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Interview mit 
Dr. Thomas Hiebaum, 
Geschäftsführer 
der ETIMEX  
Technical Components GmbH

Komponenten mit 
messbarem Mehrwert

Bei der Etimex Technical Components GmbH in Rot-
tenacker verbinden sich jahrzehntelange Erfahrung und 
zielgerichtete Entwicklungsarbeit zu überlegenen techni-
schen Lösungen. In enger Zusammenarbeit mit den Kun-
den entstehen intelligente Kunststoffteile mit messbarem 
Mehrwert: Hochleistungskomponenten für OEMs, wasser-
stoffdichte Kunststoffteile, Kunststoffkomponenten für 
das Wasser- und Wärmemanagement, Kautschuk-Formtei-
le und thermotechnische Bauteile. Führende Hersteller der 
Bereiche Mobility, Home Appliances, Medical Technolo-
gies und Thermotechnik setzen daher auf die Verfahrens-
kompetenz von Etimex.

Wirtschaftsforum: Herr Dr. Hie-

baum, Etimex beruft sich auf 

mehr als 160 Jahre Expertise.

Dr. Thomas Hiebaum: Das ist 

richtig, weil die Etimex Holding 

Unternehmen zusammenfasst, 

die auf eine langjährige Geschich-

te zurückblicken und selbst in 

über 160 Jahren zusammenge-

wachsen sind. Heute gehören zu 

unserer Gruppe 780 Mitarbeiter in 

drei Werken, zwei in Deutschland 

und eines in Tschechien. Trotz der 

Pandemie konnten wir im letzten 

Geschäftsjahr ein positives Ergeb-

nis erzielen. Der Fokus bei Etimex 

Technical Components liegt auf 

der Realisierung intelligenter 

Funktionsteile für Haushaltstech-

nik, Automobiltechnik und Medi-

zintechnik. Unser Motto ist ‘Ena-

bling Smart Parts’, wir verstehen 

uns als Partner für intelligentes 

Co-Development und Co-Design.

Wirtschaftsforum: Wo liegt die 

Kernkompetenz von Etimex?

Dr. Thomas Hiebaum: Auf der 

einen Seite verfügen wir über her-

vorragende technische Möglich-

keiten. Wir sind in der Lage, Blas-

form-, Spritzguss-, Elastomer-, 

und Mehrkomponentenspritzen 

interdisziplinär zu kombinieren, 

beherrschen das Umspritzen von 

Halbschalen und die patentierte, 

innenliegende Umspritzung. Auf 

der anderen Seite ergänzen un-

sere prozessualen Fähigkeiten 

die technischen Möglichkeiten 

und erlauben es, verschiedene 

Verfahren optimal zu verbinden. 

So sind wir in der Lage, den ver-

schiedensten Anforderungen 

effektiv gerecht zu werden und 

Kunststoffteile für marktführende 

Produkte herzustellen, etwa für 

die E-Mobilität oder Hydrauliklö-

sungen.

Wo Können neue 
Maßstäbe ermög-
licht: nicht moderne 
Kunst, sondern 
high-sophisticated 
Spritzguss von 
Etimex Technical 
Components, dem 
Partner für inno-
vative Lösungen 
in Serie

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
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Wirtschaftsforum: Nun gelten 

Kunststoffe nicht gerade als 

nachhaltig.

Dr. Thomas Hiebaum: Auch hier 

sind wir in der Entwicklung und 

haben bereits biobasierte thermo-

plastische Elastomere eingesetzt. 

Darüber hinaus tun wir alles Denk-

bare in Richtung Nachhaltigkeit 

und Umweltschutz, zum Beispiel 

die Verwertung produktionsbe-

dingter Kunststoffreste. Zur Ge-

samtstruktur unseres Energiema-

nagements gehört die Nutzung 

von Solarenergie, Abwasser und 

Abwärme. Wir sind unter ande-

rem zertifiziert nach ISO 14001 

und 50001. Wir beschäftigen 

einen eigenen Nachhaltigkeitsbe-

auftragten, der die Reduktion der 

CO2-Emissionen und ressourcen-

schonendes Arbeiten überwacht.

Wirtschaftsforum: Sehen Sie neue 

Möglichkeiten für Ihre Produkte?

Dr. Thomas Hiebaum: Im Zuge 

unserer Strategie ‘Drive to 25’ 

sehen wir gute Wachstumschan-

cen. Im langjährig etablierten Ge-

schäftsfeld der White Goods ist 

Etimex Partner renommierter Her-

steller. Hier ergeben sich interes-

sante neue Ansätze, etwa durch 

die systembezogene Einsparung 

von Energie für das passive Er-

hitzen des zugeführten Wassers. 

Unsere herausragende Expertise 

ermöglicht es uns, auch im Auto-

motivebereich Lösungen anzubie-

ten, die woanders nicht zu diesem 

Preis-Leistungs-Verhältnis erhält-

lich sind. Die Zusammenarbeit 

mit den großen Automobilkonzer-

nen hat sich bewährt, und der Er-

folg im Bereich E-Mobility gleicht 

einen Großteil des Wegfalls von 

Bauteilen beim Verbrennungs-

motor aus. In der Medizintechnik 

verzeichnen wir besonders in 

der Reinraumtechnik eine starke 

Aufwärtsentwicklung, die sich gut 

in unsere Wachstumsstrategie 

einfügt.

Wirtschaftsforum: Wie setzen Sie 

diese Strategie um?

Dr. Thomas Hiebaum: ‘Drive 

to 25’ ist nicht die Idee eines 

Einzelnen, sondern in partner-

schaftlicher Zusammenarbeit 

entstanden. Wir können uns auf 

ein qualifiziertes und motiviertes 

Team stützen und sind auch 

auf der Führungsebene bestens 

aufgestellt. Wir halten viel von Ko-

operation, Kreativität und offener 

Unternehmenskultur. Bis Ende 

2025 hoffen wir den Umsatz um 

die Hälfte steigern zu können. 

Mich persönlich motiviert das 

Vertrauen der Mitarbeiter und 

auch des Hauptgesellschafters, 

das Unternehmen an die neuen 

Marktanforderungen anzupassen.

Es macht Freude, Menschen im 

Unternehmen für gemeinsame 

strategische Perspektiven zu be-

geistern.  

KONTAKTDATEN
Etimex Technical Components GmbH
Ehinger Straße 30
89616 Rottenacker
Deutschland
 +49 7393 520 
 +49 7393 52130
hello@etimex.global
www.etimex.global

Wärmetauscher für die Geschirrspülma-
schine, intelligente Etimex-Technik mit 
Mehrwert: Das zugeführte Wasser wird 
durch warmes Abwasser erhitzt

Die energieeffizienten Notentlüftungsventile von Etimex sind ein Beispiel für die 
‘smart parts’ in einem modernen Batteriesystem für die E-Mobilität

Leistungsfähige Etimex-Kunststoffteile und -baugruppen der Risikoklasse 1 – auch medien-
führend – unterstützen zukunftssichere Prozesse in der Medizintechnik

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:hello%40etimex.global?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum
http://www.etimex.global
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Interview mit 

Uli Schäfer und Andreas 
Nebel, 
Vorstände
der DRS Deutsche Retail  
Services AG

Handel der Zukunft
Die vergangenen Jahre haben dem stationären Handel deutlich vor Augen geführt, dass 
auch hier die Digitalisierung nicht aufzuhalten ist. Der Nachholbedarf ist groß, insbe-
sondere bei mittelständischen und kleineren Einzelhändlern. Die DRS Deutsche Retail 
Services AG mit Sitz in Ulm, die vor drei Jahren den Softwarespezialisten Superdata aus 
Hamburg übernommen hat, bietet ihren Kunden das Beste aus zwei Welten: Handels-
expertise und Software-Know-how.

Wirtschaftsforum: Herr Schäfer, 

Herr Nebel, welche Services bie-

ten Sie Ihren Kunden entlang der 

Wertschöpfungskette an?

Andreas Nebel: Wir decken im 

Grunde die gesamte Wertschöp-

fungskette für die Bewirtschaf-

tung einer Filiale, den Checkout 

und die Lieferung der Ware bis 

hin zum Kunden ab. Wir starten 

mit einer Analyse des Prozesses 

und beraten zu einer bestmögli-

chen Lösung. Dann liefern wir die 

Software und auf Wunsch des 

Kunden betreiben wir diese auch. 

Wir sind sozusagen ein General-

unternehmer im Handel.

Uli Schäfer: Unsere Dienstleis-

tung geht dabei über die der 

klassischen Softwarelösung hin-

aus, gerade was den Betrieb der 

Systeme angeht. Insbesondere 

die kleineren Einzelhändler tun 

sich hier schwer, da am Markt ein 

anhaltender eklatanter Mangel an 

Fachpersonal herrscht.

Wirtschaftsforum: Welche The-

men und Trends zeichnen sich 

aktuell am Markt ab?

Andreas Nebel: Ein großes The-

ma ist die Bereitstellung von Self-

Services, wie zum Beispiel das 

selbstständige Scannen und Be-

zahlen der Ware per Smartphone. 

Die Zukunftsszenarien gehen hin 

bis zu Filialen ganz ohne Mitar-

beiter, die sieben Tage die Woche 

rund um die Uhr geöffnet haben, 

in die man sich per App einwählt, 

bezahlt und auscheckt. Auch der 

klassische E-Commerce, also 

Einkaufen im Onlineshop, wächst. 

Die Lieferkonzepte gehen hier bis 

an die Haustür des Konsumenten.

Uli Schäfer: Im E-Commerce sind 

wir beim Thema Regionalität, das 

für den Lebensmitteleinzelhandel 

in den letzten Jahren immer wich-

tiger geworden ist. Schnelligkeit 

in der Auslieferung ist hier ein ent-

scheidender Wettbewerbsfaktor. 

Um reibungslose Abläufe gewähr-

leisten zu können, braucht man 

entsprechende Systeme.

Wirtschaftsforum: Sie agieren in 

einem hart umkämpften Markt. 

Was unterscheidet die DRS von 

anderen Anbietern?

