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Sternstunden des Kaffees

Kaffee ist mehr als ein HeiRgetrank. Kaffee ist Genul und Lebensgefiihl. Nicht zuletzt
getrieben durch den Trend zu qualitativ hochwertigen und sogar individuell wahlbaren
Coffee to go-Produkten ist das Bewusstsein der Konsumenten fiir guten Kaffeege-
schmack in den vergangenen Jahren gestiegen. Die Hochland Kaffee Hunzelmann RS
GmbH aus Stuttgart ist seit iiber 90 Jahren eine Kaffee-Manufaktur, die, noch ehe das
Thema zum Trend wurde, moglichst nachhaltig und fair produziert.

Gemeinsam mit seinen zwei Sohnen lenkt Josue Ruiz die Geschicke des Unternehmens

Wirtschaftsforum: Herr Ruiz, was
sind heute die wichtigsten Pro-
dukte in Ihrem Sortiment?

Josue Ruiz: Unsere Sorten
‘Colanka’ sowie Holanka Crema’
sind unsere Bestseller. Sehr ge-
fragt sind auch unser ‘Espresso
Rassico’ und unsere Filterkaffees
‘Kaffeestunde’ und ‘Ratsherren’.
Dartber hinaus stellen wir ver-
starkt einen Trend zu ganzen
Bohnen fest. Vollautomaten fur
den hauslichen Gebrauch gewin-
nen weiterhin auf dem Markt an
Bedeutung — auch beguinstigt
durch die Entwicklungen wahrend
und nach der Pandemie. Diese
Nachfrage nach Bohnenkaffee

spiegelt sich in grof3en Teilen
unseres Sortiments wider. Im
GroRen und Ganzen sind die heu-
tigen Kaffeekonsumenten echte
Genieller und haben ein ausge-
pragteres Bewusstsein fir Aroma
und Geschmack. Sie sind in ihrem
Konsum und in der Zubereitung
experimentierfreudiger und legen
zunehmend Wert auf ein vielfal-
tiges Angebot an verschiedenen
Kaffeesorten. Ein weiteres Indiz
fur das wachsende Qualitats-
bewusstsein ist das gestiegene
Interesse an Informationen tber
einzelne Kaffeesorten. Mit unse-
rem Produktsortiment konnen wir
diesen Entwicklungen sehr gut
entsprechen.

4 | www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Wirtschaftsforum: Gibt es auller
Kaffee noch weitere Produkte in
Ihrem Portfolio?

Josue Ruiz: Ja, zu unserem Sor-
timent gehdren aulRerdem Tee,
Schokolade und Geschenkesets.

Wirtschaftsforum: Wird es in ab-
sehbarer Zeit neue Produkte oder
Sorten geben?

Josue Ruiz: Wir arbeiten immer
an neuen Entwicklungen. Zurzeit
entwickeln wir unter anderem so-
genannte ‘Single Origin-Kaffees,
zum Beispiel aus Costa Rica oder

aus Athiopien. Selbstverstand-
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Geschaftsfihrer

der Hochland Kaffee
Hunzelmann RS GmbH
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lich gehen wir verstarkt auf den
Trend zu Kaffee-Raritaten ein und
stellen unser Sortiment hier noch
breiter auf.

Auf Kaffeereise mit einem Set Hochland-Kaffee

GUTE SORTE
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Auch die Teesorten entsprechen den hohen Qualitdtsstandards von Hochland Kaffee

Hunzelmann

Wirtschaftsforum: Wo beziehen
Sie lhren Kaffee?

Josue Ruiz: Unser Hauptliefe-
rant ist die Kaffee-Kooperative
COOPEDOQOTA in Costa Rica. Von
ihr bezieht Hochland Kaffee 50%
des jahrlichen Rohkaffees. Diese
Partnerschaft besteht seit 1964,
sodass wir 60 Jahre direkte Han-
delsbeziehungen miteinander
feiern konnen. Dariiber hinaus ar-
beiten wir eng zusammen mit Lie-
feranten aus Mexiko, Nicaragua,
Honduras, Peru und Athiopien.

Wirtschaftsforum: Wie stellen
Sie eine nachhaltige Produktion
sicher?

Josue Ruiz: Wir Uberprifen
unsere Lieferketten regelmafig
personlich, reisen in unsere An-
baugebiete, besuchen die Felder
und die Produktionen und prifen
die lokalen Arbeitsbedingungen
und Konditionen sehr griindlich.
Dariber hinaus modernisieren
wir regelmalig die Technologien
in der Rosterei und der Produkti-

onsstatte in Stuttgart. Der verant-
wortungsvolle Umgang mit na-
turlichen Ressourcen war immer
ein Teil unserer Unternehmens-
philosophie. So testen wir aktuell
recycelfahiges Packmaterial fur
unsere Produkte. Eine Herausfor-
derung ist hier allerdings, dass
Rostkaffee einen gewissen Aro-
maschutz braucht. Sonst verliert
er an Qualitat und Geschmack.
Das kann nicht jedes Material ge-

wahrleisten.

Wirtschaftsforum: Ist |hr Kaffee
Fair Trade zertifiziert?

Josue Ruiz: Wir fihren keinen
Kaffee mit dem Fair Trade-Siegel,
da unser Konzept des Direct
Trade, das heillt der Aufrechter-
haltung einer direkten, ununter-
brochenen Handelsbeziehung, in
vielerlei Hinsicht gleichwertig oder
sogar besser als eine Zertifizie-
rung ist. Das beste Beispiel daflr
ist die bereits erwahnte 60-jahrige
Partnerschaft mit COOPEDOTA

in Costa Rica. Seit 2019 sind wir
zudem IFS-zertifiziert.

Gaumenverflihrungen fiir Genieler: die Geschenkesets des Unternehmens

Wirtschaftsforum: Was sind lhre
Themen fir das Jahr 2024?

Josue Ruiz: Gemeinsam mit mei-
nen zwei Sohnen habe ich im Sep-
tember 2023 das Unternehmen
Ubernommen. Auch ich selbst
komme aus einer ‘Kaffeefamilie’.
Gemeinsam erarbeiten wir jetzt
eine Strategie fUr unsere Zukunft.
Ein wichtiges Thema im Jahr
2024 ist auf jeden Fall das 60-jah-
rige Jubilaum mit unseren Produ-
zenten in Costa Rica. Das werden
wir feiern. Grundsatzlich mochten
wir unsere Marke noch bekannter
machen, werden also starker
kommunizieren. Wir mochten
zeigen, dass Win-win-Situationen
wirtschaftlich funktionieren —
auch in herausfordernden Zeiten.

Wirtschaftsforum: Wie beurteilen
Sie die Marktaussichten fiir das
Jahr 2024?

Josue Ruiz: Die Gesamtsituation
ist schwierig. Das Thema Nach-
haltigkeit wird eine grof3e Rolle
spielen. Die Energiepreise und

Materialkosten sind hoch und
belasten den Markt. Logistikpro-
bleme und stockende Lieferketten
schaffen zusatzliche Belastun-
gen. Die Wirtschaft ist unsicher
und nervos und es kommt zu
unschonen Kettenreaktionen. Na-
tdrlich beeinflusst das auch unser
Geschaft. Aktuell produzieren wir
rund 800 t Kaffee pro Jahr. Wir
haben Kapazitaten fiir 1.000 t und
mochten diese mittel- und lang-
fristig auch ausnutzen. Wir sind
wirtschaftlich solide aufgestellt
und treffen mit unseren Produk-
ten den Zeitgeist. Deshalb blicken
wir trotz allem zuversichtlich nach
vorne.
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Kreativitat als roter Faden

Nahen ist in. Und hat eine lange Tradition.1790 wurde die erste per Handkurbel betrie-
bene Nahmaschine aus Holz patentiert. Heute sind Nahmaschinen wahre Hightech-Pro-
dukte, die nicht nur nahen und sticken konnen, sondern auch digital vernetzt sind. Eines
der fiihrenden Unternehmen aus dem Bereich der Hobby-Nahmaschinen ist die Brother
Sewing Machines Europe GmbH aus Bad Vilbel.

Artspira — auch bei Nahmaschinen ist die Zukunft digital; Brother hat mit Artspira eine App
entwickelt, die sich mit Brother-Maschinen verbinden lasst

Wirtschaftsforum: Herr Kuhn, Sie
sind General Manager der Brother
Sewing Machines Europe. WofUr
steht der Name Brother?

Alexander Kuhn: Im vergange-
nen Jahr hat Brother die 70-mil-
lionste Nahmaschine produziert,
dennoch ist die Firma in Europa
vor allem fir ihre Drucker und
Faxgerate bekannt, die auch
heute noch den GrofRteil des Ge-
schéfts ausmachen.

Wirtschaftsforum: Wie hat sich
diese mehrgleisige Produktpalette
entwickelt?

Alexander Kuhn: 1908 machten
sich die Gebrider Yasui mit einem

Reparaturservice fr Ndhmaschi-

nen selbststandig und stellten die-
se spater auch selbst her. Bis in
die 1950e-r/1960er-Jahre domi-
nierten Nahmaschinen, die konti-
nuierlich weiterentwickelt wurden.
Basierend auf dem gewonnenen
Know-how folgte der Einstieg in
den Bereich Schreibmaschinen,
Drucker und Faxgerate; Produkte,
die weltweit bekannt sind. Unse-
re Aufgabe ist es, weiter an der
Brand Awareness zu arbeiten und
Brother noch starker als Inbegriff
flr hochwertige Haushalts- und
Hobbynahmaschinen zu positio-

nieren.

