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,ES gibt weltweit Bedarf
an unseren Produkten!”

Geht es um Rauchern, Kochen, Klimatisieren oder Intensivkiihlen, dann sind die Produkte
der BASTRA GmbH erste Wahl. Das Unternehmen aus dem sauerlandischen Arnsberg
steht seit mehr als 75 Jahren fiir hochwertige Losungen zur Behandlung von Lebensmit-
teln vor allem fiir das Fleischerhandwerk. Langlebigkeit, hohe Qualitat und Zuverlassig-
keit sowie Service und Kundenorientierung sind dabei bis heute wichtige Eckpfeiler der

Firmenphilosophie.

LWir sind ein kleiner Familienbe-
trieb und darauf legen wir Wert",
beschreibt Michael Halboth, Ge-
schaftsfihrer der BASTRA GmbH,
das Selbstverstandnis und die
grofRe Starke des Unternehmens.
,Wir haben kurze Wege — sowohl
intern als auch extern. AulRerdem
gehen wir flexibel auf Kundenbe-
dirfnisse ein.” In den mehr als 75
Jahren seines Bestehens hat sich
BASTRA weit Uber die Grenzen
Deutschlands einen hervorragen-
den Ruf erworben. Deshalb wer-
den die Anlagen uber die Haupt-
markte Deutschland, Osterreich
und die Schweiz hinaus auch

weltweit vertrieben.

Breite Produktpalette

Mit den Anlagen zum Rauchern,
Kochen, Klimatisieren und In-
tensivkihlen bedient BASTRA
wichtige Verarbeitungsschritte
von Fleischereien und anderen
Lebensmittelproduzenten. So
umfasst die Classic Line mit den
Universal-Koch- und Raucheranla-
gen Bastramat maRRgeschneider-
te Losungen zur Verarbeitung und
Veredelung von Fleisch, Fisch,
Gefligel und Kase im Handwerk.

Genuss mit Zukunft

Immer fur den Kunden da: die Mitarbeiter von BASTRA

,Wir bauen unsere Anlagen kom-
plett selbst hier am Standort
Arnsberg", betont Geschaftsfiih-
rer Michael Halboth. ,Wir beschaf-

tigen ein grofRes Serviceteam und

LT

bieten ein Servicenetzwerk fur die
Betreuung unserer Kunden. So
konnen wir ihnen ein Komplettpa-
ket anbieten.” Neben der Classic

Line umfasst das Portfolio von

Mit Anlagen zum Réauchern, Kochen, Klimatisieren und Intensivkihlen fir Metzgerei-Famili-
enbetriebe und Lebensmittelproduzenten liegt der Fokus von BASTRA auf dem Mittelstand
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Interview mit

Michael Halboth,
Geschaftsfihrer
der BASTRA GmbH

BASTRA auch die Industrial Line.
Hier finden sich Industrieanla-
gen, die mit Kapazitat, Technik
und Ausstattung genau auf die
spezifischen Anforderungen
industrieller Fleisch-, Wurstwa-
ren- und Nahrungsmittelhersteller
zugeschnitten sind. Ein Highlight
im Sortiment von BASTRA ist

das Multifunktionsgerat BASTRA
SMARTS00. Dieses in unter-
schiedliche Ladenbaukonzepte
integrierbare Gerat ermaoglicht so-
wohl das Heil- und Kaltrauchern
als auch das Braten, Umroten,
Trocknen, Kochen und Dampfen.
Abgerundet wird die Produktpalet-
te durch diverse Kochkessel, die
sich allesamt durch Langlebigkeit,
hochste Qualitat und optimale
Funktion auszeichnen.

Mittelstand im Fokus

,Unsere Kunden sind vor allem
die Metzger, die jeder kennt,
sowie die mittelstandischen
Metzgerei-Familienbetriebe”,
beschreibt Michael Halboth das
Kundenspektrum, ,Die ganz
grolRen Verarbeiter sind nicht in
unserem Fokus. Wir haben hin-

gegen auch grofes Interesse an
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Souart500

Newcomern aus dem Bereich
alternativer Proteine. Auch Hotels
und Kreuzfahrtschiffe zahlen zu
den Kunden.” Gegriindet wurde
die heutige BASTRA GmbH 1946
als Bayha & Strackbein GmbH
von Gustav Bayha und Theodor
Strackbein. Von Beginn an lag der
Schwerpunkt auf der Entwicklung,
Produktion und dem Vertrieb von
Geraten und Betriebsausstattun-
gen flr das Fleischerhandwerk.
Die folgenden Jahrzehnte waren
gepragt von Expansion, Interna-
tionalisierung sowie der Erweite-
rung des Portfolios. Heute ist die
familiengefiihrte Mittelstandische
Beteiligungsgesellschaft (MB) aus
Osnabriick Hauptgesellschafterin
von BASTRA. Uber seine Verbin-
dung zur MB kam Michael Halboth
zu BASTRA. Bevor er Ende 2021
als Geschaftsfuhrer in das Unter-
nehmen eintrat, hatte er 20 Jahre
bei Thyssen-Krupp gearbeitet und
war dann sieben Jahre fir eine
asiatische Unternehmensgruppe
tatig gewesen. Die Branche war
neu flr ihn, aber Strukturen und
Prozesse im Maschinen- und Anla-
genbau dhneln sich, genauso wie
Probleme und Losungen.

Multifunktional: Der BASTRA Smart500
kann Heilrduchern, Kaltrauchern, Braten,
Umréten, Trocknen, Kochen und Dampfen

Herausforderungen wir aullerdem viel Unterstiitzung
durch die lokale Wirtschaftsforde-
rung. Auf Landesebene berat uns

etwa die Effizienz-Agentur NRW."

,Momentan gibt es viele He-
rausforderungen’, skizziert der
Geschéaftsfihrer die aktuelle
Lage. ,Das betrifft den Markt
und die Gewinnung von Mitar- Viel Potenzial
beitern ebenso wie das Material. ~ Das zu den Top 3 der Branche ge-
Edelstahl ist unsere wesentliche  horende Unternehmen ist langst
Produktkomponente und dessen  im digitalen Zeitalter angekom-
Preis hat sich in den zurdcklie- men, wie Michael Halboth ver-
genden zwei Jahren verdreifacht.  deutlicht: ,Moderne Metzger sind
Aullerdem haben wir mit Liefer-  schon lange digital unterwegs.
kettenproblemen zu kampfen.” Mit unserem Remote Service und
Doch auch Nachhaltigkeit ist

ein aktuelles Thema, dem sich
BASTRA stellt. Michael Halboth:
,2Unsere Herausforderung ist,
dass Rauch eine Emission ist.

Da muss sich in Zukunft viel tun.
Das Gleiche gilt fir das Thema
Energieeinsparung. Wir reagieren
auf diese Themen und sind zum
Beispiel einer der ersten Rauch-
anlagenhersteller, die ein eigenes
patentiertes Clean Smoke-System
auf den Markt gebracht haben. s
Bestimmte Innovationen kénnen
wir aber nicht mehr alleine stem-
men. Deshalb arbeiten wir zum
Beispiel bei der Abgasreinigung
mit dem Fraunhofer-Institut zu-

sammen. In Arnsberg bekommen

BRI

KONTAKTDATEN
BASTRA GmbH
Kleinbahnstralte 12-16
59759 Arnsberg
Deutschland

. +49 2932 4810

& +49 2932 48139
info@bastra.de

www bastra.de

Remote Control gehen wir bereits
seit Jahren darauf ein." Fur die
kommenden Jahre hat der Ge-
schaftsfihrer eine klare Perspek-
tive: ,Wir werden beim Vertrieb
weil3e Flecken auf der Landkarte
flllen. Weltweit gibt es Bedarf

an unseren Produkten. Gerade
die amerikanischen und die asi-
atischen Markte bieten enormes

Potenzial

a1

Stabile Bauweise und hohe Anwender-
freundlichkeit: Kochkessel 2000 Plus
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ABS Guard OnTop Fusion: Beispiel
firr ein ABS-Seitenschutzgeldander

Wirtschaftsforum: Herr Beckers,
die ABS Safety GmbH steht fir
ausgereifte Losungen flr ein si-
cheres Arbeitsumfeld. Wie sehen

ABS- Absturzlosungen aus?

Ludwig Beckers: Wir entwickeln
Einzelanschlagpunkte, Seilsiche-
rungssysteme, Schutzgelander,
Steigschutz und Schutzausris-
tungen, die allen gangigen Nor-
men entsprechen und sich nicht
zuletzt dadurch auszeichnen,
dass sie Monteurarbeiten nicht
nur sicherer, sondern auch einfa-
cher machen.

Wirtschaftsforum: Standen Si-
cherungslosungen immer im Fo-
kus? Und was hat sich im Laufe
der Zeit verandert?

s

Bei Dacharbeiten aller Art geschehen jahrlich
viele Unfalle wie bei den Beschaftigten im Baugewerbe insgesamt - so
die Angaben der Berufsgenossenschaft der Bauwirtschaft. Jeder Unfall ist
einer zu viel - und einer, der oft durch entsprechende Sicherungssysteme
hatte vermieden werden konnen. Die ABS Safety GmbH aus Kevelaer ist dafiir
der perfekte Partner.

Ludwig Beckers: Ich habe das
Unternehmen 2003 gemeinsam
mit meiner Frau Ingrid Beckers
gegrindet. Im Keller unseres Hau-
ses begannen wir mit Planungen
und ersten Installationen. Von
Vorteil war, dass ich durch mei-
nen Background auf ein Netzwerk
von Kontakten zurtickgreifen
konnte. Von Beginn an haben wir
auf SEO und eine starke Internet-
prasenz gesetzt; das hat sich bis
heute nicht gedndert. Im Laufe
der Zeit entwickelten wir uns
Schritt fir Schritt vom Handler
zum Produzenten.

Wirtschaftsforum: Wo erfolgt die
Produktion?
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Einfach sicher

> [ - Ny
im Durchschnitt doppelt so

Ludwig Beckers: Mit der stetigen
Ausweitung der Aktivitaten sind
wir nach Kevelaer umgezogen,
haben dort ein Baugrundstiick
mit einer Flache von 6.000 m?
erworben und damit die Weichen
flr eine kontinuierliche Expansion
gestellt. Produziert wird nach wie
vor am Niederrhein.

Wirtschaftsforum: Wie steht ABS
Safety heute dar?

Ludwig Beckers: Wir haben 160
Mitarbeiter:innen und mit unseren
Kindern llona und Stefan ist die 2.
Generation bereits im Unterneh-
men tatig. Unser Sohn hat den
Meister im Metallbau gemacht,
sodass wir auf diesen Bereich
einen besonderen Fokus legen.

Ludwig Beckers,
Geschaftsfihrer
der ABS Safety GmbH

Wahrend er eher strategische
Aufgaben wahrnimmt, sehe ich
mich als ‘Feel-good-Manager’; die
Stimmung untereinander ist uns
sehr wichtig und daflr setzen wir
uns aktiv ein.

Wirtschaftsforum: Wie ist die
Stimmung momentan? Nach zwei
Jahren Corona?

