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CEO der gevekom GmbH
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VP of Sales Central Europe der Enghouse AG
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Geschaftsfihrer HABAU Deutschland
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der Linz GmbH, der Wiechers Tank- und Spezialtransport GmbH und der Bee-Trans GmbH

sowie Stephanus Bernholt, Geschaftsflhrer der BTR - Transportlogistik GmbH
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People First -
gevekom zeigt's allen

Der Fachkraftemangel ist aktuell und auch in der kommenden Zeit eine ‘der’ gro3en He-
rausforderungen fiir Unternehmen. Roman Molch ist CEOQ der gevekom GmbH, einem der
groBten inhabergefiihrten Callcenter Deutschlands. Er setzt aus aufrichtiger Uberzeugung
auf eine menschenzentrierte Unternehmensphilosophie. Mit seinem Credo ‘Happy emplo-
yees - happy customers’ hat er sich zu einem Pionier der Branche entwickelt.

Wirtschaftsforum: Herr Molch,
wir waren vor rund acht Jahren
bereits einmal im Gesprach. Was
hat sich seitdem bei gevekom

geandert?

Roman Molch: Der Markt hat in
den vergangenen Jahren zuneh-
mend Dienstleister gesucht, die

in Deutschland, aber auch im
Nearshore-Bereich aufgestellt
sind. Wir arbeiten fUr sehr grof3e
Unternehmen, die unter enormem
Kostendruck stehen. Sie mochten
ihren Kundenservice, der in der
Regel ein Non-Profit-Bereich ist,
moglichst kostengtinstig dar-
stellen. Wir sind deshalb heute

in Deutschland nach wie vor mit
mehreren Niederlassungen ver-
treten, haben uns aber um Stand-
orte in Serbien, Spanien, Bulgari-
en, Bosnien und Nordmazedonien
vergroRert. Unser Arbeitgeber-
konzept ‘People, Family, Employer
First' hat in den neuen Landern
genauso gut gewirkt wie hier in
Deutschland. Entsprechend hat-
ten und haben wir dort einen star-
ken Zulauf an Mitarbeitern.

Wirtschaftsforum: Nearshoring
ist sicherlich ein Weg, dem
Fachkraftemangel zu begegnen.

73
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gevekom hat ein Event-Work-Office-Konzept entwickelt; hier ein Open Meeting Space am

Hauptsitz des Unternehmens

Welche MaRnahmen ergreifen Sie
dardber hinaus?

Roman Molch: Bei uns sind dies
weniger MalRnahmen als eine zu
Grunde liegende Philosophie. Von
Anfang an war ‘People First’ mein
Leitmotiv. Dieses Konzept ver-
folgte ich mit Herzblut und ich bin
Uberzeugt, das wir deshalb eine
so starke Marke in einem Markt
geworden sind, der immer noch
mit Imageproblemen zu kamp-
fen hat. In vielen Unternehmen
ist ‘Der Mensch im Mittelpunkt’
ein Marketingslogan. Bei uns ist
dies taglich gelebte Realitat. Wir
stellen aufrichtig den Menschen
in den Fokus. Was den Mangel

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

an Fachkraften angeht, haben wir
ein internes Karrieremodell entwi-
ckelt, mit dem wir aus Callcenter

Agents spater Callcenter Experts

Interview mit

k
Roman Molch,

und dann Fihrungskrafte, wie
zum Beispiel Teamleiter, Projekt-
manager, Trainer und Workforce
Manager bis hin zu operativen
Heads entwickeln. Naturlich
stellen wir auch vom Markt ein,
aber am liebsten treiben wir intern
Karrieren voran. Das zeichnet uns

aus.

Wirtschaftsforum: Bitte geben
Sie uns doch einige Beispiele fir
Malnahmen, mit denen Sie ‘Peo-
ple First’ taglich in lhrem Unter-
nehmen sichtbar machen.

Das Credo von gevekom ist: Happy employee — happy customer; hier eine Customer
Service-Agentin
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Arbeit soll sich nicht wie Arbeit anfiihlen: Besprechungen werden
beispielsweise schaukelnd abgehalten

Roman Molch: Der Job unserer
Mitarbeiter ist herausfordernd. Die
Prozesse werden immer komple-
xer, die Gesprache immer schwie-
riger. Wir mochten sie deshalb

so gut es geht unterstitzen und
ihr Arbeitsumfeld so angenehm
wie moglich machen. Wir haben
ein Event Office-Konzept gebaut,
die Arbeitsplatze ‘entliftet’ und
Raum geschaffen, Schaukeln,
Wasserfalle und Massagestudios
integriert. Eine Etage heil3t zum
Beispiel Ibiza Holiday Floor. Die ist
eingerichtet wie eine karibische
Insel. Es gibt aulerdem eine
Green Zone mit sehr vielen Pflan-
zen, die zum Entspannen einladt.
An allen Standorten haben wir
CO,-Messgeréate und Uberall
riecht es gut. Mit Callcentern

verbindet man normalerweise un-
personliche GrofRraumbiros. Wir
bieten selbstverstandlich flexible
Arbeitszeiten und Homeoffice. Es
gibt eine Kita, kostenloses Essen
in der Kantine und Englischkurse
wahrend der Arbeitszeit. Vor Kur-
zem habe ich drei Ferienhauser
am Scharmttzelsee erworben,

in denen unsere Mitarbeiter zu
vergunstigten Preisen Urlaub ma-
chen konnen. Dieses Jahr werden
wir das Jobrad einflihren. Wir
haben flir unser soziales Konzept
den CCV Quality Award gewon-
nen. Das ist die renommierteste
Auszeichnung in unserer Branche
und eine schone Bestatigung fur
unsere Strategie. Ich werde diese
Callcenter-Branche nicht veran-
dern kdnnen, aber ich habe den

Durchatmen in der Pause kdnnen die gevekom-Mitarbeiter zum Beispiel in der Green Zone

Wunsch, sie ein kleines bisschen
besser zu machen.

Wirtschaftsforum: Wo geht lhre
Reise mit gevekom in den kom-
menden Jahren hin?

Roman Molch: Digitale Prozesse
werden ein wichtiges Cluster fir
uns. Wir haben in den letzten
Jahren verstarkt in unsere IT
investiert und ein interdiszipli-
nares Team zusammengestellt,
das sich mit Zukunftsthemen
beschaftigt. Unter anderem ar-
beiten wir an der Unsterstitzung
durch KI. Digitale Tools werden
zunehmend einfache Cases
Ubernehmen. Es wird aber immer
auch die personliche Beratung
geben, spatestens, wenn etwas

schieflauft. Deshalb werden wir
unsere Customer Service Agents
in Zukunft noch besser ausbilden
und uns noch intensiver um sie
kiimmern. Ich sehe in Zukunft
eine Fusion aus Menschen und
Digitalisierung. Aber Customer
Service wird bleiben.

gevekom

Your better place to work.

KONTAKTDATEN
gevekom GmbH
Altplauen 19

01187 Dresden
Deutschland

s +49 351 213240
info@gevekom.de
www.gevekom.de
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Berkan Denkci,

Wirtschaftsforum: Herr Denkci,
seit Uber 35 Jahren engagiert sich
Enghouse als versierter Anbieter
von Contact Center-Losungen im
Markt. An welcher Stelle unter-

stlitzen Sie Ihre Kunden genau?

Berkan Denkci: Dank unseres
starken Wachstums und zahlrei-
cher Akquisitionen, durch die wir
uns in den letzten Jahren weltweit
neue Tools und Software-Umge-
bungen erschlielien konnten, bie-
ten wir inzwischen ein sehr um-
fassendes Portfolio im Markt an,
das vom klassischen On-Premise-

Bereich tber hybride Implemen-

,Die Migration in die Cloud
ist meist einfacher als

gedacht!”

,unsere zentrale Vision besteht darin, in unserem Segment stets die aktuellsten Losun-
gen anzubieten, die dem Marktstandard entsprechen®, fasst Berkan Denkci, VP of Sales
Central Europe der Enghouse AG, die Mission seines Unternehmens zusammen, das welt-
weit vielfaltige Contact Center-Services anbietet. Welche Themen seine Kunden derzeit
besonders intensiv beschaftigen und warum die Migration in die Cloud viele Chancen
eroffnet, erlauterte er im Interview mit Wirtschaftsforum.

tierungen bis hin zu vollstandigen
Cloud-Losungen reicht. Um auch
bei der fortlaufenden Optimie-
rung der Gesprache im jeweiligen
Contact Center unterstitzen

zu konnen, stellen wir zudem
entsprechende Quality Manage-
ment Suites sowie Reporting-
Instrumente und Ubersichtliche
Dashboards zur Verfligung, aus
denen sich schnell wirkmachtige
Handlungsempfehlungen ableiten
lassen. Natdrlich spielt auch die
Kl bei all diesen Themen inzwi-
schen eine zentrale Rolle und
setzt hierbei wichtige Impulse fir
weitere Innovationen.

Durch den holistischen Blick dank den tbersichtlichen Dashboards von Enghouse werden

Contact Center leichter steuerbar

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Keine One-Size-Fits-All-L6sung: Die individuelle Ausgestaltung des jeweiligen Contact
Centers wird in enger Abstimmung mit den Kunden festgelegt

Wirtschaftsforum: Gerade die
Migration von On-Premise-Ldsun-
gen in die Cloud steht derzeit bei
vielen Unternehmen weit oben auf
der Agenda — auch wenn dieser
Schritt ob des damit verbundenen
Aufwands bisweilen weiterhin ge-

scheut wird.

Berkan Denkci: Unsere Erfahrung
zeigt: Es geht meist viel einfacher,
als man zunachst gedacht hat.
Wir erleben in unserem Tages-
geschaft immer wieder, dass die
Heads of Contact Center ange-
sichts der anstehenden Veran-

derung etwas beunruhigt sind —
durch eine fundierte Beratung, in
die wir unsere gesamte Expertise
einflielen lassen, konnen wir die
entsprechenden Bedenken jedoch
meist schnell und zielgerichtet
zerstreuen. Die Vorteile, die sich
flr die meisten Anwendungsfel-
der aus der Migration in die Cloud
ergeben, sind schlieBlich sehr
wirkmaéchtig und vereinfachen die
Abldufe an vielen Stellen. Gerade
im E-Commerce-Segment werden
beispielsweise Omnichannel-L6-
sungen immer wichtiger, in denen
die verschiedenen Inbound- und
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Outbound-Kanéle sowie die
Anbindungen in die sozialen
Netzwerke, etwa zu Facebook, In-
stagram, X und TikTok, stringent
in einer umfassenden Umgebung
gebiindelt werden — das lasst
sich in der Cloud beispielsweise
viel simpler implementieren.

Wirtschaftsforum: Worin liegen
weitere Vorteile der Cloud?

Berkan Denkci: Auch das The-
ma Schulungen spielt in diesem
Kontext eine wichtige Rolle, nicht
zuletzt aufgrund der massiven
Veranderungen, die die Pandemie
mit sich brachte, als Remote
Work-Losungen bei nahezu allen
Unternehmen mit héchster Priori-
tat umgesetzt und anschlieffend
in einer grof3en Breite beibehal-
ten wurden. Heute mussen die
Mitarbeiter also nicht mehr zur
Fortbildung in ein Schulungszen-
trum einbestellt werden, sondern
konnen in ihrer gewohnten Um-
gebung auf niedrigschwelliger
Ebene ihre Trainings durchlaufen
— darin liegt gerade vor dem Hin-
tergrund rasanter weiterer Inno-
vationsschritte ein groRer Vorteil.

All diese Ansatze eint dabei der
Umstand, dass es fir sie keine
One-Size-Fits-All-Losung gibt —
was fir den einen Kunden eine
praktikable Losung darstellt, kann
flr ein anderes Unternehmen
deutlich Gber- oder unterdimensi-
oniert sein.

Wirtschaftsforum: Wie finden Sie
dabei die richtige Balance?

