VARIOTHERM-WELT

Der Spezialist fiir
Flachensysteme wird
seinen Standort ver-
groBern und expan-
diert in neue Markte.

eit 1987 ist Ing. Ale-

xander Watzek bei

Variotherm titig, seit
nunmehr 17 Jahren fithrt er das
von seinem Vater gegriindete
Familienunternehmen in Eigen-
verantwortung — und zuneh-
mend auch international.

Variotherm in England, in den
USA, in Dubai oder Neuseeland
- welche Strategie steckt hinter
der Internationalisierung, die in
den letzten Jahren bei Thnen zu
bemerken war?

ING. ALEXANDER WATZEK:
Durch unsere langjihrige Export-
tatigkeit und durch unsere mehr-
sprachige Website erwecken wir
weltweite Aufmerksambkeit. Die
meisten Partner sind auf diesem
Wege zu uns gekommen. Der
Kontakt zu Neuseeland beispiels-
weise wurde urspriinglich von
einem ausgewanderten deut-
schen Installateur hergestellt.
Mittlerweile haben wir dort zwei
Partner. Eine Ausnahme bei un-
seren neuen Mirkten stellt Eng-
land dar, das steht in den letzten
drei Jahren aktivim Fokus.

Warum gerade England?
WATZEK: Die Bautitig-
keit ist in den letzten

Jahren dort geradezu explodiert,
vor allem in London gibt es ei-
nen wahren Bau-Boom. Auch in
England ist energieeffizientes
Bauen zum Ziel geworden. Bei
dem Thema haben Unterneh-
men aus dem deutschsprachi-
gen Raum einen sehr guten Ruf.

England hat einen sehr schlech-
ten Ruf, was die Bauqualitit und
das Know-how der Handwerker
anbelangt. Kénnen Sie das besti-
tigen? Und wenn ja, warum tun
Sie sich das trotzdem an?
WATZEK: Da muss ich Thnen
zustimmen. In England ein Bade-
zimmer in einem Hotel zu betre-
ten, das ist jedesmal ein Abenteu-
er. Aber genau das ist eine Riesen-
chance, es gibt viel zu tun! Die
Nachfrage ist grof3, ich bin im
Moment regelmifig auf der Insel
unterwegs. Derzeit haben wir dort
schon acht,, Spots“, mit denen wir
zusammenarbeiten.

Welche Produkte sind internati-
onal besonders gefragt?

WATZEK: Die Trockenbau Fuf3-
bodenheizung , VarioKomp*, die
mit 20 mm Aufbauhéhe fiir die
sanfte Sanierung optimal ist,
macht den grofiten Anteil aus,
im Export 6o Prozent des Um-
satzes. Deckensysteme sind ein-
deutig im Kommen, vor allem
bei der Kithlung. Aber die
entscheidende Aufmerksam-

keit bekommen wir mit den
Wand-Systemen, die fiir die

Behaglichkeit des Menschen am
besten sind. Beim Thema Wand
macht uns keiner etwas vor, hier
haben wir begeisterte Kunden
— das ist fiir uns sehr wichtig.

BODEN, WAND, DECKE
Worin sehen Sie die grofiten Po-
tenziale fiir die Zukunft?
WATZEK: Klar in unseren Tro-
ckenbauprodukten fiir Boden,
Wand und Decke! Die Renovie-
rung ist europaweit das groRe
Thema. Wir haben die letzten 15
Jahre massiv in die Produktion
rund um Gipsfaserplatten mit in-
tegrierten Rohren investiert und
sind hier fiir viele Insider mittler-
weile zum Ansprechpartner-Nr. 1
geworden. Unsere Versprechen
sind Behaglichkeit und Energie-
sparen, wobei Energiesparen qua-
si ein Abfallprodukt der Behag-
lichkeit ist. Um diese Anspriiche
zu erfiillen, bieten wir umfassen-
de Planungshilfen an. Da sind wir
recht strikt in unserem Tun — soll
heiflen, dass wir auch mal NEIN
sagen, wenn es nicht moglich ist
die entsprechende Qualititen zu
verwirklichen.