Ludwig Beckers: Wir haben
laufend in neue Technologien

investiert, in Lasermaschinen
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und Kantbanke beispielsweise,
und sind jedes Jahr um 5% ge-
wachsen, sodass uns heute eine
Betriebsflache von 50.000 m?

zur Verflgung steht. Corona war
zunéachst ein Schock; sehr schnell
hatten wir erste Infektionen in der
Firma. Innerhalb von 1,5 Tagen
waren wir so aufgestellt, dass alle
Mitarbeiter:innen von zu Hause
aus arbeiten konnten. Kurz zu-
vor hatten wir ein webbasiertes
Telefon eingerichtet, sodass

wir insgesamt die Geschafte
aufrechterhalten konnten und
kaum Umsatzriickgange hatten.
Die Markte waren insgesamt
reserviert, dennoch konnten wir
normal wachsen. Aktuell machen
uns gestorte Lieferketten Sorgen.
Als sich die Krise abzuzeichnen
begann, haben wir sehr schnell
reagiert und auf eine verstarkte
Lagerung gesetzt. Wir hatten
Ware und konnten liefern; unsere
Umsatze stiegen glicklicherweise
weiter an. Da unsere Lager weiter
gut bestiickt ist und wir liquide
sind, blicken wir zuversichtlich
nach vorn.

ABS Safety in Kevelaer; mit dem Niederrhein verwurzelt, mit dem Blick flr weltweite Markte

Wirtschaftsforum: ABS ist in
Deutschland die Nummer 1 des
Marktes und auch international
ein fihrender Player. Was steckt
hinter diesem Erfolg?

Ludwig Beckers: Mir ging es nie
um Geld, sondern immer um die
Kund:innen und die ABS-Familie,
das sind unsere Mitarbeiter:innen.
Die Familie muss Spal’ haben,
sich im Unternehmen wohlfthlen,
dann stimmt auch die Leistung.
Hier herrscht ein starker Teamspi-
rit, das Team macht wirklich den

Erfolg aus.

Dank einer Seilsicherung kdnnen PV-Module sicher erreicht werden

Wirtschaftsforum: Auch die Pro-
dukte tragen zum Erfolg bei. Was
charakterisiert Absturzsicherun-

gen von ABS?

Ludwig Beckers: Aushange-
schilder sind Anschlagpunkte fir
verschiedene Arten von Dachern,
am gefragtesten sind solche fir
Beton- und Blechuntergriinde.
Wir setzen hier auf die Devise
‘Keep it easy'. Viele andere Pro-
dukte sind kraftig und schwer am
Untergrund zu befestigen; man

musste dafiir Dacher aufmachen.

Unser System wird auf das Blech
aufgeschraubt; fir den Monteur
eine einfache Sache, die zudem
kostengunstig ist. Unser Ziel ist
immer, das Produkt
i zu vereinfachen.
. Geldndersyste-
me bilden eine
weitere wichtige
Produktgruppe. Aus
Aluminium gefertigt, sind
sie witterungsbestandig und
optisch ansprechend. Darlber
hinaus bieten wir personliche
Schutzausriistungen und ver-
schiedene Sicherungssysteme
wie spezielle Seilsicherungen.
Wir entwickeln und fertigen die
Produkte inhouse und kdnnen

]

AES

Absturzsicherung mit System

KONTAKTDATEN
ABS Safety GmbH
Gewerbering 3

47623 Kevelaer
Deutschland

R +49 2832 972810

&= +49 2832 97281285
info@absturzsicherung.de
www.absturzsicherung.de

Die Beckers: Stefan, Ingrid und Ludwig
Beckers und Tochter llona Wasserberg

damit eine hohe Qualitat si-
cherstellen. Daneben bieten wir
Kund:innen digitale Tools an,

die Dachdecker:innen die Arbeit
erleichtern. Planungstools fiir
malstabgetreue 3-D-Skizzen zum
Beispiel, inklusive Materialien

und Preisen. Unsere Abteilung fir
digitale Produkte entwickelt un-
sere Tools immer weiter, denn wir
wollen auch in dem Bereich feder-
fihrend sein. Stillstand ist fir uns
Ruckschritt. Wir wollen Synonym
fur ‘Alles fiirs Dach’ sein und von
der Planung bis zum Service alles
aus einer Hand bieten.
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Auf der sicheren Seite

Sicherheit hat einen Namen: Die B.I.N.S.S. Datennetze und Gefahrenmeldesysteme GmbH
ist ein fiihrender Anbieter von Sicherheits- und Datentechnik und nicht nur an ihrem
Standort Berlin eine feste GroRe der Branche. Mit Wirtschaftsforum sprach Geschafts-
flihrer Christopher Karl liber die ErschlieBung neuer Markte, Nachwuchssicherung und die

konkrete Umsetzung der Verantwortung zur Nachhaltigkeit.

Eindrucksvolle Referenzen: B.I.N.S.S. hat unter anderem die Staatsbibliothek

in Berlin...

Wirtschaftsforum: Herr Karl,
Sicherheit wird bei B.I.N.S.S.
buchstablich groflgeschrieben:
Netzwerktechnik, Daten- und
Kommunikationssicherheit,
Brandmeldetechnik, Einbruchmel-
detechnik, Zutrittskontrollanlagen,
Videotechnik — Sie bieten das
vollstandige Portfolio in den Berei-
chen Sicherheits- und Datentech-
nik an. Welches sind dabei lhre
Schwerpunkte?

Christopher Karl: Unsere
Schwerpunkte liegen auf Brand-
meldetechnik, Einbruchmelde-
technik und Videotechnik, also
Technologien, die mehr oder
weniger in jedem offentlichen
Gebaude vorhanden sind. Vom
Umsatz her ist die Brandmelde-

technik der starkste Bereich, weil
kein Gebaude ohne Brandschutz
auskommt. Wir sind Facher-
richter; das heif3t, wir stellen die
Anlagen nicht selbst her, aber wir
bauen sie bei unseren Kunden
ein. Das Alter des Gebaudes
spielt dabei keine Rolle, wir riis-
ten sowohl Neu- als auch Altbau-
ten mit unseren Anlagen aus. Zu
unseren aktuellsten Referenzen
gehoren etwa das Humboldt
Forum im Berliner Schloss und
die Staatsbibliothek in Berlin. Au-
Rerdem haben wir naturlich auch
Bestandskunden, bei denen wir
Anlagen tauschen oder erneuern.
Nach Abschluss der Baumal-
nahmen sind wir weiterhin als
Servicepartner fur den Kunden
da und kimmern uns um die
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...sowie das Humboldt Forum im Berliner
Schloss mit Sicherheitstechnik ausgestat-
tet

Wartung und Instandhaltung der
jeweiligen Anlagen.

Wirtschaftsforum: Insofern
arbeiten Sie eher fir 6ffentliche
Einrichtungen und weniger flr pri-

vate Kunden oder die Industrie?

Christopher Karl: Das stimmt.
Noch. Denn bislang sind wir zwar
weniger in der Industrie vertreten,
sondern eher im offentlichen Bau.
Allerdings wollen wir auch neue
Kunden von uns tberzeugen und
uns insgesamt auch neue Markte
erschliellen. Fir das Unterneh-
men ist eine breite Aufstellung
wichtig, gerade auch in Krisen-
zeiten. Im industriellen Bereich
sehen wir fir uns auf jeden Fall
Potenzial und prasentieren uns

Interview mit

Christopher Karl,

dort auch aktiv, weil wir in diesem
Bereich erst einmal bekannt wer-
den mussen. Erste Gesprache
gibt es bereits.

Wirtschaftsforum: Weshalb
entscheiden sich Ihre Kunden fiir
B.IN.S.S.?

Christopher Karl: Die meisten
unserer Kunden empfinden es
als sehr angenehm, nur einen
Ansprechpartner zu haben, mit
dem das gesamte Vorhaben ko-
ordiniert wird. Das ist einfacher,
als fUr jedes einzelne Gewerk

mit verschiedenen Unternehmen
sprechen zu mussen, die sich

im schlimmsten Fall auch noch
gegenseitig im Wege stehen. Wir
fuhren ein Projekt gemeinsam mit
dem Kunden von A bis Z durch.
Wir sind zwar kein Planungsbiiro
— flr die Planung arbeiten wir mit
Partnern zusammen —, aber wir
leisten eine umfassende Beratung
und Ubernehmen auch die Kon-
zepterstellung. Hinzu kommt un-
sere Grofke: Flr uns arbeiten 165
Mitarbeiter. Eine so groe Firma
an einem Standort ist in unserer
Branche selten. Das ermdglicht
uns ein Rundum-sorglos-Paket
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Auf dem Weg zum EMAS-zertifizierten Unternehmen: B.I.N.S.S. ist sich
seiner Verantwortung zur Nachhaltigkeit bewusst. Die Unternehmenspark-
platze werden mit Ladestationen ausgeristet

mit allen Gewerken aus einer
Hand anbieten zu konnen.

Wirtschaftsforum: Wie Sie eben
sagten, braucht es genligend
Mitarbeiter, um diesem Anspruch
gerecht zu werden. Der Fach-
kraftemangel ist allerorten ein
Problem. Wie sieht es damit bei
B.LN.S.S. aus?

Christopher Karl: Die B..N.S.S.
bildet seit 25 Jahren selbst aus
und ist fur ihre Ausbildungsarbeit
mehrfach ausgezeichnet worden.
Sehr viele unserer Azubis haben
hier im Unternehmen Karriere
gemacht; wir haben Mitarbeiter,

die schon seit 25 Jahren,

also fast von Anfang an, im Unter-
nehmen sind. Das ist ein Erfolg,
den es durch permanente Nach-
wuchssicherung aufrechtzuerhal-
ten gilt. Wir investieren dauerhaft
in Bildung und Fortbildung, nicht
nur technischer, sondern auch so-
zialer Natur, und das kommunizie-
ren wir auch. Unsere Mitarbeiter
und der enge Zusammenhalt im
Unternehmen sind die Grinde fur
unseren Erfolg.

Wirtschaftsforum: Welche
Rolle spielt Nachhaltigkeit fur
B.I.N.S.S.? In welchen Bereichen
arbeiten Sie daran?

Christopher Karl: In allen! 2021
habe ich mich entschieden, die

Firma nach EMAS zer-
tifizieren zu las-

sen. Zum

B.I.N.S.S. arbeitet unter anderem flr das Auswaértige Amt und stattet die
Deutschen Botschaften weltweit mit Sicherheits- und Datentechnik aus

einen fragen unsere Kunden das
immer starker nach, zum anderen
mussen wir uns als Unternehmen
der Verantwortung zur Nachhal-
tigkeit bewusst sein und das auch
in die Tat umsetzen: In den letzten
Wochen haben wir auf unserem
Firmengelande den Parkplatz
erweitert und bauen derzeit mas-
siv die Ladeinfrastruktur aus, um
jeden der 42 Parkplatze mit einer
Wallbox versorgen zu kdnnen. Im
ersten Schritt werden wir 22 Lade-
stationen in Betrieb nehmen und
dann sukzessive erweitern. 2023
werden wir uns der Solartechnik
widmen, weil wir aus unserem
Kabelnetz nur begrenzt Energie
beziehen konnen. Im Rahmen der
Zertifizierung missen wir alles
rund ums Thema Nachhaltigkeit
priifen, also den Energieverbrauch
durch Strom und Heizung wie

auch die Emissionswerte. Zu-
satzlich sind wir dabei, unseren
Fuhrpark auf Elektrofahrzeuge
umzustellen. Die wegfallende
Forderung macht unser Vorha-
ben nicht leichter, aber wir halten
dennoch an unseren nachhaltigen
Zielen fest.

