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Connect. Control. Protect.

Fernsteuerung, Monitoring und Konnektivitat sind zu Schliisselwortern in der Industrie
geworden, um ein HochstmaR an Prazision und Effizienz zu gewahrleisten. Die Cattron
GmbH aus Krefeld zeichnet sich hier durch integrierte benutzerfreundliche Losungen aus,
die hochfunktional und zugleich sicher sind. Mit diesem Konzept ist das Unternehmen
seit einigen Jahren auf internationalem Wachstumskurs. Wir sprachen mit Geschaftsfiih-
rer Karsten Nitsch liber aktuelle Themen, Innovationen und Trends am Markt.

Wirtschaftsforum: Herr Nitsch,
was sind aktuell die Kernbereiche
bei Cattron und wo sehen Sie sich
hier am Markt?

Karsten Nitsch: Unsere Stecken-
pferde sind auf jeden Fall die
Themen Equipment fir Briicken-
krane und der Bahnbereich. Der
Markt fir Briickenkrane ist hart
umkampft. Es gibt einige grolle
Player und zudem hat der Markt
in den letzten 1,5 Jahren durch
die Krise stark gelitten. Hier sehe
ich Cattron im soliden Mittelfeld
positioniert. Im Bahnbereich sind
wir in Europa der Marktfihrer.
Durch den EU Green Deal erlebt
der Markt zurzeit einen enormen
Aufschwung und hat sich im letz-
ten Jahr gut stabilisiert.

Wirtschaftsforum: Welche Inno-
vationen und Neuentwicklungen
gibt es aktuell von Cattron?

Karsten Nitsch: Im Bahnbereich
sind wir jetzt mit EC/LO Pro™ ak-
tiv am Markt. Der Bahnmarkt hat
sehr lange Zyklen und wir haben
die Losung seit 2020 massiv aus-

gerollt. Wir bedienen sowohl die

grolRen, namhaften Lokhersteller
sowie auch die kleineren Betrei-
ber. Aktuell sind im Bahnsektor
die Zulassung und die Regulato-
rik die groe Herausforderung.
Durch das 4. Eisenbahnpaket
entstehen fur alle Marktbetei-
ligten neue Auflagen. Die Zu-
lassungskosten und -zeitraume
werden noch einmal in die Hohe
getrieben. Man bewegt sich in
einem enormen Spannungsfeld:
Einerseits hat der Markt groRRes
Wachstumspotenzial, gleichzeitig

steigen der Aufwand und die Kos-
ten massiv.

Wirtschaftsforum: Was un-
terscheidet Cattron in diesem
Spannungsfeld von anderen Wett-
bewerbern?

Karsten Nitsch: Wir beherrschen
die Regulatorik, erfiillen alle Stan-
dards und Anforderungen und
haben langjahrige Erfahrung. Das
ist ein entscheidender Aspekt im
Wettbewerb, gerade im Bestands-

SSERIES

Die S-Serie von Cattron: Die drahtlose Fernbedienung ist fiir die Steuerung von zum Beispiel
Briickenkranen und Hebezeugen, Fordersystemen, mobilen Geraten auf und abseits der Au-
tobahn, Fertigungs-, Transport- und Lagergeraten und -maschinen konzipiert worden
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Interview mit

Karsten Nitsch,

kundenmarkt. Wir konnen nach-
weisen und auch erlautern, dass
und warum unsere Produkte alle

Anforderungen erfillen.

Wirtschaftsforum: Mit welchen
Innovationsthemen beschaftigen
Sie sich rund um das Thema Bri-
ckenkrane?

Karsten Nitsch: Wir bringen
zurzeit einige neue Produkte auf
den Markt. Das Credo unserer
Losungen ist immer, funktionale
Sicherheit und gleichzeitig einfa-
che Bedienkonzepte zu bieten.
Damit treffen wir genau die Anfor-
derungen der Bediener. Bevor wir
in neue Entwicklungen gehen, fra-
gen wir die Kunden konkret nach
ihren Beddrfnissen. Oft haben

sie verschiedene Hersteller im
Einsatz. Wir verkaufen also keine
Produkte, sondern entwickeln auf
die Anforderungen abgestimmte
Gesamtldsungen, mit denen man
Wandel gestalten kann.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt bei dieser Gestaltung des
Wandels das Thema Digitalisie-
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Safe-D-Stop™ wird als draht-
lose Not-Aus-Lésung mit PL-d
Sicherheitsniveau sowohl im
Transport als auch der Lager-
haltung verwendet

rung? Wie wichtig ist es Ihren
Kunden?

Karsten Nitsch: Was die Produk-
te angeht, erwarten die Kunden
Smartness und Konnektivitat.

Es gilt allerdings zu Uberlegen,
was man als Schnittstelle nach
drauen geben darf — und wie.
Alle modernen Kommunikations-
|6sungen haben immer auch den
Aspekt der Cyber-Security. Up-
dates missen zum Beispiel tber
sichere Schnittstellen eingespielt
werden. Man kann das Thema
Cyber-Security nicht genug beto-
nen. Das ist eine der groften He-
rausforderungen fir uns und den
ganzen Markt.

Wirtschaftsforum: Wo liegen ak-

tuell Ihre wichtigsten Markte?

Karsten Nitsch: Von unserer
Niederlassung in Krefeld aus be-
treuen wir den gesamten EMEA-
Markt. Wir sind historisch insbe-
sondere in der DACH-Region stark
aufgestellt. Grundsétzlich sehen
wir in ganz Europa noch vielver-
sprechende Wachstumsperspek-
tiven. Aktuell unterstitzen wir
ebenfalls gerade den Marktauf-
bau in Australien. Und nicht zu-
letzt Uber die neue Seidenstralle
eroffnet sich fiir uns ebenfalls ein
neuer Markt. Hier gibt es Poten-
zial fUr viele Projekte entlang der
gesamten Route. Allerdings muss
dazu das Investitionsklima vor Ort
stabil bleiben.

Wirtschaftsforum: Welche Plane
haben Sie fiir das kommende
Jahr?

VisiTek™ 600 ist ein

Asset Management-Gerat, das verwen-
det wird, um Geréate Uberall auf der Welt
zu verfolgen und zu Gberwachen

Karsten Nitsch: 2021 war fiir
uns ein herausforderndes Jahr.
Dies wollen wir gut und mit einem
soliden Ergebnis abschlielen.

Fir 2022 haben wir einiges auf
der Agenda. Wir mochten unser
Portfolio gleich in mehrere Rich-
tungen vergroRRern. Dazu gehort
unter anderem auch, dass wir
mehr Control Solutions

anbieten und uns
starker zu den
Themen Asset
Monitoring und
Asset Manage-
ment aufstellen.
Wir mochten
unsere Marktpra-
senzin unseren
bestehenden Re-
gionen starken und
in neue Markte hineinwachsen.

KX CATTRON

KONTAKTDATEN

Cattron GmbH

Europapark Fichtenhain A 13 A
47807 Krefeld

Deutschland

. +49 2151 47950

sales eu@cattron.com
www.cattron.com

Vor diesem Hintergrund haben
wir bereits damit begonnen, unser

Team auszubauen.
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Einfach Kurs auf

morgen

Die digitale Transformation ist in aller Munde - und fiir die
meisten Unternehmen eine grofRe strategische und techni-
sche Herausforderung. Wer eine digitale Roadmap definie-
ren will, um fit fiir die Zukunft zu sein, braucht kompetente
Partner. Partner wie die demicon GmbH aus Stuttgart, die
unlangst vom Wirtschaftsmagazin ‘brand eins’ als einer
der besten IT-Dienstleister 2022 ausgezeichnet wurde.

‘Wir machen das Leben der
Menschen einfacher” Mit die-
sem markanten Slogan ist alles
gesagt: DEMICON versteht sich
als IT-Spezialist fir ganzheitliche
Losungen, der Schlagworte wie
Innovation, Agilitat und Digitalisie-
rung mit Inhalt fullt, um Kunden
den Ricken zu starken und fit fur
kommende Herausforderungen
zu machen. Knapp 100 Mitar-
beiter setzen sich dafiir an den
Standorten Stuttgart, Berlin, Ham-
burg und Miinchen sowie in der
Schweizer Tochtergesellschaft
ein. Der Umsatz lag zuletzt bei

15 Millionen EUR und wird mit
Services wie Consulting, Custom
Software Development, Lizenz-
management, Managed Services,
Migration und Training erzielt. Da-
bei stehen Consultingleistungen
im Zentrum der Aktivitaten und
umfassen Prozessmanagement,
Projekt- und Portfoliomanage-
ment, DevOps, Digital Workplace
und Collaboration sowie Service
Management. Kunden profitieren

zudem von Partnerschaften mit

Atlassian und AWS Consulting
Partner.

Erfahrungen fiir morgen

Hinter der erfolgreichen Unterneh-
mensgeschichte steht mit Griin-
der und Geschaftsfihrer Philipp
Batman ein Branchenkenner, der
DEMICON 2008 griindete, nach-
dem er zuvor als Consultant in der
Automotive-Industrie Erfahrungen
gesammelt hatte. ,2014 begannen
wir, unser Tun aus dem Projekt-
und Prozessmanagement immer
starker mit der IT zu verkniipfen®,
sagt er. ,Ganz wichtig ist dabei un-
sere Partnerschaft mit Atlassian,
einem der fiihrenden Plattform-An-
bieter von Business Collaboration-
Losungen, welche die Zusammen-
arbeit von Teams abdeckt — agile
Tools fiir agile Teams. Wir selbst
haben eine fundierte IT-Sachkennt-
nis, aber letztlich Gber Projekt- und
Prozessmanagementerfahrungen
verstanden, was die Kunden ei-
gentlich machen und tatsachlich
brauchen. Diese Erfahrungen bil-
den die Basis unserer Arbeit"

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Interview mit

]

Philipp Batman,

Problemloser und Riickenstarker
Um die IT-Probleme der Kunden
zu losen, sie produktiver und
wettbewerbsfahiger zu ma-
chen, plant und implementiert
DEMICON maRgeschneiderte
IT-Losungen. Beratungen zu Pro-
zessmanagement, Projekt- und
Portfoliomanagement, Digital
Workplace, Servicemanagement,
DevOps, Custom Software So-
lution, Managed Services fir
Atlassian Software — als Full
Service-Dienstleister deckt DEMI-

CON unterschiedlichste IT-Felder
ab und orientiert sich dabei strikt
an den Bedurfnissen der Kunden.
,2Unser Mission Statement ist
‘We make people's life easier and
more productive”, sagt Philipp
Batman. ,Diese Pramisse steht
immer Uber der Arbeit. Letztlich
geht es darum, den Mitarbeitern,
die mit den Losungen arbeiten,
die Arbeit angenehmer zu gestal-
ten. Agilitat ist hier ein wichtiges
Stichwort. Wir sind selbst agil,

weil wir von unserer GrolRe pro-

Digitale Losungen werden gemeinsam erarbeitet — individuell fir jeden Kunden
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fitieren. Im Vergleich zu den gro-
Ren Consultingunternehmen der
Branche sind wir ein Schnellboot;
sehr nah an den spannenden The-
men, die frisch am Markt sind und
konfrontiert mit einer standigen
Erneuerung.”

