
Stick dir ein Board
BuddyBuddy: Besondere Snow- und Skateboards, die auch Ressourcen schonen

Von Eric Waha

A rchaisch schaut es aus.
Ganz anders als Snow-
boards so aussehen.
Man sieht Holz. Fä-

den. Wenn man es gegen das Licht
hält, kann man sogar hindurch-
sehen – weil es so dünn ist. Wenn
die Technik dahinter nicht so
kompliziert klingen würde, wäre
es unglaublich einfach. Begeis-
ternd ist es, weil man sich fragt,
warum das, was da gebaut wird,
nicht schon längst entdeckt wur-
de. Ein Brett mit Geschichte. Die
mitMikeGelbrichtbeginnt.Erund
Rainer Sölch sind Freunde. Und
sie sind begeisterte Snowboar-
der. Seit – eigentlich immer. Rai-
ner Sölch (53) ist in der Surfer-
szene groß geworden, aus der die
Snowboarderszene geworden ist.
Mit beiden ist er eng verbandelt.
Über sein Sportgeschäft in Bay-
reuth, das er gerade schließt. Um
etwas Neues anzufangen. Zusam-
men mit Mike Gelbricht. Der
nämlich war es, der viele Jahre
schon an einer Idee feilt, die jetzt
marktreif ist: Ein Snowboard, ge-
baut aus überwiegend heimi-
schen Materialien. Leichter und
mit definierterem Flex als alles
andere. Mit deutlich besseren
Fahreigenschaften.
„Mike hat mir von der Idee er-
zählt – die klang so kompliziert,
dass ich mir erst mal gar keine
Vorstellung machen konnte“, sagt

Rainer Sölch. Vor zwei Jahren, auf
der Sportmesse Ispo in Mün-
chen, hat Gelbricht dann die ers-
ten Prototypen seiner Boards vor-
gestellt. Sölch hat einen der ra-
ren Erstlinge zum Testen bekom-
men. „Zu der Zeit war ich seit acht
Jahren parallel zum Geschäft be-
ratend in der Entwicklung bei Elan
Snowboards tätig. Beratung, Pro-
dukttests, Außendienst. Dadurch
war ich voll am Ball des Mögli-
chen“, sagt Sölch. „Als ich das
BuddyBuddy-Board in der Hand
hielt, habe ich Mike angeschaut
und ihn gefragt: Das Ding soll hal-
ten? Weil es so filigran, dünn und
leicht war.“ Das Ergebnis: „Das
Brett fahre ich heute noch, und
es hat sich von den ersten Me-
tern an unglaublich gut ange-
fühlt. Und: Es hat in der Span-
nung keinen Deut nachgelassen.
Was jedes andere Board definitiv
tut.“ Auch das, das Sölch zuletzt
fuhr. „Das das beste Brett war, das
ich bislang gefahren hatte.“
Das Geheimnis der patentierten
Bauweise von BuddyBuddy-
Boards liegt darin, „dass unsere
Laminatstruktur dreidimensional
wird“, sagt Sölch. Was abstrakt
klingt – ist auch abstrakt. Weil es
sich grundlegend vom Herkömm-
lichen unterscheidet. Zwar bau-
en auch die Bretter von Gelbricht
und Sölch, die schon bald in ei-
ner Produktionsstätte in der Nä-
he von Chemnitz produziert wer-
den, in Schichtbauweise auf. An-

ders als bei marktüblicher Sand-
wich-Bauweise aber, bei der die
Schichten lose aufeinander auf-
liegen, bevor sie mit Kunstharz
verpresst werden, „wird bei uns
das Material vorgespannt“. Zu-
sätzlich bekommt es eine Drei-
dimensionalität dadurch, dass die
Außenschichten über eine spezi-
ell entwickelte Sticktechnologie,
bei der recyceltes Fadenmaterial

verwendet wird, miteinander
verbunden und gespannt wer-
den. „Die Spannung auf den Fa-
sersträngen ist der Clou. Das un-
terscheidet unseres von jedem
anderen Laminat“, sagt Sölch. Im
Ergebnis bedeutet das für den
Sportler, der damit unterwegs ist:
„Er hat ein Board mit einer we-
sentlich höheren Dynamik, einer
höheren Rückstellgeschwindig-
keit des Materials, einer besseren
Steuerbarkeit und definierteren
Flex-Eigenschaften. Zudem ist das
Brett haltbarer. Eine Delamina-
tion findet praktisch nicht statt.“
Die Laminatschichten trennen
sich selbst bei hoher Belastung
nicht. „Bei Bruchtests sind die
Prüfkörper bei der doppelten Be-
lastung herkömmlicher Laminate
zerstört worden. Aber auch nur,
weil die Kernstruktur zusammen-
bricht, nicht die Gurte“, sagt
Sölch.
Was ihn selbst bei ersten Tests
überrascht hat: Die Ankerpunk-
te, durch die die Fäden der Sti-
ckung laufen, „sorgen für einen
interessanten Nebeneffekt: Sie
wirken sich dämpfend aufs Fahr-
verhalten aus. Das kann man sich
ungefähr so vorstellen, wie wenn
man einen Finger auf den Gitar-
renhals legt. Dann ist sofort
Schluss mit Schwingung. Man
meint, man schwebt dahin.“
So eng verbunden die einzelnen
Bestandteile sind – wie echte
Buddys eben – so gering ist der

Materialaufwand. Das macht die
Produktion so ökologisch wie
möglich. „Wir sparen aufgrund
der Belastbarkeit Kernmaterial –
sprich: Holz. Und wir verzichten
auf alle Heißmaterialien wie Kev-
lar und Kohlefaser, die emissi-
onsintensiv sowie energieinten-
siv hergestellt werden müssen.“
Laut Sölch wird Epoxidharz zum
Verpressen verwendet, „das bio-
logisch erzeugt wird. Und wir ar-
beiten daran, in Zukunft das Glas-
gewebe durch einen nachwach-
senden Rohstoff zu ersetzen, der
heimisch ist“. Die Hölzer, die für
die Boards verwendet werden,
sind heimisch, beziehungsweise
kommen aus Europa: „Wir ver-
wenden heimische Esche und
Pappel aus Slowenien.“
Ausgehend vom Snowboard und
vom Deck für Skateboards sind
viele weitere Spielarten für ge-
ankerte Produkte möglich: Es ge-
be, sagt Sölch, „ein paar wenige
Ski-Prototypen“. Aber: „Wir bau-
en jetzt von ganz klein auf. Wir
sind ein Drei-Mann-Betrieb und
arbeiten mit einem Investor zu-
sammen, der Vertrauen in das
Produkt gesteckt hat.“ Grund-
sätzlich sei die Methode, in der
„gut zehn Jahre Entwicklungs-
zeit stecken“, des Verbindens von
Laminat auf diese Weise „in vie-
len Bereichen denkbar, wo es um
tragende Bauteile im Zusammen-
hang mit Nachhaltigkeit und
Ökologie geht“, sagt Sölch.

„Man meint,
man schwebt

dahin.“
RAINER SÖLCH,

über das BuddyBuddy-Board

Das BuddyBuddy-
Board ist alles
andere als ge-
wöhnlich – nicht
nur, weil man
gegen das Licht
sogar hindurch-
schauen kann.
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„Kirchturmdenken ist von vorgestern“
Warum sich Personaler aus ganz Oberfranken im Netzwerk Personet gegenseitig helfen

Von Stefan Schreibelmayer

M an wird manchmal
auf Probleme auf-
merksam, von de-
nen man gar nicht

wusste, dass man sie hat.“ Nur ein
lockerer Spruch? Für Pavle Ver-
aja ist das ein wichtiger Grund,
sich im Netzwerk Personet zu en-
gagieren – und zwar als Vorsit-
zender. Über den Tellerrand hi-
nausschauen, von Lösungen an-
derer profitieren oder anderen bei
ihren Problemen helfen – das seit
2009 bestehende Netzwerk bie-
tet für den Leiter Personaladmi-
nistration beim Porzellanherstel-
ler BHS Tabletop die Chance auf
eine Win-win-Situation, und zwar
für alle derzeit 51 Mitglieder. Und
für Oberfranken.
Genau deshalb hat sich auch Ad-
rian Jung entschieden, mit Wie-
land Electric dem Netzwerk von
Personalern beizutreten. Als 50.
Mitglied ist der Leiter Recht und
Personal beim Bamberger Spezi-
alisten für Verbindungstechnik in
der Elektrik erst seit kurzem da-
bei, profitiert haben er und das
Unternehmen aber trotzdem
schon. Und zwar konkret beim
Thema E-Bike-Leasing, das man
bei Wieland im Rahmen der Mit-
arbeiterförderung schon länger
anpacken wollte. Nach einer ent-
sprechenden Frage in die Runde
der Mitglieder kam schnell ein
Kontakt zu Stäubli in Bayreuth
zustande, wo ein solches Pro-
gramm schon läuft. „Wir haben
uns ausgetauscht, ich habe Tipps
bekommen, jetzt gehen wir das
auch an“, sagt Jung. Das sei ein
gutes Beispiel, wie Personet funk-
tioniere. Über Kontakte entstehe
Vertrauen unter den Perso-
nalern: „Man merkt schnell, dass
die anderen oft ähnliche Proble-
me haben. Man gibt Tipps, be-
kommt Tipps – alle profitieren.“
Dass Jung eher durch Zufall im In-
ternet auf Personet aufmerksam

wurde, hält Manuel Wolz nicht für
einen Nachteil. „Wir betreiben
keine Kalt-Akquise, wollen nicht
wachsen um des Wachsens wil-
len. Wir setzen auf Mund-zu-
Mund-Propaganda und darauf,
dass Interessierte durch unsere
Angebote auf uns aufmerksam
werden“, sagt der Mit-Geschäfts-
führer des Betriebswirtschaftli-
chen Forschungszentrums für
Fragen der mittelständischen