B.IN.S.S.E)

KONTAKTDATEN
BIN.SS. Datennetze und
Gefahrenmeldesysteme GmbH
Saaler Bogen 2

13088 Berlin-Weillensee
Deutschland

R +49 30 4749010

& +49 30 474901180
info@binss.de

www.binss.de

GroRprojekt: die Ausstattung des Humboldt Forums
im Berliner Schloss mit Daten- und Sicherheitstechnik
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Eine saubere Sache

als Antrieb

Motoren von der Stange gibt es bei der Elektromotorenwerk Griinhain GmbH nicht, da',‘x
flir aber mit den Kunden gemeinsam entwickelte, individuelle Losungen. Im vergange-
nen Jahr feierte das Unternehmen 70-jahriges Bestehen. CEO Peter C. Weilguni sprach .
mit Wirtschaftsforum iiber saubere Antriebe und saubere Produktion, aber auch iiber
Steine, die Unternehmen von der Politik in den Weg gelegt werden.

Wirtschaftsforum: Herr Weilguni,
wie hat Ihr Unternehmen die Co-
ronazeit erlebt?

Peter C. Weilguni: Tatsachlich
hat sich unser Auftragseingang
verdoppelt; wir verzeichnen ein
Umsatzplus von 40%. Das hat
zwei Grunde: Viele Unternehmen

haben in Ubersee fertigen lassen.
Jetzt sind die Lieferketten nicht

EMGR baut Motoren in den unter-
schiedlichsten Ausfiihrungen

mehr stabil und sie fragen ver-
starkt bei uns an. Darlber hinaus
sind auch viele Kunden organisch
gut gewachsen.

Wirtschaftsforum: Die Lieferket-
tenprobleme und Preissteigerun-
gen treffen aber sicherlich auch
Sie?

Peter C. Weilguni: Allerdings.
Glicklicherweise hatten wir 2019
begonnen, Warengruppen neu
auszuschreiben und waren da-
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durch gut mit Erst- und Zweitlie-
feranten versorgt. Bisher konnten
wir die Probleme relativ gut meis-
tern. Unsere Kunden haben Ver-
standnis flr Preiserhohungen und
Lieferkettenschwierigkeiten, das
ist toll. Natrlich wollen sie auch,
dass ihr Lieferant Uberlebt.

Wirtschaftsforum: Wo steht
EMGR aktuell auf dem Markt?

Peter C. Weilguni: Urspriinglich
kommen wir aus einem Konglo-
merat und wurden vor 71 Jahren
als Volkseigener Betrieb gegrin-
det. Nach der Wende wurde das
Unternehmen von einem west-
deutschen Unternehmer gekauft
und dann von einer borsennotier-
ten Holding Gbernommen. Un-
sere Schwache war damals,
dass wir keine marktkon-
formen Preise hatten. Jetzt
sind wir in Qualitat und
Preis mit den Konkurrenten
auf Augenhohe. Das haben
wir erreicht durch Investitionen
in die Mitarbeiter, eine breit aus-

Interview mit

Peter C. Weilguni,
CEO

der Elektromotorenwerk
Griinhain GmbH

gelegte Qualitatssicherung und
harte Arbeit des Teams.

Wirtschaftsforum: Was zeichnet
Ihr Angebot besonders aus?

Peter C. Weilguni: Wir fertigen
auch Losgrolen ab 50, die an-
deren oft zu klein sind. Aulier-
dem bieten wir Motoren in allen
Ausfihrungen. Wir sind breit
aufgestellt und arbeiten fir einige
Pumpenhersteller, insbesondere
von Hochvakuumpumpen fir die
Halbleiterindustrie. Wir sind aber
auch in den Bereichen Pumpen
fur die Medizintechnik, explosi-
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onsgeschutzte Antriebe und For-
dertechnik tatig. Darlber hinaus
fertigen wir einen Cargo-Motor
fur Lastenrader. Das ist unser
eigenes, patentiertes Produkt, von
dem wir bereits rund 10.000 in
Deutschland im Feld haben.

Wirtschaftsforum: Welche The-
men oder Trends beschaftigen
Sie gerade?

Peter C. Weilguni: Ein aktuelles
Thema ist bei unseren Kunden
der Ubergang von der Hydraulik
in die Elektrik, in sogenannte per-

manent angetriebene Motoren,

28
MILLIONEN EUR
UMSATZ

die deutlich leistungsstarker sind.
Auch hier entwickeln wir mit den
Kunden gemeinsam neue Losun-
gen. Intern haben wir unsere erste
Flhrungsebene neu aufgestellt,
mit neuen Leuten mit neuem
Denken. Seitdem sind wir dem
Kunden gegeniber transparenter,
es wird mehr kommuniziert und

wir sind naher am Kunden.

Wirtschaftsforum: Inwieweit
spielt Nachhaltigkeit fur Sie eine
Rolle?

Peter C. Weilguni: Die Thematik
der Energieeffizienz betrifft auf-

grund der EU-Gesetzgebung alle
Kunden. Fast jeder Motor muss

auf Effizienz Uberprift werden,

Do [T tee |
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Digital Uberpruft: Mit der Motor-CAD wird der Motor exakt simuliert

was einen grolen Adaptierungs-
aufwand bedeutet. Intern haben
wir uns einem Energie-Audit un-
terzogen. Die gesamten Leucht-
mittel wurden ausgetauscht und
wir bauen gerade ein Blockheiz-
kraftwerk. Mit ihm reduzieren wir
den CO,-Ausstol’ deutlich, zumal
wir eine eigene Alu-Druckgielerei
haben, die viel Energie verbraucht.
Unter dem Motto ‘Clean Drives fur
a Clean World' produzieren wir ein
sauberes Produkt. Das sollte auch
nachhaltig hergestellt werden.

Wirtschaftsforum: Was wiirden
Sie als USPs von EMGR bezeich-
nen?

Peter C. Weilguni: Als Partner un-
serer Kunden entwickeln wir mit
ihnen zusammen und machen
gemeinsam tolle Fortschritte.
Zudem kimmern wir uns gut um
sie, haben viel Innovationskraft
und entwickeln die optimalen
Losungen.

Wirtschaftsforum: Eine, vielleicht

etwas personliche, Frage zum

Schluss: Fiihlen Sie sich von der
Politik gut unterstitzt?

Peter C. Weilguni: Nein. In der
Coronazeit hatten wir in Sach-
sen ein einziges Chaos. Die
Subventionen liefen nicht, das
Versorgungssystem etwa bei der
Kinderbetreuung ist zusammen-
gebrochen, die Gesundheitsbe-
horden waren nicht organisiert.
Wir haben 40 Leiharbeiter einge-
stellt, um zurechtzukommen. Die
Fachkrafte aus Tschechien durf-
ten aber nicht einreisen, es durfte

nur Personal fiir das Gesundheits-

Der ‘Renner”: Der patent-
geschlitzte Pedelec-
Antrieb ERZMO MS 1 von
EMGR

m
T JEMGR

KONTAKTDATEN
Elektromotorenwerk Grinhain GmbH
Bahnhofstralte 12

08344 Grinhain-Beierfeld
Deutschland

. +49 377452200

& +49 3774 52209

info@emgr.de

www.emgr.de
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MITARBEITER

system kommen. Mein Appell an
die Politik lautet deshalb: Wenn
Ihr uns schon nicht unterstitzt,
dann behindert uns bitte wenigs-
tens nicht.
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Ingo.Dénges,

Kompetent in Form

Genheral Manager
der HGH Vertriebs GmbH

Im industriellen Werkzeug- und Formenbau sind prazise, belastbare und langlebige Anlagen gefragt. Die HGH Vertriebs
GmbH in Liidenscheid fertigt Ultraschallreinigungs-, Lapp- und Strahlanlagen, die diesen hohen Anspriichen entspre-
chen. Als Systemlieferant agiert das Unternehmen aber auch als Handler fiir weitere Produkte rund um die Oberflachen-
bearbeitung. Nach einer schwierigen Phase ist das Unternehmen seit einigen Jahren wieder auf Kurs und investiert in

die Zukunft.

Seit der Grindung 1972 durch
Hans Georg Hassfurther be-
schaftigt sich HGH mit dem
Werkzeug- und Formenbau.
Nach einem Eigentimerwechsel
ist das Unternehmen 2016 in

die Insolvenz gegangen. Ingo
Donges hat es daraufhin mit
allen Mitarbeitern tibernommen.
Der General Manager, der bereits
seit 30 Jahren in der Branche be-
schaftigt ist, berichtet: ,Ich war
vorher schon bei HGH tatig und
wusste, dass wir aus dieser Situ-
ation herauskommen konnten.”
Das gelang schnell: Schon im
ersten Jahr unter seiner Flihrung
schrieb das etwas verschlankte
Unternehmen wieder schwarze

Zahlen. ,Das war nur maoglich,
weil wir auf dem Markt das Ver-
trauen hatten und die Mitarbeiter
gut mitgezogen haben®, betont
er. Heute beschaftigt HGH 22

Mitarbeiter und erwartet flr
2022 einen Jahresumsatz von
7,5 bis 8 Millionen EUR.

Lappstrahlkabine (links) und Ultraschallmaschine
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Oberflachenbearbeitung und
Reinigung

Das Ludenscheider Unterneh-
men ist spezialisiert auf Ultra-
schallreinigungsanlagen zur
Reinigung von Werkzeugen und
Maschinen sowie Lapp- und
Strahltechnik zur Bearbeitung
von Oberflachen. ,Lapp- und
Strahlanlagen werden zum Bei-
spiel angewendet, um Oberfla-
chen zu glatten, aber auch, um
eine gewisse Rauigkeit herzu-
stellen’, erklart Ingo Donges. Ma-
schinen und Verbrauchsmittel
werden insbesondere an Zuliefe-
rer sowie die grollen Hersteller in
der Automobilindustrie verkauft.
Zum Angebot von HGH gehoren
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auch Wartung und Reinigung
der Anlagen. ,Werden sie gut
gepflegt und gewartet, halten
unsere Anlagen quasi ewig", be-
tont Ingo Donges. Daneben stellt
HGH unter einer Eigenmarke
chemisch-technische Artikel her.
Es ist zudem einer der groften
freien Handler fur Ersatz- und
Verschleilbteile fur Drahterodier-
maschinen- (EDM). Ingo Donges
beschreibt, was die Maschinen
von HGH besonders auszeich-
net: ,Wir sind spezialisiert auf
industrielle Dauerbelastung an
unseren Maschinen. Und wir
konnen diese auch reparieren

— anders als bei Produkten aus
Asien. Zudem sind sie einfach

in der Anwendung und extrem
langlebig."

Export nach Europa und dariiber
hinaus

In Hard- und Software wurde

in den vergangenen Jahren viel
investiert. Weniger hoch ist der
Grad der Digitalisierung in der
Fertigung, erklart Ingo Donges,
denn: ,Wir sind mehr Manufaktur

HGH ist Systemlieferant fir den Werkzeug- und Formenbau

als Massenfertigung.” Bedient
werden Kunden in ganz Europa
und teilweise dariber hinaus,
etwa was die chemischen Pro-
dukte angeht. In die USA verkauft
HGH nur als Handler, aber keine
eigenen Maschinen. ,Angesichts
des amerikanischen Produkt-
haftungsrechts mochte man als
Hersteller lieber nicht dorthin
verkaufen®, argumentiert Ingo
Donges. China, Indien und Korea
seien allerdings interessante
Markte. Diese werden teilweise
bereits bedient, wenn die Kunden
dort eigene Werke haben. Als Fir-
ma, die seit 50 Jahren auf dem

Markt ist, ist HGH im Werkzeug-
und Formenbau bekannt. ,Davon
profitieren wir natirlich®, so Ingo
Donges. Darlber hinaus betreibt
HGH Marketing Uber die Social
Media-Kanale. Messeauftritte
des Unternehmens gibt es mitt-
lerweile nicht mehr. ,Das rechnet
sich nicht”, sagt der General
Manager.

