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Wir transportieren Werte

Die Logistikbranche steht seit Jahren unter Druck, unter Zeit- und Kostendruck. Getrieben
durch die Globalisierung sind die Transportwege haufig lang und interkontinental. Gleich-

zeitig erwarten die Kunden immer kiirzere Beschaffungszeiten, liickenloses Tracing und
einen immer hoheren Grad an Dienstleistung. Alexander Barth, Miglied der Geschaftslei-
tung der BARTH+CO SPEDITION GmbH & Co. KG, einem fiihrenden Anbieter im Bereich

der globalen Beschaffung, setzt fiir die Zukunft auf Nachhaltigkeit und Digitalisierung, vor

allem aber auf ein motiviertes Team.

Wirtschaftsforum: Herr Barth,
was ist heute das Kerngeschaft
von BARTH+CQO?

Alexander Barth: Wir organi-
sieren Transporte weltweit.
Besonders im Bereich der Textil-
logistik decken wir die gesamte
Wertschopfungskette ab, von
den Beschaffungstransporten
aus den Produktionslandern in
Osteuropa, der Tirkei und Asien,
das Warehousing (inklusive zum
Beispiel Qualitatskontrolle oder
Kommissionierung), bis hin zur
Feinverteilung der Ware in die
Stores oder mit zeitgefiihrten
Touren zu den groleren Kaufhau-
sern. Unser Ursprung liegt zwar
im Fashion-Bereich, allerdings
haben wir schon seit Jahrzehnten
unser Angebot diversifiziert. Zu
unserem Portfolio gehoren unter
anderem Transporte aus dem
Bereich Automotive, erneuerbare
Energien und Elektronikprodukte.

Wirtschaftsforum: Welche
Trends stellen Sie aktuell am
Markt fest?

Alexander Barth: Unsere Kun-
den aus dem Fashion-Bereich

Das Fihrungsteam von BARTH+CO von links: Alexander Barth, Mitglied der Geschéftslei-
tung, sein Vater und Geschaftsfiihrender Gesellschafter Peter Barth und sein Bruder Chris-
toph Barth, ebenfalls Mitglied der Geschéftsleitung

entwickeln sich zunehmend von nicht mehr nur zwei, sondern

Herstellern zu Beschaffungsun- oft bis zu zwolf Kollektionen pro

ternehmen. Heutzutage werden Jahr herausgebracht. Entspre-

Das Tochterunternehmen DTL ist auf Hangewarendistribution spezialisiert
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Alexander Barth,

chend wird die internationale
Beschaffung komplexer und steht
zunehmend unter Zeitdruck. Da
der Trend in Richtung Casual-
Kleidung geht, wird zudem immer
weniger hangend transportiert.
Gleichzeitig haben die Kunden
auch ein groRReres Produktport-
folio. Zudem geht der Trend

vom stationaren Handel weiter
Richtung E-Commerce. Hier spielt
die Verkntpfung der unterschied-
lichen Vertriebskanale eine zen-
trale Rolle. Durch die Lockdowns
verzeichnen wir signifikante
Rickgéange in den Mengen, vor
allem bei der Winterware. Bei den
hoherwertigeren Labels und den
Luxusmarken allerdings stellen
wir eine positive Entwicklung fest.
Wir sehen in allen Branchen in
denen wir bereits sehr erfolgreich
sind, wie zum Beispiel bei der
Beschaffung oder Logistik von
Fahrradern, vielversprechendes
Wachstumspotenzial und moch-
ten diese Geschaftsfelder weiter
ausbauen. Unsere breite Produkt-
palette hat im vergangenen Jahr
die schlimmsten Auswirkungen
der Pandemie verhindert.
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Wirtschaftsforum: Sie agieren

in einem sehr wettbewerbsinten-
siven Markt. Was unterscheidet
BARTH+CO von Wettbewerbern?

Alexander Barth: Wir haben Utber
60 Jahre Erfahrung am Markt
und eine entsprechend fundierte
Expertise. FUr einige Branchen
wie zum Beispiel Textil- oder
Fahrradbranche sind wir einer der
wenigen Anbieter am Markt, die
tatsachlich alles aus der berihm-
ten ‘einen Hand'’ anbieten kdnnen,
inklusive der Beschaffung aus
Fernost und Europa sowie der La-
gerlogistik und Store-Belieferung.
Hierbei zeichnet uns besonders

aus, dass wir in der Lage sind, die
extremen Schwankungen der Ter-
mine und Volumen zu bewaltigen.

Wirtschaftsforum: Sie sagen, die
Abldufe werden immer komple-
xer. Inwieweit schafft die Digitali-
sierung hier Erleichterung?

Alexander Barth: Die Digitalisie-
rung ist in der Logistik schon seit
Langem ein zentral treibendes
Element. Viele Ablaufe waren
analog gar nicht oder nur schwer
darstellbar. Dank der digitalen
Tools kdnnen wir entlang der
gesamten Supply Chain Produkti-
vitat, Zuverlassigkeit und Effizienz

XN BARTH+CO
3  SPEDITIO

garantieren. Unsere Softwarepro-
gramme konnen flexibel agieren.
Via Interface kénnen wir mit unse-
ren Kunden interagieren und alle
relevanten Informationen und Re-
portings in Echtzeit zur Verfiigung
stellen. Dies ermdglicht uns, auf
die unterschiedlichen Anforderun-
gen unserer Kunden einzugehen.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt Nachhaltigkeit in der Bran-
che und bei BARTH+CO?

Alexander Barth: Nachhaltigkeit
ist ein groles Thema in der Bran-
che. Wir haben uns hier schon

lange engagiert, noch bevor das

KONTAKTDATEN

BARTH+CO SPEDITION GmbH & Co. KG
Lindberghstralte 8

85399 Hallbergmoos

Deutschland

. +49 811 5550207

& +49811 5550199
info@barth-co.com

www.barth-co.com

Im Nahverkehr setzt BARTH+CO seit 2015
Elektrofahrzeuge ein

Thema in der Offentlichkeit in
den Vordergrund gertickt ist. Wir
sind ein Familienunternehmen,
denken also langfristig. Deshalb
ist Nachhaltigkeit fir uns kein
Lippenbekenntnis, sondern eine
Herzensangelegenheit. Dabei
konzentrieren wir uns vor allem
auf die Themen Umweltschutz
und soziales Miteinander. 2012
haben wir auf unserem Haupt-
gebaude eine Fotovoltaikanlage
installiert. Dadurch haben wir bis
heute 2.000 t CO, eingespart. Wir
haben auf LEDs umgestellt und
im Nahverkehr setzen wir bereits
seit 2015 Elektrofahrzeuge ein.

—->

BARTH+CO verflgt Uber grolizligige Lagerkapazitaten

2018 hat das Unternehmen einen Auto-Store, ein automatisiertes Warenlagersystem,

installiert
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BARTH+CO deckt die gesamte Supply Chain ab, inklusive Warehousing

Fur den Langstreckenverkehr gibt
es leider noch keine zufrieden-
stellende alternative Losung. Seit
September letzten Jahres sind wir

Partner von ‘Plant for the planet'.
Das Ziel der Initiative ist es, eine

Billionen Baume zu pflanzen. Wir
spenden regelmalig an die Orga-

BARTH+CO
SPEDITION

GmbH & Co. KG

Kernkompetenz

Weltweite Beschaffung

Zahlen und Fakten

Gegriindet: 1959
Struktur: GmbH
Mitarbeiter: 500
Umsatz: 100 Millionen
Export: global

Leistungsspektrum

Transport, Spedition, Contracting, Warehousing, Aufbereitung der Ware,
Qualitatskontrolle, Distribution an Stores und Endkunden,
Land, Luft- und Seetransport

Zukunft

E-Commerce-Projekte in den Bereichen Textilien, Spirituosen
Wachstum im E-Commerce
Nachhaltigkeit starken: Elektroladeséulen, Elektro-Firmenwagen
Vision: Am Markt als professionell etablierter Anbieter wachsen
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Urspriinglich nur im Bereich Textilien und Fashion aktiv, Gbernimmt BARTH+CO heute die

Beschaffung jeglicher Art von Giitern

nisation. Rund 60% der Spenden
gehen direkt in die Baumpflanzun-
gen, 40% in die faire Bezahlung
der Mitarbeiter.

Wirtschaftsforum: Apropos Mit-
arbeiter: Die Branche leidet seit

Langem unter Fachkraftemangel.
Wir wirken Sie diesem entgegen?

Alexander Barth: Wir splren

den Fachkraftemangel schon
seit Jahren. Wir wirken hier mit
verschiedenen Mitteln entgegen.
Wir bilden selbst aus und ein gro-
Rer Teil unserer Auszubildenden
bleibt nach der Lehre auch bei
uns. Zum Teil sind Mitarbeiter
seit 30 oder sogar 40 Jahren

bei uns. Wir geben ihnen viele
verschiedene Moglichkeiten, sich
weiterzuentwickeln. Darlber
hinaus versuchen wir, unsere
Arbeitsatmosphare so angenehm
und motivierend wie maoglich zu
gestalten. Zum Beispiel gibt es
Obst und Fitnesskurse kostenlos.
In Klrze starten wir eine Koope-
ration mit einem Dienstleister

fur Fahrrad-Leasing. All dies sind
Incentives, um unsere Mitarbeiter
langfristig an uns zu binden.

Wirtschaftsforum: Welche Plane
haben Sie fir die ndchste Zeit flir
BARTH+CO?

Alexander Barth: Wir mochten
vor allem im E-Commerce noch
starker werden und haben ei-
nen weiteren Lagerstandort in
Nurnberg eroffnet, um unsere
Lagerkapazitaten zu erweitern.
Wir verfolgen aktuell zwei neue E-
Commerce-Groprojekte, im Tex-
til- und Spirituosenbereich. Wir
sind sicher, dass der E-Commerce
zulasten des Einzelhandels wei-
terwachsen wird. Dartiber hinaus
werden wir das Thema Nachhal-
tigkeit weiter vorantreiben. Wir
haben bereits Elektroladesaulen
im Einsatz sowie unseren ersten
Elektro-Pkw. Langfristig mochten
wir unsere internationale Markt-
position, unter anderem dber un-
sere Standorte in Rumanien und
Hongkong starken und weltweit
kontinuierlich als professionell
etablierter Anbieter wachsen.