Wirtschaft (BF/M) in Bayreuth,
der in dieser Funktion auch die
Geschäfte von Personet leitet und
von Netzwerk- und Veranstal-
tungskoordinatorin Isabell Tre-
bes-Koller unterstützt wird.
Gut 30 Veranstaltungen bietet
Personet pro Jahr an, und zwar
mit den Schwerpunkten Ausbil-
dung, Personalentwicklung, Per-
sonaladministration, Personal-
management und Gesundheits-

management. „Der Themenkreis
Ausbildung ist immer noch am
stärksten nachgefragt“, sagt Wolz,
aber: „Gesundheitsmanagement
zieht stark an.“ Weil die Mega-
Themen Demografie und altern-
de Belegschaft, Work-Life-Balan-
ce und Digitalisierung zusam-
menspielen und viel mit Arbeit-
geberattraktivität zu tun haben:
„Die Mitarbeiter – aktuelle wie
potenzielle – erwarten heute, dass
der Arbeitgeber hier Angebote
und Lösungen bietet.“ Kein Wun-
der, dass gerade hier unter den
Mitgliedern viel Austausch statt-
finde nach dem Motto: Was hat
bei euch schon funktioniert, was
nicht und warum?
Der große Vorteil: Statt in teure
externe Beratung zu investieren,
gibt es Tipps im Netzwerk sowie
dessen Veranstaltungen für die
Mitglieder kostenlos. Was vor al-
lem kleinen Unternehmen ent-
gegenkommt, die vom Know-how
der deutlich größeren Personal-
abteilungen in größeren Unter-
nehmen profitieren. Konkretes
Beispiel: „Die Kleinen bekom-
men zum Beispiel Zugriff auf Ver-
tragswerke der Großen – natür-
lich datenschutzbereinigt“, sagt
Wolz, der aber betont: „Das ist
keine Einbahnstraße. Kleine Un-
ternehmen haben oft Ideen, auf
die man im Konzerndenken der
Großen gar nicht kommt.“
Und, wird in Personet-Kreisen
auch so oft über Fachkräfteman-
gel gejammert? Da hat Wolz eine
interessante Entdeckung ge-
macht: „Unsere Mitglieder haben
da offenbar weniger Probleme als
andere, sind sehr aktiv und at-
traktiv. Die sind ja bei uns, weil
sie da was machen wollen. Die
sind Vorreiter.“ Und denken an die
Region. Etwa, wenn sie einen Be-
werber, der bei ihnen knapp ge-
scheitert ist, innerhalb von Per-
sonet weiterempfehlen. „Kirch-
turmdenken ist von vorgestern“,
sagt Vorsitzender Veraja dazu.

Sie sind bei Personet für die Organisation zuständig: Isabell Trebes-Koller und Manuel Wolz. Foto: Andreas Harbach.

Adrian Jung Pavle Veraja

Info

P ersonetwurde2009gegründetund indenerstendrei Jahrenstaatlichbezuschusst.NachkleinenAn-
fängenhatdasNetzwerkgeradedas50.Mitgliedgefeiertundauchschondas51.begrüßt.Geschäfts-

führerManuelWolzhält zehnProzentWachstumproJahr fürmöglichundnennt70Mitgliederalsnächstes
Ziel.ErwieauchVorsitzenderPavleVerajasehendasNetzwerk inZukunftnichtmehrnuraufOberfranken
beschränkt,obwohlgerade inWest-OberfrankendurchausnochNachholbedarfbesteht,soWolz.EineAus-
dehnungaufdiesüdlichenTeilevonThüringenundSachsensowiedasnördlicheMittelfrankenseiendenk-
bar.BeidenMitgliedsfirmenhandeltessichdurchwegumMittelständler,allerdingsvonsehrunterschiedli-
cherGröße–vonRehaumit fünfstelligerMitarbeiterzahlbishinunterzuFirmenmit rund100Beschäftigten.
Bis250Mitarbeitersowie imerstenJahrbeträgtderBeitrag1200Euro,darüber1500Euro. sts
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Lifestyle für Zielkundin Stefanie
Wie die Baur-Gruppe im Haifischbecken der Online-Händler bestehen will – Umsatz soll wieder steigen

Von Roland Töpfer

B aur Versand – das war
doch der dicke Kata-
log, den die Oma noch
hatte. Aus der Kata-

log- ist eine Online-Welt gewor-
den. Über 90 Prozent des Ge-
schäfts wickelt Baur übers Inter-
net ab. Online-Händler wie Baur
müssen extrem wendig sein. Wer
zu langsam ist, den verschlingt die
Schnelllebigkeit der Online-Ära.
Warnschüsse hat auch Baur schon
bekommen. Im letzten Geschäfts-
jahr 2016/17 (28. 2.) wurden
Jahresziele verfehlt, der Umsatz
rutschte von 683 Millionen Euro
imVorjahrauf675Millionen.„Wir
hatten gleich am Anfang zwei
schlechte Monate. Das holt man
nicht mehr auf“, sagt Pressespre-
cher Manfred Gawlas. Es habe
aber nicht nur Baur getroffen, das
sei ein „branchenweiter Flop“ ge-
wesen. Künftig sollen die Um-
sätze wieder steigen. Allein, weil
die zur Gruppe gehörende öster-
reichische Tochter Unito (Otto
Österreich, Quelle Deutschland,
Österreich und Schweiz) nun
auch die Schweizer Versandmar-
ke Jelmoli unter ihrem Dach hat,
die einen zweistelligen Millio-
nenumsatz mitbringt.
Baur steuert etwa die Hälfte zum
Gruppenumsatz bei, Unito ist et-
was kleiner als Baur, der Rest
kommt aus dem Dienstleistungs-
geschäft, vor allem von der Lo-
gistik-Tochter BFS (Baur Fulfill-
ment Solutions). BFS wächst wie-
der, nachdem es zwischenzeit-
lich Probleme wegen des Weg-
falls eines Großkunden gegeben
hatte. „BFS hat 2016 einen Turn-
around hingelegt“, sagt Gawlas.
In Bayreuth hat BFS ein Call Cen-
ter mit 200 Beschäftigten
Was viele nicht wissen: Baur be-
treibt in Weismain, wo die Haupt-
verwaltung sitzt, das fünftgrößte
Fotostudio Deutschlands, das für
die Unternehmen der Otto Group,
zu der ja auch Baur gehört, und
auch für externe Firmen tätig ist.
Rund 200 der insgesamt 4000 Be-
schäftigten arbeiten hier (3500 in
Oberfranken).

Aufhorchen ließ, dass sich Baur-
Chef Albert Klein künftige Erwei-
terungen des Logistikers BFS au-
ßerhalb Oberfrankens vorstellen
kann. Sollte ein extrem potenter
neuer Großkunde mit BFS ins Ge-
schäft kommen, „dann hätten wir
hier gar nicht die Leute“, sagt
Gawlas. „Der Arbeitsmarkt ist ab-
gegrast.“ Bislang sei das aber rei-
ne Theorie. „Das ist ein Blick in
die Zukunft.“ Schon heute brau-
che man Saisonarbeiter aus Po-
len oder Ungarn, denen man in
den Einstiegsgruppen „Mindest-
lohn plus X“ zahle.
Baur will online weiter aufrüsten
und hat dafür auch einen neuen
Wissenschaftscampus initiiert,
der dieses Jahr an den Start ge-
hen soll. Bayreuther Professoren

(Fraunhofer FIT) bauen eine
Plattform auf und wollen damit
neue attraktive Lösungen für
E-Commerce schaffen. Die Initi-
atoren hoffen auf eine Anschub-
finanzierung aus München und
viele weitere Firmen, die mitma-
chen. Konkret geht es bei dem On-
lineprojekt um Angebotspräsen-
tation, Produktauswahl, Kauf-
entscheidung, Vertragsabschluss,
Auftragsabwicklung und Kun-
denbetreuung. Die Campus-Mit-
glieder sollen jährlich 25 000 bis
100 000 Euro zahlen, je nach Um-
fang des gebuchten Leistungspa-
kets. Gawlas: „Das ist keine Baur-
Veranstaltung, das steht allen of-
fen.“ Für die ersten drei Jahre
braucht das Projekt einige Milli-
onen. „Daran wird gerade ge-
knüpft.“
Mode und Wohnen (Möbel) sind
die wichtigsten Standbeine des
Baur Versands. Zielkundin Ste-
fanie ist 40 bis 55 Jahre alt und
wird auf baur.de nun auch in-
tensiv mit Lifestylethemen ver-
sorgt. Die Kundin soll in ihrem
täglichen Ablauf begleitet wer-
den, die neue Nähe zu guten Ge-
schäften führen. „Stefanie wird
rundum betreut. Wir kennen sie“,
sagt Gawlas.
Warum gerade diese Zielkundin?
„Wir brauchen eine klare Ziel-
gruppe. Das passt zu Baur. Wir
haben nicht die Möglichkeit,
überall mitzumischen.“ Und die
Männer? Baur schließe keinen
aus, sagt Gawlas. Aber: „Männer
sind Zweitentscheider.“
Dieses und im nächsten Jahr wird
Baur jeweils einen zweistelligen
Millionenbetrag in die techni-
sche Infrastruktur des Onlinege-
schäfts investieren. „Wir arbeiten
gut profitabel“, sagt Gawlas. Die
Zielrendite liege bei drei bis vier
Prozent in der Gruppe. Beim
deutschen Einzelhandel seien es
zwei Prozent. Alles was darüber
liege, sei überdurchschnittlich.
Um die guten Margen zu halten,
muss Baur online attraktiv blei-
ben. Der Kunde ist sprunghafter,
impulsiver geworden. Und der
Wettbewerber ist immer nur ei-
nen Klick entfernt.