Immer besser werden

Auch wenn er mit dem Unterneh-
men in den vergangenen sechs
Jahren viel erreicht hat, ist Ingo
Dénges noch nicht zufrieden-

gestellt. ,Unser Ziel ist, immer

Produktvielfalt: Das
Unternehmen bietet
ein grolRes Sortiment
rund um die Oberfla-
chenbearbeitung und
-reinigung

HGH

KONTAKTDATEN
HGH Vertriebs GmbH
Freisenbergstralte 18a
58513 Ludenscheid
Deutschland

. +49 2351 947570

& +49 2351 9475767
info@ngh-luedenscheid.de
www.hgh-luedenscheid.de

besser zu werden. Deshalb
haben wir gerade zwei weitere
Techniker eingestellt.” HGH hat
auch in ein modernes Konstrukti-
onsprogramm investiert und die
Mitarbeiter darin geschult. Das
Héandlernetz in Deutschland soll
weiter ausgebaut werden. ,Ich
wirde mich auch gern wieder
mehr personlich um unsere aus-
landischen Handler kimmern.
Das geht nur richtig von Ange-
sicht zu Angesicht”, findet er.
Seine grofie Motivation fir seine
Arbeit ist, das Unternehmen so
aufzustellen, dass es auch nach
seiner Pensionierung weiter
besteht. ,Wir haben viele junge
Leute, und die arbeiten gern hier.
Mir ist es wichtig, ihre Arbeits-
platze zu erhalten.” Ihn begeistert
aber auch die Technologie. Dank
seiner Branchenerfahrung ist sei-
ne Kompetenz sowohlim Markt
als auch bei den Mitarbeitern
gefragt. ,Wenn die Mitarbeiter
zufrieden sind und man von den
Kunden viel Dankbarkeit erfahrt,
ist das ein zusatzlicher Antrieb”,

sagt Ingo Donges.
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Interview mit
Kai Gilbert,

das weitere Wachstum haben wird, erlauterte Kai Gilbert im Interview mit Wirtschaftsforum.

Wirtschaftsforum: Herr Gilbert,
Ihr Unternehmen engagiert sich
seit vielen Jahrzehnten als Lie-
ferant und Losungsanbieter von
physikalischen Messsystemen.
Worin genau besteht die Kern-
kompetenz von IMC?

Kai Gilbert: IMC steht fir ‘Integ-
rated Measurement and Control’
—und dieser Name ist seit der Un-
ternehmensgriindung fir uns Pro-
gramm. Denn aufgrund unserer
langjahrigen Erfahrung und der
gewachsenen Entwicklungsex-
pertise unserer hochqualifizierten
Mitarbeiter — allein in Deutsch-

Auswertung eines Bremsentests

,2Wir kampfen immer mit
der Physik - und zwar mit
grolem Spal.*

Die Grenzen des physikalisch Machbaren sind fiir Kai Gilbert Alltagsgeschaft - darin liegt fiir den Geschaftsfiihrer der
IMC Test & Measurement GmbH auch ein wesentlicher Grund fiir den nachhaltigen Erfolg im Kampf um die besten Talen-
te, deren gewachsene Expertise der mittelstandische Messsystemanbieter zielgerichtet einzusetzen weil}, um seinen
Kunden auch Leistungen jenseits der puren Hardware und Software anzubieten. Mit welchen Innovationen sich das
Unternehmen derzeit beschiftigt und welche Konsequenzen die Ubernahme durch einen amerikanischen Investor fiir

land beschéftigen wir derzeit
etwa 180 spezialisierte Ingenieure
— kénnen wir unseren Partnern
eine umfassende Hardware- und
Softwarelosung aus einer Hand
anbieten oder alternativ modulare
Erganzungen zu bereits bestehen-
den Komponenten bereitstellen.
DarUber hinaus konnen wir uns
dank der ausgewiesenen und um-
fangreichen Kenntnisse unseres
Fachpersonals auch direkt in der
Steuerungs- und Regelungstech-
nik engagieren und beispielsweise
komplett automatisierte Priifstan-
de anbieten. Mit dieser umfas-

senden Kernkompetenz Uber die
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gesamten Anwendungsfelder der
Messsystemtechnik hinweg kon-
nen insgesamt nur sehr wenige
Marktteilnehmer aufwarten.

Wirtschaftsforum: Diese breite
Kernkompetenz in einem einzi-
gen Unternehmen abzubilden,
ist sicherlich eine grolte Heraus-
forderung. Wie ist Ihnen das in
Zeiten des Fachkraftemangels

gelungen?

Kai Gilbert: Wir konnen unseren
Mitarbeitern in vielerlei Hinsicht
ein sehr attraktives Arbeitsumfeld
bieten: Schon die Tatigkeit an sich

ist fir ambitionierte Ingenieure
aullerst interessant. Wir bewegen
uns stets an den Grenzen des
technisch Machbaren und kamp-
fen immer mit der Physik — diese
Herausforderungen machen
gerade den talentiertesten Fach-
experten grolie Freude. Gleich-
zeitig arbeiten wir dabei eng mit
der Speerspitze der Industrie
zusammen und zahlen eine Viel-
zahl der fihrenden Unternehmen
aus diesem Segment zu unseren
Kunden. Es dirfte keinen Automo-
bilhersteller geben, der nicht mit
einem unserer Gerate arbeitet.
Unsere hohen Anspriiche sind
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Ein Messsystem von IMC, im Einsatz in einem PKW

ein weiteres Qualitatsmerkmal,
das uns auszeichnet: Denn was
flr viele unserer Wettbewerber
nicht machbar ist, ibernehmen
wir gern. Dieses Zusammenspiel
aus groflden fachlichen Herausfor-
derungen, einem Engagement an
der Cutting-Edge der technologi-
schen Moglichkeiten und einem
attraktiven, wertschatzenden
Arbeitsumfeld auf Augenhohe
macht uns gerade fir besonders
talentierte und ambitionierte Mit-
arbeiter interessant — genau die
Menschen, die wir fir unsere an-
spruchsvollen Projekte brauchen.

Wirtschaftsforum: Das ganze
Themenfeld, das lhre Kernkom-
petenz ausmacht, steht dabei
im Zentrum rasanter technologi-
scher Weiterentwicklungen. Mit
welchen Innovationen beschafti-
gen Sie sich derzeit?

Kai Gilbert: IMC hat als Innova-
tionstrager ein eigenes Mission
Statement. Dieses unterstreicht
unseren Anspruch, als Technolo-
gy Leader das breiteste Spektrum
an physikalischen Messsystemen
im Markt anzubieten — ein Ziel,
das wir bereits 2005 erreichen

konnten. Viele Aspekte, die zuneh-
mend an Bedeutung gewinnen,
sind schon lange essenzieller Be-
standteil unseres Ansatzes, etwa
eine groRe Flexibilitat im Hinblick
auf den Einsatz von Rechenleis-
tung. Oftmals ist es beispielswei-
se deutlich effizienter, direkt auf
dem betreffenden System die
entsprechenden Berechnungen
vorzunehmen und anschlieend
die aggregierten Daten in wesent-
lich verdichteter Form weiter-
zuverarbeiten, anstatt mit einer
Offline-Software viele Terabytes
an Daten zu erzeugen, die dann
kein Mensch braucht. So lassen
sich viele wertvolle Ressourcen

sparen.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt dabei der Wissenstransfer
von IMC an lhre Partner?

Kai Gilbert: Um dieses Element
konsequent zu forcieren, haben
wir eigens unsere IMC Academy
ins Leben gerufen, mit der wir
unsere Kunden konsequent zu
unseren Hardware- und Soft-
waresystemen schulen. Wahrend
der Pandemie musste dieses An-
gebot wegen der Undurchfihrbar-

Auch in der Helikoptertechnik findet die Kernkompetenz von IMC Anwendung

keit von Prasenzveranstaltungen
leider deutlich reduziert werden.
Das hat jedoch der Bedeutung
des Wissenstransfers keinen Ab-
bruch getan. Deshalb betreiben
wir flr unsere Kunden auch eine
eigene Hotline, an der ausschliel3-
lich Ingenieure mit entspre-
chender Anwendungserfahrung
Unterstutzung leisten, ganz ohne
langwierige und undurchsichtige
Ticket-Systeme.

Wirtschaftsforum: Erlebt |hr
Unternehmen auch jenseits des
technologischen Wandels derzeit
groliere Veranderungen?

Kai Gilbert: Letztes Jahr wurde
die IMC Test & Measurement
GmbH von einem Investor aus
den USA aufgekauft, was sicher-
lich zu einigen Veranderungen
fUhren wird. Im Laufe unserer
Unternehmensgeschichte haben
wir uns zwar eine bedeutende
Prasenz im DACH-Raum aufge-
baut, sind dartber hinaus aber
wahrscheinlich bisher unter unse-
ren Moglichkeiten geblieben. Das
wollen und kénnen wir nun im
Zuge einer Professionalisierung

unserer Finance-Maglichkeiten

andern und durch diese Internati-
onalisierung auch auf dem Welt-

markt groliere Chancen ergreifen.

Verkabelung fir ein Messsystem

An Axiometrix Solutions Brand

KONTAKTDATEN

IMC Test & Measurement GmbH
\oltastralte 5

13355 Berlin

Deutschland

R +49 30 4670900

& +49 30 4631576
info@ime-tm.de
www.imc-tm.de
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Mit Kennzahlen erfolgreich
durch die Krise

Wer professionell planen mochte, muss zunachst einmal wissen, wo er steht. Die avantum consult GmbH analysiert und
weist den Weg. Als Spezialist fiir Business Analytics sind ihre Leistungen in Zeiten von Corona noch gefragter als sonst.
Geschaftsfiihrer Martin Blaschek und Deputy Managing Director Torben Hiigens sprachen mit Wirtschaftsforum dariiber,
warum es gerade jetzt so wichtig ist, Risiken zu managen, und wie sie ihre Kunden mit intelligenten Losungen dabei

unterstiitzen.

Wirtschaftsforum: Herr Blaschek,
Herr Dr. Hugens, wie erleben Sie
die aktuellen Krisen durch Corona
und den Ukrainekonflikt?

Martin Blaschek: Schon vor
Corona fanden viele Kundenpro-
jekte remote statt. Wir setzen viel
auf New Work-Ansatze und die
meisten unserer Kunden gehen
ebenfalls diesen Weg. Wahrend
der Pandemie hat sich dann der
Kundenbedarf an die Marktge-
gebenheiten angepasst. Kunden
in der Automobilbranche, im
Konsumglterbereich oder der
Reisebranche sind starker in den
Risikomodus gegangen, zum Bei-
spiel was die moglichst genaue
Vorhersage der Liquiditat angeht.
Wir kommen aus dem Bereich
Planung und Forecasting und
haben deshalb passgenaue Ange-
bote entwickelt, die auf die Krise
zugeschnitten waren, wie etwa
Machine Learning-Algorithmen
flr einen optimierten Liquiditats-
Forecast. Je schlimmer eine Krise
ist, umso wichtiger ist es, die
richtigen Kennzahlen zu kennen.
Mit groBen, langfristigen Investiti-
onsentscheidungen, zum Beispiel
flr den Kauf neuer Software-
|6sungen, haben sich die Unter-

Geschaftsfiihrer Martin Blaschek

nehmen zuridckgehalten. Dieser
Investitionsstau muss jetzt drin-
gend aufgelost werden. Dadurch
investieren und wachsen wir — in
einigen Bereichen um mehr als
50%. Zudem haben wir in der
Pandemie neue Geschaftsfelder

aufgebaut.

