
12/22 ISSN 1435-1854

E 1352 E

bb-Rückblende:
60. Haupttagung des BVRS

bb-Nachlese:
49. Rosenheimer Fenstertage Teil II

Ein Unternehmen 
im Um- und Aufbruch

Ausgeprägte Regionalität 
wird mit digitalen 
Angeboten kombiniert



48

bauelemente-bau.eu 12/22 bb-Titelgeschichte

Die Meesenburg Gruppe mit ihrem Stammsitz in Flensburg gehört zu den führenden 

„Produktionsverbindenden Händlern“, gemeinhin auch Großhandel für Montagemate-

rial und Baubeschläge genannt. Bedingt durch den in den zurückliegenden Jahrzehnten 

vollzogenen Wandel in der Ausrichtung des Unternehmens und seines Angebots für seine 

Kunden sieht sich das Unternehmen in einer ganzen Vielzahl weiterer Rollen. Als Prob-

lemlöser und Dienstleister, Anbieter von Systemlösungen und selbst als Entwickler und 

Hersteller neuer Produkte, die sonst auf dem Markt nicht verfügbar sind. In den letzten 

Jahren wurden zahlreiche Maßnahmen zur Ausrichtung der Gruppe auf zukünftige Her-

ausforderungen in Angriff genommen. Die nachfolgende Titelgeschichte soll daher zum 

Anlass genommen werden, den Ist-Zustand der Gruppe aufzuzeigen. Zudem aber auch 

zur Verdeutlichung beitragen, wohin sich das Unternehmen in den nächsten Jahren ent-

wickeln will.

Ein Unternehmen 
im Um- und Aufbruch

Ausgeprägte Regionalität wird mit digitalen Angeboten kombiniert

Entstanden ist die Meesenburg Gruppe auch 

aus einer ganzen Reihe von Einzel-Unterneh-

men, die im Laufe der Jahre übernommen 

wurden. Hieraus wurde im Sinne der Effizienz 

eine straffe, zentral geführte Organisation ge-

schaffen. Heute beschäftigt das Unterneh-

men 1.230 Mitarbeitende, davon 860 in 

Deutschland. Allein in Deutschland sind es 

über 30 Standorte. Hinzu kommen weitere 

internationale Standorte in Bulgarien, Ka-

sachstan, Rumänien, Slowakei, Tschechien, 

der Ukraine sowie Weißrussland. 

Trotz der Größe ist Meesenburg noch immer 

ein Familien-Unternehmen und dies soll auch 

so bleiben. Der in der Branche bestens be-

kannte Firmeninhaber Martin Meesenburg ist 

seit über drei Jahrzehnten Namens- und auch 

Taktgeber des Unternehmens. 

Mit den Söhnen Jacob, Johan und David ist 

aber auch schon die nachfolgende Genera-

tion im Unternehmen tätig. Jacob Meesen-

burg ist als Produktmanager der Craftboxx 

GmbH gemeinsam mit Philipp Linstedt dafür 

verantwortlich, die Craftboxx im Markt zu 

etablieren und weiter voranzutreiben. Dazu 

später noch nähere Informationen. Johan 

Meesenburg startet aktuell ein Projekt für er-

neuerbare Energien im Unternehmen. David 

Meesenburg unterstützt neben seinem Mas-

terstudium im Bereich Sustainability in 

Schweden ein Firmenprojekt zur nachhalti-

gen Ausrichtung der Geschäftstätigkeit. 

„Ich freue mich, dass sich unsere Kinder für 

die Mitarbeit im Unternehmen interessieren 

und es macht mir nach wie vor Freude, für das 

Unternehmen tätig sein zu können. Deswe-

gen will ich das auch noch eine Weile ma-

chen“, versichert Meesenburg mit einem 

strahlenden Lächeln.

Darauf angesprochen, was sein Unternehmen 

von den anderen Handelsunternehmen unter-

scheide, antwortet Meesenburg: „der Spaß bei 

der Arbeit! Wir arbeiten gerne mit unseren Mit-

arbeitenden, Lieferanten und Kunden zusam-

men. Denn auch bei ihnen handelt es sich in vie-

len Fällen um inhabergeführte Unternehmen. 

Mit vielen Betrieben sind wir durch enge und 

freundschaftliche Beziehungen verbunden.“

Ein Alleinstellungsmerkmal ist zudem das 

breite Angebot und die Systemlösungen der 

Eigenmarken blaugelb und Stroxx und deren 

hoher Anteil am Gesamtsortiment. 

Bei Meesenburg pflegt man den engen Austausch 

mit den Kunden. Hier beispielsweise mit der Fresand GmbH.

Foto: 

Ey Meister!
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Eine wichtige Rolle spielen die großen Regional-Lager. Zum Anfang des Jahres hat das Unterneh-

men den neuen Logistikstandort in Leipzig in Betrieb genommen.

