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Interview mit

Peter Fuchs,
Geschaftsfihrer

der EIM Executive Interim
Management GmbH Deutschland
und Managing Partner der
internationalen EIM Gruppe

Wirtschaftsforum: Herr Fuchs, die
vergangenen finf Jahre waren he-
rausfordernd; es gab eine Pande-
mie, den Ausbruch eines Krieges
und damit wirtschaftliche Krisen
unterschiedlichster Art. Wie haben
sich diese Entwicklungen auf die
Arbeit der EIM ausgewirkt?

Peter Fuchs: Unser Business-
modell hat sich tatsachlich sehr
verandert. Digitale Medien haben
eine neue Bedeutung bekommen;
statt zu Meetings zu fliegen, fin-
den diese heute meist online statt.
Wir reisen also weniger, konnten
aber gleichzeitig einen hcheren
Klientenzugang generieren, weil
Klienten doch eher bereit sind, ein
Teams-Meeting zu vereinbaren.
Das heilt, wir haben mehr Klien-
tenkontakt als friher, allerdings in
einer anderen Art und Weise. Na-
turlich gibt es bei Onlinemeetings
auch Probleme; die personliche
Note fehlt. Bei sensiblen Themen

Der Partner fiir den Wandel

EIM-Jahresveranstaltung in Rom 2025 — 150 Mitarbeiter sind weltweit fir EIM tatig

In Zeiten tiefgreifender Veranderungen, egal ob ausgelst durch wirtschaftliche Unsicherheiten,
digitale Transformation, organisatorische Neuausrichtung oder fehlende Nachfolge in Schliis-
selpositionen, wachst der Bedarf an schnell einsetzbaren, erfahrenen Fiihrungskréften und
Industrieexperten. Die EIM Executive Interim Management GmbH aus Miinchen als Teil der EIM
Group mit tiber 30 internationalen Standorten hat sich seit iiber 35 Jahren darauf spezialisiert,
Unternehmen in kritischen Phasen schnell, kompetent und zielorientiert zu unterstiitzen.

suchen wir deshalb immer den
personlichen Kontakt. Momentan
versuchen wir wieder eine Balance
zwischen Prasenz- und Online-
gesprachen mit unseren Klienten
zu finden. Nachdem der Fokus
nach Corona sehr stark auf der
operativen Optimierung bei unse-
ren Klienten lag, steigen jetzt die
Transformations- und Restruktu-
rierungsanfragen — eines unserer
Fokusgebiete, bei denen wir fur
nahezu alle Industrien und He-
rausforderungen die passenden

Experten anbieten konnen.

Wirtschaftsforum: Hat sich in den
letzten Jahren auch strukturell
etwas fur EIM verandert?

Peter Fuchs: EIM wurde vor Uber
35 Jahren als Spin-off der Per-
sonalberatung Egon Zehnder als
eine Partnerschaft gegriindet.

Im Jahr 2023 hat sich die Part-
nerschaft dazu entschieden, eine
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Minderheit an eine Private Equity
zu verkaufen, um die geplante
Buy-and-Build Strategy intensiver
voranzutreiben. Im Zuge dieser
Strategie haben wir bereits drei
Unternehmen Ubernommen und
erfolgreich integriert, sodass wir
heute weltweit mit dber 30 Stand-
orten einen Umsatz von mehr als
100 Millionen EUR generieren;
auf den deutschen Markt entfallt
dabei knapp die Hélfte. Die Ent-
scheidung, eine Private Equity ins
Unternehmen zu holen, hat sich
als Wachstumsmotor erwiesen.
Mit unserer GrolRe — wir haben
mittlerweile 150 Mitarbeiter,
davon knapp 50 in Deutschland
- kénnen wir anders am Markt
auftreten, haben andere Investiti-
onsmaglichkeiten, beschaftigen
uns intensiv mit dem Thema K
sowohl fur interne Prozesse als
auch als Losungen fiir unsere
Klienten.

Wirtschaftsforum: Wo sehen Sie
EIM nach dieser dynamischen
Entwicklung auf dem Markt?

Peter Fuchs: In Deutschland

gibt es zwischenzeitlich viele
Interimsanbieter. Vom Umsatz
her zahlen wir sicherlich zu den
groRten, allerdings unterscheiden
wir uns von vielen Wettbewerbern
in der Art und Weise der Abwick-
lung unserer Projekte. EIM ist ein
global tatiges Unternehmen mit
eigenen Standorten auf der gan-
zen Welt und kein Netzwerk aus
verschiedenen Anbietern. Dadurch
konnen wir auch die Vertraulich-
keit aller Projektinformationen
gewahrleisten. Unsere Klienten
bekommen auf jedem Kontinent
den gleichen Service, basierend
auf den gleichen Standards, Tools
und Systemen. Das stellt unter an-
derem unsere internationale EIM
Academy sicher. Dieses Setup ist

in unserer Branche einmalig und
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EIM-Mitarbeiter im Workshop: Projekte werden im engen Austausch gemeinsam abgewickelt

daher sehen wir uns hier auch als
internationaler Marktfthrer in un-

serer Branche.

Wirtschaftsforum: Werden Sie
diese starken Marktpositionen
in Zukunft halten konnen? Wie
schauen Sie auf das kommende
Jahr?

Peter Fuchs: Fur diese Frage bli-
cke ich noch einmal zurtick. 2025
war ein anstrengendes Jahr. Bis
dahin waren, nicht nur bei EIM,
zweistellige Wachstumsraten
Standard. Trotz aller Rahmenbe-
dingen haben wir unser Wachs-
tum auch im letzten Jahr fortge-
setzt, was sicherlich auf unsere
engen Klientenverbindungen, aber
auch die Art und Weise unserer
Unterstltzung bei Projekten zu-
rlckzufihren ist. Hier sehen wir
nach wie vor unsere grolte Diffe-
renzierung zu vielen unserer Wett-
bewerber. Wir stellen nicht einfach
Manager zur Verfligung, sondern
wir beraten unsere Klienten sehr
intensiv und erarbeiten unter Be-
rucksichtigung der Rahmenbedin-
gungen einen Losungsvorschlag,
der die notwendige Expertise ent-
halt, um eine erfolgreiche Umset-

zung zu gewahrleisten. Diese Vor-

gehensweise ist auch in unserem
internationalen Misson Statement
beschrieben: ,EIM delivers busi-
ness breakthrough differently”.
Im Rahmen unseres Assingment
Governance-Prozesses begleiten
wir dann die Einsatze konsequent,
um eine erfolgreiche Umsetzung
zu realisieren. Unsere Einséatze
sind letztlich alles Projekte und
keine Vermittlung von Personal.
Aktuell sehen wir wieder eine
positive Entwicklung am Markt,
die sich auch an Zahlen able-

sen lasst. Viele Unternehmen
werden sich mit dem Thema
Transformation und Umstruk-
turierung beschéftigen missen;
dabei denke ich zum Beispiel an
Automobilzulieferer und Maschi-
nen- und Anlagenbauer, unsere
SchlUsselindustrien. Gleichzeitig
richten wir einen starken Fokus

n
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&

auf Private Equity-Hauser, die
aufgrund von Value-Verlusten

in ihren Portfoliounternehmen
bereits an entsprechenden Value
Création-Programmen arbeiten
beziehungsweise diese initiieren
mussen. Im zweiten Halbjahr
2026 rechne ich daher mit einer

neuen Dynamik.

Wirtschaftsforum: Um welche
Themen wird es dann vornehm-

lich gehen?

Peter Fuchs: Das gro3e Stichwort
ist Transformation. Unternehmen
fragen sich, mit welchen Produkten
sie auf welchen Markt gehen, in
welchen Landern sie aktiv werden
wollen und wie das ganze Setup
aussehen soll, um kinftig anders
aufgestellt zu sein. Es wird um
Optimierungen entlang der gesam-
ten Wertschopfungskette gehen.
Zudem gibt es mehr und mehr
Kl-orientierte Themen in Prozes-
sen. Auch bei EIM spielt Kl eine
zentrale Rolle. Das gilt zum Beispiel
fur die Kandidatenidentifizierung
fUr Projekte, aber auch fir das
Erstellen von Profilen fir Klienten.
Kl vereinfacht und beschleunigt
viele Prozesse, sodass wir uns
schlanker und effizienter aufstellen
konnen und mehr Zeit fir unsere
Klienten haben. Es bedeutet also

30 Standorte weltweit — die EIM ist langst international auf Wachstumskurs

KONTAKTDATEN

EIM Executive Interim Management
GmbH

Aidenbachstralte 52

81379 Minchen

Deutschland

R +49 89 5458260

info@eim.com

WWW.eim.com

nicht, dass wir Personal abbauen,
sondern dass wir es anders einset-
zen. Innovation und Digitalisierung
werden auch kinftig bei uns im
Fokus stehen.

Wirtschaftsforum: Die EIM agiert
auf einem wettbewerbsintensiven
Markt. Warum sollten Klienten mit
lhnen zusammenarbeiten?

