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Starker Mittelstand

Stefan Becker, Geschéftsfiihrer
der Abeba Spezialschuh-Ausstatter GmbH

Dirk Bernhard, Site Director/CO0
der Gustav Berning GmbH & Co. KG und der Prinsen Berning

Christopher Thielen, Geschaftsflihrer
der KNAPP Smart Solutions GmbH

Alexander Wachter, Geschaftsfiihrer
der Triton Water GmbH

Dirk Breitkreuz, \Vorstand
der Virtimo AG

Sebastian Adams, jun. Geschéftsfihrer und Reinhard Adams, sen. Geschaftsfiihrer
der ADAMS Holzbau - Fertighau GmbH

Bertram Gob, Geschéftsflihrender Gesellschafter
der W.AG Funktion + Design GmbH

Sandra Dax, Co-CEQ
der AUTODOC SE

Thomas Himmighofen, Director
der KAWASAKI Gas Turbine Europe GmbH

Christina Daume, Geschaftsflhrerin und Janina Nipkow, Ass. der Geschaftsfiihrung und Qualitatssicherung
der Daume Stanztechnik GmbH
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Manche Schuhe sind Schuhe. Und manche sind mehr als ‘nur’ Schuhe. Sie
verkorpern einen bestimmten Lifestyle, [dsen Emotionen aus. Schuhe der
Marke Abeba sollen genau das sein — mehr als ‘nur’ eine bekannte, eta-

blierte Marke auf dem ESD-Markt, eine moderne Marke, mit der Offenheit,

Mut und Umweltbewusstsein assoziiert werden.

Wirtschaftsforum: Herr Becker,
Sie sind seit gut zwei Jahren Ge-
schaftsfihrer der Firma Abeba
Spezialschuhe und haben vorher
viele Jahre fur verschiedene inter-
nationale Branchenplayer gear-

beitet. Wo lag flr Sie der Reiz, zu
Abeba zu gehen?

Stefan Becker: Abeba ist eine be-

kannte Marke flr Berufs- und Si-

cherheitsschuhe, die Uberall dort

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Interview mit
Stefan Becker,

Protektor — zuverlassig, wenn Sicherheit
gefragt ist

Dank innovativer Technologien und hochwertiger Materialien
entstehen Sicherheitsschuhe, auf die man sich verlassen kann

eingesetzt werden, wo Sicherheit
und Hygiene wichtig sind. Das
sind Bereiche wie die Lebens-
mittelindustrie, Horeca, Pflege
oder Bauindustrie. Die Marke war

bekannt, aber in die Jahre gekom-

men. Meine Aufgabe war, frischen
Wind in das Unternehmen zu brin-
gen, es zu modernisieren und fit
fur die Zukunft zu machen. Man
sollte sehen, dass Abeba mehr als
bequeme Krankenhausschuhe ist.
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Leicht, komfortabel, langlebig — Militérstiefel der Marke Grom

Ich habe das Potenzial des Unter-
nehmens gesehen und die Aufga-
be sehr gern angenommen.

Wirtschaftsforum: Abeba ist Teil
einer Gruppe. Wie sieht diese
aus?

Stefan Becker: Abeba ist in
Deutschland eine eigenstandige
GmbH, gehort aber zu einem
polnischen Mutterkonzern. 2007
wurde Abeba von der polnischen
Firma Protektor dbernommen. Im
Oktober 2021 entstand die Abeba
Group mit den Marken Abeba,
Protektor und Grom. Protektor
steht fr Sicherheitsschuhe, Grom
fur Militarstiefel, Abeba fir den
Bereich ESD. Agierte vorher jede
Marke fir sich, kam es fortan

zu einer Biindelung, einem ge-
meinsamen Auftritt mit dem Ziel,
einen Wiedererkennungswert zu
schaffen. Durch die Symbiose von
Mutter und Tochter ergeben sich
flr uns ganz neue Mdoglichkeiten
zu agieren. Mit einem breiteren
Portfolio kdnnen wir samtliche
Branchen bedienen.

Wirtschaftsforum: Welche He-
rausforderungen stellten sich bei
der Neuausrichtung?

Stefan Becker: Wir haben ein
komplettes Rebranding angesto-
Ren, inklusive neuem Logo und
Schriftzug. In einer coronabe-
dingt schwierigen Zeit haben wir
investiert, um die Strahlkraft der
Marke mutig nach auen zu tra-
gen. Dazu zahlte auch, eine neue
Marketingabteilung zu etablieren,
durch einen starkeren Fokus auf
Social Media jingere Kunden an-
zusprechen oder mit Influencern
zusammenzuarbeiten. Weil die
Branche dennoch relativ konser-
vativ bleibt, setzen wir nach wie
vor auf den klassischen Vertrieb,
der Kunden vor Ort besucht. Mit
der Neuausrichtung ging auch ein
kultureller Wandel einher. Ab 2020
haben wir uns den verschiedenen
Kulturen und Denkweisen ange-
nahert, uns ausgetauscht und
erganzt. Anfangs waren die Leute
wenig offen, es gab eine grolle
Distanz zur Geschaftsfiihrung.
Ich selbst bin ein absolut offener
Mensch mit groRem Respekt

fUr jeden Mitarbeiter; genau das

Abeba - rutschfeste medizinische Clogs

erwarte ich von jedem anderen.
Heute herrscht ein ganz anderes
Klima und Mindset. Wir sind zu
einer Gruppe zusammengewach-
sen und sehr stolz darauf.

Wirtschaftsforum: Wie ist die
Gruppe aufgestellt?

Stefan Becker: In St. Ingbert sind
50 Mitarbeiter tatig; wir sind fur
die komplette Logistik verant-
wortlich und versenden in die
ganze Welt. Die Produktion findet
in Polen und an zwei Standorten
in Moldawien statt. Zudem gibt
es mit Abeba France eine Ver-
triebsniederlassung in Frankreich.
Insgesamt sind um die 400 Mit-
arbeiter bei der Abeba-Gruppe be-
schaftigt, der Umsatz liegt bei 28
Millionen EUR und hat sich in den
vergangenen Jahren konstant po-
sitiv entwickelt.

Wirtschaftsforum: Abeba ist das
Zugpferd innerhalb der Gruppe.
Was macht die Schuhe so beson-

ders?

Stefan Becker: Abeba ist Inbe-
griff fir Qualitat. Wir verarbeiten

gute Materialien, die Schuhe sind
langlebig, man kann sich auf sie
verlassen. Das starkt das Vertrau-
en der Verbraucher in die Marke.
Letztlich kann man das Rad nicht
neu erfinden, ein Schuh bleibt im-
mer ein Schuh, dennoch arbeiten
wir konstant an Verbesserun-
gen. Ein Thema sind intelligente
Schuhe, die mit einem Mikrochip
versehen sind, um den Trager im
Notfall orten zu kénnen. Es sind
jedoch nicht allein die Schuhe, die
uns erfolgreich machen. Es sind
vor allem die motivierten, leis-
tungsbereiten Mitarbeiter in jeder
Abteilung, die verstanden haben,
dass Veranderungen notwendig
sind.

abeba

Qroup
KONTAKTDATEN

Abeba Spezialschuh-Ausstatter GmbH
Schlackenbergstrafte 5

66386 St. Ingbert

Deutschland

R +49 6894 3103100

& +49 6894 3074

abeba@abeba.de

www.abeba.de
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Himbeer-Joghurt-Riegel: Protein-
reicher Riegel mit einer Karamell-
schicht, gespickt mit Crispies.
Hoher Proteingehalt, niedriger
Zuckergehalt

EiweilRreiche Ernahrung
fur Aktive

Die Gustav Berning GmbH & Co. KG aus Georgsmarienhiitte ist der Inbegriff eines Hid-
den Champion. Als einer der drei groRten Entwickler und Hersteller von Proteinriegeln in
Deutschland sind ihre Produkte in den Regalen von Drogerien, Supermarkten und Fit-
nessstudios im In- und Ausland zu finden - nur nicht unter dem eigenen Markennamen.
Stattdessen beliefert das Unternehmen als Co-Manufacturing-Partner Kunden in mehr als
60 Landern der Welt. Als Teil der deutsch-niederlandischen Prinsen Berning-Gruppe hat
sich das Unternehmen weiteres Wachstum auf die Fahne geschrieben.

Der Markt fUr eiweilBhaltige Nah-
rungsmittel boomt mit einem
zweistelligen Wachstum, das die
wachsende Begeisterung der
Verbraucher fUr den praktischen
Nutzen und die gesundheitlichen
Vorteile insbesondere von Pro-
teinriegeln widerspiegelt. Was
urspringlich den Bodybuildern in
den Fitnessstudios vorbehalten
war, hat den Mainstream erreicht
und setzt sich mit einer standig
wachsenden Vielfalt von Produk-
ten durch, die sich an ein immer
breiteres Zielpublikum richten.

Der Markt boomt weiter

,Die Verbraucher im Sportseg-
ment bevorzugen den Kauf von
Proteinriegeln fir verschiedene
Zwecke, wie zum Beispiel Ge-
wichtsmanagement, Aufbau von
Muskelmasse und Steigerung

der Energie", so Site Director der
Gustav Berning GmbH & Co. KG
und der Prinsen Berning-Gruppe
Dirk Bernhard, der seit Anfang
2019 im Unternehmen
ist und zuvor leitende
Stellen in der Produk-
tion bei groen Unter-
nehmen wie Mondelez und Kraft
innehatte. ,Aullerdem haben Mar-
ketingkampagnen von Fitness-
clubs fr Proteinriegel als Ersatz
flr Mahlzeiten den Absatz dieser
Produkte in die Hohe schnellen
lassen.” Mit der zunehmenden
Zahl von Fitnessclubs und dem
steigenden Bewusstsein flr
Proteinriegel wird erwartet, dass
der Markt in den kommenden
Jahren einen weiteren Anstieg der
Nachfrage verzeichnen wird. Be-
deutend ist jedoch das erwartete
Wachstum bei gesundheitsbe-
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WUSS-
ten Verbrauchern

aller Altersgruppen, fir die ei-
weillangereicherte Lebensmittel
interessant sind. ,Der Trend geht
eindeutig hin zu Convenience’,
bestatigt Dirk Bernhard. ,Hier
konnen wir ein sehr interessantes
Produktportfolio fir den Retail-
Bereich anbieten.”

