Camfil-Chef Norbert Gregor: Zu 51 Fro-
zent Vertriebler und Marketingmann. zu
49 Prozent Controller — und begesisterter
Luftverbesserar

Blaupausen fur Mutige

Den cinen gelang dank klugem Marketing und Vertrieb der Kulturwandel, die anderen stehen
vor einem Wendepunkt, der ihnen Weltruhm bescheren konnte. Im Hohen Norden, in der
Region Liibeck, sorgt ein Weltmarktfiihrer fiir gute Luft und ein Innovationschampion fiir

Tesla-Feeling

Autorin: Vera Hermes

Als Norbert Gregor vor gut vier Jahren
das Gebiude von Camfil im Gewer-
begebiet von Reinfeld betrat, sah er
als Erstes das laminierte Schild iiber
dem Schuhputzautomaten ,,Nach Ge-
brauch ausschalten!!!®, links die elek-
tronische Zugangskontrolle zu den
Riumen der Geschiiftsleitung und
geradeaus eine Tiir mit Hinweispfeil
und dem vielsagenden Text:

WC Damen

WC Herren

Marketing & Vertrieb

Seitdem hat sich bei dem vor den
Toren Liibecks angesiedelten Welt-
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marktfiihrer fiir Luftreinigungssysteme
- vulgo: Filter — enorm viel getan. Nor-
bert Gregor (35), als Interimmanager
angetreten, ist schon lingst fester Ge-
schifrsfiihrer von Camfil, hat seine Fa-
milie aus Italien in den Hohen Norden
geholt und jeder, der mit ihm spricht,
merkt: Dieser Mann ist heute leiden-
schaftlicher Fan von Luftfiltern.
Wichtiger noch fiir den Unterneh-
menserfolg diirfte seine Selbstdefini-
tion sein, denn die lauter: .Ich bin zu
51 Prozent Vertriebler und Marketing-
mann und zu ent Controller.”
Um die Materie zu ve en, arbeitete

er zundchst in der Produktion mit, be-
gleitete  die Aullendienstmitarbeiter
und montierte gemeinsam mit dem
Serviceteam Filtéer unter OP-Decken.
Letzteres ist eine echte Plackerei, weil
iiber Kopf gearbeitet wird. Unhandliche
Verpackungen, aus denen die hoch-
empfindlichen Filter gezogen werden
miissen, erschweren den Job zusitz-
lich. Gregor etablierte ein Innovations-
team, das eine eigene Verpackungsma-
schine ersann, die heute sehr einfach
handhabbare, marerialsparende und
Camfil-gebrandete Kartons produziert.
All diese Aktivitdten diirften zu wech-
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selseitigem Vertrauen und Respekt bei-
getragen haben. Geht man mit Norbert
Gregor durch die Produktionshallen
- in denen seit Kurzem auch zwei Ro-
boter arbeiten -, hilt er mit fast jedem
Kollegen einen kurzen Schnack, wird
fréhlich gegriifit.

Das Ende von Bier
und Bockwurst

Elektronische Zugangskontrollen gibt
es nicht mehr, die alte Fithrungsrie-
ge auch nicht. Stattdessen aber eine
dezidierte Marketingstrategie. einen
neuen Markenauftritt, definierte Un-
ternehmenswerte, ein umfangreiches
Recruiting-Konzept, einen  digital
ausgeriisteten Vertrieb, ein ausgeklii-
geltes Innovationsmanagement und
seit Mérz 2017 ein in der Filterbranche
wohl einzigartiges Experience Center.
Dort geben sich Schulkinder, Lokalpoli-
tiker, Kollegen aus dem Ausland, Archi-

Serie: Mittelstand
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Mittelstindische Untarnehmen
stehen im Fokus unserer nsuen
Serie. In dieser Ausgabe geht

es um hoch spezialisierte Unter-
nehmen in der Region Libeck
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tekten, Reinraumplaner, Kunden und
solche, die es werden sollen, die Klinke
in die Hand, um auf interaktive, emoti-
onale und unterhaltsame Art und Weise
etwas liber Atmen, Innenraumluft und
Filter zu lernen. Vertriebsmitarbeiter
werden hier ebenso geschult wie die
Mitarbeiter von Kunden. Insgesamt hat
das Experience Center bereits mehr als
1700 Besucher angezogen, die eigens
gegriindete Filterakademie z&hlt noch
einmal rund 1500 Teilnehmer jihrlich.
AufMesseauftritte verzichtet das Unter-
nehmen seit Eréffnung des Experience
Centers. ,Auf Messen rrifft man zu 99
Prozent Bestandskunden, redet - wernn
man mal ehrlich ist - meistens iiber den
letzten Kurzurlaub statt {iber das Pro-
dukt und den Markt und freut sich auf
das Bier und die Bockwurst, die man be-
kommt. Viele Zielgruppen spricht man
mit einem Messeauftritt nicht an, ganz
anders im Experience Center, in dem
wir digital und interaktiv Produkt @
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Anpackend: Norbert Gregor (1) hat erst mal
mit dem Serviceteam Fllter unter OP-Decken
montiert

und Kundennutzen unterschiedlicher
Anwendungen inszenieren®, ist Gregor
liberzeugt.