Uli Schäfer: Es stimmt, der Markt 

ist umkämpft, aber wir stellen 

auch fest, dass zunehmend 

mehr große Anbieter den Markt 

verlassen oder sich nur noch auf 

Großkunden spezialisieren. So 

entsteht ein Vakuum, das wir mit 

unseren Lösungen und Services 

gut ausfüllen.

Andreas Nebel: Im IT-Bereich gibt 

es viel Wettbewerb. Aber der Ein-

zelhandel selbst war bis zum Aus-

bruch der Pandemie nicht wirklich 

dynamisch. Durch Corona und 

drs//POS als flexible Kassenlösung für den Handel Ein Zukunftstrend: Self-Service, hier ein 
Self-Checkout Terminal

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
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das schnelle Wachstum von Ama-

zon und anderen Plattformen hat 

man den Nachholbedarf erkannt 

und ist jetzt auch bereit, Zeit und 

Geld zu investieren, um sich für 

die Zukunft aufzustellen. Wir zei-

gen den Händlern Perspektiven 

für ihren ‘Handel der Zukunft’ auf. 

Wirtschaftsforum: Auf welche 

Branchen konzentrieren Sie sich 

mit Ihren Lösungen?

Andreas Nebel: Besonders stark 

sind wir im Lebensmitteleinzel-

handel, im Getränkemarkt und 

bei Drogerien. Konsum Leipzig, L. 

Stroetmann oder Edeka sind nur 

einige unserer Referenzen. Auch 

im Bereich Tiernahrung realisie-

ren wir erfreuliches Wachstum.

Wirtschaftsforum: Sind Sie inter-

national tätig?

Uli Schäfer: Die meisten Kunden 

aus dem Lebensmitteleinzelhan-

del kommen aus Deutschland 

und Österreich. Zurzeit arbeiten 

wir auch für einen großen Kunden 

in Südafrika, für die SPAR-Kette. 

Grundsätzlich gehen wir mit un-

seren Kunden überallhin, wo sie 

Filialen oder Geschäfte haben. 

Wir möchten perspektivisch inter-

national wachsen, aber nicht um 

jeden Preis, sondern solide und 

Schritt für Schritt.

Wirtschaftsforum: Die DRS ist 

noch recht jung. Was war Ihre 

Motivation zur Gründung?

Uli Schäfer: Die DRS ist erst vier 

Jahre alt. Herr Nebel und ich 

haben die Firma zusammen mit 

weiteren Investoren gegründet. 

Wir verfügen beide über profunde 

Erfahrung im Einzelhandel und 

wollten diesen auch zu 100% 

fokussieren. 2019 haben wir den 

Hamburger Softwareentwickler 

Superdata übernommen, um das 

traditionelle Handelsgeschäft, das 

einen Digitalisierungs- und Inno-

vationsrückstau hatte, mit Tech-

nologien und Vorgehensweisen 

aus dem Onlinebereich zu versor-

gen. Der Zusammenschluss mit 

Superdata hat wichtige Synergien 

freigesetzt und war eine klassi-

sche Win-win-Situation für beide 

Seiten. Wir haben uns von Anfang 

an konsequent auf die Segmente 

Lebensmitteleinzelhandel, Dro-

gerie und Getränke konzentriert 

und sind hier inzwischen im geho-

benen Mittelstand einer der drei 

größten Anbieter. 

Wirtschaftsforum: Was haben 

Sie sich für das Jahr 2022 vorge-

nommen?

Andreas Nebel: Wir haben in den 

letzten vier Jahren unterschiedli-

che Ansätze für Innovationen und 

die Weiterentwicklung des Unter-

nehmens erarbeitet. Daran wer-

den wir weiterarbeiten. Jetzt ist 

es unsere Aufgabe, eine entspre-

chende übergeordnete Strategie 

auf dieser Basis zu entwickeln. 

Der Grundstein ist gelegt.

Wirtschaftsforum: Was ist Ihre 

Vision für die DRS?

Andreas Nebel: Wir möchten 

unsere Relevanz am Markt weiter 

ausbauen. Wenn ein Händler eine 

Lösung braucht, soll er an uns 

denken. Dazu haben wir mit un-

seren aktuellen Lösungen bereits 

eine solide Basis geschaffen. In 

der IT wird sich in den nächsten 

Jahren noch vieles ändern, im Be-

trieb der Lösungen und auch bei 

den Technologien. Wir müssen 

mit unseren Applikationen vorne 

dabei sein und unseren Kunden 

immer frühzeitig neue Möglich-

keiten und Lösungen für zukünf-

tige Handelsszenarien anbieten 

können.

KONTAKTDATEN
DRS Deutsche Retail Services AG 
Wilhelmstraße 22 
89073 Ulm 
Deutschland
 +49 731 979220220
info@drs-ag.de 
www.drs-ag.de

Einsatz des digitalen Warenwirtschaftssystems auf der Fläche

Onlinebestellungen werden in der Filiale zur 
Abholung oder Lieferung kommissioniert

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:info%40drs-ag.de?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum
http://www.drs-ag.de
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Interview mit 

Dipl.-Wirt.-Ing. (FH) 
Dirk Laubengeiger, 
Geschäftsführer
der Ortlieb Präzisionssysteme 
GmbH & Co. KG

„Produktqualität ist 
unsere große Stärke!“

Die Erfahrung von 110 Jahren gepaart mit höchstem Qualitätsanspruch und unbän-
digem Innovationsdrang – das ist die Kompetenz der Ortlieb Präzisionssysteme 
GmbH & Co. KG. Das Unternehmen aus dem schwäbischen Zell unter Aichelberg 
in der Nähe von Stuttgart überzeugt Kunden auf der ganzen Welt seit vielen 

Jahrzehnten durch ausgereifte und durchdachte Lösungen für Spanntechnik und 
Antriebstechnik.

Im Bereich der Antriebstechnik 

zählt die Ortlieb Präzisionssys-

teme GmbH & Co. KG zu den 

Hidden Champions. „Die Breite 

unseres Produktportfolios ist 

konkurrenzlos“, erläutert Ge-

schäftsführer Dipl.-Wirt.-Ing. 

(FH) Dirk Laubengeiger. In der 

Sparte Werkstückspanntechnik 

finden sich große Namen als 

Wettbewerber. Bei der Werkzeug-

spanntechnik gehört Ortlieb zu 

den kleineren Anbietern, ist hier 

aber durch Topprodukte und ein 

gutes Preis-Leistungs-Verhältnis 

ebenbürtig. Die Kombination der 

drei Kompetenzfelder macht 

Ortlieb einzigartig auf dem Markt. 

Der Fokus der Aktivitäten liegt 

heute auf der Antriebstechnik. 

„Hier bieten wir ein großes Leis-

tungsspektrum von kleiner bis 

großer Kraftübertragung“, sagt 

Dirk Laubengeiger. „In der Bear-

beitung von Anfragen sind wir 

sehr schnell. Wir nutzen bewährte 

Baugrößen und adaptieren diese 

dann an die Systeme unserer 

Kunden. Dabei sind wir durchaus 

auch an kleinen Stückzahlen in-

teressiert.“ Das Sortiment in der 

Werkzeugspanntechnik umfasst 

SK- und HSK-Spannsätze sowie 

automatische Federspanner. 

Gleitringe aus Keramik sorgen für 

eine hohe Verschleißfestigkeit. 

„Bei der Werkstückspannung ist 

die Produktqualität unsere große 

Stärke“, betont der Geschäftsfüh-

rer. „Neben Spannfuttern und den 

passenden Spannköpfen sind die 

Rubberflex-RFC-Spannzangen, die 

auch in den bekannten Schnell-

spannfuttern eingesetzt werden 

können, ein Alleinstellungsmerk-

mal.“ 

Weiter internationalisieren

Das 1911 gegründete Unterneh-

men hat über Jahrzehnte spann-

technische Lösungen für Werk-

zeug- und Werkstückspannung 

hergestellt. Im Jahr 2000 kam 

die Antriebstechnik als weitere 

Produktsparte dazu. „Hier wer-

den sogenannte Planeten-Wälz-

Gewindespindeln eingesetzt“, so 

der Geschäftsführer. „Für dieses 

vom DLR entwickelte Produkt 

haben wir die Lizenz erworben. 

Wir sind einer der wenigen An-

bieter, die PWG komplett selbst 

fertigen: in elf verschiedenen 

Größen und mehreren Baureihen 

von Elektrozylindern. Das ist eine 

sehr saubere, grüne Technologie. 

Später haben wir die Antriebs-

technologie der PWG mit Werk-

zeugspannsystemen kombiniert 

– so ist die elektromechanische 

Löseeinheit EML entstanden. Mit 

ihr kann man zum Beispiel den 

Spannzustand über die Aufnahme 

des Motorstroms messen. Das 

ist besonders für Anwendungen 

von Industrie 4.0 interessant.“ Die 

heute der Wilhelm-Narr-Stiftung 

gehörende Ortlieb Präzisions-
Hightech-Antriebstechnik: Servo-elektrische Presse zur Herstellung von 
Steckkontakten

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
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systeme GmbH & Co. KG be-

schäftigt aktuell 76 Mitarbeiter. 