In Zeiten von Corona sind Frachtflieger gefragt wie nie — und damit auch kompetente
General Service Sales Agents wie Strike Aviation

Striking Services

Der Himmel ist leer. Flugzeuge bleiben am Boden, vor allem Passagiermaschinen. Un-
terwegs sind fast nur noch Frachtflugzeuge. Die Corona-Krise hat die Luftfahrtindustrie
heftig durcheinandergewirbelt. Die Folgen spiirt auch die Strike Aviation AG, ein Vermitt-
ler zwischen Airline und Luftfrachtspediteur. Auch wenn Strike von der Krise unmittelbar
betroffen ist, hat man allen Grund optimistisch zu bleiben.

Strike Aviation ist ein renommier-
ter Player auf dem GSSA-Markt

— einer Abklrzung fir General
Service and Sales Agent — und
konzentriert sich auf die Vermitt-
lung zwischen Airline und Forwar-
der. ,Wir vermarkten Frachtkapa-
zitaten der Airlines, die wir unter
Vertrag haben’, so beschreibt
Julia Knecht-Ostwaldt, Commer-
cial Director Europe, die Kernta-
tigkeit. ,Dabei arbeiten wir fUr die
Kunden exklusiv in den jeweiligen
Landern. Kunden, das sind zu
100% Luftfrachtspediteure, die
mit Strike einen kompetenten, se-
riosen und zuverlassigen Partner
an ihrer Seite haben.

Sicher und exklusiv

Seit 1992 bietet Strike an-
spruchsvollste Services an. Grin-
der Frank Ziesemer griindete

das Unternehmen in dem Jahr in

der Schweiz, wo man zunachst
ausschliel3lich tatig war. 2007
wurde Deutschland in die Akti-
vitaten einbezogen, gleichzeitig
stieg Julia Knecht-Ostwaldt bei
Strike ein, die seit 2070 30% der
Firmenanteile halt; 70% liegen
beim Firmengrinder. Fur Strike
ging es in den vergangenen Jah-
ren konstant nach oben. Nach
Deutschland kam das Baltikum
mit Lettland, Estland und Litauen
dazu, etwas spater Polen, dann
die Niederlande, Belgien, Oster-
reich und Frankreich. ,Aulier in
Grolibritannien und den nordi-
schen Landern sind wir in Europa
relativ gut aufgestellt’, resimiert
Julia Knecht-Ostwaldt. ,Wir ha-
ben unterschiedlichste Airlines
unter Vertrag: im Baltikum die Air
Europa, in Tschechien American
Airlines; das ist immer landesab-

hangig.” Durch Schwestergesell-

schaften ist Strike auch in Nord-
und Stdamerika aktiv. ,Unser
Aufgabenfeld ist breit gefachert”,
so Julia Knecht-Ostwaldt. ,Der
Spediteuer erstellt die Dokument
und liefert ready for carriage an,
wir planen die Fracht, avisieren
den Handlings Agent und infor-
mieren die Airline Uber die Fracht-
daten, welche auf den Flug zu
erwarten sind. Handlingsagenten
bauen dann die Fracht auf und
Ubergeben die Dokumente dem
Flugpersonal. Wichtig ist, dass
der Captain genau weil}, wo was
im Flieger gelagert ist, sodass er
im Notfall entsprechend reagie-
ren kann.”

Halten, was man verspricht

In Deutschland gibt es circa zehn
GSSAs; Strike hebt sich durch ex-
klusive Services in der Nische ab.
Gerade in Zeiten von Corona hat

Interview mit

Julia Knecht-Ostwaldt,
Commercial Director Europe
Strike Aviation AG

KONTAKTDATEN
Strike Aviation AG
Nordendstralte 2

64546 Moerfelden-Walldorf
Deutschland

. +49 61052979410
germany@strike.aero

www strike aero

sich die vorsichtige, langfristige
Unternehmensstrategie bewahrt.
,Wir arbeiten ausschliellich mit
Versicherungsgarantien, die den
Cashflow nicht unterdriicken®, so
Julia Knecht-Ostwaldt. ,Und wir
sagen auch mal nein, wenn wir
unsicher sind, Versprechungen
tatsachlich halten zu konnen.
Kunden schéatzen das.” Strike
Aviation Deutschland hat im
Corona-Jahr eine neue Cargo
Software eingefiihrt, die die Auto-
matismen der Sendungsabwick-
lungen, Verechnungen und der
allgemeinen Informationen zu 24
Stunden am Tag und sieben Tage
die Woche abdeckt. Durch die
neue Technologieplattform und
die standigen Weiterbildungen der
Mitarbeiter hat sich Strike Aviati-
on eine Fuhrungsrolle im Markt
erarbeitet.
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o, 1radition mit Dynamik
verbinden”

Wie der Name vermuten lasst, beginnt die Geschichte der GravoPrintec Schilderfabrik
GmbH aus Unnau mit der Herstellung von Schildern. Doch langst hat das Familienunter-
nehmen weitere Geschaftsfelder erschlossen. Geschaftsfiihrer Marc Wenzelmann sprach
mit Wirtschaftsforum iiber mutige Entscheidungen, moderne Technologien und dariiber,
wie beides dem Unternehmen geholfen hat, die Corona-Zeit gut zu iiberstehen.

Wirtschaftsforum: Herr Wen-
zelmann, erzahlen Sie uns doch
zunachst von den Anfangen des
Unternehmens.

Marc Wenzelmann: Die Geschich-
te von GravoPrintec beginnt mit
meinem Opa und seinem Bruder,
die 1969 das Fuhrunternehmen
ihres Vaters tibernommen und
sich dann der Schilderherstellung
gewidmet haben. Sie besallen die
erste CNC-gesteuerte Maschine in
der Region. Mein Vater hat 1980
den Siebdruck eingeftihrt, welcher
bei Serienschildern gegentiber
gravierten Schildern eine grolRe
Kostenreduzierung bedeutete. Das
Unternehmen hatte sich bis dahin
mehrmals raumlich vergrofert. Als
mein GroRvater ausgeschieden

ist, hat mein Vater nach einiger
Zeit beschlossen, mit einem neuen
Unternehmen zu beginnen. So
wurde das Unternehmen 1998 auf-
gespalten und mein Vater ist mit
tatkréaftiger Unterstitzung meiner
Mutter und einem kleinen Perso-
nalstamm an unseren jetzigen
Standort gezogen. Durch mutige
Entscheidungen und indem er auf
neue Technologien gesetzt hat,
hat er einen guten Kundenstamm
aufgebaut und weiter in Maschi-
nen und Anlagen investiert. Die

Christian Piras, Assistent der Geschaftsleitung, und die Geschaftsfiihrer Bernd und

Marc Wenzelmann (v.l.)

Personaldecke hat sich von acht
auf heute 25 Mitarbeiter erhoht.

Wirtschaftsforum: Was hat sich
seit lhrem Einstieg ins Unterneh-

men getan?

Marc Wenzelmann: Ich bin 2007
in unser Familienunternehmen

eingetreten. 2009 haben wir in der

Wirtschaftskrise in einem weite-
ren mutigen Schritt beschlossen,
die Aluminiumbearbeitung in
Form von Zerspanungsteilen aus-
zubauen. Wir haben dann stark in
unseren Maschinenpark investiert
und die komplette Programmie-
rung auf 3D-Basis umgestellt.
Aufgrund mannloser Maschinen-
laufzeiten hat sich der Maschi-

GravoPrintec bietet vielfaltige Leistungen im Druckbereich
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Marc Wenzelmann,

nenpark in dieser Zeit verdoppelt.
Vor zwei Jahren haben wir im
Zuge einer notwendigen Dachsa-
nierung eine Photovoltaikanlage
installiert. Nachhaltigkeit ist fur
uns ein wichtiges Anliegen. Wir
versuchen zum Beispiel auch, Ver-
packungen wiederzuverwerten,
indem wir sie kleinhackseln und
als Fullmaterial verwenden. Die
Abwarme der Maschinen speisen
wir wieder in unser Heizsystem
ein. Aktuell erweitern wir unsere
Produktionsflache. Wir haben au-
Rerdem bereits Projekte in einem
neuen Segment, der Gehausebe-
arbeitung, abgewickelt und wollen

dieses nun intensiv ausbauen.

Wirtschaftsforum: GravoPrintec
bietet weit mehr als nur Schilder.
Was gehort noch zu thren Kern-

kompetenzen?

Marc Wenzelmann: Unser Ur-
sprung sind Industrie-Typenschil-
der fiir Maschinen und Anlagen.
Ein weiteres Geschaftsfeld sind
Front- und Rickblenden aus
Aluminium und Kunststoffen fir
Bediengerate. Aullerdem fertigen
wir Schilderrohlinge, zum Beispiel
Stanzteile. Unser viertes Stand-
bein sind Zerspanungsteile aus
Aluminium und Kunststoff. Sie



GRAVCPRINTEC

T

GRAVOPRINTEC
SCHILDERFABRIK GMBH

57648 Unnau
Deutschland

. +49 2661 91410
= +49 2661 914141
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Das breite Leistungsspektrum des Familienunternehmens umfasst unter anderem die Zerspanung (o.), die Herstellung von Frontplatten fur Bediengeréate und von

Eloxalschildern sowie die Gehausebearbeitung

werden viel im Sondermaschi-
nenbau sowie der Medizin- und
Veranstaltungstechnik und auch
der Beforderungsindustrie einge-
setzt. Diesen Bereich wollen wir
vermehrt bedienen, denn in vielen
Geschéaftsfeldern werden immer
noch Teile auf konventionellen
Maschinen mit aufwendigen
Spannungen hergestellt. Der Vor-
teil unserer Anlagen ist, dass wir
bei flachen Teilen kaum Ristzeit
bendtigen, dadurch nur geringe
Rustkosten anfallen und wir sehr
flexibel sind. Unser Uber die Jahre
entwickeltes System ermaglicht
bei allen Verfahren eine optimale
Nutzung des Materials, sodass
kaum Abfall anfallt. In unserem
neuen Segment Gehdusebearbei-
tung fertigen wir Produkte, die vor
allem in der Elektronikindustrie,
aber auch der Roboterbedienung

verwendet werden. Dieser Bereich
hat groRRes Potenzial.

Wirtschaftsforum: Wie machen
Sie potenzielle Kunden auf Ihr
breites Angebot aufmerksam?