Wirtschaftsforum: Wie ist das
Unternehmen heute aufgestellt
und wo liegen die Kernkompeten-
zen am Standort Bad Vilbel?

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Alexander Kuhn: in Bad Vilbel
befindet sich das europaische
Headquarter fiir Haushaltsnah-
maschinen. Es gibt eine weitere
Niederlassung in England, sowie
Mitarbeiter in Frankreich, den
Beneluxlandern und Italien. Ein
weiterer Standort in Emmerich
konzentriert sich auf industri-
elle Anwendungen, sowohl fiir
N&hmaschinen als auch fur Dru-
cker. Weltweit arbeiten 41.000
Menschen flr Brother. Fir einen
Boom sorgte Corona; viele haben
angefangen, Masken zu ndhen
oder haben einfach Spalt am Na-
hen gefunden, ihre kreative Ader
entdeckt und in eine Nahmaschi-
ne investiert. Inzwischen hat sich

Interview mit

Alexander Kuhn,

die Situation wieder normalisiert,
wir wachsen leicht und gesund.

Wirtschaftsforum: Wie lasst sich
das Brother-Portfolio charakteri-

sieren?

Alexander Kuhn: Brother bietet
alles, was mit Nahen, Sticken

und Kreativitat zu tun hat. Dabei
konzentrieren wir uns auf Haus-
halts- und Hobbynahmaschinen
in einem Preissegment von 150
bis 15.000 EUR. Gerade in der
DACH-Region, auf die wir unseren

W-LAN fahige Stickmaschine — weil personalisierte Produkte im Trend liegen
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General Manager Alexander Kuhn schétzt die japanische Unternehmenskultur und den
engen Austausch mit den Mitarbeitern

Fokus legen, sind hochpreisige
Modelle gefragt, wahrend in
Osteuropa der Schwerpunkt auf
gunstigen oder mittelpreisigen
Maschinen liegt. Die Maschinen
haben sich im Laufe der Zeit tech-
nisch weiterentwickelt, sodass
Computer-Nahmaschinen mit
elektrischer Stichauswahl heute
das Kerngeschaft bilden. Bei den
mechanischen Maschinen sind
Wettbewerber leistungsstarker.
Brother bietet auch Stickmaschi-
nen sowie Kombi-Maschinen, die
sowohl nahen als auch sticken.

In Zeiten, in denen Personalisie-
rungen im Trend liegen, sind die
Stickmaschinen sehr beliebt;
Brother nimmt hier eine marktfih-
rende Position ein. Ein weiteres
Standbein sind Schneideplotter.

Wirtschaftsforum: Zeichnen sich
besondere Trends am Markt ab?

Alexander Kuhn: Die Digitalisie-
rung spielt eine immer grolRere
Rolle; Nahmaschinen dahneln
heute Computern mit gro3en Dis-
plays. FUr uns ist es wichtig, mit

diesen Entwicklungen Schritt zu
halten. Deshalb gehen wir derzeit
stark in den Bereich Subscription
und haben mit Artspira eine All-in-
One-Designplattform geschaffen,
mit der sich kreative Stickideen

in individuelle Projekte umsetzen
lassen. Wir bieten eine kostenlose
Version sowie eine Abo-Version
an, bei der Nutzer von Nahanlei-
tungen und Stickbildern profitie-
ren. Die Zukunft wird in W-LAN-
Modellen liegen, die sich mit einer
App verbinden lassen. Momentan
konzentrieren wir uns auf Stick-
muster und werden dieses Ange-
bot sukzessive ausbauen.

Wirtschaftsforum: Uber 70 Milli-
onen verkaufte Nahmaschinen —
woher kommmt dieser Erfolg?

Alexander Kuhn: Wir sind er-
folgreich, weil unsere Produkte
gut sind, aber vor allem, weil die
Menschen bei uns den Unter-
schied machen. Wir leisten uns
nach wie vor einen Aulendienst,
der im engen Kontakt mit dem
Fachhandel steht; wir kimmern

brother

at yourside

KONTAKTDATEN

Brother Sewing Machines Europe GrmbH
Konrad-Adenauer-Allee 1-11

61118 Bad Vilbel

Deutschland

. +496101 98740
info@brothersewing.eu
https://sewingcraft brother.eu/de-de

uns um unsere Mitarbeiter, horen
ihnen zu, begegnen einander res-
pektvoll und pflegen ein familidres
Miteinander. Auch wenn wir gute
Produkte haben, verkaufen sie
sich nicht von selbst. Deshalb
werden wir uns vertrieblich breiter
aufstellen, um weiter gesund zu
wachsen und unsere Nahma-
schinen einem noch breiteren
Publikum zugénglich zu machen.
Der Fachhandel bleibt dabei unser

primdrer Partner.

WwWw.WIRTSCHAFTSFORUM.e | /


http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:info%40brothersewing.eu?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum
https://sewingcraft.brother.eu/de-de
https://www.wirtschaftsforum.de/schoener-wohnen

Herausforderung
angenommen!

Herkommliche Lieferketten und Produktionsablaufe sind bislang noch groRtenteils linear -
das heilt, es entsteht sehr viel Abfall, wenn Produkte am Ende ihres Lebens angekommen

sind und nicht in irgendeiner Form wiederverwertet, sondern entsorgt werden. Im Zeitalter

von Klimaschutz und Nachhaltigkeit muss sich deshalb eine Kreislaufwirtschaft etablieren.
Deren Anforderungen muss vor allem die Logistik gerecht werden - eine Herausforderung,
der sich die Drake & Farrell B.V. gestellt hat und die sie hervorragend meistert.
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Drake & Farrell sorgt bei seinen Kunden fiir
geschlossene Logistik- und Produktions-
kreislaufe

Wirtschaftsforum: Herr Engel,
die Drake & Farrell B.V. tragt durch
ihre Leistungen als Logistikdienst-
leister dazu bei, bisher lineare
Logistik- und Produktionsab-
ldufe von Unternehmen in einen
Kreislauf zu Uberflhren und so
die Entstehung elektronischen
Abfalls auf Dauer zu vermeiden.
Haben Sie dabei einen Fokus auf
bestimmte Branchen?

David Engel: Wir konzentrieren
uns mittlerweile auf drei Indus-
triesektoren: Telekommunikation,
Elektromobilitat und Healthcare.

—

Das Unternehmen entwickelt unter anderem Tests, um sowohl
Hard- als auch Software auf Funktionstichtigkeit zu Uberpriifen

Die Verminderung von elektroni-
schen Abféllen ist ein extrem um-
fangreiches und wichtiges Feld,
denn in jedem Jahr kommen 60
Millionen Tonnen solcher Abfélle

weltweit zusammen!

Wirtschaftsforum: |hr Unterneh-
men hat inzwischen den Schritt
vom Mittelstandler zum GroRun-
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ternehmen vollzogen. Was bedeu-
tet das konkret in Zahlen und wie
viele Mitarbeiter beschaftigen Sie

derzeit?

David Engel: Die Mitarbeiterzahl
schwankt etwas, weil aulser
unseren fest angestellten Mit-
arbeitern auch noch eine kleine
Anzahl Zeitarbeitskrafte fir uns

Interview mit

David Engel,
CEO
der Drake & Farrell B.V.

Aktuell erreicht Drake & Farrell eine Quote von 95% beim Wieder-
herstellen, Reparieren oder Recyceln elektronischer Produkte

tatig ist. Zusatzlich haben wir
noch soziale Arbeitsplatze einge-
richtet; in Deutschland wére das
vergleichbar mit der Lebenshilfe.
Wir integrieren Menschen wieder
in den Arbeitsmarkt. Manche sind
dann schon nach drei Monaten
wieder weg, andere bleiben auch
langer. Grundsatzlich haben wir
insgesamt — also in den Nieder-
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- F DRAKE & FARRELL
Solutions delivered

KONTAKTDATEN
Drake & Farrell B.V.
Snelliuslaan 13
2665 PD Bleiswijk
Niederlande
. +3188 8228000
info@drakeandfarrell.nl
www.drakeandfarrell.com

130 Mitarbeiter sind an zwei Standorten flr Drake & Farrell tatig

Die Entstehung elektronischen Abfalls auf Dauer zu verhindern,
hat sich das Unternehmen zum Ziel gesetzt

landen und an unserem Standort  vier Millionen Tonnen elektroni- Wirtschaftsforum: Das Thema David Engel: Wir sind Profis, was

in Tschechien — etwa 130 Mitar- scher Abfall eingespart worden Kommunikation ist dabei sehr Nachhaltigkeit betrifft; wir konnen

beiter. Unser Jahresumsatz liegt
im mittleren zweistelligen Millio-
nenbereich.

Wirtschaftsforum: Wie hat sich
Ihr Unternehmen in Bezug auf sie
entwickelt? Bleiben die Umsatze
konstant oder ist die Tendenz

eher steigend?