Peter Fuchs: Weil alle unsere EIM
Partner Gber umfangreiche Indus-
trieerfahrungen (in der Regel waren
alle einmal als CEO oder im Con-
sultingbereich tatig) und fundiertes
Know-how in vielen Industrien und
Unternehmensprozessen verfligen,
um unsere Klienten professionell
zu beraten, und die Umsetzung

der Projekte kompetent begleiten
konnen. Aullerdem werden durch
unseren intensiven Managerqualifi-
zierungsprozess wirklich die besten
Interimsmanager flr den Einsatz
bei unseren Klienten ausgewahlt.
Wir werden bei vielen unserer
Klienten als Trusted Advisor wahr-
genommen, also als diejenigen, mit
denen man reden muss, um die He-
rausforderungen im Unternehmen

professionell zu I6sen.
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Jenseits der Blackbox: eine offene
Plattform fiir digitale Aufklarung

In einer Welt, in der digitale und physische Sicherheitsrisiken immer starker miteinander
verflochten sind, positioniert sich die Maltego Technologies GmbH mit Sitz in Miinchen
als europaische Alternative zu US-gepragten Plattformen im Bereich digitaler Aufklarung.

Im Gesprach mit dem Wirtschaftsforum gibt Lukas von Grebmer, Vice President of Marke-

ting and Growth, Einblicke in die Haltung und Zukunftsvision des Unternehmens.

Wirtschaftsforum: Herr von Greb-
mer, was ist die Kernkompetenz
von Maltego und wie hat sich das
Unternehmen entwickelt?

Lukas von Grebmer: Unsere Star-
ke liegt darin, komplexe Zusam-
menhange in digitalen Datenlagen
sichtbar zu machen — schnell,
intuitiv und nachvollziehbar. Was
einst als Tool fir technische Si-
cherheitspriifungen begann, hat
sich zu einer Plattform entwickelt,
die heute von tausenden fihren-
den Organisationen genutzt wird,
um fundierte Entscheidungen zu
treffen — sei es in Behorden, Me-
dien oder Wirtschaft.

Wirtschaftsforum: Wie sieht die
Verbindung zwischen physischer
und digitaler Sicherheit aus?

Lukas von Grebmer: Grenzen ver-
schwimmen. Digitale Ereignisse
haben heute reale Auswirkungen
und umgekehrt. Zum Beispiel
kann Hetze auf sozialen Medien
in physische Gewalt minden.
Unsere Plattform unterstutzt Ent-
scheidungstrager dabei, Risiken
frlihzeitig zu erkennen, Kontexte
zu verstehen und so praventiv zu
handeln. Das gilt fir den 6ffentli-

chen Raum genauso wie flr den

Maltego ermdglicht tiefgehende Ermittlungen in komplexe OSINT-Félle und Cyberbedrohun-
gen mit Zugang zu allen externen und internen Daten fir umfassende Analysen

Schutz wirtschaftlicher Interes-
sen.

Wirtschaftsforum: Wie nutzen
Sie Technologien, um diese Ge-
fahren zu identifizieren?

Lukas von Grebmer: Wir verfol-
gen einen europaisch gepragten
Ansatz, der technologische
Leistungsfahigkeit mit klaren
ethischen Leitplanken verbindet.
Dabei geht es nicht darum, alles
technisch Mogliche umzusetzen,
sondern darum, das Sinnvolle mit
dem Notwendigen zu verbinden.
Unser Ziel: Erkenntnisgewinn
ohne Kontrollverlust, mit klarer
Datenherkunft und Compliance.
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Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt die Offentlichkeit in Ihrer
Arbeit?

Lukas von Grebmer: Transparenz
ist der Kern dessen, was wir tun
— denn fur OSINT sind offent-
lich zugangliche Informationen
grundlegend. Damit ermoglicht
Maltego es, digitale Spuren sicht-
bar zu machen und komplexe
Zusammenhange zu analysieren.
So unterstltzen wir auch inves-
tigative Recherchen — etwa von
Bellingcat, das mit offenen Quel-

len weltweit Kriegsverbrechen,

Menschenrechtsverletzungen und

andere Missstande dokumentiert.
Bellingcat wird von uns pro bono

Interview mit

> e

Lukas von Grebmer,

Vice President Marketing
and Growth

der Maltego Technologies
GmbH

mit unserer Technologie unter-

stltzt.

Wirtschaftsforum: Wie wichtig ist
Vertrauen in der digitalen Welt?

Lukas von Grebmer: Vertrauen ist
die Wahrung unserer Zeit. Ohne
sie zerfallt gesellschaftlicher
Zusammenhalt. Wir wollen dazu
beitragen, dass Informationen
nicht spalten, sondern Klarheit
schaffen — ob in Ermittlungen,
Berichterstattung oder Unterneh-
mensentscheidungen.

Wirtschaftsforum: Welche He-
rausforderungen sehen Sie in der
Zukunft der digitalen Sicherheit?

Lukas von Grebmer: Technolo-
gie entwickelt sich rasant. Doch
Geschwindigkeit ist nicht alles.
Entscheidend ist die Fahigkeit,
mit neuen Werkzeugen verant-
wortungsvoll umzugehen. Genau
hier sehen wir unsere Aufgabe:
Digitale Aufklarung zuganglich zu
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Maltego Graph ist Teil einer Suite von Werkzeugen, die zusammen die weltweit am haufigs-
ten genutzte All-in-One-Plattform fiir OSINT und digitale Ermittlungen bilden

machen fir diejenigen, die Verant-

wortung tragen.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt Kl in lhrer Strategie?

Lukas von Grebmer: Kiinstliche
Intelligenz ist ein wichtiges Hilfs-
mittel, aber kein Selbstzweck.
Wir setzen K| dort ein, wo sie
den Menschen unterstttzt, nicht
ersetzt. Immer mit dem Ziel,
Zusammenhange schneller zu
erkennen und Entscheidungen
besser abzusichern.

Wirtschaftsforum: Gibt es neue
Produkte oder Funktionen, die
Maltego in naher Zukunft plant?

Lukas von Grebmer: Kiinstliche
Intelligenz, Echtzeitdaten, mo-
dulare Plattformarchitektur, Mal-
tego investiert kontinuierlich in
zukunftsweisende Technologien.
Dabei bleibt unser Anspruch klar:
Komplexitat reduzieren, Analyse
beschleunigen und Vertrauen
schaffen, in einem Umfeld, das

taglich neue Fragen aufwirft.

Wirtschaftsforum: Was zeichnet
Maltego im Vergleich zu anderen
Anbietern aus?

Lukas von Grebmer: Unsere
Plattform ist bereits heute modu-
lar aufgebaut und bewusst offen
gestaltet. Das unterscheidet uns

Maltego hat seinen Sitz in Miinchen und ist globaler Marktfthrer fiir OSINT- und Investiga-
tionsplattformen

Maltego-Geschéftsfihrer Dr. Philip Mayrhofer eréffnet die M3C in Miinchen

fundamental von vielen Mitbewer-
bern. Unsere Nutzer kdnnen eige-
ne Datenquellen einbinden, indivi-
duelle Analyseprozesse gestalten
und so flexibel auf sich wandeln-
de Anforderungen reagieren. Das
ist keine geschlossene Blackbox,
sondern ein Werkzeug, das sich
anpassen lasst, fir selbstbe-
stimmtes Arbeiten und maximale
Wirksamkeit. Eine grundlegende
Version dieser Plattform bieten
wir frei zuganglich als ‘Commu-
nity Edition" an, die von hundert-
tausenden Benutzern verwendet
wird. Man merkt uns unsere Wur-
zeln an, in unseren Werten wie in
unserer Haltung. Wahrend viele
Plattformen auf maximale Daten-
sammlung setzen, steht bei uns
die Analyse der relevanten Daten
im Fokus. Wir wollen nicht alles
wissen, wir wollen das Wesentli-

che sichtbar machen.

Wirtschaftsforum: Wie sieht die

Zukunft von Maltego aus?

Lukas von Grebmer: Unsere
Vision ist es, Maltego als das
‘Betriebssystem’ fur digitale Auf-
kldrung zu etablieren, als Infra-
struktur, auf der Organisationen

ihre Aufklarungsarbeit aufbauen
konnen. Dabei geht es nicht nur
um Technologie, sondern auch
um Souveranitat: Wer die Zusam-
menhange verstehen will, muss
nicht von einzelnen Datenquellen
oder abgeschlossenen Systemen
abhangen. Mit Maltego schaffen
wir eine offene, integrierbare
Plattform, die mitwéachst, sich
anpasst und den Menschen als
Entscheidungstrager in den
Mittelpunkt stellt.

MALTEGO

KONTAKTDATEN
Maltego Technologies GmbH
Paul-Heyse-Stralle 29

80336 Munchen
Deutschland

R +49 89 24418490
contact@maltego.com
www.maltego.com
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SPORTSWEAR

Aktive Sportmode, die
Bewegung inspiriert — JOY
zeigt in der Friihjahr/

) Sommer-Kollektion 2026,
wie funktionale Details und
Leichtigkeit eine moderne
Performance-Silhouette
formen

-‘-v-—
VENICE BEACH

JoY”

sportswear

Kurs und Transformation
in der Sportmode

Interview mit

Marco Hoffmeyer,
Geschaftsflihrer
der Scoretex GmbH

Die Sport- und Freizeitbranche steht unter hohem Veranderungsdruck - von globalen Lieferketten bis zu wachsenden
Onlinemarkten. Die Scoretex GmbH, die fiinf Marken unter dem Plattformansatz Home of Brands biindelt, reagiert mit
einer tiefgreifenden Neuausrichtung. Seit Marz fiihrt Geschaftsfiihrer Marco Hoffmeyer diesen Umbau. Im Gesprach er-
klart er, wie Scoretex Strukturen modernisiert, warum die Melchers Gruppe dabei entscheidend ist und welche Chancen
internationale Markte erdffnen.

Wirtschaftsforum: Herr
Hoffmeyer, wie blicken Sie auf
Scoretex seit Ihrem Start im
Marz?

