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Jurgen Duhnke ist ein Perfekti-
onist. Das muss man wohl sein,
wenn man es mit dem Bau von
Schwimmbadern so weit bringen
will wie er. Der Geschaftsfuhrer von
JD, der die Firma 1977 gegriin-
det hat, hat sie mittlerweile unter
die Top 5 in Europa gebracht, ihr

Wirtschaftsforum:

Ein Schwimmbad kann so aussehen, wie man es aus dem alten
Hallenbad um die Ecke kennt: funktionell, ntiichtern, ohne Charme.

Es geht aber auch anders, wie die J.D. Schwimmbad-Bau & Design
GmbH aus Albstadt mit ihren mehr als 3.500 Projekten im In- und
Ausland eindrucksvoll beweist. Ihre Bader laden zum Traumen ein
und lassen den Aufenthalt zum Erlebnis flr Kérper und Geist wer-
den: Faszinierend, einzigartig, leidenschaftlich.

Name steht fur Extravaganz, Indi-
vidualitat und Nachhaltigkeit im
Schwimmbadbau. Bei 70% der
Projekte handelt es sich um Privat-
schwimmbéder, JD baut aber auch
fur Hotels und in 6ffentlichen Be-
reichen. Die Kunden bekommen

immer das Beste. , Jedes unserer

Schwimmbader ist ein Unikat.

Wir arbeiten mit dem Bauherrn
zusammen und wollen wissen, wie
er tickt, um seine Wiinsche unein-
geschrankt erfullen zu kdnnen®,
betont Jurgen Duhnke. In diesem
BemUhen machen er und seine
30 Mitarbeiter fast alles moglich —
zum Beispiel ein 150 t schweres
Schwimmbad auf die Tenne eines
Bauernhauses zu setzen oder

ein Bad mit 18-karéatigem Gold

zu veredeln. Andere Extras wie
eine Gegenstromanlage oder eine
Wellenanlage muten dagegen fast
unspektakular an.

einem der besten Wellnesshotels
in Zell am Ziller, ‘Hotel Theresa’,
haben wir finf Bader gebaut. Die
am weitesten entfernte Baustelle
befand sich auf Long Island, wo
wir fir den Chef von Esprit ein
Schwimmbad mit 35 Metern
Lédnge und 18 Metern Breite in
ein Glashaus gebaut haben®,
berichtet Jirgen Duhnke. Auch
der Sekretar eines russischen
Oligarchen setzte beim Bau sei-
nes Innen- und AuBenbades mit
Whirlpool und Dampfbad auf die
Kompetenz aus Baden-Wurttem-
berg.

: 99 Jedes unserer Schwimmbéder ist ein Unikat. Wir
arbeiten mit dem Bauherrn zusammen und wollen wissen,
wie er tickt, um seine Wiinsche erfiillen zu konnen. £k

GROSSE NAMEN

Entsprechend grofle Namen
finden sich auf der Kundenliste:
Check?24, CreditSuisse, UBS,
Hugo Boss oder Marc Cain haben
durch JD bereits ihre Bader-

traume wahr werden lassen. ,,In

NUR NICHTS VERGEUDEN

Der erfolgreiche Unternehmer war
seinerzeit ein Pionier seiner Zunft.
»Niemand hatte im Schwimm-
badbereich groBe Erfahrung.

Man musste viele Gewerke be-

herrschen, sich zum Beispiel mit

Eintauchen und wohlfiihlen: Sowohl im Innen- als auch im AuBenbereich setzt JD

MaBstébe in Design und Technik
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Nicht immer nur Bahnen ziehen: Das Dampfbad mit seiner individuellen Note ladt

zum Entspannen ein

Fliesen, Isolierung, Heizung und

Sanitér, in Luftung, Hoch- und Tief-
bau und vielem mehr auskennen®,
erzahlt er. Einer der ersten Kunden
war der GroBvater von Anton Schle-

te von JD nie eine Krise gab, hat
sicherlich mehrere Griinde, unter
anderem die breite Kundenbasis
und viele Empfehlungen. Fragt
man den Firmengrinder nach

J.D. Schwimmbad-Bau &
Design GmbH

WirkerstraBe 28
72461 Albstadt
Deutschland

L +49 7432 98090
& +49 7432 980950

4 info@j-d.de
@ www.j-d.de

Konsequenz und bin zufrieden
mit dem, was ich bis jetzt erreicht
habe.“ Flr den weiteren Erfolg
halt er das Thema Mitarbeiter fur

besonders wichtig. Viele von ihnen

erman
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<% deutschen
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2017

schwierig. Er selbst wird die Ver-
antwortung bald an seinen Sohn
Matthias Ubergeben, mit dem er
bereits seit 20 Jahren im Unter-
nehmen ein gutes Team bildet.

sind schon seit Jahren bei JD,
: 99 Die Firma und der Bau von Schwimmbédern sind doch neue Krafte zu finden, die
meine Leidenschaft. Ich kimmere mich um alle

Details mit Liebe und Konsequenz. 1

sich interdisziplinar auskennen, sei

cker. Der gelernte Heizungs- und dem Geheimnis des Erfolgs, sagt

Laftungsbauer Jurgen Duhnke ent-  er ohne zu zogern: ,,Die Komplett-
wickelte auch eine Warmertckge- leistung!“ Beim Schwimmbad ‘mit
winnung mit dem Namen Poolair, allem Drum und Dran’ setzt JD
die noch heute durch den ldngsten  auch auf Digitalisierung, etwa in
Plattenwdrmetauscher und ohne Form einer smarten Steuerung
VerschleiB hervorsticht und oben- zum Beispiel von Chlor- und pH-
drein im Bad fur eine ausgezeich- Werten oder der Wassertemperatur
nete Luftqualitat sorgt. ,Wir holen
damit ohne Aufwand 85 bis 95%

der Warme zurlick. Nachhaltigkeit

per Handy — besonders flir Ferien-
hausbesitzer ein wichtiges Detail.

und Sparsamkeit beim Energiever- (GENERATIONSWECHSEL STEHT AN
brauch sind flir uns ganz wichtige
Themen®, stellt JUrgen Duhnke Jurgen Duhnke betrachtet seinen
klar. Poolair wird auch an andere Beruf nicht als Arbeit: ,Die Firma
Schwimmbadbauer vertrieben. und der Bau von Schwimmbédern
Dieses Geschaft soll zuklnftig noch  sind meine Leidenschaft. Es ist
weiter ausgebaut werden. Dass es eher wie ein Hobby. Ich kimmere

in der Gber 40-jahrigen Geschich- mich um alle Details mit Liebe und

Ausgezeichnetes Design: 2017 wurde JD dafiir vom Rat fiir Formgebung in den Band
,,Die groBen deutschen Marken“ aufgenommen

Wirtschaftsforum:
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Keramik aus Meif3en vereint
einzigartige Tradition mit Moderne

Die Meissen Keramik GmbH zahlt zu den altesten und traditionsreichsten Fliesenherstellern
auf deutschem Boden. Flr Hakan Inaltekin, Geschaftsleiter Vertrieb & Marketing, sind das
beste Merkmale einer Marke. ,Wir haben als Meissen Keramik wirklich die besten Vorausset-
zungen: ein Label made in Germany und eine deutsche Vertriebsmannschaft vor Ort", sagt er.
Seit dem Verkauf an die polnische Cersanit S.A. in 2010 ist der Traditionsbetrieb im Aufwind.

Holz oder Steinzeug? Die aktuellen Designs imitieren die Optik natiirlicher
Materialien wie zum Beispiel mit der Fliesenserie Wood Concept

So stieg der Umsatz von 18 Millio-
nen EUR vor der Ubernahme auf
aktuell stolze 85 Millionen EUR.
,Dieses rasante Wachstum haben
wir durch die Starkung der Mar-
ke und den Aufbau eines neuen
Sortiments flr den Fachhandel ge-

schafft”, sagt Hakan Inaltekin.

INVESTITION IN NEUE FORMATE

Dazu gehoren unter anderem
GroBformatfliesen. Genau in diese
Richtung fuhrt auch die jlingste
GroBinvestition von Meissen Kera-
mik. ,Wir haben 20 Millionen EUR
in unsere neue Anlage Continua+
investiert. Das ist ein Highlight der
Keramikbranche, da man damit

praktisch alle Formate und Pro-

Wirtschaftsforum:

Auch in gewerblichen Gebauden kommen Fliesen aus MeiBen sowohl fiir den

Innen- als auch fiir den AuBenbereich zum Einsatz

Wir haben als Meissen Keramik beste

Voraussetzungen: ein Label made in Germany und eine
deutsche Vertriebsmannschaft vor Ort. 14

dukte produzieren kann“, sagt Ha-
kan Inaltekin. Formate bis zu 3 m
erlaubt die neue Maschine. ,Dann
sind wir noch flexibler, wenn es um
Anfragen von Kunden geht.” Wenn
die Continua+ in Betrieb geht,
steigt die Kapazitat der Cersanit-
Gruppe auf 78 Millionen m2. Zum
Leistungsspektrum des Unterneh-
mens zahlen Wand- und Bodenflie-
sen fur vielfaltige Einsatzbereiche.
Neben Bad- und Wohnrdumen
sind das auch Gewerberdaume mit
hoheren Belastbarkeiten. Meissen
Keramik bietet unter anderem
Objektfliesen mit verschiedenen

Rutschhemmungen, sowohl fiir den
gewerblichen Einsatz als auch fur
den Wohnbereich. Dank des Mut-
terkonzerns Cersanit kann Meissen
Keramik aber auch 3-D-Produkte
wie Sanitarkeramik, Badmdobel und
mehr anbieten. Produziert werden
sie in modernsten Produktionsstat-
ten in Polen. , Derzeit wird noch
alles im 3-D-Bereich unter der
Marke Cersanit angeboten. Aber
zukunftig wollen wir fir den Fach-
handel auch Produkte unter der
Marke Meissen Keramik anbieten.
Mittelfristig wollen wir gobal mit der
Premiummarke Meissen Keramik

in diesem Bereich durchstarten®,
blickt Hakan Inaltekin nach vorn.
Dabei bietet die raumliche Nahe
zum Mutterkonzern viele Vorzige.
»Logistisch gesehen haben wir rie-
sige Vorteile, da das nachste Werk
nur 1,5 Stunden von der Grenze

entfernt liegt.”

