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ZeitgemaRe Industrie-
architektur mit klaren
Strukturen bestimmen
das Bild des Neubaus
von Niemann-Laes

Bewegte Zeiten

Niemann-Laes eilt mit hohem Tempo Richtung Zukunft

Inhaberwechsel, mit dem Stammsitz umgezogen, die EDV umgestellt und einen neuen Standort aufgebaut

—in rund fiinf Jahren hat der Technische Hdndler Niemann-Laes einschneidende Verdnderungen erlebt.

Nachdem es Jahre zuvor aus gut nachvollziehbaren Griinden einen Investitionsstau gab, hat das neue

Fiihrungsteam die Schlagzahl deutlich erh6ht. Und noch weitere Projekte stehen an.

Selbststandigkeit ist fiir viele das gro-
e Ziel im Berufsleben. Das Ziel errei-
chen tatsachlich aber nur wenige.
Auch wenn es heute immer hdufiger
heiBt, ,Mitarbeiter sollen unterneh-
merisch denken und handeln“, grolRe
Freiheiten werden ihnen dabei aber
selten gelassen. Dipl.-Kfm. Philipp
Mitzscherlich traumte schon friih da-
von, sein eigener Herr im eigenen
Unternehmen zu sein. Sein als GroR-
handler arbeitender GroRvater hatte
ihm schon friih die dazu nétigen Kauf-
mannsgene mit auf den Weg gege-
ben. Mitzscherlich musste nicht lange
warten, bis er sich seinen Traum er-
flllen konnte. Bereits mit 27 Jahren
war er Inhaber der Industriebedarf
Niemann-Laes GmbH in Liineburg. Da-
mit war er einer der jiingsten selbst-
standigen Technischen Handler in
Deutschland.

Traumberuf Technischer Handler?
War das wirklich so? Nicht ganz! Als
Mitzscherlich sein duales Betriebs-
wirtschaftsstudium beendete, wah-
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rend dessen er fiir die Praktika den
Betriebsalltag eines grofen Maschi-
nenbauunternehmens kennenlernen
konnte, entschloss er sich, zunachst
die naheliegende Laufbahn eines
Angestellten  einzuschlagen. Die
Karriereaussichten waren vielver-
sprechend. Und schon bald war er
kaufmannischer Leiter in einem
mittelstandischen Industriebetrieb.
Doch weil er sich dort nicht vollends
einbringen konnte, reifte in ihm wie-
der der Traum der Selbststandigkeit.
Per Zufall erfuhr er 2004 von den Ver-
kaufsabsichten des Inhabers von Nie-
mann-Laes. Sein Stiefvater Herbert
Brindopke, zu der Zeit Geschaftsfiih-
rer bei Kahmann & Ellerbrock, konn-
te Mitzscherlich schnell (iberzeugen,
dass die Branche Technischer Handel
attraktiv und ,,nie langweilig“ ist. Es
dauerte zwar noch ein Weilchen bis
Philipp Mitzscherlich voll und ganz
Feuer und Flamme war, dazu kannte
er die Branche noch zu wenig. Aber
nach einem Praktikum bei Coenen in
Neuss hatte er Blut geleckt.

Im Jahr 1987
aus Insolvenz entstanden

Die Urspringe von Niemann-Laes
gehen auf zwei in Liineburg einge-
fiihrte Handelsunternehmen namens
Niemann und Laes zurlick, die sich An-
fang der 1950er Jahre zusammenge-
tan hatten. Das Produktprogramm
war vielfdltig und ging deutlich iiber
das eines klassischen Technischen
Handlers hinaus. Vielleicht war es
auch diese nicht eindeutige Ausrich-
tung, die dazu beitrug, dass das
Unternehmen 1987 in die Insolvenz
ging? Nach Abschluss des Insolvenz-
prozesses wurde der Bereich Techni-
scher Handel mit fiinf Mitarbeitern
selbststandig und entwickelte sich
seither zu einem wirtschaftlich ge-
sunden Unternehmen. Die neue Fir-
ma Industriebedarf Niemann-Laes lei-
tete als geschaftsfiihrender Gesell-
schafter Hans-Jiirgen Jakob, der
vorher viele Jahre Erfahrung als
Geschdftsfiihrer eines Technischen
Handlers in Kiel sammeln konnte. Im



Jahr 2004 entschloss sich Jakob, die
Firma aus Altersgriinden zu verkaufen
und inserierte eine entsprechende
Kleinanzeige in TH.

