Wir verkaufen 100 Prozent
Umweltschutz. Da kdnnen wir
nicht per Containerschitt Bautelle
durch die Welt transportieren.”

Die auf Umwelttechnik spezialisierte ENTECCOgroup wachst. Sie
halt trotz Krisen und volatilem Umfeld konsequent an ihrer Pro-
duktions- und Internationalisierungsstrategie fest. Ein Gesprach
mit dem Gesellschafter und Geschaftsfiihrer Michael Auer tiber
Standortentscheidungen im globalen Markt.

LuPe: Herr Auer, gewinnt die Umwelttechnik mit Blick
auf die teils scharfer werdenden Klimaschutzregula-
rien fiir die Industrie an Bedeutung?

Michael Auer: Definitiv. Bei den technologischen Verfahren
zum Schutz der Umwelt unterscheidet man die Hauptfelder
Gewasserschutz, Luftreinhaltung, Bodenschutz, Erneuerba-
re Energien. Wir arbeiten im Bereich der Luftreinhaltung:
laut Prognos Schweiz ein weltweiter Markt von circa 125
Milliarden US-Dollar, der jahrlich um 7 bis 8 Prozent wachst.
Der groBte Markt ist Nordamerika mit 17 Milliarden US-Dol-
lar. Der deutsche Markt liegt bei 5 Milliarden Dollar, wobei
— wir sind eine Exportnation — viel internationales Geschaft
dabei ist. Getrieben wird das Wachstum durch staatliche
Anforderungen an die Industrie, hier in Deutschland bei-
spielsweise durch die Bundes-Immissionsschutzgesetze und
die TA-Luft.

Sie bieten Luftfilteranlagen.

Ja. Im Grunde sind wir eine Art Staubsaugerverkaufer, der
fur verschiedene Schwerpunktindustrien, die passenden
Arten der Luftfiltration bietet. Bei der Produktfiltration fan-
gen wir Produktstaube auf und fuhren sie zurlck in den
Prozess. Bei toxischen Stauben, wie sie beispielsweise bei
der Verbrennung von Biomasse oder Reststoffen entstehen,
filtern wir die Schadstoffe aus und binden sie tiber Additive,
sodass sie entsorgt oder eingelagert werden kdnnen.

Umwelttechnik ist ein globales Geschaft.

Wo liegen lhre Zielmarkte?

Im Grunde kann man Uberall hingehen, aber alles abzude-
cken, ist selbst fur die groBen Player unmaglich. Wir haben
fur uns als kleine Unternehmensgruppe definiert, dass nicht
die GroBe der Zielmarkte ausschlaggebend ist. Wie wollen
dahin, wo die Schlusselindustrie fir unsere Losungen sitzt
und wo wir bereits Netzwerke, also Kontakte und Koope-
rationspartner haben. Dazu zahlt neben Europa und Nord-
amerika auch Indien. Das starke wirtschaftliche Wachstum
macht Indien zum Zukunftsmarkt far Umweltschutz- und

Luftreinhaltung. Zudem wollen wir
Uber Indien auch den Wachstums-
markt Afrika bedienen. Dabei zielen
wir vor allem auf Foreign Investors,
denn von ihnen wird beim Bau von
Produktionsanlagen gefordert, dass
sie die Umweltauflagen ihres Heimat-
landes erfullen.

Warum nicht China?

China ist zwar ein groBer und inter-
essanter Markt, doch weder die chi-
nesische Mentalitat, die dort gelebten
Werte noch das politische System ste-
hen in Einklang mit meinen Wertevor-
stellungen und meinem Demokratie-
verstandnis. Vor der Grindung der
ENTECCOgroup habe ich als Maschi-
nenbauingenieur Projekte in China
betreut. Als Unternehmer nehme ich
mir die Freiheit, keine Anlagen dort-
hin zu liefern.

Michael Auer ist Maschinenbauingenieur und
seit 1999 in der Umwelttechnik, speziell im Be-
reich Luftreinhaltung tatig. Er ist Mitgrtinder, Ge-
sellschafter und Geschaftsfuhrer der ENTECCO-
group. Daruber hinaus ist er ehrenamtlicher Vor-
standsvorsitzender der Plattform Umwelttechnik
e.V. Baden-Wirttemberg. Die 2010 gegriindete,
global tatige ENTECCOgroup mit Hauptsitz in
Lahr im Schwarzwald hat ihr Geschaft tber eine
klassische  Buy-and-Build-Strategie ausgebaut.
Unter ihrem Dach finden sich sechs Marken, tber
die Luftfilteranlagen fur verschiedene Industrie-
zweige angeboten werden. Das Unternehmen
mit 115 Mitarbeitenden erwirtschaftete im Jahr
2023 einen Umsatz von 50 Millionen Euro. Die
ENTECCOgroup schatzt die Recruiting-Leistung
von Liebich & Partner. Die Stellenbesetzungen
erfolgen fachlich und menschlich auf den Punkt.

