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Alurits

pro Troisdorf-Fact Sheet
Alurit GmbH

Geschaftsfiihrender Gesellschafter:
seit 2019 Simon Knape (Maschinenbau-
ingenieur, RWTH)

Griindung: 2007

Produkte: Kommissionierung und Vertrieb
von Aluminium-Fensterbanken und
Balkonaustritten sowie Aluminium-Profilen
inklusive Zubehor

Aktionsradius: Deutschland und Europa
Kunden: B2C und B2B
Vertrieh: Webshop https://alurit.de

Fertigung: von der Kundeneingabe im
Web-Interface iiber die Fertigung bis zum

Ausdruck des Versandetiketts medienbruch-

frei weitgehend digital

Standort (seit 2020): Kasinostr. 35B
53840 Troisdorf
810 Quadratmeter Fertigung, Lager, Biiro

Team: 13 Mitarbeitende

INTERVIEW ZUM UNTERNEHMERFRUHSTUCK

www.unternehmer-troisdorf.de

28. SEPTEMBER 2023

Alurit — Fensterbanke und mehr
aus Troisdorf nach ganz Europa

Der Maschinenbauingenieur Simon Knape fiihrt seit 2019 die Alurit GmbH

in der Kasinostral3e in Troisdorf. Das 2007 von seinem Vater gegriindete
Unternehmen befindet sich seit 2022 an einem neuen gréBeren Standort auf
dem Geldnde der Firma Feuerherm. Es produziert und vertreibt ein breites
Sortiment an Aluminium-Fensterbadnken und Balkonaustritten sowie Alumi-
nium-Profilen inklusive Zubehor. Der 13-Mitarbeiter-Betrieb stiitzt sich im
Vertrieb seiner Produkte auf einen professionellen Webshop. Deutschland-
weit und teilweise auch in Europa ist er im B2C- und B2B-Geschéft aktiv. Das
Unternehmen stellt sich am 28. September bei einem Unternehmerfriihstiick
des Unternehmer-Clubs pro Troisdorf und der TROWISTA vor. pro Troisdorf-
Vorstandsvorsitzender Christian Seigerschmidt und Carsten Seim im Hinter-
grund-Interview mit dem Geschéftsfiihrenden Gesellschafter Simon Knape.

Simon Knape und
Christian Seigerschmidt
. vor der Firmenzentrale

Herr Knape, seit wann gibt es lhr Unterneh-
men? Und wer hatte die Idee?

Simon Knape: Wir sind seit 2007 in Troisdorf
aktiv. Die Unternehmensidee meines Vaters
entstand aus einer Not heraus. Mein Vater
war von einer Umstrukturierung in seinem

Unternehmen der Telekommunikationsbhran-

che betroffen. Er war dort fiir die Schulung
von Verkaufern zustandig gewesen. Mit
Anfang 50 suchte er ein neues Betatigungs-
feld. Er hatte zu diesem Zeitpunkt keine
Lust mehr, fiir andere zu arbeiten. So ist er
Unternehmer geworden.

Wie ist lhr Vater auf die Idee gekommen,
sich mit Aluminium-Profilen fiir Fenster-
banke zu beschaftigen?

Knape: Er war und ist zum einen stets
handwerklich begabt und auch aktiv. Zum
anderen hatte er bei der Beschéftigung mit
seinem eigenen Haus von Handwerkern
erfahren, dass auf diesem Feld eine Ver-
sorgungsliicke bestand. In der Umgebung
Troisdorfs gab es nur ein anderes Unterneh-
men im selben Segment. Dieses war aber
sehr alt und nicht mehr so gut aufgestellt.
Das waren gute Wachstumsvoraussetzun-
gen flir uns.
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Was tun Sie genau?

