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,Fahr zum Schmitz,
der macht dir das“

Hydraulik Schmitz Siegen gewinnt Kunden mit Kompetenzvorsprung

Keine Angst vor schmutzigen Handen. Hartmut Schmitz packt schnell mit an, wenn nétig.

»Manchmal liegt das Gliick auf der
StraRe!“ - Es war eine schon breite
StraRe, die fir das Gliick von Her-
mann Schmitz sorgte. Der Bau der Au-
tobahn 45, gemeinhin als Sauerland-
linie bezeichnet, brachte ihn auf die
Idee, seine bisherigen Geschaftsakti-
vitaten auszubauen. Die A 45 wird
auch ,Konigin der Autobahnen“ ge-
nannt, u.a. abgeleitet von der Anzahl
der Briicken: Auf eine Lange von 257
km gibt es 73 Briickenabschnitte. Der
Neubau in den 1960er Jahren war also
eine gigantische Herausforderung fiir
die StraBenbauunternehmen, wobei
viel schweres Baugerat zum Einsatz
kam. Hermann Schmitz hatte sich zu
der Zeit
selbststandig gemacht als kurz darauf

im Bereich Brandschutz

Anfragen von den am Bau A 45 betei-
ligten Baufirmen nach Hydraulik-
schlauchen kamen. Schmitz konnte
ihnen zunachst nicht weiterhelfen,
verfiigte aber relativ schnell durch
seine Aktivitaten fiir Feuerldscher
Giber Erfahrungen mit dem Einbinden
von Schlduchen. Von da war der
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Schritt zum Fertigen von Hydrauliklei-
tungen nicht mehr weit. Er legte sich
ein kleines Grundsortiment Hydraulik-
schlauche auf Rollen und Standardar-
maturen an, verteilte Visitenkarten
mit dem Hinweis auf das neue Ge-
schaftsfeld und so gelang der Einstieg
in den Bereich mit den unter Hoch-
druck stehenden Schlauchen. Wirk-
lich erfolgreich war er dann aber erst,
als er das weite Feld der Armaturen
besser abdecken konnte.

Von Anfang an
weitreichende Kenntnisse

Er investierte in eine Drehbank und
mit dieser war es ihm als gelernten
Feinmechaniker ein Leichtes, die
nicht auf Lager liegenden Armaturen
selbst anzufertigen. Seither ist stets
eine Drehbank Herzstiick der Armatu-
renwerkstatt der Firma Schmitz gewe-
sen. Standardisierungen gibt es bis
heute im Hydraulikbereich noch rela-
tiv selten. Der Baumaschinenbereich
ist durch einen anhaltend starken

Probleme ldsen, das stand von Anfang an ganz oben
auf der Agenda von Hydraulik Schmitz Siegen, und
das ist noch heute so. Nomen est Omen - Hydraulik-
leitungen und -zubehdér sind die Kernkompetenz. Fast
gleichstark ist man im Industrieschlauchgeschdft ak-
tiv. Das Unternehmen konnte sich in den letzten Jah-
ren gut entwickeln, nicht zuletzt weil man viele zu-
kunftsweisende Projekte verwirklichen konnte, insbe-
sondere im Dienstleistungsbereich. Mit
vielversprechenden Innovationen zeichnen sich gute

Perspektiven fiir die Zukunft ab.

Wettbewerb gekennzeichnet. Deshalb
legen es viele Hersteller daraufan, im
Ersatzteilgeschaft Gewinne zu erzie-
len. ,,Bei der Einflihrung neuer Bau-
maschinenserien hat man seit jeher
den Eindruck, dass die Armaturen im-
mer wieder anders aussehen, als die
der Vorgangermodelle“, berichtet der
heutige Geschaftsfiihrer von Hydrau-
lik Schmitz Siegen und Sohn des Fir-
mengrinders, Hartmut Schmitz. Hyd-
raulikleitungen sind Verschleifteile.
Fiir Technische Handler, die tGber kein
eigenes Fertigungs-Knowhow verfii-
gen, ist deshalb die Variantenvielfalt
der Armaturen eine missliche Situati-
on. Bei Schmitz hat man sich hinge-
gen von Anfang an weitreichende
Kenntnisse erworben, weshalb bei
,Not am Mann“ gerne bei dem Siege-
ner Unternehmen nachgefragt wird
und wenn nodtig auch noch eine Arma-
tur mageschneidert werden kann.

