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den Informationsveranstaltungen des Holz-
clusters regelmaBig vorgestellt. Innerhalb
eines Jahres haben an solchen Schulungen
mehr als 120 Personen teilgenommen.

Die Betriebe des Salzburger Holzclus-
ters setzten die ersten Schritte, die Platt-
form ofter zu nutzen. Die einfache Bedie-
nung, die Vielfalt an Information und der
Nutzen fiir den eigenen Betrieb haben die
ersten Anwender iiberzeugt. Per Mausklick
stehen hier kostenlos tiber 800 Firmenad-
ressen, Produkte und Dienstleistungen zur
Verfiigung. Man kann nach Branchen su-
chen, ausgewahlten Betrieben eine E-Mail
senden und seine Kooperationsprojekte
managen. Am meisten wird bisher die ge-
meinsame Holzclusterdatenbank genutzt.
~,Dass man gezielt nach Produkten oder An-
geboten wie CNC-Frdsungen, UV-Lackie-
rung und vielem mehr suchen kann, ist
super”, meint der Annaberger Tischlermeis-
ter Sepp Schreder.

Die hisherigen Erfahrungen haben aber
auch gezeigt, dass die dauerhafte Veran-
kerung der Kommunikationsplattform im
regionalen Cluster vor allem mehr Zeit
braucht als urspriinglich angenommen. Fiir
eine grol3e Gruppe der KMU ist das Intranet
noch immer ein wenig vertrautes Medium.
Viele Betriebe sind nur zégernd bereit, sich
auf neue Formen der Kommunikation ein-
zulassen. Der GroBteil der bisherigen
Anwender nutzt ausschliel3lich die einfa-
chen Datenbankfunktionen, aber noch
nicht die anspruchsvolleren Maglichkeiten
der virtuellen Kooperation. Im Unterschied
zu einem groBBen Unternehmen, in dem die
Anwendung neuer IT-Instrumente allen
Mitarbeitern einfach verordnet wird, kann
die Umstellung im Netzwerk vieler kleiner
Unternehmen nur auf Basis von Freiwillig-
keit und Uberzeugung erfolgen. Die breite-
re Anwendung zeitgemaRer Kommunika-
tionsmethoden ist jedenfalls ein ldngerfris-
tiger Verdnderungsprozess, der nach einem
Jahr gerade erst begonnen hat.]

Kontakt: Dr. Waltraud Winkler-Rieder,
Clustermanagerin des Holzclusters
Salzburg; Mag. Herbert Lechner,
Projektmanager im Holzcluster Salzburg;
Dr. Harald Payer, Unternehmensberater der
OAR-Regionalberatung GmbH, Tel.:
01/512 15 95, payer@oear.co.at;
www.holzcluster.at

Sonnentor

Von Anis bis Zimt — die Sonnentor
Krauterhandels GmbH

Johannes Gutmann ist der Griinder und Geschéaftsfiihrer
der Sonnentor Krauterhandels GmbH. Das Unter-
nehmen vermarktet seit Anfang der 1990er Jahre mit
grolRem Erfolg Krduter, Gewiirze und Tees aus biologi-
schem Anbau. Die Philosophie des Unternehmens ist
eng mit seiner Herkunft, dem Waldviertel, verbunden.
Im folgenden Interview erzdhlt Johannes Gutmann,

worauf es ankommt.

Wenn man dein Unternehmen
uber das Internet sucht, heil3t

es zuallererst , Einen kleinen
Moment, wir verbinden ins
Waldviertel ...“, und danach
lddst du die Besucher zu einem
virtuellen Spaziergang durch das
Waldviertel ein. Warum ist dir
das Waldviertel so wichtig?
Zuerst einmal komme ich selbst aus dem
Waldviertel. Ich bin hier aufgewachsen. Das
Waldviertel ist die Wurzel, die Basis, wo ich
die ganzen Geschichten (ber die Gegend
nicht nur erzahlt bekommen, sondern auch
selbst erlebt habe. Es sind Geschichten iiber
das Waldviertel, die wir nun symbolisch mit
unseren Produkten weitergeben und visu-
alisieren wollen. Die Leute konnen sich da-
mit einen Vorgeschmack holen, was sie im
Waldviertel erwartet: Natiirlichkeit, biolo-
gische Lebensmittel, eine gesunde Umge-
bung, Wohlfiihlen, Wellness. Wir verstehen
uns als Verbindung ins Waldviertel. Wir
laden die groBe weite Welt ins Waldviertel
ein, so als ob es eine Eurovisionssendung
wdre: tata tatata tata taaa ... (beginnt zu
singen und lacht). Das war die Grundidee.

Die Sonnentor GmbH ist in
ihrem Marktsegment eines der
erfolgreichsten europdischen
Unternehmen. Was bedeutet
,regionale Verantwortung” fiir
dich? Habt ihr das iiberhaupt
noch notwendig?