Berkan Denkci: Das Schlissel-
wort lautet Customization. Wir
begleiten unsere Kunden von der
Analyse ihrer bestehenden Umge-
bung tber die Ausgestaltung einer
holistischen Losung samt ihrer
konsequenten Implementierung
bis hin zum Go Live und selbstver-
standlich auch dartber hinaus im
Rahmen der dauerhaften Mainte-
nance sowie der Umsetzung wei-
terer iterativer Verbesserungen,
wenn sich hierbei ein entspre-
chender Bedarf ergibt. Neben gro-
Ren, global agierenden Konzernen
mit einer sehr komplexen Contact
Center-Infrastruktur arbeiten wir
auch viel mit Start-ups sowie
kleineren und mittelstandischen

Unternehmen zusammen, die gar

Enghouse betreut seine Kunden auch tiber den Go-Live-Termin hinaus und bietet
weitreichende Wartungs- und SchulungsmafRnahmen an

@._ Enghouse

Der DACH-Markt wird vom Sitz in Leipzig aus bedient

keine Allroundldsung bendtigen,
beziehungsweise bei denen eine
solche vollig unwirtschaftlich
ware. Hier muss deshalb zualler-
erst prazise identifiziert werden,
was das jeweilige Unternehmen
tatséachlich fir eine stringente und
positive Kundenkommunikation
bendtigt, um dann auf Basis des
daraufhin erfolgten Pricings zu
entscheiden, ob das angestrebte
Ziel auch wirtschaftlich umsetz-
bar ist. Fest steht: Oft lassen sich
die Kosten mit entsprechenden
Cloud-Losungen betrachtlich mi-
nimieren.

Wirtschaftsforum: Dabei betreut
Enghouse mit seinen globalen
Operations Kunden auf der gan-
zen Welt. Wie stark fallen die
lokalen Unterschiede im gelebten
Alltag tatsachlich aus?

Berkan Denkci: Die einzelnen
Schwerpunkte kénnen durchaus
Uber verschiedene Lander hinweg
variieren — im DACH-Raum liegt
ein wichtiger Fokus beispielswei-
se auf unserem Outbound-Dialer
ELSBETH. Unsere Cloud-Losun-
gen CCAAS und CXENGAGE sind

Enghouse

@

KONTAKTDATEN

Enghouse AG

Neumarkt 29-33

04109 Leipzig

Deutschland

R, +49 341 33975530
marketing-dach@enghouse.com
www.enghouseinteractive.de

jedoch grundsatzlich auf eine
weltweite Implementierung aus-
gelegt. Gerade in Europa spielt
natdrlich auch das Thema DSGVO
eine wichtige Rolle, in dessen
Rahmen unsere kompromisslose
Rechtskonformitét ein schlag-
kraftiges Argument im Markt ist:
Unsere Nodes bleiben grundsatz-
lich lokal. Gleichzeitig entfalten
gerade die besonders strengen
regulatorischen Bestimmungen
aus Deutschland auch Uber den
DACH-Raum hinaus eine starke
normative Wirkung: Denn eine
Losung, die hierzulande rechts-
konform ist, wird es mit hoher
Wahrscheinlichkeit auch in den
meisten anderen Mérkten sein.
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IT - der Innovation und
Nachhaltigkeit verpflichtet

Die Digitalisierung von Prozessen ist fiir Unternehmen aller Branchen schon an sich eine
groRe Herausforderung. Dariiber hinaus ergeben sich durch die ESG-Anforderungen auf

nationaler und EU-Ebene neue Themen, die mitgedacht und integriert werden miissen. Die

BISS Gesellschaft fiir Biiroinformationssysteme mbH, ein Entwickler innovativer Soft-
wareldsungen und eine Benchmark fiir IT-Prozesslosungen in der Versicherungsbranche,
hat eine Losung entwickelt, die explizit Themen rund um Nachhaltigkeit, soziale Verant-
wortung und Umweltschutz fokussiert.

Wirtschaftsforum: Herr Schniip-
ke, als IT-Partner von Unterneh-
men, was ist die Kernkompetenz
von BISS?

Markus Schniipke: Begonnen
haben wir bereits 1988 als Her-
steller von damals innovativen
Software-Werkzeugen und fachli-
chen Open-Source-Komponenten.
Heute konzentrieren wir uns dabei
auf zwei grol3e Bereiche. Das ist
zum einen die Unterstltzung der
Versicherungsbranche, mit Fokus
auf den Vertrieb, sowie zum an-
deren die branchenlbergreifende
Unterstitzung von Unternehmen
rund um ESG-Themen.

Wirtschaftsforum: ESG ist ein
vielschichtiges Thema. Was ge-
nau bieten Sie |hren Kunden hier

an?

Markus Schniipke: Unsere Lo-
sung heilt BISS/CAIGO. CAIGO
ist chinesisch und heil’t ,Liefer-
kette". Sie deckt Themen rund um
Nachhaltigkeit, soziale Verant-
wortung und Umweltschutz ab.

CAIGO unterstitzt Unternehmen
unterschiedlichster Branchen bei
der Implementierung und Ver-
waltung von Risikoanalyse- und
Berichterstattungsprozessen. Sie
werden damit in die Lage versetzt,
gesetzliche Anforderungen, wie
das Lieferkettensorgfaltsgesetz
(LkSG), die Corporate Sustaina-
bility Reporting Directive (CSRD)
oder die Corporate Sustainability
Due Diligence Directive (CSDDD)

effizient umzusetzen. Der USP
unserer Losung ist ein zentraler
Risiko-Hub, tber den wir von au-
Ren Risikoanalysen, zum Beispiel
von UNICEF oder der Weltbank,
verarbeiten und skalierbar ma-
chen. Seit dem 1. Januar dieses
Jahres sind Unternehmen ab
1.000 Mitarbeiter meldepflichtig.
Hinzu kommt jetzt noch die EU-
Erweiterung. Der Markt ist riesig,
das Thema komplex und fir viele

Interview mit

Markus Schniipke,

Unternehmen eine groflle Heraus-
forderung. Das Thema ESG liegt
uns sehr am Herzen. Wir sind ein
Wirtschaftsunternehmen, aber bei
uns geht es nicht nur um Profit.
Wir mochten mit unserer Lésung
die Welt an einigen Stellen ein

bisschen besser machen.

Wirtschaftsforum: An wen rich-
ten Sie sich mit BISS/CAIGO?

BISS/CAIGO dreht sich um Themen rund um Nachhaltigkeit, soziale Verantwortung und Umweltschutz; hier ein Screenshot tiber Regionen
und Lander

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de
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Der Hauptsitz des Unternehmens in Oldenburg, Deutschland

Markus Schniipke: Im Grunde ist
die Losung branchenlbergreifend
fur alle Unternehmen interessant,
die sich mit dem Thema Nach-
haltigkeit, mit Lieferketten und
CO,-Bilanzen auseinandersetzen.
BISS/CAIGO ist fur kleinere, mit-
telstandische und GroBunterneh-
men geeignet. Aktuell sind wir

in Gesprachen mit zwei groRen
Fashion-Labels, mit Herstellern
von Nutzmaschinen und mit Un-
ternehmen aus dem Bereich der
Nutzfahrzeuge. Noch konzentrie-

ren wir uns auf Deutschland, aber
wir haben auch erste Anfragen
aus der Schweiz und den Nieder-
landen. Durch die EU-Vorgaben
bekommt das Thema eine inter-
nationale Komponente.

Wirtschaftsforum: Was ist der
Schwerpunkt Ihrer Losung fir die
Versicherungsbranche?

Markus Schniipke: Hier bieten

wir zwei Losungen an, BISS/INDI-
GO und BISS/XALEQ. Damit sind

RISIKO-HUB

MELDEFUNKTION AN DIE BAFA®

ERP-SCHNITTSTELLE (Z.B. SAP)

INCIDENT-HANABEMENT

BENUTZER-/RECHTEVERWALTUNG

WORKFLOW-/GUI-DESIGNER

Eine Funktionsibersicht zu BISS/CAIGO

DASHBOARD

wir in der Versicherungsbranche
inzwischen fest etabliert. Beide
Produkte fokussieren Prozesse
rund um Beratung, Tarife, die Er-
stellung von Angeboten und die
Bearbeitung von Antragen. Sie un-
terstlitzen umfangreich eine fach-
liche und Prozessoptimierung
und die Kommunikation zwischen
Organisationen sowie Maklern
und Versicherern. Wahrend BISS/
INDIGO ein groRes Sortiment an
Funktionen fir die effiziente Im-
plementierung von Vertriebssys-

LIEFERANTEN-MODUL

FRAGEBOGEN-MODUL

HASSNAHHMEN-HANAGER

BESCHWERDE-MANAGEMENT

LIEFERANTEN-PORTAL

BBISS

KONTAKTDATEN

BISS Gesellschaft fur
Buroinformationssysteme mbH
Marie-Curie-Stralle 4

26129 Oldenburg

Deutschland

R +49 441 3610760
info@biss-net.com
www.biss-net.com

temen bietet, basiert BISS/XALEO
auf etablierten BiPRO-Normen ftir
eine standardisierte Dateniber-

tragung und -verarbeitung.

Wirtschaftsforum: Was haben
Sie sich fiur die ndchsten Jahre

vorgenommen?

Markus Schniipke: Wir werden
unsere Softwareldsungen weiter-
hin ausbauen und uns im Bereich
der Nachhaltigkeit engagieren.

Bei der Optimierung unserer Soft-
warelosungen sind die Integration
von kinstlicher Intelligenz, Be-
nutzerfreundlichkeit und Effizienz
wichtige Stichworte. Wir mochten
unser Engagement fir Nachhal-
tigkeitsthemen branchenlbergrei-
fend vorantreiben und uns hier
als Vorreiter positionieren. Dabei
wollen wir mit unserem Ansatz
nicht nur zur Differenzierung im
Markt beitragen, sondern auch
einen echten Mehrwert fiir unsere
Gesellschaft und unsere Umwelt
schaffen. Wir sehen uns als Un-
ternehmen in der Verantwortung,
einen positiven okologischen und
sozialen Beitrag zu leisten.

WwWw.WIRTSCHAFTSFORUM.de | O
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Die Modebranche ist ein faszinierendes Universum, das nicht nur Kleidung und Acces-
soires umfasst, sondern auch Trends, Kreativitat und Identitdt verkorpert. Seit Jahrhun-

rke Modemarken
unter einem Dach >

derten hat Mode die Art und Weise, wie Menschen sich ausdriicken und prasentieren,
mafgeblich beeinflusst. Doch hinter den glamourdsen Kulissen verbirgt sich eine kom-
plexe Industrie, die von Kreativitat, Innovation und unternehmerischem Geschick gepragt
ist. Die R.Brand Group GmbH mit Sitz in Herford vereint die Marken BALDESSARINI, pierre
cardin, PIONEER JEANS und Pionier Workwear unter einem Dach.

In einer sich standig wandelnden
Branche strebt die 2023 gegrin-
dete R.Brand Group nach Innova-
tion und Flexibilitat, um schnell
auf die Bedirfnisse der Markte
und Kunden zu reagieren. ,Nach
einer Phase der Neuausrichtung
fokussieren wir uns nun aus-
schlieBlich auf den Grolthandel
und optimieren unsere Prozesse,
um bestmaogliche Ergebnisse zu
erzielen’, so Geschaftsflhrerin
Anna-Lena Schulte-Angels. ,\Wir
wollen Synergien zwischen den
Marken nutzen und sie entspre-
chend den Marktbedurfnissen

weiterentwickeln.”