15

Ausgezeichnete Arbeit
DEMICON hat traditionell viel fur
Unternehmen aus den Bereichen
Automotive und Manufacturing
gearbeitet, fiir bekannte Konzerne
und OEMSs, und konnte wahrend
dieser Zeit sehr lange andauern
und stabile Kundenbeziehungen
aufbauen. Aber auch Behorden,
groRere Mittelstandler und Start-
ups zahlen zu den Kunden, die
man auf dem Weg in eine digitale
Zukunft begleitet. In Zukunft

will man den Fokus starker auf
Financial Services legen; auch,
weil die Schweizer Tochterfirma
gerade in dem Segment hervor-
ragend aufgestellt ist. 80% der
Kunden kommen momentan aus
Deutschland, einzelne Kunden
sind in Osterreich zu finden, ein
Markt mit Potenzial. ,Mit Tools
der neuesten Generation aus dem
Bereich Digital Maturity wird es
bei uns deutlich internationaler”,
so Philipp Batman. ,Auch vor
diesem Hintergrund denken wir
Uber die Etablierung einer Nie-
derlassung in Osterreich nach.
Klar ist, dass wir uns zu einem
Mittelstandschampion entwickeln

wollen und mit den Anforderun-

gen weiter wachsen. Um diesen
Weg konsequent weiterzugehen,
brauchen wir fahige Leute, die
sich fiir unsere Projekte begeis-
tern. lhnen bieten wir spannende
Entwicklungsmaoglichkeiten, um
sich intrinsisch motiviert einzu-

bringen.”

Agiles Schnellboot mit Kurs auf
Kundenbediirfnisse

Dass DEMICON Kunden von

der ersten Idee bis zur fertigen
Losung professionell und zuver-
lassig zur Seite steht, hat das
Unternehmen nicht nur Auszeich-
nungen wie die der ‘brand eins’
eingebracht, sondern hat sich
auch in Corona-Zeit bewahrt.
,Insgesamt haben wir die Zeit
gut Uberstanden’, erklart Philipp
Batman. ,Unser Vorteil war, dass
wir schon immer dezentral und
verteilt in Deutschland aufgestellt

@ DEMICON

waren. Wir haben mehrere Blros
in Deutschland und viele Mitarbei-
ter in Berlin. Auch wenn manche
Projekte eingestellt wurden, ging
es flr uns relativ unverandert wei-
ter. Im Entwicklungsbereich gab
es schon vorher eine grofle Nach-
frage.” In Zukunft will man das
Agile Consulting weiter vorantrei-
ben. Ebenso sollen die Bereiche
Managed Services, Prozess- und
Projektberatung sowie die interne
Organisationsfahigkeit ausgebaut
werden. ,2022 erwarten wir ein
relativ gutes Wirtschaftsjahr”,

so Philipp Batman. ,Engpasse
werden sich allméahlich auflésen.
Unser Ziel wird weiterhin sein, den
Arbeitsalltag unserer Kunden, der
immer komplexer wird, so einfach
und produktiv wie moglich zu
gestalten — mit maligeschneider-
ten Strategien und den richtigen
Tools. Fir uns sind drei Felder

Ist |hre IT fit
fur die Zukunft?

PROVIDING DIGITAL EXCELLENCE

SINCE 2008

brandeins
Jthema

2022 :
Beste

IT-Dianstieister

» +49 800 1 230 230

www.demicon.de

Berlin | Hamburg | Munchen | Stuttgart

@ DEMICON

KONTAKTDATEN
demicon GmbH
Friedrichstralte 15
70774 Stuttgart
Deutschland

. +49 800 1230230
info@demicon.de
www.demicon.de

fir den Erfolg ausschlaggebend.
Kundenorientierung, Mitarbeiter-
orientierung und das Streben
nach Organisational Excellence.
Sie werden uns und unsere Kun-
den auf dem Weg in die digitale
Zukunft starken.”

Pl tir]um
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Der Jurist, der

Unternehmer wurde

Es sind sicherlich mehrere Faktoren, die Kunden an der HADRIAN GmbH & Co. Metall- und
Kunststofftechnik KG schatzen. Natiirlich liberzeugt das inhabergefiihrte Unternehmen
aus dem mecklenburg-vorpommerschen Wolgast durch Qualitat und Leistungen aus einer
Hand. Doch auch Schnelligkeit und Flexibilitat haben den Betrieb zu einem gefragten
Zulieferer fiir die Schienenfahrzeugindustrie gemacht.

Interview mit

Dipl. jur. Frank Dannenberyg,
Geschaéftsfiihrender
Gesellschafter

der HADRIAN GmbH & Co.
Metall- und Kunststofftechnik KG

Nur festangestelltes Personal: Mitarbeiter in der mechanischen Fertigung

Eigentlich hatte Frank Dannen-
berg, Geschaftsfliihrender Gesell-
schafter der HADRIAN GmbH &
Co. Metall- und Kunststofftechnik

KG, eine Karriere als Jurist geplant.

Doch nach dem 1. Staatsexamen

entschied er sich fiir das Unterneh-

mertum und griindete 1997 mit
zwei Beschaftigten seinen eigenen

Industriebetrieb. Zun&chst fertigte
das junge Unternehmen Teile fur
einen Zulieferer der Schienenfahr-
zeugindustrie, seit 2004 bedient
HADRIAN mit Siemens, Alstom
und Stadler die grolRen Player der
Branche direkt. Sitz von HADRI-
AN ist Wolgast in der Nahe der
Insel Usedom. Die ursprlingliche

Modernste Anlagen: Jedes Jahr investiert HADRIAN bis zu zwei Millionen EUR in neue

Technik

Produktionsflache von 10.000 m?
wurde im vergangenen Jahr noch
einmal um 3.000 m? erweitert.

In Wolgast arbeiten rund 100 Be-
schaftigte, die einen Umsatz von
knapp 16 Millionen EUR erwirt-
schaften. Einzige Gesellschafter
des Unternehmens sind Frank Dan-
nenberg und seine Ehefrau.

Technik aus Deutschland

Es gibt nicht viele Firmen, die wie
HADRIAN DiUnnbleche aus Alumi-
nium und Edelstahl verarbeiten
konnen. ,Die Teile werden immer
leichter, deshalb wird immer diin-
neres Blech genommen’, nennt
Frank Dannenberg einen Trend bei
den Schienenfahrzeugen. ,Waren
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Hohe Kompetenz: Zum Portfolio gehdren unterschiedliche Schweilltechniken

es friher auch viele Kunststoff-
teile, so hat es sich wegen des
Brandschutzes mehr zu Metall
verlagert.” HADRIAN fertigt viele
dekorative Teile fiir das Interieur
von Zlgen, U- und S-Bahnen, aber
auch Fuhrerstande, Maschinen-
raum- und Ubergangsverkleidun-
gen, Deckenverkleidungen, Batte-
riekasten, Winkel sowie Treppen
fir Doppelstockwaggons. Diese
Auftrage fur die Schienenfahr-
zeugindustrie machen rund 80%
des gesamten Volumens aus.

Die Ubrigen 20% entfallen auf
andere Branchen, unter anderem
Telekommunikation. Hier fertigt
HADRIAN zum Beispiel im Auftrag
der Telekom Schaltschranke fir

Viel Platz: Innenansicht von Werk |1

Glasfaserkabel. Weitere Kunden
kommen aus der Schiffsindustrie
und dem Maschinenbau. ,\Wir
setzen ausschlielllich Technik
und Maschinen aus Deutschland
ein, zum Beispiel von der Firma
Trumpf”, nennt Frank Dannenberg
eine der Starken von HADRIAN.
Zu den Pluspunkten zahlt wei-
terhin die Preisstabilitat auch bei
umfangreicheren Projekten. Frank
Dannenberg: ,Wir sichern unse-
ren Kunden feste Preise zu, auch
wenn Materialien in der Zwischen-
zeit teurer werden. Unsere Kun-
den schatzen auch die Bandbreite
der Verarbeitungstechniken, die
wir ihnen anbieten konnen. Das
sind unter anderem Lasern, Stan-

%\T

JMATIC EODCIF!K_'\ 1

—_———

Umfangreicher Maschinenpark: CNC-Stanz-Nibbel

zen und Sonderverfahren beim
Zuschnitt sowie Kanten, Biegen
und Pressen bei der Umformung.
Wir sdgen, drehen und frasen
und neben allen gangigen und
automatisierten Schweillverfah-
ren bieten wir auch Laser- und
Punktschweif’en an." Doch damit
erschopft sich das Leistungs-
spektrum von HADRIAN noch lan-
ge nicht. Untergrundbehandlung,
Nasslack und Pulverbeschichtung
gehoren ebenso zum Repertoire
wie Schleifen, Strahlen und che-
mische Oberflachenveredelung.
Abgerundet wird diese Vielfalt
durch Kleben und Sonderver-
fahren. Dartber hinaus verfligt
HADRIAN Uber diverse Zertifizie-
rungen und Zulassungen fir die
Schienenfahrzeugindustrie.

Keine Leiharbeiter

,Wir sind ein familidres Unter-
nehmen, in dem der personliche
Kontakt zu den Mitarbeitern einen
hohen Stellenwert hat”, betont der
Geschéftsfiihrer. ,Wir beschafti-
gen keine Leiharbeiter, sondern
ausschliellich Festangestellte mit
unbefristeten Vertragen. Entschei-
dungen werden schnell getroffen
und unsere Hierarchien sind flach.

In jedem Jahr investieren wir zwi-
schen 1,5 und zwei Millionen EUR
in unsere Technik.” Ein Sohn von
Frank Dannenberg ist Maschinen-
bau- und Schweil}fachingenieur
und wird nach seiner aktuellen Ta-
tigkeit bei Rheinmetall ins Unter-
nehmen einsteigen. Und auch ein
zweiter Sohn ist bereits in der Pro-
duktion tatig. ,Wir sind auf einem
guten Weg und wollen HADRIAN
in den kommenden Jahren ohne
Einbriiche und Substanzverlust
weiterflhren”, wiinscht sich Frank

Dannenberg fiir die Zukunft.

