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größten Herstellern von Wärmeerzeugern
in Europa zu gehören.“ Weitere strategi-
sche Ziel von Baxi – an denen sich aber
auch Brötje messen lassen muß – sind:
• „Ständiges wirtschaftliches Wachstum in
all unseren Fachbereichen und dadurch
Steigerung des Gewinns unserer Aktionä-
re.“ In Zahlen bedeutet dies: Umsatzstei-
gerung >8 %, Wachstum des Ergebnisses
vor Zinsen und Steuern >7 % sowie Um-
satzrendite >12 %.
• „Eine Führungsrolle zu übernehmen
durch Innovation von Kundenservice, Pro-
duktentwicklung und betrieblichen Abläu-
fen“. Der Umsatzanteil aus neuen Produk-
ten (die nicht älter als zwei Jahre sind) soll
deshalb >30 % sein.

• „Erreichen unserer Ziele durch enge Zu-
sammenarbeit mit unseren Mitarbeitern,
Kunden und Lieferanten.“ Definiert wird
hier u. a. ein COTD-Wert (= jederzeit kom-
plette und vollständige Lieferung) der bei
>97 % liegen soll.
Bei der Analyse des europäischen Gas-
Kleinkesselmarktes stellte Sten Daugaard
fest, daß der Markt für wandhängende
Geräte innerhalb der nächsten 5–10 Jahre
weiterhin wachsen wird, wobei das Wachs-
tum größtenteils durch Brennwertgeräte
zustande kommt. Daugaard: „Langfristig
werden Brennwertgeräte den größten Teil
der Standard-Heizwertgeräte ersetzen.“
Während der Brötje-Geschäftsführer die
Niederlande, Deutschland sowie Öster-

Vor allem der Zeitraum 1989 bis 1999
brachte viele Veränderungen für die
im oldenburgischen Rastede ansäs-

sige August Brötje GmbH mit sich: 1989
wurden die Gesellschaftsanteile an die fran-
zösische Gruppe CICH verkauft. Bereits drei
Jahre später wanderten die Anteile zu Blue
Circle Home Products. Im Zuge seiner Kon-
zentrationsstrategie aufs Kerngeschäft ver-
äußerte der britische Konzern Brötje im No-
vember 1999 an die ebenfalls in England
ansässige Baxi PLC. Und seit diesem Zeit-
punkt ist das Rasteder Unternehmen in fe-
stem Fahrwasser, denn der Mutterkonzern
ist auf Expansionskurs im Heiztechnikbe-
reich. Vorläufiger Höhepunkt dabei war im
Jahr 2000 die Fusion von Baxi mit New-
mond zur Baxi Group. Aber auch in den
letzten Jahren haben die Briten verschiede-
ne Unternehmen in Europa erworben. In
Deutschland waren dies Senertec (Schwein-
furt) und European Fuel Cell (Hamburg). 

Strategische Ziele 
der Baxi-Gruppe

Was die Briten noch planen und woran sie
sich messen lassen wollen, stellte Brötje-Ge-
schäftsführer Sten Daugaard im Rahmen ei-
nes Fachpressegesprächs Ende August dar.
Mit einem Umsatzvolumen von 989 Mil-
lionen Euro im Jahr 2002 sieht sich Baxi (mit
ca. 5800 Mitarbeitern) als Nummer drei in
Europa (hinter Bosch/Buderus und Vaillant)
und hat damit ein zentrales strategisches
Ziel erreicht: „Einer der führenden eu-
ropäischen Hersteller von Heiztechnik in
Europa zu privaten und gewerblichen Woh-
nungsbau zu sein“ sowie „Zu den drei

Zwei einschneidende Verände-
rungen gab es 1999 für den
Heiztechnikhersteller Brötje: Zum
einen wurde entschieden, sämt-
liche Heiztechnikprodukte in
Deutschland nur noch über die
GC-Großhandelsgruppe zu ver-
treiben. Zum anderen bekam das
Unternehmen mit Baxi eine neue
Muttergesellschaft. Wie die Lage
bei Brötje heute aussieht, wie
sich der Markt entwickeln wird
und welche Strategien man dar-
aus ableitet, waren Inhalte eines
Pressegesprächs Ende August.

Brötje vier Jahre nach der Baxi-Übernahme

Aktiv im
Wachstumsmarkt
Brennwerttechnik
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reich/Schweiz als „relativ stabile“ Gas-
Brennwertmärkte einstufte, prognostizierte
er für Großbritannien, Italien und Frank-
reich einen starker Anstieg der Absatzzah-
len. Neue Märkte werden seiner Ansicht
nach in Spanien und Belgien entstehen.