Aus großen Regalen wird die Ware geholt und für den Versand fertig gemacht. Fotos: Martin Bursch

In Bayreuth betreibt die Baur-Logistik-Tochter BFS eines ihrer Callcenter mit rund
200 Beschäftigten.

www.fbg-bayreuth.de
info@fbg-bayreuth.de

Tel: 0921 72 612 - 0
Fax: 0921 72 612 - 60

Bürgerreutherstr. 16
95444 Bayreuth ffff

Fränkische Baugesellschaft

facebook.com/
FraenkischeBaugesellschaft
ffff

FBGBAYREUTH
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Damit der Strom fließt
Elektro, Internet, Wasser: Die Fränkische Baugesellschaft kümmert sich um das, was Leitungen braucht

Von Stefan Schreibelmayer

S tefan Gavranovic kann
sich noch gut an seine
Lehrzeit bei der Fränki-
schen Baugesellschaft

(FBG) erinnern – und an die da-
maligen Erzählungen der erfah-
renen Meister und Gesellen, die
fast in die Anfangszeit des 1913
in Bayreuth gegründeten Unter-
nehmens zurückreichten. In eine
Zeit, in der die Versorgung mit
Elektrizität auf dem Land alles
andere als selbstverständlich war.
„Wir haben damals den Strom in
die Dörfer gebracht“, sagt Gavra-
novic, der heute FBG-Betriebslei-
ter ist. „Da gab es immer ein gro-
ßes Fest, wenn der Bürgermeister
als Erster den Schalter umlegen
durfte und plötzlich die Glühbir-
nen brannten.“ Heute ist das Un-
ternehmen immer noch in weiten
Teilen der Region dafür zustän-
dig, dass auch im entlegensten
Bauernhof Strom fließt. Doch neu
versorgt werden die Dörfer mitt-
lerweile mit einer anderen Tech-
nik. „Heute bringen wir Glasfa-
serkabel und damit das schnelle
Internet aufs Land“, sagt Gavra-
novic und ergänzt grinsend: „Ein
Fest gibt es da aber meistens
nicht.“
Kabelmontagen, Freileitungsbau,
Datennetze, aber auch Rohrlei-
tungsbau für die Wasserversor-
gung und eine Elektroinstallati-
onsabteilung, in der unter ande-
rem der Nachwuchs ausgebildet
wird – das sind heute die Ge-
schäftsfelder der FBG, die seit
1988 zur familiengeführten Fir-
mengruppe Freitag mit Sitz im
oberpfälzischen Parsberg und
rund 2500 Mitarbeitern in gut 20
Einzelunternehmen gehört.
„Die Übernahme war ein Glücks-
fall“, sagt Gavranovic, seither sei
die Fränkische Baugesellschaft,
Freileitungsbau und Elektroin-
stallation GmbH – so der voll-
ständige Name – stark und solide
zugleich gewachsen. Die Zahl von
damals gerade knapp 50 Mitar-
beitern habe sich versechsfacht
und allein in den vergangenen
fünf Jahren auf heute gut 300 ver-
doppelt. „Die Familie Freitag lässt
uns hier mehr oder weniger al-
leinverantwortlich arbeiten – so-
fern die Zahlen stimmen.“ Und das
scheint der Fall zu sein. Im ver-
gangenen Jahr lag der Umsatz mit
33 Millionen Euro über den eige-
nen Zielen, bei „ordentlicher Ren-
dite“.
Ein Umstand, der die Entschei-
dung für eine fundamentale Wei-
chenstellung erleichtert haben
dürfte. Nach mehr als 100 Jahren
Firmengeschichte wird die FBG
ihren viel zu klein gewordenen
Unternehmenssitz am Fuße des
Grünen Hügels verlassen und ins
Gewerbegebiet am Oschenberg
umsiedeln. Auf 20 000 Quadrat-
metern Grund sollen dann Ver-
waltung, Lagerhalle, Werkstatt
und Stellplätze für den umfang-
reichen Fuhrpark an einem Ort
untergebracht werden. Einige

Betriebsteile sind schon dort, für
andere wird derzeit noch gebaut.
Im Frühjahr 2018 soll der Umzug
abgeschlossen sein, rund sechs
Millionen Euro werden dann in-
vestiert worden sein.
Das Marktgebiet der FBG umfasst
im Kern den Norden und Osten
von Oberfranken sowie die nörd-
liche Oberpfalz. Vor ein paar Jah-
ren hinzugekommen ist der Un-
termain an der hessischen Gren-
ze, der von einer Niederlassung in
Erlenbach am Main betreut wird.
Außerdem gibt es noch nennens-
werte Aufträge rund um Darm-
stadt von einem dortigen Ener-
gieversorger sowie von Schwes-
terfirmen aus der Freitag-Grup-
pe, „wenn wir für den Fall am bes-
ten qualifiziert sind“, sagt Gavra-
novic.
Größter Einzelkunde in den ge-
nannten Gebieten ist das Bayern-
werk, für dessen Stromnetze bis
hoch zur 20-kV-Ebene die FBG
zuständig ist – und zwar für Bau,
Ausbau und Wartung. „In Zeiten
der Energiewende eine an-
spruchsvolle Aufgabe.“ Früher

habe der Strom nur einen Weg ge-
kannt – vom Großkraftwerk über
die verschiedenen Spannungs-
ebenen bis zum Verbraucher.
Heute müssten unzählige Strom-
einspeiser, von der Photovoltaik-
anlage bis zum Windrad und der
Biogasanlage berücksichtigt wer-
den. „Das Stromnetz musste und
muss noch umgebaut und ausge-
baut werden. Nicht zuletzt des-
halb sind wir in den vergangenen
Jahren so stark gewachsen“, sagt
Gavranovic.
Hinzu komme die Wartung und
nicht zuletzt der Notfalldienst.
„Wenn irgendwo eine Störung
auftritt, also der Strom ausfällt,
müssen wir so schnell wie mög-
lich vor Ort sein. Egal, wie entle-
gen der Ort auch ist – und spätes-
tens nach zwei Stunden. Ohne den
Notdienst wären wir nur halb so
interessant.“ Deshalb gebe es im
Netzgebiet auch mehrere Stütz-
punkte, auf die die Notfallteams
zurückgreifen können.
Nicht so weite Wege müssen im
Gebiet eines weiteren großen
Kunden zurückgelegt werden. Für

die Stadtwerke Bayreuth ist die
FBG im Freileitungsbau, Rohrlei-
tungsbau und Kabelbau tätig.
Auch hier sei bei einer Störung
Schnelligkeit Trumpf, so Gavra-
novic, etwa bei einem Wasser-
rohrbruch.
Nicht schnell genug gehen kann
es vielen auch bei der Versorgung
mit schnellem Internet. Hier wer-
de die FBG bei der Telekom als
Premiumpartner geführt. „Weil
wir alles aus einer Hand anbieten
und Spezialisten sind“, sagt Gav-
ranovic mit sichtlichem Stolz.
Elektromontagen, Stromversor-
gung, das anspruchsvolle Einbla-
sen von Glasfaserkabeln in Leer-
rohre oder auch der Umgang mit
älteren Kupferdatenkabeln, den
lange nicht mehr jeder beherr-
sche, gehörten dazu. Nicht zu-
letzt deshalb müssten die Mitar-
beiter ständig fortgebildet wer-
den, Erfahrene müssten ihr wert-
volles Wissen an die Jüngeren
weitergeben. Gut 20 Auszubil-
dende sind immer im Betrieb.

Der Nürnberger Versorger N-Er-
gie, die Südwasser-Gruppe, auch
kleinere Gemeinden – die Liste der
Auftraggeber ist lang. Und nicht
zuletzt ist da die Elektroinstalla-
tionsabteilung, die gerade erst bei
den Neubauten der Sparkasse
Bayreuth, des Bezirkskranken-
hauses oder bei Gewog und Bau-
verein aktiv war und ist. Hinzu
kommt aktuell das Weltkulturer-
be Markgräfliches Opernhaus.
„Da kann man nicht wie in einem
Neubau arbeiten, da braucht man
erfahrene und gute Leute“, sagt
Gavranovic, der einräumt, dass es
auch für ihn schwerer wird, ge-
eigneten Nachwuchs zu finden.
Da muss man schon auch mal ein-
getretene Pfade verlassen. Ein
junger Syrer absolviert gerade ein
Praktikum in der Firma, „der
macht sich richtig gut“.
Klar ist: Jeder, der die Ausbildung
erfolgreich abschließt, bekommt
ein Übernahmeangebot – und die
alten Geschichten der Meister und
Gesellen.

Die Wartung von Freileitungen ist eines der Aufgabengebiete der Fränkischen Baugesellschaft. Fotos: FBG (2), Andreas Harbach

Notfall: In so einer Situation muss ein
FBG-Trupp schnell vor Ort sein.

Ausnahmsweise mal die eigene Baustelle: Betriebsleiter Stefan Gavranovic auf dem
neuen Firmengelände der Fränkischen Baugesellschaft am Oschenberg.

