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Heizungsjournal:  
Herr Feys, mit Luft / Wasser-
Wärmepumpen der Marke Al -
therma ist Daikin seit gut einem
Jahr ein neuer Wettbewerber
auf dem deutschen Heizungs-
markt.

Feys:  
Was die Marke Altherma und
unseren Auftritt auf dem Hei-
zungsmarkt betrifft, haben Sie
recht. Doch Daikin ist allgemein
über seine Klimageräte schon
seit Anfang der 70er Jahre auf
dem deutschen Markt vertre-
ten, zuletzt vertrieben von GEA
Happel und Küba. 1998 hat
Daikin den Vertrieb dann in die
eigene Hand genommen und
die Daikin Airconditioning Ger-
many GmbH mit Sitz in Unter-
haching bei München gegründet. 

Heizungsjournal:   
Wie groß ist Ihr Unternehmen
jetzt?

Feys:  
Daikin Airconditioning Germany
hat im Geschäftsjahr 2007 / 08
mit etwa 130 Mitarbeitern ei-
nen Umsatz von rund 100 Mio.
Euro erwirtschaftet. Unsere
Mutter ist Daikin Europe N.V. –
1972 mit Sitz in Ostende, Bel-
gien, gegründet. Mit mehr als
4.000 Mitarbeitern und einem
Umsatz von 1,9 Mrd. Euro ist
sie für Fertigung und Vertrieb
für Europa sowie für Teile von
Afrika und den Nahen Osten
zuständig. Eine Fabrik in Osten-
de wird unterstützt von zwei
Werken in der Tschechischen
Republik. Das Angebot umfasst
Produkte und Systeme der Wär-

me-, Klima- und Kältetechnik
für Anwendungen sowohl im
Wohnbereich als auch in Ge-
werbe und Industrie. Daikin Eu-
rope wiederum ist eine 100-pro-
zentige Tochtergesellschaft von
Daikin Industries Ltd. mit Sitz 
in Osaka, Japan. Der Konzern
insgesamt erzielte mit etwa
36.000 Mitarbeitern einen Um-
satz von rund 8 Mrd. Euro. 

Heizungsjournal:   
Sie waren hierzulande, wie Sie
ja auch bemerkten, als Klima -
spezialist bekannt. Wie kam es
zu der Entscheidung, auch
Wärmepumpen anzubieten?

Feys:  
Wärmepumpen haben bei Dai-
kin eine lange Tradition. Ende der
50er Jahre hat Daikin als erster
Hersteller eine Wärmepumpe in
Japan auf den Markt gebracht.
Die Technik hat sich in Japan
dann auch durchgesetzt. Heute
wird dort überwiegend mit Luft /
Luft-Wärmepumpen im Winter
geheizt und im Sommer ge-
kühlt. Sie sehen, Daikin hat
schon über fünf Jahrzehnte
Know-how bei Wärmepumpen. 

Nach guten Erfahrungen, die
wir in den vergangenen Jahren
auch in Südfrankreich, Italien
und Spanien mit Luft / Luft-Wär-
mepumpen zum Heizen und
Kühlen gemacht haben, kam
2006 die Überlegung, diese
Technik auch in Zentraleuropa
und Nordeuropa anzubieten.
Aufgrund des spezifischen Heiz -
verhaltens – mit Wasser als Über-
tragungsmedium und Heizkör-
per in allen Räumen – haben wir
uns bei Daikin Europe entschie-

den, für diese Märkte Luft /
Wasser-Wärmepumpen anzu-
bieten. Dies ist eine europäische
Entwicklung, basierend auf das
umfassende Know-how des ge-
samten Konzerns und auf das
erfolgreiche Splitsystem mit der
millionenfach bewährten Außen-
einheit. Erste Tests fanden in
Norwegen und Frankreich statt.
2007 wurden dann rund 100
Geräte in Deutschland verkauft,
um die notwendigen Erfahrun-
gen für eine erfolgreiche breite
Markteinführung zu sammeln.

Diese erfolgte dann Anfang
2008 unter der neuen Marke
Altherma.

Heizungsjournal:   
In welchen Leistungsgrößen
bieten Sie die Luft / Wasser-
Wärmepumpen an?

Feys:  
Wir haben mit den Leistungen
6 kW, 7 kW und 8 kW begon-
nen. Im vergangenen Juni er-
folgte dann die Erweiterung mit
11 kW, 14 kW und 16 kW. 

Interview mit Xavier Feys

Daikin setzt auf die
Volkswärmepumpe
Im vergangenen Jahr hat Daikin unter der neuen Marke 
Altherma Luft/Wasser-Wärmepumpen auf den deutschen Markt
gebracht. Dank einem optimalen Preis / Leistungsverhältnis
durch Großserienfertigung soll Altherma zur Volkswärmepumpe
werden, unterstreicht Xavier Feys, Geschäftsführer der Daikin
Airconditioning Germany GmbH. Nach einem guten Start
werde derzeit das Vertriebnetz aus geschulten Heizungsfach-
betrieben weiter ausgebaut.

