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Interview mit 

Jakob Schreyer, 
Mitbegründer und  
Mitinhaber
der orderbird AG

Gastronomie, die Gäste  
begeistert
Kaum eine Branche ist 2020 von der Corona-Krise so schwer getroffen worden wie die 
Gastronomie. Wie in vielen anderen Branchen auch waren diejenigen Anbieter, die ihre 
Prozesse bereits weitestgehend digitalisiert hatten, in einer besseren Ausgangssituation, 
um diese herausfordernden Monate zu überbrücken. Die orderbird AG, die in Europa zu 
einem der führenden Anbieter von Kassensystemen für die Gastronomie zählt, unterstützt 
gerade kleinere und mittelständische Gastronomen mit innovativen Lösungen dabei, sich 
gegen den wachsenden Druck durch die Systemgastronomie zu behaupten.

Eine der jüngsten Neuentwicklun-

gen des dynamischen Gastrono-

mie-Partners ist MINI by order-

bird, ein kleiner und intelligenter 

POS-Terminal, der mit Android-

Geräten funktioniert. 

Klein in der Größe –  

aber großartig

„MINI bietet alle Features eines 

vollwertigen Kassensystems, wie 

zum Beispiel Kartenakzeptanz 

und Drucker, und hat das gleiche 

Backoffice wie unser größeres 

orderbird PRO System“, erklärt 

Unternehmensmitbegründer 

und Mitinhaber Jakob Schreyer. 

„Damit ist MINI by orderbird nicht 

nur für die Gastronomie geeignet, 

sondern auch für andere Bran-

chen, wie den Dienstleistungs- 

oder Retailbereich. Hier entstehen 

für uns also interessante Expansi-

onsperspektiven für die Zukunft. 

Wir sind deutschlandweit die ers-

ten Anbieter mit solch einem Sys-

tem.“ Im Sommer 2020 auf den 

Markt gebracht, sind inzwischen 

schon über 500 Kunden mit der 

Lösung live gegangen. Das Feed-

back ist durchweg positiv. 

Eine weitere Neuentwicklung 

der Berliner ist die Gästema-

nagement-Lösung, mit der das 

Unternehmen die besonderen 

Herausforderungen der Branche 

in Zeiten von Abstandsregeln und 

Lockdowns beantwortet. „Über 

das Gästemanagement können 

die Gäste über eine digitale Spei-

sekarte im Restaurant oder Café 

ihrer Wahl ihr Essen aussuchen, 

es zum Abholen vorbestellen und 

auch bezahlen“, so Jakob Schrey-

er. „Der Vorteil für den Gastro-

nomen ist, dass seine Gäste auf 

der Website seines Restaurants 

oder Cafés bleiben können. Sie 

werden nicht zu einem Drittanbie-

ter, wie zum Beispiel Lieferando, 

weitergeleitet, wo sie vielleicht 

Angebote anderer Anbieter sehen 

und sich umentscheiden würden. 

Auch die Gäste empfinden es 

meistens als angenehmer, auf der 

Seite ihres ausgewählten Restau-

rants zu bleiben.“

Modular und monatlich buchbar
Weitere innovative Features der 

orderbird-Lösungen sind unter 

anderem der Steuerberater-

Export oder die Kreditkartenak-

zeptanz. „Unser System ist mo-

dular aufgebaut“, erklärt Jakob 

Schreyer. „Man kann ohne große 

Umstände und kostengünstig 

mit uns starten und sich dann 

im Laufe der Zeit entscheiden, 

welche Module man zubuchen 

möchte. Zudem sind die Kosten 

flexibler als bei vielen anderen 

Lösungen. Bezahlt wird monat-

lich und man kann mehrere Ge-

räte zu- und abbuchen – je nach 

Saison. Das ist für viele unserer 

Kunden in dieser Corona-Zeit ein 

großer Vorteil. Wenn Sie kein Ge-

rät benötigen, müssen Sie auch 

nichts bezahlen. Zudem sichert 

man sich mit orderbird so eine 

ständige Weiterentwicklung. Bei 

anderen Lösungen kauft man 

einmalig ein System und muss 

Innovationen immer wieder zu-

kaufen. Bei uns ist Innovation 

sozusagen ‘all-inclusive’. Nicht 

zuletzt funktioniert orderbird zu-

dem intuitiv. Das System ist leicht 

zu verstehen.“

In Deutschland gestartet, ist or-

derbird inzwischen in Österreich, 

der Schweiz und Frankreich 

vertreten. In den kommenden 

Jahren will man die internationale 

Expansion konsequent voran-

treiben. Potenzial sieht Jakob 

Schreyer unter anderem in Polen 

und Spanien.
Die Gästemanagement-Lösung umfasst eine digitale Speisekarte mit einem integrierten 
Bestellsystem

http://www.wirtschaftsforum.de
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Eine Start-up-Erfolgsgeschichte

Mit jährlichen Wachstumsraten 

von rund 25% ist das ehemalige 

Start-up-Unternehmen inzwischen 

seit fast einem Jahr profitabel. 

„Als ich mit meinen Partnern das 

Unternehmen gegründet habe, 

waren wir jung und naiv, erst Mit-

te 20“, so Jakob Schreyer. „Wir 

waren bereit, mit dem Kopf durch 

die Wand zu gehen, um unsere 

Ideen durchzusetzen. Wir hatten 

das Glück, gute Berater, Mentoren 

und Investoren zu haben, die uns 

auf unserem Weg begleitet haben. 

Wir haben uns noch ein wenig 

von diesem Start-up-Charakter 

beibehalten und arbeiten nach wie 

vor dynamisch. Wir sind noch eine 

Community, aber nicht mehr so 

wild. Wir sind im Laufe der Jahre 

erwachsen geworden.“

Auch das Jahr 2021 steht bei or-

derbird ganz im Zeichen der Wei-

terentwicklung. „Wir sind dabei, 

uns zu einem Payment-Facilitater 

zu entwickeln“, so Jakob Schrey-

er. „Wir werden in Zukunft über 

Lizenzen mit Zahlungsanbietern 

zusammenarbeiten, sodass wir 

unsere Kunden selbst auf unsere 

Plattform onborden und zum 

Beispiel die Kreditkartenzahlung 

selbst abwickeln können. Das 

bedeutet, dass wir dann keine 

Verträge mehr mit Drittanbietern 

benötigen. Auf dieser Basis kön-

nen wir zudem selbst Produkte 

anbieten. Ein Beispiel ist unter an-

derem die Möglichkeit des ‘Cash 

Advance’, ein Produkt, mit dem 

unsere Kunden die Möglichkeit ha-

ben, finanzielle Problemzeiten wie 

diese zu überbrücken.“

Im Fokus: kleinere und  

mittelständische Betriebe

Ursprünglich gestartet ist order-

bird mit der Mission, unabhängige 

Gastronomen erfolgreicher zu 

machen. Inzwischen ist es der An-

sporn des Unternehmens, kleinere 

und mittelständische Unterneh-

men erfolgreicher zu machen, mit 

einer Technologie, die es ihnen 

ermöglicht, gegen die wachsende 

Zahl der Kettenrestaurants und 

den Druck der Systemgastrono-

mie wettbewerbsfähig zu bleiben. 

„Gerade die kleineren und mittel-

ständischen Gastronomiebetriebe 

sind individuell und brauchen ent-

sprechend individuelle Lösungen. 

Deshalb legen wir großen Wert 

auf eine Beratung. Unser System 

bietet viele Vorteile und es gilt, die 

passenden Vorteile für den jewei-

ligen Betrieb zu finden“, so Jakob 

Schreyer. „Mit unseren neuen Lö-

sungen werden wir uns differen-

zierter aufstellen und auch in an-

dere Branchen eintreten können.“ 

Er hat sich und seinem Team ein 

ambitioniertes Ziel gesetzt: „Wir 

möchten unser jährliches Wachs-

tum noch einmal steigern“, erklärt 

er. „Dabei ist es uns aber wichtig, 

profitabel zu bleiben. Letztend-

lich wachsen wir mit dem Erfolg 

unserer Kunden. Deshalb bleiben 

wir auch weiterhin unserer Ur-

sprungsmission treu, diesen zu 

mehr Erfolg zu verhelfen.“

KONTAKTDATEN
orderbird AG 
Ritterstraße 12-14, Aufg. 3 
10969 Berlin 
Deutschland
 +49 30 208983098 
 +49 321 21468189
hello@orderbird.com 
www.orderbird.com

Ein Blick in das Auditorium von orderbird in Berlin

Das orderbird-Portfolio umfasst auch Payment-Lösungen Neu: Der smarte POS-Termi-
nal MINI by orderbird

Der MINI by orderbird-Ter-
minal bietet alle Funktionen 
einer vollwertigen Kasse

http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:mailto:hello%40orderbird.com?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum%20-%20Starker%20Mittelstand
http://www.orderbird.com
https://www.youtube.com/watch?v=N76bvUCZRSA
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Interview mit 
Meinrad Schmitt, 
Geschäftsführer und  
Inhaber
der Terra Naturkost  
Handels KG

„Verbraucher akzeptieren 
nicht mehr alles“
Bio- und vegane Produkte liegen im Trend. Das war nicht immer so. In den Anfängen der Terra Naturkost Handels KG 
aus Berlin-Neukölln sah die Verbraucherwelt noch ganz anders aus. Geschäftsführer und Inhaber Meinrad Schmitt 
spricht im Interview mit Wirtschaftsforum über Pionierarbeit und verrät, warum der Fall der Mauer für ihn ein Glücksfall 
war und weshalb er sich trotz deutlicher Umsatzzuwächse nicht als Profiteur der Corona-Krise sieht. 

Wirtschaftsforum: Herr Schmitt, 

Sie haben Terra selbst gegründet. 

Erzählen Sie doch zunächst et-

was von den Anfängen.

Meinrad Schmitt: Nach meinem 

BWL-Studium habe ich mich 1987 

als junger Gründer mit einem 

ERP-Gründerdarlehen selbststän-

dig gemacht mit einem Natur-

kost-Frischdienst, das heißt mit 

verderblichen Lebensmitteln. Wir 

waren damals die ersten, die Bio-

Produkte aus Italien, Frankreich 

und Spanien importiert haben. Im 

zweiten Jahr haben wir schon ei-

nen Umsatz von 3,2 Millionen DM 

gemacht, das war ein Wachstum 

von 100%. Dann kam der Mauer-

fall, der für uns großartig war. Wir 

konnten nun Regionalstrukturen 

im Brandenburger Umland auf-

bauen. So haben wir Kontakte zu 

früheren LPG-Vorsitzenden und 

jungen Gärtnern und Landwir-

ten geknüpft, die daraufhin ihre 

Betriebe auf biologische Bewirt-

schaftung umgestellt haben. Das 

Unternehmen ist schon damals 

immer im zweistelligen Bereich 

gewachsen. 

Wirtschaftsforum: Hat das 

Wachstum zu internen Verände-

rungen geführt? 

Meinrad Schmitt: Ja, wir brauch-

ten mehr Platz und sind 1992 

von West- nach Ost-Berlin umge-

zogen, wo ich eine leerstehende 

Lagerhalle im heutigen Treptow 

gekauft hatte. 2000 kam dann die 

BSE-Krise. Die Konsumenten hat-

ten plötzlich Angst, konventionelle 

Lebensmittel zu essen. Es ist 

schon etwas pervers, aber solche 

großen Krisen haben uns einen 

Riesenschub gegeben. Damals 

haben sich unsere Umsätze fast 

verdoppelt. Da auch unsere inzwi-

schen drei Lager zu klein wurden, 

haben wir hier in Neukölln gebaut 

und sind 2002 umgezogen. Im 

gleichen Zug haben wir mit der 

Terra Trocken fusioniert, einem 

1981 gegründeten Großhandel 

mit einem Trockensortiment. Am 

neuen Standort haben wir daher 

mit einem Vollsortiment ange- 

fangen. Seitdem haben wir alle 

paar Jahre unser Lager vergrö-

ßert und heute eine Fläche von 

gut 20.000 m2. 

