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Maco Hautau Deutschland richtet sich neu aus

Transformation zur Steigerung
von Effizienz und Wachstum

Das versammelte Ver-
triebsteam der neuen
Maco GmbH auf der

kiirzlich abgehaltenen
Vertriebstagung am
Standort in Helpsen.

Die Maco-Gruppe hat sich in den letz-
ten Jahren stetig vergroBert. Wie in der
Branche bekannt, hat sich das Unterneh-
men mit Stammsitz in Salzburg im Jahr
2018 die Mehrheitsanteile der im nieder-
sdchsischen Helpsen ansdssigen Hautau
GmbH gesichert. Diese betrugen damals
75 Prozent, die vollstindige Ubernahme
folgte dann im September 2023. In dieser
Zeitspanne wurden zum Jahreswechsel
2020/2021 die Vertriebsaktivititen fir
den deutschen Markt, die bis dato von der

Hautau GmbH sowie der Maco Beschld-
ge GmbH aus Schdllnach im Bayerischen
Wwald abgewickelt wurden, unter der Maco
Hautau Deutschland GmbH zusammenge-
legt. Nun folgt ein weiteres Kapitel in der
gemeinsamen Unternehmensgeschichte.
Die Maco Hautau Deutschland GmbH wird
fortan unter der Firmierung Maco GmbH
agieren. Die Umfirmierung wird in den
ersten Monaten des kommenden Jahres
vollzogen. Doch das ist nicht die einzige
Anderung: Bisher wurden die deutschen

und die Osterreichischen Kunden organi-

satorisch getrennt voneinander betreut,
nun findet zum Jahreswechsel eine Fusi-
on des Deutschland- und Osterreich-Ge-
schifts unter der Maco GmbH statt. Mit
dieser Transformation moéchte das Unter-
nehmen seine Synergien besser nutzen,
durch schnellere interne Prozesse sowie
einen auf die Kundenbediirfnisse hin aus-
gerichteten Vertrieb seine Effizienz stei-
gern und schlussendlich mehr Wachstum
generieren.



Oliver Lehnert,
Geschdftsfiihrer der Maco GmbH.

Diese Transformation geht auch mit personel-
len Verdnderungen an der Spitze einher.
Frank Jedamski, Geschaftsfiihrer der Maco
Hautau Deutschland GmbH, wird der zukiinf-
tigen Geschaftsfihrung der Maco GmbH
nicht mehr angehéren und sich fortan — wie
auch schon vor der Griindung der Maco
Hautau Deutschland GmbH - als kaufmanni-
scher Geschdftsfiihrer um die Belange der
Hautau GmbH kiimmern. Bei Hautau ist Je-
damski bereits iber 40 Jahren tdtig und hat
das Unternehmen (iber diesen Zeitraum mit
einer positiven Grundeinstellung, Offenheit
fir Neues und seiner stets ausgeglichenen Art
begleitet. Die Geschicke der Hautau GmbH
leitet er zusammen mit dem technischen Ge-
schaftsfiihrer Jorg Herrmann.

Die zukiinftige Maco GmbH wird fortan von
Oliver Lehnert als Geschaftsfiihrer geleitet.
Seit Anfang September 2024 ist Lehnert an
Bord der Geschaftsfihrung der Maco Hautau
Deutschland GmbH und konnte sich seitdem
ein Bild von der Branche und auch von den
Kunden des Unternehmens machen. Ihm ist
seit seinem Amtsantritt vor allem eine effizi-
ente Weiterentwicklung wichtig, bei welcher
der Kunde im Fokus steht.

Die Maco GmbH wird so ausgerichtet, dass
sie zukilnftig die Kunden und Partner in
Deutschland und Osterreich gleichermaRen
optimal betreuen kann. ,Die Transformation
betrifft hauptsachlich den Bereich Vertrieb.
Auch die Beratungs- und Servicequalitdt sol-
len und werden sich durch die Biindelung un-
serer Kompetenzen deutlich steigern”, so
Lehnert. Speziell der Vertrieb soll im Zuge der
Fusion weiterentwickelt werden mit dem Ziel,
die von Lehnert bereits angesprochenen
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Frank Jedamski,
Geschdftsfiihrer der Hautau GmbH.

Kompetenzen zu biindeln, der Schaffung von
klaren Kern- und Supportfunktionen sowie
der gemeinsamen Kundenbetreuung iiber die
Ldndergrenzen hinaus. Als Ziele der neuen
Maco GmbH soll zudem zum einen die Zufrie-
denheit der Bestandskunden gesteigert und
mit neuen Produkten und Serviceangeboten
deren Wachstum unterstiitzt werden. Zum an-
deren mochte das Unternehmen verstdrkt
Neukunden dazu gewinnen.

Zwei Blickwinkel als Startpunkt der
Transformation

,Die Idee zur Transformation kam aus zwei
Richtungen beziehungsweise Blickwinkeln.
Einer davon war meine personliche Sicht als
Quereinsteiger in die Fenster- und Tiirenbran-
che. Ich durfte in den ersten Monaten diese
spannende Branche kennenlernen und konnte
gleichzeitig quasi noch als ,Aulenstehender’
manche Prozesse und Gepflogenheiten be-
werten®, sagt Lehnert zur Einleitung. Der Ver-
triebsexperte hat in seinen bisherigen Statio-
nen in verschiedenen internationalen Ver-
triebsfunktionen und auch als Geschéftsfiihrer
im Industrieumfeld und GroRhandel reichlich
Erfahrungen mit Verdnderung von Prozessen
und Strukturen sowie der Erzielung von nach-
haltigem Wachstum gesammelt.

Der andere Blickwinkel kam durch die Be-
trachtung der Branche und des Unterneh-
mens selbst. ,Wir sehen tberall im Markt
Transformationsprozesse. Dazu gehort bei-
spielsweise, dass sich die Kundenanforderun-
gen an uns als Lieferant in den vergangenen
Jahren hinsichtlich unserer Prozesse, unserer
Strukturen, unserer Arbeitsweisen oder un-
serer Daten gedndert haben. Auf dieser Basis
werden wir uns neu ausrichten. Aber auch
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den Generationswechsel beziehe ich in den
Transformationsprozess mit ein“, fihrt Leh-
nert weiter aus. Sein Kollege Jedamski er-
gdnzt: ,Bei Maco Hautau Deutschland haben
wir eine sehr hohe Altersstruktur mit einem
Durchschnitt von rund 55 Jahren. Das heiflt
aber auch, dass wir eine ganze Menge Exper-
tise und auch gebiindeltes Wissen in unseren
Reihen haben, welches auf die ndchste Gene-
ration ibertragen werden muss.”