Marco Hoffmeyer: Scoretex mit
Sitz in Ottensoos bei Nirnberg
wurde durch die Melchers Gruppe
aus zwei Unternehmen — Joy und
Venice Beach — zu einer gemein-
samen Plattform unter dem Na-
men Home of Brands verschmol-
zen. Die Marken sind stark, der
Markt glaubt an unsere Produkte,
doch die Strukturen konnten die-
ses Potenzial wirtschaftlich nicht
heben: Dass die Umsatze stiegen,

die Profitabilitat aber zurtickging,

zeigte deutlich, dass die internen
Strukturen dem Markterfolg nicht
folgten. Genau hier setzte meine
Neuausrichtung des Unterneh-

mens an.

Wirtschaftsforum: Welche Hebel
waren fir die Neuausrichtung ent-
scheidend?

Marco Hoffmeyer: Wir mussten
die Wertschopfungskette neu
ordnen, Rollen klar trennen und
Verantwortlichkeiten scharfen.
Einzelne Bereiche liefen gut, aber
nicht im Zusammenspiel. Gleich-
zeitig wollten wir Strukturkosten
vermeiden und Leistungen dort-
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hin geben, wo sie spezialisierter
und effizienter erbracht werden.
Die Melchers Gruppe bietet uns
daflr die notige finanzielle Sta-

bilitat und kurze Entscheidungs-

wege.

Wirtschaftsforum: Die Supply
Chain war ein Schwerpunkt. Wie

haben Sie sie umgebaut?

Marco Hoffmeyer: Uber 60% der
Lieferungen kamen verspatet

an — mit Penalties, Abschriften
und unzufriedenen Handlern. Mit
SupplyX, der friheren Otto Group
Logistics, haben wir garantierte

Lieferzeiten und langfristig fixe

Frachtraten etabliert und sparen
rund 30% Kosten. Der eigentliche
Quantensprung ist aber die K-
gestitzte Plattform, die jeden
Schritt der Lieferkette in Echtzeit
transparent macht. Das hat unse-
re gesamte Logistik auf ein neues

Niveau gehoben.

Wirtschaftsforum: Was wurde

organisatorisch verandert?

Marco Hoffmeyer: Einkauf und
Produktentwicklung wurden erst-
mals getrennt — vorher lag beides
in einer Hand. Gleichzeitig haben

wir operative Einkaufsprozesse
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ausgelagert. Heute steuern nur
wenige Einkaufer das gesamte
Volumen, ohne neue Fixkosten
aufzubauen. Das erhoht die
Geschwindigkeit und schafft
eine klare Trennung zwischen
kreativen und wirtschaftlichen
Entscheidungen.

Wirtschaftsforum: Wie haben Sie
das Team durch die Veranderung
geflihrt?

Marco Hoffmeyer: Wir sind 57
Mitarbeitende, die ein zu hohes
Mal an Komplexitat bewegen. Zu
Beginn habe ich alle gefragt, wo
sie die Pain Points sehen — viele
Losungen kamen aus dem Team
selbst. Wir arbeiten weniger hie-
rarchisch, starker rollenbasiert,
und das schafft Akzeptanz und
Motivation. Die Veranderungsbe-
reitschaft war von Anfang an da,
was den Umbau enorm erleichtert
hat.

Wirtschaftsforum: Was hat sich

im Vertrieb geandert?

Marco Hoffmeyer: Wir haben
unsere Konditionenlogik auf stra-
tegische Weiterentwicklung aus-
gerichtet: Sichtbarkeit, Flachen-
présenz und partnerschaftliches
Wachstum stehen im Mittelpunkt.
Parallel haben wir unser Online-
marketing modularisiert — statt
fester Vergltungen ohne Zielbe-
zug beauftragen wir modularisiert
nur die Leistungen, die wir tat-
sachlich bendtigen. Das halt uns
flexibel und verhindert Kosten, die
in einem volatilen Markt schnell

ins Leere laufen.

Wirtschaftsforum: Wie ist Score-
tex heute mit seinen Marken auf-

gestellt?

Marco Hoffmeyer: Joy, Venice
Beach, Hot und Canyon decken
funktionale und dekorative
Sportsegmente tber mehre-

re Altersgruppen ab. Venice
Beach ist zudem eine deutsche
Heritage-Marke mit spirbarem
Auslandspotenzial. Erganzt wird
das Portfolio durch die Stryve

GmbH mit Fitnessprodukten. Wir
bewegen uns damit bewusst in
einem Marktsegment, in dem es
vergleichsweise weniger Wett-
bewerb gibt — das erklart auch
unsere stabile Nachfrage und un-
ser Wachstum. Die zugrunde lie-
gende Plattform ‘Home of Brands’
ermoglicht uns, alle Marken effizi-

ent zu flhren.

Wirtschaftsforum: Wie entwickelt
sich Scoretex — und wohin fihrt
der Weg?

Marco Hoffmeyer: Trotz eines
ricklaufigen Marktumfelds halten
wir unsere zweistelligen Wachs-
tumsraten. Heute liegt unser
Schwerpunkt klar in Deutschland,
erganzt durch Osterreich, die
Schweiz und Belgien. Parallel
wollen wir international starker
werden. Gleichzeitig mussen wir
den Onlinebereich deutlich profes-
sioneller aufbauen, hier liegt gro-
Res Potenzial. Langfristig streben
wir eine marktUbliche operative

Gewinnmarge an.

Folgen Sie uns
auf Facebook

scoretex

Home of Brands

KONTAKTDATEN
Scoretex GmbH
Braunleinsberg 16
912472 Ottensoos
Deutschland

. +499123 947090
info@scoretex.com
Www.Scoretex.com

Wirtschaftsforum: Was treibt Sie

personlich an?

Marco Hoffmeyer: Mich reizt es,
Potenziale sichtbar zu machen
und Unternehmen strukturell neu
auszurichten. Das begleitet mich
seit meinem ersten Restruktu-
rierungsprojekt. Scoretex bietet
daflr perfekte Voraussetzungen:
starke Marken, ein motiviertes
Team und die Chance, auf einer
soliden Basis ein profitables, inter-
national relevantes Unternehmen

zu formen.
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Energiewende passiert nicht auf dem
Papier, sondern im Heizungskeller

Manfred Schauble spricht leise, aber bestimmt. Seit Jahrzehnten arbeitet der Handwerks-
meister an regenerativen Energielosungen - lange bevor sie politisch eingefordert wur-
den. Sein Unternehmen steht heute fiir ganzheitliche Energiesysteme, fiir Verlasslichkeit
und fiir eine Haltung, die Nachhaltigkeit nicht als Trend, sondern als Verantwortung be-
greift: Er selbst fahrt seit 2011 ausschlieBlich elektrisch, hat bereits 2010 eine regenerati-
ve Stromtankstelle errichtet und ist als Unternehmen sowie privat bilanziell klimaneutral.

Vom klassischen Handwerk zu
erneuerbaren Energien

Der berufliche Weg von Manfred
Schauble beginnt klassisch: Lehre
als Heizungsbauer, friihe Meister-
prufung, Einstieg in den elterlichen
Betrieb. Doch schon bald war fur
ihn klar, dass reiner Heizungsbau
zu kurz greift. Energie, so seine
Uberzeugung, ist nie isoliert zu be-
trachten, sondern immer Teil eines

groleren Zusammenhangs. Ge-

baude, Verbrauch und Verantwor-
tung gehoren fir ihn zusammen.
,Heizungen einbauen allein reicht
nicht’, sagt der Geschaftsfihrer
rickblickend. Aus dieser Haltung
entwickelte sich Schritt fir Schritt
ein unternehmerischer Weg, der
weit Uber das Gewerk hinausging.
Friih beschaftigte sich der Un-
ternehmer mit Energieberatung,
Solarenergie und alternativen

Versorgungskonzepten. Bereits
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Anfang der 1990er-Jahre war er
an der Planung und Umsetzung
des ersten kommunalen Nahwar-
menetzes mit Hackschnitzel in
Baden-Wirttemberg beteiligt. Spa-
ter folgten Photovoltaikanlagen,
Kraft-Warme-Kopplung und eine
regenerative Stromtankstelle — zu
einer Zeit, als Elektromobilitat
noch beldchelt wurde.

,Man muss vorweggehen, auch

wenn andere noch zweifeln", be-

Interview mit

Manfred Schéuble,
Geschaftsfihrer

der Schauble Regenerative
Energiesysteme GmbH

S

SCHAUBLE

REGENERATIVE ENERGIESYSTEME
www.energieschaeuble.de

KONTAKTDATEN

Schauble Regenerative Energiesysteme
GmbH

Murgtalstralte 10

79736 Rickenbach

Deutschland

X, +49 7765919702
info@energieschaeuble.de
www.energieschaeuble.de

schreibt er diesen Ansatz. 2013
blndelte der Handwerksmeister
diese Entwicklung konsequent

in der Neuausrichtung seines
Unternehmens zur Schauble Rege-
nerative Energiesysteme. Seither
stehen regenerative Losungen im
Mittelpunkt — Ol und Gas spielen
praktisch keine Rolle mehr.

