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Vorwort und Segen

Lieber Herr Brosch!

Eine Firma ist nur dann wertvoll, wenn sie Hoffnung vermittelt.
Sie vermitteln mit Threr handwerklichen Kunst seit Jahren Hoff-
nung auf Qualitit, Hoffnung auf Zuverldssigkeit, Hoffnung auf
Schonheit und Hoffnung auf ein besseres Leben. Mit diesem
Dienst wecken Sie Leben in den Menschen und werden zum Se-
gen fiir viele.

Sowiinsche ich Thnen und Ihrer Firma weiterhin Gottes Segen,
dass alles, was Sie in die Hand nehmen, von Gott gesegnet ist und
Segen bringt. Und ich wiinsche Thnen, dass Sie durch Thre Art,
mit Menschen achtungsvoll umzugehen, dazu beitragen, dass
auch unsere Gesellschaft menschlicher und barmherziger im
Umgang miteinander wird.

Gottes Segen begleite Sie auf Threm Weg. Gottes Segen behiite
und beschiitze Sie. Und Gottes Segen durchdringe Sie, damit all
die Fihigkeiten, die Gott Thnen und Ihren Mitarbeitern geschenkt
hat, zum Segen werden fiir viele Menschen.

Das wiinscht IThnen von Herzen

P. Anselm Griin OSB

(Anselm Griin ist Benediktinermoénch, Fiihrungskriftetrainer und Autor zahl-
reicher Biicher.)




Einleitung

Eine Kernfrage fiir jeden Menschen, jedes Unternehmen lautet:
Warum tun wir es?

Fiir die Brosch Haustiir Manufaktur gebe ich folgende Antwort:
Aus Liebe zum Tun. Unsere Arbeitist sinnvoll und nachhaltig und
sie macht uns und Ihnen Freude. Oscar Wilde hat einmal gesagt:
,Das Durchschnittliche gibt der Welt ihren Bestand, das Beson-
dere ihren Wert.“ Wir wollen ihr den Wert geben!

Hinter unserem Motto ,,Aus Liebe zum Tun“ steht die Idee eines
Unternehmens, in dem sich jeder wiederfindet und gerne mit-
macht. Bei uns geht es nicht um den Anfang oder das Ende oder
gar das Ziel, sondern es geht um das, was dazwischenliegt. Um
Inspiration und Freude auf dem Weg. Um leidenschaftliche, en-
gagierte Arbeit. Und um eine Kultur der Anerkennung und Wert-
schitzung.

Damit sind wir kreativ und erfolgreich und folgen weiter unse-
rer Bestimmung, die da lautet: ,,Schone Dinge erschaffen und
Menschen gliicklich machen®. Die Nominierung zum Unterneh-
merpreis der Region 38 bestitigt uns darin, diesen Weg fortzu-
setzen.

Christian Brosch
Braunschweig, August 2021

Willkommen bei Brosch Haustiir Manufaktur!

(Foto: Christian Gottner)




Unsere Ziele und Werte

(oder nennen wir es ruhig: ,,Unsere Leitsterne*)

1. Warum wir es tun:
Die Liebe zu unseter Arbeit und die Freude am Tun stehen bei uns im Mittel-
punkt. Unser Tun soll sinnvoll, nachhaltig und fiir Generationen sein.

2. Was wir erreichen wollen:
Wir wollen mit unserer Arbeit Dinge erschaffen, die die Welt verschonern
und Menschen gliicklich machen.

3. Unser Qualititsanspruch ist:

Was wir machen, soll nicht gut, nicht ausgezeichnet, sondern perfekt werden.
Wenn etwas nicht perfekt geworden ist, dann machen wir es eben noch
mal.

4. Wie wir fiir unsere Kundinnen und Kunden arbeiten:
Wir sind der Anwalt unserer Kunden. Wir machen Ihr Projekt zur wichtigs-
ten Sache der Welt.

5. Was unsere Werte dabei sind:
Wir wollen achtsam und wertschdtzend sein. Wir beraten und arbeiten fiir
unsere Kunden so, wie wir das auch fiir uns haben mdchten.