Mit Hydrauikschlduchen sind auch
immer Sicherheitsaspekte verbun-
den, weshalb es nicht ausreicht, iber
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die entsprechenden Kenntnisse in der
Metallverarbeitung zu verfiigen. Ge-
nauso wichtig ist es, eigene Druckpro-
ben mit entsprechenden Versuchspro-
tokollen durchfiihren zu konnen, so
dass man auch sicher sagen kann:
,Wir sind in der Lage zu gewahrleis-
ten, dass die Verpressung von
Schlauch und Armatur auch stand-
halt, sagt Hartmut Schmitz. Proble-
matisch ist es, wenn die Toleranzen
bei den Bauteilen nicht stimmen. ,Es
ist ein Trauerspiel, wie die Toleranzen
missbraucht werden®, meint Schmitz.
Es sei manchmal wie Lottospielen, ob
die angegebenen Male auch tatsach-
lich von den Zulieferern eingehalten
wiirden oder nicht. Deshalb gehen ei-
nige Hersteller seit einiger Zeit dazu
liber, nicht mehr die Bauteilabmes-
sungen als maRgeblich zu nehmen,
sondern ein VerformungsmaR, bei
dem der Grad der Verformung dari-
ber entscheidet, ob eine Verbindung
als sicher gilt oder nicht, egal wie
groR die Toleranzen sind. Diese und
andere Kenntnisse sind wichtig, wenn
man als Technischer Handler Armatu-
ren selbst fertigen will.

Heute werden bei Schmitz Armaturen
nur noch relativ selten angefertigt.
Friiher sei das allerdings die Regel ge-
wesen, auch weil die Lagerkapazita-
ten noch nicht so groR und die Lohn-
kosten noch nicht so hoch waren. Das
seither erarbeitete Knowhow und das
Wissen, dass der Technische Handler
auch in verzwickten Situationen wei-
terhelfen kann, haben fiir den guten
Ruf des Unternehmens gesorgt. ,,Fahr
zum Schmitz, der macht dir das“ gilt
noch heute.

Die Armaturenvielfalt im Baumaschinenbereich ist sehr groR.
Das bindet viel Kapital im Lager.
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Viel Wettbewerb,
wenig Konkurrenzdruck

Im Laufe der Jahre gab es bei Schmitz
immer wieder Uberlegungen, das Sor-
timent zu erweitern. Doch tatsachlich
kam es nicht dazu. Einzelne Produkte,
die eine gute Erganzung zum beste-
henden Angebot sind, werden zwar
schon verkauft. ,So etwas nehmen wir
schon mit rein. Aber letzten Endes be-
stimmen unsere Kundschaft und natir-
lich auch unser AuBendienst tber un-
ser Sortiment.“ So setzt sich das Pro-
duktangebot, nach Umsatz gerechnet,
wie folgt zusammen: etwa 40 % Hyd-
raulikschlauche und -zubehor, 35 % In-
dustrieschlauche und -zubehdr. Der
Rest verteilt sich auf verschiedenste
Produkte, wie Zubehor fiir Pneumatik
und Waschgerate. Obwohl es im Zeit-
alter von E-Commerce eigentlich gar
nicht mehr zeitgemald ist, ,vertrauen
viele Kunden nach wie vor auf ihre tra-
ditionell gewachsenen Einkaufsbezie-
hungen®, berichtet Hartmut Schmitz.
,Wir fahren gut damit.“ Und so ist er
iberzeugt, dass nach wie vor viele lie-
ber den Spezialisten vertrauen und we-
niger nach dem Motto ,,alles aus einer
Hand“ agieren. Deshalb macht es in
seinen Augen auch nicht viel Sinn, in-
tensiv in den Aufbau eines neuen Pro-
duktbereichs zu investieren, fiir den es
entsprechende Wettbewerber vor Ort
schon reichlich gibt.

Vielleicht ist das einer der entschei-
denden Griinde, warum in Siegen und
Umgebung tiberdurchschnittlich viele
Technische Handler existieren kon-
nen. Offenbar hat jeder seine fiir ihn
passenden Nischen gefunden. ,lIch
habe nicht den Eindruck, dass der
Wettbewerb untereinander zu den al-
les bestimmenden Problemen unter
den Handlern der Region gehort”,
sagt Schmitz.