Die Ubernahme durch Philipp Mitz-
scherlich vollzog sich vergleichsweise
schnell, wenngleich die urspriinglich
zur Finanzierung favorisierte Bank
nicht von den Planen iiberzeugt wer-
den konnte. Obwohl Basel Il noch
nicht wirksam war, traute man sich
nicht, einem so jungen Menschen die
Verantwortung fiir ein solches Invest-
ment zu Uberlassen. Mitzscherlich
lieR sich nicht entmutigen und fand
Alternativen bei zwei Banken, die sich
auf Unternehmensgriindungen spe-
zialisiert hatten.

Uberraschend verlief der tatsichliche
Beginn bei Niemann-Laes. Der bisheri-
ge Inhaber hatte alle Mitarbeiter ver-
sammelt und den neuen Inhaber ein-
geladen, dabei zu sein. Bis auf zwei
eingeweihte Fuhrungskrafte, wusste
keiner der Mitarbeiter vom Verkauf
des Unternehmens. Mit wenigen
Worten beschrieb Hans-Jiirgen Jakob
die neue Lage und verschwand an-
schlieBend in sein Biiro. Philipp Mitz-
scherlich war darauf nicht vorbereitet
und stand von jetzt auf gleich allein
vor seinen neuen Mitarbeitern. Mit
einer Portion Gliick gelang es ihm, die
Lage zu entkrampfen und so nahm die
Sache ihren Lauf.

Mit Jakob konnte der Ubergang klar
umrissen und dann auch tatsachlich
punktgenau umgesetzt werden: Von
Anfang Januar bis Ende Juni trugen
Mitzscherlich und er gemeinsam die
Verantwortung, ehe dann zu dem
vorher fixierten Zeitpunkt der Staf-
felstab in die jlingeren Hande Uber-
geben wurde.

Inhaberwechsel
in einer wirtschaftlich guten Phase

Gliicklich war der Zeitpunkt der Uber-
nahme, 2005 zu einer Phase als es in
Deutschland wirtschaftlich bergauf
ging. In den Folgejahren gab es fiir
Niemann-Laes  stetiges,  kraftiges
Wachstum. ,,Das war allenfalls einge-

schrankt mein Verdienst”, sagt Mitz-
scherlich. ,,Der Erfolg der letzten Jahre
war ein Erfolg des Gesamtunterneh-
mens. Es war und ist heute noch ein
Dreiklang, bei dem die Mitarbeiter,
die Lieferanten und die Kunden wich-
tig sind. Die Firma hat sich gut entwi-
ckelt, obwohl ich als Quereinsteiger
dabei war.“ Bald zeichnete sich ab,
dass der alte Standort iiber kurz oder
lang aus allen Nahten zu platzen droh-
te. Erweiterungsmoglichkeiten waren
nicht vorhanden. So entschloss man
sich 2008 in einem neu erschlossenen
Industriegebiet ein Grundstiick zu er-
werben. Logistisch bot der ins Auge
gefasste Standort beste Moglichkei-
ten, direkt angebunden an zwei Bun-
desstralBen, in unmittelbarer Nahe
zum groBten Liineburger Industriege-
biet, zu dem auch der Hafen der Han-
sestadt gehort.