Der neue Claim von Camfil, ,Die
Luftverbesserer®, bringt den Hauptnut-
zen Klar auf den Punkt. Die Filter von
Camfil finden sich beispielsweise in den
Rechenzentren digitaler Groffunterneh-
men, sie schiitzen das Silber der Queen
im Tower of London vor dem Anlauf-
en, sie sorgen in OP-Ridumen fiir reine
Luft - das Unternehmen haftet sogar fiir
durch unreine Luft verursachte Todes-
fille -, sie sind in zig Einkaufszentren
verantwortlich dafiir, dass es in der Par-
fiimerie nicht nach dem benachbarten
Burger-Laden riecht und dort nicht nach
den parfilmierten Klamotten der Mode-
kette von nebenan, sie filtern die Luft
in vielen Flugzeugen und sorgen in den
Laboren der Pharmaindustrie und in der
Lebensmittelfertigung fiir Luftreinheit.
Jedes zweite Smartphone wird in einer
Camfil-Umgebung montiert.

Mehr Verantwortung, offene
Turen, weniger Firmenwagen

Im Juni wurde Camfil zu den .Top 100
innovativsten Unternehmen des deut-
schen Mittelstandes” gekiirt. Langjihrige
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Anziehend: Das im Marz 2017 eréffnete Experience Center haben bislang (iber 1700 Kunden,
Interessenten, Kollegen, Politiker und Kindergartenkinder besucht. Auf Messen prasentiert sich

Camfil seitdem nicht mehr

und auch junge Mitarbeiter und Mitar-
beiterinnen tragen erheblich hdhere Ver-
antwortung und kénnen deutlich mehr
entscheiden. Es herrscht eine Kaltur der
offenen Tiir, Gregor selbst sitzt im so-
genannten Agquarium, einem glésernen
Raumin der Vertriebsabteilung. ,Das war
ein Kulturwandel, den viele erst dngst-
lich beobachtet haben, aber inzwischen
wissen die Mitarbeiter, dass ich eine ge-
sunde Fehlerkultur pflege”, sagt Gregor.
Heike Ahrens, Marketingreferentin und
seit sieben Jahren bei Camfil, erginzt:
LDie Kultur hat sich um 180 Grad gedreht,
das ist toll - hat aber seine Zeit gedauert.”
Von den ehemals 55 Firmenwagen sind
noch 22 {ibrig. In neue Maschinen, Robo-
ter, Markenstrategic und das Experience
Center investierte Camfil in dieser Zeit
insgesamt rund zehn Millionen Euro.
Camfil tritt offensiv mit den Ver-
kaufsargumenten an, die besten Luft-
filterprodukte und den besten Service
der Branche zu bieten. Diese Argumente
braucht das Unternehmen schon des-
halb, weil seine Produkte teurer sind als
die der Konkurrenz. ,Stimmt so nicht!®,
wirft die Marketingreferentin Heike
Ahrens ein, schon weil ein Camfil-Filter
weniger Energie verbrauche, sei er letzt-
lich glinstiger als die der Wettbewerber.

Aber dennoch: Auf den ersten Blick ist
das Preisschild hoher, zudem lehnt es
Camfil ab, die Transportkosten zu tiber-
nehmen und besteht auf piinktlicher
Zahlung, Davon abgesehen tun die Rein-
felder aber so ziemlich alles, um ihre
Kunden gliicklich zu machen.

Der Markt sei ein Oligopol, berichret
Gregor, es gebe elf Wettbewerber, von
denen drei — neben Camfil als Markt-
flihrer, noch Mann + Hummel und
Freudenberg - den Markt beherrschten.

Camfil selbst ist ein 1963 gegriinde-
tes schwedisches Familienunterneh-
men mit Uber 30 Produktionsstitten
weltweit sowie drei Forschungs- und
Entwicklungsstandorten. Weltweit un-
terhdlt die Gruppe 65 regionale Ver-
triebsbiiros, 95 Prozent des Umsatzes
sind international. Die Gruppe beschif-
tigt rund 4200 Mitarbeiter - davon 380
in Reinfeld - und erwirtschaftet ei-
nen Umsatz von rund neun Milliarden
Schwedischen Kronen.

