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Preisdruck und
Rohstoffmangel
truben die
Aussichten

Die Wolf (Schweiz) AG gehért zu den etablierten Gesamtanbietern im
hiesigen Markt fiir Kalte-, Klima-, Luftungs- und Heizungsprodukte.
Nach einem Generationenwechsel in der Geschéftsfihrung
konzentriert sich das mittelstandische Unternehmen heute verstarkt
auf die Personalkonsolidierung. Sorgenfalten bescheren der
Firmenleitung derzeit die hohen Rohstoffpreise und der steigende

Spardruck im Baugewerbe.

Text: Antonio Suarez, Fotos: Nicolas Zonvi

Seit ihrer Griindung unter dem heuti-
gen Namen vor beinahe zwanzig Jah-
ren beliefert die Wolf (Schweiz) AG in
der Deutschschweiz Installationsfir-
men mit Produkten und Komponenten
fiir gebdudetechnische Anlagen und
Systeme. Die Handelsfirma mit Sitz in
Affoltern am Albis deckt als Lieferan-
tin mittlerweile alle Gewerke ab. Nach
eigenen Angaben hebt sie sich durch
diese gesamtheitliche Ausrichtung
von anderen Mitbewerbern ab. Das
Firmenlogo und die Corporate Identity
leiht sie sich von einem der wichtigs-
ten Lieferanten aus, der Wolf GmbH
aus Mainburg in Bayern, einem fiihren-
den internationalen Systemanbieter in
der Heizungs- und Klimabranche. Das
Zircher Unternehmen ist exklusiver
Vertriebspartner des siiddeutschen
Herstellers in der Schweiz.

AUSLANDISCHE HERSTELLER

«Die Produkte aus dem Hause Wolf
machen rund ein Drittel des Umsatzes
aus. Wir vertreten Wolf in der Schweiz

und besitzen die Exklusivrechte an
deren Brand. Doch wir sind komplett
unabhédngig von Mainburg», bestatigt
Michael Sidler die privilegierte Part-
nerschaft, wobei der Vorsitzende der
Geschiftsleitung grossen Wert auf die
Schlussprézisierung legt. Klar sei man
vertraglich verpflichtet, Wolf-Produkte
einzusetzen. Trotzdem gebe es viele
Projekte, bei denen andere Fabrikate
zum Einsatz kdmen. Ein Grossteil der
Produkte bezieht das Unternehmen
aus Deutschland und Italien. Eine
langjdhrige Partnerschaft unterhalt
das Unternehmen namentlich mit
dem Lieferanten HiRef aus Norditalien
und dem slowenischen Hersteller
Kronoterm. Demgegeniiber spielen
Schweizer Lieferanten nur eine unter-
geordnete Rolle. «<Komponenten, die
in der Schweiz noch erhiltlich und
preislich konkurrenzfahig sind, versu-
chen wir natiirlich zu beziehen, gerade
wenn es um Ersatzteile wie Filterin der
Liiftungstechnik geht», bekriftigt
Sidler.

FRUHER AUFSTIEG
Michael Sidler wurde 2016 zum Ge-
schaftsleiter ernannt. Mit damals 31
Jahren kam dieser Aufstieg relativ
frith. «Ich wurde gewissermassen ins
kalte Wasser geworfen und musste
erst noch lernen, was es bedeutet, Ge-
schéftsfiihrer zu sein. Davor war ich
ein ganz normaler Mitarbeiter», sagt
erriickblickend. Trotzdem war es kein
uniiberlegter Entscheid: «Ich wusste,
wenn die Firma eine Zukunft haben
sollte, dann war es der richtige Zeit-
punkt - einen anderen gab es nicht.
Denn die Alternative ware gewesen,
dass ein Grosskonzern oder ein Liefe-
rant die Firma aufgekauft hatte.
Michael Sidler begniigte sich
jedoch nicht mit der Rolle als Ge-
schiftsleiter. Er wollte die Firma auch
mitgestalten. Gemeinsam mit Adrian
Waser, Leiter Technik, und Michael
von Allmen, Leiter Verkauf, holte er
sich deshalb zwei Gefahrten mit ins
Boot und tibernahm mit ihnen die
Stimmrechtsmehrheit der Akti- —7//
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engesellschaft. Nach fiinf Jahren hat
sich der ausgebildete HLKS-Gebaude-
technik-Ingenieur inzwischen mit sei-
ner Rolle angefreundet. Der Aufstieg
vom Auftragsleiter Liiftung zum Vor-
sitzenden der Geschiftsleitung bot
ihm neue Perspektiven. Schon sein
Wechsel vom Projektleiter bei einer
renommierten Planungsfirma zum
Verkaufer bei einem Héandler Jahre
zuvor war eher ungewothnlich. «Diesen
Schritt machen die wenigsten, denn
er gilt in unserer Branche als unkon-
ventionell, weil er eher als eine Art
Riickschritt angesehen wird.» Michael
Sidler sieht das inzwischen anders:
«Heute muss ich sagen, verstehe ich
diesen Standpunkt nicht. Denn es war
sehr interessant. Es gibt sehr viele
Moglichkeiten, die man in einer Pla-
nungsfirma nicht hat, gerade wenn es
um die Realisation, Finanzierung und
Umsetzung von Ideen geht.»