Marc Wenzelmann: Im vergan-
genen Jahr haben wir unseren
Webauftritt inklusive Social Media
komplett GUberarbeitet und einen
neuen Unternehmensfilm produ-
ziert, um zu zeigen, was sich bei
uns mittlerweile getan hat. Das
hat hohe Wellen geschlagen. Wir
haben dadurch nicht nur neue
Kunden gewonnen, sondern auch
viele positive Rickmeldungen und
Auftrage fir weitere Produkte von
unseren Bestandskunden erhalten.

Wirtschaftsforum: Welche Fak-

toren sind lhrer Meinung nach

ausschlaggebend fir den Erfolg
des Unternehmens?

Marc Wenzelmann: Wir haben
immer zur richtigen Zeit auf die
richtigen Investitionen gesetzt,
sind mutige Schritte gegangen
und haben uns dem Neuen nicht
verschlossen. Das hat auch dazu
geflihrt, dass wir im letzten Jahr
mit unseren Medizintechnikkun-
den noch engere Partnerschaften
aufgebaut haben und dadurch
pandemiebedingt freie Kapazi-
taten mit der Montage von Kom-
ponenten flr Beatmungsgerate
ausflllen konnten. Wir waren in
der Lage, unseren Kunden inner-
halb kirzester Zeit Kapazitaten
in diesem Bereich zur Verfligung
zu stellen — eine klassische Win-
win-Situation. Das Team zieht

hervorragend mit. Uns ist es wich-

tig, offen zu kommunizieren, den
Mitarbeitern das Gefiihl zu geben
eingebunden zu sein und sie re-
gelmalig zu schulen.

Wirtschaftsforum: Was bedeutet
es flUr Sie, heute gemeinsam mit
Ihrem Vater die Verantwortung
fur das Familienunternehmen zu

tragen?

Marc Wenzelmann: Das, was
mein Opa, der leider im letzten
Jahr verstorben ist, und vor allem
mein Vater aufgebaut haben,
voranzutreiben, ist fiir mich eine
groflRe Motivation. Ich mochte die
Tradition unseres Unternehmens
mit neuer Dynamik verbinden.
Das impliziert, Vorreiter zu sein

in dem, was wir tun, und offen zu

sein fir Neues.

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de


mailto:mailto:info%40gravoprintec.de?subject=Wirtschaftsforum%20ePaper%20Starker%20Mittelstand
http://www.gravoprintec.de
https://www.youtube.com/watch?v=-B9roqUY05U

Hanseatisches Traditions-
haus mit Sportsgeist

ZweitgroBte Stadt Deutschlands, traditionsreiche Hansestadt, drittgroRter Hafen Europas,
Tor zur Welt. Seit vier Generationen beschaftigt sich die Kurt E. F. W. Hauke KG (GmbH &
Co) in der Kaufmannsstadt Hamburg mit dem Handel von Rohstoffen. Das hanseatische
Familienunternehmen ist fiir seine Kunden an sieben Tagen der Woche rund um die Uhr
ein zuverlassiger Partner, wenn es um Services rund um Steinkohlenrohteer, Bitumen und

Ole geht.

Wirtschaftsforum: Herr Hauke,
Sie vertreten die vierte Generation
der Familie. Tradition spielt fur
Hauke seit jeher eine grofie Rolle.
Wie lasst sich die Uber 100-jahri-
ge Geschichte kurz zusammen-
fassen?

Tobias Hauke: Seit der Griindung
1919 in Hamburg agieren wir als
Handelsunternehmen der Che-
miebranche. Einige unserer heu-
tigen Produkte sind schon sehr
lange im Portfolio. Friiher hatten
wir viel Benzol, Steinkohlenrohteer
und Pech im Sortiment; heute
bestimmen Bitumen, Ole — hier
unterscheiden wir zwischen
Wasch- und Impragnierolen

— und Steinkohlenrohteer das
Tagesgeschaft. Zudem bieten wir
Gielberei- und Hochofenkoks an.
Hamburg ist nach wie vor einziger
Standort; hier haben wir den Ha-
fen, ein solides Netzwerk und eine
gute Infrastruktur.

Wirtschaftsforum: Mit acht
Mitarbeitern setzen Sie zwischen
15 und 30 Millionen EUR um. Wie
sieht das Kundenportfolio aus
und wie hat sich Corona auf das
Geschaft ausgewirkt?

Bitumen — wichtiger Werkstoff im StraRenbau

Tobias Hauke: Unsere Kunden
kommen aus ganz Europa, da-
runter Unternehmen aus der
Chemie-, Aluminium-, Autozu-
liefer- und Stahlindustrie sowie
Firmen aus dem Strallenbau

und Dachbahnhersteller. Haufig
arbeiten wir auf der Basis von
Langzeitvertragen, ein Bereich,
der kiinftig ausgebaut werden
soll. Corona war flr uns wie fur
alle eine Herausforderung. Wir
sind abhangig von unseren Kun-
den, die zu Beginn sehr betroffen
waren. Anfangs hatten wir eine
dementsprechend unklare Situa-
tion; im vierten Quartal 2020 ging
es dann wieder aufwarts. Kunden
wollen ihre Produktion aufholen,
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deshalb sind wir in einer guten
Position. Letzlich ist die Nach-
frage und damit die Konkurrenz
um die Rohstoffe entscheidend,
wodurch es zu einem Preiskampf
kommen kann.

Wirtschaftsforum: Wo liegen die
Hauptbeschaffungsmarkte fiir die
Rohstoffe?

Tobias Hauke: Steinkohlenroh-
teer kaufen wir in ganz Europa
ein, vor allem in Osteuropa. In
Zukunft wollen wir hier globaler
aufgestellt sein; Asien und die
USA sind insbesondere fir Teer
interessante Markte. Unsere Bitu-
menlieferanten kommen zurzeit

Interview mit

Tobias Hauke,

aus Deutschland, Polen, Tsche-
chien, Osterreich und Ungarn.
Wir unterscheiden hier zwischen
Stralenbau- und Industriebitu-
men und bauen auf einen groen
Kundenstamm. Bitumen wird
zum Beispiel flir Flachdacher
und Stral3en bendtigt, der Markt
in Europa bietet noch Potenzial.
Bei Olen arbeiten wir mit Liefe-
ranten in Danemark, Spanien und
Deutschland zusammen. Zudem
liegt unser Fokus auf der Erwei-
terung unseres Lieferanten- und
Kundenstammes. Auch Uber die
Erweiterung unserer Produktpa-
lette sind wir in Gesprachen.

Wirtschaftsforum: Sie sprachen
von einem Preiskampf in der
Branche. Wie schafft Hauke es,
sich seit Uber 100 Jahren mit
groliem Erfolg auf dem Rohstoff-
markt zu behaupten?

Tobias Hauke: Unsere allumfas-
sende Kundenbetreuung hebt
uns vom Wettbewerb ab. Wir
sind 24/7 flr unsere Kunden
erreichbar und liefern proaktiv
wichtige Informationen. Kunden
schatzen unser Komplettange-
bot, das Einkauf, Logistik, Abho-



Als Feldhockey-Nationalspieler hat Tobias Hauke zwei Goldmedaillen bei Olympia
gewonnen; im Sommer stehen die Olympischen Spiele in Tokio an

lung und Anlieferung umfasst.
Dass wir mit dem Produkt die
Logistik anbieten, ist ein Asset.
Wir haben einen guten Bestand
an Kesselwagen und Spediteu-
re als Partner, die auf Schiene,
Stralle und Wasser zuverlassige
Transporte Ubernehmen. Dass
wir Kunden taglich dber den Fort-
schritt des Ablaufs informieren,
wird ebenso geschatzt wie die
Tatsache, dass wir sie auch bei
Verzollungsthemen unterstitzen.
Teer ist ein Gefahrgut und muss
entsprechend gekennzeichnet
sein. Es gibt hier im Haus einfach
bestimmte traditionelle Werte,
die groRgeschrieben werden. Wir
sind ein Hamburger Handelshaus
und wollen das auch bleiben. Un-
ser Wort hat Gewicht, wir stehen
zu unserem Wort und machen
keine leeren Versprechungen.
Plnktliche Lieferungen sind nur
ein Beispiel.

Wirtschaftsforum: Sie sind ak-
tuell Sales Director, werden in
Kirze in die Geschaftsfiihrung
einsteigen. War es flr Sie person-
lich immer selbstverstandlich, die
Tradition fortzusetzen?

Tobias Hauke: Ja und nein. Ich
bin Betriebswirt und Leistungs-
sportler, genauer gesagt Feldho-
ckey-Nationalspieler. Mit meinem
Team habe ich zwei Goldmedail-
len bei Olympia gewonnen, aktuell
bereite ich mich auf meine letzte
Olympiade in Tokio vor, um mich
dann ausschlieBllich auf meine
Tatigkeit hier im Unternehmen zu
konzentrieren.

Wirtschaftsforum: Gibt es beson-
dere Eigenschaften, von denen
Sie als Leistungssportler im Un-
ternehmen profitieren?

Tobias Hauke: Auf jeden Fall.
Ich musste zum Beispiel schon
frih sehr diszipliniert und be-
lastbar sein und schon wahrend
der Schulzeit friiher als andere
aufstehen. Ein Arbeitstag mit
neun Stunden ohne Training ist
Standard. Nicht zuletzt bin ich auf
dem Feld und im Unternehmen
ein Teamspieler. Ich muss mit
unterschiedlichsten Menschen
umgehen, sie verstehen und ein-
binden.

Wirtschaftsforum: Wie sehen Sie
das Unternehmen kiinftig aufge-
stellt?

