Klaus Ackermann ar VD for Nibe Deutschland,

den tyska delen av ett svenskt foretag som satter
nya standarder for virmepumpar. Vi triffades pa
foretagets huvudkontor, dir Klaus berdttade om
den vixande efterfragan pa varmepumpar och hur
hans foretag tar ledningen i Europa och bortom.

CLEVER

“Nibe paminner mycket om Purmo Radson
pa det sattet att vi bada ar dynamiskt
vaxande foretag som expanderar och blir
starkare i hela Europa. Vi har olika strategier
men passar anda mycket bra ihop tekniskt.
Vi har omkring 6 500 anstallda, en
omsattning pa 850 miljoner euro och ar
noterade pa Stockholmsborsen sedan 1997.
Vi ar en krdvande arbetsgivare med hart
arbetande anstallda, som naturligtvis bade
tjanar bra och kan kdanna sakerheten i att
arbeta pa ett foretag med en solid bakgrund
och stabil framtid. Vart foretags personlighet
bestams av vdra intressenter —hdrt arbete
och héga mal, som drivs genom var VD

Gerteric Lindquists etik och goda exempel.”

NIBE, VARUMARKET

Nibe ar ett relativt ungt foretag, som
grundades i Sverige 1949 av Nils Bernerup.
Det har tre affarsomraden, Nibe Stoves,

Nibe Element och Nibe energisystem.
Varmepumparna tillverkas enbart i Sverige,
dar Nibe ar marknadsledande precis som i
manga andra nordeuropeiska lander och for
narvarande ett av de tio storsta i Tyskland.
“Antingen bygger vi helt nya anlaggningar,
som vi gjorde i Frankrike, eller kdper upp
befintliga anlaggningar, som i Polen”, sager
Ackermann. “Jag skulle tro att vi har ungefar
10 % organisk tillvaxt och 10 % forvary, allra
senast Schulthess Group AG, som var det
storsta forvarvet i varmepumpsektorn. Nibes
arliga tillvaxtmal ar 20 %, vilket vi ar sdkra pa
att uppna, eftersom det ar den niva vi legat

pa konsekvent de senaste dren. Jag skulle

saga att vi ar ett vanligt men ocksa kraftfullt,

vaxande foretag.”

KALLAN

Aggressiv produktutveckling spelar en
central roll for att nd den positionen.
Nibe ar ledande inom FoU av
varmepumpar med ett stort antal
engagerade utvecklingsingenjorer som
fokuserar enbart pa produktinnovation.
“Det ar naturligtvis en stor investering
och ett tecken pa fortroende”, forklarar
Ackermann. Och allt det fortroendet ar
valgrundat med tanke pad alla gdnger
Nibe har satt ribban for branschen. “Vi
var det forsta foretag som producerade
en varmepump med CoP over 5, det
forsta som lanserade en varvtalsreglerad
varmepump for markvarme och en
varvtalsreglerad varmepump for

utslappsluft”, fortsatter han.

Nibe var ocksa forst med att skapa det
som alla varmepumpar borde ha: ett
anvandarvanligt granssnitt. De mest
komplexa uppgifterna i de mest
komplicerade varmepumparna férenklas
pa ett sd tydligt och lattanvant satt, att
man ndstan inte kan ana hur komplicerat
det egentligen ar. Naturligtvis ar
temperaturinstaliningarna enkla att gora
for slutanvandaren, men dven harddata
bakom — prestanda, varmebehov osv —
visas ocksa tydligt, sa installatoren snabbt
och enkelt kan mata, kontrollera och
justera installningarna vid behov med
sin laptop eller med fjarruppkoppling.
“Granssnittet utformades med hjalp av
icke-tekniker, och att lyckas gora allt det
komplicerade sa enkelt ar annu en
pionjarbedrift av foretaget”, sager

Ackermann. >
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FORNYBAR ENERGI PA
FRAMMARSCH

Tyskland ar kant som ett mycket miljovanligt

land. Nyligen stangdes 13 karnkraftverk
med malet att ersatta deras produktion
med fornybar kraft. Resten av Europa foljer
mycket noggrant hur det gar. For ndrvarande
arcirka 18 % av den tyska energin fornybar.
Det har ar goda nyheter for tillvaxten av
varmepumpar, som Klaus Ackermann
forklarar. “Enligt lag maste minst 10-50 %
av energin i nybyggda hus komma fran
fornybara kallor. Arligen installeras omkring
600 000 varmesystem, och nio procent av
dem dr varmepumpar, som anvands i cirka

23 procent av alla nybyggda hus i landet.”

Marknadsfordelningen mellan nybyggnation
och renovering ar cirka 60/40. “Jag tror vi har

kommit forbi det stadium dar vi behoévde

forklara den fysiska principen bakom
varmepumpen”, sager Ackermann. “Antingen
forstar folk hur den fungerar eller tror att
de gor det — kunderna fragar inte efter
principerna bakom. Man har fatt tillrackliga
bevis pa att den fungerar for att inte
ifragasatta den: nar du tdnder en lampa,
behdver du inte forstd stromkretsar eller
elektricitetens lagar for att se att det inte
ar morkt langre. P4 samma satt fragar
slutanvandaren helt sjalvklart bara “hur

mycket kan jag spara pa elrakningarna?”