Der Jahresumsatz liegt bei zehn 

Millionen EUR. Kunden von Pro-

dukten der Antriebstechnik sind 

Maschinenhersteller, die oft auch 

Sondermaschinen fertigen oder 

Automatisierungslösungen anbie-

ten. Händler sowie einige OEMs 

bilden das Kundensegment bei 

der Spanntechnik. Ein Großteil 

der Kunden hat seinen Sitz in 

Deutschland. In der Antriebs-

technik vermarktet Ortlieb die 

Produkte über 40 Handelspartner 

weltweit, unter anderem in Asien 

und Südamerika. „In den kom-

menden Jahren möchte ich die-

ses internationale Geschäft noch 

weiter ausbauen“, verdeutlicht 

Dirk Laubengeiger. „Das werden 

wir aber behutsam und mit einem 

Fokus auf den europäischen 

Markt angehen. Wir überzeugen 

durch Kundennähe, Flexibilität, In-

novationskraft und unsere Reak-

tionsgeschwindigkeit. Außerdem 

liefern wir schnell und haben die 

gesamte Wertschöpfungskette 

im Haus. Eine weitere Kompetenz 

von uns sind die individuellen 

Lösungen.“ Großes Augenmerk 

richtet Ortlieb auch auf die Digita-

lisierung, wie Dirk Laubengeiger 

anmerkt: ‘Predictive maintenance’ 

ist mittels Sensorik möglich. Hier 

kommt es aber auf die individuel-

le Interpretation der gewonnenen 

Messwerte an. Besonders interes-

sant ist diese Technologie, wenn 

Antriebe in verketteten Produkti-

onsanlagen eingesetzt werden.“ 

Der vor drei Jahren bei Ortlieb 

eingetretene Geschäftsführer 

pflegt einen wertschätzenden 

Führungsstil und konnte dadurch 

die starke Personalfluktuation 

stoppen. Zusammen mit seinem 

Team möchte er nun die Antriebs-

technik auch mit neuen Produk-

ten auf das gleiche Level wie die 

Spanntechnik bringen.

KONTAKTDATEN
Ortlieb Präzisionssysteme  
GmbH & Co. KG 
Jurastraße 11 
73119 Zell unter Aichelberg 
Deutschland
 +49 7164 797010 
 +49 7164 7970151
info@ortlieb.net 
www.ortlieb.net

Modernste Werkstück- und Werkzeug-
spanntechnik. Spannfutter ‘Spannax’ für die 
Außenspannung und HSK-Spannsatz mit 
Keramikbeschichtung für bessere  
Verschleißfestigkeit 

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:info%40ortlieb.net?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum
http://www.ortlieb.net
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Interview mit 

Erik Füssgen, 
Geschäftsführer 
der Stadtwerke Oberkirch GmbH

Nachhaltig, kunden- 
orientiert und vielfältig
Die Herausforderungen durch Klimawandel und Energiewende machen vor regionalen 
Energieversorgern nicht halt. Neue Bereiche wie E-Mobilität, Klimaschutz beim Gas oder 
nachhaltiger Nahverkehr sind Aspekte, die auch die Stadtwerke Oberkirch GmbH umtrei-
ben und für die langfristig Lösungen bereitgestellt werden müssen. Ziel soll es sein, die 
Lebensqualität der Menschen vor Ort umweltorientiert und nachhaltig zu garantieren. 

Wirtschaftsforum: Herr Füssgen, 

welche wichtigen Entwicklungen 

haben Sie in den letzten Jahren 

erfahren?

Erik Füssgen: Die große Heraus-

forderung der letzten Jahre ist 

die Energiewende und damit 

verbunden natürlich auch der Kli-

maschutz. Dadurch sind unsere 

Geschäftsbereiche vielfältiger 

geworden, denken Sie nur an die 

wachsende E-Mobilität oder den 

öffentlichen Nahverkehr. Letzte-

rer muss unter dem Aspekt des 

Klimaschutzes betrachtet wer-

den. Als Energieversorger haben 

wir uns hin zu einem Dienstleis-

ter entwickeln müssen. Unsere 

Aufgaben sind zwar vielfältiger 

geworden, aber gleichzeitig 

haben sich die Absatzmengen 

reduziert.

Wirtschaftsforum: Wie sind Sie 

heute aufgestellt?

Erik Füssgen: Wir sind ein kun-

denorientierter Dienstleister 

mit einem großen Portfolio von 

Strom, Gas, Wasser, Wärme, Mo-

bilität und Nahverkehr bis hin zur 

Parkhausbewirtschaftung. Wir 

bieten alles über unseren Stand-

ort in Oberkirch an und wachsen 

dabei auch in die Region hinein.

Wirtschaftsforum: Wie stellen 

sich die Stadtwerke in Zahlen dar?

Erik Füssgen: Wir beschäftigen 

aktuell 40 Mitarbeiter und haben 

einen Umsatz von 22 Millionen 

EUR. Aktuell betreuen wir 21.000 

Bürger. Durch nachhaltiges Agie-

ren mit räumlicher Nähe zum 

Kunden können wir leichte Stei-

gerungen bei den Kundenmengen 

verzeichnen. Wir sind unterstüt-

zend und beratend tätig und tau-

schen uns mit unseren Kunden in 

verschiedenen Bereichen aus. Wir 

sind auch Netzbetreiber – unsere 

Leistungen sind nach wie vor 

leitungsbasiert. Die Energiebelie-

ferung  geht nicht über eine Cloud 

und der physische Kontakt zum 

Kunden ist uns wichtig.

Wirtschaftsforum: Welche  

Herausforderungen sehen Sie?

Erik Füssgen: Durch den Fach-

kräftemangel müssen wir mithilfe 

wachsender Verbünde Fachka-

pazitäten erhalten und räumlich 

wachsen, etwa bei der Trinkwas-

serversorgung. Durch die Libe-

ralisierung des Marktes hat sich 

zudem ein Wettbewerb entfacht, 

doch durch unser nachhaltiges 

Handeln werden wir von unseren 

Kunden geschätzt, sodass wir 

eine gute Kundenbindung haben. 

Aktuell sind die steigenden Ener-

giepreise eine echte Herausfor-

derung. Wir müssen die Eigenver-

sorgung ausbauen, bei uns durch 

die Stärkung von Photovoltaik 

und Windkraft. Wir konnten in der 

Marktliberalisierung bestehen, 

doch nun stehen wir vor einer 

ganz neuen Herausforderung: 

Wie gehen wir in Krisenzeiten mit 

Energiepreisen um, um Abhängig-

keiten zu reduzieren?

Wirtschaftsforum: Was wäre Ihre 

Botschaft an die Politik?

Erik Füssgen: Es muss eine 

Entbürokratisierung stattfinden. 

Die Überregulierung muss abge-

baut werden, sodass wir uns im 

Tagesgeschäft auf innovative 

Entwicklungen konzentrieren 

Mit Bürgerbeteiligungen können neue Lösungen im Bereich erneuerbare Energien 
umgesetzt werden

http://www.wirtschaftsforum.de
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können. Eminent wichtig ist eine 

intelligente Digitalisierung in der 

gesamten Versorgung, und zwar 

übergreifend. Meine Vorstellung 

wäre ein Flatstromtarif, der intel-

ligent gesteuert wird, sodass im 

Hintergrund intelligente Netzlö-

sungen greifen können.

Wirtschaftsforum: Wie entwickelt 

sich Ihr Portfolio?

Erik Füssgen: Es wird zuneh-

mend breiter und komplexer. Heu-

te ist die E-Mobilität sehr wichtig, 

die stark gefördert wird. Hier 

sehen wir eine weiter steigende 

Nachfrage 

Wirtschaftsforum: Welche Ziel-

gruppen sprechen Sie an?

Erik Füssgen: Unsere Kunden-

beziehungen richten sich auf 

Arbeitnehmer, die unsere Dienst-

leistungen bezahlen, aber Kinder 

sind ebenso wichtig, sind sie 

doch unsere späteren Fachkräfte 

und Kunden, die die Energiewelt 

mitgestalten werden. Zunehmend 

rücken Rentner in den Fokus, die 

sich E-Mobilität und Eigenerzeu-

gung des Stroms leisten können.

Wirtschaftsforum: Was sind 

Gründe für Ihren Erfolg am Markt?

Erik Füssgen: Unsere Kunden-

nähe ist wichtig. Sie ergibt sich 

räumlich und durch die Vielfältig-

keit des Portfolios. Wir werden 

als nachhaltiger und erreichbarer 

Dienstleister wahrgenommen.

Wirtschaftsforum: Wie sieht es 

bei Ihnen mit dem Fachkräfte-

mangel aus?

Erik Füssgen: Bisher konnten wir 

alle Positionen besetzen, aber ich 

stelle fest, dass der Bildungsbe-

reich Handwerk und Technik stark 

vernachlässigt wurde. Der Main-

stream meinte lange Zeit, ein Stu-

dium müsse sein, doch dies führ-

te in der Energieversorgung zum 

Fachkräftemangel. Ich glaube, 

dass sich diese Problematik eher 

noch verstärken wird. Da müssen 

wir unbedingt gegensteuern. 

Wirtschaftsforum: Wie beschrei-

ben Sie Ihre Unternehmenskultur?

Erik Füssgen: Wir tun viel für 

Gesundheit, Ausgeglichenheit, 

Transparenz und eine offene 

Kommunikation. Wir haben die 

Mission entwickelt, dass wir uns 

für den Kollegen genauso enga-

gieren wie für den Kunden. Auch 

der Kollege kann Kunde sein.

Wirtschaftsforum: Wie geht es in 

den nächsten Jahren weiter?

Erik Füssgen: Wir wollen die 

wachsenden Herausforderungen 

meistern. Erneuerbare Energie in 

Form von Photovoltaik und Wind-

kraft wird ein großes Thema wer-

den und wir wollen als Unterneh-

men einen wesentlichen Beitrag 

in der Region leisten. Es braucht 

größere Speicherbänke, um regi-

onale Energie zu speichern und 

ein vernünftiges Kostenniveau zu 

halten. Wir möchten unsere Mitar-

beiter begeistern, genau wie auch 

unsere Kunden.

