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INTERVIEW

Zwischen Qualitat, Regulierung
und Geschwindigkeit

Der deutsche Mittelstand steht unter Druck. Wachsende Regulierung, internationaler Wettbewerb, steigende
Kundenerwartungen, Digitalisierung, Fachkrdftemangel — die Liste ist lang. Und trotzdem besitzt er Wettbewerbsvorteile,
die Konzerne kaum replizieren kénnen: Geschwindigkeit, Kundenncihe, technische Kompetenz, Flexibilitdt, Pragmatismus.
Wie diese Vorteile heute ausgespielt werden miissen und wo der Mittelstand an seine Grenzen st63t, dartiber

sprechen Philipp Leiding, Vertriebschef DACH bei IDT, und Matthias Mtihl, verantwortlich fiir das internationale Business

Development des Dichtungstechnikspezialisten.

Herr Miihl, Sie haben viele Jahre im Ausland gelebt, eine
eigene Firma in Neuseeland aufgebaut, in Konzernen
gearbeitet und sind dann bewusst in den deutschen Mit-
telstand gewechselt. Was hat Sie dazu bewogen?

Matthias Miihl: Die Entscheidung hatte mehrere Ebenen.
Neuseeland ist ein wunderschones Land, aber es liegt am
anderen Ende der Welt; das spiirt man auf Dauer. Wieder naher
an Europa zu riicken und in den Mittelstand zu wechseln war
eine bewusste Entscheidung, keine Verlegenheitslosung. Ich

Bild 1: Philipp Leiding, Vertriebsleiter DACH bei IDT.

kannte IDT bereits aus meiner Zeit in Neuseeland. Was mich
Uberzeugt hat, war die Kombination: ein technisch starkes
Unternehmen, Giberschaubare Strukturen, echter Gestal-
tungsspielraum. Im Konzern haben Sie Reichweite und Bud-
get — aber Entscheidungen dauern. Im Mittelstand kénnen
Sie etwas bewegen.

Herr Leiding, Sie sind seit 2013 bei IDT. Was hat sich in

den letzten Jahren am starksten verandert, z. B. bei den
Kunden, am Markt, an den Anforderungen?
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Philipp Leiding: Die Reaktionsgeschwindigkeit ist nicht mehr
dieselbe. Frither hatte man fir ein Angebot auch mal eine
Woche Zeit. Heute wollen Kunden innerhalb von 24 Stunden
eine belastbare Aussage. Nicht nur zum Preis, sondern auch
zur Verfligbarkeit und Lieferzeit. Das ist kein Einzelphanomen.
Es ist ein struktureller Wandel in der Erwartungshaltung, der
den gesamten industriellen Mittelstand betrifft. Gleichzeitig
verandert sich, was Kunden von Lieferanten erwarten: nicht
mehr nur jemanden, der Produkte liefert, sondern jemanden,
der technische Probleme versteht und mitdenkt. Das setzt
andere Kompetenzen voraus als noch vor funf Jahren.
Matthias Miihl: International kommt hinzu, dass Kunden
heute viel besser informiert in Gesprache kommen. Sie haben
recherchiert, Wettbewerbsangebote eingeholt, Spezifikationen
verglichen. Wer da nicht sehr friih echten Mehrwert bietet, wird
zum reinen Preisvergleichsportal degradiert.

Das klingt nach einem Spagat zwischen Effizienz und Ndhe.
Wie I6st man den?

Leiding: Ja. Effizienz ist wichtig. Die grof3e Gefahr bei Verschlan-
kungs- und Effizienzprogrammen ist aber, dass man den per-
sonlichen Draht verliert. Unsere Kunden und Ansprechpartner
sind bunt gemischt: Techniker, Einkdufer, Geschaftsflihrer mittel-
standischer Betriebe. Die wollen eine Person, die ihre Probleme

versteht, kein anonymes System im Hintergrund. Digitale Pro-
zesse sind ein Werkzeug, kein Ersatz fiir echte Beziehungen. Der
Mittelstand ist gut beraten, das nicht durcheinanderzubringen.
Miihl: International ist das noch vielschichtiger. Ein Kunde,
der in Deutschland, Polen und Frankreich kauft, will keine drei
verschiedenen Ansprechpartner mit unterschiedlichen Kon-
ditionen und Reaktionszeiten. Die Herausforderung ist, trotz
zentraler Steuerung lokale Nahe zu bewahren. Und kulturelle
Unterschiede kommen dazu: In manchen Markten ist der per-
sonliche Besuch nach wie vor entscheidend, in anderen lauft
fast alles digital. Wer als Mittelstandler international wachsen
will, muss flexibel genug sein, beides zu bedienen - ohne die
eigene Identitat dabei zu verlieren.