Entstehung eines Hidden
Champion

Die Firma Gustav Berning wurde
vor mehr als 100 Jahren als Prali-

Interview mit

Dirk Bernhard,

Site Director/COO

der Gustav Berning GmbH
& Co. KG und der Prinsen
Berning

nenhersteller
gegrindet. In den frihen
1980er-Jahren erkannte
das Unternehmen das Potenzial
des Fitnessstudio-Trends und
begann mit der Herstellung von
Proteinriegeln. Schon bald wur-
den die Produktionskapazitaten
ausschliellich fur die Herstellung
von Eiweildriegeln genutzt. Im
Jahr 2017 fusionierte das Unter-
nehmen mit den niederlandischen
Unternehmen Prinsen B.V, einem
Turnkey-Hersteller pulverformiger
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Instant Food-Losungen und ei-
weilreiche Snacks fir die aktive

Ernahrung

Nahrungsprodukte, und Royal
Buisman B.V., einem Hersteller
natlrlicher Karamellbestandteile,
zur Prinsen Berning-Gruppe. ,Wir
verfolgen eine One-Stop-Shop-
Strategie’, erklart Dirk Bernhard.
,Viele unsere Kunden beziehen
sowohl Proteinriegel als auch Pro-
teinpulver von der Gruppe.”

Breites Produktspektrum

Dank seiner langjahrigen Erfah-
rung ist das Unternehmen zu
einem flhrenden Hersteller in
dieser Nische avanciert. ,Wir
entwickeln die Riegel selbst und
haben inzwischen mehr als 360
verschiedene Rezepturen®, be-
richtet Dirk Bernhard. ,0ft kdnnen
Kundenwiinsche bereits mit
kleinen Anderungen an bestehen-
den Rezepten erflllt werden. Die
Entwicklung eines neuen Riegels
dauert abhangig von der Produkt-
technologie dagegen mindestens
sechs Monate."

Geschmack geht vor

Die Nachfrage nach besonde-
ren Nahrwertprofilen in einem
schmackhaften, sattigenden
Riegel stellt das neunkdpfige Ent-
wicklungsteam insbesondere bei

Mahlzeitenersatzprodukten vor
besondere Herausforderungen.
,Da ein Trend hin zu veganen
Riegeln zu beobachten ist, expe-
rimentieren wir mit pflanzlichen
Proteinen”, erklart Dirk Bernhard.
,Einer der groten kommenden
Trends sind zuckerarme Riegel.
Hier suchen wir nach Alternativen
wie Maltit-Schokolade, die weni-
ger Zucker enthalt. Auch die Tex-
tur ist wichtig, weshalb wir mehr-
schichtige Riegel anbieten, die
zum Beispiel eine Kirschkaramell-
schicht mit gepufften Crispies
kombinieren." Dariber hinaus
beeinflussen Geschmacksvorlie-
ben in verschiedenen Landern die
Produktentwicklung. ,In GroRbri-
tannien und Skandinavien sind die
Geschmackskombinationen zum
Beispiel etwas gewagter”, weil}
Dirk Bernhard. ,In der Produktent-
wicklung wird es nie langweilig.”

Flexible Produktion

Mit finf separaten Produktionsli-
nien in drei Gebduden und einem
Drei-Schicht-Betrieb rund um die
Uhr laufen jedes Jahr Millionen
von Proteinriegeln vom Band.
Nachhaltigkeit ist in der Produk-
tion ein zentrales Thema. ,Unser

PRINSEN = BERNING

Karton ist FSC-zertifiziert und un-
sere Schokolade ist von der
Rainforest Alliance zertifiziert",
sagt Dirk Bernhard. ,Qualitat und
Umweltschutz sind Teil unserer
DNA. Unser Hauptangriffspunkt
ist die Verpackungsfolie. Es
laufen zurzeit Tests, um die Halt-
barkeit von Riegeln, die in Papier
verpackt sind, zu messen.”

Globaler Markt

Rund 70% des Jahresumsatzes
von dber 100 Millionen EUR wer-
den im Auslandsgeschaft erzielt.
JWir liefern in 60 Lander der Welt",
bestatigt Dirk Bernhard. ,Histo-
risch gesehen sind Grol3britanni-
en und die Beneluxlander wich-
tige Markte. Im Kommen sind
Deutschland und Skandinavien.
Wichtige Markte fur die Zukunft
sind die USA, der Nahe Osten und
Asien. Wir gehen dorthin, wo un-
sere Kunden hingehen." Ohne ei-
gene Marke ist das Unternehmen
stark von den Kunden abhangig.
,Wir sehen unseren Status eines
Hidden Champion als Starke",
sagt Dirk Bernhard. ,Ein bisschen
mehr Bekanntheit wiirde uns aber
bei der Nachwuchsgewinnung
helfen.”

Ao Potiition

KONTAKTDATEN

Gustav Berning GmbH & Co. KG
Alte Heerstrale 1

49124 Georgsmarienhltte
Deutschland

R +49 5401 86400

& +49 5401 45544
contact@prinsenberning.com
Www.prinsenberning.com

In der modernen Produktionsstatte in
Georgsmarienhlitte laufen jedes Jahr Millio-
nen von Proteinriegeln vom Band
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Smarte

Losungen mit
Hirn und Herz

Apotheken standen in der Coronapandemie vor
grolen Herausforderungen. Sie mussten Schutz-
masken, Desinfektionsmittel, Schnelltests und
Impfstoffe liefern, neue gesetzliche Vorgaben
erfiillen, Menschen in Quarantane sicher mit
Medikamenten versorgen und hatten gleichzeitig
mit Personal- und Lieferengpassen zu tun. Mit

der KNAPP Smart Solutions GmbH konnten sie
dabei auf einen verlasslichen Partner bauen.

Wirtschaftsforum: Herr Thie-

len, die KNAPP Smart Solutions
GmbH hat sich mit technologisch
ausgereiften Kommissionierauto-
maten bei niedergelassenen Apo-
theken und GroRRhandlern einen
Namen gemacht. Sie sind seit Ok-
tober 2019 fir das Unternehmen

tatig und haben Anfang 2020 die
Geschaftsfuhrung Gbernommen.
Wie haben Sie die vergangenen
Jahre mit Pandemie und Krieg in
der Ukraine erlebt?

Christopher Thielen: Corona war
fur KNAPP Smart Solutions sehr

herausfordernd. Apotheken, un-
sere wichtigste Zielgruppe, waren
zunachst in einer Art Ausnahme-
zustand, wurden dann aber sehr
kreativ. Wir konnten unsere Kun-
den rund zwei Monate nicht besu-
chen, wurden dann aber Teil der
kritischen Infrastruktur. Weil wir

Interview mit

~YAm
Christopher Thielen,

KNAPP

KONTAKTDATEN

KNAPP Smart Solutions GmbH
Uferstralte 10

45887 Gelsenkirchen
Deutschland

. +49 209 941170

& +49 209 9411717
kso.marketing@knapp.com
WWw.apostore.com

Stores immer ganzheitlich, das
heilt aus verschiedenen Perspek-
tiven betrachten, haben wir in der
Zeit mit Apotheken vor allem da-
riber gesprochen, dass Kunden
sich bei ihnen wohl und sicher
flihlen sollen. Viele haben den Be-
darf an Kommissionierautomaten

Terminal
- Synonym

fiir eine verlass-
liche Versorgung
zu jeder Zeit

A

1000
- hier stim-
men Preis und
Leistung; ideal
fiir deutschsprachige
Apotheken

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de
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gespurt, die Nachfrage zog an
und wir konnten in den bestehen-
den Markten wachsen. Was den
Krieg betrifft, ist die Materialver-
fligbarkeit das zentrale Thema.
Weil es viele kritische Komponen-
ten einfach nicht gab, haben wir in
der Konstruktion und Entwicklung
rund um die Uhr nach alternati-
ven Losungen gesucht. Heute
stehen wir vor der Aufgabe, einen
riesigen Auftragsbestand schnell
und gut abzuarbeiten. Material ist
inzwischen besser verfugbar, al-
lerdings teurer. Zudem fehlt heute
das Personal.

Wirtschaftsforum: KNAPP
Smart Solutions hat Uber 140
Mitarbeiter, der Umsatz ist in den
vergangenen Jahren von 33 auf
40 Millionen EUR gestiegen. Wie
sieht das Produktportfolio aus,
das fur dieses Wachstum mitver-

antwortlich ist?

Christopher Thielen: Flagg-
schiffprodukte sind zum Beispiel
die meist in Kliniken und dem
Pharmagrolthandel eingesetzten
Automaten A 2000 und
A 3000. Sie sind 22 m

Cube

lang, 3,60 m hoch und haben zwei
Greifarme mit einer Geschwindig-
keit von 3,5 m pro Sekunde. Die
Halfte aller Verkaufe entfallt auf
den A 1000, der perfekt die Be-
dirfnisse deutschsprachiger Apo-
theken erfillt. Preis und Leistung
stimmen, zudem ist der Automat
flexibel anpassbar. Flexibilitat ist
auch bei dem modularen Automa-
ten Cube das wichtigste Charakte-
ristikum; Cube eignet sich insbe-
sondere fiir kleine Apotheken.