LOGISTIK MIT SYSTEM

Was Meissen Keramik von Markt-
begleitern unterscheidet? ,,Da gibt
es mehrere Faktoren*, sagt Hakan
Inaltekin. Da wére zum einen die
GroBe der polnischen Werke im
Hintergrund. , Da steckt wirklich
Power dahinter und sie sind sehr
modern“, schwarmt der Ver-

triebsspezialist. Weitere Faktoren

www.wirtschaftsforum.de 6
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Interview mit Hakan Inaltekin, Geschaftsleiter Vertrieb & Marketing der

sind die flexible Arbeitsweise des
vergleichsweise kleinen Werks in
MeiBen und eine ausgefeilte Logis-
tik mit einem effizienten Transport
Management-System. Als beson-
ders wichtiges Alleinstellungsmerk-
mal wertet Hakan Inaltekin die lan-

ge Tradition von Meissen Keramik.

EINZIGARTIGE GESCHICHTE

Die Geschichte von Meissen Kera-
mik beginnt im Jahr 1863. Damals
fand Grinder Carl Teichert in der
sdchsischen Porzellan- und Ke-
ramikstadt MeiBen ideale Voraus-
setzungen flr die Fertigung seiner
Keramikfliesen: die einzigartigen
weiBen Porzellanscherben. 1879
begann das Unternehmen mit der
Porzellanherstellung. Nur zwei Jah-
re spater schlug so etwas wie die
Geburtsstunde der Steingutfliese.
Die MeiBner Ofen- und Porzellan
startet als damals erstes Unterneh-
men in MeiBen mit der Herstellung
von Wandfliesen aus Steingut.

Und es ist die spatere Meissen
Keramik, die ab 1923 als einziges
Werk in Deutschland frostbestan-
dige Wandplatten herstellt. Schon
in den 1940er-Jahren hat sich die

Meissen Keramik GmbH

Unser Anspruch ist es,

Preis-Leistungs-Sieger zu sein.

damalige MeiBner Ofenindustrie

zu einem der fuhrenden Hersteller
von Wandfliesen entwickelt. Auch
zu DDR-Zeiten haben die blauen
Fliesen aus

MeiBen Konjunktur. Sie werden zum
Synonym fUr frei konvertierbare
Wéhrungen. 1992 erfolgt schlieBlich
nach der Wende die Umfirmie-
rung in Meissen Keramik GmbH.
Das neue Jahrtausend bringt fur
das Traditionsunternehmen einen
Dampfer. Doch mit dem Verkauf

an Cersanit beginnt der neuerliche
Aufwartstrend. Seither geht es
wieder darum, die Marke Meissen
Keramik in den Fokus zu riicken.
Dazu gehort auch eine verstérkte
Fokussierung auf den Fachhandel
als Abnehmer hochwertiger Fliesen
made in

MeiBen. ,2011 gingen 0% der
Produkte an den Fachhandel, 2017
waren es 50% und im Januar 2018
lag der Fachhandel sogar vor den
Endverbrauchern, beschreibt
Hakan Inaltekin den Trend. ,Zwar
bleibt der Do-it-yourself-Kunde
wichtig, aber es andert sich ei-

Neben einer ansprechenden Optik zahlt bei Fliesen die Funktionalitat.

. e

7 www.wirtschaftsforum.de

Meissen Keramik hietet viele Produkte, auch fiir hdhere Belastbarkeiten

niges.” Trotz Digitalisierung der
Geschéftsprozesse ist der direkte
Kundenkontakt unabdingbar. ,Heu-
te sind der Service und die Présenz
vor Ort sowie die Betreuung der
Kunden wichtiger als das reine Ver-
kaufen®, beschreibt es Hakan Inal-
tekin. Das Bestellwesen von Meis-
sen Keramik arbeitet seit Langem
nahezu papierlos. ,Seit zwei Jahren
haben wir flir den polnischen Markt
eine B2B-Plattform fir Bestellun-
gen, Bestandsabfrage, Tracking
und mehr, die wir nun auch auf den
deutschen Markt Ubertragen moch-
ten“, so der Vertriebschef. Ohnehin
mdchten die Verantwortlichen die
in Vertriebstatigkeiten weiter inves-
tieren. ,,Auch im Service wollen wir
uns weiter steigern®, so Hakan Inal-
tekin. Zudem sind weitere Investiti-
onen in Technik und Qualitat in den
kommenden Jahren geplant.

EINE TOLLE MANNSCHAFT

Ein Pfund, mit dem Meissen
Keramik wuchern kann, sind seine
Mitarbeiter. Derzeit sind es 175.

Meissen
Keramik

DESIGMN SEIT 1863

Meissen Keramik GmbH
FabrikstraBe 9/10

01662 MeiBen

Deutschland

. +49 3521 7220
& +49 3521 7222990

4l info@meissen-keramik.de
@ www.meissen-keramik.de

Hakan Inaltekin geréat ins Schwar-
men, wenn er Uber sie spricht.
,Die Mentalitat der Kollegen aus
MeiBen ist ganz toll. Sie halten
unheimlich zusammen und haben
auch schon schwierige Phasen
erlebt. Aber die Moral der Mann-

|u

schaft ist unheimlich tol

Natiirliche Farbtone, ungewdhnliche Formate und ein interessanter Materialmix
bestimmen derzeit die Raumgestaltung

Wirtschaftsforum:
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Interview mit Andreas Krattiger, Geschaftsflihrer der Drytech SA

Das selbstwachsende Unternehmen

Es sind verschiedene Griinde, die fur eine Betonabdichtung der schweizerischen Drytech SA
sprechen. So sparen gezielte Planung der Abdichtung sowie der optimierte Bauablauf sehr
viel Zeit und damit auch Geld. AuBerdem bietet das Familienunternehmen aus Bedano seinen
Kunden eine Systemgarantie von zehn Jahren. Diese kann durch Wartungsvertrage sogar
auf 30 Jahre verlangert werden. So braucht sich kein Auftraggeber mehr Gedanken Uber die
Sicherheit der Abdichtung zu machen.

Halt garantiert dicht: Abdichtungen von Drytech halten hdchsten Belastungen stand

Jeder Kunde — ganz gleich, ob
Bauherr, Investor oder Abdich-
tungsunternehmen — profitiert von
mehr als einem halben Jahrhun-
dert Erfahrung der Drytech SA mit
Grund- und Regenwasserabdich-
tungen von Beton sowie Sanierun-
gen mittels einem ausgeklligelten
Injektionssystem. So reduziert

die einfache Logistik mit nur vier
Hauptprodukten die Fehlerquote
auf ein Minimum. Das vollkommen
witterungsunabhangige System
wird von Drytech komplett selbst-
stédndig entwickelt, gefertigt und

vertrieben — ohne Zwischenhandel.

Zudem ist das ReiBen des Mate-
rials ausgeschlossen, da groBere
Etappen schnell und einfach beto-
niert werden.

Wirtschaftsforum:

(GROSSE UNTERSTUTZUNG

LWir wollen unser Unternehmen
in einer Marktnische weiter inter-
national ausbauen und suchen
dazu Partner und Verarbeiter,
vorrangig in den USA, Asien, den
Niederlanden, Belgien, England,
Schweden, Finnland und Norwe-
gen*, beschreibt Andreas Kratti-
ger, Geschéftsfihrer der Drytech
SA, die Ziele. ,,Diesen Partnern
bieten wir nicht nur intensive
Engineering-Schulungen zum
Planen der Abdichtung, sondern
auch spezifische Verarbeiter-
Schulungen in Theorie und Praxis.
AuBerdem unterstltzen wir sie mit
Prospekten, technischen Hand-
blchern, Drynews sowie Prasen-

Uniibersehbar: Referenzobjekt Messeturm Basel

Wir wollen unser Unternehmen
in einer Marktnische weiter international ausbauen.

tationen und Referenzen aus ganz
Europa, Afrika, Stidamerika und
Australien.”

HOCHSTE KOMPETENZ

Die Kompetenz von Familie Kratti-
ger — Inhaber der Marke Drytech —
reicht zurtick bis in das Jahr 1963,
als die Firma in Basel gegriindet
wurde. Ab 1975 kam mit Bedano
im Tessin der zweite Firmensitz
hinzu. Immer nutzten die Abdich-
tungsspezialisten die aktuellsten
technologischen Entwicklungen,

angefangen bei der heute zur
Abdichtung gegen Grundwasser
l&ngst Gberall etablierten Weien
Wanne bis hin zum wasserdich-
ten Beton und den Systemen zur
Schwindrisssteuerung durch ein
selbst entwickeltes, neuartiges und
trinkwassergeeignetes Acrylharz.