Ein weiteres Thema ist die Konsolidierung in-
nerhalb der Branche. Die Maco Hautau
Deutschland GmbH ist an zwei Standorten
vertreten: in Helpsen und in Schoéllnach. Dies
soll sich auch zukiinftig unter der Maco GmbH
nicht dndern. ,,Jedoch sind immer noch viele
Stellen aufgrund der beiden Standorte und
der ehemals verschiedenen Unternehmen
doppelt besetzt, auch manche Arbeitsweise
und Systeme unterscheiden sich. Fiir eine Ef-
fizienzsteigerung ist notwendig, die verschie-
denen Aufgaben dorthin zu verlagern, wo die
besten Kompetenzen vorhanden sind“, be-
schreibt Lehnert.

Auch das Thema Digitalisierung spielte eine
grolRe Rolle, das in der Branche eine immer
groere Bedeutung gewinnt und an verschie-
denen Stellen im Unternehmen vorteilhaft
eingesetzt werden kann. ,Unsere physischen
Produkte, also der Beschlag und seine Funkti-
onalitdt, sind bereits sehr gut. Jedoch werden
digitale Services fiir den Kunden sowie die
Qualitat der Daten immer wichtiger®, ist Leh-
nert liberzeugt. Neben der klaren, vorhande-

Oliver Lehnert und Frank Bresche wdhrend

der Vertriebstagung zur Neuausrichtung.

43



44

bauelemente-bau.eu  12/25

nen Produktstrategie soll sich das Angebot
der Maco GmbH zukiinftig starker auf Daten
und die Services neben dem reinen Verkauf
von Beschldgen und Automatisierungsldsun-
gen fokussieren.

Trennung zwischen Verarbeiter und
Handler

Aktuell ist der AuRendienst bei Maco Hautau
Deutschland sowohl fiir die Verarbeiter- als
auch fiir die Handelskunden zustandig. , Die
Anforderungen beider Kundengruppen sind
aber unterschiedlich®, leitet Lehnert die zu-
kiinftigen Zustandigkeiten des AuRendiens-
tes ein. Der klassische AuBendienst werde
unter der Maco GmbH fiir die Kunden aus den
verarbeitenden Unternehmen - unterteilt in
Vertriebsregionen - verantwortlich sein, die
Key-Account-Manager und -Managerinnen
fir den deutschland- und osterreichweiten
Handel iber die Landesgrenzen hinaus. ,,Das
Gesicht fiir den Handel ist der Key-Account”,
bekraftigt Lehnert und fligt an: ,Die Tren-
nung zwischen dem klassischen AuRendienst
und dem Key-Account ist ein wesentlicher
Bestandteil der Transformation.”

Wie viele Personen das komplette Key-Ac-
count-Team bei der Maco GmbH umfassen
soll, steht aktuell noch nicht fest. Gestartet
werden soll mit einem kleinen Team, welches
die aktuelle Handlerstruktur des Unterneh-
mens optimal betreuen kann. Dieses wird
nach und nach weiter ausgebaut, wenn es
entweder die Anforderungen verlangen oder
in die einzelnen Phasen der Umstrukturie-
rung eingestiegen wird. In der ersten Phase
soll sich zundchst verstdrkt auf den Beschlag-
handel konzentriert werden, in weiteren Pha-
sen folgen dann der Elektro-GroRhandel so-
wie die groRen Verarbeiter, die in Deutsch-
land und Osterreich {iber mehrere Standorte
verfligen. Ein weiteres Ziel ist es, die Ge-
schdftsverbindungen bei den groRen in der
Branche bekannten Beschlaghandelshdusern
weiter zu verbessern.

Organisation der Markte

,Die Mirkte in Deutschland und auch in Os-
terreich sind sehr &dhnlich organisiert. Die
Bliindelung der Kompetenzen und auch die
Nutzung der durch die Zusammenlegung ent-
stehenden Synergien ergeben fiir uns defini-
tiv Sinn“, beschreibt Lehnert. Schlussendlich
dienen die Transformation und die Zusam-
menlegung der Mdrkte der Steigerung des
Kundennutzens.
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Zum neuen Fiihrungsteam der Maco GmbH

gehoren (v. 1.): Jessica Droscher, Frank Bresche
und Frank Schnorrenberger.

In der Organisation der Maco-Gruppe ist Os-
terreich in drei Vertriebsgebiete aufgeteilt, die
auch nicht verdndert werden sollen. Die Kun-
den aus den verarbeitenden Unternehmen be-
halten alle ihre Ansprechpartner, die aber zu-
kiinftig unter der Maco GmbH tdtig sind.

Verbesserter Kundenservice

Bei der Neuausrichtung der Organisation
liegt der Fokus auf einer klaren Trennung von
Kern- und Supportfunktionen. Ziel ist es, Ab-
ldufe zu verschlanken und die Expertise fiir
Kunden optimal verfligbar zu machen. Die
Kernfunktionen bilden die Vertriebsteams:
AuRendienstmitarbeiter wie Area-Sales-Ma-
nager und Key-Account-Manager sind das di-
rekte Gesicht zum Kunden. Sie biindeln alle
vertrieblichen Kompetenzen und agieren als
zentraler Ansprechpartner. Fir spezifische
technische oder strategische Fragestellungen
greifen sie auf die Supportfunktionen zurtick
- wie beispielsweise auf einen Fachexperten
in der technischen Beratung oder das Portfo-
liomanagement. So entsteht ein ,Tandem”,
das im Hintergrund zusammenarbeitet, wah-
rend der Kunde weiterhin nur einen An-
sprechpartner hat.

Dariiber hinaus wird ein noch weiter verbes-
serter Kundenservice geboten: verldssliche
und aktuelle Daten, gemeinsame Marketing-
kampagnen sowie ein umfassendes Schu-
lungsangebot. Das Ziel ist es, die Zusammen-
arbeit effizienter zu gestalten, Wissen zu teilen
und den Kundennutzen spiirbar zu erhéhen.

»Konsolidierung* der Standorte Helpsen
und Schéllnach

Eine vollstandige Zusammenfiihrung der bei-
den Deutschland-Standorte in Helpsen und
Schoéllnach ist nicht vorgesehen. Trotzdem
sollen so viele Bereiche wie moglich zusam-
mengefiihrt werden, da oftmals noch in einer
,Doppelrolle” agiert wird, die eine weitere
Steigerung der Effizienz nicht moglich macht.
Daher sollen die beiden Standorte ortlich
zwar bestehen bleiben, jedoch manche Berei-
che ,konsolidiert“ werden.