KONTAKTDATEN

HADRIAN GmbH & Co. Metall- und
Kunststofftechnik KG

Nexoer Stralte 8

17438 Wolgast

Deutschland

. +49 3836-27200

& +49 3836-272022
info@hadrian-wolgast.de
www.hadrian-wolgast.de
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SJunser Produkt ist die Tech-
nologie, nicht das Bauteil”

Interview mit

Ronny Newrly,
Vertriebsleiter

und

Sebastian Janus,

Leiter Industrial Engineering
der Selectrona GmbH

Mithilfe der Technologie des KunststoffspritzgieRens stellt die sachsische Selectrona GmbH seit fast 30 Jahren Kom-
ponenten fiir verschiedenste Anwendungszwecke im Automobilsektor her. Nun will das Unternehmen seine Produkte
auch in weiteren Branchen zum Einsatz bringen. Mit Wirtschaftsforum sprachen Vertriebsleiter Ronny Newrly und Leiter
Industrial Engineering Sebastian Janus iiber die anstehende Marktentwicklung und eine erfolgreiche Restrukturierung.

Wirtschaftsforum: Herr Newrly,
Herr Janus, seit fast 30 Jahren
engagiert sich lhr Unternehmen in
der Kunststoffspritzgielltechno-
logie. Welche Produkte stellen Sie
genau her — und wo kommen sie
zum Einsatz?

Ronny Newrly: Der Fokus hat sich
in den letzten Jahren immer star-
ker auf unsere Metall-Kunststoff-
Hybridbauteile verlagert, die be-
sonders in der Automobilindustrie
Verwendung finden. Urspriinglich
wurden sie vor allem in der Druck-
und Temperatursensorik einge-
setzt, spater auch in der Aktorik
von Verbrennungsmotoren, wo
wir von zahlreichen innovativen

Entwicklungen in der Motortech-

nik profitieren konnten. Ebenso
kommen unsere Bauteile mittler-
weile im Lenkungs- und Brems-
bereich sowie in Gehdusen zum
Einsatz, in denen von unseren
Kunden entsprechende Leiterplat-
ten eigenstandig verbaut werden,
die dann in ABS-Systemen oder
Nockenwellen- und Drehzahlsen-
soren Verwendung finden.

Wirtschaftsforum: Kaum eine
Technologie erfahrt gerade

einen so rasanten Wandel wie

die Antriebstechnik von Kraft-
fahrzeugen. Bedeutet das fur Ihr
Unternehmen mehr Chancen oder
Risiken?

Komponente elektrische
Lenkung

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

Einblick in eine vollautomatische Fertigungslinie

Ronny Newrly: Aus wirtschaftli-
cher Sicht ist diese Entwicklung
fur uns natrlich ein zweischnei-
diges Schwert. Tatsachlich lassen
sich aber auch in Elektroautos vie-
le Anwendungsbereiche fir unse-
re Produkte finden. Noch dazu ist
die Elektrifizierung der Antriebs-
technik ja kein vollkommen neues
Phanomen: Wir haben uns schon
2010 mit Startergeneratoren fir
die ersten Plug-in-Hybridfahrzeu-
ge beschaftigt.

Wirtschaftsforum: Ist diese star-
ke Ausrichtung auf den Automo-

tive-Sektor nicht ein allgemeines

Klumpenrisiko fir die Selectrona
GmbH?

Ronny Newrly: Die Vor- und Nach-
teile einer sehr engen Verzahnung
mit der Automobilindustrie spu-
ren wir schon unsere gesamte
Unternehmensgeschichte hin-
durch. Und tatsachlich: Wenn es
der Automobilbranche nicht gut
ging, hat das in Form von rick-
laufigen Umsatzzahlen sofort auf
unsere ureigene wirtschaftliche
Situation durchgeschlagen. Wir
verfolgen aber schon seit langerer
Zeit konkrete Plane zur weite-

ren Marktentwicklung unseres


https://www.wirtschaftsforum.de/

Blick in die Werkshalle am Hauptstandort im séchsischen Dippoldiswalde-Reinholdshain

Angebotsportfolios, um weniger
abhangig vom Automobilgeschaft
zu werden, und konnen hierbei
sehr positive Signale erkennen.

Wirtschaftsforum: Bedeutet eine
starkere Marktentwicklung der
Produktpalette unter gleichzeiti-
ger Beibehaltung der spezifischen
technologischen Expertise nicht
die Quadratur des Kreises?

Sebastian Janus: Unser Produkt
ist ja in erster Linie die Kom-
bination der Technologie des
KunststoffspritzgielRens, der
Stanztechnik und der Automati-
sierungstechnik und kein spezi-
fisches Bauteil. Wir kdnnen von
der Konzeption der Komponenten
bis hin zu ihrer Fertigung jeden
Teilabschnitt in unserem Unter-
nehmen abbilden. Ob wir uns

mit dieser Kernkompetenz nun
isoliert in der Automobilindustrie
engagieren oder mithilfe dieser
Technik noch zusatzlich Kom-
ponenten fiir andere Industrie-
anwendungen herstellen, macht
keinen grofRen Unterschied. Die
groRere Herausforderung besteht

vielmehr darin, uns als Unterneh-
men auf die unterschiedlichen An-
forderungen in den verschiedenen
Industriezweigen einzustellen.
Aus der Automobilbranche sind
wir etwa enorme Leistungsanfor-
derungen sowie einen besonders
starken Qualitats- und Preisdruck
gewohnt; das mag auf andere
Wirtschaftssektoren nicht eins

zu eins Ubertragbar sein. Wir sind
jedoch davon Uberzeugt, dass un-
sere Flexibilitat als mittelstandi-
sches Unternehmen von grolem
Nutzen sein wird.

Wirtschaftsforum: Vorausset-

zung fur eine effektive Produk-

tion sind auch sinnvolle digitale
Strukturen. Wie hat sich lhr Un-
ternehmen in diesem Segment
aufgestellt?

Sebastian Janus: Kaum ein
Thema pragt die Neuausrichtung
unserer Unternehmensstruktur
gerade ahnlich stark. Die digitale
Transformation unserer gesam-
ten IT-Infrastruktur wird in diesem
und nachstem Jahr eine unserer
Hauptinvestitionen sein. Wie bei

vielen anderen fertigungsintensi-
ven Wettbewerbern haben auch
wir dabei das Ziel, die im Unter-
nehmen generierten Daten so

effektiv wie moglich zu nutzen.

Wirtschaftsforum: Sehen Sie
darin auch eine Moglichkeit, nach
den schwierigen Jahren der Insol-
venz neu durchzustarten?

Ronny Newrly: Die Restrukturie-
rung, die 2018 begonnen hat, war
naturlich ein harter Einschnitt.
GlUcklicherweise konnte das In-
solvenzverfahren schon im Janu-
ar 2020 beendet werden. Wie bei
allen Insolvenzen bestand auch
flr uns das vorherrschende Ziel
darin, unsere Mitarbeiter als das
wichtigste Kapital unseres Unter-
nehmens davon zu Uberzeugen,
dass wir diesen Weg gemeinsam
zu einem erfolgreichen Ende ge-
hen kdnnen. Im Fokus stand der
Aufbau eines wettbewerbsfahi-
gen Unternehmens, und mit die-
sem Ziel hat sich die Selectrona
GmbH sukzessive neu aufgestellt,

Komponente flr Getriebe

um nun aus der bestehenden
Mannschaft heraus als flexibles
Unternehmen weiter zu wachsen
und die Kundeninteressen in den
Mittelpunkt zu stellen.

selectt?ma

performance by integration

KONTAKTDATEN

Selectrona GmbH

Industriering 19 und 21

01744 Dippoldiswalde-Reinholdshain
Deutschland

R +49 3504 69440

& +49 3504 6944340
info@selectrona.com
www.selectrona.com
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Dach, Fassade und
Abdichtung aus einer Hand

Interview mit

Hendrik Ténisen,
Geschaftsfihrer

der Tonisen Bedachungs GmbH

Die Tonisen Bedachungs GmbH nimmt zwar meist erst dann ihre Montagearbeiten auf, wenn die eigentliche Stahl-
Beton-Konstruktion bereits steht, ihre bauphysikalische Expertise ist aber oft schon friih im Planungsprozess gefragt

- schlieBlich sind Dach und Gebaudehiille mit ihren zahlreichen Warmeschutzelementen ein integraler Bestandteil der
Industrieobjekte, auf die sich das Unternehmen spezialisiert hat. Geschaftsfiihrer Hendrik Tonisen erzahlte Wirtschafts-
forum von den groRten Herausforderungen und spannendsten Projekten.

Archéologischer Park Xanten

,Wenn wir das erste Mal auf eine
Baustelle kommen, finden wir
dort meist das nackte Stahl-Be-
ton-Gerippe vor”, beschreibt Hen-
drik Tonisen den Moment, in dem
es an die Ausflihrung eines neuen
Projekts geht. Denn nun schlagt
die Stunde der nordrhein-west-
falischen Tonisen Bedachungs
GmbH, die sich auf die Dach-,
Wand- und Abdichtungstechnik
spezialisiert hat.

Im Regelfall beginnen ihre Mon-
tagearbeiten mit der Aufbringung
der Tragschale, bestehend aus
Stahltrapezblechen, auf dem
Dach. Danach folgt die Anbrin-
gung von Sandwichpaneelen mit
Stahlhaut und Dammekern als

Thermowand an den Gebaude-
seiten. Ist die Fassade einmal
fertig, geht es zurlck aufs Dach,
wo mit dem Aufbringen von
Dampfsperre, Dammmaterial
und Dachabdichtung die letzten
Schritte auf dem Weg zur warme-
gedammten, wettergeschitzten
Gebaudehllle vollzogen werden.
Am Ende steht nicht nur ein dich-
tes, sondern auch ein asthetisch
attraktives Bauobjekt, wobei opti-
sche Anspriiche meist zweitran-
gig sind. ,Im Industriebereich hat
Funktionalitat immer Vorrang®,
untermauert Hendrik Tonisen die
klare Ausrichtung seines Unter-
nehmens auf die Anforderungen
seiner Auftraggeber.
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Bilrogebaude Tonisen Bedachungs GmbH Goch

Von der Planung bis zur fertigen
Gebaudehiille

In der unmittelbaren Grindungs-
zeit in den spaten 1950er-Jahren
hatte sich das Unternehmen noch
hauptsachlich auf die Errichtung
von Wohnhausern konzentriert.
,Doch nachdem die schwersten
Schaden der Nachkriegszeit be-
seitigt waren und die Wirtschaft
in Westdeutschland beachtlich
wuchs, erfolgte bald der Wechsel
vom klassischen Wohnungs-

bau zu Industrieanwendungen’,
schildert Hendrik Tonisen die
Geschichte des Bauunterneh-
mens, das von seinem GroRvater
gegriindet wurde.