Insbesondere in Osteuropa ist Meesenburg mit eigenen Standorten gut vertreten.

Regionale Präsenz sorgt für Kundennähe 

und schnelle Belieferung

Im Gegensatz zu anderen Anbietern setzt 

Meesenburg nicht auf ein zentrales Lager, 

sondern unterhält sieben große Regional-La-

ger in den jeweiligen Verkaufsregionen. „Im 

Sinne unserer Kunden bringen wir gegenüber 

unseren Lieferanten unser Gewicht als großer 

Abnehmer ins Spiel, gegenüber unseren Kun-

den sind wir regional organisiert, um ihnen 

möglichst nah zu sein. Wir sind damit auch 

flexibler, sodass wir in den letzten beiden Jah-

ren keine Lieferschwierigkeiten hatten“, er-

läutert Hans Bentheimer die Vorteile des 

Konzeptes, der als Geschäftsführer für Ver-

Fotos: Meesenburg

trieb und Sortiment verantwortlich zeichnet. 

Die Herausforderung liege freilich darin, 

diese aufwendige Infrastruktur zu unterhal-

ten und trotzdem wettbewerbsfähige Ver-

kaufspreise realisieren zu können. 

Zum Anfang des Jahres hat das Unternehmen 

den neuen Logistikstandort in Leipzig in Be-

trieb genommen, sodass die Verkaufsregion 

Ost jetzt auch über ein großes Regional-Lager 

verfügt. „Mit Schkeuditz bei Leipzig haben wir 

einen zentralen und logistisch günstigen Stand-

ort in einer für uns starken Region gewählt“, 

erläutert Martin Meesenburg, Geschäftsführer 

der Meesenburg Großhandel KG.

In dem 10.000 Quadratmeter großen Lager 

werden 20.000 Produkte bevorratet. Hierfür 

stehen etwa 10.000 Paletten-Stellplätze, über 

5.000 Artikellagerplätze in Kardexregalen 

und circa 2.000 Quadratmeter Kragarmregale 

für Langware zur Verfügung. In einem Fach-

markt finden die Kunden zudem alles, was 

kurzfristig auf der Baustelle benötigt wird. 

Das Meesenburg-Team vor Ort berät und un-

terstützt darüber hinaus im Bereich Sicherheit 

und Service. „Nach und nach sollen von die-

sem Zentrallager aus alle Kunden in der Re-

gion Ost beliefert werden“, erklärt Bastian 

Lassen, Logistikleiter bei Meesenburg. Bis 

zum Ende des Jahres solle es soweit sein, pro-

gnostiziert Lassen. 

Die Geschäftsbereiche, das Sortiment, 

die Kunden

Die Aktivitäten der Meesenburg Gruppe las-

sen sich grob in vier Geschäftsbereiche glie-

dern: 

n	Da ist zum einen der Produktionsverbin-

dende Handel für das Bauhandwerk und 

die Fenster- und Türenindustrie. Neben der 

Betreuung durch Kundenmanager gibt es 

auch über 25 Fachmärkte für die Abholung 

des kurzfristigen Bedarfs und zusätzlich zu 

dem Onlineshop auch mehrere digitale Lö-

sungen für einen zeitsparenden und einfa-

chen Einkauf. 

n	Systemlösungen für die Montage von Fens-

tern und Türen (das blaugelb Triotherm+ 

System, blaugelb All-in-One Anschluss-

System, blaugelb Protect Befestigungssys-

tem, blaugelb Schwellensystem TBS für 

alle Rahmenmaterialien und Türarten und 
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Zum Kundenkreis gehören 

auch rund 15.000 abholende 

Betriebe aus dem Handwerk, 

die die benötigten Artikel 

in den 25 Fach- und Abhol-

Märkten von Meesenburg 

abholen.

Foto: Ey Meister!
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Mit den Produkten der Eigenmarke blaugelb erzielt der Händler aktuell 20 Prozent seiner 

Umsätze. Im Bild das Vorwand-Montagesystem blaugelb Triotherm+. 

die passgenaue Profilsystemlösungen für 

die energetisch optimierte Montage von 

Fenstern und Türen.)

n	Beratung, Service und Wartung im Bereich 

Gebäudeautomation und Sicherheitstech-

nik. Hierfür wurde mit der Meesenburg 

GmbH schon vor zehn Jahren ein eigen-

ständiges Geschäftsfeld gegründet.

n	und schließlich der Handel mit Bauelemen-

ten wie Innentüren, Industrietoren und 

Funktionstüren für den Brand- und Rauch-

schutz, Strahlenschutz etc.

Das Sortiment umfasst alles, was Handwer-

ker wie Schreiner und Tischler, der Fenster-

bauer als auch die Montagebetriebe für die 

Fertigung und Montage von Fenstern und 

Türen benötigen. Dabei wird das Sortiment 

regional an die Anforderungen der Kunden 

angepasst. „Zudem ist es unser Ziel, den Kun-

den möglichst eine Systemlösung zu bieten“, 

verdeutlicht Bentheimer.