Vorbild flr
Kollegen weltweit

Vor gut vier Jahren stand in Reinfeld
ein Generationswechsel an. Der Auftrag
flir Norbert Gregor: eine deutlich stér-
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kere Vertriebs-, Marketing- und Kun-
denorientierung sowie eine neue Unter-
nehmenskultur zu etablieren und das
- gesunde - Unternchmen zukunftsfit
zu machen. Die schwedische Fiihrungs-
riege lieft ihm dabei vollig freie Hand
- heute besuchen Kollegen aus aller
Welt das Experience Center, der Rein-
felder Betrieb gilt als Blaupause fiir an-
dere Standorte, auch die komplette IT
fiir Europa wird von hier aus betreut.
Das Team definierte fiir jedes einzelne
Produkt den Produkt- und Kundennut-
zen und digitalisierte dieses Wissen. Es
floss nicht nur ins Experience Center
und die Website ein. sondern auch in
den .digitalen Verkiuferkoffer”, dank
dem Vertriebsmitarbeitern beim Kun-
den vor Ort sdmtliche Informationen
zur Verfiigung stehen, die sie brauchen,
um den Auftrag zu bekommen. Ubri-
gens: Es erhalten nur diejenigen Kolle-
gen die digitale Ausstattung, die eine
Einweisung absolviert und eine Prii-
fung bestanden haben.

Risiko
Fachkraftemangel

Neue Mitarbeiter zu gewinnen, ist in
Reinfeld schwierig, weil hier viele Re-
triebe um gute Kopfe kimpfen. Camfil
bietet von Gesundheitswochen bis zum
Patenprogramm vieles auf, um die Kol-
legen zu halten. Das Recruiting setzt bei
den Jiingsten an - Norbert Gregor ladt
regelmifiig Kindergartenkinder, Kon-
firmanden, Studierende und Schiiler ins
Experience Center ein. Auch dariiber
hinaus ziehen die Reinfelder alle Re-
gister. Ob das reichen wird? .Auch wir
leiden unter dem Fachkriftemangel.
Ein unternehmerisches Risiko, das wir
hier haben: Wir verlieren in den nichs-
ten zehn Jahren aus Altersgriinden fast
ein Drittel unserer Belegschaft”, erldu-
tert Gregor. ,Deshalb verfolgen wir eine
Employer-Branding-Strategie, wollen
in der Region noch bekannter werden,
wollen weitere Awards gewinnen und
leben unsere neue Unternehmenskul-
tur vor.”

Ein bisschen wie
Tesla und Google

Fachkrdftemangel? Probleme, Topleute
zukriegen? Beider SLM Solutions Group,
14 Kilomerer von Camfil entfernt in ei-
nem Liibecker Gewerbegebiet, schiittelt
Vertriebsvorstand Dr. Axel Schulz @

Strategie & Management

Ein Pkw-Schwenk-
lager van SLM
Solutions fir dis
Hirschvogs!
Automotive Group,
3-D-gedrucke. Es
spart 40 Prozent
Material und ist
nachbearbeitungs-

arm

Querdenken erwunscht

Herr Schulz, Sie waren zuletzt CEO beim badi-
schen Maschinenbauer Putzmeister und ver-
antworten nun Vertrieb, Marketing, Business
Development, Service sowie die Sparte 3D Metals.
Was ist anders?

DR. AXEL SCHULZ: Weil die Technologie sehr jung
und sehr innovativ ist, haben wir viele Bewerber, die
direkt von der Hochschule kommen. Die bringen die
fluide Intelligenz mit - was eigentlich ein anderes
Wort fiir kreatives Chaos ist, Es ist eine ganz andere
Art der Menschenfiihrung und Motivation gefordert.
Inwiefern?

Jingere Menschen haben andere Bindungswiinsche
als dltere. Sie méchten Anerkennung, Sicherheit

und die freie Entfaltung soll auch wihrend des Be-
rufsalltags stattfinden und nicht erst in der Freizeit.
Das sind Bediirfnisse, denen wir Rechnung tragen
miissen. Deshalb verfolgen wir auch hinsichtlich der
Unternehmensorganisation einen innovativen Ansatz.
Wie sieht der aus?

Ich lasse Querdenken ausdriicklich zu, auch in punc-
to Vertriebsansitze. Hier ist ausdriicklich erwiinscht,
im Vertrieb neue Wege zu gehen. Ich gebe keine Rich-
tung vor, ich gebe Leitplanken. innerhalb derer sich
die Mitarbeiter bewegen kénnen. Das erfordert ein
bisschen mehr Toleranz, aber auch Selbstreflexion.
Klingt nach einem Spagat zwischen Loslassen und
Kontrolle. Was ist die grofite Herausforderung?
‘Es geht darum, die Leute, die aus einer informellen
Organisation gewachsen sind, zu Prozessdisziplin

zu bringen, also die Prozesslandschaft auszubauen
und Verbindlichkeiten deutlicher zu definieren. Bei
Putzmeister, einem schwibischen Schwermaschinen-
bauer, war das anders = dort beherrschen die Leute
die Prozesse bis zur Perfektion und man muss sie eher
aus der Komfortzone herausholen und auffordern,
auch nach links und rechts zu gucken. Ich wiirde aus
SLM Solutions keinen schwibischen Maschinenbau-
er machen, aber ein bisschen mehr Prozessdisziplin
kann man vertragen, zumal wenn wir weiter schnell
wachsen. @ ;
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Was Heribert Meffert Tesla-Feeling im Round Table tber
der Branche rat Hohen Norden Influencer-Marketing
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