Doch am liebsten setzt die Toni-
sen Bedachungs GmbH ihre Ex-
pertise schon lange vor den ers-
ten Montagearbeiten ein. Deshalb
wird sie von vielen Architekten
bereits in der Entwurfsphase mit
ins Boot geholt, um schon bei den
ersten Planungsgedanken Losun-
gen flr einschlagige Probleme zu
erarbeiten. Dass das Unterneh-
men Fassaden-, Dach- und Ab-
dichtungsarbeiten aus einer Hand
anbietet und sein Leistungsspek-
trum erforderlichenfalls auch auf
den Einbau von Fenstern und
Tiren ausdehnt, gilt als starker
Wettbewerbsvorteil, der den Part-
nern langwierige Probleme an
den Schnittstellen verschiedener
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Gewerke sowie viel Koordinati-
onsaufwand mit unterschiedli-

chen Auftragnehmern erspart.

Schwimmbader, Sporthallen und
Lebensmittelbetriebe

Wer sehen mochte, in welchen
Dimensionen sich Hendrik
Tonisen und sein Unternehmen
engagieren, ware gut beraten,
nach Euskirchen zu fahren, wo
die Hochwald-Gruppe jungst die
modernste Molkerei Europas er-

Eurofleurs Kevelaer

geber durcheinanderbringen. Der
Fachkraftemangel ist perspekti-
visch ein weiteres Problem, mit
dem aber die gesamte Branche
zu kampfen habe. Auch an dieser
Stelle setzt der Unternehmer auf
langfristige Planbarkeit: So stellt
er bereits aktiv Uberlegungen an,
wie er eine baldige Vakanz in der
Arbeitsvorbereitung und dem
Erstellen von technischen Zeich-

Das Brandschutzcenter Trox in Neukirchen-Viuyn

richten liel. Mit mehr als

40.000 m? Dachflache und etwa
22.000 m? Wandbekleidung
sprengte der Auftrag die GroRRen-
ordnung aller vorher dagewese-
nen Auftrage. Die circa 90 TUren
und 120 Fenster, flr deren Einbau
das Unternehmen verantwortlich
zeichnete, erwahnt der Geschéafts-
fuhrer deshalb fast in einem
Nachsatz: ,Die Anforderungen an
unsere Arbeit waren extrem hoch.
Bei einem lebensmittelverarbei-
tenden Betrieb, der sich zudem
auf Milch und Molkereiprodukte
spezialisiert hat, wird alles der
Hygiene untergeordnet”, lasst
Hendrik Tonisen diesen Auftrag
Revue passieren.

Ahnlichen Herausforderungen
begegnete das Unternehmen bei
den Bauarbeiten fir das Hochre-
gallager eines Schuhherstellers:
,Bei Arbeiten in diesen Hohen, mit
entsprechender Windanfalligkeit,
profitieren wir von der langjahri-
gen Erfahrung unseres Betriebes’,
fasst Hendrik Tonisen das Projekt
zusammen. Ebenso anspruchsvoll
gestalte sich die Errichtung von
Sporthallen und Schwimmbadern,
die in der Fassaden- und Abdich-
tungstechnik als Konigsdisziplin
gelten: ,Wenn ein Hallenbauer
auch ein Schwimmbad bauen
kann, beweist er damit, dass er die
gesamte bauphysikalische Mate-
rie wirklich in der Tiefe verstanden

Hallenbad Vogelsang in Solingen

hat", erklart Hendrik Tonisen den
Schwierigkeitsgrad bei der Errich-
tung dieser Objekte.

Die grof3ten aktuellen Herausfor-
derungen sieht der Geschaftsfih-
rer aber nicht primar bei den tech-
nischen Anforderungen: denn seit
Anfang des Jahres leidet auch

die Tonisen Bedachungs GmbH
unter den Materialknappheiten
und den dadurch gestiegenen
Rohstoffpreisen, die auch die
Kostenkalkulationen ihrer Auftrag-

nungen besetzen wird. Bewerbun-
gen fur diese wichtige Position
werden schon heute entgegenge-
nommen.

KONTAKTDATEN
Tonisen Bedachungs GmbH
Kranenburger Stralte 53
47574 Goch

Deutschland

R +49 282792090
info@toenisen.de
www.toenisen.de

TELIISEN BERDAGHULIES B
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Kontrollieren, instand halten
und Prozesse iiberwachen

Seit 1988 steht die Ultimo Software Solutions fiir Software rund um samtliche Prozesse
des Asset Managements. Das Unternehmen mit Sitz im niederlandischen Nunspeet ist

in verschiedenen europdischen Landern prasent. Es {iberzeugt seine Kunden aus den
unterschiedlichsten Branchen mit ausgereiften und verlasslichen Losungen, die ganz auf
ihre individuellen Anforderungen zugeschnitten sind. Mehr als 2.000 Organisationen in
mehreren Landern und insgesamt mehr als 250.000 tagliche Nutzer genieRen die Vorteile

unserer Software.

,Wir kdnnen mit unserer Software
alles instand halten”, sagt Oliver
Kaiser, German Sales Director
der Ultimo Software Solutions
GmbH. ,Das gilt fur die klassische
Produktion ebenso wie fiir die Uti-
litybranche, zum Beispiel Schleu-
sen und Wasserwirtschaft. Das
sind unsere Kernkompetenzen:
kontrollieren, instand halten und

Wohin geht die Reise? Der
Trendbericht 2021 wurde
gemeinsam mit Kunden und
externen Partnern erstellt

Prozesse Uberwachen. Dabei ha-
ben Kunden — je nach GroRe - die
Auswahl zwischen vier Paketen:
Essentials, Professional, Premium
und Enterprise. So ist Essentials
fur kleine Unternehmen gedacht,
die erfolgreich erste Schritte bei
der Digitalisierung des Asset Ma-
nagements, der Rationalisierung
von Arbeitsprozessen und der
Umsetzung von Verbesserungen

im Unternehmen machen wollen.
Zugeschnitten auf mittelgrolRe
Unternehmen ist Professional,
eine sofort einsatzbereite Kom-
plettldsung fur EAM. Hier sind
auch spezielle Branchenldsungen
flr Technical Asset Management
und Medical Asset Management
verflgbar. Alle erweiterten EAM-
Losungen sowie zusatzliche mog-
liche Funktionen bietet Premium.
Branchenldsungen fiir Technical,
Medical, Fleet und Infra Asset Ma-
nagement stehen hier ebenfalls
zur Verfligung. Last but not least
umfasst Enterprise fur groRe Un-
ternehmen alle Moglichkeiten der
kompletten Plattform und bietet
damit den maximal verfiigharen
Nutzen. Alle vier Pakete werden

Interview mit

Oliver Kaiser,

German Sales Director
der Ultimo Software Solutions
GmbH

Lesen Sie diesen Artikel online
webcode: 69586

als Cloud-Losungen angeboten,
bei denen die Daten in Deutsch-
land bleiben.

International unterwegs

1988 wurde in den Niederlanden
das flexible Instandhaltungsma-
nagementsystem Ultimo geboren.
,Als PCs und Software fir Unter-
nehmen stets erschwinglicher
wurden, fragten viele Kunden
nach Software fur ihre Branchen®,
beschreibt German Sales Director
Oliver Kaiser die Anfange. ,Das
war der Startschuss fur die Un-
ternehmensgrindung.” Nach dem
erfolgreichen Start in den Nieder-

© AdobeStock#363698392
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landen wurde eine Tochterfirma in

Belgien ertffnet. 2012 folgte ein
deutscher Standort in Dinslaken.
,Die deutsche Niederlassung
begann klein, wuchs aber in den
folgenden Jahren sehr schnell”,
so Oliver Kaiser. Der German
Sales Director kennt die Branche
seit Uber 20 Jahren. Bei Ultimo
stieg er Ende 2014 ein, zunachst

als Senior Sales Manager. Danach

wurde er Leiter Sales, bevor erin
seine jetzige Position wechsel-
te. Heute ist Dinslaken fir den
Vertrieb und den Service in der
DACH-Region zustandig. Seit der
Grindung einer weiteren Filiale
vor drei Jahren in Grol3britannien
legt Ultimo den Fokus immer
mehr auf die internationale Aus-
richtung.

Renommierte Kunden

Von den insgesamt 220 Beschaf-
tigten sind zwolf in der deutschen
Niederlassung tatig. Der Umsatz

(44

P
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der Firmengruppe liegt aktuell

bei 24 Millionen EUR. Die Kunden
stammen Uberwiegend aus der
Automotiv-, Pharma-, Chemie-
und Logistikbranche sowie der
Lebensmittelindustrie. Genutzt
werden die Softwareldsungen
unter anderem von namhaften
Firmen wie Kiihne & Nagel, Offer-
geld, BASF, Bosch, Dr. Oetker, Fok-
ker und Total. Uber die Kunden
aus der DACH-Region, die interna-
tional tatig sind, ist Ultimo auch in
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Alle Prozesse im Blick: Enterprise Asset Management

vielen anderen Landern Europas
sowie in den USA prasent.

Trendreport 2021

,Wir machen Marketing und in-
formieren unsere Kunden tber
Neuentwicklungen’, erldutert Oli-
ver Kaiser. ,In der Schweiz spielt
zudem das Empfehlungsmarke-
ting eine wichtige Rolle. Zum Mar-
keting gehoren auch die Prasenz

,2Ultimo wird in wenigen Jahren
der Marktfuhrer in Europa sein.

Oliver Kaiser,

German Sales Director

auf Instandhaltungsmessen in
Deutschland und der Schweiz so-
wie Newsletter und Webinare mit
Kunden und Partnern.” Ein Ende
November noch online abgehal-
tener Kongress soll demnachst
wieder als Prasenzveranstaltung
stattfinden. Ein wichtiges Instru-
ment der Kundenkommunikation
ist auch der gerade herausge-
gebene Trendreport 2021, eine
Marktstudie mit Kunden und

externen Partnern, die sich mit

der Frage beschaftigt ‘Was sind
die Treiber der Zukunft flr unsere
Branchen?