Ganzheitliche Losungen und Ver-

trauen als Erfolgsfaktor
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lIse Degout, Manfred Sch&uble und Matthias Lauber

Heute beschaftigt das Unter-
nehmen rund 25 festangestellte
Mitarbeitende und ist fast aus-
schliellich fir private Kunden
tatig, Uberwiegend im Sanierungs-
bereich. Warmepumpen, Photo-
voltaik, Stromspeicher, Biomasse,
Solaranlagen und Nahwarmean-
schlisse werden nicht als Einzel-
produkte verstanden, sondern als
zusammenhangende Systeme.
Der Anspruch ist klar: wirtschaft-
lich tragfahige Losungen, die lang-
fristig funktionieren. ,Warme und
Strom gehoren zusammen®, bringt
der Firmenchef diesen Ansatz auf
den Punkt. Der Markt allerdings
ist derzeit von Zurlickhaltung
gepragt. Viele Anlagen sind tech-
nisch Uberholt, der Bedarf an Sa-

nierungen ist hoch, doch politische
Unsicherheiten und wechselnde
Forderbedingungen bremsen
Investitionen. Manfred Schauble
beobachtet diese Entwicklung

mit Sorge. ,Die Menschen zogern
nicht, weil sie nicht wollen, son-
dern weil sie nicht wissen, was
morgen gilt", erklart er. In dieser
Phase misst er dem Handwerk
eine Schltsselrolle bei. Als regio-
nal verwurzelter Ansprechpartner
geniellen Betriebe wie seiner ein
hohes Mal} an Vertrauen — und ge-
nau dieses Vertrauen entscheidet
dartiber, ob Investitionen angesto-
Ren werden oder nicht. ,Energie-
wende findet nicht auf dem Papier
statt, sondern im Heizungskeller”,
betont der Geschaftsfihrer.

B
_'_______-——
—_'__'__________—-—ﬁ
!
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Digitalisierung im Handwerk -
mit Blick nach vorn

Auch die Digitalisierung hat das
Handwerk grundlegend verandert.
Fur den Unternehmer ist sie langst
unverzichtbar. Heute sind fast alle
Anlagen digital angebunden, wer-
den Uberwacht und optimiert. Das
erhoht den Aufwand, schafft aber
Transparenz und Effizienz. ,Wer
nicht mit der Zeit geht, geht mit
der Zeit", stellt er nlichtern fest.
Gleichzeitig hat das Unternehmen
die Weichen fir die Zukunft ge-
stellt: Mit dem langjahrigen Mit-
arbeiter Matthias Lauber als Mit-
geschéftsfihrer ist die Nachfolge
geregelt, weiteres Fachpersonal
wird ausgebildet.

Fur Manfred Schéauble selbst
bedeutet Erfolg nicht Wachstum
um jeden Preis, sondern Stabilitat
und Sinn. Er bildet sich aktuell im
Bereich Nachhaltigkeits- und Kili-
maschutzmanagement weiter, um
sein Wissen weiterzugeben. Was
ihn antreibt, ist nicht allein Technik
oder Umsatz, sondern die Uber-
zeugung, dass Arbeit einen Zweck
erfiillen muss. ,Die Menschen
wollen wissen, woflr sie arbeiten’,
sagt er. Fur ihn ist klar: Wer Verant-
wortung Ubernimmt, glaubwdirdig
handelt und langfristig denkt,
schafft nicht nur funktionierende
Energiesysteme — sondern auch
Vertrauen und Zukunft.
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Mut zur Verdoppelung

SORSCHE

Der osterreichische Automobilmarkt ist um ein gutes
Drittel eingebrochen, E-Mobilitat spaltet die Branche und
politische Vorgaben andern sich im Jahrestakt. Trotzdem
blickt Geschaftsfiihrer Rudi Lins optimistisch in die Zu-
kunft, denn die Rudi Lins Gesellschaft hat sich zum groR-
ten Fahrzeughandler Vorarlbergs entwickelt. Er setzt auf
langfristige Kundenbindung und regionale Verankerung.

Die Automobilbranche befindet
sich im Umbruch, doch das Au-
tohaus Rudi Lins schreibt trotz
aller Widrigkeiten eine Erfolgs-
geschichte. Was 1950 als kleine
freie Werkstatte begann, ist heute
ein Unternehmen mit 220 Mitar-
beitern an fiinf Standorten und
einem Jahresumsatz von rund
160 Millionen EUR. Das Jubila-
umsjahr 2025 markiert nicht nur
75 Jahre Unternehmensgeschich-
te, sondern auch den vorlaufigen
Hohepunkt einer bemerkenswer-

ten Entwicklung. Rudi Lins fihrt
das Unternehmen in 3. Generation
und hat es geschafft, die klassi-
schen Werte des Familienbetriebs
mit modernem Unternehmertum
zu verbinden. Die Rennfahrerhis-
torie seines Vaters, der als Por-
sche-Werksfahrer unter anderem
in Le Mans antrat, fihrte Anfang
der 1970er-Jahre zur Partner-
schaft mit Porsche. Seitdem ist
das Unternehmen Landeshandler
fur die Sportwagenmarke in Vor-
arlberg und hat sein Portfolio kon-

Interview mit
Rudi Lins,
Geschaftsfihrer
der Rudi Lins Gesellschaft m.b.H. & Co. KG

tinuierlich um weitere Marken der
Volkswagen-Gruppe erweitert.

Mutiger Schritt in schwierigen
Zeiten

Die wohl wichtigste strategische
Entscheidung traf Rudi Lins
ausgerechnet im Jahr 2022,

als die Branche noch unter den
Nachwirkungen der Pandemie
litt und der Ukrainekrieg begann.
Die Ubernahme zweier Stand-
orte der Porsche Inter Auto in
Dornbirn und Bregenz bedeutete

eine Verdoppelung des Unter-
nehmens, sowohl beim Umsatz
als auch bei der Mitarbeiterzahl.
Eine Entscheidung, die nach
grindlicher Uberlegung getroffen
wurde, wie Rudi Lins betont: ,Das
war ein grofer Schritt, mit allen
Konsequenzen fur Strukturen und
Managementebenen, die nachge-
zogen werden mussten.” Doch der
Unternehmer war uUberzeugt, dass
diese Expansion notwendig war,

um den Vorarlberger Markt fur die

Der Hauptstandort in Niiziders
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Modern, regional verankert und bestens erreichbar: Das Autohaus Rudi Lins im Westen

Osterreichs
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Kompetenz vor Ort: Personliche Beratung und Servicequalitat stehen seit 75 Jahren im

Mittelpunkt

Konzernmarken flachendeckend

bedienen zu kdnnen.

Herausforderungen und
politische Forderungen

Die Branche kdmpft mit struktu-
rellen Problemen, die sich nicht
von heute auf morgen Iosen
lassen. Der Osterreichische Markt
ist von einst 360.000 bis 370.000
Neuzulassungen auf aktuell rund
270.000 Fahrzeuge geschrumpft.
Besonders kritisch sieht Rudolph
Lins die fehlende Planungssi-
cherheit durch die Politik: ,Man
macht Vorgaben und zwei Jahre
spater wirft man alles wieder um.
Es werden Betrage investiert,
weil es klare Vorgaben gibt, und
dann heifl’t es plotzlich, jetzt Gber-
legen wir uns das doch wieder
anders.” Diese Unberechenbarkeit
erschwere langfristige Strategien
erheblich. Hinzu komme eine
ausufernde Burokratie, bei der er
bislang nur Lippenbekenntnisse
zur Verbesserung sehe. Auch
widersprichliche Regelungen
wie die kurzfristig angekindigte
motorbezogene Steuer fir E-Fahr-
zeuge oder Nova-Befreiungen flir
Nutzfahrzeuge, die in der Praxis
nicht funktionieren, belasten den
Handel massiv.

E-Mobilitat als Chance begreifen
Trotz aller Herausforderungen ist
Rudi Lins ein Uberzeugter Beflir-
worter der E-Mobilitat. Das Unter-
nehmen war von Anfang an dabei,
bereits bei den ersten Pilotprojek-
ten mit dem E-Golf. Der Marktan-
teil rein batteriebetriebener Fahr-
zeuge liegt mittlerweile bei gut
20% und ist stark steigend. Be-
sonders erfolgreich lauft das Ge-
schéaft mit dem Skoda Elrog und
Enyaq, dem Cupra Born sowie
den neuen E-Modellen von Audi
und Porsche. Fir das kommende
Jahr setzt Rudi Lins groRe Hoff-
nungen in die Uberarbeiteten Mo-
delle von VW, insbesondere den
ID Polo, der mit einem Preisniveau
zwischen 20.000 und 25.000 EUR
endlich auch fur Privatkunden re-
levant werden konnte. Die grolere
Herausforderung sieht er jedoch
im Service-Bereich: E-Autos sind
deutlich wartungsarmer, der Fahr-
zeugbestand wird dlter und es
kommen weniger Neufahrzeuge
nach. Die Strategie des Unter-
nehmens konzentriert sich daher
stark auf Kundenloyalisierung, um
Fahrzeugbesitzer auch bei alteren
Autos im Vertragshandlernetz zu
halten.

—

Toni IJ;J‘Bi'il

Rudi Lins setzt auf langfristige Mitarbeiter-
bindung

Regionalitat als Erfolgsfaktor
Das Autohaus Lins ist tief verwur-
zelt in der Region Vorarlberg. Kein
Kunde hat langer als 15 bis 20
Minuten Fahrzeit zum nachsten
Standort. Diese Nahe kombiniert
das Unternehmen mit langjah-
rigen Kundenbeziehungen und
hoch qualifizierten Mitarbeitern.
Rudi Lins legt groRen Wert auf
gewachsene Strukturen und per-
sonliche Ansprechpartner: ,In der
heutigen Zeit wird es immer wich-
tiger, dass ich Ansprechpartner
habe, die ich kenne, zu denen ich
Vertrauen haben kann und wo ich
einfach weil, die sind auch in drei
oder vier Jahren noch da.” Dieses
Versprechen von Kontinuitat und
Verlasslichkeit zahlt sich aus,

besonders im Firmenkunden-

RUDI

LINS.