Wirtschaftsforum: Gibt es be-
stimmte Trends, die momentan
die Produktentwicklung beeinflus-
sen?

Christopher Thielen: Ein wich-
tiger Treiber der Branche ist das
elektronische Rezept, das groen
Einfluss auf die Rezeptbestell-
kommissionierung nimmt. Be-
stellungen konnen ganz anders
geplant und vorbereitet werden. In
der Pandemie sind digitale Losun-
gen verstarkt in den Vordergrund
getreten. Wir haben mit dem
24/7-Terminal eine Losung ent-
wickelt, die es dem Patienten er-
moglicht, rund um die Uhr Rezep-

te oder Ware abzuholen. Fr frei
verkaufliche Ware kann ein Web-
shop integriert werden. Selbst fur
Beratungen via Videokonferenzen
eignet sich das Terminal.

Wirtschaftsforum: Sind es allein
die technologisch ausgereiften,
immer smarter werdenden Pro-
dukte, die den Unternehmens-
erfolg ausmachen, oder gibt es
mehr?

Christopher Thielen: Unsere
Losungen sind bis zum Ende
durchdacht. Unsere Kommissio-
nierautomaten sind beispielsweise
so konzipiert, dass keine Klimaan-
lage notwendig ist. Die Abwarme
gelangt nicht in Innenraume, wo
Medikamente gelagert werden.
Nachhaltigkeit ist ein weiteres As-
set. Der Cube kann an verschiede-
nen Orten eingesetzt werden, die
Hiille ist langlebig und geht nicht
kaputt. Die hochwertigen Materia-
lien verlangern die Betriebsdauer
auf Jahrzehnte. Wir bieten Uberho-
lungen und Updates an, die nachts
erfolgen, sodass die Apotheken
tagsuber normal arbeiten konnen.
Nach einer Woche sind die Auto-

maten technisch wieder up to date
und bereit fir die nachsten zehn
oder mehr Jahre. Auch das Ener-
giemanagement ist sehr nachhal-
tig. Nicht zuletzt setzen wir uns
mit unserem Beratungsansatz, der
sehr personlich ist, vom Markt ab.
Fir uns stehen immer die Men-

schen im Vordergrund.

Wirtschaftsforum: Zeichnen sich
besondere Herausforderungen fiir
die Zukunft ab?

Christopher Thielen: Der Haupt-
fokus liegt auf der Digitalisierung;
unsere Losungen missen noch
smarter werden, fir Kunden
Daten bereitstellen und daraus
MaRnahmen ableiten. Unsere Au-
tomaten sind immer mit dem Wa-
renwirtschaftssystem der Kunden
verbunden. In ihnen steckt das
Hirn, wir sind das Herz. Zusam-
men muss man funktionieren,
damit die beste Losung fur Kun-
den entsteht. Da wir in Zukunft
internationaler aufgestellt sein
wollen, werden wir hier

unsere Strategie weiter

vorbereiten und auf- A
3000

= leis-
tungsstarke

gleisen.

Komplettlosung mit
Kapazitaten von bis zu
40.000 Packungen

- modular,
flexibel, nach-
haltig

Greifar-
me arbeiten
mit Geschwin-
digkeitenvon 3,5 m
pro Sekunde
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Interview mit
Alexander Wachter,
Geschaftsfihrer

der Triton Water GmbH

.

,Wasserverfiigbarkeit
wird die Unternehmen

beschaftigen®

Produzierenden Unternehmen, die Wasser zu Kiihl- oder Heizzwecken benétigen, steht die Triton Water GmbH mit Che-
mikalien, Serviceleistungen und Anlagentechnik zur Seite. Der Wasserbehandler aus Norderstedt verhilft ihnen damit
nicht nur zur richtigen Wasserqualitat, sondern auch zur Ressourceneinsparung - ein Thema, mit dem sich alle produ-
zierenden Unternehmen schon heute auseinandersetzen sollten, findet Geschaftsfiihrer Alexander Wachter. Mit Wirt-

schaftsforum sprach er dariiber, warum das Thema Wasserverfiigbarkeit in Zukunft alle betreffen wird.

Wirtschaftsforum: Herr Wachter,
wie hat sich lhr Unternehmen in
jingster Zeit entwickelt?

Alexander Wachter: Aktuell be-
finden wir uns im Wandel von
einem Lieferanten von Spezial-
chemikalien und Service zu einem
Unternehmen, das seinen Kunden
Mehrwert bietet, indem es ihnen
hilft, Energie, Wasser und Che-
mikalien zu sparen. Dabei setzen
wir auch viel starker auf Digita-
lisierung. Bisher sind wir noch
nicht im gesamtdeutschen Raum
vertreten, das mochten wir aber
in den nachsten Jahren andern.
Daflr planen wir einen weiteren
Standort und erweitern unsere
Teamstarke.

Wirtschaftsforum: Wie verandert
sich Ihr Produktportfolio? Gibt es
beispielsweise neue Produkte?

Alexander Wachter: Wir setzen
starker auf Digitalisierung und

Service wird bei Triton Water groRgeschrieben

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Mess- und Regeltechnik. Da die
Regulierungen fir Chemikalien
immer mehr zunehmen, wird das
Chemikalienportfolio eher aus-
gedinnt als erweitert. Wir haben
dennoch ein wesentlich breiteres

Produktportfolio als die meisten
Marktbegleiter. Was uns haupt-
sachlich unterscheidet, ist unsere
Kompetenz beim Einsatz von
Chemikalien und der Kontrolle
der Ergebnisse. Das Messen von
Wasserparametern, der Service
als Reaktion darauf und die Opti-
mierung sind Themen, die heute
bereits stark nachgefragt sind.
Auf sie fokussieren wir uns. Bera-
tungsleistungen und Service wer-

den in Zukunft immer wichtiger.

Wirtschaftsforum: Was macht
lhrer Meinung nach Triton Water

so erfolgreich?

Alexander Wachter: Wir sind sehr
kundenorientiert und haben eine
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Chemikalien zur Wasserbehandlung optimal eingesetzt: Triton Water bietet Mehrwert

hervorragende Kundenbetreuung.
Zudem sind wir sehr schnell und
flexibel in der Auftragsannahme
und in der Produktion. Entspre-
chend hoch ist die Zufrieden-

heit unserer Kunden, die uns in
unseren Umfragen fast immer
Bestnoten geben. Sie ist die Basis
fur unser Wachstum, denn darauf
konnen wir aufbauen.

Wirtschaftsforum: Wie beurteilen
Sie die aktuelle Marktentwicklung
der Branche?

Alexander Wachter: Der Indus-
triestandort Deutschland ist
ricklaufig, Investitionen und
Neubauten gehen zurlick. Das
sehe ich mit Sorge. Die Krisen der
vergangenen Jahre haben nicht
gerade fur Aufbruchstimmung
gesorgt. Die Unsicherheiten sind
splrbar.

Wirtschaftsforum: Welche The-
men treiben Sie personlich beson-
ders um?

Alexander Wachter: Wasserein-
sparung und der Mehrwert, den
wir bieten konnen, sind Themen,
die mich sehr beschaftigen und
auf die wir das Unternehmen
ausrichten wollen. Wasser ist
immer weniger verflgbar. Selbst
in Deutschland haben wir inzwi-
schen Durreregionen. Es ist eine
Frage der Zeit, bis Industrie und
Landwirtschaft Wassernutzungs-
auflagen bekommen werden, das
wird schneller als gedacht kom-
men. Denn die Klimaentwicklung
verlauft exponenziell. Viele Ge-
meinden haben schon Auflagen
fur Privatleute erlassen. Am Ende
tragt der Staat die Verantwortung
daflr, dass Wasser in Deutsch-
land in ausreichender Menge zur
Verfligung steht. Bei den Unter-

V“TRITON

ﬂWATER Nl

nehmen, die sich schon heute
hohe Wassereinsparziele gesetzt
haben, rennen wir bereits offene
Turen ein. Die anderen wollen wir
noch uUberzeugen.

Wirtschaftsforum: Welche weite-
ren Plane und Ziele haben Sie fur
Triton Water?

Alexander Wachter: Mein Ziel ist,
das Thema Mehrwert starker als
Triton-Water-Kultur zu etablieren,
die im gesamten Unternehmen
umgesetzt wird. Zum anderen
mochte ich das Unternehmen
starker im gesamtdeutschen
und langerfristig im gesamten
deutschsprachigen Raum sehen.
Ein wichtiger Aspekt ist dabei,
ein zufriedenes Team zu haben,
das an einem Strang zieht. Unser
Team besteht aus sehr erfahre-
nen, bestens geschulten Mitar-
beitern und aus neuen jungen

KONTAKTDATEN
Triton Water GmbH _»
Werkstrafte 2b

22844 Norderstedt
Deutschland

R +49.40 41367550
& +49 40413615520
info@triton-water.de
www.triton-water.de

Kollegen, die von der Erfahrung
profitieren, die Kultur von Triton
Water weitertragen, aber auch um
neue eigene Impulse bereichern.

Wirtschaftsforum: Verraten Sie
uns zum Schluss noch, was |hr
personlicher Antrieb fiir Ihre Ar-
beit ist?

Alexander Wachter: Stillstand
bedeutet in den meisten Fallen
Ruckschritt. Ich méchte Dinge
entwickeln und damit Geld ver-
dienen, das fair verteilt wird. Mein
Wunsch ist deshalb, ein wirt-
schaftlich starkes und agiles Un-
ternehmen zu schaffen, das der
Belegschaft auch viel zurlickgibt.
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,Wir bieten unseren Kunden
erlebbaren Mehrwert!”