Sicherheit im Fokus

,Im Rahmen von Industrie 4.0
wollen wir viele Daten, die in Ul-
timo enthalten sind, an unsere
Kunden weitergeben®, sagt Oliver
Kaiser. ,Dann konnen sie diese
Kennzahlen auf Basis der von

uns erfassten Daten auch selbst
nutzen. Besonders im Hinblick auf
Industrie 4.0 sind unsere Integra-
tionen mit loT, Augmented Reality,
Track&Trace und ERP sehr wich-
tig, um unseren Kunden zu helfen,
datengesteuerte Entscheidungen
zu treffen, die Betriebszeiten zu
optimieren und Kosten zu sen-
ken." Ein wichtiges Thema fur Ulti-
mo ist auch die Sicherheit. Oliver
Kaiser: ,Wir interessieren uns sehr
fur die Sicherheit der Mitarbei-

ter und der Anlagen und haben
daflr eine eigene Modulgruppe
entwickelt." Was den Erfolg des
niederlandischen Unternehmens
ausmacht, ist fir den German
Sales Director offensichtlich: ,Wir
haben die Erfahrung und das

Wissen von 30 Jahren. Eine groRRe

UL TINMIO

KONTAKTDATEN
Ultimo Software Solutions GmbH
Lohbergstralte 20a
46537 Dinslaken
Deutschland

. +49 2064 8284754
& +49 2064 8284753
info@ultimo.com
www.ultimo.com

Laden Sie unseren

scannen.

Immer auf dem neuesten Stand: Mobil
arbeiten mit Ultimo Go

Starke von Ultimo ist auch die Be-
nutzerfreundlichkeit. Die Module
haben ein einheitliches Erschei-
nungsbild und Ultimo kann in
kirzester Zeit erlernt werden. Das
horen wir immer wieder.” Wie es
mit Ultimo weitergeht, weil} Oliver
Kaiser auch genau: ,Ultimo wird in
wenigen Jahren der MarktfUhrer
in Europa sein. Dabei wollen wir
die Kunden mitnehmen.”
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Mehr als IT:
mitdenken und verstehen

Als Softwareentwickler und Beratungsgesellschaft verbindet die BROCKHAUS AG mit Hauptsitz in Liinen Technologie
und Fachwissen bei der Digitalisierung von Geschaftsprozessen - bisher nur fiir Versicherungen. Das soll sich andern.
Aus dem Tal der Coronakrise ist sie nicht nur erfolgreich herausgeklettert, sondern mochte sich nun auch breiter aufstel-
len. Dafiir braucht es gute Leute.

Matthias Besenfelder, Vorstand der BROCKHAUS AG

Grofy geworden ist die von Dirk
Brockhaus vor gut 30 Jahren ge-
grindete BROCKHAUS AG mit der
Entwicklung von Individualsoft-
ware. ,Er hatte ein gutes Gespur
flr Innovationen und dafir, was
sich durchsetzen wird", erzahlt
Vorstand Matthias Besenfelder.
Das Unternehmen hat sich schon
friih mit Java beschaftigt. 2001
beschaftigte die BROCKHAUS AG
fast 100 Mitarbeiter. Dann kam
die Zeit der New Economy. ,Das
waren schwierige Zeiten. Als ich
2006 zusammen mit zwei Kolle-
gen anfing, waren nur noch zehn
Mitarbeiter da“, berichtet Matthias
Besenfelder, der beim anschlie-

Renden Wiederaufbau der Firma
geholfen hat. Die drei wollten zu-
sammen eine Event-Software pro-
grammieren. ,Als Dirk Brockhaus
davon erfuhr, hat er uns zunachst
als Business Angel finanziert", so
Matthias Besenfelder. 2015 haben
die drei Programmierer das Unter-
nehmen gemeinsam gekauft und
damit die Unternehmensnachfolge
angetreten. Seitdem ist Matthias
Besenfelder Vorstand der BROCK-
HAUS AG. Mit dem Wechsel der
Unternehmensfiihrung ging eine
neue Ausrichtung einher. ,Wir ha-
ben uns vom Technologiebezug
etwas gelost und die Bereiche

Business Consulting und Versiche-

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

rungs Know-how aufgebaut.” Seit-
dem konnten viele Versicherer als
Kunden gewonnen werden, und
das Unternehmen ist von 30 auf
fast 150 Mitarbeiter gewachsen.
Weitere sollen eingestellt werden.

Corona-Tal iiberwunden
Inzwischen erzielt die BROCK-
HAUS AG einen Jahresumsatz
von zwolf Millionen EUR. Die Co-
ronakrise musste allerdings erst
einmal verdaut werden. ,2020
war furchtbar; da hat es uns ubel
erwischt”, sagt Matthias Besen-
felder. Das lag daran, dass sich
die Firma auf das Projektgeschaft
konzentriert. ,Die Versicherer
waren total verunsichert, und so
kamen keine neuen Anschluss-
projekte”, erzahlt er. Von April bis
September wurden die Mitarbeiter
anteilig in Kurzarbeit geschickt.
Im vierten Quartal ging es wieder
aufwarts. ,Seit Januar dieses Jah-
res lauft es gut. Unsere Auftrags-
bucher sind voll.” Die Position des
Unternehmens sieht Matthias Be-
senfelder so: ,Wir sind fur Versi-
cherungen ein relevanter Mitspie-
ler in Deutschland. Unsere Starke
ist die Verbindung von Technolo-
gie und Fachwissen. Wir kdnnen
mitdenken und verstehen, wie die
Kunden ihr Geld verdienen.”

Interview mit
Matthias Besenfelder,

Verstehen, wie Versicherungen
funktionieren

Bisher sind die Kunden aus-
schlieBlich Versicherungen, unter
ihnen groRe Namen wie ERGO
und Signal Iduna. lhnen bietet die
BROCKHAUS AG Leistungen in
den Bereichen Business Consul-
ting, IT-Beratung und Branchen-
kenntnis. ,Da wir verstehen, wie
Versicherungen funktionieren,
konnen wir schnell produktiv wer-
den. Alles dreht sich um Technolo-
gie, aber mit geschaftlichem Nut-
zen. Besonders stark sind wir im
Versicherungsvertrieb. Versiche-
rungen sprechen uns an, wenn sie
zum Beispiel neue Vertriebspart-
ner gewinnen mochten’, fihrt
Matthias Besenfelder aus. Dabei
ist auch zu bericksichtigen, dass
sich die Kunden der Versicherer
andern. Matthias Besenfelder
berichtet von einem diffusen Bild:
,<Junge Leute haben andere Erwar-
tungen. Manche wollen alles am
Smartphone selbst machen, an-
dere wollen nur den personlichen
Berater. Fur die Kunden sind letzt-
lich Effizienz und Automatisierung
wichtig.” Hier kommt die BROCK-
HAUS AG mit ihrem Fachwissen
und der IT-Kompetenz ins Spiel.
Und auch softe Faktoren wie der
Umgang miteinander spielten eine


https://www.wirtschaftsforum.de/

SIGNAL IDUNA @

@ seitrag berechnen

Haben Sie Fragen? 0231 135-9842 Mo, - Fr, 7-19 Uhr

0,00 € monattich

Wahlen Sie jetzt Ihren passenden Tarif:

Hochwertiger Zahnersatz
Implantate
Zahnbehandlungen

Prophytaxe und
professionelie Zahnreinigung
(bis max, 150 €
Rechnungsbetrag je
Kalenderjahr)

() weitere Details

90 % 50 %
Emtarmng % Fritiung
0% % 50%
0% 0% 50%
0% 0% 50%

% 0%
(a5 e) (105 €}

Beitragsrechner fir die Zahnzusatzversicherung

Rolle, betont der Vorstand: ,Bei
groRen Versicherern gibt es Trans-
formationsprojekte hin zum agilen
Arbeiten. Genau das tun wir. Von
unserer Arbeitsweise nimmt der

Kunde Impulse mit."

Mit Beharrlichkeit zum Kunden
Langfristig mdchte man neben
den Versicherungen in weitere
Branchen eintreten. ,Unser tech-
nologisches und methodisches
Wissen kdnnen wir branchenuber-
greifend anwenden. Interessant
ist besonders das Logistikumfeld”,
so der Vorstand. Bisher ist das
Geschaft noch relativ regional

auf Deutschland und die DACH-
Region begrenzt; einzelne Kunden
kommen aus dem europaischen
Ausland. ,Wir machen vorsich-
tige erste Schritte, um auch im
Ausland Kunden zu erschlielen.
In der Strategie verfolgt die Ge-
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schéftsleitung eine klare Linie,
berichtet Matthias Besenfelder:
,Strategische Entscheidungen
treffen wir gemeinsam, und denen
bleiben wir treu. Manchmal dauert
es Jahre, bis man bei Versiche-
rungskonzernen den Ful} in der
Tur hat. Aber wir sind beharrlich.”
Matthias Besenfelder hebt auch
die gute Unternehmenskultur
hervor. ,Wir sind authentisch. Un-
ser Vorstand besteht schon seit
sechs Jahren, ich selbst gehore
der Generation Y an, und wir ha-
ben ein gutes Gespur daflr, was
sich junge Menschen wiinschen.”
In der Belegschaft gebe es einen
hohen Anteil an Auszubildenden
und Werkstudenten. In unmittel-
barer Nahe der Universitat Dort-
mund hat die Firma ein eigenes
Biro. ,So begegnen wir dem Fach-
kraftemangel und ziehen uns das
Know-how selbst heran. Wir kiim-

Matthias Besenfelder,

mern uns schon frih um die jun-
gen Menschen. Das ist teuer, aber
es funktioniert.” Sie Uberzeugt

die BROCKHAUS AG auch durch
gute Ausbildung, spannende Kun-
denthemen und ‘coole Projekte’

sowie ein interessantes Umfeld.

Einstellen -

um hochwertig zu bleiben

Die gute Auslastung erfordert Ver-
starkung, daher ist ein Fokus auf
die Einstellung neuer Mitarbeiter
gerichtet. Ein weiterer Schwer-

BROCKHAUS AG

KONTAKTDATEN
BROCKHAUS AG
Pierbusch 17

44536 Ldnen
Deutschland

. +49 23198750

& +49 231 9875540
info@brockhaus-ag.de
www.brockhaus-ag.de

punkt fir 2022 ist laut Matthias
Besenfelder, neben der erweiter-
ten Marktansprache die fachliche
Ansprache bei den Versicherern
zu vertiefen und sich als Lésungs-
partner mit Branchenschwer-
punkt zu positionieren. ,In sieben
Jahren wollen wir einen zweiten
Branchenschwerpunkt und 400
oder 500 Mitarbeiter haben. Wir
wollen inhaltlich hochwertig blei-
ben und Wirkung erzielen. Unsere
Kunden sollen durch uns erfolg-

reich bleiben”

Direkter Draht zum Kunden: mit Fachwissen und IT-Know-how zur optimalen Losung

www.WIRTSCHAFTSFORUM.de
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Das Startup AMZSCALE hat sich zur

Amazon-Verkaufsmaschine entwickelt
Top-Seller auf Knopfdruck

»Schon wahrend meiner Schulzeit las ich alles, was ich liber Unternehmertum, Erfolg und Finanzen in die Finger be-
kommen konnte®, sagt Maurice Glissmann. AnschlieRend machte er eine kaufmannische Ausbildung und erkannte mit
Anfang 20 das grole Potenzial des Verkaufs auf Amazon: ,Ich baute meine erste erfolgreiche Marke auf und verkaufte
sie spater”, berichtet er. So legte der heute 29-Jahrige - gemeinsam mit seinem Co-CEO Daniel Vogler - den Grundstock
von AMZSCALE, einem Full-Service-Dienstleister fiir Handler, die ‘Fullfilment by Amazon’ (FBA) nutzen.

