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So lautet das Motto des osterreichischen
Unternehmers Raimund Harreither.
Nicht 365 Tage am Strand einer Sud-
seeinsel, sondern 365 erfullte Tage im
Betrieb, beim Besuch seiner Geschafts-
partner im In- und Ausland, im Gesprach
mit Kunden, Mitarbeitern, Freunden, bei
der Entwicklung neuer ldeen und Visi-
onen und deren Realisierung.

Sein Arbeitstag beginnt oft schon um 5 Uhr morgens und
endet irgendwann in den spaten Abendstunden. Und trotz
dieses Pensums kennt man ihn als energiegeladenen,
quirligen Unternehmer, der vor Ideen und Lebensfreude
nur so spriht. .Ich will einfach etwas bewegen - und am
Ende ist es schon, zu sehen, dass die Kunden happy sind”,
so erklart er seine ,Glicksformel”.

Was bewegt diesen Menschen? Woher schopft er die
Kraft? Was treibt ihn an? Worin sieht er die Grundlagen
seines Erfolgs? Diesen Fragen wollen wir im anschlie-
Benden Interview nachspiren.

Vorstellen mochten wir Raimund Harreither, weil er ein
Geschaftsmann ist, der ganzheitlich denkt und handelt.
Fur den Umsatz und betriebswirtschaftlicher Erfolg wich-
tig und erstrebenswert sind, jedoch nur, wenn bei allen
guten Ergebnissen der Mensch im Mittelpunkt steht.

Seine Mitarbeiter, die er ,Teammitglieder” nennt, zahlt er
zur Familie und schaut darauf, dass es dieser Familie gut
geht. Fur ihn gehdren soziale Kompetenz und Wirtschafts-
ethik zur Grundausstattung jedes Unternehmers und er

selbst lebt es vor. Raimund Harreither ist ein Unterneh-
mer, der mit kleinen finanziellen Mitteln und mit grof3en
Visionen ein erfolgreiches, zukunftsweisendes Unterneh-
men geschaffen hat.

Seine Erfolgsgeschichte beginnt im Jahr 1982 in einer
Mietwohnung. Hier griindet er einen Installationsbetrieb.
Die ersten Wandheizungen, mit denen er 1985 auf den
Markt kam, montierte er noch in der eigenen Garage.

Heute beschaftigt das Unternehmen 120 Mitarbeiter
in Gaflenz. In Osterreich sind 171 Partnerbetriebe eta-
bliert, dariber hinaus gibt es weitere Vertriebspartner in
Deutschland, Ungarn, Slowenien, Kroatien, Zypern und lta-
lien.

.Gesundes Heizen und Kiihlen” - mit diesem Slogan ver-
kauft die Harreither Ges.m.b.H. Warmepumpen und Kihl-
anlagen sowie Systeme zur intelligenten Verteilung dieser
Energien.

Entwickelt werden die Anlagen und Systeme in der firmen-
internen Forschungsabteilung. Die Firma halt zahlreiche
Marken und Patente.

Doch damit nicht genug. In der Harreither-Akademie wer-
den in Zusammenarbeit mit renommierten Partnern aus
der Wissenschaft seit tGiber 20 Jahren nicht nur eigene
Mitarbeiter, sondern auch die der Partner weitergebildet.
Vom Lehrling bis zum Akademiker” sagt Raimund Har-
reither, fir den Weiterbildung auch personlich ein grofles
Anliegen ist. Er selbst hat im zweiten Bildungsweg stu-
diert und investiert jeweils mindestens 4 % des Umsatzes
in Bildung und Entwicklung.



Raimund Harreither im Gesprach
mit Christine Lassen

CL: Raimund, urspriinglich hast du eine Ausbildung als Schlosser gemacht
und als Angestellter gearbeitet. Doch im Alter von 24 Jahren bist du in die
Selbstandigkeit gestartet. Warum?

RH: Mich hat die Freiheit des Unternehmertums gereizt. Die Freiheit, Visi-
onen zu verwirklichen, Menschen zu fordern, Teams zu entwickeln.

CL: Gelang das gleich von Anfang an?

RH: Nein, natiirlich nicht. Die ersten Jahre waren ganz einfach nur harte Ar-
beit, kein Urlaub, kein Feierabend oder Wochenende. 8 Jahre lang bin ich
wie ein Wanderprediger durchs Land gezogen und habe fiir meine Idee des
selektiven Vertriebs und die erste FuBbodenheizung geworben.

CL: Eine lange Zeit.

RH: Ja, aber ich glaube, dass der Aufbau einer von Zukunftssicherheit und
Nachhaltigkeit geprdgten Firma immer Zeit braucht. Und entsprechend halt
auch Menschen, die beharrlich und geduldig daran arbeiten. Nichts GroRes ist
je liber Nacht entstanden. Oft vergessen das Menschen, die in die Selbsténdig-
keit starten. Sie erwarten, dass sich ihr Einsatz in mdglichst kurzer Zeit lohnen
sollte und machen bisweilen auch den Fehler, sich selbst zu friih zu belohnen.

CL: Und woher hattest du die notwendige Geduld?

RH: Ich komme aus sehr bescheidenen Verhaltnissen, hatte je-
doch schon friih begonnen, FuBball zu spielen. Dort erlebte ich
sehr talentierte Spieler, denen jedoch oft das Durchhaltevermg-
gen fehlte, um regelmaRig und intensiv zu trainieren. Dagegen
schafften es die nur mittelmaBig Talentierten, die jedoch beharr-
lich iibten und trainierten, letztendlich an die Spitze. Das diente
mir als gutes Beispiel. Geld hatte ich keines und es gibt sicherlich
einige, die begabter sind als ich, aber ich hatte Kraft und Durch-
haltevermdgen und wollte ganz einfach auch zeigen, dass man
auch mit geringen Mitteln viel erreichen kann.

