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Interview mit Rony Riedo
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Zur Person

Rony Riedo (51) absolvierte nach einer
kaufmannischen Erstausbildung eine
Zweitlehre als Kaltemonteur, bevor
er sich anschliessend zum Verkaufs-
leiter weiterbilden liess. 2012 schloss
er an der University of Strathclyde

in Glasgow einen MBA mit Fokus auf
strategische Betriebswirtschaft ab.

2001 stieg der aus dem freiburgi-
schen Diidingen stammende Riedo
bei der Belimo Automation AG ein,
wo er - von einem kleinen Unter-

bruch abgesehen - in verschiedenen
Funktionen u.a. auch vier Jahre im
Ausland tatig war, zunéchst in China
und spéter in Osterreich als
Geschaftsfiihrer in Wien. Seit 2018
bekleidet er die Funktion des Leiters
Verkauf Schweiz.




Die Goldmine
Im Keller

Im Untergeschoss vieler Gebaude schlummern Schétze,

die mit wenig Aufwand gehoben werden konnten. Unmengen
von Kapital, CO, und Energie kbnnen mit einer intelligenten
Gebaudeautomation eingespart werden. Rony Riedo, Leiter
Verkauf Schweiz bei Belimo, schatzt, dass bis zu 90 Prozent
der Zweckbauten nicht optimal betrieben werden. Ebenso ist
ihm die Ausbildung ein Anliegen: Denn um die Herausforderung
anzunehmen, braucht es in der ganzen Branche sehr gut
ausgebildete und motivierte Fachkrafte.

Text: Antonio Suarez, Fotos: Nicolas Zonvi

Herr Riedo, seit iiber zwei Jahrzehn- Belimo ist eine Holdinggesellschaft

ten arbeiten Sie bei Belimo. Diese mit Giber 2300 Mitarbeitenden in

Kontinuitat ist eher ungewdhnlich. 80 verschiedenen Landern. Wird
Rony Riedo: Stimmt, ich fing 2001 diese Kultur von der Belegschaft
bei Belimo an. Doch es gab ab 2007 standortiibergreifend gelebt?
einen mehrjahrigen Unterbruch. Jedes Jahr veranstalten wir im
Als ich von einem zweijahrigen En- EMEA-Wirtschaftsraum ein Sales-
gagement in China zuriickkehrte, Meeting, wo wir uns Zeit nehmen fiir
musste ich zunichst eine Vakanz den Austausch untereinander. Eine
abwarten, bevor ich 2011 wieder in der Herausforderungen besteht da-
die Firma zuriickkehrte. Zunachst rin, die Firmenkultur trotz des
stiegich als Leiter Produktmanage- Wachstums international beizube-
ment EMEA fiir Antriebe und Ven- halten. Daran arbeiten wir, indem
tile sowie als Lianderbetreuer ein. wir im Moment alle Mitarbeitenden
Anschliessend war ich zwei Jahre weltweit zu mehreren dreistiindigen
lang Geschéftsfiihrerin Osterreich. Kultur-Workshops einladen. Dieses
Und seit 2018 bin ich als Leiter Ver- und nachstes Jahr werden standort-
kauf zustandig fiir die Schweiz, was ubergreifend alle Mitarbeitenden ab
einer Geschiaftsfiihrerfunktion Stufe Abteilungsleiter an einem
gleichkommt. dreitdgigen Training an der Wirt-

schaftshochschule Insead bei Paris

Wie kommt es, dass Sie iiber teilnehmen.

eine so lange Zeit der Firma treu

geblieben sind? Belimo hat diverse Auszeichnungen
Erstens schétze ich die Firmenkul- gewonnen, unter anderem als bester
tur; zweitens die Moglichkeit, mich Arbeitgeber. Was macht die Firma
weiterzuentwickeln; und drittens anders als andere Unternehmen?
die Innovation, denn wir bringen Seit 1995 sind wir bérsenkotiert.
immer wieder neue Produkte auf Trotzdem bleiben unserem Verwal-
den Markt. tungsrat immer noch zwei
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«Allen Beteiligten der <Bildungsoffensive
Gebaude» sind der Ansicht, dass wir insbesondere
die Branchenbekanntheit erhohen mussen.»

Sohne der Firmengriinder erhalten:
Patrick Burkhalter als Verwaltungs-
ratsprisident und Urban Linsi als
Vertreter der Linsi Foundation. Ge-
rade diesen beiden haben die sechs
Firmengriinder Werte mitgegeben,
die noch heute gelebt werden. Dies
geht so weit, dass Patrick Burkhalter
beispielsweise an einem Sales-Mee-
ting am Tisch sitzt wie jeder andere
auch und mit uns ein Bier trinkt.
Auch unser CEO Lars van der Hae-
gen ist ein Beispiel dafiir. Er ist ge-
lernter Heizungszeichner und seit
2000 in der Firma, wo er unter-
schiedliche Funktionen ausgeiibt
hat. Weil er von der Basis kommt,
kennt er das Geschift in und aus-
wendig. Hier liegt aus meiner Sicht
ein Mehrwert im Vergleich zu ande-
ren Firmen.

