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Marketing

Der neue Takt
Künstliche Intelligenz verändert im Eiltempo, wie 
Werbekampagnen und Unternehmenskommunikation 
gemacht werden und wie sie bei den Zielgruppen an-
kommen. Gefragt sind Inhalte, die nicht nur gefunden, 
sondern auch für glaubwürdig und relevant gehalten 
werden – von Kunden ebenso wie von KI-Systemen. 
Eine Chance für die Marketingbranche. Ab Seite G1.
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Liebe Leserin, lieber Leser, 
Ihnen als Unternehmerin und Unternehmer 
muss ich es eigentlich gar nicht erzählen: 
Kluges Marketing ist für den wirtschaftlichen 
Erfolg essenziell – in Krisenzeiten und auch 
dann, wenn’s läuft. Um neue Kunden zu 
finden und vorhandene an sich zu binden, 
braucht es aber weit mehr als schöne Bilder, 
kluge Slogans und Reichweite. 
Künstliche Intelligenz (KI) verändert gerade 
rasant, wie Unternehmen ihre Botschaften 
nach außen tragen. Sie eröffnet enorme 
Chancen: Zielgruppen können schneller, ef-
fizienter, datenbasierter und individueller 
angesprochen werden. Doch bei aller Be-
geisterung für Algorithmen und Co. bleibt 
eine entscheidende Zutat unverzichtbar: der 
Mensch.
Denn Vertrauen lässt sich nicht automatisie-
ren. Gute Kommunikation braucht Haltung, 
Persönlichkeit und Authentizität. KI kann 
dabei ein mächtiges Werkzeug sein – aber 
es bleibt eben ein Werkzeug. Der Human-
in-the-loop entscheidet, ob aus Daten eine 
wirklich gute Idee, aus Content eine Bot-

schaft und aus Reichweite eine echte Kun-
denbeziehung wird. Genau das haben uns 
auch die Marketingexperten aus der Region 
bestätigt. Ihre Tipps und Best Practices lesen 
Sie in unserer aktuellen Titelstory.
Zum Schluss noch etwas Persönliches: Dies 
wird für mich das letzte Editorial für Wirt-
schaft aktuell sein. Künftig wird Sie an dieser 
Stelle Carsten Schulte begrüßen. Denn nach 
18 spannenden Jahren im Verlag, für die ich 
sehr dankbar bin, heißt es für mich Abschied 
nehmen und auf zu einer neuen beruflichen 
Herausforderung. Dem Team wünsche ich 
von Herzen das Beste – und Ihnen, liebe Le-
serinnen und Leser, wünsche ich weiterhin 
viel Freude mit dem Magazin. Denn eines 
habe ich in dieser Zeit immer wieder gelernt: 
Unsere Region steckt voller spannender, er-
folgreicher Unternehmensgeschichten, die 
es zu erzählen gilt. 

Editorial

Anja Wittenberg, Redaktionsleitung

1A Service Vertriebs- und Montage GmbH · Padies 14 · 48683 Ahaus · � 02561 9637120 · www.1a-service-online.de
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 … und mehr

Lassen Sie sich von unseren
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BLICKPUNKT KREISENTWICKLUNG

Herr Dr. Schulze Pellengahr, als 
Landrat sind Sie auch ein Mar-
kenbotschafter. Wofür steht 
denn die Marke „Kreis Coes-
feld“? 
Für Bodenständigkeit und Leis-
tungsbereitschaft. Die Menschen, 
die im Kreis Coesfeld leben und 
arbeiten, sind stark mit ihrer Hei-
mat verbunden. Das spornt an, 
gute Leistungen zu bringen. Das 
sehe ich auch in unserer Kreisver-
waltung: Wir haben ein engagiertes 
Team, das wirklich etwas für die 
Region bewirken möchte. Außer-
dem gibt es im Kreis Coesfeld 
viele kleine und mittelständische 
Unternehmen, die echte Hidden 
Champions sind und längst über 
die Region hinaus strahlen. Wenn 
beispielweise in Düsseldorf der 
Kreis Coesfeld und dieses oder 
jenes Unternehmen aus Senden 
oder Lüdinghausen genannt wird, 
ist das schon schön. Hinzukommt 
unsere günstige Lage: die Nähe 
zu Münster, zum Ruhrgebiet und 
natürlich auch zu den Niederlan-
den. Gerade dorthin gibt es enge 
Verflechtungen und ein gutes Mit-
einander. 

Der jüngste Rückblick auf die 
wirtschaftliche Entwicklung im 
Kreis Coesfeld hat gezeigt, dass 
die Wirtschaft im Kreis stabil 
ist – trotz anhaltender Heraus-
forderungen. Ist das für Sie ein 
Grund zur Zufriedenheit oder 
eher ein Auftrag, jetzt beson-
ders umsichtig zu handeln? 
Aufpassen ist immer richtig. Aber 
ich will auch nicht verhehlen, dass 
wir uns im Kreis Coesfeld freuen, 
wenn man sich die wirtschaftlichen 
Daten für die Region anschaut. 
Wir sind bisher relativ gut durch 
Stagnation und Rezession gekom-
men. Das spricht zunächst einmal 
dafür, dass manches richtig ge-
macht worden ist. Und das ist vor 
allem das Verdienst unserer Unter-
nehmerinnen und Unternehmer, 
die die richtigen Weichen gestellt 
haben und deshalb überwiegend 
volle Auftragsbücher melden. Aber 
auch die Kommunen und die an-
deren Akteure, die die Rahmenbe-
dingungen schaffen, gehören ein 
Stück weit dazu. Trotzdem ist das 
kein Ruhekissen. Wir müssen nah 
am Markt bleiben und schauen: 
Wo müssen die nächsten Schritte 
gemacht werden? 

In welchen Branchen sehen Sie 
denn die größten Chancen für 
Wachstum im Kreis Coesfeld? 
Das ist gar nicht so einfach zu sa-
gen, weil wir einen ziemlich breiten 
Branchenmix haben. Ich würde 
mich deshalb nicht auf eine ein-
zelne Branche festlegen. Aktuell 
ist sicherlich alles rund um das 
Thema Verteidigungswirtschaft in-
teressant. Und zwar nicht nur im 
Kernbereich mit der Bundeswehr 
als Auftraggeber, sondern auch 
im Bevölkerungs- und Katastro-
phenschutz. Da gibt es eine ganze 
Reihe von Unternehmen, die sich 
nun breiter aufstellen wollen, weil 
sie Schnittmengen mit diesen Be-
reichen haben. Daneben bleibt die 
Transformation der Betriebe ein 
großes Thema: Wie schaffen wir 
Klimaneutralität? Auch da sind vie-
le Unternehmerinnen und Unter-
nehmer unterwegs. Es gibt also 
durchaus noch eine ganze Reihe 
von Bereichen, in denen die Musik 
kräftig spielt. 

Viele Unternehmen kämpfen 
mit Bürokratie, hohen Energie-
kosten und Fachkräftemangel. 
Kann eine Kreisverwaltung in 

diesen Bereichen überhaupt et-
was bewegen? 
Wo wir selbst zuständig sind, kön-
nen wir Unternehmen an die Hand 
nehmen und eine Lotsenfunktion 
übernehmen. Wenn es beispiels-
weise um ein Neubauprojekt geht, 
versuchen wir möglichst früh, alle 
Beteiligten an einen Tisch zu holen 
– Stadt oder Gemeinde, Versorger, 
Planer und Fachplaner. Wenn das 
eng verzahnt läuft, können Geneh-
migungsverfahren auch schnell 
gehen. Dann bekommen wir von 
Unternehmen durchaus die Rück-
meldung: Das ist für uns gelebte 
Wirtschaftsförderung.  

Das ist aber nicht immer ein-
fach, oder? 
Nein, manchmal setzen übergeord-
netes Recht, Landesplanung oder 
Immissionsschutz Grenzen. Aber 
auch dann müssen wir Lösungen 
suchen. Wir wollen es ermöglichen, 
dass sich Wirtschaft entwickeln 
kann – gerade hier im Kreis Coes-
feld. Und wir müssen beim Thema 
Bürokratie eng im Austausch blei-
ben. Es gab Jahre, in denen man 
den Eindruck hatte, der Gesetz-
geber sei sehr kreativ bei neuen 

INTERVIEW

„Aufpassen ist 
immer richtig“
Stabile Wirtschaft, knappe kommunale Kassen und große Her-
ausforderungen: Landrat Dr. Christian Schulze Pellengahr blickt 
im Interview auf die wirtschaftliche Entwicklung des Kreises Coes-
feld. Er spricht über Chancen, Bürokratieabbau und die Projekte, 
mit denen der Kreis seinen Standort stärken will. Fo

to
: K

re
is

 C
oe

sf
el

d,
 T

ob
ia

s 
Kö

ni
g



HERAUSGEBER: 
Hötzel, RFS & Partner  
Medien GmbH

HERAUSGEBER FÜR DEN TEIL 
KREIS COESFELD: 
Wirtschaftsförderung 
Kreis Coesfeld GmbH 
Geschäftsführer 
Dr. Jürgen Grüner 
Fehrbelliner Platz 11 
48249 Dülmen 
Telefon: 0 25 94 / 782 40 - 0 
Telefax: 0 25 94 / 782 40 - 29 
info@wfc-kreis-coesfeld.de

REDAKTIONSLEITUNG:
Anja Wittenberg (V.i.S.d.P.)

ANZEIGENLEITUNG: 
Hubert Venderbosch 
Rolf Koßmann

VERLAG: 
Hötzel, RFS & Partner Medien GmbH
Boschstr. 1-5 
48703 Stadtlohn
Telefon: 0 25 63 / 929 - 100
Telefax: 0 25 63 / 929 - 900
info@wirtschaft-aktuell.de
www.wirtschaft-aktuell.de

FOTO TITELSEITE:
MS: RG Hoch- & Tiefbau
COE: KI-generiert
ST: KI-generiert
WAF: KI-generiert

SATZ/GESTALTUNG/ 
PRODUKTION:
Hötzel, RFS & Partner Medien GmbH,
Anschrift siehe Verlag

Es gilt die Anzeigenpreisliste  
Nr. 15 vom 01. Januar 2026.

Wirtschaft aktuell erscheint vier Mal 
im Jahr. Einzelpreis: 2,50 EUR zzgl. Ver-
sandkosten. Jahresabonnementpreis: 
8,00 EUR zzgl. Versandkosten (Min-
dest-Abonnementdauer: ein Jahr). Das 
Abonnement verlängert sich automa-
tisch um ein Jahr, wenn es nicht sechs 
Wochen vor Ablauf eines Bezugsjah-
res gekündigt wird. Copyright für alle 
Textbeiträge und von uns gestalteten 
Anzeigen beim Verlag. Nachdruck nur 
mit ausdrücklicher Geneh migung des 
Verlages. Für unverlangt einge sandte 
Manu   s kripte, Bilder und Anzeigen wird 
keine Gewähr übernommen. Beiträge, 
die mit  Namen oder Initi alen des Au-
tors gekennzeichnet sind, geben nicht 
immer die Meinung von Verlag oder 
Heraus geber wieder. Für die Richtig-
keit telefonisch auf gege bener Anzeigen 
oder Änderungen übernimmt der Ver-
lag keine Gewähr.

Impressum

Anforderungen. Gott sei Dank wird 
inzwischen darüber nachgedacht, 
wie man Dinge wieder einfacher 
machen kann. Das wird nicht so-
fort Erleichterung bringen, aber 
nach und nach hoffentlich greifen. 
Und wir müssen uns wieder stär-
ker bewusst machen, dass wir uns 
viele Standards nur leisten können, 
wenn die Wirtschaft gut läuft und 
entsprechende Erträge erwirt-
schaftet werden.  

Sie meinen die Gewerbesteuer-
einnahmen. 
Ja. Wenn die wegbrechen, weil 
die Wirtschaft ins Stottern ge-
rät, können die Kommunen den 
hohen Kostendruck irgendwann 
nicht mehr kompensieren. Das 
schlägt sich unmittelbar und teil-
weise massiv auf die kommunalen 
Haushalte durch – auch weil es 
bereits eine gewisse Schieflage bei 
den kommunalen Finanzen gibt, 
maßgeblich hervorgerufen durch 
Bund und Land, die immer mehr 
Aufgaben an Städte, Gemeinden 
und Kreise übertragen, ohne sie 
ausreichend zu finanzieren. Des-
halb müssen wir alles daransetzen, 
dass die Wirtschaft wieder richtig 

in Schwung kommt. Das ist letztlich 
das oberste Ziel. 

Mit der mittlerweile fünften 
Ökoprofit-Runde wollen Sie Un-
ternehmen dabei unterstützen, 
nachhaltiger und ressourcen-
schonender zu wirtschaften. 
Was überzeugt Unternehmen 
heute mehr, daran teilzuneh-
men: der Beitrag zum Klima-
schutz oder die Aussicht, lang-
fristig Kosten zu sparen und 
wettbewerbsfähiger zu werden? 
Grundsätzlich ist es beides: öko-
logische Verantwortung und der 
unternehmerische Gedanke. Aber 
natürlich ist es auch ein überzeu-
gendes Argument, wenn ich als 
Unternehmer Kosten sparen kann 
und gleichzeitig die Produktivität 
nicht leidet. Und letztendlich zahlt 
das auch aufs Image ein. Die Er-
fahrungen aus den ersten vier 
Runden waren sehr ermutigend. 
Die Unternehmen tauschen sich 
aus und stellen fest: Die anderen 
hatten genau das gleiche Problem 
wie wir. Dann muss man das Rad 
bei den Lösungen nicht neu er-
finden. Ökoprofit ist deshalb ein 
gutes Instrument, um mit vertret-

barem Aufwand den ökologischen 
Fußabdruck, Kostenersparnis und 
Effizienzsteigerung zusammenzu-
bringen. 

Der Kreis Coesfeld gehört wei-
terhin zu den am geringsten 
verschuldeten Kreisen in Nord-
rhein-Westfalen. Was ist das 
Geheimnis hinter der soliden 
Finanzpolitik – kluge Prioritäten 
oder haben Sie einfach einen 
besonders konsequenten Kas-
senwart? 
(lacht) Das ist ein Marathon und 
eine Mischung aus beidem. Es wur-
de schon lange vor meiner Zeit als 
Landrat sehr genau geschaut: Was 
können wir uns leisten und was 
nicht? In der Kreispolitik gab es im-
mer einen starken Fokus darauf, 
was wirklich wichtig ist. Ein Schwer-
punkt ist beispielsweise seit jeher 
die Bildung. Wo wir Schulträger 
sind, investieren wir. In Berufskol-
legs und Förderschulen sowie in ei-
ne gute Lehr- und Lernumgebung. 
Gleichzeitig waren wir uns immer 
einig, dass wir die Kita-Landschaft 
massiv ausbauen müssen. Wir ha-
ben deshalb viel in die Betreuung 
investiert und gehören bei der U3-

Wir sind bisher relativ 
gut durch Stagnation und 

Rezession gekommen.

Landrat Dr. Christian Schulze Pellengahr im Interview
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Betreuungsquote weiterhin zu den 
Spitzenreitern in Nordrhein-West-
falen. Auf der anderen Seite kann 
der kommunale Haushalt nicht alles 
tragen. 

Was zum Beispiel nicht? 
Wenn wir im Bereich der Betreuung 
bleiben, dann sind es beispiels-
weise die Kita-Beiträge. Familien-
freundlichkeit ist uns wichtig, des-
halb sind die Kosten für die Betreu-
ung sozialverträglich gestaffelt: Wer 
weniger verdient, zahlt weniger. 
Wer mehr verdient, beteiligt sich 
stärker. Gleichzeitig haben wir die 
Beiträge über die Jahre an die stei-
genden Kosten angepasst. Unterm 
Strich finanzieren Eltern im Kreis 
Coesfeld rund acht Prozent der Ge-
samtkosten, während 92 Prozent 
öffentlich getragen werden. Als Va-
ter von drei Kindern kann ich nach-
vollziehen, dass diese Kosten für 
Familien spürbar sind. Gleichzeitig 
bekommen sie dafür aber eine gute 
und verlässliche Betreuung. 

Welche Projekte haben für Sie 
Priorität, um den Wirtschafts-
standort Kreis Coesfeld weiter 
zu stärken? 
Ein großer Bereich ist unsere eige-
ne Infrastruktur. Allein beim Kreis-
straßennetz gibt es immer viel zu 
tun. Früher wurde der Ansatz ver-
folgt, dass wir Straßen und Wege 
auf Verschleiß fahren können. 
Hauptsache, die Kreisumlage bleibt 

niedrig. Aus meiner Sicht funk-
tioniert das aber nicht. Denn wir 
bauen dadurch einen Sanierungs-
stau auf, den wir später nicht mehr 
eingefangen bekommen. Eine ver-
nünftige Investitionsquote ist des-
halb wichtig. Straßen sind letztlich 
die Pulsadern für die wirtschaftli-
che Entwicklung und sorgen dafür, 
dass die Bevölkerung von A nach 
B kommt. Der größte Investitions-
bereich des Kreises bleibt aber die 
Bildung. Ein weiterer Schwerpunkt 
sind Bevölkerungsschutz und Ret-
tungsdienst. Unter anderem wer-
den noch eine Reihe von Rettungs-
wachen fertiggestellt. Auch die 
Kreisleitstelle gehört dazu. 

Die geplante Anhebung des 
Verbundsatzes im Gemeinde-
finanzierungsgesetz soll den 
Kommunen zusätzliche Mittel 
verschaffen. Inwiefern hilft das? 
Das ist ein wichtiger Paradigmen-
wechsel, den die Kommunen seit 
Langem gefordert haben. Wenn 
ihr Anteil an den Steuereinnahmen 
wieder sukzessive steigt, kann sich 
dadurch die finanziell schwierige 
Situation von Städten, Gemeinden 
und Kreisen verbessern. Dadurch 

können möglicherweise auch In-
vestitionen und Projekte ange-
gangen werden, die sonst hätten 
zurückgestellt werden müssen. 
Aber natürlich wird das Geld auch 
helfen, Defizite abzumildern, die 
ohnehin eingeplant sind. Insgesamt 
ist das deshalb ein sehr zu begrü-
ßender Schritt. 

Als Landrat treffen Sie viele 
Unternehmerinnen und Unter-
nehmer. Welche Frage hören Sie 
derzeit am häufigsten? 
Der Klassiker ist: Wann kommt 
endlich der Bürokratieabbau? Oft 
besteht hier die Vorstellung, wir 
könnten das einfach selbst ent-

scheiden. Aber wir sind als Verwal-
tung nur die Exekutive und somit 
an die Gesetze gebunden. Wir be-
richten allerdings regelmäßig nach 
Düsseldorf und machen Vorschlä-
ge, wo Bürokratie abgebaut wer-
den könnte. Da braucht es Geduld 
und Hartnäckigkeit. Bei der Novelle 
der Landesbauordnung wurden 
erfreulicherweise Vorschläge von 
uns aufgegriffen. Ein anderes The-
ma, das ich in Gesprächen immer 
wieder höre, ist der Fachkräfte-

mangel. Das treibt mich um. Wir 
haben Menschen, die noch nicht 
vermittelt sind, obwohl die Arbeits-
losenquote bei uns vergleichsweise 
gut ist. Gemeinsam mit dem Job-
center versuchen wir, Menschen 
passgenau in Arbeit zu bringen und 
so zu qualifizieren, dass sie später 
als Fachkräfte in Mangelbereichen 
eingesetzt werden können. Das ist 
ein langer Weg, der sich aber lohnt. 

Herr Dr. Schulze Pellengahr, 
nach all den Strategien, über 
die wir jetzt gesprochen haben: 
Wo kommen Ihnen die besten 
Ideen – eher unterwegs und in 
der Freizeit oder doch bei der 
Arbeit am Schreibtisch? 
Die Ideen kommen tatsächlich oft 
bei den unterschiedlichsten Ge-
legenheiten – nicht unbedingt am 
Schreibtisch. Manchmal in einer 
Besprechung, aber genauso gut 
unterwegs auf dem Fahrrad oder 
auf dem Heimweg. Dann muss 
man sich diese Gedanken nur 
schnell genug notieren (lacht). Ge-
rade wenn man einmal Abstand 
von einem Problem bekommt, 
lösen sich manchmal Denkblocka-
den und plötzlich ist der richtige 
Gedanke da. Den kann man dann 
anschließend mit den Kolleginnen 
und Kollegen im Haus weiter dis-
kutieren. 

Das Interview führte
Anja Wittenberg

Der größte Investitionsbereich 
des Kreises bleibt die Bildung.

Sieben Betriebe wurden für ihre Teilnahme an der vierten Runde des Beratungs- und Qualifizierungsprogramms Ökoprofit ausgezeichnet.
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Als Meister- und Ausbildungsbetrieb verbinden wir persönliche, ehrliche Beratung mit 
präzisem Handwerk, qualifizierten Fachkräften und eigener Werkstatt. Hochwertige 
Rodenstock-Gläser, besondere Labels und sorgfältig ausgewählte Fassungen stehen ebenso 
für unseren Anspruch wie individuelle Lösungen und nachhaltiges Denken.

Tradition, die weiterdenkt. 
Präzision, die bleibt.

Gutes Sehen hat Geschichte.
Seit über 65 Jahren Augenoptik in Coesfeld.
Seit 25 Jahren Augenoptik & Hörakustik Heimbach.

Augenoptik & Hörakustik Heimbach e.K.

COESFELD  •  BILLERBECK  •  HAVIXBECK www.optikheimbach.de
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Bei den Besuchen wurde auf bei-
den Seiten deutlich, dass der 
Wunsch besteht, die bereits beste-
henden freundschaftlichen Bezie-
hungen zu vertiefen und langfristig 
auszubauen, wie der Kreis Coes-
feld mitteilt. Der Kreistag würdigte 
in seiner Sitzung die wachsende 
Bedeutung europäischer Zusam-
menarbeit auf kommunaler Ebene. 
Die neue Partnerschaft werde als 
zukunftsweisender Schritt verstan-
den, der politische, gesellschaftli-

che und wirtschaftliche Potenziale 
eröffne. „Die bisherigen gegensei-
tigen Besuche zeigen, wie groß das 
gegenseitige Interesse an einer 
engeren Zusammenarbeit ist. Wir 
sehen viele Möglichkeiten, von-
einander zu lernen, gemeinsame 
Projekte zu entwickeln und den 
freundschaftlichen Austausch zu 
pflegen“, betont Landrat Schulze 
Pellengahr.
Ziel der Zusammenarbeit sei es, die 
Beziehungen zwischen den Verwal-

tungen und politischen Gremien 
beider Kreise zu stärken. Gleich-
zeitig sollen Begegnungen zwi-
schen Bürgerinnen und Bürgern, 
Vereinen, Bildungseinrichtungen, 
Unternehmen und weiteren gesell-
schaftlichen Gruppen ermöglicht 
werden. Im Mittelpunkt stehen 
dabei der Austausch von Erfahrun-
gen sowie das Kennenlernen von 
Kultur, Geschichte und Sprache. 
Insbesondere die Themen Büro-
kratieabbau und Digitalisierung 

sowie der Erfahrungsaustausch im 
Katastrophen- und Bevölkerungs-
schutz sei für beide Partnerkreise 
von großem Interesse.
Der Landkreis Nysa liegt im Süd-
westen der Woiwodschaft (Ver-
waltungsbezirk) Oppeln und zählt 
rund 127.000 Einwohnerinnen 
und Einwohner. Auf einer Fläche 
von etwa 1.224 Quadratkilometern 
vereint die Region Naturlandschaft 
mit einem reichen kulturellen Erbe 
und einer dynamischen Wirtschaft. 

LANDKREIS NYSA

Erste europäische Partnerschaft
Der Kreis Coesfeld und der polnische Landkreis Nysa werden künftig eng zusammenarbeiten. Der Kreistag des Kreises Coesfeld hat 
eine offizielle Partnerschaft mit Nysa beschlossen. Es ist die erste europäische Partnerschaft für Coesfeld. Dem Beschluss gingen zahl-
reiche Gespräche und gegenseitige Besuche voraus. 

Landrat Dr. Christian Schulze Pellengahr (links) und Kreisdirektor 
Dr. Linus Tepe (rechts) begrüßten eine Delegation aus Nysa.

Blick auf die Stadt Otmuchów mit der Nikolaus- und Franz-Xaver-
Kirche in der Partnerstadt Nysa.

Fo
to

: K
re

is
 C

oe
sf

el
d,

 M
ad

el
ei

ne
 B

rü
ni

ng

Fo
to

: L
an

dk
re

is
 N

ys
a



Wirtschaft aktuell //  COE/ST/MS/WAF III/26   11

BLICKPUNKT KREISENTWICKLUNG

Mitte August 2026 haben die Kom-
munen unter Federführung der wfc 
Wirtschaftsförderung Kreis Coes-
feld mit dem Aufbau einer Urbanen 
Datenplattform (UDP) begonnen. 
Ermöglicht wird dies über das Lea-
der-geförderte Projekt „Daten. Nut-
zen. Machen.“ mit einem Gesamt-
volumen von knapp 370.000 Euro. 
Es läuft bis Ende September 2029. 
Die Urbane Datenplattform führt 
Daten verschiedenster Sensoren, 
die nach und nach im Kreisgebiet 
installiert werden, über LoRaWAN-
Funknetze zentral zusammen und 
macht sie für smarte Anwendungen 
nutzbar. In Dülmen, Lüdinghausen, 
Nordkirchen und Senden ist das 
Potenzial bereits vorab getestet 
worden. Auf dieser Basis sollen im 
Projekt nun verschiedene Anwen-
dungsfälle umgesetzt werden.

PARKPLATZSENSORIK
Sensoren erkennen in Echtzeit, ob 

Stellplätze auf Parkplätzen frei oder 
belegt sind und zeigen dies per App 
oder Dashboard an. Das reduziert 
den Parksuchverkehr in den Kom-
munen und erleichtert die Kontrolle 
zum Beispiel an Behindertenpark-
plätzen.  

PASSANTEN- UND BESUCHER-
FREQUENZMESSUNG
Sensoren zählen anonym, wie vie-
le Menschen sich in Innenstädten, 
auf Plätzen oder entlang von tou-
ristischen Routen bewegen. Den 
Kommunen steht so eine belast-
bare Datenbasis für ihre Stadtpla-
nung und ihr Veranstaltungsma-
nagement zur Verfügung. Für den 
Einzelhandel ist es ein Gradmes-
ser für die Attraktivität der Innen-
stadt. Zudem lassen sich dank der  
ermittelten Daten Besucherströme 
etwa im Freibad oder am Wert-
stoffhof besser entzerren und ana-
lysieren. 

ENERGIE UND UMWELT
Sensoren erfassen Verbräuche 
bei Heizung, Strom und Wasser, 
melden offene Fenster oder un-
gewöhnliche Temperaturschwan-
kungen und ermöglichen so eine 
automatische Optimierung von 
Heizphasen. Das spart nicht nur 
Kosten, sondern reduziert auch 
den CO2-Ausstoß kommunaler 
Gebäude. Ergänzt wird dies durch 
die Überwachung von Raumklima 
und Luftqualität, die etwa Archive, 
Schulen und öffentliche Gebäude 
vor Schäden schützt und wichtige 
Grundlagen für die kommunale 
Hitzeaktionsplanung liefert. 

WASSERSTANDS-  
UND WASSERSCHADEN- 
PRÄVENTION
Pegelsensoren an Gewässern lie-
fern Frühwarnungen bei Hochwas-
ser, während Sensoren in öffent-
lichen Gebäuden ungewöhnlich 

hohe Wasserverbräuche oder aus-
tretendes Wasser melden können, 
bevor größere Schäden entstehen. 

AUTOMATISCHE STEUERUNG 
VON BELEUCHTUNG,  
BEWÄSSERUNG ODER  
MÄHARBEITEN UND  
WINTERDIENSTOPTIMIERUNG
Auf der Basis von Eis- und Tempera-
turdaten lassen sich Personal- und 
Materialeinsatz gezielter planen 
und verringern. 
Mittelfristig sollen auch Unterneh-
men, Start-ups und Forschungsein-
richtungen eigene Sensoren ein-
binden und mit den Daten arbeiten 
können. 

KONTAKT 
Dr. Jürgen Grüner (wfc)  
	 02594 78240-0  
	�juergen.gruener@ 

wfc-kreis-coesfeld.de 

PROJEKT „DATEN. NUTZEN. MACHEN.“

Plattform für die digitale Zukunft 
Wie voll ist der Mülleimer am Marktplatz? Wie viele Besucher bewegen sich durch die Innenstadt? Solche Fragen beantworten die Kom-
munen im Kreis Coesfeld künftig datenbasiert. 

Neben traditionsreichen Unter-
nehmen sind dort auch internatio-
nal tätige Betriebe ansässig. Dank 
seiner strategischen Lage an der 
Grenze zu Tschechien und seiner 
gut ausgebauten Infrastruktur 
ziehe der Standort in- und aus-
ländische Investoren an, so der 
Kreis Coesfeld. Besonders wichtige 
Wirtschaftszweige sind demnach 
die Automobil- und Batteriezulie-
fererindustrie, der Maschinenbau, 
die Lebensmittel- und Süßwaren-
industrie, die Bauindustrie, die 
Agrarindustrie sowie die Papier- 
und Möbelindustrie. Die Arbeits-
losenquote liegt im Landkreis Nysa 

bei 8,6 Prozent. Trotz der attrakti-
ven Arbeitsplätze belasten die de-
mografischen Entwicklungen und 
der Fachkräftemangel den Arbeits-
markt zunehmend, heißt es.
Besonders attraktiv sei die land-
schaftliche Vielfalt der Region. 
Im Süden erstrecken sich die 
Opawskie-Berge – ein Erholungs-
gebiet mit Landschaftsparks und 
Naturschutzgebieten. Auch die 
Seenlandschaft prägt das Bild des 
Landkreises. Der Nyskie-See, der 
Otmuchowskie-See und der Pac-
zkowski-Stausee bilden gemein-
sam ein Gebiet, das auch vielfältige 
Freizeitmöglichkeiten biete.

Zu den besonderen Sehenswürdig-
keiten zählen die Relikte des histo-
rischen Goldbergbaus, die entlang 
des ausgeschilderten „Wegs der 
Goldgräber“ erkundet werden kön-
nen. Darüber hinaus verfügt Ny-
sa über ein historisches Erbe. Die 
Kreisstadt Nysa wird aufgrund ihrer 
zahlreichen sakralen Bauwerke 
und architektonischen Denkmäler 
häufig als „Schlesisches Rom“ be-
zeichnet. Zu den bedeutendsten 
Sehenswürdigkeiten zählt die Basili-
ka St. Jakob und St. Agnes mit ihrem 
gotischen Glockenturm, der als 
„Schatzkammer des Heiligen Jakob“ 
bekannt ist. Darin werden aus Gold 

und Silber gefertigte Gefäße und li-
turgische Gegenstände aufbewahrt. 
Auch die Erinnerung an den Dichter 
Joseph von Eichendorff wird in Nysa 
lebendig gehalten. Ein biografischer 
Pfad verbindet wichtige Stationen 
seines Lebens und Wirkens in der 
Stadt.
Mit der neuen Partnerschaft wollen 
der Kreis Coesfeld und der Land-
kreis Nysa die Grundlage für einen 
intensiven Austausch und neue 
gemeinsame Projekte schaffen. 
Die Zusammenarbeit soll dazu bei-
tragen, voneinander zu lernen und 
die europäischen Beziehungen auf 
kommunaler Ebene zu fördern. 
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„Mit den Projekten bringen wir den 
öffentlichen Nahverkehr genau 
dorthin, wo klassische Angebote 
oft an ihre Grenzen stoßen: in den 
ländlichen Raum, zu Randzeiten und 
auf der letzten Meile. Damit verbes-
sern wir die Mobilität vor Ort und 
gleichen Unterschiede zwischen 
Stadt und Land gezielt aus“, erklärte 
NRW-Verkehrsminister Krischer. 
Die On-Demand-Angebote bedeu-
ten in der Praxis: Die Fahrzeuge 
fahren flexibel ohne festen Fahr-
plan oder Linienweg. Fahrgäste 
buchen ihre Fahrten per App oder 
telefonisch, sodass die Route indivi-
duell gebündelt und optimiert wer-
den kann. So soll ein öffentliches 
Mobilitätsangebot entstehen, das 
sich stärker an den tatsächlichen 
Bedürfnissen der Menschen orien-
tiert.
Die Ansätze vor Ort könnten unter-
schiedlicher kaum sein – und zeigen 
gerade dadurch die Vielfalt moder-
ner Mobilitätslösungen, wie der 

Kreis Coesfeld mitteilt. In Coesfeld 
steht die bessere Erschließung der 
Fläche im Fokus. Zwei Stadtbus-
Fahrzeuge sollen künftig flexibel ein-
gesetzt werden und damit vor allem 
bislang weniger gut versorgte Berei-
che anbinden. Das Angebot ist voll-
ständig digital buchbar und versteht 
sich als Ergänzung zum bestehen-
den Nahverkehr sowie zum Engage-
ment des BürgerBus-Vereins.
Bürgermeisterin Eliza Diekmann-
Cloppenburg sieht darin einen wich-
tigen Fortschritt: „Mit der Förderung 
erhält Coesfeld die Chance, unseren 
Stadtbus in die Praxis zu bringen. 
Endlich können die Coesfelderinnen 
und Coesfelder öffentlich unter-
wegs sein; das bedeutet auch eine 
dicke Portion soziale Teilhabe.“
Im Süden des Kreisgebiets setzen 
Nordkirchen, Olfen und Selm auf 
ein gemeinsames Konzept. Ziel 
ist es, die Anbindung an die Bahn-
strecke Richtung Dortmund zu ver-
bessern. Künftig sollen Fahrgäste 

schneller und mit weniger Wartezeit 
von den Kommunen zum Bahnhof 
Selm gelangen. Durch eine opti-
mierte Taktung werden Übergänge 
erleichtert – eine Fahrt zum Haupt-
bahnhof Dortmund ist demnach 
perspektivisch in nur 44 Minuten 
möglich. Gleichzeitig übernimmt der 
On-Demand-Verkehr auch hier er-
gänzende Aufgaben in der Flächen-
erschließung.
„Wir freuen uns, mit dem neuen 
Angebot eine Anbindung an den 
Selmer Bahnhof zu schaffen, mit 
der wir die Verbindung Richtung 
Ruhrgebiet stärken und verkürzen“, 
sagt Nordkirchens Bürgermeisterin 
Stefanie Holz. „Wir machen hier mit, 
weil wir damit eine bessere Anbin-
dung zum Oberzentrum Dortmund 
schaffen und der Ortsteil Vinnum 
endlich auch eine feste Anbindung 
bekommt“, ergänzt Bürgermeister 
Wilhelm Sendermann aus Olfen. Be-
gleitet wird das Südkreisprojekt von 
der Regionalverkehr Münsterland 

GmbH, die ihre Expertise in Pla-
nung, Technik und Betrieb einbringt. 
Auch der Kreis Coesfeld sieht in 
den Projekten einen wichtigen Im-
puls für die Weiterentwicklung des 
Nahverkehrs. „Es ist schön, dass wir 
im Kreis so innovative Kommunen 
haben, die die Bedarfe vor Ort ver-
bessern wollen und so die Attraktivi-
tät des Kreises Coesfeld ausbauen. 
Nach unseren Erfahrungen aus 
dem Projekt ‚Bürgerlabor Mobilität 
Münsterland‘ sind genau das die 
hieraus resultierenden Impulse, 
Mobilität aus Nutzersicht zu entwi-
ckeln. Wir alle partizipieren von die-
sem Engagement und stehen daher 
aus Überzeugung an der Seite der 
drei Kommunen“, so Kreisdirektor 
Dr. Linus Tepe.
Landesweit werden insgesamt zwölf 
Projekte im Bereich On-Demand-
Verkehr gefördert. Sie nutzen künf-
tig die Plattform „rufmobil.nrw“, die 
eine einheitliche und nutzerfreund-
liche Buchung ermöglicht, heißt es.

MOBILITÄT 

Mehr Flexibilität im Nahverkehr
Im ländlichen Raum wird die Mobilität mit dem öffentlichen Nahverkehr zur Herausforderung, wenn Bus und Bahn nicht alle Strecken 
bis zu jeder Adresse und rund um die Uhr bedienen können. Mit innovativen On-Demand-Angeboten gehen mehrere Kommunen im 
Kreis Coesfeld jetzt neue Wege – und erhalten dafür kräftige Unterstützung vom Land Nordrhein-Westfalen. Gleich zwei Projekte werden 
2026 durch NRW-Verkehrsminister Oliver Krischer gefördert: Rund 800.000 Euro fließen in den kommenden drei Jahren in den Ausbau 
flexibler Mobilitätsangebote in Coesfeld, Nordkirchen und Olfen.

Vertreterinnen und Vertreter der Kommunen Coesfeld, Nordkirchen und 
Olfen erhalten eine Förderung für On-Demand-Angebote. 
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Der Kreis Coesfeld sieht in Pend-
la eine echte Chance. Denn: „Ge-
meinsam fahren heißt gemeinsam 
sparen. Fahrgemeinschaften bieten 
dabei zahlreiche Vorteile: Sie haben 
deutlich geringere Spritkosten pro 
Person zur Folge, denn wer teilt, 
zahlt weniger. Gleichzeitig sorgt das 
Teilen der Fahrten für weniger Stress 
im Straßenverkehr, da man sich be-
quem abwechseln kann. Auch Um-
welt und Lebensqualität profitieren, 
weil durch Fahrgemeinschaften we-
niger Verkehrsaufkommen und so-

mit weniger Emissionen entstehen. 
Und nicht zuletzt bietet die gemein-
same Fahrt die Chance, neue Kon-
takte zu knüpfen, und vielleicht wird 
aus der Mitfahrgelegenheit sogar 
eine menschlich angenehme tägli-
che Routine“, wie der Kreis mitteilt. 
Damit leisten Fahrgemeinschaften 
nicht nur einen Beitrag zum Klima-
schutz, sondern entlasten zugleich 
das eigene Portemonnaie.
In dem kostenlosen Pendla-Portal 
haben sich mittlerweile fast 2.000 
Nutzende registriert. Interessierte 

können dort ihre täglichen oder ge-
legentlichen Fahrstrecken eingeben 
und passende Mitfahrerinnen und 
Mitfahrer finden. Die Nutzung sei 
unkompliziert und intuitiv – und da-
mit ideal für alle, die ihren Arbeits- 
oder Ausbildungsweg gern effizien-
ter und kostengünstiger gestalten 
möchten, so der Kreis.
Der Kreis Coesfeld lädt alle Pendle-
rinnen und Pendler ein, Pendla aus-
zuprobieren und selbst zu erleben, 
wie einfach Fahrgemeinschaften 
organisiert werden können.

Auch Unternehmen können Pendla 
nutzen, indem sie ihre Belegschaft 
über das Angebot informieren und 
ihr Unternehmen kostenlos als 
Fahrtziel registrieren.

Hier können sich 
Unternehmen 
kostenlos registrieren: �

Hier gibt es weitere 
Infos zu Pendla: 
�

PENDLA

Gemeinsam fahren, gemeinsam sparen
Die Entwicklungen auf den internationalen Energiemärkten machen sich auch an den Zapfsäulen im Kreis Coesfeld bemerkbar. Die 
Spritpreise haben einen neuen Höchststand erreicht. Gleichzeitig wird es auf den Straßen immer voller: Laut ADAC war Nordrhein-West-
falen 2025 wieder Spitzenreiter bei den Staustunden. Um Pendler angesichts dieser Herausforderungen zu entlasten, können Fahrge-
meinschaften helfen. Im Kreis Coesfeld steht Unternehmen und Pendlern seit mehreren Jahren das kommunale Pendlerportal „Pendla“ 
zur Verfügung. Es ist ein kostenfreies Angebot, um Fahrgemeinschaften zu bilden und damit bares Geld zu sparen. Ein Zwischenstand.

Mithilfe von „Pendla” sollen sich Fahrgemeinschaften im Kreis 
Coesfeld leichter finden lassen.
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Bau dir was auf
Karriere bei Straßen.NRW in Coesfeld

Ob Ausbildung, Duales Studium, studienbegleitende 

Tätigkeit oder Direkteinstieg: Straßen.NRW bietet 

vielfältige Karrieremöglichkeiten im Ingenieurwesen, in 

Technik, IT und Verwaltung und weiteren spannenden 

Berufsfeldern. Sinnstiftende Aufgaben, flexible Arbeits-

zeitmodelle und sichere Perspektiven inklusive.

Karrierechancen entdecken 
und bewerben:

Wir machen Straßen 
fürs Leben - mach mit!

strassen.nrw.de/
karriere
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Rund 130 Städte, Gemeinden und 
Kreise beiderseits der deutsch-nie-
derländischen Grenze – vom Müns-
terland über das Emsland bis nach 
Twente und Achterhoek – haben 
sich in dem Verbund zusammen-
geschlossen. Die Euregio bündelt 
Interessen, moderiert zwischen 
Verwaltungen und schafft so die 
organisatorische Grundlage dafür, 
dass Unternehmen, Hochschulen 
und Institutionen beiderseits der 
Grenze überhaupt zusammenar-
beiten können. Für den Kreis Coes-
feld und die wfc Wirtschaftsförde-
rung Kreis Coesfeld ist die Euregio 
damit ein zentraler Ankerpunkt: „Sie 
öffnet Türen zu niederländischen 
Partnern, bündelt Fördermittel und 
sorgt dafür, dass grenzüberschrei-
tende Projekte nicht an Zuständig-
keiten oder Sprachbarrieren schei-
tern“, erklärt wfc-Geschäftsführer 
Dr. Jürgen Grüner.

Möglich wird ein Großteil dieser 
Zusammenarbeit durch das EU-
Programm Interreg VI A Deutsch-
land-Nederland. Es unterstützt 
Projekte, die deutsche und nieder-
ländische Partner gemeinsam ent-
wickeln und umsetzen – von For-

schung über Wirtschaftsförderung 
bis hin zu Bildung und Klimaschutz. 
Interreg verlangt gemeinsame, 
grenzüberschreitende Ziele, ge-
teilte Verantwortung und Partner 
auf beiden Seiten der Grenze. Die 
wfc bringt sich deshalb – direkt 
oder als assoziierter Partner – in 
verschiedene Projekte ein, die den 

Unternehmen im Kreis unmittelbar 
zugutekommen. 

H2B –  
HYDROGEN2BUSINESS 
Ein Beispiel ist Hydrogen2Busi-
ness (H2B). Das Projekt unter-

stützt energieintensive kleine und 
mittelständische Unternehmen 
in der deutsch-niederländischen 
Grenzregion beim Einstieg in die 
Wasserstoffwirtschaft – mit Mach-
barkeitsanalysen für 100 Unter-
nehmen, gemeinsamen Demons-
trationsprojekten und konkreten 
Entwicklungsvorhaben. Ziel ist es, 

dass Wasserstoff, Wasserstoffträ-
ger wie Methanol oder Biogas und 
praxisnahe Alternativen zur Elek
trifizierung auch in der Region an-
kommen. 

FAMILIENUNTERNEHMEN 
FIT FÜR DIE ZUKUNFT 
Das Interreg-Projekt „Familien-
unternehmen fit für die Zukunft“ 
(niederländisch: Familiebedrijven) 
widmet sich dem Thema Unter-
nehmensnachfolge. „Gemeinsam 
mit der Provinz Overijssel, Hoch-
schulen aus Münster und Zwol-
le sowie weiteren Partnern aus 
beiden Ländern unterstützen wir 
deutsche und niederländische Fa-
milienunternehmen in grenzüber-
schreitenden Fokusgruppen dabei, 
voneinander zu lernen. Im Fokus 
stehen Nachfolgeplanung, Gover-
nance und strategische Weiterent-
wicklung“, erläutert Grüner.

EUREGIO

Gemeinsam über Grenzen hinweg
Der Kreis Coesfeld liegt mittendrin. Mitten in einer der ältesten und aktivsten grenzüberschreitenden Kooperationsregionen Euro-
pas: die Euregio. Seit 1958 verbindet sie deutsche und niederländische Kommunen, Kreise und Provinzen zu einem gemeinsamen 
Wirtschafts-, Lebens- und Innovationsraum. Was einst als Verständigungsprojekt der Nachkriegszeit begann, ist heute ein wichtiges 
Instrument regionaler Wirtschaftsförderung, das den Unternehmen im Münsterland viele Chancen bietet. Mit aktuellen Projekten, 
von denen auch die Wirtschaft im Kreis Coesfeld profitiert.

Kickoff-Veranstaltung des Projekts „Hydrogen2Business”

Gemeinsame Ziele, 
geteilte Verantwortung

BLICKPUNKT KREISENTWICKLUNG
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Fo
to

: O
os

t N
L

Druckluftspezialist Nr. 1 im Münsterland 
                 • Kompressoren 
                 • Druckluftzubehör 
                 • Energieaudit Druckluft 
                 • Pneumatik 
                 • Persönliche Beratung

Südlohner Automationstechnik GmbH 
Weseker Weg 39  46354 Südlohn 

Druckluftspezialist Nr. 1 im Münsterland 
                 • Kompressoren 
                 • Druckluftzubehör 
                 • Energieaudit Druckluft 
                 • Pneumatik 
                 • Persönliche Beratung

Südlohner Automationstechnik GmbH 
Weseker Weg 39  46354 Südlohn 

Telefon 02862-8888 · info@suedlohner.com · www.suedlohner.com

Druckluftspezialist Nr. 1 im Münsterland 
                 • Kompressoren 
                 • Druckluftzubehör 
                 • Energieaudit Druckluft 
                 • Pneumatik 
                 • Persönliche Beratung

Südlohner Automationstechnik GmbH 
Weseker Weg 39  46354 Südlohn 

Druckluftspezialist Nr. 1 im Münsterland 
                 • Kompressoren 
                 • Druckluftzubehör 
                 • Energieaudit Druckluft 
                 • Pneumatik 
                 • Persönliche Beratung

Südlohner Automationstechnik GmbH 
Weseker Weg 39  46354 Südlohn 

Telefon 02862-8888 · info@suedlohner.com · www.suedlohner.com

Druckluftspezialist Nr. 1 im Münsterland 
                 • Kompressoren 
                 • Druckluftzubehör 
                 • Energieaudit Druckluft 
                 • Pneumatik 
                 • Persönliche Beratung

Südlohner Automationstechnik GmbH 
Weseker Weg 39  46354 Südlohn 

Telefon 02862-8888 · info@suedlohner.com · www.suedlohner.com

Druckluftspezialist Nr. 1 im Münsterland 
                 • Kompressoren 
                 • Druckluftzubehör 
                 • Energieaudit Druckluft 
                 • Pneumatik 
                 • Persönliche Beratung

Südlohner Automationstechnik GmbH 
Weseker Weg 39  46354 Südlohn 

Telefon 02862-8888 · info@suedlohner.com · www.suedlohner.com

Druckluftspezialist Nr. 1 im Münsterland 
                 • Kompressoren 
                 • Druckluftzubehör 
                 • Energieaudit Druckluft 
                 • Pneumatik 
                 • Persönliche Beratung

Südlohner Automationstechnik GmbH 
Weseker Weg 39  46354 Südlohn 

Telefon 02862-8888 · info@suedlohner.com · www.suedlohner.com

Mit unseren mehr als 3.600 Mitarbeitenden und 
über 200 Auszubildenden sind wir eine der größten 
Arbeitgeberinnen der Region.

Wir sorgen für eine moderne umfassende 
Gesundheitsversorgung und investieren in Ausbildung 
und Innovation   _ und damit in die Zukunft des 
Wirtschaftsstandorts Coesfeld.

CHRISTOPHORUS
VICA  D IE  AMBULANTE  PFLEGEM E D I Z I N I S C H E
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Berufsorientierung ist weit mehr 
als eine schulische Aufgabe. Sie ist 
ein wichtiger Bestandteil regionaler 
Fachkräftesicherung und lebt auch 
vom Engagement der Unterneh-
men. Sie öffnen ihre Türen, geben 
Einblicke in den Arbeitsalltag und 
ermöglichen jungen Menschen, Be-
rufe dort kennenzulernen, wo sie 
tatsächlich ausgeübt werden.
Ein wichtiger Einstieg sind die Be-
rufsfelderkundungen. Bereits ab 
der Jahrgangsstufe 8 sammeln 
Schülerinnen und Schüler erste 
praktische Erfahrungen in Unter-
nehmen und erhalten authentische 
Einblicke in unterschiedliche Be-
rufsfelder. Allein im Kreis Coesfeld 
werden dafür jedes Jahr mehr als 
6.000 Plätze benötigt. Unterneh-
men können ihre Angebote un-
kompliziert über das landesweite 
Buchungsportal einstellen und so 
frühzeitig mit interessierten Jugend-
lichen in Kontakt kommen.
Wie erfolgreich dieses Engagement 
sein kann, zeigt die Krampe Fahr-
zeug GmbH aus Coesfeld. Das Un-
ternehmen nimmt bereits seit 2017 
an der Berufsfelderkundung teil. 
Dabei konnten durch dieses Ange-
bot bereits mehrere Auszubildende 
für das Unternehmen gewonnen 
werden. Schülerinnen und Schüler 
können ihren Platz entweder über 
das Buchungsportal oder durch 
eine persönliche Anmeldung direkt 
im Betrieb reservieren. Aus den Be-
rufsfelderkundungen ergeben sich 
zudem häufig weiterführende Kon-
takte, sodass einige Teilnehmende 
im Anschluss ihr mehrwöchiges 
Schulpraktikum beim Coesfelder 
Fahrzeugbauer absolvieren. 