VIELSEITIGES PORTFOLIO

«Wir sind Handler und befassen uns
stark mit dem Projektgeschéft, weni-
ger mit dem Produktgeschaft. Dazu
beliefern wir den Markt mit Geréten,
die im Prinzip projektbezogen sind
und damit die Bediirfnisse des
Kunden bzw. Bauherrn befriedigen.
Zudem legen wir die Produkte
projektspezifisch aus und bieten
Dienstleistungen sowie teilweise In-
betriebsetzungen an.» So umschreibt
Geschiftsleitungsmitglied und Mitin-
haber Michael von Allmen das, was die
Wolf (Schweiz) AG ausmacht. In der
Planungspraxis intervenieren die
Kundenberater von Wolf, sobald esum
die Auswahl und Dimensionierung der
Gerate geht. Michael von Allmen ist
gelernter Kiltemonteur und hat sich
spater zum betriebswirtschaftlichen
Kaufmann und im Nachdiplomstudi-
um zum Betriebswirtschaftler weiter-
bilden lassen. Angefangen hatte er bei
Wolf als Verkaufsabteilungsleiter. In-
zwischen ist er als Mitglied der Ge-
schéftsleitung Teil der dreikdpfigen
Fiihrungsequipe.

Auch Adrian Waser, der Dritte im
Bunde, hat einen Background als Tech-
niker. Er ist gelernter Elektromonteur
und hat sich nach der Zusatzlehre zum
Kéiltemonteur ebenfalls zum diplo-
mierten Techniker-HF Gebdudetech-
nik mit Fachrichtung Kiltetechnik
ausbilden lassen. 2012 kam er zu Wolf,
wo er sich sukzessive vom Service-
techniker zum Auftrags- und Projekt-
leiter bis zum Leiter Technik und
Mitglied der Geschiftsleitung hochge-
arbeitet hat. Vielféiltigkeit ist das, was

Waser an seinem Job am meisten mag:
«In unserem Unternehmen bieten wir
das gesamte Portfolio an. Von der Liif-
tungstechnik tiber die Befeuchtung
und Entfeuchtung bis zur Heizung und
Kiihlung lauft bei uns alles zusammen,
wahrend andere Unternehmen sich
etwa nur aufs Heizen oder Kiihlen be-
schriankeny», sagt er. Kollege von All-
men pflichtet ihm bei: «Wir haben hier
die Chance, dass wir als Marktplayer
uiber eine aussergewohnliche Situation
verfiigen. Die Vielseitigkeit, die wir ha-
ben, gibt unseren Kunden die Méglich-
keit, alles aus einer Hand zu erhalten.»