KONTAKTDATEN

Rudi Lins Gesellschaft m.b.H. & Co. KG
Bundesstralte 4

6714 Nuziders

Osterreich

. +43 5552 62185
info@autohaus-lins at
www.autohaus-lins.at

geschaft, das mittlerweile einen
Grol3teil des Neuwagengeschafts
ausmacht. Fur die kommenden
Jahre geht es um Konsolidierung
und die weitere Vereinheitlichung
der Unternehmenskultur tber alle
Standorte hinweg. Der Unterneh-
mer, der von sich sagt, ein grund-
satzlich optimistischer Mensch
zu sein, sieht die Zukunft positiv:
,Es macht einfach Spal3, wenn
man motivierte Mitarbeiter hat,
die mitziehen, mit denen man ge-
meinsam Dinge entwickeln kann.”
Diese Begeisterung flrs Geschaft
und die Fahigkeit, auch in schwie-
rigen Zeiten Chancen zu erken-
nen, machen das Erfolgsrezept
des Autohauses Lins aus — heute
genauso wie in den vergangenen
75 Jahren.

Der Skoda Elroq zahlt zu den aktuell gefragtesten E-Modellen im Portfolio von Rudi Lins
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Mit einer smarten Wallbox die
Energiewende vorantreiben

Eine nahtlose Benutzererfahrung sowohl
an der Wand als auch in der App

Wirtschaftsforum: Herr Yesayan,
mit Ihren Wallboxen mochten

Sie Ihren Kunden die Moglichkeit
geben, einfach smart ihre Autos
zu laden. Was genau macht Ihr
Produkt smart?

Erik Yesayan: Wir stehen fir
mehr als das rein stupide Laden,
mit dem sich andere — vornehm-
lich ostasiatische — Hersteller
begnligen. Denn neben starken
Sicherheitsvorkehrungen hat
unsere Losung vielfaltige Funkti-
onen zu bieten, die nicht nur fur
eine bequeme Benutzererfahrung
sorgen, sondern mit denen unsere
Kunden auch Zeit und Geld spa-
ren konnen. So lasst sich unsere
Wallbox etwa muhelos per App
ansteuern und konfigurieren,

samt moglichen Zugangsbe-

Smartes Laden spart nicht nur Zeit und Geld, sondern ist auch
deutlich bequemer in der Anwendung

schrankungen fur bestimmte
Personen. Aulerdem konnen

die Benutzer einstellen, ob sie

ihr Fahrzeug vorzugsweise Uber
Nacht aufladen, beziehungsweise
dazu auf den Uberschissigen
Strom ihrer eigenen Photovoltaik-
anlage zurtckgreifen wollen. Vor
diesem Hintergrund ermaoglicht

unser go-E-Controller ein dynami-
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Aus einer Ladelosung fiir
den privaten Gebrauch des
Unternehmensgriinders

ist eine der innovativsten
Wallboxen geworden, die
derzeit am Markt erhaltlich
ist. Wie das oOsterreichische
Unternehmen go-e damit
konsequent die Energie-
wende vorantreiben moch-
te, verriet Geschaftsfiihrer
Erik Yesayan im Interview.

sches Lastenmanagement: Wenn
der Boiler etwa gerade viel Strom
benaotigt, passt sich der Ladevor-
gang des E-Autos automatisch an
diese Rahmenbedingungen an.
Gleichzeitig werden Lastspitzen
vermieden, wenn beispielsweise
mehrere Autos parallel geladen
werden. Auch fur flexible Strom-
tarife haben wir zielfihrende

Interview mit

Erik Yesayan,
Geschaftsfihrer
der go-e GmbH

Die Zukunft gehort der E-Mobilitat, ist Erik Yesayan Uberzeugt

Einstellungen vorgesehen. Nicht
zuletzt bieten wir unser Produkt
sowohl in einer fest verbauten als
auch in einer mobilen Variante
an, die unsere Kunden Uberallhin
mitnehmen konnen — samt viel-
faltigen Steckeroptionen.

Wirtschaftsforum: Ein Relikt aus

der Zeit der Reichweitenangst?
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Mit den Wallboxen von go-e kdnnen E-Auto-Besitzer einfach smart laden

Erik Yesayan: Dieses Thema

war vor zehn Jahren sicherlich
noch viel prasenter als heute.
Ursprunglich war unsere Wallbox
ja gar nicht fir den breiten Markt
gedacht, sondern wurde von
unserem Grinder Peter P6tzi als
private Losung Marke Eigenbau
entwickelt, weil er damals fur sei-
ne beiden Elektroautos kein Pro-
dukt im Markt fand, das seinen
Anspriichen gerecht wurde. Seine
Wallbox hat mit ihren vielfaltigen
Funktionen dann aber so viele
Menschen lberzeugt, dass uns
klar wurde, dass wir uns damit ein
riesiges Marktpotenzial eroffnen
konnten.

Wirtschaftsforum: Wie schnell
konnten Sie skalieren, um der

Nachfrage gerecht zu werden?

Erik Yesayan: Unser Unterneh-
men befand sich damals noch

in der Start-up-Phase. Ich war
eigentlich primar fur die Finan-
zen zustandig, gleichzeitig aber
auch fur die Materialbeschaffung
verantwortlich — und die Heraus-
forderungen waren immens. Wir
haben teilweise Woche fur Woche
das Produktionsvolumen erhoht
— mitunter so stark, dass auch
unsere etablierten Lieferanten
nicht mehr hinterherkamen. Bis
2021 hatten wir keinerlei Lagerbe-
stande flr Fertigerzeugnisse, weil
alle Wallboxen sofort ausgeliefert
wurden. Erst mit dem Wegfall der
groRzigigen Fordermalinahmen
flir Wallboxen in Deutschland
2023 entspannte sich die Lage

in gewisser Weise — gleichzeitig

sollte dies schwierige Zeiten fur

die ganze Branche bedeuten, weil
die Handler nun erst ihre enormen
Lagerbestande abbauen wollten.
In den letzten Monaten ist das
Sales-Geschaft jedoch wieder
merklich leichter geworden.

Wirtschaftsforum: Wie blicken
Sie in die Zukunft von go-e — und
der E-Mobilitat im Allgemeinen?

Erik Yesayan: Naturlich wollen wir
unsere Marktanteile noch erho-
hen und gleichzeitig auch unsere
Produkte sowie unser Sortiment
weiterentwickeln. Der Grundstein
fur viele kiinftige Innovationen

ist bereits gelegt: So haben wir in
unseren Losungen beispielsweise
schon die erforderliche Hardware
integriert, um bidirektionales
Laden im Sinne von Vehicle-to-
Home-Losungen zu ermdglichen,
woflr es von den Herstellern
leider noch keine etablierten Stan-
dards gibt. Unsere technologische
Vision geht jedoch weit Uber diese
Ansatze hinaus — denn wir wollen
die Energiewende noch in vielen
weiteren Dimensionen vorantrei-
ben und unsere Produkte dazu in
weiteren Bereichen neben der E-
Mobilitat einsetzbar machen. Als
Unternehmen kann go-e dabei auf
eine starke Position als bekannter
Innovationsfiihrer in der Branche
aufbauen: Erst kurzlich flisterte
mir der Chefentwickler eines
groRen deutschen Automobilher-
stellers bei einer Preisverleihung
verschmitzt zu, er selbst besitze

unsere Wallbox.

KONTAKTDATEN
go-e GmbH
Satellitenstrale 1
9560 Feldkirchen
Osterreich

R +43 4276 62400
office@go-e.com
WWW.go-e.com

Wirtschaftsforum: Die Energie-
wende ist damit auch Ihr personli-
ches Herzensprojekt?

Erik Yesayan: Europa hat in

den letzten Jahren die bittere
Erfahrung machen mussen, was
es bedeuten kann, wenn wir bei
unserer Energieversorgung von
auslandischen Méachten und ihrer
volatilen Preisgestaltung abhan-
gig bleiben. Die Sonne schickt
uns jedenfalls keine Rechnung.
Erneuerbare Energien sind somit
eine Chance flUr uns, um unsere
Wettbewerbsfahigkeit auf Dauer
zu starken — Investitionen in eine
bessere Infrastruktur sind sicher-
lich allemal sinnvoller als in fossi-
le Energietrager, die uns ohnehin
nur schaden. Klar, die Idealisten
sind schon lange auf den Zug der
E-Mobilitat aufgesprungen. Die
Ottonormalverbraucher holen wir
nun mit wirtschaftlichen Vortei-
len — Stichwort: PV-Uberschuss
—und einer erstklassigen Benut-
zererfahrung ab. Denn steige ich
heute in einen Verbrenner, flihle
ich mich, als ware ich 20 Jahre in
die Vergangenheit gereist.
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Italienischer Genuss weltweit

exportiert

Italienische Lebensmittel stehen fiir Qualitat, Tradition und Lebensfreude. Seit fast zwei
Jahrzehnten verfolgt das familiengefiihrte Unternehmen Allegra s.r.I. aus Piacenza das
Ziel, das kulinarische Erbe Italiens international erlebbar zu machen. Heute ist Allegra in
82 Landern vertreten, setzt ausschlieBlich auf Export und agiert als Briickenbauer zwi-

schen italienischer Produktion und globaler Nachfrage.