Knape: Wir kommissionieren aus vorgefer-
tigten Profilen Fensterbankprodukte und
Balkonaustritte sowie die verschiedensten
Aluminiumprofile nach Kundenvorgabe und
geben die nétigen Zubehorteile dazu. Die
Kunden geben ihre Wiinsche zu Beschich-
tungen (zum Beispiel innen und auen),
Malen und Ausfiihrungen in unserem
Webshop ein. Ich war Treiber dieser
Entwicklung. Mein Vater war allerdings
sehr offen dafiir. Den Online-Shop haben
wir 2015 eingerichtet. Zuvor haben wir

INTERVIEW ZUM UNTERNEHMERFRUHSTUCK

anlegen wollen. Fiir diese Kundengruppe
werden wir {iber unseren Internet-Shop
sichtbar. Zum anderen arbeiten wir auch fiir
professionelle Akteure. Diese kommen oft
auch im direkten Kontakt auf uns zu. Hier
besprechen wir groRere Projekte. Das Um-
satzverhéltnis zwischen B2B- und Privat-
kunden hélt sich bei uns in etwa die Waage.
Im Privatsektor ist die Zahl der Einzelkunden
groRer, bei B2B-Kunden sind die Auftrags-
volumina héher. Wir arbeiten deutschland-
weit mit einigen hundert Unternehmen
zusammen — Fensterbauer, Stuckateure,
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mehr als 30 Prozent erlebt. Damals hatten
wir phasenweise Lieferketten-Probleme mit
dem Materialnachschub. Das hat sich in
diesem Jahr gebessert. Wir haben uns bei
unseren Lieferanten breit aufgestellt. Wir
beziehen unsere Profile bei verschiedenen
Presswerken und bereits vorbeschichtete
Bleche fiir unsere weitere Bearbeitung

bei anderen Zulieferern. Auch in diesem
Jahr bewegen wir uns auf das Niveau des
Jahres 2022 zu. Wir haben damals in einem
Jahr Material mit einem Gewicht von zwei
Ryan-Air-Fliegern verkauft. Unsere damals
noch drei Mitarbeiter im Versand haben viel
packen miissen.

Welchem Aktionsradius haben Sie?

Knape: Deutschlandweit. Wir liefern aber
teilweise auch bis nach Spanien und waren
mit unseren Komponenten auch am Bau
des Tesla-Werks Griinheide beteiligt. Ein
dort beschéftigtes Handwerksunterneh-
men hat Alu-Profile fiir Dehnfugen bei

uns bestellt. Wir haben ein sehr gutes
deutschlandweites Logistiknetzwerk. Das
ist wichtig, weil Aluminium sorgfaltig trans-
portiert werden muss, damit es nicht mit
Dellen beim Kunden ankommt.

Spiiren Sie den starken Riickgang
beim Neubau?

Knape: Das Neubaugeschéft ist komplett
eingebrochen. Die neuen Richtlinien und
Gesetze treiben aber jetzt die Sanierung

.1eile von uns wurden im Tesla-Werk Grinheide und auch in Spanien verbaut.”

Kaltakquise gemacht und viel mit dem
Telefon gearbeitet. Auch Faxe und Mailings
zahlten zum Repertoire. Heute gewinnen
wir Kunden im Web. Wir geben dafiir recht
viel Geld fiirs Suchmaschinen-Marketing
aus. Wir arbeiten mit Google-Adwords —
beispielsweise , Aluminium-Fensterbank”,
LL-Profil”, ,U-Profil”.

Wer sind lhre Hauptkunden?

Knape: Das sind zum einen Hausbesitzer
und Hausbauer, die entweder an Bestands-
bauten oder auch Neubauten selbst Hand

Maler, diese sind im Ddmmungsgeschéft
aktiv, Dachdecker, Bauunternehmen und
Generalunternehmer. Bedarf an Fenster-
banken und damit mehr Materialeinsatz
entsteht, weil die benctigte Materialtiefe
durch die neue Ddmmung gréer wird. Wir
bearbeiten alles so, dass es passgenau am
Bau eingesetzt werden kann.

In welchen Dimensionen bewegt sich
Ihr Umsatz?

Knape: Im vergangenen Jahr haben wir
die 2-Millionen-Euro-Marke deutlich {iber-
schritten und eine Umsatzsteigerung von

im Bestand. Wer AuBenddmmung ein-
baut, braucht beispielsweise auch neue
Fensterbdnke. Wir kdnnen die Einbriiche
im Neubau durch andere Geschiftsfelder
kompensieren, in denen wir deutlich mehr
Material verkaufen kénnen.

Sie arbeiten am Standort Kasinostral3e
in einem Neubau — seit wann?