Welche Rolle spielt Digitalisierung fiir den industriellen
Mittelstand, und was bedeutet das fiir die Menschen im
Unternehmen?

Leiding: Je digitaler Prozesse werden, umso wichtiger wird
personliche Beratung — das ist meine feste Uberzeugung. Wir
nutzen digitale Kanale aktiv, um Kundenkontakte zu generieren.
Aber die eigentliche Beziehungsarbeit findet nach wie vor im
Gesprach statt. Was sich verandert hat: das Anforderungsprofil
an die Menschen, die diesen Job machen. Sie missen heute
gleichzeitig technisch versiert und digital fit sein. Daten inter-

Bild 2: Matthias Miihl verantwortet das internationale Business Development bei IDT.
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Bild 3: Made in Germany als Tiir6ffner.

ZU DEN PERSONEN

Philipp Leiding ist seit 2013 bei IDT. Der 34-jahrige ist
gelernter Birokaufmann und hat zu Jahresbeginn bei
IDT die neu geschaffene Vertriebsleitung fiir die Region
Deutschland, Osterreich und Schweiz (DACH) Gibernommen.

Matthias Miihl (44) ist seit Anfang 2026 bei IDT und fiir das
internationale Business Development verantwortlich. Der
Diplom-Ingenieur (FH) war Uber viele Jahre in Neuseeland
tatig, wo er gemeinsam mit einem Geschaftspartner eine
eigene Dichtungsfirma aufgebaut hat.

pretieren, verschiedene Plattformen bedienen, und trotzdem
am Telefon oder beim Kundenbesuch tiberzeugen. Diese Kom-
bination ist nicht leicht zu finden.

Herr Miihl, Sie haben als Unternehmer in Neuseeland, als
Angestellter im Konzern und jetzt im Mittelstand gearbei-
tet. Was unterscheidet diese Welten wirklich?

Miihl: Der Unterschied ist spiirbar, sobald man Entscheidungen
treffen muss. Im Konzern gibt es klare Prozesse, gro3e Budgets,
viel Spezialisierung aber auch lange Entscheidungswege und
wenig Spielraum flr Abweichungen. Im Mittelstand passiert
das Gegenteil: Sie kdnnen eine Idee morgens vorstellen und
nachmittags mit der Umsetzung beginnen. Als kleines Unter-
nehmen in Neuseeland habe ich hautnah erlebt, wie gut mit-
telstandische Lieferanten reagieren, wahrend Konzerne diesel-
ben Anfragen wochenlang liegen lieBen. Geschwindigkeit und
Kundennahe sind im Mittelstand nicht nur leere Versprechen,
sondern gelebte Realitat.

Leiding: Die Schlagworte ,schnell, pragmatisch, entschei-
dungsfreudig” sind kein Mythos. Sie beschreiben die flachen
Hierarchien im Mittelstand sehr zutreffend. Wenn Argumente
iberzeugen, kann eine Entscheidung noch am selben Tag fallen.
In einem Konzern hatten Sie dafiir ein Gremium gebraucht. Der
Mittelstand begleitet Kunden auch dort, wo Konzerne aufh6-
ren. Wir helfen einem Kunden auch, aus seiner,, Spezifikations-
bubble” herauszukommen. Nicht um Standards aufzuweichen,
sondern um pragmatisch die beste L6sung zu finden. Das ist
eine Kompetenz, die man nicht einfach kopieren kann.

Deutschland gilt im internationalen Vergleich als norm-
getrieben und manchmal trdage. Ist das ein struktureller
Nachteil?

Mihl: In Teilen ja, aber das ist Meckern auf hohem Niveau.
Wenn man aus dem Ausland zurtickkommt, erkennt man:
Deutschland funktioniert. Die Infrastruktur, die Zuverlassigkeit,
die Qualitatsstandards. Das Problem ist, dass unsere Normen-
verbundenheit manchmal zur Starre fiihrt. Im Ausland werden
bestimmte Dinge pragmatischer und schneller gelost. Wenn
Markte volatiler werden, ist Geschwindigkeit ein echter Wett-
bewerbsfaktor und da tun wir uns in Deutschland manchmal
schwer.