Antizyklisch investiert

In der Folgezeit gab es alle Hande
voll zu tun. Neben der Mammutauf-
gabe der Bauabwicklung wollte man
die Chance nutzen, in den Neubau
auch mit einem neuen ERP-System
umzuziehen. Und weil ein Tag ja 24
Stunden hat entschloss man sich,
auch noch die Gelegenheit, einen
Standort in Ostwestfalen zu griin-
den, zu nutzen. Riickblickend be-
trachtet sagt Philipp Mitzscherlich,
wiirde er es nicht wieder so ange-
hen. Unter der Mehrfachbelastung
litten andere Projekte und kam auch
die Familie mit zwei kleinen Kindern
zeitweise zu kurz. Zu allem Uberfluss
kam ja auch noch die gesamtwirt-
schaftliche Krise hinzu, die dem
Unternehmen 2009 einen starken
Umsatzeinbruch bescherte. ,Da kam
ich dann schon ins Griibeln, ob es
richtig war, die Dinge so voranzutrei-
ben, wie geplant”, berichtet Mitz-
scherlich. ,,Aufgeben wollte ich die
Projekte nicht, aber wir hatten sie
verschieben oder kleiner gestalten
konnen.“ Und doch entschloss man
sich, so wie vorgesehen ca. 3,5 Mio.
EUR in den neuen Standort ein-
schlieBlich ERP-System zu investie-
ren. Es gab drei gute Griinde, wes-
halb man an den Planungen fest-

hielt: 1. Die Finanzierungskonditi-
onen waren sehr ginstig. 2. Auch
die Konditionen mit dem General-
unternehmer konnten zu einem Zeit-
punkt ausgehandelt werden, der
sich fir Niemann-Laes als vorteilhaft
erweisen sollte. 3. Es gab fiir den
vergleichsweise strukturschwachen
Raum Liineburg und Umgebung ein
attraktives Fordermodell aus Lan-
des-, Bundes- und EU-Mitteln.

Das Niemann-Laes-Team war (iber-
zeugt, dass es gut war, antizyklisch zu
investieren. ,,Doch ehrlich gesagt bin
ich froh, dass sich die Wirtschaft in
Deutschland wieder so schnell erholt
hat“, sagt Mitzscherlich.

Im Herbst 2010 erfolgte der Umzug in
das neue Gebdude. Den ehrgeizigen
Plan, das ERP-System am gleichen
Wochenende umzustellen hat man al-
lerdings fallen lassen. Diese kaum
minder aufregende Situation wurde
um eine paar Wochen auf das Ende
des Jahres verschoben.
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Hier kann man sich wohl fithlen - das Entrée des Verkaufsraums
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Prasentation der Top-
Modelle wie im
Schuhfachhandel

Friiher viele Kompromisse, heute
reichlich Zukunftsperspektiven

Es ist ein Trauerspiel, Bilder Grau in
Grau und Tone in Moll bestimmen die
Szenerie zu Beginn eines kleinen
Imagefilms, der den Gasten zur Ein-
weihung des neuen Betriebs im Mai
2011 gezeigt wurde. Jeder weil} ganz
schnell, an der Stelle wurde bewusst
dramatisiert, als man den alten Be-
trieb in Szene setzte. ,,Wir wissen wo
wir herkommen, wir wissen wo unse-
re Wurzeln sind“. Auch diese Botschaft
sollte den Kunden am Eroffnungstag
mit dem Film vermittelt werden.
Denn bei allem Glanz und den hoch-
wertigen Strukturen und Einrichtun-
gen am heutigen Standort, bei Nie-
mann-Laes wurde hart gearbeitet, bis
man sich den Erfolg des Neuen leisten
konnte. Bis dahin musste man mit
vielen Kompromissen leben. Ganz so
trist wie zu Beginn des Films angedeu-
tet, war es natiirlich nicht wirklich,
aber umso besser traf das Videoteam
in den nachsten Szenen das Heute.
Ein frischer, heller, moderner und klar
strukturierter Betrieb ist zu sehen, in
dem eine Zuversicht fiir die Zukunft
ausstrahlende Mannschaft arbeitet.