Knape: Unser 2007 eingerichteter Griin-
dungsstandort an der Speestralie platzte
irgendwann aus allen Nahten. Zweieinhalb
Jahre haben wird nach Flachen gesucht,
die unseren gestiegenen Bedarfen entspre-



Webshop als zentrale Vertriebsplattform

chen. Auf dem Grundstiick von Feuerherm
sind wir 2022 fiindig geworden. Wir sind hier
als Mieter, hatten vor dem Einzug noch die
Maglichkeit, die Rdumlichkeiten unseren
Vorstellungen anzupassen. Wir verfiigen
{iber 810 Quadratmeter — Biiros, Fertigung,
Lager und Vertrieb. Hier stehen eine Kantma-
schine, eine Tafelschere fiir das Schneiden
grofRer Bleche und eine Ausklinkmaschine
fiir die nachtrégliche Bearbeitung. Wir
haben am neuen Standort eine gute halbe
Million Euro investiert.

Wie groB ist lhr Team heute?

Knape: Wir beschéftigen 13 Mitarbeitende.
Darunter sind Lager- und Fertigungsmitarbei-
ter, allesamt Quereinsteiger, die wir an ihre
Aufgaben herangefiihrt haben. Diese Mitar-
beitenden kommen aus unterschiedlichsten
Bereichen. Die packen zu und sind mit Spal3
dabei. Im Biiro beschéftigen wir GroB- und
AuBenhandelskaufleute sowie Buchhalter.
Insgesamt sind hier drei Beschéftigte. Und
ich selbst natiirlich als Geschaftsfiihrender
Gesellschafter.

Sie haben also keine einschldgigen Metall-
berufe an Bord?

Knape: Unser Vorteil: Wir nutzen Techno-
logie, Digitalisierung und Automatisierung,
um komplexe Prozesse zu bewdltigen.

Die erforderliche Prézisionsarbeit leisten
Maschinen. Die Mitarbeitenden haben eine

Auftragsnummer und eine Bauteilnummer,
die sie sich morgens auf Auftragszetteln aus
dem Biiro holen: Die Kantmaschine scannt
den QR-Code darauf und stellt sich selbst-
stindig ein. Sie fordert den Mitarbeiter dann
auf, dass richtige Werkzeug einzusetzen und
informiert iber die einzelnen Kantschritte.
Die Beschaftigten miissen dann nur noch
das Blech in die Maschine schieben. Es wird
dort gewogen und nachgemessen. Denn im
Blech konnen Toleranzen auftreten. Dann
miissen gegebenenfalls Korrekturwerte
eingegeben werden. Dann beginnt der
Biegevorgang.

Woher nehmen Sie das Know-how fiir die
Prozessorganisation und Automatisierung in
lhrem Unternehmen?

Knape: Ich bin Ingenieur fiir Maschinenbau
und Produktionstechnologie, habe an der
RWTH Aachen studiert. Im Zuge meiner
begonnenen Promotion habe ich mich mit Kl
beschéftigt. Zum Ende bin ich damit nicht ge-
kommen, weil meine Eltern in den Ruhestand
gehen wollten und mich gefragt haben, ob
ich das Unternehmen iibernehmen mdchte.
Das wollte ich. Ich habe an der RWTH als
Student intensiv an den Instituten gearbeitet
und hatte so bereits tiefe grundsétzliche
Einblicke in Produktionsprozesse.

Wie haben Sie sich die betriebswirt-
schaftlichen Kenntnisse zur Fiihrung eines
Unternehmens angeeignet?

Knape: Ich habe wéhrend meines Studiums
Maschinendaten analysiert. Finanzdaten
verhalten sich dhnlich. Wegen meiner
Vorkenntnisse konnte ich mich hier gut
einarbeiten. Wir nutzen ein eigenes Be-
triebssystem — eine Middleware —, das ich
wahrend meines Studiums programmiert
habe. Unser ERP-System ist {iber Konnekto-
ren mit dem Webshop und den Maschinen in
der Fertigung verkniipft. Morgens kommen
Mitarbeiter und holen sich ihre Auftragszet-
tel ab, die automatisch ausgedruckt werden.
Auf den Auftragszetteln sind QR-Codes.
Diese scannt die Sdge und stellt sich danach
sofort ein. Wenn die Teile fertig sind, scannt
der Mitarbeiter einen QR-Code und das Ver-
sandlabel wird erstellt. Einmal taglich kommt
der Bote und holt die Tagesproduktion ab.