Dies betrifft vor allem die Bereiche Ver-
triebsinnendienst, Marketing und Personal.
Aber auch die gebiindelte Betreuung der Ver-
triebssysteme steht auf dem Programm.
,Hierbei geht es darum, dass wir eine Kompe-
tenz aufgebaut haben, welche als First-Level-
Support fiir unsere verschiedenen Systeme
(Kundenportal, Konfiguratoren, CRM) den
Kollegen, aber auch den externen Kunden zur
Verfiigung steht”, verdeutlicht Lehnert. Die
Blindelung von Kompetenzen ist eine grund-
sdtzliche Vorgehensweise in der gesamten
Maco-Gruppe. Eine zentrale Leistung kann
beispielsweise auch in einem anderen Land
flr die gesamte Gruppe erbracht werden. Es
wird dort zentralisiert, wo die besten Kompe-
tenzen vorhanden sind und die Rahmenbe-
dingungen passen.

Weitere Bereiche sollen nach und nach fol-
gen. Aber nur dort, wo eine Zusammenle-
gung auch wirklich Sinn ergibt. ,Klar ist aber,
dass jede Mitarbeiterin und jeder Mitarbeiter
zukiinftig unter der ,Maco GmbH Flagge’ ar-
beiten und auftreten wird und nicht mehr nur
flr Hautau oder Maco. Dadurch wollen wir
auch den Zusammenhalt und den Teamgeist
beider Standorte verstdrken, erkldrt Leh-
nert. Die Konsolidierung des Inside Sales und
deren spdtere Leitung wird von Jessica Dro-
scher tibernommen, die bereits schon vor der
Griindung der Maco Hautau Deutschland
GmbH langjdhrig bei der Hautau GmbH im
Innendienst tdtig war und mit den Prozessen
in Helpsen und Schéllnach bestens vertraut
ist. Den Bereich Sales inklusive der Area-Sa-
les-Manager und der Key-Account-Manager
wird Frank Bresche i(ibernehmen. Frank
Schnorrenberger wird den Bereich Sales Sup-
port (Product & Sales Manager, Application
Cosultants und Productdata Manager) fiih-
ren. Beide Herren sind ebenfalls bereits lang-
jdhrige Mitarbeiter in flihrenden Positionen
und kennen das Unternehmen bestens.



Ganz neu ist das Maco eCat, ein cloud-
basiertes Produktnachschlagewerk.

Dennoch gibt es eine klare Trennung, die aber
auch schon vor der Transformation bestand,
deren Weiterfiihrung auch zukiinftig Sinn ma-
chen wird und nicht verandert werden soll:
Helpsen bleibt weiterhin der Kompetenz-
Standort fiir Schiebebeschldge und Fensterau-
tomation, zudem ist er der einzige Produkti-
onsstandort der Maco-Gruppe in Deutschland;
Schéllnach ist ein Vertriebsstandort, wo auch
das Lager fiir Fertigwaren beheimatet ist. ,Wir
sind hier in Helpsen aber keine Insel, sondern
zentral gesteuert”, stellt Jedamski dar.

Maco-Produkte ins Systemgeschdft iiber-
fiihren - nur noch eine Marke

Das Systemgeschdft mit Schiebel6sungen ist
das Steckenpferd bei Hautau. Im Rahmen der
Transformation sollen nun auch die Maco-
Produkte in das Systemgeschadft tberfiihrt
und mit eingebunden werden. , Hierflr wol-
len wir auch eine neue Position fiir den Key
Account einrichten. Dadurch soll die Verbin-
dung und die Kundenbeziehung speziell zu
den Aluminium- und PVC-Systemgebern in-
tensiviert werden“, merkt Jedamski an.

Der Schwerpunkt der jeweiligen Produktent-
wicklung bleibt wie gehabt an den verschie-
denen Standorten. , Auf der Entwicklungs-
ebene funktioniert die Zusammenarbeit
schon sehr gut. Diese Zusammenarbeit muss
nun zu intelligenten Produkten fiihren, so-

Ausziige aus den Produkthighlights der neuen
Maco GmbH: Der Maco Move HS Laufwagen ...
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dass der Kunde den groRtmoglichen Nutzen
davon hat“, sagt Jedamski.

Ubergangsphase mit eingeplant

Die komplette Umstellung beziehungsweise
Transformation soll Anfang 2026 vollzogen
sein. Dennoch geben Lehnert und Jedamski
dem neuen Team der Vertriebsorganisation
Zeit: ,Auch wenn wir zu Beginn des neuen
Jahres so aufgestellt sein werden, dass wir
voll durchstarten kénnen, wird es noch eine
Zeit brauchen, bis sich alles eingespielt hat.
Diese Zeit wollen wir der Organisation auch
geben”, so Lehnert.

Jedamski fiigt hinzu: ,,Gerade bei groBen Kun-
den werden wir eine gewisse Ubergangs-
phase brauchen, damit sich beide Seiten an
die neue Situation gewdhnen kénnen; und
sich zudem von den Vorteilen der Transfor-
mation {iberzeugen kénnen.”

Transformation geht weiter

Im Laufe des kommenden Geschdftsjahres
wird ein neues CRM-System innerhalb der
Maco GmbH installiert. Das System soll ne-
ben der Automatisierung von Aufgaben und
der Analyse von Kundendaten den Vertrieb,
das Marketing und auch den Kundenservice
unterstiitzen, um Prozesse zu optimieren, die
Kundenbindung zu stdrken und das Unter-
nehmenswachstum zu férdern.

,Im Laufe des Jahres 2026 werden wir auch
ein neues Uberarbeitetes Fiihrungsleitbild
bekommen. Den Fiihrungskrdften im Unter-
nehmen soll wieder mehr Raum fiir die Fiih-
rungsarbeit gegeben werden. So entsteht
ein einheitliches Fiihrungsbild, welches uns
schlussendlich auch in der Fiihrungsriege zu
mehr Effektivitdt verhelfen wird. Zudem geht
es auch darum, unsere Talente z{inftig noch
besser zu fordern und bei ihrer Karrierepla-
nung bestmdglich zu unterstiitzen®, ist Leh-
nert liberzeugt.

... der neue motorische Oberlichtéffner

Hautau Primat kompakt 300 Comfort Drive ...
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Dariiber hinaus soll ein neues SAP-System in
der Maco-Gruppe und somit auch in der Maco
GmbH eingefiihrt werden. ,Damit wollen wir
unsere internen Prozesse weiter automatisie-
ren und verschlanken. Wir miissen standardi-
sieren, wo es moglich ist. Zudem miissen wir
auch unser Wissen und Know-how in unse-
rem System vorhalten und fiir jeden Mitarbei-
tenden innerhalb der Gruppe leicht abrufbar
bereithalten. Dieser Schritt ist fiir das zweite
Quartal 2027 angedacht”, so Jedamski.