Unternehmensziele sehen normalerweise anders aus. Es geht
meistens um Zahlen, messbare Ergebnisse. Warum findet man
die hier nicht? Weil ich der Auffassung bin, dass als Basis fiir ein
gesundes Unternehmen ein erkennbarer Sinn vorhanden sein
muss. Dieser Sinn kann jedem von uns ein Motiv sein, warum
man morgens zur Arbeit geht, und uns bewusst machen, dass
diese Arbeit bedeutsam ist. Dem untergeordnet sind dann die
einzelnen Bausteine, die Orientierung geben. Das sind einerseits
die gemeinsamen Werte, andererseits unsere Anspriiche an die
Qualitit der Arbeit.

Wirtschaftliche oder strategische Ziele zu formulieren und
sich strikt nach ihnen auszurichten, davon halte ich wenig. Das
fihrt ndmlich dazu, dass man irgendwann beruflich nur fir sei-
ne Ziele lebt. Was dabei aus dem Blick gerit, ist unsere Berufung
oder Bestimmung. Und genau ihr messe ich die grof3te Bedeu-
tung bei. Nach meiner Erfahrung stellt sich der Erfolg sogar fast
von allein ein, wenn man fiir seine Bestimmung lebt. Ganz nach
dem Motto: Erfolg ist das, was folgt, wenn man seiner Bestim-
mung folgt.

Ja, kommt Brosch Haustiirmanufaktur etwa ganz ohne Ziele
und Controlling aus? Nein, natiirlich nicht. Auch wir planen und
setzen uns wirtschaftliche Ziele, die in den Kategorien Zeit, Er-
gebnis und Zahlen messbar sind. Aber wir tun dies mit einem
anderen Bewusstsein. Nach meiner Uberzeugung ist die alleinige
Ausrichtung an Zahlen oft Ausdruck einer gewissen Ideenlosig-
keit oder sogar Hilflosigkeit. Ob Kleinunternehmer oder Kon-
zern, fiir alle Unternehmen gilt, dass trotz aller Strategien der
Zufall eine grol3e Rolle spielt, ob und wann wir Ziele erreichen.
Auch konnen Ziele sehr flichtig sein und allzu schnell durch an-
dere Ziele ersetzt werden.




,Was Du fiir den Gipfel hieltest, es war nur eine Stufe.”

(Seneca)

Wir Menschen neigen grundsitzlich zu der Vorstellung, irgend-
wann irgendwo anzukommen. Aber es gibt nicht den einen Ziel-
punkt. Es kommt immer eine weitere Stufe. Der Weg endet nicht.
Am Erreichen von Stufen kann man sich nicht lange und schon
gar nicht nachhaltig begliicken. In der Geschiftswelt gilt dies
noch uneingeschrinkter: Jede Stufe ist nur Sprungbrett fiir die
nichste. Stufe fiir Stufe, immer hoher und weiter. Das ist mein
wichtigster Kritikpunktan der alleinigen Ausrichtung an zahlen-
miRig definierten Zielen.

Neulich unterhielt ich mich mit einem Unternehmensberater,
dessen Ansinnen es war, meinem Unternehmen zu noch mehr
Wachstum zu verhelfen. Auf meine Frage, ob wir dann besser sei-
en, wenn wir gewachsen sind, schaute er verbliifft. Dann habe ich
die Frage anders gestellt: ,Geht es uns danach besser, sind wir
gliicklicher? Wenn Sie mir das garantieren, dann will ich wach-
sen.“ Daraufhin fing er an zu lachen und sagte, nein, das konne
er nicht garantieren.

,Genug ist der Reichtum der Weisen.”
(Konfuzius)

Eine neue Kultur des Genug konnte ein Ausweg sein, denn unter
dem Wachstumswahn leidet nicht nur die Erde, sondern auch die
menschliche Seele. Am Ende profitiert kein Mensch davon, wenn
die Geldmenge immer weiterwichst. Ich habe jedenfalls noch
niemanden gekannt, der etwas mitnehmen konnte nach diesem
Leben. Die Ureinwohner Nordamerikas haben das sehr friih er-
kannt. Dass unsere Zivilisation toricht sei, sagten sie schon vor

zweihundert Jahren: ,Wie Verriickte lauft ihr dem Geld nach, bis
ihr so viel davon habt, dass ihr es gar nicht ausgeben konnt in
diesem Leben. Thr pliindert die Wilder, den Boden, ihr ver-
schwendet die natiirlichen Brennstoffe, als kimen nach euch kei-
ne weiteren Generationen mehr, die all dies ebenfalls brauchen.“