Wirtschaftsforum: Wie läuft es 

jetzt in der Corona-Krise – Haben 

Sie auch davon profitiert?

Meinrad Schmitt: Wir hatten 

2020 starke Schwankungen. Im 

ersten Lockdown hatten wir mit 

den Hamsterkäufen zu tun, auf 

Gewachsene Partnerschaft: Meinrad Schmitt, Geschäftsführer und Inhaber von Terra  
Naturkost (l.), und Sascha Philipp vom Landgut Pretschen

Auch zum Trinken ist alles Bio – von der 
Milch über den Saft bis zum Wein

Von wegen hochgestapelt: Das Lager von 
Terra Naturkost umfasst über 20.000 m2

http://www.wirtschaftsforum.de
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die sich niemand vorbereiten 

konnte. Insgesamt hat unser 

Umsatz im Vergleich zum Vorjahr 

um rund 20% zugelegt. Trotzdem 

würde ich uns nicht als Profiteure 

der Krise bezeichnen. Das Ge-

schäft mit unseren Kunden aus 

den Bereichen Gastronomie und 

Hotel, Kantinen und Kinderläden 

ist sehr stark eingebrochen, 

während wir im Geschäft mit den 

Handelskunden unheimlich zuge-

legt haben. Diese Verschiebungen 

machen sehr viel Arbeit. Ich hätte 

gern auf den Umsatzzuwachs 

verzichtet und ohne Corona wei-

tergearbeitet. 

Wirtschaftsforum: Inwiefern 

haben sich Ihre Aufgaben als Ge-

schäftsführer im Lauf der Jahre 

verändert? 

Meinrad Schmitt: Meine Arbeit 

ist immer noch stark geprägt 

von einer Pioniermentalität. Als 

ich angefangen habe, waren Bio-

Produkte kaum bekannt, es gab 

auch keine gesetzliche Grundlage 

dafür. Wir haben daher viel Auf-

klärungsarbeit geleistet. Heute 

gibt es einen starken Wettbewerb, 

auch durch die Supermarktketten. 

Für uns ist es eine große Heraus-

forderung, das Unternehmen als 

ausschließlichen Bio-Anbieter si-

cher in die Zukunft zu führen. 

Wirtschaftsforum: Welche The-

men liegen Ihnen persönlich be-

sonders am Herzen?

Meinrad Schmitt: Wir haben in 

Brandenburg viele regionale Bio-

Betriebe – allein vier Molkereien 

sowie Landwirtschafts- und Gar-

tenbetriebe – bei ihrer Gründung 

begleitet und weitere Molkereien 

inspiriert, auf Bio umzustellen. 

Das war möglich, weil wir hier im 

Umland zurzeit des Mauerfalls 

viele regionale Betriebe hatten. 

Die über lange Jahre gewachse-

nen Beziehungen zu ihnen sind 

mir sehr wichtig. 

Wirtschaftsforum: Auf welchen 

Produkten liegt Ihr Schwerpunkt?

Meinrad Schmitt: Wir haben ein 

riesiges Sortiment mit 15.000 

verschiedenen Artikeln im Lager. 

Zweidrittel davon machen frische 

Produkte wie Obst, Gemüse und 

Molkereierzeugnisse aus. Im 

Obst- und Gemüsebereich sind 

wir sehr gut vernetzt und haben 

Anteile an Importeuren, die nur 

Bio-Produkte einführen. Der be-

kannteste ist BioTropic, ein Impor-

teur mit weltweiten Dependancen 

und Projekten, Mit ihm haben wir 

Partnerprojekte unter anderem 

an der Elfenbeinküste, wo für uns 

Ananas angebaut werden, und 

in der Dominikanischen Republik 

zum Anbau von Bananen. Wir 

haben auch einen politischen An-

spruch, Projekte in Afrika anzusto-

ßen, die vor Ort Wertschöpfung 

generieren. 

Wirtschaftsforum: Welche 

Trends beobachten Sie in der Le-

bensmittelbranche?

Meinrad Schmitt: Der Trend geht 

zu transparenten und regiona-

len Produkten. Die Verbraucher 

akzeptieren nicht mehr alles. 

Sie möchten keine anonymen 

Produkte aus China oder sonst 

woher. Man möchte wissen, wo 

und unter welchen Bedingungen 

sie produziert werden. 

KONTAKTDATEN
Terra Naturkost Handels KG 
Gradestraße 92 
12347 Berlin 
Deutschland
 +49 30 6399930 
 +49 30 63999399
info@terra-natur.de 
www.terra-natur.de

Ein gut organisierter Organismus: Auf dem 35.000 m² großen Firmengelände hat alles  
seinen Platz – 15.000 verschiedene Artikel allein im Lager

„Wer mit nachhaltigen Produkten handelt, sollte auch selbst nachhaltig handeln.“ Die Photovoltaikanlage an der Firmenzentrale in Neukölln 
produziert 150.000 kWh pro Jahr

–>

http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:mailto:info%40terra-natur.de?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum%20-%20Starker%20Mittelstand
http://www.terra-natur.de
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Bei jedem Tierskandal wächst 

das vegane Sortiment. Wir haben 

schon in den 1990er-Jahren Pro-

dukte aus Soja und Lupinen ver-

kauft und in diesem Bereich noch 

immer die Nase vorn. 

Wirtschaftsforum: Wie soll es 

weitergehen mit Terra, und was 

ist Ihre persönliche Motivation, 

dies voranzutreiben?

Meinrad Schmitt: Wachstum 

ist nicht das ausschließliche 

Firmenziel. Uns geht es darum, 

weiter am ökologischen Landbau 

IN KÜRZE

Kernkompetenz
Bio-Lebensmittel

Zahlen und Fakten
Gegründet: 1987

Struktur: Kommanditgesellschaft
Niederlassungen: Berlin-Neukölln

Mitarbeiter: 350
Umsatz: 180 Millionen EUR

Export: nein

Leistungsspektrum
Biologische und vegane Produkte: frische und trockene Nahrungsmittel, 
Naturpflegeprodukte, Babynahrung und -pflegeartikel, Haushaltsartikel

Philosophie
Menschen für Bio-Produkte begeistern

Zukunft
Ökologischen Landbau fördern, noch stärker in der Region verankern

–>

zu arbeiten und weitere Betriebe 

dazu zu bringen, auf Bio umzu-

stellen. Wir sehen uns als Mittler 

zwischen dem ökologischen 

Landbau und dem Verbraucher. 

Meine Motivation ist, dass ich mit 

Terra meine persönlichen Vorstel-

lungen umsetzen kann, nämlich 

umweltfreundlich und nachhaltig 

zu arbeiten – zum Beispiel durch 

regionale Logistik, erneuerbare 

Energien und den Einsatz von um-

weltfreundlichen Fahrzeugen.

Sauber und leise durch Berlin: Meinrad Schmitt im Terra CNG-Erdgas-Lkw

‘Bio für eine Welt’ ist auch das Motto für ein gemeinsames Projekt an der Elfenbeinküste: 
Andree Mols, Geschäftsführer von BioTropic (l.), und Meinrad Schmitt 

http://www.wirtschaftsforum.de
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Interview mit 
Heinrich-Josef Stein, 
Inhaber und  
Geschäftsführer
der Sauna Paradies Wettenberg 
UG (haftungsbeschränkt) & Co. 
KG

Kurzurlaub für  
Körper und Seele
Ein Tag in der Sauna ist ein Kurzurlaub für Körper und Seele. Regelmäßige Saunabesuche haben nachgewiesenermaßen 
einen positiven Effekt auf die Gesundheit. Aber auch der Wellness- und Entspannungseffekt ist unbestritten hoch. Das 
Saunaparadies Wettenberg punktet bei seinen Besuchern mit einer sorgfältig gestalteten Anlage und einer Atmosphäre, 
die zum Abschalten und Wohlfühlen einlädt.

Die Auswahl an unterschiedlichen 

Saunen ist groß. Es locken eine 

Stub’n Sauna – eine Variante der 

finnischen Sauna – eine Lehm-

sauna, eine Tiroler Sauna, eine 

Destillensauna, ein Brechelbad 

sowie ein Tecaldarium und ein 

Dampfbad. 

Ökologische Materialien

Alle Saunen sind mit ökologi-

schen Baustoffen gebaut und 

architektonische Unikate. Die 

Hölzer entstammen biologi-

schem Anbau und es wurden 

ausschließlich Öko-Dämmstoffe 

verwendet, sodass ein sehr gutes 

Raum- und Wohlfühlklima garan-

tiert ist. Darüber hinaus locken 

eine Badelandschaft, Ruheräume, 

Kosmetik- und Wellnessanwen-

dungen sowie ein gemütliches 

Restaurant. 

Mona Lisa – die  

Saunalandschaft für Damen

Ein Highlight – die Mona Lisa 

Saunalandschaft exklusiv für 

Damen. Auch hier stehen ver-

schiedene Saunen, ein großzügig 

angelegter Ruhebereich und ein 

Bistro zur Verfügung. 

Seit 42 Jahren im Geschäft, hat 

Inhaber Heinrich-Josef Stein noch 

nie Zeiten wie diese erlebt. „Wir 

hatten vergangenes Jahr von Mit-

te März bis Mitte Juni geschlos-

sen und jetzt seit November 2020 

wieder“, erklärt er. „Wir haben 

immer alle Hygiene-Auflagen 

erfüllt, wie auch die Kollegen an-

derer Einrichtungen. Tatsächlich 

hat sich in der gesamten Branche 

kein einziger Besucher oder Mit-

arbeiter angesteckt. Trotzdem 

mussten wir schließen und jetzt 

können wir nur hilflos die nächs-

ten Entscheidungen abwarten. 

Das 4-Wochen Kolportieren der 

Politik ist furchtbar für uns – wir 

können nicht planen.“

Den Kopf will Heinrich-Josef 

Stein aber trotzdem nicht in den 

Sand stecken. Mit seinem Team 

pflegt und kontrolliert er täglich 

die gesamte Anlage inklusive der 

Technik, damit das Saunapara-

dies in gewohnter Qualität wieder 

öffnen kann, sobald dies möglich 

ist. „Aufgeben ist keine Option“, 

erklärt er. „Wir haben Jahrzehnte 

gut gewirtschaftet und eine solide 

Grundlage. Ich bin zuversichtlich, 

dass das Gesundheits- und Well-

ness-Konzept Sauna auch nach 

Corona wieder gefragt sein wird.“ 

KONTAKTDATEN
Sauna Paradies Wettenberg UG  
(haftungsbeschränkt) & Co. KG 
Am Augarten 5 
35435 Wettenberg 
Deutschland
 +49 641 81001 
 +49 641 86533
info@saunaparadies-wettenberg.de 
www.saunaparadies-wettenberg.de

________________
42 

JAHRE AM MARKT________________

Das Saunaparadies Wettenberg wurde mit biologischen Rohstoffen und einem Blick fürs 
Detail gestaltet

Gründer und Geschäftsführer  
Heinrich-Josef Stein

http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:mailto:nfo%40saunaparadies-wettenberg.de?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum%20-%20Starker%20Mittelstand
http://www.saunaparadies-wettenberg.de
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New Work – Arbeitswelten 
für die Zukunft
Die Möglichkeiten der Digitalisierung und aktuell die COVID-19-Pandemie haben den 
Konzepten der neuen Arbeitswelt – Stichwort New Work – wichtige Impulse gegeben. 
Gefragt sind nicht mehr einzelne funktionale Produkte, sondern ganzheitliche Lösungen, 
die bestmögliche Bedingungen schaffen, um kreativ, flexibel und motiviert zu arbeiten. 
Die Firma Assmann aus Melle ist hier ein anerkannter Partner für individuelle Lösungen, 
für unterschiedlichste Ansprüche, Arbeitsformen und Arbeitskulturen.