Das Unternehmen

D ie Fränkische Baugesellschaft (FBG) wurde 1913 in Bayreuth
als Unternehmen für Freileitungsbau, Sanitär- und Elektro ge-

gründet, 1988 von der Unternehmerfamilie Freitag übernommen und
in die eigene Firmengruppe (Parsberg) integriert. Diese umfasst
heute gut 20 Unternehmen vornehmlich aus dem Installations- und
Montagebereich in Bayern, anderen Bundesländern sowie in Tsche-
chien und Ungarn. 300 (davon gut 20 Auszubildende) der insgesamt
2500 Mitarbeiter in der Gruppe gehören zu dem Bayreuther Unter-
nehmen, das vor allem in Nord- und Ostoberfranken, der nördlichen
Oberpfalz und am Untermain an der Grenze zu Hessen aktiv ist. Und
zwar in den Bereichen Stromnetze, Breitbandausbau und Rohrlei-
tungsbau sowie der Wartung dieser Netze und den dazugehörigen
Notdiensten. Hinzu kommt eine Elektroinstallationsabteilung. Bis
zum Frühjahr 2018 will die FBG ihren neuen Firmensitz im Gewerbe-
gebiet Oschenberg beziehen, in den rund sechs Millionen Euro in-
vestiert werden. Der Unternehmensumsatz betrug 2016 rund 33
Millionen Euro. sts

Arbeiten im
Weltkulturerbe
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Jede Marke eine andere Welt
Spiegel des Wandels auf dem Automobilsektor: MGS ist fertig mit dem großen Umbau

Von Eric Waha

E in Blick in den Rück-
spiegel. Wer vor 20, 30
Jahren ein Auto kaufen
wollte, der hatte lange

Wege. Einen zu VW, einen zu
Ford, einen zu Mercedes, einen
zu Opel. Jede Marke ihre eigene
Welt. Und die möglichst nüch-
tern, am besten steril. Das Auto
stand im Mittelpunkt. Die Welt hat
sich gedreht, der Automobil-
markt hat sich geschüttelt, ein
Sturm ist durchgerauscht. Jetzt
hat jede Marke ihre Markenwel-
ten. Die Wege sind kurz von Ame-
rika nach Schweden, schnell noch
nach Japan oder Spanien. Ein
Wandel, den man bei MGS in Bay-
reuth gut nachvollziehen kann.
Dort, in der Bismarckstraße, sind
sie erst ein paar Wochen richtig
fertig mit einem Wandel, der 2013
begonnen hat. Und der viel Geld
gekostet hat. Neubau. Umbau.
Nachschärfen der Ausstellung
zum Showroom 2.0, wie Ge-
schäftsführer Helmut Sticht das
nennt. Ein Wandel, der auf meh-
reren Ebenen stattgefunden hat.
Bei den Herstellern, beim Han-
del, beim Kunden. Und der aus
Sicht des Kunden „auch notwen-
dig war“, wie Sticht sagt. „Wir ha-
ben einen digitalen Markt. Der
Kunde kann sich vorab umfas-
send informieren. Der macht die
Selektion, die er braucht, schon
daheim auf dem Sofa.“
Die Aufgabenstellung für den Au-
tohandel hat sich gedreht. „Der
Kunde will eine andere Anspra-
che. Der will nicht die Maße des
Fahrzeugs wissen, die kennt er
schon. Die Vorinformation ist
weggefallen. Was ihm wichtig ist,
ist die Probefahrt.“ Und: die Hap-
tik, das Erleben des Fahrzeugs und
der System, das Fühlen des Le-
ders, der Stoffe. „Die Emotiona-
lität im Haus will der Kunde spü-
ren. Er legt Wert auf Details“, sagt
Anja Sticht, Geschäftsführerin wie
ihr Vater. Hier setzt der hohe Be-
ratungsbedarf an, den der Kunde
mit ins Haus bringt, wenn er ein-
taucht in die Markenwelten, de-
ren Vielfalt bei MGS so groß ist
wie bei nur wenigen anderen
Händlern in Oberfranken.
An mehrere Marken bei einem
Händler war zu einer Zeit, als Hel-
mut Sticht mit seinem Betrieb
„gerade im Umbruch“ war, nicht
zu denken. „1999 waren wir in
der Umbruchphase, hatten gera-
de unsere Fusion mit Münch und
Gemeinder abgeschlossen“, sagt
Helmut Sticht. Ford-Händler al-
lesamt. Ein Jahr später kam ihr
Wirtschaftsraumkonzept, der
Standort in der Bismarckstraße
kam dazu. Und eine Frage: „Wie
wollen wir den großen Laden fül-
len?“ Mit der neuen Gruppen-
freistellungsverordnung (GVO),
die von der Europäischen Union
zwei Jahre später kam, brachen
Dämme, ordnete sich der Markt
der automobilen Welt neu. „Es
war vorher kaum denkbar, meh-
rere Marken anzubieten“, sagt

Sticht. „Vor 2002 war man sehr
eng an die Vertragsbedingungen
der Händler gebunden.“ Und we-
gen des „engmaschigen Händler-
netzes mit fast drei Mal so vielen
Händlern wie heute“ war der
Druck für den einzelnen Händler
groß. „Extrem intensiver Wett-
bewerb, stark sinkende Erträge,
ein darbender Handel“, sagt
Sticht. Die GVO von 2002 „war ei-
ne Sauerstoffbeatmung für den
Handel“. Aber „auch ein Sturm,
der durch die Branche ging. Vie-
le Große, zu denen wir nicht ge-
hören, haben sich sehr breit auf-
gestellt“, ganze Standorte kom-

plett besetzt. Sticht denkt an-
ders: Erst baut MGS mit Marken
aus dem Portfolio der Ford-Grup-
pe den Standort aus.
Damals wie heute gehören Vol-
vo, Mazda, Jaguar und Land Ro-
ver dazu. Über die Kompetenz –
etwa durch Übernahme von alt-
eingesessenen Autohäusern und
das Markenwissen der jeweiligen
Mitarbeiter – kommen weitere
Marken dazu. „Wir haben das im-
mer nur gemacht, wenn wir die
entsprechende Kompetenz dazu
hatten“, sagt Anja Sticht. „Die
Mitarbeiter, das Kundenpotenzi-
al, die Erfahrung“, ergänzt ihr Va-

ter. „Was wir nie wollten: Krieg
mit anderen Händlern“, sagt An-
ja Sticht. Denn: „Wenn man sich
anständig verhält, machen es in
der Regel 99 Prozent der Kolle-
gen auch so.“
Zehn Jahre lang baut MGS das
Angebot aus. Kontinuierlich. Bis
2013 „wieder eine neue GVO
kommt“. Und die ist „die Rolle
rückwärts, die den Hersteller
stärkt. Mehrmarkenhändler soll
es nicht mehr geben, die alten ha-
ben Bestandsschutz“, sagt Hel-
mut Sticht. Der Markt war neu ge-
ordnet, jetzt kam die Qualitäts-
welle der Präsentation, der Um-
bau der Markenwelten, der bei
MGS gerade abgeschlossen ist.
Denn: „Wenn der Kunde sich sein
Wunschauto im Internet ange-
schaut hat, würde er sich doch fra-
gen, ob er beim Gebrauchtwa-
genhändler gelandet ist, wenn es
bei seinem Händler aussieht wie
vor 25 Jahren“, sagt Sticht. Der
Umbau zur eigenen Welt pro Mar-
ke ist anspruchsvoll. Und teuer.
„Zwischen 250 000 und 500 000
Euro“, sagt Sticht. Und: „Im Prin-
zip“ geht dieser Umbau, der Fein-
schliff hin zu einer neuen De-
signsprache, zu Lasten des Händ-
lers. Spannend: „Die Marken-
kernwerte unterscheiden sich. In
der Umsetzung sind sie alle
gleich“, sagt Anja Sticht. Gleich
akribisch. Mit vergleichbaren
Standards, Prozessen, Ansprü-
chen an die Qualifikation der Mit-
arbeiter. Mit vergleichbar gerin-
gem finanziellen Einsatz habe
man bei Mazda beispielsweise ei-
nen großen Effekt erzielt. „Die
waren sehr bodenständig.“ An-
ders als beispielsweise Volvo:
„Keine Kompromisse“ habe es ge-

geben, sagt ihr Vater. „Alles echt:
Leder, Stein, Holz. Schon der Ein-
gang durfte nur aus diesem ei-
nen Holz sein, wie es in der Vor-
gabe steht.“
Damit sich der Kunde wohlfüh-
len kann in der Welt der Marke,
die ihn umgeben soll für die
nächsten Jahre, sei „die Technik
sicher das Eine. Das Menschliche
aber, das ist für uns das A und O“,
stellt Anja Sticht klar. „Weil, die
Markenwelt alleine macht es nicht
aus. Wir haben versucht, das im
Sinne unserer Kunden auf das
Notwendige zu reduzieren.“ Und
parallel die „Marke MGS weiter
zu entwickeln. Als Rahmen, in
dem die Marken eine Rolle spie-
len“, sagt der Geschäftsführer.
„Die Serviceleistungen sollen be-
rechenbar bleiben. Im besten Fall
soll der Kunde den Geldbeutel gar
nicht aufmachen müssen“, wenn
es etwa um Reifenwechsel, Ein-
lagerung, Auffüllen von Flüssig-
keiten geht.
Nachdem der Haken jetzt dran ist
an den Markenwelten, will MGS
die Tür für die öffnen, die sich von
feinen Möbeln neben Autos nicht
locken lassen wollen oder kön-
nen. Noch im Frühjahr wird MGS
ein Gebrauchtwagenzentrum er-
öffnen. „5000 Quadratmeter Flä-
che in der Himmelkronstraße.
Dort wollen wir Fahrzeuge der
Marken präsentieren, die wir
schon haben. Und Fahrzeuge, die
wir aktiv ankaufen.“ Die Arbei-
ten auf dem Platz indirekter
Nachbarschaft zu Auto-Hensel,
„mit dem wir in ständigem Dia-
log stehen“, laufen. Als Start in ei-
ne neue Welt. Neben den Mar-
kenwelten der Neu- und Jahres-
wagen bei MGS.

Blick in die Volvo-Markenwelt bei MGS. Bei der Ausstattung gab es keine Kompromisse, die Herstellervorgaben waren streng, sagt Helmut Sticht. Fotos: Eric Waha

„Die Emotionalität im Haus
will der Kunde spüren.

