18 MARKT & BRANCHE HANDLERPORTRAT

Handelshaus

und Manufaktur

Mdollering ist fiir die Zukunft gut aufgestellt, kann auf langjdhrige intensive Kun-
denbeziehungen bauen, die man sich iiber lange Zeit hart erarbeitet hat. Inden
letzten 15 Jahren konnte der Umsatz verdreifacht werden. Besonders ist dabei das
Konzept, dem Kunden nicht nur als Handler von Standard- und Sonderprodukten
sondern auch als Produzent von Speziallésungen zur Seite zu stehen. Dazu tragen
in hohem MaBe die eigenverantwortlich arbeitenden Mitarbeiter bei, die sich in
den jiingst bezogenen neuen Raumlichkeiten wohl und motiviert fiihlen.

ehrdenn je lautet das Gebot der Stunde: ,,Kunden
M begeistern und binden". Das kann auch mit so

exotisch klingenden Produkten wie Kammer-
rakeldichtungen gelingen. Zu Hunderten liegen diese,
auf den ersten Blick recht unscheinbaren Teile auf einem
Tischin der Produktionshalle bei der Mollering Gummi- und
Kunststofftechnik GmbH, fein sduberlich nebeneinander
aufgereiht und harren einem weiteren Bearbeitungs-
schritt. Mit geschickten Handen gelingt die diffizile Tatig-
keit einer am Tisch sitzenden Mitarbeiterin, die sich mit
unerschiitterlicher Ruhe der Mammutaufgabe stellt.
Die beschriebene Szenerie ist typisch flr zwei wichtige
Faktoren, die zum langanhaltenden Erfolg des Techni-
schen Handlers aus Norderstedt beitragen - er bietet
Produkte, die seinen Kunden bisher scheinbar unlgsbare
Probleme vom Leib schaffen und er kann auf Mitarbeiter
vertrauen, die motiviert und gelassen ihre Aufgaben
angehen. Besagte handveredelte Dichtungen, ,Made in
Germany”, sorgen bei einer wichtigen Kundengruppe fir
eine erhebliche Senkung der Betriebskosten. Nicht nur
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deshalb wurde die Entwicklung im Jahr 2013 mit dem
JInnovationspreis Technischer Handel” ausgezeichnet,

Platzmangel durch Erfolg

Gut ausgestattete Arbeitspldtze tragen erheblich zu hoher
Mitarbeitermotivation bei und so wundert es nicht, dass
dem Wohlfiihlmoment mit vielen Details im Betrieb von
Mallering Rechnung getragen wird: die Raume sind hell und
modern gestaltet, bieten zeitgemal3e Arbeitsgerdte und
ergonomische Mdbel sowie verschiedene Mdglichkeiten,
Pausen oder Besprechungen in angenehmer Atmosphdre
durchzufiihren. Und tiberall gibt es viel Platz.

Das sah bis vor kurzem noch etwas anders aus. Schuld
daran war ausgerechnet der nun schon viele Jahre
anhaltende Erfolg des Unternehmens. Als Folge davon
drohte der bis Ende letzten Jahres genutzte, nur wenige
hundert Meter entfernte Standort aus allen Nahten zu
platzen. Insbesondere bei den eigenen Fertigungskapazi-
taten stiel man an uniberwindbare Grenzen. Die
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Anschaffung neuer Maschinen ware zwecklos gewesen,
weil die Stadt keinen weiteren Stromanschluss zur
Verfiigung stellen konnte. So trieb Geschaftsfiihrer Jorg
Thenhausen als einer von drei Initiatoren die Erschlieung
eines neuen Industriegebiets voran, Die absehbar nicht
mehr ausreichenden Kapazitaten fir sein im Hans-
Bdckler-Ring ansdssiges Unternehmen mussten an
anderer Stelle ausgebaut werden, gerne, auch aus
Riicksicht auf die Interessen der Mitarbeiter, in unmittel-
barer Nahe zum bisherigen Standort.