Aktuell verzeichnet das Unterneh-

men insbesondere im Bereich der 

elektromotorisch höhenverstell-

baren Schreibtische das größte 

Wachstum. „Man kann sicherlich 

sagen, dass diese Schreibtisch-

systeme eine der wichtigen Inno-

vationen sind“, so Geschäftsfüh-

rer Dirk Assmann. „Rund 70% aller 

Schreibtische, die heute bei uns 

gekauft werden, sind elektromoto-

risch höhenverstellbar.“ 

Office-Welten

Das Produktprogramm von Ass-

mann umfasst alles, was man 

braucht, um Office-Welten aus-

zustatten, von Schreibtischsys-

temen, Stühlen, Schränken und 

Rollcontainern hin zu kompletten 

Sitz- und Loungemöbeln oder Bü-

roküchen. Neu im Programm sind 

ergonomische Bürodrehstühle. 

„Wir haben im Laufe der letzten 

Jahre unser Sortiment konse-

quent erweitert, da wir gemerkt 

haben, dass unsere Fachhan-

delspartner und Kunden von uns 

nicht nur einen Tisch und einen 

Schrank haben möchten“, so Marc 

Schumann, Leiter Marketing und 

Kommunikation. „Sie möchten 

alles aus einer Hand und darauf 

gehen wir mit unseren Produkten, 

aber auch mit unseren Dienstleis-

tungen ein. Wir haben zum Bei-

spiel Loungemöbel-Systeme für 

Open Space entwickelt, als offene, 

aber auch geschlossene Raum-

in-Raum-Lösungen. Das Thema 

Soft-Seating decken wir jetzt mit 

ab, mit Sitzmöbeln, zum Beispiel 

für Eingangsbereiche, Wartezo-

nen oder Besprechungszimmer. 

Auch akustische Lösungen, die 

vor allem im Open Space-Bereich 

stark nachgefragt werden, haben 

wir hinzugenommen, ebenso wie 

Beleuchtung. Hier arbeiten wir mit 

Netzwerkpartnern, deren Produk-

te man direkt bei uns bekommen 

kann.“

Das Assmann Forum: Inspiration

Assmann verfügt insgesamt über 

16 Showroom-Standorte in Eu-

ropa. Das Ausstellungsgebäude 

am Stammhaus in Melle hat das 

Unternehmen in diesem Jahr 

neu gestaltet und in ‘Assmann 

Forum’ umbenannt. „Hier im 

Assmann Forum stellen wir mehr 

als nur Produkte vor“, erklärt Dirk 

Am Hauptsitz in Melle entwickelt und produziert Assmann Einrichtungslösungen für mo-
derne Arbeitswelten; hier das neues Steh-Sitz-Schreibtischsystem Tensos und der neue 
Bürodrehstuhl STreamo

Interview mit 

Dirk Assmann, 
Geschäftsführer 
und

Marc Schumann, 
Leiter Marketing und  
Kommunikation
der Assmann Büromöbel GmbH 
& Co. KG

http://www.wirtschaftsforum.de


| 11www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Assmann. „Wir stellen Lösungen 

für verschiedene Arbeitswelten 

vor, von Open Space-Lösungen 

bis hin zu produktbezogenen Lö-

sungen. Dies ist keine klassische 

Ausstellung. Uns geht es darum, 

unsere Kunden zu inspirieren 

und ihnen zu zeigen, was heute 

möglich ist. Jeder Kunde hat an-

dere Ansprüche, zudem gibt es 

unterschiedlichste Arbeitsformen 

und Arbeitskulturen. Wir versu-

chen für jeden Kundenwunsch 

die passende Lösung zu finden.“ 

„Deshalb sprechen wir auch nicht 

mehr von Büromöbeln“, ergänzt 

Marc Schumann. „Wir sprechen 

von Einrichtungslösungen, denn 

wir bieten mehr als nur Tische 

oder Stühle. Wir bieten alles, was 

man braucht, um eine moderne 

Arbeitswelt auszustatten.“

Assmann vertreibt seine Lösun-

gen über den qualifizierten Büro-

möbelfachhandel. Ganz im Sinne 

der Unternehmensphilosophie der 

Lösungsorientierung unterstützt 

man die Partner unter dem Label 

‘ASSMANN 4ROOMS’ mit Pla-

nungs-, Beratungs- und Service-

Dienstleistungen.

Dirk Assmann und Marc Schu-

mann blicken, auch vor dem Hin-

tergrund der COVID-19-Pandemie, 

grundsätzlich zuversichtlich in die 

Zukunft. 

360 Grad Nachhaltigkeit

„Für unser Geschäft ist die Krise 

sogar ein zusätzlicher Turbo, da 

viele Unternehmen jetzt umden-

ken und sich neue Strukturen 

für ihre Arbeitswelten überlegen 

mussten“, so Dirk Assmann. „Wir 

gehen davon aus, dass nach 

Corona nur rund 75% aller Mitar-

beiter in ihre Firmen zurückkehren 

werden. Ein weiteres wichtiges 

Thema, das uns auch weiterhin 

in den nächsten Jahren begleiten 

wird, ist das Thema Nachhaltig-

keit. Wir sind ein Familienunter-

nehmen in der dritten Generation 

– auch die vierte Generation steht 

schon in den Startlöchern. Nach-

haltigkeit ist schon aus unserer 

Tradition heraus für uns kein 

Marketinginstrument, sondern 

gelebte Realität. Dabei umfasst 

unser Nachhaltigkeitskonzept alle 

drei Säulen – Umwelt, Wirtschaft 

und den Menschen. Das merken 

unsere Kunden, vor allem, wenn 

Sie hier bei uns vor Ort sind – und 

sie wissen es zu schätzen.“

KONTAKTDATEN
Assmann Büromöbel GmbH & Co. KG 
Heinrich-Assmann-Straße 11 
49324 Melle
Deutschland
 +49 5422 7060 
 +49 5422 706299
assmann@assmann.de
www.assmann.de

________________
133 

MILLIONEN EUR 
UMSATZ________________

Die Consento Sitzmöbelserie ist geeignet für Lounge- und Wartebereiche sowie für Open 
Space-Lösungen im Allgemeinen

Die Syneo Soft Loungemöbel bieten ideale Rückzugsorte für Besprechungen und 
konzentrierte Arbeit

Der Eingang zum neuen Assmann Forum in Melle

http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:mailto:assmann%40assmann.de?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum%20-%20Starker%20Mittelstand
http://www.assmann.de
https://www.youtube.com/watch?v=wi-z0pri9Rg
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Interview mit 
Helge Wiegand, 
Geschäftsführer 
der RepairConcepts GmbH

Schadenbegrenzung  
auf die smarte Art
Wegwerfen war gestern; reparieren lautet das neue Zauberwort. Statt kaputte Dinge auszusortieren, gehen immer mehr 
umweltbewusste Menschen einen neuen Weg. Sie versuchen, durch Reparaturen Werte zu erhalten und Müll zu reduzie-
ren. Auch in der Versicherungsbranche ist dieser nachhaltige Trend längst angekommen. Zum Beispiel bei der Repair-
Concepts GmbH, einem erfolgreichen Schadendienstleister für die Versicherungsbranche.

Wirtschaftsforum: Herr Wiegand, 

Sie sind Geschäftsführer des 

größten Schadendienstleisters 

im Bereich Smart Repair rund um 

das Gebäude. 60.000 Fälle wer-

den jährlich von RepairConcepts 

abgewickelt. Wie genau sieht das 

Konzept des Unternehmens aus?

Helge Wiegand: Wir konzentrie-

ren uns im Falle eines Versiche-

rungsschadens auf Reparaturen, 

Reinigungen und Instandsetzun-

gen, erstellen aber auch Gutach-

ten für Versicherungsgesellschaf-

ten. 

In der Regel ist es bekanntlich so, 

dass ein Kunde einen Schaden 

hat und diesen seinem Versi-

cherer meldet. Ein klassisches 

Beispiel ist die Beschädigung 

eines Parkettbodens. Häufig 

entscheidet dann ein Parketther-

stellerbetrieb, dass der gesamte 

Boden ersetzt werden muss.  Un-

ser Ansatz ist, partielle Schäden 

zu reparieren und dem Kunden 

möglichst schnell zu helfen.

Wirtschaftsforum: Diese Grund-

idee der partiellen Schadenbehe-

bung ist der rote Faden der Fir-

menphilosophie. Wie hat sich das 

Unternehmen seit den Anfängen 

weiterentwickelt? 

Helge Wiegand: Seit der Grün-

dung 2005 konzentrieren wir 

uns auf Schadenabwicklungen. 

Anfangs ging es ausschließlich 

um Inneneinrichtungsbereiche 

wie Bodenbeläge, die auch heute 

noch eine zentrale Säule des Port-

folios bilden. 2010 kamen dann 

der Glasbereich sowie Türen und 

Fenster hinzu, sodass wir heute 

zwischen drei Bereichen unter-

scheiden.

Wirtschaftsforum: Wie sehen die-

se drei Segmente im Detail aus?

Helge Wiegand: Bei Türen und 

Fenstern geht es oft um die 

Behebung von Einbruch- oder 

Sturmschäden. Das heißt, wir 

setzen Tür- und Fensterelemente 

aus Aluminium, Holz oder Kunst-

stoff, Hauseingangstüren oder 

Fensterbänke instand. Im Kom-

petenzbereich Glas beschäftigen 

wir uns mit Mobiliarverglasungen, 

Fensterglas, Wohndachgläsern, 

Schaufensterglas oder auch Kir-

chenverglasungen. Man muss 

allerdings sagen, dass Glas eher 

selten repariert werden kann, hier 

geht es tatsächlich eher um den 

Austausch von beschädigtem 

Glas. Dafür sind bundesweit 350 

Fachbetriebe für uns im Einsatz. 

Im Bereich Einrichtungen haben 

wir es klassischerweise mit Bo-

denbelägen, Polstermöbelstoffen, 

Badewannenbeschichtungen, 

Sanitärprodukten oder Markisen 

zu tun. Unsere Serviceleistungen 

gehen soweit, dass wir sogar 

Orient-Teppiche neu knüpfen. 

Wirtschaftsforum: 60.000 Scha-

denabwicklungen im Jahr – das 

ist eine beeindruckende Zahl. Wie 

Helge Wiegand, seit 2019 Geschäftsführer von RepairConcepts und Kenner der  
Versicherungsbranche 

In der Zentrale in Rheinbach werden sämtliche Aufträge angenommen und bearbeitet 

http://www.wirtschaftsforum.de
https://www.youtube.com/watch?v=xAo6UFEoj0E
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sieht die Struktur hinter diesen 

Leistungen aus? 

Helge Wiegand: Wir haben 110 

Mitarbeiter; sie sind für uns die 

Basis des gesamten Unterneh-

mens. Ganz wichtig ist, dass wir 

bundesweit eigene Fachhand-

werker beschäftigen und darüber 

hinaus mit Subunternehmen und 

Netzwerkpartnern kooperieren. 

Für uns ist das der perfekte Mix. 