Zusammengefasst: Wachstum um des Wachstums willen kann
fiir uns kein Ziel sein. Und warum sollte das Erreichen immer
neuer Ziele unser hochstes Ziel sein? Warum nicht, statt immer
alles zu planen, den Weg in den Mittelpunkt stellen? Denn den
Weg hat man jeden Tag, so Gott will jedenfalls, was ja alleine
schon ein Geschenk ist. Also besser schon die Freude am Weg
haben und diesen wertschitzen, die Gliicksmomente und kleinen
Zwischentriumphe genieen und auch den anderen ihre Momen-
te gobnnen und sie achten. Am Ende hat man dadurch nimlich

(Foto: Sebastian Scheibe)




beides, Freude an seiner Arbeit und sichtbare Erfolge. Ich be-
haupte sogar, dass Firmen, die konsequent diesen Weg gehen,
erfolgreicher sind als andere.

Wenn ich Kundinnen und Kunden unsere Firma vorstelle, sage
ich gerne folgenden Satz: ,Wir sind so etwas, das es heute kaum
noch gibt. Wir sind wie der kleine Bicker, der noch alles selbst
backt. Aber bei dem schmeckt es am besten. Zu dem fahren die
Leute dafiir auch die Extrameile.“

Der Bicker dient nur als Beispiel fiir das zunehmende Verschwin-
den von Koénnen und Vielfaltin unserem Land. Doch die Sehnsucht
nach Klasse anstatt Masse ist vorhanden und wichst. Man sieht
den Trend bereits bei den kleinen Kaffeerostereien und Brauereien.
Vielfalt und Handwerkskunst sollten in Deutschland wieder mehr
gefordert und wertgeschitzt werden. Ein guter Handwerksbetrieb
bringt einfach viel bessere Erzeugnisse hervor als eine Fabrik.

So ist es eben nicht unser Bestreben, moglichst viele Tiiren zu
bauen. Denn dadurch wiirde unsere Manufaktur zur Fabrik
werden und unsere Freude am Tun vermutlich frither oder spiter
verschwinden. Dann konnten meine Mitarbeiter und ich nicht
mehr das tun, was uns tiglich Freude macht. Wir wiirden uns
irgendwann auch nicht mehr von anderen grol3en Herstellern
unterscheiden, bei denen es hauptsidchlich um Stiickzahlen
und Umsatz geht. Mein Plan ist ein anderer. Ich mdchte unser
Konzept und unsere Philosophie in Zukunft lieber anderen,
gleich gesinnten Schreinern zur Verfligung stellen und eine Art
Franchise-System aufbauen.

Unsere Geschiftsidee funktioniert und unseren Weg kann ich
in dieser Hinsicht getrost als Erfolgsmodell bezeichnen. Wie ein-
malig kleine Hersteller oder Manufakturen mittlerweile gewor-
den sind, das bekomme ich in Kundengesprichen immer wieder
bestitigt. Viele sind dankbar, dass es uns gibt. Oft sagen meine

Kunden, die mittlerweile aus ganz Deutschland zu uns kommen,
dass sie niemanden gefunden haben, der ihnen tiberhaupt richtig
zuhort und aufihre Wiinsche eingeht.

Wie wir fiir Sie arbeiten, erfahren Sie im Kapitel ,Unsere
Arbeitsweise“ (Seite 77). Dass wir als Berater so geschitzt wer-
den, ist eine riesige Bestitigung fiir uns. Das wollen wir uns er-
halten. Wir werden an unseren Leitsternen festhalten und uns die
Liebe zum Tun bewahren.




Die Initiative fiir Nachhaltigkeit

Das ernste Thema Nachhaltigkeit und unser Umgang damit sind
fiir mich mindestens ebenso bedeutend wie die Frage nach dem
unternehmerischen Sinn. Beides muss miteinander harmonieren.
Mir ist es wichtig, ein nachhaltiges, umweltschonendes, auf erneu-
erbare Ressourcen zuriickgreifendes Konzept zu haben. Denn es ist
doch viel besser, etwas Sinnvolles, Schones und Langlebiges zu er-
schaffen als immer mehr sinnlose Dinge, die schnell und in hohen
Stiickzahlen produziert werden und eine kurze Lebensdauer haben,
dabei aber umso mehr an Ressourcen verschwenden. Man denke
nur an die Textilindustrie. Oder an die Handyhersteller. Wozu be-
notigt man beispielsweise alle ein bis zwei Jahre ein neues Smart-
phone? Und warum landen 50% aller produzierten Lebensmittel
im Miill? Weil mehr Geld verdient werden kann, wenn wir alle
stindig moglichst viel wegwerfen? Ja, geht es denn nur ums Geld?
Und hort das Umweltbewusstsein auf, sowie es ums Geld geht?

