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+Wir sind Poresta, und das nicht erst jetzt

n
|

Interview mit Geschaftsfiihrer Markus Grab iliber das neue Image

Markus Grab ist seit April 2003
bei poresta systems als
Geschaftsfiihrer Vertrieb sowie
als Geschaftsfihrer ,Schweiz
und Osterreich” tatig.

Damit verantwortet der
44-)ahrige alle europaweiten,
vertrieblichen Aktivitaten.
(Werkfotos)

Seit Juli dieses Jahres hat
die illbruck Sanitartechnik
GmbH einen neuen Namen.
Jetzt heiBt sie poresta
systems GmbH. Und das aus
gutem Grund: Der neue
Name soll die Erfolgsge-
schichte des Unternehmens,
das vor rund 44 Jahren den
~Poresta”-Wannentrager
entwickelte, widerspiegeln.

Was sich auBer dem Namen
sonst noch andert bei dem An-
bieter fir Wannenmontagesys-
teme, bodenebene Dusch-
platzlésungen und innovative
Sanitartechnik, erldutert Ver-
triebs-Geschaftsfihrer Markus
Grab. Der 44-Jahrige spricht
mit dem SanitarJournal Uber
Chancen, zukunftsfahige Mark-
te und die Bedeutung der Drei-
stufigkeit fir den nachhaltigen
Unternehmenserfolg.

= Herr Grab, neuer Name -
neues Gliick? Welche Chan-
cen sehen Sie in der Um-
benennung der illbruck
Sanitartechnik in poresta
systems?

Die Chancen bestehen in
meinen Augen darin, dass es
sich nicht um eine Umbenen-
nung im herkdmmlichen Sinne
handelt. Der Name Poresta ist
in der Branche seit rund
44 Jahren als Marke bekannt
und gelernt. Er wird daher so-
zusagen seit jeher unausweich-
lich mit unseren Produkten in
Verbindung gebracht. Wir sind
Poresta, und das nicht erst, seit-
dem wir diesen Namen
offiziell tragen — er ist es aber,
der uns von jetzt an nach
auBen hin unverwechselbar

~Poresta” ist der Name des Materials, das seit liber 40 Jahren den
Grundstoff fiir samtliche Produkte der illbruck Sanitartechnik GmbH
bildet, die seit Juli unter dem Namen poresta systems GmbH firmiert.
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macht und die mit unseren Pro-
dukten verbundenen Marken-
attribute noch starker heraus-
stellt. poresta systems drlickt
gezielt aus, woher wir als Un-
ternehmen kommen und wo-
far wir auch weiterhin stehen
werden — namlich fir das Ma-
terial, das den Grundstoff fir
unsere Produkte bildet. Zusatz-
lich bietet der neue Name na-
tarlich auch die Chancen einer
mit der Umbenennung einher-
gehenden Modernisierung un-
seres Erscheinungsbildes. Hier
denke ich zum Beispiel an un-
seren neuen Internetauftritt.

= Der neue, erweiterte
Unternehmensclaim von
poresta systems lautet
~Sanitartechnik. Einfach. In-
telligent.” Was verbirgt sich
dahinter?

Der Slogan ist sehr aussage-
kraftig und erklart ohne Um-
schweife, was unsere Kunden
von uns erwarten ddrfen: ein-
fache — im Sinne von problem-
los zu installierende — und in-
telligente Systemlésungen fir
den Sanitarbereich, die neue
technische MaBstabe setzen —
und somit zu den innovativs-
ten Produkten der Branche
gehoren sowie kompromisslos
den Anforderungen des Mark-
tes gerecht werden.

= Apropos ,Marktanforde-
rungen”: In lhrer Funktion
als Vertriebsleiter Internati-
onal haben Sie den Markt
stets im Auge. Was sind ak-
tuelle Trends, die auch in
Zukunft in die Entwicklun-
gen von poresta systems
einflieBen werden?

Ganz klar das Thema altersge-
rechtes Wohnen. Daran kom-
men wir auch in Zukunft nicht
vorbei. Barrierefreie Duschlo-
sungen sind angesichts der im-
mer alter werdenden Gesell-
schaft das A und O. Gerade im
Umbaubereich ist dies daher

auch in Zukunft mit Sicherheit
ein sehr groBer Markt.