Aus ersten Einblicken können kon-
krete Ausbildungsperspektiven ent-
stehen. Ein besonderes Beispiel da-
für ist die Praxiswoche, die im Kreis 
Coesfeld entwickelt wurde und in 
dieser Form in Nordrhein-West-
falen einzigartig ist. Sie richtet sich 
an Schülerinnen und Schüler der 
Abschlussklassen sowie an junge 
Menschen an den Berufskollegs, 
die kurz vor ihrem Übergang in Aus-
bildung oder Beruf noch keine pas-
sende Anschlussperspektive gefun-
den haben. Sie verbringen mehrere 
Tage in einem Unternehmen, das 
im selben Jahr Ausbildungsplätze 
besetzen möchte. So lernen sich 
beide Seiten unter realen Bedin-
gungen kennen und können fest-
stellen, ob eine Ausbildung zuein-
ander passt.
Der Erfolg dieses Ansatzes ist mess-
bar. Seit 2020 konnten durch die 

Praxiswoche mehr als 125 zusätz-
liche Ausbildungsverhältnisse an-
gebahnt werden. Unternehmen 
gewinnen frühzeitig motivierte 
Nachwuchskräfte und Jugendliche 
erhalten eine konkrete berufliche 
Perspektive. Die Praxiswoche ver-
bindet damit Berufsorientierung 
und Fachkräftegewinnung und 
schafft einen echten Mehrwert für 
beide Seiten.
Auch beim Übergang in eine Aus-
bildung oder in ein weiterführendes 
Bildungsangebot endet die Unter-
stützung nicht. Mit der Übergangs-
begleitung an den Berufskollegs 
verfügt der Kreis Coesfeld über ein 
weiteres besonderes Angebot. Die 
Übergangsbegleiterinnen fördern 
junge Menschen individuell bei der 
Berufsorientierung, unterstützen 
im Bewerbungsprozess und ste-
hen auch dann zur Seite, wenn sich 

während einer Ausbildung oder 
eines Bildungsgangs Schwierigkei-
ten ergeben. Unternehmen profi-
tieren von dieser Begleitung, weil 
Ausbildungsverhältnisse stabilisiert 
und Ausbildungsabbrüche häufig 
verhindert werden können. Seit 
Einführung des Angebots wurden 
bereits mehr als 2.000 junge Men-
schen begleitet.
Dass Fachkräftesicherung im Kreis 
Coesfeld langfristig und gemeinsam 
gedacht wird, zeigen auch Veran-
staltungen, wie das Arbeitsmarkt-
symposium im Februar 2024. Dort 
kamen rund 100 Vertreterinnen 
und Vertreter aus Wirtschaft, Wis-
senschaft, Politik und Bildung auf 
der Burg Vischering zusammen, um 
über die Zukunft der Arbeitswelt 
und erfolgreiche Strategien zur Ge-
winnung junger Fachkräfte zu disku-
tieren. Der regelmäßige Austausch 
unterstreicht, wie wichtig eine enge 
Zusammenarbeit aller Beteiligten 
ist, um den Fachkräftebedarf der 
Region nachhaltig zu sichern.
Unternehmen, die sich an der Be-
ruflichen Orientierung beteiligen 
und frühzeitig mit potenziellen 
Nachwuchskräften in Kontakt kom-
men möchten, sind eingeladen, sich 
mit der Kommunalen Koordinie-
rungsstelle KAoA in Verbindung zu 
setzen.

Julia Hörbelt

KONTAKT 
Kommunale Koordinierungsstelle 
„Kein Abschluss ohne Anschluss“ 
(KAoA) Kreis Coesfeld 
	 02541 18 90 26 
	�julia.hoerbelt@kreis-coesfeld.de

BERUFSORIENTIERUNG

Bausteine für die  
Fachkräftesicherung
Im Kreis Coesfeld sorgt die Kommunale Koordinierungsstelle KAoA (KAoA steht für das Landesprogramm „Kein Abschluss ohne An-
schluss“) dafür, dass Schulen, Unternehmen, Kammern, die Agentur für Arbeit und viele weitere Partner ihre Angebote zur Nachwuchs-
kräftegewinnung aufeinander abstimmen und gemeinsam den Übergang von der Schule in den Beruf gestalten. So entsteht ein starkes 
regionales Netzwerk, das Jugendlichen Orientierung gibt und Unternehmen dabei unterstützt, ihre Fachkräfte von morgen kennenzu-
lernen. Ein Einblick in drei Beispiele.

Die Praxiswoche bringt Unternehmen und potenzielle Auszubil-
dende zusammen. Auch Remondis konnte auf diesem Weg bereits 
Nachwuchskräfte gewinnen.
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Unternehmen, die ihre Mitarbeiten-
den beim Ehrenamt unterstützen, 
profitieren auf mehreren Ebenen: 
Engagierte Beschäftigte bringen 
wertvolle Kompetenzen direkt in 
ihren Job ein. Sie entwickeln Füh-
rungsfähigkeiten, lernen Projekt- 
und Zeitmanagement und verbes-
sern ihre Kommunikations- und 
Konfliktlösungskompetenzen, heißt 
es in einer Pressemeldung dazu. 
Darüber hinaus wirkt ehrenamt-
liches Engagement als Ausgleich 
zum Arbeitsalltag und erweitert den 
persönlichen Horizont der Mitar-
beitenden. Arbeitgeber, die diesen 
Freiraum schaffen und unterstüt-
zen, investieren damit in ihre Be-
legschaft: Motivation und Bindung 
steigen, die Fluktuation sinkt. 
Unternehmen, die sich für das eh-
renamtliche Engagement ihrer Mit-

arbeitenden einsetzen, positionie-
ren sich als verantwortungsbewuss-
te und gesellschaftlich engagierte 
Akteure in der Region. Das steigert 
ihre Attraktivität als Arbeitgeber bei 
der Gewinnung von talentierten 
Fachkräften, heißt es weiter. 

Die Möglichkeiten für die Engage-
mentförderung sind vielfältig. Nach 
einer Studie des Kreissportbundes 
Coesfeld haben sich besonders 
fünf Formen in der Praxis etabliert: 
Corporate Volunteering, bei dem 
Teams während der Arbeitszeit ge-

meinsam für gemeinnützige Projek-
te aktiv werden. Zeitbudgets und 
Freistellungen, die individuelles En-
gagement ermöglichen. Interne An-
erkennung von Engagement, etwa 
im Intranet oder über Social Media. 
Spenden, Sponsoring und Förder-

partnerschaften für gemeinnützige 
Zwecke sowie Qualifizierung und 
Fortbildungen für Ehrenamtliche. 
Mit der Unterzeichnung der Charta 
gehen Unternehmen eine Selbst-
verpflichtung ein, eine ehrenamts-
freundliche Unternehmenskultur 

umzusetzen – im Rahmen ihrer be-
trieblichen Möglichkeiten. Mit der 
Urkunde können sie ihr Engage-
ment nach innen und außen sicht-
bar machen. 
Interessierte Arbeitgeber aus dem 
Kreis Coesfeld sind eingeladen, die 
Charta zu unterzeichnen und ihr 
Engagement öffentlich sichtbar zu 
machen.

Anmeldung zur 
Unterzeichnung 
der Charta: �

KONTAKT 
Martina Nieländer 
	 02541/184152 
	martina.nielaender@ 
	 kreis-coesfeld.de

CHARTA

Ehrenamtsfreundliche  
Arbeitgeber gesucht
Bereits 17 Unternehmen und Institutionen im Kreis Coesfeld haben die Charta „Ehrenamtsfreundlicher Arbeitgeber“ des Kreises 
Coesfeld und der wfc Wirtschaftsförderung Kreis Coesfeld unterzeichnet. Sie haben sich damit zum Ziel gesetzt, das ehrenamtliche 
Engagement ihrer Mitarbeitenden aktiv zu fördern. Nun suchen die beiden Partner weitere Unternehmen, die diesen Schritt gehen 
möchten. Die feierliche Unterzeichnung findet am Donnerstag, 26. November 2026 um 17 Uhr auf der Burg Vischering in Lüding-
hausen statt.

Attraktivität 
als Arbeitgeber steigern

DIGITAL IM PROZESS. 
EFFIZIENT IM ALLTAG. 

PERSÖNLICH IM KONTAKT.

WWW.HEISTERBORG.DE

Mit digitalen Prozessen und intelligenter Automatisierung gestalten 
wir Steuerberatung effizienter, moderner und näher am Unternehmen.
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Auf der neuen Webmaschine sollen künftig auch Rankgitter für die Fassadenbegrünung gefertigt werden.

„Herkömmliche Drahtwebmaschi-
nen sind in der Regel auf einen 
begrenzten Materialbereich aus-
gelegt. Wer feines Drahtgewebe 
mit einem Drahtdurchmesser von 
1,6 Millimetern herstellen möchte 
und gleichzeitig grobe Wellengitter 
mit bis zu zehn Millimetern Draht-
durchmesser produziert, benötigt 
bislang unterschiedliche Maschi-
nen“, erklärt Geschäftsführer Artur 
Perlick. Hinzu komme, dass der 
Automatisierungsgrad vieler be-
stehender Anlagen begrenzt sei. 
Produktwechsel erforderten häufig 
aufwendige manuelle Einstellungen 
und ein Know-how der Mitarbeiter, 
da Exzenter und weitere Maschi-

nenparameter für jedes Produkt 
neu eingerichtet werden müssten. 
Auf der neuen Webmaschine, die 
DMW derzeit mit Unterstützung der 
Forschungszulage entwickelt, sollen 

künftig unter anderem Sicherheits-
gitter für die kritische Infrastruk-
tur, Drahtgewebe für forensische 
Anwendungen, Stanzgitter sowie 
Rankgitter für die Fassadenbegrü-

nung von Gewerbehallen gefertigt 
werden. 
Die Idee für die Rankgitter ent-
stand aus der eigenen Produktent-
wicklung. Geschäftsführer Perlick 

beschäftigte sich bereits seit meh-
reren Jahren mit der Frage, wie sich 
ein solches Produkt technisch und 
wirtschaftlich sinnvoll realisieren 
lässt.  

Den entscheidenden Impuls lie-
ferte schließlich die langjährige Er-
fahrung des Unternehmens mit Si-
cherheitsgittern und Laubkörben. 
Für deren Herstellung verarbeitet 
DMW bereits seit vielen Jahren 
Aluminium. Dabei zeigte sich, dass 
dieser Werkstoff aufgrund seines 
geringen Gewichts, seiner hohen 
Stabilität und seiner Witterungsbe-
ständigkeit hervorragend für Rank-
gitter geeignet sei.
So entstand aus dem vorhandenen 
Know-how ein neues Produkt. „Wir 
haben festgestellt, dass sich unse-
re Rankgitter innerhalb kurzer Zeit 
zu einem wertvollen Lebensraum 
für Pflanzen, Insekten und andere 

DMW DRAHTMASCHENWEBEREI 

Forschungszulage genutzt,  
Drahtwebmaschine entwickelt
Neue Marktchancen erschließen und zusätzliche Kundenanforderungen bedienen, ohne dabei die Produktion bestehender Produkte 
einzuschränken – genau diese Herausforderung hat die DMW Drahtmaschenweberei GmbH aus Billerbeck mit Unterstützung der 
Forschungszulage angenommen. Dank der finanziellen Förderung entwickelt das Unternehmen zurzeit eine Webmaschine, die unter-
schiedliche Drahtdurchmesser flexibel und mit einem hohen Automatisierungsgrad verarbeiten kann. 

Idee entstand in der
 eigenen Produktentwicklung
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Die Herbst-Runde der „Fitten Fir-
ma“ findet vom 2. November bis 9. 
Dezember 2026 jeweils montags 
und mittwochs in zwei Blöcken 
statt: 12.30 bis 12.45 Uhr sowie 

12.50 bis 13.05 Uhr. Der passende 
Termin kann jeweils frei gewählt 
werden. 
Die Teilnahme ist ohne Umziehen 
und ohne Schwitzen möglich – Aus-

gleichs- und Entspannungsübun-
gen stehen im Vordergrund. 
Der Kostenbeitrag für sechs Wo-
chen beträgt pro Unternehmen 
einmalig 59 Euro – egal wie viele 

Beschäftigte am Angebot teilneh-
men.  
Anmeldungen 
sind hier möglich: 
�

GESUNDHEIT

„Fitte Firma“ startet im Herbst 
Fit bleiben in der Mittagspause: Dieses Angebot macht im Herbst erneut das Netzwerk GesundArbeiten in Kooperation mit den 
Kreissportbünden Coesfeld und Borken. Teilnehmen können Beschäftigte von Unternehmen in den Kreisen Coesfeld und Borken. In 
kurzen, 15-minütigen Einheiten zeigen ausgebildete Übungsleitende per Zoom-Meeting in der Mittagspause, welche Übungen die Be-
schäftigten einfach und effektiv im Büro oder Zuhause machen können. 

Lebewesen entwickeln“, sagt Per-
lick. Die Rankgitter dienen Pflanzen 
dabei nicht nur als stabile Kletter-
hilfe, sondern werden im Laufe der 
Zeit selbst zu einem lebendigen 
Gestaltungselement.  
„Das Material ist leicht, witterungs-
beständig und wirtschaftlich“, 
erläutert Perlick. Die Rankgitter 
können Gewerbehallen wie eine 
zweite Gebäudehülle umschließen. 
„Sie wirken als Schutzschild gegen 
Hitze und Frost, verbessern den 
Schallschutz und schaffen Lebens-
räume für Bienen, Hummeln und 
Vögel. Mit der Auswahl geeigneter 
Pflanzen, die nicht aggressiv in Fas-
saden oder Dächer einwachsen, 
bleibt zudem die Gebäudesub
stanz dauerhaft geschützt.“ 

MARKTEINFÜHRUNG 2027 
GEPLANT
Ein erstes Rankgitter hat DMW am 
eigenen Unternehmensstandort 
installiert. Die Markteinführung 
soll jedoch erst nach Fertigstellung 
der neuen Webmaschine und dem 
Ausbau der Produktionskapazitä-
ten erfolgen – voraussichtlich im 
ersten Quartal 2027. 

„Dass wir mit der neuen Webma-
schine künftig sowohl dünne als 
auch dicke Drähte auf einer ein-
zigen Anlage wirtschaftlich verar-
beiten können, verschafft uns ein 
hohes Maß an Flexibilität. Dadurch 
können wir schnell auf zukünftige 
Marktveränderungen reagieren 
und eine deutlich größere Produkt-

vielfalt anbieten. Mit herkömmli-
chen Standardmaschinen ist dies 
nur eingeschränkt möglich“, sagt 
Perlick. 
Der Wechsel zwischen unter-
schiedlichen Produkten erfolgt 
künftig weitgehend automatisiert. 
Sämtliche Produktparameter wer-
den digital gespeichert. Soll ein 
bereits bekanntes Gitterformat ge-
fertigt werden, genügt die Auswahl 
des entsprechenden Datensatzes. 
Servomotoren übernehmen an-
schließend sämtliche Einstellungen 

automatisch. „Das spart erheblich 
Zeit und eröffnet uns – insbeson-
dere vor dem Hintergrund des 
zunehmenden Fachkräftemangels 
– die Möglichkeit, dass künftig ein 
Mitarbeiter mehrere Maschinen 
gleichzeitig betreuen kann“, erklärt 
der Geschäftsführer. 

40 PROZENT DER  
KOSTEN GEFÖRDERT
Bei der Entwicklung der neuen 
Webmaschine setzte DMW zu-
nächst auf das eigene technische 
Know-how und beauftragte für die 
konstruktive Umsetzung anschlie-
ßend ein externes Ingenieurbüro. 
Rund 40 Prozent der förderfähigen 
Entwicklungs- und Investitionskos-
ten erhält das Unternehmen über 
die Forschungszulage steuerlich 
erstattet – rückwirkend ab dem 
Entwicklungsbeginn Ende 2024. 

Den Antrag auf Forschungszulage 
stellte DMW gemeinsam mit einem 
externen Berater aus Nottuln. 
„Diesen Weg können wir anderen 
Unternehmen ausdrücklich emp-
fehlen. Wir haben unser Entwick-
lungsvorhaben vorgestellt, gemein-
sam die möglichen Förderpro-
gramme bewertet und schließlich 
die Forschungszulage beantragt“, 
erklärt Perlick. Er ergänzt: „Der 
Antrag ist durchaus anspruchsvoll 
und mit einem gewissen Aufwand 
verbunden. Mit einem erfahrenen 
Berater, der genau weiß, welche 
Unterlagen erforderlich sind und 
den Prozess begleitet, ist es jedoch 
sehr gut zu bewältigen. Für uns war 
es das erste Mal, dass wir eine For-
schungszulage beantragt haben – 
und wir würden diesen Weg jeder-
zeit wieder gehen.“ 

KONTAKT 
Sally Friedrich (wfc)  
	 02594 78240-26  
	sally.friedrich@ 
	 wfc-kreis-coesfeld.de 

Diesen Weg können wir anderen 
Unternehmen ausdrücklich empfehlen.
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Herr Heiber, warum ist Fachkräftezuwande-
rung aus dem Ausland für den Kreis Coes-
feld unverzichtbar? 
Rolf Heiber: In den kommenden zehn Jahren 
sinkt das Erwerbspersonenpotenzial im Kreis 
Coesfeld um rund zwölf Prozent. Durch Digitali-
sierung, Automatisierung und Qualifizierung der 
bestehenden Belegschaften lässt sich diese Lü-
cke aber nicht vollständig schließen.  

Gilt das für alle Branchen? 
Heiber: Im industriellen und produzierenden 
Bereich werden Digitalisierung und Automa-
tisierung stark vorangetrieben. So kann pers-
pektivisch ein Teil des Fachkräftebedarfs ab-
gefedert werden. Aber im Handwerk oder bei 
personenbezogenen Dienstleistungen, wie bei 
der Pflege, ist die Digitalisierung keine ausrei-
chende Antwort. Dort braucht man weiterhin 
die Menschen, die wesentliche Teile der Arbeit 

umsetzen. In unserer Region sind es mitunter 
kleine Betriebe mit vier bis acht Mitarbeitenden, 
wo der Chef häufig noch selbst mit auf der Bau-
stelle steht.  

Kann Zuwanderung aus Drittstaaten da wirk-
lich helfen? 
Heiber: Ja, aber man muss es richtig einordnen. 
Erwerbsmigration ist ein wichtiger Beitrag, aber 
eben auch nur ein Beitrag. Daneben brauchen 
wir zusätzlich zur Digitalisierung und Automa-
tisierung eine Qualifizierung der bestehenden 
Belegschaften und eine bessere Ausschöpfung 
inländischer Potenziale, zum Beispiel im Bereich 
der Stillen Reserve. Erwerbsmigration allein reicht 
nicht, um dem  Fachkräftemangel zu begegnen. 
Aber wir kommen nicht darum herum: Andere 
deutsche Regionen und andere europäische Län-
der haben dieselben demografischen Probleme 
wie wir. Deshalb müssen wir auch auf Zuwande-

rung aus Drittstaaten setzen. Wir stehen hier aber 
auch in einem regionalen und internationalen 
Wettbewerb um die Talente.

Warum zögern viele kleine und mittlere Un-
ternehmen noch, im Ausland nach Verstär-
kung zu suchen? 
Lina Möllmann: Weil der Prozess komplex und 
langwierig ist. Von der Suche über die Anerken-
nung von Qualifikationen bis hin zu den Reise-
formalitäten – bis jemand operativ im Betrieb ist, 
vergeht viel Zeit. Und es braucht personelle Res-
sourcen, weil zum Beispiel Einreisemodalitäten, 
mögliche berufliche Anerkennungsverfahren im 
Vorfeld oder nach der Einreise geprüft werden 
müssen. Auch die Wohnungssuche und die Inte-
gration in die Gesellschaft und ins Unternehmen 
sind Themen. Das hemmt derzeit noch viele Un-
ternehmen, gerade Kleinunternehmen, die keine 
eigene Personalabteilung haben. Diesen Weg 

FACHKRÄFTESICHERUNG IM AUSLAND

„Die Digitalisierung ist  
keine ausreichende Antwort“
Der Arbeitsmarkt im Kreis Coesfeld ist aktuell paradox: Die Arbeitslosigkeit steigt aufgrund der konjunkturellen Entwicklung weiterhin 
leicht ein. Es gibt also Fachkräfte, die auf dem Markt zur Verfügung stehen. Andererseits bestehen die Herausforderungen – wie etwa 
der demografische Wandel – weiterhin, wodurch die Fachkräftelücke immer größer wird. Eine Möglichkeit, dem zu begegnen, sind 
Fachkräfte aus dem Ausland. Rolf Heiber, Geschäftsführer der Agentur für Arbeit Coesfeld, und Lina Möllmann, Arbeitsvermittlerin 
im örtlichen Arbeitsgeber-Service, erklären im Interview, warum die Zuwanderung aus ihrer Sicht notwendig ist – und wie die Agentur 
für Arbeit Unternehmen dabei begleitet. 

Lina Möllmann, Arbeitsvermittlerin Rolf Heiber, Geschäftsführer Agentur für Arbeit Coesfeld
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dennoch zu gehen, ist aber sicherlich besser, als 
die Stelle nicht besetzen zu können.  

Welche Möglichkeiten gibt es bei der Fach-
kräftegewinnung im Ausland? 
Möllmann: Viele. Wir reden immer vom Fachkräf-
teeinwanderungsgesetz. Aber es ist eigentlich ein 
Gesetz zur gesteuerten Erwerbsmigration – und 
das ist viel umfassender. Es können Auszubil-
dende einreisen. Es können Menschen mit guter 
praktischer Erfahrung kommen, die noch keine 
formale Anerkennung haben. Oder Menschen 
reisen mit einem anerkannten Berufsabschluss 
ein. Die rechtlichen Möglichkeiten bieten einen 
großen Strauß möglicher Ansätze. Das muss stär-
ker ins Bewusstsein der Unternehmen rücken. 
In unserer Beratung loten wir mit den Unter-
nehmen individuell aus, welcher Ansatz unter 
Berücksichtigung der Rahmenbedingungen, Aus-
richtung und Vorstellungen des Unternehmens 
der wirkungsvollste sein kann. 

Wie unterstützt die Agentur für Arbeit Coes-
feld dabei konkret? 
Heiber: Wir haben drei Ansatzmöglichkeiten. 
Erstens: die Unterstützung bei Individual-Ein-
reisen. Dabei begleiten wir Unternehmen, die 
selbst aktiv suchen, im gesamten Prozess – von 
der Arbeitsmarktzulassung bis hin zu Formali-
täten oder Hinweisen auf Unterstützung durch 
andere Institutionen. Zweitens: Wir arbeiten mit 
der Zentralen Auslands- und Fachvermittlung der 
Bundesagentur für Arbeit zusammen. Dort wa-
ren zum Beispiel im Juli dieses Jahres rund 12.000 
Menschen gemeldet, die in Deutschland arbeiten 
oder eine Ausbildung machen möchten – ein 
Pool motivierter Menschen aus aller Welt, quer 
durch alle Branchen: Gesundheit, Pflege, Gastro-
nomie, IT, Ingenieurwesen, Verkehr und Logistik. 
Um auf diesen Bewerberpool zurückgreifen zu 
können, ist es als Unternehmen wichtig, durch 
eine entsprechende Stellenmeldung über die 
örtliche Agentur für Arbeit überhaupt sichtbar zu 
werden – in Europa und weltweit. Das individuelle 
Vorgehen stimmen unsere Arbeitsvermittler mit 
den Unternehmen ab. 

Und der dritte Ansatz?
Heiber: Die Bundesagentur für Arbeit betreibt 
eine aktive und faire Rekrutierung in Drittstaa-

ten. So können wir auf Programme und Projek-
te zurückgreifen, die die Zentrale Auslands- und 
Fachvermittlung in verschiedenen Berufsfeldern 
koordiniert und über die gezielt rekrutiert wird. 
Ergänzt werden diese Felder durch regionale An-
gebote wie zum Beispiel die Welcome Guides, die 
Zusammenarbeit mit dem Service Onboarding@
Münsterland des Münsterland e.V. oder den ört-
lichen Kammern, wo Unternehmen weitere pra-
xisnahe und individuelle Unterstützung erhalten. 
 
Ist Migration also auch ein Netzwerkthema? 
Heiber: Definitiv. Eine gelingende Zuwanderung 
lebt von einer guten, intensiven und abgestimm-
ten Zusammenarbeit während des gesamten 
Prozesses. Wir haben als Agentur für Arbeit eine 
originäre Rolle, fungieren aber auch als Lotse in 
einem aktiven Netzwerk. Es geht um Wohnraum, 
Integration, den Erwerb weitergehender Sprach-
kompetenzen, kommunale Unterstützung, um 
das betriebliche und gesellschaftliche Ankom-
men – das umfasst viele Akteure, die einen wert-
vollen Betrag leisten können. Und die Pflege zeigt 
uns, dass es funktioniert: Wenn wir heute in die 
Krankenhäuser und Pflegeheime schauen, wird 
deutlich, dass unser System ohne Menschen, die 
aus dem Ausland zu uns kommen, nicht mehr 
funktionieren würde. 

Was würden Sie Unternehmen für einen 
Tipp mitgeben? 
Heiber: Dass sie sich für das Thema Erwerbs-
migration öffnen – jetzt, nicht erst in fünf Jahren. 
Die Statistik zeigt: Der Rückgang inländischer Be-
schäftigung ist kein Zukunftsszenario, er ist be-
reits heute sichtbar. Wir sind in internationalem 
Wettbewerb um Arbeitskräfte. Wer sich frühzeitig 
positioniert, Erfahrungen sammelt und bereit ist, 
ein Stück weit Ressourcen zu investieren, wird da-
von profitieren. Die Agentur für Arbeit unterstützt 
gerne dabei – mit grundsätzlichen Informationen 
über die Möglichkeiten und Ansätze, durch indi-
viduelle Beratung zum konkreten Vorgehen und 
im Rekrutierungsprozess. Dies gilt insbesondere 
auch für die kleinen und mittleren Betriebe, die 
das nicht alleine stemmen können. 

Weitere Infos 
gibt es hier:
�

Familie Niehoff
Gantweg 18 · 48727 Billerbeck

Tel. (02543) 75-0 · Fax (02543) 75275
www.hotel-weissenburg.de

Unser familiengeführtes Hotel liegt in-
mitten der malerischen Parklandschaft
des Münsterlandes, im Erholungsort
Billerbeck. Als Tagungshotel bieten wir
modern ausgestattete, helle und freundli-
che Tagungsräume sowie individuell zu-
sammengestellte Tagungspauschalen.

• 100 Zimmer mit 195 Betten
• Tagungsräume mit modernster

Tagungstechnik

• großzügiger Wellness- und Spa-Bereich
auf 700 m2 Fläche mit Schwimmbad,
Sauna, Dampfbad, Sanarium und
Fitness-Bereich

• Gartenterrasse mit Blick auf Billerbeck

• idyllischer Park mit Wildgehege

Tagenin der
Weissenburg
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Gantweg 18, 48727 Billerbeck
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Fax (02543) 75275

www.hotel-weissenburg.de

Unsere Gäste erwartet eine familiäre Atmosphäre mit professio-
nellem Service und einer hoch gelobten Küche. Durch die
Erweiterung stehen heute mehrere moderne Tagungsräume mit
eigenen Foyers zur Verfügung. Das Tagungshotel liegt ruhig und
ländlich, ist aber verkehrstechnisch sehr gut zu erreichen.

• 100 Zimmer mit 195 Betten

• Tagungsräume mit modernster Tagungstechnik

• großzügiger Wellness- und Spa-Bereich auf 700 m2 Fläche mit
Schwimmbad, Sauna, Dampfbad, Sanarium und Fitness-Bereich
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• idyllischer Park mit großem Wildgehege
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Der Weg zur eigenen Kanzlei war für Sarah Wurzinger mit vielen Herausforderungen verbunden – und dennoch die beste Entscheidung, 
wie sie rückblickend sagt. 

Gemeinsam mit einer Kollegin und 
einem Kollegen aus dem Referen-
dariat wollte Wurzinger eine Gesell-
schaft gründen. Dann zog einer der 
Mitgründer zwei Tage vor dem No-
tartermin zurück. Die andere wurde 
schwanger. Wurzinger stand allein 
da – mit einem unterschriebenen 
Mietvertrag für 125 Quadratmeter 
Bürofläche in Lüdinghausen und 
einem Gefühlschaos aus Schock, 
Angst und Ohnmacht. „Nach ein 
paar schlaflosen Nächten habe ich 
entschieden: Ich mache das jetzt 
trotzdem. Alleine. Und es war die 
beste Entscheidung, die ich getroffen 
habe“, sagt Wurzinger rückblickend. 
Eine gemeinsame Gründung, das 
habe sie in dieser Zeit erkannt, setze 
voraus, dass alle Beteiligten wissen, 
wohin sie wollen: Welche Karriere-
ambitionen habe ich? Wie soll meine 
Work-Life-Balance aussehen? Wel-
che Wachstumspläne habe ich für 
die Kanzlei? „Wenn jeder das für sich 
noch nicht weiß und man sich trotz-
dem schon fest zusammenschließt, 
ist das schwierig.“ 

So ging sie den Weg zur eigenen 
Kanzlei allein. „Das war ziemlich he-
rausfordernd. Meine To-Do-Liste 
wurde immer länger, die Baustellen 
immer mehr. Es gab so viel, an das 
ich anfangs nicht gedacht hatte“, 
erzählt die Anwältin. Kanzlei-Logo, 
Schild vor dem Büro, Telefonanlage, 
Auswahl der Anwaltssoftware, Mö-
bel, Internetverbindung, Gestaltung 
der Homepage und die Frage, wer ei-
gentlich das Büro putzt: Sarah Wur-
zinger kümmerte sich – außer bei 
der Homepage – um alles selbst. Da-
neben stellte sie ihren Businessplan 
auf und nutzte die Gründungsbera-
tung der wfc Wirtschaftsförderung 
Kreis Coesfeld, um unter anderem 
einen Gründungszuschuss zu bean-
tragen.  
Ab dem 1. September 2025 war Sa-
rah Wurzinger offiziell selbstständig. 
Gestartet ist sie aber erst einen Mo-
nat später. Der Internetanschluss 
ließ auf sich warten. 
Der Einstieg ins Mandantengeschäft 
verlief klassisch: Die Amtsgerichte 
abklappern, Visitenkarten bei den 

Straf- und Ermittlungsrichtern abge-
ben, um eine Bestellung als Pflicht-
verteidigerin zu erhalten. Daneben 
gab Wurzinger Rechtskundeunter-
richt am St.-Antonius-Gymnasium 
in Lüdinghausen. Was ihr zusätzlich 
half, waren Kontakte. Vor dem Jura-
studium hatte Wurzinger eine Aus-
bildung zur Rechtsanwalts- und No-
tarangestellten absolviert – und den 
Kontakt zu ihrer damaligen Kanzlei 
gehalten. Davon profitierte sie nun 
doppelt: „Ich habe gelernt, wie man 
eine Kanzlei führt, wie man Abrech-
nungen macht und dass ich auf je-
den Fall einen Steuerberater brau-
che“, erklärt sie. Außerdem habe ihr 
die Kanzlei in der Anfangszeit Man-
date weitergegeben, die sie selbst 
nicht annehmen konnte oder wollte.  

MARKTANALYSE FÜR DIE 
STANDORTWAHL
Sechs Monate nach der Gründung 
trug sich die Kanzlei selbst. Perfektes 
Timing, denn nach sechs Monaten 
endet der Gründungszuschuss, aber 
auch perfekte Planung. Schließlich 

hat Wurzinger den Standort Lüding-
hausen bewusst gewählt. Münster, 
wo sie studiert und das Referenda-
riat absolviert hatte, kam für sie nicht 
in Frage: zu viel Konkurrenz, schwie-
rige Verkehrs- und Parksituation. 
Entscheidend war die Marktanalyse: 
„Münster braucht keine weiteren 
Strafverteidiger. Deshalb habe ich 
geschaut, wo im Umkreis keine oder 
nur wenige Strafverteidiger nieder-
gelassen sind und gleichzeitig die 
Wege zu den Amtsgerichten kurz 
sind. Eine Antwort darauf war Lü-
dinghausen. Als ich hier die perfek-
ten Büroräume gefunden habe, war 
die Entscheidung klar.“ 
Jetzt arbeitet Wurzinger daran, ihr 
Profil zu schärfen und ihr Geschäft 
weiter auszubauen. „Es ist ein tolles 
Gefühl, wenn man dem Mandanten 
helfen konnte und er glücklich aus 
dem Gericht kommt. Dabei geht es 
oft gar nicht um einen Freispruch, 
sondern darum, das Beste aus der 
individuellen Situation herauszuho-
len.“ 

Sabrina Becker 

SARAH WURZINGER

„Alleine zu gründen, war der beste Weg“
Nach dem Abschluss ihres Jura-Studiums war für Sarah Wurzinger klar: Ihr beruflicher Weg liegt im Strafrecht. Das Problem: Kanz-
leien stellen in diesem Bereich kaum ein. Staatsanwaltschaft oder Justizvollzugsanstalt waren zwar interessante Alternativen, die sie 
aus der Referendarzeit kannte. Der Haken: „Ich bin kein Behördenmensch. Starre Strukturen sind nichts für mich. Auf Dauer wäre ich 
sicher unglücklich gewesen, auch wenn beide Berufsfelder mich wirklich gereizt haben.“ Blieb nur eines: die Selbstständigkeit. Ihre 
Story im Rahmen der wfc-Serie „Wege in die Selbstständigkeit“.

Serie: Wege in die Selbstständigkeit
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Um sich auf die Prüfung zur Haus-
wirtschafterin bzw. zum Hauswirt-
schafter vorzubereiten, gibt es ver-
schiedene Anbieter von Präsenz-
kursen. „Das ist aber häufig mit 
dem Alltag der Quereinsteiger nicht 
vereinbar, weil sie zum Beispiel ne-
ben der Arbeit ihre Kinder betreu-
en oder Angehörige pflegen. Dazu 
kommen dann noch die Fahrtzeiten 
und -kosten. Zudem lohnen sich Prä-
senzkurse erst ab einer bestimmten 
Teilnehmerzahl“, erklärt Rettig. So 
werden regelmäßig Präsenzkurse 
kurz vor dem Start wieder abgesagt. 
Er suchte nach einer anderen, flexi
bleren Lösung und baute 2020 mit 
Unterstützung einer Bekannten den 
Fernlehrgang Hauswirtschafterin 
zur Online-Qualifizierung für die Ab-
schlussprüfung im Ausbildungsberuf 
Hauswirtschafter auf. 
300 Stunden umfasst der Kurs. Ein 
Einstieg ist jederzeit möglich. Wer 
fünf bis sechs Stunden pro Woche 
investiert, kann in der Regel nach 
einem Jahr die Prüfung machen. 
Drei Jahre haben die Teilnehmenden 

maximal Zeit – auch um den Kurs zu 
bezahlen. Egal, wann sie die Prüfung 
machen. Die Online-Qualifizierung 
umfasst neben den Kursen und dem 
Kursmaterial auch eine kontinuier-
liche Begleitung der Teilnehmenden, 
unter anderem durch Rückmel-
dungen zu den theoretischen und 
praktischen Aufgaben. Monatlich 

kommen derzeit rund vier bis fünf 
neue Teilnehmende hinzu – aus ganz 
Deutschland. 

GRÜNDUNG IM NEBENERWERB 
Aufgebaut hat René Rettig „Fokus 
Hauswirtschaft“ neben seinem 
Hauptjob als hauswirtschaftlicher 
Betriebsleiter zunächst an Wochen-
enden und Abenden. „Ich wusste ja 
nicht, wie es laufen würde, und woll-

te nicht direkt meinen Job kündigen, 
um dann festzustellen, dass es doch 
nicht klappt.“ Aber es klappte. Als die 
Nachfrage und damit die Arbeit im-
mer mehr wurde, reduzierte Rettig 
zunächst seine Stunden im Haupt-
job, kündigte ihn dann 2023 schließ-
lich ganz und führte seine Gründung 
in Vollzeit. Das wäre wohl auch heute 

noch der Fall, wenn nicht 2024 die 
Stelle der Geschäftsführung beim 
Berufsverband Hauswirtschaft aus-
geschrieben worden wäre. „Ich 
konnte und kann gut von meiner 
Selbstständigkeit leben, aber diese 
Chance wollte ich mir nicht entge-
hen lassen. Denn über den Verband 
kann ich noch mehr für die Qualifizie-
rung der Beschäftigten und die Auf-
wertung des Berufs erreichen“, sagt 

Rettig. Er bekam den Job und führt 
„Fokus Hauswirtschaft“ seitdem wie-
der im Nebenerwerb. „Da die Stelle 
als Geschäftsführer des Verbands 
im Homeoffice und mit flexibler 
Zeiteinteilung möglich ist, kann ich 
mittlerweile beides gut vereinbaren: 
Ich durfte allerdings lernen, was ich 
automatisieren und abgeben kann. 
Das war am Ende sehr positiv.“  
Eine Hauswirtschaftsmeisterin be-
treut die Teilnehmenden inzwischen 
fest im Team. Eine Freelancerin küm-
mert sich um die Social-Media-Kanä-
le. Rettig verantwortet weiterhin Mar-
keting, Vertrieb und strategische Ent-
wicklung. „Dafür habe ich nicht mehr 
so viel Zeit wie früher, und wenn wir 
vielleicht etwas langsamer wachsen 
als wir es könnten, bedeutet dies kei-
nen Stillstand“, erklärt er. „Aktuell pla-
nen wir neue Kursinhalte, um künftig 
zum Beispiel auch auf die Meister-
prüfung und die Ausbildereignungs-
prüfung vorbereiten zu können.“ 

Sabrina Becker 

RENÉ RETTIG

Die Marktlücke als Chance genutzt
Eine Marktlücke sehen, ein passgenaues Angebot aufbauen und nicht direkt ins volle Risiko gehen: Manchmal kann Gründen einfach 
sein. Der Coesfelder René Rettig ist gelernter Hauswirtschafter und hat diese Marktlücke bei allen gesehen, die als Quereinsteiger in 
Krankenhäusern, Kitas, Seniorenheimen und Privathaushalten in der Hauswirtschaft arbeiten. „Viele üben den Job seit Jahren aus, 
sind fachlich gut, haben aber keinen Abschluss, weil sie nach der Elternzeit oder durch eine Neuorientierung in diesen Bereich rein-
gerutscht sind. Damit fehlen ihnen die Möglichkeiten, mehr Gehalt zu erhalten und sich weiterzubilden“, erklärt Rettig. Seine Story.

René Rettig hat in der Online-Qualifizierung für die Abschlussprüfung als Hauswirtschafter eine Marktlücke gesehen und sein Unterneh-
men mit dem entsprechenden Angebot nebenberuflich aufgebaut. 

Serie: Wege in die Selbstständigkeit

Langsamer wachsen 
bedeutet keinen Stillstand.

KREIS COESFELD
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Verena Lödding unterstützt Geschäftsführungen und Personalabteilungen bei der Vereinbarkeit von Beruf und Familie. Daneben mode-
riert sie Netzwerkveranstaltungen zum Thema, hält Vorträge und leitet Workshops. 

„Ich habe als Personalerin in mehre-
ren großen Unternehmen vom Nor-
den bis zum Süden Deutschlands 
erlebt, wie unterschiedlich mit dem 
Thema umgegangen wird“, sagt Löd-
ding. „Wie Vereinbarkeit umgesetzt 
wird, ist ein zentraler Teil der Unter-
nehmenskultur. Mir wurde schnell 
klar: Vereinbarkeit ist kein Randthe-
ma für Eltern, sondern ein entschei-
dender Erfolgsfaktor moderner Per-
sonalarbeit.“  
Als Verena Lödding zum zweiten Mal 
Mutter wird, absolviert sie während 
der Elternzeit eine Ausbildung zur 
systemischen Coachin und macht 
sich 2020 nebenberuflich selbst-
ständig. Zunächst begleitet sie Eltern 
beim Wiedereinstieg in den Beruf. 
Der Zeitpunkt hätte kaum passender 
sein. Die Corona-Pandemie beginnt. 
Die Vereinbarkeit von Beruf und Fa-
milie wird zu einem der wichtigsten 
Themen. 
Lödding geht mit ihren Ideen auf Ra-
dio Kiepenkerl zu. Aus dem Testlauf 
wird eine Serie, die sie während des 
Mittagsschlafs ihrer Kinder macht. 
„Das war absolut ideal“, sagt sie. 
Auch der WDR wird auf sie aufmerk-
sam und berichtet. An Kunden fehlt 

es danach nicht. „Dennoch habe ich 
gemerkt, dass nachhaltige Verände-
rungen nicht allein bei den Beschäf-
tigten entstehen. Die Menschen 
gingen motiviert aus meinen Coa-
chings. Gescheitert ist es häufig an 
den bestehenden Strukturen in den 
Unternehmen. Da wurde mir klar: 
Wenn ich wirklich etwas verändern 
möchte, muss ich dort ansetzen, wo 
die Rahmenbedingungen geschaffen 
werden.“  
Lödding überlegt, den Fokus ihrer 
Selbstständigkeit noch einmal zu än-
dern. „Die Entscheidung war schwer, 
denn ich hatte ja genug Kunden. 
Sollte ich das riskieren? Unter ande-
rem durch die Gründungsberatung 
der wfc Wirtschaftsförderung Kreis 
Coesfeld habe ich aber für mich 
die Klarheit bekommen: Ich kann 
viel, viel mehr Menschen erreichen, 
wenn ich direkt in der Organisation 
bin und an den Hebeln mitarbeite. 
Wer Vereinbarkeit wirklich veran-
kern will, braucht das Commitment 
der Führungsebene und motivierte 
Einzelpersonen, die Veränderungen 
gemeinsam gestalten.“ 
Also fängt Lödding 2023 noch einmal 
neu an und verlagert ihren Schwer-

punkt konsequent auf die Organisa-
tionsentwicklung, wird Auditorin für 
das Unternehmenszertifikat „audit 
berufundfamilie“ und arbeitet – wei-
terhin nebenberuflich – als selbst-
ständige Unternehmensberaterin 
direkt mit Geschäftsführungen und 
Personalabteilungen. Daneben mo-
deriert sie Netzwerkveranstaltungen 
zum Thema, hält Vorträge, leitet 
Workshops. Ihr erster Kunde ist die 
Sparkasse Westmünsterland. „Dort 
habe ich einfach mein Angebot vor-
gestellt und angefangen.“ Dass der 
Start direkt vor der Haustür liegt, war 
Zufall. „Ich habe nie lokal gedacht, 
immer bundesweit – so wie ich es 
aus meinem bisherigen Berufsleben 
gewohnt war“, sagt Lödding.  
Mit zwei kleinen Kindern, Hauptjob 
und nebenberuflicher Selbstständig-
keit muss die Ottmarsbocholterin die 
eigene Vereinbarkeit von Beruf und 
Familie mit ihrem Mann gut organi-
sieren. „Der Punkt, an dem die zeit-
lichen Kapazitäten schwierig wurden, 
kam relativ schnell und mir war klar: 
Ich möchte mich ganz auf meine 
Selbstständigkeit fokussieren.“ 
Sie beantragte einen Gründungs-
zuschuss und ging im Juni 2024 

den Schritt in die Vollselbstständig-
keit. Dass sie neben ihrer fachlichen 
Arbeit heute auch Vertrieb, Marke-
ting und Unternehmensentwicklung 
verantwortet, empfindet sie als Be-
reicherung. „Mir macht alles davon 
Spaß. In der Konzernwelt war ich 
‚nur‘ im Personalbereich. Jetzt kann 
ich mich um alle Themen kümmern“, 
erklärt Lödding. 
Die Vielfalt der Aufgaben und sich in 
immer andere Unternehmen rein-
zudenken, sind auch die Dinge, die 
sie als Beraterin am meisten reizen. 
„Jedes Unternehmen funktioniert 
anders. Und in jedem Unternehmen 
arbeiten Menschen, die sich in unter-
schiedlichen Lebensphasen befin-
den. Hier geht es um Elternschaft ge-
nauso wie um Pflegeverantwortung, 
Gesundheit, persönliche Entwicklung 
oder unterschiedliche Lebensent-
würfe. Genau deshalb braucht es 
Arbeitskulturen, die Vereinbarkeit 
und Vielfalt ermöglichen. Zukunfts-
fähige Unternehmen entstehen dort, 
wo wirtschaftliche Ziele und die Be-
dürfnisse der Menschen zusammen-
gedacht werden. Genau dabei unter-
stütze ich Unternehmen.“  

Sabrina Becker 

VERENA LÖDDING 

„Jede Lebenssituation ist anders“ 
Mehr Veränderung erreichen: Das war der Weg von Verena Lödding aus Senden in die Selbstständigkeit. Heute unterstützt sie Unter-
nehmen dabei, eine zukunftsfähige Arbeitskultur zu gestalten – mit den Schwerpunkten Vereinbarkeit von Familie und Beruf, Vielfalt 
und moderne Führung. Ihre Story im Rahmen der wfc-Serie „Wege in die Selbstständigkeit“.

KREIS COESFELD
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Herr Göhlich, was hat Sie moti-
viert, an Ökoprofit teilzunehmen?
Wir wollten die Themen Umwelt-
schutz und Nachhaltigkeit syste-
matisch angehen und da war das 
Ökoprofit-Projekt einfach eine gute 
Möglichkeit, uns dem Thema im Aus-
tausch mit anderen Unternehmen 
aus dem Kreisgebiet und mit exter-
ner Unterstützung anzunehmen. 

Welche Maßnahmen, die Sie um-
gesetzt haben, hatten den größ-
ten Effekt?
Unsere wichtigsten Maßnah-
men waren die Installation einer 
Photovoltaikanlage mit 60 kWp, der 
Einstieg in die E-Mobilität durch die 
Umstellung auf Elektro-Dienstwagen 
und die Einrichtung von drei neuen 
E-Ladepunkten. Weitere Punkte wa-
ren zum Beispiel die Umstellung von 
kunststoffbasierten Verpackungsflo-
cken auf kompostierbare Alternati-
ven sowie der sukzessive Austausch 
der Leuchtstoffröhren gegen LED. 
Insgesamt konnten wir mit den be-
reits umgesetzten Maßnahmen über 
12.000 Euro bei den Energiekosten 
und rund 20 Tonnen CO2-Äkquiva-
lente einsparen. 

Wie haben Sie Ihre Mitarbeiten-
den eingebunden? 
Wir haben unsere Mitarbeitenden 
über eine Online-Befragung direkt 
ins Boot geholt und dabei wertvolle 
Hinweise zu unseren Stärken und 
Verbesserungsfeldern gesammelt. 
Als kleinen Extra-Motivationsschub 
gab es unter allen Teilnehmenden ei-
nen Sonderurlaubstag zu gewinnen. 

Gab es Herausforderungen oder 
Schwierigkeiten bei der Umset-
zung der Maßnahmen? 
Größere Schwierigkeiten sind bei 
uns nicht aufgetreten. Ein wesentli-
cher Vorteil war, dass wir unsere Ver-
brauchsdaten zu Öl, Gas und Diesel 
bereits seit einiger Zeit systematisch 
erfassen. Dadurch hatten wir von 
Beginn an eine klare Datengrundla-
ge, um Maßnahmen zu priorisieren 
und sinnvoll zu planen. Ökoprofit 
verstehen wir als eine kontinuierliche 

Reise, bei der man nicht alles auf ein-
mal umsetzen kann. Wichtig ist, seine 
Ziele zu kennen. 

Welche Ziele haben Sie sich für 
die Zukunft im Bereich Nachhal-
tigkeit gesetzt? 
Für die Zukunft haben wir geplant, 
die bestehende Ölheizung durch 
eine Wärmepumpe zu ersetzen und 

eine zweite Photovoltaikanlage zu er-
richten. 

Wem würden Sie Ökoprofit be-
sonders empfehlen? 
Ökoprofit kann ich allen Unterneh-
men empfehlen, die beim Thema 
Nachhaltigkeit und Ressourcenein-
satz weiterkommen möchten. Am 
besten haben uns die Workshops 
gefallen, die neben dem fachlichen 
Input einen Austausch mit den ande-
ren Unternehmen ermöglichten. 

Ökoprofit wird durch das Ministe-
rium für Umwelt, Landwirtschaft, 
Natur- und Verbraucherschutz des 
Landes Nordrhein-Westfalen geför-
dert und durch die Sparkasse West-
münsterland finanziell unterstützt.  