Mehr Platz, mehr Mitarbeiter, mehr Kapazitit

Das gelang: ,Wir haben uns von bislang 1.660 m? auf 5,000
m? Produktions-, Lagerflache und 1.100 m? Blrofldche
vergriBert. Dadurch konnten wir unsere Kapazitat verdrei-
fachen und unsere Mannschaft durch neue Mitarbeiter
verstdrken”, berichtet |org Thenhausen. Den gro3en Rahmen
beider Gestaltung hat er vorgegeben. Wie die Arbeitspldtze
aber im Detail aussehen sollten, dazu wurden auch die
Winsche und Anregungen der Belegschaft eingeholt. Viele
|deen der Mitarbeiter wurden umgesetzt, was von vornher-
einzu einerengen Identifikation mit den eigenen Arbeits-
pldtzen flhrte. Dazu trug auch bei, dass sie in die Entschei-
dung, welches der beiden vorgeschlagenen Baukonzepte
umgesetzt werden sollte, einbezogen wurden. Der heute
verwirklichte Vorschlag war so tiberzeugend, dass sich
ausnahmslos alle Mitarbeiter, einschlieBlich der Geschafts-
leitung dafiir entschieden.

Der Neubau spiegelt schon von auBen den Stil des Unterneh-
mens wider. Hochwertig, respektabel, elegant, groBziigig,
schick sind Begriffe, die einem einfallen. An allen Gebaude-
teilenist die Fassade in dunklem Grau (Anthrazit, RAL 7016)
gehalten. Das Verwaltungsgebdude hat eher wohnlichen
Charakter. Die Fassade ist geklinkert, viele Fenster sorgen
firviel Lichtim Gebdude. Bei den direkt anschlieBenden
Lager- und Fertigungshallen wurden groBe Trapezbleche als
Gebdudehiille verwendet. Hohe, schmale Fenster erhellen
die Rdume mit Tageslicht. Man kann sich gut vorstellen, , hier
agieren Menschen denen Qualitdt sehr wichtigist”.

Nicht auffallig sollte es sein aber eben anders als bei Anderen
Wirwollten kein uniformes Industriegebdude - quadratisch,
praktisch, gut", berichtet Thenhausen.,Uns wird vielfach
gesagt, dass wir authentisch sind.” Auch das spiegelt sich im
Neubau wider,
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Zwei Walzenstiihle zur individuellen Mischungsherstellung
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Kunden wégen genau ab, wer sie am besten beraten kann.
Dementsprechend féllen sie haufig ihre Lieferantenent-
scheidung. Neben anderen Pluspunkten konnte das
Unternehmen insbesondere davon profitieren, dass man
dank eigener Produktion sehr flexibel auf die Anforderun-
gen des Kunden eingehen konnte, Das ist zwar schon lange
so, war aber nichtimmer der Fall. Denn die langste Zeit der
inzwischen 84 Jahre wdhrenden Unternehmensgeschichte
war man ausschlieBlich auf den Handel fokussiert.

Als der Kaufmann Gustav Mdllering am 4. Juli 1932 seine
Firma in der Hamburger Innenstadt am Rumpfsweg
ertffnete, hatte er mehr als zwdlf Jahre Erfahrungin einer
technischen GroBhandlung hinter sich und aufgrund der
schlechten wirtschaftlichen Situation in Deutschland eine
ungewisse Zukunftvor sich, Doch mit der Konzentration auf
Spezialitdaten fand er eine Marktliicke und gewann immer
mehr Kunden. Der Handel lief von Beginn an gut. Imzweiten
Weltkrieg wurden im Jahr 1943 bei einem Bombenangriff die
Geschaftsraume am Rumpfsweq zerstért. Die Firma musste
ihre Arbeit einstellen.