Belimo ist ein fiihrender Anbieter
von Feldgeréaten zur Regelung von

Heizungs-, Liiftungs- und Klima-

anlagen. Zum Kerngeschift gehéren

Klappenantriebe, Regelventile,

Sensoren und Zahler. Wie wichtig ist

die Schweiz als Produktionsstandort?
Am Standort Hinwil erfolgt das En-
gineering und das Assembling. In
der vierten Etage ist die For-
schungs- und Entwicklungsabtei-
lung angesiedelt, mit rund 180 Mit-
arbeitenden. Da fiir uns Qualitéat
hoéchste Prioritat hat, wird jedes
einzelne Produkt wahrend des Fer-
tigungsprozesses getestet. Im Mo-
ment sind wir auch daran, ein wei-
teres Gebédude fiir die Logistik und
die Produktion in Hinwil zu errich-
ten. Damit beweisen wir unser kla-
res Commitment zum Standort
Schweiz. Dazu muss man sagen,
dass unsere Fertigungstiefe bei
12 bis 13 Prozent liegt, was uns er-
laubt, am hiesigen Standort festzu-
halten.

Dann produzieren Sie also hier in
Hinwil fiir den Weltmarkt?
Soist es. Der Schweizer Markt macht
rund 3 Prozent unseres Gesamtum-
satzes aus. Was wir hier produzieren,
geht in aller Regel in den Export.

Bleiben wir kurz bei den Produkten.

Wie ist der Stand der Entwicklungen?

Gibt es neue Trends?
Einen Trend, den wir unter ande-
rem in einem Flyer des FKR (Fach-
verband flir Komfortregelung) ab-
bilden, ist das Thema ESG
(Environmental, Social und Gover-
nance). Vordergriindig geht es um
den Eigenverbrauch. Grosse insti-
tutionelle Bauherren miissen sich
zu einem Absenkpfad beim Ener-
gieverbrauch verpflichten. Und hier
spielt die Gebdudeautomation - und
als Teil davon unsere Feldgerate -
eine zentrale Rolle. Mit unseren
Produkten bieten wir hier einen



Mehrwert. Ein Beispiel dafiir ist un-
sere Losung «RetroFIT+», die auf
den Bestandsbau zugeschnitten ist.

Bei der Gebaudeautomation geht

es vorrangig um Energieeffizienz.

Wo liegen Ihrer Meinung nach die

grossten Optimierungspotenziale?
Das Potenzial ist enorm. Bei Belimo
bewegen wir uns hauptsachlich im
Segment der Zweckbauten. Ich
nehme an, dass zwischen 80 und
90 Prozent der Gebdude nicht ide-
al betrieben werden. Ich gebe Thnen
ein Beispiel: Jiingst durften wir bei
einem Kunden in der Tiirkei Ener-
gieventile einbauen. Seinen Re-
turn on Investment erreichte er
nach gerade einmal vier Monaten.

Wird bei den Zweckbauten genug

getan? Oder herrscht hinsichtlich

der Gebaudeautomation noch viel

Unwissen?
Sie sagen es. Oft fehlt das Bewusst-
sein. In diesem Kontext sprechen
wir in der Gebaudeautomation bild-
haft von der «Goldmine im Keller».
Vielen Immobilienbesitzern ist
meist nicht bewusst, wie ineffizient
ihre Gebdude betrieben werden.

Bei diesem Thema geht es liber die
reine Instandhaltung hinaus. Es
muss ein Umdenken stattfinden,
damit grossere Betrdge fiir solche
Optimierungen eingesetzt werden.
Mit unserer strategischen Initiati-
ve «RetroFIT+» haben wir bei Beli-
mo ein auf der Norm ISO 52-120
basiertes Tool entwickelt, mit dem
man innerhalb von zwei Stunden
zusammen mit dem Gebaudebe-
treiber eine Aufnahme machen
kann, die aufzeigt, welche Einspa-
rungen bei CO,, Energie und Kapi-
tal moglich sind.