KONTAKTDATEN
Stadtwerke Oberkirch GmbH
Appenweierer Straße 54
77704 Oberkirch
Deutschland
 +49 7802 91780 
 +49 7802 9178499
kundenservice@sw-oberkirch.de
www.stadtwerke-oberkirch.de

Die Stadtwerke Oberkirch möchten sich für ihre Mitarbeiter engagieren getreu dem Motto: Jeder Kollege kann auch ein Kunde sein

Vom Energieversorger zum Dienstleister – die Stadtwerke Ober-
kirch sind rund um die Uhr für die Belange der Kunden da

Das Unternehmen ist selber mit einer E-Auto-Flotte unterwegs 
und fördert die E-Mobilität in der Region

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
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Energietechnik und -versorger

Interview mit 

Sebastian Holz, 
Strategische Geschäftsent-
wicklung 
der Sauerstoffwerk Friedrichsha-
fen GmbH

Keine heiße Luft:
Gase für alle Branchen
Der Name ʻSauerstoffwerk Friedrichshafen GmbHʼ lässt zwar vermuten, dass das Unter-
nehmen ausschließlich Sauerstoff produziert, doch sein Portfolio ist mit etlichen techni-
schen und medizinischen Gasen weitaus umfassender und bedient Kunden aus etlichen 
Branchen. Wir sprachen mit Sebastian Holz, bei SWF verantwortlich für die strategische 
Geschäftsentwicklung, über ʻmaßgeschneiderteʼ Gase, die Bedeutung grüner Gase für die 
Energiewende und ganz traditionelle Werte.

Wirtschaftsforum: Herr Holz, 

der Firmenname ʻSauerstoffwerk 

Friedrichshafenʼ legt nahe, dass 

Ihr Unternehmen ausschließlich 

Sauerstoff in Friedrichshafen 

produziert – doch Ihr Portfolio 

umfasst noch viel mehr, oder?

Sebastian Holz: Ja, wir stellen 

eine Vielzahl an technischen Ga-

sen her – unser Portfolio reicht 

von Luftgasen, zum Beispiel Luft, 

Argon, Kohlendioxid und Helium, 

über Propan-Flüssiggase, Am-

moniak, Chlor und etliche weitere 

Gase bis hin zu Wasserstoff. Ein 

weiterer Bereich ist die Produktion 

von Gasen für die Gesundheits-

branche, die mit neuen Anwen-

dungsbereichen einen Wachs-

tumsmarkt darstellt. Der dritte 

Bereich, in dem wir aktiv sind, ist 

der Lebensmittelmarkt, wo es 

um die Verpackung von Lebens-

mitteln geht, um Schockfrostung 

mittels flüssigem Stickstoff oder 

CO2. Etwas buchstäblich Speziel-

les bieten wir außerdem mit der 

Bereitstellung von Spezialgasen in 

den verschiedensten Mischungen 

– wir haben ein sehr gutes Labor, 

das es uns ermöglicht, genaue 

Mischungen, etwa für die exakte 

Kalibrierung von Messgeräten, 

herzustellen. Und das gesamte 

Portfolio produzieren wir inzwi-

schen auch an unserem Standort 

in Bielefeld.

Wirtschaftsforum: Sehen Sie die 

Produktion von Spezialgasen ge-

genüber den anderen Bereichen 

bei SWF eher als Projektgeschäft?

Sebastian Holz: Tatsächlich ist 

im Bereich Spezialgase die Fluk-

tuation höher, hier liefern wir nicht 

so regelmäßig wie bei den tech-

nischen Gasen. Trotzdem ist das 

für uns kein Projektgeschäft. Vom 

Umsatz her ist dieser Bereich 

kleiner, dafür aber eben von den 

Produkten her maßgeschneidert 

und besonders.

Wirtschaftsforum: Welche Be-

reiche, denken Sie, könnten in 

Zukunft wichtig werden?

Sebastian Holz: Einerseits ist das 

sicher der Medizin- und Arzneimit-

telbereich. Zum anderen nimmt 

die Nachfrage nach sogenannten 

grünen Gasen zu, vor allem auch 

die CO2-neutrale Herstellung von 

technischen Gasen: Sauerstoff, 

Stickstoff und gerade auch Was-

serstoff als Potenzialträger für 

Energiespeicherung, Transport, 

für die Mobilität und andere ener-

gieintensive Anwendungen. Hier 

wollen wir uns als regionaler Ver-

sorger aufstellen.

Wirtschaftsforum: Wer sind Ihre 

Kunden und was schätzen sie an 

der SWF?

Sebastian Holz: Wir sind ja in 

sehr vielen Bereichen tätig und 

haben daher auch ein breites Kun-

denspektrum – aus dem produ-

zierenden Gewerbe, der Pharma- 

branche, dem Verbraucherbe-

reich, der Landwirtschaft, der 

Chipindustrie, der Elektronikbran-

che und der Mobilitätsbranche. 

Dennoch verfügen wir über Allein-

stellungsmerkmale; wir erzeugen 

und versorgen unsere Kunden mit 

HILOX und verfügen über einige 

Zulassungen von Medizinproduk-

ten und Arzneimitteln. Außer un-

serem breiten Portfolio haben wir 

bestimmte Werte, die die Grund-

lage unseres Erfolges bilden: Wir 

sind als kleinerer Player in einem 

Oligopolmarkt sehr agil – so ha-

Die Luftzerlegungsanlage Bielefeld gehört 
zur Sauerstoffwerk Friedrichshafen GmbH

http://www.wirtschaftsforum.de
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Energietechnik und -versorger

ben wir bereits bewiesen, dass wir 

innerhalb von Stunden eine Not-

versorgung mit Gasen aufbauen 

können. Das ist ein großer Vorteil. 

Zudem setzen wir auf Nähe: eine 

enge, persönliche Beziehung zum 

Kunden, was uns wiederum viele 

Empfehlungen über Mundpropa-

ganda einbringt. Nicht zuletzt ist 

Vertrauen wichtig: Wir sind kein 

Verkäufer, sondern ein Versorger 

– wir versorgen unsere Kunden 

mit Gasen. Hier sind Qualität und 

Liefertreue entscheidend. Auf uns 

können sich unsere Kunden ver-

lassen, und das wissen sie.

Wirtschaftsforum: Wo möchten 

Sie die SWF in den nächsten Jah-

ren sehen?

Sebastian Holz: Wir wollen uns 

zu einem nachhaltigen Versorger 

entwickeln, das Portfolio grüner 

KONTAKTDATEN
Sauerstoffwerk Friedrichshafen GmbH 
Colsmanstraße 11 
88045 Friedrichshafen 
Deutschland
 +49 7541 9290 
 +49 7541 929102
info@swffn.de 
www.swffn.de

und nachhaltiger gestalten und 

die Energiewende mittragen, in-

dem wir zum Beispiel ein starker 

regionaler Versorger für die Was-

serstoff-Infrastruktur werden.

Unternehmensprofil auf
Wirtschaftsforum.de anlegen 

Wirtschaftsforum - wir nehmen Wirtschaft persönlich.

Hier kostenlos registrieren

Registrieren Sie Ihr Unternehmen kostenlos

Stellen Sie Ihre Produkte vor

Erhöhen Sie die Reichweite im Internet

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
mailto:info%40swffn.de?subject=ePaper%20Wirtschaftsforum
http://www.swffn.de
https://www.wirtschaftsforum.de/unternehmensregistrierung
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Interview mit 
Andreas Palmen, 
Geschäftsführer 
der Staci Deutschland 
GmbH

„Jedes Unternehmen 
muss sich mit Automa-
tisierung beschäftigen“
Ob beim Transport von kompletten Messeständen oder kleinen Pappaufstel-
lern: Die Staci-Gruppe gilt als ausgewiesener Experte für Logistiklösungen im 
Werbemittelmarkt. Gerne möchte das Unternehmen seine Expertise in Zukunft 
einem noch breiteren Marktsegment anbieten. Mit Wirtschaftsforum sprach Staci 
Deutschland-Chef Andreas Palmen über die diesbezüglichen Ambitionen seines 
Unternehmens und die Herausforderungen der Automatisierung.

Wirtschaftsforum: Herr Palmen, 

Ihr Unternehmen bietet maßkon-

figurierte Lösungen für eine agile 

Supply Chain an. In welchem 

Marktsegment bewegen Sie sich 

mit diesem Ansatz?

Andreas Palmen: Die Staci-

Gruppe verfügt über mehr als 

60 Niederlassungen in Europa 

und Nordamerika und hat sich 

auf Logistiklösungen für den 

Werbemittelmarkt spezialisiert. 

Unsere Kernkompetenz liegt also 

im Umgang mit sämtlichen Mar-

ketingmaterialien, die in diesem 

Segment alltäglich anfallen: vom 

kleinen Sticker über gebrandete 

Strandkörbe oder Sonnenschirme 

für die Außengastronomie bis hin 

zu kompletten Messeständen.

Wirtschaftsforum: Wodurch 

unterscheiden Sie sich dabei von 

anderen Logistikanbietern?

Andreas Palmen: Speditionsun-

ternehmen haben sich eher auf 

den Transport von großen, unför-

migen Gegenständen speziali-

siert, E-Commerce-Unternehmen 

und Standardlogistiker hingegen 

eher auf kleine Sendungen. Unser 

Alleinstellungsmerkmal besteht 

in der Möglichkeit, den Transport 

von sämtlichen Artikeln mit schier 

beliebiger Größe im Rahmen einer 

einzigen Bestellung abzuwickeln 

und unserem Kunden damit eine 

Werbelogistiklösung aus einer 

Hand anzubieten. So können wir 

uns problemlos an die individuel-

len Anforderungen des jeweiligen 

Kundenprojektes anpassen und 

die gesamte von ihm benötigte 

Ware direkt an seinen Point of 

Sale oder seinen Event-Stand 

liefern – den eigentlichen Stand 

natürlich inklusive.

Wirtschaftsforum: Welche Ver-

änderungen nehmen Sie im Markt 

für Werbematerialien und  bei der 

Gestaltung von Event-Ständen 

derzeit wahr?