Wir haben hier die meisten Prozesse digitali-
siert. Das ldsst uns Zeit, uns um die Kunden-
anliegen zu kiimmern. Viele Unternehmen
wenden zu viel Zeit fiir die Selbstverwal-
tung auf. Wir haben all das digitalisiert,
automatisiert und vermeiden fehlertrachtige
Medienbriiche durch stindiges Ubertragen
von Zetteln. Das System {ibertrégt die einge-
gebenen Auftragsdaten bis zu den Maschi-
nen und zum Versand. Die Lagerhaltung und
Verpackung finden héndisch statt. Alles im
Lager ist jedoch Fluss-orientiert ausgelegt.
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Vorstand

Christian Seigerschmidt, (\Vorstandsvorsitzender),
Bereichsdirektor Geschaftsstellen,
VR Bank Rhein-Sieg eG

Claudia Eich, [Denken LENKEN] — Coaching
2ur Stresshewaltigung

Wolfgang Hogemann, friiherer PR-Leiter
Reifenhduser GmbH & Co. KG Maschinenfabrik

Heinz Nagel, Geschaftsfiihrender Gesellschafter
NagelTeam GmbH

Dr-Ing. Hildegard Sung-Spitzl, Geschaftsfuhrerin
iplas — innovative plasma systems gmbh

www.unternehmer-troisdorf.de

Redaktion: Carsten Seim

Realisation: Carsten Seim, Joachim Kliesen,
Absolut-Avaris GBR,
Spicher StralRe 6 | 53844 Troisdorf | 0179 2043542

www.avaris-konzept.de
www.absolutdesignhaus.de
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Am Lager haben wir zwischen 1000 und 2000
verschiedene Artikel. Aktuell bilden wir hier
einen Fachlageristen aus.

In welchem Arbeitszeitrhythmus
arbeiten Sie?

Knape: Wir arbeiten im klassischen
Einschichtbetrieb —von 7 bis 16 Uhr, frei-
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de gewonnen, die anderswo mehr verdient

hatten. Sie sind trotzdem gern bei uns, weil

sie morgens nicht mit Magenschmerzen zur
Arbeit gehen miissen.

War die Unternehmensnachfolge in
hrem Unternehmen ein Thema?

Knape: Mein Vater hat sich im Jahr 2019 auf

Sehr zufrieden mit dem Standort Troisdorf.”

tagmittags bis 13 Uhr und haben hier eine
40-Stunden-Woche.

Sind Sie vom aktuellen Arbeitskrafte-
mangel betroffen?

Knape: Wir hatten Probleme, Biiroarbeits-
plétze zu besetzen. Meine Erfahrung in der

jingeren Vergangenheit: Bei guten Be-
werbern muss man sehr schnell reagieren.
Sonst sind die weg. Viele Menschen sind
wechselwillig, weil sie mit dem Verhalten
ihrer Vorgesetzten unzufrieden sind.

Und wie halten Sie lhre Mitarbeitenden?

Knape: Wir gehen mitihnen auf Augenhdhe
um. Wenn jemand einen Firmen-Transporter
braucht, weil er etwas Privates zu erledigen
hat, bekommt er den. Wir férdern den

sehr guten Zusammenbhalt untereinander.
Wir fiihren gemeinsame Grillabende am
Freitagmittag durch. Diese Gemeinschaft
zieht viele an. Wir haben auch Mitarbeiten-

eigenen Wunsch aus der Geschéftsfiihrung
zuriickgezogen. Ich fiihre die Geschifte
seither allein. Er hat mich anfangs noch
beraten. Inzwischen genieft er seinen Ru-
hestand in vollen Ziigen. Er arbeitet an sei-
nem Haus, gestaltet seinen Garten neu. Die
Generationenfolge bei uns war problemlos.

Wie zufrieden sind Sie mit dem
Standort Troisdorf?

Knape: Sehr zufrieden. Wir erhalten

beispielsweise von der TROWISTA immer
hilfreiche Hinweise, was Kontaktpersonen
angeht, die uns bei allen mdglichen Anlie-
gen weiterhelfen. Interessant sind flir uns
beispielsweise Hinweise auf magliche Zu-
schussgeber fiir Digitalisierungsvorhaben.

Interview: Christian Seigerschmidt,
Carsten Seim