Das Herzstiick des Betriebs -die Schlauchwerkstatt

Erfolgreiche
Dienstleistungsangebote

Aber natiirlich werden bei Schmitz im-
mer wieder neue Bereiche und Projekte
angegangen, aber eben zielgerichtet
da, wo der Wettbewerb noch nicht
oder kaum in Sicht ist. Dabei ist es ihm
wichtig seine bestehenden Kunden im
Blick zu haben und fir diese passende
Weiterentwicklungen anzustofRen. So
hat man z.B. seit drei Jahren sehr er-
folgreich das Dienstleistungsangebot
hinsichtlich Sicherheit und Vorschriften
ausgebaut. ,Wir bieten den Kunden
ein Schlauchmanagement an. Damit
helfen wir ihnen bei der Bewertung von
Gefahren®, sagt Schmitz. So erstellt
man fiir den Kunden etwa die Priifbe-
richte. Das erfordert eine Registrierung
und Nummerierung jeder Schlauchlei-
tung, so dass die Firmen in der Lage
sind, den Betrieb weitgehend storungs-
frei ablaufen lassen zu konnen. Die Auf-
gabe ist aufwandig und erfordert viel
Knowhow. Obwohl bei letzterem traditi-
onell schon gut aufgestellt, wurde in
letzter Zeit noch mehr in die Schulung
der Mitarbeiter investiert.

,Wir wollen vorrangig Kunden in der
Instandhaltung, aber auch in der Kons-
truktion erreichen, die Probleme zu 6-
sen haben. Wenn wir unseren Kunden
eine gute Losung erarbeiten, was uns
gliicklicherweise oft gelingt, dann ha-
ben wir im Ersatzteilgeschaft lang an-
dauernd gute Karten®, sagt Hartmut
Schmitz. Dadurch erreichte das Unter-
nehmen Bekanntheit weit tber die
Grenzen der Region. Im Geschaft mit
Standardlosungen ist man hingegen
lediglich im Siegerland aktiv.

Zeit fiir Innovationen

Sonderlosungen verlangen Kreativi-
tat und Innovationsfreude. Daran



mangelt es bei Schmitz nicht. ,,Man
muss die Losung finden, die eigent-
lich unmaglich ist.“ Nicht selten han-
delt man im Unternehmen nach die-
ser Methode. Dieser Spruch bewegte
Hartmut Schmitz in jlngster Zeit
auch bei zwei Problemen, fiir die er
dann vielversprechende Losungen ge-
funden hat. Eine der Herausforderun-
gen: ,Man miusste Schlauche herstel-
len, in denen es im Innern an allen
Stellen den gleichen Durchmesser
gibt, auch an den Armaturen? Nach
einigem Uberlegen habe ich mich am
Wochenende in die Werkstatt ge-
stellt, probiert, getiiftelt, und tat-
sachlich hat es geklappt.“ Inzwischen
ist die Entwicklung weit fortgeschrit-
ten. Ergebnis ist das Inliner-Schlauch-
system ,Ultraliner”, bei dem die
Schldauche mit einer PTFE-Innenlei-
tung ausgekleidet sind. Die Nichte
von Hartmut Schmitz, Christine Kalm-
bach, begleitet das Projekt wissen-
schaftlich mit ihrer derzeit entstehen-
den Diplomarbeit. Alle technischen
Probleme wurden inzwischen gelost,
ein Patent wurde erteilt und nun geht
es an die Vermarktung. Letzteres ist
jetzt die groflte Herausforderung,
aber Schmitz ist guter Dinge, dass die
Vorteile (iberzeugen und der Markt
das Produkt annehmen wird.

Noch groRer diesbezuglich ist sein Op-
timismus bei einer zweiten Entwick-
lung, die den vor kurzem verscharften
Sicherheitsanforderungen gemafll BGR
237 beziiglich peitschender Hydraulik-
leitungen gerecht wird. Einfach in der
Konstruktion, leicht an bestehende
Leitungen ohne Unterbrechung der
Betriebsablaufe zu montieren, uber-
zeugt die Losung einer Schlauchsiche-
rung. Anwender braucht Schmitz dafiir
nicht lange zu suchen. Sein bestehen-
der Kundenstamm im Hydraulikbe-
reich muss samtlich in den kommen-
den Jahren die Anlagen umriisten. Bis-
lang wurde das Thema noch in der
Branche eher stiefmiitterlich behan-
delt, aber Schmitz ist liberzeugt, ,da-
mit werden wir alle im Technischen
Handel, wenn wir es richtig machen,
kiinftig noch viel Geld verdienen.“

Druck, mit Innovationen die Ertragsla-
ge zu erhohen, gibt es allerdings nicht.
Die geschaftliche Entwicklung war zu-
letzt sehr gut, noch besser als die oh-
nehin schon gute allgemeine Entwick-

lung. Schon 2011 war gut und das ers-
te Quartal 2012 brachte noch einmal
30 % Umsatzsteigerung. Der Erfolg
wurde hart erarbeitet. Wesentlich
dazu beigetragen haben ein neues QS-
System, die Zertifizierung nach Druck-
geraterichtlinie, die Einflihrung eines
neuen EDV-Systems, die Erarbeitung
des Schlauchmanagements, ein neu-
gestalteter Internetauftritt und die Zu-
sammenstellung eines Katalogs.