VIELE PARTNERUNTERNEHMEN

»Heute beschaftigen wir insgesamt
100 Mitarbeiter und erzielen einen
Umsatz von 30 Millionen CHF, da-
von zwei Millionen auBerhalb der

www.wirtschaftsforum.de 8
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Fachmann bei der Arbeit: Verpressen der Dryset-Profile an Boden und Wand

Schweiz", erklart Andreas Kratti-
ger. ,Wir haben einen Produkti-
onsstandort in der Schweiz und
neun eigene Ausflihrungsbetriebe
in der Schweiz und ltalien. AuBer-
dem arbeiten 14 selbststandige
Partnerunternehmen fur uns als
Ausflhrungsbetriebe in Deutsch-
land, Danemark, GroBbritannien
und ltalien.”

SANIEREN STATT ABREISSEN

Die Injektionstechnik mittels Ac-
rylharz hat Drytech im Laufe der
Jahre stets weiter optimiert und
international geltenden Normen
angepasst. ,Mit unserem System
muss nichts abgerissen und neu
gemacht werden*, versichert

der Geschéftsfuhrer. ,Der neue
Belag wird auf den alten Belag,
zum Beispiel auf der Terrasse,
aufgetragen. Das ist glinstiger,
schneller, effizienter und von ho-
her Qualitat. Das Gleiche gilt fur in
den Keller eindringendes Wasser.
Statt die Erde auszuheben, kon-
nen wir es von der Innenseite aus
reparieren.”

9 www.wirtschaftsforum.de

Trocken bis ins fiinfte Untergeschoss:
Parkhaus Palazzo Mantegazza in Lugano

Mit unserem System muss nichts abgerissen

und neu gemacht werden.

EIGENES CONTROLLING

Innerhalb von Drytech konzentriert
sich Andreas Krattiger auf Control-
ling, Entwicklung und strategische
Funktionen. , Die Firma lauft von
allein®, freut sich der Geschéfts-
fUhrer. ,Ich habe ein Werkzeug
fur das Controlling entwickelt und

Bestens abgedichtet: Das 43.000 m? groBe Parkhaus Quartier Porta
Nuova in Mailand

kenne die Leistung jedes Mitar-
beiters. Zweimal jahrlich werden
Préamien gezahlt. Die Leute sind
sehr motiviert und bringen gute
Leistungen. Und auch bei der
Materialverwertung haben wir sehr
gute Durchschnittswerte.“ Einmal
im Monat gibt es eine Sitzung, auf
der Uber Auftrage, Rendite und

Garantieschaden gesprochen wird,
ansonsten lasst Andreas Krattiger
die Beschaftigten ihre Arbeit ma-
chen.

NACHFOLGE GESICHERT

,Jetzt wollen wir den amerikani-
schen Markt in Angriff nehmen®,
erlautert Andreas Krattiger. ,Das ist
ein neues Feld fur uns.” Fur den
Geschaftsfuhrer sind die Einspar-
moglichkeiten eines der besten
Argumente: , Bei einem Parkhaus
konnten die Vorteile sehr Uberzeu-
gen: Es war sechs Monate schnel-
ler fertig als geplant. So konnten
1,2 Millionen gespart werden.
Drytech wachst von allein, weil wir
Qualitat und Service bieten.” Damit
es so bleibt, ist die Nachfolge be-
reits gesichert: Die beiden Tochter
von Andreas Krattiger, die derzeit
noch Architektur beziehungsweise
Economics studieren, wollen eben-
falls in die Firma einsteigen. I

Drytech

Waterproofing System Engineering

Drytech SA
Via Industrie 12
6930 Bedano (TI)
Schweiz

t +41 91 9602340
& +41 91 9602348

4 international@drytech.ch

@ www.drytech.ch

Wirtschaftsforum:
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Interview mit Erwin Paulus, Geschaftsfihrer und Inhaber der Paulus Wohnbau GmbH

Willkommen zu Hause!

Nicht zuletzt dank der anhaltenden Niedrigzinsen boomt der Wohnungsbau. Aufgrund der
demografischen Entwicklung steigt insbesondere die Nachfrage nach Stadtwohnungen und
Wohnlésungen fur Senioren. Genau dies sind die Schwerpunkte der Paulus Wohnbau GmbH
aus Pleidelsheim in Deutschland. Inhaber und Geschaftsfiihrer Erwin Paulus setzt neben Qua-
litatsarbeit und kompromissloser Kundenorientierung auf eine positive Einstellung und Lei-
denschaft fir jedes Projekt.

Seit der Unternehmensgriindung
im Jahr 1995 kann die Paulus
Wohnbau zahlreiche Referenzpro-

jekte verzeichnen.

STADTWOHNUNGEN & SENIO-
RENANLAGEN

Indem sich das Unternehmen seit
einigen Jahren verstarkt auf Seni-
orenwohnungen und hochwertige
Stadtwohnungen in zentraler Lage
konzentriert, hat es bereits 20 be-
treute Wohnanlagen flr Senioren
im Raum Stuttgart geplant und
gebaut. In Heilbronn und Lud-
wigsburg wurden verschiedene
barrierefreie Projekte realisiert.

Dabei setzt sich die Paulus Wohn-

bau auch gegen starke Konkurrenz
durch. ,Die Stadt Heilbronn hat 23
Projekte ausgeschrieben und es
gab 93 Bewerber”, so Erwin Pau-
lus. ,Wir haben drei Projekte fur
uns gewinnen kdnnen, die bereits

im Bau sind. In der vergangenen

Woche haben wir Richtfest feiern
kénnen.*

Im nachsten Jahr wird Heilbronn
die Bundesgartenschau ausrichten
und dazu eine Bauausstellung

mit den genannten 23 Projekten
miteinbeziehen. , Dies ist bei-

- -

Bungalows sind haufig eine Alternative fiir Hausbesitzer, die sich raumlich verklei-
nern wollen; hier in Kirchheim a. N.

Wirtschaftsforum:

spielhafter Stadtebau mit hoher
architektonischer Qualitat fur die
Zukunft“, so Erwin Paulus. ,Hier
gilt es Einkaufsmoglichkeiten,
Kulturgastronomie und hochwerti-
gen Wohnungsbau zu integrieren.

Aktuell haben wir viele Kunden,

Integration ist ein wichtiges Schliisselwort
fiir Bauprojekte der Zukuntft.

die ihre Hauser am Stadtrand
verkaufen und sich dafur eine
Wohnung in der Stadt kaufen. Fr
viele Hausbesitzer, die sich raum-
lich verkleinern wollen, sind auch
Bungalows eine Alternative. Sie
haben in der Regel rund 117 m?2

und ein Grundsttick von rund 270
m2. Das ist in kleineren Orten noch
bezahlbar.“

HOCHWERTIGE AUSSTATTUNG

Paulus Wohnbau gilt in den
GroBraumen Ludwigsburg und
Stuttgart insbesondere als Spe-
zialist fr Stadtwohnungen mit
einer hochwertigen Ausstattung
und architektonischen Details, wie
zum Beispiel groBflachigen und
raumhohen Fenstern. Damit un-
terscheidet sich das Unternehmen
deutlich von vielen anderen Anbie-
tern. Im Bereich der Wohnanlagen
flr Senioren garantiert das Unter-

nehmen eine seniorengerechte

Hochwertige Stadtwohnungen in Ludwigsburg, Untere ReithausstraBe
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Pflegeheim mit Seniorenwohnungen in Erligheim

Ausstattung, zum Beispiel mit
Gemeinschaftsraumlichkeiten.

EHEMALS BURGERMEISTER

Vor der Unternehmensgriindung
war Erwin Paulus 16 Jahre Blr-
germeister von Pleidelsheim. In
diesen Jahren stieg die Zahl der
Gemeindeeinwohner um rund
50%. ,Ich habe in dieser Zeit viel
fur die Bauwirtschaft getan®, so
Erwin Paulus. ,Es musste Bau-
recht geschaffen und Flachen fur
den Bau freigegeben werden. Ich
habe eine kommunale Baugesell-
schaft gegriindet und wir haben

sehr zukunftsorientiert geplant.
Unter anderem sind damals schon
unsere ersten Energiehduser mit
Regenwasser-WC-Spulungen
entstanden. Meine Tatigkeiten als
Blrgermeister waren sehr vielfal-
tig, aber ich habe mich nach der
zweiten Amtszeit bewusst fir das

Paulus Wohnbau GmbH
BadstubenstraBe 2

74385 Pleidelsheim
Deutschland

L +49 7144 889830
& +49 7144 8898315

4 info@paulus-wohnbau.de
@ www.paulus-wohnbau.de

Sl

LU

Paulus Wohnbau GmbH

tete in 2017 einen Bauumsatz
von 35 Millionen EUR und einen
Verkaufsumsatz von 48 Millionen
EUR.

,Ich bin inzwischen 64 Jahre alt
und mein Unternehmen ist am
Markt gut aufgestellt”, erklart er.
»Die Nachfrage in unserem Be-

Ich wiinsche mir eine starkere Kooperation zwischen den
Kommunen und den Unternehmen der Baubranche.