Zuspruch von allen Seiten

Die geplanten und sich derzeit in der Umset-
zung befindlichen Anderungen der Struktur
finden auch in der Unternehmensfiihrung der
Maco-Gruppe positiven Anklang. ,Wir be-
kommen aus Salzburg viel Vertrauen zugesi-
chert und auch positives Feedback fiir die
Transformation der Vertriebsorganisation wi-
dergespiegelt. Das zeigt uns, dass wir auf
dem richtigen Weg sind“, bekraftigt Lehnert.

,Es braucht fiir uns jetzt diese Transforma-
tion. Wir wollen zeigen, dass sich tatsdachlich
etwas GroRes bei uns bewegt, dass etwas ge-
tan wird und nicht nur partiell Bereiche ver-
andert werden. Denn nur so pflegt es sich
auch in das Bewusstsein unserer Mitarbeiten-
den und auch unserer Kunden ein“, ist Jedam-
ski tiberzeugt.

Lehnert fiihrt einen weiteren Punkt an:
,Schlussendlich ist die Initiative zur Transfor-
mation von unserem Vertriebsteam selbst
gekommen. Vieles von dem, was in der neuen
Strategie enthalten ist, wurde auf den letzten
Vertriebstagungen mit dem Anliegen ,Hort
uns bitte zu!* angesprochen. Auch deswegen
sind wir davon Uberzeugt, dass uns die Um-
setzung der Transformation von der Maco
Hautau Deutschland GmbH zur Maco GmbH
und der dahinter stehenden Philosophie ge-
lingen wird“, schlieft Lehnert. W
www.maco.eu

(@)

... Sowie der Maco Multi Matic
i. S. Zapfen IQ.
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Maco vernetzt die Gebdudehiille mit smattex und Warema:

Produktlinie Sense by Maco star-
tet mit neuven Partnern durch

46

Im Showroom am Standort in Helpsen spielt Sense by Maco eine grofie Rolle.

Foto: Maco

Sense by Maco ist eine Produktlinie von intelligenten, funkbasierten Sensoren fiir Fenster

und Tiiren, die in Smarthome-Systeme integriert werden kénnen. Diese Sensoren werden

von der Mayer & Co Beschlage GmbH (Maco) entwickelt und vertrieben. Durch das kleine

Bauteil werden klassische Bauelemente zu vernetzten Komponenten einer intelligenten

Gebaudehiille. Die Losung verbindet diskrete Integration, hohe Kompatibilitdt und prak-

tische Mehrwerte und schafft somit einen wichtigen Schritt in Richtung effizienterer,

sichererer und komfortabler Wohn- und Arbeitsumgebungen. Maco ist basierend auf

diesem Produkt jiingst eine Kooperationen mit der smattex GmbH, welche einen Online-

Shop fiir DIY-Smarthome-Lésungen anbietet, eingegangen.

Mit Sense by Maco hat der Salzburger Be-
schlaghersteller sein Portfolio um eine Sen-
soriklésung erweitert, welche die Digitalisie-
rung der Gebdudehiille konsequent voran-
treibt. Die unauffallig integrierbaren Sensoren
erfassen den prizisen Offnungszustand von
Fenstern, Schiebeelementen und Tiiren - von
vollstandig gedffnet bis zu sicher verriegelt -
und stellen diese Informationen Smarthome-
Systemen in Echtzeit zur Verfligung.

Ein wesentlicher technologischer Baustein ist
die Unterstiitzung des herstelleriibergreifen-
den Matter-Standards. Der neue Kommuni-
kationsstandard schafft ein interoperables
Fundament fiir smart vernetzte Gebdude und
gewdhrleistet damit eine zuverldssige Einbin-
dung in gingige Okosysteme wie Apple
Home oder Google Home. Fiir herstellende
wie auch verarbeitende Unternehmen be-
deutet dies eine zukunftsfdahige Losung, die

hohe Systemoffenheit mit einfacher Integra-
tionsfahigkeit verbindet.

Die Hardware selbst ist fiir den verdeckten
Einbau im Falzbereich konzipiert. Dadurch
bleibt das dsthetische Erscheinungsbild der
Elemente vollstandig erhalten. Sense by Maco
lasst sich sowohl werkseitig in neue Fenster-
und Tirsysteme integrieren als auch bei vor-
handenen Maco-Beschldgen nachriisten.

Im Zusammenspiel mit Smarthome-Plattfor-
men erhéhen die Sensoren die Sicherheit,
unterstiitzen Energiesparfunktionen und er-
moglichen vielfdltige Automatisierungssze-
narien. So kann beispielsweise die Heizungs-
steuerung automatisch reagieren, sobald ein
Fenster zum Liiften gedffnet wird. Ebenso
sind Benachrichtigungen iiber ungewollte Zu-
standsdnderungen oder die Einbindung in
komplexe Sicherheitsroutinen moglich.

DIY-Kompetenz mit
Maco-Qualitat verkniipft

Die Maco Hautau Deutschland GmbH ist be-
reits im September 2025 eine Kooperation
mit der smattex GmbH eingegangen. smattex
ist ein Onlineshop fiir DIY-Smarthome-L6sun-
gen. Ziel der Partnerschaft ist eine enge Zu-
sammenarbeit bei der Bereitstellung praxis-
naher, kompatibler Smarthome-Komponen-
ten und -Losungen, die das Know-how von
Maco Hautau Deutschland mit der Expertise
von smattex verbindet. Oliver Lehnert, Ge-
schaftsfiihrer von Maco Hautau Deutschland
erkldrt: ,Mit smattex biindeln wir eine klar
verstdndliche, nahbare DIY-Kompetenz mit
der bewdhrten Maco-Qualitdt. Unsere Part-
nerschaft richtet sich an Kunden, die einfache,
zuverldssige Smarthome-Lésungen suchen.”

Das siiddeutsche Unternehmen smattex setzt
zu 100 Prozent auf den Matter-Standard. Da-
mit sprechen alle Smarthome-Gerdte eine ge-
meinsame Sprache. Das bedeutet maximale
Herstellerunabhdngigkeit und noch mehr
Komfort. So ist jedes Smarthome-System bes-
tens fir die Zukunft aufgestellt. ,,Und wir sind
es auch, denn ab sofort ist Sense by Maco,
unsere smarte Fenstersensorik — die Elemente
wie Fenster, Tiiren und Schiebetiliren abdeckt
- fiir ein intelligentes Zuhause, iber smattex
erhdltlich®, so berichtet Lehnert.