Erweiten wir den Blick auf die
Wirtschaft: In den letzten Jahren
hatten wir eine Pandemie, Liefer-
kettenprobleme, Preissteigerungen
und Inflation. Bauwirtschaft und
Gebaudetechnik sind in mehrfacher
Hinsicht gefordert.
Ich glaube, dass man in der Bran-
che erkannt hat, dass man enger
zusammenarbeiten muss. Ausser-
dem nivellieren sich immer mehr
die Hierarchien. Langsam reift die
Erkenntnis, dass man fiir ein
schones Gebdude einen guten Bau-
ingenieur braucht, einen fihigen

Planer und ausfithrenden Gebaude-
techniker, aber auch erstklassige
Produkte. Woriiber ich mir weiter-
hin ernsthafte Gedanken mache, ist
das Thema Arbeitskrafte.

Damit sind wir bei meiner

Anschlussfrage: Wie steht es um

den Fachkriftemangel?
Diesbeziiglich gibt es vielstimmige
Meinungen. Manche Branchenkol-
legen sehen hier iiberhaupt kein
Problem. Fiir andere wiederum ist
es eine Herausforderung. Im Be-
reich der Heizungs-, Liiftungs- und
Klimabranche stelle ich fest, wie
wenig Leute wahrend der Lehre
eine technische Berufsmatur absol-
vieren. Ich finde es schade, dass
man sich nicht mehr darum be-
miiht, gute Leute zu engagieren und
diese auch von Anfang an unter-
stiitzt, wenn sie sich fortbilden wol-
len. Mir scheint, dass vielen Unter-
nehmen noch nicht bewusst ist,
dass sie dafiir sorgen miissen, ihre
Stellen attraktiver zu gestalten. Die
Dinge haben sich drastisch veran-
dert: Heute bewirbt sich ein Unter-
nehmen bei einem Stellensuchen-
den - nicht umgekehrt. —/

EQUANS

SWITZERLAND

3 Wenden — ein Komplettanbieter

Bei Equans Switzerland verstehen wir dies als Chance:

Als Komplettanbieter fur Gebaude, Infrastruktur und Energie
entwickeln wir zukunftsweisende Losungen fir eine lebens-
werte Welt — heute und morgen. Von innovativen Energie-
konzepten Uber erneuerbare Energien und digitale Gebaude
bis zu Smart Cities.

Gebaudetechnik | Facility & Property Management

Digitalisierung | Energie- und Betriebsoptimierung
Fernwarme | Energie Verkehr Telecom

Equans Switzerland AG |
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«In der Gebaudeautomation
sprechen wir von der Goldmine
im Keller. Vielen Immobilien-
besitzern ist nicht bewusst,
wie ineffizient ihre Gebaude
betrieben werden.»

Soliten die Unternehmen

also mehr in die Fortbildung ihres

Personals investieren?
Ja, absolut. In meinen Augen ist dies
zwingend erforderlich. Wer heute
nicht in die Ausbildung seiner Mit-
arbeitenden investiert, verliert den
Anschluss. Dies gilt insbesondere
mit Blick auf die Digitalisierung. Es
braucht immer mehr Informatik-
kenntnisse. In diesem Sinne sind
Investitionen in die Aus- und
Weiterbildung des Personals eine
unternehmerische Pflicht.

Im Vorstand des Gebaudetechnik-

fachvereins SWKI - Die Planer sind

Sie fiir die Aus- und Weiterbildung

zusténdig. Und im Rahmen der

KGTV beschiftigten Sie sich mit der

«Bildungsoffensive Gebaude».

Kldren Sie uns doch bitte auf iiber

den aktuellen Stand der Initiative.
Viele Projekte werden bereits um-
gesetzt. Dazu muss man sagen,
dass sich die Initiative auf vier
Pfeiler stiitzt: erstens Ausbildung,
zweitens Weiterbildung, drittens
Branchenimage und viertens Ver-
bandszusammenarbeit. Um die
Branchenbekanntheit und die Zu-
sammenarbeit der Verbande zu
steigern, haben das Bundesamt fiir
Energie, EnergieSchweiz, Bauen-
schweiz und die KGTV eine Dach-
kampagne initialisiert. 2022 und
2023 fiihrten wir mit rund 20 Bran-
chenvertretern mehrere Work-
shops durch, um herauszufinden,
ob es fiir eine solche Initiative tiber-
haupt Bedarf gibt. Aufgrund der
positiven Riickmeldungen liess
EnergieSchweiz anschliessend ein
Konzept ausarbeiten, das wir im
Herbst letzten Jahres diskutierten.
Aktuell ist es so, dass alle Beteilig-
ten der Meinung sind, dass wir als
Dachorganisation insbesondere
die Branchenbekanntheit erh6hen
miissen.