Neue Strategie
Die R.Brand Group wurde 2023
neu gegrindet, als Michael Rother

das insolvente Vorgangerunter-
nehmen Ahlers dbernahm und
das Potenzial im umfangreichen
Markenportfolio erkannte. Hinter-
grunde der Insolvenz waren unter
anderem die Schwierigkeiten

einiger grof3er Kunden wie Galeria
und Peek & Cloppenburg sowie
interne Herausforderungen, da

zu viele Vertriebskanale gleich-
zeitig bedient wurden. Unter der
Leitung des ehemaligen Esprit-

Im Showroom der R.Brand Group in Diisseldorf kdnnen die neuesten Kollektionen
begutachtet werden
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Anna-Lena Schulte-Angels,
Geschaftsfiihrerin
und

Raphael Heinold,
Geschaftsfihrer
sowie

Mairin Wehage,
Marketing & PR Manager
der R.Brand Group GmbH

Managers Raphael Heinold hat
die R.Brand Group begonnen,
sich zu modernisieren und sich
starker am Endkonsumenten und
am Markt auszurichten. ,Unsere
Marken haben unterschiedliche
Entwicklungsstufen, aber alle tei-
len sie ein hohes MaR an Qualitét,
Stil und Verlasslichkeit”, erlautert
Geschéaftsfiihrer Raphael Heinold.
,Wir arbeiten kontinuierlich an der
Stilistik und Markenbildung, um
unsere Zielgruppen zu erweitern
und unsere Markenprasenz zu
starken.

Die Marke PIONEER JEANS profi-
tiert bereits von einer guten Distri-
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Die R.Brand Group GmbH mit Sitz in Herford vereint die Marken BALDESSARINI,
pierre cardin, PIONEER JEANS und Pionier Workwear unter einem Dach.

bution und sehr loyalen Kunden.
Dieser Kundenkreis soll erweitert
werden, indem die Marke, die
heute vor allem fur Jeans und
Hosen bekannt ist, ihr Angebot
noch deutlich in Richtung eines
kompletten Outfits ausbaut.
pierre cardin ist die Marke fir
den modischen Mann, die mit
ihrem Smart Casual Stil fr die
verschiedensten Anlasse geeig-
net ist. BALDESSARINI steht als
Marke im Premiumsegment fir
einen modernen, modischen und
etwas extrovertierten Look und
ist bewusst auch progressiver als
andere Brands. In Zukunft soll die
Marke mit einer gewissen Kom-
merzialitat und Konsumbarkeit
ausgestattet werden, um ihr Po-
tenzial noch besser ausschopfen
zu konnen.

Fokus auf GroBhandel

Eine der Starken der R.Brand
Group ist das Wholesale-
Geschaft, das den Kern der
Unternehmens-DNA bilden soll.
,Unser Ziel ist es, eine engere Ver-
bindung zwischen Brand, Produkt
und Marketing zu schaffen, um
die jeweilige DNA der einzelnen
Marken zu starken”, bemerkt

Mairin Wehage, Marketing & PR
Manager. Raphael Heinold er-
ganzt: ,Aktuell sind wir noch sehr
stark im Push-Modell. Wir wollen
aber mehr Pull kreieren, also den
Handler ein Stick weit in die Rich-
tung bewegen, sich mit der Marke
zu beschaftigen.” Ein weiterer
Schwerpunkt liegt auf der Star-
kung der internationalen Prasenz
und einer zunehmenden Digitali-
sierung. Das Unternehmen strebt
danach, seinen Markteintritt in
neuen Regionen zu erweitern und
die Marken auf globaler Ebene zu
etablieren.

Die Mitarbeiter der R.Brand Group
sind Uber zwei Standorte verteilt,
wobei der Hauptstandort etwa
180 Mitarbeiter und das zweite
Hauptquartier in Opole etwa 150
Mitarbeiter umfasst. Zusatzlich
betreibt das Unternehmen eine
grofl3e Produktion in Sri Lanka. Die
Unternehmenskultur der R.Brand
Group wird stark vom Wandel
beeinflusst. ,Nach der Insolvenz
haben wir verschiedene MalRnah-
men ergriffen, um uns als Gruppe
zu positionieren und unsere
Mitarbeiter aktiv einzubinden”,
sagt Anna-Lena Schulte-Angels.
,Wir sind mit vier komplett unab-

Vier komplett unabhangige Marken positionieren sich unter dem Dach der R.Brand Group
als eine Gruppe

hangigen Marken gestartet und
haben verschiedene Mallnahmen
in die Wege geleitet, um uns als
eine Gruppe zu positionieren, uns
auszutauschen und voneinander
zu lernen. Dabei setzen wir auf
Transparenz, Offenheit und eine
moderne, agile Arbeitsweise. Fur
die Zukunft streben wir ehrgeizi-
ge Umsatzziele an und arbeiten
kontinuierlich daran, unsere Kol-
lektionen und unser Angebot fir
den Handel zu verbessern. Mit
einer starken Eigentimerstruktur
und einem klaren Fokus auf Inno-
vation und Qualitat sind wir zuver-
sichtlich, dass die R.Brand Group
weiterhin erfolgreich wachsen
und sich als fihrender Akteur in
der Modebranche etablieren wird.

BRAND
.GROUP

WE R. FASHION

KONTAKTDATEN
R Brand Group GmbH
Elverdisser Stralte 313
32052 Herford
Deutschland

. +49 5221 9790
kontakt@rbrand.group
www.rbrand.group

Die Kollektionen der Marken verfolgen den Ansatz, die
Kunden von Work to Weekend zu begleiten
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,Wenn unsere Maschine
nicht lauft, sinkt im Unter-
nehmen die Stimmung!”

Kaffee ist ein unverzichtbarer Treibstoff fiir kreative Ideen und gehaltvolle Meetings in
deutschen Biiros. Seit liber 50 Jahren bietet die Kaffee Partner GmbH ihren B2B-Kunden
im DACH-Raum zielgerichtete Losungen an, die von den Geraten liber ihre Wartung bis hin
zur automatisierten Nachbestellung von Kaffeebohnen und Zusatzprodukten reichen. Mit
Wirtschaftsforum sprach CEO Jorg Baumgart iiber das umfassende Leistungsspektrum

seines Unternehmens.

v __ =

Am Kaffeeautomat kommt man ungezwungen ins Gesprach — und kann sich tber kreative

neue |ldeen austauschen

Wirtschaftsforum: Herr Baum-
gart, die Kaffee Partner GmbH
verspricht seit 1973 frischen
Kaffeegenuss flir den Arbeitsplatz
— WO genau unterstitzen Sie lhre
Kunden?

Jorg Baumgart: Auch wenn wir
unser Produkt- und Service-Seg-
ment mit den Jahren natdrlich er-
weitert und abgerundet haben, ist
unser Unternehmensname stets
Programm geblieben: Mit unseren
Kaffeevollautomaten in sieben
verschiedenen Produktvarianten

ermdglichen wir es unseren B2B-
Partnern, ihre Mitarbeitenden mit
hochwertigen Kaffeeprodukten
vom klassischen Café Crema
Uber den Espresso bis hin zum
Cappuccino oder Latte Macchiato
zu versorgen. Inzwischen bieten
wir auch vegane Toppings und
Kakao-Varianten an. Um unser
Qualitatsversprechen auch nach-
haltig einldsen zu konnen, setzen

wir zudem konsequent auf Beans-

to-Cup-Geréte, bei denen der
Kaffee bei jeder Bestellung frisch
gemahlen und das Endprodukt
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bedarfsweise mit Frischmilch
oder Milchpulver angereichert
wird. Die Wasserversorgung kann
dabei entweder Uber nachfllbare
Tanks oder einen Direktanschluss
an die Trinkwasserleitung erfol-
gen. Darlber hinaus bieten wir
seit etlichen Jahren auch ver-
schiedene Wasserspendersyste-
me an, die ebenfalls direkt an die
Trinkwasserversorgung vor Ort
angeschlossen werden — dies hat
Vorteile hinsichtlich Hygiene und
Wartung. So kann dann zwischen
stillem und sprudelndem Wasser
sowie verschiedenen leicht aro-
matisierten Varianten gewahlt

werden.

Wirtschaftsforum: Zudem halten
Ihre Gerate zahlreiche individuelle
Einstellungsmaoglichkeiten bereit.

Jorg Baumgart: Als Full Service-
Anbieter sind wir bestrebt, samt-
lichen Kundenbedurfnissen mog-
lichst stringent zu entsprechen.
Um das jeweilige Heillgetrank zu
perfektionieren, lassen sich des-
halb vielfaltige Parameter wie die

Interview mit

-\

Jorg Baumgart,

Durchlaufzeit, die Wassertempe-
ratur und der Mahlgrad einstellen.
Auch der Hartegrad des Wassers
wirkt sich auf den Geschmack
aus — das konnen unsere Gerate
ebenfalls berlcksichtigen.

Wirtschaftsforum: Mit der An-
schaffung und Aufstellung des
Gerats ist es fir Ihre Kunden noch
nicht getan. Wie engagiert sich
Kaffee Partner im weiteren Pro-
duktlebenszyklus?

Jorg Baumgart: Das hangt ganz
von den Beddrfnissen unseres
jeweiligen Partners ab. Gerne
treten wir dabei als Product-,
System- und Service Busines auf
und bieten ein entsprechendes
Rundum-sorglos-Paket an, ange-
fangen bei der Wartung: Unsere
Gerate sind mit feingliedrigen Te-
lemetriesystemen ausgestattet,
die im Storungsfall entsprechen-
de Daten an uns senden, sodass
wir Uber einen Remote-Zugang
eine Fehlerbehebung durchfiihren
konnen. Wenn das wider Erwar-
ten fehlschlagen sollte, kommen
wir personlich vorbei — dafir sind
in unserem Verbreitungsgebiet im
gesamten DACH-Raum Uber 150

Techniker aktiv. Naturlich betrei-
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ben wir auch eine technische Hot-
line, damit wir unseren Kunden
stets auch auf niedrigschwelliger
Ebene zielfihrend weiterhelfen
konnen.

Wirtschaftsforum: Auch Uber die
Wartung hinaus?

Jorg Baumgart: Ein zentrales
Element unserer Mission besteht
darin, unseren Kunden so viel
Komplexitat wie moglich abzu-
nehmen, damit sie sich bei ihren
Kaffeevollautomaten idealerweise
um Uberhaupt nichts kiimmern
mussen. Dazu haben wir im
Wege der weiteren Digitalisierung
unserer Maschinen auch einen
automatischen Produktbezug
eingerichtet, bei dem der Kunde
keine manuelle Nachbestellung
der Kaffeebohnen und Zusatz-
produkte auslosen muss, son-
dern unser Gerat auf Basis der
Verbrauchsdaten automatisch
eine hinreichend weitsichtige

(44

Bevorratung anstolt — sofern
der Kunde mit unserer Maschine
natlrlich auch unsere Kaffeepro-
dukte nutzen mochte, denn das
ist selbstverstandlich kein Muss!
Unternehmen, bei denen sich die
Mitarbeitenden mit einem kleinen
Obolus an den Unkosten betei-
ligen sollen, bieten wir zudem
verschiedene Bezahloptionen an,
zum Beispiel auch per Handy.

Wirtschaftsforum: In der Corona-
krise wurden Biros naturgeman
deutlich weniger frequentiert als
zuvor. Inzwischen mochten viele
Arbeitgeber wieder auf mehr
Prasenz setzen. Konnen Ihre Kaf-
feeautomaten dabei einen kleinen
Anreiz setzen?

Jorg Baumgart: Ich glaube, dass
ein ansprechendes Zusatzan-
gebot, wie es Kaffee Partner zur
Verfligung stellt, in diesem Kon-
text durchaus einen attraktiven
Mosaikstein darstellen kann.
Kaffeeautomat und Wasserspen-
der gelten nicht umsonst auch
im allgemeinen Sprachgebrauch
als ein guter Ort, um sich in unge-
zwungener Atmosphare Uber kre-
ative Ideen auszutauschen. Das
merken wir auch in unserem ei-
genen Unternehmen, wenn wir an
neuen Innovationen arbeiten. Die
Erfolge der letzten 50 Jahre sind
uns dabei ein wichtiger Ansporn:
Denn vom Red Dot Award Uber

Jorg Baumgart,

die Auszeichnung als Top-Arbeit-
geber bis hin zum Eco-Zertifikat
von Creditreform wurden unsere
Gerate wie unsere nachhaltigen
wirtschaftlichen Ansatze schon
mehrfach von ausgewiesenen
Branchenexperten pramiert.