Wirtschaftsforum: Herr Brandazza,
nehmen Sie uns bitte mit an den
Anfang: Wie hat sich das Unter-
nehmen seit seiner Griindung

entwickelt?

Luigi Brandazza: Unsere Wurzeln
reichen bis ins Jahr 1967 zurtick,
als mein Onkel eine Handelsver-
tretung flir Konservenprodukte
grundete. Ziel war es, die italieni-
sche Lebensmittelindustrie mit
Rohstoffen und Halbfabrikaten
zu beliefern. Im Jahr 2009 haben
meine Cousine Cristina — die
heute Geschaftsfuhrerin ist —
und ich beschlossen, eine neue

' Richtung einzuschlagen: Statt als

Mit Eigenmarken wie ‘Donna Cristina’ und
‘Principe del Gusto’ bietet Allegra authenti-

| sche italienische Klassiker fiir den internati-

onalen Markt
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reiner Broker zu agieren, grinde-
ten wir Allegra als Hersteller und
Markeninhaber. Heute verfligen
wir Uber vier eigene Marken, drei
davon sind registriert. Gleichzeitig
vertreten wir exklusiv zahlreiche
nambhafte italienische Lebensmit-
telhersteller im Ausland.

Wirtschaftsforum: Was umfasst
Ihr aktuelles Produktsortiment?

Luigi Brandazza: Unser Sorti-
ment ist breit gefachert — von
klassischen Konserven wie To-
maten und eingelegtem Gemise
bis zu Pesto, Hiilsenfriichten,
Olivenolen und Antipasti. Wir
beliefern sowohl den Lebens-
mitteleinzelhandel als auch den
Food-Service-Bereich. Insgesamt
fihren wir tber 7.000 Artikelnum-
mern, davon rund 1.000 aktiv

im Sortiment, mit Uber 18.000
Palettenplatzen im Lager. Darlber
hinaus vertreten wir als Handels-
agentur einige der bekanntesten
italienischen Lebensmittelmarken
im Ausland — darunter Barilla,
Mulino Bianco, Parmalat und viele
weitere. Diese Partnerschaften
unterstreichen unser Renommee
als verlasslicher Exportpartner fir
qualitativ hochwertige italienische
Lebensmittel.

Interview mit

Luigi Brandazza,
geschaftsfiihrender
Gesellschafter

der Allegra s.r.l.

Wirtschaftsforum: Ist Ihr ge-
samtes Geschaft auf den Export

ausgerichtet?

Luigi Brandazza: Ja, wir ver-
stehen uns als Botschafter des
,Made in Italy”. Unser gesamter
Umsatz wird Uber Exportmarkte
generiert. Aktuell beliefern wir
Kunden in 82 Landern weltweit.
Etwa 50% unseres Umsatzes er-
zielen wir in Europa — in Landern
wie Deutschland, Osterreich, der
Schweiz, Frankreich, Spanien
oder den Beneluxstaaten. Dariber
hinaus wachsen wir in Nordame-
rika, Afrika und dem Mittleren
Osten.

Wirtschaftsforum: Wer zahlt zu

Ihren typischen Kunden?

Luigi Brandazza: Unsere Kunden
stammen ausschlielllich aus dem
B2B-Bereich — also Importeure,
Vertriebspartner und GroRhandler,
mit denen wir oft seit vielen Jah-
ren vertrauensvoll zusammenar-
beiten. Unsere Struktur ist darauf
ausgelegt, flexibel und schnell zu
agieren — mit einem schlanken
Team von acht Beschaftigten im
Hauptsitz und etwa zehn weiteren
im ausgelagerten Logistikbereich.
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Vom Zentrallager in Piacenza aus koordiniert Allegra den
weltweiten Vertrieb — effizient, vernetzt und standortnah

Modernes Zentrallager in Piacenza: Allegra gewahrleistet durch Outsourcing und
Logistikkompetenz eine ganzjahrige Versorgungssicherheit fir internationale Kunden

Wirtschaftsforum: Wie positio-
nieren Sie sich gegenlber dem
Wettbewerb?

Luigi Brandazza: Unsere Starke
liegt in der Kombination aus Sor-
timentsvielfalt, zuverlassigem
Service, hervorragendem Preis-
Leistungs-Verhaltnis und — ganz
wichtig — unserer Zuverlassigkeit.
Wir investieren kontinuierlich in
moderne Kommunikationssyste-
me und optimierte Ablaufe. Viele
unserer Kunden schatzen unsere
Erfahrung, unser tiefes Marktwis-
sen und den personlichen Kon-
takt, den wir trotz Internationalitat
pflegen.

Wirtschaftsforum: Welche Rolle
spielt das Thema Messen fur Ihr
Unternehmen?

Luigi Brandazza: Wir sind regel-
malig auf den flihrenden Fach-
messen prasent: Anuga, SIAL,
TuttoFood, Cibus oder Fancy
Food New York — um nur einige
zu nennen. Diese Plattformen
sind entscheidend, um neue Kon-
takte zu kniipfen und bestehende
Partnerschaften zu starken. Gera-
de in unserer Branche ist das per-
sonliche Gesprach durch nichts
ZU ersetzen.

Wirtschaftsforum: Gab es in den
letzten Jahren besondere Heraus-

forderungen oder Chancen?

Luigi Brandazza: Die letzten Jah-
re — insbesondere die Coronapan-
demie — haben uns Riickenwind
gegeben. Wahrend viele Unter-
nehmen mit Einschrankungen

Zuverlassige Logistik: Tagliche Verladungen sichern Allegra eine
hohe Lieferbereitschaft fiir Kunden in 82 Landern

kampften, konnten wir wachsen.
Unsere Mischung aus Retail und
Food Service hat sich als krisen-
resistent erwiesen. Heute inves-
tieren wir gezielt in neue Markte,
insbesondere in Stidamerika, die
USA und Fernost.

Wirtschaftsforum: Wie sieht Ihre
Vision flur die kommenden Jahre

aus?

Luigi Brandazza: Wir verfolgen
ein klares Ziel: Bis 2030 mochten
wir einen Umsatz von 50 Millio-
nen EUR erreichen. Das ist ambi-
tioniert, aber realistisch. Wichtig
ist uns dabei nicht nur das
Wachstum an sich, sondern auch
die Rentabilitat. Nur wenn beides
stimmt, kénnen wir in Technolo-
gie, Menschen und neue Projekte
investieren. Unser Anspruch ist

es, Allegra organisch weiterzuent-

wickeln — mit Herzblut, Weitsicht
und Leidenschaft fir italienische
Lebensmittel.

Wirtschaftsforum: Was motiviert
Sie personlich in lhrer taglichen
Arbeit?

Luigi Brandazza: Ich bin stolz

zu sehen, wie aus einer Idee ein
international erfolgreiches Un-
ternehmen geworden ist. Diese
Entwicklung weiter zu gestalten,
neue Markte zu erschlielen,
Menschen zu begeistern — das ist
meine tagliche Motivation. Und
die Welt liebt italienisches Essen.
Wir haben das Privileg, dieses
Erbe zu exportieren. Das ist flr
mich nicht nur ein Beruf, sondern

eine Berufung.

gy
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Technik mit Stil

Die Gestaltung gewerblicher Raume spielt eine entscheidende Rolle fiir Funktionalitat,
Asthetik und Wohlbefinden von Mitarbeitern und Kunden. Besonders die Decke, ein haufig
iibersehener Teil der Innenarchitektur, hat weitreichende Auswirkungen auf das Arbeits-
umfeld. Ein gut durchdachtes Deckensystem tragt nicht nur zur optimalen Raumakustik
und Beliiftung bei, sondern beeinflusst auch Energieeffizienz und Raumklima. Die Isolag
AG flir integrierte Deckensysteme ist dafiir seit tiber 70 Jahren der richtige Parner.

Wirtschaftsforum: Herr Trimpler,
Sie sind Verwaltungsratsprasi-
dent der Isolag und kennen das
Unternehmen und die Branche
seit vielen Jahren aus dem Effeff.
Konnen Sie kurz auf die Entwick-

lung der Firma eingehen?

Andy Triimpler: Die Isolag wurde
1949 gegriindet und spater von
meinem Vater Ubernommen, da
es keine Nachfolger aus der Grin-
derfamilie gab. Ich kam 1987 in
das Unternehmen; mit meinem
Sohn ist inzwischen auch die 3.
Generation vertreten. Wir sind mit
50 Mitarbeitern an den Standor-
ten Zurich, Muttenz und Sankt
Gallen prasent und erzielen einen
Jahresumsatz von 10 bis 11 Milli-
onen CHF.

Wirtschaftsforum: Wie lasst sich
die Kernkompetenz der Isolag auf
den Punkt bringen?

Andy Triimpler: Wir sind ein
Montageunternehmen fiir abge-
hangte Deckensysteme in Metall,
Mineralfaser, Aluminium, PET und
Glasfaser; letztlich alles, was man

Streckmetalldecke — moderne, licht- und luftdurchlassige Metallkonstruktion, die auch
optisch Akzente setzt

abhangen kann, mit Ausnahme

von Gipsdecken.

Wirtschaftsforum: In welcher Art
von Gebauden kommen die De-
cken zum Einsatz?

Andy Triimpler: Wir arbeiten vor
allem in Blro- und Gewerbege-
bauden, der Anteil von Privatkun-
den ist sehr klein. Wie die Decke
genau aussehen wird, entscheidet
in der Regel der Architekt.
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Wirtschaftsforum: Wie lassen
sich die Deckensysteme beschrei-
ben? Was zeichnet sie genau aus?