Wir sprechen also liber die Image-
Kampagne, welche die KGTV
gemeinsam mit Partnerorgani-
sationen aufgegleist hat?
Wir miissen vorsichtig sein mit den
Begriffen. Aus meiner Sicht gehtes
nicht so sehr um das Image als viel-
mehr um den Bekanntheitsgrad.
Wir miissen in erster Linie dafiir
sorgen, dass die Branche bekannter
wird, und hier meine ich nicht nur
die Gebaudetechnik, sondern die
gesamte Bauwirtschaft.
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Weshalb ist der Einbezug des wohl der Investor durch Finanzhil-
gesamten Baugewerbes so wichtig? fen als auch die Mieter durch
Erstens ist die Einbindung der ge- tiefere Nebenkosten.
samten Bauwirtschaft zwingend,
wenn wir die Ziele der Energiestra- Aktuell sind Sie im Vorstand von
tegie 2050 erreichen wollen - und vier Verbanden. Wie wichtig ist
Gebaude spielen dabei eine zent- lhnen diese Arbeit, und fiir wie
rale Rolle. Zweitens ist der Sektor lohnenswert erachten Sie dieses
ein sehr spannendes Betitigungs- Engagement?

feld, das den jungen Leuten Pers-
pektiven vermittelt. Und drittens -
und dies ist ein entscheidender
Faktor fiir die Generation Z - hat
man in dieser Branche praktisch
eine Jobgarantie fiir die ndchsten
15 bis 20 Jahre. Warum? Ganz ein-
fach, weil die Masse an Bestands-
bauten, die saniert werden muss,
derart gross ist.

Die Schweiz und die EU haben
vergleichbare Klimaziele. Der
Gebaudepark soll bereits in wenigen
Jahrzehnten klimaneutral sein.
Viele Experten sind jedoch skep-
tisch. Was muss die Politik tun?
Ich habe hierzu eine eher liberale
Einstellung. Aus meiner Sicht miis-
sen die technischen Losungen so
uberzeugend sein, dass es keine
Frage mehr ist, ob man saniert
oder nicht. Aktuell beobachten wir
in Deutschland, dass der Warme-
pumpenmarkt wegen der Strei-
chung einer staatlichen Forder-
subvention eingebrochen ist. Hier
in der Schweiz verfolgen wir einen
besseren Ansatz. Die Herausforde-
rung wird eher sein, ob wir genii-
gend Arbeits- und Fachkréafte ha-
ben werden. Hier setze ich das
grosste Fragezeichen. Ein zweiter
Punkt betrifft die Eigentiimer, die
Mehrkosten aufgrund von Investi-
tionen in bessere technische Lo6-
sungen in der Regel nicht auf die
Mieterschaft abwélzen kénnen.
Hier besteht seitens der Politik
Handlungsbedarf: Wenn in bessere
Technologien investiert wird, soll-
ten beide Seiten profitieren, so-

Sehrlohnenswert, sonst wiirde ich
es nicht machen. Ich betrachte es
als unsere unternehmerische Ver-
antwortung, die Branche gemein-
sam weiterzuentwickeln. Den Wert
des Miteinanders und der Koope-
ration leben wir bei Belimo. Das
Engagement in Vereinen und Ver-
banden ist Teil unserer Marketing-
und Vertriebsstrategie. Daraus
ergibt sich auch fiir uns ein Nut-
zen. Beispielsweise erweitern wir
dadurch unser Netzwerk und er-
kennen Trends eher.

Mochten Sie noch eine personliche
Schlussnote setzen?

Die Gebdudetechnikbranche ist
eine Herzensangelegenheit fiir
mich. In dieser Branche bin ich
gross geworden. Einer meiner On-
kel griindete noch in der Lehre sein
erstes Heizungsunternehmen. Un-
sere Branche kann sehr viel beitra-
gen, um den Energieverbrauch zu
senken. Auch sorgen wir fiir mehr
Komfort und Sicherheit. Und dies
alles mit einem funktionierenden
Geschéftsmodell. Wenn man den
gesamten Bestandsbau betrach-
tet, ist der Markt so gross, dass die
Verwirklichung der Klimaziele ei-
gentlich nur eine Gemeinschafts-
aufgabe sein kann. —

Dieses Interview wurde kofinanziert durch unseren Verlag und die Konferenz
der Gebaudetechnik-Verbande (KGTV). Die KGTV ist ein Zusammenschluss
aus 31 Vereinen und Organisationen aus der Gebaudetechnikbranche.
Statuarische Zwecke des Vereins bilden die Interessenkoordination seiner

Kollektivmitglieder gegeniiber Politik und Behdrden hinsichtlich der Energie-
und Umweltpolitik sowie die Erarbeitung von Massnahmen zur Verbesserung
der Energieeffizienz und zur Reduktion der CO,-Emissionen. Gegrlindet
wurde die Konferenz im Juni 2013. Sitz der Geschaftsstelle ist Bern.

Mit unseren starken Marken
HOTMOBIL & mobiheat gibt es
immer eine Losung!

Unsere Marken

HoTmoBIL mobiheat

www.enerent.ch