Er legt Wert auf Details.“
ANJA STICHT,

MGS-Geschäftsführerin
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„Der Preis muss passen“
Expert Jakob hat mit Übernahmen den Umsatz verdoppelt – Weitere Expansion nicht ausgeschlossen

Von Roland Töpfer

D ie Kinder hat er ger-
ne um sich und ruft
sie auch zu diesem
Pressegespräch. Links

Annika (32), rechts Christian
(35), in der Mitte Peter Jakob
(63), Chef des Bayreuther Elekt-
ronikmarktes Expert Jakob. Die
Kinder sind mit im Geschäft. An-
nika macht Verwaltung und
Buchhaltung. Und Christian? „Al-
les“, sagt er, der nach dem Abi-
tur IT-Systemkaufmann gelernt
hat. Dass die Unternehmens-
nachfolge oft eine schwierige An-
gelegenheit ist, weiß er. Im ei-
genen Haus sei das aber nicht der
Fall. „Wir sind alle unproblema-
tisch.“
Die spätere Nachfolge ist also aufs
Gleis gebracht, was für Peter Ja-
kob sicher auch Ansporn war,
kräftig zu expandieren. Der Bay-
reuther Fachhändler, der seit
2011 auch eine Filiale in Hof be-
treibt, übernahm im Sommer
2015 drei Expert-Standorte in
Hallstadt, Lichtenfels und Kro-
nach, die er unter einer Holding
bündelte. Unter diese Holding
wird bald auch Bayreuth mit Hof
schlüpfen. Denkt Jakob schon an
weitere Zukäufe? „Wenn sich was
ergibt, dann schon“, sagt er. Das
Unternehmen habe sich mittler-
weile die dafür nötigen Struktu-
ren geschaffen. Es sei nun leich-

ter, einen dazu zu nehmen, als
vorher. Aktuell stehe aber nichts
an.
Seinen Umsatz hat Jakob mit den
Übernahmen verdoppelt. Eine
genaue Zahl will er nicht nen-
nen, nur so viel: Es handelt sich

um einen guten zweistelligen
Millionenumsatz. Von den mehr
als 200 Mitarbeitern sind über 20
in der Werkstatt beschäftigt, die
vor allem für Bayreuth aber auch
für die anderen Standorte ver-
fügbar ist. Handys, Espressoma-
schinen, Trockner, Waschma-
schinen, Fernseher – hier wird so
gut wie alles repariert, was einen
Stecker hat.
Das Geschäft mit dem Kunden ist
nicht einfacher geworden. Die
Kunden, sagt Jakob, sind heute
viel besser informiert als früher.
Die Bindung an ein Stammge-
schäft, in dem man immer alles
kaufe, gebe es nicht mehr. Es wird
viel mehr auf den Preis geschaut.
„Der Preis muss bundesweit pas-
sen.“ Maximal fünf Prozent Ab-
weichung könne man sich noch
leisten. Mit der neuen Größe sei
Jakob konkurrenzfähiger als frü-
her, weil man von größeren Ein-
kaufsmengen profitiere. Das On-
line-Portal wird von der gemein-
samen Einkaufs- und Vermark-
tungsgesellschaft Expert betrie-
ben und soll bald stärker regio-
nalisiert werden: Bestellung über
die Zentrale, automatische Aus-
lieferung in der Region. „Wir
müssen uns da stark auf Expert
verlassen“, sagt Christian Jakob.
Die 250 deutschen Expert-Gesell-
schafter betreiben rund 650 Ge-
schäfte. Fernseher, Smart-
phones, Tablets, Haushaltsgeräte
zählen zu den wichtigsten Um-
satzbringern.
Geklaut wird immer mehr. Jakob
schützt sich mit Alarmanlagen
und Videoüberwachung, kann
aber auch nicht immer verhin-
dern, dass Ware hinter dicken Ja-
cken verschwindet oder es zu
Blitzeinbrüchen kommt. „Die
wissen genau, wo sie hinlangen.“
Auf seine Mitarbeiter lässt Peter
Jakob nichts kommen. Wert-

schätzung ist für ihn nicht nur ein
theoretischer Begriff aus der mo-
dernen Personalführung. Jeden
Tag geht er durch die Reihen sei-
ner Beschäftigten, verteilt Obst
und Süßes, hält einen kleinen
Plausch, informiert sich, zeigt In-
teresse und Anteilnahme. „Ich will
wissen, wer wie drauf ist.“ Zum
Geburtstag ruft er an, gibt ein
kleines Geschenk. Letztlich trage
dies auch zur Kundenfreundlich-
keit bei. „Die Kunden merken,
wenn es Spannungen im Laden
gibt.“ Viele Mitarbeiter haben bei
Jakob gelernt und bleiben 30, 40
Jahre im Betrieb. Es sei wichtig,
im Verkauf alle Altersgruppen
vertreten zu haben.

Auf ihren Vater im Geschäft wol-
len die Kinder noch lange nicht
verzichten. „Man muss auch los-
lassen können“, sagt der 63-Jäh-
rige. Dass er schon in zwei Jah-
ren in Ruhestand geht, ist aber
eher unwahrscheinlich. „Er kann
doch keine Firmen kaufen und
sich dann wenige Jahre später zur
Ruhe setzen“, sagt Christian. Es
sei ja jetzt schon schwierig, dass
er mal am Samstag daheim bleibt.
Das sieht wohl auch der Vater so.
Wie man ein erfolgreicher Un-
ternehmer wird? Das Geld darf
nicht im Vordergrund stehen.
„Wenn Sie Unternehmer werden,
nur um Geld zu verdienen – das
können Sie vergessen.“

Peter Jakob (rechts) hat die Familie im Geschäft: Seine Kinder Annika und Christian
haben längst Aufgaben übernommen, seine Mutter Ursula hat das Unternehmen zu-
sammen mit ihrem Mann Hans 1946 gegründet.

Die Werkstatt hat gut 20 Mitarbeiter – sie reparieren so gut wie alles, was einen Ste-
cker hat.

In den Jakob-Expert-Märkten ist die Auswahl groß, nicht nur bei Handys. Fotos: Andreas Harbach
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Der Mini-Konzern im Konzern
SGT Spritzgießtechnik übernimmt in der Röchling-Gruppe Führungsrolle für sechs Werke

Von Stefan Schreibelmayer

R öchling Precision
Components – das soll
der neue Name der
bisherigen Röchling

SGT Spritzgießtechnik in Wei-
denberg werden. Doch bevor
Sprachbewahrer sich darüber be-
schweren, dass heute alles eng-
lisch sein muss, oder andere mut-
maßen, jetzt gehe das Werk end-
gültig im Röchling-Konzern un-
ter, von dem es 2006 übernom-
men wurde, geben die Geschäfts-
führer Franz-Jürgen Seltenhofer
und André Dupont Entwarnung.
Ganz im Gegenteil, beteuern die
beiden, die vor gut einem Jahr auf
SGT-Gründer Rudolf Hösch folg-
ten, als dieser in Ruhestand ging.
Der Standort Weidenberg soll so-
gar die Führung einer kleinen
Gruppe innerhalb des Konzerns
übernehmen, zu dem noch Wer-
ke in Mainburg bei Ingolstadt, so-
wie in Tschechien, China, Ru-
mänien und Mexiko gehören. Ein
Mini-Konzern im Konzern also.
Und natürlich soll der Name den
„internationalen Anspruch“ die-
ser Gruppe widerspiegeln.
Es kommen aber auch neue Auf-
gaben auf den Standort zu. So sol-
len Personal, IT oder Vertrieb hier
künftig zentral erledigt werden.
Vor allem aber fungiert Weiden-
berg als Innovationsführer. Neue
Produkte werden hier entwi-
ckelt, die Maschinen auch für die
anderen Werke projektiert, auf-
gebaut und eingefahren, bis alles
funktioniert. Dann kommen die
auswärtigen Kollegen und wer-
den an ihren künftigen Maschi-
nen ausgebildet. Und schließlich
helfen SGT-Mitarbeiter noch beim
Aufbau und bei letzten Details am
neuen Standort. „Mit unserem
hohen Standard und dem gut
qualifizierten Personal sind wir
für diese Führungsrolle prädes-
tiniert“, sagt der für das Kauf-
männische zuständige Selten-
hofer.
Für die Mitarbeiter in Weiden-
berg sei das durchaus eine He-
rausforderung. Neben techni-
scher Weiterbildung und Reise-
bereitschaft müssten sie auch
Englisch lernen oder es auffri-
schen. „Wir bieten da interne Kur-
se an, und die meisten Mitarbei-
ter haben erkannt, dass sie das
auch persönlich weiterbringt. Die
ziehen hervorragend mit“, freut
sich Seltenhofer. Zumal die Ent-
wicklung zur Sicherung des Werks
in Weidenberg beitrage. „Die
Kunden wollen, dass wir ihnen in
ihre Märkte folgen.“
Dass dem so ist, zeigt auch die
Tatsache, dass schon wieder eine
Erweiterung des Werks geplant
ist, obwohl die letzte gerade gut
drei Jahre zurückliegt. Produkti-
on, Logistik und Verwaltung sol-
len von einem Anbau profitieren,
dessen Planung gerade anläuft
und der spätestens 2018 fertig
werden soll – Investitionssum-
me: gut zwei Millionen Euro. Ein
Betrag, der laut Dupont im Schnitt

sowieso schon jedes Jahr in das
Werk gesteckt wird. Eine einzel-
ne Maschine könne schon mal
300 000 Euro kosten.
Damit einher geht auch der kon-
tinuierliche Aufbau der Mitarbei-
terzahl. Knapp 170 Beschäftigte
sind es derzeit, davon gut 20 Aus-
zubildende. „Wir versuchen so,
unseren Bedarf zu decken. Denn
es gibt rundherum doch einiges
an Konkurrenz in unserem Be-
reich“, sagt Seltenhofer. Zumal
die Auftragslage gut ist, ebenso
die Ertragslage. Deshalb wird im
Dreischichtbetrieb produziert.
„Die Mutter ist mit uns zufrie-

den“, sagt Seltenhofer, der be-
tont, „dass wir hier nach wie vor
relativ eigenständig agieren kön-
nen, solange die Zahlen stim-
men“. Was daran liege, dass
Röchling zwar ein Konzern mit
rund 8500 Mitarbeitern und ei-
nem Milliardenumsatz sei, aber in
Familienhand und mit seinen
mehreren Dutzend Einzelunter-
nehmen doch noch recht mittel-
ständisch geprägt sei. 21 Millio-
nen Euro Umsatz hat SGT im ver-
gangenen Jahr zum Konzernum-
satz beigesteuert, die Gruppe 42
Millionen. Rund 400 verschiede-
ne Bauteile werden in Weiden-