Zum Kundenkreis gehören auch rund 15.000 

abholende Betriebe aus dem Handwerk, die 

die benötigten Artikel in den Fach- und Ab-

hol-Märkten von Meesenburg beziehen. Dazu 

gehören neben Werkzeugen und Montage- 

auch Arbeitsschutz-Artikel. Dieser Vertriebs-

kanal soll weiter ausgebaut werden. 

Geschäft mit Eigenmarken wird weiter 

ausgebaut

Schon seit 2004 werden mit steigendem An-

teil auch Produkte unter der Eigenmarke 

„blaugelb“ vertrieben. Zu dem angebotenen 

Sortiment zählen Produkte wie Türen- und 

Fensterbeschläge, das Vorwandmontagesys-

tem blaugelb Triotherm+ , aber auch vorkon-

fektionierte Produkte wie Schwellen- und 

Unterbauprofile oder Verbreiterungen. Seit 

2015 werden unter dieser Marke neben blau-

gelb Triotherm+ Vorwandmontagesystem 

auch Systemlösungen blaugelb Potect Befes-

tigungssystem, blaugelb All-in-One Boden-

tiefer Anschluss angeboten. Diese machen 

bei den angebotenen 6.200 Artikeln im Sorti-

ment heute in etwa die Hälfte aus. Als Bei-

spiel seien hier die Abdichtlösungen für den 

Fußpunkt von Balkon- und Haustüren sowie 

Schiebelementen oder das Gewerkeloch bei 

Fensterbänken in Kombination mit Rollladen-

laufschienen erwähnt.

„Unser Ehrgeiz ist es, uns mit unserem Ange-

bot als Lösungsanbieter und damit als inter-

essanter Partner zu positionieren“, erläutert 

Natalie Schell, Leiterin Eigenmarkenmanage-

ment. 

Im Sortiment finden sich zahlreiche Produkte 

zur Abdichtung von Gebäuden und die Re-

duktion von Energieverlusten beziehungs-

weise des CO2-Ausstoßes. Bei der Zusam-

menstellung des Angebotes wird aber auch 

der Aspekt der Nachhaltigkeit beachtet. Da-

bei sind auch die Ökobilanz oder die Recyc-

lingfähigkeit ein wichtiges Kriterium. 

Meesenburg hat sich zum Ziel gesetzt, ihre 

Marktposition im Bereich Nachhaltigkeit und 

Material Innovation auszubauen und zu stär-

ken. Um diesen Schritt zu untermauern ist 

nun das blaugelb Triotherm+ Profil, als erstes 

Eigenmarkenprodukt neben weiteren blau-

gelb EPS Produkten, erfolgreich nach dem 

Cradle to Cradle® (C2C) Silver Standard zerti-

fiziert.

Als Bindeglied zwischen Montagebetrieben, 

Investoren, Architekten und Produktionsbe-

trieben geben die ersten C2C-Zertifizierun-

gen der Eigenmarkenprodukte allen Betei-

ligten künftig die Möglichkeit ihre Projekte 
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hinsichtlich Ökonomie und Ökologie zu ver-

binden. Ein weiterer Beitrag der Meesen-

burg Großhandel KG zur kontinuierlichen 

CO2-Einsparung.

Mit den Produkten der Eigenmarke blaugelb 

erziehlt man aktuell 20 Prozent der Umsätze. 

Dass Meesenburg in den letzten Jahren deut-

lich stärker wachsen konnte als der Markt, 

daran hat die Eigenmarke einen wesentlichen 

Anteil. Schell geht fest davon aus, dass sich 

das Segment auch weiterhin dynamisch ent-

wickeln wird. „Wir sind bis jetzt jedes Jahr 

überproportional gewachsen. Ich halte es da-

her für durchaus wahrscheinlich, dass blau-

gelb bis in fünf Jahren 50 Prozent unserer 

Umsätze ausmachen wird.“

Bei dem Sortiment, das unter der Eigen-

marke Stroxx vertrieben wird, handelt es 

sich hauptsächlich um Werkzeug und Mon-

tagezubehör. Die Marke Stroxx ist eine Ge-

meinschaftsgründung der Firmen Carl Ras in 

Skandinavien, Foussier in Frankreich und 

Lecot in Belgien und den Niederlanden. Das 

dahinterstehende Unternehmen Union Euro 

Trading GmbH besteht seit fast zehn Jahren 

mit Sitz in Deutschland.

Neues Fertigungszentrum

In einer Welt, in der es bei Dämmwerten um 

die dritte Nachkommastelle geht, kommt es 

sprichwörtlich auf jeden Millimeter an. Maß-

geschneiderte, direkt auf das jeweilige Rah-

menprofil angepasste Anschlusslösungen 

stellen hier den Anspruch von Meesenburg 

an das neue Fertigungszentrum in Bischofs-

werda dar.