Tobias Hauke: Wir wollen im
ersten Schritt die aktuelle Pro-
duktpalette maximal ausnutzen.
Im Teerbereich planen wir in den
nachsten drei bis fiinf Jahren den
Einstieg in den asiatischen Markt.
Zudem wollen wir im ersten
Schritt Kunden- und Lieferanten-
stamm erweitern. Auch im Seg-
ment Ol ist eine Maximierung des
Kundesnstamms notwendig. Es
sollen zum Beispiel starker
Synergien genutzt werden.
Teerlieferanten konnen Waschol
zum Auswaschen von Neben-
produkten aus dem Kokereigas
beziehen.Teerkunden kdnnen
Waschol zum Auswaschen ihrer
Tanks beziehen. Interessant ware
ein neues Produkt, das an lang-
fristige Vertrage gebunden ist.
Ich personlich wiinsche mir eine
Entwicklung hin zu einer griineren
Welt, zum Beispiel in Richtung
Wasserstoff. Auch dazu wollen
wir mittel- bis langfristig unseren
Teil beitragen.
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Orte schaffen, an denen
Menschen sich begegnen

Messen sind nicht nur eine unverzichtbare Prasentations-
flache fiir Produktneuheiten - nirgendwo anders kom-
men Unternehmen mit ihren Kunden so unmittelbar ins
Gesprach. Durch Corona ist das derzeit unmdglich, was
in der Folge auch Messebauer wie die Holtmann GmbH &
Co. KG aus Langenhagen betrifft. Das Unternehmen hat
die Herausforderung jedoch angenommen: Wie es derzeit
den Schwenk vom Messe-Produktanbieter zur Kommuni-
kationsagentur vollzieht, berichtet Geschaftsfiihrer Jorg

ZeiBig im Gesprach.

Wirtschaftsforum: Herr Zeilig,
Holtmann gibt es schon mehr als
70 Jahre. Erzahlen Sie uns doch
aus der Firmengeschichte und
von den Ereignissen, die sie ge-
pragt haben.

Jorg ZeiBig: Der erste Meilen-
stein ist bereits die Grindung im
Jahr 1950, denn diese fiel in die
wirtschaftliche Boomphase nach
dem 2. Weltkrieg. Damit wurden
die Brider Wilhelm und Walter
Holtmann, die sich schon vor der
eigentlichen Unternehmensgrin-
dung mit dem Messebau beschaf-
tigt hatten, Teil des Wirtschafts-
wachstums. Einer der groten
Meilensteine fallt ins Jahr 1991,
als mit Claus und Jirgen Holt-
mann die nachste Generation die
Geschaftsflihrung Ubernahm. Die
Expo Hannover im Jahr 2000 hat
flr uns ebenfalls eine groRRe Rolle
gespielt, denn wir waren nicht nur
auf dem Messegelande, sondern
auch auf dem gesamten Expoge-
lande prasent: Die meisten Expo-

gebaude wurden Uber die Firma
Holtmann gesteuert. Im Rahmen
der Expo hat Holtmann gelernt,
wie wichtig die neuen Gewerke
und Disziplinen als integrierte
Dienstleistungen fir Erlebnisse
sind. Aus heutiger Sicht lasst sich
sagen, dass die Expo bereits da-
mals den Wandel zur vermehrten
Nutzung der Medien eingelautet
hat und auch die Vernetzung zu-
nehmend in den Fokus gertickt
ist. 2019 folgte dann der nachste

Generationswechsel, als ich in die
Geschaftsflihrung gekommen
bin, auch um das Unternehmen
ein Stlick weit zu transformieren.
Wir werden uns nicht nur auf das
Thema Messebau fokussieren,
sondern alle mdglichen Veranstal-
tungsformate und das ganze The-
ma Digitalisierung einbeziehen.

Dann aber kam Corona!

Wirtschaftsforum: Was wohl
die bisher tiefste Zasur in der

Begegnungsraume schaffen: Multifunktionale Locations wie der hybr.id_space in Hannover
ermaoglichen den Mix von physischer Begegnung und digitaler Kommunikation
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Interview mit
Jorg ZeiBig,

Geschichte von Holtmann sein
durfte, denn Messen und andere
Veranstaltungen fielen im letzten
Jahr komplett aus. Wie haben Sie
das bisher Uberstanden?

Jorg ZeiBig: Wenn ich das bild-
lich beschreiben sollte, wiirde ich
sagen, dass uns Corona im vollen
Galopp vom Pferd gehauen hat.
Das betrifft auch andere Bran-
chen, aber die Veranstaltungs-
branche doch sicher am meisten,
und in der Situation stecken wir
ja auch noch mittendrin. Wir sind
faktisch seit 13 Monaten im Be-
rufsverbot, weil wir ja gar keine
Veranstaltungen mehr machen
dirfen. Was man in so einer Zeit
macht? Man kampft ums Uberle-
ben. Man versucht die Geschafts-
bereiche, die nicht mehr funktio-
nieren, in andere Geschéaftsfelder
zu transformieren — dort, wo es
moglich ist. Wenn das nicht geht,
versucht man diese Bereiche Uber
Kurzarbeit zu konservieren, bis sie
wieder gebraucht werden. Unser



Physisches und digitales Publikum zusammenbringen, spannende Geschichten erzahlen, erfolgreich kommunizieren: Das umfasst zu
Corona-Zeiten mehr als das Thema Messe. So sieht fiir Holtmann die Zukunft aus, an der das Unternehmen bereits arbeitet

Geschaft ist zuvor ja kerngesund
gewesen und wir alle gehen da-
von aus, dass Teile davon auch
wiederkommen werden — die
Frage ist nur, wann. Wir mussen
die Branche ein Stick weit naher
zusammenbringen. Dass eine
gewisse Einigkeit der Interes-
sen herrscht, tut nicht nur gut,
sondern ist auch notwendig, um
wahrgenommen zu werden, unter
anderem von der Politik. Anderer-
seits geht es darum, die eigenen
Geschaftsfelder gleichsam mit
Vollgas voranzutreiben — denn
auch der Markt sortiert sich ja
derzeit neu, etwa im Hinblick auf
die Frage, wie Marketingkom-
munikation zukinftig betrieben
werden muss. Fir uns als Unter-
nehmen heil}t das, dass wir uns
vom reinen Produktanbieter weg
und zum Kommunikationsagen-
tur-Geschaftsmodell hin orientie-
ren, also uns Gedanken dartiber
machen, wie unsere Kunden zu-
kinftig mit ihren Kunden kommu-

nizieren mochten, um dafir die
passenden Losungen anzubieten.
Das schliel3t weitaus mehr ein als
Messe.

Wirtschaftsforum: Viele Anbieter
versuchen sich ja derzeit auch an
digitalen Messen. Was halten Sie
davon?

Jorg ZeiBig: Ehrlich gesagt habe
ich bisher noch keine wirklich
gute rein digitale oder virtuelle
Messeveranstaltung gesehen.
Solche Events konnen hochstens
helfen, Briicken zu bauen und die
Kommunikation Uberhaupt am
Laufen zu halten, aber notwendig
ist aus meiner Sicht immer ein
Mix aus Live-Content und physi-
schen Begegnungsmaoglichkeiten.
Wenn ich gleichzeitig mit physi-
schem und digitalem Publikum
kommunizieren mochte, muss ich
mir Gedanken dartber machen,
wie ich meine Geschichte so
erzahle, dass ich das digitale Pub-

likum nicht abhange. Denn das ist
der Effekt der digitalen MUdigkeit:
Die Leute sitzen vor den Bildschir-
men, das Ganze soll sich cool an-
flhlen, tut es aber nicht. Da helfen
dann auch keine VR-Brille oder
sonstige Dinge. Insofern finde ich
virtuelle Messen als erganzendes
Element in Ordnung, nicht aber
als Ersatz einer physischen Ver-
anstaltung. Wir missen lernen,
Geschichten auch digital so zu
erzahlen, dass sie spannend und
interessant sind, ankommen —
und das digitale Publikum auch
abholen.

Wirtschaftsforum: Wenn alles
nach Plan lauft: Was ist lhre Visi-
on des Unternehmens, wo moch-
ten Sie es in drei bis finf Jahren

sehen?

Jorg ZeiBig: Ich mochte es dann
als relevanten Anbieter in der
integrierten Live-Kommunikation

sehen — wir mochten den Markt

HOLTMHANN"

KONTAKTDATEN
Holtmann GmbH & Co. KG
Adam-Stegerwald-Straflte 9-15
30851 Langenhagen
Deutschland
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& +49 511 7407474
info@noltmann.de
www.holtmann.de
www.holtmannplus.de
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mitgestalten. Corona hat die Sin-
ne fr den Wandel gescharft und
gleichzeitig die Geschwindigkeit
des Change-Prozesses erhoht.
Medienintegrierte Inszenierungen
sind der neue Standard, im jeweils
dem Content angepassten Mi-
schungsverhaltnis. Fur uns und
unsere Kunden treiben wir Digita-
lisierung und ganzheitliche Bera-
tung nach vorn. Das haben wir fir
unser Unternehmen konsequent
durchgefihrt. Weiterhin mochte
ich uns zum ‘Sexiest Arbeitgeber’
der Branche machen: die besten
Talente deshalb an den Start be-
kommen, weil sie es toll finden,
bei uns zu arbeiten.

Wirtschaftsforum: Was ist Ihre
personliche Motivation?

Jorg ZeiBig: Ich liebe einerseits
Veranstaltungen, das Zusam-
mentreffen von Menschen, und
andererseits Veranderungen.
Was mich antreibt ist, die Warum-
Frage so lange zu stellen, bis die
Antwort gefunden ist. Ich habe
als Arbeitgeber fir weit Gber 100
Familien Verantwortung und ich
mochte, dass unsere Mitarbeiter
genau so viel Lust auf Gestaltung
haben wie ich.
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WeblID Solutions -
Pioniere in der Online-ldentifikation

Lange Zeit war das Postident-Verfahren die einzige Moglichkeit, seine Identitat zu bestatigen, um beispielsweise ein
Konto bei einer Online-Bank zu eroffnen oder andere sensible Online-Dienstleistungen in Anspruch zu nehmen. Dazu
musste die zu identifizierende Person eine Postfiliale aufsuchen und den Personalausweis vorlegen, um ihre Identitat
bestatigen zu lassen. Es existierte keine Geldwaschegesetz-konforme und von den deutschen Behorden anerkannte
Maglichkeit zur 100%-Online-ldentifikation.

Dies anderte sich im Jahre 2014,
als das Bundesfinanzministerium
dem von der WeblD Solutions
GmbH entwickelten, neuartigen
Video-ldentifikationsverfahren
grlnes Licht erteilte. Bis die Post
2015 nachzog und eine eigene
Videoidentifikationsmethode an-
bot, war die WeblD-Erfindung die
einzige Identifizierung fir hochre-
gulierte Branchen wie Banken, die
man komplett online durchfiihren
konnte. Die Geschichte von We-
bID ist gepragt von Erfolgen, die
dem Grinder und Visionar Frank
S. Jorga sowie seinem Bruder
Sven und den beiden Mitgriindern
Franz Thomas First und Tim-
Markus Kaiser zuzuschreiben
sind.

