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INTERVIEW

Heimisches Holz forcieren und mutig sein

Der Einsatz regionaler Holzarten sowie die Verwirklichung nicht alltédglicher
Holzbau-Projekte, bringt SpaB3 und Freude am Arbeiten - so Kurt Priesters-
berger, Obmann-Stv. des NO. Holz- und Baustoffhandels.

HD: Herr Priestersberget; vor 10 Jahren
kauften sie ein bestehendes Holzhandels-
unternehmen in Wiener Neustadt. Wie
hat sich ihr Betrieb bis heute entwickelt?
Priestersberger: Die Produkt-
auswahl des Vorbesitzers beschrankte
sich auf Bauware und
Profilbretter. Aufgrund
meiner Ausbildung als
Tischler und meiner
langjahrigen Tatigkeit
im In- und Ausland lei-
tete ich bei laufenden
Betrieb eine rasche
Umstrukturierung ein.
Ich sah die Zukunft in
der vernunftigen Ver-
bindung von Holzhan-
del und Dienstleistung.
Dies erforderte auch
Investitionen in neue
Holzbearbeitungsma-
schinen. SchlieSlich fithrte ich ein
Qualitdtsmanagementsystem ein, das
1996 zur Zertifizierung nach EN ISO
9002 fuhrte — da war ich sicher erster
im europaischem Holzhandel. Vor 5
Jahren folgte dann die PEFC-Mus-
terzertifizierung. Durch die Optimie-
rung der betrieblichen Ablaufe und
Organisationsstufen ging die Rekla-
mationsrate unserer Kunden nahezu
gegen Null. Im Angebot findet sich
heute ein Komplettangebot rund ums
Holz mit vielfaltigen Serviceleistun-
gen vom Holzhandel bis zur Tischle-
rei. Unser Kunde sagt uns sein Vorha-
ben, wir hobeln und gestalten.

HD: Welche Produkte setzen Sie dabei
auf ihre personliche Hitliste?
Priestersberger: Ich forciere hei-
mische Holzer. Road-Pricing, Umwelt
und Okologie ist zwar tberall Thema,
aber das Holz wird heute quer durch
die ganze Welt transportiert. Holz aus
der Region wird von mir daher streng
bevorzugt. Die Schwarzkiefer ist bei
uns Hauptbaumart. Vor einigen Jah-
ren war sie bei uns nirgendwo zu

kaufen. Ich bemthte mich daher Ein-
satzzwecke aufzuzeigen und zu ver-
wirklichen. Bestes Beispiel war das
Flughafenprojekt in Wr. Neustadt, wo
wir drei Drehteller mit je 21 m
Durchmesser bauten, jeweils fir
sechs Flugzeuge. Die Unterkonstruk-
tion sowie der Schiffboden wurde
damals mit Schwarzkiefer ausgefithrt.
Insgesamt wurden 82 Tonnen dieses
Holzes bei dem Projekt verarbeitet.
Spafs am Arbeiten hat man vor allem
durch neue Herausforderungen. So
hatte ich das Gluck Kticheneinrich-
tungen und Shops der Sonderklasse
bei Max Mobil und Tschibo fertigen
zu konnen und auch beim Kinofilm-
dreh  Der Unfisch® Generalausstatter
beim Kulissenbau in Rohrbach-Gra-
ben zu sein.

~Baumarkte gefdhrden nicht
mich, sondern die Zulieferer”

HD: In ihrer Umgebung haben in den
vergangenen Jahtren viele Baumdrkte neu
erdffnet. Haben Sie darauf reagierent?
Priestersberger: Insgesamt
waren es neun an der Zahl. Mir konnte
eigentlich nichts besseres basieren, ich
kann jetzt jedem Kunden sofort zeigen
wie schlecht man Holz eigentlich
lagern kann. Zum derzeit praktizierten
Preisdumping gebe ich grofSteils den
zuliefernden Sagewerken die Schuld,
solange die das aushalten, soll es mir
recht sein. Unsere Starke liegt bei
hochwertigen Produkten und Spezial-
sortimenten. Fur die Oberflaichenbe-
handlung von Holzern gibt es bei-
spielsweise kein Generalrezept. Hier ist
Fachwissen gefragt. Verfugbarkeit ist
eine Frage des Timings und der Part-
nerwahl. Das Bauholz und die Schnitt-
ware bekomme ich heute vom Sige-
werk Jansch aus Gutenstein just-in-
time geliefert.

HD: Wie hat sich das Nachfrageverhal-
ten ihrer Kunden gecndert?

Priestersberger: Gefragt ist
immer mehr Tischlerware, in den ver-
schiedensten Sorten. In Spitzenzeiten
habe ich mehr als 25 Holzarten
lagernd. Auch Parkett, Leimholz und
Brettschichtholz finden sich im Ange-
bot. Neben MDF-, Span-, Sperr- und
OSB-Platten vertreiben wir auch ein
hochwertiges Leistenprogramm. So wie
die Hobelware triftet dieses Sortiment
aber immer mehr in die Baumarkt-
schiene ab, wo nur tber Preis und
nicht Qualitat entschieden wird. Wir
erzeugen daher auch eigene Sonder-
profile fur hochste Anspruche. Zuneh-
mend wichtiger wird fur uns das Teras-
sen- und Bootssegment. Wir bieten
mittlerweile Dielen mit speziell geriffel-
ten Oberflachen, fachgerecht, denn
Larche von der Stange gibt es nicht.
HD: Wie schdtzen Sie personlich die
wirtschaftliche Situation des osterreichi-
schen Holzhandels ein?
Priestersberger: 2003 war woll
der Tiefpunkt der Holzbranche in
meiner bisherigen Tatigkeit. In Ver-
gleich zu den vergangenen 30 Jahren
war es woll schlimmer als schlimm,
es ist nichts mehr gegangen. Die
Griinde waren sehr vielseitig. Einser-
seits kamen keine Auftrage mehr vom
offentlichen  Bau, andererseits
bemerkten wir auch schlechtere
Liquiditaten bei vielen Kunden.

Viele wussten schon beim Einkauf,
dass sie nicht bezahlen konnen.
Heuer lauft es wieder besser, mit ein
Grund ist wohl auch die bessere Aus-
lastung bei den Tischlern.

Zu den Spannen im Handel mochte
ich nur eines klar stellen, sie liegen
sicherlich nicht bei 10 bis 20% wie
vielfach  behauptet.
konnte sicherlich mehr kosten. Seit
sechs Jahren fithre ich eine betriebli-
che Kostenrechnung. Bei der produkt-
bezogenen Kalkulation bewegen wir
uns bei Bauholz bei einem Verkaufs-
preisniveau vom Jahr 1994. afm
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