Dr. Torben Hiigens: Der Ukraine-
konflikt hat dazu gefihrt, dass in
vielen Branchen der Bedarf nach
Analytics-Losungen gestiegen ist,
da die Unsicherheiten insgesamt
weiter gewachsen sind. Wir helfen
unseren Kunden, indem wir mit
lhnen zusammen sicherstellen,
dass die notwendigen Informati-
onen fur die Unternehmenssteue-

rung vorliegen und tber intelligen-
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Deputy Managing Director Dr. Torben
Higens

te Algorithmen eine annahernde
Vorhersage von zukinftigen Sze-
narien moglich wird.

Wirtschaftsforum: Hat sich bei
Ilhnen durch die Pandemie perso-
nell etwas verandert?

Martin Blaschek: Wir haben
neues Personal eingestellt und
beschaftigen jetzt rund 100 Mit-
arbeiter, dazu kommen die freien
Mitarbeiter. Viele Beschéftigte
haben sich in dieser Zeit gar nicht
physisch kennengelernt. Um die
Menschen auch am Notebook zu-
sammenzubringen, haben wir ein
Corporate Well-Being aufgebaut.
Durch die abflachende Pandemie

werden zum Beispiel virtuelle

Interview mit
Martin Blaschek,

Dr. Torben Hiigens,

Weihnachtsfeiern inklusive Gin-
Tasting und andere Formate Uber
Teams jetzt wieder verstarkt
durch physische Meetings er-
ganzt.

Wirtschaftsforum: Welches sind
die wichtigsten Leistungen von
avantum consult?

Dr. Torben Hiigens: Wir betreuen
unsere Kunden von der Strategie
Uber die Konzeption bis hin zur
Umsetzung Ihrer Analytics-Projek-
te. Daneben bieten wir auch nach
dem Projekt eine weitergehende
Betreuung an. Schwerpunkte sind
hierbei die Themen Reporting,
Planung, Data Management so-
wie Data Science. Technologisch
sind wir breit aufgestellt mit unse-
ren drei groRen Technologiepart-
nern Microsoft, IBM und SAP.

Wirtschaftsforum: Welche The-

men liegen gerade im Trend?

Dr. Torben Hiigens: Im Trend liegt
derzeit vor allem das Risikoma-
nagement durch eine verbesserte
Unternehmensplanung. Hierzu
tragen auch neue Maoglichkeiten
durch Data Science bei. Beispiele
sind die Themen Liquiditats-


https://www.wirtschaftsforum.de/
http://www.wirtschaftsforum.de

Forecasting und Simulation von
Szenarien in der Planung. Gerade
die Simulation von Szenarien hat
an Bedeutung gewonnen, weil nie-
mand derzeit die wirtschaftliche
Entwicklung einschatzen kann,
auf Basis der externen Faktoren.

Wirtschaftsforum: Was zeichnet

avantum consult besonders aus?

ANALYTICS STRATEGY
REPORTING & ANALYTICS\

PLANNING & FORECASTiN?
ARTIFICIAL INTELLIGENCE™ ™

MARTIN BLASCHEK //

Dr. Torben Hiigens: Wir vereinen
fachliche und technologische
Kompetenz. Wir beraten sowohl
den Fachbereich als auch die IT
auf Augenhohe, um Prozesse und
technische Implementierung opti-
mal umzusetzen.

Martin Blaschek: Bei groen
Beratungshausern ist Analytics
oft nur ein Abfallprodukt der Stra-

!
b\

Al

DATA MANAGEMENT

SUPPORT &
-

OPERATIONSS

ERFOLG IST PLANBAR.

UNSERE KUNDEN TREFFEN DIE RICHTIGEN
ENTSCHEIDUNGEN AUF BASIS DER RICHTIGEN
DATEN. BUSINESS ANALYTICS IST EIN
ENTSCHEIDENDER WETTBEWERBSFAKTOR.
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GESCHAFTSFUHRER AVANTUM CONSULT
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tegieberatung. Wir sind zwar eine
100%ige Tochter der All for One
Group, sind aber als Unternehmen
auf genau dieses Thema spezi-
alisiert. Durch den Verbund mit
der All for One Group kdnnen wir
unseren Kunden zusatzlich voll-
umfanglich beraten.

Wirtschaftsforum: Was planen
Sie fur die Zukunft von avantum
consult?

Dr. Torben Hiigens: Wir sehen die
Zukunft neben der klassischen
Beratung auch in der Bereitstel-
lung von Services, die Mehrwert
flr Kunden bieten. Diese Services
konnen nahtlos in bestehende
Systemlandschaften eingebun-
den werden und |6sen drangende
Probleme, fir die kein grolRes
Projekt aufgesetzt werden soll. In
der klassischen Beratung wollen
wir fir unsere Kunden als Trusted
Advisor bereitstehen, um alle The-
men im Umfeld der intelligenten
Unternehmenssteuerung gemein-

sam zu bearbeiten.

avantum consult

Business Analytics

KONTAKTDATEN
avantum consult GmbH
Niederkasseler Stralte 96
40547 Dusseldorf
Deutschland

. +49 211 6878380

& +49 211 68783888
info@avantum.de
www.avantum.de

UNSERE INSIGHTS

2003
GEGRUNDET

270
KUNDEN

1.500
ERFOLGREICHE
PROJEKTE

100%
GO-LIVE-QUOTE

Martin Blaschek: In den nachsten
Wochen starten wir mit unserer
Workforce Analytics Platform

auf Basis von SAP-Technologie.
Auch gehen unsere Plugin-Losun-
gen live, die Machine Learning

in der SAP Analytics Cloud ganz
einfach ermaoglichen. Unser Ziel
ist, dass man in der intelligenten
Unternehmenssteuerung nicht
an uns vorbeikommt, sei es in
der Produktion, im Vertrieb, im
Controlling- oder Finanzbereich.
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Anders Heizen mit System

Es ist ein Thema, das nicht erst seit dem Krieg in der
Ukraine die Schlagzeilen bestimmt und fiir Verunsiche-
rung sorgt: das Heizen. Als Spezialist fiir Flachenheiz-
und Kiihlsysteme mit Warmepumpen ist die EQtherm®
GmbH aus dem Westerwald gefragt wie nie. Das Unter-
nehmen steht seit 2008 fiir moderne Effizienztechnik.

Heizsysteme sind komplex; die An-

forderungen steigen und wandeln
sich. Neben Preis und Leistung
stehen heute verstarkt Umwelt-
und Klimaaspekte im Vordergrund.
EQtherm® begleitet diese Markt-
entwicklung seit vielen Jahren

- und ist dem Wettbewerb nicht
selten einen Schritt voraus. Das
Unternehmen macht vieles anders
als andere.

Alles anders

Hinter EQtherm® steht mit Ge-
schaftsfihrer Klaus-Jirgen
Ehlgen ein Mann vom Fach, der
sich schon immer fiir das Thema
Heizung begeistern konnte. 1976
stieg er in die Sanitar- und Hei-
zungsbranche ein — und blieb ihr
bis heute treu. Nach Stationen in
verschiedenen Unternehmen und

Positionen, unter anderem im Au-
Rendienst und als Vertriebsleiter,
fasste er 2007 den Entschluss,
sich mit seinem Know-how selbst-
standig zu machen. Am 1. Mai
2008 startete er mit EQtherm®
und drei Mitarbeitern ein neues
Kapitel. Uber die Jahre ist das auf
Flachenheizungssysteme spezi-
alisierte Unternehmen Schritt fir
Schritt gewachsen; heute zahlt die
Holding um die 100 Mitarbeiter.
2012 kam die Service-Tochter EQ
Planung + Montage GmbH hinzu.
Das Spezialunternehmen verlegt
die firmeneigenen FH-Systeme
ausschliefilich fir die Fachkund-
schaft und beschaftigt heute 40
Monteure. Mehrere Teams arbei-
ten gleichzeitig auf verschiedenen
Baustellen und verlegen die EQ-
Flachenheizungen fir Heizungs-
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Interview mit

der EQtherm® GmbH

bauer und die Fertighausindustrie:
fachkundig, schneller und preis-
werter. ,Wir beliefern inzwischen
neun Fertighausfirmen mit unse-
ren Systemen’, sagt Geschafts-
flhrer Klaus-Jurgen Ehlgen.

,Zwei dieser Firmen versorgen

wir komplett, einschliellich der
Verlegung durch unsere Montage-
mannschaften von EQ Planung +
Montage. Bei den anderen teilen
wir uns die Auftrdge mit anderen
Marktteilnehmern. Gemeinsam
mit der Fertighausindustrie haben
wir verschiedene Ideen entwickelt,
die vor allem darauf abzielen,
Schnittstellen zu optimieren. Wir
liefern die Produkte direkt an die
Fertighausindustrie. Sie setzt zum
Beispiel die von uns komplett
vorgefertigten Heizkreisverteiler in
die Wand, dann muss auf der Bau-
stelle der Elektriker nur noch eine
von uns vorbereitete Verdrahtung
vornehmen, um das System anzu-
schlieBen. Mit solchen Rundum-

Flachenheiz- und Kihlsysteme fir Wohnbau, Gewerbe und Industrie: eine Kernkompetenz

sorglos-Paketen konnten wir die
Bindung zur Fertighausindustrie
deutlich starken.” Innovative Ide-
en und losungsorientierte Part-
nerschaften stehen hinter dem
Wachstumskurs von EQtherm®.
Das Unternehmen folgt konse-
guent dem Motto der vier As: ,Wir
machen gerne alles anders als
andere”, sagt Klaus-Jurgen Ehlgen.
,Das gilt flir verschiedene Berei-
che. Auf der Produktebene haben
wir zum Beispiel ein Rohrsystem
entwickelt, bei dem sich die EVOH-
Schicht im Rohrinneren befindet,
ein wichtiges Sicherheitsmerkmal.
Wir haben eine Glasfaserplatte mit
sehr hohem Schallschutz fir den
Hochbau entwickelt, besonders
dunnschichtige Klettsysteme
sowie, in Kooperation mit einem
Partner, Produkte mit Holzfaser-
platten.”