Unternehmertum entschieden.”
Mittlerweile beschéftigt Erwin Pau-
lus 50 Mitarbeiter und erwirtschaf-

Eigentumswohnungen in Bonnigheim, Sophie-la-Roche-Strae 3

11 www.wirtschaftsforum.de

reich wird in den nachsten Jahren
weiter steigen. Mein Ziel ist es

jetzt, meine jungen Mitarbeiter

weiter zu entwickeln, sodass sie
selbststandig die Firma in bewahr-
ter Weise weiterfihren kdnnen.
Meine Botschaft an die Politik ware
ein Appell, positiv zusammenzuar-
beiten. Die Kommunen sollten die
Unternehmen der Braubranche
als Partner verstehen und nicht als
Gegner. Durch meine Zeit als BUr-
germeister kenne ich beide Seiten.
Eine kooperative Zusammenarbeit
ist fir alle Beteiligten und vor allem
fur die Menschen und die Region
nur von Vorteil.“ l

In Wohnanlagen fiir Senioren werden auch Gemeinschaftsraumlichkeiten integriert

Wirtschaftsforum:
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Interview mit Vito Rotondi, CEO der M.E.P. Macchine Elettroniche Piegatrici S.p.a.

FuB3 in Italien, K

Op

* B

fin

]

M.E.P. Macchine Elett-
roniche Piegatrici S.p.a.
Via Leonardo Da Vinci 20
33010 Reana del Rojale (UD)
Italien

L +39 0432 851455
& +39 0432 880140

4 info@mepgroup.com
@ www.mepgroup.com

Aus ltalien in die ganze Welt: Blick in
die Produktion

MEP

the history of innovation

»~Ich arbeite mit dem FuB in Italien und mit dem Kopf in der Welt", sagt Vito Rotondi, CEO der
M.E.P. Macchine Elettroniche Piegatrici S.p.a. Seit 2014 ist er in der Firma aus dem kleinen
Ort Reana del Rojale in der Provinz Udine tatig, die weltweit MaBstabe flur Biegemaschinen

und Biegepressen setzt. Nur ein Beispiel fir die beeindruckende Leistungsfahigkeit des Un-
ternehmens sind mehr als 100 Patente.

,Wir fertigen Biegemaschinen,
die groBe Coil-Rollen richten,
biegen und schneiden”, be-
schreibt der CEO-Geschéftsfuhrer
der M.E.P. Macchine Elettroniche
Piegatrici S.p.a. die Kompetenz
des Unternehmens. ,Die so gefer-
tigten Teile kdnnen vielseitig ver-
wendet werden, zum Beispiel fur
den Bau von Hausern, Briicken
oder StraBen. Unsere Maschinen
bearbeiten Stéhle jeglicher Art.

In unserem Sortiment findet sich
mit der Metronic auch die am
schnellsten arbeitende Richtan-
lage.”

Wirtschaftsforum:

60 STANDARDMASCHINEN

Das Portfolio von M.E.P. umfasst
acht Produktfamilien mit insge-
samt 60 Maschinen. , Unsere Star-
ke ist unsere auBergewothnliche
Flexibilitat“, betont Vito Rotondi.
»Sie basiert auf der Leidenschaft
daflr, den Kunden immer das
Beste anbieten zu wollen, die bes-
te Losung, die der Kunde auf dem
Markt finden kann. Wir haben ei-
nen Katalog mit unseren Standard-
maschinen und natdrlich auch die
Maoglichkeit, Maschinen flr beson-
dere Wiinsche anzufertigen. Wir

fangen immer beim Kunden an
und fragen ihn, was er braucht.”
Dabei reicht das Spektrum von
ganz kleinen Maschinen bis hin zu
Anlagen, die neun Millionen EUR
kosten kdnnen.

9.500 MASCHINEN
WELTWEIT

Die Geschichte von M.E.P. ist eine
Geschichte der Leidenschaft, er-
zahlt Vito Rotondi: , Als Remigio
del Fabro seine erste Biegemaschi-
ne baute, hatte er eine Vision. Und
in allen weiteren Maschinen, die

danach gebaut wurden, ist die Lei-
denschaft fur dieses erste Produkt
wiederzufinden.” 1966 griindete
der Vermessungsingenieur Remi-
gio del Fabro sein Unternehmen
und baute im Jahr darauf seine
erste Biegemaschine. Mittlerweile
arbeiten mehr als 9.500 Maschi-
nen des Unternehmens auf der
ganzen Welt. Fur seine Finanzver-
waltung sowie sein gesamtes un-
ternehmerisches Schaffen wurde
M.E.P. auch durch verschiedene
Auszeichnungen gewdrdigt, unter
anderem von der italienischen
Wettbewerbsbehdrde.
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E1GENE BUSINESS ScHooL

Die innovative Kraft von M.E.P.
zeigt sich auch an der 2016 ge-
griindeten M.E.P. Business School.
,Mit dieser Schule wollen wir unse-
ren Mitarbeitern nicht nur Wissen,
sondern auch Werte vermitteln®,
verdeutlicht Vito Rotondi. ,Es ist
eine offene Schule. Wir schaffen
und verbreiten Werte. Unsere
Kunden kaufen zwar Maschinen,
sie bekommen aber auch einen

Neu im Sortiment: Multiradius 32 Bend

Wert.” Innovativ ist auBerdem die
Teilnahme an einem Projekt mit
dem Namen ‘Elite Basket Bond'.
Durch die Ausgabe von Bonds soll
die Finanzkraft von Unternehmen
gestarkt werden. Sogar die Vati-
kanbank nimmt an diesem Projekt
teil.

INTERNATIONAL
AUFGESTELLT

M.E.P. beschéftigt heute 170 Mit-
arbeiter, davon 135 am Hauptsitz
im norditalienischen Reana del

Rojale in der Ndhe von Udine.

13 www.wirtschaftsforum.de

Niederlassungen gibt es in Spani-
en, Brasilien, Russland, den USA,
Stidkorea, Frankreich, Deutsch-
land, Osterreich und Polen. In
Australien ist M.E.P. mit einem
Agenten vertreten. 97% des Um-
satzes erzielt M.E.P. auBerhalb von
Italien. Dabei befinden sich die
wichtigsten Absatzmaérkte in den
Landern, in denen das Unterneh-
men auch Niederlassungen hat.
Der Umsatz der Gruppe liegt bei
70 Millionen EUR.

Prazise und zuverlassig: Schneidemaschine Selecta

sind wichtig, vom Handwerker bis
zur groBen Unternehmensgruppe.
Deshalb mussen wir auf allen Ebe-
nen kommunizieren kdnnen. Wir
Gbernehmen natdrlich auch wich-
tige Auftrage fir Kunden, die welt-
weit an verschiedenen Standorten
vertreten sind.”“ Zwischen 400 und
450 Maschinen stellt M.E.P. pro
Jahr her. ,Wir arbeiten fur alle, die
Eisen, Stahl und sonstige Metalle
be- und verarbeiten®, erlautert
Vito Rotondi. Beim Marketing setzt

Unsere Stérke ist unsere
auBergewohnliche Flexibilitat.

WISSEN, WAS GEFRAGT IST

»uUnser Anspruch ist es, Maschi-
nen zu bauen, die sicher und um-
weltfreundlich sind“, erklart Vito
Rotondi. ,Und davon profitieren
auch unsere Kunden. lhnen bieten
wir einen Kundendienst und einen
Ersatzteilservice. AuBerdem haben
wir eine Hotline. Durch Daten-
fernibertragung sind wir auch mit
den Maschinen und den Program-
men, die die Produktion steuern,
verbunden. Wir respektieren alle
Kunden — ob groB oder klein. Alle

M.E.P. auf unterschiedliche Model-
le. So ist das Unternehmen zum
Beispiel auf wichtigen Fachmes-
sen prasent, unter anderem der
WIRE in Dusseldorf. ,Wir betreiben
technologisches und operatives
Marketing", beschreibt es Vito
Rotondi. ,Wir missen wissen, was
der Markt braucht und wie die
Produkte der Zukunft aussehen
werden.”

B
Vollautomatisch und elek- \—

tronisch programmierbar:
Weldplus

TECHNOLOGISCHER
V/ORSPRUNG

Fur den CEO resultiert der Erfolg
im Wettbewerb vor allem aus dem
technologischen Vorsprung von
M.E.P. Einen sehr hohen Stellen-
wert haben fUr ihn aber auch die
Mitarbeiter. So hélt er es fur extrem
wichtig, dass sie sich mit dem Un-
ternehmen identifizieren und dass
eine offene Kommunikationskultur
gepflegt wird: ,Man muss Uber

Bringt Metall in Form: Automatische Richtpresse
Metronic 10-13 HS Plus

die Misserfolge sprechen und die
Erfolge feiern. Die Identifikation
braucht auch ihren eigenen Raum,

um erlebt zu werden. Dazu ist Of-

>

fenheit notwendig.“
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Wir haben noch nie einen Kunden vernachlassigt.