Weitere Infos 
gibt es hier: �

KONTAKT 
Die neue Ökoprofit-Runde startet 
im Herbst 2026. Unternehmen, 
die Interesse an einer Teilnahme 
haben, können sich melden bei: 
 
Thomas Brühmann (wfc) 
	 02594 / 7824022 
	thomas.bruehmann@ 
	 wfc-kreis-coesfeld.de   
 
Mathias Raabe 
Fachdienstleiter  
Mobilität und Kreisentwicklung 
beim Kreis Coesfeld 
	 02541 / 189110 
	mathias.raabe@ 
	 kreis-coesfeld.de  

ÖKOPROFIT

„Eine kontinuierliche Reise“
Das Projekt „Ökoprofit“ des Kreises Coesfeld und der wfc Wirtschaftsförderung Kreis Coesfeld unterstützt Unternehmen dabei, Ener-
gie, Wasser und Rohstoffe einzusparen sowie Prozesse nachhaltiger auszurichten. Der internationale Anbieter für Messtechnik, Nuvia 
Instruments aus Dülmen, hat 2025 an Ökoprofit teilgenommen. Im Interview teilt Geschäftsführer Timo Göhlich seine Erfahrungen.

Sonnenstrom vom eigenen Dach – die neue Photovoltaikanlage ist eine der zahlreichen Ökoprofit-Maßnahmen bei Nuvia Instruments in 
Dülmen. 
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Als Extra-Motivationsschub gab es einen
Sonderurlaubstag zu gewinnen.

KREIS COESFELD
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Herr Entrup, Sie sind seit dem 1. 
Juli Vorstandsvorsitzender. Was 
hat Sie motiviert, diese Aufgabe 
zu übernehmen? 
Vor allem meine starke Verbindung 
zur Volksbank Westmünsterland. 
Ich bin hier vor 37 Jahren mit mei-
ner Ausbildung gestartet, damals 
noch in der viel kleineren Volksbank 
Coesfeld mit rund 130 Mitarbeiten-
den. Heute sind es mehr als 650. 
Ich habe mich in all den Jahren kon-
tinuierlich weitergebildet und neue 
Positionen wahrgenommen, sodass 
ich sehr an diesem Haus hänge 
und gar nicht großartig neu moti-
viert werden musste, dieses Amt zu 
übernehmen. Jetzt bin ich mittler-
weile seit zehn Jahren im Vorstand. 
Deshalb kann ich auch ganz gut ein-
schätzen, was auf mich zukommt. 
Wenn man mir aber damals als 
Azubi gesagt hätte, dass ich einmal 
Vorstandsvorsitzender werde, hätte 
ich allerdings wohl gesagt: Niemals. 
(lacht)  

Sie haben mit dem Amt als Vor-
standsvorsitzender also schritt-
weise warm werden können? 
Ja, viele Aufgaben sind mir schon 
bekannt – ob es Pressekonferen-
zen, Vertreterversammlungen, Vor-
standssitzungen oder das Tages-
geschäft sind. Nach zehn Jahren im 
Vorstand sind mir auch die strategi-
schen und koordinativen Aufgaben 
bereits bestens vertraut. Mit dem 
Amt des Vorstandsvorsitzenden rü-
cken diese nun noch stärker in den 
Fokus. Gleiches gilt für die Repräsen-
tation unserer Bank nach außen – 
sowohl hier im Westmünsterland als 
auch zum Beispiel innerhalb unse-
res Finanzverbundes. Aber das reizt 
mich auch, weil ich gerne mit Men-
schen und im Markt unterwegs bin. 

Die Volksbank Westmünsterland 
ist stark gewachsen, zuletzt ha-
ben Sie mit der Volksbank Süd-
münsterland-Mitte fusioniert.
Was kommt jetzt? 

Unsere Volksbank ist langfristig aus-
gerichtet, und diese Planung setzen 
wir fort. Besonders wichtig ist mir, 
dass wir unsere Funktion für das 
Westmünsterland weiter ausüben 
können: als relevanter Akteur der Fi-
nanzwirtschaft und als toller Arbeit-
geber in der Region. Unsere Positio-
nierung wollen wir zeitgemäß weiter-
entwickeln – sowohl beim Leistungs-
spektrum als auch als Arbeitgeber. 
Denn Größe bringt auch Leistungs-
fähigkeit und Kompetenz in einzel-
nen Geschäftsfeldern mit sich. 

Wie gelingt es, trotz dieser Größe 
regional und persönlich zu blei-
ben? 
Größe und Nähe sind kein Wider-
spruch. Damit das gelingt, braucht es 
regionale Präsenz und eine dezen
trale Struktur, in der Entscheidungen 
vor Ort getroffen werden können. 
Wir haben uns klar dazu bekannt, 
unsere Filialstruktur zu erhalten. In 
Stadtlohn bauen wir beispielsweise 

gerade ein neues KompetenzCen-
trum. Als nächstes werden wir den 
Standort in Lüdinghausen moderni-
sieren. Gleichzeitig müssen wir wei-
ter an unserer Kultur und unserem 
Selbstverständnis arbeiten: Unsere 
Mitarbeitenden sollen gerne vor Ort 
mit den Kunden zusammenarbei-
ten. Denn Geschäfte werden durch 
Menschen gemacht. Das habe ich 
schon in meiner Ausbildung gelernt 
und diese Erfahrung bestätigt sich 
bis heute. Dieser Ansatz zahlt auch 
auf unsere genossenschaftliche 
Ausrichtung ein: Wir wollen das wirt-
schaftliche Leben unserer Mitglieder 
begleiten und fördern. Gerade das 
Bankgeschäft lebt von Vertrauen 
und persönlichen Beziehungen – 
und der Wunsch danach wird ge-
fühlt größer, je mehr wir uns in einer 
komplexen, digitalen Welt bewegen. 

Ein relevanter Teil Ihrer Kunden 
sind Unternehmen. Was beschäf-
tigt die Wirtschaft besonders? 

VOLKSBANK WESTMÜNSTERLAND

„Größe und Nähe  
sind kein Widerspruch“
Matthias Entrup ist seit dem 1. Juli neuer Vorstandsvorsitzender der Volksbank Westmünsterland. Seine ersten beruflichen Schritte 
machte er als Auszubildender bereits vor 37 Jahren genau da, wo er heute für insgesamt rund 160.000 Kunden, über 650 Mitarbei-
tende und ein Kundengeschäftsvolumen von 10,7 Milliarden Euro verantwortlich ist. Wie er seine neue Aufgabe definiert, wie er die 
Entwicklung der Volksbank bewertet und warum für ihn im Bankgeschäft persönliche Beziehungen auch im digitalen Zeitalter ent-
scheidend bleiben, erklärt Entrup im Interview. 

Wir müssen viel stärker darüber 
sprechen, was uns im Westmüns
terland so stark macht und wie 

wir uns selbst helfen können. 

Matthias Entrup, 
Vorstandsvorsitzender
Volksbank Westmünsterland
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Wir erleben eine nicht zufriedenstel-
lende konjunkturelle Situation. Die 
Wirtschaft wächst nicht so, wie sie 
wachsen müsste. Es herrscht Stagna-
tion und das schon seit einiger Zeit. 
Die Investitionsbereitschaft ist gene-
rell zu gering, dabei sind Wachstum 
und Transformationsinvestitionen 
in neue Technologien wichtig, um 
wettbewerbsfähig zu bleiben. Dafür 
braucht es aber Sicherheit über die 
Zukunftsaussichten – und die fehlt 
aktuell. Die Unternehmen beklagen  
häufig zum Beispiel Energiekosten, 
hohe Bürokratielasten und damit 
strukturelle Standortnachteile. Viele 
wünschen sich mehr Bewegung und 
verlässlichere Rahmenbedingungen. 
Dennoch – und das ist mir wichtig 
– steht die Wirtschaft im Westmüns-
terland vergleichsweise gut da. Unse-
re Region ist durch diverse Branchen 
breit und robust aufgestellt. Und hier 
leben Menschen, die anpacken. Lei-
der geht das manchmal etwas unter. 
Wir müssen viel stärker darüber 
sprechen, was uns im Westmünster-
land so stark macht und wie wir uns 
selbst helfen können. 

Was kann die Volksbank dazu 
beitragen? 

Wir können unseren Job machen. 
Im Kern ist das die Kreditversorgung 
unserer Wirtschaft. Wenn Unterneh-
men investieren wollen, müssen wir 
bereit sein, das zu finanzieren. Dazu 
gehören beispielsweise Investitio-
nen in regenerative Energien oder 
neue Produktionsstrukturen. Unse-
re Aufgabe ist, diese Entwicklungen 
zu begleiten und damit die Region 
zu stärken. Insbesondere für kleine-
re Unternehmen wollen wir künftig 
noch besser erreichbar sein. 

Erzählen Sie mal. 
Wir möchten im Herbst mit einem 
neuen Angebot speziell für kleine 
Unternehmen und Selbstständige 
starten, die anzahlmäßig die größte 
Kundengruppe in unserem Firmen-
kundengeschäft bilden. Unser neu-
es BusinessCenter soll ein zusätz-
licher Beratungs- und Anlaufpunkt 

für die alltäglichen Bankgeschäfte 
sein – mit einem erfahrenen Exper-
tenteam unserer Bank, das unseren 
Kundinnen und Kunden kompetent 
und verlässlich zur Seite steht, und 
zugleich mit einem hohen Digitalan-
teil für den alltäglichen Service. Hier 
sehe ich enormes Potenzial, gerade 
weil Selbstständige und Kleinunter-
nehmen neben ihrem Tagesgeschäft 
oft nur wenig Zeit für ihre Bank-
geschäfte haben. Da wollen wir sie 
künftig noch stärker unterstützen.

Wie wichtig sind Digitalisierung 
und Künstliche Intelligenz für 
Ihre Bank? 
Das eine geht nicht ohne das ande-
re. Unsere Kunden erwarten, dass 
alltägliche Dinge digital funktionie-
ren und wir über Apps erreichbar 
sind. Auch Künstliche Intelligenz 
ist ein großes Thema. Wir müssen 

schauen, wo sie wirklich Erleichte-
rung schafft und unseren Mitarbei-
tenden Arbeit abnimmt. Unser Ge-
schäftsmodell wird aber weiterhin 
auf persönlicher Beratung beruhen. 
Wenn es um Baufinanzierung, Al-
tersvorsorge oder große unterneh-
merische Investitionen geht, sind 
das komplexe Entscheidungen mit 
Risiken. Das erfordert Vertrauen und 
eine persönliche Kundenbeziehung. 

Jetzt haben wir viel über Ihre 
Arbeit geredet. Wo findet man 
denn den Privatmenschen Mat-
thias Entrup zum Beispiel am 
Sonntagnachmittag, keine Ter-
mine, bestes Wetter?
Ganz unspektakulär: Ich bin ger-
ne mit meiner Frau mit dem Rad 
unterwegs. Das Westmünsterland 
ist schließlich eine Region, in der 
andere Urlaub machen – das lerne 
ich bei solchen Touren immer wie-
der zu schätzen. Außerdem sind 
zwei unserer drei Kinder inzwischen 
außer Haus. Wenn sie dann mal alle 
zum Abendessen oder Grillen vor-
beikommen, freuen wir uns umso 
mehr.

Das Interview führte
Anja Wittenberg

Matthias Entrup folgt als Vorstandsvorsitzender auf Dr. Carsten 
Düerkop. Damit hat die Volksbank Westmünsterland frühzeitig die 
Nachfolge an ihrer Spitze geregelt. Zum Vorstand gehört Düerkop 
weiterhin gemeinsam mit Henning Henke.   

Fo
to

: V
ol

ks
ba

nk
 W

es
tm

ün
st

er
la

nd

Der Vorstand der Volksbank Westmünsterland (von rechts):  
Matthias Entrup (Vorstandsvorsitzender), Dr. Carsten Düerkop und Henning Henke.

KREIS COESFELD
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SEINE BATTERIESYSTEME
Die Albert Seine GmbH aus Dül-
men hat einen neuen Ansatz für 
die vom Stromnetz unabhängige 
Stromversorgung entwickelt. Bisher 
bedeutete eine autarke Energie-
versorgung häufig verschlossene 
Systeme, die bei einem Defekt kom-
plett getauscht werden müssen. 
Die Energiebox von Seine wird je-
doch direkt hinter einem PV-Modul 
angeschlossen – ohne aufwendige 
Montage. Durch LiFePO4- oder 
Natrium-Zellen in Kombination mit 
MPPT-Ladetechnik sei die Effizienz 
hoch und die Ausfallgefahr der 
Energieversorgung gering. MPPT – 
Maximum Power Point Tracking – 
bedeutet, dass der Regler kontinu-
ierlich den optimalen Arbeitspunkt 
des Solarmoduls sucht und so auch 
bei wechselnden Wetterbedin-
gungen das Maximum an Energie 
herausholt. Dies sei besonders bei 
kritischen Anwendungen wie Bau-
stellen-Sensorik wichtig, heißt es 
zur Nominierung.

PTS
Die PTS GmbH aus Senden hat ei-
ne nachhaltige Beschichtung zum 
Schutz von Oberflächen vor Feuch-

tigkeit, Verschmutzungen und Öl 
entwickelt. Bisher wurden in den 
dafür eingesetzten funktionellen 
Polymertechnologien häufig PFAS 
verwendet – per- und polyfluorier-
te Alkylsubstanzen, die Materialien 
wasser-, schmutz- und ölabweisend 
machen, aber aufgrund ihrer hohen 
Umweltbeständigkeit zunehmend 
reguliert werden.  
PTS hat deshalb eine wasserbasier-
te Polymerplattform entwickelt, die 
vollständig ohne PFAS auskommt 
und sich in bestehende industriel-

le Produktionsprozesse integrieren 
lässt. Aktuell wird sie beispielsweise 
in der Holz-, Möbel- und Fußboden-
industrie eingesetzt, wo sie emp-
findliche Kanten und Oberflächen 
dauerhaft vor Feuchtigkeit schützt 
und so die Lebensdauer der Pro-
dukte verlängert. Gleichzeitig biete 
die wasserbasierte Polymerplatt-
form Potenzial für zahlreiche wei-
tere Anwendungen – beispielswei-
se in Verpackungen, Textilien oder 
mineralischen Baustoffen, heißt es.

KREYENBORG
Die Kreyenborg GmbH & Co. KG 
aus Senden hat ein Verfahren ent-
wickelt, mit dem recyceltes Material 
aus PET-Flaschen von Verunreini-
gungen gereinigt wird. Diese Auf-
bereitung ist Voraussetzung dafür, 
dass das Material wieder für Le-
bensmittelverpackungen eingesetzt 
werden kann. Bisherige Verfahren 
nutzen meist heiße Prozessluft 
oder Vakuumtechnik und benöti-
gen dafür mehrere Stunden. Bei 
der neuen Behandlung mit Infrarot 
kombiniert der Maschinen- und An-
lagenbauer Kreyenborg aus Senden 
Trocknen, Kristallisation und De-
kontamination in einem Schritt und 
verkürzt die Prozesszeit gegenüber 
anderen Verfahren deutlich. Das 
System ist zudem energieeffizient 
und kann in bestehende Anlagen 
nachgerüstet werden. Es erfüllt 
sowohl die Kriterien für die EU-
Verordnung 2022/1616 (EFSA) als 
auch die Anforderungen der USA 
(FDA). Die Technologie unterstütze 
Recyclingunternehmen dabei, die 
künftig geltenden EU-Vorgaben zu 
Mindestrezyklatanteilen in Kunst-
stoffverpackungen für Lebensmit-
telkontakt zu erfüllen, heißt es.

INNOVATIONSPREIS MÜNSTERLAND

Die Nominierten aus dem Kreis Coesfeld
Diese drei Unternehmen aus dem Kreis Coesfeld waren für den Innovationspreis Münsterland nominiert: Seine Batteriesysteme aus 
Dülmen in der Kategorie „Klein und pfiffig“ sowie Kreyenborg und PTS aus Senden, jeweils in der Kategorie „Wirtschaft_KMU“. Ins-
gesamt waren sieben Unternehmen aus dem Kreis Coesfeld unter den 97 Bewerbern.

Die wasserbasierte Polymerplattform von PTS schützt unter ande-
rem Fußböden vor Wasser, Schmutz und Öl.

Blick ins Innere der Maschine von Kreyenborg, in der gerade recy-
celtes Material von PET-Flaschen behandelt wird. 

Auf Baustellen wird häufig eine autarke Energieversorgung benö-
tigt. Die Albert Seine GmbH hat eine Kombination von Energiebox 
und PV-Modul entwickelt, die die Energie optimal verwertet und bei 
Defekten leicht auszutauschen ist, heißt es.
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„Einmal mehr zeigt der Innovations-
preis, wie viel Erfindergeist im Müns-
terland steckt“, sagte Andreas Gro-
tendorst, Vorstand des Münsterland 
e.V.. „Von der KI-gestützten Schwer-
lastlogistik bis zur wiederverwend-
baren Rippendecke: Unsere Preis-
trägerinnen und Preisträger zeigen, 
dass unsere Wirtschaft die Lösun-
gen von morgen schon heute baut.“
Der Münsterland e.V. vergibt den 
Innovationspreis Münsterland alle 
zwei Jahre gemeinsam mit den För-
derern des Wettbewerbs: den Spar-
kassen im Münsterland, der Provin-
zial Versicherung, der Westenergie 
und der Stadtwerke Münster. Unter 
dem Motto „Zusammen. Wachstum. 
Stärken. Das Münsterland denkt 
voraus.“ waren in diesem Jahr 19 
Unternehmen in den Kategorien „Di-
gitale Geschäftsmodelle“, „Klein und 
pfiffig“, „Start-up“, „Wirtschaft_Groß-
unternehmen“, „Wirtschaft_KMU“ 
und „Wissenschaft trifft Wirtschaft“ 
nominiert. Für den Sonderpreis 
„Transformationspreis | Nachhaltig-
keitswirkung“ hatten sich 81 Unter-
nehmen beworben.
Den Innovationspreis Münster-
land in der Kategorie „Digitale Ge-
schäftsmodelle“ erhielt Sommer aus 
Hörstel für „Agnes & Agnesx“. Die 
Lösung verknüpft Infrastruktur- und 
Routendaten mit KI-ausgewerteten 
Genehmigungsbescheiden zu ei-
nem lernenden Planungssystem für 
Großraum- und Schwertransporte 
und schafft so einen durchgängigen 
Prozess von der Routenfindung bis 
zum Genehmigungsantrag. „Die KI 
liest tausende vergangene Geneh-
migungsbescheide aus und macht 
sie erstmals richtig nutzbar. So muss 
nicht mehr jede Strecke immer wie-
der neu geprüft werden. Sommer 
zeigt, wie viel Digitalisierungspoten-
zial auch in vermeintlich analogen 
Branchen steckt“, sagte Saskia Kem-

ner, Regionalleiterin Münsterland/
Ostwestfalen von der Westenergie 
AG. In der Kategorie „Klein und pfif-
fig“ setzte sich Vemaco aus Gescher 
mit „PV-MDAZ“ durch: ein neuarti-
ges, schienenloses Befestigungssys-
tem, mit dem sich Photovoltaikmo-
dule direkt ohne bauliche Eingriffe 
an bestehenden Doppelstabzäunen 
montieren lassen. „Ein Zaun galt 
bislang als unspektakuläres Bauteil. 
Vemaco hat sich gefragt, warum er 
nicht auch Strom liefern kann“, sagte 
Laudatorin Katharina Brunert Leite-
rin Strategie & Politik der Stadtwerke 
Münster.
agriportance aus Münster gewann 
die Kategorie „Start-up“ mit einer 
Software, die softwaregestützte 
Massenbilanzierung direkt in die be-
stehende Treibhausgas-Bilanzplatt-
form für Biokraftstoffe integriert und 
so Fehlerquellen in der Zertifizierung 
reduziert. „Im Biomethanmarkt kann 
schon eine falsche Kommastelle in 
einer Tabelle die Zertifizierung kos-
ten“, sagte Frank Knura, Vorstands-
vertreter der Sparkasse Münster-
land Ost. „agriportance macht aus 
dieser fehleranfälligen Pflichtaufga-
be ein verlässliches digitales Steue-
rungsinstrument.“

In der Kategorie „Wirtschaft_Groß-
unternehmen“ überzeugte Börger 
aus Borken-Weseke mit dem „Or-
bitGrinder“, einem Zerkleinerer 
für Feststoffe in Flüssigkeiten. Ein 
rotierender Schneidekorb ersetzt  
die klassische Lochscheibe und 
sorgt für eine gleichmäßige Um-
fangsgeschwindigkeit. Hauptein-
satzgebiet sind Kläranlagen. „Der 
OrbitGrinder denkt ein jahrzehn-
tealtes physikalisches Problem 
neu und spart dabei auch noch 
25 Prozent Antriebsenergie“, sag-
te Laudator Heiko Hüntemann, 
Vorstandsmitglied der Sparkasse 
Westmünsterland.
Die Kategorie „Wirtschaft_KMU“ 
ging an Di Matteo Förderanlagen 
aus Beckum für ihren „ODM – Inli-
ne-Luftstromsichter IPS“. Das pa-
tentierte Verfahren trennt Schütt-
güter direkt in der Förderleitung 
allein mittels Schwerkraft. „Es ist 
einfach und trotzdem genial: Di 
Matteo nutzt für die Trennung von 
Störstoffen ein Jahrtausende altes 
Prinzip und überträgt es in die mo-
derne Fördertechnik“, sagte Lauda-
tor Peter Scholz, stellvertretender 
Vorstandsvorsitzender der Spar-
kasse Münsterland Ost.

In der Kategorie „Wissenschaft trifft 
Wirtschaft“ setzte sich CLK aus Alten-
berge mit „DeepHyperCheck“ durch, 
entwickelt in Kooperation mit der 
Technischen Hochschule Nürnberg. 
Das System erkennt erstmals zuver-
lässig farbige Kunststofffremdkörper 
in Lebensmitteln. „DeepHyperCheck 
macht sichtbar, was bislang für jede 
Kontrolltechnik unsichtbar blieb”, 
sagte Laudator Prof. Dr. Frank Dell-
mann, Präsident der FH Münster.
Den Transformationspreis erhielt 
Brüninghoff aus Heiden für eine wie-
derverwendbare und recycelbare 
Holz-Beton-Verbund Rippendecke, 
die sich nach der ersten Nutzungs-
phase entweder als Ganzes wieder 
einbauen oder sortenrein trennen 
und recyceln lässt. „Die Rippendecke 
lässt sich rückstandsfrei lösen, statt 
am Ende nur Schutt zu hinterlassen 
und kann so den Bausektor kreis-
lauffähiger machen“, sagte Laudator 
Sebastian Jurczyk, Geschäftsführer 
der Stadtwerke Münster.
Alle Preisträgerinnen und Preisträ-
ger erhalten ein Preisgeld von 4.000 
Euro sowie einen für das eigene 
Unternehmen produzierten Image- 
oder Produktfilm.

INNOVATIONSPREIS MÜNSTERLAND

Gewinner ausgezeichnet
Die Gewinner des Innovationspreises Münsterland stehen fest. Bei der feierlichen Verleihung vor rund 350 Gästen auf dem Schloss-
platz in Münster erhielten Sommer aus Hörstel, Vemaco aus Gescher, agriportance aus Münster, Börger aus Borken-Weseke, Di Mat-
teo Förderanlagen aus Beckum, CLK aus Altenberge und Brüninghoff aus Heiden in ihren jeweiligen Kategorien eine Auszeichnung.
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Die Gewinner des Innovationspreises Münsterland 2025/26 gemeinsam mit Moderatorin Eva-Maria 
Jazdzejewski (links) und den Laudatorinnen und Laudatoren
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Im Interview erklärte Winter an-
schaulich, was Führungskräfte von 
ihren Erfahrungen aus Cockpit, 
Rettungseinsatz und Raumfahrt für 
ihren unternehmerischen Alltag 
lernen können. Denn auch wenn 
die Situationen im Kampfjet und 
im Unternehmen unterschiedlich 
sind, ist die grundlegende Heraus-
forderung ähnlich: Entscheidun-
gen müssen unter teilweise 
schwierigen Bedingungen 
und Stress getroffen 
werden. 

Unter dem Titel „Souverän unter 
Druck: Entscheidungsstärke und 
Resilienz aus dem Cockpit“ ging es 
im Gespräch mit Moderatorin An-
nelen Bergenthum darum, wie man 
gute Entscheidungen trifft, wenn 
wichtige Informationen fehlen, Ent-
wicklungen kaum vorhersehbar 
sind und gleichzeitig der Entschei-
dungsdruck steigt. 

Denn genau dieses Szenario 
ist gegenwärtig Realität: 

Geopolitische Span-
nungen, technologische 
Veränderungen, volatile 
Märkte und sich verän-
dernde Rahmenbedin-
gungen machen es für 
Unternehmen zuneh-

mend schwieriger, 
Entscheidungen 

auf Basis voll-
ständiger In-

formationen 
zu treffen. 

Genau hier setzte 
Nicola Winter an. 
„Als Jetpilotin ist man 

automatisch Krisenmanagerin. Le-
diglich zehn Prozent der Ausbildung 
dreht sich darum, was wir machen, 
wenn im Cockpit alles wie geplant 
läuft. 90 Prozent sind Übungen, bei 
denen wir Notfälle und Krisensitua-
tionen durchlaufen und lernen, was 
dann zu tun ist“, erklärte Winter.  

HANDLUNGSFÄHIG NACH 
SCHRECKSEKUNDEN BLEIBEN 
Und egal, wie oft man solche Fälle 
übe, eines bleibe immer gleich: „Die 
typische Schrecksekunde kann sich 
der Mensch naturgemäß nicht ab-
trainieren. Nicht im Kampfjet, nicht 
im Auto und auch nicht im Ge-
schäftsalltag, wenn ein Unterneh-
mer plötzlich vor einem Problem 
steht.“  
Und trotzdem könne man Resilienz 
in solchen Situationen trainieren, 
um nach der Schrecksekunde 
handlungsfähig zu bleiben: „Erst 
einmal kurz durchatmen, analysie-
ren und dann handeln“, erläuterte 
Winter. Sie ergänzte: „Wichtig ist, 
schnell ins Doing zu kommen. Wer 

ewig analysiert, aber nicht handelt, 
hat ein Problem und kann die Kri-
sensituation erst recht nicht lösen.“  
Dass es dabei auch auf die richtige 
Führung ankomme, machte Win-
ter im Interview ebenfalls klar. Sie 
zeigte, dass gerade in Krisensitua-
tionen nicht der Einzelne, sondern 
das Team den Unterschied machen 
könne. Der Methode „Führung mit 
Auftrag“ komme dabei eine wich-
tige Rolle zu. „Unternehmer müs-
sen nicht alles selbst entscheiden. 
Vielmehr gilt es, gute Mitarbeiter 
im Team zu haben und ihnen den 
entsprechenden Raum zu geben, 
selbst zu handeln und zu entschei-
den. Schließlich sind sie inhaltlich 
oftmals viel näher am Problem als 
der Geschäftsführer selbst“, beton-
te die Krisenexpertin. Und: „Unter-
nehmer müssen dann allerdings 
auch aushalten können, wenn ihre 
Mitarbeitenden andere, aber nicht 
unbedingt schlechtere Entschei-
dungen treffen als sie selbst.“ Ver-
trauen und Debriefings seien daher 
ebenfalls wichtig, um aus Krisen-

WIRTSCHAFT TRIFFT NICOLA WINTER

„Wer ewig analysiert, 
aber nicht handelt, hat ein Problem“ 
Was haben eine Kampfjetpilotin und ein Unternehmer gemeinsam? Sie müssen in kürzester Zeit – mitunter weitreichende – Entschei-
dungen treffen. Jeden Tag. Sogar dann, wenn ihnen noch nicht alle nötigen Informationen vorliegen oder die Rahmenbedingungen 
unsicher sind. Unternehmerisches Risiko eben, das im Geschäftsalltag dazugehört. Auch für die über 230 Gäste von „Wirtschaft trifft 
Nicola Winter“. Bei der neunten Ausgabe des Netzwerk-Events, das Wirtschaft aktuell und die Sparkasse Westmünsterland gemein-
sam auf dem dp Campus in Gescher veranstalteten, standen Resilienz und Entscheidungsstärke im unternehmerischen Alltag im 
Fokus. Darüber sprach die ehemalige Kampfjetpilotin, heutige Rettungshubschrauberpilotin, ESA-Reserveastronautin und Expertin 
für Krisenmanagement, Nicola Winter, als Gast des Abends. 
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Nicola Winter, ehemalige Kampfjetpilotin und heutige ESA-Reserveastronautin
sowie Expertin für Krisenmanagement
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Vor und nach der Veranstaltung gab es für die Gäste die Möglichkeit zum Netzwerken.
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situationen zu lernen und es beim 
nächsten Mal besser zu machen. 
Dem münsterländischen Mittel-
stand schrieb Winter dafür gute 
Voraussetzungen zu. „Große Kon-
zerne tun sich in Krisensituationen 
häufig schwer, weil sie lange Ent-
scheidungswege haben und somit 
zum langsamen Dampfer werden. 
Kleine und mittelständische Unter-
nehmen haben hingegen sowohl 
intern im Team als auch extern ein 
gutes Netzwerk, sodass Experten 
und Entscheidungsträger schnell 
an einen Tisch geholt werden kön-
nen“, verdeutlichte Winter. Für die 
Gäste von „Wirtschaft trifft“ bot 

der Abend in Gescher damit viele 
Anknüpfungspunkte für die eige-
ne unternehmerische Praxis. Im 
Anschluss stand das Netzwerken 
im Mittelpunkt. Bei Imbiss und Ge-
sprächen nutzten die Gäste die Ge-
legenheit, die Impulse des Abends 
weiter zu diskutieren, Erfahrungen 
auszutauschen und neue Kontakte 
zu knüpfen. 
„Die neunte Ausgabe von ‚Wirt-
schaft trifft‘ war ein rundum gelun-
gener Abend“, resümierte Robert 
Schneider, Geschäftsführer von 
„Wirtschaft aktuell“. „Nicola Winter 
hat viele spannende Impulse für 
unsere Gäste gegeben – und gleich-

zeitig hat man wieder gesehen, was 
‚Wirtschaft trifft‘ ausmacht: Men-
schen zusammenbringen. Als ‚Wirt-
schaft aktuell‘ wollen wir Unterneh-
mer nicht nur über relevante The-
men informieren, sondern ihnen 
auch die Gelegenheit geben, mit-
einander ins Gespräch zu kommen, 
Erfahrungen auszutauschen und 
neue Kontakte zu knüpfen. Genau 
das ist an diesem Abend passiert – 
und darüber freuen wir uns sehr.“ 
Auch Norbert Hypki, Vorstands-
vorsitzender der Sparkasse West-
münsterland, zog ein positives Fazit: 
„Unternehmerinnen und Unterneh-
mer müssen heute Entscheidungen 

unter Bedingungen treffen, die sich 
häufig nicht vollständig vorherse-
hen lassen. Nicola Winter hat sehr 
eindrucksvoll gezeigt, wie Klarheit, 
Vertrauen, Verantwortung und Re-
silienz dabei helfen können, auch 
unter Druck handlungsfähig zu blei-
ben. Genau dieser Praxisbezug ist 
für uns als Sparkasse wichtig. Wir 
wollen mit unserem Engagement 
bei ‚Wirtschaft trifft‘ dazu beitragen, 
Unternehmerinnen und Unterneh-
mer in der Region zusammenzu-
bringen und ihnen Impulse für ihre 
tägliche Arbeit zu geben.“ 

Anja Wittenberg

Bei der neunten Ausgabe von „Wirtschaft trifft“ (von links): Heiko Hüntemann (Vorstand Sparkasse Westmünsterland), Anne Kortüm (Bür-
germeisterin Stadt Gescher), Landrat Dr. Kai Zwicker, Jürgen Büngeler (stellvertretender Vorstandsvorsitzender Sparkasse Westmünster-
land), Norbert Hypki (Vorstandsvorsitzender Sparkasse Westmünsterland), Speakerin Nicola Winter, Moderatorin Annelen Bergenthum, 
Robert Schneider (Geschäftsführer Wirtschaft aktuell), Tobias Picker (Geschäftsführer dp Energietechnik) und Johannes Schneider (Ge-
schäftsführer RFS MediaGroup).
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Rund 230 Unternehmerinnen und Unternehmer kamen zu „Wirtschaft trifft Nicola Winter” auf dem dp Campus in Gescher.
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KI ausprobieren, Ideen entwickeln, Zukunft gestalten: Mit praxisnahen Workshops und digitalen Lernangeboten werden Azubis in NRW fit 
für die Arbeitswelt von morgen.

„Die Stadtsparkasse Bocholt als 
auch die Sparkasse Westmünster-
land sind wirtschaftlich erfolgreich, 
leistungsfähig und fest in der Regi-
on verwurzelt. Unbenommen des-
sen sind laufend Antworten auf sich 

verändernde Marktverhältnisse als 
Ausfluss von Digitalisierung und 
Künstlicher Intelligenz, veränder-
tem Kundenverhalten und demo-
grafischem Wandel zu finden“, heißt 
es in der Mitteilung.

Beide Sparkassen sind nach eige-
nen Angaben im Westmünsterland 
fest verankert und kennen die Re-
gion, ihre Menschen und Unterneh-
men. Diese gemeinsame Nähe sei 
eine gute Grundlage für die nun be-

ginnenden Gespräche. Die Gesprä-
che werden ergebnisoffen geführt. 
Nach Abschluss der Sondierungs-
gespräche entscheiden die zustän-
digen Gremien und Träger über das 
weitere Vorgehen. 

SPARKASSE WESTMÜNSTERLAND | STADTSPARKASSE BOCHOLT 

Sparkassen prüfen Fusion
Die Stadtsparkasse Bocholt und die Sparkasse Westmünsterland haben die Gespräche über eine mögliche Fusion aufgenommen. 
Wie beide in einer gemeinsamen Pressemitteilung erklären, wollen sie prüfen, „wie eine enge Zusammenarbeit den Bedürfnissen der 
Kundinnen und Kunden sowie den wirtschaftlichen Chancen der Region mit Bocholt als größter Stadt noch besser gerecht werden 
kann“. Die Verwaltungsräte beider Sparkassen haben einstimmig den Beschluss gefasst, ergebnisoffene Sondierungsgespräche über 
einen möglichen Zusammenschluss aufzunehmen.
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Ein besonderer Schwerpunkt des 
Projekts liegt auf den neuen Praxis-
Labs, die das digitale Lernangebot 
ergänzen. In den zweitägigen Work-
shops vor Ort können Auszubilden-
de KI-Anwendungen direkt auspro-
bieren, eigene Ideen entwickeln 
und konkrete Einsatzmöglichkeiten 
für ihren Ausbildungsalltag erarbei-
ten.
„Mit den Praxis-Labs wird ein Raum 
geschaffen, in dem junge Menschen 
die Chancen von Künstlicher Intelli-
genz nicht nur kennenlernen, son-

dern aktiv gestalten können. Gleich-
zeitig bietet es Unternehmen die 
Möglichkeit, sich als moderne und 
zukunftsorientierte Ausbildungs-
betriebe zu positionieren“, sagt 
Julia Roesler, Leiterin der Regional-
agentur Münsterland. „Das Projekt 
leistet einen wichtigen Beitrag, um 
unsere jungen Fachkräfte auf die 
Anforderungen einer zunehmend 
digitalisierten Arbeitswelt vorzube-
reiten und die Zukunftsfähigkeit der 
Ausbildung nachhaltig zu stärken.“ 
Die Praxis-Labs finden regional in 

Unternehmen statt und sind eng an 
den realen Anforderungen der Aus-
bildungspraxis orientiert. Gastge-
berunternehmen stellen die Räum-
lichkeiten für die Workshops zur 
Verfügung und ermöglichen damit 
zwischen 20 und 30 Auszubilden-
den die Teilnahme. Die Angebote 
stehen dabei nicht nur den eigenen 
Auszubildenden offen, sondern 
auch weiteren Teilnehmerinnen 
und Teilnehmern aus der jeweiligen 
Region. Für Unternehmen bietet 
das Mitmachen mehrere Vorteile: 

Sie holen aktuelles KI-Wissen direkt 
in den Betrieb, fördern die Kompe-
tenzen ihrer Auszubildenden und 
stärken gleichzeitig ihre Sichtbarkeit 
als attraktive Ausbildungsstätte.
Auch Auszubildende aus Unter-
nehmen, die selbst kein Praxis-Lab 
ausrichten möchten oder können, 
erhalten die Möglichkeit, sich für 
bestehende Workshops in ihrer Re-
gion anzumelden. 

Hier Termin für 
ein Praxis-Lab buchen: �

KÜNSTLICHE INTELLIGENZ 

„AzubiTrain” startet münsterlandweit
Nach der Pilotphase startet das Projekt „AzubiTrain – Deine Zukunft mit KI“ im Münsterland und ganz Nordrhein-Westfalen. Damit 
erhalten künftig alle Auszubildenden, Ausbilderinnen und Ausbilder in NRW Zugang zu einem kostenlosen Angebot, das praxisnah 
Kompetenzen im Umgang mit Künstlicher Intelligenz (KI) vermittelt. Die Regionalagentur Münsterland mit Sitz beim Münsterland e.V. 
in Greven unterstützt dabei, möglichst viele Ausbildungsbetriebe verschiedener Branchen und Größen aus der Region für die Teil-
nahme zu gewinnen.
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Geschäfte entstehen zwischen Menschen 
– und häufig dort, wo Unternehmerinnen 
und Unternehmer wissen, wen sie guten 
Gewissens weiterempfehlen können. Ge-
nau auf diesem Prinzip basiert seit mehr 
als 40 Jahren das Business Network Inter-
national, kurz BNI. In über 70 Ländern 
weltweit ist das Franchise vertreten, auch 
in Münster sowie den Kreisen Coesfeld und 
Steinfurt ist das BNI mit acht Chaptern ak-

tiv: Kiepenkerl in Dülmen, Ossenkopp in 
Coesfeld, Anthrazit in Ibbenbüren, dem 
Online-Chapter Quantum in Emsdetten so-
wie Westphalia, Monasteria, Preußen und 
Prinzipal in Münster. Und gerade im Kreis 
Steinfurt will das BNI jetzt wieder durch-
starten. 

Zuletzt hatte die Pandemie-Zeit das Netzwerk 
beeinträchtigt, doch jetzt sollen vor allem im 

Kreis Steinfurt Unternehmerinnen und Unter-
nehmer wieder verstärkt zueinander finden. 
„In Rheine sind bereits die ersten Unterneh-
men am Start“, freut sich Michael Bühren, 
Franchisenehmer und Geschäftsführer der 
BNI Nordwest GmbH, unter deren Dach die 
Chapter angesiedelt sind.  
Das BNI spannt dabei ein Netzwerk über eine 
wirtschaftlich starke und vielfältige Region. 
Münster als Oberzentrum mit einem starken 

Business Network International

GUT VERNETZT 
ZWISCHEN MÜNSTER 
UND MÜNSTERLAND 

Als Exekutivdirektor ist Michael Bühren 
Franchisenehmer für die BNI-Region Nordwest. 

PR-SONDERVERÖFF EN T L I CH UN G
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LEISTUNGEN UND 
KOMPETENZEN DER 
ANDEREN 
KENNENLERNEN
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Dienstleistungssektor trifft auf das mittelstän-
disch geprägte Münsterland mit zahlreichen 
Handwerks-, Industrie- und Dienstleistungsun-
ternehmen. Die Wege zwischen Steinfurt, Rhei-
ne, Coesfeld und Münster sind vergleichsweise 
kurz, Geschäftsbeziehungen reichen längst 
über Kreisgrenzen hinweg. Für Unternehmer 
bietet sich damit die Chance, Kontakte nicht 
nur am eigenen Standort aufzubauen, son-
dern sich eine größere Region zu erschließen. 

Genau hier setzt BNI an. Die Mitglieder treffen 
sich regelmäßig in ihren Chaptern und lernen 
dabei nicht nur die Unternehmen der anderen 
kennen, sondern vor allem deren Leistungen 
und Kompetenzen. Jedes Fachgebiet wird 
innerhalb eines Chapters grundsätzlich nur 
einmal vergeben und gerade in Steinfurt und 
Rheine sind derzeit noch Branchen „frei“. Eine 
Besonderheit gilt im Online-Chapter Quantum, 
das sich einmal wöchentlich via Zoom trifft.  

PR-SONDERVERÖFFENTLICHUNG
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Wichtig ist Bühren eines: „Chancen statt Kon-
kurrenz zu sehen, darum geht es.“ Er legt da-
her viel Wert auf Zusammenarbeit oder Kon-
takte zu anderen Netzwerken oder Verbänden. 
„Wir müssen mehr im ‚Wir‘ denken“, sagt er.   
Das fundamentale Ziel ist es, gegenseitiges 
Vertrauen aufzubauen und daraus qualifizier-

te und provisionsfreie Geschäftsempfehlun-
gen und mehr Umsatz entstehen zu lassen. 
„Netzwerken ist für uns kein Selbstzweck. Am 
Ende geht es natürlich darum, Unternehmer 
über ein vertrauensvolles Verhältnis mitein-
ander ins Geschäft zu bringen“, so Bühren.  
Entscheidend ist dabei nicht allein die Zahl 
der Kontakte. „Eine Empfehlung funktioniert 

vor allem dann, wenn ich weiß, wofür ein an-
deres Unternehmen steht und dass ich mich 
auf seine Leistung verlassen kann“, sagt Büh-
ren. Zuverlässigkeit und Vertrauen hat hier 
einen hohen Stellenwert. Regelmäßige Begeg-
nungen sollen aus losen Kontakten belastba-
re Geschäftsbeziehungen machen. Wer einen 
Kunden an ein anderes Mitglied vermittelt, 
setzt schließlich auch den eigenen Ruf ein. 
Gerade zwischen Münster, Coesfeld, Dülmen, 
Emsdetten und Ibbenbüren kann daraus ein 
zusätzlicher Effekt entstehen: Die Chapter 
sind lokal verwurzelt, gleichzeitig gehören sie 
zu einem größeren Netzwerk, das auch über 
Kreisgrenzen  miteinander verbunden ist. Ein 
Kontakt aus Münster kann so Türen im Kreis 
Steinfurt öffnen, eine Empfehlung aus Coes-
feld neue Geschäftsbeziehungen in Müns-
ter anstoßen. Ein Kontakt kann aber auch in 
ganz andere BNI-Chapter führen, jeweils mit 
eigenem Charakter und Chancen. Oder so-
gar in ganz andere Netzwerke: „Wir haben im 
Sommer beispielsweise im Raum Osnabrück/
Bramsche mit dem BVMW und dem iuk-Un-

ternehmensnetzwerk ein Sommerfest mit 
über 140 Teilnehmern veranstaltet.“  
Für Bühren liegt in diesem großen Netzwerk 
eine wesentliche Stärke des Systems: „Unter-
nehmer investieren viel Zeit und Geld in die 
Gewinnung neuer Kunden. Ein funktionie-
rendes Empfehlungsnetzwerk ergänzt diese 
Akquise um einen persönlichen Faktor: Ver-
trauen. Und aus diesem Vertrauen können 
konkrete Aufträge und zusätzlicher Umsatz 
entstehen.“ 
So werden aus regelmäßigen Treffen im bes-
ten Fall mehr als ausgetauschte Visitenkarten. 
Es entsteht ein Netzwerk, das die wirtschaft-
lichen Verbindungen zwischen Münster und 
dem Münsterland enger knüpft – und Unter-
nehmen dabei unterstützt, auch jenseits des 
eigenen Standorts neue Geschäftspartner 
und Kunden zu erreichen. 

Carsten Schulte

AUS VERTRAUEN 
WIRD
EMPFEHLUNG

Ralph J. Jurisch, seit 1991 Rechtsanwalt, ist 
seit bald 15 Jahren der Macher hinter der 
Marke Webrecht Jurisch in Ascheberg. Da-
bei war er zu Beginn seiner Anwaltskarrie-
re im Verwaltungsrecht, insbesondere im 
Umweltrecht, aktiv und hat sich dort einen 
Ruf erarbeitet: taktisches Gespür für den 
„richtigen“ Weg, Biss und Beharrlichkeit 
waren und sind bis heute sein Markenzei-
chen. 

Was ihn von seinen Kollegen unterscheidet? 
Ralph Jurisch liebt komplexe Verfahren („ein-
fach kann jeder“) und kann diese so erklären, 
dass auch Nichtjuristen wissen, worum es geht.
Zum Beispiel im IT-Recht. Die Begleitung von 
aufwendigen, umfangreichen Software- oder 
App-Entwicklungen und Digitalisierungsprozes-
sen sind seine Spezialität. Fachliche Fragestel-
lungen löst er mit seinem umfangreichen Un-
ternehmer-Netzwerk, die juristische Begleitung 
ist sein Spielfeld. Dabei geht es immer um die 
erfolgreiche Umsetzung eines Projekts im Zeit- 
und Kostenrahmen. 

Das setzt Kommunikation zwischen den Pro-
jektpartnern und den Willen zum gegenseitigen 
Verständnis und manchmal auch Entgegenkom-
men voraus. „Dieses in den ersten Gesprächen 
zwischen den Projektbeteiligten zu moderieren, 
ist einer der entscheidenden Schritte zu einem 
erfolgreichen Projekt”, weiß Jurisch.
Ein weiterer Schwerpunkt seiner Beratung ist die 

Risikominimierung vor Viren- und Hackerangrif-
fen. Seine „10 Maßnahmen gegen Viren- und Ha-
ckerangriffe“ sind mit Papier und Bleistift umzu-
setzen und betreffen das Wer, Was, Wann, Wie, 
Wo der EDV im Unternehmen.
Daneben berät er zahlreiche Mandanten in mar-
kenrechtlichen Verfahren, insbesondere der 
Anmeldung ihrer Marken oder der Abwehr von 
Markenmissbrauch.
Seit einiger Zeit vertritt Ralph Jurisch auch ehe-
malige Corona-Teststellenbetreiber. „Diese 
werden bundesweit von den zuständigen Kas-
senärztlichen Vereinigungen mit Rückforde-
rungsansprüchen überzogen, obwohl die er-
brachten Leistungen, also Corona-Tests, und 
Abrechnungen beanstandungsfrei erfolgt sind”, 
erklärt er. Hier kommen ihm seine langjährigen 
tiefen Kenntnisse des Verwaltungsrechts zugute.

LOCATION-DOT	 Langenölser Straße 1 | 59387 Ascheberg
📞	 0 25 93 20 27 40
GLOBE-EUROPE	 �www.kanzlei-jurisch.de

Webrecht Jurisch

RECHTSSICHER IN DER VIRTUELLEN WELT

Ralph J. Jurisch, Rechtsanwalt
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Als der Engländer Gian Considine 2003 in 
Münster das Unternehmen Consident grün-
dete, schrieb er damals einen Satz auf seine 
Website: „Die Zufriedenheit meiner Kunden 
ist die Maxime meiner Arbeit.“ Dort steht er 
bis heute. In den mehr als 20 Jahren hat sich 
bei Consident allerdings einiges verändert. 
Aus der klassischen Karosserieinstandset-
zung heraus hat Gian Considine mit seinem 
Team besondere Kompetenz in der lackscha-
denfreien Instandsetzung und im Smart Re-
pair entwickelt. 

„Für Autohäuser, Fuhrparks, Versicherungen 
und Leasingkunden sind wir vor allem dann 
interessant, wenn aus einem Fahrzeugschaden 
kein unnötig teures Problem werden soll“, er-
klärt Gian Considine.
Denn eine Delle ist für ein Unternehmen nicht 
einfach nur eine Delle. Sie bedeutet Reparatur-
kosten, Wertverlust und Standzeit. Spätestens 
bei einer Leasingrückgabe können aus meh-
reren kleinen Schäden erstaunlich große Sum-
men werden. Genau dort liegt der Nutzen von 
Consident: „Wir schauen zuerst, was wirklich 
notwendig ist. Kann das Originalteil erhalten 
werden? Muss lackiert oder ausgetauscht wer-
den? Welche Reparatur ist technisch sinnvoll 

– und welche Kosten können vermieden wer-
den?“, nennt Gian Considine Beispiele.
Seine Philosophie lautet „Instandsetzen statt 
Ersetzen“. Das erhält Originalsubstanz, redu-
ziert Material und Reparaturzeiten und spart 
häufig erhebliche Kosten. Für Unternehmen 
heißt das konkret: Fahrzeuge sind schneller 
wieder im Einsatz, Fuhrparkkosten bleiben kon-
trollierbarer und bei Leasingrückgaben lassen 
sich unnötige Nachbelastungen vermeiden. 
„Wir freuen uns nicht über hohe Rechnungen. 
Wir freuen uns, wenn unsere Kunden am Ende 
weniger bezahlen. Das funktioniert seit 2003 er-
staunlich gut“, betont der Unternehmer.

BNI-PHILOSOPHIE: WER GIBT, GEWINNT
Wer Gian Considine aus dem BNI kennt, kennt 
Consident vermutlich als „die glatte Lösung in 
einer sehr verbeulten Welt“. Seit siebeneinhalb 
Jahren ist er Mitglied beim BNI. Seine Reise be-
gann in einem anderen Chapter und führte ihn 
später zu Monasteria. Dort durfte er Verantwor-
tung übernehmen, wurde „Netzwerker des Jah-
res“, erreichte den Gold Club und begleitet heu-
te zusätzlich das Chapter Preußen als Partner 
Director. „Doch Auszeichnungen sind für mich 
nicht das Entscheidende. Bei BNI begegnete 
mir eine Philosophie, die mir erstaunlich ver-

traut vorkam: Givers Gain – wer gibt, gewinnt“, 
so Gian Considine.
Vielleicht liegt genau darin das Geheimnis sei-
nes Erfolges im Netzwerk. „Ich frage nicht zu-
erst: Was kann ich hier bekommen? Ich frage: 
Wem kann ich helfen? Wen kann ich verbinden? 
Wo kann ich eine Tür öffnen?“
Bei Consident sucht er für seine Kunden die 
wirtschaftlich sinnvollste Lösung. „Beim BNI 
versuche ich, anderen Menschen Möglichkeiten 
zu eröffnen. Für mich folgt beides demselben 
Prinzip: Erst Nutzen schaffen. Dann entsteht 
Vertrauen. Und aus Vertrauen entsteht Ge-
schäft“, so der Unternehmer.
Ein gutes Netzwerk bestehe für ihn nicht aus 
möglichst vielen Visitenkarten. „Es besteht aus 
Menschen, die bereit sind, füreinander die Ex-
trameile zu gehen. Givers Gain? Damn right”, 
betont er.