Die Funksensoren von Sense by Maco machen
Fenster und Tiiren im Handumdrehen intelli-
gent und erfassen unmittelbar den aktuellen
Offen- oder Geschlossen-Status. Durch Inter-

Mit Sense by Maco reagiert das Unternehmen

auf die steigende Nachfrage nach intelligenten
Wohnldsungen.  Grafik: AdobeStock / Maco



aktion mit anderen Smarthome-Produkten

wird die Sicherheit erhdht, der Energiever-
brauch optimiert sowie das Raumklima au-
tomatisch gesteuert und damit bares Geld
gespart.

Ndhe zum Kunden

Aber warum smattex und Maco Hautau
Deutschland? Beide Seiten legen Wert auf
eine klare, ehrliche Kommunikation, echte
menschliche Unterstiitzung statt Warte-
schleifen oder KI-Chatbots und Losungen, die
Ndhe zum Kunden sowie ein feines Gespiir
fir deren Anliegen bieten. Thomas Singer,
Geschaftsfiihrer von smattex, bringt es auf
den Punkt: ,Echte Losungen brauchen vor al-
lem eines: Ndhe zum Kunden und dariber
hinaus noch ein besonderes Ohr fiir ihre Be-
diirfnisse.”

www.smattex.de

Fensterbeschlag trifft
auf Sonnenschutz

Maco und Warema biindeln ihre technologi-
schen Kompetenzen in den Bereichen Fens-
terbeschlag und Sonnenschutz. Die beiden
traditionsreichen, familiengefiihrten Unter-
nehmen sind Pioniere beim Thema Matter in
der Bauzulieferbranche und treiben gemein-
sam die Vernetzung von Gebdudekomponen-
ten voran. Im Austausch ihrer Produktexper-
ten entstehen neue Use Cases, die echten
Mehrwert flir Nutzer schaffen.

Warema gilt als einer der fiihrenden Anbieter
hochwertiger Sonnenschutzsysteme und steht
seit Jahren flr Innovationskraft, Systemden-
ken und partnerschaftliche Zusammenarbeit.
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Besiegelten die
Kooperation mit
smattex (v.l.):
Christian Schuhbaum
(Produktmanagement
Maco Hautau Deutsch-
land), Manuel Biechl
(Chief Sales Officer
Maco), Thomas Singer
(Geschdiftsfiihrer
smattex) und Oliver
Lehnert (Geschdfts-
fiihrer Maco Hautau
Deutschland).

Das als ,Sonnenlicht-Manager” bekannte Un-
ternehmen entwickelt produktiibergreifende
Losungen fir Komfort, Energieeffizienz und
Wohlbefinden im Gebdude.

Fensterbeschlag und Sonnenschutz

im Verbund

Im Fokus steht die technische Verzahnung
des Fenstersensors Sense by Maco mit den
intelligenten Sonnenschutzlésungen von Wa-
rema. Durch die gemeinsame Nutzung des
Matter-Standards lassen sich beide Systeme
erstmals ohne proprietdre Schnittstellen zu
einem durchgangigen, smarten Gebdaudema-
nagement verbinden.

Ein Beispiel aus der Praxis: Die Matter-Funk-
sensoren der Produktlinie ,Sense by Maco“
erkennen, ob Fenster oder Tiren gedffnet
oder geschlossen sind, und senden diese In-
formation an die Matter-fihige Warema-Son-
nenschutzsteuerung Xeenos. Dadurch weil
das System, ob eine Terrassen- oder Balkon-
tiir noch offen steht — und verhindert, dass
sich Rollliden oder AuRenjalousien bei Ein-
bruch der Dammerung durch die Automatik-
funktion schlieRen und die Bewohner unge-
wollt aussperren. Die Zusammenarbeit von
Maco und Warema zeigt, wie durch herstel-
leriibergreifende Standards mehr Komfort,
Sicherheit und Energieeffizienz im smarten
Zuhause entstehen.

,Mit dieser Zusammenarbeit fiihren wir Fens-
terbeschlag- und Beschattungsexpertise zu
einer Losung zusammen®, erkldrt Lehnert.
,Unsere intelligenten Fenstersensoren tref-
fen auf die smarten Sonnenschutzsysteme
von Warema - und dank Matter sprechen sie
dieselbe Sprache.” Das Ergebnis sei ein auto-
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matisiertes Wohnumfeld, das , denkt, fiihlt
und reagiert”.

Mehrwert durch Interaktion: Sicherheit,
Klima, Energie
Aus der Kombination von Fensterzustandsda-
ten, Beschattungssteuerung und Lichtma-
nagement ergeben sich neue Funktionspro-
file fiir den Wohn- und Objektbau. Anwender
profitieren unter anderem - kurz gefasst -
von folgenden Kriterien:

MW Transparenz: Der Fensterstatus (offen/ge-
schlossen) ist jederzeit im System abrufbar.

W Komfort: Beschattung, Licht und Liiftung
werden bedarfsorientiert aufeinander
abgestimmt — automatisch und jahreszei-
tenunabhadngig.

M Energieeffizienz: Die optimierte Steuerung
reduziert Heiz- und Kiihlaufwand und
schiitzt Innenrdume vor Uberhitzung oder
Auskihlung.

M Sicherheit: Automatisierte Abldaufe sorgen
fiir Schutz von Kindern, Haustieren und
Einrichtung - auch bei Abwesenheit.

Beide Unternehmen positionieren sich mit
dieser Vernetzung als Anbieter eines ganz-
heitlichen Ansatzes, der sowohl im Neubau
als auch in der Modernisierung eingesetzt
werden kann.

Live-Prasentationen auf Branchenmessen
Die gemeinsame Losung kann 2026 auf zwei
zentralen Branchenevents erlebt werden:

M Light + Building, Frankfurt (8. bis 13. Mdrz
2026): Warema prasentiert die Integration
im Detail und zeigt, wie die Systeme in ein
zukunftsfihiges Smarthome-Okosystem
eingebettet werden.

B Fensterbau Frontale, Nirnberg (24. bis 27.
Madrz 2026): Maco und Warema demon-
strieren live das Zusammenspiel der
Fenstersensorik mit den smarten Sonnen-
schutzsystemen.