David Engel: Es hat sich tatsach-
lich gut entwickelt, wir sind sehr
gut unterwegs! Wir haben unser
Portfolio so angepasst, dass die
Verhaltnisse stimmig sind, also
auch genug Neukunden dazu-
kommen. Wir bewegen uns in
einem hoheren einstelligen Um-
satzwachstumsbereich. Naturlich
sind die Finanzen ein Faktor,
aber noch wichtiger sind fiir uns
die Schritte, die wir machen, um
unseren Unternehmenszweck zu
erflllen. Das heilst: Wie schnell
konnen wir diesen Elektroabfall
sozusagen retten oder besser, da-
fur sorgen, dass er gar nicht erst
entsteht, sondern wieder brauch-
bar wird? Interessant fur uns ist:
Was sparen wir denn eigentlich
pro Tag, Woche, Monat und Jahr
ein? Wenn man dann sieht, dass
in den letzten zehn Jahren knapp

sind, ist das schon beachtlich.
Dieses, ich mochte sagen, 6kolo-
gische Wachstum ist eigentlich
das, woran wir uns messen, mehr
als an Umsatz und Mitarbeiter-
wachstum.

Wirtschaftsforum: Das ist sehr
spannend! Kommunizieren Sie
diese Kennzahlen auch nach
aullen?

David Engel: Ja, die Zahlen darU-
ber, was wir taglich, wochentlich,
monatlich und jahrlich einsparen,
zeigen wir in Echtzeit auf unserer
Website an, sodass sie fir jeden
sichtbar sind. Naturlich sind wir
S0 einerseits sehr transparent,
aber mit dieser Transparenz geht
flr uns eben auch die Verant-
wortung einher, uns zu bemuhen,
das, was wir offenlegen — also
etwa eine Zahl als Ziel, das wir
erreichen wollen — auch zu er-
reichen. Das ist eine sehr starke
Motivation fur alle: Mitarbeiter,
bestehende Kunden, Neukunden
— ein Performance Indicator, der
wirklich etwas bedeutet. Fir ein
Unternehmen ist eine sinnstif-
tende Tatigkeit tatsachlich das
Wichtigste.

wichtig und bei Ihnen im Unter-
nehmen dreht sich ja auch eine
Menge darum: neue Strukturen,
Geschéftsfelder, Transparenz.
Wie tragen Sie all das nach aulen,
welche Kommunikationskanale
spielen dabei eine Rolle?

David Engel: Wir haben keine
‘klassische’ Marketingabteilung
und nutzen auch nicht Social
Media-Kanale, sondern hochstens
LinkedIn als professionelles Netz-
werk. Wenn man es genau nimmt,
ist jeder im Unternehmen ein
Stlick weit Marketeer: Wir legen
grolsten Wert auf eine sehr tiefe
und regelmanige Kommunikation
mit unseren Kunden. Wir suchen
das Gesprach. Viele Kunden
haben eine eigene Sustainability-
Abteilung. Hier beraten wir uns
mit unseren Kunden, was wir an
Projekten aulber der eigentlichen
Zusammenarbeit vielleicht noch
gemeinsam machen kénnen und
legen dabei ganz offen dar, was
wir tun. Vertrauen und Transpa-
renz sind unsere Kernwerte.

Wirtschaftsforum: Was sind Ihrer
Meinung nach die Griinde flir den

Erfolg des Unternehmens?

uns sehr gut einstellen auf das,
was die Zukunft bringt. Also auch
auf das, was neue Industrien,
neue Kunden bringen kénnen,
aber auch Krisen wie etwa Coro-
na. Dadurch das wir einen sehr
starken Fokus auf wenige Be-
reiche haben und sehr tief darin
einsteigen, konnen wir in unseren
Bereichen Telekommunikation,
Healthcare und Elektromobilitat
extrem flexibel agieren.

Wirtschaftsforum: Eine person-
liche Frage zum Schluss: Was
treibt Sie bei lhrer Arbeit an, worin
liegt ihre personliche Motivation?

David Engel: Ich fiihle mich sehr
von neuen Herausforderungen
angezogen, von Dingen, die ich
nicht schon hundertmal gemacht
habe. Ein sehr erfolgreiches Un-
ternehmen zu flihren ist gut und
schon — aber die Herausforde-
rung liegt darin, es zukunftsfahig
zu machen. Was mich heraus-
fordert, bringt mich aus meiner
Komfortzone heraus. Und das ist
eigentlich mein Antrieb: Dinge zu
meistern, die sich aulerhalb die-
ser Zone bewegen.
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Interview mit

Auf dem Weg in eine
ie Zukunft

r drittgroBte Erzeuger von Treibhausgasen auf der Erde,
en Staaten. Dies ist vor allem auf die hohen Emissionen
zuriickzufiihren, die bei der Herstellung von Zement entstehen, dem Hauptbindemittel, das
die Kiesel und Steine im Beton zusammenhalt. Bei der Herstellung einer Tonne Zement

werden 800 kg CO, freigesetzt, sodass die Zementherstellung allein fiir 8% der weltweiten
CO,-Emissionen verantwortlich ist. Jede Senkung des Zementgehalts von Beton wiirde da-
her mit einer erheblichen Verringerung der Kohlenstoffemissionen einhergehen. Das ist es,

Die Zukunft ist 100% zementfrei mit der
ersten Geopolymer-Stiitzwandldsung von
Bosch Beton

was die Bosch Beton GmbH & Co.KG mit ihren zementfreien Stiitzmauern erreichen will.

Bosch Beton hat einen sechs-
stufigen Weg in eine zementfreie
Zukunft formuliert. Die erste
Generation der 'traditionellen’
Betonmischung von Stitzmauern
besteht aus Kies, Sand, Wasser
und einem 100%igen Zementan-
teil. In der dritten Generation Be-
tonmischung konnte dieser Anteil
bereits um die Halfte reduziert
werden. ,Wir arbeiten jetzt an der
nachsten Generation von Hybrid-
|6sungen, die uns in drei weiteren
Schritten zu einer zementarmen
Losung fihren werden’, erklart
der Kaufmannische Direktor Geert
Hanssen. ,Um den Zementge-
halt noch weiter zu reduzieren,

mischen wir ihn mit einem Geo-
polymer zu einem Hybridprodukt,
das bis zu 75% zementfrei ist. Der
letzte Schritt ist eine 100% ze-
mentfreie Geopolymer-Stiitzmau-
er der ersten Generation.”

Der Zeit voraus

Mit dieser Losung ist Bosch Beton
seiner Zeit weit voraus — jedoch
leider auch den einschlagigen
Vorschriften. ,Momentan werden
vollstandig zementfreie kon-
struktive Stitzwande noch nicht
von den Baunormen erfasst und
sind deshalb in Deutschland
nicht zugelassen’, bedauert Geert
Hanssen. ,Unsere eigenen labor-
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basierten Tests haben minimale
Abstriche bei der Druckfestigkeit
ergeben, die gegen die enormen
potenziellen Kohlenstoffein-
sparungen abgewogen werden
mussen.”

Griine Losungen gefragt

Die ersten Pilotprojekte mit ze-
mentfreien Geopolymer-Stiitz-
wanden wurden schon gestartet.
Weitere sollen folgen. Auch
hinsichtlich des Umweltkosten-
indikators sind solche Losungen
wegweisend. ,Die Baubranche
muss nachhaltiger werden,
wenn die Umweltziele erreicht
werden sollen. Aber auch der

Gesetzgeber muss die derzeitige
Kluft zwischen Technologie und
Regulierung dringend beseitigen”,
betont Geert Hanssen. ,Hierzu
kann unsere Geopolymer-Losung
einen wichtigen Betrag leisten.”
Bei einer Gesamtjahresproduktion
von rund 60.000 Stutzmauern mit
einer Hohe von 0,5 bis 7 mist das
CO,-Einsparpotenzial allein bei
Bosch Beton enorm.

Zertifiziert nachhaltig

Im Einklang mit dem Unter-
nehmensmotto ,Building a

Solid Future” wird Bosch Be-

ton weiterhin eine nachhaltige
Agenda verfolgen. 2017 wurde
das Unternehmen als erster
Stutzwandhersteller der Welt mit
dem internationalen Zertifikat des
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Bosch Beton-Stlitzwéande sind vorgefertigt und lassen sich
auf der Baustelle schnell errichten.

Concrete Sustainability Council
(CSC) in Bronze ausgezeichnet.
,Dieses weltweite Gltesiegel ist
ein Malstab flr verantwortungs-
volle und nachhaltige Produktion
und Betriebsfiihrung®, erlautert
Geert Hanssen. ,Damit setzen wir
ein Zeichen." Ein weiteres Zeichen
wird gesetzt, wenn das Unterneh-
men im nachsten Jahr seinen ers-
ten wasserstoffbetriebenen Lkw
in Empfang nimmt. ,Dies ist nur
ein weiteres Teil des Nachhaltig-
keitspuzzles®, figt Geert Hanssen
hinzu. ,Bereits heute haben wir
Projekte, bei denen wir vollig koh-
lenstoffneutral sind."