Andreas Palmen: Aktuell basiert 

ein großer Teil der zum Einsatz 

kommenden Werbeartikel immer 

noch auf Printmedien. Die zu-

nehmende Berücksichtigung von 

Nachhaltigkeitsaspekten macht 

jedoch selbstverständlich auch 

vor diesem Markt nicht halt, und 

ohne Zweifel können wir hier ein 

klares Umdenken erkennen: Nie-

mand will mehr eine überzogene 

Anzahl an Werbemitteln für ein 

Produkt herstellen lassen und 

hinterher einen großen Teil wieder 

KONTAKTDATEN
Staci Deutschland GmbH 
Theatinerstraße 11 
80333 München 
Deutschland
 +49 89 415550000 
www.de.staci.com

http://www.wirtschaftsforum.de
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vernichten müssen. Dank unserer 

agilen Strukturen sind wir dabei 

besonders gut in der Lage, hier 

auf einen stärker am tatsächli-

chen Bedarf orientierten Ansatz 

zu reagieren. Gleichzeitig nehmen 

digitale Medien an Messeständen 

immer mehr Raum ein, da sie eine 

bessere Darstellung vernetzter In-

formationen ermöglichen als her-

kömmliche Pappaufsteller. Auch 

in diesem Segment engagiert sich 

die Staci-Gruppe in einigen ihrer 

Märkte bereits; Deutschland wird 

hier in Bälde folgen.

Wirtschaftsforum: Werden auch 

Ihre Warehouses immer digitaler 

– und stärker automatisiert?

Andreas Palmen: Vor meiner Tä-

tigkeit für Staci habe ich das erste 

automatisierte Lager für den Le-

bensmittellieferservice der Rewe 

Digital GmbH entwickelt und auf-

gebaut – ich blicke also auf eine 

langjährige Erfahrung in diesem 

Themenbereich zurück und bin 

überzeugt, dass sich jedes Un-

ternehmen unbedingt damit be-

schäftigen muss. Das hängt auch 

mit dem zunehmenden Fach-

kräftemangel zusammen, der 

insbesondere bei qualifizierten 

Lagermitarbeitern zu spüren ist. 

Aus diesem Grund sind weitere 

Wachstumsschritte oft nur durch 

eine stärkere Automatisierung 

von Prozessen darstellbar. Gleich-

zeitig stößt die Automatisierung 

jedoch an gewisse natürliche 

Grenzen.

Wirtschaftsforum: Welche Gren-

zen sind das?

Andreas Palmen: Den Transport 

eines Pappaufstellers und ähnli-

cher Artikel, die conveyable sind, 

kann man vergleichsweise leicht 

automatisieren; den Transport 

eines gebrandeten Sonnen-

schirms oder ähnlicher Produkte 

mit Übermaßen dagegen nicht. 

Einige unserer Lagerhäuser in 

Europa verfügen bereits über eine 

Teilautomatisierung für Kleinteile, 

und wir sehen hier auch weiteres 

Potenzial an unseren Standorten. 

Die spezifische Ausgestaltung 

hängt jedoch stark vom jeweiligen 

Kunden und seinem Produktspek-

trum ab. Manchmal liegt der 

Schlüssel zu einer größeren Effizi-

enz auch in der Automatisierung 

einzelner Prozesse: Bei Print-on-

Demand-Aufträgen stellt sich 

beispielsweise die Frage, wie man 

ein Produkt aus einer Produkti-

onslinie am besten in ein logisti-

sches Element überführen und 

verpacken kann. Ebenso lassen 

sich bei der Verpackung durch 

eine verstärkte Automatisierung 

echte Effizienzgewinne erzielen: 

Dort kommt bei uns mittlerweile 

eine Maschine zum Einsatz, die 

die jeweiligen Kartonagen bestell-

genau zuschneidet und verklebt, 

sodass wir die Menge des be-

nötigten Füllmaterials erheblich 

reduzieren konnten.

Wirtschaftsforum: Welche The-

men stehen außerdem auf der 

Agenda von Staci?

Andreas Palmen: Wir möchten 

unsere spezifische Expertise 

gerne auch über den Werbemit-

telmarkt hinaus anbieten. Derzeit 

übernehmen wir beispielsweise 

im Auftrag eines medizinischen 

Dienstleisters die Kommissi-

onierung und den taggleichen 

Versand von Blutzuckermessge-

räten für Diabetes-Patienten. Hier 

sehen wir für die Zukunft weiteres 

Potenzial für eine verstärkte 

Marktnachfrage nach unserem 

spezifischen Know-how.

Lagerbereiche in einem der Standorte von Staci

http://www.wirtschaftsforum.de
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Interview mit 
Stephan Demianiw, 
Director of Sales EMEA, 
Prokurist
der Data I/O GmbH

„Die Reise geht 
in Richtung IoT!“

Die Data I/O Corporation ist weltweit führend, wenn es um Programmiersysteme und sichere Programmierlösungen für 
Flash, Flash-Speicher-basierte intelligente Bausteine und Microcontroller geht. Wir, die Data I/O GmbH aus Gräfelfing bei 
München, tragen unseren Teil zu dieser Erfolgsgeschichte bei. Das Unternehmen, im Ursprung aus den USA stammend, 
verfügt über jahrzehntelange Erfahrung und bedient Kunden aus allen Branchen. Sämtliche Lösungen sind leistungs-
stark, zuverlässig und wirtschaftlich und ermöglichen die Programmierung großer Stückzahlen auf höchstem Niveau. 
Dabei unterstützt die in allen Geräten eingesetzte und bewährte Programmier-Engine zehntausende von Bausteinen. 
Zahlreiche Optionen erfüllen höchste Anforderungen an Qualität und Rückverfolgbarkeit.

„Mit unseren Programmierau-

tomaten werden elektronische 

Bausteine programmiert, zum 

Beispiel Microcontroller, SD-Kar-

ten und Sicherheitsbausteine“, 

beschreibt Stephan Demianiw, 

Director of Sales EMEA und Pro-

kurist der Data I/O GmbH, die 

Systeme. „Die Bausteine werden 

dem Programmierautomaten auf 

Trays oder Rollen zugeführt, Data 

I/O liefert die Systeme und die 

passenden Programmieralgorith-

men.“ Kunden von Data I/O sind 

Programmiercenter, Elektronik-

Lohnfertiger und OEMs. Rund 

60% der programmierten Bau-

steine werden in der Automotivin-

dustrie eingesetzt. Weitere Bran-

chen sind Indus-trie, Consumer 

Electronics und Medizintechnik. 

Vom Standort Gräfeling aus wird 

neben dem deutschen Markt, der 

rund die Hälfte des Umsatzes 

ausmacht, auch der europäische 

Markt und Nordafrika bedient. 

„Von Deutschland aus sind wir 

für ganz Europa und Nordafrika 

zuständig“, sagt Stephan Demia-

niw. „Sehr stark sind wir auch in 

Osteuropa, vor allem in Ungarn, 

Tschechien und der Slowakei.“

Vor 50 Jahren gegründet

Gegründet wurde Data I/O vor 

genau 50 Jahren in den USA. Von 

Beginn an setzte das Unterneh-

men auf das Programmieren von 

elektronischen Bausteinen. Zu-

nächst ging es um kleine manuel-

le Geräte in großen Stückzahlen, 

im Laufe der Jahre erfolgte die 

Umstellung auf Programmierau-

tomaten. Heute verfügt die als Ak-

tiengesellschaft geführte Data I/O 

weltweit über drei Standorte. Am 

Hauptsitz im US-amerikanischen 

Redmond sowie im chinesischen 

Shanghai werden die Program-

mierautomaten hergestellt. In 

Gräfeling sind Vertrieb, Service 

und Teile der Entwicklung ange-

siedelt. Von den insgesamt 100 

Beschäftigten an den drei Stand-

orten arbeiten 16 in Deutschland. 

„In unserer Nische sind wir der 

Marktführer“, betont Stephan De-

mianiw. Um weitere Interessenten 

anzusprechen, präsentiert sich 

das Unternehmen auf Fachmes-

sen wie der Productronica in 

München sowie der embedded 

world in Nürnberg. „Kunden und 

Interessenten finden auf der neu 

gelaunchten und dem Design der 

beiden anderen Standorte ange-

passten Website zielgruppenge-

naue Produktinformationen. So 

können alle Programmierbaustei-

ne, die auf den Systemen unter-

stützt werden, über die Device 

Support-Suche inklusive ausführ-

licher Informationen gesucht und 

neue angefragt werden“, nennt 

der Prokurist weitere Marketing-

aktivitäten. „Darüber hinaus sind 

wir in Social Media wie LinkedIn 

Programmiersystem mit embedded 
Provisionierung: PSV7000 & SentriX

Pick & Place Head: PSV7000

http://www.wirtschaftsforum.de
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präsent, organisieren Webinare 

und halten Vorträge auf Veran-

staltungen.“ Als ohnehin digital 

aufgestelltes Unternehmen hat 

Data I/O die Auswirkungen von 

Corona kaum wahrgenommen. 

Stephan Demianiw: „Wir arbeiten 

mit Teams und auf gemeinsamen 

Servern. Daher gab es durch Co-

rona intern für uns kei ne struktu-

rellen Veränderungen. Neu waren 

Remoteinstallationen unserer 

Programmierautomaten bei Neu- 

und Bestandskunden, die unser 

Serviceteam intensiv begleitet 

hat.“

Schnelle Zyklen

„Wir als Weltmarktführer sind 

drei- bis viermal größer als der 

nächstfolgende Wettbewerber“, 

nennt Stephan Demianiw eine 

der vielen Stärken von Data I/O. 