Ausblick von Maco und Warema
Durch die Zusammenarbeit der beiden euro-
paweit tdtigen Unternehmen biindeln sie ihre
Kompetenzen. Fiir Fachbetriebe, Planer und
Endanwender ergeben sich dadurch neue Op-
tionen fir intelligente, vernetzte Gebdude-
hiillen. Die Unternehmen sind iiberzeugt,
dass diese Vernetzung einen wichtigen Im-
puls fir die Weiterentwicklung interoperabler
Smart-Building-Technologien setzt. W
www.warema.de

www.maco.eu
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bauelemente bau im Gespriach mit Oliver Lehnert und Frank Jedamski, Geschaftsfiihrer Maco Hautau Deutschland

Oliver Lehnert: ,,Durch die Biindelung

der Kompetenzen beider Unternehmen

ergeben sich viele Vorteile.” Beschlag.”

Das Jahr 2025 stand fiir viele Unternehmen der Fenster- und Tii-
renbranche im Zeichen anspruchsvoller Marktbedingungen. Auch
bei Maco Hautau Deutschland war friih klar, dass kein klassisches
Wachstumsjahr zu erwarten sein wiirde. Umso stdrker lag der
Fokus auf Stabilitdt, Effizienz und der konsequenten Umsetzung
der gemeinsamen Integrationsstrategie von Maco und Hautau. Im
Gesprach erldutern die Geschéftsfiihrer Oliver Lehnert und Frank
Jedamski, wie das Unternehmen seine Ziele dennoch erreicht,
welche Synergien durch die enge Zusammenarbeit entstehen und
welche strategischen Schwerpunkte kiinftig auf Themen wie Au-
tomatisierung, Digitalisierung, Nachhaltigkeit und Smarthome-
Losungen gelegt werden.

Blicken wir zundchst auf das noch aktuelle Jahr 2025: Wie fdllt Ihr Fazit
fiir das laufende Jahr aus?
Jedamski: Dass es kein Wachstumsjahr wird, hatten wir bereits
friihzeitig erwartet und unsere Planung darauf abgestimmt. Na-
tlrlich hdtten wir uns mehr Impulse gewiinscht, insbesondere eine
gewisse Erholung des Marktes, doch wir haben unsere Strategie ent-
sprechend angepasst und kénnen unsere Ziele dennoch erreichen.

Lehnert: Aufgrund der aktuellen Rahmenbedingungen war unse-
re Jahresplanung von Anfang an eher konservativ ausgelegt. Wir
werden in diesem Jahr leicht hinter den Ergebnissen des Vorjahres
bleiben, konnen aber dennoch die gesetzten Ziele erreichen. Un-
ser Fokus liegt weiterhin darauf, Neukunden zu gewinnen und das
Wachstum schrittweise voranzutreiben.

Koénnen Sie uns dabei auch etwas zur Umsatzentwicklung und zur
Verteilung auf lhre wichtigsten Produktsegmente sagen? Wo se-
hen Sie die starksten Impulse?
Jedamski: Nach wie vor sind unsere Dreh-Kipp-Lésungen das wich-
tigste Segment und machen rund 70 Prozent unseres Umsatzes aus.
Danach folgen Produkte fiir Schiebesysteme, Tliren und Oberlichter.

,uUunser Ziel
ist es, als
Komplett-
anbieter
aufzutreten”

Fotos: Maco

Frank Jedamski: ,,Daten werden kiinftig
oft wichtiger sein als der eigentliche

Lehnert: Im Bereich Dreh-Kipp setzen wir gezielt auf Impulse durch
die Transformation Maco GmbH. Fiir das kommende Jahr ist geplant,
unser Tirsortiment um eine Paniklosung zu erweitern. AuRerdem
mochten wir Tlren starker in den Fokus riicken, um unseren Kunden
ein noch breiteres und attraktiveres Portfolio anbieten zu kénnen.

Wie stark ist der Anteil des Exportgeschifts — und welche Rolle
spielen hier internationale Kunden fiir Sie?
Jedamski: Auf die gesamte Gruppe bezogen hat der Export einen
hohen Stellenwert, der Anteil liegt bei rund 95 Prozent. Die wich-
tigsten Mdrkte sind Italien, Nordosteuropa und die Benelux-Staaten.

Lehnert: Zukiinftig wollen wir unsere Aktivititen in der Maco-
Gruppe in Nordamerika deutlich ausbauen. Auch in Asien sollen
iber Joint Ventures zusatzliche Marktanteile erschlossen werden.
Allerdings haben die EU-Sanktionen zu erheblichen Einbriichen in
Russland gefiihrt.

Welche Herausforderungen sehen Sie aktuell im deutschen Fens-
ter- und Tiirenmarkt?
Lehnert: Fiir viele Unternehmen und auch unsere Kunden wird der
Generationswechsel und die parallel schnell voranschreitende Digi-
talisierung die groRten Herausforderungen darstellen. Gleichzeitig
ist der Anteil polnischer Hersteller spiirbar, die zunehmend auch in
die Sanierung einsteigen.

Jedamski: Besonders im Sanierungsbereich ist der Fachkrdfteman-
gel ein kritisches Thema. Hohe fachliche Kompetenz ist gerade bei
der Montage gefragt, und es wird zunehmend schwieriger, qualifi-
ziertes Personal zu finden. Hinzu kommen unkalkulierbare Kosten
aufgrund unbekannter Bestdnde. Seit Corona sind auch Unsicher-
heiten bei Rohstoffverfiigbarkeit und Preisen immer wieder ein The-
ma. Zudem belasten die umfangreichen Dokumentationspflichten
im Zusammenhang mit EU-Vorgaben viele Unternehmen.
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Maco und Hautau treten als gemeinsame Marke auf. Wie hat sich
die Integration in den letzten Jahren im Hinblick auf die Produkte
entwickelt?
Lehnert: Generell werden die Produktportfolios von Maco und
Hautau iber Maco vertrieben. Parallel arbeiten wir an einer sukzes-
siven Vereinheitlichung der Produkte, sodass unsere Kunden kiinftig
ein konsistentes und einfach handhabbares Portfolio erhalten.

Welchen Stellenwert hat der deutsche Markt fiir die Maco-Gruppe

- und wie stark wird dieser kiinftig aus Salzburg gesteuert?
Lehnert: Deutschland zdhlt zu den groRten Mdrkten der Gruppe.
Hier befinden sich die meisten Zentralen unserer Kunden und hier
werden viele globale Entscheidungen getroffen. Zudem sitzen die
grofliten Wettbewerber und fiihrenden Systemhduser in Deutsch-
land, was den Markt strategisch besonders relevant macht.