BERATUNGSROLLE IM DREIECK

Kernabsatzgebiet der Wolf (Schweiz)
AG ist die Deutschschweiz, schwerge-
wichtig der Raum Ziirich, der Aargau
und die Innerschweiz, wobei in den
letzten Jahren Basel und Bern an Be-
deutung gewonnen haben. Zuletzt hat
sich der Umsatz der Firma stetig und
stark erhoht. Im vorletzten Geschéafts-
jahriiberschritt er erstmals die Marke
von 10 Millionen Franken. Michael

Sidler schitzt den Marktanteil des Un-
ternehmens iiber alle Gewerke hinweg
auf etwa fiinf Prozent. Der Schweizer
Markt sei sehr klein, und die Markt-
teilnehmer kennten sich sehr gut, sagt
er. Er nimmt fiir sein Unternehmen das
«Gesamtheitliche» als herausragendes
Merkmal in Anspruch. Ein Gesamtan-
bieter zu sein, sei gerade bei kombi-
nierten Projekten sehr interessant,
betont er, und zwar nicht nur fiir die
Planer, sondern auch fiir die Installa-
teure, weil sie mit nur einem Ansprech-
partner Schnittstellen minimieren
konnten. Dasselbe gelte fiir Bauherren
und Totalunternehmer.

Im Dreiecksverhdltnis zwischen
Planern, Installateuren und Lieferan-
ten mochte Sidler mit der Beratungs-
kompetenz punkten: «Der Héndler
bzw. Lieferant ist heute immer mehr
mit seinem Know-how gefragt. Denn
der Planer kann heute nicht mehr alles
wissen, nicht mehr alle Produkte im
Blick haben, vor allem nicht, was die
Details betrifft», sagt er. «Ein Planer
arbeitet fiir gew6hnlich mit vielen

«Der Handler ist heute
immer mehr mit seinem
Know-how gefragt.»

MICHAEL SIDLER

Vorsitzender der Geschaftsleitung und Partner,
Wolf (Schweiz) AG, Affoltern am Albis



«Zurzeit beschaftigen uns sehr stark
die erhohten Rohstoffpreise.»

MICHAEL VON ALLMEN

Geschaftsleitungsmitglied, Leiter Verkauf und Partner, Wolf (Schweiz) AG, Affoltern am Albis

Blackboxes. Das ganze Projekt hat er
zwar im Griff. Doch das Herzstiick der
Anlagen ist fiir ihn oftmals nur noch
eine Blackbox.» Klar gebe es Ausnah-
men, ergdnzt er. Doch oft seien die
Projekte einfach zu gross, als dass
man iiberall Bescheid wissen kdonne.
«Unsere Aufgabe besteht ganz klar da-
rin, in der Beratung zu helfen. Es geht
darum, die richtigen Produkte bereits
in einer frithen Planungsphase zu plat-
zieren, damit sie in der Praxis auch so
ausgefiihrt werden kénnen. Oft erle-
ben wir, dass Planer zwar sehr gute
Theoretiker sind und ganz allgemein
dariiber Bescheid wissen, was rein
technisch moglich ist. Doch in der
Praxis muss das Konzept dann auch
umgesetzt werden kénnen, wofiir die
notigen Produkte notwendig sind, die
auch bezahlbar sein miissen. Wir kon-
nen zwar praktisch jede Maschine
herstellen lassen. Aber wenn sie preis-
lich nicht bezahlbar ist, dann bringt
das dem Bauherrn schlussendlich
auch nichts.»

ENORMER PREIS- UND SPARDRUCK

Auf die Frage nach den Herausforde-
rungen kommt Sidler auf die Preisent-
wicklung zu sprechen - fiir ihn das
Branchenthema Nummer eins. «Wenn

sogar bei offentlichen Ausschreibun-
gen der Preis das erste Kriterium ist,
darf man sich hinterher nicht iiber die
stetig abnehmende Qualitat wundern.»
Es fehle an Zeit und Geld. Sowohl bei
Planern und Installateuren wie auch
bei den Lieferanten werde gespart.
Bislang spiirten die drei Geschéfts-
fithrer von einem durch die Pandemie
verursachten Einbruch oder Riickgang
beim Geschaftsgang nur wenig. Im
Baugewerbe sei man davon abhangig,
was momentan gerade gebaut werde,
sagt Michael von Allmen. Und die Bau-
tatigkeit schritt in den letzten einein-
halb Jahren unverandert voran. Laut
provisorischer Daten des Bundesamts
fiir Statistik verharrten die Bauausga-
ben im vergangenen Jahr bei einem
minimen Riickgang von bloss 0,3 Pro-
zent bei den Bauinvestitionen prak-
tisch auf Vorjahresniveau. Trotzdem
rechnet von Allmen damit, dass die
Ausfiihrung so mancher Projekte ver-
schoben oder sistiert wird. «Zurzeit
beschiftigen uns sehr stark die erh6h-
ten Rohstoffpreise. Diese dringen
oftmals gar nicht bis zum Bauherrn
durch, weil sie von den Unternehmen
und Lieferanten abgefedert werden,
was uns preislich natiirlich zuséatzlich
stark unter Druck setzt.» Bei einem