„Wir sind eine Aktiengesellschaft 

und wir haben Cash. Es gibt uns 

bereits seit einem halben Jahr-

hundert und wir werden auch in 

Zukunft auf dem Markt sein. Wir 

sind ein verlässlicher Partner mit 

der Spezialisierung auf Bausteine 

für Automotive. Weil wir extrem 

zuverlässig sein müssen, testen 

wir unsere Automaten und die 

damit programmierten Bausteine 

unserer Kunden auf Herz und 

Nieren. Dank unserer drei Stand-

orte können wir weltweit agieren 

und bieten unseren Kunden einen 

24/6-Service.“ Zu den weiteren 

Stärken zählt sicherlich auch eine 

Unternehmenskultur mit flachen 

Hierarchien, direkter Kommuni-

kation und Flexibilität gegenüber 

dem Kunden. „Die Anforderungen 

steigen weiter und bei der Auto-

motivindustrie verdoppelt sich 

die Software ungefähr alle drei 

bis vier Jahre. Die Reise geht in 

Rich tung IoT und der Einbettung 

von Schlüsseln und Zertifikaten 

bereits während der  Program-

mierung der Bausteine“, ist sich 

der Prokurist sicher. „Im Rahmen 

von Industrie 4.0 werden wir in die 

Systeme unserer Kunden einge-

bunden werden.“

KONTAKTDATEN
Data I/O GmbH 
Am Haag 10 
82166 Gräfelfing 
Deutschland
 +49 89 858580 
 +49 89 8585810
info@data-io.de 
www.data-io.de
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Interview mit 

Tobias Steinbacher, 
Mitglied des Vorstands 
der E. M. Group Holding AG

Hotel- und Gastronomie- 
bedarf 360 Grad
Kaum eine Branche hat in den vergangenen Jahren so gelitten wie die Gastronomie und 
Hotellerie. Die Erwin Müller Group aus Wertingen in Deutschland ist seit Jahrzehnten ein 
zuverlässiger Partner und Pionier der Branche. Das Unternehmen hat die Pandemiezeit 
genutzt, um seine strategische Ausrichtung und Markenarchitektur auf die veränderten 
Anforderungen des Marktes anzupassen. Wir sprachen mit Tobias Steinbacher, seit 2020 
Mitglied des Vorstands der E. M. Group Holding AG, über Digitalisierung und Nachhaltig-
keit als Treiber und Innovator des Geschäfts sowie über die zukünftigen Pläne der Gruppe.

Wirtschaftsforum: Herr Steinba-

cher, die EM Group hat sich vom 

Kataloganbieter für Hotelwäsche 

zu einem der führenden Multi-

Channel-Komplettanbieter für Ho-

tellerie- und Gastronomiebedarf 

entwickelt. Auf welchen Säulen 

steht das Geschäft heute?

Tobias Steinbacher: Das Ge-

schäftsmodell E-Commerce 

boomt. Der stationäre Einzelhan-

del dagegen hat in den vergan-

genen Jahren gelitten. Wir haben 

die Zeit für eine strategische 

Neuausrichtung genutzt und eine 

stringente Markenarchitektur ent-

wickelt. Heute bündeln wir unter 

unserer Dachmarke ‘LUSINI’ alle 

unsere Onlineaktivitäten. Dabei ist 

LUSINI am Markt bereits zu einem 

Leistungsversprechen für Quali-

tät, Verfügbarkeit und Innovation 

geworden. 

Wirtschaftsforum: Das heißt, die 

Digitalisierung ist ein entschei-

dender Treiber Ihres Geschäfts?

Tobias Steinbacher: Absolut. Hier 

haben wir früh, vor vielen anderen 

Anbietern, die Zeichen der Zeit 

erkannt und eine Multi-Channel-

Strategie aufgesetzt. Das war und 

ist ein entscheidender Wettbe-

werbsvorteil für uns. Aktuell sind 

wir dabei, einen Marktplatz mit 

starken Partnermarken aufzubau-

en. Unser Ziel ist es dabei, durch 

Partner, zum Beispiel für Großkü-

chengeräte, unser Sortiment sinn-

voll und bedarfsgerecht für unsere 

Kunden zu erweitern. Darüber  

hinausgehend möchten wir 

ein digitales Ökosystem auf-

bauen. Nach wie vor ist unsere 

Zielgruppe nicht ausreichend 

digitalisiert. Hier gibt es die un-

terschiedlichsten Ansatzpunkte, 

zum Beispiel Marketing im Social 

Media-Bereich, digitale Sitzplatz-

reservierung oder digitale Kas-

sensysteme. Gastronomen haben 

eine Leidenschaft für Kochen und 

Gäste – nicht für Businesspläne. 

Hier können wir als erfahrener 

Partner mit einem ganzheitlichen 

Portfolio individuell und effizient 

unterstützen.

Wirtschaftsforum: Welche Mar-

ken umfasst das Portfolio der EM 

Group heute?

Tobias Steinbacher: Unter der 

Dachmarke LUSINI sind unsere 

Produktmarken VEGA, ERWIN M., 

JOBELINE und PULSIVA vereint. 

Hinzukommen aber ebenfalls 

– wie oben erwähnt – weitere 

Partnermarken. Dabei sind alle 

Marken für uns von großer Bedeu-

tung, denn unser Gesamtpaket, 

das wir anbieten, macht den 

Erfolg aus. Unsere Kunden schät-

zen vor allem aber auch unsere 

partnerschaftliche Beratung.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle 

spielt das Thema Nachhaltigkeit 

für die EM Group?

Alles, was Sie für ein per-
fektes Gasterlebnis suchen, 
finden Sie jetzt bei LUSINI in 
einem einzigen Shop

http://www.wirtschaftsforum.de
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Tobias Steinbacher: Wir gehen 

Themen immer grundsätzlich an. 

Deshalb haben wir zunächst eine 

Wesentlichkeitsanalyse gemacht 

und definiert, welche Bereiche 

sich am stärksten auf die Nach-

haltigkeit auswirken und wofür 

am Markt eine Zahlungsbereit-

schaft besteht. CO2-Neutralität 

der Produkte und der Verpackung 

ist hier nur ein Aspekt. Unsere 

Kunden müssen vor allem auch 

an ihre Gäste kommunizieren, 

dass sie klimaneutral sind. 

Wir selbst setzen bereits viele 

recycelbare Materialien in der 

Verpackung ein, verlagern viele 

Prozesse aus Asien wieder nach 

Europa und überprüfen unsere 

Lieferanten und Produzenten auf 

nachhaltige Aspekte. Wir arbeiten 

mit Photovoltaik und setzen einen 

Elektro-Fuhrpark ein.

Wirtschaftsforum: Wo sehen Sie 

die EM Group heute am Markt, im 

Vergleich zu anderen Anbietern?

Tobias Steinbacher: Die Branche 

leidet nach wie vor. Wir performen 

trotzdem überdurchschnittlich. 

Das zeigt, dass wir mit unseren 

Lösungen die Bedürfnisse unse-

rer Kunden treffen. Wir haben die 

vergangenen zwei Jahre, die si-

cherlich die herausforderndsten in 

unserer Unternehmensgeschichte 

waren, genutzt, um uns komplett 

zu hinterfragen und zu refokus-

sieren. Die Krise hat bei uns wie 

ein positiver Katalysator gewirkt. 

Jetzt sind wir wieder bereit für 

Wachstum. 

Wirtschaftsforum: In welchen 

Marktsegmenten und Regionen 

erwarten Sie für die kommende 

Zeit vielversprechende Wachs-

tumsperspektiven?

Tobias Steinbacher: Die Urlaubs-

regionen waren stark von der Co-

ronakrise betroffen, genauso wie 

der Sektor der Geschäftsreisen. 

Eine Ausnahme ist zum Beispiel 

die Schweiz. Das Land geht an-

ders mit den Restriktionen um 

und hat hervorragend performt. 

Grundsätzlich sind Fernreisen sel-

tener geworden und wir erleben 

einen Rückgang in der Stadthotel-

lerie. Gleichzeitig entwickeln die 

Bereiche Camping und Glamping 

überproportionales Wachstum. 

Über die DACH-Region hinaus 

sind wir inzwischen auch in Däne-

mark mit einem eigenen Online-

shop präsent und wir sind bereits 

in China aktiv. Bis Ende 2024 

möchten wir in allen relevanten 

Märkten unserer Branche in Euro-

pa präsent sein.

Wirtschaftsforum: Herr Steinba-

cher, was haben Sie sich für das 

Jahr 2022 vorgenommen?

Tobias Steinbacher: Wir haben 

2021 trotz des herausfordernden 

Marktumfeldes ein Rekordergeb-

nis erzielt – eine schöne Bestäti-

gung für uns, dass wir mit unserer 

Strategie auf dem richtigen Weg 

sind. Wir werden diese also kon-

sequent weiterverfolgen. Einige 

unserer Themen sind der weitere 

Aufbau unseres Marktplatzes mit 

Partnern und der Ausbau unseres 

Geschäftes auf B2C-Ebene. Wir 

werden unseren Vertrieb stärken, 

denn in den vergangenen zwei 

Jahren haben wir festgestellt: 

Digital ist vieles möglich, aber der 

persönliche Kontakt ist nach wie 

vor extrem wichtig. Auch intern 

werden wir uns weiterentwickeln. 

Wir werden unser Marketing indi-

vidualisieren und automatisieren. 

Dabei werden wir bei allen Verän-

derungen unsere Mitarbeiter, ihre 

Kreativität, ihre Impulse und Ideen 

miteinbeziehen. Neben unseren 

Kunden sind unsere Mitarbeiter 

die wichtigste Säule. Es ist ele-

mentar für uns, dass es den Kolle-

ginnen und Kollegen gut geht. Wir 

hören zu, wir nehmen Anliegen, 

Ideen und Bedürfnisse ernst, wir 

sorgen für Transparenz und wir 

bleiben im Dialog. Die Motivation 

und die Leidenschaft unserer Mit-

arbeiter ist unser höchstes Gut. 

Mitarbeitergewinnung und -bin-

dung ist eine der wesentlichsten 

Herausforderungen der Zukunft. 

Nicht umsonst lautet unsere E-

Mail-Adresse beruflicheheimat@

em-group.de.

KONTAKTDATEN
E. M. Group Holding AG
Hettlinger Straße 9
86637 Wertingen
Deutschland
 +49 8272 807100 
 +49 8272 807131
beruflicheheimat@em-group.de 
www.em-group.de

Mit den nachhaltigen Produkten der LUSINI 
sind Sie im Take-away-Sektor bestens 

ausgestattet
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Interview mit 

Alfred Pammer, 
Prokurist
der cts GmbH – competence for 
technical solutions

„Wir müssen immer 
am Puls der Zeit bleiben!“
Höchste Kompetenz in allen Bereichen der Prozess- und Fertigungsautomation zeichnet 
die cts GmbH – competence for technical solutions aus. Das inhabergeführte Unterneh-
men aus dem oberbayerischen Burgkirchen bietet seinen weltweiten Kunden höchste 
Qualität sowie verlässliche und zukunftsorientierte Lösungen. Mehr als 1.000 zufriedene 
Kunden aus anspruchsvollen Branchen wie Chemie- und Pharmaindustrie sind ein ein-
drucksvoller Beleg für das ausgezeichnete Renommee.