Leiding: Was ich dem hinzufiige: Der Mittelstand kann das
intern gut abfedern. Wenn das duf3ere Umfeld komplex bleibt,
darf man im Inneren keine zusatzliche Komplexitat aufbauen.
Klare Prozesse, schnelle Riickmeldungen, gute Datenlage, das
ist keine Kiir mehr, sondern Voraussetzung.

Ist,,Made in Germany” im internationalen Geschiaft noch
immer ein Turoffner?
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Miihl: Ja, aber man muss es realistisch einordnen. Vielleicht
hat,Made in Germany” nicht mehr ganz dieselbe Strahlkraft
wie vor zwanzig Jahren. Im industriellen Umfeld stehen deut-
sche Produkte nach wie vor flir Zuverlassigkeit, technisches
Know-how und hohe Standards. Das ist ein echter Vorteil, den
man selbstbewusst ausspielen sollte. Der Schmerzpunkt ist ein
anderer: Kunden sind nicht mehr bereit, das Doppelte zu zahlen,
nur weil die Ware aus Deutschland kommt. Qualitat muss sich
also im Preis-Leistungs-Verhaltnis bewahren, nicht nurim Label.

Viele mittelstandische Unternehmen sind technologisch
stark, aber international zu wenig sichtbar. Wie erkldaren
Sie das?

Miihl: Es hat kulturelle und strukturelle Griinde. Konzerne
verfligen Uber andere Budgets, andere Marketingabteilun-
gen, eine andere Reichweite. Im Mittelstand ist Marketing oft
Nebensache. Hier vertraut man auf Leistung und Mundpropa-
ganda. Das ist einerseits sympathisch, kann im internationalen
Wettbewerb aber zum Nachteil werden. Sichtbarkeit entsteht
nicht von allein, auch dann nicht, wenn die Substanz vorhanden
ist. Man muss heute online aktiv sein, Gber Kl auffindbar sein,
Prasenz zeigen. Die Amerikaner machen das besser, manchmal
Ubertrieben, aber mit Wirkung.

Leiding: Dabei hat der Mittelstand ein echtes Alleinstellungs-
merkmal: Er betreut Kunden wirklich. Wo Konzerne ab einem
bestimmten Volumen nicht mehr personlich reagieren, ist der
Mittelstand noch prasent — mit echtem Ansprechpartner, mit
technischer Beratung, mit Kundennahe. Das muss man nach
aullen tragen.

Fachkrdftemangel ist im Mittelstand allgegenwartig. Wie
spitzt sich das bei lhnen zu und was hilft wirklich?

Leiding: Gute Mitarbeitende sind rar, der Wettbewerb um
Talente ist hart. Was uns hilft: Wir setzen stark auf interne Ent-
wicklung - Quereinsteiger aus der Technik, die wir vertrieblich
aufbauen. Das dauert langer, aber wir kdnnen sicher sein, dass
diese Menschen die IDT-DNA am Ende auch in sich tragen, das
Unternehmen wirklich kennen und verstehen, was sie verkau-
fen. Zudem muss man als Arbeitgeber attraktiv sein, nicht nur
auf dem Papier. Der klassische Au3endienst mit Dienstwagen
reicht als Anreiz nicht mehr.

Miihl: Was viele unterschatzen: Internationaler Vertrieb bedeu-
tet heute, auf sehr vielen verschiedenen Kandlen gleichzeitig
prasent zu sein. WhatsApp, WeChat, lokale Plattformen. Das
ist fUr die deutsche IT-Sicherheit der blanke Horror, und intern
braucht es klare Strukturen, damit diese verschiedenen Strange
nicht im Chaos enden. Dazu kommt Sprachkompetenz — Eng-
lisch ist Minimum, weitere Sprachen ein echter Vorteil. Und die
Reisebereitschaft bleibt unersetzlich, egal wie viel digital geht.

Wie filhrt man ein Team durch eine Phase, in der sich so
vieles gleichzeitig verandert?