In Klrze
Kernkompetenz
Biegepressen und Biegemaschinen

Zahlen & Fakten

¢ Gegriindet: 1966

e Struktur: S.p.a.

o Niederlassungen: Spanien, Brasilien, Russland, USA,
Stidkorea, Frankreich, Deutschland, Osterreich, Polen
e Mitarbeiter: 170, davon 135 am Hauptsitz

e Umsatz: 70 Millionen EUR

e Export: 97%

Leistungsspektrum

Entwicklung, Bau und Vertrieb von Biegepressen und -ma-
schinen als Standardmodelle oder individuell, Kundendienst,
Ersatzteilservice, Hotline, Fernwartung

Zielgruppen

Alle Unternehmen, die Metalle be- und verarbeiten

Messen und Ausstellungen
Unter anderem WIRE Disseldorf

Philosophie
~Botschafter der Einzigartigkeit"

Zukunft

Weiter die besten Maschinen bauen

Wirtschaftsforum:

HARMONISCH GESTALTEN

Obwohl der CEO, der zuvor in der
Mode, im Verlagswesen und in der
Pharmaindustrie tatig war, erst seit
2014 im Unternehmen ist, fuhlt er
sich als Teil der Firmengeschichte.
»Mir geht es darum, die Entwick-
lung der Organisation harmonisch
zu gestalten. Das reicht bis zu den
Beziehungen mit weit entfernten
Lieferanten. Es geht auch darum,
die Talente unserer Informatiker zu
férdern und das Projekt Industrie
4.0 voranzutreiben. Wir sind in
108 Landern vertreten und das
muss auch verwaltet werden.” Mit
Blick auf die Konkurrenz sagt Vito
Rotondi: ,Wir sind Botschafter ei-
ner Einzigartigkeit, die sich aus der
Geschichte der Firma ergibt. Wir
haben noch nie einen Kunden ver-
nachlassigt. Unser Prasident sagt,

Wissen und Erfahrung weitergeben:
M.E.P. Business School

dass er keine Wettbewerber kennt.
Wir sind einzigartig, und das ist
auch ein Zeichen von Selbstbe-
wusstsein.”

ENTWICKLUNG ANNEHMEN

Fur Vito Rotondi ist der technolo-
gische Fortschritt — auch mit Blick
auf Industrie 4.0 — unaufhaltsam.
,Die Globalisierung ist nicht zu
stoppen”, lautet seine Erkenntnis.
Far ihn geht es deshalb darum,
diese Entwicklung anzunehmen
und in Erfolg umzuminzen. ,Un-
ser Unternehmen soll sich weiter-
hin als Botschafter von Topqua-
litdt am internationalen Markt
prasentieren. Wir mtssen auch

in Zukunft die besten Maschinen
bauen.” l
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Wenn's rund
laufen sol

Der Bau hochwertiger Maschinen erfordert
technologisches Know-how, erstklassige
Werkstoffe und nicht zuletzt viel Erfahrung.
All das bietet die Monforts CNC Werkzeugma-
schinentechnik GmbH aus Ménchengladbach.
Seit Uber 130 Jahren steht sie flr héchste
Kompetenz auf diesem Gebiet. Als Hersteller
von Werkzeugmaschinen zum Drehen, Fra-
sen, Bohren und Gewindeschneiden will das
ambitionierte Traditionsunternehmen, das
seit 2015 Teil der taiwanesischen Anderson
Gruppe ist, nun zurick zur Qualitatsfuhrer-

schaft.

Zunachst waren es Textilmaschi-
nen, die das 1884 gegriindete
Unternehmen produzierte. Die Ein-
richtung einer eigenen Eisengie-
Berei im Jahr 1897 er6ffnete bald
neue Moglichkeiten. So war Mon-
forts ab 1915 eines der ersten Un-
ternehmen, die in die Herstellung
von Drehautomaten einstiegen.
,Von 1915 bis 1951 haben wir

Werkzeugmaschinenbau-Unter-
nehmen weltweit mehr als 12.000
Maschinen, darunter 4.500 CNC-
Maschinen mit hydrostatischer
Rundfihrung. ,,Das ist unser
Alleinstellungsmerkmal®, betont
Adalbert Ottenwalder und erklart
dieses System: ,Die Hauptachse
hat keine mechanische Verbin-

dung zu festen oder beweglichen

93 Mich personlich fasziniert die Personalentwicklung.
Meine berufliche Maxime: Zufriedene Kunden, zufriedene
Mitarbeiter, zufriedene Gesellschafter"! 14

bereits 3.000 Automaten gebaut”,
berichtet Adalbert Ottenwalder,
der im Januar dieses Jahres von
MATEC, einem anderen Unter-
nehmen der Anderson Gruppe,
als Geschéftsfuhrer zu Monforts
wechselte. Bis heute verkaufte das

Teilen. Ein Olpolster verhindert
Reibung und wirkt wie eine Damp-
fungsfeder. Im Vergleich mit der
Linearfiihrung bietet die hydrostati-
sche Rundfiihrung eine wesentlich
hothere Genauigkeit und Ver-
schleiBfestigkeit. Sie eignet sich fur
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/& MONFORTS

WERKZEUGMASCHINEN

Fiir anspruchsvolle Zerspanungsaufgaben: DNC-Maschinen mit hydrostatischer
Rundfiihrung garantieren hdchste Prazision

Zwei in eins mit DNC 500: Die Ausstattung mit zwei Werkzeugaufnahmen und zwei
Spindeln ermdglicht die beidseitige komplette Bearbeitung von Bauteilen

UniCen kann die Werkzeuge in jede mogliche Position und jeden Winkel zum Werk-
stiick fiihren und auch noch rund zu eckig machen

Ideen wie ‘just good enough’ sind

fir den Standort Deutschland nicht zielgerichtet! (c

groBe Zerspanungsmomente und finden sich dementsprechend

anspruchsvolle Zerspanungsauf- viele Kunden von Monforts. Dabei
gaben.” Dazu zahlt beispielsweise handelt es sich um renommierte
die Teilefertigung fur Luftfahrttur- Tier-1- oder Tier-2-Zulieferer, die

binen. In der Luftfahrtindustrie

OA P

komplexe runde Teile benétigen.

BAck TO THE ROOTS

Mit 66 Mitarbeitern erzielt Monforts
einen Jahresumsatz von zwolf Mil-
lionen EUR. Die Mitarbeiterzahl sei
steigend, so der Geschéftsfihrer.
Wir mochten ein noch attraktive-
rer Arbeitgeber werden und bieten
deshalb sowohl eine Ausbildung
als auch ein duales Hochschulstu-
dium an. Mich personlich fasziniert
die Personalentwicklung. Wenn
Mitarbeiter zufrieden sind, bleiben
sie auch.” Der in den 1990er-
Jahren beginnenden Entwicklung,
die Herstellung bestimmter Teile
an externe Produktionsfirmen
weiterzugeben, mochte er entge-
genwirken. ,,Insourcing ist eines
meiner wichtigsten Themen.

Wir wollen wieder in die eigene
Wertschopfung eintauchen.” Mit
seinem Unternehmen mochte
Adalbert Ottenwalder, der seit
1983 im Maschinenbau tatig ist,
zur Starkung des Maschinenbaus
in Deutschland beitragen. ,Unser
Motto ist ‘back to the roots’. Wir
wollen zurtck zur Qualitatsfihrer-
schaft und unsere Maschinen an
anspruchsvolle Kunden verkaufen.
Ideen wie ‘just good enough’ sind
notwendig, aber neue technologi-

sche und produktivere Signale sind

Monforts CNC Werkzeugmaschinentechnik GmbH

fur den Deutschen Maschinenbau

essentielll”, ist er Uberzeugt.

DIE ZUKUNFT DER MOTOREN

Dass die Kunden von Monforts im
Wesentlichen aus der Luftfahrtin-
dustrie kommen, sei angesichts der
ungewissen Zukunft des Verbren-
nungsmotors von Vorteil, erklart der
Geschaftsfihrer. ,In Flugzeugen
wird er auf jeden Fall noch lange be-
notigt werden, denn ein Elektromo-
tor ist in Passagierflugzeugen noch
lange nicht einsetzbar.“ Ohnehin ist
er kein Freund dieser Technologie:
»E-Motoren mit Batterien haben
eine extrem schlechte Gesamtener-
giebilanz. Ich bin daher ein groBer
Verfechter des regenerativen Stroms
und seiner Umwandlung in Brenn-
stoff. Beim Power-To-Fuel haben wir
die Infrastruktur und brauchen kei-
ne neuen Stromnetze* Von der Po-
litik winscht er sich eine faire Kom-
munikation ohne die Physik auBer
Kraft zu setzen und mehr Sicherheit,
was die Zukunft der Energiewirt-
schaft betrifft, sowie die Aufhebung
des Embargos gegen Russland, um
sich auch dort potenziellen Kunden
présentieren zu kdnnen. Die groBte
Motivation in seinem Job ist fur ihn
,die Chance, ein ehemals ganz gro-
Bes Unternehmen wieder nach vorn

ZU bringen®.
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Interview mit Francesco Parise, Gesellschafter und Kaufmannischer Leiter der Aluphoenix S.r.l.

Neues Leben fur Aluminium

Jeder kennt die Redensart von dem Phoenix aus der Asche. Phoenix, der mythische Vogel der
—Antike, verbrannte am Ende seines Lebens und erhob sich dann jung und noch prachtiger aus
~der Asche. Als Sinnbild der Wiedergeburt ist Phoenix ein gut gewahlter Name fir die italieni-

- sche Aluphoenix S.r.l. aus Riese Pio X in Norditalien, die sich darauf spezialisiert hat, Alumini-

umschrott ein neues Leben zu geben.