Die Referenzliste der Virtimo AG liest sich wie ein Who's who von Spitzenunternehmen.
Bosch, Siemens und Thyssengas finden sich dort ebenso wie Hagebau, Obi und Edeka.
Obwohl aus unterschiedlichen Branchen, nutzen sie auf ihrem Weg in die digitale Trans-
formation doch alle die Kompetenz und langjahrige Erfahrung des Berliner IT-Unterneh-
mens. Dabei stehen die individuellen Anforderungen der Kunden ebenso im Fokus wie

sichere und bedienerfreundliche Losungen.

JVerbindlichkeit, Vertrauen und
Innovationsfahigkeit gehoren
ebenso zu uns wie menschliches
Miteinander, ein hoher Eigenan-
spruch sowie Sicherheit”, sagt
Dirk Breitkreuz, Vorstand der Virti-
mo AG. ,Wir bieten unseren Kun-
den einen erlebbaren Mehrwert."
Dieser Mehrwert flir den Kunden
basiert auf zwei Hauptsaulen:
zum einen der beim Kunden vor
Ort implementierten Digitalization
Suite zur Umsetzung digitaler

Ldsungen. Die zweite Saule
bildet die Digitalization Cloud,
bei der Virtimo die komplette
Softwareplattform in der Cloud
bereitstellt und betreibt. Darauf
aufbauend gibt es individuelle
digitale Losungen fir einzelne
Unternehmen wie etwa eine
Energiesicherheitsplattform oder
auch Portale fur grolte deutsche
Handelsunternehmen. Hier kom-
biniert Virtimo als Manufaktur

gewissermalden eigene, vorge-

fertigte Produkte mit individuel-
len Entwicklungen gemal den
speziellen Kundenbedurfnissen.
Einen anderen Ansatz verfolgt der
Virtimo Communication Service
[VICOS]. Als skalierbarer Shared
Service zur kompletten Abbildung
der Marktkommunikation fiir

die Energiewirtschaft konzipiert,
wird dieser mittlerweile von einer
zweistelligen Anzahl von Kunden
genutzt. Virtimo bietet branchen-
Uibergreifend Losungen an, neben

Virtimo Leistungsportfolio fur die Digitale Transformation

\WAVIRTIMO

10T | CLOUD | Al | RPA |
BIG DATA | SOCIAL MEDIA | SECURITY

SMART
DIGITAL
APPLICATIONS

DIGITAL TRANSFORMATION
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Interview mit
Dirk Breitkreuz,
Vorstand

der Virtimo AG

dem Energiesektor kommen die
Kunden hauptsachlich aus der
Automobilindustrie, Technik und
Logistik, Handelsunternehmen

sowie Versicherungen.

Als digitale Plattform gestartet
Das 2010 von Vorstand Christoph
Fuchf gegriindete Unternehmen
startete als digitale Plattform

und Anbieter von Services. Ers-
te Produkte waren ein Content
Management System sowie eine
digitale Pressemappe als Online-
tool. In der zweiten Phase wurden
digitale B2B-Ldsungen fir Indus-
trieunternehmen entwickelt. Vor
drei Jahren startete mit der Uber-
nahme des Produkts INUBIT von
Bosch die dritte Phase. INUBIT
ist heute Part der Virtimo Digita-
lization Suite. Virtimo hat seinen
Sitz in Berlin, etliche der 60 Mitar-
beiter arbeiten jedoch auch von
zu Hause aus. Hinzu kommen 50
Beschéftigte von Bosch in Indien,
die ausschlielllich fur Virtimo tatig
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sind. Eigentimer von Virtimo sind
Firmengrtinder Christoph Fuch

sowie private Anteilseigner.

Umfassend nachhaltig

Mit einem Anteil von 95% ist die
DACH-Region der wichtigste
Markt. ,Unsere Bestandskun-
den betreuen wir sehr intensiv’,
beschreibt Dirk Breitkreuz. ,Das
geschieht unter anderem durch
Workshops, Onlinekonferenzen
sowie Prasenz- und Digitalveran-
staltungen, zum Beispiel unsere
Virtimo Visions, die einmal jahr-
lich stattfindet und immer einen
schonen Austausch ermoglicht.”
Zudem prasentiert sich Virtimo
auf Messen wie der E-world fur
Energieversorger in Essen. Vom
Tag der Griindung an war Virtimo
immer mit einem hohen Digitali-
sierungsgrad unterwegs. Dieser
umfasst auch die Produktent-
wicklung, bei der eine Vielzahl von
digitalen Services genutzt wird.
,Dabei hat natirlich die Sicherheit
oberste Prioritat, was wir auch
durch unsere Zertifizierung nach
ISO 270017 ausdricken.” Nicht
minder bedeutsam als die Digi-

MVIRTIMO

KONTAKTDATEN
Virtimo AG
Behrenstrale 18
10117 Berlin
Deutschland

. +49 30 55574400
& +49 30 555744099
hello@virtimo.de
www.virtimo.de

talisierung ist das Thema Nach-
haltigkeit. Das gilt sowohl fur die
Umwelt als auch im Hinblick auf
unternehmerische Nachhaltigkeit.
So werden Kunden fast aus-
schlieSlich mit der Bahn besucht
und viele Projekte sind langfristig
ausgerichtet. ,Alles, was wir ange-
hen, zieht sich Uber viele Jahre",
betont der Vorstand. ,Von unserer
DNA her haben wir viele Merkma-
le eines Familienunternehmens”
Das zeigt sich auch — ebenso wie
bei den Kunden — innerhalb der
Firma, wo das menschliche Mit-
einander eine ganz wichtige Rolle
spielt. Dabei legen die Fiihrungs-
krafte groRen Wert darauf, dass
auch sie Mitarbeiter sind und
gerne im Team mit den anderen
zusammenwirken. Was die kom-
menden Jahre betrifft, so mochte
Virtimo seine Cloud-Losungen
sowie Software as a Service wei-
ter ausbauen, neue Kunden ge-
winnen und auch weiter innovativ
unterwegs sein.

(+49) 597192164-0

Wir informieren Sie gerne.

NUMMER1

Jeden Monat mehr als

10 Mllllonen

Elnhlendungen hel GOOGLE

Folgen Sie

uns auf
Facebook
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Bauen mit Holz:
Nachhaltiger geht es nicht!

Am Anfang stand eine Zimmerei: Holz bestimmt Leben und Arbeit der Familie Adams
seit tiber 125 Jahren. Auch heute noch ist das Unternehmen seinen Wurzeln treu, hat
sich aber mit der Fertigung von Holzrahmenbauelementen fiir eine groRe Bandbreite an
Einsatzgebieten ein Feld erschlossen, das zunehmend wichtig wird. Mit den Geschafts-
flihrern Reinhard und Sebastian Adams sprachen wir {iber eine rasante Entwicklung und
des Handwerks goldenen Boden.

Wirtschaftsforum: Herr Adams,
lhr Familienunternehmen besteht
inzwischen in 5. Generation — wie
kam Familie Adams zum Holzbau
und was hat sich im Unterneh-
men Uber diesen langen Zeitraum
getan?

Sebastian Adams: 2021 hatten
wir unser 125-jahriges Firmenju-
bilaum - die altesten Unterlagen
belegen 1896 als Grindungsjahr.
Die Geschichte unseres Standor-
tes hier in Niederzissen begann
mit einem Grundstiick, das mein
Groldvater in den 1960er-Jahren
erwarb. Entgegen dem urspriing-
lichen Plan, die Zimmerei im
Ortskern zu etablieren, siedelte
er den Betrieb auf dem etwas
auflerhalb liegenden Grundstiick
an. Damit legte er den Grundstein
daflr, dass wir uns bis heute auch
flachenmanig weiterentwickeln
konnen, da gentigend Platz fur
Erweiterung zur Verfligung steht.
Bereits zu einem recht frihen
Zeitpunkt, als sich die Holzrah-
menbauweise in Deutschland zu
etablieren begann, stiegen wir

in den Bau von Holzrahmenele-
menten ein. Das betreiben wir bis
heute und bauen Ein- und Mehrfa-

Zwei Kopfe, ein Team: Reinhard Adams als Senior Chef und sein Sohn Sebastian Adams

verkorpern im Familienunternehmen die 4. und 5. Generation. Seit mehr als 125 Jahren ist

das Unternehmen dem Holzbau treu

milienhauser sowie Gewerbe- und
Industriegebaude oder kommuna-
le Objekte.

Reinhard Adams: Die Vorferti-
gung von Holzrahmenelementen
war Mitte der 1990er-Jahre tat-
sachlich ein wichtiger Schritt fur
uns: Schon Anfang der 2000er-
Jahre gingen die Zimmereiauftra-
ge aus der klassischen Bauwirt-
schaft — Holzkonstruktionen fur
Hallen, Dachkonstruktionen fir
Wohnhauser — zurlick, sodass der
Holzrahmenbau unser wichtigs-
tes Standbein wurde.
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Wirtschaftsforum: Wo wirden
Sie sich vor diesem Hintergrund
von einer ‘klassischen’ Zimmerei

Interview mit

Sebastian Adams,
jun. Geschaftsfihrer

und
o

iy

Reinhard Adams,

sen. Geschaftsfihrer

der ADAMS Holzbau - Fertigbau
GmbH

abgrenzen und was sind heute
wichtige Leistungen in lhrem
Portfolio?