Erst 1948 kehrte Custav Méllering nach Hamburg zuriick
und setzte die bis zur Zerstorung erfolgreiche Arbeit am
neuen Standort am Hofweg fort. Mitte der 1950er Jahre war
das Geschaft ber den Vorkriegsstand hinaus gewachsen.
1960 beschaftigte Gustav Méllering, mittlerweile in neuen
Geschaftsraumen, vier feste Mitarbeiter, Aus gesundheitli-
chen Griinden konnte er dem Betrieb ab 1560 nur noch
beratend zur Seite stehen. Alfred Thenhausen, Ehemann
von Gustav Méllerings Nichte Ruth, brachte das nétige
Know-how zur Leitung des Unternehmens mitund tratam 1.
Januar 1960 als perstnlich haftender Gesellschafterin die
OHC ein. Schnell zeigte sich, dass die Produkte aus konventi-
oneller Fertigung nicht immer den Bedirfnissen der Kunden
entsprachen. Alfred Thenhausen reagierte und begann mit
der Fertigung nach Kundenwunsch. Er setzte damit die
Mdlleringsche Tradition fort, stets unterstitzt von seiner
Frau Ruth. Ab 1970 fihrte er schliefilich das Unternehmen
allein und konnte so weiterhin die Weichen in Richtunag eines
modernen Produktionsbetriebes stellen. Im Laufe der Jahre
konzentrierte sich das Unternehmen zunehmend auf
technische Beratung durch hochqualifizierte Mitarbeiter,
deren Zahl zu Beginn der 1980er Jahre auf 15 gestiegen war.
Der erste Grundstein einer Eigenfertigung wurde durch die

GroBe Fenster in Decke und Wianden sorgenim Lager
fiir viel Tageslicht
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Kunden bisher scheinbar
unlosbare Probleme vom
|eib schaffen

Ubernahme der Firma Hiri gelegt.

Im Jahr 1987 bekam Alfred Thenhausen weitere Unterstiit-
zung durch seinen Sohn Jérg Thenhausen, der als diplomier-
ter Wirtschaftsingenieur bei Mdllering einstieg und am
Anfang 1988 gleichberechtigter Geschaftsfihrer wurde,
Die Mollering GmbH, die seit 1986 am Saseler Bogen
ansdssig war, wurde auf der Suche nach einem groBeren
Standort1990 in Norderstedt fiindig. Bis Ende letzten
Jahres hatte das Unternehmen seinen Sitz am Hans-Bockler-
Ring. Die Freihandfertigung von Méllering ist bis heute ein
wesentliches Standbein von Méllering. Die Anfénge der
eigenen Produktion waren jedoch zundchst bescheiden.
Sukzessive wurdenim Laufe der Jahre die Fertigungsmég-
lichkeiten ausgebaut.

Gummi-Formteile selbst gefertigt

Da Formteile einenimmer hoheren Stellenwert im
Produktportfolio einnahmen, erweiterte J6rg Thenhausen
zunachst 2001 in Norderstedt die Fertigung um die
Gummi-Formteilfertigung. Ein Jahr spater wurde die TSW
Thenhausen SpritzguBtechnik und Werkzeugbau GmbH,
Leopoldshdhe (nahe Bielefeld), gegrundet, um auch das
Feld Kunststoffteilefertigung gezielt zu bearbeiten.
Heute leitet Jorg Thenhausen als alleiniger Geschaftsfih-
rer beide Unternehmen, unterstiitzt durch seine Frau,
Susanne Thenhausen, die als Dipl.-Volkswirtin unter
anderem fUr das Personalwesen und die Finanzbuchhal-
tung zustandig ist. Alfred Thenhausen schied 2011 aus
dem operativen Geschaftaus, ist jedoch auch heute noch
als ein allseits geschatzter Berater aktiv.

Gemeinsam mit der Schwesterfirma TSW befasst sich
Mdllering mit der Produktion und dem Handel technischer
Artikel aus Elastomeren und Kunststoffen. Obwohl beide
Standorte eigenverantwortlich und selbstandig arbeiten,
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Blick in eine von zwei Produktionshallen