LOCATION-DOT	 Loddenheide 35 | 48155 Münster
LOCATION-DOT	 Splieterstraße 66a | 48231 Warendorf
📞	 0152 264 239 48
GLOBE-EUROPE	 �www.consident.de

Consident

ERFOLG BEGINNT MIT NUTZEN

Die lackschadenfreie Instandsetzung ist Kernkompetenz von Consident. Gian Considine
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Versicherungsschutz sollte sich dem Leben 
und dem Unternehmen anpassen – davon 
ist Aaron Wolter überzeugt. Gemeinsam mit 
seinem Vater Dietmar und einem insgesamt 
siebenköpfigen Team betreut er in der Agen-
tur der Württembergischen Versicherung 
Wolter in Coesfeld Privat- und Gewerbekun-
den aus der Region und darüber hinaus. 

Dietmar Wolte gründete die Agentur 1987. Sein 
Sohn Aaron Wolter ist seit 2009 in der Agentur tä-
tig, seit Dezember 2024 selbstständiger Agentur-
partner. In drei Jahren soll er die Geschäfte über-
ehmen. Schon heute steht für Aaron Wolter eine 
ganzheitliche und individuelle Beratung im Fokus.
Ob Geburt eines Kindes, eine neue Immobilie, 
Hochzeit oder Ruhestand: Die Agentur versteht 
sich als Ansprechpartner für unterschiedliche 
Lebensphasen. Bei Gewerbekunden gilt dersel-
be Ansatz. „Kein Unternehmen ist wie das an-
dere. Deshalb schaue ich genau hin, wo Lücken 
oder Überschneidungen bestehen und welche 
Risiken sich mit der Entwicklung eines Betriebs 

verändern“, betont Wolter. Ein hoch-individuel-
ler Prozess, bei dem mindestens einmal jährlich 
überprüft werden sollte, ob der Versicherungs-
schutz noch zur aktuellen Situation passt. Gera-
de für Unternehmenskunden relevant: „In den 
vergangenen Jahren ist das Thema IT-Sicherheit 
besonders wichtig geworden und wird von uns 
stets mitbetrachtet.“ 
Dabei setzt Wolter auf Transparenz statt Ver-
kaufsdruck: Risiken einzuschätzen, Möglich-

keiten zu erklären und Kosten zu benennen, ist 
Wolters Kompetenz. Die Entscheidung liegt aber 
stets beim Kunden. „Für mich muss jeder Kun-
denkontakt ehrlich und vertrauensvoll sein. Ich 
zeige auf, welche Risiken bestehen. Der Kunde 
entscheidet aber selbst, welche er absichern und 
welche er tragen möchte.“ 
Neue Kontakte und Perspektiven helfen dabei. 
Und die findet Wolter im Coesfelder BNI-Chap-
ter Ossenkopp, wie er sagt. „Das BNI hilft mir, 
mein Netzwerk vor Ort zu erweitern, andere 
Unternehmer kennenzulernen und auch einmal 
bewusst den Kosmos der Württembergischen zu 
verlassen.“ 

Carsten Schulte

LOCATION-DOT	 Dülmener Str. 144 | 48653 Coesfeld
📞	 0 25 41 80 14 50
GLOBE-EUROPE	 �www.wuerttembergische.de/aaron.wolter 

Württembergische Versicherung Wolter  

BERATUNG, DIE MITWÄCHST 

Meetings, Termine, Strukturen: Im Arbeits-
alltag bewegen sich Teams meist auf festen 
Schienen. Doch was passiert, wenn Kollegin-
nen und Kollegen den Schreibtisch verlassen 
und gemeinsam vor einer leeren Leinwand 
stehen? Im Atelier ART & Weise von Künst-
lerin Monika Schiwy auf dem Gutshof Haus 
Coerde in Münster wird aus Farbe, Experi-
mentierfreude und unbefangenem Gestalten 
ein außergewöhnliches Teamerlebnis. Im 
BNI-Chapter Prinzipal setzt sie auf die Kraft 
des Netzwerkens und spricht gerade auch 
Unternehmen an.

Beim gemeinsamen Malen, Spachteln und Aus-
probieren verfliegen Barrieren im Nu – denn hier 
gibt es kein „Richtig“ oder „Falsch“. Hierarchien 
treten in den Hintergrund, neue Seiten an den 
Teammitgliedern werden sichtbar und im krea-
tiven Prozess entstehen frische Lösungsansätze. 
„Das stärkt die direkte Kommunikation, fördert 
den Zusammenhalt und schafft ein nachhaltiges 
Wir-Gefühl für den Büroalltag“, erklärt Schiwy. 

Künstlerische Vorkenntnisse sind dafür nicht er-
forderlich. Monika Schiwy führt die Teilnehmen-
den an Acryl- und Spachteltechniken heran. Ob 
jede Person ein eigenes Werk gestaltet oder die 
Gruppe gemeinsam ein mehrteiliges Großge-
mälde erschafft: Das finale Kunstwerk erinnert 
später dauerhaft an diesen besonderen Tag. Die 
Teamevents werden individuell für Gruppen ab 
fünf Personen konzipiert. Kreativ-Abende für ent-

spanntes Gestalten inklusive Begrüßungsprosec-
co, Tapas und Wein. Kurze Workshop-Einheiten 
als Ergänzung zu Strategietagen oder Tagungen 
für den Perspektivwechsel. Auch Veranstaltun-
gen in Kooperation mit einer Kochschule, in 
denen sich der Tag perfekt mit kulinarischen 
Erlebnissen abrunden lässt, gehören zum Ange-
bot. „Gerade im Hinblick auf die bevorstehende 
Herbst- und Weihnachtsfeier-Saison bietet das 
Ambiente auf Gut Haus Coerde einen idealen 
Rahmen, um Wertschätzung auszudrücken, den 
Kopf freizubekommen und gemeinsam Glücks-
momente zu schaffen“, betont Schiwy.

Carsten Schulte

LOCATION-DOT	 Coermühle 50f
	 48157 Münster
📞	 0176 10 23 91 13
GLOBE-EUROPE	 �www.monika-schiwy.de

Atelier ART & Weise

AUẞERGEWÖHNLICHES TEAMERLEBNIS

Monika Schiwy hat Teams im Blick.
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Aaron Wolter ist seit 2024 Agenturpartner
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Die gegenwärtigen weltweiten Her-
ausforderungen haben auch hierzu-
lande Auswirkungen aufs Marketing: 
Budgets schrumpfen, der Wettbe-
werb nimmt zu und jeder investier-
te Euro sollte messbare Ergebnisse 
liefern – und das bitte schnell. Denn 
während Unternehmen noch über-
legen, welche Werbekampagne wohl 
die richtige ist, verändert KI bereits 
die Spielregeln. Es stellt sich also die 
Frage: Wie geht schlaues, effizientes 
Marketing, das etwas fürs Geschäft 
bringt? Genau damit beschäftigen 
sich mehrere aktuelle Studien und 
Branchenumfragen. 
Zum Beispiel das „Trendbarometer 
Industriekommunikation 2026“ des 
Bundesverbands Industrie Kommu-
nikation (bvik). Das Fazit der Umfrage 
unter Industrie- und Agenturverant-
wortlichen: „Künstliche Intelligenz 
prägt alle relevanten Trends im B2B-
Marketing.“ Gleichzeitig warnt der 
Verband davor, den Menschen aus 
dem Blick zu verlieren. Denn trotz 
aller technologischen Möglichkei-
ten lasse sich „ein vertrauensvolles 
Kundenverhältnis nicht vollständig 
durch KI-Algorithmen ersetzen“. 
Die Zahlen zeigen aber, wie stark KI 
inzwischen den Marketingalltag be-

einflusst. 86 Prozent der im Rahmen 
der bvik-Studie Befragten halten 
eine Optimierung für KI-Suchma-
schinen für notwendig, weil Infor-
mationen zunehmend über digitale 
Assistenten recherchiert werden. 
Drei Viertel sehen in KI-gestütz-
ten, personalisierten Inhalten neue 
Chancen für den Vertrieb. Gleich-
zeitig erleben jedoch nur 53 Prozent 
der Unternehmen das Marketing als 
zentralen Treiber der Digitalisierung 
im Vertrieb. Studienbegleiter Prof. 
Dr. Seon-Su Kim spricht deshalb 
von einer „bemerkenswerten Lücke 
zwischen Vision und Umsetzung“ so-
wie von einer „Diskrepanz zwischen 
technologischem Fortschritt und 
menschlicher Kompetenz“. Dem-
nach falle es vielen Unternehmen 
offenbar noch schwer, „KI insbeson-
dere bei kostenintensiven Marke-
tingmaßnahmen wie beispielsweise 
Messen wirksam einzusetzen“, so 
der Bundesverband zur Studie. 
Ähnlich fällt das Bild in der Bit-
kom-Studie „Marketing im digitalen 
Wandel: Zwischen Effizienz, Auto-
matisierung & Wettbewerb“ aus. Sie 
skizziert das Lagebild der Marketing-
praxis in deutschen Unternehmen 
2026. Demnach bleiben die Marke-
tingbudgets mit durchschnittlich 4,1 
Prozent des Umsatzes zwar weit-
gehend stabil. Der Wandel vollzieht 
sich jedoch weniger über höhere In-
vestitionen als über Effizienz, Auto-
matisierung und datengetriebenes 

Arbeiten. 84 Prozent der befragten 
Unternehmen sehen laut Bitkom-
Studie KI inzwischen als wichtigsten 
Einflussfaktor fürs Marketing. Gleich-
zeitig nennen 54 Prozent Kosten-
druck und die Automatisierung von 
Prozessen als größte interne Her-
ausforderungen. 
Dabei verschiebt sich auch der Fo-
kus erfolgreicher Marketingarbeit. 
Im Mittelpunkt stehen laut Bitkom 
längst nicht mehr Imagekampagnen 
oder möglichst hohe Reichweiten, 
sondern konkrete Unternehmens-
ziele: Neukundengewinnung (91 
Prozent), Kundenbindung (89 Pro-
zent) und der Aufbau von Vertrauen 
(87 Prozent) bestimmen die Marke-
tingstrategien der Unternehmen. 
Digitale Instrumente wie CRM-Mar-
keting (72 Prozent), um Kunden-
beziehungen zu verwalten und zu 
verbessern, Social-Media-Marketing 
(62 Prozent) und Eventmarketing (60 
Prozent) werden laut Studie am häu-
figsten eingesetzt. 
Trotz aller Digitalisierung erlebt zu-
gleich die persönliche Begegnung 
eine Renaissance. Messen, Veran-
staltungen und hochwertige Print-
produkte gewinnen im Marketing 
wieder an Bedeutung. Laut einer 
Umfrage der Association of Natio-
nal Advertisers – dem ältesten und 
größten US-amerikanischen Wirt-
schaftsverband der Werbe- und 
Marketingbranche – in Zusammen-
arbeit mit dem US-amerikanischen 

Meinungsforschungsinstitut The 
Harris Poll planen 70 Prozent der 
Marketingexperten, 2026 stärker 
in physische Touchpoints zu inves-
tieren. Dieser Trend zeigt sich auch 
hierzulande. Erfolgreiches Marketing 
entsteht also im Zusammenspiel 
von digitalen und analogen Maß-
nahmen. 
Für Unternehmen bedeutet das: 
Marketing wird zwar strategischer 
und datengetriebener, aber eben 
auch gleichzeitig menschlicher. KI 
entwickelt sich zum alltäglichen 
Werkzeug, ersetzt aber weder eine 
klare Positionierung noch eine 
glaubwürdige Kommunikation. Wer 
seine Zielgruppen kennt, Vertrauen 
aufbaut und Online- wie Offline-Ka-
näle sinnvoll miteinander verbindet, 
schafft die besten Voraussetzungen, 
um auch in einem zunehmend kom-
plexen Marktumfeld sichtbar und 
wettbewerbsfähig zu bleiben. 

Wie die Marketingexperten in 
unserer Region ihre Ideen unter 
diesen Rahmenbedingungen um-
setzen, erfahren Sie in unserer Ti-
telstory auf den folgenden Seiten.  

Anja Wittenberg

BRANCHENBLICK

Zwischen KI und Vertrauen
Die Marketingwelt steht vor einem Paradigmenwechsel: Künstliche Intelligenz (KI) verändert im Eiltempo, wie Werbekampagnen und 
Unternehmenskommunikation gemacht werden und wie sie bei den Zielgruppen ankommen. Für Unternehmen reicht es längst nicht 
mehr, bei Google und Co. möglichst weit oben in der Trefferliste zu landen. Gefragt sind Inhalte, die nicht nur gefunden, sondern auch 
für glaubwürdig und relevant gehalten werden – von Kunden ebenso wie von KI-Systemen. Reichweite um jeden Preis verliert damit an 
Bedeutung. Vielmehr geht es darum, die richtigen Personen zu erreichen und zu überzeugen. Eine Chance für die Marketingbranche, 
ihre Kunden mit neuen Strategien zu beraten. 

LAGERVERKAUF – BÜROMÖBEL mw
Ihr Partner im Münsterland für

Mietberufskleidung
www.mwtex.de   info@mwtex.de
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Eventmarketing

34 %
Social-Media-Marketing

16 %

Marken- und 
Contentkommunikation
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Klassische WerbungSuch- und Handelsplattformen
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Kundenkommunikation

12 % 6 %

Wie verteilt sich das Marketingbudget Ihres Unternehmens auf die Marketingmaßnahmen?

Basis: alle befragten Unternehmen (n = 180) | Durchschnittswerte in Prozent | Nicht dargestellt: „Weiß nicht/keine Angabe“ | Quelle: Bitkom Research
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Welche Priorität haben die folgenden Marketingziele aktuell für Ihr Unternehmen?

Basis: alle befragten Unternehmen (n = 180) 
Angaben für „Hohe Priorität“ und „Mittlere Priorität“ in Prozent
Quelle: Bitkom Research

Künstliche Intelligenz
Datengetriebenes Marketing

Events
Customer Experience

Personalisierung
Social-Media-Marketing

Veränderungen im Medien- und Plattformökosystem
Employer Branding

Influencer- und Creator-Marketing
Datenschutz und Cookieless Future

Corporate Influencer
ESG-Kommunikation

Social Commerce
Retail Media

Welche dieser Trends werden bis Ende 2027 den größten Einfluss auf die Budget- und Investitions-
entscheidungen im Marketing Ihres Unternehmens haben?

Basis: alle befragten Unternehmen (n = 180) 
Mehrfachnennungen möglich
Angaben in Prozent
Quelle: Bitkom Research
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Gerade im B2B-Geschäft sei es 
wichtig, nicht ausschließlich über 
Produkte und Qualität zu sprechen, 
sagt Reimann. Eine Marke müsse 
auch Persönlichkeit zeigen, um im 
Kopf zu bleiben. Bei Bakerman darf 
das durchaus auffallen. „Bakerman 
soll Spaß machen, unterhalten und 
eine klare Persönlichkeit haben. 
Eben wie ein Mensch. Schließlich 
ist das auch unsere Zielgruppe“, be-
tont die Marketingleiterin des Gro-
nauer Unternehmens. Kampagnen 
dürften deshalb überraschen und 
auch einmal aus dem Erwartbaren 
ausbrechen.  
Dass die Marketingkampagnen 
„menscheln“, hat für Reimann noch 
einen weiteren Sinn: „Marketing 
und Employer Branding liegen eng 
beieinander. Eine starke, nahbare 
Marke sorgt für Wiedererkennung 

und schafft Vertrauen – nach au-
ßen bei unseren Kunden und Ge-
schäftspartnern, aber auch nach 
innen bei unseren Mitarbeiten-
den.“ Denn wer sich mit einer Mar-
ke identifiziere, könne diese auch 
glaubwürdiger nach außen tragen. 
Authentische Sprache, Humor und 
Inhalte, die zur Marke Bakerman 
passen – und das sind nun ein-
mal vor allem süße und herzhafte 
Snacks –, sollen die Werte erlebbar 
machen. Entscheidend sei, dass 
Haltung, Tonalität und tatsächliches 
Handeln zusammenpassen. Erst 
dann entstehe Glaubwürdigkeit 
und nicht etwas, das sich nur wie 
klassische Werbung anfühle. „Wir 
möchten nicht sagen, wie wir sind, 
sondern es in unserer Kommunika-
tion zeigen“, sagt Reimann.  
Bei der Frage nach den richtigen 
Kanälen setzt Bakerman nicht auf 
ein Entweder-oder. Online – ins-
besondere Social Media – habe 
den Vorteil, schnell auf Trends re-
agieren zu können, Geschichten 
zu erzählen und viele Menschen 

ortsunabhängig zu erreichen. Off-
line dagegen geht es um etwas, 
das digitale Kommunikation nur be-
dingt leisten kann: persönliche Be-
gegnung. Messen, Kundentermine 
und Workshops sind für Bakerman 
gerade im B2B-Bereich relevant. 
„Dort entstehen Gespräche, Ver-
trauen und Nähe“, betont Reimann. 
Sie ergänzt: „Besonders stark wird 
Marketing für mich dann, wenn bei-
des zusammenspielt und die Wel-
ten ineinandergreifen. Online kann 
Aufmerksamkeit erzeugen, die 
Customer Journey aber offline mit 
einem persönlichen und direkten 
Kundenkontakt besser fortgesetzt 
werden.“ 
Bei der Veröffentlichung von Con-
tent auf Social Media sind für die 
Marketingleiterin drei Fragen ent-
scheidend: Passt der Inhalt zu Ba-
kerman? Ist er für die Zielgruppe re-
levant? Und: Löst er etwas aus? Das 
könne Information sein, Inspiration 
oder Unterhaltung. „Wir veröffent-
lichen aber nicht, nur weil es ein 
Redaktionsplan vorgibt. Sondern 

dann, wenn wir etwas zu erzählen 
haben oder weil ein Trend es her-
gibt“, stellt sie klar. 
Dass auffällige Kommunikation bei 
Bakerman gewollt ist, zeigt sich 
auch an den Kampagnen und Pro-
dukten des Gronauer Unterneh-
mens. Als Beispiele nennt Reimann 
mutige Messeauftritte, einen Weih-
nachts-Snack mit Rotkohl und Ente 
sowie Kooperationen mit bekann-
ten Marken wie hitschies und effect 
Energy. Gerade in einer schnellle-
bigen Welt müssten Marken über-
raschen, inspirieren und auffallen. 
„Allerdings nicht um jeden Preis. 
Was Aufmerksamkeit erzeugt, muss 
zur eigenen Marke passen. Nicht 
jeder Trend ist für jede Marke ge-
eignet“, betont sie. 
Die Produkte selbst spielen dabei 
eine Rolle. Der gefüllte Pizza-Donut, 
der Pizza-Burger oder das Pista-
zien-Croissant sind Beispiele dafür, 
wie Bakerman versucht, Trends 
früh aufzugreifen. Das Pistazien-
Croissant habe es direkt in die Top 
fünf nach Absatz geschafft. 

BAKERMAN | GRONAU

Auffallen allein reicht nicht
Ein Mann, der beherzt mit zugekniffenen Augen in eine Mini-Pinsa beißt. Eine Frau, die einen Würstchendog auf der Nase balanciert, 
ihn dann ganz locker auffängt und abbeißt. Ein Taste-Test des Teams für die neuen Kekssorten, bei dem alle mit vollem Mund ihr erstes 
Urteil spontan in die Kamera sprechen. Wer die Marketingkampagnen des Backwarenherstellers Bakerman sieht, der merkt schnell: Es 
geht um Snacks, um Menschen, um authentische Einblicke. „Am Ende kommunizieren immer Menschen mit Menschen“, sagt Aleksan-
dra Reimann, Marketingleiterin bei dem Gronauer Unternehmen. Nach diesem Human-to-Human-Grundsatz richtet Bakerman seine 
Marketingstrategie konsequent aus. Mit einer guten Portion Humor, Mut zur Unvollkommenheit und sichtbar viel Spaß an der Sache. 

WERDE AUCH DU EIN VORZEIGEARBEITGEBER!
Diese Unternehmen aus Deiner Region sind es schon:

Foresight GmbH | Wilhelmstraße 53 | 49808 Lingen
Tel.: 0591/13 28 20 90 | www.foresight.gmbh

WIR 
GEBEN ZEIT
WENN DU SIE BRAUCHST
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Doch Reimann nennt noch einen 
anderen Erfolg, der sich deutlich 
schlechter in einer Excel-Tabelle 
abbilden lässt: persönliche Nähe. 
Auch hier gilt wieder der Human-
to-Human-Ansatz. Handschriftliche 
Karten zu Geburtstagen, Namens-
tagen, Hochzeiten, Nachwuchs 
oder Weihnachten seien keine klas-
sische Marketingmaßnahme und 
ließen sich nur schwer in Leistungs-
kennzahlen übersetzen. „Auffälliges 
Marketing schafft Aufmerksamkeit 
– ehrliche, persönliche Kommuni-
kation schafft Bindung“, betont sie.  
Damit ist auch die Frage beant-

wortet, woran Reimann Marketing-
erfolg misst. Wer im Marketing nur 
möglichst viele Menschen errei-
chen will, habe schon den ersten 
Fehler gemacht. Für Bakerman 
zählt vielmehr, wen eine Marke er-
reicht – und was danach passiert: 
Nachfrage, Gespräche, Wieder-
erkennung, Kundenbindung oder 
im besten Fall ein konkretes Ge-
schäft. Gerade im B2B-Geschäft 
könne sich die Wirkung einer Kam-
pagne zeitversetzt zeigen. Deshalb 
müsse man Zahlen und Resonanz 
im Markt gemeinsam betrachten. 
Denn eine starke Marke entsteht 

aus Sicht von Reimann nicht durch 
die eine spektakuläre Kampagne. 
„Sie entsteht über die Geschichte, 
die ein Unternehmen immer wie-
der erzählt – und darüber, ob diese 
Geschichte Menschen tatsächlich 
erreicht.“  
Inspiration holt sich die Marketing-
leiterin dabei praktisch überall: bei 
Marken, auf Social Media, auf Mes-
sen, im Alltag und ganz bewusst 
auch außerhalb der eigenen Bran-
che. „Eine große Rolle spielt für 
mich das Reisen: Andere Länder, 
Kulturen, Konzepte und Marken-
welten verändern den Blick und 

bringen neue Impulse. Gleichzeitig 
beschäftige ich mich viel damit, was 
unterschiedliche Generationen be-
wegt, wie sie kommunizieren, kon-
sumieren und welche Themen für 
sie relevant sind. Am Ende geht es 
für mich immer um die Frage: Was 
passt zu Bakerman und wie ma-
chen wir etwas Eigenes daraus?“ 

Anja Wittenberg

TITELSTORY

Authentisch und humorvoll statt perfekte Hochglanzfotos – so se-
hen die Werbekampagnen für die Snacks bei Bakerman aus.

Aleksandra Reimann verantwortet das Marketing bei dem Backwa-
renhersteller Bakerman.

LAGERVERKAUF – BÜROMÖBEL

Büro für 
Kommunikation 
und Design
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Seit 1984 führt Andrea Luther die 
Agentur DoppelClic. Mit dem insge-
samt siebenköpfigen Team betreut 
sie vor allem kleine und mittlere 
Unternehmen, öffentliche Auftrag-
geber sowie Institutionen aus der 
Grafschaft Bentheim, dem Ems-
land, Teilen Westfalens und den 
benachbarten Niederlanden. Ein-
zelne Kunden stammen auch aus 
anderen Regionen Deutschlands. 
Zum Kundenkreis gehören Hand-
werksbetriebe ebenso wie Versor-
gungsunternehmen, Kommunen 
oder kulturelle Einrichtungen, wie 
sie erklärt. Für diese Zielgruppe 
entwickelt die Agentur Corporate 
Designs, Printprodukte und digi-
tale Kampagnen, begleitet Recrui-
ting-Projekte und betreut Social-
Media-Auftritte. 
Luthers Weg in die Selbstständig-
keit begann bereits während des 
Studiums. Nach ihrer Ausbildung 
zur grafischen Zeichnerin (heute 
Mediengestalterin) arbeitete sie 
zunächst in ihrem Ausbildungsbe-
trieb, bevor sie Kunst und Design 
mit dem Schwerpunkt Grafik- und 
Kommunikationsdesign in Hanno-
ver studierte. Parallel gewann sie 
aber schon erste Kunden in der 
Region: Für das Nordhorner Kü-
chenzubehör-Unternehmen Na-
ber war sie schon ganz früh aktiv, 
hinzu kamen Logos, Kataloge und 
Illustrationen für weitere Unter-
nehmen. 1984 entschied sie sich 
schließlich für die Selbstständig-
keit. 

„Mit und an den Aufgaben wach-
sen, das war immer mein Antrieb“, 
sagt Luther rückblickend. Der tech-
nische Wandel habe ihre Arbeit 
daher von Anfang an begleitet. 
Während früher mit Bleistift und 
Zeichenbrett gearbeitet wurde, 
entstehen heute viele Inhalte voll-
ständig digital, sagt sie. „Meine Idee 
war, dem Wettbewerb ein Stück 
voraus zu sein und technische 
Veränderungen nicht zu fürchten, 
sondern als Herausforderung zu 
verstehen.“ 
Besonders deutlich zeigt sich die-
ser Wandel derzeit beim Einsatz 
von KI. Die unterstütze die Agen-
tur inzwischen in vielen Bereichen 
– etwa bei Recruiting-Kampagnen, 

Erklärvideos, Social-Media-Inhalten 
oder der Produktion von Image-
filmen. Auch für Videobotschaften 
und die Aufbereitung von Bildma-
terial kommen KI-gestützte Anwen-
dungen regelmäßig zum Einsatz. 
Projekte wie die Social-Media-Be-
treuung des Stadthafens Nordhorn 
verbinden klassische Filmaufnah-
men, Interviews und Drohnenbil-
der mit KI-gestützter Weiterverar-
beitung zu kurzen Videoformaten. 
„Heute geht fast nichts mehr aus 
unserer Agentur heraus, bei dem 
KI überhaupt keine Rolle gespielt 
hat“, sagt Luther. Gleichzeitig be-
tont sie, dass der Einsatz neuer 
Technologien immer mit einer 
sorgfältigen Prüfung verbunden 

sei. Datenschutz, Urheberrecht 
und weitere rechtliche Fragestel-
lungen würden mit der steigenden 
Nutzung natürlich an Bedeutung 
gewinnen. „Nicht alles, was tech-
nisch möglich ist, ist auch sinnvoll 
oder rechtlich unproblematisch. 
Deshalb testen wir neue Anwen-
dungen intensiv, bevor wir sie un-
seren Kunden empfehlen.“ 
Nach Luthers Einschätzung be-
stehen in Teilen der Branche nach 
wie vor Vorbehalte gegenüber 
Künstlicher Intelligenz. Sie selbst 
hält diese Zurückhaltung allerdings 
für wenig zielführend. „KI ersetzt 
natürlich keine Kreativität. Sie 
nimmt uns aber Routinen ab und 
schafft Freiräume für Ideen und 

strategisches Arbeiten.“ DoppelClic 
setzt nach eigenen Angaben inzwi-
schen mehr als 50 verschiedene 
Anwendungen ein und bewertet 
kontinuierlich neue Werkzeuge. 
Gleichzeitig gehöre es zur Bera-
tungsleistung, Kunden auch von 
Lösungen abzuraten, die keinen 
echten Mehrwert bieten. 
Aus dieser Entwicklung soll nun 
ein weiteres Geschäftsfeld in den 
Fokus rücken. Künftig will die Agen-
tur verstärkt Schulungen anbieten 
und Unternehmen dabei unter-
stützen, KI und digitale Werkzeu-
ge eigenständig einzusetzen. Ziel 
sei es, Wissen zu vermitteln und 
Unternehmen in die Lage zu ver-
setzen, neue Technologien sicher 

und sinnvoll zu nutzen. „Wir wollen 
unsere Kunden befähigen, sich an 
vielen Stellen selbst zu helfen. Das 
sehen wir nicht als Bedrohung un-
seres Geschäftsmodells, sondern 
als konsequente Weiterentwick-
lung.“  
Weiterentwicklung gilt im weiteren 
Sinne auch für die Agentur selbst: 
Luther arbeitet bereits an einer 
Nachfolgelösung für den Fortbe-
stand des Unternehmens. Denn 
dafür gibt es Bedarf – auch ganz 
analog. Trotz der Digitalisierung 
spielt nämlich das klassische Print-
geschäft für DoppelClic weiterhin 
eine wichtige Rolle. Geschäfts-
berichte, Chroniken, Broschüren 
oder Produktkataloge gehören 
zum Portfolio und sind zuletzt so-
gar wieder stärker nachgefragt, 
wie Luther bemerkt hat. Parallel 
wächst aber auch der Anteil digita-
ler Kommunikationsprojekte konti-
nuierlich. 
Für Luther steht dabei weniger die 
einzelne Disziplin als vielmehr die 
Qualität der Beratung im Mittel-
punkt. „Dienstleistung bedeutet für 
mich Verlässlichkeit. Kunden müs-
sen sich auf uns verlassen kön-
nen.“ Dazu gehöre auch, Konzepte 
ehrlich und kritisch zu hinterfragen 
und nicht jede Idee ungeprüft um-
zusetzen. „Mir ist ein gutes Ergeb-
nis für den Kunden wichtiger als 
ein schnelles Honorar.“ 

Carsten Schulte

DOPPELCLIC | NORDHORN

KI als Werkzeug, nicht Bedrohung 
Andrea Luther beobachtet den Wandel der Marketingbranche seit mehr als vier Jahrzehnten und gestaltet ihn zugleich selbst 
mit. Wandel meint in diesem Fall Künstliche Intelligenz (KI) – und für die Geschäftsführerin der Agentur DoppelClic aus Nord-
horn ist die KI längst Alltag. Ihren Einsatz versteht Luther deshalb nicht als kurzfristigen Trend, sondern als nächsten Schritt 
einer Entwicklung. Sie sagt: Unternehmen sollten sich frühzeitig mit den Möglichkeiten beschäftigen und Berührungsängste  
abbauen. 

Nicht alles, was technisch möglich ist, ist 
sinnvoll oder rechtlich unproblematisch.
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Das DoppelClic-Team 
in Nordhorn
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MadeByMates wurde vor rund 20 
Jahren im Münsterland gegründet, 
hat seit 2023 seinen Sitz in Hagen 
aTW. Seit 2022 führen die Brüder 
Christian Wagner und Bernd Wag-
ner die Geschäfte der verbundenen 
Unternehmen mit insgesamt 20 bis 
25 Mitarbeitenden. „Begonnen ha-
ben wir mit klassischen Kreativ- und 
Marketingleistungen“, schaut Chris-
tian Wagner heute zurück. „Doch 
seit der Pandemie haben wir unse-
re Strategie konsequent auf E-Com-
merce-Lösungen und Fulfillment 
ausgerichtet.“  
Der Gedanke dahinter: Der Erfolg 
eines Onlineshops entscheide 
sich längst nicht mehr allein über 
Werbung oder ein ansprechendes 
Design, wie Wagner beschreibt. 
Vielmehr geht es um die gesamte 
Prozesskette – von der technischen 
Infrastruktur über automatisierte 
Abläufe bis hin zu Lagerhaltung, 

Versand und Retourenmanage-
ment. Wer im Online-Handel wach-
sen wolle, stoße häufig weniger 
beim Marketing als vielmehr bei 
den operativen Abläufen an Gren-
zen, so Wagner. Aufgabe sei es nun, 
herauszufinden, welche Prozesse 
ein Unternehmen tatsächlich be-
nötigt, um nachhaltig wachsen zu 
können.  
MadeByMates und FulfilledBy
Mates richten sich dabei vor allem 

an Unternehmen im B2C-Bereich, 
die bereits erste Erfahrungen im 
E-Commerce gesammelt haben. 
„Viele unserer Kunden verfügen 
bereits über einen eigenen Online-
shop, stellen jedoch fest, dass mit 
steigenden Bestellzahlen auch die 
Anforderungen an Logistik, Auto-
matisierung und Systemintegration 
wachsen“, so Wagner. Und diese 

Kunden suchten nun bewusst ei-
nen Partner, der mehrere bislang 
getrennte Aufgaben übernehme. 
„Statt verschiedene Dienstleister 
für Shop-System, Marketing, Lager-
logistik oder technische Schnittstel-
len zu koordinieren, sollen diese 
Bereiche gebündelt werden.“ So 
könnten sich die Unternehmen 
wieder stärker auf ihre eigentlichen 
Kernaufgaben wie Produktentwick-
lung, Einkauf oder Markenführung 

konzentrieren. „Andere Kunden 
wollen die Abwicklung auch mit 
Blick auf eine angespannte Perso-
nallage an einen Partner abgeben.“ 
Und als so ein Partner versteht sich 
der Unternehmensverbund rund 
um MadeByMates – und hat des-
halb auch diesen Namen gewählt.  
Das Hagener Team kann dabei übri-
gens auf Erfahrung aus erster Hand 

zurückgreifen: Zum Unterneh-
mensverbund gehören zwei selbst 
betriebene Onlineshops. Einer für 
den Bereich Uhren und Schmuck. 
Und ein zweiter als Lizenznehmer 
für Merchandising-Produkte des 
Bundesnachrichtendienstes (BND). 
„Den europaweit ausgeschriebe-
nen Auftrag haben wir 2025 ge-
meinsam mit einer Bremer Agentur 
gewonnen“, berichtet Wagner. Jetzt 
gibt es im Shop allerlei Artikel mit 
BND-Aufdruck.   
Die beiden Shops dienen zugleich 
als eine Art Reallabor, in dem Pro-
zesse umgesetzt und im Tagesge-
schäft getestet werden. Ein Beispiel 
dafür ist der Einsatz Künstlicher 
Intelligenz (KI) bei der Pflege von 
Produktdaten. „Um ein einzelnes 
Produkt anzulegen, brauchte es bis-
her 35 bis 45 Minuten“, sagt Wag-
ner. „Dank KI-Unterstützung geht 
das jetzt binnen weniger Minuten.“ 
Erfahrungswerte wie diese fließen 
dann in die Arbeit für Kunden ein. 
Und in der kennt Wagner durch-
aus auch die Hürden. „Typisch ist, 
dass Unternehmen zwar digitale 
Prozesse etablieren möchten, diese 

MADEBYMATES | HAGEN ATW 

Voller Fokus auf 
den Online-Handel 
Flaschenöffner, Schmuck, Bücher und Textilien. Und auch Piz-
zaöfen. Im Lager von FulfilledByMates, der auf Logistik und Be-
stellabwicklung spezialisierten Schwestergesellschaft von Ma-
deByMates, liegen ganz unterschiedliche Produkte. Der Grund 
dafür: Der Unternehmensverbund übernimmt die Bestellabwick-
lung für Kunden im Bereich E-Commerce – und betreibt zugleich 
selbst zwei Onlineshops. Der Fokus auf den Online-Handel ist für  
MadeByMates Teil einer strategischen Entscheidung. Aus einer 
klassischen Marketingagentur ist in den vergangenen Jahren ein 
Anbieter geworden, der sich als Partner für das Komplettpaket 
aus E-Commerce, Fulfillment und Marketing aufstellen will. Das 
sei zukunftsfähiger als das klassische Agenturgeschäft, sagt Ge-
schäftsführer Christian Wagner.  

Eigene Shops dienen 
als eine Art Reallabor

LAGERVERKAUF – BÜROMÖBEL

Christian Wagner führt die Agentur seit 2022 
gemeinsam mit seinem Bruder Bernd Wagner.
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im Alltag aber immer wieder selbst 
unterbrechen. Ein Beispiel sind 
nachträgliche Änderungswünsche 
bei Bestellungen. Wird eine Liefer-
adresse per E-Mail geändert, muss 
ein automatisierter Pick-and-Pack-
Prozess häufig manuell gestoppt 
und angepasst werden. Solche Ein-
griffe kosten Zeit und erhöhen die 
Fehleranfälligkeit.“   
Hinzu kommen strategische Frage-
stellungen, die mit zunehmendem 
Wachstum entstehen: Wann lohnt 
sich der Aufbau eigener Logistik-
strukturen? Ab welcher Versand-
menge wird externe Unterstützung 
wirtschaftlicher? Welche Schnitt-
stellen sind für zusätzliche Ver-
kaufskanäle notwendig? Und wie 
lässt sich ein Lieferversprechen 
auch bei steigenden Bestellzahlen 
zuverlässig einhalten?   
MadeByMates ist bundesweit tätig, 
begleitet allerdings durchaus auch 
internationale Unternehmen beim 
Einstieg in den deutschen Markt. 
Der Unternehmensstandort spielt 
aber noch eine ganz eigene Rolle:  
Nach dem Umzug von Ladbergen 
nach Hagen aTW im Jahr 2023 ste-

hen dem Unternehmensverbund 
dort rund 10.000 Quadratmeter 
Fläche zur Verfügung. Die Nähe zu 
Paketdienstleistern und Autobahn 
ermögliche späte Abholzeiten und 
kurze Reaktionszeiten im Versand 
– und das seien Faktoren, die für 
viele Kunden wichtiger seien als die 
räumliche Nähe zu einem Dienst-
leister, wie Wagner betont.   
Mit Blick auf den Strukturwandel 
sagt Wagner: „Das klassische Agen-
turgeschäft verändert sich deutlich. 
Im Marketing sparen Unternehmen 
heute noch am ehesten, darauf 
stellen wir uns ein. Deshalb haben 
wir unser Geschäftsmodell konse-
quent weiterentwickelt und verbin-
den heute E-Commerce, Fulfillment 
und Marketing.“   

Carsten Schulte
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Aber Sie lesen gerade Print.

Wir machen Marken sichtbar – auf Papier,  
auf Verpackungen, im Laden und überall da,  
wo sie Menschen begegnen. Durchdacht,  
gut gestaltet und immer mit dem Blick  
fürs Ganze.

Print ist nicht tot.  
Aber langweiliges Design vielleicht.

Grafik mit Schmackes
02861 | 60 47 42
lisa@grafikmitschmackes.de
www.grafikmitschmackes.de
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Logos, Farben oder Corporate De-
sign stehen nicht sofort im Fokus, 
stattdessen sollen der Mensch 
selbst und seine Identität deut-
lich werden. Design als sichtbarer 
Ausdruck einer Persönlichkeit, 
nicht als Selbstzweck. Oder, wie 
sie selbst sagt: „Identität wird zum 
Unterschied.“  
Bis zu diesem Geschäftsmodell war 
es allerdings ein längerer Weg. Win-
ter erinnert sich: Nach dem Abitur 
im Jahr 2002 habe sie rund 50 Be-
werbungen geschrieben, allerdings 
ohne Erfolg. Stattdessen absolvier-
te sie zunächst ein Jahrespraktikum 
bei der Agentur Team Meuter aus 
Gescher und anschließend eine 
Ausbildung zur Mediengestalterin 
Print & Web mit der Fachrichtung 

Design. Nach Stationen in Wer-
beagenturen in Düsseldorf und 
Gelsenkirchen zog sie zurück ins 
Münsterland. Ihre eigene Agentur 
Designerseits hatte sie 2007 bereits 
im Nebenerwerb gegründet, 2013 
folgte der Schritt in die vollständi-
ge Selbstständigkeit. Das allerdings 
noch mit einem anderen Fokus: In 
den Anfangsjahren arbeitete Win-
ter als klassische Grafikdesignerin. 

Logos, Flyer, Visitenkarten, Vereins-
plakate oder Imagebroschüren, 
individuelle Hochzeitspapeterie  – 
klassische Designarbeit eben. 
Aber schon damals stand für sie 
weniger das Produkt als vielmehr 
die Persönlichkeit im Mittelpunkt. 
„Mich hat nie interessiert, einfach 
nur schöne Papeterie zu gestalten. 
Ich wollte immer die Geschichte der 
Menschen erzählen“, sagt sie. Ein-
heitliche Lösungen seien ihr schon 
damals zu beliebig gewesen. Indi-
vidualität und Storytelling, darum 
ging es.  
Einen entscheidenden Entwick-
lungsschritt habe die Corona-Pan-
demie mit sich gebracht, wie sie 
heute sagt. Während dieser Zeit 
absolvierte Winter über zwei-

einhalb Jahre ein Business-Men-
toring und stellte ihr Unterneh-
men strategisch neu auf. Aus der 
klassischen Designagentur ent-
wickelte sich Schritt für Schritt 
ein Beratungsunternehmen, das 
Markenentwicklung mit Persön-
lichkeitsentwicklung verbindet. 
2021 veröffentlichte sie ihr Mut-
mach-Buch „Frohes neues Ja“, 
2022 gewann sie den Wettbewerb 
„Germany’s Next Speaker Star“ 
und vertiefte ihre Kenntnisse als 
Rednerin zu den Themen Identität, 
Kreativität, Motivation, Personal & 
Corporate Branding.  
Mit dieser eigenen Erfahrungs-
geschichte begleitet Winter heute 
Existenzgründer, Selbstständige, 
Familienunternehmen, Handwerks-

DESIGNERSEITS | AHAUS

Strukturen für „Flummis“ 
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Der erste Eindruck: energiegeladen, ideenreich, voller Tatendrang. Menschen, die ständig neue Ideen entwickeln, sich für vieles begeis-
tern und oft mehrere Talente gleichzeitig mitbringen. Christina Winter nennt sie positiv augenzwinkernd „Flummis“. Was diesen Men-
schen bei aller Vielfältigkeit manchmal fehle, sei ein klarer Rahmen. „Sie wissen oft gar nicht, wie besonders sie eigentlich sind. Sie haben 
unglaublich viele Fähigkeiten, aber noch keine Struktur, wie alles miteinander kombiniert und als großes Ganzes in sich schlüssig sicht-
bar gemacht wird“, sagt die Inhaberin von Designerseits – Identitätsdesign aus Ahaus. Genau hier setzt sie mit ihrer Marken-Agentur an.

Christina Winter will Menschen eine 
klare Identität in der Vielfalt bieten.
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WORTE, DIE WIRKEN

TEXTAKROBAT – WEIL GUTE WORTE DEN 
UNTERSCHIED MACHEN.
WWW.TEXTAKROBAT-PR.DE

Meike Pruhs
Horstmannstraße 14
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betriebe und mittelständische 
Unternehmen ebenso wie Politiker 
im Wahlkampf oder Speaker beim 
Markenaufbau. „Große Konzerne 
zählen bewusst nicht zu meiner 
Zielgruppe.“ Ihre Kunden stammen 
dabei aus der gesamten DACH-
Region. Viele kommen über Emp-
fehlungen oder weil sie Christina 
Winter bei Vorträgen erlebt haben. 
Netzwerken ist für sie selbst also 
eines der wichtigsten Marketing-
instrumente. „Ich blühe im persön-
lichen Austausch auf. Menschen 
kaufen schließlich am Ende von 
Menschen“, sagt sie.  
Diese Überzeugung prägt auch 
ihre Sicht auf modernes Marketing. 
Gerade in Zeiten Künstlicher Intel-
ligenz (KI) sieht Winter die Gefahr 
wachsender Austauschbarkeit. „Es 
gibt heute alles in allen Farben und 
Formen. Viele Angebote unter-
scheiden sich kaum noch. Grafi-
scher KI-Einheitsbrei. Und wenn 
nur noch Preis und Algorithmen 
entscheiden, wird es schwierig.“ 
Umso wichtiger werde es, den 
Menschen hinter einem Unterneh-
men sichtbar zu machen.  
Deshalb beginnt ihre Arbeit selten 
mit einem Logo. Stattdessen geht 
es zunächst um Werte, Persön-
lichkeit und Positionierung. Viele 
Selbstständige würden ihre eigent-
lichen Stärken gar nicht erkennen 
oder sich im Laufe der Jahre zu 
stark an den Markt anpassen. „Vie-
le behandeln Symptome. Sie in-
vestieren zuerst in Werbung oder 
Google Ads und fragen sich später, 
warum sie trotzdem nicht die rich-
tigen Kunden erreichen.“  
Zum Arbeitsalltag gehört deshalb 
weit mehr als Gestaltung. Win-

ter brieft Fotografen und beglei-
tet Fotoshootings, berät bei der 
Kleiderwahl, schreibt Texte und 
gibt ihren Kunden Orientierung. 
„Meine größte Aufgabe ist heute 
nicht mehr das Corporate Design. 
Es geht darum, Menschen an die 
Hand zu nehmen.“ Gerade in der 
Phase des Markenaufbaus seien 
viele Unternehmer verunsichert. 
„KI kann Texte schreiben. Aber sie 
kann niemanden auffangen, moti-
vieren oder auch einmal den nöti-
gen Schubs geben.“  
Dabei versteht sie Gestaltung aus-
drücklich als Ergebnis eines länge-
ren Prozesses. „Corporate Design 
ist für mich die Kirsche auf der 
Torte. Erst wenn die Identität klar 
ist, entsteht ein Auftritt, der wirk-
lich passt.“ Trotz ihres Blicks auf 
Menschen ist Technologie kein 
Schreckgespenst: Anwendungen 
wie Canva oder KI nutzt sie selbst 
und vermittelt deren Einsatz auch 
ihren Kunden. Ihr Ziel sei es, Men-
schen unabhängig zu machen. „Ich 
möchte meine Kunden qualifizie-
ren, damit sie später vieles selbst 
umsetzen können.“  
Unterstützt wird ihre Beratungs-
leistung zusätzlich durch ihre Zer-
tifizierung als BAFA-Beraterin. Da-
durch sind viele ihrer Leistungen 
im Bereich Marken- und Identitäts-
entwicklung unter bestimmten Vo-
raussetzungen mit bis zu 50 Pro-
zent förderfähig. Auch das ist ein 
Argument für Menschen, die eine 
eigene und starke Marke und Ge-
sicht entwickeln wollen. Gerade für 
„Flummis“.  

Carsten Schulte
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Schlüsselfertig

Festpreis

Bauzeitgarantie

Wir planen und bauen nicht nur Gebäude, 
sondern erfolgreiche Betriebe.

Beratung, Architektur, Planung und Bau 
Alles aus einem Haus 
borgers-bau.de

Unsere Leistungen für Ihren Erfolg 

• Unverbindliche Projektierung
• Architektenplanung und Entwurfsentwicklung
• Bauantrag und Genehmigungsplanung

• Ausführungsplanung
• Schlüsselfertigbau
• Übergabe und Gebäudemanagement

ALTER HASE.
NEUE TRIX.
NXT  Level Marketing 
Print & Digital
Videos & Fotografi e

powered by DoppelClic
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Der Hummer häutet sich, um zu wachsen. Sein Außenskelett ist so immer gerüstet 

für den nächsten Lebensabschnitt. 

Eine erstklassige Instandhaltung – wie bei unserem Q-Vier-Prinzip.

Qualität bewegt. Heute und in Zukunft.

Qualität ist Auslöser und Ziel für jede unserer Entscheidungen – seit 1946.

Wir übernehmen Verantwortung – für Ihre Produkte, Ihre Produktionsanlagen

und Ihre Antriebe. Mit über 100 Mitarbeitern – als größter Fachbetrieb für elektrische 

Antriebstechnik und Marktführer in der Region.

Erfahren Sie mehr über unser Q-Vier-Prinzip: www.lammers.de

Clemens Lammers GmbH & Co. KG

Offenbergweg 17 | D-48432 Rheine | Telefon: 05971 8011 - 0

E-Mail: info@lammers.de | Web: www.lammers.de
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DE MAKT KIENE FISIMATENTEN! 

Mit Ihnen gehen wir über die reine Instandsetzung hinaus. Deshalb bieten wir moderne 
Instandhaltungskonzepte ganzheitlich aus einem Zusammenspiel von Service, Instand-
haltung und Reparatur.
Unsere „ZOI 

© – ZustandsOrientierte Instandhaltung“ reduziert Ihre Ausfallrisiken auf 
ein Minimum. Mit einer sinnvollen Kombination modernster Mess- und Analysemethoden 
beugen wir ungeplanten Maschinenstillständen vor.

Qualität bewegt. Heute und in Zukunft.
Qualität ist Auslöser und Ziel für jede unserer Entscheidungen – seit 1946.
Wir übernehmen Verantwortung – für Ihre Produkte, Ihre Produktionsanlagen
und Ihre Antriebe.
Mit über 100 Mitarbeitern – als größter Fachbetrieb für elektrische Antriebstechnik 
und Marktführer in der Region.