Reinhard Adams: Ich wiirde es so
sagen: Wir haben uns vom klas-
sischen Holzbau weiter- und in
ein umfassenderes Gebiet hinein-
entwickelt. Wir bauen auf einen
Neubau nicht mehr nur den Dach-

Der Schlisselfertigbau ist ein wichtiges Geschéftsfeld fiir ADAMS Holzbau - Fertigbau.
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© Olaf Rohl

Im Industriebau (noch) eine Seltenheit: aus Holz gefertigte Produktionshallen, wie ADAMS sie unter anderem fiir einen namenhaften
Wasserfilter-Hersteller in Bad Camberg und eine Firma in Blinde gebaut hat. Mehr Nachhaltigkeit geht nicht

stuhl, sondern produzieren das
gesamte Gebaude inklusive der
Wande, Decken und Dacher. Dabei
handelt es sich beispielsweise um
Aufstockungen beziehungsweise
Anbauten von Einfamilienhdusern
oder den gesamten Neubau des
Gebaudes. Wichtig ist auch das
Thema mehrgeschossiges Woh-
nen im Bereich der Wohnungs-
wirtschaft: Die Sanierung von
Bestandsgebauden zur Gewin-
nung hochwertigen Wohnraums
in Stadten, oft auch im Zuge der
Nachverdichtung. Immer aktuell
sind fur uns Gewerbebauten. Fir
eine Firma in Blinde haben wir
eine grole Produktionshalle aus
Holz gebaut — fiir uns ein Leucht-

© Olaf Rohl

turmprojekt in punkto nachhalti-
ges Bauen. Ein weiteres wichtiges
Projekt in diesem Bereich ist eine
Produktionshalle fir einen na-
menhaften Wasserfilter-Hersteller
in Bad Camberg. Im Schltssel-
fertigbau bauen wir auch viele
Kindergarten, Schulerweiterungen
und andere Kommunalbauten. Bei
unseren Bauprojekten stehen uns
die Architekten Banz + Riecks mit
Rat und Tat zur Seite.

Wirtschaftsforum: A propos
Nachhaltigkeit: Das Bauen mit
Holz ist ja schon an sich nachhal-
tig, aber auf welche Weise setzen
Sie Nachhaltigkeit im Unterneh-
men noch um?

Ein Projekt mit Modellcharakter: das neue, energieautarke Birogebdude, mit dem ADAMS
zeigen will, wie nachhaltiger, dkologischer Holzbau auf hochstem Niveau aussehen kann

Sebastian Adams: Tatséachlich
befinden wir uns gerade mit un-
serem Blroneubau ‘in den letzten
Zugen', den wir noch im Marz
beziehen wollen. Er ist ganz nach
okologischen Kriterien gebaut,
und zudem energieautark, das
heil’t alle Energie, die dort ver-
braucht wird, erzeugen wir auch
selbst. Nicht zuletzt mit diesem
Projekt wollen wir zeigen, was in
punkto nachhaltiges Bauen mog-
lich ist.

Wirtschaftsforum: Wie optimis-
tisch blicken Sie in die Zukunft?

Sebastian Adams: Wir sind zu-
versichtlich, denn die Nachfrage

Z\ Adams

= HOLZBAU-FERTIGBAU

KONTAKTDATEN

ADAMS Holzbau - Fertigbau GmbH
Brohltalstralte 8-10

56651 Niederzissen

Deutschland

. +49 263693110

& +49 02636931197
info@adams-holzbau.de
www.adams-holzbau.de

nach unseren Leistungen wird
nach wie vor da sein. Wir haben
ein sehr gutes, nachhaltiges
Produkt, das auch in Zukunft be-
stehen wird. Hier weiterhin vorn
dabei zu sein und es in dieser
Qualitat zu sichern, ist unser An-
spruch.

Reinhard Adams: Fir die Zukunft
wirde ich mir wiinschen, dass
wieder mehr junge Leute erken-
nen, was das Handwerk als be-
rufliche Perspektive zu bieten hat.
Gute Fachkrafte werden gesucht
und die Moglichkeiten einer tollen
Karriere sind vielfaltig.

Hier ist gut arbeiten: Innenaufnahme des neuen Biirogebaudes
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Ein Koffer voll

Nachhaltigkeit

Kunststoff - das Multitalent unter den
Materialien. Vielseitig einsetzbar, robust,
langlebig, optisch attraktiv. Aber schlecht
fiir die Umwelt? ,Uber Recycling und eine
Kreislaufwirtschaft kann auch Kunststoff
einen Beitrag zu einem oTMogisch verant-
wortungsvollen Umgang mit Ressourcen
leisten”, so Bertram Gob, Geschaftsfiih-

&

render Gesellschafter der W.AG Funktion
+ Design GmbH, Experte fiir funktionale

Koffer.

Wirtschaftsforum: Herr Gob, was
sind zurzeit die wichtigsten Pro-
dukte Ihres Sortiments?

Bertram Gob: TEKNO und HEAVY
sind unsere wichtigsten Koffer.

TEKNO ist ein zeitloser, hochfunk-
tionaler Kunststoffkoffer fir emp-

findliche Produkte. HEAVY ist, wie
der Name schon andeutet, ein ro-
buster Koffer flir schwere Lasten
im Alltag. Der Koffer verfligt Uber
eine einzigartige Doppelwandkon-
struktion in einer umlaufenden
Sandwichbauweise und bietet so
hochste Stabilitat. Dariber hinaus

W.AG hat eine hohe Fertigungstiefe, verfligt unter anderem Uber einen eigenen

Werkzeugbau

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

haben wir noch Kofferinlays im
Sortiment.

Wirtschaftsforum: Ihre Koffer
sind aus Kunststoff. Lassen Sie
uns Uber das Thema Nachhaltig-
keit sprechen. Welche Innovatio-
nen gibt es dazu bei lhnen?

Die Verarbeitung von Inlay-Schaum fir Koffer

Bertram Gob,
Geschéftsfiihrender
Gesellschafter

der WAG Funktion +
Design GmbH

Bertram Gob: Wir haben zu
diesem Thema unsere Hausauf-
gaben gemacht. Wir verwenden
ein Monomaterial, das problem-
los recycelt werden kann, ohne
dass die Anwender die Koffer
auseinanderbauen muissen.
Eines unserer Highlights ist ein
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pflanzenbasierter Kunststoff, der
aus einer sieben Mal gewasche-
nen Zuckerpflanze hergestellt
wird. Daflr haben wir den Green
Brand Award 2022/2023 erhalten.
Mit der Entwicklung dieseses
Material shaben wir schon 2016
begonnen, noch bevor das Thema
Nachhaltigkeit zum gefligelten
Wort wurde. Wir haben zwei nach-
haltige Produktlinien, die ORGA-
NICLINE auf Zuckerbasis und die
PURELINE aus Monomaterial.

Fur unsere Kofferinlays gehen wir
unter anderem auf biobasierten
Schaum. Auch hier ist das Thema
Recycling wichtig. Die Kreislauf-
wirtschaft ist in unserem Bereich
die Innovation der Zukunft. Sie

ist wichtiger als neue Kofferfor-
men. Naturlich wird es auch neue
Ausflhrungen geben, aber der
zentrale Innovationstreiber wird
das Thema Nachhaltigkeit sein.
Kunststoffe sind nicht schlecht
fur die Umwelt. Schlecht sind

nur die, die nicht recycelt werden
konnen.

Wirtschaftsforum: Abgesehen
von lhren Produkten, welche
MaRnahmen ergreifen Sie im Un-
ternehmen?

Bertram Gob: Wir realisieren
jedes Jahr einen Green Invest-
Baustein, tauschen zum Beispiel
Maschinen oder Lampen aus,
installieren eine eigene PV-Anlage
oder eine Warmertckgewinnung.
Aktuell planen wir einen Neubau,
selbstverstandlich mit einer nied-
rigen CO,-Bilanz.

Wirtschaftsforum: Die Digitalisie-
rung ist auch ein wichtiger Treiber

Der TEKNO-Koffer, ein Multitalent fiir empfindliche Produkte, in verschiedenen GroRen und

Designs erhaltlich

fir Nachhaltigkeit. Wie digital ist
die WAG?

Bertram Gob: Unsere Kunden-
kommunikation ist digitaler, als
sie es vor Corona war. Digitali-
sierung beschleunigt Prozesse
und integriert sie. Es gibt immer
weniger Inselldsungen. Wir haben
dieses Jahr eine Digitalisierungs-
offensive begonnen, die vom Au-
Rendienst bis zum Versand reicht.
Wir werden alle Systeme neu
aufschalten, zum Beispiel unser
ERP- und CRM-System. Unser Ziel
ist es, unsere Schnittstellen zu
verringern und zu optimieren und
insgesamt eine Beschleunigung
der Prozesse zu erreichen. Die
Kunden konnen dann in Echtzeit
verfolgen, wo ihre Koffer in der

Produktion gerade stehen. Auch
3-D-Druck setzen wir ein, Uber den
wir bereits ganze Kofferschalen
drucken konnen.

Wirtschaftsforum: An welche
Branchen richten Sie sich haupt-
sachlich mit lhren Produkten?

Bertram Gob: Wir sind bewusst
breit aufgestellt. Friher haben wir
uns ausschlielilich auf den Werk-
zeugbereich konzentriert. Heute
werden unsere Koffer in Schulen,
in der Medizin, in der Sicherheits-
branche und auch der Messtech-
nik eingesetzt.

Wirtschaftsforum: Aus welchen

Landern kommen lhre Kunden?

Zum Sortiment von W.AG gehoren unterschiedlichste Koffertypen

WA E
FUNKTION+DESIGN

=
-

KONTAKTDATEN

WAG Funktion + Design GmbH
Wiesenweg 10

36419 Geisa

Deutschland

. +49 36967 6740

& +49 36067 674240
info@wag.de

www.wag.de

ORGANICLINE

Die ressourcenschonende Innovation.

Bertram Gob: Deutschland ist

ein wichtiger Markt fir uns mit
rund 60% Anteil am Gesamtge-
schéft. Dariber hinaus sind wir

in Osterreich, der Schweiz und in
Norditalien aktiv. Auch die Bene-
luxlander werden immer wichtiger
fir uns, gefolgt von Skandinavien,
Frankreich, aber auch Polen und
Tschechien. Wir mochten in der
nachsten Zeit Uber Handler auch
in den USA aktiv werden.