WebID - Einfache und unkom-
plizierte Losungen zur Online-
Identifikation

Den Grundstein flr WeblD legte
Frank S. Jorga, studierter Be-
triebswirt und Jurist, im Jahre
2012. Der Grund: Es musste auch
fur sicherheitssensible Branchen
wie Banken ein einfaches und
komplett online-basiertes Ver-
fahren zur Identifikation geben,
das jeden Tag im Jahr rund um

© WebID Solutions GmbH

WebID Solutions Griinder Frank S. Jorga (rechts) und sein Bruder Sven Jorga (links)

gelten als Pioniere der Online-Identifikation

die Uhr zur Verfligung steht und

so den Identifikationsprozess
beschleunigt. Sein Bruder Sven
Jorga, seines Zeichens Diplom-
Informatiker, war von der Idee be-
geistert und stieg kurz darauf als
CTO ins Grinderteam ein. Seither
kdmmert er sich um die Entwick-
lung und Weiterentwicklung der
Technologien im Unternehmen,
wahrend Frank das strategische
Geschaft lenkt.

Nach dem erfolgreichen Start

im Jahr 2014 begann 2015 die
Expansion von WeblD: In Solingen
eroffnete das Hochsicherheits-
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Videoident-Center, wo mittlerweile
mehr als 700 Video-Agenten an
365 Tagen im Jahr taglich 15.000
Nutzer verifizieren.

An einem weiteren Standort in
Hamburg betreut man GroRkun-
den. Vom Unternehmenshaupt-
sitz in Berlin aus werden die
strategischen Entscheidungen
zur Unternehmensentwicklung
getroffen, wahrend sich am
Standort Kiel IT-Experten unter
der Leitung von Sven Jorga um
die technische Entwicklung und
individuelle Losungen flir Kunden
kiimmern.

Sukzessive expandierte WeblID
im Laufe der letzten Jahre auch
ins Ausland. Mittlerweile gibt es
Standorte im gesamten DACH-
Raum sowie in Indien und den
USA.

Das Produktspektrum der WeblID
Solutions GmbH

Das Serviceangebot von WeblID
ist seit der Griindung kontinuier-
lich mit dem Unternehmen mitge-
wachsen. Zum Online-Videoident-
Verfahren kamen schnell weitere

Losungen hinzu.

* WebID Konto Ident
Per Online-Banking-Account
kann sich ein Nutzer rund
um die Uhr gegenliber dem
Vertragspartner (zum Beispiel
Handler aller Art oder bei Ban-
ken beim Abschluss eines Kre-
ditvertrags) identifizieren.

* WeblD elD Ident
Mit der Funktion zum Auslesen
der Personalausweisdaten kon-
nen beispielsweise Behorden
oder Online-Handler die Daten
ihrer Nutzer Uberpriifen lassen
und diese somit identifizieren.
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True Ident

Diese Losung ist die schnellste
und komfortabelste, die WebID
im Angebot hat. Nutzer ha-

ben die Maglichkeit, bei einer
Online-Identifikation ihre Daten
im Hochsicherheitscenter spei-
chern zu lassen und legen somit
eine sogenannte digitale Iden-
titat an. Bei der nachsten Iden-
tifizierung werden diese Daten
einfach abgerufen und per TAN
bestatigt, sodass ein weiterer
Identifikationsprozess entfallt.

WebID Al Ident

Mit Hilfe von kinstlicher Intelli-

genz und Auswerten von biome- ¢
trischen Daten ist es aullerdem
maoglich, Personen vollautoma-

tisiert und datenschutzkonform

zu Uberprifen. Das senkt fiir

Handler oder Vertragspartner das
Risiko vor Online-Betrug. Diese
Losung ist je nach gewlinschter
Tiefe des Identifikationsverfah-

rens individuell anpassbar. .

rechtswirksame Online-
Vertragsunterschriften
(WebID QES)

Ein sicheres Verfahren zum

komplett digitalen Unterschrei-

ben (E-Signing) von Vertragen
oder anderen wichtigen Doku-
menten gehort ebenfalls zum
Produktumfang. Banken, Ver-
sicherungsgesellschaften oder
andere Institutionen lassen
ihren Vertragspartnern die zu
unterschreibenden Dokumente
online zukommen und rechts-
gliltig unterschreiben. Die Kun-
den werden online eindeutig
identifiziert und unterschreiben
die Dokumente mittels eines
elektronischen Zertifikats, das
mit Bestéatigen des Vertrages
erstellt wird.

Age Verification System AVS
Ist eine Altersprifung erforder-
lich, zum Beispiel im Rahmen
des Jugendschutzes, nimmt die
AVS-Lésung diese Uberpriifung
vor: vollautomatisiert und mit
Unterstutzung durch kinstliche
Intelligenz sowie Biometrie.

Global Trust Technology Plat-
form GTTP

Diese Plattform-Losung ist die
Schnittstelle zwischen séamt-
lichen WeblID-Diensten und
Drittanbietern. Sie soll Unter-
nehmen, Behorden, Verbrau-

cher und Technologieanbieter
miteinander verbinden - und
zwar weltweit. Die einfache
Integration der Schnittstelle
ermoglicht eine Anbindung an
bereits vorhandene Systeme,
sodass die GTTP sich einfach
in die bestehenden Geschafts-
prozesse integrieren lasst und
durch Zugriff auf samtliche We-
bID-Losungen die Identifikation,
Vertragsabschlisse und Risiko-

Uberprifung sicherer macht.

Digitalisierungskatalysator fiir
den Mittelstand

Mit ihrem heute sehr breit auf-
gestellten Losungsportfolio an
Online-ldentifikationsmaoglichkei-
ten und fiir E-Signing bieten die
Briider Jorga und ihr Team mit-
telstandischen Unternehmen die
Moglichkeit, ihre Strukturen und
Prozesse leichter zu digitalisieren.
Mit elektronischen Vertragsab-
schlissen, Online-Onboarding
oder schnellen Altersprifungen
lasst sich die Schnittstelle zum
Kunden immer effizienter auf-
bauen.

Frank und Sven Jorga haben
selbst seit der Grindung von We-
bID miterlebt, wie wichtig es ist,

KONTAKTDATEN
WeblID Solutions GmbH
Friedrichstralle 88
10117 Berlin
Deutschland

. +49 30408173216
info@webid-solutions.de
www.webid-solutions.de

ein erfolgreiches Businessmodel
mit optimierten Strukturen aufzu-
bauen. Heute ist ihr Unternehmen
Antreiber und Digitalisierungska-
talysator flr viele andere Firmen
aus dem Mittelstand. Auch dank
der vielfaltigen Losungen von
WeblID schaffen immer mehr Un-
ternehmen den Schritt in die Digi-
talisierung und lernen die Vorteile
von digitalen, effizienten Prozes-
sen und Verfahren zu schatzen.
Noch immer sind die Moglichkei-
ten, mit Online-Ident-Verfahren
die sogenannten Know-Your-
Customer-Prozesse zu digita-
lisieren, weitreichend. Je mehr
Branchen und Unternehmen sich
damit befassen, umso mehr wird
das Potential digitaler Identifika-
tionsverfahren ausgeschopft und
auf neue Prozesse angepasst.
Man darf gespannt sein, was sich
die Briider Frank und Sven Jorga
gemeinsam mit ihrem Team als
Néchstes einfallen lassen, um die
Art und Weise, wie man sich on-
line identifiziert, noch komfortab-
ler und sicherer zu machen.
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Innovation mit Kundenfokus

Die Digitalisierung beschiftigt die Industrie seit vielen Jahren. Prozesse werden immer
komplexer und die Anforderungen an innovative Technologien steigen kontinuierlich. Eine
dieser modernen Technologien, die immer mehr zum Standard wird, ist das Lasern zur
dauerhaften Kennzeichnung von Komponenten, Materialien und Werkstiicken. Die Sys-
temtechnik Holzer GmbH ist seit iiber 30 Jahren erfolgreich im Maschinen- und Anlagen-
bau tétig und hat sich in den vergangenen Jahren auf Faser- und CO,-Laser spezialisiert.

Anfang 2021 hat sich die Sys-
temtechnik Holzer GmbH neu
aufgestellt, um in Zukunft noch
besser auf die BedUrfnisse ihrer
Kunden reagieren zu kénnen.
JInnovationen und die zukunfts-
orientierte Weiterentwicklung
unseres Portfolios waren schon
immer ein wichtiger Erfolgsfaktor
fur unser Unternehmen®, so die
Geschaftsfiihrede Gesellschafte-
rin Silvia Holzer-Becker. ,Es gibt
immer wieder neue Trends im
Markt, neue Geschéftsbereiche
und neue Herausforderungen. Wir
mussen innovativ sein und uns
weiterentwickeln, um unseren
Kunden auch ein spezifisches
Produkt anbieten zu kdénnen. Wir
lieben Technologie und der Erfolg
gibt uns Recht

Neuester Stand der Technik
Laser, Luftlager und Nutzentren-
nen sind die drei Divisionen der
Systemtechnik Holzer GmbH.
Losungen fur das manuelle, halb-
automatische sowie das vollauto-
matisierte Leiterplatten-Nutzen-
trennen gehoren ebenso zum
Kompetenzbereich des Familien-
betriebes wie malRgeschneiderte
Luftlager-Lésungen aus Metall,
Kunststoffen und Verbundwerk-
stoffen fir alle Einsatzgebiete, um
die hohen Genauigkeitsanforde-
rungen an Positionieraufgaben zu
erflillen. Die Lasertechnologie hat
sich in den letzten Jahren zu ei-
nem besonders wichtigen Stand-
bein entwickelt. ,Hintergrund ist
die permanente Qualitatsverbes-
serung und Modernisierung, die
in allen Betrieben stattfindet, er-
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|dutert die Geschaftsflihrende Ge-
sellschafterin. ,Die Verbesserung
und Umstellung auf Lasertechnik
entspricht dem neuesten Stand
der Technik und das erkennen
immer mehr Unternehmen. Bei
der dauerhaften Beschriftung und
Kennzeichnung von Gegenstan-
den bietet die Lasertechnologie
eine gleichbleibende Qualitat, da
sich Parameter exakt einstellen
lassen.” Damit ist das Lasern
eine verlasslichere, schnellere,
prazisere und vor allem kostenef-
fizientere Methode. Vor dem Hin-
tergrund, dass es mittlerweile ge-
setzliche Vorschriften gibt, Teile
und Komponenten dauerhaft mit
Serien- und Chargennummern zu
kennzeichnen, um die Einhaltung
der europaischen Richtlinien zur
Qualitatskontrolle zu gewahrleis-
ten und die Rickverfolgbarkeit zu
ermoglichen, gibt es mittlerweile
wenig Alternativen zum Lasern.
Moderne Faserlaser sind dariiber
hinaus besonders flexibel und
ermoglichen die Kennzeichnung
von fast allen Materialien,

zum Beispiel Gold, Silber, Stahl,
Hartmetall, Aluminium und Kunst-
stoffe.