Die FBA-Grundidee: Amazon orga-

nisiert fur Dritte alles von der La-
gerwirtschaft, Uber den Versand
bis zur Bezahlung, wahrend die
Handler ihre Produkte managen,
Kundenfragen beantworten und
flr Nachschub sorgen. Oder aber:
AMZSCALE Ubernimmt all diese
Handleraufgaben auch noch.
Diese konnen sich dann vollig zu-
ricklehnen und investieren ledig-
lich Eigenkapital und Zeit fir jene
strategischen Produktentschei-

dungen, die AMZSCALE ihnen vor-

schlagt. ,Ohne eigene Expertise,
Netzwerk oder Know-how gelingt
ihnen so der Einstieg in den E-
Commerce. Das ist Brandbuilding
as a Service", schwarmt der
zweite Co-CEO von AMZSCALE,
Daniel Vogler, fuir den das Thema
Markenbildung wesentlicher Teil
der Dienstleistung ist. Nach eige-
ner Aussage sind sie die weltweit
Einzigen mit diesem allumfassen-
den Brandbuilding-Ansatz: ,Wir
betrachten eine E-=Commerce-
Marke als Ganzes, besonders mit
all seinen Herausforderungen

im Wachstum®, so Maurice
Glissmann. Aus diesem Grund

haben sie auch rechtzeitig eine
strategische Weichenstellung vor-
genommen und ihre AMZSCALE
Plattform zur One-Stop-Losung
fur all die vielen Themen, Aspekte
und Arbeitsschritte ausgebaut,
die bei wachsenden Marken zu

bewaltigen sind.

Seit 2016 ein Team

Daniel Vogler und Maurice
Glissmann trafen sich 2016 in
einem Business-Mastermind fur
Top-Amazon-Verkaufer und be-
schlossen kurzerhand, die AMA-
COA GmbH zu griinden — das
Unternehmen hinter AMZSCALE.
Sie trainierten und coachten
E-Commerce-Unternehmer,
bauten ihre Firma jedoch rasch

zur Full-Service-Agentur aus.
Heute liefern sie ‘schlisselferti-
ge’ Amazon-Marken. Auf diese
Weise konnen Investoren vom
E-Commerce-Boom profitieren,
ohne Uber Branchenwissen zu
verfligen: ,Inzwischen sind unsere
Dienstleistungen so stark nach-
gefragt, dass wir mit AMZSCALE
weltweit eine Plattform schaffen,
die Marken bei der Skalierung
unterstitzt. Denn das Wachstum
ist seit Jahren gigantisch. Corona
hat nur beschleunigt, was wir im
E-Commerce schon seit Jahren
beobachten’, sagt Daniel Vogler.
Die Basis ihrer E-=Commerce
Plattform ist der Service Done4Y-
ou (D4Y). Damit erflllen sie ihr

Versprechen, das zentral auf ihrer

Webseite steht: ,Wir bauen und
skalieren profitable Amazon Mar-
ken flr Investoren. Lass uns die
schwere Arbeit machen.” Kunden
investieren so weder Zeit noch
Lehrgeld — nur ihr eigenes Kapital.
Und das Rad dreht sich weiter:
Inzwischen ist weltweit sogar ein
Milliardenmarkt entstanden, auf
dem Investoren derart erfolgrei-
che Amazon-Marken aufkaufen.
Startups, die mit FBA gewachsen
sind — ob mit oder ohne Hilfe von
AMZSCALE - finden so eine luk-
rative Exit-Losung.

Zurlck zu D4Y, dem AMZSCALE-
Herzstlck. Es besteht aus sechs
Schritten, vom Strategiegesprach
und der Produktrecherche, in-
klusive dem Finden geeigneter

Mit einem starken Team an der Seite 1al3t sich Alles realisieren
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Die beiden Griinder und Co-CEOs Maurice Glissmann (1) und Daniel Vogler (r.) sind mit viel

Engagement bei der Sache

Produzenten (meist in China),
uber das Amazon-SEO und Pro-
duktlisting bis zur kontinuierlichen
Optimierung. 300 Kunden mit

500 Produkten hat das Team von
Glissmann und Vogler so bereits
auf die Erfolgsspur gesetzt.

Standig neue Markte im Blick
,Ihr seid ehrlich. Andere verspre-
chen viel. Ihr erwahnt auch die
Risiken®, sagt Tim A. Er ist einer
der 300 Kunden und ebenfalls
ohne jede konkrete Produktidee
auf AMZSCALE zugegangen. Nur
wenigen Wochen nach dem Start
war sein Produkt ausverkauft, bei
28 Prozent Gewinnmarge. Rasch
musste mit Hilfe von AMZSCALE
nachgeordert werden — allerdings

nach der Devise ‘Nicht kleckern,
sondern klotzen'. Denn sein Pro-
dukt — das hier leider geheim
bleiben muss — hatte einen Lauf.
Und es wurde auf Zuraten von
AMZSCALE nicht nur nachbe-
stellt, sondern auch erweitert, um
zufriedenen Kaufern gleich noch
Folgeprodukte anbieten zu kon-
nen. Tim A. schlug zu und hat es
nicht bereut.

Zur Ehrlichkeit gehort auch, dass
es manchmal klemmt, wie auf
dem Firmenvideo im Gesprach
zwischen Tim A. und Daniel Vog-
ler offenherzig berichtet wird.
AMZSCALE verfligt zwar Uber
einen eigenen Amazon-Betreuer,
manche Widrigkeiten liegen aber

selbst aulBerhalb ihrer Reichweite:

ANMZISCAL=

THE FULL-SERVICE AMAZON AGENCY

Wegen gestiegener Rohstoffkos-
ten erhoht die Fabrik den Preis,
beim Zoll liegt die Warte langer
als Ublich und die so wichtigen
Vine-Tester bei Amazon lassen
sich viel Zeit mit der Rezension.
Hier kann das Team zumindest
beruhigen und dank hundertfa-
cher Erfahrung die Dinge einord-
nen. Und am Ende wurden auch
diese Probleme zur allseitigen
Zufriedenheit gelost — oder I0sten
sich in Luft auf.

Beste Voraussetzungen auch

fur die ndchsten Meilensteine in
der AMZSCALE-Entwicklung. Im
August hat Kapitalgeber Elevat3
Capital eine zweistellige Millio-
nensumme in AMZSCALE inves-
tiert. Das frische Geld mochte die
AMZSCALE-Mannschaft unter
anderem in den Auf- und Aus-
bau ihrer Software- und Service
Plattform investieren, die als
One-Stop-Solution Investoren und
Héandlern im Amazon-Kosmos bei
allen ihren Herausforderungen im
Wachstum und bei der internati-

onalen Skalierung untersttitzt. So
wird AMZSCALE seine Kunden
nun auch mit Wachstumskapital

KONTAKTDATEN
AMZSCALE / AMACOA GmbH
Martinistralte 66

49078 Osnabrtick
Deutschland
info@amzscale.net

beim Thema Warenfinanzierung
unterstutzen und gleichzeitig die
Expansion in andere Amazon-
Marktplatzlander durch ihren
Selling as a Service vereinfachen
— die neuste Dienstleistung, die
das Osnabrlcker Start-up via ihrer
One-Stop-Plattform ausgerollt
hat. Und dann steht auch noch die
Internationalisierung an, schliel3-
lich ist Amazon global mit seiner
identischen Plattform tatig. Zu-
nachst mochten Glissmann und
Vogler allerdings nur zwei Markte
anvisieren: Jeff Bezos' Heimat
und Grolibritannien. Denn in eine
Falle wollen sie partout nicht lau-
fen: Dass sich Erfolgsfirmen bei
zu viel und zu schnellem Wachs-

tum dbernehmen.
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Interview mit

Ein Unternehmen
macht Boden gut

Stralen mit Schlaglochern, marode Briicken, Wohnungsbau, Renaturierungsprojekte,
Breitbandausbau — wer im Umfeld der Baubranche unterwegs ist, kann auch in Zukunft
auf volle Auftragsbiicher hoffen. Dass viele Projekte in der Pipeline sind, sieht man auch
bei der Allu Deutschland GmbH so. Der Marktfiihrer im Bereich Schaufelseparatoren freut
sich auf kommende Herausforderungen. Am neuen Strandort Melle ist Allu dafiir bestens

o\

Dirk Moll,

aufgestellt.

Wirtschaftsforum: Herr Moll,

die Allu GmbH ist eine deutsche
Tochtergesellschaft der Allu Finn-
land Oy. Wofir stehen Unterneh-
men und Marke?

Dirk Moll: Die Allu Oy wurde
1985 von der Familie Jonninen
gegriindet, ist inhabergefthrt und
mit Handelspartnern in tber 30
Landern vertreten. Unter der Mar-
ke Allu werden Erdbewegungs-
und Anbaugerate vertrieben, um
Boden je nach Anforderung zu
bearbeiten. Im Bereich Schau-
felseparatoren ist Allu Marktfiih-
rer. Weltweit liegt der Umsatz

bei etwa 30 Millionen EUR, in
Deutschland generieren 25 Mitar-
beiter etwa zwolf Millionen EUR.

Wirtschaftsforum: Wie hat sich
der deutsche Standort entwickelt?

Dirk Moll: Die Allu Deutschland
GmbH wurde 1999 gegriindet.
Hier konzentrieren sich 25 Mit-
arbeiter auf den Vertrieb in die
DACH-Region. Seit Juli 2021 sind
wir in einem zeitgemalien, sehr
modernen Produktionsgebaude
in Melle tatig, das alle berufsge-
nossenschaftlichen Auflagen

Avuud

Geschaftsflhrer Dirk Moll ist begeistert von dem dynamischen, motivierten und innovati-

onsgetriebenen Allu-Team

erflllt, um sicher produzieren zu
konnen. Dank eines hervorragen-
den Teams konnten wir in relativ
kurzer Zeit von Oktober 2020 bis
Juli 2021 den kompletten Produk-
tionsbetrieb umziehen, was nicht
nur eine sehr sportliche Leistung,
sondern auch ein wichtiger Mei-
lenstein war. Die von unserer Mut-
tergesellschaft aus Finnland ge-
lieferten Schaufeln werden nach
Kundenwunsch angepasst und
mit Adaptern und/oder Schnell-
wechselsystemen aufgebaut, ein
Bereich, in dem Deutschland ganz
klar Vorreiter ist.
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Wirtschaftsforum: Zwolf Millio-
nen EUR Umsatz und ein konstan-
tes Wachstum in den vergange-
nen Jahren — wie sieht der Markt
aktuell aus?