Wirtschaftsforum: Was steht auf
Ihrer Agenda flr das Jahr 20237

Bertram Gob: Wir mochten auf
jeden Fall wachsen. Das Thema
Nachhaltigkeit werden wir konse-
guent weiterverfolgen und unsere
ORGANICLINE starker am Markt
positionieren. Auch im Thema
Recycling sehen wir noch viel
Potenzial. Wir mochten langfristig
ein nachhaltiges, zukunftssiche-
res Unternehmen werden, CO,
einsparen und eine ordentliche
Okobilanz haben.
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Einfach, giinstig, nachhaltig

Reparieren statt neu kaufen - ein wichtiger Aspekt beim Thema Nachhaltigkeit, der in den
verschiedensten Bereichen an Aktualitat gewinnt. Auch im Automobilmarkt. Aber auch
aus Kostengriinden wechseln immer mehr Verbraucher Autoteile selbst aus. Hochwertige
Kfz-Ersatzteile zu aulergewdhnlich attraktiven Preisen bietet die AUTODOC SE an. Das
Unternehmen setzt als Partner fiir nachhaltige Mobilitdt Benchmarks und ist eines der
wachstumsstarksten seiner Branche.

Wirtschaftsforum: Frau Dax, seit
Ende letzten Jahres sind Sie neue

Co-CEO von AUTODOC. Zuvor wa-

ren Sie 20 Jahre lang in verschie-
denen Managementpositionen
bei BMW, verfligen damit Uber
eine ausgewiesene Automobil-
Expertise. Was ist fir Sie das
Besondere an AUTODOC?

Sandra Dax: AUTODOC ist in
sehr kurzer Zeit zur Nummer 1

in Europa im Onlinehandel fur
Fahrzeugersatzteile und -zube-
hor avanciert. Das Unternehmen
richtet sich konsequent an den
Bedurfnissen der Verbraucher
aus, ist sehr schnell, oft schneller
als der Markt, und hat eine starke,
attraktive Mission: ‘We make mo-
bility easy and sustainable’.

Wirtschaftsforum: Wie ist es zu
dieser flihrenden Marktposition

gekommen?

Sandra Dax: Anfangs war es vor
allem die Leidenschaft fir Autos
und internetbasierte Geschafts-
modelle der drei Grinder Vitalij
Kungel, Alexej Erdle und Max
Wegner, die den Erfolg von AUTO-
DOC gepusht hat. Die Idee, sich
selbststandig zu machen, hatte
einen sehr praktischen Grund.

Der neue Logistikhub M40 in Stettin, Polen — die Zeichen stehen auf Wachstum

Einer der Griinder war auf der Su-
che nach einem Ersatzteil fUr sein
Auto und fand den Werkstattpreis
fur das gesuchte Teil Uberteuert.
So entstand 2008 die Idee, ge-
meinsam mit zwei Partnern ein
Biro anzumieten und selbst mit
Ersatzteilen zu handeln — ohne
Zwischenhandler und dadurch

zu deutlich glnstigeren Preisen.
Olfilter, Luftfilter, Innenraum-

filter, Ziindkerzen, Glihkerzen
- AUTODOC-Bestseller
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Durch die direkte Vermarktung
konnte eine Preisersparnis von

bis zu 70% erzielt werden. Die
GrUnder waren von der Idee Uber-
zeugt, brachten Unternehmergeist
und eine Vision mit. 2008 ging der
erste Shop online, 2009 wurden
erste Mitarbeiter:innen eingestellt.
Das Konzept kam schnell sehr
gut an, sodass schon 2011 erste

Interview mit
Sandra Dax,
Co-CEO

der AUTODOC SE

Onlineshops in Osterreich und
der Schweiz eroffnet wurden. Seit
2013 wird das Produktangebot
durch unsere Eigenmarken Stark
(2013) und Ridex (2016) ergénzt.

Wirtschaftsforum: Diese Dyna-
mik halt bis heute an. Wie ist AU-
TODOC heute aufgestellt und wie
hat die Firma die Krisen der ver-
gangenen drei Jahre bewaltigt?

Sandra Dax: Heute sind wir

mit unseren Onlineshops in

27 europaischen Landern ver-
treten; wir haben rund 5.000
Mitarbeiter:innen in Warehouses
und Biros und sieben internati-
onale Standorte. Der Jahresum-
satz liegt bei Uber einer Milliarde
EUR. Die Coronapandemie war
ein Booster flr das Onlinege-
schaft und auch fir uns. Die
Mobilitat ging in der Zeit zwar
zuriick, die Kunden wurden aber
digitaler. Wir haben in der Zeit
gezielt investiert und unter an-
derem einen neuen Tech-Hub in
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Portugal und ein Lager in Polen
aufgebaut, das bisher grofite un-
seres Unternehmens. AUTODOC
hat im Osten Europas eine starke
Prasenz, auch in der Ukraine.
Bereits im November 2021 haben
wir einen Krisenstab eingerichtet,
um uns auf das Worst-Case-
Szenario vorzubereiten. Dadurch
konnten alle HilfsmaRnahmen
nach Kriegsausbruch schnell um-
gesetzt werden. Bis heute finden
die Crisis Calls wochentlich statt.
Weil uns das Wohlbefinden und
die mentale Gesundheit unserer
Mitarbeiter:innen wichtig sind,
arbeiten wir seit 2022 mit dem
Furstenberg Institut zusammen.
Wir haben uns angesichts des
Ukrainekrieges fiir diese Koope-
ration entschieden; das Angebot
richtet sich an alle Mitarbeitenden
und ihre Angehdrigen und wird
sehr geschatzt.

Wirtschaftsforum: Wie stellt sich
das Portfolio dar?

Sandra Dax: Wir flhren rund 5,2
Millionen Produkte — Zubehor und
Ersatzteile fur Pkw, Lkw und Mo-
torrader. Das Angebot reicht von
Bremsanlagen Uber Karosserietei-
le, StoRdampfer und Federn hin
zu Auspuffanlagen, Innenraum-

elementen, Kupplungen, Klima-

anlagen, Heizungen und Motor0ol.
Besonders gefragt sind Olfilter,
Bremsscheiben, Bremsbelage,
Sets und Ersatzteile, die einfach
einzubauen oder auszuwechseln
sind. Es geht immer um das B2C-
Geschaft; Kunden kaufen bei uns,
weil das Angebot riesig ist und
sie Geld sparen. Neben den Pro-
dukten unterstitzen wir unsere
Kunden mit Content, zum Beispiel
YouTube-Videos zu Autorepara-

turen.

Wirtschaftsforum: Ist das B2B-

Geschaft damit keine Option?

Sandra Dax: Doch. In Frankreich
haben wir erstmals direkt Werk-
statten angesprochen. Bis 2024
wollen wir den B2B-Markt dort
komplett erschlielen.

Wirtschaftsforum: AUTODOC
versteht sich als Partner fir nach-
haltige Mobilitat. Welche Rolle
spielt Nachhaltigkeit im Unterneh-
menskonzept?

Sandra Dax: Nachhaltigkeit ist
ein Grundgedanke des Unterneh-
mens. Wir versuchen uber spezi-
fischen Content Kunden dabei zu
unterstitzen, ein Auto langer
zu behalten; damit sehen wir

Sie gehen immer - StoR-
dampfer, Federbeine, Brems-
scheiben, Bremsbeldge

uns als Verlangerung der Mobi-
litat. Man muss kein neues Auto
kaufen, wenn der Lebenszyklus
verlangert werden kann. Natrlich
stellen wir uns auch auf die Be-
durfnisse der Elektromobilitat ein
und fihren Ersatzteile flr E-Autos,
auch wenn diese die Verbrenner-
motoren in nachster Zeit noch
nicht Uberholen werden. Es bleibt
abzuwarten, wie sich der Markt
und vor allem wie sich Infrastruk-
tur und Kaufverhalten entwickeln

werden.

Wirtschaftsforum: AUTODOC
hat sich nicht nur als Europas
fuhrende Onlineplattform fir
Autoersatzteile einen Namen
gemacht, sondern ist auch fir ein
ausgepragtes soziales Engage-
ment bekannt. Was steckt hinter

diesem Engagement?

Sandra Dax: Wir wollen der Ge-
sellschaft etwas von unserem
Erfolg zurlickgeben. 2020 haben
wir 50.000 EUR in die Erforschung
des Coronavirus investiert. Das
FAZ-Institut zeichnete AUTODOC
flr das Engagement zum ‘Helden
in der Krise" aus. Auch im Unter-
nehmen selbst orientieren wir

uns an einem starken Code of
Conduct mit Werten, die wir intern

und extern vertreten.

Wirtschaftsforum: Welche Werte
sind das?

Sandra Dax: Bei uns arbeiten
mehr als 50 verschiedene Nati-
onalitaten in sieben Landern, wir
haben viele interkulturelle und
mehrsprachige Teams Uber alle
Bereiche und Standorte hinweg.
Neben Kundenzentrierung spielen

flr uns daher Unternehmenswer-
te wie Zusammenarbeit, Inklusion
und Empowerment eine wichtige
Rolle. Dazu zahlt auch, dass sich
jeder im Unternehmen einbringen,
seinen Fahigkeiten entsprechend
entwickeln und Verantwortung
Ubernehmen kann. Es gibt keine
festgefahrenen Strukturen, son-
dern ein angenehmes Miteinan-
der. Wir sind offen flr neue Ideen
und honorieren diese entspre-
chend.

Wirtschaftsforum: Die Vergan-
genheit von AUTODOC ist durch
konstantes Wachstum gepragt.
Wird es so weitergehen?