Diese Fragen beschiftigen mich sehr, privat und geschiftlich.
Ich habe vor Jahren damit angefangen, meine Herangehensweise
zu hinterfragen. Vor jeder Entscheidung habe ich mich gefragt:
»Schadet meine Handlung oder Entscheidung der Umwelt?“ Das
war zundchst sehr erntichternd. Aber es war ein Anfang. Und der
Anfang hat zu vielen kleinen Verinderungen gefiihrt, die mit der
Zeit eine befliigelnde Dynamik entwickelt haben. Im Privaten
fing es damit an, dass ich Fairtrade-Produkte kaufte und meine
Suche von Google auf Ecosia umgestellt habe. (Ecosia pflanzt mit
den Erlosen aus der Werbung Bdume. Ungefihr jede fiinfzigste
Web-Suche ergibt einen neuen Baum.)

Geschiftlich, so dachte ich urspriinglich, sind wir doch der In-
begriffvon Nachhaltigkeit. Schliel3lich fertigen wir unsere Tiiren
so sorgfiltig und mit einem solchen Qualitdtsanspruch, dass sie

fiir Generationen halten. Und wir Tischler arbeiten sozusagen
von Natur aus nachhaltig. Denn Holz ist ein nachwachsender
Rohstoff. Ein Kubikmeter verbautes Holz speichert, abhingig
von der Holzart, ungefihr eine Tonne CO,. Trotzdem, in einem
Betrieb unserer GroRe fallen unweigerlich auch viele umwelt-
schidigende Entscheidungen. Es gab sehr viel zu 4ndern und zu
verbessern und wir sind damit auch nicht fertig. Das Thema
Nachhaltigkeit erfordert ein stetes Dranbleiben. Aber wir sind
schon viel besser geworden.

Neben den groRen und kleinen Verbesserungen im eigenen Be-
trieb hat mich noch etwas anderes befliigelt: Ganz oft merke ich,
dass wir mit unserem Denken nicht alleine dastehen. Meine
Hoffnung liegt daher darin, dass wir nachhaltig arbeitenden
Unternehmen uns gegenseitig anspornen und dass wir auch an-
dere begeistern. Wir wollen in uns und anderen das Bewusstsein
fiir die gemeinsame Verantwortung wecken und stirken. Wir
wollen, dass tiber Nachhaltigkeit gesprochen wird.

Ein Mittel zu diesem Zweck ist ein wahrnehmbares Nachhal-
tigkeitslabel. Denn viele Betriebe arbeiten bereits sehr nachhal-
tig, ohne damit zu werben oder dies nach aul3en zu kommuni-
zieren. Ich wollte eine Losung finden, auch kleinen und
mittleren Unternehmen, den sogenannten KMUs, einen mog-
lichst unbiirokratischen Nachhaltigkeitsnachweis zu ermogli-
chen. In diesem Jahr ist das gelungen: Die Initiative GEPFRUFTE
NACHHALTIGKEIT ist entstanden. Zusammen mit der NSI
Consult Beratungs- und Servicegesellschaft in Braunschweig,
unter Federfiihrung von Marina Romaschin, haben wir ein
Nachhaltigkeitslabel entwickelt, bei dem es primidr um die
Wahrnehmung 6kologischer Verantwortung geht. Wer dieses
Label fiithren mochte, muss nachhaltig und ressourcenscho-
nend arbeiten und wirtschaften.




GEPRUFTE
NACHHALTIGKEIT

Das Logo der Initiative fiir Nachhaltigkeit

(im Original hellgriin und dunkelgriin)

Die Teilnahme basiert auf sechs potenziellen Dimensionen der
Nachhaltigkeit, aus denen ein Unternehmen fiir sich mindestens
zwei auswihlen kann. Fiir jede Dimension gibt es zwei verpflich-
tende konkrete Mal3nahmen. Dariiber hinaus muss das Unter-
nehmen mindestens zwei weitere selbst gewidhlte Malinahmen
aus der jeweiligen Dimension umsetzen. Wir als Haustiirmanu-
faktur Brosch haben uns gleich mehrere Dimensionen zur Pflicht
gemacht und versuchen, uns in allen Dimensionen zu verbes-
sern. Die sechs Dimensionen im Uberblick:

1. Energieeffizienz

Verpflichtend sind hier Ma3nahmen zur Eigenstromproduktion
und deren Nutzung zur Deckung des betrieblichen Strombedar-
fes. Alternativ besteht die Méglichkeit, Oko-Strom von Stroman-
bietern zu kaufen. Wir hatten in der Haustiirmanufaktur Brosch
bereits 2013 Photovoltaik installiert und uns daher fiir den ersten
Weg entschieden. Letztes Jahr haben wir viel Geld in Batterie-
speicher und weitere Solarpanels investiert und beziehen jetzt so
gut wie keinen Strom vom Energieversorger mehr. Im Gegenteil,
in den Sommermonaten speisen wir noch zusitzlich in das Netz
ein. Auch der Einsatz von energiesparender Beleuchtung fiihrt zu
einer Steigerung unserer Energieeffizienz. Grundsitzlich ist der

Energiebedarf bei uns als fertigender Betrieb sehr hoch. Vor allem
im Winter, wenn geheizt werden muss. Naheliegenderweise hei-
zen wir unsere Halle und das Bilirogebdude hauptsichlich mit den
eigenen, bei der Produktion anfallenden Holzabfillen. Die Holz-
spdne werden dazu in einer eigenen Brikettier-Presse zu Pellets ver-
arbeitet. Insofern ist bei uns nahezu eine Selbstversorgung nicht
nur mit Strom, sondern auch mit Heizenergie gegeben.

Solarpanels auf dem Dach der Werkhalle (Foto: Christian Brosch)

2. Biodiversitit

Die Entscheidung fiir diese Dimension war bei uns keine Frage.
Sie ist Herzensangelegenheit. Unser Firmengrundstiick um-
fasst grof3e Griinflichen, bewachsen von vielen verschiedenen




Baumarten und einem Garten mit Obstbiumen, Blumen sowie
Gemtse- und Kriuterbeeten. Wir haben auRerdem ein Griin-
dach auf dem Firmengeb4ude anlegen lassen, das gut fiir Insek-
ten und Vogel ist. Als es fertiggestellt war, habe ich spal3eshal-
ber gesagt, jetzt halten uns die Leute fiir eine Waldorfschule.
Nun, ich finde, das Griindach passt ausgezeichnet zu unserem
Gebdiude.

Uber unseren eigenen kleinen Kreis hinaus setzen wir auf
Baumpatenschaften. Brauchen wir in Deutschland mehr Biume?
Ich sage ja. Bei uns in Deutschland werden jedes Jahr groRe Fli-
chen versiegelt und bebaut. Die beteiligten Kommunen nehmen
die Umweltzerstérung in Kauf, doch mit Nachhaltigkeit hat das
nichts zu tun. Im Rahmen der Nachhaltigkeitszertifizierung be-
kommt zukinftig jeder Kunde bei uns mindestens eine Baum-
patenschaft fiir seinen Auftrag. Das bedeutet, entsprechend

Im Sommer ein Bliitenmeer: das Griindach auf dem Biirogebdude
(Foto: Armin Cilia)

P

Werkhalle und Garten (Foto: Armin Cilia)

unserem monatlichen Auftragsvolumen werden von einer Orga-
nisation (wir arbeiten mit Plant-My-Tree zusammen) in Deutsch-
land oder anderswo auf der Welt Biume gepflanzt. Dariiber be-
kommen wir ein Zertifikat ausgestellt, welches wir individuell an
die Kundschaft weitergeben.

3. Ressourceneffizienz

Die Ressourceneffizienz haben wir ebenfalls als Thema aufge-
nommen. Hier ist ein zentrales Element die Verarbeitung des na-
tiirlichen, nachwachsenden Rohstoffes Holz. Die Nutzung von
Holz als Baustoffist nachgewiesenermaRen die mit Abstand bes-
te Art der Waldnutzung, solange die Holzentnahme schonend
und nach dkologischen Kriterien erfolgt. Der im Holz enthaltene
Kohlenstoff wird hierdurch langfristig gebunden.