Mithilfe von modernster Technik kann die
Inbetriebnahme von neuen Anlagen auch
online erfolgen

Interview mit

Silvia Holzer-Becker,
Geschaftsfiihrende
Gesellschafterin,
und

Gabi Hofstetter,
verantwortlich fir Marketing
und Sales

der Systemtechnik Holzer GmbH

Der LAS 28 ist ein praxisgerechtes und
Uberall einsetzbares Stand-alone-Gerat, mit
einem sehr groRen Innenraum, das auch
Sonderlésungen ermdglicht

Individuelle Losungen

Als klassischer Maschinenbauer
bietet die Systemtechnik Holzer
GmbH nicht einfach nur Stan-



dardprodukte, sondern realisiert
die Laser nach den individuellen
Anforderungen ihrer Kunden. Da-
bei arbeitet das Unternehmen eng
mit seinen Kunden zusammen,
um die Probleme und Bediirfnisse
genau zu verstehen und eine ent-
sprechende Losung entwickeln zu
konnen. ,Im Zuge dieser Zusam-
menarbeit ist auch unser neuer
Laser, der LAS 28, entstanden’,
bemerkt Silvia Holzer-Becker. ,Der
Faserlaser ist ein praxisorientier-
tes Modell fir ganz unterschiedli-
che Einsatzbereiche und sowohl
als Standardmodell als auch
individuell angepasste Sonder-
konstruktion erhaltlich.” Der LAS
28 ist als Faser- oder CO, Laser
erhaltlich und Uberzeugt mit ei-
nem noch grolReren Arbeitsraum
auf nahezu gleicher Stellflache.

Nah am Kunden

Die Kunden stehen bei der Sys-
temtechnik Holzer GmbH stets im
Vordergrund. Aus diesem Grund
bietet das Unternehmen auch
einen umfassenden After Sales-
Service und ist bei Storungen oder
Problemen schnell zur Stelle, ob
per Fernwartung oder direkt vor
Ort. Ein weiterer Vorteil ist die mo-
bile Laserflotte, die bundesweit
im Einsatz ist und die Betriebe mit
Ersatzteilen versorgt oder Teile
direkt vor Ort lasert. ,Die Umset-
zung der Kundenvorstellungen ist
eine grolRe Starke von uns", betont
Gabi Hofstetter, verantwortlich fir
Marketing und Sales. ,Wir gehen
auf die Kunden ein, ermdglichen
ihnen eine individuelle Gestaltung
und bieten dabei auch ein gutes
Preis-Leistungs-Verhaltnis. Wir
sind einfach nah am Kunden und

@ Systemtechnil

Hélzer GmbH

Das Lasermobil der Systemtechnik Holzer GmbH ist vor Ort bei den Kunden im Einsatz

besuchen sie regelmalig, um uns
gegenseitig auszutauschen.”

Kontinuierliche Entwicklung

Seit Uber 30 Jahren hat sich die
Systemtechnik Holzer GmbH im
deutschen Maschinen- und Anla-
genbau etabliert. Mit einem multi-
kulturellen Team aus loyalen und
zufriedenen Mitarbeitern ist das
Familienunternehmen stets fiir
seine Kunden im Einsatz. Damit
das Unternehmen auch in Zukunft
den Anforderungen des Marktes
gerecht werden kann, hat es sich
im vergangenen Jahr komplett
neu aufgestellt. Die drei Kompe-
tenzbereiche Laser, Luftlager und
Nutzentrennen haben jeweils ein
eigenes Sub-Logo bekommen,
um ihre Kompetenz und Starke
authentisch nach auften kommu-
nizieren zu kénnen. Am Produk-
tionsstandort in Kronberg wurde
die Werkstatt erweitert. ,Mehr
Flache und weiter optimierte Pro-
zesswege verbessern die internen
Produktionsablaufe und sichern
eine konstant hohe Produktqua-
litat", sagt Gabi Hofstetter. ,Es ist
genigend Platz entstanden, um
neue, innovative Kundenprojekte
effektiv zu realisieren. Wir wollen

Systemtechnik
Hélzer

® o
S oo \
® O
KONTAKTDATEN
Systemtechnik Holzer GmbH
Westerbachstralle 4
61476 Kronberg
Deutschland
e +49 6173 9249-0
info@hoelzer.de
www.hoelzer.de

Loyales Team: Gemeinsame Ausfliige sorgen im Familienbetrieb Systemtechnik Holzer

GmbH flr einen starken Zusammenhalt

unter anderem fUr jedes Einsatz-
gebiet den passenden Laser und
auch verschiedene Laserklassen
anbieten. Daruiber hinaus werden

wir uns auch in den Bereichen
Luftlager und Nutzentrennen wei-
terentwickeln, um den Anforde-
rungen gerecht zu werden.

Bei gemeinsamen Kochevents oder dem wéchentlichen Wurstfriihstiick trégt jeder
Mitarbeiter zu einer leckeren Mahlzeit bei
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Kernspinresonanz statt
kiinstlicher Gelenke

Kiinstliche Gelenke konnen Menschen mit Gelenkerkrankungen Lebensqualitat zuriick-
geben. Doch besser ware es, das natiirliche Gelenk zu erhalten und eine Operation zu
vermeiden. Die Therapiegerate der MedTec Medizintechnik GmbH aus Wetzlar konnen
mittels patentierter MBST Kernspinresonanztechnologie Schmerzen lindern, Zerfallspro-
zesse aufhalten und eine Regeneration in Gang setzen. Seit liber 20 Jahren sind sie zur
Behandlung verschiedenster Erkrankungen erfolgreich im Einsatz.

Seiner Neugier und Offenheit
flir neue Themen war es zu ver-
danken, dass Axel Muntermann,
Geschéftsfuhrer, Inhaber und
Grinder der MedTec Medizin-
technik GmbH aus Wetzlar, auf
die Maglichkeit stielt, Kernspin-
resonanz zu Therapiezwecken
einzusetzen. ,Bei der Magnetre-
sonanztomografie traten Effekte
auf, die markant waren, aber als
Placebo gewertet wurden, zum
Beispiel, wenn Patienten danach
Verbesserungen beim Laufen

Osteoporose erfolgreich
behandeln: OSTEO-SPIN
macht es moglich

zeigten®, erzahlt er. Sein Unterneh-
mergeist, den er zuvor bereits bei
der Entwicklung kardiologischer
Produkte unter Beweis gestellt
hatte, war geweckt. Er holte sich
Kernspin-Experten vom Max-
Planck-Institut zur Unterstitzung.
Nach funf Jahren Vorarbeit war
2000 das erste Gerat entwickelt
und die ersten beiden Studien
wurden durchgefihrt. ,Wir haben
ein einfaches Kernspingerat ge-
baut und alles weggelassen, was
zur Bildgebung natig ist. Unser

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Grundgedanke war: 20% der Be-
volkerung leiden an Gelenkerkran-
kungen. Bei Zerfallsprozessen,
die irgendwann zum ktinstlichen
Gelenk fuhren, wird Knorpel abge-
baut, bis irgendwann die Knochen
aufeinanderreiben. Die Arzte
konnen Uberwiegend nur den
Schmerz abschalten, aber nicht
die Ursache beheben." Genau das
ist aber das Ziel der MBST Kern-

35

spinresonanztherapie. Die ersten
Gerate wurden anschlielfend in
Arztpraxen erprobt, und die Ergeb-
nisse waren Uberzeugend.

Dreimal schnellere Zellteilung
Richtig in Fahrt kam die Ent-
wicklung mit einer weiteren Idee,
berichtet Axel Muntermann: ,Wir
haben das Kernspin-Grundgerat
mit einer Software und einer
Chipkarte ausgestattet. Der Arzt
bestimmt Uber den Chip das Ziel-

Interview mit

Axel Muntermann,

gewebe fiir die Therapie. So wird
zur Behandlung einer Arthrose
eine Karte mit auf den Knorpel ab-
gestimmten Therapiesequenzen
eingesetzt, bei Osteoporose sind
diese auf das Knochengewebe
abgestimmt.” In 98% der Falle war
die Therapie erfolgreich. Das Ge-
rat wurde vermietet; die Einnah-
men daraus wurden reinvestiert

in Zell- und Humanstudien, etwa
zu HUft- und Bandscheibenproble-
men. ,Uber Zellversuche konnten
wir beweisen, dass wir mit unse-
ren Geraten dreimal schneller eine
Zellteilung herbeiftihren kdnnen,
als sie normalerweise stattfindet.
So stoppen wir die Erkrankung,
|6sen regenerative Prozesse aus
und konnen das nattrliche Gelenk
erhalten. Die Schmerzen ver-
schwinden oft schon wahrend der
Therapie.” Axel Muntermann ver-



weist auf weitere positive Effekte:
,Das Immunsystem wird zusatz-
lich angeregt. Und die Therapie
kann das Andocken von Viren
verhindern. An der Frage, ob dies
auch fr Coronaviren interessant

"

sein kann, wird zurzeit geforscht.