mehrjdhrigen Projekt merke man dann
schnell, wenn die Preise iiber die iibli-
che Teuerung hinausgingen. «Die Roh-
stoffe kosten dann zum Teil das Dop-
pelte oder Dreifache im Vergleich zum
Vorjahr», so das Geschaftsleitungsmit-
glied. «Diese Preise werden dann na-
tiirlich ausgehend von den Werken auf
die Lieferanten abgewalzt.» Noch vor
den hohen Stahlpreisen macht der
stark gestiegene Kupferpreis dem
Verkaufsleiter im Geschéftsalltag zu
schaffen.

MITARBEITERWOHL HAT PRIORITAT

Viel Motivation fiir seine tagliche
Arbeit schopft von Allmen in seiner
leitenden Funktion aus der Weiterent-
wicklung des Unternehmens, gerade
was das Personal betrifft. Junge Leute
zu finden und ihnen eine Perspektive
aufzuzeigen, sieht er als eine seiner
wichtigsten Aufgaben an. «<Wir enga-
gieren uns sehr, damit sich die Mit-
arbeitenden hier wohlfiihlen», sagt
er. Die Verkdufer miissen gewisse
Umsatz- und Deckungsbeitragsziele
erreichen. Verkaufsabschliisse, die
dartiber hinausgehen, werden mit Pro-
visionszahlungen entschédigt. Trotz
der individuellen Boni z&hlt bei Wolf
aber vor allem die Teamleis- —//
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«Der Kiihlbedarf steigt.
Das merken wir alle.»

ADRIAN WASER
Geschaftsleitungsmitglied, Leiter Technik und Partner,

Wolf (Schweiz) AG, Affoltern am Albis

tung. Zurzeit zahlt die Firma 35 Mit-
arbeitende. Bis Ende Jahr werden vo-
raussichtlich fiinf weitere Fachkrafte
eingestellt. Besonders schwierig ist
die Rekrutierung derzeit im Bereich
der Kéltetechnik. Hier sei das Perso-
nalreservoir trocken, auf dem freien
Markt finde man kaum mehr Leute,
stellt von Allmen fest. «Man muss Leu-
te aus anderen Gewerken beiziehen
oder ganz allgemein bei der Evaluati-
on gewisse Kompromisse eingehen.»
Oft kommt man ohne interne Weiter-
bildung nicht aus. Geschiftsleitungs-
mitglied Adrian Waser schétzt, dass
sich bei den verfiigbaren Personal-
kraften Erstausgebildete und solche
mit Zusatzausbildungen ungefahr die
Waage halten. Wenn man einen Mon-
teur einstelle, dann miisse man halt
einen Batzen in die Hand nehmen, um
ihn weiterzubilden, schildert er die
Sachlage. «<Wir haben ein Interesse
daran, dass sich die Mitarbeitenden
bei uns weiterentwickeln», ergdnzt
Michael Sidler. «Denn der Personal-
mangel ist in unserer Branche ein Rie-
senthema.» Oft stellt die Firma Fach-
leute aus dem Planungsbereich ein
oder sogar Quereinsteiger. Sidler
sieht dies als Chance. So konnte die
Firma beispielsweise einen ausgebil-

deten Hochbauzeichner gewinnen,
der sich liber eine Passerelle der
Hochschule Luzern umschulen liess.
«Dadurch wechselte er zur Gebaude-
technik. Das ist fiir uns ein Riesenge-
winn. Denn er bringt auch aus einem
anderen Bereich Know-how mit.»