Einige Produkte fir die Flachen-
heizung werden im eigenen Haus
produziert, so beispielsweise
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Kunststoffspritzgussteile, Damm-
platten und Folien; die Vermark-
tung erfolgt Gber die EQtherm®-
Auendienstmitarbeiter. Auch

das OEM-Geschaft mit anderen
Systemanbietern ist kontinuierlich
gewachsen, hier ganz besonders
der Dammstoffbereich. Ein beson-
derer Wachstumsmarkt sind die
Warmepumpen, die die EQtherm®-
Flachenheizungen ideal ergéanzen.
Mit EQ AIR und EQ SOL bietet
EQtherm® sowohl Luft/Was-
ser-als auch Sole/Wasser-
Warmepumpen fir fast alle
Gebaudegroflien und sogar flr

die Altbaurenovierung an. Die
EQ-Warmepumpen erhalten die
Hochstforderung aus dem Bun-
desforderungsprogramm. BEG.EQ
Air-und EQ SOL-Warmepumpen
gibt es nicht nur direkt bei EQ-
therm®, sondern auch bej allen
Fachbetrieben im EQtherm® Part-
nernetzwerk. ,Um auch diesen
Geschéftsbereich fir beide Seiten
effektiver zu gestalten, haben wir
ein Partnersystem mit leistungs-
starken Heizungsbaufirmen ins
Leben gerufen. Die aktuell 17 Part-
nerunternehmen sollen die Pro-
dukte zu 100% beherrschen’, sagt

Klaus-Jirgen Ehlgen. ,So werden

die Heizungsbauer unabhan-
giger und kénnen auch im
Servicefall selbst eingreifen.
Auch die Ertlichtigung un-
serer Partner gehort fiir uns
zur Firmenethik: das ist Part-
nerschaft auf Augenhohe.”
Einmalig am Markt ist das
innovative Strommanage-
mentsystem E-Smart, ein
Produkt aus dem IT-Bereich,
das von einem Osterreichi-
schen Partner stammt. ,Die
Photovoltaik spielt bei der
Energiewende eine zentrale Rolle”,
betont Klaus-Jurgen Ehlgen. ,E-
Smart verteilt den Strom, der Uber
die Photovoltaikanlage generiert
wird, optimal im ganzen Haus. Die
EQtherm®-Warmepumpe wird als
Erstes versorgt, danach maglichst
viele weitere Verbrauchsstellen. So
werden der Eigenverbrauch und
die Gesamteffizienz des Hauses

gesteigert.”

Nah an den Menschen, nah an
der Region

Mit innovativen Produkten setzt
EQtherm® Standards; das Unter-
nehmen, das vor allem Heizungs-
bauer und die Fertighausindustrie
beliefert, genielt einen hervor-

Das besonders diinnschichtige und leichte EQ-Klettsystem eignet sich ideal bei der Altbau-
renovierung, aber auch in Neubauten.

Robust und sicher: das EQtec 5-Sicherheits-
rohr mit innenliegender EVOH-Sperrschicht,
verlegt durch EQ Planung + Montage

TECHNOLOGY INSIDE

ragenden Ruf. ,Unser Ziel ist,
Kunden immer zuverlassig zu be-
dienen’, so Klaus-Jirgen Ehlgen.
,Das gilt auch in herausfordernden
Zeiten, wie wir sie heute haben,
wo Material knapp ist und Preise
konstant steigen. Wir arbeiten mit
einer festen Spedition, die aus-
schlieBlich fir uns fahrt. Auch fur
die Baustellen haben wir einen fes-
ten Lieferanten. Hier halten wir uns
an die Devise ‘Weniger ist mehr'.
Wir sind an fairen Partnerschaften
interessiert, bei denen es nicht
allein um den Preis geht. Klarheit,
Wahrheit und Transparenz bestim-
men unser Verhaltnis zu Kunden
und Lieferanten. Dass wir die Krise
bislang gut gemeistert haben, ver-
danken wir nicht zuletzt unseren
engagierten Mitarbeitern. In der
Region geniellen wir den Ruf eines
guten und vor allem auch sozialen
Arbeitgebers. Wir bilden aus, ha-
ben eine geringe Fluktuation und
gute Kontakte zu den Menschen
in der Region.” Dass es bei EQ-
therm® nicht allein um innovative,
umweltfreundliche Heizsysteme
geht, zeigt auch die Griindung des
Vereins fairer Arbeitgeber. ,Ich
glaube, dass viele Investoren in
Deutschland kein ehrliches Inter-

EQ Warmepumpen AIR und SOL zum Heizen/Kuh-
len und zur Warmwasserbereitung, kombinierbar
mit Photovoltaik und E-Smart

esse an den Menschen hinter den
Unternehmen haben’, so Klaus-
Jirgen Ehlgen. ,Wir beschaftigen
uns mit unterschiedlichsten
Themen, zum Beispiel mit dem
Fachkraftemangel, und wollen et-
was bewegen. Mit unserem Verein
wollen wir zum Beispiel darauf
hinweisen, dass in unserem Schul-
system dringend etwas geandert
werden muss. Jeder mochte heute
Abitur machen, aber es fehlt an
guten Handwerkern. Hier wollen
wir Impulse geben.” Der engagierte
Geschéftsfiihrer muss sich um die
Zukunft seines eigenen Unterneh-
mens keine Sorgen machen. Seine
Tochter und ein GroRcousin haben
bereits Prokura und werden EQ-
therm® in die Zukunft fiihren.

Werte flr die Zukunft

KONTAKTDATEN
EQtherm® GmbH

Am Kohlenholzweg 6
56307 Durrholz-Daufenbach
Deutschland

R +49 2684 956320

& +49 2684 9563210
info@eqtherm.de
www.egtherm.de
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Interview mit
Edina Szabé,

Carsten Buschmann,

,,Bauen muss haﬂchhaxltiag |

werthaltig sein”

CO,-neutral
wohnen: Wohnge-

baude Desiro im
Quartier LOK.West
in Esslingen

Ein Zeitraum von 50 Jahren ist in der Immobilienbranche eine halbe Ewigkeit. Fast so lange ist die Immobiliengesell-
schaft RVI GmbH aus Saarbriicken schon am Markt. Anders als friiher geht es ihr heute nicht mehr einfach darum,
Menschen ein Dach iiber dem Kopf zu geben. Die Geschaftsfiihrer Carsten Buschmann und Edina Szabé sprachen mit
Wirtschaftsforum {iber Trends beim Bauen und das Wohnen von morgen und iiber ein Modell, das Kapitalanlegern und
Mietern gleichermalen einen Mehrwert bietet.

Wirtschaftsforum: Frau Szabo,
Herr Buschmann, welche Schritte
in der Unternehmensgeschichte
haben RVI besonders gepragt?

Carsten Buschmann: RVI wurde
1973 gegriindet. Die Idee dahin-
ter war, die Licke zwischen der
Rente und dem aktuellen Lebens-
standard mit einer Immobilie zu
schlieRen. Seitdem verkaufen wir
an private Investoren Kapitalan-
lagen, die wir selbst entwickeln,
bauen und verwalten. Das ist noch
heute unser Modell. Nachdem der
Kapitalanleger die Immobilie von
uns gekauft hat, mieten wir sie
nach Fertigstellung zuriick und
garantieren ihm zehn Jahre lang
die Miete. Dadurch baut er Kapital

auf. Bis Ende der 1980er-Jahre
waren wir nur im Saarland tatig,
dann auch in Rheinland-Pfalz,
Hessen und nach der Wende in
den Gstlichen Bundeslandern.
Seit 2003/2004 konzentrieren wir
uns auf die Metropolregionen in
Deutschland, schwerpunktmafig
in einem Umkreis von 350 bis 400
km um das Saarland. 2014 haben
wir angefangen, Quartiere zu ent-
wickeln. Das erste Projekt dieser
Art mit rund 480 Wohnungen
realisieren wir derzeit in Esslingen
am Neckar.

Wirtschaftsforum: Was hat Sie
veranlasst, sich mit der Quar-
tiersentwicklung zu beschaftigen?

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Carsten Buschmann: Die EinflUs-
se in der Immobilienwirtschaft
kommen aus der Gesetzgebung
und den Megatrends. Ein solcher
ist, dass es nicht mehr nur da-

rum geht, privaten Wohnraum zu

70

bauen, sondern auch darum, den
Lebensraum um diesen Wohn-
raum herum zu entwickeln. Das
ist in der Quartiersentwicklung
deutlich besser umzusetzen als

mit einem Einzelprojekt. Dabei

spielen Themen wie Klimaneu-
tralitat und Nachhaltigkeit eine
wichtige Rolle. Wir missen also
groler denken. Zum Beispiel be-
rucksichtigen wir die Entwicklung
hin zum Homeoffice und schaffen
Co-Working-Losungen. Mobilitat
ist ein Thema: Brauche ich noch
ein Auto? Wenn ja, fahre ich elek-
trisch? Und mussen wir vielleicht
auch auf andere alternative An-
triebe setzen? In Mannheim arbei-
ten wir mit dem weltweit renom-
mierten Architekturblro MVRDV
an dem futuristischen Projekt
New Franklin City. Dort gehen wir
in den Bereich vertikales Wohnen
in Hochhausern, die als Buch-
staben gestaltet sind. Ein grolRes

Anliegen von uns ist, bei Trends
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Erster zu sein und zukunftsfahige
Immobilien zu errichten. Bauen
muss nachhaltig werthaltig sein
— sowohl in der Bausubstanz als
auch im Investment.

Edina Szabé: In Mannheim rea-
lisieren wir gerade die Zukunft.
Aber bereits mit unserem ersten
Projekt dieser Art, dem Projekt
LOK.West im Klimaqguartier Neue
Weststadt in Esslingen, errichten
wir ein CO,-neutrales Wohnquar-
tier, das zudem den Kriterien der
Deutschen Gesellschaft fir Nach-
haltiges Bauen entsprechen soll.
Gerade in der Quartiersentwick-
lung spielt Ubrigens auch die Digi-
talisierung eine grol3e Rolle; sie ist
einer unserer Schwerpunkte.

Wirtschaftsforum: Wie ist das
Unternehmen heute aufgestellt
und organisiert?

Carsten Buschmann: Wir agie-
ren von Saarbrlcken aus, haben
aber dort, wo wir Grundsticke
verwalten, Vermietungssachbe-
arbeiter vor Ort. Da wir die Unter-

mietvertrage mit den Bewohnern

baudes Citadis

abschlielien und gleichzeitig dem
Anleger eine versprochene Miete
zahlen, haben wir ein eigenes
Interesse daran, dass die Woh-
nungen belegt sind und der Mieter
sich in der Immobilie wohlfihlt
und pfleglich mit ihr umgeht.

80
MITARBEITER

Edina Szabé: Die RVI-Gruppe
besteht aus vier Gesellschaften.
Im Bereich Bau, dazu gehoren
auch Finanzierung und Rech-
nungswesen, sind 32 Mitarbeiter
beschaftigt, in der Vermietung
und Verwaltung 48. Weitere Mit-
arbeiter sind mit der Betreuung
des Bestands an den Standorten
befasst, an denen wir eine grole
Anzahl an Wohnungen haben.
Unsere Bilanzsumme betragt
mehr als 100 Millionen EUR, der
Jahresumsatz liegt bei 60 bis 70
Millionen EUR. Gesellschafter des
Unternehmens sind zwei saarlan-
dische Genossenschaftsbanken
und eine Privatperson.

© MVRDV

Wirtschaftsforum: Welche The-
men beschaftigen Sie und die
Branche derzeit besonders?

Carsten Buschmann: Uns be-
schaftigt vor allem die Frage, wie,
wann und zu welchem Preis wir
bauen konnen. Die Regierung will,
dass 400.000 Wohnungen gebaut
werden und bringt zur gleichen
Zeit die Energieeinsparverord-
nung heraus. Die GrundstUcks-
preise steigen ebenfalls immer
weiter. Wir stehen in der Branche
damit vor der Herausforderung,
unter diesen Bedingungen so
bauen zu missen, dass am Ende
noch bezahlbare Mieten dabei
herauskommen. Dazu kommt
jetzt die Russland-Ukraine-Krise.
Wir wissen heute nicht, wann wir
das notwendige Baumaterial be-
kommen und erhalten auch keine
zuverlassigen Preiszusagen. Wir
missen deshalb Uber Férderun-
gen fir alle am Bau Beteiligten
sprechen. Sonst wird Bauen,
gerade fir den Privatmenschen,
immer unattraktiver.