Weiterhin achten wir auf umweltfreundliche Biiro- und Hygie-
neartikel. Es gibt eine Vielzahl von Moglichkeiten, um von kurz-
lebigen Wergwerfprodukten auf langlebige und qualitativ hoch-
wertige Materialien umzusteigen. Ressourceneffizienz ist ein
stindiger Mal3stab bei unseren Einkaufsentscheidungen fiir Pro-
dukte wie zum Beispiel Kugelschreiber, Schreibpapier und Hand-
tiicher.

4. Wasserverbrauch

Der tigliche Trinkwasserverbrauch in Deutschland betrigt
durchschnittlich 125 Liter pro Person. Der tatsichliche soge-
nannte Wasser-FulRabdruck, der sich aus dem gesamten Kon-
sumsektor, also auch aus Landwirtschaft, Industrie-, Energie-
erzeugung und Produktion im Allgemeinen addiert, liegt deutlich
tiber 5.000 Liter pro Kopf. In unserer Fertigung bendtigen wir
nicht viel Wasser, also ist dies keine Dimension, in der wir als
Handwerksbetrieb besonders punkten konnen. Andere Branchen
jedoch, wie die Landwirtschaft beispielsweise, haben hier ihren
Schwerpunkt. Der Wasserverbrauch ist auch ein guter Ansatz-
punkt fiir kleinere Betriebe, die mit der Umsetzung des Nachhal-
tigkeitsgedankens noch am Anfang stehen oder denen in ande-
ren Dimensionen die Moglichkeiten fehlen. Diese Unternehmen
konnen durch sparsame Wasserhihne und -spiilungen, nachhal-
tige Abwasserentsorgung, Wiederverwendung von Wasser, 6ko-
logisches Waschen und einen rundum sparsamen Umgang mit
der Ressource Trinkwasser in eine Dimension des Nachhaltig-
keitslabels einsteigen.

5. Mobilitit

In dieser Dimension sind Dienstfahrrider, E-Bikes sowie die Be-
vorzugung der Bahn bzw. 6ffentlicher Transportmittel verpflich-
tend. Aul3erdem sind E-Mobilitit allgemein, Sharing-Konzepte,
Ladesiulen mit Eigenstrom oder wenigstens Oko-Strom als frei-
willige Ma3nahmen erwiinscht. Fiir unseren Fuhrpark haben
wir bereits vier Ladesdulen. Ich freue mich jetzt immer dartber,
mit dem Auto meinen eigenen Strom zu tanken, anstatt zur Tank-
stelle fahren zu miissen. Um nur elektrisch zu fahren, reicht die
Reichweite allerdings noch nicht aus, daher fahren wir Hybrid-
fahrzeuge.

6. Abfallaufkommen

Wir betreiben ein sehr konsequentes Abfallmanagement, alles
wird getrennt oder gesammelt und zurtickgefiihrt. Diese Vorge-
hensweise ist ohnehin fiir die meisten gewerblichen Unterneh-
men verpflichtend. Wir haben iiber zehn verschiedene Miills4cke
und Container, das meiste davon wird dem Recycling zugefiihrt.
Doch auch fiir nicht fertigendes Gewerbe kann diese Dimension
ein guter Einstieg in die Initiative GEPRUFTE NACHHALTIGKEIT
sein.

Neben den verpflichtenden Malnahmen der konsequenten
Abfalltrennung und des Verzichts auf unnétigen Verpackungs-
miill zdhlen zu den freiwillige MaRnahmen z. B. die Nutzung
von wiederverwendbaren Verpackungen, Zero-Waste in allen
Unternehmensteilen und die Freigabe von Materialien, die fiir
das Unternehmen wertlos geworden sind, zur Wiederverwen-
dung.




Durch umweltschonende Geschiftsmethoden lassen sich Ver-
besserungen in mehreren Dimensionen zugleich erzielen. In al-
len sechs Dimensionen ist die Sensibilisierung von Mitarbeiten-
den, Kunden und Lieferanten fiir das Nachhaltigkeitsthema von
zentraler Bedeutung. Das Tolle an dem Konzept ist, dass der
Nachhaltigkeitsgedanke sehr flexibel umgesetzt werden kann.
Zwar gibt es in jeder Dimension verpflichtende MaRnahmen,
doch alle weiteren konnen an den jeweiligen Betrieb und dessen
besondere Moglichkeiten angepasst werden.