Auf dem Weg an die Spitze in Europa, Firmensitz von Aluphoenix in Riese Pio X in
Norditalien

Manchmal ist es der Zufall, der
uns hilft, die richtige Entscheidung
zu treffen. So war es auch bei
Francesco Parise. ,2011 hatten
mein Vater Lino Parise, mein
Bruder Gionata Parise und ich

die Gelegenheit, von einem insol-
venten Unternehmen eine Anlage

Wirtschaftsforum:

zur Herstellung von Aluminium zu
Ubernehmen und wir griffen zu.
Das war die Geburtsstunde von
Aluphoenix. Wir waren keine Neu-
linge in dem Geschéft, wir beide
hatten Erfahrung, mein Vater sogar
mehr als 50 Jahre.”

FOKUS AUF EXPORT

Mit dieser Erfahrung und dem Ge-
spur fir Kunden und Mérkte hatte
Aluphoenix einen erfolgreichen
Start. ,Die Produktion wuchs um
60% pro Jahr*, betont Francesco
Parise stolz. ,Wir haben von An-
fang an in Richtung Ausland ge-
schaut, auf die deutschsprachigen
Markte Osterreich, die Schweiz
und naturlich Deutschland. Das
war die wichtigste Etappe der Fir-

qualifizierten Mitarbeiter und
technischen Anlagen moglich ist,
besondere chemische und phy-
sikalische Eigenschaften bei den
Legierungen zu bericksichtigen.”
Im Schwerpunkt stellt Aluphoenix
Masseln mit einem Gewicht von
6,5 bis 7,5 kg, einer Dicke von 50
mm und einer Lange von 680 mm
her. Das Standardgebinde ist der
Masselstapel, den das Unterneh-
men in verschiedenen Formen
anbietet. Dabei ist dauerhafte

Wir wollen der wichtigste Player mit hochster

metallurgischer Reinheit auf europdischer Ebene sein.

mengeschichte. Nach anderthalb
Jahren konnten wir die ersten
Exportgeschéfte abwickeln, Letztes
Jahr betrug die Exportquote 33%."

HOCHWERTIGE LEGIERUNGEN

Heute hat sich Aluphoenix vor
allem als Hersteller von Alumini-
umbarren in ltalien und im be-
nachbarten Ausland einen Namen
gemacht. ,Wir sind quasi eine Raf-
finerie, erklart Francesco Parise.
LWir produzieren hochwertige und
vor allem reine Aluminiumlegie-
rungen flr GieBereien. Wichtig ist
zudem, dass es uns dank unserer

Qualitat die Starke von Aluphoenix;
typisch italienische Qualitat. , Wir
verarbeiten Aluminium sehr sau-
ber. Es entsteht wenig Gas und
wenig Oxyd", betont Francesco
Parise. ,Die Legierungen lassen
sich dadurch besser verarbeiten
und die Kunden haben weniger
Reste.”

SCHMELZER MIT MISSION

Das Recyceln von Aluminium-
schrott ist nicht nur besonders
wirtschaftlich, es ist auch umwelt-
freundlich und erklarte Mission

von Aluphoenix. ,Recyceltes Alu-
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Unlegierte Aluminiumbarren von der LME, London Me-

tal Exchange

minium braucht beispielsweise nur
5 bis 10% der Energie, die fur die
Erzeugung von Priméraluminium
erforderlich ist”, erklart Francesco
Parise. Aluphoenix produziert in
allen Bereichen nach hochsten
Qualitatsstandards wie die Zertifi-

P e 1:.3".,-:':“.7,; ul.‘a".?'—-

»Wir waren von Anfang an immer
sehr flexibel und immer ansprech-
bar fur die Bedurfnisse der Kun-
den. Dank dieser Flexibilitat kon-
nen wir auch Kunden bedienen,
die keine Moglichkeit haben, die
Produkte zu lagern. Diese Kunden

Unsere Ziele sind auf die Kunden abgestimmt
und so arbeiten wir.

zierungen beweisen: 1SO 9001 fur
Qualitat, 1ISO 14001 far Umwelt-
vertraglichkeit und IATF 16945,
das Zertifikat fur die Autoindustrie,
die mit 70% der wichtigste Kunde
von Aluphoenix ist.

bestellen nicht im Voraus, sondern
genau dann, wenn sie die Produk-
te brauchen und wir beliefern sie

entsprechend. Die ganze Produkti-
onskette ist heute eng getaktet und

wir haben uns dahingehend orga-
nisiert und kénnen sehr schnell

Aluminium ist unendlich recyclebar

Neues Leben fiir Aluminium: verpackter, sauberer Alu-

miniumschrott

2017 ist Aluphoenix in eine neue,
moderne Anlage mit einer Flache
von 12.000 m? und einer Kapazitat
von 50.000 t im Jahr gezogen,
darin wurden topaktuelle Anlagen
in jeder Etappe des Umzugs instal-
liert. Dadurch soll zum einen eine
bessere Leistung bei den Rohma-
terialien erzielt und zum anderen
die Auswirkung der Produktion auf
die Umwelt eingeschrankt wer-
den. Auf dem 12.000 m?2 groBen
Firmengelédnde, von dem 5.000
m2 Uberdacht sind, hat das Unter-
nehmen auch ein Labor, in dem

die Legierungen entwickelt und
auf Qualitat geprift werden. ,Wir
wollen das Labor erweitern und
zusammen mit den Kunden spezi-
elle Legierungen zu entwickeln. So
kdnnen wir auch die Autoindustrie
direkt ansprechen, jetzt sind die
Zulieferer unsere Kunden. Neue
Markte sind ein weiteres Ziel. Wir
wollen eine Firma 4.0 sein, der
wichtigste Player in Europa. Alu-
minium kann unendlich recycelt
werden und wir sind diejenigen,
die Aluminium ein neues Leben
geben.” I

As

ALUPHOENIX

RICHTSCHNUR KUNDE

reagieren.“ High Quality Aluminium Alloys

i Aluphoenix S.r.l.

;i__Via_Mm Santo 33/A =
i 31039 Riese Pio X (TV)
-1 Italien

44390423 1992108 = —=
© B5+39.0423 1992108

Bei Aluphoenix gehort das Einge- NEUE HORIZONTE

hen auf die Winsche der Kunden
zur Qualitat dazu. ,Wir sind eine In den letzten Jahren hat Alu-
Firma, die daflr da ist, die Win- phoenix nicht nur die Legierungen
sche der Kunden zu erflllen, weiter entwickelt, auch der Ma-

unsere Ziele sind auf die Kunden schinenpark wurde erneuert, um

immer auf dem Stand der Technik _“:_ @&@glﬂ)ho-_enix.com —
@ www.aluphoenix.com

abgestimmt und so arbeiten wir",

sagt der Kaufmannische Leiter. zu sein. Seit dem 1. September 8
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Interview mit Fabio Boccacci, Prasident und Mitgriinder der Fonderia Boccacci SPA

Dauerhafte Liebesbeziehung

Was gibt es Schéneres als eine Liebesbeziehung? , Die Firma ist flir mich wie eine Freundin,
die ich mit 24 Jahren kennengelernt und nie wieder verlassen habe", schwarmt Fabio Boc-
cacci. ,Ich bin richtig in sie verliebt." Begonnen hat die groBe Liebe 1969, als der Prasident
der Fonderia Boccacci SPA das Unternehmen gemeinsam mit seinem Vater ins Leben gerufen
hat. In einem knappen halben Jahrhundert hat sich die italienische GieBerei mit ihrer Produk-
tion in Piana Batolla bei ihren Kunden weltweit einen exzellenten Ruf erarbeitet.

Viel Platz: Die Produktion befindet sich
auf einem 30.000 m? groBen Gelande

LWir fertigen manuell geformte
Rohrgussteile”, beschreibt Fabio
Boccaci die Tatigkeit der Fonderia
Boccacci SPA. , Die Teile sind
mittelgro und wir produzieren sie
auf modernen, automatisierten
Anlagen. Die Gussteile werden

Modernste Anlagen: Standig wird in die Modernisierung investiert

und Werkzeugmaschinen. Dari-
ber hinaus verfligen wir Uber eine
Division, die auf Schleuderguss
spezialisiert ist. Deren Produktion
ist klein, aber sehr interessant und
anspruchsvoll.“

Wenn uns Kunden besuchen, sind sie immer

sehr beeindruckt von den Produktionsanlagen.

anschlieBend gereinigt, lackiert
und weiter bearbeitet.“ Dank der
groBen Fertigungstiefe kdnnen die
Teile von den Kunden gleich wei-
terverarbeitet werden. Fabio Boc-
cacci: ,,Aus den Gussteilen fertigen
unsere Auftraggeber zum Beispiel
Komponenten flr Schiffsmotoren

Wirtschaftsforum:

PUNKTLICH UND FLEXIBEL

LUnsere groBe Starke ist der Ma-
schinenpark®, erklart Fabio Boccac-
ci. ,Wenn uns Kunden besuchen,
sind sie immer sehr beeindruckt
von den Produktionsanlagen.”
Seine Auftraggeber sieht der Fir-

menchef als Partner. Deshalb legt
er groBten Wert auf deren schnelle
und punktliche Belieferung. ,Wir
haben einen Kunden, der 1.200
km von uns entfernt ist. Unsere
Lieferungen sind in seinen Produk-
tionsprozess eingebunden, weil er
genau weiB, dass wir die Fristen
einhalten.” Zwischen 80 und 90 t
Gussteile kann die Fonderia Boc-
cacci taglich gieBen. Mittelfristig soll
die Fertigung jedoch auf 100t pro
Tag hochgefahren werden.