Rahmenverbreiterungen, Sockeldämmprofile, 

Adapterprofile – allesamt individuell auf das 

jeweilige Fenstersystem der gängigen Sys-

temgeber für Profilrahmen und Hebe-

Schiebe-Türen aber auch Schwellenlösungen 

abgestimmt – dienen hier als die ideale An-

schlusslösung. Hergestellt aus hochgedämm-

ten und gleichzeitig umweltfreundlichen Plat-

ten, all das liefert das neue Fertigungszent-

rum „Made to Measure“ von Meesenburg.

Im Fertigungszentrum wird Stabware mit 

praktischen Features, wie zum Beispiel mit 

einer Schwalbenschwanzverbindung zur end-

losen Verlängerung ausgestattet, hergestellt.

Das vollautomatische Plattenlager weiß zu je-

der Zeit, welche Platte wo liegt und welches 

Schnittpotenzial in ihr vorhanden ist. Die 

Schnittoptimierung der Säge plant sekunden-

schnell den nächsten Auftrag mit einem Mini-

mum an Verschnitt durch und bedient sich 

automatisch aus dem Plattenlager. Zum 

Schluss sorgt die 5-Achsen-Fräse dafür, dass 

die Profile perfekt zu den Profilen der Kunden 

passen und verleiht den Produkten den letz-

ten Schliff. „So sind wir in der Lage, unseren 

Kunden ein optimal passendes Sortiment an 

die Hand zu geben“, erläutert Robert Leinert, 

Leiter Produktmanagement.

Die hergestellten Bodeneinstandsprofile er-

gänzen das Angebot für Hebe-Schiebetür-

Schwellen von Siegenia, GU, Hautau, Maco 

und Roto. Auf Wunsch sind die Bodenein-

standsprofile vorkonfektioniert auf die je-

weiligen Schwellenlänge erhältlich. Um 

Transportkosten zu reduzieren werden die 

Bodeneinstandsprofile für Hebe-Schiebetür-

Schwellen in einer Länge von 1,20 Meter mit 

einer Schwalbenschwanzverbindung gelie-

fert und können dann entsprechend ver-

schnittfrei zugeschnitten werden.

Der Betrieb ist hochgradig automatisiert, um 

personell möglichst schlank zu sein. Für 

schnelle Prozesse ist mit der Einbindung der 

Maschinen in das SAP-System der Gruppe ge-

sorgt. Die Basis für die Fertigung sind dwg-

Zeichnungen, die für alle Fensterprofilsys-

teme erstellt wurden. 

Mitte August letzten Jahres fiel die Entschei-

dung für den Bau des neuen Fertigungszen-

trums. Im Rahmen einer Vertriebstagung 

wurde das neue Werk im November 2022 den 

eigenen Mitarbeitenden das erste Mal prä-

sentiert. Wenn die Produktion zu Beginn des 

nächsten Jahres gestartet wird, sind bereits 

3.000 Artikel angelegt. Die zügige Umset-

zung des Projektes ist ein Musterbeispiel für 

die Schnelligkeit des Unternehmens und 

seine Fähigkeit, zügig zu Beschlüssen zu kom-

men und diese auch zu realisieren. 

Neben den Boden-

schwellen für 

Hebe-Schiebetüren 

liefert Meesenburg 

auch das dazu 

passend profilierte 

Unterbauprofil.

Mit der Sanierungsfräse für 

den Ausbau von Elementen 

hat Meesenburg jetzt auch 

das erste eigene Elektro-

werkzeug im Programm.
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Ein flexibles CNC-Bearbeitungszentrum macht auch kundenindividuelle Bearbeitungen möglich.

bb-Titelgeschichte

Für den Zuschnitt steht am Produktionsstandort Bischofswerda eine leistungsfähige Plattensäge 

von Homag zur Verfügung, die aus dem Plattenlager automatisch beschickt wird.

Digitale Großbaustelle

Vor allem in der Digitalisierung sieht das Un-

ternehmen einen mächtigen Hebel zur Ver-

besserung und Intensivierung der Kundenbe-

treuung als auch für effizientere Prozesse. Im 

Rahmen eines Großprojektes sollen daher, 

wo immer möglich, Routinearbeiten mit Hilfe 

der Digitalisierung automatisiert werden.   

Bentheimer hat ein gutes Beispiel parat: „Mit 

einem Anteil von 70 bis 80 Prozent werden 

täglich die gleichen Artikel in den gleichen 

Mengen von den gleichen Kunden bestellt. Wir 

müssen unsere Kundenmanager stärker von 

der manuellen Bearbeitung dieser Auftragspo-

sitionen befreien, damit sie mehr Zeit für indi-

viduelle Anfragen unserer Kunden haben.“

Für den elektronischen Datenaustausch mit 

seinen Lieferanten nutzt Meesenburg schon 

seit vielen Jahren eine EDI (electronic data in-

terchange) Schnittstelle. Das Bestreben des 

Unternehmens ist es, auch seine Kunden von 

den Vorteilen einer online-Bestellung und ei-

ner elektronischen Auftragsabwicklung zu 

überzeugen. 