Erfahren Sie mehr über unser Q-Vier-Prinzip: www.lammers.de

Clemens Lammers GmbH & Co. KG
Offenbergweg 17 | D-48432 Rheine | Telefon: 05971 8011 - 0
E-Mail: info@lammers.de | Web: www.lammers.de
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Scharfe Augen und ein feines Gehör lassen Eulen auch die kleinste Bewegung im 

Laub aufspüren. 

Ebenso genau analysiert unsere Diagnostik – dank unseres Q-Vier-Prinzips.
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Antriebstechnik und Marktführer in der Region.
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Clemens Lammers GmbH & Co. KG

Offenbergweg 17 | D-48432 Rheine | Telefon: 05971 8011 - 0
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Im Kern geht es bei Kawentsmann 
um echtes Handwerk, aber nicht 
nur darum, ein paar Möbel zu bau-
en. „Es sollte von Beginn an mehr 
daraus entstehen“, beschreibt An-
tunovic die Entwicklung. Mitte Juli 
sitzt er an einem Tisch in einem 
Café an Münsters Spiekerhof und 
schaut in den Laden, wo an diesem 
heißen Sommertag Menschen sit-
zen und sich entspannen. Das „Ka-
wentsmanns Café und Tagesbar“ 
ist seit Herbst 2025 der verlänger-

te Showroom des Unternehmens. 
Hier stammt praktisch alles aus 
den Händen des Kawentsmann-
Teams. An den Wänden stehen 
Regale mit Wohnaccessoires, die 
andeuten, dass neben Kaffee und 
Kuchen auch andere Dinge zu ha-
ben sind. „Wobei unsere Gäste hier 
nicht in einem Verkaufsraum sit-
zen“, betont Antunovic. Preisschil-
der an Tischen und Stühlen gibt es 
daher nicht. 
Mehr ist im Onlineshop zu entde-
cken. Das noch junge Unterneh-
men mit Sitz in Nottuln und Stand-
orten in Münster entstand 2016, 
setzte von Beginn an auch auf E-
Commerce, auch wenn das Thema 
zwischenzeitlich etwas nebenher 

lief. Doch seit Antunovic’ Einstieg 
2024 wurde der Onlinevertrieb 
aktiv weiterentwickelt und voran-
getrieben – und jetzt komplettiert 
das Café in Münsters Innenstadt 
das Portfolio. Ein perfektes Mar-
keting-Match aus Sicht des Unter-
nehmens: „Wir haben ja schon 
viel positives Feedback für unsere 
Möbel erhalten“, sagt Antunovic. 
„Aber nicht alle Kunden wollen et-
was kaufen, ohne es vorher einmal 
gesehen zu haben.“ Der bisherige 
Showroom war allerdings nur nach 
Terminvereinbarung zu besichti-
gen. „Und da war dann auch ein 
gewisser Kaufdruck vorhanden.“ 
Das Café biete nun eine viel unge-
zwungenere Umgebung, wie er er-

gänzt. „Es ist ein Ort, um eine gute 
Zeit zu haben, aber zusätzlich ein 
Touchpoint für mögliche Kunden.“ 
Markenbranding ist das Ziel, jeder 
Tag bringt Kontakte und damit po-
tenzielle Leads, wie Antunovic es 
formuliert. Fast subtil präsentiert 
Kawentsmann sich und sein Port-
folio mit kleinen Aufstellern auf 
den Tischen. „In gewisser Weise 
machen wir hier das, was Kunden 
bisher vor allem aus unserem On-
lineshop kennen, auch im realen 
Leben erlebbar.“  
Dabei bleibe das Kerngeschäft 
ganz analog: „Handwerk ist unsere 
DNA, da liegen unsere Wurzeln“, 
sagt Antunovic. Objekt- und La-
denbau, Einbauschränke, Küchen, 

KAWENTSMANN | NOTTULN

Analoger und digitaler Mix 
Ein Tisch stand am Anfang. Sechs Meter lang, ein Mix aus Holz und Stahlgestell, wuchtig. Eben ein richtiger „Kaventsmann“. Mit dem noch 
privaten Tischlerei-Projekt war die Vorlage für den Namen des gleichnamigen Unternehmens geboren, das heute von den Mitgründern 
Max Bayer-Eynck und Daniel Heitmann sowie Digital-Geschäftsführer Robin Antunovic geleitet wird und einen ungewöhnlichen Ansatz 
verfolgt. Das Trio verknüpft nämlich drei Geschäftsbereiche – Objekt- und Ladenbau für gewerbliche und private Kunden, E-Commerce 
und Gastronomie – und schafft Berührungspunkte, wo man eigentlich keine erwartet. Und das dient auch dem eigenen Marketing-Ansatz.   

Mit einem gewachsenen Team richtet sich Kawentsmann an private und gewerbliche Kunden.
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komplette Einrichtungskonzepte 
für den B2B-Bereich, auch mal 
für anspruchsvolle Privatprojekte. 
Das alles findet in der Tischlerei 
mit eigener Schlosserei statt. Für 
Stuhl- und Tischbeine aus Stahl 
arbeitet Kawentsmann mit einem 
Pulverbeschichter in Nottuln  zu-
sammen, alles andere entsteht im 
Unternehmen selbst. Und aus all 
dem soll noch „mehr“ entstehen.  
Was möglich sein kann, spürte 
Kawentsmann schon vor einigen 
Jahren. Da war Mitgründer Max 
Bayer-Eynck Teil der DMAX-Serie 
„Männer(t)räume“. Das brachte 
Aufmerksamkeit und schärfte auch 
innerhalb des damals noch jun-
gen Unternehmens die Sinne. Mit 
einem mittlerweile etablierten Ge-
schäftsmodell geht es jetzt an eine 
Skalierung. „Wir stehen in vielen 
Bereichen noch am Anfang, aber 
die Weichen sind gestellt“, glaubt 
Antunovic. „Vielleicht wachsen wir 

auch noch in neue Geschäftsbe-
reiche?“  
Genau auf dieses Ziel soll auch 
das Café in Münster einzahlen: 
Es werde der eigene Auftrag sein, 
mögliche Kunden immer wieder 
im „Marketing-Funnel“, dem Ver-
kaufstrichter zwischen dem ers-

ten Kontakt und der endgültigen 
Kaufentscheidung, anzusprechen. 
„Das Café ist dabei ein wichtiger 
Mosaikstein, weil Menschen sich 
daran erinnern.“ Und genau das ist 
ein wichtiger Punkt: Wer beispiels-
weise Esstische für sein eigenes 
Gastronomieprojekt sucht, sollte 
Kawentsmann idealerweise ken-

nen. Um das zu erreichen, könnte 
beispielsweise helfen, das eigene 
Gastro-Konzept mit dem Café auch 
auf andere Städte zu übertragen. 
„Warum nicht?“, lautet die eher 
rhetorische Frage.  
Einige der Pläne wurden schon 
umgesetzt, wie Antunovic sagt: 

Gutscheine beispielsweise. Wer 
sie im Café kauft, kann sie direkt 
vor Ort oder später online einlö-
sen. Oder umgekehrt: Vielleicht ist 
ja auch eine eigene App denkbar, 
in der eine virtuelle Stempelkarte 
hinterlegt wird, um im Onlineshop 
Punkte zu sammeln, die dann in 
Café eingelöst werden können? 

„Wir müssen schrittweise schauen, 
was wir tun. Aber wir haben bisher 
vielleicht erst 30 Prozent unserer 
Möglichkeiten ausgeschöpft.“ 
Dass Digitalisierung in diesem 
Gesamtkontrukt eine große Rolle 
spielt, sagt Antunovic auch. Das 
Unternehmen liefert seine Möbel 
selbst aus. Dafür nutzt das Team 
eine etablierte Shop-Software und 
wickelt seine Tourenplanung mit 
KI-Unterstützung ab. Antunovic be-
tont: „KI hat viele unserer Prozesse 
vereinfacht, auch bei der Produkt-
präsentation im Internet.“ Analog 
und digital. Das muss kein Wider-
spruch sein und das Café am Spie-
kerhof ist der sichtbare Beweis. 

Carsten Schulte

Das Café ist ein wichtiger Mosaikstein, 
weil Menschen sich daran erinnern.

Das „Kawentsmanns Café und Tagesbar” in Münster dient als Ent-
spannungsort – und Showroom für die eigenen Produkte zugleich. 

Wertige Objekteinrichtung steht bei Kawentsmann im Fokus: Aus 
Metall und Holz werden Wohnideen realisiert.  
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Als Marius Wewers sich vor ein paar 
Jahren selbstständig gemacht hat, 
brachte er Erfahrungen aus einer 
Agentur in Düsseldorf mit zurück ins 
Münsterland. Der gebürtige Dülme-
ner gründete WWWEWERS mit dem 
Ziel, Unternehmen dabei zu unter-
stützen, vor allem online neue Kun-
den und Mitarbeitende zu gewin-
nen. Deshalb auch das „WWW“ im 
Namen. Heute begleitet die Agentur 
über 120 Kunden aus verschiedenen 
Branchen – vom lokalen Handwerks-
betrieb bis zum internationalen In-
dustrieunternehmen. „Wir haben 
uns auf die zwei größten Engpässe 
im Mittelstand spezialisiert – Kunden 
gewinnen und Mitarbeitende gewin-
nen. Und weil wir das quer durch die 
Branchen machen, lernt jede Bran-
che von der anderen“, sagt Wewers. 
Dieser Blick über Branchengrenzen 
prägt auch seine Sicht aufs Marke-
ting. Für ihn beginnt eine Kampa-
gne nicht mit der Frage nach dem 
richtigen Kanal, sondern immer mit 
einer anderen: Wer ist die Zielgrup-
pe? „Es gibt nicht den einen, idealen 
Kanal“, betont Wewers. Entschei-
dend sei vielmehr, das Ziel und die 
Menschen, die ein Unternehmen 
mit der Marketingmaßnahme er-
reichen möchte, klar zu definieren. 
Wenn das gelingt, lässt sich besser 
entscheiden, auf welchen Kanälen 
Präsenz gezeigt wird. Zum Beispiel 
mit Google, LinkedIn und klassischer 
Print-Werbung fürs B2B-Geschäft, 

Instagram und TikTok für die Azubi-
Suche. Reichweite allein sei dabei 
kein Erfolgsmaßstab. „Lieber die 
richtigen zehn Menschen erreichen 
als 100.000, die niemals Kunden 
werden“, macht Wewers deutlich. 
Der wohl größte Denkfehler vieler 
Unternehmer aus Sicht des Mar-
ketingexperten: „Wer gute Arbeit 
macht, wird schon gefunden.“ Emp-
fehlungsmarketing sei zwar nach wie 
vor eines der wichtigsten Instrumen-
te, weil es auf Vertrauen basiere. 
Doch das Informationsverhalten hat 
sich verändert. „Unternehmen müs-
sen heute auch digital sichtbar sein. 
Dazu gehören ein gepflegtes Profil 

bei Google, authentische Einblicke in 
den Arbeitsalltag über Social Media, 
Suchmaschinenwerbung und vor 
allem eine professionelle Website“, 
zählt der Agenturinhaber auf. 
Die Unternehmenswebsite versteht 
er daher als wichtigsten Anker jeder 
Marketingstrategie. „Die Website ist 
immer der Hub. Da läuft alles zu-
sammen. Da informiert man sich 
als erstes.“ Sie sei längst nicht mehr 
nur eine digitale Visitenkarte oder 
ein Schaufenster. Sondern: „Die 
Unternehmenswebsite ist faktisch 
ein Vertriebler, der rund um die Uhr 
arbeitet. Dort sind die wichtigsten 
Daten des Unternehmens hinter-
legt, Interessenten können sich über 
die Produkte und Dienstleistungen 
informieren sowie Anfragen stel-

len.“ Wewers verweist aber noch auf 
einen anderen Punkt: Gerade in Zei-
ten von KI wird eine gut strukturierte 
Website immer wichtiger. Blog-Ein-
träge, Videos, Fotos und Erklärun-
gen von Produkten und Dienstleis-
tungen werden von KI-Systemen als 
Informationsquelle genutzt. Umso 
verständlicher eine Homepage auf-
bereitet ist, desto besser kann KI sie 
„auslesen“ und in ihren Antworten 
entsprechend berücksichtigen.  
Dass auch kleine Marketingbudgets 
große Wirkung erzielen können, er-
lebt die Agentur regelmäßig. Vor-
aussetzung sei allerdings Mut. Zum 
Beispiel, um authentische Einblicke 

auf Social Media zu geben. „Gerade 
kurze, einfache Videos der Mitarbei-
tenden aus dem Arbeitsalltag kön-
nen enorme Reichweiten erzielen. 
Und zahlen vielmehr auf die Authen-
tizität ein als ein teurer Imagefilm. 
Ein Smartphone als Werkzeug hat 
mittlerweile jeder in der Hosen-
tasche“, so Wewers. Dabei geht es 
weniger um Perfektion als vielmehr 
um Glaubwürdigkeit. Und auch nicht 
um Likes oder Aufrufe, wie der Agen-
turleiter klarstellt. „Ein Video mit 
Millionen Klicks ist zwar fürs eigene 
Gefühl ganz schön, aber letztendlich 
wertlos, wenn daraus keine Anfra-
gen entstehen“, stellt er klar.  
Relevant seien vielmehr Kennzahlen 
wie qualifizierte Kontakte, Bewer-
bungen, Anfragen über Social Me-

dia, die Verweildauer auf der Web-
site. Spezielle Trackingsysteme im 
Backend der Website können zum 
Beispiel scannen, wer sich wie lan-
ge mit welchen Inhalten beschäftigt 
hat. „Diese Erkenntnisse sind wich-
tig. Marketing muss sich messen 
lassen. Marketingentscheidungen 
nach Bauchgefühl kann sich heute 
keiner mehr leisten. Im Unterschied 
zur klassischen Werbung kann heu-
te nahezu jeder investierte Euro 
nachvollzogen werden – etwa über 
eben solche Websitebesuche, über 
generierte Anfragen oder Verkäufe“, 
weiß Wewers.
Für den Agenturchef ist die Diskus-
sion, ob Online- oder Offline-Mar-
keting besser funktioniere, aber 
wenig zielführend. Denn auch hier 
ist wieder entscheidend: Wer ist 
die Zielgruppe und wo tummelt sie 
sich? Davon abhängig können Off-
line-Maßnahmen wie Printanzeigen, 
Flyer oder Messeauftritte weiterhin 
sehr wirkungsvoll sein. Ein Beispiel: 
Für einen Kunden, der Energie-
speichersysteme anbietet, wollte 
WWWEWERS Landwirte erreichen – 
eine Zielgruppe, die man weder über 
LinkedIn noch über TikTok gewinnt. 
Die Lösung: ein Flyer, eingelegt im 
„Wochenblatt für Landwirtschaft 
und Landleben“, dem Branchenma-
gazin, das genau diese Zielgruppe 
liest. Über einen QR-Code gelangte 
man auf eine Landingpage, auf der 
sich die Landwirte informieren und 
direkt ihre Anfrage stellen konnten. 
„So wird aus einer klassischen Print-
beilage eine messbare Kampagne“, 
erklärt Wewers. „Wir sehen genau, 
wie viele Menschen den Code ge-
scannt, die Seite besucht und ange-

WWWEVERS | DÜLMEN

„Marketingentscheidungen nach 
Bauchgefühl kann sich keiner leisten“ 
Wer gute Arbeit macht, wird schon gefunden. „Das ist aktuell der größte Irrtum“, sagt Marius Wewers. Der Geschäftsführer der 
Agentur WWWEWERS aus Dülmen spricht da aus Erfahrung. Mit seinem Team aus zehn Mitarbeitern betreut er heute kleine und 
mittelständische Unternehmen bei ihren Marketingaktivitäten. Mit Künstlicher Intelligenz (KI) als Sparringspartner, mit klar defi-
nierten Zielgruppen und mit einer Überzeugung: Die Homepage des Kunden soll das Herzstück sein, denn dort wird digitale Sicht-
barkeit hergestellt und deshalb müssen alle Marketingmaßnahmen auf dieses Ziel einzahlen. 

Unternehmenswebsite als 24/7-Vertriebler
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fragt haben – jeder investierte Euro 
ist nachvollziehbar.“
Gleichzeitig können Unternehmen 
digitales Marketing, wie beispiels-
weise Social Media oder Newsletter 
nutzen, um Besucher bereits vor 
einer Messe gezielt anzusprechen. 
Marketing sei deshalb keine Entwe-
der-oder-Entscheidung, sondern 
das Zusammenspiel verschiedener 
Maßnahmen. 
Dass dazu auch die KI als Mitspieler 
gehört, davon ist Wewers überzeugt. 
„KI ist kein Ersatz für Marketingagen-
turen. Sie ist ein Tempobeschleuni-
ger. Sie macht uns schneller.“ Neben 
klassischem Online-Marketing un-
terstützt WWWEWERS mit der eige-
nen „KI-Werkstatt“ Unternehmen 
inzwischen dabei, Prozesse mithilfe 
von KI zu optimieren. Recherchen, 
Textimpulse, Bildbearbeitung oder 
Datenauswertungen können so 
deutlich effizienter erfolgen. Die 
Kunden könnten viele Aufgaben 
künftig selbst übernehmen. Eine 
Kannibalisierung der eigenen Leis-
tungen sieht Wewers darin nicht. 
„Uns geht es vielmehr darum, unse-
re Kunden zu befähigen, Prozesse 
besser zu verstehen und sinnvoll 
zu automatisieren. Besonders da, 
wo personelle Kapazitäten knapp 
sind. So können auch wir mit unse-
ren Marketingmaßnahmen besser 
ansetzen“, betont er. Die strate-
gischen Entscheidungen bleiben 
Aufgabe des Menschen. „KI liefert 
Wahrscheinlichkeiten und Vorschlä-
ge, übernimmt aber keine Verant-
wortung für Positionierung, Marken-
führung oder Kommunikation.“ 

Anja Wittenberg

TITELSTORY

Wirtschaft aktuell //  GES III/26   G17

Lieber die richtigen  
zehn Menschen erreichen  
als 100.000, die niemals 
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Marius Wewers, 
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Borgers realisiert neue Firmenzentrale für MSL

Was als Suche nach einer größeren Werk-
statt begann, wurde für die MSL Mobile 
Fahrstrasse GmbH zur Vision eines neuen 
Unternehmensstandorts: Auf dem Gelän-
de des ehemaligen Kalksandsteinwerks an 
der Grenze zwischen Bocholt und Rhede 
entsteht eine moderne Firmenzentrale, die 
künftig Verwaltung, Werkstatt, Lager und 
Fuhrpark vereint. 

Aufgrund des starken Wachstums stieß MSL 
mit der bisherigen Infrastruktur an räumliche 
Grenzen. Der neue Standort schafft nun die 
Grundlage für die weitere Unternehmensent-
wicklung.

Am 22. April 2026 erfolgte der erste Spaten-
stich für den rund 4.300 m² großen Neubau. 
Als Generalunternehmen begleitet Borgers 
das Projekt ganzheitlich – vom ersten Entwurf 
über die Planung bis zur schlüsselfertigen Er-
stellung. 

Der dreigeschossige Gebäudekomplex mit 
rund 120 m Länge verbindet moderne Ar-
beitswelten mit den Anforderungen eines 
technischen Unternehmens. Neben Büroflä-
chen entstehen eine Lkw-Werkstatt mit Prüf-
spur, eine Schweißhalle, Lagerbereiche sowie 
moderne Sozial- und Aufenthaltsbereiche. 

Auch architektonisch setzt der Neubau Maß-
stäbe: Großzügige Glasflächen und eine 
Fassade in Stahl-Optik greifen die Kernkom-
petenz von MSL auf und verleihen dem Ge-
bäude eine markante Identität. Ein begrüntes 
Dach sowie eine besondere Beleuchtung sor-
gen dafür, dass die neue Firmenzentrale auch 
außerhalb der Betriebszeiten sichtbar bleibt. 

„Aus einer Werkstatt wurde eine Vision“ – mit 
diesem Leitgedanken beschreibt MSL die Ent-
wicklung vom ursprünglichen Werkstattbedarf 
hin zur zukunftsorientierten Firmenzentrale. 
Gemeinsam mit Borgers wird diese Vision nun 
Realität. 

 
Als Generalunternehmen übernimmt Borgers 
die Verantwortung für alle Projektphasen: 
Dank eigener Architektur- und Planungsab-
teilung, erfahrener Projektteams und eigener 
Bautrupps entstehen individuelle Lösungen  
für den Industrie- und Gewerbebau – mit  
Festpreis und Bauzeitgarantie.

Beratung, Architektur, Planung und Bau 
Alles aus einem Haus 
borgers-bau.de

Borgers GmbH
Stadtlohn | Rödermark | Potsdam
Zentrale 02563 407-0  
E-Mail info@borgers-bau.de

Anzeige

Die MSL-Firmenzentrale 
digital erkunden:
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beginnen mit einer gründlichen Vorbereitung.
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mit Rat und Tat zur Seite. Wir unterstützen Sie 
bei Ihrem Start oder der Ausweitung auf den 
niederländischen Markt auf dem Gebiet der 
Steuerberatung und Wirtschaftsprüfung.

Mehr information? Setzen Sie sich 
unverbindlich mit den Steuerberatern 
von Moore MKW in Verbindung
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GEO optimiert Content, damit er 
für KI-Systeme relevant ist. Denn 
moderne KI filtert Informationen 
nicht mehr nach Keywords, sondern 
synthetisiert Antworten und zitiert 
Quellen. Im Gegensatz dazu sorgt 
SEO dafür, dass Inhalte so optimiert 
werden, dass sie in Suchmaschinen 
möglichst weit oben platziert und 
dem User somit als erstes angezeigt 
werden.  
Klassische SEO-Agents ranken Inhal-
te auch weiterhin. Aber KI-Engines 
bevorzugen E-E-A-T (Experience, 
Expertise, Authoritativeness, Trust-
worthiness) aus vertrauenswürdigen 
Medien, wie zum Beispiel „Handels-
blatt“ oder „FAZ“. Auch mittelständi-
sche Unternehmen gewinnen so an 
Reichweite in KI-Antworten, wenn 
sie in solchen Medien thematisiert 
werden.  

Eine GEO-Strategie fürs Marketing 
und die Unternehmenskommuni-
kation aufzubauen, ist also emp-
fehlenswert. Und dennoch gibt es 
auf unternehmerischer Seite drei 
häufige Gegenargumente, die dabei 
bedacht werden sollten. 

GEGENARGUMENT 1:  
WIR SIND ZU UNBEDEUTEND 
FÜR A-MEDIEN. 
„Wir sind zu klein für Handelsblatt 
oder WirtschaftsWoche.“ So könnte 
die Erstreaktion mancher Unterneh-
merin oder manches Unternehmers 
sein. Falsch! „Earned Media“, also 
die externe Wahrnehmung und Be-
richterstattung über Unternehmen 
und Organisationen, dominiert KI-
Zitationen. Lokale IHK-Magazine, 
Plattformen von regionalen Wirt-
schaftsförderungen oder regionale 
Printpublikationen wie „Wirtschaft 

aktuell“, Podcasts mit starker lo-
kaler Basis, ein redaktioneller Ar-
tikel auf der Website oder eine 
lokale Radiostation sind bereits 
effektive Einstiege. Digitale 
Plattformen bauen so Auto-
rität ohne Millionenbudget. 

 
GEGENARGUMENT 2:  
SEO MACHT DAS 
DOCH SCHON.
Viele sagen: „SEO er-
ledigt das bereits.“ 

Im Prinzip nicht falsch – aber GEO 
ist die Weiterentwicklung: Während 
SEO auf Klicks abzielt, geht GEO auf 
Zitationen in KI-Zusammenfassun-
gen ein. Bei vielen Usern ist das ja 
schon das Einzige, was sie nach Goo-
gle- oder anderen Internet-Anfragen 
überhaupt noch wahrnehmen und 
lesen. SEO rankt Seiten von Unter-
nehmen, GEO lässt Unternehmen 
als Quelle in Premium-Antworten er-
scheinen. Der Unterschied: Autorität 
schlägt Keywords. 

GEGENARGUMENT 3:  
GEO IST DOCH CONTENT- 
MARKETING 2.0. 
Der dritte Einwand könnte lauten, 
das wir alles schon kennen: „Hört 
sich nach Content-Marketing an – 
alter Wein in neuen Schläuchen?“ 
Falsch! Content-Marketing war Mo-
detrend für Eigen-Content auf un-
ternehmenseigenen Kanälen. GEO 
zwingt zu externer Autorität durch 
Medienplatzierung. KI ignoriert die 
Website von Unternehmen, wenn 
sie nicht extern von relevanten 
Quellen zitiert wird. Content-Marke-
ting blieb oft intern, GEO erfordert 
Earned Media-Strategien. Das be-
deutet: Das Angebotene muss so 
gehaltvoll sein, dass es durch primär 
journalistische Auswahlkriterien und 
Qualitätsfilter durchkommt.  

BEISPIELE
Was bedeutet das für die Kommu-
nikatoren auf Unternehmensseite? 
Content sollte als Gastbeitrag, Ex-
klusiv-Interview oder Expertenzitat 
angeboten werden: Präzise Daten 
(„Unsere Umfrage: 68 Prozent der 
Mittelständler scheitern an KI-Kom-

munikation“) und radikale Ak-

tualität sind Schlüssel. Digitale A-Me-
dien wie WiWo.de, Branchenportale, 
LinkedIn-Accounts von Influencern 
oder Plattformen zählen ebenso 
wie Fachmagazine. Auch Storytelling 
eignet sich hervorragend: Kreative 
Produktwerbung, die dann redaktio-
nell aufgegriffen wird, Exklusiv-Inter-
views mit Geschäftsführern oder Be-
richte über möglichst unterhaltsame 
Unternehmensevents laden Medien 
zum Mitnehmen ein. 

FAZIT 
Marketing und Unternehmenskom-
munikation müssen Hand in Hand 
arbeiten – verzahnt, integriert, auf-
einander verweisend, Bälle aufneh-
mend. Marketing liefert datenreiche 
Storys und Kampagnenideen, PR 
pitcht sie gezielt in Medien. Diese, 
zugegeben grobe Handreichung ist 
eine Momentaufnahme. GEO ist in 
einem ebenso dynamisch-rasanten 
Entwicklungsprozess wie die intelli-
genten Sprachmodelle selbst. Aber 
hier wäre Abwarten kein guter Rat. 
Praktiker sollten GEO nicht als Be-
drohung, sondern als eine sportliche 
Herausforderung ihrer professionel-
len Kreativität annehmen. 

GEO-STRATEGIE

Autorität schlägt Keywords
Marketing und Unternehmenskommunikation müssen heute, in Zeiten von Künstlicher Intelligenz (KI), auf GEO (Generative Engine 
Optimization) statt SEO (Search Engine Optimization) setzen. Im Klartext: Anstatt Inhalte suchmaschinenoptimiert mit Keywords 
zu versehen, müssen sie nun so aufbereitet sein, dass KI-basierte Suchmaschinen und Chatbots wie ChatGPT, Google Gemini oder 
Google AI Overviews diese verstehen, zitieren und in ihren generierten Antworten anzeigen. Die KI priorisiert dabei Content aus 
autoritativen Quellen, darunter auch Medien mit hoher Relevanz. Das erläutert Professor Dr. Markus Kiefer in seiner Kolumne für 
Wirtschaft aktuell. Kiefer war langjährig Professor an der FOM Hochschule mit Schwerpunkt Unternehmens- und Wirtschaftskom-
munikation. Heute nimmt er Lehraufträge an unterschiedlichen Hochschulen und in Akademien wahr.  

PROFESSOR  
DR. MARKUS KIEFER
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Borgers realisiert neue Firmenzentrale für MSL

Was als Suche nach einer größeren Werk-
statt begann, wurde für die MSL Mobile 
Fahrstrasse GmbH zur Vision eines neuen 
Unternehmensstandorts: Auf dem Gelän-
de des ehemaligen Kalksandsteinwerks an 
der Grenze zwischen Bocholt und Rhede 
entsteht eine moderne Firmenzentrale, die 
künftig Verwaltung, Werkstatt, Lager und 
Fuhrpark vereint. 

Aufgrund des starken Wachstums stieß MSL 
mit der bisherigen Infrastruktur an räumliche 
Grenzen. Der neue Standort schafft nun die 
Grundlage für die weitere Unternehmensent-
wicklung.

Am 22. April 2026 erfolgte der erste Spaten-
stich für den rund 4.300 m² großen Neubau. 
Als Generalunternehmen begleitet Borgers 
das Projekt ganzheitlich – vom ersten Entwurf 
über die Planung bis zur schlüsselfertigen Er-
stellung. 

Der dreigeschossige Gebäudekomplex mit 
rund 120 m Länge verbindet moderne Ar-
beitswelten mit den Anforderungen eines 
technischen Unternehmens. Neben Büroflä-
chen entstehen eine Lkw-Werkstatt mit Prüf-
spur, eine Schweißhalle, Lagerbereiche sowie 
moderne Sozial- und Aufenthaltsbereiche. 

Auch architektonisch setzt der Neubau Maß-
stäbe: Großzügige Glasflächen und eine 
Fassade in Stahl-Optik greifen die Kernkom-
petenz von MSL auf und verleihen dem Ge-
bäude eine markante Identität. Ein begrüntes 
Dach sowie eine besondere Beleuchtung sor-
gen dafür, dass die neue Firmenzentrale auch 
außerhalb der Betriebszeiten sichtbar bleibt. 

„Aus einer Werkstatt wurde eine Vision“ – mit 
diesem Leitgedanken beschreibt MSL die Ent-
wicklung vom ursprünglichen Werkstattbedarf 
hin zur zukunftsorientierten Firmenzentrale. 
Gemeinsam mit Borgers wird diese Vision nun 
Realität. 

 
Als Generalunternehmen übernimmt Borgers 
die Verantwortung für alle Projektphasen: 
Dank eigener Architektur- und Planungsab-
teilung, erfahrener Projektteams und eigener 
Bautrupps entstehen individuelle Lösungen  
für den Industrie- und Gewerbebau – mit  
Festpreis und Bauzeitgarantie.

Beratung, Architektur, Planung und Bau 
Alles aus einem Haus 
borgers-bau.de

Borgers GmbH
Stadtlohn | Rödermark | Potsdam
Zentrale 02563 407-0  
E-Mail info@borgers-bau.de

Anzeige

Die MSL-Firmenzentrale 
digital erkunden:
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Um Kündigungen an Arbeitnehmer rechtssicher 
zuzustellen, diente Arbeitgebern das Einwurf-
Einschreiben lange Zeit als praktikabler Weg. 
Die Vorlage des Einlieferungsbelegs zusammen 
mit der Reproduktion des Auslieferungsbelegs 
– damit konnten sie vor den Arbeitsgerichten 
regelmäßig einen Anscheinsbeweis für den Zu-
gang begründen. Der Empfänger hatte dann die 
Möglichkeit, diesen durch einen substantiierten 
Gegenvortrag zu erschüttern. Voraussetzung 
war nach der Rechtsprechung des Bundesge-
richtshofs: Das damals übliche Zustellverfahren 

war eingehalten worden. Der Postangestellte zog 
unmittelbar vor dem Einwurf das sogenannte 
„Peel-off-Label“ (Abziehticket) von der Sendung 
ab, klebte es auf den Auslieferungsbeleg und 
bestätigte die Zustellung mit seiner Unterschrift 
und der Datumsangabe.  
Das Zustellverfahren ist jedoch im Zeitalter der 
modernen Datenkommunikation modernisiert 
worden. Das Bundesarbeitsgericht hat durch 
sein Urteil der Wirkung des Einwurf-Einschrei-
bens als Anscheinsbeweis für den Zugang nun-
mehr einen Riegel vorgeschoben.  

DER STREITFALL 
Im Streitfall kündigte ein Arbeitgeber einem seit 
2015 beschäftigten Mitarbeiter krankheitsbe-
dingt, der über Jahre hinweg wiederholt kurzzei-
tig arbeitsunfähig war. Vor Ausspruch der Kündi-
gung lud der Arbeitgeber den Arbeitnehmer per 
Einwurf-Einschreiben erneut zur Teilnahme am 

betrieblichen Eingliederungsmanagement ein. 
Der Arbeitnehmer bestritt jedoch den Zugang 
dieser Einladung. Der Arbeitgeber legte den Ein-
lieferungsbeleg sowie die Reproduktion des Zu-
stellbelegs der Deutschen Post vor und berief 
sich auf einen Anscheinsbeweis für den Zugang.  
Bereits das Arbeitsgericht Hamburg und das 
Landesarbeitsgericht Hamburg hatten entschie-
den: Bei dem heute von der Deutschen Post 
praktizierten Verfahren für Einwurf-Einschreiben 
besteht kein Anscheinsbeweis für den tatsächli-
chen Zugang der Sendung beim Empfänger. Das 
Bundesarbeitsgericht hat dies durch sein Urteil 
vom 7. Mai 2026 bestätigt und die Revision des 
beklagten Arbeitgebers zurückgewiesen.  

DIE ENTSCHEIDUNG  
Begründung der Urteile: Es fehle an einem hinrei-
chend typischen Geschehensablauf. Die korrek-
te Zustellung hänge heute von der individuellen 

KÜNDIGUNG 

Einwurf-Einschreiben  
reicht nicht mehr 
Ein Einwurf-Einschreiben stellt keinen beweissicheren Nachweis für den Zugang einer Sendung mehr dar. Das hat das Bundes-
arbeitsgericht mit Urteil vom 7. Mai 2026 (AZ: 2 AZR 184/25) entschieden. Dieser Richterspruch besitzt Signalwirkung – insbeson-
dere für Arbeitgeber, die bisher das Einwurf-Einschreiben gerne zum Nachweis des Zugangs einer Kündigung gegenüber einem 
Arbeitnehmer genutzt haben. Das Bundesarbeitsgericht hat diese Vorgehensweise nunmehr gekippt. Arbeitgeber sollten ihre Zu-
stellungspraxis jetzt prüfen und auf rechtssichere Alternativen setzen. Warum und wie, erklärt Steuerberater und Rechtsanwalt 
Berthold Brombach von der Heisterborg Steuerberatungsgesellschaft in Stadtlohn für Wirtschaft aktuell. 

LAGERVERKAUF – BÜROMÖBEL
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BERTHOLD BROMBACH
Rechtsanwalt, Steuerberater, 

FA StR, FA HuGesR Heisterborg

Gewissenhaftigkeit des Zustellers und den kon-
kreten Umgebungsfaktoren ab. Das Abscannen 
des Strichcodes erfolge heute unabhängig vom 
physischen Einwurf und sogar bevor die Sen-
dung tatsächlich eingeworfen wird. Beim frühe-
ren „Peel-off-Label“-Verfahren war hingegen ein 
Aufkleber unmittelbar vor dem Einwurf von der 
Sendung abgezogen und auf den Auslieferungs-
beleg geklebt worden. Der Zustellungsbeleg do-
kumentiere den konkreten Zustellungsvorgang 
nur unzureichend. So seien weder die Emp-
fängeradresse noch die Uhrzeit der Zustellung 
darauf vermerkt. Zudem enthalte die Empfangs-
bestätigung zwei alternative Zustellvarianten: die 
Übergabe an den Empfangsberechtigten oder 
das Einlegen in die Empfangsvorrichtung. Es sei 
dabei nicht erkennbar, welche Zustellungsva-
riante gewählt wurde. Schließlich habe der Emp-
fänger bei Annahme eines Anscheinsbeweises 
praktisch keine Möglichkeit, diesen zu erschüt-
tern. Er könne nicht einmal erkennen, gegen wel-
che konkrete Zustellvariante er sich verteidigen 
müsste. Dem stimmte das Bundesarbeitsgericht 
nunmehr durch Urteil vom 7. Mai 2026 zu.  

BEDEUTUNG DER ENTSCHEIDUNG  
Die Entscheidung hat Bedeutung weit über das 
Arbeitsrecht hinaus. Sie gilt auch in anderen 

Rechtsbereichen, in denen der Zugang einer 
Erklärung rechtserheblich ist: beispielsweise im 
Mietrecht, im Gesellschaftsrecht und bei Frist-
setzungen aller Art. Das Einwurf-Einschreiben 
kann die Last des Anscheinsbeweises des Zu-
gangs nach der nun höchstrichterlich bestätig-
ten Rechtsprechung nicht mehr tragen.  
Als Alternative bietet sich vorrangig die persön-
liche Übergabe eines Schreibens an den Emp-
fänger gegen Unterzeichnung eines Empfangs-
bekenntnisses an – oder die Übergabe durch 
einen Boten, der den Inhalt des Schreibens 
kennt und die Zustellung bezeugen kann sowie 
den Vorgang durch konkrete schriftliche Auf-
zeichnungen dokumentiert, wer wann was an 
wen zugestellt hat. Bei postalischer Zustellung 
sollte statt des Einwurf-Einschreibens das Über-
gabe-Einschreiben gewählt werden, bei dem der 
Empfänger den Zugang quittieren muss. Dabei 
besteht allerdings das Risiko, dass der Empfän-
ger die Annahme verweigert. Auch eine Zustel-
lung durch einen Gerichtsvollzieher ist möglich, 
die aber im Regelfall etwas länger dauert. 

FAZIT 
Die Entscheidung des Bundesarbeitsgerichts 
hat Bedeutung für Arbeitgeber, jedoch auch 
weit über das Arbeitsrecht hinaus. Dies gilt 

überall dort, 
wo der Zugang einer 
Erklärung rechtserheblich ist. Wer 
sich auf den Zugang einer Erklärung be-
ruft, trägt regelmäßig die Beweislast dafür. Das 
Einwurf-Einschreiben kann die Beweislast des 
Anscheinsbeweises des Zugangs jedoch nicht 
mehr tragen. Daher ist in jedem Einzelfall eine 
rechtssichere Alternative zum Nachweis des Zu-
gangs zu wählen, vorrangig durch persönliche 
Übergabe gegen Unterzeichnung eines Emp-
fangsbekenntnisses oder durch einen Boten, 
gegebenenfalls in Anwesenheit eines Zeugen. 

Better progress
Wir verbessern das Leben unserer Kunden mit zukunftsfähigen Lösungen für Mobilität, Energie und Gase. 

westfalen.com

Mobilität Energie Gase
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Es gibt keinen gesetzlich vorgeschriebenen 
Prozentsatz am Rechnungsbetrag, der auf ein 
G-Konto zu leisten ist, vielmehr zeigt sich, dass 
Vertragspartner den Anteil gemeinsam festle-
gen. In der Regel werden dabei die zu erwarten-
den Steuerverbindlichkeiten in den Niederlan-
den und das Haftungsrisiko des Auftraggebers 
zugrunde gelegt. 
Am Ende gilt als Grundlage häufig ein Anteil von 
circa 40 Prozent an der Rechnungssumme, der 
auf das G-Konto eingezahlt wird. Der genaue 
Prozentsatz hängt von der Art der Tätigkeiten, 
dem Verhältnis zwischen Arbeitskosten und 
Materialkosten sowie dem steuerlichen Risiko 
für den Auftraggeber ab. Bei einer Verlagerung 
der Umsatzsteuerschuld dürfte der erforder-
liche Prozentsatz normalerweise niedriger 
ausfallen als ohne einen Wechsel der Umsatz-
steuerschuld. 
In Fällen mit einem begrenzten Risiko, zum Bei-
spiel weil nur ein kleiner Teil der Rechnung auf 
Arbeitsleistungen entfällt, kann auch ein nie
drigerer Prozentsatz vereinbart werden. Da-
hingegen kann in anders gelagerten Fällen wie 
bei arbeitsintensiven Tätigkeiten oder höheren 
steuerlichen Risiken eine höhere Einzahlung 
angemessen sein. Es gilt daher, dass der end-
gültige Prozentsatz in der Regel in Abstimmung 
zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer 
festgelegt wird. 

SNA-ZERTIFIZIERUNG 
Unternehmen mit einer SNA-Zertifizierung pro-
fitieren meist von einem geringeren Prozent-
satz. Die Zertifizierung der Stichting Normering 
Arbeid (SNA) ist ein niederländisches Gütesie-
gel für Unternehmen, die Personal entleihen 
oder Tätigkeiten im Rahmen einer Arbeitneh-
merüberlassung ausführen. 
Ein wichtiger Bestandteil der SNA-Zertifizierung 
ist die regelmäßige Überprüfung der Personal-, 
Lohn- und Finanzbuchhaltung. Dabei wird kon-
trolliert, ob die Lohn- und Umsatzsteuer frist-

gerecht abgeführt, Arbeitnehmende korrekt 
identifiziert wurden und die Buchhaltung den 
geltenden gesetzlichen Pflichten entspricht. 
Zudem wird im Rahmen einer SNA-Zertifizie-
rung abgeglichen, ob die Lohnbuchhaltung mit 
den eingereichten Steuererklärungen überein-
stimmt. Aus diesem Grund bietet eine SNA-
Zertifizierung Auftraggebern eine zusätzliche 
Sicherheit in Bezug auf die steuerliche und 
administrative Zuverlässigkeit von Nachunter-
nehmern. 
Das SNA-Register ist öffentlich zugänglich und 
ermöglicht es Auftraggebern nachzuprüfen, ob 
Unternehmen eine gültige Zertifizierung besit-
zen. Durch die zusätzlich gebotene Sicherheit 
des SNA-Gütesiegels im Hinblick auf die Ein-
haltung der steuerlichen und administrativen 
Vorschriften, gilt das Haftungsrisiko für Auftrag-
geber im Allgemeinen als eher geringer. 

Bei Unternehmen mit einer gültigen SNA-Zer-
tifizierung reduziert sich der zu zahlende Teil-
betrag auf ein G-Konto in der Regel auf 20 bis 
25 Prozent des Rechnungsbetrags. Kommt es 
zu einer Verlagerung der Umsatzsteuerschuld, 
werden meistens 20 Prozent angesetzt. Wech-
selt die Umsatzsteuerschuld nicht, werden 25 
Prozent zugrunde gelegt. 

BUCHFÜHRUNG
Eine unvollständige oder unzulängliche Buch-
führung kann zu Nachforderungen, Bußgeldern 
und Haftungsrisiken führen. Davon betroffen 
ist nicht nur das Unternehmen selbst, sondern 
auch der Auftraggeber, der Arbeiten durch 
Nachunternehmer ausführen lässt, die ihren 
steuerlichen und administrativen Pflichten 
nicht ordnungsgemäß nachkommen. 
Letztendlich lässt sich das Risiko einer Ketten- 
und Entleiherhaftung am besten begrenzen, 
wenn alle Beteiligten in der Kette ihre Buch-
führung ordnungsgemäß ausführen und die 
geltenden steuerlichen und arbeitsrechtlichen 
Pflichten erfüllen. Für Auftraggeber ist es daher 
wichtig, nicht nur auf die eigene Lohnbuchhal-
tung und Personalverwaltung zu achten, son-
dern auch kritisch zu beobachten, wie Nachun-
ternehmer ihren Pflichten nachkommen. Eine 
ordnungsgemäße Buchführung und eine zu-
verlässige Zusammenarbeit bilden letztendlich 
die Grundlage für die Begrenzung steuerlicher 
Risiken und unerwarteter Haftungsfälle. 

G-KONTO 

Welcher Betrag  
soll eingezahlt werden?
Unternehmen, die in den Niederlanden tätig sind, können unter bestimmten Umständen für nicht entrichtete Lohnsteuerzahlun-
gen durch Nachunternehmer haftbar gemacht werden. Dieses Haftungsrisiko lässt sich begrenzen, indem ein Teil des Rechnungs-
betrags unmittelbar auf das sogenannte G-Konto eines Nachunternehmers eingezahlt wird. Bei der praktischen Umsetzung einer 
solchen Einzahlung taucht regelmäßig die Frage auf, wie hoch der Betrag sein sollte, der am Ende auf das G-Konto eingezahlt 
wird. Die Antwort darauf ist nicht eindeutig, sondern sie hängt von verschiedenen Faktoren ab und erfordert eine Abwägung des 
steuerlichen Risikos. Das erläutert Harold Oude Smeijers, Steuerberater bei der Kanzlei Moore MKW in Oldenzaal, für Wirtschaft 
aktuell.  

Geringerer Prozentsatz durch 
SNA-Zertifizierung

LAGERVERKAUF – BÜROMÖBELmw
Ihr Partner im Münsterland für

Mietberufskleidung
www.mwtex.de   info@mwtex.de
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HAROLD OUDE SMEIJERS
Steuerberater, Moore MKW

Schließlich verdient auch die steuerliche Situ-
ation von Arbeitnehmern Beachtung. Es kann 
sinnvoll sein, am Ende eines Jahres zu überprü-
fen, ob eine niederländische Einkommensteu-
ererklärung abgegeben werden muss. Wird im 
Laufe des Jahres mehr Lohnsteuer einbehalten, 
als letztendlich zu zahlen ist, kann dies zu einer 
Steuerrückerstattung führen. 

Die SSH GmbH bietet zuverlässige Objekt-
pflege und Facility Services aus einer Hand. 
Klar, verständlich und praxisnah. Aus unserer 
Zentrale in Münster koordinieren wir überre-
gional unsere Leistungen und betreuen zu-
verlässig Ihre Objekte.TECHNISCHE UND 

INFRA STRUKTURELLE 
FACILITY SERVICES 
AUS EINER HAND

� Hausmeister- und Objektbetreuung
� Haustechnikerleistungen
� Grün- und Außenanlagen
� Graupflege und Außenanlage

� Winterdienst
� Unterhaltsreinigung
� Glasreinigung

SSH GmbH
Haus Uhlenkotten 24a · 48159 Münster
📞📞 0251 979925-0 · � info@ssh-fm.de

www.ssh-fm.de



Was wünschen sich Ihre Mitarbeiter? Das weiß 
jeder Chef und jeder Personalverantwortliche. 
Mehr Geld! Aber ist das wirklich so? Vor einigen 
Jahren wurde während der Tarifverhandlungen 
bei der Bahn, den Mitarbeitern die Frage gestellt: 
„Willst Du mehr Geld, oder mehr Freizeit?“ Die 
Antwort war zumindest für die Verantwortlichen 
der Bahn überraschend.  

 

Zeit ist unsere aktuelle Währung. Natürlich bezahlen wir 
weiter mit Euros, aber Zeit wird immer wichtiger. Ist das 
so? War Zeit nicht schon immer das wichtigste Gut?  

1955 gab es das erste „Abwerbeabkommen“ für Gast-
arbeiter aus Italien, Spanien, Griechenland, der Türkei 
und Jugoslawien. Die Arbeiter kamen bereitwillig und in 
Scharen, weil sie sich hier Arbeit, Geld und damit Wohl-
stand erhofften. Aber sie haben dafür ihre Familien in 
den Heimatländern verlassen. Das haben sie vor allem 
getan, weil sie davon geträumt haben, mit ihren Familien 
in einigen Jahren in ihren Ländern mehr Zeit verbringen 
zu können.  

Und dafür stehen wir. Wenn das Leben Zeit braucht, sollte 
der Arbeitgeber mitdenken.  

Wir verbringen weniger als ein Viertel unserer Wochenzeit 
mit Arbeit. Wenn wir Urlaub und Feiertage mitrechnen cir-
ca ein Fünftel. Reicht das nicht an Freizeit?  

Nicht jeder Traum passt in 30 Urlaubstage. Pflege lässt sich 
nicht planen und bedeutet mehr Betreuung als Kinder-
erziehung. Weiterbildung braucht nicht nur Motivation, 
sondern Zeit. Ist es nicht teurer, einen neuen Mitarbeiter 
zu gewinnen, als einen vorhandenen zu halten?  

Die Unternehmen passen sich immer mehr dem Standard 
ihrer Branche an. Kein Maurer braucht einen Tischkicker 
oder eine PlayStation im Büro. Homeoffice mit kosten-
loser Massage? Ein Deutschlandticket auf dem Land? Es 
wird im Moment viel von den Arbeitgebern gemacht, um 
Mitarbeiter glücklich zu machen. Ist wirklich alles sinnvoll?  

Ein Beispiel: Ein Unternehmen hat das Firmenfitness-An-
gebot „Hansefit“ wieder eingestampft, weil nur drei von 
100 Mitarbeitern es genutzt haben. Daraufhin gab es einen 
50-Euro-Tankgutschein. Im Endeffekt kam heraus, dass da-
mit Getränke an der Tankstelle gekauft wurden. Viele Ideen 
sind gut, sie passen aber nicht zu jedem Unternehmen.  

Wir haben festgestellt, dass Mitarbeiter vor allem Zeit 
brauchen. Und die bieten wir ihnen zusammen mit Ihrem 
Unternehmen. Wir sorgen dafür, dass Mitarbeiter sich Zeit 
ansparen können, wenn sie sie brauchen. Damit sie ihr Le-
ben mit Ihnen als Arbeitgeber zusammen gestalten. 

„Zeit ist unsere aktuelle Währung“ 

Kai Freudenberger, 
Leitung Fachberatung 
Foresight GmbH 

Foresight GmbH
Wilhelmstraße 53
49808 Lingen
Tel.: 0591/13 28 20 90
www.foresight.gmbh

ANZEIGE
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STEINFURT

INTERVIEW

„Es ist gerade sehr viel in Bewegung“
Rund 70 Millionen Euro fließen aktuell in Infrastruktur, Bildung, Innenstadtentwicklung und Wohnraum in Steinfurt. 
Gleichzeitig stehen Unternehmen und Stadtverwaltung vor Herausforderungen – vom Fachkräftemangel bis hin zur 
besseren Vernetzung. Bürgermeister Christian Franke, Erster Beigeordneter Michael Schell sowie Hanno Wiesmann und 
Philipp Brüning aus der städtischen Wirtschaftsförderung sprechen über die Stärken der Stadt und die neue Ausrichtung 
der Wirtschaftsförderung. 

