Vocea

Latinescul “paterfamilias” poate

ca nu mai este un cuvant uzitat,

dar ramane cel mai potrivit pentru

a descrie capul familiei, patriarhul,
un apelativ potrivit pentru Cyril von
Rettig, Presedinte al Consiliului de
Administratie. Si nu intamplator
este o buna introducere pentru mana
sa dreapta, Markus Lengauer, CEO in
cadrul Rettig ICC, responsabil pentru
a duce numele familiei mai departe
si a conduce compania pe o piata
aglomerata, in continua crestere.
Odata ce il cunosti iti dai seama
imediat ca principiile Rettig de
deschidere, corectitudine, modestie,
incredere si respect sunt mai mult
decat cinci cuvinte despre profilul
companiei. r
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MARKUS LENGAUER

47 de ani

Casatorit, tata a trei copii

LOCUL
NASTERII Linz (Austria)

FUNCTIA CEO Rettig ICC
Parte a Grupului Rettig

EXPERIENTA

Markus Lengauer a studiat inginerie mecanica la Viena, dupa care
si-a luat doctoratul la universitatile tehnice din Viena si Ziirich. In
aceasta ultima etapa a studiilor sale, a inceput sa lucreze ca asistent
universitar la Institutul de Ingineria Productiei din cadrul Universitatii
Tehnice din Viena.

Dupa ce si-a luat doctoratul, Markus Lengauer a fost angajat in 1991
ca tehnician la Vogel & Noot AG, in Austria, unde si-a inceput cariera
in industria instalatiilor de incalzire. In primii cinci ani si jumatate

la Vogel & Noot, el a ocupat diferite posturi, reusind sa fie numit in
1994 director general de tehnologie pentru Austria si Ungaria. In
1997, la varsta de 31 de ani, a parasit Vogel & Noot si s-a alaturat
companiei McKinsey & Company din Viena. In calitate de consultant
de management la McKinsey, a avut ocazia sa cunoasca indeaproape
diferite companii, in special germane, cum ar fi Carl Zeiss si Daimler
Chrysler.

In 1999, Vogel & Noot I-a invitat sa revina ca director general al

» '::r “, ; diviziei de echipamente de incalzire. La sfarsitul anului 2001, Markus
o WL - T Lengauer a fost numit presedinte al Comitetului de conducere de
iy " la Vogel & Noot atunci cdnd s-a scindat compania de holding. n
- whe 2l B 2002, cand Vogel & Noot a fost preluata de Rettig, a fost firesc sa fie
: = <, ‘}__,_\-L‘l’:‘ - invitat sa faca parte din echipa de management a Rettig ICC, divizia
p o '*; . 3 - de echipamente de incilzire a Grupului Rettig. In iulie 2004, Markus
Lengauer a fost numit oficial presedinte-director general al acestei
divizii, pe care a reusit sa o dezvolte, aducand-o pe o pozitie de frunte
I —— in industria echipamentelor de incalzire.
F
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“Uita-te la orice companie astazi si vei
vedea o0 organigrama, o imagine despre
cum ar trebui sa arate compania, cu un
CEOin varf, luand toate deciziile despre
cum vrea sa meargd lucrurile si toti
subalternii executand ceea ce li se cere”,

spune Markus. “Incerc sa fac lucrurile altfel.

Tn esenta, sunt un multiplicator al valorilor
familiei Rettig, un ambasador al mesajului
lor, a afacerii lor, cu responsabilitate finala
pentru banii lor. Echipa de management
poarta aceasta responsabilitate: cand au
fost insarcinati sa faca ceva, li s-a oferit si
libertatea de a alege, de a actiona si de a

obtine rezultate pentru afacerea de familie.

Am doar o mica influenta asupra modului
in care isi desfasoara activitatea —in cea
mai mare parte, sunt deciziile lor, faptele
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lor. Rolul meu principal este de a ma asigura

ca toti continua sa se concentreze pe
obtinerea de rezultate”.