OHNE FRAUEN GEHTS NICHT

Fehlendes Know-how ist ein wieder-
kehrendes Branchenproblem. Zwar
kénne man dem mit Nachwuchsforde-
rung begegnen, aber es dauere ein-
fach oft zu lange, bis entsprechende
Fachleute am Markt verfiigbar seien,
fahrt Sidler fort, der gleichzeitig auf
die fehlenden weiblichen Fachkrafte
hinweist. «Unsere Branche ist immer
noch stark mannerdominiert. Ohne
die Frauen werden wir jedoch in Zu-
kunft nicht auskommen. Hier muss
etwas unternommen werden», bekraf-
tigt er. «Klar ist es schwierig. Man dn-
dert das nicht von heute auf morgen.
Aber wir miissen dranbleiben.» Kénn-
te man den Fachkraftemangel also mit
der gezielten Férderung von Frauen
lindern? Sidler antwortet mit einer
Gegenfrage: «Wie macht man das?
Das Interesse muss ja erst einmal da
sein.» Und wie weckt man es? «Ganz
sicher nicht, indem man einem 16-jah-

rigen Teenager eine Anlage zeigt, das
muss schon viel frither passiereny»,
entgegnet er.

GEFAHR DER SOZIALEN ISOLATION
Obschon die Pandemie sich in den
Auftragsbiichern kaum widerspiegelt,
hat sie auch bei Wolf Spuren hinterlas-
sen. Die Herausforderung war umso
grosser, als sie zeitlich mit der Firmen-
sitzverlegung von Kilchberg nach Af-
foltern am Albis zusammenfiel. Der
offizielle Umzugstermin war am 1. Juli
2020, als die erste Infektionswelle ab-
ebbte. Die Vorbereitungen fanden we-
gen des Homeoffice gestaffelt statt.
Weil die meisten zu Hause arbeiteten,
gestaltete sich der Umzug selber aber
um einiges einfacher. Alle Kisten
konnten an einem Tag geziigelt wer-
den. Entscheidend fiir den Umzug war
die Raumfrage. Die Weiterentwick-
lungsmoéglichkeiten sind dafiir in
Affoltern weitaus besser. Am alten
Standort hatte man weder weiter
wachsen, noch die Prozesse bei der
Lagerhaltung verbessern konnen, sagt
Sidler. Auch der Arbeitsweg wurde fiir
die meisten Mitarbeitenden kiirzer.

Eine weitere Herausforderung war
wahrend dieser Zeit die Sicherstellung
der Mitarbeiterbediirfnisse. «Wir
mussten die Angestellten einerseits
vor Covid-19 schiitzen, andererseits
vor sozialer Isolation», bringt es Sidler
auf den Punkt. «kEs war nicht ganz ein-
fach, hier immer einen Mittelweg zu
finden. Manche Mitarbeitende sagten
uns, dass sie zu Hause vereinsamten.
Deshalb mussten wir dafiir sorgen,
dass sie gelegentlich im Biiro arbeiten
konnten, ohne dadurch einen fahrlas-
sigen Infektionsfall zu verursachen,
den man anschliessend bereut hitte.»
Mit Maskenpflicht und regelméassigen
Tests konnte die Sicherheit gewadhr-
leistet werden. «Eine Zeit lang arbei-
teten hier nur noch vier oder finf Mit-
arbeitende. Wir sorgten dafiir, dass sie
gestaffelt zum Arbeitsplatz kamen.
Auch verteilten wir uns in den Raum-
lichkeiten, um grésstmoglichen Ab-
stand einzuhalten», so Sidler. Mehr
oder weniger immer vor Ort waren die
Geschaftsfiihrung, die Buchhalterin
sowie der Disponent und der Logisti-
ker im Warenlager.