Patentierte und weltweit
einsetzbare Technologie
Die Liste der mit der MBST

Kernspinresonanztechnologie

180

therapierbaren Indikationen ist
lang und reicht von Arthrose,
Bandscheibenbeschwerden und
Osteoporose Uber Band-, Muskel-
und Sehnenschaden bis hin zu
akuten und chronischen Schmer-
zen und Wundheilungsstérungen.
Das Prinzip beruht darauf, Energie
in den Korper zu leiten und gezielt
an die erkrankte Stelle zu bringen.
,Eine Zelle ist ein lebendes Ele-
ment mit einem Stoffwechsel. Mit

MEDTEC

Medizintechnik GmbH

der Software konnen wir steuern,
welche Zellgruppen — Haut-, Kno-
chen-, Organ- oder Knorpelzellen —
angesprochen werden sollen. Das
Verfahren ist vollig unschadlich.
Die Technologie ist patentiert und
weltweit einsetzbar”, betont Axel
Muntermann. MedTec Ubernimmt

die Vorentwicklung und die End-

KONTAKTDATEN
MedTec Medizintechnik GmbH
Sportparkstralte 9

35578 Wetzlar

Deutschland

. +49 6441 679180

&= +49 6441 6791819
info@mbst.de

www.mbst.de

MBST Kernspinresonanztechno-
logie international im Einsatz
,2Unsere Technologie ist weltweit
einzigartig”, betont Axel Munter-
mann. Und die Nachfrage steigt.
Um 20 bis 30% ist das Unterneh-
men, das 35 Mitarbeiter beschaf-
tigt, pro Jahr gewachsen. Der Um-
satz liegt aktuell bei 7,5 Millionen

Axel Muntermann,

montage der Gerate, die Fertigung
erfolgt tiber Subunternehmen. Die
Gerate werden von den Praxen
gemietet. Die Chipkarte, die die
Leistung definiert, dient auch als
Qualitatsindex fir die Therapie.
Der Markt, in dem sich MedTec
bewegt, stehe unter extremem
Preisdruck, merkt Axel Munter-
mann an. ,Der Arzt muss uber uns
Einnahmen generieren, die er von
der Kasse nicht bezahlt bekommt.
Es handelt sich um eine soge-
nannte IGeL-Leistung, eine indivi-

duelle Gesundheitsleistung.”

EUR; zehn Millionen EUR erwartet
der Geschaftsflhrer fir 2021.
Alleine in Deutschland werden die
Gerate von MedTec in 180 Praxen
und privaten Kliniken eingesetzt.
Eines stellt der Geschaftsfihrer
klar: ,Wir ersetzen keinen Chirur-
gen und keinen Arzt." Zunehmen-
de Bekanntheit erlangt das Unter-
nehmen Uber wissenschaftliche
Veroffentlichungen mit hohem
Standard. ,Die Wissenschaft
sieht, was wir tun”, sagt Axel Mun-
termann. Auch im Ausland haben
Patienten bereits in zahlreichen

Landern der Welt die Moglichkeit,
sich mit der MBST Kernspinreso-
nanztechnologie behandeln zu
lassen. ,In jedem Land bendtigen
wir eine spezielle Zulassung®, so

der Geschaftsfihrer.

Demnachst Einsatz auch beim
Zahnarzt

FUr das nachste Jahr plant Axel
Muntermann, einen weiteren
Meilenstein in der Unternehmens-
geschichte zu setzen: ,Wir wollen
in den Dentalbereich. Oft gibt es
Probleme mit Implantatheilungen;
die Implantate wachsen nicht gut
an. Mit unseren Geraten konnen
wir den Anwuchs unterstitzen,
Kiefergelenksarthrosen behan-
deln und Nerven wieder zusam-
menwachsen lassen.” Des Wei-
teren sollen die Indikationsfelder
weiter ausgeweitet werden. Axel
Muntermann ist inzwischen 69
Jahre alt und hat noch groRe Visi-
onen fur sein Unternehmen: ,Wir
wollen uns weltweit in sémtlichen
Landern platzieren und unsere
Marktbekanntheit steigern.” Eine
Veranderung wird die Zukunft in
jedem Fall mit sich bringen: ,Wir
offnen uns jetzt fir Investoren.”
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EU-Klima-Entscheidung
wird Investitionen in Wind und Solar
massiv beschleunigen

Erneuerbare Energien

In der vergangen Woche hatten sich die Unterhandler der EU-Staaten und des Europaparlaments endgiiltig darauf geei-
nigt, das Klimaziel fiir 2030 zu verscharfen: Bis dahin sollen die Treibhausgase der Europdischen Union um mindestens
55% unter den Wert von 1990 gesenkt werden. Bisher galt ein Ziel von lediglich minus 40%. Ohne eine Vielzahl von
neuen Wind- und Solarenergie-Anlagen wird die EU dieses Ziel nicht erreichen konnen, sagt Christoph Kost, Leiter der
Gruppe Energiesysteme beim Fraunhofer Institut, es brauche ‘einen deutlich starkeren Ausbau von Anlagen zur Stromer-
zeugung aus Wind und Sonne'. Umsetzbar sei ein massiver Ausbau auf jeden Fall, meint der Greenenergy-Experte Marius
Korsnes von der norwegischen Universitat fiir Wissenschaft und Technik: ,Die Lander der Europdischen Union haben

ein enormes Potenzial fiir eine verstarkte Produktion von Windenergie, da sie lange windige Kiistenabschnitte, groRe
Gebirgsgebiete und Ebenen mit starken Winden haben”. Die fotogenen Windparks vor den Meereskiisten sind also nur
ein Weg zur emissionsfreien Energieproduktion.

Leonidas Management GmbH
www leonid-as.com
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Deutscher Fond Leonidas be-
treibt 49 Anlagen in Frankreich
Der Nachholbedarf in Europa
ist gewaltig: Frankreich und
Deutschland investierten in
2019 zwar jeweils 4,4 Milliarden
EUR in den Ausbau emissions-
freier Energiegewinnung, aber
damit sind beide Lander weiter
hinter anderen Staaten zurick,
auch hinter GroRbritannien und
sogar Chile. Japan investiert

viermal so viel in Solar- und Y

Antje Grieseler, Geschaftsfihrerin

Windenergie wie die beiden
der Leonidas Management GmbH

europaischen Nachbarn. Der
Beschluss der europaischen Politikerinnen und Politiker wird die Auf-
holjagd verstarken, die auch in Frankreich schon begonnen hat.

,Das Konjunkturprogramm der franzésischen Regierung sieht in gri-
nen, nachhaltigen Technologien einen zentralen Punkt fir den Neustart
nach der Corona-Krise", erklart Antje Grieseler, Geschaftsfihrerin der
Leonidas Management GmbH, die in Frankreich zahlreiche nachhaltige
Energieprojekte leitet. Bahnbrechende Projekte werden vorangetrieben:
In dieser Woche wurden Angebote abgegeben, mit denen sich Konzer-
ne um den Bau des bislang groten Windparks in Frankreich bewerben.
Mit 1.000 MW maximaler Leistung und einer ungewohnlich gro3en Ent-
fernung von 30 km zur Kiste der Normandie bricht die Anlage gleich
zwei Rekorde, schreibt die franzdsische Zeitung ‘Le Monde'.

Es sind aber nicht nur die gigantischen Projekte, die die Energiewende
vorantreiben: Das deutsche Unternehmen Leonidas managt derzeit
37 Solaranlagen und zwolf Windparks, die meisten davon mit einem

Schwerpunkt in Frankreich. In die 16 Fonds des Greentech-Finanziers

haben 7.000 Anleger rund 160 Millionen EUR investiert, um im wahrs-
ten Sinne des Wortes sauberes Geld zu verdienen.

Auslaufen der Forderungen konnte ein Problem werden
Der Finanz- und Investitionsbedarf wird weiter steigen: In Deutsch-
land soll wie in Frankreich und den anderen européischen Landern ab
2050 der gesamte verbrauchte Strom treibhausgasneutral erzeugt
werden. Schon in neun Jahren soll der Anteil des Okostroms am ge-
samten Verbrauch auf 65% steigern. Immerhin 46% wurden bereits
im vergangenen Jahr erreicht. Doch immer mehr Anlagen in Deutsch-
land fallen aus der bisherigen Forderung heraus, was die ehrgeizigen
Plane beeintrachtigen kdnnte. Deswegen will Wirtschaftsminister
Peter Altmaier gegensteuern: ,Wir wollen erreichen, dass das Potenzi-
al, das mit diesen Anlagen verbunden ist, weiter genutzt werden kann
und gegebenenfalls auch ausgebaut und ausgeweitet werden kann®,
sagte der CDU-Palitiker. Die Investitionen in Deutschland wurden schon
vor der Entscheidung in Brissel stark vorangetrieben: In den ersten drei
Quartalen verdoppelte sich die Zahl der Genehmigungen fiir Windkraft-
anlagen im Vergleich zum Vorjahr.

Die griinen Investitionen werden die Finanzwelt verandern

Die europdischen Staats- und Regierungschefs haben mit dem Klima-
ziel nicht nur massive Kirzungen der Treibhausgasemissionen zuge-
sagt. Sondern auch, schreibt die grote Wirtschaftsnachrichtenagentur
Bloomberg gestern, den Weg fir eine Flut von Gesetzen geebnet, von
denen griine Aktien und Anleihen profitieren werden. ,Die Richtung der
Reise geht nur in eine Richtung®, sagte Mairead McGuinness, die Chefin
der Europdischen Union fiir Finanzdienstleistungen zu Bloomberg: Die
neuen Chancen fur griine Investitionen wirden ein ‘Re-Engineering

der Wirtschaft und Re-Engineering der Finanzwelt” ermdglichen. Das
Ersetzen eines alten Systems durch ein neues also — historische Ver-
anderungen mit historischen Maoglichkeiten fir Investoren und Anleger
im Zukunftsmarkt griine Energie.
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Zwei Briider fiir den Mittelstand:
Die Erfolgsgeschichte der Familie Haller

Zwei Briider, zwei Unternehmen und 100% Mittelstand. Obwohl die Branchen, in denen die Briider Dirk Oliver und Kai Uwe
Haller ihre Firmen durch die Corona-Krise fiihren, unterschiedlicher nicht sein konnten, vereint sie das Commitment zum
deutschen Mittelstand: ,Deutschland bleibt auch in diesem Jahr ein Wachstumsstandort” - da sind sie sich einig und sie
tragen dazu auf ihre je eigene Art bei.