Herr Franke, Herr Schell, wenn Sie 
Steinfurt als Person beschreiben 
müssten: Was für ein Typ Mensch 
wäre diese Stadt? 
Christian Franke: Wenn ich es 
einmal ganz locker formulieren 
darf: Steinfurt ist die Traumfrau 
an meiner Seite (lacht). Sie ist 
eine Best Agerin, die ein echtes 
Standing in der Region hat, aber 
immer neugierig auf Veränderung 
und Innovation ist. Sie ist nicht 
hektisch, sondern lebt und arbei-
tet solide und gut. 
Michael Schell: Für mich ist 
Steinfurt wie ein Zwilling – pas-
send zur Doppelstadt mit den 
zwei Stadtteilen Borghorst und 
Burgsteinfurt. Beide haben sehr 
unterschiedliche Stärken, die 
sich aber immer besser ergän-

zen. Gemeinsam können sie viel 
bewegen. 

Herr Franke, das erste Jahr als 
Bürgermeister liegt inzwischen 
hinter Ihnen. Zeit für eine Zwi-
schenbilanz: Was hat Sie in den 
ersten Monaten im neuen Amt be-
sonders überrascht? 
Franke: Sehr positiv wahrgenom-
men habe ich die Offenheit, die 
es in der Verwaltung gegenüber 
mir als neuem Chef gab. Schließ-
lich war die Verwaltungsarbeit 
für mich neu. Ich habe zwar über 
30 Jahre politische Erfahrung im 
Stadtrat, aber fachlich komme ich 
aus dem sozialen Bereich. Außer-
dem hat es mich sehr gefreut, wie 
schnell wir innerhalb der Verwal-
tungsspitze als Team zusammen-

gearbeitet haben. Auch die Arbeit 
mit dem Rat der Stadt funktio-
niert sehr gut, konstruktiv und 
lösungsorientiert. Das hatte ich 
mir erhofft, aber nicht zwingend 
erwartet. Es hilft uns enorm, weil 
wir gemeinsam den Fokus darauf 
haben, die Stadt weiterzuentwi-
ckeln. 

Welche Projekte konnten Sie bereits 
anstoßen? 
Franke: In Steinfurt ist gerade 
sehr viel in Bewegung. Ich habe 
das Gefühl, die Stadt ist im Auf-
bruch. Wir investieren rund 70 
Millionen Euro in verschiedene 
Projekte: in Drei- und Zweifach-
Turnhallen, in das Lerndorf an 
der Grundschule Dumte und in 
den offenen Ganztag. In Borghorst 

bauen wir die Innenstadt über das 
Projekt „Stadtachse“ um, in Burg-
steinfurt entsteht eine neue Feu-
erwache. Außerdem schaffen wir 
selbst an drei Standorten neuen 
Wohnraum durch Nachverdich-
tung. Gleichzeitig entstehen 160 
Wohneinheiten für Studierende 
in Burgsteinfurt und an der Al-
tenberger Straße noch einmal 62 
Wohneinheiten. Es passiert gera-
de also ganz, ganz viel. 

Welche Themen haben Sie noch 
ganz oben auf der Agenda? 
Franke: Der Fachkräftemangel 
wird perspektivisch auch die 
Verwaltung beschäftigen. Des-
halb treiben wir den Einsatz von 
Künstlicher Intelligenz voran. 
Auch die haus- und fachärztliche 

Wirtschaftsförderung ist in Steinfurt Teamarbeit (von links): Philipp Brüning, Christian Franke, Michael Schell und Hanno Wiesmann.
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Versorgung wird für eine mittel-
große Kommune wie Steinfurt 
ein wichtiges Thema sein. Und 
die Klimawandelanpassung wird 
uns vorrangig beschäftigen: Wir 
haben in diesem Sommer wieder 
Starkregenereignisse und Dürre-
perioden erlebt, gleichzeitig ha-
ben wir in Nordrhein-Westfalen 
mit Waldbränden zu tun. Darauf 
müssen wir den Blick konzen
triert richten und frühzeitig aktiv 
werden. 

Wo liegen aus Ihrer Sicht die größ-
ten Stärken Steinfurts als Wirt-
schaftsstandort? 
Schell: Eine Stärke ist sicher un-
sere wirtschaftliche Resilienz. Die 
Betriebe in Steinfurt sind breit 
aufgestellt und hängen nicht am 
Tropf einer einzelnen Branche. 
Wenn wir in den Unternehmen 
unterwegs sind, gibt es natür-
lich immer mal jemanden, der 
über Probleme berichtet. Aber 
im nächsten Betrieb läuft alles. 
Das gleicht sich über die Bran-
chen hinweg aus und sorgt für 

ein positives Grundrauschen und 
konstant gute Gewerbesteuerein-
nahmen in Steinfurt. 
Franke: Hinzu kommt der Stand-
ort der Fachhochschule Münster 
in Steinfurt mit allem, was sich 
daraus an Gründungen ergibt. 
Wir haben eine hervorragende 
verkehrliche Erschließung, ein 
gut aufgestelltes Bildungssystem 
und ein vielseitiges Freizeitange-
bot. Das ist auch für Arbeitgeber 
interessant, die im Kampf um die 
besten Köpfe ihren Beschäftigten 
vor Ort etwas bieten müssen. 

Und wo hakt es noch? 
Franke: Ich würde mir mehr Ver-
netzung unter den Gewerbetrei-
benden wünschen. Da ist noch 
viel möglich!  
Schell: Die Wirtschaftsförderung 
versucht, das durch verschiedene 
Veranstaltungsformate zu unter-
stützen. Wir bringen Gewerbetrei-
bende gezielt zusammen, wenn es 
gemeinsame Herausforderungen 
gibt, beispielsweise beim Unter-
nehmerfrühstück oder bei der 

Unternehmerspätschicht. Wich-
tig ist uns, Vertrauen zu schaffen: 
Die Unternehmen sollen merken, 
dass wir unseren Auftrag als An-
laufstelle für die Wirtschaft ernst 
nehmen und tatsächlich an Lö-
sungen arbeiten. 

Apropos Wirtschaftsförderung. 
Das Team hat sich aktuell neu auf-
gestellt. Geben Sie uns doch mal 
einen Einblick … 
Schell: Neu dabei ist Philipp Brü-
ning, der aus dem Fachdienst 
Soziales in die Wirtschaftsförde-
rung gewechselt ist und sich ins-
besondere um Gewerbeansied-
lungen und Gewerbeentwicklung 

kümmert. Hanno Wiesmann ist 
weiterhin für die Unternehmens-
betreuung zuständig, ebenso wie 
sich Sabine Sitte um die Innen-
städte und den Bereich Kultur 
kümmert. Thorsten Haltern hat 
den Schwerpunkt Liegenschaften. 
Insgesamt sind wir also ein sehr 

schlagkräftiges und innovatives 
Team. Die Unternehmen und 
Innenstadtakteure haben einen 
festen Ansprechpartner, der die 
jeweiligen Themen kennt und an 
den Themen dranbleibt. Auch auf 
dem Grundstücksmarkt haben 
wir uns inzwischen einen Namen 
gemacht. Wir werden mittlerwei-
le angesprochen, wenn Grund-

Ein positives Grundrauschen 
und konstant gute 
Gewerbesteuereinnahmen

Bürgermeister Christian Franke
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stücke zum Verkauf stehen oder 
sich Tauschmöglichkeiten erge-
ben. Das eröffnet uns zusätzliche 
Möglichkeiten für die Stadtent-
wicklung. 
Philipp Brüning: Gleichzeitig er-
gänzen wir unser Themenportfo-
lio gut mit der Wirtschaftsförde-
rung des Kreises. Wenn es einen 
Bedarf gibt, den wir nicht selbst 
abdecken können, haben wir den 
kurzen Draht zu den Kollegen 
vom Kreis. Zum Beispiel bei der 
Gründungsberatung. 

Welche Themen beschäftigen die 
Unternehmen zurzeit besonders 
und wie können Sie da helfen? 
Brüning: Der Fachkräftemangel 
steht bei vielen ganz oben auf der 
Agenda. Wir versuchen, über un-
sere Netzwerke – etwa zur Agen-
tur für Arbeit, zu den Jobcentern, 
zur Handwerkskammer und zur 
IHK – zu vermitteln. Ein konkreter 
Ansatz ist die Berufswahlmesse, 
die wir ins Rathaus geholt haben. 
Dort können junge Menschen Jobs 
vor Ort kennenlernen und Unter-
nehmen sich als Arbeitgeber prä-
sentieren. Daneben beschäftigen 
Themen wie Nachhaltigkeit die 

Unternehmen weiterhin. Gleich-
zeitig sorgen die globalen Unsi-
cherheiten dafür, dass viele In-
vestitionen und Erweiterungen 
derzeit zurückgestellt werden. 
Hanno Wiesmann: Wir können 
die globalen Herausforderungen 
natürlich nicht selbst abstellen. 
Aber wir können dafür sorgen, 
dass wir die Steinfurter Unterneh-
men zusammenbringen, sodass 
sie sich besser über Lösungen und 
Chancen austauschen können. 

Zum Beispiel beim Unternehmer-
frühstück oder der Unternehmer-
spätschicht?  
Brüning: Ja, genau. Wir wollen 
künftig thematische Schwer-
punkte setzen, die sich an den 
konkreten Problemen der Unter-
nehmen orientieren. Das kann 
etwa das Thema Unternehmens-
nachfolge sein, aber auch Kreis-
laufwirtschaft oder Energiesiche-
rung. Wichtig ist, dass neben dem 
Austausch auch ein konkreter 
Mehrwert für die Teilnehmenden 
entsteht. 
Schell: Das können auch sehr 
praktische Formate sein: Etwa ein 
Nachmittag, bei dem sich die Teil-

nehmenden bei Einzelhändlern 
die IT anschauen, oder ein Abend, 
an dem konkrete Einsatzmöglich-
keiten kostenloser KI-Tools ge-
zeigt werden. 
Brüning: Parallel dazu entwickeln 
wir zurzeit eine Art „Gelbe Seiten“ 
für Unternehmen. Wir wollen on-
line auf unserer Homepage die 
verschiedenen Steinfurter Betrie-
be und Branchen sichtbar ma-
chen. Nach dem Motto: Wenn ich 
zum Beispiel ein Haus in Steinfurt 
bauen möchte, dann finde ich fol-
gende Gewerke vor Ort. 

Lassen Sie uns zum Abschluss 
noch ein bisschen philosophieren: 
Was würden Sie in Steinfurt sofort 
möglich machen, wenn Geld, Zeit 
und Genehmigungen ausnahms-
weise keine Rolle spielten? 
Franke: Ich würde ganz konkret 
in das Quartiersmanagement an 
verschiedenen Stellen der Stadt 
einsteigen. Ein wichtiges Thema 
ist das Wohnen der Zukunft, gera-
de für ältere Menschen, die heute 
noch in großen Einfamilienhäu-
sern leben, aber perspektivisch 
vielleicht lieber innenstadtnah 
und auf kleinerer Fläche wohnen 

möchten. Und natürlich würde 
ich mir wünschen, die chronische 
Unterfinanzierung der Kommu-
nen in den Griff zu bekommen. 
Das würde uns nachhaltig Hand-
lungsfähigkeit verschaffen. 
Schell: Ich würde mir wünschen, 
dass der Gesundheitscampus in 
Borghorst endlich fertig wäre. Es 
gibt Betreiber mit Gesundheitsan-
geboten, die grundsätzlich bereit 
sind, dort zu investieren – wenn 
die Voraussetzungen geschaffen 
sind. Jetzt geht es darum, diesen 
Knoten zu durchschlagen und 
Grundstück und Infrastruktur so 
weit zu entwickeln, dass gebaut 
werden kann. Wenn Pflege, be-
treutes Wohnen und Reha dort 
zusammenkommen, hätte das 
auch eine enorme Ausstrahlung 
auf die Innenstadt und ihre Be-
lebung. 
Wiesmann: Wenn die Regional-
planung keine Rolle spielen wür-
de, dann würde ich mir 180 Hek tar 
neue Gewerbefläche wünschen … 
Brüning: … und das natürlich zu 
einem günstigen Preis (lacht). 

Das Interview führte 
Anja Wittenberg

Neu im Team der Wirtschaftsförderung: Philipp Brüning
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Wenn es um Tief- und Straßenbau, Hoch-, Brücken- und 
Ingenieurbau, Schlüsselfertigbau, Sanierung, Wind-
energie, Energiebau oder Projektentwicklung geht, ist 
das Bauunternehmen Arning in Steinfurt seit über 90 
Jahren der richtige Ansprechpartner. Durch jahrzehn-
telange Erfahrung bei erfolgreich entwickelten Eigen- 
und Fremdprojekten kennt das Unternehmen sämtli-
che Facetten des Baugeschäftes. 

Modernes Bauen und langjährige Tradition des 1935 gegründeten 
Unternehmens sind für Arning keinesfalls Gegensätze. So unterstüt-
zen effiziente Baumanagementsysteme und hochmoderne Techno-
logien die Planungs- und Bauphase. Das kompetente Arning-Team 
steht seinen Kundinnen und Kunden dabei in allen Bauphasen zur 
Seite, um so sämtliche Einflussfaktoren und Risiken, die sich beim 
Bau ergeben können, abzuwägen und zu berücksichtigen. Dabei 
kooperiert das Bauunternehmen je nach Anforderungen mit ausge-
suchten Partnern aus der Region. „Durch die Zusammenarbeit mit 
unseren Partnerunternehmen und den Einsatz intelligenter Bauma-
nagementsysteme garantieren wir unseren Kunden einen reibungs-
losen Ablauf und effizientes Bauen“, betont der Geschäftsführende 
Gesellschafter Diplom-Ingenieur Marc Willem Arning, der durch ein 
starkes Team aus Oberbauleitern und Prokuristen in der Geschäfts-
führung unterstützt wird.
Zuverlässigkeit und ein hoher Qualitätsanspruch kennzeichnen die 
Arbeitsweise des Arning-Teams. Der Familienbetrieb, der mittler-
weile in der dritten Generation geführt wird, beschäftigt zurzeit 
knapp 200 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern. Das Wir-Gefühl 
wird bei Arning großgeschrieben. Dafür sorgt das Unternehmen 
beispielsweise mit Events, Fitness- und Kita-Zuschüssen, Job-Bike, 
Gratifikationen oder der Arning-Rente. Für dieses Engagement ist 
Arning mehrfach mit dem Top Job-Siegel „Arbeitgeber des Jahres“ 
ausgezeichnet worden und auch für seine Innovationsstärke wurde 
das Unternehmen mit dem Top-100-Siegel geehrt.
Für das wachsende Team schafft Arning aktuell mehr Platz: Das 
Bürogebäude in Steinfurt wird angebaut, sodass künftig mehr Ar-
beitsplätze am Standort vorhanden sind.

Anzeige

Arning Bauunternehmen: 

zwischen
Tradition und 
Moderne

Arning Bauunternehmung GmbH
Sellen 38 · 48565 Steinfurt · Telefon +49 2551 9388-0 · E-Mail info@arning-bau.de 
www.arning-bau.de
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WISSENSCHAFTSSTANDORT

„Eine schlagkräftige Allianz 
für den Standort“
Wissen, Technologie und Wirtschaft liegen in Steinfurt nah beieinander – und genau daraus soll noch mehr entstehen. Im 
Round-Table-Interview sprechen Philipp Brüning (Wirtschaftsförderung Stadt Steinfurt), Christian Holterhues (Geschäfts-
führer Wirtschaftsförderungs- und Entwicklungsgesellschaft Steinfurt, WESt), Prof. Dr. Thomas Jüstel (Dekan Fachbereich 
Chemieingenieurwesen FH Münster, Standort Steinfurt) und Stefan Adam (Prokurist TAFH Münster GmbH) darüber, welche 
Chancen sich daraus für Unternehmen ergeben.  

Nun sitzen hier vier Institutionen 
am Tisch, die sich darum kümmern, 
dass sich der Standort Steinfurt als 
Wissenschafts- und Technologie-
standort weiterentwickelt und als 
eine Art Schmiede für Gründer aus 
diesem Bereich fungiert. Wenn Sie 
heute gemeinsam junge Menschen 
als potenzielle Gründer vom Stand-
ort Steinfurt überzeugen müssten 
– wer von Ihnen würde welchen 
Trumpf ausspielen? 
Philipp Brüning: Unser großer 
Trumpf ist eben das: unser Netz-
werk. Die Stadt Steinfurt, die FH 
Münster, die TAFH und die WESt 
bringen jeweils unterschiedliche 
Kompetenzen ein, die sich alle-
samt miteinander verknüpfen 
lassen. Die Hochschule liefert als 
Technologiecampus Wissen und 
Lehre. Über ihre Initiative „Train – 
Transfer und Innovation im Kreis 
Steinfurt“ unterstützt sie Unter-
nehmen beim Zugang zu For-
schung und neuen Entwicklun-
gen. Die TAFH kümmert sich um 
den Technologietransfer, indem 
sie den Kontakt zu den verschie-
denen Fachbereichen der FH her-
stellt und so zwischen Hochschu-
le und Praxis vermittelt. Die WESt 
hat viele Kontakte in die Wirt-
schaft und unterstützt bei Grün-
dung sowie unternehmerischen 
Fragen mit Expertenwissen. Und 
wir als Stadt schaffen die Rah-
menbedingungen vor Ort. Dieses 
Zusammenspiel ist eine schlag-
kräftige Allianz für den Standort. 
Christian Holterhues: Ein wei-
terer Trumpf ist die Nähe zu den 
Unternehmen und potenziellen 

Gründern. Wer eine Technologie 
entwickeln oder ein innovatives 
Geschäftsmodell aufbauen möch-
te, findet hier schnell Partner – an 
der Hochschule genauso wie bei 
uns in der Kreis-Wirtschaftsför-
derung, bei der Stadt oder in der 
Wirtschaft selbst. Die zahlreichen 
Veranstaltungen und Beratungs-
angebote bieten Anknüpfungs-
punkte, um miteinander ins Ge-
spräch zu kommen. Gerade als 
Flächenkreis können wir nicht 
mit Urbanität und Verdichtung 

punkten. Dafür gibt es eine enge 
Vernetzung zwischen FH, TAFH, 
Stadt und WESt. Dafür sorgen 
wir mit regelmäßigen Austausch-
runden oder gemeinsamen Ver-
anstaltungen. Die Nähe zwischen 
Labor und Produktionshalle ist 
also immer gegeben. 

Nennen Sie doch mal Beispiele für 
erfolgreiche Gründungen in Stein-
furt. 
Brüning: Zum Beispiel die Use-
Lab GmbH, die vor dem Hinter-

grund der Gebrauchstauglichkeit 
bei der Entwicklung und Unter-
suchung von Medizinprodukten 
unterstützt und berät. Oder Me-
recs Engineering, dessen Team 
Prüfstände und Software für 
Testautomation entwickelt. Das 
sind zwei Unternehmen aus dem 
Ingenieurbereich, die sich auf 
dem Markt mittlerweile erfolg-
reich etabliert haben und ihren 
Sitz im Gründer- und Innova-
tionspark Steinfurt – dem Grips 
– direkt an der FH haben. Unter-
nehmen wie diese profitieren von 
Studierenden, die zunächst als 
Werkstudenten oder im Praxis-
semester tätig sind und später in 
den Betrieb wechseln. Und auch 
aus Praxissemestern entstehen 
immer wieder Ideen, aus denen 
dann mehr werden kann als eine 
Projektarbeit. 
Prof. Dr. Thomas Jüstel: Ich kann 
mich außerdem noch an ein 
Start-up erinnern, für das wir im 
Rahmen eines Venture Capital In-
vestorengelder eingeworben ha-
ben. Das war eine beträchtliche 
Summe und es wäre ohne eine 
Patentanmeldung, die wir beglei-
tet haben, nicht möglich gewesen. 

Die FH spielt für die Gründersze-
ne Steinfurt also eine große Rol-
le. Welchen Mehrwert schafft die 
Fachhochschule für die bereits eta-
blierten Unternehmen vor Ort? 
Jüstel: Unternehmen können auf 
eine Infrastruktur bei der FH zu-
greifen, die sich ein mittelstän-
discher Betrieb aus finanziellen 
Gründen nicht ohne Weiteres 

Am Standort Steinfurt der FH Münster lernen rund 3.500 Studie-
rende in sechs Fachbereichen. Rund 440 Mitarbeitende sind auf 
dem Campus in Burgsteinfurt beschäftigt. Für Forschungstätig-
keiten bekam die FH in Steinfurt 2025 rund 10,6 Millionen Euro 
an Drittmitteln. 

INFO
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Steinfurt ist Hochschulstandort: Rund 3.500 Studierende lernen auf dem 
Campus der FH Münster.
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selbst aufbauen kann. Dazu ge-
hören beispielsweise Elektronen-
mikroskopie, Spektroskopie, die 
Prototypenwerkstatt Makerspace 
oder seit neuestem auch der Me-
tall-3D-Druck, den zum Beispiel 
das Universitätsklinikum Müns-
ter nutzt, um Implantate aus Ti-
tan zu fertigen und zu testen. 
Stefan Adam: Unternehmen pro-
fitieren aber auch von potenziel-
lem Personal. Studierende können 
Praktika und Abschlussarbeiten in 
den Betrieben absolvieren oder an 
Forschungsprojekten mitarbeiten. 
Eine Abschlussarbeit ist eigentlich 
das beste Vorstellungsgespräch, 
das man führen kann: Man lernt 
einen Menschen und seine Fähig-
keiten über einen längeren Zeit-
raum kennen. Darüber hinaus 
können die Unternehmen wäh-
rend der Kooperation mit der FH 
vom Zugang zu Patentdatenban-
ken, Normen und wissenschaft-
lichen Publikationen profitieren. 
Um beide Seiten zusammenzu-
bringen, organisieren wir als TAFH 
seit vielen Jahren den Firmentag. 

Spüren Sie denn manchmal noch 
eine gewisse Hemmschwelle nach 
dem Motto „Wissenschaft – das ist 
nichts für mich“? 
Jüstel: Diese Vorstellung vom El-
fenbeinturm gibt es tatsächlich 
manchmal. Aber alle unsere Pro-
fessorinnen und Professoren ha-
ben Berufserfahrung und kennen 
die Praxis. Sie können auf Augen-
höhe mit Unternehmen sprechen. 
Gerade diese Anwendungsnähe 
ist eine große Stärke der FH. 

Holterhues: Und genau deshalb 
ist es auch Aufgabe der WESt, 
Unternehmen immer wieder mit 
der Hochschule zusammenzu-
bringen. Wir fahren gemeinsam 
zu Betrieben – noch besser ist es 
aber, die Unternehmen auf den 
Campus zu bekommen. Bei unse-
rem neuen Format, den Labor-
gesprächen, laden wir beispiels-
weise gezielt Unternehmen aus 
bestimmten Branchen ein und 
bringen sie mit passenden Labo-
ren und Professoren zusammen. 
Daraus entstehen Kooperationen. 

Bei welchen Themen oder Projekten 
wollen Sie künftig noch enger zu-
sammenarbeiten? 
Adam: Neben dem allgegenwärti-
gen Thema Künstliche Intelligenz 
ist die Unternehmensnachfolge 
ein großes Thema. Wir bearbei-
ten inzwischen mehrere Projekte 
dazu und wollen das Thema auch 
stärker in die Lehre zum unter-
nehmerischen Denken und Han-
deln bringen. Denn dies bedeutet 
nicht nur, selbst zu gründen. Man 
kann eben auch ein bestehendes 
Unternehmen übernehmen.
Holterhues: Auch für uns bei der 
WESt ist die Nachfolge eines der 
Kernthemen unserer Beratungen. 
Von den rund 16.000 Unterneh-
men im Kreis Steinfurt sind in 
9.000 die Inhaber älter als 55 Jah-
re. Das heißt: Bei diesen Betrieben 
steht kurz- oder mittelfristig ein 
Generationswechsel an. Gerade 
die Verbindung zur FH mit ihren 
insgesamt mehr als 14.000 Studie-
renden ist spannend. Wir wollen 

junge Menschen dafür begeistern, 
Unternehmertum mitzudenken 
und vielleicht auch einmal ein 
bestehendes Unternehmen zu 
übernehmen. Hier sehe ich noch 
viel Potenzial für eine noch engere 
Zusammenarbeit mit der Entre-
preneurship-Lehre der FH. 
Brüning: Wir wollen die FH au-
ßerdem stärker zu einem Teil der 
Identität Steinfurts machen. Die 
Studierenden sollen nicht nur 
zum Campus kommen und an-
schließend wieder wegfahren. Mit 
neuen studentischen Wohnungen 
und mehr Aufenthaltsqualität 
wollen wir sie stärker in die Stadt 
holen. Davon profitiert am Ende 
auch der Wirtschaftsstandort.  
Jüstel: Fachlich sehe ich unter an-
derem die Bioökonomie als großes 
Zukunftsthema. Der Kreis Stein-

furt bringt mit Landwirtschaft 
und Biomaterialien wichtige Vo-
raussetzungen mit, während am 
Campus die technologische Kom-
petenz vorhanden ist. Kreislauf-
wirtschaft, Recycling, CO2-Tech-
nologien, biobasierte Materialien 
oder Precision Farming könnten 
hier interessante Felder für ge-
meinsame Innovationen sein. 

Brüning: Wichtig ist, dass wir 
Kontakte verstetigen. Jeder in 
diesem Netzwerk muss ein Stück 
weit Botschafter des Wissen-
schafts- und Technologiestand-
orts Steinfurt sein. Wir haben hier 
eine Hochschule mit einem kla-
ren ingenieurwissenschaftlichen 
Profil direkt vor Ort – dieses Poten-
zial müssen wir noch viel stärker 
in die Unternehmen bringen. Ziel 
ist, dass aus Kontakten konkrete 
Kooperationen entstehen – und 
daraus wiederum Innovation, 
Gründungen und Wertschöpfung 
für den Standort. 
Jüstel: Ich sehe hier zum Bei-
spiel noch viele Möglichkeiten in 
Sachen Duales Studium, das wir 
auch in Steinfurt anbieten. Unter-
nehmen bekommen die Chance, 
frühzeitig Nachwuchskräfte ken-

nenzulernen, die sich während 
des Studiums schon im Unter-
nehmen einarbeiten können und 
zugleich wertvolles Wissen und 
neue Ansätze mitbringen. Die-
ses Faustpfand müssen wir noch 
stärker Richtung Wirtschaft kom-
munizieren. 
Das Interview führte 
Anja Wittenberg

Wir wollen junge Menschen dafür 
begeistern, Unternehmertum 
mitzudenken.

Enger Austausch zwischen Wirtschaft, Wissenschaft und Verwaltung: Gemeinsame Veranstaltungen sind in Steinfurt fester Bestandteil der Aus-
richtung als Wissenschaftsstandort.
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GEWERBEFLÄCHEN

Heute schon für morgen planen
Die Gewerbeflächen in Steinfurt werden nicht knapp – noch nicht. In Borghorst stehen aktuell 1,6 Hektar im Gewerbege-
biet Ostendorf zur Verfügung. Gleichzeitig arbeitet die Stadt bereits an weiteren Flächen in Wilmsberg und prüft ebenfalls 
Optionen im Stadtteil Burgsteinfurt. Die Nachfrage aus der Wirtschaft ist da und Steinfurt will vorbereitet sein, wenn die 
vorhandenen Reserven kleiner werden. 

Im Gewerbegebiet Ostendorf in 
Borghorst gibt es aktuell 1,6 Hek-
tar, die in kleineren Parzellen von 
2.000 bis 4.000 Quadratmetern 
veräußert und bebaut werden 
können. Interessenten aus dem 
Bestand und von kleineren Betrie-
ben von außerhalb gibt es bereits. 
„Wir können die Flächen je nach 
Bedarf zuschneiden“, informiert 
Steinfurts Wirtschaftsförderer 
Philipp Brüning. Eine bestimm-
te Zielgruppe hat er dabei nicht 
im Fokus. „Natürlich wären uns 
produzierende Gewerbebetriebe 
mit vielen Beschäftigten, hoher 
Flächenauslastung und einem 
entsprechenden Gewerbesteuer-
aufkommen am liebsten. Grund-
sätzlich verschließen wir uns aber 
keiner Branche. Entscheidend ist, 
dass das Vorhaben zum jeweili-
gen Bebauungsplan passt“, betont 
Brüning. 
Eine der Parzellen ist bereits verge-
ben, nämlich an den Wirtschafts
ingenieur Leo Humann. Seine 
beiden Unternehmen – das Inge-
nieurbüro Humann mit Fokus auf 
der Energieberatung und 2H Solar 
mit dem Schwerpunkt auf der 
Ins tallation von Photovoltaikanla-
gen aus Rheine – sollen an einem 
neuen Standort im Gewerbegebiet 
Ostendorf gebündelt werden. „Ich 
wohne mit meiner Familie selbst 
in Borghorst und die Infrastruktur 

ist ein Steinfurt einfach sehr gut“, 
begründet Humann die Stand-
ortwahl. Die Planungen laufen 
bereits, 2027 soll gebaut werden. 
Vorgesehen sind ein Bürogebäude 
und eine rund 300 Quadratmeter 
große Lagerhalle. Insgesamt soll 
Platz für etwa 15 bis 20 Beschäf-
tigte entstehen. Die Unternehmen 
verbinden damit auch einen stra-
tegischen Standortvorteil: „Von 
Borghorst aus können wir unsere 
Kunden im Münsterland gut er-
reichen. Die Anbindung an die B54 
ist da ein großer Vorteil“, erklärt 
Humann. 
Parallel laufen bei der Wirt-
schaftsförderung die Vorbereitun-
gen im Gewerbegebiet Wilmsberg. 
Dort sollen 3,6 Hektar für eine 
gewerbliche Nutzung fit gemacht 
werden. Dafür muss zunächst der 
Bebauungsplan geändert werden; 

der bestehende Plan stammt aus 
den 1980er Jahren. Danach folgen 
bis Ende 2027 die Erschließungs-
arbeiten. „Ziel ist, die Fläche bis 
zum Frühjahr oder Sommer 2028 
baureif zu machen“, blickt Brü-
ning voraus. Die Stadt will das 
Areal voraussichtlich nicht kom-
plett an einen einzelnen Betrieb 
vergeben, sondern ebenfalls in 
kleinere Parzellen aufteilen. Erste 
Interessenten gebe es bereits. 
Noch weiter in die Zukunft plant 
die Stadt mit einer Fläche von 4,4 
Hektar südlich von Wilmsberg. Sie 
ist grundsätzlich gewerblich nutz-
bar, ein Bebauungsplan existiert 
allerdings noch nicht. Bis 2030 
rechnet Brüning damit, dass es 
auch für diese Fläche eine Pers-
pektive gibt.  
Im Stadtteil Burgsteinfurt sieht 
die Situation etwas anders aus. 

Dort gibt es derzeit keine ver-
marktbaren Gewerbeflächen. Die 
Stadt führt jedoch Gespräche mit 
Eigentümern, um Lücken zwi-
schen den Gewerbegebieten Seller 
Esch und Sonnenschein zu schlie-
ßen. Anschließend wären weitere 
Planverfahren notwendig. 
Dass Steinfurt überhaupt regel-
mäßig neue Flächen entwickeln 
kann, ist aus Sicht des Wirt-
schaftsförderers ein wichtiger 
Standortvorteil. „Wir sind in der 
glücklichen Lage, dass wir immer 
wieder Zugriff auf Potenzialflä-
chen oder landwirtschaftliche 
Flächen, die als Tauschflächen 
dienen, haben. So können wir in 
konkrete Kaufgespräche einstei-
gen.“  

Anja Wittenberg

So soll der neue Standort von Wirtschaftsingenieur Leo Humann in Borghorst aussehen.
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Im Gewerbegebiet Ostendorf im Stadtteil Borghorst sind aktuell noch 
Flächen frei.

In Burgsteinfurt sollen die Lücken zwischen den Gewerbegebieten pers-
pektivisch geschlossen werden.
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INNENSTADTENTWICKLUNG

Eine Achse für Borghorst
Zwei Stadtteile, zwei Innenstädte, unterschiedliche Herausforderungen: Während Burgsteinfurt mit historischer Altstadt ein 
typisches Zentrum hat, stellt sich die Lage in Borghorst anders dar. Dort gibt es keine klassische Mitte, lange Zeit prägten 
Leerstand und fehlende Aufenthaltsmöglichkeiten das Bild der ehemaligen Textilhochburg. Mit dem Förderprojekt „Stadt-
achse“ im Rahmen des Integrierten Städtebaulichen Entwicklungskonzepts (ISEK) soll sich das bis 2033 ändern. 

Rund 13 Millionen Euro stehen 
für die Innenstadtentwicklung 
insgesamt zur Verfügung, 60 Pro-
zent davon werden gefördert. Die 
Stadt will Borghorst vom BWS-
Center über den Platz Auf dem 
Schilde bis zur Nikomedeskir-
che neu ordnen. „Wir sind eine 
Doppelstadt und haben dadurch 
zwei Innenstädte – mit Vor- und 
Nachteilen“, sagt Hans Schrö-
der, Technischer Beigeordneter 
der Stadt Steinfurt. Besonders in 
Borghorst sieht er Handlungsbe-
darf. Der ehemalige Textilstadt-
teil ist anders gewachsen als das 
historisch geprägte Burgsteinfurt 
mit Altstadt und hatte lange Zeit 
mit Leerständen zu kämpfen. 
Das ISEK-Förderprojekt „Stadt-
achse“ soll nun mehr Flair schaf-
fen. Statt eines langgezogenen 
Zentrums soll eine Verbindung 
durch die Stadt entstehen. Sie 
reicht von der Nikomedeskirche 
im Norden bis zum BWS-Ein-
kaufszentrum im Süden. „Die 
Kirche ist zwar ein Wahrzeichen 
Borghorsts, geht im Stadtbild 
aber bislang etwas unter. Sie soll 
stärker als Anfangs- und End-
punkt der Achse eingebunden 
werden“, erklärt Schröder. 
Dazwischen liegt der Platz Auf 
dem Schilde. Er soll mehr Auf-
enthaltsqualität bekommen – 
mit mehr Grün und Sitzgelegen-

heiten. Erste Bauarbeiten haben 
begonnen. Zunächst wird aller-
dings die Infrastruktur unter der 
Erde erneuert. Anschließend soll 
ab 2027 die Aufwertung Schritt 
für Schritt an der Oberfläche 
sichtbar werden. „Wir glauben, 
dass wir Borghorst damit wei-
terbringen können. Durch mehr 
Aufenthaltsqualität wird der 
Stadtteil auch wieder für Ein-
zelhandel und Gastronomie 
attraktiver. Der Platz Auf dem 
Schilde ist zudem ideal für Ver-
anstaltungen und Gastronomie“, 
ist Schröder überzeugt. Einige 
Leerstände habe die Stadt in 
den vergangenen Jahren bereits 
über Förderprogramme mit ver-
günstigten Mieten wieder füllen 
können.  
Zusätzliche Hoffnung setzt die 
Stadt auf das Areal hinter der 
Nikomedeskirche. Dort liegt das 
Marienhospital, das vom Univer-
sitätsklinikum betrieben wird. 
Neue Bettenhäuser entstehen 
bereits, damit das Krankenhaus 
moderner und größer wird. Di-
rekt daneben liegt eine rund 2,5 
Hektar große Brachfläche. Dort 
ist ein Gesundheitscampus ge-
plant, unter anderem mit einer 
Rehaklinik – eigentlich. Denn 
mangels Liquidität seitens des 
Investors hängt das Projekt in 
der Warteschleife. Krankenhaus 

und Reha könnten sich aus Sicht 
von Schröder aber gut ergänzen 
und Borghorst als Gesundheits-
standort stärken. „Wir hoffen 
auf einen baldigen Projektstart 
und sehen darin viel Potenzial 
für die weitere Entwicklung von 
Borghorst“, betont er.

Damit die vielen Einzelprojekte 
des ISEK in Borghorst zusam-
menlaufen, unterstützt ein In-
nenstadtmanagement, das sich 
in einem Ladenlokal in Borghorst 
niedergelassen hat. Es informiert 
Bürger, bietet Platz für Baube-
sprechungen und begleitet die 
städtebaulichen Maßnahmen. 
Fachleute unterstützen bei Fra-
gen und helfen, die Bauprozesse 
zu koordinieren. 

AUCH BURGSTEINFURT 
VERÄNDERT SICH 
In Burgsteinfurt liegt der Fo-
kus auf dem Marktplatz. Der 
Wunsch aus der Bevölkerung ist 

klar: weniger Verkehr und mehr 
Aufenthaltsqualität. Ein Ver-
kehrsmodell soll nun zeigen, wie 
sich eine teilweise Verkehrsberu-
higung auf Sicherheit und Flair 
auswirkt.
Auch die Fachhochschule spielt 
für die Innenstadtentwicklung 

eine Rolle. Rund 3.500 Studie-
rende lernen in Steinfurt, viele 
pendeln bislang aus Münster 
mit dem Zug. Die Stadt möch-
te deshalb mehr studentischen 
Wohnraum schaffen und Burg-
steinfurt stärker als Wohnort für 
Studierende etablieren. Mit dem 
neuen Wohnheim am Bagno sei 
ein wichtiger Schritt in diese 
Richtung gemacht. „Mehr junge 
Menschen, die in Burgsteinfurt 
wohnen, beleben wiederum die 
Innenstadt, sodass Einzelhandel 
und Gastronomie einen zusätzli-
chen Schub bekommen würden“, 
so Schröder. 
Anja Wittenberg

Wir sehen im Gesundheitscampus 
viel Potenzial für die Entwicklung 
von Borghorst.

Blick in die Innenstadt von Burgsteinfurt
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STEINFURT

TOURISMUS 

Zwei Stadtteile, viel Potenzial
Aus dem früheren Stadtmarketing- und Tourismusverein ist 
2025 die Steinfurt Erleben GmbH geworden. Mit Lena Iker-
Endreß steht seit Mai 2026 auch eine neue Geschäftsführerin 
an der Spitze. Ihr Ziel: Steinfurt bekannter machen, die tou-
ristischen Angebote besser bündeln und aus der Stadt einen 
attraktiveren Ausgangspunkt für Ausflüge und entspannte 
Wochenenden machen. 

Dafür bringe Steinfurt mit den 
beiden Stadtteilen beste Voraus-
setzungen mit, wie Iker-Endreß 
betont. Der Stadtteil Burgstein-
furt ist für seinen historischen 
Ortskern, das Schloss und den 
Bagno-Park bekannt. Das Natur-
schutzgebiet verbindet Burgstein-
furt mit dem anderen Stadtteil 
Borghorst. Dort gibt es wiederum 
mit der alten St. Nikomedes Kir-
che und dem Bauhaus-Museum 
ganz andere, „rustikalere“ Anzie-
hungspunkte. Hinzukommt die 
typisch münsterländische Park-
landschaft, die vor allem Wande-
rer und Radfahrer anzieht. Auch 
Veranstaltungen gebe es viele, der 
Kalender sei entsprechend gut 
gefüllt. „Steinfurt ist ‚aufregend 
unaufgeregt‘ – ein Ort für ein ent-
spanntes, naturnahes Wochenen-

de, ohne auf kulturelle Angebote 
und Events, wie man sie in der 
Großstadt findet, verzichten zu 
müssen“, so Iker-Endreß. 
Genau diese Stärken werden aus 
ihrer Sicht aber bislang noch 
nicht konsequent genug nach 
außen getragen. Genau da will die 
gelernte Marketingexpertin an-
setzen. Steinfurt soll seine touris-
tischen Möglichkeiten nicht nur 
haben, sondern sie auch zeigen. 
„Steinfurt geht raus“ heißt pas-
send dazu ein neuer Veranstal-
tungskalender. Und mit „Steinfurt 
shoppt“ werden jeden Dienstag 
Aktionen des Einzelhandels sicht-
bar gemacht. 
Im nächsten Schritt soll der digi-
tale Auftritt der Stadt neu aufge-
stellt werden. Aus der bisherigen 
Website mit einzelnen Highlights 

Das Wasserschloss im Stadtteil Burgsteinfurt

Wir sind Ihre Ansprechpartner für Ihre Bestattungsvorsorge.
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Unsere Anschrift: Kolpingstraße 13, 48565 Steinfurt
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STEINFURT

soll ein digitales Onlinemagazin 
werden: „Wir wollen nicht nur das 
Schloss und andere Sehenswür-
digkeiten zeigen, sondern konkre-
te Ideen für einen Tag in Steinfurt 
vorschlagen – auch bei schlech-
tem Wetter“, erklärt Iker-Endreß 
den Ansatz. Dabei sollen Einzel-
händler und weitere Akteure aus 
Tourismus und Handel stärker 
einbezogen werden. „Anstatt 
nur die Bäckereien vorzustellen, 
könnten wir ihre Lieblingsrezepte 
veröffentlichen“, nennt die Ge-
schäftsführerin ein Beispiel.
Für die kommenden Monate liege 
der Schwerpunkt zunächst dar-
auf, wie kombinierte Tagesange-
bote – zum Beispiel für Busreisen-
de oder Tagestouristen – gestaltet 
werden können, wie Iker-Endreß 
erklärt. „Wir wollen dafür passen-
de Angebote etablieren, etwa eine 
Kombination aus Genuss und 
Kultur. Unsere lokale Kaffeeröste-
rei Kater, die Blaudruckwerkstatt 
und zahlreiche Museen sowie ab-
wechslungsreiche Gastronomie 
bieten viele Möglichkeiten“, be-
schreibt sie. Auch jüngere Ziel-
gruppen sollen perspektivisch 

stärker in den Blick genommen 
werden, insbesondere Studie-
rende aus dem Fachhochschul-
Standort in Steinfurt. „Dieses 
Potenzial haben wir bislang zu 
wenig genutzt. Wenn deren Fami-
lien zu Besuch kommen, könnte 
Steinfurt mit passenden Angebo-
ten zum idealen Ausflugsziel wer-
den“, so Iker-Endreß. 
Die Steinfurt Erleben GmbH will 
zudem Gastronomie, Hotellerie, 
Einzelhandel, Vereine und Veran-
stalter enger miteinander vernet-
zen. Dafür sollen Kontakte und 
Formate entstehen, bei denen 
auch Bedarfe sichtbar werden: 
Welche Übernachtungsmöglich-
keiten gibt es? Was brauchen 
Gastgeber? Welche touristischen 
Informationen oder Angebote 
fehlen? So ein bisschen kann 
Iker-Endreß dabei übrigens ihre 
eigene Außenwahrnehmung von 
Steinfurt einbringen. Denn: Die 
neue Geschäftsführerin hat ihre 
Lebensmittelpunkte in Steinfurt 
und München. „Dadurch erlebe 
ich Steinfurt noch einmal ganz 
anders.“ 
Anja Wittenberg

Lena Iker-Endreß, neue Geschäftsführerin „Steinfurt erleben”
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dem Münsterland der richtige Ansprechpartner, wenn es um die individu-
elle Metallverarbeitung geht. Mit großer Präzision fertigen wir Treppen, 
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Von der persönlichen Beratung über die maßgeschneiderte Planung bis 
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www.marschalck.com
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INDIVIDUELLE ANFERTIGUNGEN
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STEINFURT

KLIMAANPASSUNG

Das Konzept steht 
Vertrocknete Gärten, Ernteausfälle und vollgelaufene Keller: Auch in Steinfurt ist der Klimawandel spürbar. Seit April 2025 
soll Alina Wiesmann dafür sorgen, dass die Stadt besser darauf vorbereitet ist. Als neue Klimaanpassungsmanagerin ent-
wickelt die Geografin ein Konzept, ermittelt besonders betroffene Bereiche und erarbeitet konkrete Maßnahmen etwa für 
Bauwesen, Stadtplanung oder Biodiversität. Im Herbst soll der Katalog mit 29 Vorschlägen veröffentlicht werden. 

Wiesmann soll sich gezielt um 
die Klimaanpassung der Stadt 
kümmern und damit den bereits 
vorhandenen Klimaschutzma-
nager in Steinfurt, Simon Möser, 
unterstützen. „Das Thema ist 
sehr komplex und betrifft viele 
Bereiche. Es ist keine Aufgabe, die 
sich mal eben so nebenbei erledi-
gen lässt“, betont Wiesmann. Ihre 
vom Bundesministerium für Um-
welt, Naturschutz, nukleare Si-
cherheit und Verbraucherschutz 
geförderte Stelle ist zunächst bis 
zum 31. März 2027 befristet. Der 
Bund übernimmt 80 Prozent der 
Kosten. 
Gemeinsam mit dem Planungsbü-
ro B.A.U.M. hat Wiesmann bereits 
Klimadaten ausgewertet, den 
Status quo betrachtet und eine 
Betroffenheitsanalyse erstellt. Es 
folgten Gespräche mit den Fach-
bereichen Biodiversität, Umwelt, 
Bauwesen und Planung aus der 
Stadtverwaltung. Ergänzt wur-
de die Arbeit durch verschiedene 
Formen der Bürgerbeteiligung, 
etwa durch Marktstände oder Be-
suche bei Unternehmen, sowie 

Social Media. „Wir haben gemein-
sam die wichtigsten Themen und 
Hotspots für Steinfurt in Sachen 
Klimaanpassung ermittelt, also 
wo besonders viele Herausforde-
rungen gleichzeitig anfallen. Und 
auch, wo sich besonders vulnera-
ble Gruppen befinden – also Schu-
len, Kitas und Seniorenheime. 
Dort wollen wir zuerst ansetzen“, 

betont Wiesmann. Es geht unter 
anderem darum, wie die Stadt 
mit Regenwasser umgeht, wo Flä-
chen entsiegelt und mehr Grün 
geschaffen werden können. Denn: 
„Das Wasser muss irgendwo ab-
fließen können“, sagt Wiesmann. 
Auch der Bauhof ist gefragt: Wie 
lassen sich Bäume bei Trocken-
heit effizient bewässern? Welche 

Bäume und Pflanzen kommen 
mit den veränderten Bedingungen 
gut zurecht? Bei der Kanalisation 
sei Steinfurt technisch bereits gut 
aufgestellt. Stellschrauben gebe 
es trotzdem – etwa bei Flächen-
versiegelung und Stadtplanung 
mit mehr grünen Flächen. 
Wiesmann hat die Informationen 
und daraus ein Konzept mit 29 
Maßnahmen entwickelt, das jetzt 
im Herbst veröffentlicht werden 
soll. Es soll Politik und Verwaltung 
als Grundlage dienen, aber auch 
Bürgerinnen und Bürger infor-
mieren. „Wir müssen alle Akteure 
für den Klimawandel und seine 
Folgen sensibilisieren“, betont sie. 
Für die anschließende Umset-
zung des Klimaschutzkonzepts 
in Steinfurt könnte die Stelle von 
Wiesmann für weitere drei Jahre 
mit 80 Prozent gefördert werden. 
Die Anschlussförderung befindet 
sich aktuell in der Beantragung. 
Ob es dazu kommt, muss die Poli-
tik im Stadtrat noch entscheiden. 

Anja Wittenberg

Bringen gemeinsam den Klimaschutz in Steinfurt voran: Bürgermeister 
Christian Franke und Klimaanpassungsmanagerin Alina Wiesmann.
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STEINFURT

WOHNEN UND BILDUNG

Steinfurt bleibt gefragt
Münster ist teuer, Steinfurt liegt nah: Davon profitiert die Doppelstadt auf dem Wohnungsmarkt. Familien, Pendler und 
Studierende suchen hier Wohnraum. Die Stadt wächst dadurch, „aber moderat“, wie der Technische Beigeordnete Hans 
Schröder erklärt. Durch Nachverdichtung wurden zuletzt viele Flächen mit einem Mix aus verschiedenen Wohnformen er-
schlossen. Große Reserven gibt es aktuell nicht. Steinfurt bereitet deshalb die Pläne für neue Baugebiete vor. 