Ich habe nicht den Ehrgeiz, stark zu ex-
pandieren, sagt Schmitz. ,Lieber
mochte ich weiterhin das machen, was
lukrativ ist. Ich baue darauf, dass sich
langfristig Kompetenz durchsetzt.“

Der Inhaberfamilie gehoren heute
zwei rechtlich eigenstandige Firmen,
die aus den beiden Bereichen der ur-
spriinglich einen Firma hervorgegan-
gen sind: Zum einen die Feuerloscher
Schmitz Siegen GmbH & Co. KG und
auf der anderen Seite die Hydraulik
Schmitz Siegen GmbH. Schon raumlich
nah beieinander, nur durch eine sch-
male Stralle getrennt, liegt Hartmut
Schmitz auch heute viel daran, beide
Unternehmen als Einheit zu fiihren.
,Wir gehoren zusammen.“ Die Feuer-
loschspezialisten zahlen 9 Mitarbeiter,
die Kollegen im Technischen Handel
sind 14 Personen. Wenn man beide Be-
triebsstandorte nebeneinander sieht,
dann konnte man meinen, der Techni-
sche Handel sei deutlich groRer. Das
liegt aber daran, dass sich das Ge-
schaft mit Feuerloschern fast aus-
schlieRlich beim Kunden abspielt. Wo-
hingegen der Technischen Handel mit
seinen groReren Lagerkapazitaten so-
wie Werkstdtten fiir die Fertigung er-
heblich mehr Platz benotigt. Wenn-
gleich auch das Geschaft mit Hydrauli-
kleitungen eine intensive Betreuung
vor Ort bedeutet, wozu zwei Werk-
stattwagen regelmadRig bei den Kun-
den sind.

Unternehmensnachfolge:
Wie der Vater, so der Sohn

Noch ist Hartmut Schmitz in einem
Alter, in dem man sich ublicherweise
weniger Gedanken iiber seinen Ruhe-
stand macht. Etwas anders sieht das
flir einen Verantwortlichen eines Fa-
milienunternehmens wie ihn aus. Er
selber hat schon relativ friih den Weg
in die Firma gefunden, obwohl das

urspriinglich nicht sein Wunsch war.
Als sein Vater ihm im Alter von 16 Jah-
ren sagte, dass es schon gut ware,
wenn er oder einer seiner Geschwis-
ter die Unternehmensleitung Uber-
nehmen wiirden, da trdumte Hart-
mut Schmitz noch mehr von einer
Laufbahn im Sport. Diesen Wunsch
nicht aus dem Auge verlierend, ent-
schied er sich dann aber doch erst
einmal dem Rat des Vaters zu folgen
und absolvierte eine Ausbildung zum
Werkzeugmacher. AnschlieRend pro-
bierte er es mit dem eigentlichen Be-
rufswunsch und lie sich zum Frei-
zeitsportleiter ausbilden. Den Beruf
konnte er aber nicht direkt im An-
schluss daran ausiiben, weil Vater
Staat ihn zum Zivildienst verpflichte-
te. Dabei kam ihm seine Ausbildung
im Metallberuf zugute. Die Heraus-
forderungen, die wahrend seiner Zi-
vildienstzeit im Technischen Dienst
eines Krankenhauses zu losen waren,
machten ihm so viel SpaR, dass er
sich entschloss, den Sport kiinftig
nur noch als Hobby nachzugehen und
sich der Technik im elterlichen Unter-
nehmen zuzuwenden.

Viele Jahre hat er zusammen mit sei-
nem Vater (heute 77 Jahre alt) die Fir-
ma geleitet. Jetzt sind seine Kinder in
dem Alter, in dem die Berufsorientie-
rung ansteht. Der dlteste Sohn hat
sich zu einem Maschinenbaustudium
entschlossen, der zweite Sohn erlernt
den gleichen Lehrberuf wie sein Va-
ter, Werkzeugmechaniker heilt das
heute. Und noch drei jingere Kinder
sind da. Nachfolgesorgen macht sich
Hartmut Schmitz also nicht. TH
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Mit Werkstattwagen ist man immer haufiger beim Kunden vor Ort
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