Verstärkte Marketingaktivitäten

Für dieses Projekt und eine ganze Reihe weite-

rer Aufgaben hat das Unternehmen seine Mar-

ketingabteilung personell deutlich ausgebaut.

„Eine der Besonderheiten von Meesenburg 

ist es, dass es keinen Entscheider-Club älterer 

Herren gibt. Wir legen die Entscheidungen in 

die Hände derer, die wissen, wie und über 

welche Kanäle man potenzielle Neukunden 

am besten anspricht. Wir ältere Herren haben 

die Rahmenbedingungen dafür zu schaffen 

und die Organisation“, so Bentheimer mit ei-

nem Schmunzeln.

„Wir sehen es als unsere Aufgabe an, den 

Kunden weiterzuhelfen, ihnen die tägliche 

Arbeit zu erleichtern und Lösungen für das 

moderne Handwerk von morgen anzubieten“, 

macht Marketingleiterin Stefanie Wurm deut-

lich. Sie wirbt gemeinsam mit ihrem Team 

nicht nur für die Nutzung des Online-Shops, 

sondern auch für den digitalen Austausch 

über Social-Media-Plattformen und den Mee-

senburg Newsletter. 

Wandlung zum Amazon der Fenster- 

und Türenbranche

Mit dem neuen Online-Shop, der sich bereits 

in der Testphase befindet und schon Anfang 

des nächstes Jahres zur Verfügung stehen 

soll, wird Meesenburg dagegen in ihrem 

Umfang eine einzigartige Lösung präsentie-

ren können. „Wir werden zukünftig das ge-

samte Angebot des Marktes bieten können. 

Denn wenn ein Lieferant eine interessante 

Produktneuheit auf den Markt bringt, dann 

soll man es auch bei Meesenburg bestellen 

können“, erläutert Meesenburg. Der umtrie-

bige Unternehmer geht fest davon aus, mit 

diesem deutlich erweiterten Angebot auch 

neue Kunden für eine Zusammenarbeit ge-

winnen zu können. 

Mehrwert durch moderne 

Kommunikationswege

Ein Mitarbeiter aus dem Marketing befasst 

sich ausschließlich mit den Social-Media-Ak-

tivitäten des Unternehmens. Aktuell ist das 

Unternehmen neben dem Netzwerk LinkedIn 

und Xing auch bei Facebook, Instagram und 

YouTube aktiv, um so dem unterschiedlichen 

Nutzerverhalten einer differenzierten Kund-

schaft Rechnung zu tragen. 

Parallel dazu wird im wöchentlichen Rhyth-

mus der Newsletter verschickt. Dieser infor-

miert über personalisierte Angebote und Ak-

tionen, über die Neuheiten aus der Gruppe 

sowie der Branche, Produktneuheiten und 

exklusive Angebote der Eigenmarken Stroxx 

und blaugelb. Dass man mit all diesen Aktivi-

täten auf offene Ohren stößt, lässt sich an 

dem wachsenden Netzwerk und den Nutzer-

zahlen ablesen. 

Die Grundlage für eine zielgerichtete und dif-

ferenzierte Kundenansprache wurde mit dem 

Aufbau eines CRM-Systems im Vertrieb ge-
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Dem Informationsverhalten der jungen 

Generation trägt das Unternehmen mit seinen 

Social-Media-Aktivitäten Rechnung. 

Mit der Craftboxx App bietet Meesenburg eine Lösung, die Handwerkern und Monteuren hilft, 

ihre Arbeitsabläufe zu organisieren und zu dokumentieren.

Mit dem neuen Online-Shop, der Anfang nächsten Jahres an den Start gehen wird, 

will Meesenburg dem Nutzer das gesamte Angebot des Marktes zur Verfügung stellen. 

Im Bild noch die aktuelle Version des Online-Shops.

schaffen. Dadurch haben die Kundenmanager 

für ihre Kunden alle notwendigen Informatio-

nen jederzeit und an jedem Ort zur Verfügung. 

Schluss mit der Zettelwirtschaft!

Vergessen, die Zeiten zu erfassen? Der Kol-

lege auf der Baustelle weiß nicht, was er tun 

soll? Die Baumängel wurden nicht dokumen-

tiert? Unter dem bei Handwerkern und auf 

der Baustelle herrschenden Zeitdruck kann 

das schon mal vorkommen. Sollte aber nicht, 

denn Fehler können die magere Marge auch 

schnell zunichte machen. Mit der Craftboxx-

App bietet Meesenburg eine Lösung, die 

Handwerkern und Monteuren hilft, ihre Ar-

beitsabläufe zu organisieren und zu doku-

mentieren.