Wohnen in Buch-
staben: RVI baut
das O und das M
der HOME-Skyline
in Mannheim

Edina Szabé: Eine grole Hilfe
ware aullerdem ein schnellerer
Prozess bei der Erteilung von
Baugenehmigungen. Lange Bau-
genehmigungsphasen machen
ein Projekt fir uns noch weniger
berechenbar.

RV

KONTAKTDATEN
RVI GmbH
Beethovenstrale 33
66117 Saarbriicken
Deutschland

. +49 681 387080
& +49 681 3870842
info@rvi.de
www.rvi.de
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Schritt fur Schritt, Stufe fur

Stufe

Sie zahlen zu den altesten Bauelementen in der Architekturgeschichte - Treppen. Viele
sind in die Geschichte eingegangen — man denke an die Spanische Treppe, an 60.000
spektakulare Stufen im chinesischen Huangshan-Gebirge oder die Zickzack-Treppe am
Felsen von Guatapé in Kolumbien. Auch wenn die in Isernhagen von der LUXHOLM Bau-
elemente Werk GmbH gefertigten Treppen weniger schwindelerregend sind, setzen auch
sie Akzente in Sachen Qualitat, Funktion und Design.

LUXHOLM ist Inbegriff fir Trep-
pen, die unterschiedlichsten An-
spriichen an Funktion und Optik
gerecht werden. Aus Holz, Stahl
oder Edelstahl, mit diversen Gelan-
dervarianten, als Wendel-, Spindel-,
Mittelholm-, Podest-, Raumspar-,
Bolzen-, Wangen-, Wechseltritt-,
Innen- oder AuRBentreppe — LUX-
HOLM bietet genau die Losung, die
der Kunde wiinscht und braucht.
Und das seit Uber 40 Jahren.

Ein Topseller ist die Massivholz-
Wangentreppe Typ Amrum: Bei
dieser Treppe kénnen bescha-
digte Stufen auch von dem Laien
ausgewechselt werden. Bis zu

drei Stufen werden von Luxholm
kostenlos Uberarbeitet. Der Kunde
muss lediglich fir die Versandkos-
ten aufkommen.

Tischlerei, Schlosserei,
Treppenspezialist

1966 wurde das Unternehmen
gegriindet, bis 2006 operierte es
unter dem Namen Holzkamp-

fer Bauelemente Werk. Als der
Treppenbereich ausgegliedert
wurde, sahen das drei Mitarbeiter
als Chance fur etwas Neues und
kauften den Bereich auf. Einer der
dreiist Dirk Elsner, der das Unter-
nehmen inzwischen als alleiniger

Treppen ~

Treppengelander

Treppenrenovierung~  Uber Luxholm «~

Interview mit

i

Dirk Elsner,
Geschaftsfihrer

der LUXHOLM Bauelemente
Werk GmbH

B KOSTENLOSE BERATUNG ANFORDERN

_—

ch. Termin hier buchen!

@ Sie-wiinschen eine Beratung in unserem virtuellen Treppenstudio? Wir begleiten Sie t

Virtuelles Treppenstudio von LUXHOLM — Treppenberatung auch online mdoglich unter

https://luxholm.de/virtuelles-treppenstudio/

Geschéftsfihrer leitet und einer
der Gesellschafter ist. ,Seit 2015
haben wir gezielt in neueste Tech-
nologien und Softwareldsungen
investiert, um LUXHOLM fit fur
die Zukunft zu machen. Auch im
Vertrieb haben wir die Weichen
neu gestellt und den Schwerpunkt
verlagert; Leadgenerierungen er-
folgen Uber unsere verschiedens-
ten Internetauftritte, aber auch mit
namhaften Baumarkten arbeiten
wir erfolgreich zusammen.” 2019
wurden zwei neue CNC-Maschi-
nen erworben, um schneller und
nachhaltiger zu fertigen. Es gibt

27 | www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

weniger Verschnitt und damit we-
niger Materialverbrauch. ,In 2022
haben wir umfangreich in eine
neue und hochmoderne Anlage
zur Oberflachenbeschichtung in-
vestiert’, so Dirk Elsner. Gefertigt
werden alle Arten von Treppen.
Von Vorteil ist, dass LUXHOLM
sowohl eine eigene Tischlerei als
auch Schlosserei betreibt und
sowohl Holztreppen als auch
Edelstahlgelander auf Basis hoher
Qualitatsstandards und mit grof3er
handwerklicher Kompetenz selber
fertigt — ein wichtiges Alleinstel-

lungsmerkmal.

Chancen sehen und nutzen

50 Mitarbeiter sind fir LUXHOLM
tatig, der Umsatz lag zuletzt bei
4,5 Millionen EUR. ,Es gab in der
Vergangenheit immer wieder
Hohen und Tiefen", erklart Dirk
Elsner. ,Mit Corona und dem
Krieg in der Ukraine mussten

und missen wir uns komplexen
Herausforderungen stellen. In der
Pandemie brach der Verkauf an
Privatkunden zunachst extrem
ein; etwas spater gab es dann
einen gegenlaufigen Trend und
Privatkunden begannen, verstarkt
in Renovierungen oder Garten zu
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LUXHOLM in Isernhagen - eine Marke, die flir Qualitat und Nachhaltigkeit im Treppenbau steht

investieren. Wir haben die Zeit ge-
nutzt, um ein virtuelles Treppen-
studio zu kreieren und in dieser
Zeit die Erfahrung gemacht, dass
auch Onlineberatungen funktio-
nieren konnen. Aktuell stellt der
Ukrainekonflikt eine weitere Zasur
dar" Materialengpéasse und hohe
Einkaufspreise erschweren den
Vertrieb und die Produktion. ,Es

Massivholztrepp
wechselbaren Stufen

gibt extreme Preissteigerungen
im Einkauf, die wir an unsere
Kunden teilweise weitergeben
mussen’, so Dirk Elsner. ,Noch
schwieriger ist die Materialbe-
schaffung; die erforderlichen
Mengen an Leimholzplatten

sind nicht mehr zu erhalten und
manche Holzarten sind ganz vom
Markt verschwunden.” Aufgrund

der langjahrigen Zusammenarbeit
mit namhaften Lieferanten von
Leimholzplatten ist es Luxholm
aber bisher gut gelungen, die ei-
genen Kunden zufriedenzustellen.
Extrem verlangerte Lieferzeiten
konnten vermieden werden.

Modular und individuell
LUXHOLM setzt alles daran,
Kunden trotz erschwerter Markt-
bedingungen zuverlassig und
kompetent zu bedienen — damit
hat man sich schliellich einen
Namen gemacht. ,Unser Schwer-
punkt liegt im DIY-Bereich®, sagt
Dirk Elsner. ,Hier sind wir mit
Raumspartreppen sehr gut auf-
gestellt.” Ein Drittel des Umsatzes
erzielt LUXHOLM mit Raumspar-
und Nebentreppen, die auf einem
flexiblen Baukastensystem basie-
ren und in verschiedenen Grolien
und Holzarten realisierbar sind.
Auch individuelle Anpassungen
sind machbar. ,Kunden profitieren
nicht nur in gestalterischer Hin-
sicht von unserem Baukastensys-
tem”, sagt Dirk Elsner. ,Es bietet
Kosten- und Liefervorteile, da

{HOLM"

Treppen & Geldnder

KONTAKTDATEN
LUXHOLM Bauelemente Werk GmbH
Siemensstrafte 22
30916 Isernhagen
Deutschland

. +49 571 2288600
& +49 511 22886022
info@luxholm.de
www.luxholm.de

viele Teile lagermalig vorhanden
sind.”

Marke mit Potenzial

LUXHOLM ist langst eine bekann-
te Marke — weil Produkte und Ser-
vices flr sich sprechen und man
gezielt in die PR-Arbeit investiert
hat. Digitale Prozesse sollen wei-
ter vorangetrieben werden, zudem
will man einen noch starkeren Fo-
kus auf Nachhaltigkeit legen. Das
papierlose Biro ist nur ein Aspekt.
,Wir unterstitzen das Projekt
‘Planet Tree', indem wir flr jeden
Auftrag ab einem bestimmten
Auftragswert einen Baum pflan-
zen lassen’, betont Dirk Elsner. ,Im
Schnitt sind das 40 bis 50 Baume
im Monat. Auch durch innovative
Technologien sparen wir Ressour-
cen; das gilt fir Softwareldsungen
wie fur Produktionstechnologien,
die zu Materialeinsparungen

von etwa 15% flhren.” Mit der
Weiterentwicklung vorhandener
wie auch neuer Produkte will sich
LUXHOLM noch starker aufstel-
len; auch strategische Partner-
schaften sind angedacht, um das
Geschéft zu stabilisieren. Klar ist,
dass LUXHOLM konsequent wei-
ter geht; Stufe fir Stufe.
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,Wir wollen das Schutzdach
zum Nutzdach bringen!”

)

i pacher.Wir stehen

ist der klassische deutsche Dachdeckerbetrieb ein Unternehmen, das sein Handwerk
regional anbietet. Ganz anders sieht es bei der Hanebutt GmbH aus. Das Unternehmen
aus dem niedersachsischen Neustadt am Riibenberge ist deutschlandweit und auch inter-
national tatig und kiimmert sich um kleine Auftrage ebenso professionell wie um groRe
Projekte gewerblicher Kunden. Dabei gilt fiir alle das Motto ‘Hanebutt ein Leben lang'.

Henning Hanebutt,

,Wir bieten dem Kunden die beste ~ Neben klassischen Dachdecker- um Déacher von Neubauten, den

Losung an’, verspricht Henning arbeiten umfasst das Portfolio Ausbau und die Erweiterung

Hanebutt, der die Hanebutt GmbH  auch Klempner-, Zimmerei- und von Dachern sowie um Moder-

mit Sohn Heiner, seiner Frau und Fassadenarbeiten sowie Arbeiten  nisierungen und die Sanierung der Hanebutt-Gruppe befasst sich
Sebastian Kehres als Kaufman- fachlich angrenzender Gewerke. denkmalgeschutzter Dacher. mit dem Holzrahmenbau und
nischem Leiter flhrt. ,Von uns Beeindruckend ist allein schon Weitere Kompetenzen sind die errichtet schlisselfertig Ein- und
bekommen Sie ein Gesamtpaket,  das Leistungsspektrum bei den Begriinung von Dachern, deren Mehrfamilienhauser. ,Der Kunde
das Sie in dieser Form vermutlich  ‘Ublichen” Dachdeckerarbeiten. Dammung und Solar-Installati- kann unsere Leistungen einzeln in
nirgendwo anders bekommen Hier kimmert sich Hanebutt onen. Ein eigenes Unternehmen Anspruch nehmen®, verdeutlicht

Neubau eines Steildachs: Motel One Energie aus der Sonne: Solaranlage des Bauvereins

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de


https://www.wirtschaftsforum.de/
http://www.wirtschaftsforum.de
https://www.youtube.com/watch?v=xPtPixUxG-U

Henning Hanebutt. ,Wir bieten
ihm aber auch alles aus einer
Hand an.*

Bestmaogliche Losung

Zu den besonderen Kompetenzen
des Familienbetriebes gehoren
Dacher flir gewerblich genutzte
Immobilien, zum Beispiel fiir
Produktions-, Lager- und Logis-
tikhallen. Wachsender Beliebtheit
erfreuen sich auch Dachbegru-
nungen. Auch hier verfligt Hane-
butt Uber langjahrige Erfahrung.
In zahlreichen Projekten hat
Hanebutt auch seine Leistungs-
fahigkeit in punkto Fassaden
unter Beweis gestellt. Hier reicht
das Spektrum von Kupfer- und
Aluminium-Riegelfassaden tber
Stahlglasfassaden und einge-
hangten Blechfassaden bis hin

zu Industriefassaden mit Schall-
dammung und Brandschutz. Am
Anfang jeder handwerklichen
Leistung, die flr die Auftraggeber
erbracht wird, steht zunachst ein-
mal die intensive Beratung. ,Wir
orientieren uns hier ausschliellich
an den Wiinschen und Vorstellun-
gen unserer Kunden’, sagt der Ge-
schéftsfihrer. ,Dabei beraten wir
absolut unabhangig und haben

Bauklempnerei: Kupferfassade am Neubau von Schloss Landestrost in Neustadt

stets die bestmaogliche Losung fur
den Kunden im Blick."