Wir stehen mit der Initiative noch ganz am Anfang — alle sind ein-
geladen, mitzumachen und sich einzubringen. Ziel ist es, mog-
lichst schnell auf tiber 100 Mitgliedsunternehmen zu kommen und
bundesweit bekannt zu werden. Das Ganze ist weitgehend als un-
kommerzielles Unterfangen geplant und baut in erster Linie auf
den Enthusiasmus der Beteiligten auf. Priifung und Strategieent-
wicklung kosten nattirlich Zeit und damit Geld, aber wir liegen
deutlich unter den Kosten anderer groRer Giitesiegel, die sich klei-
nere Unternehmen in der Regel gar nicht leisten konnen. Wer an
der Initiative GEPRUFTE NACHHALTIGKEIT teilnimmt, kann das
Label auf seinen Produkten und in der Unternehmensdarstellung
verwenden. Die Initiative prisentiert ihrerseits die teilnehmenden
Unternehmen mit einem Kurzprofil und belegt damit die Zugeho-
rigkeit und das 6kologische Verantwortungsbewusstsein. Wer das
Label fiihren mochte, aber als Unternehmen noch nicht die mit
grollerem Aufwand verbundenen Verpflichtungen einhalten kann,
vielleicht auch gar keine eigene Immobilie dafiir hat, kann erst mal
mit anderen Mal3nahmen beginnen, diese im Laufe der Zeit erwei-
tern und einsteigen, sobald die Kriterien erfiillt sind. Gerne stehen
wir bei der Planung beratend zur Seite und entwickeln gemeinsam
eine Nachhaltigkeitsstrategie.

Manche Leser denken jetzt vielleicht: In einem kleinen Unter-
nehmen lédsst sich eine Philosophie wie diese leicht umsetzen.
Schwieriger wird es bei den grol3en Unternehmen, die einem
starken internationalen Wettbewerb ausgesetzt sind, vielleicht in
Asien gefertigte Produkte vertreiben oder verarbeiten. Inwieweit
kann eine nachhaltige und auf moralischen Grundlagen basie-
rende Geschiftsstrategie auch in solchen Wirtschaftsbetrieben
Erfolg versprechen? Meine Meinung dazu ist diese: Warum sollte
es nicht modern werden, die genannten Aspekte in den Mittel-
punkt zu stellen, wenn es langfristig die erfolgversprechendere
Strategie ist? Es miissen sowieso andere Losungen gefunden wer-
den. Ich bin optimistisch, dass ein Umdenken stattfindet, denn
zunehmend wird erkannt, dass es sinnvoller ist, die Erde fiir
kommende Generationen zu bewahren, als hohe Renditen zu er-
zielen. Die Kinder gehen mittlerweile auf die Straf3e. Vermutlich
sind die meisten der verantwortlichen Politiker, Investoren oder
Manager selbst Eltern oder GroReltern. Meine Hoffnung beruht
auch darauf, denn dadurch sind sie gezwungen, dariiber nachzu-
denken, ob die fortlaufende Umweltzerstorung und Rohstoffaus-
beutung ihren eigenen Kindern nicht auch schaden wird.

Wenn natiirlich keiner anfingt, wird sich wenig dndern. Aber
ich sehe sehr viele gute Ansitze. Ich bin dabei. Gerade uns als
Familienunternehmern — und wir reprisentieren in Deutschland
tiber 80% aller Betriebe — steht Dauerhaftigkeit schliel3lich ins
Stammbuch geschrieben. Geschiftliche Entwicklung und um-
weltvertrigliches Handeln kénnen in Einklang gebracht werden.




Holz, der schonste Werkstoff

Holz ist nicht nur ein wunderschoner nattirlicher Werkstoff mit
vielfiltigen Bearbeitungsmoglichkeiten, Holz ist auch ein nach-
wachsender und somit nachhaltiger Werkstoff. Die Nutzung von
Holz fiir langlebige Bauteile, wie zum Beispiel unsere Haustiiren,
ist nachgewiesenermalien die mit Abstand beste Art der Wald-
nutzung, solange die Holzentnahme schonend und nach 6kolo-
gischen Kriterien erfolgt. Das Wichtigste hierbei ist, den Baum
als Lebewesen zu achten und das Okosystem Wald nicht als Holz-
reservoir zu sehen, sondern zu versuchen, die Harmonie und Ba-
lance der Natur zu bewahren.