Dirk Moll: Wir gehen von einer
anhaltend positiven Entwicklung
aus, auch wenn es Herausforde-
rungen wie die Rohstoffverflig-
barkeit auf dem Weltmarkt gibt.
Die Baubranche sieht eine absolut
positive Tendenz, entsprechend
optimistisch sind wir.

Wirtschaftsforum: Welche Pro-
dukte stecken hinter dieser dyna-
mischen Entwicklung?

Dirk Moll: Allu ist mit bestimmten
Produkten grofy geworden, die
auch heute das Portfolio domi-
nieren. Das ist zum Beispiel der
Allu Transformer, eine Separator-
schaufel zum Brechen, Sieben
und Mischen, oder Bodenstabili-
sierungssysteme der Reihe Allu
Project. Mit Hilfe eines Mischver-
fahrens kann hier Boden in kurzer
Zeit wieder tragfahig gemacht
werden.

Die M-Serie zeichnet sich durch
sehr groRe Separatorschaufeln
aus, die in Steinbrtichen oder im
Tagebau eingesetzt werden. Die-
se Steckenpferde kombinieren wir
in Melle mit einigen Handelspro-
dukten wie Schnellwechselsyste-
men und Anbauverdichtern, die
das Portfolio perfekt abrunden.
Damit sind wir in der Lage, Kun-
den ausgereifte Losungen an die
Hand zu geben; Stichwort One-
face-to-the-customer.

Wirtschaftsforum: Sie selbst sind
seit Oktober 2020 Geschaftsfih-
rer der Allu Deutschland GmbH.
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Was reizt Sie an der Arbeit in die-
sem Unternehmen besonders?

Dirk Moll: Ich habe Maschinen-
bau studiert und vorher bei einem
internationalen Unternehmen ge-
arbeitet. Als Maschinenbauingeni-
eur schlagt mein Herz bei diesem
Portfolio natirlich héher. Mich be-
geistern die Produkte, aber auch
die Menschen, die hier arbeiten.
Dank flacher Hierarchien konnen
Entscheidungen schnell umge-
setzt werden. Nicht zuletzt emp-
finde ich es als besondere Chance
und auch Ehre, fir den Markt-
flhrer arbeiten zu dirfen. Allu ist
ein Unternehmen, nach dem sich
Wettbewerber umschauen.

Wirtschaftsforum: Sehen Sie
besondere Herausforderungen fiir
die Zukunft?

Dirk Moll: Zunachst geht es da-
rum zu schauen, wo wir stehen.
Wo sind wir stark? In welchen
Markten sind wir besonders
gewachsen? In welche Richtung
wollen wir gehen? Wo ist tber-
haupt Bedarf? Auch wenn wir
Marktflhrer sind, liegt viel Arbeit
vor uns. Transformer werden

Jedes einzelne Allu-Produkt zeichnet sich
durch eine hohe Qualitat aus

Auch bei extremen Anforderungen ist Allu ‘one step ahead’

weiterhin zentrale Produkte sein,
auch die M-Serie wird eine grole
Rolle spielen; zum Beispiel, wenn
man an Renaturierungen denkt.
Getreu unserem Slogan '‘One step
ahead’ werden wir unsere Produk-

te weiterentwickeln.

Wirtschaftsforum: An welche
Zielgruppen richtet sich Allu heute
und was konnten Einsatzbereiche
der Zukunft sein?

Dirk Moll: Unsere Zielgruppe ist
breit gefdchert mit Galabauern
und klassischen Bauunterneh-
men. Dieses breite Spektrum

bietet Flexibilitat fir Kunden und
Markte. Wenn wir nach vorn
schauen, kommen wir um ein
Thema nicht herum: das der
Nachhaltigkeit, der CO,-Redu-
zierung. Wollen wir den Wandel|,
mussen alternative Energien oder
die E-Mobilitat gestarkt werden.
Damit verbunden ist der Aufbau
entsprechender Systeme wie
Ladesdaulen, Rohrleitungen oder
Kanéle. Wir sind in der Lage, di-
rekt auf der Baustelle den Erdaus-
hub zu Ubernehmen, zu trennen
und zu verbauen. Der Transport
zur Deponie fallt komplett weg,
was der Umwelt zugutekommt.

Alles an einem Ort: Erde ausheben, trennen, Wiedereinbau — Allu steht fir
umweltfreundliche Erdarbeiten

ALLUR

One Step Ahead

KONTAKTDATEN
Allu Deutschland GmbH
Maschweg 77

49324 Melle
Deutschland

R +49 5422 927820
deutschland@allu.net
www.allu.net

Zudem mussen Brucken und
Stral3en saniert, Bahnhofe und
Flughafen ausgebaut werden.
Das Hochwasser hat gezeigt,
wie wichtig die Renaturierung ist.
Es wird noch viele Jahre etwas
zu tun geben. Allu wird auch in
Zukunft auf den Markt horen und
dabei an der sehr hohen Qualitat
festhalten. Fiir neue Impulse
wird eine neue Unternehmens-
kultur sorgen, die von Offenheit,
Transparenz und Kommunikation
gepragt ist.

Baggerschaufeln sieben und zerkleinern
unterschiedlichste Materialien
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Weil sicher sicher ist

Interview mit

Michael Herold,
Geschaftsfihrer

der UNITANK Betriebs- und
Verwaltungs GmbH

Sie bilden als Sammelbehalter oder Zwischenspeicher das Riickgrat vieler Industrien, vor allem aber der Mineraldlindus-
trie: Tanklager. Wie wichtig ausreichende Kapazitaten sind, zeigte zum Beispiel die lang anhaltende Hitzewelle 2018, die
zu Versorgungsengpdassen an Tankstellen fiihrte. Die UNITANK Betriebs- und Verwaltungs GmbH aus Hamburg betreibt
sechs GroRtanklager in Deutschland und Belgien - und das auf Basis hochster Sicherheits- und Umweltstandards.
‘Sicher ist sicher’ lautet eine Maxime des mittelstandischen Unternehmens.

Seit mehr als 50 Jahren konzen-
triert sich UNITANK auf den Be-
trieb von Tanklagern — und damit
auf ein hochsensibles Geschéft,
das nicht nur entsprechendes
Know-how, sondern auch Verant-
wortungsbewusstsein erfordert.
,Tanklager sind weder gefahrlich
noch dreckig, sondern vor allem
ein wichtiger Teil der Logistikkette
zur Versorgung der Menschen im
Land mit Brenn- und Kraftstoffen",
betont Geschaftsfuhrer Michael
Herold. ,In der gesamten Branche
und nicht allein bei uns herrscht
ein extrem hohes Niveau in Sa-
chen Sicherheit und Umwelt "

Vom Lagern zum Umschlag
Hohe Qualitdatsanspriche cha-
rakterisieren UNITANK seit der
ersten Stunde. 1969 gegriindet,
war das Unternehmen lange in
Familienbesitz. Im Fokus stand
zunéachst der Bau von Tanklagern
auf Basis langfristiger Vertrage
mit dem Erddlbevorratungsver-
band. ,Der Verband verwaltet
Staatsreserven fur den Krisenfall
fur Deutschland, unter anderem
Mineralol”, erklart Michael Herold.
,Wenn irgendwann die Vertrage
auslaufen, muss man nach Alter-
nativen suchen. Deshalb haben

Das Tanklager in Raunheim ist unter anderem fiir die Versorgung des Frankfurter Flughafens zustéandig

wir vor circa acht Jahren eine
neue Phase eingeleitet und den
Wandel von der Bevorratung zum
Umschlag vollzogen. Die EBV ist
nach wie vor ein wichtiger Kunde,
noch immer lagern wir Staatsre-
serven, aber inzwischen haben
wir eine differenziertere Kunden-
struktur quer durch die Mineraldl-
industrie

Sicher und sauber

Heute ist UNITANK im Besitz der
Aberdeen Standard Group und
des Dutch Investment Funds.

,Im Hintergrund haben wir damit
kapitalkraftige Strukturen, die uns
bei weiteren Entwicklungen maf-
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geblich unterstitzen®, so Michael
Herold. ,Eine stabile Rendite ist
genauso wichtig wie eine lang-
fristige Entwicklung. Fir alle im
Unternehmen bieten sich damit
vielversprechende Zukunftspers-
pektiven. Wir kdnnen auf Kapital
bauen, das das Unternehmen
stark fir die Zukunft macht." Mit
67 Mitarbeitern konzentriert sich
UNITANK heute auf ,eine relativ
simple Tatigkeit", wie Michael
Herold beschreibt, namlich den
Umschlag von hellen Mineraldl-
produkten, also Heizdl, Flugzeug-
kraftstoff und Kraftstoffen. ,Fur
die Kunden Ubernehmen wir das

Entladen der Gro3transportmittel.

Die Produkte gehen dann in die
Tanks und wir sorgen dafir, dass
ihre Qualitat nicht leidet”, sagt

UNITANK betreibt sechs Tanklager - jedes
einzelne steht fir maximale Sicherheit
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UNITANK investiert in modernste Anlagen zur Verfliissigung von Benzindédmpfen —
konsequent im Sinne der Umwelt

er. ,Bevor die Produkte auf die
Tankfahrzeuge abgeflillt werden,
flgen wir bestimmte Additive zu.
Jede Gesellschaft hat eigene Ad-
ditive, die sicherstellen, dass die
Verbrennung sauberer ablauft, im
Sinne der Umwelt und schonend
flr das Auto. Wir ibernehmen die
Mengenbuchhaltung und steuerli-
che Abwicklung.