Sandra Dax: AUTODOC war im-
mer Vorreiter und hat oft Mut be-
wiesen, neue Wege zu gehen. Das
wird sich kunftig nicht andern. Wir
sehen im B2B-Markt groes Po-
tenzial, werden weiter Innovatio-
nen einbringen und hoffen, weiter-
hin zweistellige Wachstumsraten
abzubilden. Dazu brauchen wir
Fachkrafte. Vor allem in Portugal,
wo wir einen neuen Tech-Hub auf-
gebaut haben, mochten wir neue
Talente gewinnen. Unsere Erfolgs-
geschichte hilft uns bei der Suche;
unsere Mission und Vision sind
attraktiv, das Produkt spannend.

= AUTODOC

KONTAKTDATEN
AUTODOC SE
Josef-Orlopp-Strafte 55
10365 Berlin
Deutschland

R +49 30 208478264
info@autodoc.de
www.autodoc.de
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Mit uns in die

Wasserstoff-Zukunft

Technologie aus Japan ist schon immer qualitativ richtungswei-
send gewesen. Bei Gasturbinen und Gasmotoren hat sich der

japanische GroRkonzern KAWASAKI einen Namen am Weltmarkt
gemacht. Das Tochterunternehmen KAWASAKI Gas Turbine Europe
GmbH mit Sitz in Bad Homburg betreut das gesamte Gasturbinen-
Geschaft fiir Europa. In letzter Zeit macht das Unternehmen mit
der richtungsweisenden Forschung und Entwicklung von wasser-
stofffahigen Gasturbinen auf sich aufmerksam und hat bereits

interessante Projekte initiiert.

Zwar heilst es immer, dass Was-
serstoff in Zeiten von Energie-
knappheit und der Umstellung
auf umweltvertragliche Energien
die Zukunft gehore, aber beim
Blick auf KAWASAKI Gas Turbi-
ne Europe sieht man, dass hier
nicht nur von morgen geredet,
sondern schon langst gehan-
delt wird. ,Zusammen mit dem
Energiekonzern RWE planen wir
in Lingen die Errichtung und den
Testbetrieb einer der weltweit
ersten 100% wasserstofffahigen
Gasturbinen’, so Director Thomas
Himmighofen, der seit zwolf Jah-
ren bei KAWASAKI Gas Turbine
Europe ist, anfangs als Area Sales
Manager, seit 2018 als Director.
,Wir arbeiten zukunftsweisend
und haben uns dem Packagen
von Gasturbinenanlagen im Leis-
tungsbereich von 2 bis 34 MW,
hauptsachlich fur den industriel-
len Einsatz, verschrieben.”

Vom Handler zum Packager
Angefangen hat bei KAWASAKI
Gas Turbine Europe alles mit Gas-
turbinen. ,Mit den Motorradern

haben wir nichts zu tun, auch
wenn das viele denken. KAWA-
SAKI ist ein Schwerindustrie-Un-
ternehmen, das weltweit aktiv ist.
Wir gehdren zum Bereich Energie.
1998 wurde die deutsche Tochter
gegriindet, die sich primar auf den
europaischen Markt konzentriert.
Davor gab es eine Kooperation
mit den Motorenwerken Mann-
heim, um zusammen Gasturbinen
auf den Markt zu bringen. Wir
haben dann auch Gasturbinen-
Packages geliefert, bei denen die
Gasturbinen auf Grundrahmen
geschraubt und mit Subsystemen
wie Brennstoff, Schmierdl- und
Verbrennungsluftsystemen so-
wie elektrischen Komponenten
wie den Generatoren und den
Schaltschranken erganzt werden.
So waren wir plotzlich nicht nur
reiner Handler der in Japan ge-
fertigten Produkte, sondern auch
Packager”, erzahlt Thomas Him-
mighofen von den ersten Jahren.

Der Fokus auf Aftersales
KAWASAKI Gas Turbine Europe
betreute zu Beginn hauptsach-
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lich die kleinen Gasturbinen und
machte sich allmahlich einen
Namen. Vor allem in Deutschland
als grofstem Industriestandort in
Europa brummte das Geschaft
und man belieferte hauptséach-
lich Industriekunden, die einen
hohen Hochtemperaturwarme-
bedarf in ihrer Produktion haben.
,Die Anzahl der Projekte stieg,
auch begunstigt durch die KWK-
Forderung, doch die zunehmende
Diskussion, inwieweit sich auch
Eigenstromerzeuger an der
EEG-Umlage beteiligen sollen,
beeinflusste die Gesamtlage
mafgeblich. Die Forderung wurde
ab 2014 ausgesetzt und viele
unserer Anlagen wurden EEG-um-
lagepflichtig und das Geschaft in
Deutschland kam damit fast zum
Erliegen”, sagt Thomas Himmig-
hofen. ,Wir haben dann unseren
Fokus verstarkt auf die Markte
auBerhalb Deutschlands verscho-
ben. Seit den letzten finf Jahren
liegt unser Hauptgeschaft in
[talien. Allgemein lasst sich fest-
stellen, dass sich der Fokus von

Deutschland auf Europa und zum

Interview mit
Thomas Himmighofen,
Director

der KAWASAKI Gas
Turbine Europe GmbH

Teil nun auch auf Nordafrika und
den Mittleren Osten verlagert hat.”
Heute beschaftigt KAWASAKI
Gas Turbine Europe am Standort
Bad Homburg 70 Mitarbeiter und
generiert einen Umsatz von 30
Millionen EUR. Besonders wichtig
ist das Aftersales-Geschaft mit
den entsprechenden Services.
J#Anfangs ist es flr ein Unterneh-
men wie unseres natirlich wich-
tig, Anlagen ins Feld zu bringen.
Doch dann brauchen die Kunden
auch den Service, und zwar fir
die gesamte Lebensdauer des
Produktes’, erklart Thomas Him-
mighofen.

Attraktiv als Arbeitgeber

Dabei ist auch der Aspekt der
Mitarbeitergewinnung nicht zu
vernachlassigen, denn ohne
diese ware der Aftersales nicht
zu gewahrleisten. Es geht dem
Unternehmen vor allem darum,
neue gute Leute zu bekommen,
zu halten und zu entwickeln. ,Wir
haben hier im Rhein-Main-Gebiet
natdrlich groe Konkurrenz, aber
KAWASAKI ist ein Hightechun-
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einfligen

ternehmen, das aufgrund seiner
guten Grole, seiner schlanken
Struktur und seines attraktiven
Portfolios auch potenzielle Mit-
arbeiter sehr anspricht. Wir sind
zudem weltweit fihrend auf dem
Gebiet Wasserstoff, was gerade
in der angestrebten ‘Wasserstoff-
gesellschaft’ eine grofRe Rolle
spielt’, unterstreicht Thomas
Himmighofen.

Teil der Wasserstoff-Supply
Chain

Wasserstoff ist fir KAWASAKI
Gas Turbine Europe ‘das’ Zu-
kunftsthema, da wasserstoffbe-
triebene Gaskraftwerke kinftig
einen wichtigen Beitrag zu einer
stabilen Stromversorgung leisten
werden. Aber das ist im Unterneh-
men keine Zukunftsmusik mehr,
denn in Japan gibt es bereits eine
Pilotanlage, die im industriellen
MaBstab mit 100% Wasserstoff
betrieben wird. Aktuell plant
Kawasaki im Rahmen einer Ko-
operation mit RWE im Emsland
ab 2025 die Erprobung der Rick-
verstromung von Wasserstoff.
,Wir sehen uns in einer wichtigen
Position in dieser Supply Chain fir

Wasserstoff. Hier sind wir heute
schon stark involviert und durch
den Krieg in der Ukraine und die
damit einhergehende Energiekrise
hat das Thema zusétzlich an Dy-
namik gewonnen. Die Gasturbine
muss ‘wasserstoff-ready’ sein’,
sagt Thomas Himmighofen.
,Schon jetzt merken wir die ge-
stiegene Nachfrage beim Was-
serstoff-Thema. Wir sind auf dem
richtigen Weg und begleiten und
vertreiben die entsprechenden
Technologien”

B <& Kawasaki

Kawasaki Gas Turbine Europe GmbH

KONTAKTDATEN

KAWASAKI Gas Turbine Europe GmbH
Nehringstralle 15

61352 Bad Homburg

Deutschland

R +49 6172 73630

& +49 6172 736355
info@kge-gmbh.com

www kawasaki-gasturbine de

CroeerH,

Gas Turbines

WILLKOMMEN IN UNSEREN WIRTSCHAFTSFORUM

SHOWROOMS

BALDESSARINI
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Daume(n) hoch!

Die Daume GmbH mit Sitz in Liidenscheid hat wohl das geschrieben, was man eine
Erfolgsgeschichte nennt: Stetiges Wachstum und zweistellige Umsatzsteigerungen be-
gleiten ihren Weg. 2019 ist mit der Daume Stanztechnik GmbH ein zweites Unternehmen
aus ihr hervorgegangen, das ebenso erfolgreich agiert: Familienunternehmen im besten
Sinne, setzt es auf Kundenzufriedenheit, Mitarbeiterzufriedenheit und Herzblut.