Andy Triimpler: Unsere Decken
vereinen Funktionalitat und Asthe-
tik. In Kihldeckensysteme konnen
Akustik und Licht sowie Kihl-und
Heizsysteme integriert werden.
Die abgehangten Metalldecken
erhohen optisch die Raumhohe,
da zum Beispiel Liftungssysteme
oder andere Installationen, die

im Innenraum verbaut sind, nicht
mehr sichtbar sind. Dass wir Uber
Metalldecken heizen konnen, ist

Interview mit

Andy Triimpler,
Verwaltungsratsprasident
der Isolag AG

wichtig, da klassische Klimaanla-
gen nicht mehr bewilligt werden.
Auch Designaspekte spielen hau-
fig eine Rolle. Deckensegel in ver-
schiedenen Formen und Farben
konnen Raume optisch aufwerten
und sind echte Eyecatcher. Auf
der anderen Seite gibt es Architek-
ten, die aus asthetischen Grinden
eine Weilputzdecke bevorzugen;
nicht selten kommt es spater zu
Problemen. Mieter beklagen sich
zum Beispiel Uber akustische Pro-
bleme wie zu viel Hall, der auch
mit Teppichen oder Vorhangen
nicht gedampft wird. In solchen
Fallen kommt es zu Nachrustun-

gen, die immer teurer sind.

Wirtschaftsforum: Die Isolag ist
vor allem in der Deutschschweiz
tatig. Was schatzen die Kunden

an der Zusammenarbeit?

Andy Triimpler: Wir sind seit
mehr als 70 Jahren am Markt und
Uberzeugen mit einer entspre-
chenden Erfahrung und Qualitat.
Wir kennen die Bedurfnisse un-
serer Kunden und suchen immer
nach der besten Losung. Nicht
zuletzt halten wir unsere Verspre-
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Woopies sorgen fir eine optimale Akustik

chen, was Preise und Termine
betrifft. Dank unserer Erfahrung
wissen wir genau, wie teuer eine
Decke wird und kénnen mit Pau-
schalen arbeiten.

Wirtschaftsforum: Die Isolag

ist mit mehr als 70 Jahren am
Markt ein etabliertes Unterneh-
men; durch lhren Sohn sind die
Weichen fur die Zukunft bereits
gestellt. Wie haben sich die Krisen
der vergangenen Jahre auf die
Unternehmensentwicklung aus-
gewirkt?

Andy Triimpler: Corona hat bei
vielen Unternehmen Spuren
hinterlassen, auch bei uns. Viele
Betriebe haben den Corona-Kredit
beantragt, ohne sich tber die
daran geknupften Bedingungen
im Klaren zu sein. Nicht wenige
Unternehmen haben Probleme,
den Kredit zurlickzuzahlen. Als
die Pandemie tberstanden war,
herrschte weiter Unsicherheit. In-
vestoren hielten sich bei Neubau-
ten zurlick. Hinzu kommt, dass
der Markt deutlich umkampfter
ist. In der Schweiz gibt es ein
Uberangebot an Deckenverlegern.

Wirtschaftsforum: Der Decken-
verleger ist in der Schweiz ein
anerkannter Ausbildungsberuf im
Handwerk. Wie digital sind Sie im
Betrieb heute aufgestellt?

Andy Triimpler: Wir versuchen
maoglichst papierlos zu arbeiten
und sind diesbeztiglich gut auf-
gestellt. Entscheidend ist, dass
die Mitarbeiter offen fir neue
Technologien sind und Interesse
haben, mit diesen zu arbeiten.
Altere Mitarbeiter begegnen neu-
en Technologien oft mit Skepsis;
glUcklicherweise unterstitzen
sich bei uns Jung und Alt hervor-

ragend.

Wirtschaftsforum: Ein weiteres
grofles Schlagwort der Gegen-
wart ist Nachhaltigkeit. Welche
Rolle spielt dieses Thema im Ar-

beitsalltag bei Isolag?

Andy Triimpler: Transparenz und
Ruckverfolgbarkeit sind wichtige
Themen in der Branche. Das von
uns verwendete Material muss
zertifiziert sein, es muss klar er-
sichtlich sein, woher es kommt.
Welches Material bei einem

Projekt genutzt wird, entscheidet
der Architekt in Absprache mit
dem Bauherrn. StolRe ich bei Aus-
schreibungen auf Unstimmigkei-
ten, gehe ich auf den Architekten
zu, versuche ihn entsprechend zu
sensibilisieren und suche gemein-
sam mit ihm nach Losungen. Fur
mich gelingt dieser Austausch im
personlichen Gesprach deutlich
besser als Uiber digitale Technolo-
gien wie Teams, wo die emotiona-
le Note fehlt.

Wirtschaftsforum: Ihr Sohn ist
bereits im Unternehmen und wird
es in absehbarer Zeit Uberneh-
men. Gibt es dartber hinaus Pla-

ne und Visionen fur die Zukunft?

IsoE0

Ziirich | Muttenz | 5t.Gallen

Ihr Partner fiir Akustikdecken

www.isolag.ch

KONTAKTDATEN

Isolag AG fUr integrierte Deckensysteme
Seestrasse 355

8038 Zrich

Schweiz

R +41 43 3998000

info@isolag.ch

www.isolag.ch

Andy Triimpler: Unser Ziel ist
nicht, weiter zu wachsen. Wir sind
in der Schweiz bei groen Projek-
ten inzwischen an eine Grenze
gestollen, wo der Preis uninteres-
sant wird. Mit unserer GroRe und
unserem Umsatz flhlen wir uns
gut aufgestellt. Wir wiirden uns
eher verkleinern als vergroRRern.
Gute Monteure zu finden, wird oh-
nehin immer schwerer, was sehr
schade ist. Wir hoffen, dass das
Handwerk in Zukunft fir junge
Leute wieder an Attraktivitat ge-

winnen wird.

Spezial-Metalldecke von Isolag, dem Deckenbau-Spezialisten aus der Schweiz
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Maschinen bauen Teile -
Technologie baut Zukunft

Maschinenbau im Wandel: Die GF Machining Solutions Management SA im schweizeri-
schen Biel positioniert sich als UNITED MACHINING nach dem Ubergang in die UNITED
MACHINING SOLUTIONS Gruppe als eigenstandiger Hightech-Partner fiir zukunftssichere
Fertigung. Im Gesprach erldautert Ivan Filisetti, CEO der Division UNITED MACHINING und
seit liber 35 Jahren in der Welt der Werkzeugmaschinen zu Hause, warum Innovation,
Lasertechnologie und globale Prasenz die Erfolgsgrundlagen des neuen Unternehmens

sind.

GF Machining Solutions — nun
UNITED MACHINING - zahlt zu
den technologisch fiihrenden
Akteuren im High-End-Fertigungs-
umfeld. Im Fokus steht dabei
nicht die Maschine als Produkt,
sondern der industrielle Nutzen,
den sie erzeugt: reproduzierbare
Prazision, stabile Prozesse und
wirtschaftliche Ausbringung.

Das Portfolio umfasst Hochge-
schwindigkeitsfrasen, Draht- und
Senkerosion, Lasertexturierung,
Lasermikrobearbeitung sowie
additive Metallfertigung. Erganzt
um Automation und Software-
Okosysteme entsteht ein inte-
griertes Fertigungssystem, das
als Architektur konzipiert ist, nicht
als Einzelmaschine.

.
[5
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StepTec-Spindle — Kernelement fir dynami-

sche Hochgeschwindigkeitsbearbeitung

Langfristige Partnerschaft

Fur Ivan Filisetti ist der Fokus auf
industrielle Leistung entschei-
dend: ,Eine Maschine, die steht,
ist wertlos. Erst wenn sie zuver-
|assig produziert, ist sie Techno-
logie." Deshalb beschrankt sich
UNITED MACHINING nicht auf
den Verkauf, sondern begleitet
Kunden Uber installierte Laufzei-
ten von 10, 15 oder 20 Jahren

— inklusive Retrofit-Updates,
Prozessoptimierung, Automati-
onsintegration, Monitoring-Sys-
temen, Remote-Diagnose und
Schulungskonzepten. Kunden,
die einmal auf UNITED MACHI-
NING setzen, bleiben oft Uber
Dekaden. Stabilitat entsteht hier
nicht durch ein Modell, sondern

Impeller — Beispiel fir hochdynamische
5-Achs-Prazisionsbearbeitung
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durch jahrzehntelange Wirt-
schaftlichkeit.

Fusion, die beschleunigt

Mit der Umfimierung in UNITED
MACHINING und dem Ubergang
in die UNITED MACHINING SO-
LUTIONS Gruppe entstand eine
Struktur aus zwei klar fokussier-
ten Divisionen. UNITED MACHI-
NING deckt die Bereiche Frasen,
EDM, Laser und Automatisierung
ab, wahrend die parallel einge-
gliederte UNITED GRINDING als
Schleifspezialist die zweite tech-
nologische Saule bildet. Keine
Uberlappung, keine Produktkolli-
sion. Deshalb konnten Strukturen
nicht nur zusammengefihrt, son-

dern sofort verwendet werden.