Zwei Standbeine

Bosch Beton ist auf Betonstitz-
mauern fur Kunden aus den
Bereichen Infrastruktur und Land-
wirtschaft spezialisiert. Letzteres
ist historisch gewachsen. Das
Familienunternehmen wurde
1972 vom Vater der heutigen Ge-
schaftsfihrer gegriindet. Er hatte

= e T oo SO,
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Stiitzwandlosungen

damit begonnen, Weideroste aus
Zement von Hand herzustellen.
Drei Jahre spater ermutigte ihn
die steigende Nachfrage anderer
Landwirte in der Region zur Grin-
dung des Unternehmens. Mitte
der 1980er-Jahre wurden die
ersten Stlitzwande produziert und
das Unternehmen begann mit der
internationalen Expansion Uber
Handelsvertreter in Deutschland,
Danemark und Belgien. Seit 2019
produziert das Unternehmen in
einer neuen, hochmodernen Fab-
rik in Barneveld. ,Hier konnen wir
die Vorteile der Vorfertigung hin-
sichtlich Qualitat und Flexibilitat
voll ausschopfen’, betont Geert
Hanssen. ,Wir haben zudem stark
in die Automatisierung und Robo-
tik investiert, um den drohenden
Fachkraftemangel abzuwenden.”

International wachsen

Das Unternehmen wird als Inno-
vator und Pionier gesehen. Seine
Losungen sind nicht nur auf dem

BT

Ein eigenes Engineering-Team entwirft und prift die

heimischen Markt, sondern in
ganz Europa gefragt. Der Export
macht derzeit zwei Drittel des
Umsatzes aus und bietet reichlich
Potenzial fur weiteres Wachstum.
,Wir haben seit 2014 eine Ver-
triebsniederlassung in Deutsch-
land und haben 2021 eigene Ver-
triebsbiros in Danemark, Belgien
und Frankreich eroffnet”, sagt
Geert Hanssen. ,Unser Hauptziel
ist der deutsche Markt, wo das
Qualitatsdenken ahnlich ist und
Beton ein bevorzugtes Baumate-
rial ist."

Bereit fiir die Zukunft

Mit Blick auf die Zukunft arbeitet
das Unternehmen daran, die Zu-
lassung fur seine zementfreien
Stltzmauern zu erhalten. Bis da-
hin wird das Unternehmen weiter
in diese nachhaltigen Alternativen
investieren. ,Die Verringerung des
Okologischen Fullabdrucks des
Bausektors ist von entscheiden-
der Bedeutung fir die Reduzie-

N

Stlitzwand- und Treppenlosung

rung der Kohlenstoffemissionen
insgesamt’, betont Geert Hans-
sen. ,Irgendwann werden die
Energiepreise so stark ansteigen
oder der politische Druck zuneh-
men, dass zementfreie Alternati-
ven ihre Berechtigung haben wer-
den. Wir wollen bereit sein, wenn
dieser Tag kommt."

OSCH:
ETON:!

KONTAKTDATEN

Bosch Beton GmbH & Co. KG
Siemensstrafte 31

47533 Kleve

Deutschland

. +49 2821 9783740

& +49 2821 9783739
info@boschbeton.de
www.boschbeton.de

Als zweites Standbein produziert das Unternehmen Stitz-

mauern fur Infrastrukturprojekte

Die Wurzeln des Unternehmens liegen in der Herstellung
von Stitzmauern fur Fahrsilos fur die Landwirtschaft.

e

2019 wurde eine neue, hochmoderne Produktionsstétte in
Barneveld bezogen
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Hocheffizient: Frische Luft =~
fiir ein gesundes Wohnklima

Ein gutes und vor allem gesundes Raumklima tragt wesentlich zum Wohlbefinden der Menschen bei. Dabei ist es wich-
tig, auf gleichermaRen verlassliche wie zukunftsweisende Technologien zu setzen. Wir sprachen mit Anton Hans, CEO
der europdischen Nummer 1 fiir Wohnraumbeliiftung: Brink Climate Systems mit Sitz im niederlandischen Staphorst.

aullerdem Gesamtlosungen an- Wirtschaftsforum: Wie mussich  unsere Systeme zwischen 70 und
bieten. mir als Laie die Wohnraumbelif- 600 m?3 Luft pro Stunde aus.
tung vorstellen?

Wirtschaftsforum: Sie sprechen Wirtschaftsforum: Und tber wel-
von Gesamtlosungen. Was kon- Anton Hans: Kalte und saubere che Absatzkanale verkaufen Sie
nen Sie Ihren Kunden anbieten? Luft von auf3en wird mittels eines  lhre Produkte?
Anton Hans: Unsere gro3e 8 0_8 5 Anton Hans: Das geschieht auf
Kompetenz ist die Beluftung unterschiedlichen Wegen. Das
mit Warmerickgewinnung zum kann Uber OEM-Partner sowohl
Einsatz im Wohnungsbau. Unser innerhalb wie auch aulRerhalb
Portfolio umfasst Komponenten unserer Firmengruppe erfolgen.
und Systeme fur die kontrollierte Wir beliefern den Grofthandel
Wohnraumbeliftung ebenso wie und verkaufen im Ausland Uber
ﬁftgfa;ﬁ;das Kaufmannische zustandig: Steuerungen und Warmlufthei- Warmetauschers erwarmt. Dabei  Distributeure. Es kann aber auch
zungen sowie Schlauchsysteme erreichen unsere Systeme einen sein, dass wir den Installateur
Wirtschaftsforum: Herr Hans, und das komplette Zubehor. Effizienzgrad bis 97%. Je nach direkt beliefern. Welchen Weg wir
was sind nach lhrer Meinung die Grole des Gebaudes tauschen

wichtigsten Griinde, dass Brink

Climate Systems europaischer

Marktflhrer in seinem Segment
ist?

Anton Hans: Da mochte ich
zuerst unsere Innovationskraft
und unser gutes Preis-Leistungs-
Verhaltnis nennen. Wir versu-
chen, uns in die Lage unserer
Kunden hineinzuversetzen, mit
denen wir auch gute personliche
Beziehungen pflegen. Durch die
Zusammenarbeit mit unseren

Schwesterfirmen innerhalb

Fir jedes Gebaude die passende GréRe: Zwischen 70 und 600 mS Luft kénnen pro Stunde ausgetauscht werden

der Ariston-Gruppe konnen wir
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wahlen, hangt auch immer vom
jeweiligen Land und Markt ab.

Wirtschaftsforum: Apropos
Land: Was sind Ihre Marktgebie-
te?

Anton Hans: Unser mit Abstand
grofter Markt ist Nordwesteuro-
pa. Hier machen wir rund 80% un-
seres Umsatzes von aktuell zwi-
schen 80 und 85 Millionen EUR.
Sehr wichtig ist Deutschland, wo
wir in Ahaus sogar ein eigenes
Verkaufsbiro haben.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt die Digitalisierung bei Ih-

nen?

Anton Hans: Daflir haben wir eine
eigene Abteilung. Unsere Systeme
sind durch und durch digital. Das
fangt bei den Steuerungen an, die
auch remote zu bedienen sind,
geht Uber den Datenaustausch
via App bis zur Konfiguration mit
Smartphone oder Tablet sowie
der Vernetzung unterschiedlicher
Komponenten und dem Einsatz
von CO2-Sensoren.

BRINK

KONTAKTDATEN

Brink Climate Systemns BV
Wethouder Wassebaliestraat 8
7951 SN Staphorst
Niederlande

S +371 522 469944

info@brinkclimatesystems.nl
www.brinkclimatesystems. nl

Wirtschaftsforum: Nun noch die
Frage nach der Zukunft. Was sind
Ihre Ziele fir die kommenden
Jahre?

Anton Hans: Wir streben weiteres
Wachstum an — auch auf dem
deutschen Markt, wo es mehr
Mietwohnungen gibt als in ande-
ren Landern, aber das fragt nach
einer anderen Marktbetrachtung.
Aulerdem mochten wir weiter
Marktflhrer bleiben.

Rundum bestens beliiftet: Brink Climate Systems liefert alle
Komponenten fiir ein gutes und gesundes Raumklima

Folgen Sie

uns auf
Facebook

Mehrere Tausend
persénlich
gefuhrte
Interviews

pro Jahr.

(+49) 597192164-0

Wir informieren Sie gerne.

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de
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Die Séhluéseltechholdgle
der Zukunft

Eine FRIGOTROL Wassertemperieranlage,
die Temperaturen bis 130 °C erreicht

3

Das zunehmende Bewusstsein fiir die Nutzbarkeit erneuerbarer Energien und die schritt-
weise Abkehr von fossilen Energietragern bereiten den Weg fiir die Warmepumpentech-
nologie - eine der nachhaltigsten Arten zu heizen, indem Umgebungsenergie in Warme

transformiert wird. Mit Gunnar Clemenz, Geschéftsfiihrer der FRIGOTROL Kaltemaschinen

GmbH, sprachen wir iiber diese Schliisseltechnologie sowie iiber den Transformations-
prozess, in dem sich auch sein Unternehmen zurzeit befindet.

Wirtschaftsforum: Herr Clemenz,
die Frigotrol Kaltemaschinen
GmbH ist mit einem breiten Port-
folio an Maschinen und Anlagen
im Bereich Temperier- und Kalte-
technik am Markt. Wie verlief die
Entwicklung des Unternehmens
und wodurch hebt es sich von an-
deren Anbietern ab?