Abgesehen vielleicht von den schma-
len Fluren zwischen den Biiros, domi-
niert ansonsten GroRzligigkeit das
Bild. ,,Platz satt“ konnte auch das Mot-
to lauten. Die Lagerkapazitaten sind
erheblich gewachsen, genauso die Ver-
kaufs- und Produktprasentationsfla-
chen. Letzteres erinnert in seiner offe-
nen Architektur an ein mehrgeschossi-
ges Kaufhaus - fehlen eigentlich nur
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noch die Rolltreppen. Wer als Abholer
die Zeit hat, der wird sich gerne um-
schauen und auf den verschiedenen
Ebenen in dem vielfdltigen Angebot
stobern, das systematisch und modern
prasentiert wird. Wie in einem gut sor-
tierten Schuhgeschaft prasentiert sich
beispielsweise die breite Palette an Si-
cherheitsschuhen.

Neue Wertschatzung
auch bei den Lieferanten

Seitdem es den neuen Standort gibt,
wird Niemann-Laes in der Branche
ganz anders als friher wahrgenom-
men. ,Eigentlich ist das kaum nach-
vollziehbar. Uns gab es vorher auch,
mit den gleichen Prozessen und
einer adhnlichen Produktpalette®,
sagt Mitzscherlich. Bei Letzterem
schrankt er ein und beschreibt, wie
viel Neues sich diesbeziiglich getan
hat. So kam beispielsweise das Seg-
ment Kunststoffhalbzeuge ganz neu
hinzu. In der Antriebstechnik konnte
das Sortiment ausgebaut werden
und bei einigen Lieferanten wurde
man zum Schwerpunkthandler.

Natirlich freut sich Mitzscherlich
liber die neue Wertschatzung. Heute
erreicht das Unternehmen ein Vielfa-
ches an Bewerbungen bei Stellen-
ausschreibungen. , Wir sind auf dem
Arbeitsmarkt wieder attraktiver ge-
worden.“ Das wird in Zukunft wahr-
scheinlich sogar noch besser. Weiter-
bildung und Zielorientierung im Hin-
blick auf den Leistungsgedanken
stehen bei der Mitarbeiterfiihrung
im Fokus.
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Lift zur Materialbeschickung der Fachboden-
regalebenen

Standort Bielefeld
entwickelt sich gut

Seit Februar 2010 gibt es eine Nie-
derlassung in Bielefeld, die sich seit-
her auch gut entwickelte. Standort-
leiter ist Herbert Brindopke. Dieser
hatte eigentlich nicht die Absicht ge-
habt, vor Erreichen des offiziellen
Renteneintrittalters im Betrieb des
Stiefsohns aktiv zu werden. Er sah
keine Notwendigkeit, ihm zur Seite
zu stehen. ,Bei Niemann-Laes lief al-
les bestens®, so Brindopke. Er hatte
auch nicht das Verlangen, seinem
iber mehrere Jahrzehnte vertrauten
Betrieb vorzeitig den Riicken zu keh-
ren. Unlberbriickbare Differenzen
fuhrten dann Ende 2008 aber doch
zur Uberraschenden Trennung vom
bisherigen Arbeitgeber. Es war dann
flr ihn eine gliickliche Fiigung, dass
in der eigenen Familie seit kurzem
ein Betrieb des Technischen Handels
existierte. Philipp Mitzscherlich freu-
te sich tiber die Chance, nach der ib-
lichen Speerfrist Anfang 2010 seinen
erfahrenen Stiefvater als angestell-
ten Geschaftsfiihrer an seine Seite
holen zu konnen. Gerade in den Be-
ziehungen zu den Lieferanten konnte
Brinddpke in der Folgezeit viel errei-
chen. ,Heute fiihlen wir uns in Ge-
sprachen mit den Lieferanten auf
einer partnerschaftlichen Ebene in
Augenhdohe”, sagt Brindopke. ,Das
war lange Zeit anders.“




Gestell mit Antriebsriemen - einer der wenigen Einrichtungsgegenstdnde, die mit umzogen

Ansonsten sieht Brindopke seine Auf-
gabe im Aufbau des neuen Standorts.
,Dabei sind wir auf einem guten
Weg*“, freut er sich. ,Wenn ich dann
in ein paar Jahren mit 70 in den Ruhe-
stand gehe, dann haben wir eine Fir-
ma mit starken Standorten.“ Heute
besteht das Bielefelder Team aus drei
Mitarbeitern, ein vierter ist in Sicht.
Vor Ort gibt es ein eigenes Lager ein-
schlieBlich Auslieferungsfahrzeug.