Gewachsener Familienbetrieb
Die Urspriinge der Firma Hane-
butt reichen mehr als 90 Jahre
zurlick. 1930 griindete Heinrich
Hanebutt sen. den Betrieb in
Neustadt am Ribenberge. Bis
1968 leitete und erweiterte er das
Unternehmen, bevor er es 1968
an seinen Sohn Heinrich Hanebutt
jun. Ubergab. ,1989 habeich in
der Firma meine Ausbildung zum
Dachdecker begonnen, 1994 die
Meisterschule absolviert und seit
1995 die Verwaltung gemeinsam
mit meinem Vater geleitet”, erin-
nert sich Henning Hanebutt. ,Ein

Exzellentes Fachwissen gefragt: Restaurierung der Juliustiirme am Rathaus Hannover

wichtiger Meilenstein in unserer
Geschichte war 1998 der Umzug
in das ortliche Gewerbegebiet
Ost, wo wir eine deutlich groRere
Flache zur Verfigung hatten. Ein
Jahr spater hat mein Vater mir
die Firmenleitung ubertragen. Ab
2003 haben wir auch Baustellen
im Ausland dbernommen und
waren unter anderem in England,
Spanien und Norwegen tatig. Seit
zehn Jahren arbeitet nun auch
mein Sohn Heiner im Betrieb, seit
Anfang des Jahres als Geschafts-
flhrer”

Anspruchsvolle Auftraggeber
Mit Ubernahme der Heger Holz-
bau GmbH in Amelinghausen hat

T
HANEBUTT

KONTAKTDATEN

Hanebutt GmbH
Justus-von-Liebig-Stralde 16
31535 Neustadt am Rubenberge
Deutschland

R +49 5032 952140
info@hanebutt de
www.hanebutt.de

sich die Hanebutt-Gruppe auch
als Anbieter von Holzstanderhau-
sern etabliert. DarUber hinaus
gehort die Firma SW-Dach in

der Nahe von Freiburg seit Marz
2022 ebenfalls zur Firmengruppe.
Aktuell beschaftigt Hanebutt 500
Mitarbeiter und erwirtschaftet
einen Umsatz von 53 Millionen
EUR. Neben dem Hauptsitz Neu-
stadt am Ribenberge gibt es elf
weitere Standorte, unter anderem
in Hamburg, Relzow/Usedom,
Berlin und Hambuhren. Zurzeit ist
die Firmengruppe schwerpunkt-
malig von Gottingen an aufwarts
im norddeutschen Raum, in Berlin
und in Richtung Mecklenburg-
Vorpommern sowie in Baden-

->

Wrttemberg aktiv.

_

Eines von vielen Gewerken: Zimmerarbeiten an den Juliustiirmen am Rathaus Hannover
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Auf langere Sicht méchte
Henning Hanebutt jedoch ein
deutschlandweites Netzwerk auf-
bauen. ,Zu unserem Kundenkreis
gehoren hauptsachlich gewerb-
liche Auftraggeber und Architek-
ten’, sagt Henning Hanebutt. ,Es
sind anspruchsvolle Kunden, fir

die wir in der Regel gewerketber-
greifend arbeiten. Auf unserer
Referenzliste finden sich Namen
wie Bosch und Conti sowie die
Flughafen Berlin und Hannover.
Von Bosch wurden wir Gbrigens
auch als ‘ausgezeichneter Zuliefe-
rer’ eingestuft.”

L
HANEBUTT
R T

Kernkompetenz

Dach, Bauklempnerarbeiten, Fassade, Zimmerarbeiten,

Solar/Photovoltaik, Sanierung, Bauwerksabdichtung, Planung

Zahlen und Fakten

Gegriindet: 1930
Struktur: GmbH
Niederlassungen: 11 Standorte in Deutschland
Mitarbeiter: 500
Umsatz: 53 Millionen EUR

Leistungsspektrum

Dach: Neubau, Ausbau und Erweiterung, Sanierung, Begriinung, Dammung

Zimmerarbeiten: Dachkonstruktionen, Tragwerke, Hallen, Carports, Vorda-

cher, Balkone, Holzfassaden

Fassade: Kupfer- und Aluminium-Riegel- und Stahlglasfassaden, ein-

gehangte Blechfassaden, Industriefassaden mit Schalldammung und

Brandschutz

Bauklempnerarbeiten: Entwasserung, Metalldacher, Schornsteinbeklei-
dungen, Stahlbau, Stahlverbundbau, Stahlskelettbau
Solar/Photovoltaik: Solarstrom, Solarthermie
Bauwerksabdichtung: Parkdacher, nicht befahrbare Dacher, Kiichen

Philosophie

‘Alles aus einer Hand', 'Hanebutt ein Leben lang’

Zukunft

Bundesweites Netzwerk, Zukunft des Handwerks gestalten
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Kompetenz in Holz: Dachstuhl von Schloss
Ricklingen

Zukunft gestalten

In Sachen Vertrieb war Hanebutt
bislang zurlickhaltend. ,Wir wer-
den jetzt aktiv”, beschreibt der
Geschaftsfihrer das geplante
Engagement. Digital hingegen ist
Hanebutt ganz weit vorne und hat
sogar eine eigene |T-Abteilung.
Henning Hanebutt: ,Vor zehn Jah-
ren haben wir unsere Mitarbeiter
auf den Baustellen allesamt mit
iPads ausgestattet und eine eige-
ne App geschrieben. Wahrend der
Coronazeit haben wir tiber Zoom
sogar digitale Mitarbeiterbespre-
chungen mit 240 Teilnehmern ab-
gehalten. Seit 2019 sind wir Gber
Instagram und Facebook auch in
den sozialen Medien sichtbarer.
Deutlich sichtbar ist Hanebutt,
wenn es um Nachhaltigkeit geht.
,Wir wollen das Schutzdach zum
Nutzdach bringen®, nennt Hen-
ning Hanebutt das Motto. Mit der
eigenen Solarabteilung sowie als
Spezialist fir Dachbegriinung

und Holzrahmenbau setzt das
norddeutsche Unternehmen auch
hier deutliche Malistabe. Mal3-
stabe setzt Hanebutt aber auch

in punkto Unternehmenskultur.
,Wir sehen in jedem Mitarbeiter

Echte Handarbeit: Zimmermann beim
Schleifen eines Holzbalkens

zunachst einmal den Menschen
und unterstitzen ihn in allen
Lebenslagen, falls nGtig auch bei
Bankterminen und Arztbesuchen®,
unterstreicht der Geschaftsfihrer.
,An jedem Standort gibt es Ver-
anstaltungen und unser eigener
Foodtruck ‘Roofers Kitchen' bietet
ab 5.15 Uhr giinstige Mahlzeiten
und Getranke an. Aulerdem in-
vestieren wir viel in die Aus-und
Weiterbildung und beschaftigen
mehr als 50 Azubis.” Der Kurs fur
die kommenden Jahre ist klar.
Henning Hanebutt: ,Wir mochten
ein bundesweites Netzwerk, das
alle Leistungen anbietet. Wir ge-
stalten die Zukunft unseres Hand-
werks mit Dach-, Wand- und Ab-
dichtungstechnik.” Doch Uber das
Unternehmen hinaus Gbernimmt
Hanebutt auch soziale Verantwor-
tung und bietet mit dem Projekt
‘Tragwerk’ ausgewahlten Schilern
kostenlose Nachhilfe an. ,Damit
wollen wir der Gesellschaft etwas
von dem zurlickgeben, was wir
von ihr bekommen haben’, nennt
Henning Hanebutt den Impuls.
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Kontakte

BASTRA GmbH
Kleinbahnstralle 12-16
59759 Arnsberg
Deutschland

R +49 2937 4810

& +49 2932 48139
info@bastra.de
www.bastra de

ABS Safety GmbH
Gewerbering 3

47623 Kevelaer
Deutschland

. +49 2832 972810

& +49 2832 97281285
info@absturzsicherung.de
www.absturzsicherung.de

BIN.S.S. Datennetze und
Gefahrenmeldesysteme GmbH
Saaler Bogen 2

13088 Berlin-Weillensee
Deutschland

. +49 30 4749010

& +49 30 474901180
info@binss.de

www.binss.de

Elektromotorenwerk Grunhain GmbH
Bahnhofstralte 12

08344 Grunhain-Beierfeld
Deutschland

e +49 3774 52200

& +49 3774 52209

info@emgr.de

www.emgr.de

HGH Vertriebs GmbH
Freisenbergstralte 18a
58513 Ludenscheid
Deutschland

. +49 2351 947570

& +49 2351 9475767
info@hgh-luedenscheid.de
www.hgh-luedenscheid.de

IMC Test & Measurement GmbH
\oltastrale 5

13355 Berlin

Deutschland

. +49 30 4670900

& +49 30 4631576
info@imc-tm.de
www.imc-tm.de

avantum consult GmbH
Niederkasseler Stralle 96
40547 Dusseldorf
Deutschland

. +49 211 6878380

& +49 271 68783388
info@avantum.de
www.avantum.de

EQtherm® GmbH

Am Kohlenholzweg 6

56307 Durrholz-Daufenbach
Deutschland

. +49 2684 956320

& +49 2684 9563210
info@eqtherm.de
www.eqtherm.de

RVI GmbH
Beethovenstralte 33
66111 Saarbriicken
Deutschland

. +49 681 387080
& +49 681 3870842
info@rvi.de
www.rvi.de

LUXHOLM Bauelemente Werk GmbH
Siemensstrafte 22

30916 Isernhagen

Deutschland

. +49 511 2288600

& +49 511 22886022
info@luxholm.de

www.luxholm.de

Hanebutt GmbH
Justus-von-Liebig-Strale 16
31535 Neustadt am Rubenberge
Deutschland

. +49 5032 952140
info@hanebutt.de

www hanebutt.de
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360 Grad Marketing GmbH
Landersumer Weg 40
48431 Rheine - Deutschland

& +49 5971 92164-0
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Manfred Brinkmann,
Diplom-Kaufmann
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SPITZENKLASSE!

Wirtschaftsforum.de
gehort jetzt schon zu den

im SEO Ranking in Deutschland.

(Quelle: XOVI - Stand: Juni 2021 - Gber 16 Mio. Domains im Ranking)
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Wir nehmen Wirtschaft persénlich!
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