Speziell in Deutschland se-
hen wir uns hauptsachlich mit
dem Bauen im Bestand kon-
frontiert. Hier bestehen haufig
besondere Anforderungen an
Hersteller, Planer und Installa-
teure, die mit herkdbmmlichen
Systemen fiir den Neubau gar
nicht erflllt werden konnen.
Wir legen unser Hauptaugen-
merk darauf, dass unsere Kun-
den mit unseren Produkten
auch anspruchsvolle Aufga-
ben meistern kénnen. Daher
haben wir unser Produktport-
folio im Bereich bodenebene
Duschen um wichtige System-
|6sungen fir die Renovierung
erganzt. Beim Bauen im Be-
stand wird der Installateur mit
teilweise sehr geringen Ein-
bauhohen konfrontiert. Unse-
re MaBBgabe bei der Entwick-
lungderRenovierungslésungen
lag daher darin, selbst bei sehr
niedrigen Einbauhohen Pro-
dukte anbieten zu kénnen, die
den geltenden Regeln der
Technik entsprechen.

m Dabei setzt das Unter-
nehmen auch weiterhin ge-
zielt auf den dreistufigen
Vertriebsweg?

NatUrlich. Der Vertrieb Uber
den GroBhandel als Drehschei-
be zwischen Industrie und
Fachhandwerk gibt uns als
produzierendes Unternehmen
die Méglichkeit, uns voll und
ganz auf unsere Kernkompe-
tenz zu konzentrieren — die
Entwicklung qualitativ hoch-
wertiger marktgerechter Sani-
tarldsungen. Ohne Einbezie-
hung des GroBhandels sehe
ich hier kaum Chancen, das
Fachhandwerk entsprechend
der Marktanforderungen ver-
lasslich zu bedienen. Er kim-
mert sich zuverlassig um
Organisation und Logistik.
AuBerdem bietet er Bera-
tungskompetenz und ist an
vielen Standorten prasent,



wodurch geringe Wege und
schnelle Koordination méglich
sind. Daher setzen wir auf ein
zuverlassiges Netzwerk und
werden diese langjahrige Part-
nerschaft auch in Zukunft wei-
ter untermauern.

= Wie wollen Sie ihre Kun-
den konkret bei der Markt-
bearbeitung unterstiitzen?

In Deutschland sind wir mit
einem Team von knapp 20 Au-
Bendienstlern und Service-
mitarbeitern prasent, um die
Anforderungen von Handel,
Installateuren, Architekten und
Planern zu bedienen. An unse-
rem Standort in Bad Wildun-
gen stehen qualifizierte An-
wendungstechniker bei allen
weiterfihrenden Fragen Rede
und Antwort. Unsere Produkte
bieten innovative Technik ,hin-
ter der Fliese’. Hierfur gilt es,
unsere Kunden zu sensibilisie-
ren. Optimale Beratung ist so-
mit ein wichtiger Aspekt. Da-
her bieten wir zum Beispiel
mit unserem Baustellenservice

eine praxisnahe Montageun-
terstlitzung zum fachgerech-
ten Einbau vor Ort an — hier
sind wir wirklich zu 100 Pro-
zent an den BedUrfnissen der
Installateure dran. Auch mit
regelmaBig stattfindenden, in-
dividuellen Produktschulungen
bei Handel oder Fachhand-
werk wollen wir den Ar-
beitsalltag erleichtern. Mit un-
serem neuen Internetauftritt
greifen wir den steigenden
Bedarf an Unterstitzung und
Information ebenfalls gezielt
auf: Das Download-Center
stellt Produktunterlagen bereit
und die Planermappe bietet
geblndelt alle wichtigen Un-
terlagen fur die Badplanung.

m poresta systems ist ein
recht kleines Unterneh-
men, wo wird es in Zukunft
am Markt stehen?

poresta systems ist ein verhalt-
nismaBig kleines Unterneh-
men, daflr aber ein absoluter
Spezialist und Impulsgeber
der Branche. In der Vergan-

Vor mehr als zehn Jahren wurde das Sortiment um bodenebene
Duschsysteme erweitert. Ebenfalls im Portfolio: individuelle
Lésungen zur Bad- und Duschplatzgestaltung, wie zum Beispiel
Schneckenduschen, Waschtische oder Badeplatze.

genheit ist es uns gelungen,
immer wieder neue, innovati-
ve Produkte erfolgreich einzu-
fdhren und technische MaB-
stabe zu setzen. In diese
Innovationen haben wir selbst
in Zeiten, zu denen der Markt
eher rucklaufig war, viel inves-
tiert. Ich denke, in naher Zu-
kunft ist es nun wichtig, dass
wir uns auf unsere sehr guten
ProduktlGsungen konzentrie-

ren, diese weiter etablieren
und bestehende Markte pfle-
gen. Dabei wollen wir uns na-
tlrlich nicht auf unseren Erfol-
gen ausruhen. Wachstum
sowie Investition in Forschung
und Entwicklung werden auch
weiterhin zentrale Themen
sein.

m Vielen Dank fiir das Ge-
sprach, Herr Grab.
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