„Dadurch, dass wir sehr breit auf-

gestellt sind, auch von den Bran-

chen her, wird es nie langweilig“, 

beschreibt Alfred Pammer, Proku-

rist der cts GmbH – competence 

for technical solutions, die span-

nende Arbeit in dem innovativen 

Unternehmen, die ihn jeden Tag 

aufs Neue motiviert. „Wir haben 

einen hohen Grad an Innovationen 

und müssen immer am Puls der 

Zeit bleiben. Die Technik ändert 

sich rasch und wir müssen immer 

sehr schnell auf Veränderungen 

am Markt reagieren. Seit unserer 

Gründung, arbeiten wir auch in 

der Pharmabranche. Dort sind 

die Zyklen etwas anders. Gerade 

in der Pandemie mussten wir in 

der Wirkstoffproduktion deshalb 

schnell reagieren.“

Portfolio erweitert

2006 wurde die cts GmbH – com-

petence for technical solutions 

gegründet. Lag der Fokus in den 

ersten Jahren nach der Gründung 

vor allem auf der Prozessauto-

matisierung für die Pharma- und 

Chemieindustrie, so erweiterten 

die Geschäftsführer Hans Gehrin-

ger und Robert Schüller das Port-

folio seit 2015. Mit Einführung der 

neuen Division Fertigungsauto-

matisierung kam die Robotik als 

weiteres Tätigkeitsfeld hinzu – ein 

bis heute sehr entwicklungsstar-

ker Bereich. Die dritte Division Ad-

vanced Solutions ist rein digital, 

Hier geht es um Datenerfassung 

und Datenanalyse sowie Darstel-

lung und Optimierung. „Wir be-

schäftigen uns schon sehr lange 

mit Big Data“, erklärt Alfred Pam-

mer. „Wir bieten eigene Software 

und Digitalisierungsprodukte, zum 

Beispiel papierlose Arbeitsfreiga-

ben.“ Aktuell ist die weltweit gras-

sierende Rohstoffknappheit auch 

für cts ein großes Thema. „Mik-

rochips fehlen überall“, sagt der 

und Asien. Alfred Pammer ist 

2007 als Ingenieur in der Technik 

eingestiegen, hatte danach die 

Bereichsleitung inne und ist heute 

für Vertrieb und Marketing verant-

wortlich. „Strategisch legen wir 

den Fokus auf die wachsenden 

Branchen Elektronik und Halblei-

tertechnologie“, beschreibt Alfred 

Pammer die Ausrichtung. „Par-

allel dazu haben wir neben der 

herkömmlichen Pharmazie auch 

das Feld der Radiopharmazie 

erschlossen. Hier bieten wir kom-

plette Produktionsanlagen.“

Intelligentes Warenlager
Eines der herausragenden Merk-

male von cts ist die Innovations-

Prokurist. „Dies ist für die gesam-

te Branche eine herausfordernde 

Situation und erfordert auch star-

ken finanziellen Rückhalt. “

Zwölf Standorte

Heute beschäftigt cts mehr als 

350 Mitarbeiter und ist aktuell mit 

zwölf Standorten in vier Ländern 

präsent. In Deutschland sind das 

neben dem Hauptsitz Burgkirchen 

Abensberg, Penzberg und Leipzig, 

in Österreich Wien, Schörfling 

am Attersee, Lenzing, Raaba-

Grambach, Linz und Heiligen-

kreuz, in Tschechien Prag und in 

Slowenien Rogaska Slatina. Hinzu 

kommen weitere Repräsentanzen  

und Partner in Europa, Amerika 

Weltweit gefragt: Lösungen für die Pharmabranche und die Fertigungsautomatisierung 
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fähigkeit. „Im Bereich der Elektro-

nikfertigung haben wir 2020 ein 

intelligentes Warenlager auf den 

Markt gebracht und aktuell erwei-

tert“, verdeutlicht der Prokurist. 

„Das Smart Warehouse kombiniert 

automatische Transportroboter 

und In-Production Warehouse. 

Hunderte von Magazinen können 

von den Transportrobotern selbst-

ständig an die jeweiligen Produk-

tions- und Montagelinien gebracht 

werden.“ Eine Vielzahl innovativer 

Produkte stellt cts auch der auto-

matisierten Produktionslogistik 

zur Verfügung. Ebenfalls in der 

Produktionslogistik angesiedelt 

ist die Software sloXis. Sie vereint 

mobile Systeme verschiedener 

Hersteller und bietet der Fertigung 

der Kunden somit eine einheitliche 

Schnittstelle. „Für die Halbleiter-

fertigung – bei den Mikrochips 

– haben wir eine hoch innovative 

Verpackungsmaschine für FOSB 

entwickelt“, sagt Alfred Pammer. 

„Sie verpackt die Waferbehälter 

automatisch. Das ist eine extrem 

komplexe Maschine, auf die wir 

sehr stolz sind. Es ist ein umwer-

fendes Produkt und eine große 

Hilfe für die Industrie.“ Ganz neu ist 

eine Produktionslinie für die Radio-

pharmazie, für die einige Stationen 

komplett neu erfunden wurden.

Offenes Fehlermanagement

Neben dem hohen Innovations-

grad zeichnet sich cts durch wei-

tere Stärken aus. Alfred Pammer: 

„Nach wie vor haben wir eine sehr 

flache Hierarchie, kurze Entschei-

dungswege sowie ein hohes Maß 

an Flexibilität. Unsere Führungs-

riege ist mit 40 bis 45 Jahren sehr 

jung, hoch fokussiert und innova-

tionsgetrieben. Insgesamt haben 

wir im technischen Engineering 

einen guten Mix von jungen und 

erfahrenen Mitarbeitern. Das ist 

der Schlüssel für Innovationen.“ 

Untrennbar mit der DNA von cts 

verbunden ist die Unternehmens-

kultur. „Wir pflegen ein offenes 

Fehlermanagement“, verdeutlicht 

Alfred Pammer. „Innovationen be-

dingen auch zeitweises Scheitern. 

Nur so können wir Innovationen 

weiter vorantreiben. Insgesamt 

tauschen sich unsere Mitarbeiter 

intensiv miteinander aus. So ler-

nen sie voneinander und bekom-

men auch neue Perspektiven.“ In 

den kommenden Jahren möchte 

sich cts noch deutlicher in den 

Branchen Elektronik, Halbleiter, 

KONTAKTDATEN
cts GmbH –  
competence for technical solutions 
Fuhrmannstraße 10 
84508 Burgkirchen 
Deutschland
 +49 8679 916890 
 +49 8679 91689120
info@group-cts.de 
www.group-cts.de

Innovationen und Qualität für die Elektronik- und Halbleiterfertigung

Pharmazie und Radiopharmazie 

positionieren. Alfred Pammer: 

„Damit wollen wir unsere Position 

gegenüber unseren Marktbeglei-

tern weiter stärken sowie den 

Fokus darauf legen, für unsere 

Kunden als Gesamtanbieter 

aufzutreten. Ganz wichtig ist es 

auch, dass wir die Thematik der 

Schnittstellen in der Produktion 

abdecken.“

Interviews mit 
Geschäftsführern und Managern
Mehrere Tausend persönlich
geführte Interviews pro Jahr.
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Interview mit 

Robert Crispens, 
Geschäftsführer
der MORELO Reisemobile GmbH

Das Haus mit sich führen: 
Fahren statt fliegen
Mit dem eigenen Heim zu verreisen hat seit der Coronapandemie Hochkonjunktur. Der 
Urlaub mit einem Reisemobil ist aber nicht nur ʻvirensicherer’, sondern steht auch für ein 
Lebensgefühl. Die MORELO Reisemobile GmbH in Schlüsselfeld ist europäischer Markt-
führer im Luxus-Segment. Geschäftsführer Robert Crispens sprach mit Wirtschaftsforum 
darüber, wie der Urlaub mit dem Luxusliner Komfort und Nachhaltigkeit miteinander 
verbindet, und wer sich das leisten kann. 

Wirtschaftsforum: Herr Crispens, 

mit Ihren Reisemobilen sind in 

Anbetracht der Preisklasse sicher 

nicht unbedingt junge Familien 

unterwegs. Wer gönnt sich diesen 

Luxus?

Robert Crispens: Unsere Haupt-

zielgruppe sind die ‘Golden Ager’, 

also die Altersgruppe 50+. Viele 

unserer Kunden sind Unterneh-

mer, die ihr ganze Leben lang ge-

arbeitet haben und jetzt vor dem 

Generationenwechsel stehen. Sie 

haben meist wenig Urlaub ge-

macht und wollen nun ihr Leben 

genießen und etwas von der Welt 

sehen. 

Wirtschaftsforum: Was können 

Sie ihnen bieten?

Robert Crispens: Unser Angebot 

an Reisemobilen beginnt mit 

dem Einsteigermodell HOME ab 

circa 177.000 EUR. Mehr Zubehör 

bieten dann die höherpreisigen 

Modelle. Rund 50% unseres Volu-

mens macht das Modell PALACE 

aus. Er liegt bei uns im mittleren 

Preissegment und beginnt bei 

circa 248.000 EUR. Sein Exterieur- 

und Interieur-Design ist für mich 

das schönste am Markt. Mit bis 

zu 7,49 t ist es noch gut fahrbar. 

Das Spitzenmodell GRAND EM-

PIRE ist ein 18-Tonner und liegt 

preislich bei circa 668.000 EUR. 

Sein Chassis ist ein Mercedes-

Benz Actros, der weltweit am häu-

figsten gebaute Lkw, der Sicher-

heit und Technik vereint – quasi 

die E-Klasse unter den Lkw. In 

dem Fahrgestell steckt viel Know-

how. Auch unseren EMPIRE  

LINER haben wir 2021 erstmals 

auf den Actros gesetzt. Das kam 

auf der CARAVAN SALON gut an. 