Xavier Feys, Geschäftsführer der Daikin Airconditioning 
Germany GmbH. (Fotos: Robert Donnerbauer)

Feys: „ … Die in Millionen Stückzahlen in Pilsen gefertigten 
Splitgeräte kommen europaweit zum Einsatz.“
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Heizungsjournal:   
Zielgruppe ist also das Seg-
ment der Ein- und Zweifami-
lienhäuser?

Feys:  
Ja, wir sprechen damit gezielt
den Privatanwender an.

Heizungsjournal:   
Wie waren Ihre Erfahrungen
mit Altherma im vergangenen
Jahr?

Feys:  
Die Erfahrungen waren insge -
samt sehr gut. Natürlich muss -
ten wir die Marke Altherma erst
bekannt machen. Und wir muss-
ten auch Vorbehalte gegen eine
Luft / Wasser-Lösung bei den
Wärmepumpen beseitigen. Aber
nach dem Aufbau gezielter
Partnerschaften und intensiver
Schulungen ist das Geschäft gut
angelaufen. Altherma konnte
in 2008 weit über 1.000 Luft /
Wasser-Wärmepumpen ver-
kaufen.

Heizungsjournal:   
Wie sieht dafür Ihr Vertriebs-
konzept aus?

Feys:  
Auf der Klimaseite unter der
Marke Daikin haben wir Kälte-
Klima-Fachbetriebe als Partner.
Diese übernehmen Vertrieb,
Montage und Service. Hierzu
gehören wie schon in den ver-
gangenen rund 15 Jahren auch
unsere Luft / Luft-Wärmepum-
pen. Mit den Luft / Wasser-
Wärmepumpen unter der Mar-
ke Altherma wenden wir uns
nun gezielt an Heizungsfachbe-
triebe.

Heizungsjournal:   
D. h., Sie gehen auch hier
zweistufig vor?

Feys:  
Ja. Wir suchen dazu hauptsäch-
lich Heizungsfachbetriebe, aber
auch Kälte-Klima-Fachbetriebe,
die von dem Erfolg der Wärme-
pumpe überzeugt sind und ge-
meinsam mit uns diesen Markt
aufbauen wollen. Die Betriebe
sollen auch Montage und Service
durchführen können. Da wir
ein Splitsystem aus einer Au-
ßen- und einer Inneneinheit
verwenden, die kältetechnisch
miteinander verbunden sind,
benötigen die Fachhändler ent-
sprechende kältetechnische Qua-
lifikationen. Die Firmen werden
schließlich in einem unserer
sechs Regionalbüros intensiv
geschult. Dies sind Vorausset-
zungen, um überhaupt ein Al -
therma-Gerät von uns zu be-
kommen.

Heizungsjournal:   
Auf welche Resonanz stoßen
Sie als neuer Anbieter im deut-
schen Heizungsmarkt?

Feys:  
Wir haben eine gute Resonanz
erfahren. Unser Produkt kann
mit bewährter Technik und mit
einem drehzahlgeregelten Kom-
pressor aufwarten. Dieser ist
quasi das „Herz“ der Maschine,
von Daikin entwickelt und
selbst produziert. So fertigen
wir in unserem Werk in Pilsen
jährlich rund 1 Mio. Splitgeräte.
Sie müssen sehen: Wir bieten
ein Qualitätsprodukt mit einem
– dank der hohen Stückzahlen –
zudem auch noch sehr guten

Feys: „ … Daikin hat schon über fünf 
Jahrzehnte Know-how bei Wärmepumpen.“
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Feys: 
„ … Wenn die
Wärmepumpe
gut ausgelegt
und installiert
ist, gibt es
keine Proble-
me im Markt.“

Feys: „ … Wir wollen mit unserer für jedermann erschwinglichen
Volkswärmepumpe einen aktuellen Beitrag zum Klimaschutz leisten.“

Preis / Leistungs-Verhältnis. Dies
überzeugt. Unsere Luft / Wasser-
Wärmepumpe mit 8 kW Leis-
tung kann zu einem Endkun-
denpreis von rund 8.000 Euro
inklusive der Montage und der
Mehrwertsteuer installiert wer-
den. Wir wollen Altherma zur
Volkswärmepumpe machen, die
sich jeder leisten kann. 

Heizungsjournal:   
Gibt es Vorbehalte in der Hei-
zungsbranche gegenüber einem
japanischen Unternehmen?