Viele Wettbewerber arbeiten über-

wiegend mit Subunternehmen 

und sind häufig regional aufge-

stellt. 

Wirtschaftsforum: RepairCon-

cepts ist Deutschlands größter 

Schadendienstleister in den defi-

nierten Segmenten rund um das 

Gebäude. Wie geht man aktuell 

mit der Corona-Krise um? 

Helge Wiegand: Wir haben wie 

so viele andere sehr stark mit den 

Folgen der Krise zu kämpfen. In 

der Pandemie sind die Menschen 

häufiger zu Hause, viele im Home-

office, es gibt einfach weniger 

Einbrüche. Allgemein und für Ver-

sicherer ist das sicherlich eine po-

sitive Entwicklung, für Schaden-

dienstleister eher nicht. Deshalb 

überlegen wir, wie wir uns künftig 

aufstellen können. Das, was wir 

machen, machen wir sehr gut. Wir 

arbeiten erfolgreich mit nahezu al-

len Versicherern zusammen und 

genießen einen extrem guten Ruf. 

Unsere Expertise ist nachweislich 

auch für andere Bereiche interes-

sant. Denken Sie zum Beispiel an 

Zielgruppen wie Fensterhersteller, 

Transportunternehmen, Fertig- 

und Massivhaushersteller sowie 

die Hotellerie und Gastronomie. 

Wirtschaftsforum: Sie selbst 

kommen aus der Versiche-

rungsbranche, sind seit 2019 

Geschäftsführer bei RepairCon-

cepts. Wie haben Sie die Entwick-

lung seitdem erlebt?

Helge Wiegand: RepairConcepts 

ist neben den Unternehmen Fair 

Check und E.Via Teil der Fair Da-

mage Holding geworden. Anfangs 

bestand die RepairConcepts aus 

fünf einzelnen Unternehmen und 

verschmolz dann zu einer Repair-

Concepts mit Sitz in Rheinbach. 

Innerhalb der Gruppe gab es viel 

Bewegung. Ich musste neue 

Strukturen etablieren, um lang-

fristig wettbewerbsfähig zu sein. 

Meine Aufgabe ist daher sowohl 

strategischer als auch operativer 

Natur. Ich muss mich zum Bei-

spiel der Frage stellen, wie man 

ein Unternehmen bei sinkenden 

Einbruchzahlen und ausbleiben-

den Witterungsschäden auf Kurs 

hält. Eine Herausforderung wird 

deshalb sein, die Kernkompetenz 

auf weitere Märkte auszuweiten. 

Wirtschaftsforum: Wie beurteilen 

Sie die Chancen, die Vision umzu-

setzen?

Helge Wiegand: Als sehr gut. Wir 

sind seit 15 Jahren am Markt, 

haben eine Reklamationsquote 

von unter 1% und sind für aus-

gezeichnete Instandsetzungen 

bekannt. Unsere Mitarbeiter sind 

geschult, wir haben professionelle 

Fachhandwerker. Ein großer Vor-

teil ist, dass wir durch unser Netz-

werk bundesweit tätig sind und 

extrem schnell reagieren. Wenn 

man weiß, wie schwer es ist, gute 

Handwerker zu bekommen, ist 

das ein Riesenvorteil. Wir sind 

deshalb optimistisch, auf einem 

rückläufigen Markt mit unseren 

Stärken punkten zu können. Lang-

fristig wäre es hilfreich, den Be-

rufszweig des smart repairs und 

entsprechende Zertifizierungen 

auf den Weg zu bringen und unse-

re bestehenden sowie künftigen 

Fachhandwerker dahingehend 

weiter zu professionalisieren. Ins-

gesamt sind wir positiv gestimmt. 

Unsere Mitarbeiter sind nicht 

nur engagiert und kompetent, 

sondern fühlen sich bei Repair-

Concepts wohl, was mich sehr 

motiviert. Ich persönlich schätze 

es zudem, dass ich bei Repair-

Concepts frei gestalten kann. Die 

Voraussetzungen sind also gut, 

um weiterhin schnell direkte Lö-

sungen auf den Weg zu bringen.

KONTAKTDATEN
RepairConcepts GmbH
(ein Unternehmen der Fair Damage 
Gruppe) 
Egermannstraße 1 
53359 Rheinbach 
Deutschland
 +49 2226 169880 
 +49 180 501023716
info@repair-concepts.de 
www.repair-concepts.de

Nach dem Einbruch ... ... nach Instandsetzung; oft muss nicht 
ersetzt, sondern kann nachhaltig repariert 
werden

Nach professioneller Instandsetzung keine Spur mehr von Einbruchsschäden

http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:mailto:info%40repair-concepts.de?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum%20-%20Starker%20Mittelstand
http://www.repair-concepts.de
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Interview mit 

Dipl.-Ing. Ludger Tidde,
Geschäftsführer
der LANCIER Monitoring GmbH

Kritische Infrastruktur  
zuverlässig überwachen
Kupferkabel, Glasfaserkabel, Energiekabel und Fernwärmerohre gehören zur kritischen In-
frastruktur und müssen kontinuierlich überwacht werden, um einen störungsfreien Betrieb 
sicherzustellen. Seit vielen Jahren führend auf diesem Gebiet ist die LANCIER Monitoring 
GmbH. Ganz vorne mit dabei ist das Hightechunternehmen auch bei der digitalen Trans-
formation der Infrastrukturüberwachung – Stichworte Internet of Things und Smart City.

LANCIER Monitoring ist auf die 

Überwachung technischer Netze 

spezialisiert und bietet ausge-

reifte Lösungen für Kupferkabel, 

Glasfaserkabel, Fernwärmerohre, 

Energiekabel und Schachtdeckel. 

Zudem vertreibt das mittelständi-

sche Unternehmen Kompresso-

ren des amerikanischen Anbieters 

JUN-AIR. Gegründet wurde LAN-

CIER Monitoring als Maschinen-

bauunternehmen im Jahr 1905 in 

Münster am Hafen. „Wir sind eng 

mit dem Standort und der Region 

verbunden“, sagt Dipl.-Ing. Ludger 

Tidde, seit zweieinhalb Jahren 

Geschäftsführer des Überwa-

chungstechnik-Spezialisten. „Ich 

bin direkt nach dem Studium zum 

Unternehmen gekommen und 

war fast 30 Jahre in der Elektro-

technikentwicklung. Was ich vor 

allem schätze, sind das Miteinan-

der und die Atmosphäre im Unter-

nehmen sowie die persönlichen 

Entwicklungsmöglichkeiten.“ Die 

Philosophie von LANCIER Moni-

toring lautet ‘Feel safe’. „Es geht 

nicht nur darum, dass der Kunde 

sich sicher fühlen kann, weil er 

unsere Überwachungstechnik hat, 

sondern weil es ein Miteinander 

mit dem Kunden, den Lieferan-

ten und unserem Unternehmen 

ist“, erklärt der Geschäftsführer. 

„Ein gutes Miteinander steht für 

uns an oberster Stelle. Das sind 

jahrzehntelang aufgebaute Bezie-

hungen mit den Kunden, mit den 

Lieferanten. Deshalb fühlen sich 

auch die Mitarbeiter wohl, es gibt 

kaum Fluktuation.“

Vom Kupferkabel zur Glasfaser

Seit den 1950er-Jahren beschäf-

tigt sich LANCIER Monitoring mit 

der Überwachung von Telekom-

munikationskabeln aus Kupfer. In 

den 1980er-Jahren ist die eigene 

Elektronik-Entwicklungsabteilung 

aufgebaut worden. „Seitdem ent-

wickeln wir alles selbst, von der 

Hardware bis zur Software“, so 

Ludger Tidde. In den 1990er-Jah-

ren wurde das Leistungsspektrum 

um die Überwachung von Glas-

faserkabeln erweitert. „Wir haben 

die Umstellung auf die moderne 

Glasfasertechnik von Anfang an 

überwachungstechnisch beglei-

tet“, erläutert der Geschäftsführer. 

2010 kam die Überwachung von 

Fernwärmeleitungen hinzu, au-

ßerdem Überwachungslösungen 

für Rohre für wassergefährdende 

Stoffe. Seit 2012 ist LANCIER 

Monitoring offizieller deutscher 

Repräsentant und zertifiziertes 

Servicecenter für JUN-AIR Kom-

pressoren. „Wir haben unser 

Portfolio stetig ausgebaut, weil 

unser klassischer Bereich der 

Kupferkabelüberwachung stetig 

zurückgeht“, erklärt Ludger Tidde. 

„Wir bauen deshalb kontinuierlich 

neue Standbeine auf.“

Weltweit erfolgreich

LANCIER Monitoring beliefert 

Netzbetreiber, Energieversorger 

und die Großindustrie im In- und 

Ausland. Das erfolgreiche Un-

ternehmen mit 32 Mitarbeitern 

hat Kunden auf der ganzen Welt. 

Mit dem Fernwärmerohr-Überwachungssystem PipeMonitor lassen sich frühzeitig  
Leckagen erkennen – für einen störungsfreien Betrieb

Da auch Glasfaserkabel feuchteempfindlich sind, müssen sie überwacht werden, um eine 
hohe Übertragungsqualität zu gewährleisten

©
 S

H
AR

Ks
to

ck

http://www.wirtschaftsforum.de


| 15www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

„Das reicht von der Deutschen 

Telekom und der Deutschen Bahn 

über Stadtwerke, Netzbetreiber 

und Energieversorger bis hin zu 

Wasserschifffahrtsämtern und 

Autobahnmeistereien“, beschreibt 

Ludger Tidde das breite Kunden-

spektrum. Neue Aufträge erhält 

man häufig über Ausschreibun-

gen, aber vor allem über langjäh-

rige Kundenbeziehungen. Bereits 

seit einiger Zeit beschäftigt sich 

LANCIER Monitoring mit der 

digitalen Transformation in der 

Infrastrukturüberwachung. „Dabei 

geht es um Themen wie das Inter-

net of Things und Smart Cities“, 

so Ludger Tidde. „Damit kommen 

neue Übertragungswege wie 4G-, 

5G- oder NBIoT sowie kunden-

eigene Kommunikations- und 

Übertragungsnetze wie zum Bei-

spiel LoRaWAN hinzu. Mit unserer 

über 50-jährigen Erfahrung haben 

wir ideale Voraussetzungen, um 

diese Herausforderungen anzu-

gehen.“ Was LANCIER Monitoring 

besonders hilft, ist die Tatsache, 

dass man alles selbst produziert 

und so schnell auf den Markt und 

neue Kundenwünsche mit maß-

geschneiderter Überwachungs-

technik reagieren kann. „Wir sind 

ein Lösungsanbieter, beraten den 

Kunden, finden mit ihm zusam-

men eine Lösung, um ein Netz 

optimal zu überwachen und den 

Status seines Netzes aufzuzei-

gen“, sagt Ludger Tidde.

Prävention extrem wichtig

LANCIER Monitoring bewegt sich 

in einem klaren Wachstumsmarkt, 

wie Ludger Tidde erläutert: „Das 

Thema sichere Infrastruktur wird 

immer wichtiger, Kommunikati-

onsnetze, Versorgungsnetze etc. 

müssen zuverlässig funktionie-

ren. Das wird als selbstverständ-

lich hingenommen, aber es gibt 

viele Firmen, die im Hintergrund 

dafür sorgen, dass das alles läuft.“ 

Prävention steht dabei hoch im 

Kurs. „Es ist wichtig, präventiv zu 

sehen, ob sich die Eigenschaften 

eines Rohres ändern“, so der 

Geschäftsführer. „Es geht um ein 

riesiges Kapital, das da im Boden 

verlegt ist.“ Zu erhöhter Nachfrage 

nach den Überwachungstechnik-

Lösungen des Unternehmens 

trägt auch die aktuelle Corona-

Krise bei. „Abgesehen von den Ab-

läufen im Unternehmen, die sich 

durch Homeoffice stark verändert 

haben, schadet uns die Krise 

nicht“, erläutert Ludger Tidde. „Im 

Gegenteil, der Bedarf ist natür-

lich nach wie vor da und wird in 

einigen Bereichen noch verstärkt. 