Wirtschaftsforum: Was zeichnet
indes die Unternehmenskultur
von Kaffee Partner aus?

Jorg Baumgart: Auf Basis in-
tensiver Workshops und Online-
befragungen unter unseren 600
Mitarbeitenden haben wir sechs
Ubergeordnete Werte definiert,
die uns auch im gelebten Alltag
auszeichnen: Partnerschaft,
Wertschatzung, Losungsorien-
tierung, Teamgeist, Leidenschaft
und Offenheit. Diese Haltung
erstreckt sich dabei sowohl auf
unser Auftreten gegentiber unse-
ren Kunden und Lieferanten als
auch auf unser betriebsinternes
Miteinander. Aus dieser Kultur er-
geben sich flache Hierarchien, ein
Umgang auf Augenhohe, flexible
Arbeitszeiten durch individuelle
Absprachen samt Homeoffice-
Maoglichkeiten — und demzufolge
auch eine nachhaltige Attraktivitat
flr entsprechend kompetente und
engagierte Fachkrafte, die das
Fundament flr unsere weitere
Zukunft bilden.

Wirtschaftsforum: Welche The-
men stehen derzeit im Zentrum
Ihrer Aufmerksamkeit?

Jorg Baumgart: Mit unserem
Executive Leadership Team ha-

Kaffee Partner 28

KONTAKTDATEN
Kaffee Partner GmbH
Kaffee-Partner-Allee 1
49090 Osnabrtick
Deutschland

R +49 541 750450
info@kaffee-partner.de
www.kaffee-partner.de

Bedarfsweise wird auch ein nahtloses
Bezahlsystem zur Verfligung gestellt

ben wir letztes Jahr eine Strategie
entwickelt, die unser weiteres
perspektivisches Handeln be-
stimmen wird und auf drei Sdulen
aufbaut: Wir mochten unsere
Sales Performance optimieren,
mithilfe digitaler Unterstiitzung
unsere Operation Excellence
weiter ausbauen und zudem die
Kundenzufriedenheit auf ein neu-
es Level bringen. Das sind durch-
weg ambitionierte Ziele; doch wir
konnen hierbei nicht nur auf ent-
sprechende Synergieeffekte und
Economies of Scale setzen, son-
dern zudem auf eine erstklassige
Grundlage verweisen: denn schon
heute nehmen wir im Hinblick auf
die digitalen Moglichkeiten un-
serer Gerate eine fuhrende Rolle
im Markt ein und zeichnen uns
zudem durch unsere besondere
N&he zum Kunden aus, dem wir
nicht nur ein Gerat verkaufen, son-
dern den wir Uber den gesamten
Servicezyklus hinweg begleiten,
um ihm einen moglichst umfas-
senden Mehrwert zu bieten. Darin
wird auch kiinftig unser zentrales
Wertversprechen liegen.

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de
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Interview mit
Dr.-Ing. Steffen Leischnig,

,Die Begeisterung fiir Technologie
ist unser starkster Treiber und ist
in dieser Region fest verankert”,
bestatigt Dr. Steffen Leischnig.
,Das Erzgebirge ist fir seine Tiift-
ler, die hartnackig nach Losungen
zu den kniffligsten Problemen su-
chen, bekannt. Das ist auch mein
Ansporn.”

Roboter bedienen eine Laserschweillanlage

Im Dienste des Fortschritts im-
_ mer am Puls der Technologie

Das Losen kniffliger Probleme liegt in der DNA der Firma LSA GmbH Leischnig Schalt-
schrankbau und Automatisierungstechnik aus Wolkenstein. Das Unternehmen ist im Erz-
gebirge zu Hause - einer Region, die fiir ihre Tiiftler und Bastler bekannt ist. Dazu zahlt
sicherlich Dr.-Ing. Steffen Leischnig, CEO, der das Familienunternehmen in 2. Generation
leitet. Der promovierte Maschinenbau- und Software-Spezialist liebt vor allem die techni-
schen Herausforderungen, die mit seiner Aufgabe einhergehen.

Vom Schaltschrankbau zum
Sonderanlagenbau

LSA wurde im Jahr 1990 vom
Vater des heutigen CEO ge-
grundet. Urspriinglich auf den
Schaltschrankbau spezialisiert,
wurde das Unternehmen im Laufe
der Zeit zu einem vollstandigen
Anbieter von Sonderanlagen, der
hochkomplexe Gesamtldsungen
aus einer Hand bietet. Der Sonder-
anlagenbau kam mit dem Einstieg
von Dr. Steffen Leischnig in das
Unternehmen hinzu. ,Als ich 2009
ins Familienunternehmen eintrat,
war mein Ziel klar: Wir mussten
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Der Tiftler-Geist pragt das Tun bei der LSA GmbH

uns weiterentwickeln, um den An-
forderungen der Industrie gerecht
zu werden. Die Einfiihrung des
Bereichs Sondermaschinenbau
war ein wichtiger Schritt in diese
Richtung”, erklart der CEO. ,Jede
Anlage ist anders und erfordert
ein besonderes Know-how. Oft
kommen Kunden zu uns, weil ih-

nen kein anderer helfen konnte.”

Breite Expertise

Ein Blick auf die lange Referenzlis-
te zeigt eine sehr breit gefacherte
Expertise. Neben Abgleich-,
Beschichtungs-, Mess- und La-
ckieranlagen reicht die Palette der
aktuellen Projekte von E-Motoren-

priifstanden, Schraubstationen
und Autofettageanlagen bis hin zu
Universal-Tribometern. ,Der Kern
unserer Arbeit ist es, unsere Auto-
matisierungsanlagen mit ‘Augen
und Handen' auszustatten’, erklart
Dr. Steffen Leischnig. ,So kdnnen
wir fast alle physikalischen, aber
auch chemischen Prozesse auto-
matisieren.

Bewahrte Herangehensweise
Die Herausforderungen mogen
bei jedem Projekt anders sein,
aber die Herangehensweise ist
ahnlich. ,Wir haben bestimmte
Standardablaufe, anhand derer
jedes einzelne Projekt abgewi-
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ckelt wird”, erklart Dr. Steffen
Leischnig. ,Es hangt jedes Mal
von der Komplexitat ab, die jedes
einzelne Projekt mit sich bringt.
Bei groReren Projekten sind oft
viele externe Schnittstellen zu
koordinieren. Wichtig dabei sind
die Prifpunkte oder Meilensteine,
die so ernst zu nehmen sind, dass
der Kunde oder zukiinftige Betrei-
ber der Anlage wirklich abgeholt
wird und mit der Losung komplett
zufrieden ist”

Eigene Produkte entwickeln
Neben dem Sonderanlagenbau
entwickelt LSA eigene Produkte in
Kleinstserie, die flr die hoch spe-
Zialisierte Vakuum-Bewegungs-
automation gedacht sind. Die
hochprazisen Bewegungs- und
Positioniersysteme finden Anwen-
dungen hochster Anspriiche in
Reinraum-Herstellungsprozessen
wie zum Beispiel in der Halbleiter-
industrie. ,Diese Anlagen geniigen
den besonderen Anforderungen
der Elektroindustrie und stellen

ein Alleinstellungsmerkmal fur

Vollautomatische Prazisionsschweillanlage

das Unternehmen dar”, so Dr.
Steffen Leischnig. ,Sie sind fur
besonders hohe Qualitatsanforde-
rungen gedacht wie beispielswei-
se bei Atomic Layer Deposition-
Beschichtungen fur Augmented
Reality-Brillen.”

Die nachste Generation Tiiftler

In Zeiten des Fachkraftemangels
vor allem in technischen und
handwerklichen Berufen ist es

ein Anliegen des Unternehmens,
Nachwuchstechniker friih fur die
Tiftelei zu begeistern. ,Wir be-
grilen regelmafig Schulkinder in
unserer Produktion und tun unser
Bestes, unsere Begeisterung fir
die Technik mit ihnen zu teilen”,
sagt Dr. Steffen Leischnig. ,Das
ist uns in den letzten Jahren sehr
gut gelungen. Wir arbeiten auch in
enger Kooperation mit den techni-
schen Hochschulen der Region.”

Eine zukunftstrachtige Branche
Die Jahre nach Corona waren
einige der erfolgreichsten in der
Geschichte des Unternehmens.

Der Firmensitz in Wolkenstein im Erzgebirge: Die Produktionsflache wurde in den letzten
Jahren verdoppelt — eine Erweiterung auf einem benachbarten Grundsttick steht an

Inzwischen hat sich der Mitarbei-
terstamm versechsfacht und die
Produktionsflache verdoppelt. Die
Auftragslage ist sehr zufrieden-
stellend und der Umsatz steigt
weiter an. ,Die Grunde flr eine
Automatisierung verschieben
sich’, erklart Dr. Steffen Leischnig.
,Heute geht es nicht nur darum,
effizienter oder schneller zu sein,
sondern auch ein Stlck weit

dem Fachkraftemangel entge-
genzuwirken. Deshalb erleben

wir eine enorme Nachfrage auf
einem sehr vielfaltigen Spielfeld.
Dieser gestiegene Bedarf schafft
Raum flr ganz clevere, aber auch
schone Anséatze, Mensch und
Maschine in Einklang zu bringen.
Dabei steht der Mensch immer im
Mittelpunkt.”

Gemeinsam weiterwachsen

Mit einem starken Fundament
an Werten und einem klaren
Blick auf die Zukunft bleibt LSA
bestrebt, gemeinsam mit sei-
nen Mitarbeitern, Kunden und
Partnern weiter zu wachsen und
innovative Losungen zu schaf-
fen, die die Welt der Technologie
vorantreiben. ,Denn in einer sich

LSA
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KONTAKTDATEN
LSA GmbH Leischnig
Schaltschrankbau
Automatisierungstechnik
AuRerer Hofring 11
09429 Wolkenstein
Deutschland

s +49 37369 1720
info@Isa-gmbh.de
www.sa-gmbh.de

stetig entwickelnden Welt ist die
Begeisterung flr Technologie der
Treiobstoff, der uns antreibt und
verbindet”, so der Geschaftsfiih-
rer.
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,unsere Monteure sind das
Aushangeschild der Firma!“

Die Monteure der Birgels Prima Kalte Klima GmbH & Co. KG sind ganz nah bei den Kun-
den und haben deshalb fiir Jan-Philipp Birgels eine sehr wichtige Funktion. Sie reprasen-

tieren das Familienunternehmen aus dem rheinlandischen Meerbusch, dessen Kompeten-

zen neben der Kalte- und Klimatechnik auch moderne Luft-Wasser-Warmepumpen sowie
samtliche Service- und Wartungsleistungen sind.

Rund um die Uhr im Einsatz: Monteur bei der Inspektion einer Anlage

,2Unser Anspruch ist es, immer
jeden Kunden zu gewinnen und
top zu bedienen’, beschreibt Ing.
Jan-Philipp Birgels, Prokurist und
Teamleiter der Projektabwicklung
der Birgels Prima Kalte Klima
GmbH & Co. KG, den Anspruch
des Familienunternehmens.
,Dabei sind unsere Monteure das
Aushangeschild der Firma. Der
Kunde ist Konig und dafiir setzen
wir uns alle ein!”

Schub fiir Warmepumpen

In der Klimatechnik plant und
realisiert Birgels Prima Kalte
Klima Klimaanlagen sowie indi-
viduelle Einbaulésungen. ,Wenn
es um eine Klimaanlage geht,
dann bedienen wir Privatleute
ebenso wie Gewerbebetriebe”,
verdeutlicht Jan-Philipp Birgels.

,In grélReren Biroeinheiten haben
wir zum Beispiel eine Klima-
AuBeneinheit, die dann bis zu 40
bis 50 Inneneinheiten speist.” Bei
der Kaltetechnik kimmern sich
die drei Abteilungen Bau, Service
und Wartung um die Planung und
Realisierung von Grof3kihlanla-
gen, die Lieferung und den Einbau
von Kuhlzellen sowie um Kihl-
systeme mit Glasentnahmeturen
fur Tankstellen und Supermarkte.
Thekenbau und Schankanlagen
sind weitere Kompetenzen. ,In
den vergangenen Jahren haben
Luft-Wasser-Warmepumpen
immer mehr an Bedeutung ge-
wonnen’, beobachtet Jan-Philipp
Birgels. ,Solche Systeme bauen
wir schon seit Jahrzehnten, aber
durch politische Entscheidungen
hat die Nachfrage noch einmal
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einen richtigen Schub bekommen.