Prazisionsbauteil aus anspruchsvoller
Mehrachsenbearbeitung

Interview mit

Ivan Filisetti,
CEO
UNITED MACHINING

,Wir mussten nichts aufloésen, wir
haben verstarkt”, kommentiert
Ivan Filisetti. Kooperation zwi-
schen den beiden Unternehmen
besteht bei Einkauf, IT, Data-Archi-
tektur, bei Softwareplattformen,
bei globalen Ersatzteilstromen
und Servicestandardisierung.
Forschungsabteilungen tauschen
Prozesswissen aus, Evaluati-
onszyklen werden kurzer, Appli-
kationsteams erhalten grollere
Technologiebreite. Der Zusam-
menschluss bedeutet Masse,
aber keine Schwere — sondern
Beweglichkeit. Besonders stark
wirkt der globale Marktausgleich:
UNITED MACHINING hat in China
eine umfassende Prasenz aufge-
baut, UNITED GRINDING dage-

Hochkomplexes Fras-/EDM-Bauteil mit
feinen Konturen
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Funktionsbauteil als Beispiel fiir exak-
te Mikrostrukturierung

gen im US-Markt, besonders im
Aerospace-Segment. ,Wir wach-
sen nicht nebeneinander, sondern
ineinander”, fasst der CEQ es

Zusammen.

Laser neu definiert

Laser, mit dem Brand CHARMIL-
LES, ist bei UNITED MACHINING
kein Nebenprogramm, sondern
ein strategisches Zukunftsfunda-
ment. Was heute vor allem Mikro-
strukturierung und Funktionsober-
flachen ermaoglicht, wird morgen
ganze Prozessketten transformie-
ren. Laser kann Materialkontakt
ersetzen, Verschleilk eliminieren,
Energieeintrag prazise steuern.

Er wird Oberflachen nicht nur be-
arbeiten, sondern Eigenschaften
generieren — hydrophob, leitfahig,
adhasiv, antibakteriell, stromungs-
optimiert. ,Wir haben Laser ver-
standen. Das Potenzial befindet
sich jedoch vor uns, nicht hinter
uns”, sagt Ivan Filisetti. Die nachs-
te Entwicklungswelle wird nicht in
Hardware, sondern in Software-
Intelligenz begriindet liegen. UNI-
TED MACHINING arbeitet an Kl-

gestitzten Prozessdatenbanken,
an dynamischer Strahlformung,
an Selbstoptimierungsalgorith-
men. Ziel ist, Laserprozesse nicht
zu programmieren, sondern zu
definieren: Der Anwender gibt
Zieltopologie, Oberflachenfunk-
tion oder Materialparameter ein,
die Maschine erzeugt den optima-
len Prozess autonom. Damit wird
Laser von einem Werkzeug zu
einem wissensbasierten Produk-
tionssystem. Diese Verschiebung
ist keine Evolution — sie ist Revo-
lution, aber eine, die weder laut
noch zerstorerisch verlauft, son-

dern prazise und schrittweise.

Additive Fertigung

Additive Fertigung wird oft als
Zukunftsversprechen dargestellt,
das ‘alles ersetzt’. Bei UNITED
MACHINING sieht man das dif-
ferenziert: Additive Fertigung er-
weitert Fertigung, statt sie abzu-
|6sen. ,Ein Druckteil ist noch kein
Produkt — Funktion entsteht erst
durch Bearbeitung”, erklart lvan
Filisetti. Die Starke von AM liegt
in der Geometriefreiheit: Sie er-

CUT S 600 mit WPT 1 — Drahterodierldsung fiir Genauigkeit und Effizienz

laubt innere Kihlkanale, reduziert
Bauteilgewicht und ermaoglicht
bionische Designs. Doch erst La-
sermikrobearbeitung, Erodieren,
Frasen und Oberflachenfunktio-
nalisierung machen ein Bauteil
einsatzfahig. Deshalb entwickelt
UNITED MACHINING hybride
Prozesszellen, in denen additive
und subtraktive Schritte nicht
nacheinander, sondern vernetzt
stattfinden: Druck — Vermessen
— Nachbearbeiten — Laserfunkti-
onalisieren — Reinigen — Harten
— Prifen. Ziel ist Serienfahigkeit,
nicht nur Bauteilerzeugung. UNI-
TED MACHINING liefert daftr
Anwendungen, Prozessszenarien,
Parameterdatenbanken, Mate-
rialprofile, Toolchain-Software

— nicht nur Maschinen, sondern
Verwandelbarkeit.

Global prasent, nicht uniform
Uber 3.300 Mitarbeitende, mehr
als 40 Nationalitaten, Standorte
in Europa, USA, China und Schwe-
den — UNITED MACHINING ist
global, aber nie homogen. ,Wer
eine Technologie Uberall gleich

51 08
D L THAMILLES LASERX 50U

Laser X 500 U: 5-Achs-Laserbearbei-
tung fur funktionale Oberflachen

T8
UNITED
W MACHINING

KONTAKTDATEN
United Machining SA
Roger-Federer-Allee 7
2504 Biel/Bienne
Schweiz

& +41 32 3661980
info@machining.com
www.machining.com

durchdrickt, verliert sie dort,

wo sie nicht passt’, sagt der
CEO. ,China denkt in Stlickzahl
pro Stunde: Bedienoberflachen
mussen ultraschnell sein, Pro-
zesswechsel ein Tastendruck.
Indien legt Wert auf Stabilitat
und Wartungsrobustheit. Europa
priorisiert Energieeffizienz, Da-
tenintegration, Traceability. Die
USA verlangen automatisierte
Tool-Chains mit eng definierten
Prozessfenstern.” UNITED MA-
CHINING baut diese Marktlogiken
in Software-Interfaces, in Auto-

mationsgrad, in Service-Setups

—

WWW.WIRTSCHAFTSFORUM.de | 2]


https://www.wirtschaftsforum.de/
mailto:info%40machining.com?subject=ePaper%20-%20Wirtschaftsforum%20im%20S%C3%BCden
http://www.machining.com

->
ein. Der Kern bleibt identisch, die
Anwendung passt sich an.

Messbar nachhaltig
Nachhaltigkeit ist fir UNITED
MACHINING kein Slogan, son-
dern messbare Effizienz. ,Nicht
Schlagworte zahlen — Kilo-
wattstunden zahlen”, stellt lvan
Filisetti klar. Neue Maschinen-
generationen arbeiten ener-
gieoptimiert, mit intelligenten
Standby-Profilen, effizienten
Kuhlstrukturen, Warmertickgewin-
nungssystemen und reduzierten
Pumpzyklen. Uber 15 bis 20 Jahre
Betriebsdauer entstehen so riesi-
ge Energieeinsparungen. Produk-
tion wird CO,-neutral gefahren,
Lieferketten werden auf ESG-
Kriterien gepruft, die Materialeffi-
zienz optimiert. Gleichzeitig wird
Wissen als Ressource behandelt:
Schulungen, Kompetenzzentren,
Nachwuchsaufbau, lebenslange
Qualifizierung. Technologie Uber-
lebt nur dann, wenn Menschen
sie weiterdenken. ,Nachhaltigkeit

heil’t nicht 'grin” auszusehen,

-

Die MILL P 800 U Siist ein 5-Achs-Bearbeitungszentrum fir hochkomplexe Werkstticke, das
auch bei grofRen Spanvolumina und langen Laufzeiten prazise und stabil arbeitet

pm—
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UNITED
W MACHINING

sondern langer, effizienter und
kliger zu produzieren®, bringt Ivan
Filisetti es auf den Punkt.

Zyklische Markte als Taktgeber
Der Werkzeugmaschinenmarkt
ist volatil. Doch statt diesen Um-
stand als Risiko zu sehen, nutzt
UNITED MACHINING ihn als
Rhythmusgeber. ,Wenn die Kon-
junktur atmet, atmet die Branche
mit — das ist kein Problem, das ist

Das UNITED MACHINING-Team steht fiir gelebte Zusammenarbeit, gemeinsame Verant-
wortung und die Uberzeugung, dass Fortschritt nur entsteht, wenn Menschen Wissen teilen

Struktur”, so der CEO des Bieler
Standortes. Europa transformiert
Industriepolitik, China restruk-
turiert Exportmodelle, Indien
wachst in Produktionsvolumen.
UNITED MACHINING plant vo-
rausschauend statt reaktiv: modu-
larisierte Fertigungsplattformen,
regionale Lieferketten, Software-
Upgrades statt Hardwarewechsel,
Lokalisierungsoptionen fiir ganze
Produktlinien. Durch Stabilitat im

Kern und Beweglichkeit im Markt
entsteht Zukunftssicherheit.

Fiihrung als Energiequelle

Ivan Filisetti sieht sich nicht als
klassischen Manager — er fuhrt
aus Uberzeugung. ,Innovation ist
flr mich eine Haltung, nicht etwa
eine Phase im Ablauf. Fortschritt
erkennt man nicht im Protokoll,
sondern an neuer Technologie,
die entsteht und wachst", sagt
er. ,Das bestatigte die EMO ein-
drucksvoll: sieben Weltneuheiten
in einem Jahr — hervorgegangen
aus Materialforschung, Soft-
wareentwicklung und Applikati-
onsengineering.” Die Mitarbeiter
begleiten den CEO teils seit
Jahrzehnten, ein Zeichen daflr,
dass Fuhrung hier Vertrauen
statt Anweisung bedeutet. Fiir
Ivan Filisetti ist klar: ,Ich bleibe im
Maschinenbau, weil er Zukunft
ermaglicht, auch wenn der Weg
anspruchsvoll ist. Fortschritt ent-
steht nicht automatisch, sondern
durch Menschen, die ihn wollen.”
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