So ist zum Beispiel unser größter 

Kunde, die Deutsche Telekom, 

dazu angehalten, in Corona-Zeiten 

seine Netze am Laufen zu halten. 

LANCIER Monitoring hält hierfür 

sogar erhöhte Lagerbestände vor, 

um jederzeit Ersatzteile liefern zu 

können. Das Unternehmen be-

wegt sich im mittleren Preisseg-

ment am Markt. Die Systemkom-

ponenten sind allesamt für eine 

lange Laufzeit ausgelegt und las-

sen sich für zukünftige Aufgaben 

anpassen. Dadurch ergeben sich 

sehr günstige Gesamtkosten über 

die Lebensdauer. Ein weiterer 

Mehrwert ist, dass unsere Kunden 

sich jederzeit auch für Hilfestel-

lungen direkt an unsere Entwick-

lungsabteilung wenden können“, 

erläutert der Geschäftsführer. In 

Zukunft will man insbesondere 

zwei Wachstumsbereiche weiter 

ausbauen: Überwachungstechnik 

für Fernwärmenetze und Lösun-

gen für digitale Infrastrukturen. 

„Bei Letzterem wollen wir uns 

nicht nur auf Kabel- und Leitungs-

überwachung konzentrieren, 

sondern auch das ganze Drum-

herum anbieten, wie zum Beispiel 

Schachtüberwachungen, die wir 

mit in unser System einbinden 

können“, sagt Ludger Tidde.

KONTAKTDATEN
LANCIER Monitoring GmbH 
Gustav-Stresemann-Weg 11 
48155 Münster 
Deutschland
 +49 251 6749990 
 +49 251 67499999
mail@lancier-monitoring.de 
www.lancier-monitoring.de

________________
32 

MITARBEITER________________

Saubere, trockene und leise Druckluft: LANCIER Monitoring ist offizieller deutscher Repräsentant für JUN-AIR Kompressoren

JUN-AIR Kompressoren sind auch mit 
Lufttrocknungssystemen erhältlich

http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:mailto:mail%40lancier-monitoring.de?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum%20-%20Starker%20Mittelstand
http://www.lancier-monitoring.de
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Interview mit 
Bernd Wagenbach, 
Geschäftsführer 
der Schüßler-Plan  
Ingenieurgesellschaft mbH

Bauen auf dem Fundament 
von Wissen und Erfahrung 
Die Baubranche bildet im wahrsten Sinne des Wortes den Zeitgeist ab, die wichtigen Themen und Trends, die die Gesell-
schaft und die Wirtschaft durchziehen. Insbesondere größere Projekte sind hochkomplex und müssen meistens hohe 
Erwartungen erfüllen. Der Schüßler-Plan Gruppe gelingt es seit über 60 Jahren, ein Gleichgewicht zwischen Anspruch 
und Umsetzungsrealität zu schaffen.  

Wirtschaftsforum: Herr Wagen-

bach, was ist die Kernkompetenz 

von Schüßler-Plan, wo setzen Sie 

Schwerpunkte? 

Bernd Wagenbach: Schüßler-Plan 

ist ein inhabergeführtes, unab-

hängiges Ingenieurunternehmen 

mit 19 Standorten in Deutschland 

und einem Büro in Warschau. Mit 

der Expertise unserer über 950 

Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter 

können wir unseren Auftragge-

bern ein breites und individuell zu-

geschnittenes Leistungsspektrum 

bieten: von der Geotechnik über 

die Objekt- und Tragwerksplanung 

von Hoch- und Ingenieurbauwer-

ken über Bau- und Projektma-

nagementleistungen bis hin zur 

Verkehrsinfrastrukturplanung. 

Ebenso zählen die Disziplinen 

Umwelttechnik, Rückbauplanung, 

Bauwerksprüfung und -erhaltung 

sowie Vermessung zu unserem 

Aufgabengebiet. Auf Wunsch 

übernehmen wir bei Projekten 

zudem als Generalplaner die Ge-

samtverantwortung. 

Wirtschaftsforum: Warum ist 

Schüßler-Plan so erfolgreich? 

Bernd Wagenbach: Wir legen bei 

jedem unserer Projekte großen 

Wert darauf, die jeweils optimale 

Lösung für unseren Auftraggeber 

zu finden, und zwar in techni-

scher, wirtschaftlicher, ökologi-

scher, aber auch ästhetischer 

Hinsicht. Viele unserer Projekte 

prägen nach ihrer Fertigstellung 

das jeweilige Stadtbild, beispiels-

weise der Westhafen Tower in 

Frankfurt. Er gilt als Wahrzeichen 

des am Westhafen gelegenen 

Stadtquartiers und wird aufgrund 

seines Erscheinungsbildes, das 

an die Struktur eines Apfelwein-

glases erinnert, bei den Frankfur-

tern auch liebevoll das ‘Gerippte’ 

genannt. Bei solchen Projekten 

spüren wir von Anfang an die 

Verantwortung und sind – auch 

Jahre nach der Fertigstellung – 

immer noch stolz darauf, daran 

beteiligt gewesen zu sein. 

Wirtschaftsforum: Können Sie 

uns Beispiele für weitere Projekt-

highlights geben? 

Bernd Wagenbach: Für die Frank-

furter Gesellschaft von Schüßler-

Plan war und ist die Übernahme 

der Generalplanung für die City-

Trasse Offenbach ein wichtiges 

Projekt, denn es führte 1987 zur 

Gründung des Frankfurter Stand-

ortes und zur deutschlandweiten 

Expansion. Seit über 20 Jahren 

sind wir zudem für den Frankfur-

ter Flughafen tätig. Dort waren wir 

unter anderem beim Neubau der 

Landebahn Nordwest und bei der 

Erweiterung des Terminal- und 

Flugsteigs des Bereichs A plus 

mit dem Projektmanagement be-

auftragt. Aktuell übernehmen wir 

beispielsweise als Ingenieurge-

meinschaft die Tragwerksplanung 

für den Bau des Terminal 3 und 

steuern die Projekte des kapa-

zitiven Ausbaus des Flughafens 

außerhalb des Terminalneubaus. 

Ebenfalls ein wichtiges Projekt ist 

die Entwicklung des Frankfurter 

Europaviertels, einem der größ-

ten städtebaulichen Projekte in Das Torhaus am Westhafen in Frankfurt

Geschäftsführer Bernd Wagenbach
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Deutschland. Bei der Schienen-

infrastruktur ist die Erstellung 

der Machbarkeitsstudie für den 

Frankfurter Fernbahntunnel ein 

aktuelles Highlight für uns, denn 

es gilt – im wahrsten Sinne des 

Wortes – die Weichen für die Mo-

bilität der Zukunft zu stellen. 

Außerhalb Frankfurts gibt es wei-

tere zahlreiche Projekte, unter an-

derem die Erweiterung des Flug-

hafen München, den City-Tunnel 

in Leipzig, den Bau der Saale-

Elster-Talbrücke, die Ausbau- und 

Neubaustrecke Karlsruhe – Basel 

der DB Netz AG, die Erneuerung 

der Hochstraße Nord B44 in 

Ludwigshafen, das Großprojekt 

Stuttgart-Ulm oder aber den Neu-

bau des Frankenschnellwegs in 

Nürnberg. 

Wirtschaftsforum: Wie wirkt sich 

die anhaltende COVID-19-Krise 

auf die Baubranche und Ihr Ge-

schäft aus? 

Bernd Wagenbach: Die Mehrzahl 

unserer Projekte, insbesondere 

im Infrastrukturbereich, sind 

auf einen mittel- bis langfristi-

gen Zeitraum angelegt, sodass 

wir hier weniger kurzfristigen 

Schwankungen ausgesetzt sind. 

Natürlich macht sich das verän-

derte Mobilitätsverhalten, insbe-

sondere der drastische Rückgang 

des Personenflugverkehrs, auch 

in den Projekten bemerkbar. Die 

Flughafenbetreiber stehen vor 

schwierigen wirtschaftlichen Situ-

ationen und müssen ihre Projekt-

haushalte stringent überprüfen 

und anpassen. 

Wir stellen aktuell auch ein Ver-

harren bei der Entwicklung von 

Gewerbeimmobilien, insbesonde-

re von Bürogebäuden, fest. Dies 

ist sicherlich der Zunahme an mo-

bilem Arbeiten zuzuschreiben.

Unsere Arbeitsplätze haben wir 

erstaunlich schnell an die Vor-

sorgemaßnahmen und Sicher-

heitsregeln anpassen können. 

Unsere Büros gelten nach den 

einschlägigen Richtlinien als rela-

tiv risikoarm. Zugleich können wir 

feststellen, dass bedingt durch 

die eingeschränkten Kontaktmög-

lichkeiten die Digitalisierung in 

unseren Unternehmen große Fort-

schritte gemacht hat. Auch wenn 

wir den direkten persönlichen 

Kontakt zu unseren Kunden, aber 

auch zu unseren Mitarbeitern 

vermissen, sind wir durch unsere 

technischen Möglichkeiten und 

die durchgeführten regulativen 

Anpassungen in unserer Leis-

tungserbringung kaum behindert.

Wir sind in einer Branche unter-

wegs, die glücklicherweise in 

einem noch erträglichen Ausmaß 

von den Auswirkungen der Pande-

mie betroffen ist. Hoffen wir den-

noch auf ein schnelles Ende!

Wirtschaftsforum: Was werden 

in Zukunft wichtige Themen auf 

Ihrer Agenda sein? 

Bernd Wagenbach: Ein großes 

Thema ist die bereits angespro-

chene Digitalisierung. Hierzu ha-

ben wir bereits früh eine Abteilung 

gegründet, die sich intensiv mit 

der digitalen Vernetzung ausein-

andersetzt. Seit vielen Jahren ist 

die BIM-Methode, die wir schon 

frühzeitig als Unternehmensziel 

definiert haben, ein dominieren-

des Thema bei uns. Im Hochbau 

setzen wir BIM bereits seit 2006 

ein, im Ingenieurbau seit 2013. 

Uns geht es bei BIM nicht nur um 

die offenkundigen Vorteile beim 

digitalen Bauwerksmodell, son-

dern um die Etablierung einer neu-

en Sicht- und Denkweise, nämlich 

die einer digitalen Planungskultur. 

BIM fördert zudem die Kommu-

nikation und den Austausch aller 

Projektbeteiligten und führt zu 

einem besseren Verständnis des 

Projekts und der Projektzusam-

menhänge. Hier sind wir in den 

vergangenen Jahren schon weit 

vorangekommen, aber noch lange 

nicht am Ziel. 

Ein weiteres wichtiges Thema 

sind unsere Mitarbeiterinnen und 

Mitarbeiter. Gerade in der Pande-

mie-Zeit liegt uns sehr viel daran, 

die Arbeitszeitmodelle für unser 

Team so flexibel wie nötig und 

möglich zu gestalten. Und damit 

wir unseren Führungsanspruch 

als Ingenieurdienstleister auch 

künftig sicherstellen können, sind 

wir immer auf der Suche nach 

weiteren Talenten und investieren 

viel in unsere nachhaltige Perso-

nalentwicklung. So bietet zum 

Beispiel unsere Schüßler-Plan 

Akademie Fortbildungsprogram-

me, die sowohl Berufsanfängern 

als auch den erfahrenen Kollegin-

nen und Kollegen beste Entwick-

lungsmöglichkeiten bieten. 