Das gilt gleichermalen fir Privat-
haushalte wie fir Unternehmen.”

In der Scheune gestartet

Die Historie der Birgels Prima
Kalte Klima GmbH & Co. KG be-
ginntam 1. Dezember 1997, als
Geschéaftsfihrer Friedrich Birgels
— der Vater von Jan-Philipp — das

Interview mit
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Ing. Jan-Philipp Birgels,

Unternehmen griindete. Sein ers-
ter Mitarbeiter war Carsten Clever,
der seit Jahren als Prokurist und
Kundenserviceleiter die Firma
vertritt. Der Start erfolgte in einer
kleinen Scheune in Meerbusch-
Nierst, die schon bald zu klein
wurde und einen Umzug nach
Disseldorf-Heerdt notig machte.
2012 erfolgte der erneute Umzug
des mittlerweile auf 30 Beschaf-
tigte angewachsenen Betriebes
nach Meerbusch. Hier wurde
direkt neben dem Elternhaus

von Friedrich Birgels eine Halle
mitsamt Blrogebaude errichtet.
Ein weiterer Meilenstein war
2017 die Eroffnung eines zweiten
Standortes fiir das Rhein-Main-
Gebiet in Griesheim, der durch
den Betriebsleiter und Prokuristen

Interessanter Beruf: Auf den Kaltemechatroniker warten spannende Aufgaben
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Auch fir Privathaushalte interessant: Luft-Wasser-Warmepumpe

Benedikt Maas, der ebenfalls
schon 20 Jahre dabei ist, gefiihrt
wird. Heute beschéaftigt Birgels 61
Mitarbeiter.

Qualifizierte Beratung

Neben privaten Auftraggebern
bedient Birgels ganz unterschied-
liche Gewerbekunden. Hier reicht
die Bandbreite von der System-
gastronomie — zum Beispiel Five
Guys und KFC — Uber Lebensmit-
tel-, Molkerei- und Schlachtbetrie-
be, Pharmazie und Tankstellen bis
hin zu Brauerei Schumacher und
Schlissel. ,Bei den Privatkunden
sind unsere Einzugsgebiete das
Rheinland, das Ruhrgebiet und
der Niederrhein®, erlautert der Pro-
kurist. ,FUr unsere Gewerbekun-
den sind wir auch bundesweit im
Einsatz." Ganz besonders wichtig
ist dem Juniorchef die individuelle

und fachlich qualifizierte Beratung
der Kunden: ,Wir arbeiten her-
stellerunabhangig und schauen
immer danach, was energetisch
das Beste ist. Wir beziehen das
Budget des Kunden und seine
Vorstellungen jedoch immer mit
ein.” Neben dem Neu- und Umbau
von Anlagen bietet Birgels natr-
lich auch umfassende Service-
und Wartungsleistungen sowie
einen Notdienst, der rund um die
Uhr erreichbar ist.

Autos mit dem Pinguin

Eine der auffalligsten Marketing-
aktivitdaten von Birgels ist der auf
den Servicefahrzeugen — blau
fur Kalte/Klima, grin fir Warme-
pumpen — abgebildete Pinguin
mit Rastalocken. Darliber hinaus
ist Birgels mit einer detaillierten
und modernen Seite im Internet

Nicht zu bersehen: Logo mit Pinguin auf einem Servicefahrzeug

vertreten und auch in sozialen
Netzwerken wie Instagram und
Facebook prasent. Digital sind

bei Birgels nicht nur die firmen-
internen Strukturen organisiert.
Mit verschiedenen Kunden ist das
Unternehmen durch elektronische
Temperaturiberwachungssyste-
me verbunden und bekommt au-
tomatisch eine Meldung, wenn die
Temperaturen von den Sollwerten
abweichen.

Systemrelevante Arbeit

Lange Betriebszugehorigkeiten
von bis zu 26 Jahren sprechen
fur die gute Atmosphare bei
Birgels. Unabdingbar sind auch
der Respekt und die gegensei-
tige Wertschatzung der bunten
Belegschaft mit Menschen aus
acht verschiedenen Nationen.
,Was das Team bei uns zusam-
menhalt, sind Leidenschaft und
die Begeisterung fur den Beruf",
beobachtet die flir Bliromanage-
ment und Personal zustandige
Alina Bergmann. ,Wir sorgen fur
den Betrieb systemrelevanter
Anlagen. Und das macht unsere
Mitarbeiter stolz." Auch Jan-Phi-
lipp Birgels bricht eine Lanze fur
den interessanten Nischenberuf
des Kaltemechatronikers: ,Ich
brenne fr den Beruf und wirde

ihn gerne populédrer machen. Die
Vielseitigkeit liegt auch in den
unterschiedlichen Einsatzgebie-
ten." Das Wohl der Beschaftigten
in dem Familienbetrieb haben er
und sein Vater Friedrich immer
im Blick: ,GroRgeschrieben wird
auch die Digitalisierung. Neben
dem digitalen Buro sind unsere
Mitarbeiter mit einem Tablet und
Smartphone ausgestattet. Das
erleichtert die Organisation und
Kommunikation unter den Mitar-
beitern. Ein weiteres Anliegen fir
die Zukunft ist ihm die komplette
Umristung von Anlagen auf CO,-
neutrale Kaltemittel.

BIRGELS

= PRIMA KALTE KLIMA

KONTAKTDATEN
Birgels Prima Kalte Klima
GmbH & Co. KG

An St. Cyriakus 6

406068 Meerbusch
Deutschland

& +49 211 5833580
info@birgels.de
www.birgels.de
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,unser Purpose? Wir schit-
zen Menschen, Anlagen und
die Umwelt!”

Mit ihren Smart Safety-Losungen fiir die Prozess- und Bahntechnik unterstiitzt die HIMA
Group ihre Kunden seit vielen Jahrzehnten in neuralgischen, sicherheitsrelevanten An-
wendungen. Welche weiteren Nutzengewinne dabei im Zuge der Digitalisierung moglich
wurden und warum das gewachsene Familienunternehmen von einer externen Geschafts-
flihrung gefiihrt wird, erlduterte Jorg de la Motte im Interview mit Wirtschaftsforum.

Die Gesellschafter und Geschéaftsfiihrer von HIMA und der kiirzlich akquirierten Origo
Solutions. Der Leitgedanke dabei: ,Wir integrieren das Unternehmen fiir immer!”

Wirtschaftsforum: Herr de la
Motte, seit vielen Jahrzehnten
steht die HIMA Group fir ‘Smart
Safety’. Wo genau sorgen Sie fur
Sicherheit?

Jorg de la Motte: Safety ist si-
cherlich der unverrtickbare Kern
unserer DNA, und unsere Produk-
te, Losungen und Dienstleistun-
gen sollen im Grundsatz die funk-
tionale Sicherheit bei kritischen
Verfahren sicherstellen. Dabei
engagieren wir uns vorwiegend

in der Prozesstechnik und in der

Bahntechnik, wobei wir unseren

Kunden mit Uber 20 Landesgesell-
schaften in den meisten relevan-
ten Markten in Europa, Nord- und
Sldamerika, Middle East sowie in
Asien und im Pazifikraum zur Ver-
fligung stehen — in Indien werden
wir noch in diesem Jahr eine neue
Niederlassung eroffnen.

Wirtschaftsforum: Wie hebt sich
HIMA dabei von anderen Markt-

teilnehmern ab?

Jorg de la Motte: Mit unserem
ausschlieRlichen Fokus auf die
sicherheitsrelevante Automati-
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Interview mit

Jorg de la Motte,
CEO HIMA Group

Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer am International Sales Meeting der HIMA Group in

Manchester 2024

on konnen wir nicht nur durch
eine besonders tiefgreifende
Expertise in diesem Themen-
feld, sondern auch durch eine
umfassende und offene sichere
Automatisierungsplattform mit
den entsprechenden Produk-
tionskapazitaten sowie einer
eigenen Programmiersoftware
und umfassenden ergdnzenden
Dienstleistungen tberzeugen.
Die meisten unserer Wettbe-
werber sind deutlich groere,
weltweit operierende Konzerne,
die jedoch als Generalisten in der
Automatisierungstechnik im Ver-

gleich mit dem Leistungsspek-
trum von HIMA jeweils nur eine
relativ kleine Sparte betreiben.
Diese besonders starke thema-
tische Fokussierung unseres
Unternehmens setzt demzufolge
auch eine grof3e Offenheit un-
serer Systeme gegenuber der
holistischen Automatisierungs-
umgebung bei unseren Kunden
voraus, in deren Kontext unsere
Losungen eingebettet sind.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt dabei die Digitalisierung?
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Jorg de la Motte: Mit unserer
Kampagne ‘Safety Goes Digital’
unterstreichen wir viele Aspek-

te, bei denen die Digitalisierung
im Hinblick auf die funktionale
Sicherheit tiber den gesamten Le-
benszyklus der jeweiligen Anlagen
hinweg einen wichtigen Mehrwert
flr unsere Kunden bereithalt. Be-
sonders deutlich wird dies etwa
im Kontext der hohen regulatori-
schen Dokumentationsanforde-
rungen, die flr unsere Kunden im
Wege der Enduring Compliance
einen bisweilen beachtlichen Auf-

Jorg de la Motte: Der Entwick-
lungsaufwand fir unsere eigene
Programmierumgebung SlLworX
hat in den letzten Jahren sicher-
lich deutlich zugenommen, um die
vielfaltigen Moglichkeiten, die sich
aus der digitalen Exzellenz inzwi-
schen ergeben, zielfliihrend abzu-
bilden und neue Funktionalitaten
immer schneller bereitzustellen.
Ein wichtiges Anwendungsfeld
liegt dabei etwa in der automati-
sierten Wiederholungspriifung, wo
Uber die Sicherheitssteuerung au-
tomatisch ein Test initiiert und vor

Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer an der HIMA User Conference im HIMA Customer
Solutions Center in Briihl (Baden)

wand bedeuten. Dank digitaler Lo-
sungen mussen die einzelnen Pri-
fungen nun nicht mehr miihsam
auf Papier erfasst und archiviert
werden. Stattdessen Iasst sich bei
einer Auditierung inzwischen mit
einem einzigen Knopfdruck der
Nachweis tber die vollstandige
Compliance erbringen — das ist
ein grofRer und wichtiger Schritt
hin zu schlankeren Prozessen.

Wirtschaftsforum: Welcher Ein-
fluss geht von der Digitalisierung
zudem flr Ihre Losungen und

Systeme selbst aus?

allem auch dokumentiert werden
kann, ohne dass physisch im Feld
am jeweiligen Gerat Messungen
vorgenommen werden missen.
Gleichzeitig ist es uns heute
maglich, die ohnehin von unseren
Systemen erhobenen Daten viel
effektiver zu nutzen - so kann
ein Anlagenbetreiber in seinem
Cockpit inzwischen leicht Uberbli-
cken, ob Riickstande im Bereich
der wiederkehrenden Prifungen
erkannt wurden und kann diese
dann leicht kompensieren. Daru-
ber hinaus ergeben sich zahlrei-

che fallspezifische Anwendungs-

felder, in die wir unsere digitale
Expertise einflieBen lassen. So

ist in GroRbritannien inzwischen
eine automatische Geschwindig-
keitsbegrenzung im Strallenbahn-
verkehr vorgeschrieben — hier
konnten wir etwa in Manchester
ein entsprechendes System er-

folgreich implementieren.