Dies beginnt bei der Material-, Personal- und 

Terminplanung, die App macht aber auch die 

Digitalisierung von Montagescheinen und der 

Abnahme möglich. Dank der App-basierten 

Dokumentation und Auftragszuordnung kann 

der Handwerker bei der Montage die Fort-

schritte per Craftboxx-App mit Fotos und Noti-

zen dokumentieren. Diese Dokumentation ist 

hilfreich vor allem bei Reklamationen. Aktuell 

wird die App schon von 2.500 Nutzern einge-

setzt. Darunter sind nicht nur Unternehmen 

aus der Branche, sondern auch aus ganz ande-

ren Gewerken wie dem Garten- und Land-

schaftsbau. „Die Zahl der Nutzer wächst, zu-

dem ist die Absprungrate sehr gering. Für uns 

ist das ein klares Zeichen für die hohe Akzep-

tanz der Lösung“, macht Meesenburg deutlich. 

Die Craftboxx GmbH ist eine 100 prozentige 

Gründung und Entwicklung durch Meesen-

burg. Das Unternehmen ist daher noch immer 

Eigentümer der Tochtergesellschaft.

Ausbau der Aktivitäten in Süddeutschland

Auch wenn der Händler heute deutschland-

weit vertreten ist, so gibt es doch immer 

noch weiße Flecken auf der Landkarte. 

„Noch immer gibt es bei Meesenburg ein 

Nord-Süd-Gefälle. Im Süden Deutschlands 

sind unsere Marktanteile noch deutlich aus-

baufähig. Mit der Einbindung aller Standorte 

in das Meesenburg ERP-System haben wir 

nun organisatorisch und logistisch auch in 

Süddeutschland die Voraussetzung für wei-

teres Wachstum geschaffen“, macht Benthei-

mer deutlich. Diesen und andere Märkte 

noch stärker für Meesenburg zu erschließen, 

ist die Daueraufgabe für alle Kundenmana-

ger im Vertrieb. „Um potenzielle Kunden auf 

uns und unsere Leistungen aufmerksam zu 

machen und eine Geschäftsbeziehung her-

zustellen, werden wir unsere Kundenmana-

ger verstärkt mit online-Werbung, zum Bei-

spiel auch per Social-Media unterstützen. 

Dabei soll aber auch künftig die persönliche 

Ansprache eine große Rolle spielen“, versi-

chert Bentheimer.

Gut möglich also, dass in einigen Jahren auch 

im Süden Deutschlands ein weiteres Regio-

nal-Lager zur schnellen Versorgung der 

Kundschaft eingerichtet wird.    

www.meesenburg.com
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ne eigenen Stärken. Deshalb ist das mit den Marktanteilen natürlich 

zuallererst nur eine subjektive Sicht auf das Marktgeschehen.

Das Unternehmen Meesenburg hat eine dreiköpfige Geschäftsfüh-

rung. Wie sind die Aufgaben und Verantwortlichkeiten unter Ihnen 

aufgeteilt?

Stefan Ohrts: Herr Meesenburg ist als Inhaber der Sprecher der Ge-

schäftsführung. Ich selbst bin für die Logistik, die IT und das Perso-

nal zuständig, Herr Bentheimer für die Bereiche Vertrieb, Marketing 

und Produkte.

Sind Sie in Deutschland schon flächendeckend vertreten oder gibt 

es noch weiße Flecken, die es zu tilgen gilt oder lohnt?

Hans Bentheimer: Wir sind traditionell im Norden stark, haben in 

Deutschland Mitte und West sehr gute Marktanteile. Wir haben im 

Osten Deutschlands inzwischen einen großen und treuen Kunden-

stamm und konzentrieren uns nun stärker auf den Vertrieb im Sü-

den Deutschlands.

Wo sind Sie auf internationaler Bühne vertreten?

Martin Meesenburg: Unsere Auslandsgesellschaften liegen größ-

tenteils in Südosteuropa und Fernost. 

Gibt es Ambitionen, das weiter auszubauen?

Martin Meesenburg: Ja, wobei wir derzeit nicht aktiv an der Akqui-

se in weiteren Auslandsmärkten arbeiten.

Gibt es Planungen zum weiteren Ausbau des Sortiments?

Hans Bentheimer: Wir widmen uns verstärkt der Beratung und dem 

Verkauf von Produkten, die für die Montage von Fenster- und Tür-

elementen benötigt werden. Gerade unser miteinander geprüftes 

Produktpaket blaugelb findet immer mehr begeisterte Verwender.