berg produziert, aus Hochleis-
tungs- und technischen Kunst-
stoffen gespritzt – bei Drücken bis
1200 Bar. Mal sind sie sehr hart,
mal halten sie hohe Temperatu-
ren aus, mal sind sie besonders
beständig gegen aggressive Che-
mikalien – und nicht selten ha-
ben sie diese und andere Eigen-
schaften gleichzeitig. Und das bei
sehr hohen Qualitätsanforderun-
gen, denn es müssen Fertigungs-
toleranzen im Bereich von Tau-
sendstel Millimetern und Fehler-
toleranzen von zwei pro einer
Million Teilen eingehalten wer-
den. Sofortige Kontrollen noch in
der Maschine und bei einem Höl-
lentempo sorgen dafür, „dass bei
uns gar kein fehlerhaftes Teil
rausgeht. Das ist unser Anspruch
und vor allem der des Kunden“,
sagt Dupont, der für die Technik
zuständig ist.
Schließlich werden viele Teile ge-
fertigt, die in Bremssystemen von
Autos verbaut werden. „Da darf
natürlich überhaupt nichts
schiefgehen“, sagt Dupont. Und
wenn doch, dann ist jedes ein-
zelne bis zur Maschine und dem
Produktionszeitpunkt zurück-
verfolgbar. Und das bei rund 370
Millionen Bauteilen, die das Werk
im vergangenen Jahr insgesamt
verlassen haben. Auch das kleins-
te in Weidenberg produzierte Teil
steckt später im Bremssystem. Es
ist kleiner als ein Stecknadel-
kopf, wiegt gerade 0,037 Gramm
und übernimmt im Antiblockier-
system eine Ventilfunktion.
85 Prozent der Produkte gehen in
den Automobilbereich, der Rest
sind Industrieanwendungen vor
allem für die Elektroindustrie.
Dass sie in Weidenberg echte Spe-
zialisten sind, zeigt auch ein be-
sonderes Produkt – ein Rädchen
für eine OP-Beatmungsmaschi-
ne. „Die Simulation am Compu-
ter ergab, dass man so etwas ei-

gentlich gar nicht spritzen kann.
Das hat uns herausgefordert, und
heute liefern wir es“, sagt Ver-
triebsleiter Johannes Scheck.
Überhaupt sei SGT dafür be-
kannt, schwierige Aufgaben an-
zunehmen und lösen zu können.
„Das hat auch den Vorteil, dass
man als Lieferant schwer aus-
tauschbar ist“, sagt Scheck. Den-
noch sei diese Art von Produkti-
on in Deutschland nur über ei-
nen hohen Automatisierungs-
grad und große Stückzahlen dar-
stellbar.
Hauptkunde ist auch historisch
bedingt noch immer Bosch mit 45
Prozent Anteil. Andere bekannte
Namen auf den Lieferlisten sind
ZF, Conti, Hella oder Brose. Ins-
gesamt sind es rund 60 feste Kun-
den weltweit. Was bedeutet, dass
in fast jedem Auto auf der Welt
mindestens ein Teil aus Weiden-
berg steckt. Oder wie Dupont es
ausdrückt: „Wenn SGT nicht lie-
fern könnte, stünden die Bänder
bei vielen Herstellern erst mal
still.“ Und zwar weltweit, ob-
wohl rund 60 Prozent innerhalb
von Europa geliefert werden.
Doch die Kunden setzen die Pro-
dukte dann wieder weltweit ein.

Das Unternehmen

S GT Spritzgießtechnik wurde 1992 als Ausgliederung der Bay-
reuther Schlaeger Kunststofftechnik gegründet, hat heute rund

170 Mitarbeiter, davon gut 20 Auszubildende, und erwirtschaftete
2016 einen Umsatz von rund 21 Millionen Euro. Seit 2006 gehört
das Unternehmen, das hochwertige Kunststoffteile vor allem für die
Autoindustrie herstellt (rund 370 Millionen Stück im Jahr), als Toch-
ter zum Mannheimer Röchling-Konzern. Derzeit übernimmt SGT
Stück für Stück die Führung in einer sechs Werke im In- und Ausland
umfassenden Gruppe innerhalb des Konzerns, der insgesamt mehr
als 60 Einzelunternehmen rund 8500 Mitarbeiter und einen Milliar-
denumsatz unter seinem Dach vereint. sts

André Dupont (links) und Franz-Jürgen Seltenhofer bauen SGT Spritzgießtechnik
zum Leitwerk einer kleinen Gruppe im Röchling-Konzern aus.

Kaum zu sehen, 0,037 Gramm leicht,
aber wichtig fürs Antiblockiersystem: das
kleinste SGT-Produkt (rechts oben).

Die bei SGT produzierten Teile werden sofort auch kontrolliert. Die Ausschussquote soll nahe Null liegen. Fotos: Andreas Harbach
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Energiewende aus der Biotonne
Uni Bayreuth erforscht Stromgewinnung aus organischen Abfällen auf Landkreisebene

Von Norbert Heimbeck

M it Wind und Sonne
alleine bekommen
wir die Energie-
wende nicht hin,“

sagt Professorin Ruth Freitag.
Aber der Inhalt der Biotonnen in
Stadt und Landkreis Bayreuth
könnte wahrscheinlich einen
wichtigen Beitrag zur Energiever-
sorgung leisten. Deshalb hat sie
vor einem Jahr das Forschungs-
vorhaben „FOR10’000“ gestartet.
Die Bundesregierung hat auf ih-
rem Weg zur umweltfreundli-
chen Stromerzeugung verschie-
denste Szenarien entwickelt und
mit gewaltigen Geldsummen ge-
fördert. Speziell Landwirte ha-
ben von der Idee profitiert, Ener-
gie aus Gülle und Mais zu ge-
winnen. Sogenannte Biogasanla-
gen – zu erkennen an den cha-
rakteristischen runden Tanks –
gibt es alleine in Bayern mehr als
2000; bundesweit sind es fast
8000 Anlagen. So manchem Bau-
ern hat die Energiewende den Hof
gerettet. Doch damit ist es vor-
bei: Neue Anlagen wird es kaum
noch geben, die Biogaserzeuger
erhalten künftig deutlich niedri-
gere Entgelte für ihren Strom. Der
Grund: Die Bundesregierung will
sparen und hat deshalb unter Pro-
test der Biogaserzeuger das Er-
neuerbare Energiegesetz (EEG)
reformiert. Denn Strom aus Bio-
gas ist teuer. Zusätzlich beklagen
Umweltschützer das sogenannte
Maisproblem: In nur zehn Jahren
hat sich die Maisanbaufläche in
Deutschland nahezu verdoppelt,
um den Bedarf an Biomasse zu de-
cken. Das entspricht etwa einem
Siebtel der gesamten landwirt-
schaftlichen Anbaufläche.
Die Ingenieure an Professorin
Freitags Lehrstuhl Bioprozess-
technik haben vor diesem Hin-
tergrund gerechnet und sind zu
folgendem Schluss gekommen:
Auch außerhalb der Landwirt-
schaft fallen erhebliche Mengen
Biomasse an, die zur Energieer-
zeugung genutzt werden könn-
ten. Aber: Es sei unsinnig, Bio-
müll quer durchs Land zu fahren.
Deshalb brauche man eine Lö-
sung, die dezentral und in klei-
nerem Maßstab arbeite. Ruth
Freitag: „In Stadt und Landkreis
Bayreuth fallen pro Jahr etwa
10 000 Tonnen Biomüll an. Die
üblichen Anlagen arbeiten erst ab

etwa 30 000 Tonnen wirtschaft-
lich.“ Bayreuth ist mit seinen
10 000 Tonnen Biomüll Durch-
schnitt. „Das ist etwa die übliche
Menge für unsere bayerischen
Landkreise,“ ergänzt Freitags
Mitarbeiter Frank Hilbrig.
Und hier wollen die Bayreuther
Ingenieure ansetzen: Sie suchen
nach einem Weg, solche kleinen
Anlagen wirtschaftlich zu betrei-
ben – gedacht ist an Kraftwerke
auf Landkreisebene oder im kom-

munalen Maßstab bis etwa
200 000 Einwohner. „Für Groß-
städte ist die effiziente und um-
weltschonende Verwertung ihrer
organischen Abfälle inzwischen
selbstverständlich“, sagt Freitag.
Die technische Innovation wird
sich auf drei Aspekte konzent-
rieren: Vorbehandlung des Ab-
falls, Veredelung des Biogases zu
Biomethan und Nutzung der Gär-
reste. Diese Ideen kommen gut an:
Die Bayerische Forschungsstif-
tung stellt zwei Jahre lang rund
600 000 Euro für das Projekt na-
mens „For10.000“ zur Verfü-
gung. Forschungseinrichtungen
der Uni Bayreuth, der Hochschu-
le Amberg-Weiden, der Fach-
hochschulen Coburg und Hof so-
wie eine Reihe von Industriepart-
nern arbeiten hier zusammen.
Sechs Nachwuchswissenschaftler
werden Gelegenheit erhalten, ih-
re Doktorarbeit zu schreiben.
Freitag und Hilbrig haben schon
konkrete Ideen, was am Ende ih-
rer Arbeit passieren könnte: „Es
wäre zum Beispiel möglich, ein
Mikro-Gasnetz aufzubauen, um
den Landkreis mit vor Ort er-
zeugtem Gas zu versorgen.“ Von
der Umwandlung des in der klei-
nen Anlage erzeugten CO2 in Bio-
methan erwarten sich die Wis-

senschaftler wertvolle Erkennt-
nisse.RuthFreitag:„DiesemPunkt
kommt eine Schlüsselrolle bei der
Speicherung von regenerativ er-
zeugtem Überschussstrom zu.“
Soll heißen: Strom aus Windrä-
dern und Solaranlagen kann bis-
lang nicht wirtschaftlich gespei-
chert werden. Stromspitzen
könnten mit Hilfe der kleinen An-
lagen abgepuffert werden.
Und noch ein Aspekt von
„For10.000“ soll erforscht wer-
den: Im Biomüll sind Wertstoffe
enthalten – deren Rückgewin-
nung ist „im Sinne einer echten
Kreislaufwirtschaft“ wichtig. Pro-