Gunnar Clemenz: Die Frigotrol
gibt es seit 1980. Ursprtinglich ge-
startet als Tochterunternehmen
eines Plastverarbeiters, ging es
zunachst um industrielle Erhit-
zung fur die Kunststoffherstel-
lung. Frigitrol hat sich dann zum
Hersteller von Sondermaschinen
fur die industrielle Anwendung

weiterentwickelt und Maschinen
gefertigt, die einerseits erhitzen,
andererseits aber auch kihlen
konnen. Im Laufe der Jahre wurde
das Produktangebot zunehmend
erweitert, zuletzt in Richtung
Warmepumpentechnik, also War-
mepumpen und Kaltemaschinen
fur die Gebaudekonditionierung.
Dass wir naturliche Kaltemittel
einsetzen, die ein deutlich niedri-
geres Global Warming Potential
haben als synthetische Kaltemit-
tel, unterscheidet uns in diesem
Bereich vom Wettbewerb. Ande-
rerseits fertigen wir die Anlagen
komplett, inklusive Inbetriebnah-
me, also in serieller Vorfertigung
in Mannheim. Die Maschine
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kommt dann schlisselfertig zum

Kunden.

Wirtschaftsforum: Wo, wiirden
Sie sagen, liegt der Schwerpunkt

im Portfolio von Frigotrol?

Gunnar Clemenz: Momentan ver-
schiebt sich unser Schwerpunkt
stark in Richtung Warmepumpen
flr Gebaude und Quartiere. Ge-
rade fur die kommunale Warme-
planung sind Warmepumpen die
Schlisseltechnologie. Uberall
dort, wo es keine Fernwarme gibt,
kommen Warmepumpen zum
Einsatz. Die Luft-Warmepumpe
hat aktuell einen Marktanteil von
fast 95%. Daran lasst sich able-

“ Interview mit |
Gunnar Clemenz,

KONTAKTDATEN

FRIGOTROL Kaltermaschinen GmbH
Werner-Heisenberg-Strale 17
68169 Mannheim

Deutschland

R +49 621 7176590
mail@frigotrol.de

www.frigotrol de

sen, dass andere Warmepumpen-
technologien wie Geothermie sich
sehr wahrscheinlich nicht durch-

setzen werden.

Wirtschaftsforum: Wie kann man
sich diesen Transformationspro-
zess im Unternehmen vorstellen?

Gunnar Clemenz: Es ist letztlich
eine Transformation vom Sonder-
bau, also der Einzelfertigung, hin
zu einer Serienfertigung. Wir ha-
ben erkannt, dass diese Entwick-
lung notwendig ist, um eine hohe-
re Standardisierung zu erreichen.
Das dazu notwendige Know-how
haben wir im Haus, denn wir ha-
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Eine Kaltemaschine mit Kolbenverdichter

ben mit den Temperiergeraten
und Verbundverdichtern, die wir
in den letzten Jahrzehnten herge-
stellt haben, die gleiche Technik
wie bei den Warmepumpen. Letzt-
lich ist diese Umstellung auch

ein Schritt nach vorn im Kampf
gegen den Klimawandel, denn die
Hinwendung zur Warmepumpe
bedeutet gleichzeitig die Abkehr
von der Verbrennung fossiler
Gase - eine Entwicklung, die wir
mit unseren Produkten entschei-
dend unterstitzen.

Wirtschaftsforum: Ihre Branche
wird dementsprechend in den
nachsten Jahren ein starkes
Wachstum erfahren. Produktion
und Fertigung werden angepasst
werden mussen, um dieser Nach-
frage zu begegnen. Wie werden
Sie das angehen?

Fur Warmepumpen nutzt FRIGOTROL mit
Propan ein natlrliches Kéltemittel

Gunnar Clemenz: Durch unseren
Fokus auf natirliche Kaltemittel
haben wir in der Leistungsklasse
ab 60 kW bis mehr als 1T MW mo-
mentan wenige Mitbewerber — die
meisten setzen noch auf synthe-
tische Kaltemittel. Insofern haben
wir in diesem Bereich eine recht
gute Marktposition. Wir fertigen
wie gesagt fast alles inhouse,
konnen bei Kapazitatsengpassen
einzelne Teile der Warmepumpe
aber auch outsourcen und uns
diese Teile vorgefertigt zuliefern
lassen. Unsere Flexibilitat werden
wir uns bewahren konnen, weil
wir eben das Know-how fir alle
Arbeitsschritte, denen unsere
Produkte unterzogen werden, im
eigenen Haus haben. Wir sind
also nicht abhangig von externen
Kompetenzen, obwohl wir uns wie
gesagt auch unserer Fertigungs-
partner bedienen. Durch unsere
in 43 Jahre gewachsene Kenntnis

€.

4 Bar-Pumpenstation mit einer Leistung
von 65 m3/h

in unserem Bereich haben wir
den Vorteil, dass wir es schaffen,
uns in einer relativ kurzen Zeit
umzustellen, denn die Technik

— hier Temperiergerate, dort
Warmepumpen — hat sich nicht
wesentlich verandert. Was es in
so einem Prozess jedoch immer
braucht, sind hoch ausgebildete
Fachkrafte.

Wirtschaftsforum: Das ist ein
Stichwort: Sptirt Ihr Unternehmen
den allgegenwartigen Fachkrafte-
mangel?

Gunnar Clemenz: Wir haben viele
Mitarbeitende, die teilweise schon
Uber Jahrzehnte bei uns sind,

und sehr wenig Fluktuation. Das
spricht denke ich fir eine hohe
Konstanz; unsere Teammitglieder
stehen hinter dem Unternehmen
und wollen diesen Umgestal-

Die Pumpen-Tank-Einheit einer Wasserent-
hartungsanlage

tungsprozess, in dem wir uns ge-
rade befinden, auch mittragen.

Wirtschaftsforum: Warmepum-
pen sind von der Arbeitsleistung
her schon jetzt sehr effizient. Wird
sich diese Effizienz in den kom-
menden Jahren noch steigern
lassen?

Gunnar Clemenz: Die Warme-
pumpentechnik gibt es ja schon
sehr lange. Vergleicht man Anla-
gen, die vor 40 Jahren hergestellt
wurden, mit heutigen Modellen,
zeigt sich ein deutlicher Effizi-
enzgewinn. Denkt man weiter im
Hinblick auf die Kaltemittel, die
malfgeblich sind fur die Effizienz
der Anlage, so arbeiten wir heute
mit Propan als natlrlichem Kal-
temittel. Es lieRe sich aber auch
CO, verwenden, bei dem das
Global Warming Potential noch
geringer ist.
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Starke Verbindungen, leicht

getragen

Ganz gleich ob im FuBballstadion, in Biirogebduden oder Industriehallen: In jedem Gebau-
de stecken kilometerlange Kabel. Diese miissen geordnet verlegt, gehalten und getra-
gen werden. Hier kommt die Vergokan nv aus Belgien ins Spiel. Das Unternehmen ist
europaweit fiir seine Metallkabeltragsysteme bekannt. Mit digitalen Losungen und einer
konsequenten Nachhaltigkeitsstrategie will es seine Aktivitaten in den nachsten Jahren

europaweit ausweiten.

Die Systeme des Unternehmens werden auch in groRen Produkti-
onen eingesetzt, hier in Westmalle

Wirtschaftsforum: Herr Maeyens,
Vergokan gibt es bereits seit Uber
40 Jahren. Vor einiger Zeit ist das
Unternehmen von Atkore Uber-
nommen worden. Was war der
Hintergrund der Ubernahme?

Dirk Maeyens: Wir sind seit 2018
Teil der in den USA ansassigen
Atkore-Gruppe. Atkore ist ein
borsennaotiertes Unternehmen mit
rund 5.500 Mitarbeitern weltweit
und dem Schwerpunkt im Bereich
der Hebelmanagementsysteme.
Vergokan war ein Familienunter-
nehmen, insbesondere in Belgien
sehr bekannt. Die Familie hat
2008 an einen Venture Capitalist
verkauft. Atkore war bis 2016 aus-
schliellich in den USA tatig und
suchte nach einer Maglichkeit, in

Die Kabeltragsysteme mit Funktionserhalt von Vergokan

behalten ihre Tragfunktion auch im Brandfall

Europa FuB zu fassen. Seit der
Ubernahme integriert man die
inzwischen 35 Marken, die unter
dem Dach von Atkore agieren, un-
ter ‘One Atkore'. Fir den Kunden
bedeutet dies einen entscheiden-
den Vorteil. Sie kdnnen alles unter
einem Dach einkaufen.

Wirtschaftsforum: Gab es seit
der Ubernahme Verénderungen
im Vergokan-Produktprogramm?

Dirk Maeyens: Die wichtigste
Entwicklung seitdem ist sicher-
lich unser klickbarer Kabelkanal,
den wir entwickelt haben. Damit
waren wir der erste Anbieter am
Markt.
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Wirtschaftsforum: Was sind
weitere wichtige Kategorien im
Sortiment?

Dirk Maeyens: Am wichtigsten
sind unsere Kabelbahnen und
Kabelleiter, ebenso unsere Brand-
schutzsysteme. Darliber hinaus
bieten wir noch Unterflursysteme,
Gitterbahnen und Montagesyste-
me sowie Material- und Oberfla-

chenbehandlungen.

Wirtschaftsforum: Sie sind ein
produzierendes Unternehmen.
Was tun Sie, um lhren okologi-
schen Fullabdruck zu entwickeln?