Service bietet die Möglichkeit zur Differenzierung. Diesem Mot-

to folgend, baut das Handelsunternehmen Meesenburg nicht nur 

sein Programm an Eigenmarken, sondern auch das Angebot an 

Dienstleistungen weiter aus. Unter anderem mit der Inbetrieb-

nahme eines Produktionswerkes für Zusatzprofile etc. Mit diesem 

Angebotsspektrum sieht sich die Geschäftsführung der Meesen-

burg Großhandel KG, bestehend aus Martin Meesenburg, Hans 

Bentheimer sowie Stefan Ohrts, gut gerüstet für die Herausforde-

rungen der Zukunft und die Erschließung neuer Kundengruppen 

und Vertriebsgebiete. 

„Wir konnten unsere 
Marktanteile weiter steigern“

Hans Bentheimer: „In den nächsten Jahren wollen wir uns stärker 

auf den Vertrieb im Süden Deutschlands konzentrieren.“

Martin Meesenburg: „Vor allem von der energetischen Erneuerung 

des Gebäudebestandes verspreche ich mir Impulse.“ 

Fotos: Meesenburg

bb im Gespräch mit Martin Meesenburg, Hans Bentheimer und Stefan Ohrts, Meesenburg Großhandel KG

Die Branche hat zwei außergewöhnliche Jahre hinter sich. Wie ist 

es dem Unternehmen Meesenburg ergangen?

Martin Meesenburg: Wir konnten unsere Pläne in etwa erreichen.

Hans Bentheimer: Die Herausforderungen in diesen zwei Pande-

miejahren, auf die sprechen Sie ja vermutlich an, waren enorm. Wir 

haben uns viel um unsere Mitarbeitenden gekümmert und haben 

gleichermaßen versucht, den Auftragseingangsschwankungen zu 

folgen und im nicht nachlassenden Wettbewerb zu bestehen. Unser 

Markt hat sich ja, im Gegensatz zu vielen anderen Branchen, relativ 

stabil gezeigt.

Wie haben sich die Umsätze in den letzten Jahren entwickelt?

Martin Meesenburg: Wir konnten unsere Marktanteile weiter stei-

gern.

Hans Bentheimer: Unsere Umsätze haben sich weiter gut entwi-

ckelt. Unserer Einschätzung nach haben wir erneut Marktanteile 

hinzugewonnen. Wobei da natürlich berücksichtigt werden muss, 

dass unsere Wettbewerber in Ihren Sortimenten und Dienstleistun-

gen nie 1:1 miteinander verglichen werden können. Jeder hat so sei-
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Martin Meesenburg: Wir wollen unserer Verantwortung als Unter-

nehmen in Bezug auf Sustainability und Nachhaltigkeit nachkom-

men und zunehmend mit Lieferanten und deren Produkten arbei-

ten, die das auch so sehen und leben.

Was hat Sie motiviert, die Eigenmarken „Stroxx“ beziehungsweise 

„blaugelb“ aufzulegen?

Hans Bentheimer: Immer öfter ist es richtig, für eine Problemstel-

lung die Produkte verschiedener Hersteller, ergänzt um selbstent-

wickelte Produkte, zusammen zu stellen, miteinander zu prüfen 

und als Gesamtlösung unseren Kunden zu präsentieren. Das können 

wir als Handel am besten mittels unserer Eigenmarke blaugelb leis-

ten. Im Bereich Werkzeuge, Maschinen und Arbeitsschutz bündeln 

wir unsere umfangreichen Erfahrungen mehr und mehr in einem 

hochwertigen, für Handwerker tauglichen Sortiment unter der Ei-

genmarke Stroxx. Wir freuen uns sehr über „unsere“ Produkte und 

sehen eine hohe Akzeptanz bei unseren Kunden.

Wie viele Artikel umfasst das „Stroxx“- und „blaugelb“-Programm 

heute und welche Schwerpunkte setzen Sie dabei?

Hans Bentheimer: Die Produktschwerpunkte bei blaugelb liegen in 

der Vorwandmontage, bei Befestigungs- und Montagesystemen für 

Fenster und Türen. Unter Stroxx verkaufen wir Werkzeuge, Maschi-

nen und Arbeitsschutz in Top-Handwerkerqualität. 

Welche Bedeutung hat das eigene Programm umsatzmäßig?

Martin Meesenburg: Die Bedeutung liegt in der Qualität und in den 

Systemlösungen. Eine genaue Zuordnung unserer Umsätze ist nicht 

immer möglich. Auch nicht notwendig. Wir freuen uns auf jeden Fall 

sehr über die gute Entwicklung unserer Eigenmarken.

Ist ein Ausbau der Serviceleistungen geplant?

Hans Bentheimer: Ja, auf jeden Fall. Unsere Kunden erwarten für 

die Produktion im eigenen Betrieb, aber auch für die Montage auf 

der Baustelle in vielen Produktbereichen Serviceleistungen in Form 

der passgenauen Anlieferung, des Zuschnitts von Profilen und der 

Vorkonfektionierung. Nicht zuletzt aufgrund der steigenden An-

forderungen haben wir in ein neues Zuschnitt- und Bearbeitungs-

zentrum in Bischofswerda investiert. Dort werden wir ab Dezember 

hauptsächlich Sockeldämmprofile, Rahmenverbreiterungen und 

Fensterbankanschlussprofile auf Maß schneiden und – passend zu 

verschiedenen Profilsystemen – fräsen.