fessor Ruth Freitag nennt Stick-
stoff und Phosphat: „Unsere na-
türlichen Vorräte sind begrenzt,
dabei ist Phosphat als Dünger sehr
wichtig.“ Wenn aus dem ange-
lieferten Bioabfall in der neuen
Anlage Gas beziehungsweise Me-
than erzeugt, die dabei anfallen-
de Wärme in ein Blockheizkraft-
werk weitergeleitet und der er-
zeugte Strom ans Netz abgege-
ben wurde, muss noch nicht
Schluss sein, sagen die Bayreu-
ther Wissenschaftler: „Es bleiben
dann immer noch Gärreste übrig,
die als wertvoller Kompost ge-
nutzt werden können.“
Nach den ersten zwölf Monaten
„FOR10’000“ zieht die Professo-
rin jetzt eine Zwischenbilanz: „Auf
der Basis von realistischen Daten
aus Bayreuth Stadt und Land wur-
de das Gesamtsystem am Com-
puter simuliert. Jetzt können erst-
mals Abfalldaten von Gemeinden
und Landkreisen direkt in eine
Betrachtung der Wirtschaftlich-
keit einfließen. Schließlich hat je-
de Gemeinde eine andere Aus-
gangsbasis.“ Noch wichtiger als
die Datenbasis: „Nun können neue
Ideen und Daten aus innovativen
technischen Entwicklungen ein-
gebaut und auf ihre Auswirkung
über den gesamten Verwertungs-
strang hin evaluiert werden.“ An
der Fachhochschule in Hof wer-
den für „FOR10’000“ zum Bei-
spiel Daten zu innovativen Ein-
bringtechniken erarbeitet, in Am-
berg-Weiden kümmert man sich
um die Verwertung der stoffli-
chen Gärprodukte. Freitag:
„Schon jetzt zeigt sich: Richtig
aufgestellt, muss der ländliche
Raum nicht von einer modernen
Abfallverwertung ausgeschlossen
bleiben.“

Da steckt jede Menge Energie drin, man muss sie nur zu nutzen wissen. Foto: Archiv/Martin Ritter

„Für Großstädte
ist die

effiziente und
umweltschonende

Verwertung
ihrer organischen

Abfälle inzwischen
selbstverständlich.“

PROF. RUTH FREITAG,
Uni Bayreuth

Prof. Ruth Frei-
tag und Frank
Hilbrig bei der
Vorstellung des
Projekts
„For10.000“.
Foto: Norbert
Heimbeck

Info

B erndRothammel istamLandratsamtfürdieBioenergieregion
Bayreuthzuständig.Ersagt:„ImLandkreisBayreuthwerdenbi-

lanziell56ProzentdesStromverbrauchesauserneuerbarenEnergien
gedeckt,dieauchimLandkreiserzeugtwerden.“(Datenvon2014). In
derStadtBayreuthliegtdieserWertbei fünfProzent,weilhierweniger
FlächenfürerneuerbareEnergienzurVerfügungstehen.Mitdenim
LandkreiserzeugtenerneuerbarenEnergienkannlautRothammel
rechnerischderStromverbrauchvonüber59 000Haushaltengedeckt
werden.DieerneuerbarenEnergienimLandkreiswerdenzu40Prozent
ausPhotovoltaik,zu32ProzentausBiomasse,zu22ProzentausWind-
kraftundzusechsProzentausWasserkrafterzeugt.ÜberBioenergie
ausHolz,PflanzenundorganischenReststoffenwirdinderRegionein
jährlicherGewinnvon5,2MillionenEuroerzielt,was36ProzentderGe-
samtwertschöpfungauserneuerbarenEnergienentspricht. heim
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■  Konstruktionen aus (Edel-)Stahl, Aluminium, Blech und Schmiedeeisen
■ Reparatur- und Servicearbeiten im Metallbereich
■  Leistungen aus einer Hand: von der Beratung und Konzeption über 

Konstruktion bis hin zur Montage
■  Höchste Qualität durch qualifizierte und langjährig erfahrene Mitarbeiter

www.hacker-metallbau.de

Aluminium Fenster und Türen · Überdachungen · Tore 
· Zäune · Treppen · Geländer

Balkonverkleidungen · Fenstergitter · Briefkästen · Sonderkonstruktionen

Viele Beispiele finden Sie unter:

Hans Hacker
Inh. Bernd Matusche · Am Bauhof 13 · 95445 Bayreuth · Tel. 09 21 / 4 14 84 · Fax 09 21 / 4 74 84
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„Wir rechnen mit 12 500 Punkten“
Stefan Bielmeier, Chefvolkswirt der DZ Bank, über Aktien, Euro, Zinsen und US-Präsident Trump

Von Roland Töpfer

B ei 12 500 Punkten sieht
der Chefvolkswirt der
DZ Bank, Stefan Biel-
meier, den Dax zum

Jahresende. Mit einer Zinserhö-
hung durch die EZB rechnet Biel-
meier erst im kommenden Jahr.

Wir steigen gleich voll ein.
Wo steht der Dax zum
Jahresende?
Stefan Bielmeier: Wir rechnen
mit einem Dax von 12 500 Punk-
ten für Ende 2017. Immerhin steht
die Mehrzahl der Dax-Unterneh-
men dieser Tage vor Rekorder-
gebnissen.

Und der Euro?
Bielmeier: Der Euro sollte bei
1,10 Dollar stehen.

US-Präsident Donald Trump
hat den schwachen Euro
scharf kritisiert. Was halten
Sie davon?
Bielmeier: Es ist verständlich,
wenn sich der US-Präsident für
nationale Interessen einsetzt. Der
Wechselkurs bestimmt zu einem
gewissen Grad die Wettbewerbs-
fähigkeit eines Landes, entspre-
chend sind solche Einlassungen
nachvollziehbar. Aber sie gehen
an der Realität vorbei. Der Wech-
selkurs wird zurzeit maßgeblich
von der Notenbankpolitik be-
stimmt. Die europäische Zentral-
bank wiederum ist politisch un-
abhängig.

Was will Trump genau?
Bielmeier: Die Kritik des US-Prä-
sidenten unterstreicht dessen
Auffassung, dass Wechselkurse
politisch gesteuert werden soll-
ten. Wenn sich diese Haltung
durchsetzen sollte, wird es einen
Wettlauf der Wechselkurse nach
unten geben.

Und das heißt?
Bielmeier: Dabei verlieren alle
Länder, da dann die Inflation
kräftig steigen wird und die Re-
aleinkommen und Realvermögen
entsprechen schrumpfen wer-
den. Dann hätte auch Trump mit
Zitronen gehandelt.

Die USA sind für die deutsche
Wirtschaft zum Risikoland
geworden. Wie wird das
ausgehen?
Bielmeier: Deutschland und die
USA sind wichtige Handelspart-
ner mit eng verflochtenen Wirt-
schaftsbeziehungen. Darauf wird
man sich am Ende besinnen.

Müssen wir mit hohen
Handelsschranken rechnen?
Bielmeier: Unterm Strich wohl
nicht. Die USA haben ein hohes
Leistungsbilanzdefizit, Handels-
schranken führen daher zu ei-
nem höheren Preisniveau in den
USA. Dies würde die reale Kauf-
kraft der US-Amerikaner schmä-
lern. Bereits die glaubhafte Dro-
hung des US-Präsidenten, solche

Handelsschranken einzuführen,
hat aber ausgereicht, um die von
ihm gewünschten Effekte zu er-
zeugen.

Könnte Deutschland ein stark
rückläufiges US-Geschäft
ausgleichen?
Bielmeier: Rückgänge im Ge-
schäft mit einem so wichtigen
Wirtschaftspartner lassen sich
nicht ad hoc kompensieren. Aber
die Produkte und Leistungen der
deutschen Wirtschaft sind inno-
vativ und wettbewerbsfähig. Mit-
telfristig sollten wir damit insbe-
sondere in den asiatischen Volks-
wirtschaften unseren Marktan-
teil erhöhen.

Auch in Europa gibt es Kritik
an den hohen deutschen
Handelsüberschüssen. Steuern
wir auf eine schwere Krise zu?
Bielmeier: Nein, aber die Dis-
kussion wird uns erhalten blei-
ben. Während Kritiker unsere ho-
hen Überschüsse bemängeln, sind
sie de facto Ausdruck hoher Wett-
bewerbsfähigkeit.

Was kann Deutschland tun?
Bielmeier: Deutschland könnte
die hohen Überschüsse zwar
kurzfristig abmildern, indem
mehr in die Infrastruktur inves-
tiert wird. Doch würden diese In-
vestitionen mittelfristig die At-
traktivität des Standortes

Deutschland noch weiter erhö-
hen und damit wohl auch den
Leistungsbilanzüberschuss.

Aktuell läuft die deutsche
Wirtschaft rund. Wie kann
die gute Konjunktur am
besten abgesichert werden?
Bielmeier: Die deutsche Wirt-
schaft profitiert vom relativ
schwachen Euro und den niedri-
gen Zinsen. Dies wird uns zu-
nächst erhalten bleiben.

Und in Zukunft?
Bielmeier: Wichtig wäre, dass die
nächste Bundesregierung nicht
weiter unnötigerweise die Ar-
beitskosten in Deutschland er-
höht. Viele Wahlversprechen
werden weiterhin indirekt über
die Sozialkassen finanziert. Dies
belastet mittelfristig die Sozial-
kassen und damit auch die Ar-
beitskosten.

Die niedrigen Zinsen feuern
die Wirtschaft an. Aber
nun steigt die Inflation.
Müssen die Zinsen steigen?
Bielmeier: Eigentlich müsste die
EZB die Zinsen nun beherzt an-
heben. Die anhaltende struktu-
relle Schwäche in der Peripherie
des Euroraumes macht dies aber
quasi unmöglich.

Die Inflation frisst das Geld
der Sparer also auf?
Bielmeier: Tatsache ist, dass die
Realvermögen wohl sinken wer-
den. Einzig Aktien und Immobi-
lien bieten zurzeit einen guten
Schutz vor der steigenden Infla-
tion.