Leiding: Mit offener Kommunikation und zwar in beide Rich-
tungen. Ich mache keinen Unterschied, mit wem ich spreche.
Wer mir ehrliches Feedback geben will, wird offene Tiiren finden
und wer es bekommt, sollte damit umgehen kénnen. Dass ich
als Sachbearbeiter angefangen und mehrere Stufen durchlau-
fen habe, hilft. Ich kann mich noch erinnern, wie es ist, wenn
man nicht ganz oben sitzt. Fihrung von oben herab funktio-
niert in meinen Augen nicht. Was funktioniert: vorleben, was
man erwartet. Leidenschaft ist ansteckend. Wenn man selbst
mit Uberzeugung dabei ist, zieht das andere mit.

Miihl: Kurze Wege helfen auch hier. Wenn jemand eine gute
Idee hat, muss keine Diskussionsrunde einberufen werden. Das
schatzen Mitarbeitende, das Gefiihl, dass ihre Beitrage wirklich
etwas bewegen kénnen.

Was sind die wichtigsten Fahigkeiten, die mittelstandische
Unternehmen in den nachsten Jahren ausbauen miissen?

Miihl: Geschwindigkeit und Anpassungsfahigkeit. Der Mittel-
stand muss schnell bleiben und noch schneller werden. Das
gelingt nur, wenn Prozesse auf Flexibilitat ausgelegt sind, nicht
auf Starrheit. Wer nicht bereit ist, sich zu verandern, wird mittel-
oder langfristig von anderen ersetzt. Das klingt hart, ist aber
die Realitat.

Leiding: Nah am Kunden bleiben, trotz aller Digitalisierung.
Technologie ist ein Werkzeug, kein Ersatz fiir echte Beziehun-
gen. Und offen sein flir Veranderung auch in der eigenen
Organisation.

Zum Abschluss: Gibt es Unternehmen oder Personlichkei-
ten, auf die Sie mit besonderer Anerkennung schauen?

Miihl: Was mich fasziniert, sind Unternehmen, die sich konse-
quent neu erfinden. Konkret fallt mir Rocket Lab in Neuseeland
ein. Ein Unternehmen, das Raketen baut und heute mit der
NASA zusammenarbeitet. Als der Griinder damals nach Dich-
tungsldsungen fir seine Rakete fragte, hat das kaum jemand
ernst genommen. Heute ist der Hauptsitz in Los Angeles und
die Entwicklung eine Erfolgsstory. Das erinnert mich an die
Griindergeschichte von IDT: Jemand fangt allein an, mit einer
Idee und dem Mut, etwas zu wagen und daraus entsteht tber
Jahrzehnte etwas Tragfahiges.

Leiding: Was ich bei Unternehmerpersénlichkeiten bewundere,
ist die Kombination aus langfristigem Denken, Verantwortungs-
bewusstsein und der Bereitschaft, auch in schwierigen Phasen
standhaft zu bleiben. Das sind die Werte, die den Mittelstand
im Kern ausmachen und die es zu pflegen gilt, auch wenn der
Druck wachst.
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Marktspiegel: Kugelhdhne

Kugelhidhne gehéren zu den wichtigsten Absperrarmaturen der Industrie. lhre zentrale Aufgabe besteht im sicheren Off-
nen und Sperren des Stoffstroms in Rohrleitungssystemen. Dabei sind hochste Dichtheit, geringe Druckverluste sowie

eine zuverlassige Funktion auch unter anspruchsvollen Betriebsbedingungen entscheidend. In Offenstellung ermogli-
chen Kugelhdhne nahezu ungehinderte Durchstrémung und tragen so zu einem energieeffizienten Anlagenbetrieb bei.

Firma

AMG-PESCH

P o
el

AMG-Pesch GmbH
DE-50996 KoIn
info@amg-pesch.com
www.amg-pesch.com

ARTES

VALVE & SERVICE
ARTES Valve & Service GmbH
DE-16727 Velten
info@artes-valve.de
www.artes-valve.com