Wirtschaftsforum: Welche 

Trends beobachten Sie derzeit 

am Markt?

Luxus genießen und dabei flexibel sein: der MORELO GRAND EMPIRE mit Heckgarage

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
https://www.youtube.com/watch?v=MnDsShKR-qM
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Robert Crispens: Wichtig sind 

für die Kunden Wohnkomfort 

und Praxistauglichkeit. Aber auch 

Nachhaltigkeit ist ein entschei-

dendes Kriterium. Hier geht es 

um Energieverbrauch und -erzeu-

gung. Unsere Fahrzeuge haben 

hohe Batterie- und Solarkapazi-

täten und können autark genutzt 

werden. Nachhaltigkeit bedeutet 

aber auch, darauf zu achten, wo-

her die Materialien kommen und 

wie sie verarbeitet und entsorgt 

werden. Ein Urlaub mit dem Rei-

semobil ist die umweltfreundli-

chere Alternative zum Fliegen und 

Kreuzfahren. 

Wirtschaftsforum: Wie setzen Sie 

Nachhaltigkeit in Ihrem Unterneh-

men um?

Robert Crispens: CO2-Neutralität 

und Energieeffizienz sind für uns 

wichtige Themen. Wir arbeiten 

daran, den Ausstoß von CO2 in 

der Produktion zu senken. Künf-

tig wollen wir viel Energie über 

eine eigene Photovoltaikanlage 

gewinnen. Auch bei den Arbeits-

zeitmodellen berücksichtigen wir 

dann die Sonnenstunden, um die 

Energie gut nutzen zu können. Bei 

uns fällt viel Holzabfall an. Den 

möchten wir nicht mehr auf Depo-

nien verbrennen lassen, sondern 

schreddern ihn hier, trennen ihn 

und lagern ihn in Silos. Im Winter 

nutzen wir ihn dann zur Energie-

gewinnung für unsere Hallen. Eine 

gute Dämmung der Hallen ist ein 

weiterer wichtiger Punkt. Und wir 

reduzieren den Gasverbrauch. 

In einer Produktion wie unserer 

spart das viel Geld und ist somit 

ein Invest in die Zukunft. Von der 

Verwaltung bis zum Lager wird 

außerdem überall der Müll ge-

trennt. Wir betrachten das Thema 

Nachhaltigkeit ganzheitlich. 

Wirtschaftsforum: Wie sieht es 

mit einem anderen Thema aus, an 

dem heute kein Unternehmen vor-

beikommt, der Digitalisierung?

Robert Crispens: Seit 2019 steht 

die Digitalisierung bei uns im 

Fokus. Unser Servicecenter mit 

50 Mitarbeitern arbeitet fast pa-

pierlos. Dazu haben wir eine neue 

Software implementiert. Ein gro-

ßes Projekt für die nächsten ein, 

zwei Jahre ist die Digitalisierung 

in der Produktion. Es wird sich 

sowohl auf den Informationsfluss 

als auch die Fertigungssteuerung 

erstrecken. Das ist der erste 

Schritt in die Teilautomation und 

damit ein wichtiger in die Zukunft 

im Sinne der Nachhaltigkeit. Denn 

dadurch sparen wir Ressourcen 

und Zeit. 

Wirtschaftsforum: Wie hat sich 

die MORELO Reisemobile GmbH 

zu dem Unternehmen entwickelt, 

das sie heute ist?

Robert Crispens: Auch wenn wir 

mit dem großen Erfolg der letzten 

Jahre nicht unbedingt gerechnet 

haben, als wir 2010 mit nur einem 

einzigen Prototypen in Richtung 

Caravan Salon gestartet sind, 

so haben wir doch immer daran 

geglaubt. Wir haben stetig unsere 

Kapazitätsgrenzen ausgebaut, 

unsere Produktion und unser 

Produktportfolio erweitert und ein 

modernes Servicecenter eröffnet. 

Aktuell beschäftigen wir circa 410 

Mitarbeiter und wachsen jedes 

Jahr im zweistelligen Prozentbe-

reich. 

KONTAKTDATEN
MORELO Reisemobile GmbH 
Helmut-Reimann-Straße 2 
96132 Schlüsselfeld 
Deutschland
 +49 9552 929600 
 +49 9552 92960690
info@morelo.eu 
www.morelo-reisemobile.de

–>

Der MORELO EMPIRE LINER bietet viel Komfort und schönes Design
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Wirtschaftsforum: Was zeichnet 

MORELO abgesehen von den ex-

klusiven Fahrzeugen besonders 

aus?

Robert Crispens: Unser Erfolg 

beruhte schon immer auf unserer 

Nahbarkeit. Wir sind ein Anbieter 

zum Anfassen und hatten immer 

eine offene Produktion. Unsere 

Philosophie lautet ‘Willkommen 

daheim’. Das leben wir. Der Mit-

arbeiter und generell der Faktor 

Mensch haben für uns einen 

hohen Stellenwert. Der Kunde 

sieht sich als Teil der Familie. Er 

soll sich wohlfühlen, bei uns und 

in seinem Reisemobil, das es ihm 

ermöglicht, sein Haus sozusagen 

mit sich zu führen.

Wirtschaftsforum: Wie sehr sind 

Sie vom Fachkräftemangel be-

troffen?

Robert Crispens: Das ist ein gro-

ßes Thema; es gibt kaum noch 

Handwerker. Deshalb betreiben 

wir viel Weiter- und Fortbildung, 

bieten Aufstiegsmöglichkeiten 

und bilden jedes Jahr zwölf oder 

13 Azubis aus, die wir auch über-

nehmen. Wir haben zufriedene 

Mitarbeiter, denen wir vieles bie-

ten wie modernste Arbeitsmittel, 

Arbeitskleidung und subventi-

oniertes Essen und Getränke. 

Arbeitssicherheit ist uns sehr 

IN KÜRZE

Kernkompetenz
Luxus-Reisemobile

Zahlen und Fakten
Gegründet: 2010

Struktur: 100%-ige Tochter der KNAUS Tabbert AG
Niederlassungen: Schlüsselfeld, Vertrieb über Händlernetz

Mitarbeiter: 410
Export: Fokus DACH-Region, Europa

Leistungsspektrum
Reisemobile im Luxus-Segment ab ca. 177.000 EUR

Messen und Ausstellungen
unter anderem CMT in Stuttgart, MORELO OPEN, Caravan Salon  

Düsseldorf u.v.m.

Philosophie
Produktversprechen: First Class Reisemobile

Markenversprechen: Willkommen daheim

Zukunft
Bauliche Erweiterungen, neuen Maschinenpark fertigstellen,  
Produktentwicklung, Standort ausbauen, Benchmark bleiben 

–>
wichtig. Unsere Tür steht den Mit-

arbeitern immer offen. Wir wollen 

den familiären Touch in der Firma 

unbedingt beibehalten. 

Wirtschaftsforum: Welche Pläne 

haben Sie für dieses Jahr und  

darüber hinaus?

Robert Crispens: Aktuell stehen 

zwei Bauabschnitte an und wir 

wollen unseren neuen Maschi-

nenpark fertigstellen. An oberster 

Stelle steht immer unsere Pro-

duktentwicklung. Unsere große 

Vision ist, die Benchmark zu blei-

ben. Wir bleiben jedenfalls nicht 

stehen, sondern orientieren uns 

immer am Markt.

Überall zu Hause: 
das Einsteiger-

modell MORELO 
HOME

http://www.wirtschaftsforum.de
http://www.wirtschaftsforum.de
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Etimex Technical Components GmbH
Ehinger Straße 30
89616 Rottenacker
Deutschland
 +49 7393 520 
 +49 7393 52130
hello@etimex.global
www.etimex.global

DRS Deutsche Retail Services AG 
Wilhelmstraße 22 
89073 Ulm 
Deutschland
 +49 731 979220220
info@drs-ag.de 
www.drs-ag.de

Ortlieb Präzisionssysteme  
GmbH & Co. KG 
Jurastraße 11 
73119 Zell unter Aichelberg 
Deutschland
 +49 7164 797010 
 +49 7164 7970151
info@ortlieb.net 
www.ortlieb.net

Stadtwerke Oberkirch GmbH
Appenweierer Straße 54
77704 Oberkirch
Deutschland
 +49 7802 91780 
 +49 7802 9178499
kundenservice@sw-oberkirch.de
www.stadtwerke-oberkirch.de

Sauerstoffwerk Friedrichshafen GmbH 
Colsmanstraße 11 
88045 Friedrichshafen 
Deutschland
 +49 7541 9290 
 +49 7541 929102
info@swffn.de 
www.swffn.de

Verleger: 
360 Grad Marketing GmbH

Adresse:  
360 Grad Marketing GmbH 
Landersumer Weg 40 
48431 Rheine · Deutschland

 +49 5971 92164-0 

 +49 5971 92164-854

info@wirtschaftsforum.de 
www.wirtschaftsforum.de

Chefredakteur:  
Manfred Brinkmann,  
Diplom-Kaufmann 

ImpressumKontakte

Staci Deutschland GmbH 
Theatinerstraße 11 
80333 München 
Deutschland
 +49 89 415550000 
www.de.staci.com

Data I/O GmbH 
Am Haag 10 
82166 Gräfelfing 
Deutschland
 +49 89 858580 
 +49 89 8585810
info@data-io.de 
www.data-io.de

E. M. Group Holding AG
Hettlinger Straße 9
86637 Wertingen
Deutschland
 +49 8272 807100 
 +49 8272 807131
beruflicheheimat@em-group.de 
www.em-group.de

cts GmbH –  
competence for technical solutions 
Fuhrmannstraße 10 
84508 Burgkirchen 
Deutschland
 +49 8679 916890 
 +49 8679 91689120
info@group-cts.de 
www.group-cts.de

MORELO Reisemobile GmbH 
Helmut-Reimann-Straße 2 
96132 Schlüsselfeld 
Deutschland
 +49 9552 929600 
 +49 9552 92960690
info@morelo.eu 
www.morelo-reisemobile.de
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