KONTAKTDATEN
Schüßler-Plan Ingenieurgesellschaft mbH  
Lindleystraße 11 
60314 Frankfurt am Main 
Deutschland
 +49 69 96 88 5710
frankfurt@schuessler-plan.de 
www.schuessler-plan.de

Die B44 Hochstraße Nord  in Ludwigsburg
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Interview mit 

Martin Berg, 
Geschäftsführer 
der „Heinzelmännchen“ Wäsche-
service und Hausdienstleistungs 
GmbH

Ein Konzept,  
das sich gewaschen hat
Als Mitte März der erste Lockdown verkündet wurde, mussten Wäschereien zunächst da-
rum kämpfen, als systemrelevant anerkannt zu werden. Tatsächlich könnten zum Beispiel 
Krankenhäuser und Pflegeeinrichtungen ohne täglichen Wäscheservice ihre Arbeit kaum 
verrichten. Wir sprachen mit Martin Berg, Geschäftsführer der gemeinnützigen „Heinzel-
männchen“ Wäscheservice und Hausdienstleistungs GmbH über die Trends am Markt und 
die besonderen Herausforderungen für ein gemeinnütziges Unternehmen.

Wirtschaftsforum: Der Wäsche-

reimarkt ist hart umkämpft und 

es setzen sich immer mehr grö-

ßere Ketten durch. Wie begegnen 

Sie diesen Herausforderungen?

Martin Berg: In der Tat hat der 

Preisdruck in den vergangenen 

Jahren noch einmal deutlich zu-

genommen. Zum Teil ist das darin 

begründet, dass die Krankenhäu-

ser und Rehakliniken immer stär-

ker in Verbünden arbeiten und die 

Ausschreibungen deshalb im Vo-

lumen immer größer werden. Aus 

der Tradition heraus sind wir regi-

onal stark und im 1:1-Verhältnis 

gut aufgestellt. Hat ein Verbund 

allerdings Häuser bundesweit, 

ist dies eine Herausforderung. 

Wir begegnen diesem Trend mit 

gemeinnützigen Kooperations-

partnern, sodass wir sukzessive 

unsere Reichweite vergrößern. 

Auch das Angebot Leasingwä-

sche wird immer häufiger in An-

spruch genommen. Das bedeutet 

für die Wäschereien eine höhere 

Kapitalbindung. Gleichzeitig 

entstehen neue Tätigkeitsfelder, 

denn man muss zum Beispiel be-

vorraten und sortieren. Insgesamt 

stellen wir fest, dass die Logistik 

und Infrastruktur immer wichtiger 

werden. Die Kunden möchten 

möglichst wenig Arbeit mit dem 

Handling der Wäsche haben.

Wirtschaftsforum: Wo sehen Sie 

die besonderen Stärken der „Hein-

zelmännchen“?

Martin Berg: Wir sind überall dort 

besonders stark, wo ein gewisses 

Maß an Individualität gefragt ist, 

zum Beispiel, wenn Häuser eigene 

Wäsche haben, oder aber im Be-

reich der Alten- und Pflegeheime, 

für die die Oberbekleidung der Be-

wohner gewaschen werden muss. 

Wir holen die Wäsche dort zentral 

ab, waschen und sortieren sie sta-

tions- und bewohnerbezogen und 

schnüren zum Beispiel für jeden 

Bewohner eines Altenheims ein 

eigenes Wäschepaket. Wir bieten 

dazu auch einen Schrankservice 

an, das heißt, wir bringen die 

Wäsche zu den Bewohnern und 

sortieren sie dort in die Schränke 

ein. Auch in den Krankenhäusern, 

für die wir tätig sind, bringen wir 

die Wäsche bis auf die Station. Ak-

tuell ist dies aufgrund der Corona-

Vorsichtsmaßnahmen allerdings 

nicht möglich.

________________
150 

MITARBEITER________________

Die Wäsche wird gewaschen, sortiert und kundenbezogen verpackt

Per Transponder kann die Wäsche in den Einrichtungen problemlos und zuverlässig zuge-
ordnet werden

http://www.wirtschaftsforum.de
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Wirtschaftsforum: Sie beschäf-

tigen Menschen mit Schwerbe-

hinderungen. Wie beeinflusst das 

das Arbeitsklima bei „Heinzel-

männchen“?

Martin Berg: Rund 50% unserer 

Mitarbeiter sind beeinträchtigt. 

Dabei können dies ganz unter-

schiedliche Beeinträchtigungen 

sein, wie kognitive, sinnes- oder 

körperliche Beeinträchtigungen. 

Diese Menschen sind am Ar-

beitsmarkt schwer vermittelbar 

und waren häufig arbeitslos, 

ehe sie zu uns gekommen sind. 

Deshalb ist die Atmosphäre bei 

uns besonders. Wir stellen immer 

wieder fest, dass die Identifikation 

unserer Mitarbeiter mit unserem 

Unternehmen ungleich höher ist 

als in anderen Unternehmen, die 

kein Inklusionskonzept verfolgen. 

Wir haben eine Art familiäre Be-

ziehungssituation. Zum Beispiel 

müssen wir ja auch Heiligabend 

und Silvester waschen – die 

Häuser brauchen ja weiterhin 

frische Wäsche. Wir haben nie 

ein Problem damit, für diese Tage 

Mitarbeiter zu finden, die sich be-

reiterklären, zu arbeiten.

Wirtschaftsforum: Was bedeutet 

das Inklusionskonzept für die be-

ruflichen Perspektiven Ihrer Mitar-

beiter ohne Behinderung?

Martin Berg: Auch Leute ohne 

Behinderung kommen gerne zu 

uns. Wir haben uns im Laufe der 

Jahre einen guten Ruf am Markt 

erworben. Man weiß, wer wir sind. 

Zudem hat sich das schlechte 

Image, das Wäschereien grund-

sätzlich früher einmal hatten, 

inzwischen deutlich verbessert. 

Bei uns arbeiten Menschen mit 

Unterstützungsbedarf in allen Un-

ternehmensbereichen. Das macht 

unsere Personalführung natürlich 

zu einer besonderen Herausfor-

derung. Selbstverständlich ist es 

bei uns auch möglich, Karriere 

zu machen. Unsere Mitarbeiter 

profitieren hier zudem von der In-

tegration der „Heinzelmännchen“ 

in unsere BWMK-Gruppe, die un-

terschiedlichste Unternehmen un-

ter einem Dach vereint, wie zum 

Beispiel ein IT-Unternehmen, eine 

Gärtnerei oder einen Supermarkt. 

Seit Oktober 2020 gehört auch 

das erste inklusive Fitnessstudio 

deutschlandweit zu uns. In unse-

rer Gruppe gibt es verschiedene 

Inklusionsunternehmen.

Wirtschaftsforum: Welche Pläne 

haben Sie für „Heinzelmännchen“ 

für die nächste Zeit?

Martin Berg: Wir möchten unsere 

Tagesleistung von 18 auf rund 

20 t steigern. Aktuell sind wir bei 

zwei bis drei vielversprechenden 

Ausschreibungen im Rennen, so-

dass wir unser Ziel sogar schon 

recht bald erreichen können. 

Deshalb investieren wir zurzeit in 

unsere Wäschelogistik. Wichtige 

Bereiche, die wir ausbauen möch-

ten, sind unter anderem die Lea-

singwäsche und die Sortierung 

vor Ort. Darüber hinaus werden 

wir unseren Fuhrpark optimieren 

und unsere Frequenzen der Lie-

fertouren noch besser aussteu-

ern. Dies alles wird ebenfalls dazu 

beitragen, dass wir im Bereich der 

Logistik noch effizienter werden. 

Mittelfristig bereiten wir uns auf 

eine Übergabe des Geschäftes an 

die nächste Generation vor. Wir 

sind zuversichtlich, dass uns das 

gelingen wird.

KONTAKTDATEN
„Heinzelmännchen“ Wäscheservice und 
Hausdienstleistungs GmbH 
Vor der Kaserne 6 
63571 Gelnhausen 
Deutschland
 +49 6051 92181000 
 +49 6051 92189000
www.heinzelmaennchen-gmbh.de

Automation und manuelle Arbeit gehen Hand in Hand: hier eine Faltmaschine

Die Mitarbeiter von „Heinzelmännchen“ indentifizieren sich mit dem Unternehmen und kom-
men gerne zur Arbeit

________________
18 t 

WÄSCHE PRO TAG________________

http://www.wirtschaftsforum.de
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Wie sich Verschleiß effektiv 
verzögern lässt
Das Einsatzspektrum ist nahezu unbegrenzt, der Zweck aber ist immer der gleiche: 
Produktivität steigern und Wartungskosten senken. Mit ihren hochwertigen Schweiß-, 
Löt- und Beschichtungslösungen reduziert die Castolin Eutectic Gruppe Verschleiß und 
verlängert so die Lebensdauer von Maschinen und Anlagen auf der ganzen Welt. Wirt-
schaftsforum hat mit dem CEO der deutschen Gesellschaft Dr. Christoph Lütge und dem 
Global CEO Patrick Fetzer gesprochen, die das Unternehmen nach der Übernahme durch 
PARAGON PARTNERS als eigenständige Einheit in die Zukunft führen.

Wirtschaftsforum: Castolin Eu-

tectic wurde 1906 gegründet und 

ist heute ein weltweit führendes 

Unternehmen in den Bereichen 

Verschleißschutz, Instandhaltung 

sowie kostengünstige Wartungs- 

und Reparaturlösungen.

Dr. Christoph Lütge: Die Grund-

idee war damals einfach. Als 

das Unternehmen 1906 in der 

Schweiz gegründet wurde, 

wollte Jean-Pierre Wasserman 

abgenutzte Werkzeuge wieder 

reparieren und so die Lebensdau-

er deutlich verlängern. Er ging 

sogar noch einen Schritt weiter 

und machte die Werkzeuge, wie 

beispielsweise die Schaufel an 

einem Bagger, nicht nur wieder 

ganz, sondern besser, damit sie 

länger hielt.

Patrick Fetzer: Diesem Grund-

satz sind wir bis heute treu geblie-

ben. Im Vordergrund steht immer, 

in Zusammenarbeit mit dem Kun-

den die Instandhaltungskosten 

zu senken und die Produktivität 

zu steigern. Im Laufe unserer 

Historie sind wir international 

gewachsen. In Amerika gab es 

die Einheit Eutectic, in Europa 

die Einheit Castolin. Die Gruppe 

besteht weiterhin aus den beiden 

Teilen, wie es auch aus dem Logo 

zu ersehen ist. Heute haben wir 

international in 35 Ländern Nie-

derlassungen.

Dr. Christoph Lütge: Die Castolin 

GmbH in Deutschland gibt es seit 

1954 und sie war früher auch mit 

einer eigenen Fertigung aufge-

stellt. Heute ist dies nicht mehr 

der Fall, der Vertriebsstandort 

ist erneuert und aus logistischer 

Sicht immer noch optimal. Daher 

ist in Deutschland das Zentralla-

ger für Europa angesiedelt.