Stark im Arbeitsschutz,
komplett im MRO-Bereich

Niemann-Laes fihlt sich stark im
Arbeitsschutz. ,,In dem Bereich brau-
chen wir keinen Wettbewerb zu scheu-
en, auch in Bielefeld nicht“, sagt Phil-
ipp Mitzscherlich. Rund die Halfte des
Umsatzes wird mit PSA-Artikeln er-
zielt, die andere mit technischen Pro-
dukten, wie Antriebstechnik, SAT,
chemisch-technische Produkte, Werk-
zeuge, Maschinen und Betriebsein-
richtungen. Angesichts dieser Breite
im Programm hat man auch gute Kar-
ten im Systemgeschaft. ,Besonders
geschatzt werden Lieferzuverldssig-
keit und Flexibilitat”, sagt Brindopke.
,Seien es C-Teile-Management, Kan-
ban, E-Procurement oder Konsigna-
tionslager. Alle Themen aus dem Be-
reich Beschaffungsdienstleistung kon-
nen wir professionell abbilden®, sagt
Mitzscherlich. ,,Das kdnnen einige an-
dere vielleicht auch, aber im Gegen-

satz zu unseren Wettbewerbern sind
wir im Bereich MRO komplett aufge-
stellt. Bei uns konnen die Kunden
alles aus einer Hand bekommen.“

Die Bereiche, die noch Defizite auf-
weisen, beispielsweise in der Dich-
tungstechnik, wurden und werden
sukzessive ausgebaut. ,Unsere Kun-
den werden in Zukunft verstarkt dar-
auf achten, die Prozesskosten in den
Griff zu bekommen. Da ist es ein gro-
Ber Vorteil, alles aus einer Hand zu
bekommen, und am besten direkt ab
Lager”, ist Mitzscherlich tberzeugt.

,Besser als der Durchschnitt®,
lautet der Anspruch

Auf der anderen Seite wird viel Wert
darauf gelegt, dass die Kunden gut
ausgebildete Ansprechpartner haben.

Deshalb werden regelmaRig die ver-
schiedenen Fachberaterlehrgange des
VTH von den Mitarbeitern besucht.
AuRerdem hat sich die Geschaftslei-
tung entschlossen, engagierten Aus-
zubildenden die Mdoglichkeit zu eroff-
nen, sich im Anschluss an die Lehrzeit
weiterzubilden, entweder mit einer
Fortbildung zum Handels- oder Be-
triebsfachwirt oder berufsbegleitend
in einem dualen Studium Theorie und
Praxis eng miteinander zu verkniip-
fen. ,Nur wenn unsere Mitarbeiter
besser sind als der Durchschnitt, kann
die Firma besser sein als der Durch-
schnitt. Deshalb nehmen wir auch die
verschiedenen Maoglichkeiten, etwa
den VTH-Betriebsvergleich, wahr, um
so zu sehen, wo wir stehen, sagt
Mitzscherlich. Auch aus diesem Grund
hat man sich tiberlegt, das Verhaltnis
mannliche zu weiblichen Mitarbei-
tern ausgewogen zu gestalten. Auch
wenn Frauen unter Umstanden zeit-
weise wegen Mutterschutz ausfallen,
Mitzscherlich ist liberzeugt, wenn die
richtigen Instrumentarien wie Teil-
zeitstellen und Flexibilitat in den Ab-
laufen vorhanden sind, die Leistungs-
fahigkeit und -bereitschaft sehr hoch
sind. ,Mein Ziel ist es, dass unsere
Mitarbeiter gerne in den Betrieb kom-
men und sich mit Engagement ein-
bringen.“ Die Aussichten dafiir sehen
vielversprechend aus. TH
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Das Fiihrungsteam von
Niemann-Laes: Philipp
Mitzscherlich (links) und
Herbert Brindopke