Per du mit Kunden und
Mitarbeitern

Zu den Kunden, die sich bei
UNITANK in sicheren und kom-
petenten Handen wissen, zahlen
Unternehmen der gesamten Mi-
neraldlindustrie, grole Konzerne
ebenso wie kleinere Betriebe.
Behandelt werden alle gleich gut,
darauf legt man Wert. ,Wir kennen
bei unseren Kunden alle Verant-
wortlichen”, so Michael Herold.
,Durch die langen Partnerschaf-
ten pflegen wir einen sehr offenen
Umgang miteinander, was sehr
wichtig ist, da alle Beteiligten sich
bewusst sind, dass Transporte
gewisse Gefahren bergen.” Heute
macht Bevorratungen 60% des
Umsatzes aus, der Umschlag
40%; exportiert wird ausschlief3-

lich indirekt Gber Kunden. Eigene
Handelsaktivitaten lehnt UNI-
TANK bewusst ab,

um Interessenskonflikte mit Kun-
den zu vermeiden. Die soliden
Kundenbeziehungen, die zum Teil
seit Uber 20 Jahren bestehen,
zahlen sich aus — Marketingak-
tivitaten sind relativ beschrankt,
Kunden kommen eher auf
UNITANK zu als umgekehrt. ,Der
Markt ist nicht sehr grof, es gibt
nur wenige Wettbewerber, man
kennt sich®, resimiert Michael
Herold. ,Allerdings agieren wir auf
einem abnehmenden Markt und
werden deshalb Schritt fiir Schritt
alternative Standbeine rund um
das Kerngeschaft aufbauen. Be-
teiligungen an der Energietrans-
formation sehen wir in diesem
Zusammenhang als Wachstums-
chance. Dabei liegt der Fokus auf
flissigen alternativen Energietra-
gern.’

Umdenken und umstellen
UNITANK stellt sich neuen He-
rausforderungen, um auch in 30
Jahren noch auf dem Markt zu
sein. Flexibilitat ist dabei ein wich-
tiger Pluspunkt. ,Als kleines Un-

Befiillanlage fir Tankfahrzeuge

ternehmen sind wir in bestimm-
ten Dingen vielleicht sensibler
und schneller als andere, zum
Beispiel, wenn es darum geht,
Kunden kurzfristig zu helfen”,

so Michael Herold. ,Wir haben
kurze Entscheidungswege und
kaum Hierarchien; die wenigen
Hierarchien, die es gibt, haben nur
die Bedeutung eines geordneten
Informationsflusses, damit nie-
mand vergessen wird. In unserem
Unternehmen ist jede Mitarbeite-
rin und jeder Mitarbeiter wichtig
fur den Gesamterfolg.” Die Mitar-
beiter flihlen sich wertgeschatzt
- und identifizieren sich mit dem
Unternehmen. In der Pandemie
konnte jeder problemlos von zu
Hause ausarbeiten. ,Viele kom-
men aber gerne ins Biro, weil die
personliche, direkte Kommuni-
kation durch nichts zu ersetzen
ist”, weill Michael Herold aus
Erfahrung. Die Digitalisierung wird
weiter forciert. Manuelle Prozesse
sollen gegen null gehen, von jeder
befugten Stelle aus will man in
Prozesse eingreifen konnen — um
Ablaufe effizienter zu organisieren
und aus Sicherheitsgriinden, zum
Beispiel, um Verwechslungen

von Ladungen auszuschlielRen.
,Wir wollen in Zukunft nicht nur
noch sicherer, sondern auch noch
nachhaltiger arbeiten’, betont
Michael Herold. ,Dampfe werden
heute abgesaugt und wieder
zurickverflissigt. Es entweicht
absolut nichts. Auch bei unseren
Wettbewerbern ist das selbstver-
standlich so. Unser Ziel ist, mog-
lichst emissionsfrei zu arbeiten.
Deshalb tberprifen wir momen-
tan alle Stromvertrage. Wir wollen
Strom, der tatsachlich aus rege-
nerativen Quellen kommt. Weil wir
viel Strom verbrauchen, fihlen wir
uns verantwortlich umzudenken

und umzustellen.”

@ UNITANK

KONTAKTDATEN

UNITANK Betriebs- und Verwaltungs
GmbH

Steckelhorn 9

20457 Hamburg

Deutschland

R +49 40 4607730

& +49 40 46077365
info@unitank.de

www.unitank de
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Digitale Schnittstellen zu Kunden sind heute ein wesentlicher Erfolgsfaktor fiir Unternehmen aller Branchen. Dies gilt

nicht nur fiir den Verkauf von Produkten, sondern auch fiir den Customer Service. Herausfordernd ist jedoch die steigen-
de Zahl von Verkaufs- und Kommunikationskanalen. Omnichannel-Fahigkeit ist somit von zunehmender Bedeutung, wenn
es um die Optimierung digitaler Kundenbeziehungen geht. Unter konsequenter Beachtung dieser Anforderung entwickelt
die Hamburger novomind AG bereits seit dem Jahr 2000 intelligente Software fiir den Online-Handel und die elektroni-

sche Kundenkommunikation.

Omnichannel als enorme Herausforderung

Die Digitalisierung verandert viele Aspekte unserer Gesellschaft. Hierzu
zahlt auch das Informations- und Konsumverhalten der Verbraucher.
Immer haufiger entscheiden sich Kunden dazu, Produkte und Dienst-
leistungen Uber verschiedene Online-Kanale einzukaufen. Ebenso
verlagert sich die Kommunikation in den digitalen Raum. So erwarten
Kunden mittlerweile, dass sie den Customer Service von Unternehmen

nicht nur via Telefon und E-Mail, sondern auch ber Messenger-Diens-

| www.WIRTSCHAFTSFORUM.de

te, Chat, soziale Netzwerke und Videokonferenz-Tools kontaktieren
konnen.

Selbstverstandlich kann es nicht das Ziel von Unternehmen sein, die
verschiedenartigen Vertriebs- und Kommunikationskanale mit einer
Vielzahl einzelner Software-Losungen zu verwalten. Zu grold ware der
Aufwand. Ebenso ware eine 360-Grad-Sicht auf Kunden aufgrund der
fehlenden Verknlpfung von Informationen nicht realisierbar.
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IT-Innovator fiir globale Herausforderungen

Als europaischer Technologiefihrer in ihrem Bereich entwickelt die
novomind AG aus Hamburg Software-Losungen fir den Online-Handel
und die digitale Kundenkommunikation, mit denen Unternehmen den
skizzierten Herausforderungen begegnen kdnnen. Mit rund 400 Mitar-
beitern betreut das inhabergefiihrte IT-Unternehmen etwa 250 Kunden
auf der ganzen Welt — vom KMU bis zum Konzern. Das Produktportfo-
lio besteht im Wesentlichen aus zwei Saulen: E-Commerce und Custo-
mer Service.

Im E-Commerce-Bereich bietet novomind unter anderem ein individu-
alisierbares, hochperformantes Shopsystem (Web, Mobile und App),
eine PIM-L6sung (Product Information Management) und Marktplat-
zintegrationen an. Im Customer Service ist novomind iAGENT - eine
Call Center Software fir das optimale Omnichannel-Management - das
Kernprodukt. Die Losung untersttitzt zahlreiche Kommunikationskana-
le wie Call, E-Mail, Chat, Audio-Chat, Video-Chat, Messenger und Social
Media. Dennoch arbeiten die Mitarbeiter im Kundenservice dank der
Mehrkanalfahigkeit lediglich mit einer zentralen Benutzeroberflache.
Bereits seit der Grindung spielt darlber hinaus kinstliche Intelligenz
eine wichtige Rolle in der novomind-Produktentwicklung. Heute findet
sich Kl in verschiedenen Bausteinen der Systeme wieder. Ein Beispiel
sind Chatbots, die eigenstandig Dialoge mit Kunden fihren konnen.
Auch die Kaufberatung und die Unterbreitung von individuell passen-
den Produktempfehlungen wird auf Wunsch durch kiinstliche Intelli-
genz Ubernommen.

Ideengeber fiir neue Branchenlosungen
novomind realisiert nicht nur leistungsstarke E-Commerce-Losungen
flir bekannte Marken wie C&A, Otto, MyToys, Puma, babywalz, Tom

Tailor, Dehner Garten-Center und S. Oliver. Der IT-Anbieter ist auch im
Bereich der digitalen Kundenkommunikation ein Innovationstreiber und
|deengeber fur Dienstleistungsunternehmen weltweit. So realisierte
novomind auf Basis seiner Software novomind iAGENT eine optimierte
Terminvergabe fir alle 6ffentlichen Krankenhauser in Abu Dhabi.

Dank der Losung konnen Termine fiir Facharztbehandlungen und
COVID-19-Impfungen nun auch via WhatsApp vereinbart, geandert und
storniert werden. Der Service steht rund um die Uhr ohne Wartezeiten
zur Verflgung. Ein integrierter Chatbot sorgt dafiir, dass die Terminbu-
chung automatisiert ablauft. Im Hintergrund werden samtliche Termi-
ne in Echtzeit mit dem Backend-System der Krankenhauser synchro-
nisiert. Auch Patientenfragen kann der digitale, Kl-basierte Assistent
beantworten, wodurch das Krankenhauspersonal zusatzlich entlastet
wird.

Auch hierzulande setzen Unternehmen die WhatsApp Business Solu-
tion in Kombination mit novomind-Software bereits erfolgreich ein. So
konnte OTTO die Bearbeitungsdauer einer einfachen Kundenanfrage
dank der Implementierung des zusatzlichen Kommunikationskanals
um 15% reduzieren.

Personliche Beratung fiir individuelle Anforderungen

Abgerundet wird das Portfolio der Hamburger durch mehrere Profes-
sional Services. Diese umfassen die Architektur- und Integrationsbera-
tung zur Software ebenso wie das Projektmanagement zur terminge-
rechten Umsetzung. Bei der Planung steht flir das erfahrene Team des
IT-Dienstleisters stets die Realisierung optimaler, individuell passender
Systemldsungen im Vordergrund. Besonderer Mehrwert fir digitale
Kundenbeziehungen entsteht durch die zielgerichtete Kombination der
E-Commerce- und Customer-Service-Bausteine.
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47807 Krefeld 01744 Dippoldiswalde-Reinholdshain 44536 Linen Adresse:

Deutschland

& +49 2157 47950
sales.eu@cattron.com
WWww.cattron.com

demicon GmbH
Friedrichstrale 15
70174 Stuttgart
Deutschland

. +49 800 1230230
info@demicon.de
www.demicon.de

Deutschland

R, +49 3504 69440
& +49 3504 6344340
info@selectrona.com
www.selectrona.com

Tonisen Bedachungs GmbH
Kranenburger Stralbe 53
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Deutschland

& +49 2827 92090
info@toenisen.de
www.toenisen.de
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& +49 231 9875540
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AMZSCALE / AMACOA GmbH
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info@amzscale.net
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International Business Media GmbH
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Manfred Brinkmann,
Diplom-Kaufmann
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NexOer Strafte 8 Lohbergstrale 20a Deutschland
17438 Wolgast 46537 Dinslaken R, +49 5422 927820
Deutschland Deutschland deutschland@allu.net
. +49 3836-27200 R +49 2064 8284754 wwwallunet
& +49 3836-272022 & +49 2064 8284753
info@hadrian-wolgast.de info@ultimo.com UNITANK Betriebs- und Verwaltungs
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Steckelhorn 9
20457 Hamburg
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R +49 40 4607730
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info@unitank de
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