Welche Möglichkeiten sehen Sie in der Digitalisierung zur weite-

ren Verbesserung des Serviceangebotes?

Hans Bentheimer: Obwohl wir in der Kommunikation und in der 

täglichen Zusammenarbeit mit unseren Kunden schon sehr stark 

digital unterwegs sind, gibt es auch hier, zugunsten unserer Kun-

den, noch einiges an Verbesserungspotenzial. Erwähnt sei hier vor 

allem ein neuer Marktplatz, ein Onlineshop, mit dem wir schon in 

wenigen Monaten unseren Kunden ein nochmals deutlich besseres 

online-Serviceangebot machen werden.

Wie intensiv wird Ihr Online-Shop genutzt?

Hans Bentheimer: Unser aktueller www.meesenburg.shop wird be-

reits sehr gut genutzt.

Mit „Craftboxx“ bieten Sie eine App zur Auftragsabwicklung und 

-dokumentation. Von wie vielen Handwerkern wird diese Lösung 

genutzt? Gibt es Berufsgruppen, die besonders aufgeschlossen da-

für sind?

Hans Bentheimer: Die Craftboxx startet schon mit der Baustel-

lenplanung. Zum Beispiel welcher Monteur wird wann auf welcher 

Baustelle eingeplant. Wie lautet der Auftrag? Welches Fahrzeug 

mit welchem Werkzeug und Material wird eingesetzt? Notwendige 

Zeichnungen werden zum Download bereitgestellt. Die Abnahme 

und Bestätigung durch den Auftraggeber direkt vor Ort ist über 

die Craftboxx möglich. Und vieles mehr. Für wenige Euro je Nutzer 

im Monat. Weil die Craftboxx den kleineren und mittleren Hand-

werksbetrieb so gut unterstützt, kann man schon heute von einer 

echten Erfolgsstory sprechen. Praktisch jeder Handwerksbetrieb mit 

Service- oder Baustellenterminen ist mit der Craftboxx bestens or-

ganisiert.

Wie sehen Sie die Zukunft des produktionsverbindenden Handels?

Martin Meesenburg: Wir können nicht für den Handel insgesamt 

sprechen. Wir, die Meesenburg Gruppe, haben als Handelsbetrieb, 

aufgrund unserer breiten Aufstellung, nicht im Sortiment, sondern 

in Bezug auf Marktsegmente, einen positiven Blick auf die Zu-

kunft. Unser Regionallagerkonzept, also die Ware möglichst nahe 

bei unseren Kunden vorzuhalten, unsere Vertriebskanäle über den 

klassischen Verkauf, unsere Fach- und Abholmärkte, unsere online-

Einkaufsmöglichkeit und die Möglichkeit, Sortimente passgenau für 

den Verarbeiter zusammenzustellen, werden uns auch die Zukunft 

meistern lassen.

Was muss sich ändern, um sich zukunftssicher auszustellen?

Hans Bentheimer: In all den vorgenannten Punkten gibt es wei-

teres Verbesserungspotenzial. Wir sind sehr viel im persönlichen 

Austausch mit unseren Kunden, um deren Anforderungen, die sich 

durchaus auch mehr und mehr verändern, nachzukommen.

In welchen Bereich sehen Sie Handlungsbedarf bei Ihren Kunden?

Stefan Ohrts: Im Bereich der Digitalisierung, der Künstlichen Intel-

ligenz sowie der Automatisierung.

Hans Bentheimer: In der Verbesserung der Abläufe vor der Produk-

tion, beziehungsweise dem Baustellentermin. In der Digitalisierung 

der immer wieder gleichen Prozesse. Gerade in den letzten beiden 

Jahren ist im Fenster- und Türenbau, im Handwerk insgesamt, aber 

auch einiges verbessert worden.

Die wirtschaftlichen Prognosen verdüstern sich. Welche Erwartun-

gen haben Sie für die nächsten Jahre?

Martin Meesenburg: Wir rechnen weiter mit einem moderaten 

Wachstum. Dabei werden die maßgeblichen Impulse von der ener-

getischen Erneuerung des Gebäudebestandes ausgehen.

Hans Bentheimer: Wir erwarten uns Unterstützung seitens der Re-

gierung im Wohnungsbau, wir hoffen zudem auf mehr Fördermittel 

für Sanierung, Neubau und Energetisches Bauen.

Herr Meesenburg, Herr Bentheimer, Herr Ohrts, 

wir danken Ihnen für das Gespräch!	               www.meesenburg.com