CL: Die von dir und deinen Mitarbeitern entwickelten Produkte
werden ausschlieBlich iiber den selektiven Vertrieb verkauft —
d.h. nicht im Handel, sondern nur iiber ausgewahlte Vertriebs-
partner. Warum das? Konntest du iiber den Handel nicht weitaus
groBere Umsatze erzielen?

RH: Mag sein. Doch ich bin der festen Uberzeugung, dass mit
selektivem Vertrieb eine ganz andere Bindungsebene entsteht.
Ich kenne alle Vertriebspartner personlich, sie werden von uns
umfassend betreut,
geschult und wei-
tergebildet. Ich genieBe den
Kontakt und die Gesprache mit
ihnen und ich finde es einfach
schon zu erleben, wie sich Men-
schen entwickeln und erfolg-
reich werden. '

CL: Hat der selektive Vertrieb
Grenzen?

,Jeder Mensch hat seine
eigene ldeenwerkstatt, die
taglich sprudelt.”

RH: Ganz klar, fiir mich mit 200
Partnerbetrieben.

Raimund Harreither

CL: Warum das?

RH: Fiir mich ist es enorm wichtig, neben der geschaftlichen auch eine emo-
tionale Bindung zu meinen Partnern zu haben und nach Maglichkeit auch
die Familien zu kennen. Ich mdchte jeden Partnerbetrieb viermal jahrlich
personlich besuchen. Und da geht nicht mehr als 200 Partner.

CL: Nach welchen Kriterien werden die Partner ausgesucht?

RH: Natiirlich ist Fachkompetenz wichtig — doch dariiber hinaus zéhlen fiir
mich die menschlichen Werte. Ich wiinsche mir Partner, die ihr Geschaft mit
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Herzblut und Leidenschaft betreiben, die verldsslich, loyal und ehrlich sind. Eis-
kalte Berechnung und ausschlieBlich Umsatzzahlen waren nie mein Metier. Ich
brauche den Kontakt zu den Menschen, mit denen ich geschéftlich zu tun habe,
den Austausch und die gegenseitige Inspiration. Ich glaube, dass jede Fiihrungs-
kraft soziale Kompetenz, Mitmenschlichkeit, Fiirsorge und Verstandnis mitbringen
muss.

CL: Und woraus schdpfst du deine Kraft fiir so viel personlichen Einsatz?

RH: Aus meiner Familie und aus den vielen guten Gesprachen und Begegnungen mit
Mitarbeitern, Kunden, Geschaftspartnern.

CL: Nun habt ihr zahlreiche Marken und Patente. Dazu braucht man eine Menge
guter Ideen.

RH: Die haben wir gliicklicherweise. Und ich bin der festen Uberzeugung, dass
jeder Mensch seine eigene Ideenwerkstatt hat, die taglich sprudelt. Es ist nur
wichtig, sich in dieser Welt mit offenen und neugierigen Augen umzuschauen. Das
kdnnen wir nicht, wenn uns triibe Gedanken und negative Zukunftsprognosen den
Blick vernebeln.

CL: Machst du dir manchmal Sorgen?
RH: (lacht) — Nur dariiber, dass ich mir keine Sorgen mache.
CL: Auch nicht iiber die Wirtschaftskrise?

RH: Ich sage immer gerne, dass wir das ,K-Wort” nicht kennen. Und tatséchlich
bin ich der festen Uberzeugung, dass sie nur dann eintreten kann, wenn es uns
an |deen mangelt und wir diese nicht umsetzen. Wir miissen uns Ziele setzen und
auch einen Zeitpunkt, wann wir diese erreichen. Ohne Zeitpunkt ist ein Ziel ledig-
lich eine Absichtserklarung. Fiir mich ist die sogenannte Wirtschaftskrise die groR-
te Chance fiir erfolgreiche Teams und Firmen und auch hoffentlich ein Fingerzeig,
dass soziale Kompetenz und Wirtschaftsethik wieder angesagt sind.

CL: Was bedeutet Wirtschaftsethik fiir dich?

RH: Dass Fiihrungskrafte erkennen, welche Verantwortung sie in ihren Positionen
iibernehmen, und aufhdren, nur den eigenen Vorteil im Auge zu haben. Nur im
Miteinander kinnen wir erfolgreich sein. Durch eigenen Uberkonsum werden
nicht nur Arbeitsplatze, sondern auch ganze Familien geschadigt. Ich denke, eine
Fiihrungskraft sollte natiirlich zum eigenen Wohl handeln, jedoch gleichermaf3en
zum Wohl der anderen und nicht auf deren Kosten.

CL: Danke, Raimund, fiir dieses schone Gesprach!

Der L.E.T. -

Und das finden Sie im
L.E.T.-Onlineshop:

Biicher

e HEUTE ist mein bester Tag
e Geld ist eine Vision
e Mein Gliicksbuch

e Horbucher
e \Vortrage auf DVD

Kalender

e L|.E.T.-Erfolgskalender

e L.E.T.-Monatskalender

e L.E.T.-Wochenkalender

e L.E.T.-Pultkalender

e | .E.T.-Tagesspruchkalender
e L.E.T.-Pocketkalender

e L.E.T.-Schreibtischunterlage
e L.E.-T.-Wandplaner

Fanshop

e L.E.T.-Frihsticksbrettchen
e L.E.-T.-Memo-Spiel

e L.E.T.-Schlisselbander

e L.E.T.-Coffee2go-Tasse

e L.E.T.-Paul-Tassenset