Aceasta abordare poate parea profilul
standard al unui CEO, pana cand afli mai
multe despre specificul functiei lui Markus
in structura familiei. “Anul trecut, am fost
in Helsinki de vreo 20 de ori”, spune el,
“pentru a tine la curent familia despre
dezvoltarea afacerii. Sunt foarte interesati,
chiar daca nu se implica direct in deciziile
zilnice, si vor sa stie exact ce se intampla si
de ce. lar in sens invers, comunic cu echipa
de management in numele familiei: este
usor sa gandesti, atunci cand gandesti in
numele unor oameni pe care ii cunosti.
Stim cum gandesc proprietarii —ar dori sa

fsi asume un risc, vor sa incerce ceva nou?
Acest lucru influenteaza procesul de
decizie al companiei — cu cat ii cunosti
mai bine pe proprietari, cu atat poti
actiona mai bine in numele lor”

Aceasta intelegere profunda a condus in
ianuarie la achizitia companiei Hewing
GmbH, producator de conducte de 50
de milioane de euro pentru sistemele
de incalzire prin pardoseala. Dar n-a
insemnat oare si o departare a afacerii
de radiatoarele panou? “Trebuie sa
raspund la aceasta intrebare zilnic”, spune
Markus, “iar raspunsul scurt este un
rasundator nu”. Pentru a fi bine intelesi,
atunci cand vorbim de emitatoare de
incalzire, radiatoare si incalzire prin
pardoseala, nu putem vorbi de “unul sau
altul”. Acum este vorba de “amandoua”.

“Rettig ICC si-a asumat rolul de a se

concentra mai mult pe distributia de
agent termic decat pe generarea de

Incerc sa fac

lucrurile diferit.
Sunt de fapt un
multiplicator al

Rettig

valorilor familiei

energie termica. Emitatorul clasic de
incalzire este bineinteles radiatorul, cu
care avem o mare cota de piata. Dar in
plus, avem si radiatoare portprosop,
radiatoare decorative si sisteme de
incalzire prin pardoseala. Cand compari
cota de piata a acestor produse cu cota de
piata a radiatoarelor panou, este evident
mult mai mica. Vedem deci o oportunitate
clara de a ne creste piata pentru sistemele
de Tncalzire prin pardoseala. Pana acum o
problema a fost productia: pentru fiecare
produs, cu exceptia incalzirii prin
pardoseala, am avut propriile fabrici de
productie. De aceea, ceilalti — revanzatori
si instalatori — ne-au vazut ca producatori
ai acestor produse, iar aceastd imagine
este un castig foarte mare pentru noi. In
ceea ce priveste sistemele de incalzire prin
pardoseala, pana acum nu am facut decat
sa asamblam componentele sistemului,
furnizandu-| ca intreg: am asigurat
logistica, calculatia, serviciul tehnic,
activitatile de marketing aferente si asa mai
departe. Totul, de fapt, mai putin productia.
Tn 2011, cifra de afaceri pentru incalzirea
prin pardoseald a fost de 50 de milioane de
euro si am decis ca a venit timpul sa luam o
decizie strategica pentru viitor. Aveam doua
variante: o abordare “green-field”, adica sa
incepem productia de la zero, sau o
achizitie, iar Hewing GmbH a fost cea mai
buna alegere. Acum suntem in plin proces
de transfer al volumelor noastre catre
aceasta fabrica, si sperdm ca vom vedea o
schimbare a perceptiei noastre in piata, la
aceea de producator, ceea ce se pare ca are
un impact puternic asupra credibilitatii”.

Dupa ce a inceput ca tehnician la Vogel &
Noot in 1991, unde a ramas pentru cinci ani
si jumatate, inainte de a deveni Director
General la una dintre divizii, Markus s-a
alaturat companiei de consultanta
McKinsey la varsta de 31 de ani, punandu-si
in valoare abilitatile de management
pentru alti trei ani. A venit apoi invitatia de
a reveni la Vogel & Noot in 1999 ca Director
General al afacerii de sisteme de incalzire si
mai tarziu a devenit CEO in timp ce grupul

s-a impartit si a inceput sa caute investitori:

trecere rapida la Rettig in 2002 “cand am
devenit unul dintre cei aproximativ 10
Directori Generali ai numeroaselor marci
care existau la acea vreme. Tn 2004, mi s-a

propus sa devin CEO al ceea ce la acea
vreme era cunoscut ca Rettig Heating
Group. lar proprietarii au spus practic
“acum esti responsabil — care este planul
tau?”. Atrebuit sa ii conving ca povestea pe
care au auzit-o pand atunci nu este probabil
intreaga poveste. Ca predecesorii mei

le-au spus foarte simplu “cumparati aceste
companii si afacerea va creste, veti deveni
lider de piata si cand esti cel mai mare, nu
ai nicio problema”.