Dirk Maeyens: Nachhaltigkeit
ist ein sehr wichtiges Thema,
flr uns, aber auch fiir unsere

Interview mit

Dirk Maeyens,

Kunden. Bei uns ist Rost ein
groRes Thema. Rost muss man
behandeln. Traditionell nutzt man
daflr ein Zinkbad. Wir haben hier
eine eigene Anlage, die wir stark
erhitzen mussen und somit viel
Energie verbrauchen. Eine um-
weltfreundlichere Alternative ist
eine Zink-Magnesium-Legierung.
Sie kommt direkt mit dem Stahl
in einer Lage vom Lieferanten.
Sie ist molekular und schliel3t den
Stahl so ein, dass er nicht rostet.
Man braucht weniger Zink und
der Beschirmungsgrad ist gleich
oder sogar besser. Wir waren
einer der ersten Anbieter, die eine
Zink-Magnesium-Beschichtung
angeboten haben. Sie ist nicht
nur umweltfreundlicher, sondern
bietet auch noch einen Wettbe-
werbsvorteil. Dartiber hinaus hal-
ten wir das EcoVadis Nachhaltig-
keitszertifikat. Das ist besonders
hervorzuheben, da wir zu einem
US-Konzern gehoren. In den USA
ist das Thema Nachhaltigkeit nor-
malerweise noch nicht so wichtig.
Atkore ist mit seinen Bemuhun-
gen hier weit vorne am Markt. Wir
machen kein Greenwashing und
streben fir jedes unserer Produk-
te ein CO,-Zertifikat an, sodass
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Kabelbahnen und Kabelleiter sind wichtige Produktkategorien
des Unternehmens

wir die Produktion detailliert nach-

vollziehen konnen.

Wirtschaftsforum: Wie digital ist
Ihr Geschaft, Ihre Branche?

Dirk Maeyens: Wir haben ein pa-
pierloses Biiro. Die Stahlbranche
ist eher traditionell. Wir versu-
chen, mit unseren Kunden so viel
wie moglich digital zu arbeiten,
haben EDI und ein Kundenportal,
wo unsere Kunden selbst ihre
Lagerbestande priufen konnen. In
den ndchsten Monaten werden
wir ein komplettes Ordermodul
einfihren. Auch in der Produktion
vermeiden wir Papier. Wir planen
unsere Transporte sehr bewusst
und haben eine Lean-Initiative ins
Leben gerufen. Was den Markt

angeht, so sind Data Center, eng
einhergehend mit den erneuer-
baren Energien, ein sehr guter
Wachstumsmarkt fir uns. Oft
werden die Anlagen direkt neben
den Rechenzentren installiert.

Wirtschaftsforum: Was erwarten
Sie vom Markt im Jahr 2024?

Dirk Maeyens: Unser Geschafts-
jahr 2024 hat bereits im Oktober
2023 gewonnen. Die Gesamtsi-
tuation ist eine Herausforderung,
aber wir blicken trotzdem zuver-
sichtlich nach vorne. Wir méchten
in all unseren Zielmarkten wach-
sen und auch geografisch expan-
dieren. Wir werden einige neue
Produkte prasentieren.

e

i

Die Eingange der Standrohre am Dubliner Stadion

Wirtschaftsforum: Fir Wachs-
tum braucht man Mitarbeiter. Wie
sehr trifft Sie der Fachkrafteman-
gel?

Dirk Maeyens: Der Fachkrafte-
mangel ist natdrlich ein Thema.
Durch die Pandemie konnten

wir einige neue Leute gewinnen.
Trotzdem haben wir offene Stel-
len. Viele unserer Mitarbeiter sind
allerdings schon sehr lange bei
uns. Sie bilden die Basis fur unser
Know-how.

Wirtschaftsforum: Was schitzen
lhre Mitarbeiter an Vergokan als
Arbeitgeber?

Dirk Maeyens: Unsere Unterneh-
mensgrofie ist noch Uberschau-

z sieren, wie zum Beisp
dion in Lansdowne in Dublin

Atkore

Vergokan

KONTAKTDATEN
Vergokan nv
Meerbloem-Melden 16
9700 Oudenaarde
Belgien

. +32 55318335
info@vergokan.com
www.vergokan.com

bar. Man kennt sich untereinan-
der. Die Stimmung ist familiar.
Zudem wertschatzen wir unsere
Mitarbeiter und investieren regel-
malig in Aus- und Weiterbildun-
gen. Das spricht sich natirlich in
der Region herum, sodass wir uns
im Laufe der Zeit einen sehr guten
Ruf als Arbeitgeber erworben ha-
ben. Wachstum geht naturlich mit
einer Erweiterung unserer Kapazi-
taten einher.
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Mit Know-how und KI: Soft-
ware fiir den Kreditprozess

Unternehmen steigern ihre Effizienz, indem Ablaufe so weit wie moglich automatisiert werden. Mitarbeitende konnen
dann dort eingesetzt werden, wo es den Menschen wirklich braucht. In der Finanzindustrie sind es vor allem Kreditpro-
zesse, die sich durch Softwarelosungen weitgehend automatisieren lassen. Mit ihrer Expertise auf diesem Gebiet ist die
SUBITO AG seit liber 30 Jahren ein geschatzter Partner von Banken und Finanzdienstleistern.

Wirtschaftsforum: Herr Jansen,
das Kerngeschaft der SUBITO
AG sind Softwarelosungen fir
die Finanzindustrie. Wie sieht lhr
Portfolio im Einzelnen aus?

Thomas Jansen: Wir haben drei
Geschéaftsbereiche: Der erste
umfasst Softwareldsungen zur
Unterstitzung von Kreditprozes-
sen in Banken und bei Finanz-
dienstleistern. Das bedeutet,
unsere Losungen unterstttzen
den gesamten Kreditprozess von
A bis Z, von der Vermittlung und
Vergabe Uber die gesamte Lauf-
zeit und auch bei der Bearbeitung
von Krediten mit Zahlungssto-
rungen (Problemkrediten). Seit
unserer Griindung vor 34 Jahren
arbeiten wir in diesem Bereich.
Unser zweiter Geschaftsbereich
hat sich aus dem ersten entwi-

ckelt und umfasst Software fiir
das Forderungsmanagement,
die universell in allen Branchen
einsetzbar ist, um Forderungen
mit gestortem Zahlungsfluss
bearbeiten zu kdnnen. Auch hier
wird der gesamte Prozess unter-
stltzt, vom Mahnungsprozess bis
hin zu gerichtlichen Auseinander-
setzungen mit Schuldnern. Das
Kundenspektrum reicht hier von
der Energieversorgung Uber den
offentlichen Bereich und Kunden
aus der Industrie bis hin zu Inkas-
sounternehmen. Der dritte Be-
reich besteht im Consulting: Wir
stellen unseren Kunden unsere
Expertise im IT-Umfeld im Rah-
men eines Consulting-Ansatzes
zur Verfligung.

Wirtschaftsforum: Wie automa-

tisiert lauft beispielsweise eine

Interview mit
Thomas Jansen,

Thomas Jansen ist seit 2017 Vorstand der SUBITO AG

Kreditvergabe ab? Ubernimmt die
Software alle Entscheidungspro-
zesse, oder sind in letzter Instanz
dabei noch Menschen eingebun-
den?

Thomas Jansen: Das kommt

darauf an, in welchem Segment

Mit den Softwareldsungen der SUBITO AG lassen sich klassische Konsumentenkredite bereits voll automatisiert abwickeln
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Wunschkredit Perstinliche Daten Kontoblick Kreditentscheidung Online-Legitimation Vertrag digital Uber Wunschkredit

berechnen erfassen erlauben abwarten durchfiihren unterzeichnen verfligen

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

eine Kreditvergabe stattfindet.
Klassische Konsumentenkredite
sind in der Regel hoch automati-
siert, etwa wenn ein Kunde etwas
im Internet auf Kredit kauft. Da
sind dann schon entsprechende
Schnittstellen, etwa zur Schufa,
eingebunden. Auch das Baufi-
nanzierungsgeschaft lasst sich
bereits hoch automatisiert abwi-
ckeln. Anders sieht es dagegen im
Firmenkundengeschéft aus, wo
es um individuelle Finanzierungen
geht, die zwischen Kreditnehmer
und Kreditgeber besprochen
werden missen. Hier ist der Auto-
matisierungsgrad entsprechend
noch nicht so hoch, obwohl ich
sicher bin, dass sich das mit zu-
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Die SUBITO AG ist seit 2021 Teil der FINNOFLEET. Seinen Sitz hat das Unternehmen, fir
das 100 Mitarbeitende té&tig sind, in Morfelden-Walldorf bei Frankfurt/M

nehmender Steigerung der Mog-
lichkeiten kinstlicher Intelligenz
auch noch andern wird.

Wirtschaftsforum: Welche The-
men stehen auf der Agenda von
SUBITO?

Thomas Jansen: Aktuell arbeiten
wir daran, unsere Software noch
Workflow-basierter zu machen,
um die Automatisierung in

noch héherem Umfang zu unter-
stlitzen und unseren Kunden da-
mit eine noch grofRere Flexibilitat
zu ermoglichen. Auch Kl ist nattir-
lich ein Thema. Wir gehoren zur
FINNOFLEET-Unternehmensgrup-
pe und haben dort ein Kl-Lab. Fir
uns stellt sich jetzt die Frage, wie
wir die dort entstehenden Dinge
und das Know-how, das wir dabei
gewinnen, in unsere Software in-
tegrieren. Gerade im Forderungs-
management ist der Einsatz von
Kl vielversprechend, wo es um
den glinstigsten Zeitpunkt und die
beste Art und Weise geht, den je-
weiligen Schuldner anzusprechen.