Gibt es Bestrebungen, einzelne Funktionen (zum Beispiel Entwick-

lung, Einkauf, Logistik) weiter zu biindeln oder zu zentralisieren?
Lehnert: Ja, wir verfolgen derzeit eine umfassende Konsolidierung -
sowohl zwischen Maco und Hautau als auch zwischen Deutschland
und Osterreich und innerhalb der gesamten Unternehmensgruppe.
Dabei setzen wir auf zentralisierte Shared Services und einen globa-
len Footprint-Ansatz. Ab Anfang ndchsten Jahres wird es nur noch
eine Maco GmbH geben, in die die Maco Hautau Deutschland GmbH
integriert wird. Die beiden Marken und Produktserien von Maco und
Hautau bleiben unverdndert. Unsere Mitarbeiter und Kunden wur-
den bereits ausfiihrlich informiert. Frank Jedamski wird sich auf die
Geschaftsfiihrung der Hautau GmbH konzentrieren, wahrend ich
die Maco GmbH leiten werde.

Welche Vorteile und Synergien ergeben sich aus der Verbindung

der beiden Unternehmen konkret fiir den Kunden - sei es in Pro-

duktlésungen, im Service oder in der Logistik?
Lehnert: Fiir uns ist die konkrete Zielsetzung, als Komplettanbieter
aufzutreten. Durch die Blindelung der Kompetenzen beider Unter-
nehmen ergeben sich Vorteile bei Produktmodifikationen, Services
und Prozessen. Hautau profitiert von den Synergien innerhalb der
Gruppe, und auch die Personalentwicklung wird gestdrkt. So kén-
nen wir unseren Kunden effizientere und umfassendere Losungen
bieten.

Wie gestalten Sie das Zusammenspiel der Produktportfolios von

Maco und Hautau, um ganzheitliche Systemldsungen zu bieten?
Jedamski: Die Entwicklungsschwerpunkte liegen an den jeweiligen
Standorten, aber alle Entwicklungen erfolgen stets im gemeinsa-
men Austausch. Schnittmengen der Portfolios sind dabei besonders
wichtig.

Lehnert: Alle Entwicklungen werden gemeinschaftlich abgestimmt.
Wir verfolgen einen ganzheitlichen Ansatz, der Service, Ersatzteile
und Produkte gleichermaBen bertiicksichtigt, um unseren Kunden
umfassende Systemldsungen zu ermdglichen. Besonders im Bereich
Service und Ersatzteile sehen wir groes Zukunftspotenzial, da der
Trend zunehmend auf Nachriistungen setzt.

Inwieweit spielen Automatisierung und Smarthome-Kompatibili-
tit eine Rolle bei lhrer Produktentwicklung?

Lehnert: Smarthome ist fiir uns ein wichtiges Produktfeld, in wel-
chem wir derzeit mit unseren Losungen am Markt fiihrend sind.
Wir werden dieses zukiinftig noch starker fokussieren und unse-
ren Kunden nicht nur Produkte, sondern auch einen umfassenden
Service anbieten. Mit dem Portfolio Fensterautomation stehen
unseren Kunden sowohl Losungen fiir die Steuerung und motori-
sche Offnung von Fenstern fiir Liiftungsanwendungen als auch fiir
Rauch- und Warmeabzugsanlagen zur Verfligung. Auch im Bereich
der Mehrfachverriegelungen bieten wir mit der Mehrfachverriege-
lung M-TS und dem einzigartigen Verschlusssystem instinct by Maco
motorische Lésungen und Zutrittssysteme an.

Jedamski: Smarthome-Produkte erhéhen die Sicherheit und miis-
sen einen konkreten Nutzen fiir den Kunden bieten. Der Trend
wird durch den Generationswechsel in der Branche weiter voran-
getrieben. Losungen werden zunehmend auch in privaten Gebau-
den eingesetzt. Mit Standards wie Matter gibt es offene, intuitive
Systeme, die einfach zu konfigurieren sind. Dennoch dauert es
noch, bis diese Losungen flichendeckend umgesetzt werden. Gro-
Re Unternehmen wie Ikea zeigen hier bereits, wie erste Schritte
aussehen kénnen.

Welche Neuheiten - beispielsweise bei Beschldgen oder Schiebe-
systemen - haben Sie kiirzlich eingefiihrt, und wie reagieren Kun-
den darauf?

Lehnert: Fiir unseren Sense by Maco haben wir bisher sehr gutes
Feedback bekommen, auch wenn sich viele Kunden derzeit noch an
die neue Technologie gewdhnen miissen. Beim Move Laufwagen er-
kennen die Kunden bereits die Vorteile, warten aber auf das neue
Getriebe, das im ndchsten Jahr eingefiihrt wird. Auch der iS-Zap-
fen kommt bei den Kunden sehr gut an. Besonders gelobt wird die
Elektrobeschlagschere SBS, da sie die einfache Kopplung von zwei
Scheren ohne zusdtzliche Steuerung ermdglicht und sich problemlos

an den Zentralverschluss anschlieRen Idsst. Beim Primat kompakt
Comfort Drive schatzen die Kunden vor allem die Kopplung von zwei
Antrieben, den Anschluss an den Zentralverschluss sowie die zahl-
reichen elektronischen Einstellméglichkeiten, etwa fiir Offnungs-
weite und Geschwindigkeit.

Wo sehen Sie die groten Potenziale in lhrem Portfolio - zum Bei-

spiel bei Werkstoffen, Automatisierung, Bedienkomfort oder Ener-

gieeffizienz?
Jedamski: Grundsatzlich ist ein groRer Mehrwert unseres Portfo-
lios, dass unsere Kunden alles bei uns beziehen kénnen - wir sehen
uns als Komplettanbieter, welcher groBen Wert auf die in der Frage
genannten Attribute legt. Zukiinftig werden wir zudem beispiels-
weise einen noch stdarkeren Fokus auf unsere Verpackungen legen
sowie die Oberflaichentechnologie. Wir wollen bei der Verpackung
drei Themen angehen: 6kologischer werden, Qualitdtssicherung
unserer Produkte beim Versand sowie auch das Handling der Pro-
dukte, um eine noch bessere Automatisierung der Prozesse zu er-
reichen.

Lehnert: Im Bereich der Oberflache wollen wir die Qualitdt und Dau-
erhaftigkeit noch weiter verbessern und werden die vorhandenen
Technologien noch weiter optimieren. Heutzutage werden Gebdude
viel schneller ,dicht“ gemacht als noch vor einigen Jahren. Somit ist
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viel Feuchtigkeit im Gebdude was wiederum auf die Dauerhaftigkeit
unserer Produkte einwirkt. Die Neuentwicklungen haben stets eine
Optimierung des Bedienkomforts und der Energieeffizienz im Fokus.
Dort wo es sinnvoll ist, zum Beispiel bei schweren Elementen, unter-
stlitzen wir den Nutzer durch motorische Lésungen.