Nibe maste segmentera sin marknadsforing
for att se till att fordelarna kommuniceras
pa alla nivaer: for installatérer betyder
varmepumpar goda marginaler, for
slutanvandarna ger de kostnadsbesparande
inomhuskomfort, och fér husbyggare ar de

|atta att rekommendera tack vare att de gor

KALLAN

huset lattare att salja. Under de narmaste
aren forutspar man dock att det uppstaren
flaskhals, eftersom antalet installatorer ar
konstant, men efterfrdgan okar. “Grovt gissat
kanske en av 20 installatorer har formagan
att blien bra installator av varmepumpar —
det kravs en vilja att utbilda sig, eftersom
det behovs vissa kunskaper for installera en
varmepump,” sager Ackermann. “Men den
kunskapen ar naturligtvis mycket vardefull
for installatoren, eftersom det finns

mycket attraktiva marginaler och stabila
affarsmojligheter pd omradet. Om fyra

ar finns det kanske en certifiering for
varmepumpsinstallatorer, och Nibe arbetar
med myndigheterna for att stoda skapandet
av ett riktigt certifieringsprogram — det ar
frivilligt idag men kommer sakert att bli

obligatoriskt.

VEM BLIR VARME-
PUMPSINSTALLATOR?

Typiskt sett ar det en installator som tanker
framat, som forstar att framtidens energi ar
fornybar, och att hans affarer ar beroende
av att han kan erbjuda det till sina kunder.
Det finns forstas aven en mer opportunistisk
ingang till virmepumpsvarlden: om

man kan erbjuda specialservice och
specialprodukter — jamfort med traditionella
varmekallor —tjanar man helt enkelt mer
pengar. Tre gdnger om aret anordnar Nibe
kurser for installatorer. Efter genomford
utbildning far de certifikat som Efficiency
Partner, vilket visar att de fatt teoretisk och
praktisk utbildning om installation och
anvandning av Nibes produkter. “Certifikatet
innebdr att de kan lagga ytterligare tre ars

garanti ovanpa de tva ar som vi ger pa vara
produkter”, sager Ackermann. “| princip kan
de saga till slutanvandaren “eftersom mitt
foretag ar certifierat av Nibe, kan jag ge dig

o

fem ars garanti i stéllet for tva.

DET AR IDE MED NIBE

Nibe annonserar inte direkt till
slutanvandare i Tyskland och soker sig
inte aktivt till den sektorn. “Det ar

klart att om slutanvandarna vill ha
information, sa far de det. Men tank dig
det har scenariot: om vi annonserar till
slutanvandarna och dvertygar dem om
fordelarna med varmepumpar, kommer
de inte direkt till oss utan de gar till sina
installatorer, och vi har ingen kontroll
over vad installatérerna rekommenderar.
Sa det skulle kunna sluta med att vi

gor ett jattebra jobb med att styra
slutanvandaren ratt in i armarna pa en

konkurrent. Genom att inte annonsera till

slutanvandare eliminerar vi den risken.
Men vi far se, saker och ting kan ju

forandras.”

Och det har de faktiskt gjort. Alldeles
nyligen offentliggjorde Nibe Finland
planer pa att arbeta med Purmo Radson
Finland i en gemensam broschyr till
slutanvandare for att fora fram fordelarna
med Purmo Radson lagtempererade
radiatorer och Nibes varmepumpar.

“Det passar in i var malsattning att gora
yrkesverksamma medvetna om fordelarna
med att anvanda moderna Purmo
Radson-radiatorer tillsammans med
varmepumpar i lagtempererade
varmesystem”, sager Gunilla Laiho,

Sales Director for Purmo Radson Finland.
Ytterligare steg i processen kan vara
gemensamma seminarier och utbildning
for installatorer och medverkan i regionala

massor.

Det finns fortfarande en
missuppfattning att virmepumpar
och radiatorer inte fungerar ihop, men
allt eftersom folk far mer kunskaper,
bérjar de inse att de passar ihop
perfekt. P3 samma sitt som det finns
en solid teknisk samstammighet
mellan Nibe och Purmo Radson, blir
fordelarna med ett samarbete allt

tydligare. Vi opererar pa samma
marknad, pa varsin sida avsamma
varmesystem, och kan erbjuda manga

fordelar till slutanvindarna.”

VARFOR SKA
MAN DA
ANVANDA
VARMEPUMPAR

] ‘ . MED
LAGTEMPERERADE RADIATORER?
Det tar ungefar tva dagar att installera
ett varmepumpsystem, och det kostar
mellan 10 000 och 20 000 euro. Med en
genomsnittlig livslangd pa 20 ar borjar
systemet betala tillbaka den initiala
investeringen det 6gonblick du slar pa
det. “Med varmepumpar far du upp till 75 %
kostnadsfri energi fran omgivningen: du
investerar en enhet elenergi, och du vinner
tre enheter ren jordvarme i retur. Och
systemen kors i allmanhet med en
optimal niva pa 35 grader, vilket gor dem
idealiska for lagtempererade radiatorer.
Det rader ingen konkurrens mellan vara
foretag, sa det ar en god affar. Tillsammans
kan vdra produkter erbjuda slutanvandarna
en rad fordelar: klimatkontroll till lagre
kostnad, miljovanlighet, battre ventilation,

varme och kyla.

“Varmepumpen, som ett varmesystem

med elforsorjning, ar i hogsta grad en
framtidsprodukt. Den drivs inte med gas
eller olja utan elektricitet, som vi kan fa

fran vind- eller solkraft. Varmepumpen i
kombination med lagtempererade radiatorer
aren hallbar och energieffektiv trend som

med tiden kommer att finnas 6verallt” m
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