Wirtschaftsforum: Zum Schluss
eine personliche Frage, Herr Jan-
sen: Was ist in Threm Beruf Ihr
personlicher Antrieb?

SUBITO

memeer OfF FlnﬂaFLeeT

KONTAKTDATEN
SUBITO AG
Kurhessenstralle 5

64546 Morfelden-Walldorf
Deutschland

. +49610597020
info@subito.de
www.subito.de

Thomas Jansen: Ich mdchte

fur unsere Kunden und unsere
Mitarbeitenden erreichen, dass
es immer vorangeht, dass es eine
positive Entwicklung gibt.

Ich arbeite sehr gern mit Men-
schen zusammen, sowohl in der
Firma als auch mit den Kunden

— auch das ist etwas, das mich
antreibt. Seit 2021 gehoren wir zu
FINNOFLEET und es spornt mich

100

sehr an, meinen Beitrag zu leisten,
um die Unternehmensgruppe fiir
den DACH-Raum aufzubauen.

JAPANISCHE KATSU

N Japanisches Knusperhahnchen, knusprig und schmackhaft, dank der késtlichen
& Mischung aus Panko Paniermehl und japanischen Gewirren.

PARTHER IN FOODSOLUTIONS
Family Dokier Company

DKB

WILLKOMMEN IN UNSEREN WIRTSCHAFTSFORUM

SHOWROOMS
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Deutschland GmbH Mare Kaffee
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Von der Idee zum Produkt
mit Innovation und Qualitat

Kunststoffe sind in der heutigen Welt allgegenwartig und zu einem integralen Bestandteil
unserer modernen Gesellschaft geworden. Ihre Bedeutung erstreckt sich iiber verschie-
denste Bereiche, von der Verpackungsindustrie liber die Medizintechnik bis hin zur Elek-
tronik. Die CosMed GmbH & Co. KG ist ein Full Service Supplier fiir die Entwicklung und
Fertigung komplexer Kunststoffprodukte und Baugruppen aus Kunststoff.

i

Modernste Produktionsanlagen und ein hoher Automatisierungsgrad garantieren hochste

Qualitat und wettbewerbsfahige Preise

Von der neuartigen Verpackung
fur die Kosmetikindustrie Uber die
anspruchsvolle und funktionale
Losung fir den Lebensmittelbe-
reich bis hin zu Produkten fur die
Medizintechnik — die CosMed
GmbH & Co. KG hat sich als Tech-
nologiefihrer in unterschiedlichen
Branchen etabliert und tiberzeugt
ihre Kunden immer wieder mit
innovativen Losungen. Aufgrund
der Entwicklung und Fertigung
am eigenen Standort in Lohne
kann das Unternehmen schnell
auf die sich verandernden Anfor-
derungen der Branchen reagieren
und ist damit bestens fur die
Zukunft gerlstet. ,Wir sind anders

als andere Hersteller, denn wir er-
zeugen flr unsere Kunden einen
Mehrwert zum gleichen Preis”, so

Geschaftsfuhrer Dieter Sabrotzky.

,Wir waren nie diejenigen, die sich
Uber den Preis ausgezeichnet ha-
ben, sondern durch Qualitat und
Innovation.”

Partner namhafter Unternehmen
CosMed ist 2004 als Handelsun-
ternehmen mit dem Fokus auf
Artikel fur die Kosmetikindustrie
und die Medizintechnik gestartet.
2007 wurde das Geschéaftsmo-
dell Uberdacht, die Strategie
festgelegt, eine Produktions- und
Entwicklungsgesellschaft zu eta-
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blieren. ,2008 waren es noch

2,5 Mitarbeiter”, sagt Jens Masch-
meier, der gemeinsam mit Dieter
Sabrotzky 2008 Teil des Unter-
nehmens wurde. ,Im Laufe der
Jahre sind wir auf knapp 300
Mitarbeiter angewachsen. Die-
ses Wachstum war und ist eine
Herzens- und Lebensaufgabe.
Das ist nicht einfach ein Job,
sondern in diesem Unternehmen
steckt Herzblut. Deshalb ist der
Erfolg auch eine Teamleistung.
Wir wollen weiter neue Markte er-
schliefen und Produkte anbieten,
die ein klassischer Spritzgieler
nicht anbieten kann.” Der Lebens-
mittelbereich kam zum Beispiel

Interview mit

Jens Maschmeier,
Geschaftsfihrer
und

Dieter Sabrotzky,
Geschaftsfihrer
der CosMed GmbH & Co. KG

sehr schnell als neuer Geschafts-
bereich hinzu und ist heute der
grote Geschéftsbereich von
CosMed. Dabei konnte sich der
Betrieb vor allem mit innovativen
Losungen als Partner namhafter
Betriebe etablieren. Flir den Was-
serfilterhersteller Brita tbernimmt
das Unternehmen seit Jahren die

Die CosMed GmbH & Co. KG tibernimmt nicht nur die Entwicklung und Produktion, sondern
auch die Abfillung
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CosMed fertigt exklusiv die Rasierschaum- und Gelkdpfe sowie die Deo-Header der Marke

NIVEA in verschiedenen Farben und Designs

Herstellung wasserberihrender
Kannen- und Filtersysteme, die
sehr anspruchsvoll und gleich-
zeitig sensibel in der Produktion
sind. DarUber hinaus hat CosMed
ein Patent fUr Rasiergelprodukte
entwickelt, dieses jedoch nicht
verkauft, sondern angeboten, sie
exklusiv fur die Marke NIVEA zu
produzieren. Bis heute fertigt der
Spritzgussexperte Rasierschaum-
und Gelkopfe sowie die Deo-Hea-
der fir NIVEA in verschiedenen
Farben und Designs.

Nachhaltiger Kunststoff

Von der Idee bis zum fertigen
Produkt deckt CosMed samtliche
Prozesse am Standort in Lohne
ab. Das Leistungsportfolio bein-
haltet nicht nur die Entwicklung

und Fertigung von Kunststoff-
komponenten, sondern auch die
Montage kompletter Baugruppen
sowie die Abflllung und Ausliefe-
rung. ,Wir sind Uber unsere Ent-
wicklung in fast alle Neuprojekte
unserer Kunden eingebunden’,
bemerkt Dieter Sabrotzky. ,Durch
unsere Produktion in Lohne sind
wir sehr schnell, wenn es um
Anderungen und neue Entwick-
lungen geht. Der Fokus liegt dabei
auf dem Thema Nachhaltigkeit.
Viele Produktgenerationen wer-
den auf das Material PCR umge-
stellt, ein recycelter Kunststoff
aus Verbraucherabfallen. Wir
gehoren heute in Deutschland zu
den groften PCR-Verarbeitern,
zum Beispiel bei Einwegkapseln
fur die Waschmaschine, wo

wir 95% Recyclat einsetzen. In
diesem Bereich sind wir in neue
Projekte mit groRen Kunden
involviert, unter anderem einem
bekannten Kaffeerdster. Wir ar-
beiten mit vollstandig abbaubaren
Produkten, sind also auf dem
Gebiet der Nachhaltigkeit sehr
erfahren.” Dabei verfiigt das Un-
ternehmen Uber alle notwendigen
Zertifizierungen.

Immer besser werden

Das Wachstum der vergangenen
Jahre ist eine gute Basis fir den
zukilnftigen Erfolg der CosMed
GmbH & Co. KG. Um weiterhin
erfolgreich gegenliber anderen
Marktteilnehmern zu sein, setzt
das Unternehmen auf weitere In-
novationen. ,Wir mussen unsere
Produkte besser und anders als
die Wettbewerber machen’, erlau-
tert Jens Maschmeier. ,Die Kom-
bination von Technologie und
Design-Aspekten, Miniaturisie-
rung, Reduzierung von Bauteilen
sowie die Integration von Funktio-
nalitdten sind nur ein paar unserer
Themen. Intern ist die grofl3e He-
rausforderung das Thema Nach-

) Cos MeA

YOUR VISION BECOMES REALITY

KONTAKTDATEN
CosMed GmbH & Co. KG
Im Niedernbrock 48
32584 L.ohne
Deutschland

R +49 5732 94960

= +40 5732 949604852
info@cos-med.de
www.cos-med.de

wuchs. AufRerdem mussen wir
unsere Prozesse im Bereich Ener-
gieverbrauch optimieren, zum
Beispiel vollelektrische anstatt
hydraulischer Maschinen, mit der
Warmertickgewinnung oder einer
eigenen Photovoltaikanlage auf
dem Dach.” Am Standort in Lohne
plant CosMed weitere Investitio-
nen von 4,5 Millionen EUR, unter
anderem fir eine Erweiterung der
Produktionsanlagen um 2.000 m2.
Auf diese Weise tragt das deut-
sche Unternehmen dazu bei, dass
die Bedeutung von Kunststoffen
in der Welt weiter wachst.

Unsere Themenwelten quf WWW.WIRTSCHAFTSFORUM.de
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TAK - Logistik transparent,
agil und kosteneffizient

GroRunternehmen stehen vor der Herausforderung, den reibungslosen In-time-Produkti-
onsprozess durch effizientes Management von elektronischen Bauteilen und Halbleitern
sicherzustellen. Dafiir hat die btv technologies GmbH aus Unna das TAK-Modell entwi-

ckelt, das Unternehmen befahigt, ihre Lieferkette selbst zu kontrollieren und zu steuern.