Wann wird die EZB den
Leitzins erhöhen?
Bielmeier: Ich rechne damit erst
Ende 2018. Besser wäre es aber,
wenn die EZB bereits in der zwei-
ten Jahreshälfte 2017 die Zinsen
anhebt. Sonst wachsen die ne-
gativen Nebenwirkungen der
niedrigen und negativen Zinsen
immer weiter.

Das würde dann auch einen
stärkeren Euro bedeuten?
Bielmeier: Ja, aber dies würde die
deutsche Wirtschaft kaum stö-
ren, weil sie ihre Wettbewerbs-
fähigkeit nicht maßgeblich aus
dem Wechselkurs zieht.

Womit Trump zu besänftigen
wäre?
Bielmeier: Ja, ein stärkerer Euro
liegt sicher im Interesse des US-
Präsidenten.

Wagen Sie eine Prognose: Wo
steht der Leitzins der EZB
Ende 2017 und Ende 2018?
Bielmeier: Für Ende dieses Jah-
res rechne ich noch mit null Pro-
zent, Ende des kommenden Jah-
res dann 0,25 Prozent.

Sparer sollen Aktien kaufen.
Aber sind Aktien nicht schon
zu teuer?
Bielmeier: Ein Investment in Ak-
tien lohnt sich langfristig fast im-
mer. Zu Bedenken ist: Die Akti-
enmärkte steigen bereits seit ei-
nigen Jahren. Der aktuelle Zyk-
lus könnte noch zwei Jahre wei-
tergehen, wenn auch mit einer
steigenden Volatilität. Dies sollte
man mit berücksichtigen.

Zur Person

Stefan Bielmeier ist seit Juli 2010 Chefvolkswirt sowie Bereichsleiter Research und Volkswirtschaft der genossenschaftlichen DZ Bank in
Frankfurt. Im Research der DZ Bank sind rund 80 Analysten und Volkswirte tätig. Seine Karriere begann Bielmeier nach Abschluss seines
Studiums der Volkswirtschaftslehre 1996 bei der Deutschen Bank. Bielmeier wurde am 18. Juli 1966 in Schweinfurt geboren, ist verheira-
tet und hat vier Kinder. töp/Fotos: Wonge Bergmann

„Eigentlich müsste die EZB die
Zinsen nun beherzt anheben.“

STEFAN BIELMEIER
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Weltweit unter den größten drei
Die Pass Stanztechnik AG wächst seit Jahren kontinuierlich und erweitert jetzt erneut

Von Stefan Brand

W ährend manche
über die Globali-
sierung stöhnen,
ist sie für das Un-

ternehmen Pass Stanztechnik AG
überlebenswichtig. Nur sie er-
möglicht, was sich seit Jahren im
beschaulichen Gewerbegebiet
Bühl bei Creußen abspielt: Eine
Firma wächst kontinuierlich, oh-
ne dabei Wachstum um jeden
Preis anzustreben. Ein Prozess,
der auch Jobs schafft – allein 2016
wurden rund zwei Dutzend neue
Mitarbeiter eingestellt.
Es ist eine Erfolgsgeschichte, der
auch Wirtschaftskrisen wenig an-
haben konnten. Sie begann 1982,
als die Pass Anlagenbau GmbH
gegründet wurde. Als Tochter des
in Creußen ansässigen Unterneh-
mens Suspa. Das geriet ins Schlin-
gern, verabschiedete sich
schließlich aus dem zwischen
Bayreuth und Pegnitz gelegenen
Städtchen. Der Startschuss für
den Werkzeughersteller Pass
Stanztechnik AG als eigenstän-
dige Firma. 1995 ging die Er-
richtung des Werks im Gewer-
begebiet Bühl über die Bühne,
1996 zog man hier ein. Mit 33 Be-
schäftigten.
„Heute haben wir 140“, sagt der
Vorstandsvorsitzende Michael
Bauer. Er führt das von seinem
Großvater 1968 als „Altdorfer
Werkzeugbau“ – Vorläufer von
Pass Stanztechnik – ins Leben ge-
rufene Familienunternehmen in
dritter Generation. Lange Jahre
firmierte die Firma als Lieferant
für die Muttergesellschaft „Suspa
Federungstechnik GmbH“ bezie-
hungsweise „Suspa Compart AG“,
ehe dann der erwähnte Sprung auf
die eigenen Füße folgte.
Eine solche Entwicklung funkti-
oniert nur, wenn man vieles rich-
tig macht – Thema Wachstum:
„Wir sind mit der Zahl unserer
Kunden gewachsen“, sagt Bauers
Vorstandskollege Florian Keller,
zuständig für den Bereich Tech-
nik. Das dokumentieren auch die
zweiAnbautenindenJahren2004
und 2007, jetzt steht die dritte Er-
weiterung an. Verbunden sind
damit ehrgeizige Ziele. „Für 2017
streben wir einen Umsatz von 15
Millionen Euro an, mittelfristig
sind es 22, 23 Millionen“, sagt
Bauer.
Und was ist nun das Erfolgsre-
zept? Bodenständig bleiben und
dabei zugleich innovativ. „Wir
sind der vielleicht innovativste
Betrieb überhaupt in unserer
Branche, dürften wohl auch die
meisten Patente angemeldet ha-
ben.“ Pass Stanztechnik baut auf
selbst erarbeitetes Wissen. „Wir
kaufen so gut wie keine Software
von außen, wir programmieren
alles in Eigenregie“, sagt der Vor-
standsvorsitzende.
Dazu braucht es Spezialisten mit
hoher Qualifikation. Kommt dem
Unternehmen da nicht der oft zi-
tierte Fachkräftemangel in die
Quere? Florian Keller: „Nein, bei

uns arbeiten nahezu ausschließ-
lich Leute aus der Region.“ Klar,
früher sei die Auswahl schon et-
was größer gewesen bei der Mit-
arbeitersuche: „Aber wir kom-
men nach wie vor gut zurecht“.
Zumal Pass Stanztechnik das
Schicksal anderer Unternehmen
in der Region in die Karten spielt:
Aus für BAT in Bayreuth, Aus für
die Schraubenwerke in Wai-
schenfeld, Stellenabbau beim
Pumpen- und Armaturenherstel-
ler KSB in Pegnitz. „Davon haben
wir schon profitiert, kamen so an
gute Leute.“
Werkzeugmacher, Industrie- und
Zerspanungsmechaniker, Tech-
nik-Meister, das sind die wich-
tigsten Berufsfelder im Hause
Pass. Durch die Bank Fachleute,
die zum Teil auch in der Ver-
waltung sitzen. Darunter auch so
mancher, der sich diese Funktion
durch Weiterbildung angeeignet
hat. „Wir haben sehr motivierte
Beschäftigte“, sagen Keller und
Bauer. Und sind darauf stolz.
Wie auch auf den hohen Ausbil-
dungsgrad. An die 60 junge Men-
schen haben hier in den vergan-
genen Jahren ihre Lehre absol-
viert, zurzeit sind es knapp 20.
Was alles andere als selbstver-
ständlich ist: „Wir übernehmen
alle, außer, einer stellt sich selbst
ein Bein. Das kommt aber so gut
wie nie vor“, sagt Michael Bauer.
Nicht nur bei den Patenten ge-
hört Pass Stanztechnik zu den
Weltmarktführern in der Bran-
che. Das Unternehmen zählt zu
den drei größten Anbietern von

Stanzwerkzeugen weltweit. Die
beiden Hauptkonkurrenten sit-
zen in den USA. „Klar, in diesem
Metier sind auch andere Firmen
aktiv, die sind aber in der Regel
auf ein regionales Umfeld aus-
gerichtet“, so Florian Keller.
Dennoch, darauf legt Pass-Chef
Michael Bauer Wert: Auf seinen
Lorbeeren ausruhen könne man
sich nicht. Deshalb auch die ak-
tuelle Investition in eine weitere
Fertigungshalle mit 1000 Quad-
ratmetern Platz. Dazu kommt ein
zusätzlicher Verwaltungstrakt mit
rund 700 Quadratmetern. Das
dient – „aber nicht nur“ – der Pro-
duktion eines neuen Systems, an
dem Pass gerade „bastelt“. Da geht
es um die Blechbearbeitung in der
Automobilindustrie. „Der Proto-
typ wurde schon mal sehr gut an-
genommen“, sagt Technik-Vor-
stand Florian Keller.
Sind damit weitere Arbeitsplätze
verknüpft? Ja, sagt Michael Bau-
er. Aber im kleineren Stil. Der
kräftige Personalzuwachs im Vor-
jahr habe einen Puffer geschaf-
fen. Vorher sei man bei vollen
Auftragsbüchern „auf der letzten
Rille gefahren“. Eine Aufsto-
ckung war daher dringend nötig.
Dem Unternehmen komme jetzt
zugute, schon immer in Ratio-
nalisierung und Automatisierung
investiert zu haben, ohne damit
jedoch Jobabbau zu verbinden.
„So haben wir mit 110 Leuten un-
seren Umsatz von acht auf zwölf
Millionen gesteigert.“ Jetzt also
der nächste Wachstumsschritt. Es
wird wohl nicht der letzte sein.

Das Unternehmen

> Pass Stanztechnik AG beschäftigt zurzeit rund 140 Mitarbeiter
> Für 2017 wird ein Umsatz von 15 Millionen Euro angestrebt
> Weltweit sind 37 Vertriebsvertretungen für Pass tätig
> Die Firma liefert Werkzeuge an mehr als 5000 Kunden in

175 Ländern sbr

In Reih und Glied: Matrizen-Rohlinge warten bei der Pass Stanztechnik AG auf die automatisierte Weiterverarbeitung. Fotos: Pass

Florian Keller (links) und Michael Bauer führen die Geschäfte bei Pass Stanztechnik.

Bei Pass wird ständig in moderne Technik investiert – etwa in diese Fräsmaschine.
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