Feys:  
Wir spüren da keinerlei Vorbe-
halte. Ganz im Gegenteil. So-
wohl unsere Kunden als auch
wir selbst sehen uns nach über
36 Jahren seit der Gründung in
Ostende und mit den drei Ferti-
gungsstätten in Ostende, Pilsen
und Brünn vielmehr als europäi -
sches Unternehmen – nur eben
mit einer japanischen Mutter.

Heizungsjournal:   
Wie groß ist derzeit Ihr Ver-
triebsnetz?

Feys:  
Wir konnten bereits gut 400
Kunden aus dem Heizungs-
fachhandwerk gewinnen. Der
Markt ist riesengroß. Wir su-
chen also weitere Partner, die
mit uns wachsen und diesen
Markt bedienen wollen.

Heizungsjournal:   
Womit überzeugen Sie poten-
zielle neue Marktpartner?

Feys:  
Wir bieten mit dem nach Leis-
tungsbedarf geregelten Kom-
pressor ein einzigartiges, be-
währtes Produkt. Wir sind seit
über zehn Jahren in Deutsch-
land präsent. Wir verfügen über
sechs Regionalbüros mit Schu-
lungsräumen. Und wir unter-
stützen unsere Marktpartner bei
Bedarf auch bei Servicefragen.  

Heizungsjournal:   
In Deutschland war ein Trend
der vergangenen Jahre die Sys-
temtechnik. Vermissen Ihre
Partner nicht das fehlende
Heiztechnikprogramm in Ih-
rem Angebotsspektrum?

Feys:  
Ich sehe hier keinen Negativ-
punkt. Wir bieten die komplette

Wärmepumpenlösung für Hei-
zung und Warmwasserberei-
tung an – mit Wärmepumpe,
Außeneinheit, Warmwasser-
speicher und Regelung. Damit
kann unser Marktpartner eine
Komplettlösung anbieten. Dies
kann er dann z. B. mit der von
ihm bevorzugten Fußbodenhei-
zung oder auf Kundenwunsch
auch mit Solarkollektoren sei-
ner Wahl kombinieren.

Heizungsjournal:   
Ihre Mutter Daikin Europe hat
ja im vergangenen Jahr Rotex
übernommen. Wird sich das
auf Ihr Geschäft auswirken?

Feys:  
Altherma und Rotex bewegen
sich zwar auf dem gleichen
Markt. Doch Rotex spricht mit
seinem EcoHybrid-System – vom
Brennwertkessel für Öl oder
Gas, der Wärmepumpe, dem
Solarkollektor für Brauchwasser -
erwärmung und Heizungs-
unterstützung, dem Wärme -
speicher für Brauchwasser und
Heizung, den Öltanks bis hin
zur Fußbodenheizung – andere
Vertriebspartner an. Wir ergän-
zen uns. Rotex bietet Systemlö-
sungen, Altherma sucht mit der
Volkswärmepumpe den Mas-
senmarkt. Wir werden uns

nicht ins Gehege kommen. Für
beide Vertriebskonzepte gibt es
genug Bedarf.

Heizungsjournal:   
Sie führen regelmäßig Schu-
lungen durch?

Feys:
Wir haben 2007 mit den ersten
Schulungen begonnen. Aktuell
führen wir in jedem der sechs
Regionalbüros alle zwei Wo-
chen eine Schulung in kleinen
Gruppen durch.

Heizungsjournal:   
Und Sie unterstützen auch
beim Service?

Feys:  
Den Service leisten jeweils unsere
Handwerkspartner vor Ort. Wir
haben keinen eigenen Werks-
kundendienst. Aber wir unter-
stützen unsere Partner in allen
technischen Fragen – neben den
Schulungen auch per Telefon
oder im Notfall auch vor Ort.

Heizungsjournal:   
Sind die Altherma-Wärmepum-
pen von der Leistung her nur im
Neubau oder auch für den Mo-
dernisierungsmarkt geeignet?

Feys:  
Die besten Leistungszahlen er-
zielen sie natürlich in effizienten
Neubauten mit Niedertempera-
turheizsystemen. Aber auch in
der Modernisierung finden sie
Einsatz. Häufig wird die Wär-
mepumpe als Hybridlösung ne-
ben der Ölheizung eingesetzt.
Als bivalentes System liefert sie
über dreiviertel des Jahres hohe
Leistungszahlen, unterstützt wird
sie an den wenigen, sehr kalten
Wintertagen dann von der Öl-
heizung, die höhere Vorlauf-
temperaturen liefern kann. Die-
se Lösung wird stark nachge-
fragt. In diesem Jahr werden
wir aber speziell für den Moder-
nisierungsmarkt eine neue Luft /
Wasser-Wärmepumpe anbie-
ten, die dann auch höhere Vor-
lauftemperaturen, wie im Be-
standgebäude gefordert, er-
reicht. Sie kann damit als
monovalentes Gerät im Be-
standsbau die komplette Wär-
meversorgung übernehmen.