GESTIEGENER KUHLBEDARF

Eine Folge der Pandemie war auch die
steigende Nachfrage nach Luftfiltern
und Ionisationsgeréten. Die Lieferwer-
ke richteten sich rasch darauf ein und
stellten Gerate vor allem fiir das B2C-
Geschaft her. Sidler bestatigt, dass



etwa 20 Grossgerite und rund 50 Klein-
geréte dieser Sparte einen Abnehmer
fanden. Weil die Firma hier grosses
Potenzial sah, ging sie den Verkauf pro-
aktivanund suchte den Kontakt zu den
Schulbezirken, weil Schulhduser oft
schlecht beliiftet werden. «Wir schrie-
ben die Gemeinden und Schulbezirke
an, und es wurde analysiert, wie hoch
die CO2Konzentration in den jeweili-
gen Schulzimmern war. Es war nicht
uiberraschend, dass die Obergrenze oft
iiberschritten wurde.» Das Echo sei
jedoch erniichternd gewesen, bedau-
ert Sidler.

Jenseits epidemiologischer Erwa-
gungen stellen die drei Geschéftsfiih-
rer aber auch einen anderen Markt-
trend fest, und zwar eine steigende
Investitionsbereitschaft, vor allem
was das Kiihlen betrifft. «Der Kiihlbe-
darf steigt. Das merken wir alle», sagt
Adrian Waser. «Wir sind ein Stiick weit
verwohnt. Niemand will schwitzen, we-
der zu Hause noch im Biiro oder im
Auto. Auch im Supermarkt oder an der
Tankstelle wollen wir nicht schwitzen.
Sobald das Innenraumklima nicht
mehr stimmt, wollen wir etwas dage-
gen tun und sind bereit, fiir mehr Be-

haglichkeit etwas zu investieren. Kom-
fort ist den Menschen in der Schweiz
sehr viel werty, stellt auch Michael von
Allmen fest. Der Klimawandel und die
damit einhergehende Haufung von
Hitzesommern haben dazu beigetra-
gen: «Es ist nun einmal so, dass die
Leute nicht schwitzen wollen, auch
wenn die Hitzephase nur zwei Wochen
dauert. Doch zuletzt hatten wir auch
langere Hitzeperioden. Das Klima ist
heisser geworden. Das stellen wir ganz
klar bei der erhéhten Nachfrage nach
Kiihlung fest», beteuert Waser. «Wir
hatten Sommer, bei denen die Hochst-
temperaturen wochenlang iiber der
30-Grad-Marke lagen. Es gab auch
Hitzenachte mit tiber 25 Grad. Das ist
natiirlich ein sehr wichtiger Treiber fiir
die Klimabranche.»

WEG VON FOSSILEN BRENNSTOFFEN
Das Gesprich mit der Fiihrungscrew
der Wolf (Schweiz) AG findet am Tag
nach der Abstimmung zum revidierten
CO2Gesetz statt, dass die Schweizer
Stimmbevolkerung mit knapper Mehr-
heit ablehnt. «Der Ausgang der Abstim-
mung war enttduschend und widerspie-
gelt nicht das, was ich mir personlich

erhofft hatte», bedauert Michael
Sidler, der diese Ausserung als Privat-
meinung verstanden wissen will. «Das
CO2Gesetz wire der richtige Schritt
gewesen, um den Anschluss nicht zu
verlieren. Es stimmt mich daher nach-
denklich, dass man das Stimmvolk
nicht davon iiberzeugen konnte.» In der
Branche sind Erneuerbare Energien
und Energieeffizienz natiirlich schon
langer ein Thema. Gut erkennbar an
rickldufigen Zahlen aus dem Portfolio
von Geraten die mit fossilen Brennstof-
fen betrieben werden. Doch fiir Sidler
handelt es sich eindeutig um Auslauf-
modelle. «<Wir wissen, dass wir in zwan-
zig Jahren unser Portfolio nicht mehr
so fithren werden wie heute. Zunachst
fallt das Ol weg, dann wird auch Gas
zuriickweichen. Noch braucht man die
Brennstoffe teilweise fiir die Brechung
der Spitzenlasten. Doch bilden die ih-
nen zugrundeliegenden Technologien
ganz klar nicht mehr unseren Haupt-
fokus», stellt er klar. Und noch etwas
fiigt Sidler am Ende des Gesprachs
hinzu: «Wenn wir die Energiestrategie
erfolgreich umsetzen wollen, muss uns
klar sein, dass wir bereit sein miissen
fiir Investitionen.» —1