SELLSCHAFT FUR TECHNISCH
WISSENSCHAFTLICHE SOFTWAREANWENDUNGEN MBI

F.LR.S.T. - Gesellschaft fiir technisch-wissen-

schaftliche Softwareanwendungen mbH

DE-42929 Wermelskirchen

Info@FIRSTGmbH.de

www.conval.de

wmpl.-lng. Behrens GmbH

IHV Dipl.-Ing. Behrens GmbH
DE-60437 Frankfurt

info@ihv-behrens.de
www.ihv-behrens.de

7N
KUGELHAHN MULLER

v A Bray Company

Kugelhahn Miiller GmbH

DE-47877 Willich

sales@kh-m.de

www.kh-m.de

Beschreibungstext

AMG-Pesch entwickelt und fertigt maBgeschneiderte Industriearmaturen
fiir anspruchsvolle Prozessanwendungen. Mit dem AbK Pulverhahn bietet
das Unternehmen eine speziell fiir Pulver- und Schiittgiiter entwickelte
Kugelhahnl6sung. Das speziell entwickelte Dichtsystem verhindert Anba-
ckungen und Blockaden zuverlassig, erhoht die Prozesssicherheit und
verlangert die Standzeiten deutlich. DA-konforme Werkstoffe sowie die
Eignung fiir automatisierte Prozesse machen ihn zur idealen Losung fiir
zahlreiche Industrien.

Der ARTES-Regelkugelhahn erfiillt alle Regelaufgaben einer konventio-
nellen Regelarmatur. Vorteile sind die Regelbarkeit mit kleinsten Druck-
verlusten, ein hohes Stellverhiltnis und die gerade/umlenkungsfreie
Abstromung. Neben der Regelfunktion wird auch ein sicheres Absperren
des Mediums realisiert. Die Trennung von Sitz- und Regelfunktion ergibt
zwangslaufig langere Standzeiten fiir den Ventilsitz. Ebenfalls im ARTES-
Portfolio: Konventionelle Regelarmaturen, Dampfumformstationen,
Einspritzkiihler.

Software ist heute der Schliissel zu effizienten und prozesssicheren Arma-
turenlésungen. CONVAL® optimiert die Auslegung von Kugelhahnen:

Auf Basis der Prozessdaten werden benétigte Nennweite, KV-Wert und
Charakteristik ermittelt. KPIs fiir Zuverlassigkeit und Regelgiite helfen

bei der Auswahl des passenden Kugelhahns. Die wachsende CONVAL®
Gerate-Datenbank sichert zudem die ISO 5115-konforme Konfiguration
von Armatur und Antrieb (elektrisch, pneumatisch, hydraulisch) fir Auf/
Zu-Anwendungen.

ADR/RID-Kugelhdhne mit Baumusterzulassung nach ADR/RID
und EN14432:2014, Richtlinie 2010/35/EU (TPED), Betriebseigener
Priifdienst (BeP-1S).

Zugelassen: Typ BCK Compact-Kugelhahn und Typ DUO
Chemie-Kugelhahn (zweiteilig).

Die Kugelhahn Miiller GmbH mit Sitz in Willich entwickelt und fertigt seit
1979 hochwertige Kugelhdhne und Sonderarmaturen ,Made in Germany”
fiir anspruchsvolle industrielle Anwendungen. Die Flanschkugelhdahne
erfiillen die Anforderungen der NAMUR NE 167 und eignen sich fiir

die Chemie- und Petrochemie, die Pharma- und Lebensmittelindustrie
(FDA-konforme Werkstoffe) sowie fiir Anwendungen mit Wasserstoff,
Sauerstoff sowie in der Wasser- und Abwassertechnik. Mit ausblassicherer
Welle, PTFE-Packung und optionalen Ausfiihrungen wie Fire-Safe-, oder
Hochtemperatur-Versionen bieten die Armaturen hochste Sicherheit,
ausgezeichnete Korrosionsbestandigkeit und lange Standzeiten bei mini-
malem Wartungsaufwand. Kugelhahn Miiller ist seit 2014 Teil der Bray
International, Inc.
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Werkstoffe/
Auskleidungen /
Besonderheiten

- Edelstahlgehause

» Anwendungsspezifisches
Dichtsystem

- zapfengelagerte
Spezialkugel

+ FDA-konforme Werkstoffe

- antistatische Ausfiihrung

« automatisierbar nach DIN
EN ISO 5211 und gefertigt
nach DGRL 2014/68/EU

« Drucktragende Bauteile in
Walz- oder Schmiedestahl

« Bidirektionale Durchstromung
moglich

« Mehrstufiger Druckabbau
moglich

« Herstellung gema3
internationaler Standards
(EN, ANSI/ASME, ...)

+ Leckrate: A.

«» H2ready getestet von DVGW/DBI

« Edelstahl 1.4404 / 1.4408
(ADR/RID)

« C-Stahl (EN 1.0619)

« Edelstahl (EN 1.4408)

« Duplex-Edelstahl (EN
1.4462)