Wirtschaftsforum: Castolin 

Eutectic gehörte lange Zeit zur 

Messer Gruppe. Seit letztem Jahr 

haben Sie einen neuen Gesell-

 Die Spezialität von Castolin Eutectic ist Oberflächenschutz anspruchsvoller Bauteile durch 
Schweißen, Löten und thermisches Beschichten

Interview mit 

Patrick Fetzer,
Global CEO 
der Castolin Eutectic Gruppe 
und

Dr. Christoph Lütge,
CEO der Castolin GmbH

Castolin Eutectic bietet eine breite Auswahl an Geräten und Zusatzwerkstoffen für Ver-
schleißschutz, Reparatur und Verbindungstechnik

http://www.wirtschaftsforum.de
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schafter, der die Anteile am Unter-

nehmen übernommen hat.

Patrick Fetzer: Ja, seit Sommer 

2020 gehören wir zu PARAGON 

PARTNERS, einer der führenden 

privaten Beteiligungsgesellschaf-

ten in Europa mit Sitz in München. 

Damit haben wir unsere Position 

für weiteres Wachstum gestärkt.

Wirtschaftsforum: Die Kernkom-

petenz von Castolin Eutectic ist 

Verschleißschutz. Wie setzen Sie 

diese im Markt um?

Patrick Fetzer: Unser Leistungs-

spektrum ist auf drei Säulen auf-

gebaut. Zum einen bieten wir die 

Zusatzwerkstoffe wie Elektroden, 

Drähte, Metallpulver oder Be-

schichtungsmaterialien für Poly-

merbeschichtungen an. Zweitens 

haben wir Maschinen, um unsere 

Zusatzwerkstoffe optimal zu 

verarbeiten. Säule Nummer 3 ist 

der Kundenservice. Dieser reicht 

von der Anwendungsberatung 

und Analyse über die Entwicklung 

einer individuellen Lösung bis zur 

Durchführung der Reparatur vor 

Ort oder in unseren Werkstätten.

Dr. Christoph Lütge: Um den Ver-

schleiß bei Maschinen und Werk-

zeugen zu reduzieren, zeichnen 

wir uns durch eine große Kompe-

tenz aus. Wir haben umfassen-

des Know-how und können den 

Kunden optimal beraten. Daneben 

bieten wir die entsprechenden 

Materialien, Zusatzwerkstoffe, 

um den Lebenszyklus zu erwei-

tern, sowie Maschinen, um diese 

optimal aufzubringen. Die wahre 

Expertise unseres Unternehmens 

liegt jedoch in unserem Know-

how und im Servicegedanken.

Patrick Fetzer: Wir verstehen uns 

als Lösungsanbieter, entwickeln 

kunden- und anwendungsspezifi-

sche Verschleißschutzlösungen. 

Wir kennen die Materialien und 

verstehen die Art des Verschlei-

ßes in den verschiedensten indus-

triellen Branchen.

Wirtschaftsforum: In welchen 

Branchen sind Sie denn haupt-

sächlich tätig?

Dr. Christoph Lütge: Der ur-

sprüngliche Gedanke war es, 

den Kunden Reparaturlösungen 

anzubieten, die bereits bei nied-

rigen Temperaturen, also mit ge-

ringem Wärmebedarf, zu besten 

Ergebnissen führen. Typische 

Anwendungen liegen zum Bei-

spiel im Bereich Steine und Erden, 

Zementwerke, Asphaltwerke, also 

überall dort, wo zerkleinert, ge-

brochen oder gemahlen werden 

muss. Die Maschinen hierfür sind 

KONTAKTDATEN
Castolin GmbH 
Gutenbergstraße 10 
65830 Kriftel 
Deutschland
 +49 6192 4030 
 +49 6192 403314
castolin@castolin.com 
www.castolin.com

________________
1.600 

MITARBEITER
IN DER GRUPPE________________

–>

Mit weltweit rund 1.600 Mitarbeitenden ist Castolin Eutectic schnell und nah am Kunden

Analyse des Verschleiß-Problems beim Kunden und 
Beratung der Castolin-Lösung vor Ort

Betonmischer, welcher nach Kundenvorgaben in den eigenen Casto-
lin-Werkstätten zugeschnitten und einbaufertig geliefert wird

Reparatur vor Ort mit bewährten Technologien und er-
probten Castolin-Legierungen

http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:mailto:castolin%40castolin.com?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum%20-%20Starker%20Mittelstand
http://www.castolin.com
https://www.youtube.com/watch?v=t-3EV1HhH1c
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IN KÜRZE

Kernkompetenz
Effektiver Verschleißschutz für Maschinen und Produktionsanlagen

Zahlen und Fakten
Gegründet: 1906
Struktur: GmbH

Niederlassungen: 35 weltweit
Mitarbeiter: 1.600 (Gruppe)

Umsatz: 300 Millionen EUR (Gruppe)
Export: weltweit

Leistungsspektrum
Schweiß-, Löt- und Beschichtungslösungen, Maschinen und Geräte zur 

Applikation, Anwendungsberatung, Reparatur und Service

Messen und Ausstellungen
2021: METALLOOBRABOTKA, Moskau, MINExpo International, Las Vegas

SOLIDS, Dortmund, SCHWEISSEN & SCHNEIDEN, Essen, eREC (virtuell)

Philosophie
Produktivität steigern und Wartungskosten senken

Zukunft
Ausbau der Position in bestehenden und neuen Märkten, darunter  

Elektromobilität, Recyclingindustrie, Waste-to-Energy-Prozesse

Lebensdauer, bei deutlich geringe-

ren Kosten.

Patrick Fetzer: Heute sind wir 

in ganz unterschiedlichen Seg-

menten tätig, zu 80% bei den 

Betreibern, die Maschinen nutzen, 

also im Aftermarket. Außerdem 

arbeiten wir mit Anlagenbauern 

zusammen und bieten ihnen 

durch optimierte Beschichtungen 

einen Mehrwert und damit einen 

Wettbewerbsvorteil. Neue Markt-

segmente sehen wir vor allem im 

Bereich Elektromobilität und Re-

cycling – also in der nachhaltigen 

Wirtschaft.

Dr. Christoph Lütge: Dadurch, 

dass wir sowohl in unterschied-

lichen Industrien wie auch in 

unterschiedlichen Regionen 

tätig sind und zugleich ein sehr 

breites Portfolio haben, können 

wir Marktschwankungen schnell 

abfangen. Grundsätzlich ist unser 

Geschäftsmodell recht wenig von 

konjunkturellen Entwicklungen 

abhängig, da auch in Krisenzeiten 

bestehende Anlagen weiter in 

Betrieb sind und gewartet werden 

müssen.

Patrick Fetzer: Wir sind ein welt-

weit aufgestelltes Unternehmen. 

Die einzelnen Niederlassungen 

arbeiten dabei alle relativ auto-

nom und können sich individuell 

auf die Bedürfnisse des Marktes 

einstellen. Das ist gerade jetzt in 

der Corona-Zeit sehr wichtig.

Wirtschaftsforum: Wie sieht Ihre 

Planung für 2021 aus?

Dr. Christoph Lütge: Grundsätz-

lich positiv, auch wenn das erste 

Quartal möglicherweise noch et-

was zäh sein wird. Wir sehen gute 

Möglichkeiten im Ausbau unseres 

Geschäftes, sowohl bei beste-

henden Kunden als auch in neuen 

Marktsegmenten und regionalen 

Bereichen. Selbstverständlich 

entwickeln wir uns ständig weiter 

und gehen mit den Markttrends. 

So gibt es einen langsamen Um-

schwung zu neuen Industrien. 

Unsere Aktivitäten im Bereich der 

Kohlekraftwerke werden sicher-

lich schrittweise abnehmen, dafür 

die Aktivitäten im Bereich des Re-

cycling und der Elektromobilität 

deutlich zunehmen.

Patrick Fetzer: Geografisch se-

hen wir für die Zukunft ebenso 

eine positive Entwicklung. Europa 

sowie Nord- und Südamerika sind 

stabil, seit einiger Zeit haben wir 

in der Türkei, in Dubai und Saudi-

Arabien ein gutes Wachstum; 

von dort bedienen wir auch den 

afrikanischen Markt. Abgesehen 

von Japan und Korea sind wir im 

asiatischen Raum noch relativ 

schwach aufgestellt; hier bietet 

sich noch deutliches Potenzial. 

Der neue Handelspakt in Südost-

asien wird hier sicherlich neue 

Türen öffnen.

________________
300 

MILLIONEN EUR  
UMSATZ IN DER

GRUPPE________________

einer hohen Belastung ausgesetzt 

und verschleißen dementspre-

chend. Nehmen Sie zum Beispiel 

eine Zementmühle. 

Die Walzen und Mahlteller  nutzen 

mit der Zeit ab. Früher hat man 

ganze Bauteile ausgetauscht und 

in einer Werkstatt repariert, Wir 

reparieren die Mühle während 

einer üblichen Anlagenrevision 

vor Ort ohne zusätzlichen Anla-

genstillstand und verlängern die 

http://www.wirtschaftsforum.de
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Interview mit 

Christian Hofmann, 
Vertriebsleiter  
der Alfred Kron GmbH

Auf Biegen und Stanzen 
Solingen ist weit über die deutschen Grenzen hinaus als Klingenstadt bekannt. Die präzi-
se Verarbeitung von Metall zu Scheren, Messern und Klingen hat hier eine lange Tradition. 
Auch die Alfred Kron GmbH ist in Solingen ansässig und auch sie konzentriert sich auf 
die präzise Verarbeitung von Metall. Global Player wie Bosch setzen seit langem auf 
Spezialteile aus Solingen. 

Spezialteile von Kron finden sich 

in den verschiedensten Anwen-

dungsbereichen – und in den 

verschiedensten Ländern der 

Welt. Von der Automobil- und 

Möbelindus trie über die Medi-

zin- und Elektrotechnik hin zu 

Herstellern weißer Ware reicht 

das Kundenspektrum. Seit vier 

Generationen in Familienbesitz 

hat das Unternehmen es stets 

verstanden, mit den Wünschen 

der Kunden mitzu gehen und sich 

weiterzuentwickeln. Heute ver-

steht man sich nicht nur auf das 

Biegen, Stanzen und Umformen 

von Metall, sondern auch auf die 

Kunststoffverarbeitung sowie 

Hybridtechnologien, die immer 

stärker nachgefragt werden.

Klein, mit großer Wirkung 

14.000 verschiedene Artikel, 

über eine Milliarde Teile im Jahr, 

Anlagen für Kunststofftech-

nik, Stanz- sowie Stanz- und 

Biegeauto maten, knapp 70 Mitar-

beiter, Stammkunden wie Bosch, 

Exportanteil von knapp 40%, 13 

Millionen EUR Umsatz – das sind 

Unternehmensfakten, die für sich 

sprechen. „Wir beliefern Märkte 

wie die Möbelindustrie, Automobil-

hersteller und die Medizintechnik, 

vor allem die Dentalmotorik, die 

in der Corona-Krise einen echten 

Boom erlebte“, sagt Christian Hof-

mann. Kron arbeitet für diese Kun-

den zwar als Massenhersteller, 

mit Losgrößen ab 500.000 Stück, 

ist aber andererseits so flexibel, 

dass auch Prototypen schnell 

hergestellt werden können – ein 

wichtiges Asset. „Seit 40 Jahren 

gibt es eine enge Zusammenar-

beit mit der Entwicklungsabtei-

lung von Bosch“, erklärt Christian 

Hofmann. „Dabei geht es heute 

um Themen wie E-Mobility, Hyb-

rid, Komponenten im Bereich der 

48-Volt-Batterie. Im letzten Jahr 

haben wir den Auftrag für zwei 

Großprojekte bekommen, eins in 

Asien, eins in Deutschland. Diese 

Mehrjahreskontrakte, bei denen 

wir uns gegen große Konkurrenz 

durchsetzen konnten, geben uns 

Planungssicherheit und Perspek-

tiven und stärken den Standort 

Solingen.“ Messen, sonst fester 

Bestandteil der Agenda, finden 

we gen der Pandemie nicht statt, 

stattdessen gibt es virtuelle Mes-

sen wie die ‘Automotive Procu-

rement’ und Online-Konferenzen 

und Meetings – den persönlichen 

Kontakt ersetzen können diese 

nicht. „Es ist immer besser, direkt 

mit den Konstrukteuren zu spre-

chen oder Roadshows zu organi-

sieren, um neue Produkte vorzu-

stellen“, sagt Christi an Hofmann.