kann innerhalb der Unternehmensgruppe jederzeit auf
das Knowhow und die Kapazitaten der Mitarbeiter an den
jeweils anderen Standorten zuriickgegriffen werden. Jeder
einzelne Mitarbeiter wird von der Geschdftsleitung als
«Manager"” verstanden, der seine Arbeit mit groBer
Selbstandigkeit plant, organisiert, ausflihrt und kontraol-
liert; der aus eigenem Antrieb daran interessiertist, nicht
nur gute, sondern die beste Qualitét zu produzieren. Bis
heute liefert Mdllering Produkte, die sich auch in Druck-
und Verpackungsmaschinen, Gabelstaplern, Schiffen,
Chemieanlagen, Abfillanlagen, Getrdnke- und Reinigungs-
maschinen wiederfinden. Die Innovationskraft manifes-
tiert sich in mehreren Patenten und Gebrauchsmustern,
Seit tber 80 [ahren ist Credo der Firma: Die Orientierung
anden Bedirfnissen der Kunden fiihrt zur Innovation.

Breites Know-how fiir spezielle Lisungen

JWirsind einerseits Technischer Handler, aber andererseits
sind wir auch eine Manufaktur fir technische Spezialpro-
dukte”, sagt Jorg Thenhausen. Produziert werden Teile in
kleinen und mittleren Stiickzahlen, nicht selten aus sehr
speziellen Werkstoffmischungen. Theoretisch ware es
denkbar, beide Bereiche, Handel auf der einen Seite,
Fertigung auf der anderen, eigenstandig agieren zu lassen.
Doch darin sieht Thenhausen kein sinnvolles Modell, weil
beide Bereiche schon jetzt sehr eng miteinander verkniipft
sind. Uber eigene Fertigungsméglichkeiten verfiigen zu
kénnen heiBt aber nicht, dass immer bei speziellen
Losungen darauf zuriickgegriffen wird, Dank enger,
dauerhafter Beziehungen zu den Unternehmen, die
ausschlieBlich Hersteller sind, ibernehmen diese auch oft
die Fertigung von Spezialprodukten. Das geschieht
manches Mal auch exklusiv fiir Mallering.

Das Verhaltnis Handelsprodukte zu eigener Fertigung ist
etwa 50:50, wobei die meisten gehandelten Produkte keine
Standardware sind. Wichtige, gemeinsam mit dem
Hersteller entwickelte Handelsprodukte sind u.a. Lisemit-
telschlduche, dieim Prinzip jeder Druckmaschinenhersteller
weltweit (iber Mdllering bezieht. Das hohe Know-how und
die guten Beratungsleistungen haben dem Unternehmen
mittlerweile ein hohes Renommee verschafft. Trotzdem
steht man selbstverstandlich mit Anderen im Wettbewerb

Die klaren modernen Linien der Gebdudearchitektur setzen sichim
Innern fort
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um lukrative Auftrdge. Und da geht es dann auch immer
wieder um Preise. ,Dieser Herausforderung stellen wir uns,
aber nichtum jeden Preis”, so Thenhausen. Investitionenin
neue Anlagen erfolgen in der Regel nur dann, wenn auch die
berechtigte Aussicht auf Auslastung besteht. So besteht
spater nicht der Druck, Auftrage auch bei nicht auskdmmli-
chen Erldsen anzunehmen. Und trotzdem konnte mittler-
weile ein umfassender Maschinenpark aufgebaut werden,
Zuden jingsten Investitionen zahlt ein kleiner Walzenmi-
scher, mit dem sich auch eigene Mischungs-Rezepturen
entwickeln lassen. Das bietet den Vorteil, den Kunden
schnellindividuelle Lésungen prasentieren zu kdnnen, und
zwar ohne dass dafir Phantasiepreise bezahlt werden
missen. Zuriickgezahlt wird auch durch Treue. So entste-
hen sehrenge Beziehungen. Und die sorgen auch daftir,
dass Kunden nicht nur Spezialitdten in Norderstedt ordern
sondern auch Standardprodukte. An der Stelle besteht
Mdllering im Wettbewerb mit anderen hdufig dank einer
besseren Performance. Was nicht hei3t, dass man als
CTeile-Lieferant flr Rundum-sorglos-Pakete sorgt. ,.Diese
Aufgabe konnen andere Handler wesentlich besser
erflllen”, sagt Thenhausen, =
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