Brötje steht auf zwei Säulen

Diese Marktentwicklung paßt zum Wärme-
erzeuger-Produktportfolio von Brötje, das
schon seit vielen Jahren nicht nur die Gas-
geräteentwicklung forciert sondern insbe-
sondere auch die Brennwerttechnik. Hier
bietet man Lösungen für Boden und Wand,
die z. T. auch von der Stiftung Warentest mit
„sehr gut“ und „gut“ bewertet wurden.
Das Unternehmen selbst gliedert sich zum
einen in die Heizkesselproduktion in Raste-
de mit ca. 350 Mitarbeitern und einem Aus-
stoß von 46 000 Heizkessel (davon 12 000
Einheiten als Zukauf aus der Baxi-Gruppe).
Der Wärmeerzeugerumsatz inklusive Zu-
behör, Speicher, Solartechnik etc. lag im
Jahr 2002 bei 85 Millionen Euro. Hinzu
kommen weitere 31 Millionen Euro, die
Brötje im Heizkörperbereich umsetzt. Die
Produktion hierfür ist in Augustfehn mit ca.
80 Mitarbeitern angesiedelt. 
In Deutschland werden die Heiztechnik-
produkte seit etwa Mitte 1999 (mit weni-
gen Ausnahmen) nur über die Fach-
großhandlungen der GC-Gruppe vertrie-
ben. Die SHK-Großhandelsgruppe verfügt
über ca. 65 Leithäuser mit mehr als 300
Niederlassungen. Als wichtige Eckpunkte
dieser Kooperation nannte Kurt Brügge-
mann, Bereichsleitung Vertrieb, u. a. die

Konzentration auf Brötje als GC-Leitmarke
und Systemlösung, gemeinsame Marke-
tingkommission sowie gemeinsame Pro-
dukt-Entwicklungsprojekte. Zur Betreuung
der Heizungsfachhandwerker steht auch
neben den Außendienstmitarbeitern auch
ein flächendeckender, zentraler Brötje-
Werkskundendienst mit 52 Technikern und
25 Servicefirmen zur Verfügung. Zur Stör-
und Diagnoseberatung gibt es eine Hotli-
ne, die auch am Wochenende erreichbar
ist. 

Multilevel-Konzeption 
und Öl-Brennwerttechnik

Exportleiter Hermann-Josef Lüken erläuter-
te die unter dem Begriff „Multilevel“ zur
ISH 2003 vorgestellte Produktkonzeption in
der Brennwerttechnik. Kernpunkt dieser
Strategie ist, daß alle „Multilevel“-Gas-
Brennwertgeräte im Wesentlichen aus den
gleichen Baugruppen bestehen. In Abhän-
gigkeit von der Kesselleistung werden stets
identische Brenner-, Regelungs- und Wär-
metauscher eingesetzt. Auch der Konstruk-
tionsaufbau dieser Komponenten ist vom
Wandgerät bis hin zum bodenstehenden
Kessel von bis zu 250 kW entsprechend an-
gelegt worden. Als wesentliche Vorteile
nannte Lüken die vereinfachte Produktion
der Geräte sowie die vereinfachte Wartung
und Installation. Zudem verringere sich der
Aufwand für die Produktschulung und es
ergebe sich eine durchgängige Argumenta-
tionskette beim Verkauf. Gegliedert ist das
Programm in Top- und Standardprodukte. 
Marc Oliver König, Bereichsleiter Technik,
präsentierte zunächst verschiedene thermi-
sche Solarsysteme als Ergänzung des Heiz-
technikprogramms und sprach dann über
die geplante Produkterweiterung im Be-
reich Öl-Brennwert-Technik. Das neue Pro-
dukt, das nach erfolgreichen Feldversuchen
in 2004 produziert werden soll, besitzt fol-
gendes Profil:
– Kompakte Ölkessel-Unit mit geringem
Platzbedarf und höchster Energieausnut-
zung

Umsatz der europäischen Heizungshersteller 2002 (Gesamteuropa); (Bild: Brötje)

Wärmeerzeugermarkt Deutschland 1996–2007 (Bild: Brötje)
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– Leistungsbereich 20–25 kW
– Hohe Materiallebensdauer durch Ver-
wendung von Stahlguß als primärer WT
und Edelstahl als sekundärer WT 
– Geringe Schadstoffemissionen und hohe
Betriebssicherheit mit zweistufigem Öl-
Blaubrenner
– Raumluftunabhängige Betriebsweise
möglich
– Sehr leiser Betrieb
– Betrieb mit herkömmlichem Heizöl zulässig
Ziel bei der Preisgestaltung ist es, max. 1/3

über dem Bruttolistenpreis der Standard-
Öl-Unit zu liegen.

Neben dem Wachstum durch neue
Produkte hat sich Brötje ein ehrgei-
ziges Ziel gesetzt: der Export-Anteil

von derzeit 11 % soll in den nächsten drei
Jahren auf 20 % gesteigert werden. Dazu
will das Unternehmen seine Aktivitäten nicht
nur in den deutschsprachigen Ländern, son-
dern auch in den aufstrebenden europäi-
schen Brennwertmärkten verstärken. JW

Heizkörpermarkt Deutschland 1996–2007 (Bild: Brötje)

Wandgerätemarkt Deutschland 1996–2007 (Bild: Brötje)