Der Anfang war 1996 eine einzige Erodiermaschine. Heute verflgt das Unternehmen Uber einen umfangreichen Maschinenpark

Der Firmenhistorie der Daume
GmbH liegt eine sehr dynami-
sche Wachstumsgeschichte mit
etlichen Meilensteinen zugrunde.
Nachdem 1996 Michael Daume,
der Vater der Geschaftsfihrerin
Christina Daume, das Familienun-
ternehmen zunachst als Daume
Erodiertechnik gegriindet hatte,
brachten schon die darauffolgen-
den Jahre ein rasantes Wachs-
tum, das zunehmend mit einer

Diversifizierung des Portfolios
einherging, wie Christina Daume
mit Blick auf die Anfangsjahre des
Unternehmens berichtet: ,Zur Zeit
der Griindung hatten wir nur eine
Erodiermaschine. Bereits 2000
Ubernahmen wir jedoch eine wei-
tere Firma und hatten damit einen
erheblich groReren Maschinen-
park zur Verfligung.” Mit dem Um-
zug an den Standort Lidenscheid
und dem Erwerb des ersten
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Stanzautomaten wurden 2011 die
Weichen flr ein neues Geschafts-
feld gestellt, was sich Jahre spa-
ter mit der Grindung der Daume
Stanztechnik GmbH als bedeut-
sam erweisen sollte. 2015 stieg
mit Christina Daume und ihrem
Bruder Stephan die nachste Gene-
ration ins Unternehmen ein. ,Wir
haben dann eine GmbH gegriin-
det, was das Fundament fir die
Weiterfiihrung von Daume im Hin-

Interview mit

Christina Daume,

Janina Nipkow,

blick auf den Kundenstamm und
das Personal war”, berichtet sie.
Nachdem 2018 ein zweiter Stanz-
automat angeschafft worden war,
grindeten Christina und Stephan
Daume 2019 die Daume Stanz-
technik GmbH. ,Diese haben wir
als eigenes Unternehmen aus der
Daume GmbH ausgelagert und
im selben Jahr einen weiteren
Betrieb Uibernommen, sodass die
Daume Stanztechnik sehr schnell
gewachsen ist. Aus diesem Grund
erfolgte auch der Umzug an einen
separaten Standort in Halver”, er-
zahlt Christina Daume.

Eine Familie, zwei Unternehmen
Am Standort der Daume GmbH
in LUdenscheid arbeiten acht Mit-
arbeiter, am Standort der Daume
Stanztechnik in Halver sind es

zwolf. ,Es sind zwei voneinander
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Zwei Generationen erfolgreiche Unternehmensfiihrung: Geschaftsfiihrerin Christina Daume,
ihr Bruder Geschéaftflihrer Stephan Daume und Vater Michael Daume

unabhangige Unternehmen’, be-
tont Christina Daume. ,Die Daume
GmbH ist fir Ersatzteillieferung,
Neuwerkzeugbau, Konstruktion
und Entwicklung zustandig, wah-
rend die Daume Stanztechnik als
rein produzierendes Unternehmen
davon losgeldst agiert. Fir Kun-
den, die das wiinschen, bieten wir
naturlich auch alle Leistungen in
einem Paket an — von der Planung
und Entwicklung tber die Konst-
ruktion hin zum Werkzeug und zur
Nullserie bis zur Serienfertigung

und mit der Ersatzteilbeschaffung
auch fur Verkaufswerkzeuge." Bei
der Daume GmbH lag der Jahres-
umsatz im vergangenen Jahr bei
1,6 Millionen EUR, bei der Daume
Stanztechnik waren es 1,45 Millio-
nen. ,In manchen Jahren konnten
wir bis zu 13% Umsatzsteigerung
verzeichnen", so Christina Daume.
,Wir haben einen groen Anteil
der Gewinne aber auch immer
wieder reinvestiert in Modernisie-
rung und vor allem auch Digitali-
sierung. Angesichts der aktuellen

Geschaftsfuhrerin Christina Daume ist in in alle Unternehmensbereiche eingebunden

Preissteigerungen hoffen wir, den
Umsatz in diesem Jahr auf dem
Niveau des Vorjahres halten zu
konnen.”

Partner vieler Branchen

Vom Portfolio her dulerst viel-
seitig, sind Daume GmbH und
Daume Stanztechnik in der gllick-
lichen Lage, viele Branchen bedie-
nen zu konnen. ,Elektrotechnik ist
ein groRer Bereich fir uns, aber
auch Bauindustrie, Telekommuni-
kation, moderne Haustechnik und
zu einem kleinen Teil auch Auto-
motive", so die Geschéaftsfuhrerin.
Hergestellt werden bei Daume
Stanztechnik Stanzteile wie Kon-
takte, Buchsen, Laschen oder Ste-
ckerstifte, aber auch Stanzbander
von 0,035 bis 4 mm Dicke und bis
zu 250 mm Breite.

Die Basis des Unternehmenserfol-
ges sieht Christina Daume in der
Eigenschaft als Familienunterneh-
men, dem kleinen, agilen Team
und der schnellen Reaktionszeit:
,Bei uns stand immer das Unter-
nehmen an erster Stelle”, erzahlt
sie. ,Mein Vater hat das vorgelebt
und wir haben es tibernommen.
Zudem sind alle Mitarbeiter mit
Kundenkontakt immer auf dem
neuesten Informationsstand, je-
der kann dem Kunden Rede und
Antwort stehen. Wir haben viele
langjahrige Mitarbeiter mit einem
grolien Erfahrungsschatz. All
dies tragt entscheidend zur Kun-
denzufriedenheit bei." ,Auerdem
unterstitzt Michael Daume seine
Kinder bei der Umsetzung ihrer
Visionen', erganzt Janina Nipkow,
Assistentin der Geschaftsflihrung
und im Unternehmen aullerdem
fur die Qualitatssicherung verant-
wortlich. ,Obwohl nicht mehr aktiv

KONTAKTDATEN
Daume Stanztechnik GmbH
Kruppstrafe 19-21

58553 Halver

Deutschland

. +49 2353635910
info@daume-gmbh.com
www.daume-gmbh.com

Wichtiger Bereich: Entwicklung, Konstrukti-
on und Produktion von Bihler-Werkzeugen

im Unternehmen tatig, reillt er alle
mit. Auch die Kunden, die hier zu
uns ins Unternehmen kommen,
splren, dass wir das, was wir ma-
chen, mit Herzblut tun." Mittelfris-
tig soll Daume Stanztechnik auch
mit Blick auf den Fachkrafteman-
gel noch bekannter werden. ,Da-
flr setzen wir unter anderem auf
Social Media wie Facebook und
Berufsnetzwerke wie LinkedIn®,
sagt Janina Nipkow. Fir die Zu-
kunft hat Christina Daume einen
besonderen Wunsch: ,Ich mochte
das, was mein Vater aufgebaut
hat, erfolgreich weiterfihren.”

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de
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Destination Zero

Unsere Strategie: Null Emissionen erreichen
Unsere Mission: Antriebe flir eine lebenswertere Welt

Cummins verfolgt mit seiner Destination Zero-Strategie das Ziel, bis zum Jahr 2050 Netto-Null-Emissionen zu erreichen.
Wir sind seit tber 100 Jahren ein innovatives Unternehmen, und wir werden auch jetzt nicht aufhdren. Die Bewaltigung

des Klimawandels erfordert Zusammenarbeit und Engagement von uns allen.

EINE WELT
DIE NIE
STILLSTEHT
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Kontakte

Abeba Spezialschuh-Ausstatter GmbH

Schlackenbergstralte 5
66386 St. Ingbert
Deutschland

. +49 6894 3103100
& +49 6894 3074
abeba@abeba.de
www.abeba de

Gustav Berning GmbH & Co. KG
Alte Heerstrale 1

49124 Georgsmarienhitte
Deutschland

R +49 5401 86400

B +49 5401 45544
contact@prinsenberning.com
Www.prinsenberning.com

KNAPP Smart Solutions GmbH
Uferstralte 10

45881 Gelsenkirchen
Deutschland

. +49 209 941170

& +49 2099411717
kso.marketing@knapp.com
Www.apostore.com

Triton Water GmbH
Werkstralle 2b

22844 Norderstedt
Deutschland

& +49 40 41361550
B +49 40 413615520
info@triton-water.de
www.triton-water de

Virtimo AG
Behrenstralte 18
10177 Berlin
Deutschland

. +49 30 55574400
& +49 30 555744099
hello@virtimo.de
www.virtimo.de

ADAMS Holzbau - Fertigbau GmbH
Brohltalstralte 8-10

56651 Niederzissen

Deutschland

& +49 263693110

& +4902636 931197
info@adams-holzbau.de
www.adams-holzbau.de

WAG Funktion + Design GmbH
Wiesenweg 10

36419 Geisa

Deutschland

. +49 36967 6740

& +49 36967 674240
info@wag.de

www.wag.de

AUTODOC SE
Josef-Orlopp-Stralke 55
10365 Berlin
Deutschland

. +49 30 208478264
info@autodoc.de
www.autodoc.de

KAWASAKI Gas Turbine Europe GmbH

Nehringstrale 15

61352 Bad Homburg
Deutschland

. +49 6172 73630

& +49 6172 736355
info@kge-gmbh.com

www .kawasaki-gasturbine de

Daume Stanztechnik GmbH
Kruppstralte 19-21

58553 Halver

Deutschland

. +49 2353635910
info@daume-gmbh.com
www.daume-gmbh.com

Impressum

Verleger:
360 Grad Marketing GmbH

Adresse:

360 Grad Marketing GmbH
Landersumer Weg 40
48431 Rheine - Deutschland

& +49 5971 92164-0
B +49 5971 92164-854

info@wirtschaftsforum.de
www.wirtschaftsforum.de

Chefredakteur:
Manfred Brinkmann,
Diplom-Kaufmann
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(N IHREM WIRTSCHAFTSFORUM

Wir nehmen Wirtschaft persénlich!

SIE SUCHEN
MITARBEITER?

Kostenlos
e Ghmelden

2

Bis zu 10 Anzeigen
e Yleichzeitig schalten!

JETZT DABEI SEIN!

Mit dem Eintrag Ihres Unternehmens profitieren Sie aufderdem von der Reichweite unserer
Plattform im Internet. Dartber hinaus erhalten Sie die Moglichkeit, Ihre Produkte und
Unternehmensnews direkt auf wirtschaftsforum.de zu présentieren.
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