Welche digitalen Tools oder Services bieten Sie fiir Ihre Produkte -

etwa fiir Planung, Konfiguration oder Wartung?
Lehnert: Wir bieten unseren Kunden verschiedene digitale Werk-
zeuge, um Planung, Konfiguration und Wartung unserer Produkte
zu erleichtern. Dazu gehdren Konfiguratoren fiir die Hauptpro-
dukte unseres Portfolios, elektronische Datenpakete zur Maschi-
nensteuerung, Zertifikate wie RC2/RC3-Zertifikate und Schulun-
gen — diese bauen wir kontinuierlich aus, um als Servicepartner
noch stdrker unterstiitzen zu kénnen. Auerdem stellen wir einen
Ausschreibungstext-Generator sowie elektronische Zeichnungs-
daten bereit.

Wie unterstiitzen Sie Verarbeiter und Planer bei der Auswahl und

Integration lhrer Systeme?
Jedamski: Unsere Beschlagkonfiguratoren ermdglichen es, (iber
gefiihrte Eingaben die passenden Systeme auszuwdhlen und au-
tomatisch Stlcklisten zu erstellen. Gleichzeitig werden zusdtzliche
Optionen angezeigt, um die Planung zu optimieren. Bei komplexen
Anforderungen stehen unsere Ansprechpartner im Innen- und Au-
Rendienst beratend zur Verfiigung.

Wie haben sich die Investitionen am Anfang des Jahres am Stand-

ort Helpsen auf Produktionskapazititen, Automatisierungsgrad

und Lieferperformance ausgewirkt?
Jedamski: Die beiden Standorte in Helpsen wurden in den letzten
Jahren grundlegend umstrukturiert. Gewachsene Strukturen in Pro-
duktion und Logistik wurden neu geordnet. Dadurch konnte der
Warenfluss verbessert, Durchlaufzeiten reduziert und Produktions-
kapazitdten erweitert werden. Unsere Kunden spiiren dies vor allem
durch eine verbesserte Lieferzuverldssigkeit.

Welche Nachhaltigkeitsziele verfolgt Maco Hautau Deutschland

und wie setzen Sie diese praktisch um?
Lehnert: Ein Hauptziel ist die Materialgesundheit und kreislauf-
fdhige Gestaltung unserer Produkte. Praktisch setzen wir dies mit
dem Ansatz von Cradle-to-Cradle in der Produktentstehung um. Ein
weiteres Ziel ist die CO2-Reduzierung in der Wertschopfungskette
und dem Betrieb unserer Produkte. Im Bereich der Verpackungen
verfolgen wir den Ansatz einer sinnvollen Verpackungsreduzierung,
der Vermeidung von Kunststoffverpackungen und den Einsatz von
Mehrwegverpackungen. Eine verbesserte Energieeffizienz erreichen
wir beispielsweise durch den Einsatz von LED-Beleuchtung und die
Installation von Photovoltaikanlagen. Uber alle Nachhaltigkeitszie-
le und MaRnahmen informiert unser Zukunftsbericht 2024/202s.
(Anm. d. Redaktion: Den Zukunftsbericht kénnen Sie (iber den QR-
Code am Ende des Interviews aufrufen).

Wie wirken sich aktuelle politische Rahmenbedingungen und ge-
setzliche Vorgaben - etwa die EU-Gebduderichtlinie, Energieeffizi-
enzstandards oder das Lieferkettengesetz - auf lhre Produktent-
wicklung und Unternehmensstrategie aus?
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Jedamski: Grundsatzlich verfolgen diese gesetzlichen Vorgaben
ein positives Ziel und bieten groRe Chancen fiir unser Unterneh-
men. Viele dieser MaRgaben sind jedoch in der Praxis nicht oder
nur schwer umzusetzen und verfehlen die eigentliche Zielsetzung.
Die Anforderungen werden bereits in der Lastenheftphase beriick-
sichtigt.

Wie wird sich Ihr Messeauftritt kiinftig verdndern - sowohl inhalt-

lich als auch strategisch?
Lehnert: Grundsatzlich validieren wir sehr genau, an welchen Mes-
sen wir zukiinftig noch ausstellen werden. Uns ist es wichtig, bei
den ,richtigen” Messen vertreten zu sein, bei denen auch unsere
Kundenklientel vertreten ist. Unsere Messeauftritte werden kiinftig
einen klareren Fokus auf Neuheiten und Services haben, statt das
gesamte Produktsortiment zu prdsentieren.

Jedamski: Dariiber hinaus werden eigene Veranstaltungen bei uns
im Haus, wie etwa unsere Expertentage, einen hohen Stellenwert
einnehmen. Auch die Teilnahme an Hausmessen unserer Kunden
spielt fir uns eine wichtige Rolle, um direkt im Dialog mit dem
Markt zu stehen.

Welche Trends und strategischen Herausforderungen sehen Sie fiir
lhr Unternehmen in den ndchsten Jahren?
Jedamski: Wie bereits gesagt, sind die Herausforderungen vor allem
die Nachfolgefindung innerhalb der Unternehmen sowie die Digi-
talisierung. Auch die landeriibergreifende Zusammenarbeit, insbe-
sondere mit unseren internationalen GroRBkunden, wird weiter an
Relevanz gewinnen.

Lehnert: Ein zentrales Thema fiir uns ist die strategische Weiterent-
wicklung unserer Standorte - also die Frage, in welchen Landern
wir kiinftig bestimmte Kompetenzen gezielt aufbauen und stdrken,
vor allem in den Bereichen Produktion und Logistik. Dariiber hinaus
beschaftigen uns zahlreiche geopolitische Entwicklungen, die unse-
re Entscheidungen und die Ausrichtung des Unternehmens in den
nachsten Jahren stark beeinflussen werden.

Welche Erwartungen haben Sie an die aktuelle Regierung?
Lehnert: Wir erwarten von der Politik vor allem MaRnahmen, die
die Wettbewerbsfdhigkeit unserer Branche langfristig sichern. Dazu
gehoren Planungssicherheit und Kontinuitdt bei Bauprogrammen
sowie Initiativen wie ein ,Bauboost”, um Investitionen anzukurbeln.
AuBerdem ist es wichtig, dass Blrokratie und Genehmigungsverfah-
ren verschlankt werden, damit Projekte schneller umgesetzt werden
kénnen.

Herr Lehnert, Herr Jedamski,
wir danken Ihnen beiden herzlich
www.hautau.de

fiir das Gesprdch!

www.maco.eu