Wirtschaftsforum: In der tber
100-jahrigen Geschichte von
HIMA wurde im Jahr 2021 eine
Geschaftsfihrung, deren Mitglie-
der nicht aus der Gesellschafter-

L HIMAZ

KONTAKTDATEN

HIMA Paul Hildebrandt GmbH
Albert-Bassermann-Stralte 28
68782 Briihl (Baden)
Deutschland

. +49 6202 7090
info@hima.com
www.hima.com

Die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Niederlassung in China veranstalteten kiirzlich

ein nachhaltiges Event

familie stammen, bestellt — eine

zasur?

Jorg de la Motte: Das war da-
mals eine sehr bewusste Ent-
scheidung der Gesellschafter,

um die HIMA Group bereit fur die
nachste Stufe ihrer Entwicklung
zu machen, einschlieBlich der
Fahigkeit, Unternehmen zu akqui-
rieren und zu integrieren. Unver-
andert sind dabei unser Purpose
und unsere Haltung geblieben: Mit
unseren Losungen schiitzen wir
Menschen, Anlagen und die Um-
welt. Die okologische Nachhaltig-

keit war dabei schon immer sehr
prasent in unserem Unternehmen,
auch wenn entsprechende Ansat-
ze in den letzten Jahren vielleicht
noch intensiver verfolgt wurden.
So haben die Mitarbeiter unserer
chinesischen Niederlassung im
Zuge einer Spendenkampagne fur
den Erhalt der ortlichen Feucht-
biotope kirzlich ein nachhaltiges
Event organisiert — ein derartiges
Engagement unterstttzen wir in-

zwischen ganz gezielt!
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Der vertikale Weg:
Zukunft der Energiewende

8 I W D=~
i a1 9#

: Flache betrieben werden, die der Iandwwtschaftllchen 'Nutzung erhalten
bleibt - und den Strombedarf zu Tageszelten decken die der Mittagspeak
nicht erreicht.

Wirtschaftsforum: Herr Krause-
TUnker, gegrindet 2015 ist die
Next2Sun Technology GmbH
schon fast ein Jahrzehnt am
Markt. Als Solaranbieter gehort
sie daher zu den Pionieren in
diesem Bereich — mit einem nicht
alltaglichen Konzept. Was war die
ziindende Idee dahinter?

Sascha Krause-Tiinker: Wir sind
heute sehr bekannt fir unser
Konzept der Agri-Photovoltaik.
Dabei geht es um die Doppel-

nutzung von Agrarflachen durch
Landwirtschaft und Photovoltaik:
Die Flache dient einerseits dem
Anbau landwirtschaftlicher Er-
zeugnisse, andererseits durch die
in breiten Reihen senkrecht auf-
gestellten Solarmodule aber auch
der Solarstromerzeugung. Die
Idee dazu hatte unser CEO Heiko
Hildebrand. Zur Zeit der Griindung
von Next2Sun trieb ihn allerdings
ein anderes Thema noch mehr
um, das erst heute wirklich aktuell
ist, namlich die Verflgbarkeit von
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erneuerbarem Strom zu allen
Tages- und Nachtzeiten. Um die
Sonnenenergie auch morgens
und spatnachmittags nutzen zu
konnen, stellte er Solarmodule
zunachst senkrecht an Wanden
auf. 2015/2016 wurde der erste
Prototyp eines bifazialen, also von
beiden Seiten nutzbaren Moduls
gebaut — die Ergebnisse waren
so beeindruckend, dass wir das
Vertikal-Thema weiterverfolgt ha-
ben und die bifazialen, senkrecht
aufzustellenden Module heute die

Interview mit

*=  Sascha Krause-Tlinker,

Geschéftsfihrer
der Next2Sun Technology GmbH | =

kg

nd gleichzeitig PV zur Stromerzeugun

4l '_ant|zyk||sch nutzen das A ri- Photovolta

Grundlage unserer Agri-PV-und
Solarzaun-Konzepte sind.

Wirtschaftsforum: Der Weg, den
Sie mit dieser neuen Technologie
beschritten haben, unterscheidet
sich sehr von dem, was der Markt
gemeinhin kennt. Missen Sie hier
nicht sehr viel Aufklarungsarbeit
leisten?

Sascha Krause-Tiinker: Das
schon, aber die Vorteile liegen auf
der Hand: Mit unserem Konzept
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Die vertikale Anordnung der Solarpaneele ermdglicht die Nutzung
der Sonnenenergie am Vormittag und am Spéatnachmittag

bedienen wir beides, sowohl die
antizyklische Stromproduktion,
die den morgendlichen und
abendlichen Strombedarf deckt,
und den Erhalt der Flache zur
landwirtschaftlichen Primarnut-
zung. Allerdings haben wir zwar
einen besseren PV-Ertrag und wir
erhalten fast die gesamte land-
wirtschaftlich nutzbare Flache,
aber wir haben auch nur die Half-
te der PV-Belegungsdichte. Das
Problem ist dabei die finanzielle
Gewichtung, weil die monetare
Wertschopfung von Landwirt-
schaft im Verhaltnis zu der von
PV relativ gering ist. Die Energie-
wirtschaft reagiert daher bislang
recht verhalten. Hier missen wir
Uberzeugungsarbeit leisten, dass
unser Weg derjenige ist, mit dem
sich die Zukunft der Energiewen-
de gestalten lasst.

Wirtschaftsforum: Sie sagten, die
Ergebnisse der vertikalen Anla-
gen seien beeindruckend — heil3t
das im Hinblick auf Effizienz und
Ertrag?

Sascha Krause-Tiinker: Genau.
Tatsachlich gibt es eine wissen-
schaftliche Studie von 2013, die
zeigt, dass die Anlagen, je weiter
sie vom Aquator entfernt sind,

sogar mehr Ertrag liefern als kon-
ventionelle Stidanlagen. Tenden-
ziell liefern wir nordlich der Alpen
mit einer Ost-West ausgerichteten
vertikalen Anlage sogar bessere
Ertrage als mit einer konventionel-
len Stidanlage.

Wirtschaftsforum: Wie Sie mit
einem weiteren Produkt zeigen,
bietet sich das Vertikal-Konzept
nicht nur fir PV-Anlagen an.

Sascha Krause-Tiinker: Wir ha-
ben einen Solarzaun entwickelt,
der als Retail-Produkt aus dem
Vertikal-Konzept abgeleitet ist.
Der Solarzaun deckt ein breites
Anwendungsspektrum ab: von
der Einfriedung von Eigenheim
oder Ferienhaus bis in den o6ffent-
lichen Raum, etwa fur Parkplatze.
Fur dieses Produkt haben wir
2019 den Osterreichischen So-

Ein Solarzaun aus bifazialen (von beiden Seiten nutzbaren) Modulen
liefert nicht nur einen hohen Ertrag, sondern ist auch ein Blickfang

Aus dem Vertikal-Konzept von Next2Sun abgeleitet: Der Solarzaun
wurde 2019 mit dem Osterreichischen Solarpreis ausgezeichnet

larpreis erhalten. Grundsatzlich
lasst sich das Ganze auch auf
Verkehrsinfrastruktur ausweiten:
Hier haben wir gerade ein sehr
sichtbares Projekt mit dem Frank-
furter Flughafen, wo wir entlang
der Startbahn 18 West die mit
14,4 MW grolite PV-Anlage im
Rhein-Main-Gebiet bauen.

Wirtschaftsforum: Wo kommen
Sie mit lhren Kunden ins Ge-
sprach?

Sascha Krause-Tiinker: Wir sind
auf etlichen Messen vor Ort, etwa
der Intersolar, der Agritechnica,
den DLG Feldtagen, den Oko-
Feldtagen und in den USA auf der
AgriVoltaics Conference, der Key
in Rimini, Italien, und in Wels in
Osterreich.

o
momg
3

T
Next /' Sun

KONTAKTDATEN
Next2Sun Technology GmbH
Franz-Meguin-Strale 10a
66763 Dillingen

Deutschland

&, +49 3222 18090
info@next2sun.de
Wwww.next2sun.com

Wirtschaftsforum: Next2Sun hat
einen Weg gefunden, Energiege-
winnung und Bewahrung land-
wirtschaftlicher Flachen miteinan-
der zu verbinden. Das geht tber
reines Geldverdienen weit hinaus.
Was ist Ihr personlicher Drive bei
Ihrer Arbeit flir das Unternehmen?

Sascha Krause-Tiinker: Flir mich
ist das die Tatsache, dass die
Energiewende uns braucht. Die
letzten Jahre standen im Zeichen
der Entwicklung neuer Produkte
und Technologien und der Er-
schlieRung neuer Markte — kein
einfacher Weg, aber ich bin tber-
zeugt, dass wir so einen gesell-
schaftlichen Fortschritt schaffen
konnen.

Der Solarzaun eignet sich sowohl fiir die Nutzung auf privaten
Grundstlcken als auch im 6ffentlichen Raum, etwa auf Parkplatzen
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Modulare Effizienz vom
Rohbau bis zum Hochbau

Seit seiner Griindung hat sich HABAU Deutschland mit Sitz in Heringen als ein fiihrender
Akteur in der deutschen Bauindustrie etabliert. Seine Geschichte ist gepragt von Innovati-
on, Qualitat und einem starken Engagement fiir Nachhaltigkeit. Im Gesprach mit Dipl.-Ing.
Hauke Lattmann, Geschaftsfiihrer, erfahren wir mehr iiber ein Unternehmen, das kontinu-
ierlich die Grenzen des Moglichen neu definiert und dabei auf langfristige Partnerschaf-
ten und erstklassige Losungen im Industrie-, Logistik- und Wohnungsbau setzt.

Wirtschaftsforum: Herr Latt-
mann, vor 17 Jahren haben Sie
Ihre Karriere bei HABAU Deutsch-
land als Projektleiter begonnen,
heute sind Sie Geschaftsfuhrer.
Sie sind nicht nur durch verschie-
dene Positionen im Unternehmen
gewachsen, Sie haben auch seine
Entwicklung begleitet.

Hauke Lattmann: Die Geschichte
von HABAU begann 1905 mit

der Grindung des Betonwerk
Heringen. Das Unternehmen
entwickelte sich stetig weiter und
wurde 2020 durch die Fusion

der HABAU Hoch- und Tiefbau
mit Universalbeton zur heutigen
HABAU Deutschland. Dies war ein
bedeutender Schritt, der es uns
ermaoglicht hat, unsere Position in
der deutschen Bauindustrie wei-
ter zu starken.

Wirtschaftsforum: HABAU
Deutschland ist Teil der in Oster-
reich ansassigen HABAU GROUR,
die fr langjahrige Expertise und
Qualitat steht. Was ist charakte-
ristisch fur Ihr Unternehmen?

Hauke Lattmann: Mit unserem
breiten Leistungsspektrum, das
vom Rohbau bis zum schlissel-
fertigen Hochbau reicht, bieten
wir unseren Kunden mafige-
schneiderte Losungen aus einer
Hand. Besonders stolz sind wir
auf unsere Fertigteilproduktion,
die zu den leistungsfahigsten in
Deutschland gehort. Wir setzen
verstarkt auf modulares Bauen
und Vorteile wie Wirtschaftlich-
keit und schnellen Baufortschritt
bei hochster Qualitat. Zugleich
ermdglicht unser modulares Bau-
system die unterschiedlichsten

© VISTRAL

Gebaudekonfigurationen, um die
Bedirfnisse unserer Kunden opti-

mal zu erfillen.

Wirtschaftsforum: Nachhaltigkeit
spielt eine immer grofkere Rolle in
der Baubranche. Wie geht HABAU
Deutschland mit diesem Thema

um?

Hauke Lattmann: Nachhaltigkeit
ist ein zentraler Bestandteil un-
serer Unternehmenskultur. Wir
setzen auf vorgefertigte Teile,
recyceln abgebrochene Beton-

teile und verwenden innovative

Interview mit

Hauke Lattmann,

Baustoffe, um unsere Umwelt-
auswirkungen zu minimieren.
Wir engagieren uns aktiv fur
Nachhaltigkeit und sind Mitglied
beim DGNB. Unsere Gebaude
entsprechen nicht nur hochsten
Standards, sondern Ubertreffen
sie zum Teil sogar.

