Was steckt hinter ASSTEC, welche
Geschéftsidee mochten Sie am Markt
platzieren?

SK: Wir bewegen uns in einem Markt, der zu den
wenigen Wachstumsmarkten zahlt. Es geht im
weitesten Sinne um Arbeitsplatz- und Montage-
systeme fiir Unternehmen der industriellen Fer-
tigung und Produktion. Das Ganze basiert auf
Aluprofilen. Unsere Geschéftsidee leitet sich aus
der einfachen Erkenntnis ab, dass die beste-
henden Systeme am Markt optimierbar sind und
dass ein zunehmender Bedarf an der Komplett-
leistung von Beratung, Planung bis zur Inbe-
triebnahme besteht.

Dariber hinaus haben diese Montagesysteme,
die wir verwenden herausragende Eigenschaf-
ten, im Vergleich zu in vielen Bereichen noch ein-
gesetzten aufwandig hergestellten Stahlkon-
struktionen. Unsere Systeme sind schnell, adap-
tiv und multifunktionell.

Entwickeln Sie eigene Produkte?

MB: Sagen wir es mal so, wir werden besténdig

versuchen, am Markt bestehende Lésungen zu
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optimieren und wir sind uns sicher — nach lan-
ger und nachhaltiger Analyse — dass diese Pro-
dukte mit mehr Nutzen zum besseren Preis plat-
zierbar sind.

Was gibt lhnen die Zuversicht gegeniiber
dem Wettbewerb zu bestehen?

SK: Ich selbst war 10 Jahre als Handelsvertreter
in genau diesem Segment tatig, das heif3t nicht
nur, dass ich den Markt kenne, sondern ich ken-
ne die Schwachen bestehender Anbieter und wir
wissen sehr genau, wo die Kundenanforderun-

gen von morgen liegen.

Konnen Sie lhre bestehenden Kunden-
kontakte nutzen. Lasst sich von einem
»Warmstart“ sprechen?

SK: Nein, ich habe mit dem Unternehmen, fiir das
ich tatig war eine klare, vertragliche Vereinba-
rung Uber Kundenschutz. Wichtig dabei ist aller-
dings, dass ich als Handelsvertreter nicht direkt
hierin der Region unterwegs war, d. h. wir haben
alle Chancen, zundchst den Markt in unserem

direkten Einzugsgebiet zu erschlieflen.
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Welche Unternehmen sprechen Sie an?

MB: Wie gesagt, es geht um produzierende Unter-
nehmen, von der Automobil-Zuliefer-Industrie
tber Elektrotechnik bis hin zu Medizintechnik.
Dort sehen wir unsere zentralen Zielgruppen im
Augenblick —in den Unternehmen sind unsere
Ansprechpartner die technischen Leiter, die AV-
Leiter oder die Konstruktionsleiter.

Was war lhr personlicher Antrieb, in die
Selbststandigkeit zu gehen?

SK: Ich bin gebiirtiger und wohnhafter Zepfen-
haner, ich habe in meiner Kindheit erlebt, wie
mein Vater Tag fir Tag in die Rhodia nach Rott-
weil musste, weil es im direkten Umfeld keine Ar-
beitsplatze gab. Es war schon immer mein per-
sonlicher Traum, eines Tages selbst Arbeits-
platze zu schaffen und anderen Menschen Per-
spektive und Sicherheit zu geben. Dariber hin-
aus bin ich mit 42 in einem Alter, in dem man sich
entscheiden kann, noch mal richtig in die Vollen
zu gehen. Die Tatigkeit als Handelsvertreter war
im Grunde schon eine Art von Selbstandigkeit,
die mir jetzt den Ubergang sehr erleichtert.

MB: Mit meinen 31 Jahren blicke ich natiirlich
nicht auf die Erfahrung von Herrn Kummer, aber
seit meinem Studium reifte in mir der Gedanke,
mich selbstandig zu machen. Ich habe drei bis
vier Jahre Erfahrungen gesammelt in einem
Unternehmen der Branche und habe jetzt das
optimale Produkt und den optimalen Partner ge-
funden. Meine Stérken liegen sicherlich im struk-
turellen Inhouse-Bereich und in der kaufmanni-
schen Abwicklung. Wahrend Herr Kummer sich
maf3geblich um den Vertrieb und die Entwicklung
und Planung von Neuprodukten kiimmert.

Welche Rolle hat WSS bei dieser
Existenzgriindung gespielt?

SK: Schlicht eine sehr bedeutende. Ich kenne
Herm Schmid schon von Kindesbeinen an, er war
auch bei der Griindung meiner Handelsvertre-
tung der wichtigste Berater an meiner Seite. Ich
habe keine wirklich wichtige, unternehmerische
Entscheidung ohne ihn gefallt. Zusammen mit
WSS und WSS Il — Herrn Lamers — haben wir
dieses Vorgehen detailliert geplant. Die Visionen
und Business-Plane wurden sehr akribisch ent-
wickelt, WSS hat uns in allen Bankgesprachen
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aktiv unterstitzt und geholfen und auch jetzt
schétzen wir die optimale Unterstiitzung in der

Unternehmens-Steuerung.

Wie kommt es zu dem Namen
ASSTEC?

MB: Wir sind zu zweit und wollten von Anfang an
nicht unsere Namen in der Vordergrund stellen,
sondern unsere Vision. Der Name ASSTEC ist die
Abkirzung von ,Assembly Technology" — das
ist nichts anderes als die englische Beschrei-
bung unserer Leistung. Wir haben uns bewusst
fur englisch entschieden, um der Internationa-
lisierung der Markte von Anfang an Rechnung
U tragen.

Wie sehen lhre
Markterschlieffungstechniken aus?

SK: Zunéchst starten wir mit zwei klaren Profi-
len: Zum Ersten unsere Regionalitat in den nach-
sten zwei Jahren, unser Zielmarkt heif3t Baden-
Wiirttemberg, unsere Starke ist unser Tempo.
Zum Zweiten treten wir an mit einem klaren
Mehrwert an: Beratung, Planung und Realisie-

rung.
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Das Ganze binden wir ab Uber Vertriebs- und
Umsetzungskooperation, seien es Partner in der
Industrieplanung oder Produktentwicklung oder
Vertriebspartner wie z. B. die Firma Microtec-
Systems, die dhnliche Kundensegmente er-
schlieit — dort gehen wir im Augenblick unsere
erste Vertriebsallianz ein.

Wir werden mittel- und langfristig das Ganze tiber
kontinuierliche und weitsichtige Marketing-Stra-
tegien unterstitzen. Wir arbeiten langfristig und
suchen die kontinuierliche Kundenbeziehung.
Uberdurchschnittlich zufriedene Kunden wer-
den mafigeblicher Baustein unseres langfristi-
gen Markterfolges sein.
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ASSTEC

Assembly Technology GmbH & Co.KG
Saline 20

78628 Rottweil

Fon 0741-17476 - 0

Fax 0741-17476 - 123

Mail: info@asstec-at.de
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