Siin acest moment, precizia tehnicianului si
strategia consultantului si-au unit fortele:
“M-au intrebat ce cred despre aceasta
abordare. Avand aproape doi ani si

jumatate de experienta in grup, vazand

Markus Lengauer si echipa sa de management de la Rettig ICC in timpul sedintei MT de la Leogang, Austria

Randul 1, de la stanga la dreapta: Werner Hinterberger, Stig BjUrkqvist, Astrid Tschernitz, Tomasz Tarabura

Randul 2, de la stanga la dreapta: Robert von Rettig, Neil MacPherson, Jos Bongers si Markus Lengauer
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cum functioneaza, le-am spus ca au facut
un progres mare, ca au cheltuit multi bani,
dar ca a venit timpul sa nu mai
achizitioneze noi afaceri si sa inceapa
integrarea lor. Stiam de la McKinsey ca
este usor sa faci o prezentare despre
sinergie si cat de bine poate sa arate pe
hartie. Realitatea este insa de multe ori
foarte diferita, asa cum era si in acest caz.

Am agreat in cele din urma schimbarea
structurii afacerii si aplicarea unui concept
“platforma”: in loc de 10 marci diferite, am
creat doua marci umbreld si am impartit

sistemul de organizare in “front-office”

(vanzari si marketing) si “back-office”

(achizitii, productie, logistica si operatiuni).

Modelul de productie a mai multor
radiatoare panou s-a modificat ca urmare a
ideii de platforma, o abordare similara cu
aceea folosita in industria auto.

“La sfarsitul zilei, ne dorim sa devenim
partenerul pentru toate emitatoarele de
incalzire pentru revanzatori si instalatori”,
spune Markus. “Vrem sd ajungem la pozitia
perfecta in care revanzatorii pot sa obtina
tot ce le trebuie de |a o singurd sursa, ca apoi
sa poata oferi instalatorilor tot ceea ce
consumatorii lor au nevoie. Astazi
instalatorul nu este doar acea persoana care
monteaza lucrurile si le pune in functiune.
Astazi lucrurile sunt mai complicate ca
niciodata, iar cand cineva isi construieste o
casa are nevoie de sfaturi si servicii tehnice
de la specialisti. Uneori instalatorii nu detin
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Avand o istorie de peste 100 de ani de navigat intre porturile baltice si nord-europene,
Bore le ofera clientilor sai o experienta vasta in transporturi si navlosire

toate informatiile tehnice si de aceea cea
mai mare provocare a noastra este sa i
sprijinim, oferindu-le cele mai bune
informatii si sfaturi utile. Ei sunt mai mult
decat meseriasi si practicieni, ei sunt si
oameni de afaceri, si noi ii putem ajuta sa isi
dezvolte afacerea. Le oferim traininguri,
studii de caz, informatii tehnice si, speram
noi, le aratam cum isi pot creste marja de
vanzari, cifra de afaceri si profitul.

“Ceea ce ne defineste si ne diferentiaza ca si
companie este constanta si siguranta
noastra”, explica Markus. “Alte companii din
industrie au probleme financiare, in timp ce
noi avem o baza financiara solida si o
implicare directa a familiei Rettig in investitii
pentru dezvoltarea viitoare a companiei, ca
dovada recenta achizitie si noul

departament de cercetare ce urmeaza a fi
deschis mai tarziu in acest an. Va fi o
investitie cheie, intr-un departament
independent de R&D (Cercetare si
Dezvoltare), concentrat doar pe colectarea
de informatii, procesarea cunostintelor,
crearea de idei si mentinerea companiei
noastre in prim-planul industriei, cu
sustinerea unor personalitati academice,
autoritati locale si institutii tehnologice.”

lar ca imagine generala, viitorul companiei
ca intreg? “Ah, viziunea noastra — noi nu
gandim in modul clasic de raportare la o
perioada de 12 luni”, spune Markus, cu
incuviintarea paterfamilias din Finlanda.
“Anul trecut Rettig a cumparat doua noi
nave, iar la ceremonia de “botez”, Cyril von
Rettig a fost intrebat de rezultatele
trimestriale. “Pentru Rettig”, a spus Cyril,

“un trimestru inseamna 25 de ani.”

TINOS, noul radiator decorativ cu linii clar definite

Tinos si Paros: doua radiatoare decorative deosebite care ofera atat frumusete, cat si
caldura vietii tale. Au fost create pentru a avea un loc special in camera ta. Cu liniile
drepte clar definite, Tinos este expresia stilului cubist minimalist, in timp ce formele usor
rotunjite ale radiatorului Paros confera un plus de frumusete oricarui interior. Alegerea iti
apartine! Radiatoarele sunt acum disponibile si in noi culori mate elegante si naturale.

RADIATOARE DE JOASA TEMPERATURA

-

Poti alege de asemenea racord dublu sau su-
port pentru prosop (bara din otel inoxidabil)

purmol

clever heating solutions
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