Wirtschaftsforum: Herr Latt-
mann, geben Sie uns einen
kleinen Einblick, wer Ihre Kunden
sind und welche Referenzen eine
besondere Bedeutung flr Sie
haben?

Eines von vielen Referenzprojekten: die schlisselfertig hergestellte Frachthalle am
Flughafen Kdln-Bonn fir den Umschlag von Luftfracht im Land-/Airsidebetrieb
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Die Erweiterung der SchuleEins in Berlin-Pankow war ein besonderes Projekt der Habau
Deutschland GmbH getreu ihrem Motto ‘Wir bauen heute fiir morgen’

Hauke Lattmann: Wir haben eine
breite Palette von Kunden, darun-
ter Unternehmen aus der Logistik-
und produzierenden Industrie so-
wie Offentliche Einrichtungen wie
Flughafen und Stadien. Unsere
zahlreichen Referenzprojekte um-
fassen den Bau von Logistikhal-
len, Flughafen, Wohnanlagen und
Industriebauwerken. Bei einem
Millionenprojekt fir die DHL am
Luftfrachtdrehkreuz Leipzig zum
Beispiel kam es besonders auf
eine kurze Vorlauf- und Bauzeit
an, hier konnten wir einen schnel-
len und effizienten Bauabschluss

© DNA photographers

erreichen. Die Bauzeit spielt auch
bei einem Projekt in Dresden-Ni-
ckern eine Rolle. Hier entsteht ein
Shopping Center, bei dem wir die
Krieger Gruppe unterstitzen und
zwei Bauabschnitte innerhalb kir-
zester Zeit, jeweils sechs und funf
Monate, Ubernehmen. Derzeit ar-
beiten wir an einem Projekt in Ber-
lin-Neukolln. Hier entstehen nicht
nur Gewerbenutzungen, sondern
auch fast 230 neue Wohnungen,
ein Viertel davon preisgebunden.
Wir verwenden hier erstmals
Fertigteile, die in Abstimmung mit
dem Denkmalschutz farbig und

strukturiert produziert werden.
Ein weiteres Projekt ist die Erwei-
terung der SchuleEins in Berlin-
Pankow. Getreu unserem Motto
‘Wir bauen heute fir morgen’ ent-
standen hier in einem Neubau 16
Fachraume flr verschiedene Be-
reiche. Neben einem Horsaal und
einer Cafeteria wurde auch eine
Sporthalle mit 630 m2erstellt. Um
nur einige Projekte, die uns am
Herzen liegen, zu nennen.

Wirtschaftsforum: Konnen Sie
uns etwas zu den Zahlen von
HABAU Deutschland sagen?

Die Kunden von HABAU kommen aus den verschiedensten Bereichen. Fir den Automobil-
zulieferer Schaeffler baute HABAU bei Halle das Europa-Logistikzentrum mit

Hauke Lattmann: Natrlich.
HABAU Deutschland beschaftigt
derzeit etwa 300 Mitarbeiter, die
HABAU GROUP insgesamt rund
6.500 Mitarbeiter bei 1,92 Milliar-
den EUR Bauleistung. Aktuell be-
treuen wir 22 Forschungsprojekte
mit sieben Partnerhochschulen
und sind der flnftgroRte Herstel-
ler von konstruktiven Fertigteilen
in Deutschland.

Wirtschaftsforum: Welche Ziele
und Visionen verfolgt HABAU
Deutschland fiir die Zukunft?

Hauke Lattmann: Unser Ziel ist
es, unsere Position als fihrendes
Unternehmen in der deutschen
Bauindustrie auszubauen und
weiterhin als verlasslicher Partner
am Markt bekannt zu sein. Dabei
setzen wir auf Innovation, Hand-
schlagqualitat und Nachhaltigkeit,
um unseren Kunden die besten
Losungen anzubieten und einen
positiven Beitrag fur die Gesell-
schaft zu leisten.

HABAU

KONTAKTDATEN
HABAU Deutschland GmbH
Nordhauser Stralte 2

99765 Heringen
Deutschland

. +49 36333 650

B +49 36333 65267

office habau.de@habau.com
habau-deutschland.de
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Projekte aus Liebe zur Gestaltung

© Marcus Schwier, Disseldorf

Architekten sind die Visi-
ondre unserer gebauten

Umgebung, die Kiinstler des

Raumes und die Ingenieure
der Asthetik. Durch ihre
kreativen Kopfe und ihre
technische Expertise for-
men sie unsere Stadte und
Landschaften, gestalten
Lebensraume und schaffen
Orte, die inspirieren und be-
riihren. Mit ihren Entwiirfen
verbindet die Kemper - Stei-
ner & Partner Architekten
GmbH Funktionalitat und
Schonheit sowie Tradition
und Innovation, um zeitlose
Meisterwerke zu erschaf-
fen, die das Erbe vergange-
ner Generationen ehren und
die Zukunft pragen.
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Das Portfolio des Architekturbiiros umfasst nahezu sémtliche
Felder des Hochbaus in allen Leistungsphasen

Vom Universitatsklinikum tber
das Stadtquartier bis hin zum
Tiergehege hat die Kemper - Stei-
ner & Partner Architekten GmbH
in den vergangen 44 Jahren zahl-
reiche Projekte realisiert. ,Jede
Bauaufgabe hat ihre besonderen
Rahmenbedingungen, fir die wir
die beste Losung finden wollen”,
sagt Dipl.-Ing. Johannes Klein, Ge-
schéftsfihrender Gesellschafter.
Wir haben eine grof3e Bandbreite,
aber der gemeinsame Nenner der

de

Projekte ist die Liebe zur Gestal-
tung.”

Neue Ausrichtung

Im Jahr 1980 wurde das Archi-
tekturbiro durch Dipl.-Ing. Rainer
Kemper und Dipl.-Ing. Volker
Steiner gegriindet. Im Laufe der
Jahre kamen immer wieder neue
Partner hinzu und das Team
wuchs auf heute 40 Mitarbeiter.
Der letzte groflle Meilenstein fiir
die Kemper - Steiner & Partner

Dipl.-Ing. Johannes Klein,
Geschéftstfiihrender
Gesellschafter

der Kemper - Steiner & Partner
Architekten GmbH

Die Kemper - Steiner & Partner Architekten
GmbH hat eine groe Bandbreite an

Projekten, deren gemeinsamer Nenner die
Liebe zur Gestaltung ist

Die Kemper - Steiner & Partner Architekten GmbH findet fir jede
Bauaufgabe die beste Losung

Architekten GmbH war der Bezug
des aktuellen Firmengebaudes
am Gerard-Mortier-Platz in
Bochum. ,Damit kam auch der
Generationswechsel und eine
andere Ausrichtung auf New
Work", bemerkt Johannes Klein,
der 2007 in das Unternehmen ge-
kommen und seit 2016 einer der
Gesellschafter ist. ,Wir arbeiten
heute mit halboffenen Strukturen
oder Raumen fur Besprechungen,
sodass wir uns noch viel mehr un-
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tereinander austauschen konnen.
Die Arbeitsweise und Anforderun-
gen der Mitarbeiter haben sich
gedndert. Deshalb haben wir eine
volle Flexibilisierung der Mitarbei-
ter eingeflihrt. Trotzdem haben
die Menschen das Bedurfnis nach
Teamarbeit. Mit der neuen Aus-
richtung kdnnen wir unterschiedli-
che Bedrfnisse erflllen.”

Verschiedene Generationen: das Team der Kemper - Steiner &

Partner Architekten GmbH

Breites Portfolio

Zu den Aufgabengebieten der
Kemper - Steiner & Partner
Architekten GmbH gehoren
Krankenhausbau, Buro- und
Verwaltungsbau, Wohnungsbau,
Schulbau, kulturelle Bauten, zoo-
logische Projekte, stadtebauliche
Planungen, Machbarkeitsstudien,
Projektentwicklungen und Wett-
bewerbe. Damit umfasst das
Portfolio des Architekturbiros
nahezu samtliche Felder des
Hochbaus in allen Leistungs-
phasen. Dank fester Partner fir
die unterschiedlichen Fachdis-
ziplinen ist das Unternehmen

ein zuverldssiger Partner in der
Generalplanung. Zu den aktuellen
Projekten gehoren zum Beispiel
die neue Robbenanlage im Zoo
Dortmund, der Neubau der Regat-
ta in Duisburg fir die FISU World

University Games 2025 sowie ein
Gebaude fir die Stiftung Auszeit
in Bochum, wo Kinder mit starken
Behinderungen betreut werden,
damit ihre Familien eine Auszeit
machen konnen. ,Es ist schon,
sich mit diesen ganz unterschied-
lichen Themen beschéaftigen

zu konnen®, so Johannes Klein.
,Wir beraten zum Beispiel auch
Unternehmen in der Umsetzung

KEMPER - STEINER & PARTNER

ARCHITEKTEN GMBH

Nachhaltigkeit

In der Architektur geht es nicht
nur darum, Gebaude zu entwer-
fen, sondern auch darum, Le-
bensraume zu schaffen, die das
tagliche Leben verbessern. Es

Kemper - Steiner & Partner Architekten
GmbH

Gerard-Mortier-Platz 2

44793 Bochum

Deutschland

{, +49 234 959910
info@kemper-steiner-partner.de
www.kemper-steiner-partner.de

Kemper - Steiner & Partner Architekten arbeitet nach dem Prinzip der New Work mit halboffenen Strukturen oder

R&aumen fiir Besprechungen, sodass sich die Mitarbeiter noch viel mehr untereinander austauschen kénnen

neuer Arbeitswelten. In den letz-
ten Jahren sind wir viel mehrin
den Bereich offentliche Projekte
gekommen. Aktuell sind wir unter
anderem fiir die Sanierung des
Bochumer Rathauses beauftragt
worden.” Bei diesem Projekt kann
die Kemper - Steiner & Partner
Architekten GmbH auf die Erfah-
rung zurickgreifen, die bei der
Sanierung des Rathauses in Wit-
ten gewonnen wurde. Seit Uber
30 Jahren ist das Architekturbtiro
aulerdem im Krankenhausbau
aktiv und hat in zahlreichen Kran-
kenhdusern vielfaltige Stationen
und OP- Séle geplant. Dartiber hi-
naus nimmt der Bau von Schulen
und Bildungsbauten einen immer
groReren Anteil im Projektportfo-
lio ein.

geht um die Schaffung von Orten,
die Menschen inspirieren, verbin-
den und unterstitzen. Architekten
mdussen nicht nur asthetische
Gesichtspunkte berlicksichtigen,
sondern auch Aspekte wie Nach-
haltigkeit, Nutzung von Raum

und soziale Verantwortung in ihre
Entwdrfe integrieren. ,Das The-
ma Nachhaltigkeit wird bei uns
ernst genommen. Wir fordern den
Einsatz zertifizierter Baustoffe,
versuchen Materialien ein zweites
Leben zu geben und setzen auf
nachwachsende Baustoffe. Au-
Rerdem planen wir durchgangig
Grlndacher, planen Warmepum-
pen oder Versickerungsanlagen
flr Regenwasser und verwenden
Rohstoffe wieder. Daflir missen
wir aber auch Werbung bei den
Auftraggebern machen und sie
davon uberzeugen, dass Dinge

WWW.

vielleicht notwendig sind, auch
wenn sie mehr kosten’, sagt Jo-
hannes Klein.

Das Thema Nachhaltigkeit spie-
gelt sich aber auch in der Unter-
nehmensphilosophie wider. Bei
der Kemper - Steiner & Partner
Architekten GmbH arbeiten die
verschiedenen Generationen sehr
gut zusammen, vom Studenten
bis zum erfahrenen Mitarbeiter,
um sich auszutauschen und von-
einander zu lernen. Die Bildung
bei den Mitarbeitern soll gezielt
gefordert werden. Damit legt das
Architekturbiro den Grundstein
dafir, auch in Zukunft Gebaude
und Umgebungen zu schaffen zu
konnen, die das Leben der Men-
schen bereichern und inspirieren.

de | S
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Logistik- und Technikdienst-

leister mit Blick fir das Ganze

Ein Firmengelande, groRer als 350 FuBballfelder. 35.000 gelagerte Autos. 150 abgefer-
tigte Lkw téglich. Es sind beeindruckende Zahlen, die die BTR - Transportlogistik GmbH
aus Rehden kennzeichnen. Das Unternehmen ist Teil der Boes-Gruppe. Eine Gruppe, die
1979 mit einem Lkw begann, sich kontinuierlich weiterentwickelte und heute als Logis-
tikdienstleister die komplette Wertschopfungskette Transport iiber die Lagerung bis hin
zu Automotive-Services abbildet und auf langfristige Partnerschaften mit renommierten
deutschen Fahrzeugherstellern setzen kann.