KONTAKTDATEN
Alfred Kron GmbH 
Löhdorfer Straße 186 
42699 Solingen
Deutschland 
 +49 212 2622522 
c.hofmann@kron-solingen.de 
www.kron-solingen.de

Elektroteile, Möbelbeschläge, Alltagsgegenstände oder 
Teile aus dem Automobilbereich – bei Kron ist Vielfalt 
Trumpf

Die Hybridtechnik ist stark im Kommen 

http://www.wirtschaftsforum.de
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Interview mit 

Alessandro Balboni, 
Manager Manufacturing 
Product Line / Business 
Development
der Cadlog Group

Kunden wollen Big Data der 
Baugruppenfertigungen 
kontrollieren
Software für die elektronische Entwicklung und für die Produktion sind üblicherweise zwei 
Paar Schuhe. Die Cadlog Group bespielt gleich beide Felder und hat sich damit an die Spitze 
der europäischen Anbieter gesetzt. Alessandro Balboni, Manager für die Bereiche Manufac-
turing Product Line und Business Development, erzählt im Gespräch mit Wirtschaftsforum, 
warum die Übernahme der deutschen Zitzmann GmbH durch Cadlog beiden Seiten neue 
Möglichkeiten eröffnete und wie die Gruppe in der DACH-Region durchstarten will.

Wirtschaftsforum: Herr Balboni, 

Cadlog hat sich erst kürzlich mit 

der deutschen Zitzmann GmbH 

zusammengetan. Warum?

Alessandro Balboni: Richtig, 

2019 fand die Übernahme von 

Zitzmann durch Cadlog statt. Zitz-

mann hat eine große Geschichte 

und Tradition. Das Unternehmen 

wurde 1921 gegründet und ist 

sehr geschätzt in der Welt der 

elektronischen Entwicklung. 

Sein Fokus lag immer auf dem 

Design. Cadlog ist 1987 in Italien 

für den Vertrieb von Produkten 

für die elektronische Entwicklung 

gegründet worden und dann auch 

im Ausland gewachsen. Wir ha-

ben, anders als Zitzmann, zudem 

viel Erfahrung im Bereich Manu-

facturing Automation, decken 

also die gesamte elektronische 

Produktionskette ab, von der 

Entwicklung über Simulation und 

Design for Manufacturing bis hin 

zum Manufacturing Execution 

System. Die Fusion eröffnet uns 

neue Möglichkeiten auf dem deut-

schen und europäischen Markt. 

Die Firma Zitzmann, die nun unter 

Cadlog firmiert, steht ihren DACH-

Kunden mit dem gesamten Port-

folio der Gruppe als breit aufge-

stellter Partner für die Elektronik 

zur Verfügung. Wir können unsere 

Kunden von der Planung bis zur 

kompletten Umsetzung begleiten. 

Dank dieser Leistungen sind wir 

Referenzvertriebspartner von Sie-

mens Digital Industries Software. 

In Europa managen wir über 150 

elektronische Montagelinien für 

unsere Kunden.

Wirtschaftsforum: Welche Be-

reiche sind für Sie besonders 

wichtig oder werden es in Zukunft 

werden?

Alessandro Balboni: Wir sehen in 

der Welt der Elektronik ein großes 

Wachstum im Bereich Manufac-

turing Analytics. Denn die Kunden 

wollen ihre eigenen Prozesse, die 

Big Data der Baugruppenfertigun-

gen, selbst kontrollieren. Dafür 

müssen vorausschauende Tech-

niken im Hinblick auf Wartung, 

Qualität, Nutzung von Künstlicher 

Intelligenz und Machine Learning 

kreiert werden. In diesem Bereich 

sehen wir große Perspektiven.

Wirtschaftsforum: Welche Impul-

se können Sie dem Unternehmen 

geben? 

Für alles eine Lösung: Cadlog begleitet seine Kunden im Bereich Elektronik von  
der Planung bis zur Umsetzung 

Die Zukunft heißt Industrie 4.0. Cadlog ist dabei der Partner für die Elektronik

http://www.wirtschaftsforum.de


| 25www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Alessandro Balboni: Ich bin 

schon seit vielen Jahren in der 

elektronischen Welt und der 

Telekommunikation zu Hause 

und habe zuvor für Siemens und 

Nokia, aber auch für kleine Unter-

nehmen gearbeitet. Seit 2013 bin 

ich bei Cadlog. Neben mehreren 

großen Konzernen wie Marelli, 

Osram und Continental betreuen 

wir insbesondere kleine und mit-

telständische Unternehmen. Sie 

sind die Stärke des europäischen 

Marktes. Ein wichtiger Punkt ist 

für mich, für sie einen operativen 

Prozess wie für ein großes Unter-

nehmen zu kreieren, ohne dass 

sie ihre Flexibilität verlieren. 

Wirtschaftsforum: Und worin 

liegt Ihre persönliche Motivation?

Alessandro Balboni: Ich liebe seit 

jeher die Innovation. Meine Arbeit 

bei Cadlog erlaubt mir, neue inno-

vative Lösungen zu managen, zu 

nutzen, zu finden und sie in die 

Firmen zu bringen.

Wirtschaftsforum: Wie ist die 

Gruppe aufgestellt?

Alessandro Balboni: Neben 

unserer Zentrale betreiben wir 

operative Firmensitze in Deutsch-

land, Frankreich und Spanien. 

Die Gruppe beschäftigt etwa 45 

Mitarbeiter, ihr Umsatz liegt bei 

13 Millionen EUR. Unsere Kunden 

kommen aus allen Branchen: die 

für uns wichtigsten in Europa aus 

dem Automotivebereich und der 

medizinischen Industrie, aber wir 

haben zum Beispiel auch Kunden 

aus der Textil-, Food- und Pa-

ckaging-Industrie. Unser Slogan 

lautet ‘Wo es Elektronik gibt, gibt 

es Cadlog’. 

Wirtschaftsforum: Hat die Coro-

na-Pandemie neue Entwicklungen 

in Ihrem Unternehmen in Gang 

gesetzt?

Alessandro Balboni: Wie alle 

Firmen leiden auch wir unter den 

Folgen. Aber wir waren schon 

immer so aufgestellt, dass wir 

unseren Kunden technische 

Assistenz und Unterstützung 

zukommen lassen können. Auch 

im Smart Working sind wir gut 

organisiert. Aktuell haben wir 

entschieden, mehr in neue, kom-

munikative Lösungen wie etwa 

ein noch fortgeschritteneres 

Help Desk zu investieren. Auch 

unseren DACH-Kunden bieten wir 

jetzt End-to-End-Lösungen an. 

Gerade im Hinblick auf die deut-

schen Kunden sehen wir darin 

große Wachstumschancen. Die 

Transformation der Industrie 4.0 

hat schon begonnen, und in den 

nächsten Jahren werden viele 

technologische Neuheiten und 

Integrationsmöglichkeiten hin-

zukommen. Dann ist es wichtig, 

für die Elektronik einen Partner 

an seiner Seite zu haben, der die 

elektronischen Prozesse kennt. 

Hier haben wir einen Wettbe-

werbsvorteil. Da wir keine Messen 

besuchen können, entwickeln wir 

neue Lösungen im Bereich Virtual 

Reality. Wir haben außerdem 

den Kanal Cadflix entwickelt, zu 

dem alle Kunden Zugang haben. 

Ihr Feedback ist außerordentlich 

positiv.

Wirtschaftsforum: Was erwarten 

Sie für die Zukunft?

Alessandro Balboni: Wir blicken 

sehr positiv in die Zukunft und 

gehen davon aus, dass wir wei-

terwachsen werden. Der DACH-

Markt wird unser größter Markt 

werden. Unser Ziel ist, hier und 

in ganz Europa Referenzpartner 

für den Elektronikbereich der Sie-

mens Digital Industries Software 

zu sein. In diesen Märkten gibt es 

kein anderes Unternehmen, das 

die Bereiche Entwicklung und Pla-

nung sowie Produktion abdeckt. 

KONTAKTDATEN
Cadlog GmbH 
Breslauer Straße 3 
85386 Eching
Deutschland 
 +49 89 3700390
info@cadlog.de 
www.cadlog.de

Für den Kunden ganz nah: Cadlog bedient sich neuer Möglichkeiten im Bereich Virtual 
Reality

Die smarte Produktion ist längst Realität
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orderbird AG 
Ritterstraße 12-14, Aufg. 3 
10969 Berlin 
Deutschland
 +49 30 208983098 
 +49 321 21468189
hello@orderbird.com 
www.orderbird.com

Terra Naturkost Handels KG 
Gradestraße 92 
12347 Berlin 
Deutschland
 +49 30 6399930 
 +49 30 63999399
info@terra-natur.de 
www.terra-natur.de

Sauna Paradies Wettenberg UG  
(haftungsbeschränkt) & Co. KG 
Am Augarten 5 
35435 Wettenberg 
Deutschland
 +49 641 81001 
 +49 641 86533
info@saunaparadies-wettenberg.de 
www.saunaparadies-wettenberg.de

Kontakte

Assmann Büromöbel GmbH & Co. KG 
Heinrich-Assmann-Straße 11 
49324 Melle
Deutschland
 +49 5422 7060 
 +49 5422 706299
assmann@assmann.de
www.assmann.de

RepairConcepts GmbH
(ein Unternehmen der Fair Damage 
Gruppe) 
Egermannstraße 1 
53359 Rheinbach 
Deutschland
 +49 2226 169880 
 +49 180 501023716
info@repair-concepts.de 
www.repair-concepts.de

LANCIER Monitoring GmbH 
Gustav-Stresemann-Weg 11 
48155 Münster 
Deutschland
 +49 251 6749990 
 +49 251 67499999
mail@lancier-monitoring.de 
www.lancier-monitoring.de

Schüßler-Plan Ingenieurgesellschaft mbH  
Lindleystraße 11 
60314 Frankfurt am Main 
Deutschland
 +49 69 96 88 5710
frankfurt@schuessler-plan.de 
www.schuessler-plan.de

„Heinzelmännchen“ Wäscheservice und 
Hausdienstleistungs GmbH 
Vor der Kaserne 6 
63571 Gelnhausen 
Deutschland
 +49 6051 92181000 
 +49 6051 92189000
www.heinzelmaennchen-gmbh.de

Castolin GmbH 
Gutenbergstraße 10 
65830 Kriftel 
Deutschland
 +49 6192 4030 
 +49 6192 403314
castolin@castolin.com 
www.castolin.com

Alfred Kron GmbH 
Löhdorfer Straße 186 
42699 Solingen
Deutschland 
 +49 212 2622522 
c.hofmann@kron-solingen.de 
www.kron-solingen.de

Cadlog GmbH 
Breslauer Straße 3 
85386 Eching
Deutschland 
 +49 89 3700390
info@cadlog.de 
www.cadlog.de

Kostenloses Unternehmensprofil
Unter nachfolgendem Link können Sie die Daten zum  
kostenlosen Unternehmensprofil eintragen.
www.wirtschaftsforum.de/unternehmensprofil-eintrag  
Das Ausfüllen wird ca. 5 Minuten dauern.
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