Im Neubau ist die Betonkernak-
tivierung ein immer wiederkeh-
rendes Thema. Befassen Sie sich
damit oder sehen Sie das als
Konkurrenz zu Ihren Systemen?

WIRD BUNTER

WATZEK: Beides. Es ist ein in-
teressantes Thema; ich person-
lich wiirde in alle Betonflichen
Rohre legen, um sie aktivieren
zu kénnen. Man kann damit Las-
ten bewegen, aber das als Hei-
zung zu bezeichnen, halte ich
fur kithn. Wir sind in dem Be-
reich selbst nicht aktiv, denn wir
sind ja kein reiner Rohrherstel-
ler, sondern bieten Systeme und
Losungen an. Im Kern unserer
Bemtithungen steht der Mensch.
Da tun wir uns mit Abenteuern
schwer, bei denen wir keine Ga-
rantie abgeben kénnen, dass
sich der Kunde behaglich fithlen
wird. Eine Betonkernaktivierung
ersetzt aus unserer Sicht weder
Heizung noch Kiihlung.

Sie beschiftigen sich seit vielen
Jahren mit dem Thema Behag-
lichkeit. Welche neuen Erkennt-
nisse gibt es da?

WATZEK: Die Grundlagen in-
dern sich nicht, aber das Verhal-
ten der Menschen verindert
sich. Wir sind frither mit Autos
ohne Klimaanlage in den Som-

Variotherm wachst: Am Standort Leobersdorf, der im kommenden Jahr groziigig ausgebaut werden wird, lauft die Produktion der Systeme, wie etwa die
Trockenbau-FuBbodenheizung VarioKomp, weitestgehend automatisiert ab. Fiir das Foto legt Geschaftsfiihrer Ing. Alexander Watzek gleich selbst Hand an.
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merurlaub gefahren, das wire
heute undenkbar. Diese Verin-
derungen sind fiir unsere Ent-
wicklungsarbeit eine grofle He-
rausforderung. Ich denke zum
Beispiel an die Wohnraumliif-
tung. Die Liiftung mit Heizung
und Kithlung zu einem geschei-
ten System zu verbinden, ein
Miteinander zu schaffen, in dem
sich die Menschen wohlfiihlen
— das ist eine grofe Herausfor-
derung, fiir die wir viel Technik
in den Griff bekommen miissen.

Variotherm bekommt regelmai-
Rig Preise fiir Entwicklungsar-
beit, aber auch fiir Weiterbil-
dungsaktivititen und vorbildli-
chen Umgang mit den Mitarbei-
tern. Warum ist Thnen das so
wichtig? Welchen Gewinn zie-
hen Sie daraus?

WATZEK: Das gehort zur Ent-
wicklung unseres Unternehmens
dazu. Wir beschiftigen uns mit
Behaglichkeit. Da ist es sicher
auch eine innerbetriebliche Stra-
tegie, dass sich unsere Mitarbei-
ter hier wohlfiihlen, um Hoéchst-
leistungen zu bringen und die
Kunden von dem iiberzeugen zu
konnen, was wir hier tun. Wir
setzen auch sehr stark auf Wei-
terbildung, um stets am Puls der
Zeit zu bleiben. Wir verstehen
uns als Dienstleister der Branche,
machen Heizlastberechnungen,
Auto-CAD-Pline und bieten Ein-
schulungen vor Ort an: Das geht
nur mit motivierten und hervor-
ragend ausgebildeten Mitarbei-
tern. Der Druck kommt ohnehin
von aufien, vom Markt. Wir kom-
men damit besser zurecht, wenn
sich die Mitarbeiter wohlfiihlen.

Die Marktsituation ist im Mo-
ment eher die, dass viele Unter-
nehmen auf die Kosten schauen
und bei Mitarbeitern oder
Dienstleistungen zu sparen be-
ginnen. Warum sind Sie von der
schwichelnden Baukonjunktur
nicht betroffen?