TECHNISCHES BURO

Eine weitere Kompetenz der Fon-
deria Boccacci ist das metallurgi-
sche Labor. ,Hier analysieren und

prufen wir das Material vor und

Weltweit gefragt: Die Fonderia Boccacci
exportiert in viele Lander

nach dem Guss*, verdeutlicht Fa-
bio Boccacci. ,,Wir prifen mittels
Ultraschall und magnetoskopisch.
Jedes Teil bekommt zudem eine
individuelle Nummer. So wissen
wir noch Jahre spater, wann, wo
und von wem das Stuick bearbeitet
wurde.” AuBerdem verfligt die Gie-
Berei Uber ein technisches BUro,
das die Gussstiicke plant. ,Oft
arbeiten wir bei der Planung auch
mit den technischen Blros unse-
rer Kunden zusammen®, betont
Fabio Boccacci.

ANLAGE FUR GROSSE TEILE

Das 1969 gegriindete Unterneh-
men startete in den 1970er-Jahren

mit der Fertigung von Gusseisen-
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Prézision: Jeder Fertigungsschritt wird genau kontrolliert

Seit 2008 haben wir mehr als 20 Millionen Euro

in die Modernisierung investiert.

rollen zur Laminierung von Roh-
ren. Spater kamen die Produktion
von Gussbarren und der Schleu-
derguss hinzu. ,Seit 1997 haben
wir eine halbautomatische Anlage,
mit der wir groBe Teile bis zu

7 x 3 m herstellen kdnnen*, freut
sich der Prasident. ,Meines Wis-
sens waren wir die Ersten auf der
Welt mit einer solchen Anlage. Seit
2008 haben wir mehr als 20 Mil-
lionen Euro in die Modernisierung

investiert.”

Gut vorbereitet: Im technischen Biiro
werden die Stiicke geplant

21 www.wirtschaftsforum.de

VIELE EXPORTE

Seinen juristischen Sitz hat das
Unternehmen in Mailand. Die
Produktion befindet sich auf einem
30.000 m? groBen Gelande in
Piana Batolla in der N&he des

Hafens von La Spezia. AuBerdem

unterhélt die Fonderia Boccacci
noch eine 3.000 m2 groBe Werk-
statt in Ligurien. Der aktuelle
Umsatz liegt bei 32 Millionen EUR.
142 Beschéftigte arbeiten in der

Fonderia Boccacci SPA
Via Durini 2

20122 Milano (MI)

Italien

L +39 0187 930500
& +39 0187 930131

4] commerciale@fonderiaboccacci.it

@ www.fonderiaboccacci.it

Firma, hinzu kommen weitere 18
in der ligurischen Werkstatt. Die
Exportquote liegt zwischen 55 und
65%. Exportmérkte sind unter
anderem Deutschland, Finnland,
Belgien, Osterreich, USA, Saudi-
Arabien und China.

WICHTIGE
MUNDPROPAGANDA

»,Unsere Kunden sind groBer als
wir und schatzen unsere Flexibili-
tat“, verdeutlicht Fabio Boccacci.
,In der Branche sind wir bekannt
und betreiben deshalb nicht so
viel Marketing. Mundpropaganda

e e =
P St
e

Gute Lage: Die Produktion befindet sich in der Nahe des Hafens von La Spezia

fonderia boccacci

ist neben einigen Fachmessen im-
mer noch das Beste.” Bei Messen
ist die Fonderia Boccacci auf der
EMU und der BIMU vertreten. ,Ich
bin Optimist®, beschreibt der Pra-
sident seine Sicht auf die Zukunft.
,lch sehe uns als Unternehmen,
das wachsen kann, und wir planen
entsprechende Investitionen, da-
mit wir wachsen kénnen.“ So wird
die groBe Liebe von Fabio Boccac-
ci wohl noch lange andauern. I

Vorarbeit fiir die Kunden: Die GieBerei
reinigt und lackiert auch

Wirtschaftsforum:
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Interview mit Ingmar Sandahl, Geschaftsfiihrer der SUNFAB HYDRAULIK GmbH

Hydraulische Pumpen und Motoren von SUNFAB: Ein hohes Fertigungsniveau, imnmenses Know-how und strenge Tests in eigenen Laboren und Priifstinden sorgen fiir eine
Zuverlassigkeit und Qualitit, die ihresgleichen sucht

Sunfab Hydraulics - Innovation,
Kompetenz und Visionen

Ursprunglich war die schwedische Sundin Fabrik eine reine Skimanufaktur — doch um Holz-
lieferungen besser transportieren zu kdénnen, fertigte das Unternehmen Lkw-Krane, in die es
immer leistungsfahigere Hydraulikpumpen einbaute: Ein neues Geschaftsfeld war entstan-
den. Heute vertreibt die SUNFAB Hydraulik GmbH aus Korschenbroich in NRW an Kunden in
Deutschland Hydraulikpumpen und -motoren von ausgezeichneter Qualitdt zum Einsatz in

Lkw und Maschinen.

Als Niederlassung des schwedi-
schen Familienunternehmens in
dritter Generation, der SUNFAB
HYDRAULICS AB, betreut die
SUNFAB HYDRAULIK GmbH aus
Korschenbroich am Niederrhein
seit 2000 mit ihren acht Mitarbei-
tern Kunden in Deutschland, Be-

A

NeLux und der Schweiz. Ihr Gene-
ral Manager, der Techniker Ingmar
Sandahl, ist schon langere Zeit in
Deutschland tatig und bringt seine
gesammelte Erfahrung seit nun-
mehr zweieinhalb Jahren bei SUN-
FAB ein: ,Seit einigen Jahren bin

ich in Deutschland unterwegs®, er-

Automatisiert: Der Einsatz von Robotern garantiert gleichbleibende Produktqualitat

Wirtschaftsforum:

klart der Schwede, ,die deutsche
Wirtschaft und Mentalitat gefallen
mir, denn sie entsprechen meinem
Flhrungsstil. Hier ist alles sehr

exakt.” Seine Aufgabe besteht vor

Kunden zu treffen und
ihnen zu helfen, ihre
eigenen Kunden zu bedie-
nen, daraus beziehe ich

meine Energie.
1

allem aus zwei Dingen, beschreibt
Ingmar Sandahl: , Als General Ma-
nager kimmere ich mich nattrlich
um den strategischen Aufbau. An-
dererseits mdchte ich nahe an den
Kunden sein und nach Schweden
vermitteln, wie ihre Mentalitat

ist.“ Das ist notwendig, weil sich

das deutsche vom schwedischen
Wirtschaftsleben manchmal un-
terscheidet: , Der deutsche Markt
ist viel groBer, bestimmt zehnmal
groBer als der schwedische. Die
Konkurrenz ist viel harter, und alles
l[auft schneller”, analysiert Ingmar
Sandahl, ,deswegen muss man
schnell reagieren. Solche Unter-
schiede muss ich in meiner Funk-

tion Gberbricken.”

PUMPEN UND MOTOREN

Heute entwickelt, produziert und
verkauft SUNFAB Hydraulik-
pumpen und -motoren, die vor
allem zum Einsatz in Fahrzeu-
gen bestimmt sind. Das schlieft
Kipplader, Hebebihnen oder
Holzerntemaschinen ein, aber
auch Seilwinden, Olpumpen, Kra-
ne und Bagger. ,,Unsere Motoren
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Produktionsstandort im schwedischen Hudiksvall: 90% der Produktion werden in
iiber 60 Lander exportiert

Wir konnten die Produktion so hochschrauben,

dass wir jetzt deutlich kirzere Lieferzeiten haben.

verkaufen wir vor allem an OEMs
im Bau- und Landmaschinen-
bau“, bestatigt Ingmar Sandahl,
,die Pumpen hingegen liefern wir
aufBer an Maschinenbauer auch
an Handler und Spezialfahrzeug-
bauer, die den Einbau dieser

Teile selbst vornehmen.” Wahrend
SUNFAB in Schweden noch mehr
Pumpen als Motoren umsetzt,
wurde die Motorschiene mittlerwei-
le so hochgefahren, dass das Ver-
haltnis auf dem deutschen Markt

L SUNFAB

schon bei 50:50 liegt. ,Das ist so
gewlinscht”, kommentiert

Ingmar Sandahl, ,insbesondere
den Bereich Hydraulikmotoren
wollen wir noch weiter ausbauen.*

REKLAMATIONEN? - NICHT HIER

Die Voraussetzungen dafir sind
gut, denn die Qualitat der SUN-
FAB-Produkte ist auBergewthnlich
hoch. Das vertragt sich bestens
mit den hohen Anspriichen und

SUNFAB HYDRAULIK GmbH

Am Bahnhof 9
41352 Korschenbroich
Deutschland

L +49 2161 574460
&= +49 2161 5744650

4 info@sunfab.de
@ www.sunfab.de
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Verlassliche Kontrolle: Reklamationen
kommen so gut wie nicht vor