Steinfurt rückt zumindest in den 
Köpfen näher an Münster heran. 
Der hohe Wohnungsdruck in der 
Stadt und das Preisniveau ma-
chen das Umland wie Steinfurt 
für viele Menschen attraktiver. 
„Von Borghorst aus ist der Müns-
teraner Hauptbahnhof in rund 
30 Minuten erreichbar. Auch die 
B54 sorgt für eine schnelle An-
bindung“, erläutert Schröder die 
Vorteile für Studierende und 
Pendler. Für Familien mit Kindern 
sei Steinfurt ebenfalls eine „gute 
Adresse“, unter anderem wegen 
der kurzen Wege in der Stadt und 
aufgrund des breiten Bildungsan-
gebots. Gleichzeitig sei die Stadt 
aber keinesfalls zur Schlafstadt 
geworden. „Beide Ortsteile haben 
ein eigenes Vereinsleben, Schulen, 
Kitas und ein reges Umfeld“, be-
tont der Technische Beigeordnete. 
In den vergangenen Jahren hat 
Steinfurt stark auf Nachverdich-
tung gesetzt. Ehemalige Flächen 
aus der Textilindustrie boten da-
für Möglichkeiten. Gleichzeitig 

verändert sich der Wohnungs-
markt: Das klassische Einfami-
lienhaus sei oftmals kaum noch 
bezahlbar. Deshalb setzt die Stadt 
auf unterschiedliche Wohnfor-
men wie Tiny-House-Siedlungen 
oder Mehrgenerationenhäuser, 
so Schröder. Steinfurt will damit 
nicht nur neue Familien von au-
ßen gewinnen. „Wir wollen jun-
gen Menschen, aber auch Älteren 
mit Pflegebedarf eine Perspektive 
in Steinfurt geben“, sagt Schröder. 
Die eigenen Bürger sollen vor Ort 
bleiben können. In Wohnbauge-
bieten von privaten Investoren 
gebe es zudem noch in Teilen 
Grundstücke zu kaufen. 
Um auch als Stadt selbst künftig 
wieder Wohnbauflächen anbie-
ten zu können, laufen in Steinfurt 
derzeit die Planungen. In Borg-
horst soll etwa das Projekt „Fahr-
lings Kamp“ dazu beitragen, den 
Bereich zwischen Innenstadt und 
Krankenhaus städtebaulich abzu-
runden und zusätzlichen Wohn-
raum zu schaffen. Auch in Burg-

steinfurt sollen neben dem neuen 
Studentenwohnheim weitere An-
gebote folgen. 
Als Wohnstandort punkten kann 
Steinfurt aus Sicht des Techni-
schen Beigeordneten vor allem 
mit Lebensqualität und Bildung. 
Das Bagno und der Buchenberg 
trennen die beiden Stadtteile mit 
viel Grün und Wald. „Das Schloss, 
der Golfplatz und die weitläufigen 
Erholungsflächen machen Stein-
furt zu einem Wohnort mit viel 
Natur“, betont Schröder.  
Vorzüge, die für die gebürtige 
Steinfurterin Simone Wessels bei 
der Suche nach einem passenden 
Wohnort für ihre Familie aus-
schlaggebend waren: „Ich habe 
zuletzt mit meinem Partner und 
unseren zwei Kindern in Dort-
mund gelebt. Vor rund eineinhalb 
Jahren sind wir zurück nach Stein-
furt-Borghorst gezogen. Für uns 
war das die beste Entscheidung. 
Steinfurt hat sich in den vergan-
genen Jahren toll entwickelt: Es 
gibt viele Angebote für Familien 

und in der Stadt ist immer etwas 
los. Man hat hier alles, was man 
braucht, eine gute Anbindung, ein 
umfangreiches Betreuungs- und 
Bildungsangebot und trotzdem 
diesen kleinen, ruhigen und si-
cheren Hafen. Wir fühlen uns hier 
einfach sehr wohl – die Lebens-
qualität ist hoch.“
Insgesamt gibt es zwölf Schulen, 
von Grundschulen bis zu weiter-
führenden und berufsbildenden 
Angeboten. Sämtliche Bildungs-
abschlüsse sind damit in Stein-
furt möglich. „Wir haben bereits 
alle sechs Grundschulen für den 
Rechtsanspruch auf einen OGS-
Platz fit gemacht“, informiert 
Schröder. Jetzt sollen die weiter-
führenden Schulen schrittweise 
modernisiert werden. Auch bei 
der Kinderbetreuung sieht Schrö-
der die Stadt gut aufgestellt. Über 
das Stadtgebiet verteilt gebe es 
zurzeit genügend Kitas und Be-
treuungsplätze.

Anja Wittenberg

Die Stadt schafft selbst neuen Wohnraum, wie hier in Borghorst (von 
links): Christian Franke, Michael Schell, Harald Löcker und Hans Schröder

Die Grundschule Dumte ist erweitert worden. Die Räumlichkeiten wur-
den bereits eingeweiht, die Außenanlagen sind in der Fertigstellung. 

Fo
to

: S
ta

dt
 S

te
in

fu
rt

Fo
to

: S
ta

dt
 S

te
in

fu
rt



KREIS STEINFURT

52   Wirtschaft aktuell //  COE/ST/MS/WAF III/26

„Die Auszeichnung zeigt, dass In-
novation dann erfolgreich ist, wenn 
sie einen konkreten Mehrwert für 
unsere Kunden schafft“, sagt Andre-
as Schmitz, Vorstandsvorsitzender 
der Schmitz Cargobull AG. „Mit dem 
S.KO CITY und der S.CU mt-DualE-
vap bieten wir eine Lösung, die den 
temperaturgeführten Verteilerver-
kehr flexibler und wirtschaftlicher 
macht. Mein besonderer Dank gilt 
den Teams, die diese Lösung entwi-
ckelt und erfolgreich in die Produk-
tion gebracht haben.“ 
Die Kombination ermögliche „den 
flexiblen Transport unterschied-

licher Waren mit verschiedenen 
Temperaturanforderungen in ei-
nem Fahrzeug. Möglich wird dies 
durch zwei separat temperierbare 
Längsbereiche, die sich an wech-
selnde Touren sowie unterschied-
liche Ladevolumina anpassen las-
sen“, wie Schmitz Cargobull in einer 
Pressemeldung erklärt.
Die Kombination aus flexibel steu-
erbaren Temperaturbereichen, effi-
zienter Luftführung und vollständig 
nutzbarem Laderaum überzeugte 
die Jury. Mit 86,5 Punkten erreichte 
das System die höchste Bewertung 
in der Kategorie „Body“. 

Ebenfalls in die neuen Räumlich-
keiten eingezogen ist Berlekamp 
Architekten um Inhaber Matthias 
Berlekamp (Architekt und Projekt-
entwickler) mit acht Mitarbeiten-
den. Das Architekturbüro bringe 
damit weitere fachliche Kompetenz 
in den neuen Standort ein. Durch 
die räumliche Nähe der unter-
schiedlichen Akteure ergeben sich 
neue Möglichkeiten für Austausch 
und Zusammenarbeit, heißt es in 
einer Pressemeldung der EWG Ent-
wicklungs- und Wirtschaftsförde-
rungsgesellschaft für Rheine.
Zur Büroeröffnung war auch Ingo 
Niehaus, Geschäftsführer der EWG, 
vor Ort und gratulierte den Be-
teiligten zum neuen Standort. „Mit 

der Finanz-Union und Berlekamp 
Architekten gewinnt das Innova-
tionsquartier zwei weitere Unter-
nehmen, die sehr gut zum beste-
henden Standortprofil passen. Die 
Eröffnung im environ unterstreicht 
die Qualität des Quartiers als Bü-
ro- und Dienstleistungsstandort 
und steht zugleich für das moderne 
Arbeitsumfeld vor Ort“, so Niehaus.

INTERNATIONAL TRAILER AWARD

Schmitz Cargobull ausgezeichnet

RHEINE

Finanz-Union eröffnet Niederlassung

Schmitz Cargobull ist mit dem „International Trailer Award 2027“ in der Kategorie „Body“ ausgezeichnet worden. Die internationale 
Fachjury prämierte den Kühlsattelkoffer S.KO CITY in Kombination mit der Transportkältemaschine S.CU mt-DualEvap des Trailerher-
stellers aus Horstmar. Diese Transportlösung hat Schmitz Cargobull speziell für die Anforderungen des urbanen Lebensmittel- und 
Verteilerverkehrs entwickelt.

Die Finanz-Union hat ihre neue Niederlassung in Rheine eröffnet. Rund 200 geladene Gäste nahmen an der Büroeröffnung in den neuen 
Räumlichkeiten im environ teil. Der Standort befindet sich im Rheiner Innovationsquartier in direkter Nähe zum Bahnhof. Auf rund 230 
Quadratmetern hat die Finanz-Union dort künftig Platz für Beratungen im Finanzierungs- und Versicherungsmaklerbereich für Privat- 
und Firmenkunden.

Philipp Bönders, Vorsitzender der Jury „International Trailer Award“ 
(links), überreichte Andreas Schmitz, CEO Schmitz Cargobull, den Preis.

Feierten die Eröffnung der neu-
en Büros von Finanz-Union (von 
links): Ingo Niehaus (Geschäfts-
führer EWG), Eva Korte (Koopera-
tionspartnerin FU Finanz-Union 
Vermittlungs AG) und Simon 
Muldbücker (Vorstand FU Finanz-
Union Vermittlungs AG).
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Um die Produktionskapazitäten 
auszubauen, überträgt das Unter-
nehmen Methoden eines neuen 
Produktionskonzepts ab 2025 
schrittweise auf das gesamte Pro-
duktionsnetzwerk, wie es in einer 
Mitteilung heißt. Den nächsten 
Schritt im Rahmen dieses Pro-
gramms bildete die Einweihung 
von drei neuen Bearbeitungszen
tren im Werk Rheine Ende August. 
Am Standort Rheine wachsen die 
Kapazitäten seit 2025 jährlich um 
mehr als 30 Prozent. Renk inves-
tiert an diesem Standort bis zum 
Jahr 2030 insgesamt über 20 Mil-
lionen Euro.
„Diese Kapazitätserweiterung ist 
ein weiterer Schritt in der kon-
sequenten Skalierung unseres 
globalen Produktionssystems in 
Richtung Serienfertigung. Hierbei 
übertragen wir etablierte Metho-

den aus der Automobilindustrie. 
Das schafft nicht nur deutliche Ef-
fizienzsteigerungen, sondern vor 
allem robuste Prozesse, die auch 
bei steigenden Stückzahlen unser 
hohes Qualitätsniveau sicherstel-

len. Gleichzeitig schaffen wir damit 
ein modernes und hochattraktives 
Arbeitsumfeld – was wir hier in 
Rheine sehen, ist dafür ein starkes 
Beispiel“, sagt Dr. Emmerich Schil-
ler, COO der Renk Group AG.
Am zweitgrößten Werk des Unter-
nehmens in Rheine werden Kompo-
nenten für den Getriebetyp HSWL 

256 gefertigt, der unter anderem im 
Schützenpanzer Puma eingesetzt 
wird. Die Maßnahme gehört zu den 
Investitionen der Initiative „Made 
for Germany“, in deren Rahmen 
Schiller und die Unternehmensfüh-

rung bis 2028 bis zu 325 Millionen 
Euro in Deutschland für Digitalisie-
rung, Innovation und Kapazitätser-
weiterungen bereitstellen. Der Aus-
bau soll bestehende Arbeitsplätze 
sichern und neue Stellen schaffen. 
Mit der Erhöhung der Kapazitäten 
adressiert Renk zudem die Vorga-
ben der neuen NATO-Fähigkeitszie-

le sowie Modernisierungsvorhaben 
der Bundeswehr und verpartnerge-
meinschafteter Streitkräfte.
Die Renk Group AG mit Hauptsitz 
in Augsburg fertigt Antriebslö-
sungen für militärische und zivile 
Endmärkte. Das Produktportfolio 
umfasst Getriebe, Antriebsstränge, 
Power-Packs, Hybrid-Antriebssys-
teme, Federungssysteme, Gleitla-
ger, Kupplungen und Testanlagen. 
Die Systeme finden Anwendung in 
Militärfahrzeugen, der Marine, der 
zivilen Schifffahrt sowie in indus
trieorientierten Energieanwendun-
gen. Im Geschäftsjahr 2025 ver-
zeichnete das Unternehmen einen 
Umsatz von rund 1,4 Milliarden 
Euro. Seit dem 7. Februar 2024 ist 
das Unternehmen an der Frank-
furter Wertpapierbörse notiert 
und gehört seit dem 24. März 2025 
dem MDAX an.

RHEINE

Antriebshersteller Renk stärkt Standort
Die Renk Group AG baut ihre Produktionskapazitäten am Standort Rheine aus und investiert dort bis zum Jahr 2030 mehr als 20 
Millionen Euro. Die Maßnahme ist Teil einer gruppenweiten Strategie, mit der der Getriebehersteller die jährliche Ausbringung in 
Deutschland bis 2030 auf über 2.000 Einheiten mehr als verdreifachen will, um die Lieferfähigkeit für militärische Antriebssysteme 
zu sichern.
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Dr. Emmerich Schiller, COO der Renk Group AG

Ausbau soll neue 
Arbeitsplätze schaffen
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agn hatte mit seinem Entwurf im 
Jahr 2018 den vorausgegangenen 
Architekturwettbewerb für sich ent-
schieden und wurde anschließend 
mit der Generalplanung beauftragt.
Das Ziel war, mit dem Eat einen Ort 
zu schaffen, der funktionale Anfor-
derungen, hohe Aufenthaltsqualität 
und nachhaltige Nutzung in einem 
eigenständigen architektonischen 
Konzept vereint, wie es in einer 
Pressemeldung von agn heißt. „Wir 
haben auf eine zeitlose, zurückhal-
tende Formensprache gesetzt, die 
zugleich einen eigenständigen archi-

tektonischen Ausdruck entwickelt. 
Unter Verwendung natürlicher Ma-
terialien ist ein multifunktional nutz-
barer Raum entstanden, der durch 
seine Holzkassettenkonstruktion 
mit Dachbegrünung eine besondere 
Atmosphäre schafft“, sagt Christian 
Thomann, Architekt und Projektlei-
ter bei agn. Der prämierte Neubau in 
Rheine ist ein Pavillon, der Essen, Ar-
beiten und Begegnung miteinander 
verbindet, heißt es weiter. Das Be-
triebsrestaurant fungiert gleichzeitig 
als Showroom und bietet Flächen für 
Coworking und Meetings.

Gemeinsam mit dem Vorstands-
vorsitzenden Dr. Falco Paepen-
müller und Vertriebsvorstand Dr. 
Sascha Witt bildet Ecken die drei-
köpfige Unternehmensführung. 
Er folgt auf Martin Schulteis, der 
das Maschinenbauunternehmen 
im April im gegenseitigen Einver-
nehmen verlassen hat, wie es in 
einer Mitteilung heißt. Ecken bringt 
internationale Erfahrung aus dem 
Maschinen- und Anlagenbau mit. 

Vor seinem Wechsel zu W&H war 
der 39-jährige promovierte Wirt-
schaftswissenschaftler in ver-
schiedenen Führungspositionen 
innerhalb der Körber-Gruppe tä-
tig, zuletzt als CFO und COO der 
Digitalsparte. Zuvor verantwortete 
er unter anderem das Finanzres-
sort einer Tochtergesellschaft im 
Pharma-Verpackungsmaschinen-
bau und war für das Unterneh-
men in den USA tätig. Zu seinen 

Schwerpunkten zählen neben dem 
Finanzmanagement die Unterneh-
mensentwicklung, Digitalisierung 
sowie die Transformation von Fi-
nanzorganisationen.
„Die technologische Kompetenz, 
die Innovationskraft und das Know-
how bei W&H haben mich von An-
fang an beeindruckt. Am meisten 
überzeugt haben mich jedoch die 
Menschen im Unternehmen“, er-
klärt Ecken.

AUSZEICHNUNG

Iconic Award für agn

WINDMÖLLER & HÖLSCHER

Dr. Philipp Ecken ist neuer CFO

Das Generalplanungsbüro agn Niederberghaus & Partner aus Ibbenbüren ist für sein architektonisches Konzept für das Betriebs-
restaurant „Eat“ der apetito AG in Rheine mit dem Iconic Award 2026 ausgezeichnet worden. Der Award – ausgelobt vom German 
Design Council – würdigt herausragende Architektur, innovative Planung und nachhaltige Lösungen.

Die Windmöller & Hölscher (W&H) Gruppe in Lengerich hat ihren Vorstand wieder komplettiert: Dr. Philipp Ecken hat zum 1. Juli 2026 
die Position des Chief Financial Officer (CFO) übernommen. Er folgt auf Martin Schulteis.

Das von dem Generalplanungsbüro agn entworfene Betriebsrestau-
rant „Eat“ wurde mit dem Iconic Award ausgezeichnet.

Dr. Philipp Ecken ist neuer CFO 
bei Windmöller & Hölscher. 
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INTERVIEW

„UNTER SCHWIERIGEN 
BEDINGUNGEN 

ZUKUNFT GESTALTEN“ 

Seit 2020 ist Michael Gerdhenrich Bür-
germeister der Stadt Beckum. Der Jurist 
spricht im Interview über die Heraus-
forderung, kommunale Aufgaben unter 
schwierigen Rahmenbedingungen zu 
meistern. Und schaut zugleich auf die 
anstehenden Aufgaben.   

Herr Gerdhenrich, Sie sind seit November 
2020 im Amt und wurden im Septem-
ber 2025 im ersten Wahlgang wiederge-
wählt. Gibt es etwas, das Sie in Ihrer ers-
ten Amtszeit vor allem überrascht hat? 

Meine erste Amtszeit bestand im Prinzip aus 
einer Aneinanderreihung von Überraschun-
gen: Corona, Krieg in Europa, Energiekrise, 
Zinswende, geopolitische Konflikte und 
eine stagnierende deutsche Wirtschaft. Als 
ich Anfang 2020 meine Kandidatur bekannt 
gegeben habe, war davon nichts absehbar. 
Begeistert hat mich, mit welcher Bereit-
schaft Menschen, Verwaltung und Politik 
in Beckum trotz dieser schwierigen Bedin-
gungen gemeinsam daran arbeiten, unsere 
Stadt voranzubringen.  

Vor Ihrer Zeit als Bürgermeister waren 
Sie unter anderem als Syndikusrechts-
anwalt bei einem Logistikkonzern oder 
der Stadt Münster tätig. Wie helfen Ih-
nen diese Erfahrungen in Ihrer täglichen 
Arbeit? 

Jede Station hat mir einen anderen Blick auf 
Verantwortung und Arbeitswelt vermittelt. 
Bei der Nagel-Group habe ich die Konzern-
leitung bei unternehmerischen Entschei-
dungen beraten, bei der Stadt Münster und 
dem Kreis Warendorf die kommunale Ver-
waltung kennengelernt. Dazu kommt mein 
juristischer Hintergrund. 
Geprägt haben mich aber auch meine frü-
heren Jobs. Schon als Schüler und während 
des Studiums habe ich immer gearbeitet, 
weil es mir wichtig war, finanziell auf eige-
nen Füßen zu stehen – ob bei Rottendorf 
Pharma im Lager und Schichtdienst, in 
der Gastronomie, einer Kanzlei oder auch 
bei der Müllabfuhr. Diese Jobs haben mir 
gezeigt, wie unterschiedlich Menschen 
arbeiten und Verantwortung überneh-
men. Hinter wirtschaftlichen Kennzahlen 
und politischen Entscheidungen stehen 

immer Menschen, die Leistung erbringen 
und dafür Wertschätzung verdienen. 

Wie bewerten Sie die aktuelle wirtschaft-
liche Lage in Beckum, und welche Argu-
mente machen die Stadt für Unterneh-
men attraktiv? 

Die Beckumer Wirtschaft ist robust. Wir 
haben viele leistungsfähige mittelständi-
sche Unternehmen, die hoch spezialisiert 
und international erfolgreich sind. Die-
se breite Wirtschaftsstruktur macht uns 
widerstandsfähig. Hinzu kommen gute 
Standortbedingungen: Verkehrsanbin-
dung, Infrastruktur, Bildung sowie attrak-
tive Sport- und Freizeitangebote. 
Natürlich spüren aber auch unsere Unter-
nehmen die schwierige Lage in Deutsch-
land. Umso wichtiger sind Reformen, ver-
lässliche Rahmenbedingungen, weniger 
Bürokratie und mehr Freiraum für Inves-
titionen und Innovationen. Ohne Wachs-
tum gibt es keinen Wohlstand.

Können Sie Unternehmen denn noch 
Platz anbieten in der Stadt? 
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Ja, auch wenn Gewerbeflächen ein knap-
pes Gut sind. Unser Gewerbeflächenkon-
zept setzt deshalb auf drei Wege: neue 
Flächen entwickeln, bestehende Flächen 
effizienter nutzen und untergenutzte Are-
ale aktivieren. Bei der Vergabe berücksich-
tigen wir zudem Unternehmenskonzepte 
und Zukunftsperspektiven. Entscheidend 
ist, dass bestehende Unternehmen Ent-
wicklungsmöglichkeiten behalten und 
wir zugleich Raum für neue Ansiedlungen 
schaffen. 

Beckum hat sich im aktuellen Gemein-
decheck bzw. Städteranking spürbar 
verbessert. Wo hat Beckum stark abge-
schnitten und was bedeutet dieses Ran-
king für den Standort? 

Besonders erfreulich ist, dass Beckum 
bei Faktoren gut aufgestellt ist, die Zu-
kunftsfähigkeit und Lebensqualität be-
stimmen: Bildung, Freizeit, medizinische 
Versorgung und Infrastruktur. Wir verfü-
gen über eine gute Bildungslandschaft, 
attraktive Sportangebote, zwei Freibäder 
und ein Hallenbad sowie besondere Nah-

erholungsgebiete. Auch die medizinische 
Versorgung ist gut. 
Das Ranking bestätigt damit etwas Ent-
scheidendes: Ein guter Wirtschaftsstand-
ort muss auch ein guter Ort zum Leben 
sein. Denn Unternehmen brauchen nicht 
nur Flächen und Straßen, sondern auch 
eine Stadt, in der Fachkräfte und ihre Fa-
milien gerne leben. 

Trotz solcher Erfolge spürt auch Beckum 
die wachsenden finanziellen Belastungen 
und beteiligte sich deshalb an Aktionen 
wie „Kommunen am Limit“. Wie balancie-
ren Sie die finanziellen Herausforderun-
gen mit der Notwendigkeit einer starken 
Wirtschaftsförderung? 

Wir erleben die größte strukturelle Finanz-
krise der Kommunen seit dem Zweiten 
Weltkrieg. 2025 konnten in Nordrhein-
Westfalen nur acht von 396 Städten und 
Gemeinden einen strukturell ausgegliche-
nen Haushalt vorweisen. Bund und Land 
übertragen uns seit Jahren immer mehr 
Aufgaben, ohne für eine ausreichende 
Gegenfinanzierung zu sorgen. Allein in 

Beckum sind die Transferaufwendungen – 
also Ausgaben, die wir vor Ort kaum beein-
flussen können – seit 2020 um mehr als 50 
Prozent auf über 70 Millionen Euro gestie-
gen. Das sind rund 25 Millionen Euro mehr 
pro Jahr als noch vor wenigen Jahren. Da-
gegen können wir gar nicht ansparen. 
Trotzdem müssen wir investieren. Gute 
Schulen, intakte Straßen, eine funktio-
nierende Feuerwehr und moderne Infra-
struktur sind keine Luxusprojekte, son-
dern Standortpolitik. Wir priorisieren und 
sparen, wo wir nur können – aber Bund 
und Land müssen endlich für eine ange-
messene Finanzierung der Kommunen 
sorgen. Denn wenn die Kommunen ihre 
Handlungsfähigkeit verlieren, verliert am 
Ende auch der Staat das Vertrauen seiner 
Bürgerinnen und Bürger. 

Was kann Beckum sich denn noch leis-
ten?  

Angesichts der strukturellen Unterfinanzie-
rung sind unsere finanziellen Spielräume 
äußerst gering. Aber wir können es uns si-
cher nicht leisten, unsere Infrastruktur auf 
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 �Michael Gerdhenrich, 
Bürgermeister Stadt Beckum
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Kosten kommender Generationen verkom-
men zu lassen. Eine Schule, Straße oder 
Brücke wird nicht günstiger, wenn wir ihre 
Sanierung zehn Jahre verschieben. Des-
halb priorisieren wir sehr genau und kon-
zentrieren unsere Mittel auf das, was für die 
Zukunft Beckums notwendig ist. 

Im August 2025 wurde die neue B58-Orts-
umgehung vollständig freigegeben. Setzt 
diese direkte Verbindung zur A2 für die 
wirtschaftliche Entwicklung Impulse? 

Absolut. Die B58n entlastet nicht nur die 
Innenstadt, sondern ist ein echter Stand-
ortvorteil. Unsere Unternehmen profitie-
ren von kürzeren Wegen und einer bes-
seren Anbindung an die A2. Gleichzeitig 
werden unsere Gewerbestandorte für 
neue Unternehmen attraktiver.  

Wirtschaftsstandorte leben von Fach-
kräften – aber diese brauchen Wohn-
raum und passende Bildungsangebote. 
Wo steht Beckum hier? 

Mit der Steinbruchallee und dem Neu-
baugebiet in Vellern stellen wir wichti-
ge Weichen für neuen Wohnraum. Der 
Wohnungsmarkt steht angesichts hoher 
Bau- und Finanzierungskosten erheblich 
unter Druck. Wohnungen werden aktuell 
stärker nachgefragt als Einfamilienhäuser. 
Dennoch sind die Baugenehmigungen in 
Beckum im Vergleich zur Niedrigzinspha-
se nicht eingebrochen. 
Wir setzen gleichermaßen auf private 
Bauherren und Investoren wie auf den 
kommunalen Wohnungsbau. Unser Ziel 
ist ein vielfältiges Wohnungsangebot für 
unterschiedliche Lebensphasen und Ein-
kommen. 
Wir investieren in den kommenden Jahren 
zudem rund 100 Millionen Euro in unsere 
Schulen, bauen neu, sanieren und erwei-
tern. Es dürfte das größte Investitionspro-
gramm in die Beckumer Bildungsinfra-
struktur seit Jahrzehnten sein. Gleichzeitig 
schaffen wir mit neuen und erweiterten 
Kitas zusätzliche Betreuungsplätze und 
mehr Qualität.  

Blicken wir einige Jahre voraus: Welche 
zentralen Meilensteine möchten Sie am 
Ende Ihrer jetzigen Amtszeit für Beckum 
erreicht haben? 

Der wichtigste Erfolg wäre für mich, dass 
wir trotz aller Krisen und der schwierigen 
Finanzlage die Handlungsfähigkeit unse-
rer Stadt bewahrt und Beckum gleichzei-
tig weiterentwickelt haben. Dazu gehö-
ren moderne Schulen und Kitas, die neue 
Feuer- und Rettungswache, Investitionen 
in Straßen und Brücken sowie attraktive 
Innenstädte, Stadtteile und Freizeitein-
richtungen. 
Handlungsfähigkeit bedeutet für mich 
nicht, nur den Mangel zu verwalten. Hand-
lungsfähig ist eine Stadt dann, wenn sie 
auch unter schwierigen Bedingungen ihre 
Zukunft gestalten kann. 

Das Interview führte
Carsten Schulte

AUS BECKUM.
WELTWEIT IM EINSATZ.

Familienunternehmen 
seit 1968
Ob Zement, alternative Brennstoffe 
oder Recyclingmaterialien:  
DI MATTEO entwickelt und fertigt  
kundenspezifische Schüttguttechnik 
für die zuverlässige Annahme,  
Lagerung, Förderung, Dosierung  
und Aufbereitung unterschiedlichster 
Schüttgüter.

DI MATTEO Group 
info@dimatteo.de
www.dimatteo.de
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GEWERBEFLÄCHEN

STRATEGISCHER BLICK  
AUF STANDORTNUTZUNG 

Gewerbeflächen sind knapp – und damit 
wird die Frage wichtiger, wie bestehen-
de Standorte genutzt und neue Flächen 
entwickelt werden können. Die Stadt 
Beckum hat dafür im vergangenen Jahr 
einen strategischen Rahmen geschaf-
fen: Der Rat hat ein Gewerbeflächen-
konzept beschlossen, das die Entwick-
lung der kommenden Jahre vorzeichnen 
soll. Gleichzeitig kann die Stadt auf die 
erfolgreiche Ansiedlung einiger neuer 
Unternehmen verweisen.  

Mit dem Gewerbeflächenkonzept reagiert 
Beckum auf eingeschränkte Flächenver-
fügbarkeiten und steigende Bodenpreise. 
Das Konzept nimmt deshalb sowohl be-
stehende Gewerbegebiete als auch den 
künftigen Flächenbedarf in den Blick. Es 
analysiert den Wirtschaftsstandort, zeigt 
Entwicklungsperspektiven auf und for-
muliert Handlungsempfehlungen. Da-
mit soll es zugleich als Grundlage für die 
liegenschaftliche und stadtplanerische 
Arbeit der Stadt dienen. 
Vier Leitlinien stehen dabei im Mittel-
punkt: Verfügbare städtische Gewerbe-
flächen sollen bedarfsgerecht und mit 
Bedacht vermarktet werden. Gleichzeitig 
sollen Potenziale zur Nachverdichtung 

und Revitalisierung bestehender Stand-
orte aktiviert werden. Hinzukommen die 
nachhaltige Qualifizierung vorhandener 
Gewerbegebiete sowie die langfristige 
Sicherung von Flächen für neue Entwick-
lungen. 
Dass es dabei nicht allein um zusätzliche 
Grundstücke geht, zeigt das Förderpro-
jekt „Regionale Netzdienliche Energiever-
bünde in Gewerbegebieten“, kurz ReNET-
EV. Unternehmen aus dem Bereich Auf 
dem Tigge, Sudhoferweg und Stromber-
ger Straße beteiligen sich daran. Beckum 
ist damit Teil eines Projekts, das zehn 
Gewerbegebiete im Münsterland bei der 
klimafreundlichen Transformation ihrer 
Energieversorgung unterstützen soll. 

Digitaler Zwilling
Auf Grundlage von Daten zu Energiever-
bräuchen, Lastgängen sowie Betriebs- 
und Nutzungszeiten soll ein digitaler 
Zwilling des jeweiligen Gewerbegebiets 
entstehen. Damit können Konzepte ent-
wickelt werden, die Erzeugung, Speiche-
rung und Nutzung von Energie besser 
miteinander verknüpfen. Ziel sind unter 
anderem geringere Energiekosten und 
eine höhere Versorgungssicherheit. 
Gleichzeitig soll ein gemeinsames Anreiz- 
und Betreibermodell erarbeitet werden, 

das Investitionen auf mehrere Akteure 
verteilt. Der Auftakt in Beckum fand im 
Juni bei der Beumer Maschinenfabrik 
statt.  
Zudem rückt auch die Vernetzung der 
Unternehmen stärker in den Fokus. Im 
September hat die Wirtschaftsförde-
rung ein Gewerbegebietstreffen Auf 
dem Tigge organisiert, bei dem aktuelle 
Themen und Anregungen besprochen 
sowie mögliche Kooperationen unter-
stützt wurden. Dieses Format soll die 
bestehenden Veranstaltungen wie das 
Kleine Wirtschaftsgespräch, das alle zwei 
Jahre stattfindende Große Wirtschafts-
gespräch oder die Afterwork-Treffen so-
wie die Veranstaltungen zur Fach- und 
Arbeitskräftesicherung in Kooperation 
mit den Wirtschaftsförderungen Ahlen 
und Ennigerloh ergänzen.
Das Standortmarketing wird durch erfolg-
reiche Abschlüsse bei der Flächenvergabe 
unterstrichen. Zuletzt hat beispielsweise 
das Beckumer Bau- und Solartechnikun-
ternehmen Duka Solutions einen Platz im 
Gewerbegebiet „Obere Brede“ für einen 
Ausbau genutzt. Dort hatte zuvor auch 
das ansässige Unternehmen Fahl Bauele-
mente seinen neuen Sitz bezogen. 
Neue Flächen bleiben derweil Teil der 
langfristigen Perspektive.

 Mit einem Gewerbeflächenkonzept schafft Beckum einen Rahmen.

Fo
to

: S
ta

dt
 B

ec
ku

m



60   Wirtschaft aktuell //  COE/ST/MS/WAF III/26

INNENSTADTENTWICKLUNG

ZUKUNFT GESTALTEN,  
IDENTITÄT STÄRKEN 

In Zeiten des boomenden Onlinehandels 
müssen Innenstädte anders gedacht 
werden. Beckum tut dies an verschiede-
nen Stellen: mit mehr Aufenthaltsqua-
lität, mit mehr Fokus auf Einzelhandel 
und Gastronomie. Für den Stadtteil Neu-
beckum gibt es sogar ein ganz neues 
Konzept.  

Mit dem Integrierten Städtebaulichen Ent-
wicklungskonzept (ISEK) liegt seit 2020 ein 
Rahmen für die Entwicklung der Neube-
ckumer Innenstadt vor. Von 2022 bis Mitte 
2026 unterstützte ein aus Städtebauförder-
mitteln finanziertes Innenstadtmanage-
ment der Stadtraumkonzept GmbH die 
Umsetzung. Im Mittelpunkt standen drei 
Themen: das Netzwerk der Akteure, die 
Aufenthaltsqualität und die Sichtbarkeit 
der Innenstadt. 
Über den ebenfalls aus ISEK-Mitteln fi-
nanzierten Verfügungsfonds wurden ge-
meinsam mit Handel und Institutionen 
zahlreiche Projekte umgesetzt. Bunte 
Pflanzkübel bilden ein Band durch die 
Einkaufsstraßen, Stadtteilmöbel schaffen 
neue Aufenthaltsmöglichkeiten, Bauzaun-
banner verbessern das Erscheinungsbild 
während Baumaßnahmen und eine neue 
Winterbeleuchtung sorgt für Atmosphäre 
in der dunklen Jahreszeit. Viele Projekte 
wurden zu 50 Prozent privat finanziert. 

Dadurch wurden nicht nur Fördermittel 
eingesetzt, sondern auch lokale Akteure 
unmittelbar beteiligt. 
Mit dem Hof- und Fassadenprogramm 
konnten Eigentümerinnen und Eigentü-
mer für Neuanstriche und weitere Aufwer-
tungsmaßnahmen Zuschüsse von bis zu 
6.000 Euro erhalten. Zahlreiche Fassaden 
in und um die Einkaufsstraßen wurden 
dadurch erneuert und tragen heute zu 
einem deutlich aufgewerteten Erschei-
nungsbild bei. 

„typositz Neubeckum“
Besonders sichtbar ist die neue Aufent-
haltsqualität auf dem Rathausvorplatz. Dort 
steht der typositz Neubeckum - ein aus ein-
zelnen Hockern bestehender Schriftzug, 
der im Rahmen eines studentischen Wett-
bewerbs der FH Design in Dortmund ent-
stand und von einem örtlichen Metallbau-
betrieb umgesetzt wurde. Die Buchstaben 
sind inzwischen ein beliebter Treffpunkt 
und über Neubeckum hinaus bekannt. 
Auch das Verhältnis von Parken und Auf-
enthalt wurde praktisch erprobt. Drei Mo-
nate lang standen die „Stadt-Terrassen“ 
des Zukunftsnetzes Mobilität NRW auf 
zwei Parkplätzen. Diskussionen und Befra-
gungen begleiteten das Experiment. An-
schließend entschieden Handel und Stadt 
gemeinsam, dass der Gewinn an Aufent-
haltsqualität den Wegfall der beiden Stell-

plätze aufwiegt. Eigene Stadtmöbel sollten 
angeschafft werden. Über deren Gestal-
tung und Auswahl entschied der Stadtteil 
mit: Durch eine Neubeckumer Jury und 
eine Online-Abstimmung wurde das Mo-
dell ausgewählt. 
Das ISEK umfasst darüber hinaus die bau-
liche Entwicklung des öffentlichen Raums. 
Der Rathausvorplatz wurde an klimabe-
dingte Veränderungen angepasst und mit 
neuen Aufenthaltsmöglichkeiten ausge-
stattet. Das Freizeithaus mit Stadtteilzen-
trum und die Stadtbücherei werden der-
zeit umfassend saniert und modernisiert 
und werden demnächst wiedereröffnet. 
Die Umgestaltung des Platzes der Städte-
partnerschaft und des Parks Villa Moll wird 
aktuell geplant. 
In der Beckumer Innenstadt liegt der 
Schwerpunkt auf Vernetzung und ge-
meinsamer Außendarstellung. In einem 
angestoßenen Prozess wurden etablier-
te und neue Händlerinnen und Händler 
sowie gastronomische Betriebe zusam-
mengebracht. Gemeinsam arbeiteten sie 
heraus, was die Beckumer Innenstadt aus-
macht und wie sie sich künftig präsentie-
ren soll. 
Die Stadtmanufaktur entwickelt gemein-
sam mit den elbgraphen aus Hamburg 
daraus erste Produktideen für eine Image-
kampagne, die die Besonderheiten der In-
nenstadt nach außen sichtbar machen soll. 

 Der Name als Sitzmöbel soll für mehr Aufenthaltsqualität sorgen.  Komfort für die Innenstadt
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Den Anstoß gab die Anfrage eines Landwirts nach einer Alarmanlage 
für seinen Betrieb. Sie sollte bei einem Störfall nicht nur mit Hupe und 
Blitzlicht reagieren, sondern auch telefonisch alarmieren. Weil Andreas 
Kulke auf dem Markt keine für den Einsatzzweck passende Lösung 
fand, entwickelte er selbst eine Anlage – und kurz nach der ersten Ins-
tallation folgte eine zweite. Auch die Landwirtschaftskammer wurde in 
der Folge auf die Entwicklung aufmerksam. Aus dem zunächst neben-
bei betriebenen Projekt entstand schließlich das Unternehmen alcona, 
das heute nach eigenen Angaben mehr als 1.000 Alarmanlagen pro 
Jahr produziert. 

In den folgenden Jahren wurde das Angebot für landwirtschaftliche 
Betriebe erweitert. Hinzu kamen unter anderem Klimacomputer, Tank-
wächter, Stromversorgungslösungen und Frequenzumrichter. Die Pro-
dukte werden heute unter der Marke farm.FAMILY beziehungsweise in 
der 3G-Produktreihe zusammengefasst. 

2018 erschloss alcona mit Ladestationen für Elektroautos ein weiteres 
Geschäftsfeld. Daraus entwickelte sich die Produktreihe STROMAT für 
Ladeinfrastruktur. Seit 2022 beschäftigt sich das Unternehmen zudem 
mit Batteriespeichern und bietet diese unter dem Namen bCUBE an. 

Entwicklung, Tests und Produktion finden am Unternehmenssitz in 
Beckum statt. Als Elektrobetrieb übernimmt alcona darüber hinaus 
Planung, Installation und Inbetriebnahme von Projekten. 

Damit haben sich aus dem ursprünglichen Schwerpunkt Agrarelektronik 
innerhalb von 15 Jahren zwei weitere Geschäftsfelder entwickelt. „Das 
hat ganz klein angefangen – aus dem Hobby wurde Beruf und daraus 
schließlich eine Unternehmensgeschichte“, sagt Gründer und Geschäfts-
führer Andreas Kulke. Auch im Jubiläumsjahr arbeitet das Unternehmen 
nach eigenen Angaben an einer weiteren Produktentwicklung – doch 
Details will alcona noch nicht verraten. Stillstand ist aber nicht angesagt!  

Aus Leidenschaft zum Unternehmen 
alcona Automation GmbH

Anzeige

Die alcona Automation GmbH aus Beckum blickt 2026 
auf ihr 15-jähriges Bestehen zurück. Gegründet wurde 
das Unternehmen 2011 von Andreas Kulke. Was 
mit einer selbst entwickelten Alarmanlage für einen 
befreundeten Landwirt begann, hat sich seitdem zu 
einem Unternehmen mit den Geschäftsfeldern Agrar-
elektronik, Elektromobilität und Energiespeicherung 
entwickelt. 

Agrarprodukte 
E-Mobilität 

Batteriespeicher

Ihr Systempartner für 
innovative Elektronikprodukte

alcona Automation GmbH
Ahlener Straße 48, 59269 Beckum

info@alcona.de · www.alcona.de
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Batteriespeicher

Ihr Systempartner für 
innovative Elektronikprodukte

alcona Automation GmbH
Ahlener Straße 48, 59269 Beckum

info@alcona.de · www.alcona.de
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BREITBANDAUSBAU

STABILE VERBINDUNGEN
Der Ausbau der digitalen Infrastruktur 
in Beckum schreitet weiter voran. Durch 
eigenwirtschaftliche Investitionen und 
verschiedene Förderprogramme erhal-
ten immer mehr Haushalte, Unterneh-
men und Schulen Zugang zum Glas-
fasernetz. In den kommenden Jahren 
sollen weitere Teile des Stadtgebiets er-
schlossen werden. 

Einen wesentlichen Anteil daran hat die 
Deutsche Telekom. Rund 13.000 Haushalte 
und Unternehmen in den Ortsteilen Be-
ckum und Roland können vom aktuellen 
eigenwirtschaftlichen Ausbau profitieren. 
Dafür sollen rund 850 Kilometer Glasfaser-
kabel verlegt werden. Die Arbeiten sollen 
voraussichtlich im April 2028 abgeschlos-
sen sein. Ferner übernimmt die Deutsche 
Telekom zum 1. Juli 2027 das Glasfasernetz 
von der EVB in Vellern und im Wohngebiet 
Pflaumenallee.
Auch in Neubeckum wächst das Glasfaser-
netz. Die GlasfaserPlus, ein Joint Venture 
der Deutschen Telekom und des Inves-
tors IFM Investors, hat zwischen August 

2024 und Juli 2025 rund 4.400 Haushalten 
einen Zugang zum schnellen Datennetz 
ermöglicht. Als Nächstes soll das Gebiet 
nördlich der Bahn erschlossen werden. 
Die Arbeiten sind von November 2026 bis 
März 2027 vorgesehen. Sowohl Telekom 
als auch GlasfaserPlus setzen auf Open-
Access-Netze, die grundsätzlich auch an-
deren Anbietern zur Verfügung stehen. 
Parallel läuft der geförderte Ausbau in bis-
lang unterversorgten Bereichen. Im Rah-
men der sogenannten „Weiße Flecken“-
Förderung ist die Deutsche Glasfaser 
insbesondere im Außenbereich aktiv. 

Tempo nach Verzögerung
Nach der Insolvenz des zunächst beauf-
tragten Tiefbauunternehmens übernahm 
Mitte 2024 die AY-KOM Rohrleitungs-
bau GmbH die Arbeiten. Dabei mussten 
zunächst bereits ausgeführte Arbeiten 
überprüft und Mängel behoben werden. 
Die Fertigstellung ist bis Ende 2026 vor-
gesehen. Über ein zusätzliches Förder-
programm sollen weitere Adressen mit 
Bandbreiten von unter 100 Mbit/s be-
rücksichtigt werden. Auch die Beckumer 

Schulen werden sukzessive ans Glasfaser-
netz angebunden. Mehrere Grundschulen 
verfügen bereits über entsprechende An-
schlüsse. Hinzu kommen unter anderem 
die Rosa-Parks-Gesamtschule und das 
Kopernikus-Gymnasium. Weitere Schul-
standorte folgen. 
Von geförderten Anschlüssen profitieren 
die Gewerbegebiete Obere Brede, Mark I, 
Kerkbrede und Daimlerring sowie der Ge-
werbepark Grüner Weg. Für das rund 1,4 
Millionen Euro umfassende Projekt über-
nehmen der Bund 50 Prozent, das Land 
Nordrhein-Westfalen 40 Prozent und die 
Stadt Beckum zehn Prozent der Kosten. 
Bürgermeister Michael Gerdhenrich sieht 
im weiteren Ausbau einen wichtigen 
Standortfaktor: „Eine flächendeckende, 
effiziente und zukunftssichere digitale In-
frastruktur ist für Beckum ebenso wichtig 
wie unser Straßen-, Strom- oder Wasser-
netz. Sie stärkt unseren Wirtschaftsstand-
ort, ermöglicht Arbeitnehmenden und 
Betrieben moderne Arbeitsformen, schafft 
zusätzliche Bildungsangebote und verbes-
sert die Lebensqualität durch bequemes 
Einkaufen von Zuhause oder Streaming.“ 

 Rund 850 Kilometer Glasfaserkabel sichern Verbindungen für Stadt und Ortsteile in Beckum.
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Seit 1968 entwickelt DI MATTEO aus Beckum Lösungen für die Hand-
habung von Schüttgütern, die in vielen industriellen Prozessen eine 
zentrale Rolle spielen. Von der einzelnen Maschine bis zur schlüs-
selfertigen Anlage verbindet das Familienunternehmen Maschinen- 
und Anlagenbau mit verfahrenstechnischem Know-how – individuell 
abgestimmt auf Material, Prozess und Einsatzbedingungen.

In zweiter Generation familiengeführt, entwickelt und fertigt DI MAT-
TEO heute Schüttguttechnik für anspruchsvolle industrielle Anwen-
dungen. Das Spektrum reicht von der Materialannahme über Förde-
rung, Lagerung, Austragung und Dosierung bis hin zu Aufbereitung, 
Trennung, Trocknung und Zerkleinerung. Auch komplette Turnkey-
Anlagen gehören zum Leistungsangebot.

Zum Einsatz kommen die Lösungen unter anderem in der Zement- 
und Baustoffindustrie, im Energie- und Umweltbereich sowie bei der 
Verarbeitung von Biomasse, Recyclingmaterialien und alternativen 
Brennstoffen. Hinzu kommen Anwendungen in Branchen wie Chemie, 
Glas, Papier oder Stahl und NE-Metalle.
„Schüttgut ist nicht gleich Schüttgut. Die Materialeigenschaften und 
die jeweiligen Betriebsbedingungen stellen ganz unterschiedliche 
Anforderungen an die Technik“, sagt Geschäftsführer Dr.-Ing. Luigi Di 
Matteo. „Deshalb entwickeln wir Lösungen, die genau zum jeweiligen 
Prozess passen.“

ENGINEERING UND FERTIGUNG UNTER EINEM DACH
Ein wesentlicher Vorteil liegt dabei in der engen Verzahnung von 
Konstruktion und Fertigung am Standort Beckum. DI MATTEO ent-
wickelt, konstruiert und fertigt seine Technik in eigenen Produktions-
stätten in Deutschland. So bleiben zentrale Schritte des Projekts in 
der eigenen Hand – von der technischen Konzeption bis zur Fertigung 
und Installation.

EIN ANSPRECHPARTNER
Für Kunden bedeutet das einen Ansprechpartner für unterschiedliche 
Aufgaben. Auch nach der Installation bleibt das Unternehmen Ser-
vicepartner – etwa für Ersatzteile, Wartung, Instandhaltung, Moderni-
sierung und technischen Support.
So entstehen aus Beckum Lösungen für industrielle Prozesse in zahl-
reichen Ländern. Der Standort an der Römerstraße bleibt dabei die 
zentrale Basis des Familienunternehmens.

SCHÜTTGUTTECHNIK
AUS BECKUM

www.dimatteo.de

Anzeige

Straße des Handwerks 1
59269 Beckum
beckum@kh-st-waf.de

Was können wir für Sie tun?
- maßgeschneiderte Lehrgänge in unserem modernen BildungsCenter 
   und vielfältige Seminarangebote - nicht nur für das Handwerk

- Datenschutz für Unternehmen, Stellung eines externen Datenschutzbeauftragten

- Buch- und Steuerberatungsstelle

- Rechtsberatung und rechtsvertretung sowie Mahn- und Inkassowesen
   für unsere Mitgliedsbetriebe

- Unterstützung bei der Suche nach Betriebsnachfolgern und im Übergabeprozess- Unterstützung bei der Suche nach Betriebsnachfolgern und im Übergabeprozess

- Starke Interessenvertretung für über 2000 Innungsbetriebe in den
   Kreisen Steinfurt und Warendorf  
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VERANSTALTUNGEN  

BECKUM IM DIALOG  

Austausch, Wissenstransfer und neue 
Kontakte: Mit unterschiedlichen Ver-
anstaltungsformaten bringt die Wirt-
schaftsförderung der Stadt Beckum 
Unternehmen zusammen und greift 
Themen auf, die für Betriebe und Be-
schäftigte relevant sind. Das Spektrum 
reicht von kurzen digitalen Impulsen 
über Afterwork-Treffen bis zum Großen 
Beckumer Wirtschaftsgespräch.  

Ein Angebot sind die digitalen „Coffee 
Breaks“, die die Wirtschaftsförderung Be-
ckum gemeinsam mit den Kolleginnen 
und Kollegen aus Ahlen und Ennigerloh 
organisiert. Die jeweils halbstündigen und 
kostenfreien Veranstaltungen richten sich 
insbesondere an Unternehmen, die sich 
mit der Gewinnung und Bindung von 
Fach- und Arbeitskräften beschäftigen. 
Kurze Impulse sollen dabei Wissen zu ak-
tuellen Themen aus dem Personalbereich 
vermitteln.  
Die jüngste Coffee Break fand Anfang 
Oktober statt. Ann-Christin Rinker, Mit-
inhaberin der auf Generationenwechsel 
und Wissenstransfer spezialisierten Be-
ratungsagentur Rinker & Rinker, sprach 

zum Thema „Auszubildende und junge 
Fachkräfte gewinnen“. Auf den persönli-
chen Austausch setzt dagegen das After-
work-Treffen für „NextGen Executives“ der 
Beckumer Wirtschaft. An wechselnden 
Orten kommen hier Nachwuchsführungs-
kräfte und junge Unternehmerinnen und 
Unternehmer zusammen, um Kontakte zu 
knüpfen, Erfahrungen auszutauschen und 
gemeinsame Ideen zu entwickeln.  