WATZEK: Wir rechnen natiirlich
auch. Aber als kleines, gesundes
Familienunternehmen haben wir
da eine andere Basis als grofie
Konzerne. Wir haben eine Eigen-
kapitalquote von 775 Prozent, kei-
ne Schulden und sind zu 100
Prozent eigenfinanziert. Daher
konnen wir in Personal und in
unsere Zukunft investieren. So
haben wir beispielsweise letzten
Herbst einen eigenen Mitarbeiter
aufgenommen, der sich um die
Architekten, Trockenbauer und
Fertighduser kiimmert. Wir wis-
sen, dass das in den ersten zwei
Jahren ein Geben sein wird, aber
die Zeit war einfach reif dafiir,
also haben wir es getan. Derzeit
planen wir gerade einen Zubau
hier am Standort Leobersdorf.
Wir schaffen im kommenden
Jahr neue Biiroarbeitsplitze und
diverse Schauriume, erweitern
die Produktionsflichen, schaffen
eine grofle Kiiche, in der Arbeiter
und Angestellte wieder gemein-
sam sitzen koénnen, was in den
letzten Jahren aus Platzgriinden
nicht mehr moglich war, werden
eine eigene Forschungs- und Ent-
wicklungsabteilung bauen — und
auch einen Massageraum fiir die
Mitarbeiter wird es geben.

Variotherm spricht neben den
Installateuren nun auch ver-
schiedene andere Zielgruppen

Zu erweitern.

NEUER VERKAUFSLEITER

Ing. Alexander Novotny (46)
seit Mirz bei Variotherm

Der erfahrene Sales-Mann sammelte
umfangreiche Erfahrungen als Ver-
kaufsmanager und Geschaftsfiihrer
im Baunebengewerbe. Seit Anfang
Marz 2016 ist er fur die strategische
Steuerung des Variotherm-Vertriebs-
teams verantwortlich und freut sich
darauf, neue Geschaftsbeziehungen
aufzubauen und das Partnernetzwerk

PAUKOVITS (4), VARIOTHERM

an. Welche Bedeutung haben
diese verschiedenen Zielgrup-
pen fiir Sie?

WATZEK: Die Installateure sind
mit 9o bis 95 Prozent unsere
wichtigsten Kunden, und das
wird auch so bleiben. Wir verkau-
fen nicht an den Bauherren oder
den Grofhandel. Was wir aber
merken ist, dass wir den Weg un-
seres Produkts von der Maschine
zum Bauprojekt immer flexibler
gestalten miissen. Hier die rich-
tigen Wege zu finden, das ist eine
interessante Herausforderung.

DER WEG DES PRODUKTS

Koénnen Sie ein Beispiel geben,
was Sie damit meinen?

WATZEK: Ich denke etwa an
Fertigteilhiuser, wo wir sehr gut
hineinpassen, aber bisher noch
keinen richtigen Zugang gefun-
den haben. Der ideale Weg wire
es, dass die Fertighausfirmen
uns mit anbieten und der regio-
nale Installateur die Produktrea-
lisierung vornimmt. Aber das
erfordert eine andere Marktbear-
beitung und anderes Verkaufen,
auch von Seiten unserer Partner.

Ich bin tberzeugt, die Guten
werden das schaffen. Insgesamt
wird die Variotherm-Welt aber
bunter werden.

Die Branchenkonjunktur hat in
den letzten beiden Jahren ein
Minus gebracht. Was macht Sie
so optimistisch, dass es fiir Sie
aufwiirts gehen wird?
WATZEK: Ich sehe eigentlich
nicht, dass die Insolvenzstatistik
ganz besonders auf die Installa-
teure zeigt. Ja, die Margen sind
gesunken, aber am Bau hat sich
noch nie jemand eine goldene
Nase verdient, das war immer
ein mithsames Eichhérnchenge-
schift. In unserer Branche gibt
es einfach viel Ausweichpotenzi-
al. Variotherm hat derzeit in Os-
terreich rund 500 Kunden, das
sind etwa ein Zehntel aller 6ster-
reichischen Installateure. Daher
ist der Markt fiir uns viel gréfer,
als wir es uns derzeit auch nur
vorstellen kénnen!

Danke fiir das Gesprich!
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