Vom Viehhandel bis in die
Finanzwirtschaft

Dass die Uberzeugung vom Wirt-
schaftsstandort Deutschland auf
langjahriger Geschaftserfahrung
beruht, stellt sich schnell heraus,
wenn man einen Blick auf die
Biografie der Hallers wirft. Denn
der familieneigene Viehhandel
aus Norddeutschland schaut auf
eine jahrzehntelange Tradition mit
Hohen und Tiefen zurick. Hinein-
geboren in den Familienbetrieb
entwickelten die Brider Haller
friih ein Gespur fur den Markt und
die wirtschaftliche Bedurfnisse
des Viehhandels als klassischen
Mittelstandssektor. Wahrend
sich Kai Uwe Haller weiter dem
kontinuierlichen Erfolg des un-
ternehmerischen Familienerbes
in der Viehwirtschaft widmet, ist
sein Bruder zu neuen Ufern auf-
gebrochen und bietet mit der von
ihm gegrindeten Deutschen Fi-
netrading AG (DFT) wohl eine der
aktuell beliebtesten Financing-
Innovationen des europdischen
Marktes an. Finetrading - was
zunachst wie ein Spezialprodukt
der Finanzwirtschaft klingt, hat

sich gerade in Krisenzeiten fir

Durch den Viehhandel entwickelten die Briider Haller frih ein Gespdir fir den Markt und die
wirtschaftlichen Bedirfnisse des Mittelstands. Dirk Oliver Haller (links) und Kai Uwe Haller
(rechts)

den bodenstandigen deutschen
Mittelstand als wirksames Instru-
ment zur Wachstumsforderung
durch flexible Kapitalausstattung
bewiesen.

Kapitalbeschaffung im Hoch-
tempo - Die Herausforderungen
des Mittelstands
Lieferengpéasse, Nachfragespit-
zen, Exportstopps, Verkaufsver-
bote - die Wechselhaftigkeit des
Marktes hat sich in der Pandemie
durch staatliche Regulationen
noch einmal verscharft. Das
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Supply-Chain-Management, das
bisher dem Primat von Just-In-
Time folgte, muss sich robuster
fur die Zukunft aufstellen. Fir Dirk
Oliver Haller sind diese Schwie-
rigkeiten freilich nicht neu. Er hat
frih seine Schliisse aus dem
volatilen Geschéft in der Viehwirt-
schaft gezogen: ,Marktbedingte
Liquiditatsengpasse sind eine der
groliten Herausforderungen der
Landwirtschaft und mittlerweile
des gesamten Mittelstands", so
der CEO. Bruder Kai Uwe Haller
braucht nicht lange, um die Ursa-

chen aus der Praxis aufzuzahlen:
,Hohe Futtermittelkosten, Jung-
tierankauf, verscharfter Gesund-
heitsschutz” - das alles sind im
Einzelfall schwer kalkulierbare
Risikofaktoren, die sich in abge-
wandelter Form auch in anderen
Mittelstandsbranchen bemerkbar

machen.

Mit Finetrading den
Marktturbulenzen stand halten
Um auch unter diesen Unwag-
barkeiten finanzielle Sicherheit

zu gewinnen, kann Finetrading
eine wirksame Erganzung zum
konventionellen Hausbank-Kredit
sein. Dabei tritt der Finetrader

als eine Art Zwischenhandler fur
seinen Kunden gegeniber dem
Lieferanten als Kaufer auf. Er ist
es, der die Ware in Absprache mit
dem Kunden bestellt und sogleich
bezahlt. Damit gewinnt der Kunde
wichtigen Handlungsspielraum in
kritischen Momenten. Denn er er-
halt die produktionsentscheiden-
de Ware, um seinen Betrieb am
Laufen zu halten, gleich ausgelie-
fert, auch wenn es noch an Liqui-
ditat fehlt. Mit einem Zahlungsziel

von bis zu 120 Tagen gegenlber



dem Finetrader kann er zunachst
die Umsétze generieren, die er fir
die Ruckzahlung braucht. ,Manch-
mal ist das der letzte Hebel, um
die Insolvenz eines eigentlich
soliden Mittelstandsbetriebs ab-
zuwenden", betont Haller. Seine
Geschéftsidee hat 2020 einigen
Betrieben die Existenz gesichert
und anderen schnelle Innovatio-
nen ermoglicht. Ein Hersteller von
Desinfektionssaulen konnte etwa
dank Finetrading seine Produkte
kurzzeitig in grol3er Zahl produ-
zieren, als der Bedarf sprunghaft
anstieg.

Ablauf Finetrading

Rechnungsstellung
erfolgt an Finetrader
Finetrader
begleicht die
Rechnung sofort

Mehr Flexibilitat durch ganzheit-
liche Geschaftsmodell-Analyse
und Skonto-Effekt

Anders als viele Bankinstitute

hat Dirk Oliver Haller nicht nur

die blanken Zahlen, Zinsen und
Kreditsicherheiten im Blick, son-
dern setzt auf eine ganzheitliche
Geschaftsmodell-Analyse. Neben
dem Flexibilitatsgewinn profi-
tieren Finetrading-Kunden auch
vom Skonto-Effekt, der durch die
zligige Zahlung des Finetraders
entsteht. Der Skonto-Rabatt flielt
bereits in die Berechnung der
Finanzierungsgebihr mit ein und

Finetrader

Lieferant erstellt

Angebot an den Rahmenvertrag
Finetrader mit dem
Finetrader Finetrader ab

bestellt die Ware

Angebotsverhandlung

Kunde schliel3t

Lieferant - Kunde

" Deutsche
_—— Finetrading AG

gleicht diese im Optimalfall sogar
vollstandig aus. Gegenliber dem
Lieferanten wird indes starke Sol-
venz und Verlasslichkeit demons-
triert — ein Stabilisator fur kiinf-

Kunde zahlt
innerhalb des
vereinbahrten
Zahlungsziels

\0/

Warenlieferung
erfolgt an Kunde

£ DFT Deutsche Finetrading AG

KONTAKTDATEN

DFT Deutsche Finetrading AG
Am Kanal 2-4

49549 Ladbergen
Deutschland

R +49 5485 830090

&= +49 5485 83009-77
info@dft-ag.de
www.dft-ag.de

tige Handelsbeziehungen. Dass
Finetrading nicht nur ein Geschaft
fir Grolkunden ist, zeigt sich am
Finanzierungsvolumen ab bereits
50.000 EUR.

Familienfrieden statt
Konkurrenzkampf

Die Chancen, dass sich das
Geschaft von Dirk Oliver Haller
langfristig zum wirtschaftlich
starkeren Standbein der Hallers
entwickelt, stehen gut. Die DFT
konnte 2020 bereits ihr zehnjahri-
ges Jubildum feiern und prasen-
tierte dabei zweistellige Wachs-
tumszahlen. Doch von familidren
Konkurrenzkampf ist zwischen
den Brldern nichts zu spuren.
Vielmehr sehen die Hallers, dass
modernes Financing, wenn es mit
der Erfahrung eines traditionellen
Mittelstandlers gedacht wird,
Losungen mit grolem Mehrwert
prasentieren kann. Die DFT liefert
ein gutes Beispiel, was Innovati-
on fur den Mittelstand erreichen
kann.
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INFOTECH

Exceeding
your
Expectations

INFOTECH

www.infotech.swiss

Von der Desktop Maschine zur Produktionslinie Prazision in Bewegung

Die Infotech Komponentenmatrix bietet eine breite Infotech entwickelt, produziert und liefert hochst
Palette an Maschinenkomponenten, welche prazise Positioniersysteme fur eine flexible und
applikationsspezifisch miteinander kombiniert zuverlassige Prozessautomation in den Bereichen
werden konnen Bestlcken, Dosieren, Fligen und Handhaben

INFO TECH vegehisrusssect Tel. +41 32 626 86 00 [:

info@infotech.swiss 4500 Solothurn
: Fax +41 32 626 86 09
Switzerland


http://www.infotech.swiss

Kontakte

BARTH+CO SPEDITION GmbH & Co. KG
Lindberghstralte 8

85399 Hallbergmoos

Deutschland

. +49 811 5550201

& +49811 5550199
info@barth-co.com

www barth-co.com

Strike Aviation AG
Nordendstrale 2

64546 Moerfelden-Walldorf
Deutschland

. +49 61052979410
germany@strike aero
www.strike aero

GravoPrintec Schilderfabrik GmbH
Am Berg 5

57648 Unnau

Deutschland

. +49 266191410

& +49 2661 91471417
info@gravoprintec.de
www.gravoprintec.de

Kurt £ F W. Hauke KG (GmbH & Co)
Tobias Hauke

An der Alster 6

20099 Hamburg

Deutschland

. +49 40 2840110

& +49 4028401117
hauke@hauke.com
www.hauke.com

Holtrnann GmbH & Co. KG
Adam-Stegerwald-Strafie 9-15
30851 Langenhagen
Deutschland

. +49 511 740740

& +49 511 7407474
info@holtmann.de
www.holtmann.de
www.holtmannplus.de
www.hybrid-space.de

WeblID Solutions GmbH
Friedrichstralle 88
10117 Berlin
Deutschland

. +49 30 408173216
info@webid-solutions.de
www.webid-solutions.de

Systemtechnik Holzer GmbH
Westerbachstralle 4

61476 Kronberg
Deutschland

. +49 6173 92490
info@hoelzer.de
www.hoelzer de

MedTec Medizintechnik GmbH

Sportparkstrale 9
35578 Wetzlar
Deutschland

. +49 6441 679180
= +40 6441 6791819
info@mbst.de
www.mbst de

Leonidas Management GmbH
www leonid-as.com

DFT Deutsche Finetrading AG
Am Kanal 2-4

49549 Ladbergen
Deutschland

{, +49 5485 830090

& +49 5485 83009-77
info@dft-ag.de
www.dft-ag.de

Kostenloses Unternehmensprofil

Unter nachfolgendem Link konnen Sie die Daten zum
kostenlosen Unternehmensprofil eintragen.
www.wirtschaftsforum.de/unternehmensprofil-eintrag
Das Ausflllen wird ca. 5 Minuten dauern.
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Sinnstiftend arbeiten.
Lebensqualitat verbessern.

Als inhabergefiihrtes Familienunternehmen
in der MedTech-Branche ermoglichen wir
Wunden bezahlbar zu heilen, Wachstum
und Effizienz mit sozialem Engagement zu
verbinden und unseren Mitarbeitenden
persdnliche Entwicklung und Sinnfindung.
Fiir uns bedeutet Arbeit mehr, als nur Geld
zu verdienen. Lernen Sie uns kennen!

www.drausbuettel.de

Dr. Ausbettel

Familienunternehmen seit 1894



http://www.drausbuettel.de