Bedarfen der boomenden deut-
schen Industrie: ,,Das Reklama-
tionsaufkommen ist riicklaufig”,
freut sich der General Manager,
,aber das hat nichts mit Glick,
sondern vielmehr mit harter Arbeit
zu tun. Unsere langjahrige Erfah-
rung steckt in ausgezeichneten,
absolut zuverlassigen Produkten,
die dazu noch ein gutes Preis-
Leistungs-Verhaltnis bieten.” Doch
das ist nicht alles: ,,Angesichts
groBer Nachfrage konnten wir
unsere Produktion so hochschrau-
ben, dass wir jetzt deutlich kiirzere
Lieferzeiten haben®, fahrt Ingmar

Sandahl fort, ,zusammen mit einer

N

Entwicklungsfreudig: Seit dem Einstieg ins Hydraulikgeschaft hat sich SUNFAB als

umfassenden Kundenbetreuung,
schneller Bearbeitung und punkt-
lichen Lieferzeiten kdnnen wir ge-
rade jetzt den Boom voll auskosten
und in Zeiten der Hochkonjunktur
unsere Kunden halten und sie

bestmoglich betreuen.”
WACHSTUM MIT BEDACHT

Trotz der guten Lage mochte
SUNFAB nichts Uberstiirzen: ,Ein
jahrliches Wachstum von 3 bis 5%
ist gut und unser Ziel“, umreiBt
Ingmar Sandahl die Zukunftsplane
des Unternehmens. AuBerdem gilt
es die technologische Entwicklung
mitzugestalten: , Die Digitalisierung
schreitet voran. Wir stehen da
nicht still, sondern nehmen daran
teil”, bekraftigt Ingmar Sandahl.
Davon mochte das Unternehmen
gern auch neue Kunden Uber-
zeugen: Neben Fachmessen wie
der |AA oder der bauma setzt

das SUNFAB-Marketing dazu auf
klassische Zeitungsanzeigen und
nattirlich digitale Kanle. |

ein fiihrendes Unternehmen der Branche hervorgetan
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Interview mit Christian Hofer, Geschaftsfiihrender Gesellschafter / CTO bei Kraftwerk Living Technologies

Mit Blick fur die Zukunft

Im Jahr 2017 erregte der Europa-Park in Rust mit einer spektakularen neuen Attraktion ei-
niges Aufsehen: Das Voletarium ist das gréBte Flying Theater in Europa, in welchem Gaste
auf eine besondere Flugreise gehen - ermdglicht durch einen sesselliftartigen Flugapparat,
einen kuppelartigen Screen, ein spezielles Projektionssystem sowie zahlreiche Spezialeffekte
wie Wind, Wasser und sogar Dufte. Die Firma, die die Technik hinter diesem beeindruckenden
Erlebnis verwirklicht hat, ist Kraftwerk Living Technologies. Das 6sterreichische Unternehmen
ist einer der fihrenden Experten im Bereich der professionellen audio-visuellen Systeminte-

gration.

hic Encounter: Ocean Odyssey

Im National Geographic Encounter Ocean Odyssey kann man eine lehrreiche Reise
durch die Weltmeere erleben

Von immersiven Multimedia-At-
traktionen fur den Entertainment-
Bereich Uber Virtual Reality-
Projekte fur die Industrie bis hin
zu audio-visuellen Losungen flir
Museen und Theater, Kraftwerk
LT realisiert fur seine Kunden
weltweit individuell zugeschnittene
und hochmoderne technische
Konzepte. ,Das Unternehmen
wurde bereits 1992 von meinem
Geschéftspartner Manfred Meier
gegrindet. Zwei Jahre spater stieg
ich bei Kraftwerk LT ein®, erinnert
sich Geschéftsfuhrer Christian
Hofer. ,Damals mit einem kleinen
Buro hier in Wels. Seinerzeit fingen

wir an, gute Geschéafte im Bereich
der Ton- und Lichttechnik zu ma-
chen.“ So gute Geschafte, dass die
Firma bereits 1996 ihren jetzigen
Firmensitz bezog. Heute sind in
der Firmenzentrale in Wels, Oster-
reich rund 85 MitarbeiterInnen flr
das Unternehmen tétig, weltweit
sind es um die 130.

IN DIE WEITE WELT

Sowohl die Expertise als auch der
Kundenkreis sind Gber die Jahre
stetig gewachsen. Schon im Jahr
1997 konnte die erste gesamtheit-
liche Medienlésung — Licht, Ton

und Video — angeboten werden.
Seit 2005 entwickelt und baut die
Firma auch 4-D-Kinos, die weltweit
zum Einsatz kommen. ,,Unter 4-D-
Theater versteht man, dass beweg-
liche Sitze zum Einsatz kommen,
welche passend zur Handlung

konnte die Firma groBe Multime-
dia- und Entertainmentprojekte in
Indonesien, Russland, Stidafrika
und China gewinnen. ,Wir waren
selbst Gber den groBen Erfolg auf
dem internationalen Markt Uber-
rascht”, so Christian Hofer. ,Es war

,Wir kdnnen unseren Kunden die gesamte Bandbreite
an Entertainment-Medien anbieten.

programmiert wurden und mit Be-
wegung das Erlebnis verstarken®,
erlautert Christian Hofer. ,Zusétz-
lich kbnnen Spezialeffekte wie
Wind, Wasser und Duft eingesetzt
werden.“ Schon ein Jahr spater
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flr uns ein markanter Meilenstein,
mit unseren Systemen aus dem
heimischen, dsterreichischen
Markt in die weite Welt zu gehen.”
Inzwischen werden Uber 80% der
38 Millionen EUR an Betriebsleis-

Das 5D Castle Theater im Chimelong Ocean Kingdom in Zuhai, China, (Ansicht von

oben) ist das groBte 4-D-Kino der Welt
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© Frank Baudy

Im Voletarium wird den Gasten das Gefiihl vom Fliegen vermittelt

tung durch Projekte im Ausland
erwirtschaftet.

V/IRTUELLES DESIGNEN

Seit 2009 hat die Firma zudem in
komplett neue Branchen expan-
diert. So wurde der Automobilsek-
tor in Deutschland zu einem wich-
tigen Geschéaftsbereich mit tollen
Projekten. ,,Mit hochmodernen
technischen Lésungen kdnnen wir
Designprozesse in dieser Branche
maBgeblich vereinfachen. Mithilfe
von hochauflésenden Visualisie-
rungssystemen sowie 3-D- und
VR-Anwendungen kénnen Teams
nicht nur besser zusammenarbei-
ten, sondern auch préaziser und
effizienter Entscheidungen fallen®,
erldutert Christian Hofer.

WERK

LIVING TECHNOLOGIES
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KONSTANT INNOVATIONSSTARK

Kraftwerk LT hat Uber die Jahre
wieder und wieder Innovations-
starke bewiesen. Unter anderem
wurde die erste Generation von
beweglichen Motion Seats bereits
2008 entwickelt. Heute ist die drit-
te Generation auf dem Markt — mit
vier Freiheitsgraden der Bewegung
und in der Armlehne integrierten
Spezialeffekten. Vor allem aber
sind es die zahlreichen aufsehen-
erregenden und preisgekronten
Referenzprojekte, mit denen die
Firma Gberzeugt. ,Nicht viele Wett-
bewerber kénnen diese Art von
Systemldsungen in dieser Qualitat
anbieten und so individuell auf
Kundenbedurfnisse eingehen”,

meint Christian Hofer. ,Unser

Kraftwerk Living
Technologies GmbH
Maria-Theresia-Strasse 49
4600 Wels ‘
Osterreich

§ +43 7242 692690
B +43 72426926910

4 info@kraftwerk.at
@ www.kraftwerk.at

© sauerbruch hutton,*Berlin

Technologie ist das Herzstiick der Entwicklung bei BMW und deren Markenzentrum
der BMW Welt

Fokus liegt dabei auf technischer nis unserer Projekte zu sehen und

Konzeption und Design, der Pla- durch positive Ruckmeldungen

nung und Konstruktion dieser Lo- die Dankbarkeit unserer Kunden

Wir sind der perfekte Partner fiir

anspruchsvolle Systemlésungen. T

sungen sowie der Installation und zu erfahren.” AbschlieBend flgt er

Inbetriebnahme. Auch Forschung hinzu: ,Mit einer Rekordauftrags-
und Entwicklung spielt dabei eine lage sind wir stets bemUht, unser
wichtige Rolle.“ Das positive Feed- ~ Team zu verstarken und auf der
back der Kunden ist aber auch Suche nach Personlichkeiten mit
eine Genugtuung fur Christian Interesse an spannenden Projek-
Hofer und das Ergebnis von harter  ten rund um den Globus und ab-
Arbeit und einem tollen Teamgeist.  wechslungsreichen Aufgabenstel-

»Wir lieben, was wir machen®, be-

lungen in einem hochinnovativen
technischen Umfeld! I

tont er. ,Es ist immer eine Freude

flr das gesamte Team, das Ergeb-

~ Ein brandaktuelles Projekt ist der einz
E die Experimenta in Heilbronn
; )
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Planet 22 Multiradius Multiradius 36 BEND

Automatic shaping and stirrup bender from coil Automatic shaping and calendering system

IVLE. P

the history of innovation

~ INDUSTRY 4.0
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