Heizungsjournal:   
Das Marktanreizprogramm
(MAP) des Bundesumweltmi-
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nisteriums zur Förderung er-
neuerbarer Energien stellt Min -
destanforderungen an Luft /
Was ser-Wärmepumpen. So wird
eine Jahresarbeitszahl im Neu-
bau von 3,5 und im Bestand
von 3,3 vorgeschrieben. Wird
dies erreicht?

Feys:  
Die vom MAP geforderten Leis-
tungszahlen werden grundsätz-
lich von unseren Luft / Wasser-
Wärmepumpen erreicht. 

Heizungsjournal:   
Wie beobachten Sie Meldun-
gen aus der Praxis von Proble-
men beim effizienten Einsatz
von Wärmepumpen?

Feys:  
Wenn die Wärmepumpe gut
ausgelegt und installiert ist, gibt
es keine Probleme im Markt.
Deshalb geben wir unsere Ge-
räte ja auch nur an von uns ge-
schulte Betriebe ab. Wir weisen
hier auf den seriösen Bericht
der Fraunhofer Gesellschaft hin.

Heizungsjournal:   
Sie erwarten keine Auswirkun -
gen auf die Marktentwicklung?

Feys:  
Der Wärmepumpenmarkt be-
findet sich in Deutschland mit
rund 55.000 im Jahr 2008 ver-
kauften Anlagen ja noch in der
Entwicklung. Europaweit wa-
ren dies im Vergleich dazu über
400.000 Stück.  

Heizungsjournal:   
Welche Erwartungen haben
Sie denn an den Wärmepum-
penmarkt in Deutschland?

Feys:  
In den vergangenen beiden
Jahren war erst etwa jede zehn-
te neu verkaufte Heizungsanla-
ge hierzulande eine Wärme-
pumpe. Doch Sie wird weiter
an Bedeutung gewinnen. Im
Neubau wird sie sehr schnell zur
Standardlösung. Und auch in
der Modernisierung wird sie
sich mehr und mehr durchset-
zen. Ich schätze, dass ihr Markt-
anteil innerhalb der kommen-
den zehn Jahre auf ein Drittel
steigt.

Heizungsjournal:   
Sie sprachen die Massenferti-
gung in Pilsen an. Können die

Splitgeräte denn so für die Al -
therma-Wärmepumpen einge-
setzt werden?

Feys:  
Die in Millionen Stückzahlen in
Pilsen gefertigten Splitgeräte kom-
men europaweit zum Einsatz,
sowohl in reinen Klimaanlagen
als auch in den Luft / Luft- sowie
in den neuen Luft / Wasser-Wär-
mepumpen. Das Grundgerät ist
immer gleich, ob zum Kühlen
oder zum Wärmen. Nur in der
Steuerung wurden einige Opti-
mierungen für den Wärme -
pumpenbetrieb vorgenommen.

Heizungsjournal:   
Sehen Sie auch entsprechen-
des Wachstumspotenzial bei
den Luft / Luft-Wärmepumpen?

Feys:  
Ich erwarte nicht, dass sich Luft /
Luft-Systeme in Deutschland im
Neubau durchsetzen können.
Die Menschen hängen hierzu-
lande viel zu sehr an den ihnen
bekannten Lösungen mit Heiz-
körpern in allen Räumen. Des-
halb haben wir uns ja auch für
die Entwicklung der Luft / Was-
ser-Wärmepumpen entschieden.

Heizungsjournal:   
Wie beurteilen Sie den Wett-
bewerb zu Erdwärmepumpen?

Feys:  
Es nützt keine Super-Top-Tech-
nologie, wenn sie zu teuer ist.
Dazu zähle ich auch Erdwärme-
pumpen, die teure Bohrungen
benötigen – mit langen Amorti-
sationszeiten. Wir hingegen
wollen mit unserer für jeder-
mann erschwinglichen Volks-
wärmepumpe einen aktuellen
Beitrag zum Klimaschutz leis-
ten. Denn schon jetzt gewinnt
sie rund zwei Drittel der bereit-
gestellten Energie aus der Um-
gebungswärme, sprich Sonnen-
energie. Nur etwa ein Drittel
muss in Form von Strom zuge-
führt werden. Durch die laufen-
de Modernisierung des deut-
schen Kraftwerksparks steigt
künftig auch der Wirkungsgrad
bei der Stromerzeugung. Idea-
ler Weise kann der eingesetzte
Strom natürlich regenerativ er-
zeugt werden. Grundsätzlich
bleibt die Wärmepumpe aber
auf jeden Fall eine Investition in
die Zukunft. ■

[Robert Donnerbauer]