Ja, flir uns ist regionale Verantwortung eine
ganz wichtige Markenphilosophie. Die ist
fiir uns nicht wegzudenken. Wir stoRen im-
mer wieder darauf, dass sich viele Firmen in
ihrem Erfolg zu weit von ihrer Basis entfer-
nen und dadurch die Glaubwiirdigkeit ver-
lieren. Wir wollen dagegen unsere Basis,
unsere Wurzeln, die Bauern herzeigen — das

ist unser Credo. Unsere Produkte kommen
alle aus biologischem Anbau und werden
biologisch verarbeitet — egal ob Krauter aus
dem Waldviertel oder Kaffee aus Brasilien.
Die Frage nach dem Woher und Wohin
steht bei uns im Vordergrund. Wir haben
diese Philosophie im Waldviertel begonnen
und haben sie bis heute beibehalten. Wir
wollen den Konsumenten immer eine glaub-
wiirdige Antwort iber die Wurzeln unserer
Produkte geben und auf diese Weise regio-
nale Verantwortung tragen.

Den grofRten Teil des Jahresum-
satzes, namlich rund 90 Prozent,
erzielt das Unternehmen im
Exportgeschift. Ist das nicht

ein Widerspruch?

Nein, ganz im Gegenteil. Wir sehen, wie po-
sitiv diese Ideen auf der ganzen Welt an-
genommen werden. Wir verkaufen jetzt
schon nach Bali und Australien. Ich selbst
war ja noch nie in meinem Leben auf Bali
oder in Australien. Die Leute dort kaufen
unsere Produkte mit grol3er Begeisterung
und waren noch nie im Waldviertel. Die sp-
ren, dass wir etwas anderes als Basis haben.
Interessant ist ja auch, dass uns immer
schon viele kopieren wollten, sich an uns
orientiert haben. Wir fiihlen uns dadurch in
unserer Arbeit bestarkt und stiften auch auf
diese Weise einen Nutzen. So gibt es auch
siidmahrische, bulgarische oder rumdnische
Bauern und Vermarktungsorganisationen,
die ihre regionalen Wurzeln entdecken.

Das Waldviertel gilt als benach-
teiligte Region. Was kannst du
anderen KMU aus dhnlichen
Regionen raten, um sich nach-
haltig in einer globalisierten
Wirtschaftswelt zu behaupten?
Es gibt wirklich in jeder Region traditio-
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nelles Handwerk, traditionelle Produkte und
traditionelle Geschichten, das heilst Marke-
tingideen, ber die sehr, sehr viel verkauf-
bar ist. Aber die ganze Welt jagt Red Bull
und ahnlichen Ideen nach, die mit millio-
nenteuren Werbebudgets umgesetzt wer-
den, Ideen, die so abgehoben sind, dass sie
niemand versteht, die es vielleicht in zwei
Jahren nicht mehr gibt und von denen
dann auch nichts mehr (ibrig bleibt. Dage-
gen sind traditionelle Produkte tiber Jahr-
hunderte in den Regionen entstanden und
auch in den Leuten verankert. Deswegen
gibt es in jeder Region, ganz egal in wel-
cher, auch Geschichten, die , verkauft” wer-
den konnen, hinter denen man auch einen
wirtschaftlichen Nutzen findet und die ein
langfristiges Uberleben ermdglichen — nicht
nur im Waldviertel.

Eine benachteiligte Region Waldviertel
gibt es nur in den Képfen. Da wird immer
wieder vorgebetet: Wir sind so arm, wir sind
so weit hinten, wir sind so weit weg von der
Autobahn — das ist ja alles Blodsinn. Wir
zum Beispiel schicken jahrlich um die 8000
Paletten in die ganze Welt, und uns findet
jeder, der zu uns kommen méchte. Zum
Gliick sind wir nicht direkt neben der Au-
tobahn. Denn fiir die Produkte, die wir her-
stellen, ist das ein grol3er Vorteil. Wir ver-
kaufen ja symbolisch etwas, was es nur sehr
selten gibt: Einfachheit und Abgeschie-
denheit.

Es gibt viele Waldviertler, die sich hinter
dem Ofen verstecken, die nicht schauen,
was hinter dem nachsten Feldrain liegt, weil
sie glauben, dass dort eine groRRe Grube ist,
in die man hineinfdllt. Ich war aber neu-
gierig, ich bin herumgefahren und habe im-
mer gewusst, dass ich von weit weg wieder
etwas Wertvolles mit nach Hause bringen
kann. Damit bin ich immer sehr gut unter-
wegs gewesen — und
das mit hervorragen-
den Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern, die
zum groBten Teil eben-
falls aus der Region
stammen. Dariiber hi-
naus werden wir von
vielen Organisationen beraten, zum Beispiel
von der Wirtschaftskammer. Es gibt tolle
Unterstiitzungen, sehr gute Informationen.
Es sind eigentlich alle bemiiht, man muss es
nur annehmen und nicht glauben, dass ei-
nem die Arbeit abgenommen wird. Un-

terstlitzung ist ja keine Bringschuld, son-
dern im Gegenteil eine Holschuld. Er-
staunlich, wie viele interessante Unterstiit-
zungsangebote man vorfindet. Und wenn

Johannes Gutmann: Fiir Sonnentor
ist regionale Verantwortung eine
ganz wichtige Markenphilosophie.

Es gibt wirklich in jeder Region traditionelles Handwerk,
traditionelle Produkte und traditionelle Geschichten, das
heifdst Marketingideen, tiber die sehr, sehr viel verkaufbar ist.
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einmal jemand nicht der Richtige ist, dann
geht man eben zwei Tiren weiter — und
dort sitzt dann meist der Richtige.