Wirtschaftsforum: Herr Krane,
Herr Vogel, was sind heute die

wichtigsten Standbeine von btv
technologies? Wie sind Sie auf-

gestellt?

Maximilian Krane: In Unna befin-
det sich unser Headquarter, wah-
rend wir in Timisoara (Rumanien)
einen weiteren Fertigungsstand-
ort flr den osteuropaischen Markt
betreiben. btv technologies stiitzt
sich auf drei zentrale Standbeine:
Erstens die effiziente Logistik
elektronischer Bauelemente; zwei-
tens unsere umfangreichen Value
Added Services. Sowohl in Unna
als auch Timisoara laufen unsere

Programmierautomaten im Drei-

Schicht-Betrieb an flinf Tagen die
Woche. An beiden Standorten
beschaftigen wir insgesamt rund
150 Mitarbeiter und setzen auf
einen hohen Automatisierungs-
grad. Jahrlich programmieren wir
an unseren Standorten etwa 65
Millionen Bauteile, was den Kern
unserer Value Added Services
darstellt. Das dritte Standbein
bildet die Lagerung und Langzeit-
lagerung elektronischer Bauteile,

um eine kontinuierliche Ersatzteil-

versorgung Uber Jahre und sogar
Jahrzehnte zu garantieren.

Wirtschaftsforum: Was unter-
scheidet btv technologies von
anderen Anbietern?

Sven Vogel: Unser Fokus liegt
ganz auf den Bedurfnissen un-
serer Kunden, getreu unserem
Motto ,Focus on Service". Diese
Philosophie ist unser Erfolgsre-
zept. Unser TAK-Modell, das fiir
Transparenz, Agilitat und Kos-
teneffizienz steht, ist in dieser
Form einzigartig am Markt. Ein
Kernmerkmal von TAK ist, dass
wir nur unsere Dienstleistung
berechnen, unabhangig vom
Warenwert. Der Einkaufspreis ist
gleich dem Verkaufspreis. Dies
ermaoglicht unseren Kunden voll-
standige Transparenz und direkte
Kontrolle Gber die Supply Chain,
um in letzter Konsequenz Band-
stillstande zu vermeiden. Unser

Der Sitz der btv technologies GmbH in Unna, Deutschland
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Interview mit

Maximilian Krane,

Sven Vogel,

Modell ist flexibel skalierbar und
unterscheidet sich deutlich von
den wertabhangigen Aufschlagen
herkommlicher Distributoren. Es
ist ideal fiir grofte Unternehmen
mit mehreren Produktionsstéatten.
Durch dieses Modell konnten wir
unseren Umsatz in den vergange-
nen Jahren signifikant steigern.

Wirtschaftsforum: Ist die Auto-
mobilbranche lhre einzige Ziel-

gruppe?

Maximilian Krane: Im Vertrieb
planen wir, mittelfristig zwei sepa-
rate Business Units zu etablieren:
Industrial und Automotive. Unser
Ziel ist es, eine klare Trennung
zwischen diesen Bereichen zu
schaffen, um uns noch besser auf
die spezifischen BedUrfnisse jeder
Branche einzustellen und Exper-
tenwissen aufzubauen. Insbeson-
dere der Industriesektor gewinnt
an Bedeutung, da das Volumen
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Das Unternehmen verfiigt iber hochmoderne und groRzligige Lagerkapazitaten

der Elektronikteile stetig wachst.
Hier sehen wir grolies Potenzial
fur zukinftiges Wachstum.

Wirtschaftsforum: Was erwarten
Sie flr die ndchsten Monate vom
Markt? Was haben Sie sich vorge-

nommen?

Maximilian Krane: Trotz der
triberen wirtschaftlichen Lage in
den letzten Monaten bleiben wir
auf Wachstumskurs. Der Elektro-
nikbereich litt in den letzten zwei
Jahren unter erheblichem Mangel
und Versorgungsliicken. Dies hat
Unternehmen in Europa dazu be-

wogen, ihre Strategie zu Uberden-
ken und groRere Lagerbestande
aufzubauen, um sich von der rei-
nen Just-in-Time-Lieferung weg
und hin zu mehr Versorgungs-
sicherheit zu bewegen. Dem-
entsprechend lagern wir derzeit
viele Bauteile ein, die eventuell
erst in einigen Monaten bendtigt
werden. Zudem beobachten wir,
dass sich Automobilhersteller
aufgrund der Knappheit aktiver in
die Supply Chain einbringen und
versuchen, Key-Komponenten
teilweise selbst zu beschaffen.
FUr uns ist dies eine positive
Entwicklung, da grofte Zulieferer

Als Geschaftsfiihrer ein Team: Maximilian
Krane und Sven Vogel (von links)

zunehmend ohne Zwischen-
handler sourcen wollen. Aktuell
suchen wir nach einem weiteren
Standort, um unsere Kapazitaten
zu erweitern. Kirzlich haben wir
uns fur ein groRBes Investment
entschieden: Wir werden ein voll-
automatisches Lager einfiihren,
ein sogenanntes Autostore mit
Robotern, um einen moglichst
hohen Umschlag realisieren zu
konnen. Diese Erweiterung wird
unsere Flache mehr als verdop-
peln. Wir agieren also antizyklisch
zu den aktuellen Markttrends. Der
Markt ist zwar herausfordernd,
bietet aber Chancen fir Logisti-

/bl

technologies

KONTAKTDATEN

btv technologies GmbH
Heinrich-Hertz-Stralle 12
59423 Unna

Deutschland

{, +49 2303 3330

&= +49 2303 333999
info@btv-tech.com
www.btv-technologies.com

ker, die die richtigen Losungen
bereitstellen konnen.

Wirtschaftsforum: Gibt es ein
langfristiges Ziel fur btv techno-

logies?

Sven Vogel: Unsere Vision, vor-
gegeben von unserem Griinder
Julio Ortega, ist ambitioniert:

In den nachsten funf bis zehn
Jahren wollen wir in Europa zum
fihrenden Logistikdienstleister
fur elektronische Bauteile in der
Automobilbranche aufsteigen.
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gHEYMAN

access & fastening solutions

Der Grundzyklus der Entwicklung
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Analyse Details Produktion

Konzept Testen und
evaluieren

Seit mehr als 50 Jahren liefert Heyman qualitativ hochwertige Produkte der weltmarktfihrenden
Hersteller und teilt Wissen und Erfahrung mit seinen Kunden. Heyman unterstiitzt seine Kunden
gerne bei der Produktentwicklung von der ersten Idee bis zur Serienreife. Dabei ist personliche
Kontakt von groRer Bedeutung. Heyman gibt seinen Kunden einen Uberblick iiber die
verschiedenen Anwendungsmaoglichkeiten und Produktionstechniken, damit sie bereits in der
Entwicklungsphase die richtige Entscheidung treffen kbnnen. Auf diese Weise bringt Heyman seine
Kenntnisse und die Welt der Kunden zusammen.

Heyman Manufacturing GmbH
Zu den Muhlen 17
35390 Gielien

@i E) Kontaktdaten: LinkediIn:
SE % Tel.: +49 (0) 641974 230 Heyman Manufacturing GmbH
info@heyman.de
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Kontakte

Hochland Kaffee Hunzelmann RS
GmbH

Chemnitzer Stralle 13

70597 Stuttgart

Deutschland

. +49 711 7220800

& +49 711 72208088
info@hochland-kaffee.de
www.hochland-kaffee.de

Brother Sewing Machines Europe GmbH
Konrad-Adenauer-Allee 1-11

61118 Bad Vilbel

Deutschland

. +496101 98140
info@brothersewing.eu
https://sewingcraft brother.eu/de-de

Drake & Farrell BV.
Snelliuslaan 13

2665 PD Bleiswijk
Niederlande

. +31 88 8228000
info@drakeandfarrell nl
www.drakeandfarrell. com

Bosch Beton GmbH & Co. KG
Siemensstrafle 31

47533 Kleve

Deutschland

. +49 2821 9783740

& +49 28219783739
info@boschbeton.de
www.boschbeton.de

Brink Climate Systems BV
Wethouder Wassebaliestraat 8
7957 SN Staphorst
Niederlande

R +31 522 469944
info@brinkclimatesystems.nl
www.brinkclimatesystems.nl

FRIGOTROL Kaltemaschinen GmbH
Werner-Heisenberg-Strale 17
68169 Mannheim

Deutschland

e +49 621 7176590
mail@frigotrol.de

www.frigotrol de

Vergokan nv btv technologies GmbH
Meerbloem-Melden 16 Heinrich-Hertz-Stralte 12
9700 Oudenaarde 59423 Unna

Belgien Deutschland

{, +32 55318335 . +49 2303 3330
info@vergokan.com &= +49 2303 333999

www.vergokan.com info@btv-tech.com

www btv-technologies.com
SUBITO AG

Kurhessenstrafte 5

64546 Morfelden-Walldorf
Deutschland

. +49 610597020
info@subito.de
www.subito.de

CosMed GmbH & Co. KG
Im Niedernbrock 48
32584 Lohne
Deutschland

t. +49 5732 94960

& +49 5732 949604852
info@cos-med.de
www.cos-med.de

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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