» entecco.com

Wie sind Sie in lhren Marktregionen vertreten?

Die ENTECCOgroup wurde 2010 gegrindet. Die Zentrale
sitzt in Deutschland, in Osterreich produzieren wir fir Euro-
pa, in Polen haben wir einen Vertriebssatelliten. Wir ma-
chen rund 60 Prozent unseres Umsatzes im europdischen
Markt. Seit 2016 haben wir zudem einen Produktions-
standort in den USA. Uber diese Kopie unseres &sterrei-
chischen Standortes kénnen wir den nordamerikanischen
Markt, also Kanada und die USA, sowie unseren Zielmarkt
Mexiko bedienen. Der Umsatzanteil liegt mittlerweile bei
30 Prozent. 2021 folgte die Grindung unserer indischen
Produktionstochter, mit der wir aktuell 10 Prozent unseres
Umsatzes machen.
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Die ENTECCOgroup hat ihren Umsatz von 5 Millionen
Euro im Jahr 2011 auf 50 Millionen Euro im Jahr 2023
verzehnfacht. Waren die Schritte ins Ausland die logi-
sche Konsequenz des Wachstumskurses?

Ab einem bestimmten Volumen k&nnen wir einen auBereu-
ropaischen Markt nicht mehr sinnvoll von Osterreich aus be-
dienen. Die Transportkosten fur unsere bis zu 50 Meter ho-
hen Filteranlagen, der damit verbundene Zeitaufwand und
die Umweltbelastungen waren nicht mehr vertretbar. Wir
haben daher eine Produktions- und Internationalisierungs-
strategie aufgesetzt, die uns erlaubt, die drei uns wichtigen
Weltmarktregionen regional zu bedienen. Die erste Phase
mit dem Aufbau der Produktionsstatten in den USA und in
Indien wird Ende 2024 abgeschlossen sein. Dann kénnen
wir alle Produkte an allen drei Standorten herstellen.

Und Sie profitieren in mehrfacher Hinsicht.

Wir erweitern unsere Produktion. Wir sparen Zeit und Kos-
ten durch den regionalen Zugang zu bengtigten Ressour-
cen und den Wegfall weiter Transportwege. Wir verringern
unseren Carbon Footprint. Wir sind nah an unseren Kun-
den, denn Filter Business ist auch hinsichtlich der Service-
leistungen ein Local Business. Unterm Strich starkt die Drei-
Standort-Strategie unsere Resilienz.

Was folgt in der zweiten Strategiephase?

Wir haben an allen drei Standorten eine Assembly Produc-
tion. Das heiBt, wir haben eine geringe Fertigungstiefe, kau-
fen die Komponenten vom Stahlbau bis zur Elektrik regional
zu, die von den Unterlieferanten just-in-time geliefert wer-
den, und stellen dann die Filteranlage fertig. Bisher macht
unsere Arbeit im Grunde nur 20 Prozent des Umsatzes aus.
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Mittlerweile haben wir in Europa jedoch ein Produktionsvo-
lumen erreicht, bei dem sich eine Erhéhung der Fertigungs-
tiefe, also die Eigenfertigung der bislang zugekauften Pro-
dukte, lohnt. Die entsprechende Produktionserweiterung in
Osterreich oder Deutschland umzusetzen, ist aufgrund der
wirtschaftlichen und regulatorischen Rahmenbedingungen
problematisch. Denken Sie an Punkte wie Rohmaterial-,
Energie- und Personal-Verfugbarkeit. Daher haben wir uns
fur den Bau eines weiteren Produktionswerkes in Rumanien
entschieden, das bereits ab Sommer 2024 Komponenten-
zulieferer fUr unsere sterreichische Produktion sein wird.

Die Standorte in den USA und in Indien werden nicht
vom rumanischen Werk beliefert?

Nein. Wir bauen und verkaufen mit unseren Filteranlagen
100 Prozent Umweltschutz. Da kénnen wir nicht per Con-
tainerschiff Bauteile durch die Welt trans-

portieren. Vielmehr ist unser Ziel, auch

in diesen beiden Marktregionen auf Q
Insourcing umzustellen, sobald dort
das kritische Produktionsvolumen er- v

reicht ist. Das ist unsere Phase drei.

Haben sich die vielen Krisen auf
lhr Geschaft und lhre Strategie
ausgewirkt?

Sie haben uns, wie jedes andere
Unternehmen auch, belastet.
Sie waren nicht Ausloser fur
unsere Strategie, haben sie

aber in der Umsetzung be-
schleunigt.
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