In Spitzenzeiten lagern 35.000 Fahrzeuge in Rehden

Interview mit

Bruno Boes,

Grinder und
Geschaftsfiihrender Inhaber
und

Alexander Boes,
Geschaftsfihrer

der Linz GmbH, der
Wiechers Tank- und Spezial-
transport GmbH und

der Bee-Trans GmbH

sowie

Stephanus Bernholt,
Geschaftsfihrer

der BTR - Transportlogistik
GmbH

N e

Ein eigener Bahnanschluss mit drei Verladegleisen hebt
das Unternehmen vom Markt ab

KV-Terminal: BTR steht ein Portalkran mit 50 t Traglast
zur Verfiigung

Als Bruno Boes das Unternehmen
1979 grlindete, ahnte er nicht,
welch dynamische Entwicklung
es nehmen wirde. Mit einem
Lkw startete er im Nachbarort
als klassische Spedition — heute
steht der Name BTR fir eine
Gruppe mit den vier Unterneh-
men Linz GmbH, Bee-Trans
GmbH, Wiechers Tank- und
Spezialtransport GmbH und der
BTR -Transportlogistik GmbH,

drei reine Speditionen sowie die
BTR als Servicegesellschaft. Das
Portfolio ruht auf den Saulen
Fahrzeuglagerung, Automotive
Services, Fahrzeugtransporte,
KV-Umschlag, Guterlagerung und
GuUtertransport.

Das groBe Ganze im Blick
Entscheidend fir die Entwicklung
hin zur groften Logistikdreh-
scheibe Niedersachsens war der

im Jahr 2000 erfolgte Erwerb
eines ehemaligen Bundeswehr-
gelandes. 270 ha groB, komplett
eingezaunt und nicht einsehbar,
bietet es ideale Voraussetzungen
fur die Lagerung von Fahrzeu-
gen; BTR ist einziger Nutzer des
Geldndes. Eine Halfte der Flache
wird zur Lagerung genutzt, die
andere zur Forstwirtschaft;
Totholz wird zum Befeuern des
eigenen Hackschnitzelkraftwerks

genutzt. ,Wir sind als Spedition
gro geworden und haben mit
Erwerb des Gelandes den Fokus
starker auf die Fahrzeuglagerung
gerichtet”, so Bruno Boes. ,An-
fangs waren es 200 Autos, heute
sind es zu Spitzenzeiten 35.000."
Das Angebot wurde im Laufe der
Zeit kontinuierlich ausgebaut und
die Voraussetzungen fir optima-
le Lagerungen und flankierende
Services geschaffen. Das kom-
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plett eingezaunte Gelande wurde
asphaltiert, das Sicherheitskon-
zept angepasst; es gibt einen
Perimeterschutz durch Warme-
bildtechnik sowie eine flachende-
ckende Kameratberwachung mit
Bewegungssensoren. Jeden Tag
fahren bis zu 200 Lkw auf das
Gelande und verlassen es wieder;
hinzu kommen Einzelabholungen
und damit verbunden weitere
200 Personen am Tag.

einen der grolten deutschen
Fahrzeughersteller haben wir
inzwischen mehr als 20.000
Fahrzeuge veredelt; auch weite-
re Premium-Automobilmarken
zahlen zu unseren Kunden.”

Fur Autovermieter ibernimmt
BTR Ubergabeinspektionen.
Neuwagen werden aus den Wer-
ken in Rehden angeliefert, BTR
Ubernimmt die Softwareaktua-
lisierung, bringt Fahrzeuge auf

den neuesten Stand, macht sie

Dank einer Ladeinfrastruktur von 1.150 kW koénnen groe
Feld- und Gewahrleistungskationen durchgefiihrt werden

Typische Services sind Softwareaktualisierungen oder die
Diagnose von Softwaremodulen

mit unseren Mitarbeitern zu pfle-
gen und diese gut zu versorgen’,
unterstreicht Alexander Boes. ,Es
ist ein gegenseitiges Geben und
Nehmen. Das gilt auch fur unsere
Kunden. Mit ihnen sind wir grof
geworden, mit ihnen méchten wir
nachhaltig zusammenarbeiten.”

Die Zukunft ist nachhaltig und
unabhéangig

Vor diesem Hintergrund fihlt sich
BTR fir die Zukunft gut aufgestellt
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KONTAKTDATEN

BTR - Transportlogistik GrmbH
Dickeler Stralte 42

49453 Rehden

Deutschland

R +49 5446 99460
info@btr-transportlogistik de
www.btr-transportlogistik de

Ein Holzhackschnitzelkraftwerk wird zu 100% mit Holz
aus eigener Forstwirtschaft befeuert

Entwicklung hin zum
Technikdienstleister

Auf dem riesigen Areal mit ei-
genem Bahnanschluss bietet
die BTR eine Vielzahl von Auto-
motive Services an. ,Heute
haben wir die notwendige GroRe
und Infrastruktur, um auch als
Technikdienstleister unter an-
derem Ubergabeinspektionen,
Reifenmanagement, technische
und optische Aufbereitungen,
Fahrzeugreparaturen, Nachar-
beits- und Flashaktionen und das
Anfertigen von Verkaufsfotos
anzubieten’, restimiert Stepha-
nus Bernholt. ,Mit Einzug der
Elektromobilitat ist ein weiteres
Geschaftsfeld hinzugekommen,
das an Bedeutung gewinnt. Zum
Beispiel werden Neufahrzeuge
durch das Aufspielen von Soft-
wareupdates modifiziert. Fr

ready-to-rent, meldet sie an und
Ubergibt sie an Endkunden oder
Achstuberflhrer.

Alles aus einer Hand

240 Mitarbeiter in der gesamten
Gruppe stehen hinter diesem An-
gebot aus einer Hand. Ihr Know-
how ist eines der wichtigsten As-
sets. ,Dank unserer Infrastruktur
und unseres Know-how konnten
wir uns zum Technikdienstleister
transformieren und damit einen
Meilenstein setzen’, betont Ale-
xander Boes. ,Hinzu kommen
kurze Entscheidungswege und
damit verbunden eine hohe Flexi-
bilitat" Viele Mitarbeiter sind seit
vielen Jahren flr BTR tatig; Lkw-
Fahrer zum Teil seit 40 Jahren.
Ihr Wohl liegt dem Unternehmen
am Herzen. ,Wir sind sehr darauf
bedacht, lange Partnerschaften

— auch wenn der burokratische
Aufwand zu- statt abnimmt und
der Markt harter wird, wie Bruno
Boes feststellt. Um Prozesse zu
vereinfachen, wird das Thema
Digitalisierung in Zukunft weiter
in den Vordergrund rticken. Im
vergangenen Jahr hat das Unter-
nehmen eine neue Softwarelo-
sung implementiert; noch befindet
man sich im Umstellungsprozess.
,Wir sind momentan dabei, ein
Yard-Management einzufihren,
um bestimmte Prozesse wie das
Rechnungswesen weiter zu auto-
matisieren’, sagt Alexander Boes.
,20% wurden bereits umgestellt,
noch testen wir und feilen an
bestimmten Aspekten. Um von
aullen nicht angreifbar zu sein,
spielt Sicherheit bei allem eine
zentrale Rolle.” Auch in Zukunft

will BTR wachsen — nachhaltig

und aus eigener Kraft, so wie seit
der ersten Stunde. ,Um die Grund-
lage fur weitere Innovationen zu
schaffen, haben wir einen zweiten
Standort mit einer GrofRe von 9

ha und 17.000 m2 Hallenflache

in Stemwede NRW erworben.

Wir sind ein gesund aufgestellter
Betrieb und konnen Investitionen
aus eigenen Mitteln finanzieren",
betont Bruno Boes. ,Die finanzielle
Unabhangigkeit war uns immer
sehr wichtig. Ich habe das Un-
ternehmen auf dieser Grundlage
geflhrt, werde mich nun Schritt
fur Schritt zurickziehen und das
Tagesgeschaft der nachsten
Generation Uberlassen.” Mit Sohn
Alexander Boes und Stephanus
Bernholt stehen daflr zwei enga-
gierte Geschaftsfihrer bereit.
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Sicherheit fiir die Welt
kommt aus Deutschland!

nantill W'
_ eitsge ] "'I%ﬁat'isie Ungslésungen fiir die Prozess- und Bahnindustrie schiitzen E
wir Menschen, Umweﬁ"u‘ndraﬁﬂ agen. Der Hauptsitz unseres Familienunternehmens ist in Briihl

bei Mannheim, wo wir auch unsere Produkte produzieren. Weltweit beschéaftigen wir 1050 Mitarbeitende
und sind mit 22 Gruppenunternehmen auf allen Kontinenten vertreten.

HIMA Group | www.hima.de
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Kontakte

gevekom GmbH
Altplauen 19
01187 Dresden
Deutschland

s +49 351 213240
info@gevekom.de
www.gevekom.de

Enghouse AG
Neumarkt 29-33
04109 Leipzig
Deutschland

R +49 341 33975530

marketing-dach@enghouse.com

www.enghouseinteractive de

BISS Gesellschaft fir
Biroinformationssysteme mbH
Marie-Curie-Stralle 4

26129 Oldenburg

Deutschland

R +49 4471 3610760
info@biss-net.com
www.biss-net.com

R Brand Group GmbH
Elverdisser Stralte 313
32052 Herford
Deutschland

e +49 5221 9790
kontakt@rbrand.group
www.rbrand.group

Kaffee Partner GmbH
Kaffee-Partner-Allee 1
49090 Osnabrtck
Deutschland

. +49 541 750450
info@kaffee-partner.de
www kaffee-partner.de

LSA GmbH Leischnig
Schaltschrankbau
Automatisierungstechnik
AuRerer Hofring 11
09429 Wolkenstein
Deutschland

{ +49 37369 1720
info@Isa-gmbh.de
wwwlsa-gmbh.de

Birgels Prima Kalte Klima
GmbH & Co. KG

An St. Cyriakus 6

40668 Meerbusch
Deutschland

. +49 211 5833580
info@birgels.de
www.birgels.de

HIMA Paul Hildebrandt GmbH
Albert-Bassermann-Stralie 28
68782 Briihl (Baden)
Deutschland

. +49 6202 7090
info@hima.com
www.hima.com

Next2Sun Technology GmbH
Franz-Meguin-Strale 10a
66763 Dillingen

Deutschland

. +49 3222 18090
info@next2sun.de
www.next2sun.com

HABAU Deutschland GmbH
Nordhauser Stralte 2

99765 Heringen
Deutschland

R +49 36333 650

B +49 36333 65267

office habau.de@habau.com
habau-deutschland.de

Kemper - Steiner & Partner Architekten
GmbH

Gerard-Mortier-Platz 2

44793 Bochum

Deutschland

. +49 234959910
info@kemper-steiner-partner.de

www kemper-steiner-partner.de

BTR - Transportlogistik GmbH
Dickeler Stralte 42

49453 Rehden

Deutschland

&, +49 5446 99460
info@btr-transportlogistik de
www btr-transportlogistik.de
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360 Grad Marketing GmbH
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48431 Rheine - Deutschland
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WISSEN, WAS ZAHLT
Geprufte Auflage
Klare Basis fur den Werbemarkt
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= Hyand

Shaping Business
with Hyand code_

MaBgeschneiderte digitale End-to-End-Losungen
fur Branchen wie Automotive, Industrie und Handel

www.hyand.com
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