Erstes Netzwerktreffen
Auch auf Ebene der Gewerbegebiete will 
die Stadt den Austausch untereinander, 
aber auch mit der Verwaltung stärken. So 
fand Ende September das erste Netzwerk-
treffen der im Gewerbegebiet Auf dem 
Tigge ansässigen Unternehmen bei der 
Gerwin Silotechnik GmbH statt. Hierbei 
wurden Ideen für gemeinsame Projekte 
entwickelt sowie Gespräche zu Kooperatio-
nen geführt. Perspektivisch soll so ein loka-
les Unternehmensnetzwerk entstehen.  
Einen größeren Rahmen bietet das Gro-
ße Beckumer Wirtschaftsgespräch. Die 
Veranstaltung bringt Unternehmerinnen 
und Unternehmer sowie Vertreterinnen 
und Vertreter aus Wirtschaft, Politik und 
Gesellschaft zusammen. Im Mittelpunkt 

stehen aktuelle wirtschaftliche Entwick-
lungen, der Wirtschaftsstandort Beckum 
und der regionale Austausch.  
Bei der nächsten Ausgabe am 5. Novem-
ber 2026 übernimmt Prof. Dr. Dr. h.c. Lars 
Feld von der Albert-Ludwigs-Universität 
Freiburg und Direktor des Walter-Eucken-
Instituts die Keynote. An der anschlie-
ßenden Gesprächsrunde nehmen neben 
Bürgermeister Michael Gerdhenrich die 
Unternehmerin Dipl.-Ing. Simone Kriener 
von Heinrich Kriener Bad & Heizung sowie 
Paul Hannot von Schrader T+A Fahrzeug-
bau teil. Moderiert wird die Veranstaltung 
von Markus Bußmann, ehemaliger stell-
vertretender Chefredakteur von Radio 
WAF und heutiger Pressesprecher der 
Stadt Warendorf.  
Mit den verschiedenen Formaten verfolgt 
die Stadt einen gemeinsamen Ansatz: 
Unternehmen sollen nicht nur Informa-
tionen erhalten, sondern miteinander ins 
Gespräch kommen. Vom kompakten di-
gitalen Wissensimpuls bis zur größeren 
Wirtschaftsveranstaltung entstehen so 
unterschiedliche Gelegenheiten, Kontakte 
innerhalb des Standorts zu vertiefen, Er-
fahrungen weiterzugeben und neue Ko-
operationen anzustoßen.  

 Das Thema Netzwerk soll in Beckum verstärkt in den Fokus rücken.
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Ob Maschinenbauteil, Lackgebinde oder Industriegüter: Was sicher 
transportiert werden soll, braucht die passende Unterlage. Genau da-
rauf hat sich die Klaus Berlinghoff GmbH in Beckum spezialisiert. Seit 
mehr als 35 Jahren fertigt das Unternehmen Paletten und Ladungs-
träger für Industrie und produzierendes Gewerbe. 2018 übernahm 
der studierte Betriebswirt und Supply-Chain-Experte Markus Robert 
Gödecke den Betrieb im Rahmen einer externen Nachfolge. Seitdem 
entwickelt er das Unternehmen mit seinen rund 60 Mitarbeitenden 
konsequent weiter. Ausbildung ist dabei ein wichtiger Faktor: Seit 
2013 ist Berlinghoff Ausbildungsbetrieb für gewerbliche und kauf-
männische Berufe. 

Das Kerngeschäft bilden dabei Sonderpaletten. „Wo die klassische Euro-
palette nicht weiterreicht, sind wir da“, bringt Gödecke den Anspruch auf 
den Punkt. Rund 90 Prozent des Geschäfts entfallen inzwischen auf die-
se individuellen Lösungen, etwa 750 verschiedene Produkte gehören zum 
Portfolio. Dabei kann eine Palette gerade einmal 40 Zentimeter messen – 
oder mehrere Meter lang sein. Zwei-Wege- oder Vier-Wege-Ausführung, 
besondere Maße, Schwerlastanforderungen oder exakt platzierte Bohrun-
gen für Behälter: Gefertigt wird, was zum Produkt und zum Prozess des 
Kunden passt, geliefert wird mit dem markanten gelben Fuhrpark.  

Flexibilität ist für Gödecke wichtig: Einzelanfertigungen sind ebenso möglich 
wie große Serien. „Wir können bei Losgröße eins anfangen und bei Bedarf 
bis zu 2.200 Paletten am Tag fertigen“, sagt Gödecke.  

Der nationale und internationale Einsatz der Produkte gehört zum Tages-
geschäft. In eigenen Trockenkammern können die Paletten und Ladungs-
träger den Anforderungen des internationalen Warenverkehrs thermisch 
behandelt und künstlich getrocknet werden. Europaletten gehören weiter-
hin zum Angebot. Das Unternehmen ist seit über 20 Jahren EPAL-zertifi-
ziert und übernimmt neben dem Handel auch die Prüfung und Reparatur 
gebrauchter Paletten. Das zahlt auch auf das Thema Nachhaltigkeit ein: 
„Holz ist ein nachhaltiger Rohstoff, aber auch mit ihm müssen wir verant-

wortungsvoll umgehen.“ Nicht nur die Reparatur von Europaletten, sondern 
auch die  Aufbereitung von Standard- und Sonderpaletten verlängert die 
Lebensdauer und kann gleichzeitig Beschaffungskosten reduzieren.  Auch 
Produktionsreste werden verwertet: Mit dem Restholz wird bereits seit 
mehreren Jahrzehnten eine Hackschnitzelheizung befeuert, die Hallen und 
Verwaltungsgebäude mit Wärme versorgt.  

Stillstand gibt es auch bei den 
internen Abläufen nicht. Zu-
sammen mit der Kundschaft 
entwickelte Berlinghoff eine 
eigene EDV-Lösung für die La-
gerbestandsverwaltung. Sie er-
möglicht es, Palettenbestände 
bei Kunden digital im Blick zu 
behalten. Wird ein festgelegter 
Mindestbestand unterschritten, 
erfolgt automatisch eine Mel-
dung und die Nachversorgung 
kann angestoßen werden. Über 
ein eigenes Onlineportal können 
Kunden ihre Bestände zudem selbst einsehen und gemäß ihrer Bedarfe 
selbst steuern. „Wir liefern nicht einfach nur Paletten! Unser Ziel ist es, die 
Versorgung für unsere Kunden so unkompliziert und verlässlich wie möglich 
zu organisieren“, erklärt Gödecke. 

Verlässliche Prozesse sind auch Teil des Qualitätsmanagements. Berling-
hoff ist nach ISO 9001 zertifiziert und hat das jüngste Audit erfolgreich ab-
solviert.  Und Gödecke hat weitere Pläne für das Beckumer Unternehmen: 
In den kommenden Jahren soll der Maschinenpark modernisiert und um 
eine leistungsfähigere Fertigungslinie ergänzt werden – auch mit Blick auf 
den Fachkräftemangel und eine weiter steigende Automatisierung. Zusätz-
liche Flächen in unmittelbarer Nähe hat sich das Unternehmen bereits ge-
sichert.

Die passende Palette 
für Ihr Produkt

Anzeige

Klaus Berlinghoff GmbH | Auf dem Tigge 10 | 59269 Beckum | Tel. 02521 87210 | info@berlinghoff.de

www.berlinghoff.de

Markus Robert Gödecke
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KREISHANDWERKERSCHAFT STEINFURT WARENDORF

BILDUNGSCENTER 
MODERNISIERT

Rund 14 Millionen Euro hat die Kreis-
handwerkerschaft Steinfurt Warendorf 
in den vergangenen Jahren in die Moder-
nisierung des BildungsCenter am Stand-
ort Beckum investiert. An der Straße des 
Handwerks sind dadurch Werkstätten 
entstanden, die die Anforderungen für 
die Kurse der überbetrieblichen Lehr-
lingsunterweisungen im Handwerk erfül-
len. Rund 1.000 Auszubildende nehmen 
jedes Jahr an den verschiedenen Lehr-
gängen teil.

Im BildungsCenter in Beckum und im 
ebenfalls modernisierten BildungsCenter 
am Standort in Rheine bietet die Kreis-
handwerkerschaft außerdem Schulungen 
für Industriekunden, Schweißkurse nach 
den Vorgaben des Deutschen Verbands für 
Schweißen und verwandte Verfahren sowie 
Umschulungen an. „Darüber hinaus sind 
nach Absprache weitere individuelle Schu-
lungen möglich“, erklärt Günter Schrade, 
Geschäftsführer für den Bereich Bildung 
bei der KH. „Insgesamt haben wir bislang 
in enger Absprache mit den Ausbildungs-
leitungen der jeweiligen Unternehmen 13 
verschiedene Lehrgänge entwickelt.“ Rück-
meldungen seitens der Betriebe, aber auch 
der Teilnehmer zeigten, dass es mit diesen 
Lehrgängen gelinge, die Ausbildung noch 
einmal deutlich zu verbessern, so Schrade. 

Darüber hinaus veranstaltet die Kreis-
handwerkerschaft in den BildungsCentern 
in Beckum und Rheine auch Qualifizie-
rungen zum Schweißer im Gasschmelz-
schweißen, Lichtbogenhandschweißen, 
Metallschutzgasschweißen und Wolfram-
Schutzgasschweißen. Solche Qualifizie-
rungen seien frei finanziert, aber auch mit 
beispielsweise von der Agentur für Arbeit 
ausgestellten Bildungsgutscheinen mög-
lich. Gleiches gelte für die Umschulungen 
zum Maurer, Feinwerkmechaniker und 
Metallbauer.

„Unsere neuen BildungsCenter in Beckum 
und in Rheine sind auch ein Zeichen der 
Wertschätzung für die Auszubildenden im 
Handwerk“, unterstreicht Jan Schiffer. Der 
Geschäftsführer Finanzen und Zentrale 
Dienste der Kreishandwerkerschaft Stein-
furt Warendorf ist stolz darauf, dass bei bei-
den Modernisierungsprojekten sowohl die 
festgelegten Budgets unterschritten wor-
den sind als auch die Zeitpläne eingehalten 
werden konnten. „Beides ist bei öffentlich 
geförderten Bauprojekten längst nicht die 
Regel“, sagt Schiffer.

 Die Kreishandwerkerschaft hat den Standort Beckum modernisiert.
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UNTERNEHMENS-
SERV CE 

STADT BECKUM
Unterstützung für Ihr Unternehmen  
in Beckum unter anderem durch
•  Unternehmensbesuche, abgestimmt auf individuelle  

Anliegen und Bedürfnisse 

•  Regelmäßige Veranstaltungen für Wissenstransfer  
und Netzwerktreffen

• Durchführung der Beckumer Ausbildungsmesse BEAM 

• Informationen zu überregionalen Veranstaltungen 
 sowie zu Wettbewerben und Förderprogrammen

• Vermittlung passender Partner für Kooperationen  
und Projekte 

• Vernetzen von Unternehmen mit Bildungsträgern 

•  Unterstützung bei Erweiterungen (beispielsweise  
bei Fragen zum Planungsrecht oder zu Grundstücken)

Helena Wala I 02521 29-6917 I wala@beckum.de
Anja Korte I 02521 29-6916 I korte@beckum.de
Manuela Jakobs-Woltering I 02521 29-6918 I jakobs-woltering@beckum.de

Ihre Ansprechpartnerinnen
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Besonderes Augenmerk galt der 
seit 1767 bestehenden Brennerei. 
Betriebsinhaber Martin Schulze 
Rötering erläuterte die angewen-
dete Destillationsmethode sowie 
die Bedeutung des eigenen, wei-
chen Grundwassers für die Pro-
duktion der Spirituosen. 
Ahlens stellvertretender Bürger-
meister Ralf Marciniak verwies auf 
die Bedeutung des Betriebs für 
die lokale Versorgung und Gastro-
nomie. Auch Landrat Dr. Olaf Ge-
ricke betonte den Stellenwert der 
Landwirtschaft im Münsterland. 
Gorißen hob hervor, dass regional 
erzeugte Lebensmittel wie Obst, 
Gemüse, Fleisch und Milch durch 
kurze Transportwege zum Klima-
schutz beitragen. „Bei dem Hof 
Schulze Rötering in Ahlen zeigen 
wir, welche Stärke unsere Land-
wirtschaft hat, und wir zeigen Ver-
braucherinnen und Verbrauchern, 
dass Lebensmittel aus der Region 
spitze sind“, sagte Gorißen.
Die Ursprünge des Gräftenhofs 
reichen bis in das 14. Jahrhun-

dert zurück. Derzeit wird der Be-
trieb von Martin und Hildegunde 
Schulze Rötering geführt, während 
die Gastronomie im denkmalge-
schützten Fachwerkhaus unter 

der Leitung von Moritz und Ka-
thrin Schulze Rötering steht. Der 
Brennereibereich wird von Anna 
Clarissa Schulze Rötering betreut. 
Neben der Erzeugung von Brot-

weizen, Gerste und Raps sowie der 
Verarbeitung hofeigener Produkte 
setzt der Betrieb auf Photovoltaik 
und plant den Ausbau von Wind-
kraft.

SCHULZE RÖTERING

Landwirtschaftsministerin  
Gorißen zu Gast
Die nordrhein-westfälische Landwirtschaftsministerin Silke Gorißen besuchte im Rahmen ihrer Sommertour „NRW is(s)t gut!“ den 
landwirtschaftlichen Familienbetrieb Schulze Rötering in Ahlen. Ziel der Initiative des Vereins „Ernährung-NRW“ und des Ministeriums 
ist es, für die Erzeugung und den Konsum regionaler Lebensmittel zu werben. Der Ahlener Betrieb kombiniert Ackerbau, Sonderkul-
turen, eine Brennerei sowie Direktvermarktung und Gastronomie.

Anna Clarissa Schulze Rötering (erste Reihe rechts) schenkte eine ihrer jüngsten Kreationen aus: den Erd-
beer-Pfirsich-Aperitif „Ma jolie“ (von links): Landrat Dr. Olaf Gericke, Landtagsabgeordneter Markus Hö-
ner, Ministerin Silke Gorißen, stellvertretender Bürgermeister Ralf Marciniak und Martin Schulze Rötering 

Fo
to

: S
ta

dt
 A

hl
en

Für Ihr Projekt.
Das richtige Team.
Erschließung von Grundstücken, Unterbauerstellung auf 
zertifiziertem Recyclingbaustoff, 600 bis 6.000 Quadratmeter 
Pflasterungen, Erstellung schlüsselfertiger Außenanlagen
Nachhaltig. Professionell. RC1-zertifiziert. 

Industriestraße 38 · 49170 Hagen a.T.W. · T 05405 7004 · www.lachmann-team.de



Die Volksbank im Münsterland bündelt ihre Kompe-
tenzen im Bereich Immobilien. Künftig übernimmt das 
neu geschaffene Immobilienmanagement die Vermitt-
lung, Bewertung, Finanzierung, Entwicklung und Ver-
waltung aus einer Hand. Für Eigentümer, Kapitalanle-
ger, Unternehmen und Projektentwickler entsteht ein 
klarer Prozess für bessere Entscheidungen.

Immobilienbesitz bindet Zeit. Bewertungen müssen einge-
ordnet, Modernisierungen geplant, Finanzierungen struk-
turiert und Projekte wirtschaftlich gesteuert werden. Dazu 
kommen Verwaltung, gesetzliche Anforderungen und die 
Frage, wann ein Verkauf oder ein weiterer Ankauf sinnvoll 
ist. Wer für jedes Thema einen eigenen Ansprechpartner 
koordiniert, verliert schnell den Überblick.

Das Immobilienmanagement der Volksbank im Münster-
land übernimmt ab sofort diese Steuerung. Die Expertin-
nen und Experten der Bank ordnen die nächsten Schritte, 
binden die passende Expertise ein und schaffen eine ver-
lässliche Grundlage für Entscheidungen. So bleibt mehr 
Zeit für das eigentliche Geschäft und die mit einer Immo-
bilie verbundenen Ziele.

Ein Prozess statt 
vieler Einzelabstimmungen

Ein Kapitalanleger prüft zum Beispiel, ob er ein Objekt 
halten, modernisieren oder verkaufen sollte. Das Immo-
bilienmanagement bündelt dafür die notwendigen Ana-
lysen, bewertet die Handlungsoptionen und entwickelt 
einen klaren Fahrplan.
Kundinnen und Kunden müssen demnach die nächsten 
Schritte nicht selbst koordinieren. Das Immobilienmanage-

ment führt durch den Prozess und hält die Fäden zusam-
men. Die komplexe Arbeit findet im Hintergrund statt. 
Nach außen entstehen Klarheit, Verlässlichkeit und Frei-
raum.

Kompetenz für den 
gesamten Immobilienzyklus

Das Angebot richtet sich an Kapitalanleger, gewerbliche 
Immobilieneigentümer, Bauträger, Projektentwickler und 
mittelständische Unternehmen mit Betriebsimmobilien. 
Aber auch private Eigentümer und Wohnungseigentü-
mergemeinschaften profitieren von der gebündelten Ex-
pertise, etwa bei der Immobilienbewertung, der Hausver-
waltung oder einer energetischen Modernisierung.

Die Volksbank im Münsterland verbindet somit ihre re-
gionale Verankerung mit spezialisierter Immobilienkom-
petenz und Finanzierungskraft. Dadurch entstehen Lö-
sungen, die nicht bei einer einzelnen Transaktion enden. 
Sie berücksichtigen den gesamten Zusammenhang. Wie 
entwickelt sich der Bestand? Welche Investitionen sichern 
seinen Wert? Welche Finanzierung passt zum Vorhaben? 
Und welcher nächste Schritt bringt den größten Nutzen?

Sieben Leistungsbausteine, ein Anspruch

Das Immobilienmanagement umfasst:
 1.   Immobilienvermittlung für die professionelle und 

marktgerechte Vermarktung von Wohn- und Gewer-
beimmobilien

 2.   Baufinanzierung für Kauf, Neubau, Modernisierung 
und Investition

 3.   Bauträger-/ Investorenfinanzierung für die strukturier-
te Finanzierung komplexer Vorhaben

 4.   Immobilienbewertung für belastbare Entscheidungen 
bei Kauf, Verkauf, Finanzierung und Nachfolge

 5.   Hausverwaltung für transparente Abläufe und verläss-
liche Bewirtschaftung

 6.    Immobilienportfoliomanagement für die strategische 
Steuerung von Beständen, Risiken und Rendite

 7.   Energieberatung für wirtschaftliche Modernisierung, 
Fördermittel und nachhaltige Entwicklung

Freiraum schaffen.
Immobilien steuern. 

Anzeige

Wer behält den Überblick 
über alle Entscheidungen 
für Ihre Immobilie?

Eine Lösung für heute.
Ein starkes Netzwerk für alles, was noch kommt.

Die sieben Bausteine stehen nicht nebeneinander. Sie 
greifen dort ineinander, wo eine Immobilie mehr verlangt 
als eine einzelne Lösung. Das Ergebnis ist ein zentraler 
Ansprechpartner, der Zusammenhänge versteht, Ent-
scheidungen vorbereitet und die Umsetzung begleitet.

„Mit unserem neuen Geschäftsfeld begleiten wir  
Menschen nicht nur beim Kauf, sondern über den  
gesamten Lebenszyklus ihrer Immobilie hinweg.“ 

Maximilian von Carnap, Bereichsdirektor Immobilienmanagement 
bei der Volksbank im Münsterland eG.

Wir schaffen Freiraum.

Sie möchten einen Immobilienbestand 
weiterentwickeln, ein Vorhaben finanzie-
ren oder eine Immobilie fundiert bewer-
ten? Das Immobilienmanagement der 
Volksbank im Münsterland spricht mit Ih-
nen über den nächsten sinnvollen Schritt.

Maximilian von Carnap 
Telefon 0251 5005-5932
maximilian.von-carnap@vbml.de

Weitere Informationen erhalten Sie bei der Volksbank im Münsterland eG.  www.vb-muensterland.de/immobilien

Weiter geht’s in der nächsten Ausgabe mit 
„Teil 1: Hausverwaltung“: 
Wie digitale Prozesse, regionale Präsenz und ver-
lässliche Netzwerke zusammenwirken, um Wert-
stabilität und Zufriedenheit langfristig zu sichern.
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Frau Großmann, Herr Unckel, 
Sie sind in vielen Unternehmen 
unterwegs und sehen entspre-
chend viele Büroflächen. Gibt 
es typische „Büroplanungs-
Sünden“, bei denen Sie sofort 
denken: Hier wird Potenzial ver-
schenkt? 
Michael Unckel: Die gibt es tatsäch-
lich. Der Klassiker sind Kunden, die 
zwar ein sehr modernes Erschei-
nungsbild haben, bei denen aber 
noch eine Bürostruktur aus den 
1970ern vorhanden ist. Dunkle Bü-
ros, die gar nicht täglich genutzt wer-
den. Lange, kahle und hellhörige Flu-
re. Wenig Raum für Rückzug. Im Sin-
ne der heutigen Anforderungen an 
einen modernen Arbeitsplatz passt 
das einfach nicht mehr zusammen. 
Maike Großmann: Auch Meeting-
räume sind ein Thema: Manchmal 
gibt es nur große Besprechungs-
räume, obwohl im Alltag kleinere 
Räume viel stärker gebraucht wür-
den. Oder es fehlen Flächen für 
Kommunikation, weil beispielswei-
se  viele Mitarbeiter im Homeoffice 
oder unterwegs sind und bei ihrer 
Anwesenheit im Büro dann erst 
recht einen hohen Bedarf an Aus-
tausch haben. 

Was muss ein Büro denn heute 
können? 
Unckel: Es muss vor allem flexibel 
sein. Die eine Bürostruktur, die 
Jahrzehnte für alle passt, gibt es 
nicht mehr. Selbst die Abteilungen 
innerhalb eines Unternehmens ha-
ben unterschiedliche Anforderun-

gen: Die einen müssen konzentriert 
arbeiten, andere arbeiten stark 
kollaborativ oder in Projektteams. 
Genau das steckt auch hinter dem 
Begriff „New Work“. Die Herausfor-
derung ist, ein Konzept zu entwi-
ckeln, das zum Unternehmen passt 
und gleichzeitig Veränderungen je 
nach Anforderung an den Arbeits-
platz zulässt. 

Wie finden Sie das heraus? 
Großmann: Zunächst durch eine 
Bestandsaufnahme: Was kann das 
Gebäude? Wie ist der Grundriss? 
Handelt es sich um eine gemiete-
te Fläche? Wie lange besteht der 
Mietvertrag noch? Wie viel Arbeits-
plätze gibt es? Und wie werden sich 
Arbeitsweisen und Abteilungen vor-
aussichtlich entwickeln? 

Aber es geht vermutlich nicht 
nur um Quadratmeter und 
Schreibtischanzahl … 
Großmann: Nein, wir verbinden die 
räumliche Analyse mit der tatsäch-
lichen Nutzung. Wir fragen: Welche 
Abteilungen gibt es? Wie hoch ist 
die Anwesenheit? Wer arbeitet mit 
wem zusammen? Und wo fehlen 
vielleicht Räume für Austausch, 
Konzentration oder Rückzug? 
Unckel: Eine solche Machbar-
keitsstudie ist die Basis für unsere 
Arbeit. Daraus entwickeln wir ein 
Flächenkonzept und zeigen, wel-
che Möglichkeiten in der bestehen-
den Fläche stecken. Dabei geht es 
nicht um einen fertigen Grundriss, 
der dann eins zu eins genauso um-

gesetzt wird. Die Studie zeigt viel-
mehr: Welche Veränderungen sind 
sinnvoll, damit das Unternehmen 
auch künftig gut funktioniert? Und 
welche Möglichkeiten bietet das 
Gebäude überhaupt? 

Welche Rolle spielt das Budget? 
Unckel: Wenn wir keine Grenzen 
bekommen, können wir zunächst 
sehr frei denken. Gleichzeitig be-
rücksichtigen wir aber immer die 
Architektur des Gebäudes und die 
Wirtschaftlichkeit. Schließlich ist die 
Büroplanung auch immer eine un-
ternehmerische Entscheidung. 
Großmann: Kreatives Denken heißt 
nicht automatisch große Investitio-
nen. Manchmal ist es sinnvoll, zu-
nächst eine Pilotfläche zu betrach-
ten und zu prüfen, was sich daraus 

für das gesamte Gebäude ableiten 
lässt. Oft muss auch gar nicht alles 
neu angeschafft werden. Vielleicht 
sind gute Möbel vorhanden und 
es braucht lediglich eine andere 
Raumstruktur oder zusätzliche 
Rückzugsmöglichkeiten. 
Unkel: Ein Kunde hatte beispiels-
weise einen längeren Flurbereich, 
der zunächst einfach nur Verkehrs-
fläche war. Daraus haben wir mit 
wenig Aufwand mehrere unter-
schiedliche Bereiche entwickelt: 
einen Treffpunkt mit Küche und 
Stehtisch, einen Aufenthalts- und 
Mittagsbereich, der einfach durch 
Bepflanzung abgetrennt ist und 
gleichzeitig für Besprechungen 
genutzt werden kann. Und eine 
Lounge mit Vorhängen als Rück-
zugsort. Aus einem ungenutzten 

PROJEKT K 

„Erst verstehen, 
dann investieren“
Viele Büros, lange Flure, große Räume – und trotzdem fehlt es an 
Platz. In vielen Unternehmen ist aber nicht zu wenig Bürofläche 
das eigentliche Problem, sondern die falsche Nutzung. Vertriebs-
leiter Michael Unckel und Planungsleiterin Maike Großmann vom 
Generalunternehmen für Büroflächenplanung projekt K in Müns-
ter erklären im Interview, wie Unternehmen das Flächenpotenzial 
im Bestand aufdecken können. 

Die Herausforderung ist, 
ein Konzept zu entwickeln,

 das Veränderungen zulässt. 
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Verkehrsweg wurde so ein Bereich, 
der Kommunikation und Aufent-
haltsqualität schafft. 

Das klingt nach einem echten 
Augenöffner. Wie reagieren Un-
ternehmen auf solche Analysen? 
Unckel: Häufig sind sie tatsäch-
lich überrascht und begeistert. Wir 
entwickeln dabei nicht nur eine Lö-
sung, sondern zeigen verschiedene 
Varianten. Oft entsteht daraus beim 
Kunden sogar eine eigene Variante, 
weil er Elemente aus verschiedenen 
Vorschlägen kombiniert. 
Großmann: Die Machbarkeitsstu-
die hilft vor allem, bessere Entschei-
dungen zu treffen. Am Ende kann 
sogar herauskommen, dass ein 
Unternehmen tatsächlich weniger 
Fläche benötigt und beispielsweise 

etwas vermieten kann. Oder dass 
mehrere Büros zusammengelegt 
werden können. 
Unckel: Flächenoptimierung be-
deutet aber nicht automatisch Flä-
chenreduzierung. Es geht darum, 
vorhandene Quadratmeter an den 
richtigen Stellen wertvoller zu ma-
chen oder sie dort zu ermöglichen, 
wo es passt. 

Welche Rolle spielen die Mit-
arbeiter bei der Planung? 
Unckel: Eine wichtige. Man kann 
aber natürlich nicht alle befragen 
oder jeden Mitarbeiterwunsch be-
rücksichtigen. Man muss auch 
Kompromisse eingehen.  

Also sich etwa vom eigenen, fes-
ten Schreibtisch trennen? 

Unckel: Ja, zum Beispiel. Wichtig ist, 
dass diesen Kompromissen kon-
krete Mehrwerte gegenüberstehen 
– etwa bessere Rückzugsmöglich-
keiten, mehr Austausch oder Räu-
me, die unterschiedlich genutzt 
werden können. Wer diese Flexibi-
lität haben möchte und regelmäßig 
remote arbeitet, kann nicht erwar-
ten, dass dann auch noch ein eige-
ner Schreibtisch von montags bis 
freitags freigehalten wird. 
Großmann: Für solche Entschei-
dungen braucht es Akzeptanz. 
Entscheidend ist, die richtigen 
Menschen zum richtigen Zeitpunkt 
einzubeziehen und gemeinsam 
mit den Verantwortlichen festzu-
legen, wie der Prozess aussehen 
soll. Wenn die Geschäftsführung 
ein Konzept entwickelt und es an-

schließend einfach präsentiert, 
funktioniert das nicht automatisch 
in der Praxis. 

Was ist Ihr wichtigster Rat an 
einen Unternehmer, der über 
seine Büroflächen nachdenkt? 
Großmann: Erst verstehen, dann 
investieren. Wer sich als Unterneh-
mer klar macht, wie sich das Team 
entwickeln und zusammenarbeiten 
soll, kann besser ableiten, wie viel 
Bürofläche er tatsächlich benötigt, 
wie diese genutzt und entspre-
chend gestaltet werden soll. Eine 
Machbarkeitsstudie ist dafür eine 
gute Grundlage. 

Das Interview führte
Anja Wittenberg

Michael Unckel und 
Maike Großmann 

von projekt K

MÜNSTER
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Das erste dieser Projekte entsteht 
am Amelunxenweg in Wolbeck. 
Auf einem rund 3.000 Quadrat-
meter großen Grundstück plant 
die Grant Immobilien GmbH einen 
etwa 1.600 Quadratmeter großen 
Gewerbekomplex für vier Hand-
werksbetriebe. Im Erdgeschoss 
sind Showrooms sowie Lager- und 
Werkstattflächen vorgesehen, oben 
entstehen Büros. RG Hoch & Tief-
bau übernimmt die Bauausführung. 
Das Grundstück ist bereits vorbe-
reitet, 2027/2028 soll das Projekt 
abgeschlossen sein – so entsteht 
aus einer Idee ein echtes Projekt. 
Bei der Vorbereitung wurde ein An-
satz umgesetzt, den Grant und Geis 
auch bei weiteren Vorhaben verfol-
gen wollen: möglichst ressourcen-
schonend und mit Lösungen, die 
langfristig funktionieren. Der vor-
handene Boden wurde aufbereitet, 

Steine wurden ausgesiebt, gebro-
chen und als Schotter wieder ein-
gebaut. „Wir konnten so den Boden 
auf dem Grundstück wiederver-
wenden und mussten keine Erde 
entsorgen“, erklärt Grant.  
Dass sich die beiden Unternehmer 

ausgerechnet in Münster stärker 
engagieren, ist kein Zufall. Geis, 
dessen Holding ihren Sitz im hes-
sischen Butzbach hat, kannte die 
Stadt bereits aus einem anderen 
Großprojekt: Er war am Rohbau des 
17-geschossigen KontorQuartiers 
am Dreieckshafen in Münster be-

teiligt. „Mir hat die Region damals 
schon richtig gut gefallen“, sagt er. 
Die Neugier blieb: Den Standort 
Münster nahm er genauer in den 
Blick und sein erster Eindruck be-
stätigte sich: „In Münster wird sehr 
viel gebaut. Von der Zahl der Pro-

jekte muss sich die Region sicher 
nicht hinter dem Rhein-Main-Gebiet 
verstecken.“  
Grant wiederum verfügt durch sei-
ne langjährige Tätigkeit und zahlrei-
che Projekte über ein gewachsenes 
Netzwerk in Münster. Der gelernte 
Elektroinstallateur und Elektromeis-

ter war mehr als drei Jahrzehnte für 
große Energieunternehmen tätig, 
bevor er 2015 begann, eigene Be-
triebe aufzubauen und Immobilien-
projekte zu entwickeln. Zu seinen 
Projekten gehört unter anderem 
das Wohn- und Geschäftshaus 
„Westfalentor“ in Hiltrup. „Wir ken-
nen hier viele Unternehmen, Ban-
ken, Makler und Fachleute. Wenn 
wir für ein Projekt eine bestimmte 
Kompetenz benötigen, finden wir in 
der Region in der Regel den passen-
den Partner“, sagt Grant. 
Genau dieses Netzwerk ist jetzt ein 
wesentlicher Bestandteil der ge-
meinsamen Strategie. Grant und 
Geis wollen nicht nur in Münster 
und dem Münsterland investieren, 
sondern möglichst auch mit Unter-
nehmen aus der Region bauen. 
„Wenn wir ohne Netzwerk hierher-
kommen würden, wäre der Schritt 

SCHULZE-STEINEN ELEKTROTECHNIK UND RG HOCH- & TIEFBAU GMBH

Gemeinsam in die Region investieren 

Gemeinsame Sache: Christian Grant … … und Manuel Geis mit Ulrich Rudolf.

Mir hat die Region damals 
schon richtig gut gefallen.

Manchmal spielt eine kurze Begegnung eine große Rolle. Und so sind auch Immobilienentwickler Christian Grant und die beiden 
Gründer von RG Hoch & Tiefbau, Ulrich Rudolf und Manuel Geis, zusammengekommen. Im Rahmen eines Bauprojekts im Münste-
raner Gewerbe- und Industriegebiet Loddenheide kamen Grant und Geis miteinander ins Gespräch – und stellten schnell fest, dass 
sich ihre Erfahrungen und Netzwerke ergänzen. „Die Frage war schnell da: Wie können wir das Wissen, das jeder von uns mitbringt, 
gemeinsam nutzen?“, erinnert sich Grant. Aus den ersten Gesprächen entwickelte sich eine Zusammenarbeit, die inzwischen konkrete 
Projekte in Münster hervorbringt.
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Der Gewerbekomplex in Wolbeck ist das erste Projekt der Partner.

nach Münster für uns deutlich 
schwieriger“, sagt auch Geis. „Unser 
Ziel ist deshalb, langfristig Teil der 
regionalen Wirtschaft zu werden.“ 
Dazu baut RG Hoch & Tiefbau der-
zeit seine Präsenz in Münster aus. 
Das Ende 2025 gegründete Unter-
nehmen hat eine Zweigniederlas-
sung am Werse-Campus von Grant 
am Pleistermühlenweg eröffnet. 
Gemeinsam mit Grant Immobilien 
und Schulze-Steinen Elektrotechnik 
soll dort ein Verbund entstehen, 
der Leistungen vom Hoch- und 
Tiefbau über die Elektroinstallation 
bis zum schlüsselfertigen Projekt 
abdecken kann. Geis bringt dabei 
Erfahrungen aus der Bau- und Pro-
jektleitung sowie ein überregionales 
Netzwerk mit. Für den Münsteraner 
Standort plant RG Hoch & Tiefbau 
perspektivisch mit acht bis zwölf 
Beschäftigten und einem Jahresum-

satz von drei bis vier Millionen Euro. 
Auch räumlich soll sich das Enga-
gement in Wolbeck weiterentwi-
ckeln. Direkt neben dem ersten 
Projekt am Amelunxenweg ist ein 
weiteres Gewerbeobjekt mit Halle 
und Büroflächen vorgesehen, das 

künftig auch als Standort von RG 
Hoch & Tiefbau dienen soll. Darü-
ber hinaus planen Grant und Geis 
ein Wohn- und Geschäftshaus in 
Amelsbüren. Gemeinsam mit wei-
teren regionalen Partnern sind zu-
dem Gewerbeprojekte in Münster 
im Gespräch. 

Bei der Auswahl der Beteiligten set-
zen die Unternehmer bewusst auf 
kurze Wege. Kontakte entstehen 
über bestehende Geschäftsbe-
ziehungen ebenso wie über Netz-
werke. Grant und Geis sind unter 
anderem im BNI-Chapter „Preußen“ 

aktiv. Energieberater, Elektrogroß-
handel, Handwerksbetriebe und 
weitere Fachunternehmen aus der 
Region sollen je nach Projekt einge-
bunden werden. 
Für Geis ist diese Zusammenarbeit 
auch eine logische Antwort auf die 
zunehmende Komplexität von Bau-

projekten. Statt Leistungen isoliert 
zu betrachten, sollen Planung, Bau 
und technische Gewerke frühzeitig 
zusammengedacht werden. Grant 
sieht darin zugleich eine Chance, 
regionale Wertschöpfung zu stär-
ken: „Wir wollen hier investieren 
und Projekte entwickeln, aber eben 
nicht alleine. Wenn Kompetenzen 
vor Ort vorhanden sind, wollen wir 
sie auch nutzen.“ 
Wolbeck soll daher nur ein Anfang 
sein. Weitere Grundstücke und 
Projekte sind bereits im Blick. Das 
gemeinsame Ziel formuliert Geis 
knapp: „Wir wollen ein verlässlicher 
Partner für Münster und das Müns-
terland sein – und gemeinsam mit 
den Unternehmen hier etwas auf-
bauen.“  

Carsten Schulte

Eine logische Antwort auf die zunehmende 
Komplexität von Bauprojekten

MÜNSTER
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Ausgangspunkt der Quartiers-
entwicklung in Münster ist die 
Sanierung und Erweiterung der 
Volksbank-Hauptstelle an der Neu-
brückenstraße 66, wie es in einer 
Mitteilung heißt. Durch den Erwerb 
angrenzender Grundstücke sowie 
städtebauliche Konzepte für das 
gesamte Umfeld wurden die Plä-
ne erweitert. Zum Projekt gehö-
ren mehrere Gebäude, öffentliche 
Durchwegungen und neue Aufent-
haltsflächen. Das Vorhaben glie-
dert sich in die anstehende Neuge-
staltung des Umfelds rund um die 
Apostelkirche und die geplanten 
Apostelgärten ein. Wegebeziehun-
gen und Passagen sollen die an-

grenzenden Quartiere miteinander 
verbinden. Der Name „Mercatus“ 

– lateinisch für Markt oder Handel 
– nimmt Bezug auf die Historie des 

Standorts und die Nachbarschaft 
zu Handelsorten wie Roggenmarkt, 
Prinzipalmarkt, Drubbel und Alter 
Fischmarkt.
Dietmar Dertwinkel, Vorstands-
mitglied der Volksbank im Müns-
terland, erklärt zum Konzept den 
Bezug zur Historie des Standorts: 
„Mercatus – Markt. Ich finde, der 
Name passt perfekt zu unserem 
genossenschaftlichen Grundge-
danken: Ein Ort, an dem Menschen 
zusammenkommen, sich austau-
schen und gemeinsam Neues ent-
stehen lassen. Damit knüpfen wir 
an die Geschichte dieses Ort an 
und schreiben sie für kommende 
Generationen weiter.“

MERCATUS QUARTIER

Volksbank präsentiert 
neues Stadtquartier
Der umfassende Umbau ihrer Hauptstelle an der Neubrückenstraße hat vor rund zwei Jahren begonnen, nun präsentiert die Volks-
bank im Münsterland die Weiterentwicklung eines neuen Stadtquartiers: das Mercatus Quartier. Das Projekt umfasst die Sanierung 
und Erweiterung der Hauptstelle sowie den Einbezug angrenzender Grundstücke zu einem gemischt genutzten Stadtquartier mit 
öffentlichen Durchwegungen.

Die Volksbank präsentiert das neue Mercatus Quartier im Herzen von Münster.
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VOLKSBANK-VORSTAND THOMAS SCHMIDT 
GEHT IN DEN RUHESTAND

Zum 1. Oktober 2026 begann für Thomas Schmidt ein neuer 
Lebensabschnitt. Nach insgesamt 43 Jahren bei der Volksbank 
im Münsterland, davon 30 Jahre als Vorstand, verabschiedete 
sich das langjährige Vorstandsmitglied in den Ruhestand. Thom-
as Schmidt gehört seit 1983 der Volksbank-Organisation an. Seit 
1996 war er Mitglied des Vorstands und verantwortete zuletzt als 
Vorstand der Vertriebsbank den Regionalmarkt Ost in der Volks-
bank im Münsterland. Seine Aufgaben übernehmen zum großen 
Teil neben dem Vorstand vor allem auch die Regionaldirektoren 
Peter Könekamp und Peter Schmidt.
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Mit dem konzernweiten Programm 
„Sika Cares“ schafft das Unterneh-
men nach eigenen Angaben einen 
verbindlichen Orientierungsrah-
men für die Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter, um gesellschaftliches 
Engagement nicht nur punktuell, 
sondern dauerhaft zu unterstüt-
zen. „Gesellschaftliches Engage-
ment funktioniert besonders dann 
nachhaltig, wenn Mitarbeitende 
die Möglichkeit bekommen, sich 
aktiv einzubringen und Verantwor-
tung mitzugestalten“, erklärt Dana 
Wagner, HR Business Partner am 
Standort Rosendahl. 

Hier wird „Sika Cares“ ganz konkret 
in diesen Bereichen umgesetzt: 
Mitarbeitende unterstützen die 

örtliche Tafel, Blutspendetermi-
ne werden bewusst während der 
Arbeitszeit ermöglicht, gemein-
schaftliche Projekte in der Region 
werden aktiv begleitet und es wur-

de ein öffentliches Tretbecken ge-
meinsam mit Materialien von Sika 
renoviert. 

Entscheidend sei dabei nicht nur 
die finanzielle Unterstützung, son-
dern die aktive Beteiligung der 
Mitarbeitenden. „Das Engagement 
schafft nicht nur Mehrwert für die 

Region, sondern wirkt auch nach 
innen. Wenn Mitarbeitende sich 
aktiv einbringen können, entste-
hen stärkere Identifikation, mehr 
Zusammenhalt und eine engere 
Bindung an das Unternehmen. 
Gleichzeitig wird gesellschaftliche 
Verantwortung für Bewerberin-
nen und Bewerber sichtbarer und 
glaubwürdiger“, erklärt sie. Gerade 
in Zeiten des Fachkräftemangels 
sei die soziale Nachhaltigkeit mehr 
als ein Image-Thema: Sie stärke 
Unternehmenskultur, Arbeitgeber-
attraktivität und regionale Veran-
kerung zugleich. 

EHRENAMT BEI SIKA

„Das Engagement  
wirkt auch nach innen“
Gesellschaftliches Engagement der Mitarbeitenden strategisch im Unternehmensalltag verankern: Die Sika Deutschland CH AG & Co. 
KG zeigt am Standort Rosendahl, wie das gelingen kann. Das Unternehmen ist der Teil der Sika Gruppe, einem Anbieter von Speziali-
tätenchemie für die Bau- und Industriebranche mit rund 34.000 Mitarbeitenden weltweit. Der Rosendahler Standort wurde bereits 
als „Engagementfreundliches Unternehmen in NRW“ ausgezeichnet und zählt zu den Preisträgern von „engagiert in NRW“. 

Aktiv einbringen und 
Verantwortung übernehmen

Dana Wagner, HR Business Partner bei Sika Bei Sika können die Mitarbeitenden regelmäßig zur Blutspende.
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Mit der Digitalkonferenz 2026 lädt 
die Digitalagentur Kreis Coesfeld 
Unternehmen und Kommunen aus 
der Region dazu ein, sich über aktu-
elle Entwicklungen rund um Künst-
liche Intelligenz und Digitalisierung 
zu informieren, neue Impulse zu 
gewinnen und sich mit Experten 

sowie anderen Unternehmen zu 
vernetzen. Die Veranstaltung findet 
am 2. November 2026 von 14.30 
bis 17.30 Uhr in der Steverhalle in 
Senden statt.  
Zum Programm gehören Keynote-
Vorträge von Timothy Meixner (Digi-
tale Profis) und Dr. Nicolas Apitzsch 

(Stadt Unna) sowie verschiedene 
Praxisbeispiele. In der Startup-Area 
in Kooperation mit Cornexion ler-
nen die Teilnehmenden innovative 
Lösungen und junge Unterneh-
men kennen. Auf dem Markt der 
Möglichkeiten zeigen verschiedene 
Aussteller ihre Angebote rund um 

Künstliche Intelligenz und Digita-
lisierung. Darüber hinaus bleibt 
Raum fürs Netzwerken. 

Anmeldung unter: 

�

VERANSTALTUNG

Digitalkonferenz zu KI
Künstliche Intelligenz (KI) entwickelt sich rasant und eröffnet Unternehmen vielfältige Möglichkeiten, Prozesse zu optimieren, Fach-
kräfte zu entlasten und neue Geschäftsmodelle zu erschließen. Doch welche Lösungen sind wirklich praxistauglich? Und wie können 
Unternehmen den Einstieg erfolgreich gestalten? Darum geht es bei der Digitalkonferenz 2026.

Wissing ist der Volksbank West-
münsterland seit nahezu zwei 
Jahrzehnten eng verbunden. Sei-
ne berufliche Laufbahn begann 
er 2007 mit einer Ausbildung bei 
der Bank. Seither entwickelte er 
sich kontinuierlich innerhalb des 
Hauses weiter und übernahm 
früh Führungsverantwortung. Von 
2012 bis 2015 leitete er als Abtei-
lungsleiter den Kreditservice. Seit 
2015 verantwortet er als Bereichs-
leiter Organisation und IT zentrale 
Zukunftsthemen der Bank. Par-
allel zu seiner beruflichen Tätig-
keit hat sich Wissing fachlich und 
persönlich weiterqualifiziert. Unter 
anderem absolvierte er ein Bache-
lor- und ein Masterstudium sowie 
verschiedene weitere Qualifizie-
rungen und Fortbildungen, wie die 
Volksbank in einer Pressemeldung 
mitteilt.
„Alexander Wissing hat die Wei-
terentwicklung unserer Bank in 

wichtigen strategischen und tech-
nologischen Fragestellungen über 
viele Jahre maßgeblich mitgestal-
tet. Mit seiner hohen Leistungsbe-
reitschaft, seiner Innovationskraft 

und seinem ausgeprägten Verant-
wortungsbewusstsein ist er eine 
wichtige Führungspersönlichkeit 
unseres Hauses. Die Ernennung 
zum Generalbevollmächtigten ist 

Ausdruck unseres großen Vertrau-
ens und unserer Anerkennung für 
seine bisherigen Leistungen“, er-
klärt Vorstandsvorsitzender Mat-
thias Entrup.

VOLKSBANK WESTMÜNSTERLAND

Alexander Wissing ist 
Generalbevollmächtigter
Die Volksbank Westmünsterland eG hat Alexander Wissing, Bereichsleiter Organisation und IT, zum Generalbevollmächtigten er-
nannt. Aufsichtsrat und Vorstand der Bank haben beschlossen, ihm mit Wirkung zum 9. September 2026 Generalvollmacht zur Ver-
tretung der Bank zu erteilen. Mit der Ernennung würdigt die Volksbank seine langjährigen Verdienste und seine verantwortungsvolle 
Tätigkeit für das Unternehmen.

Henning Henke (Vorstand, links) und Matthias Entrup (Vorstandsvorsitzender, rechts) gratulieren Alex-
ander Wissing (Bereichsleiter Organisation/IT) zur Ernennung zum Generalbevollmächtigten der Volks-
bank Westmünsterland.
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Zur SCHMIDT.GRUPPE in Coesfeld gehören unter anderem bundesweit rund 130 SPIELSTATIONEN, mehr als 100 
FitX-Studios, die SCHMIDT.GRUPPE connect GmbH sowie die SG Immobilien GmbH. Mit über 5000 Mitarbeiten-
den zählt die SCHMIDT.GRUPPE zu den führenden Anbietern moderner Freizeit- und Dienstleistungsangebote in 
Deutschland.

Seit über 30 Jahren steht die SCHMIDT.GRUPPE für modernes Entertainment. Rund 130 
SPIELSTATIONEN machen das Unternehmen zu einem der größten Spielstättenbetreiber 
Deutschlands. Mehr als 1.100 Mitarbeitende aus 56 Nationen sorgen täglich für hochwertigen 
Service und eine stilvolle Atmosphäre, in der sich Gäste willkommen fühlen. Gleichzeitig  
genießen Verbraucher-, Jugend- und Spielerschutz höchste Priorität und werden durch umfas-

sende Präventions- und Informationsmaßnahmen aktiv gelebt.

Für die zentralen Dienstleistungen innerhalb der Unternehmensgruppe ist die SCHMIDT.
GRUPPE connect GmbH zuständig. Dazu gehören unter anderem die Bereiche IT, Controlling,  
Personal sowie Kommunikation. Vom Standort Coesfeld aus unterstützt das Unternehmen die  
Gesellschaften der SCHMIDT.GRUPPE mit effizienten Services und ist zugleich ein attraktiver  
Arbeitgeber und Ausbildungsbetrieb in der Region.

Seit 2011 ist die SCHMIDT.GRUPPE auch im Fitnessbereich erfolgreich. Mit mehr 
als 100 Studios und über einer Million Mitgliedern ist FitX der zweitgrößte Fitness-

anbieter Deutschlands. Mehr als 3.500 Mitarbeitende aus 77 Nationen schaffen eine offene 
Trainingsatmosphäre nach dem Motto „FOR ALL OF US“. Sieben Trainingsbereiche, ein um-
fangreiches Kursangebot sowie Öffnungszeiten von 24 Stunden am Tag an 365 Tagen im Jahr 
machen FitX zu einem modernen Fitnessangebot für die breite Gesellschaft.

Die SG Immobilien GmbH verantwortet die Entwicklung, Verwaltung und Betreuung des Immobi-
lienbestands der Unternehmensgruppe. Mit nachhaltigen Konzepten und zukunftsorientierten Projekten 
schafft sie die Grundlage für weiteres Wachstum und moderne Standorte.

Die SCHMIDT.GRUPPE entwickelt ihre Freizeit- und Dienstleistungsangebote kontinuierlich weiter und setzt  
dabei auf Qualität, Innovation und Kundennähe. „Unsere Passion ist es, allen Interessierten ein zeitgemäßes 
und attraktives Angebot für Freizeit und Fitness anzubieten“, sagt Arne Schmidt, Sprecher der Gesellschafter der 
familiengeführten SCHMIDT.GRUPPE.

SCHMIDT.Gruppe SE
Druffels Weg 1   48653 Coesfeld

Fon: 02541 9406-0   Fax: 02541 9406-20
kontakt@schmidtgruppe.de

www.fitx.de
   fitx

Starke Marken unter einem Dach

www.spielstation.de
   spielstation.jobs

www.connect-sg.de
azubis_schmidt
gruppeconnect

Anzeige