Nichtjede Holzart kann fiir den Haustiirbau verwendet werden.
Buchen- und Eschenholz, wovon es viel gibt, eignen sich nur fir
den Mobelbau oder Parkett. Fichtenholz ist eher als Bauholz
geeignet. Das mit Abstand beste Holz fiir den Haustilirenbau ist

Eichenholzstapel aus dem Olper Wald (Foto: Armin Cilia)

Eine Eichenholztiir mit Hand-Schnitzarbeiten

(Foto: Armin Cilia)




Eichenholz, welches hart, resistent und sehr stabil ist. Wir ver-
wenden viel Eiche. Ein Anteil kommt sogar aus unserer unmittel-
baren Umgebung, nimlich aus dem Olper Wald. In den heimi-
schen Wildern wachsen ansonsten neben Nuss-, Kirsch- und
Ahornbidumen vor allem Kiefern, Douglasien und Lirchen. Letz-
tere drei Holzarten kann man fiir unsere Zwecke durchaus ver-
wenden. Kiefernholz verarbeiten wir gelegentlich fiir das Innen-
leben unserer Hausttirblitter, die aus einem patentierten Rohling
gefertigt sind. Hiufig bauen wir aus Kiefernholz Wohnungstii-
ren, die nicht der Witterung ausgesetzt sind, denn hierfiir ist die-
ses Holz hervorragend geeignet.

Aufgrund unserer hohen Qualititsanspriiche kénnen wir
auller Eiche und Kiefer allerdings kaum einheimische Hdlzer
verwenden. Fiir unsere Haustiiren benotigen wir nun mal hartes
und dauerhaftes Holz. Sie sollen schlieRlich fiir Generationen

Tischlermeister Markus Korber beim Auftrennen einer Holzbohle
(Foto: Sebastian Scheibe)

gebaut sein. Also arbeiten wir auch mit importiertem Holz, das
ausschlief3lich aus nachhaltiger Forstwirtschaft stammt.

Dass es durchaus kompliziert ist, die Nachhaltigkeit in allen
Stationen der Herstellung zu gewihrleisten, zeigt ein Blick in die
Vergangenheit: Bis 2021 haben wir neben Eiche auch Meranti-
Holz (ein Handelsname, unter den bis zu dreihundert Baumarten
fallen) aus Indonesien und Malaysia verwendet. Diese Holzer
sind zwar FSC (Forest Stewardship Council) zertifiziert, doch es
hat sich herausgestellt, dass ein gehoriger Teil davon aus illega-
lem Einschlag in den Regenwildern stammt. Diese Tatsache
rithrt hauptsichlich vom ortlichen Holzschmuggel her, dem nur
schwer beizukommen ist. Trotz mancher Verbesserungen in den
letzten Jahren ist die Situation der Wilder in diesen Lindern lei-
der nach wie vor besorgniserregend. Vor diesem Hintergrund ha-
ben wir uns von Meranti verabschiedet. Wir verarbeiten kein Tro-
penholz mehr, sondern nehmen stattdessen Red Grandis. Dabei
handelt es sich um eine sehr schnell wachsende Eukalyptusart,
die im Norden von Uruguay auf nachhaltige Weise angebaut wird
und FSC-zertifiziert ist. Die Biume nehmen keinem vorhandenen
Wald den Platz weg, sondern schaffen neue Wilder und verbes-
sern das Mikroklima in der Region.

Es gibt einen weiteren Grund, warum es zurzeit sehr schwierig
ist, hauptsichlich mit heimischen Holzern zu arbeiten. Die Wei-
terverarbeitung von Schnittholz zu Holzprodukten wie Parkett,
Leimholzplatten, Laminaten und Profilbrettern im Inland wird
aus Kostengriinden immer seltener. Und das, obwohl reichlich
Holz vorhanden ist. Uber 30 % unserer Holzernte gehen direkt in
den Export. Deutschland ist einer der weltgro[3ten Hersteller und
Exporteure von Holzprodukten, sogar noch vor Brasilien und
Russland. Nur Kanada produziert deutlich mehr. Oftmals wird
das in Deutschland eingeschlagene Holz zunichst exportiert,




um dann verarbeitet wieder zurtickzukehren. Ein Teil geht nach
Italien, ein anderer nach Polen, denn dort sind die groRen Her-
steller laminierter Holzkanteln ansissig, aus denen heutzutage
Fenster und Tiiren gefertigt werden. Holzkanteln sind vorkon-
fektionierte, mehrschichtig verleimte Holzprodukte fiir die opti-
mierte Fertigung. Sie eignen sich besonders gut fiir die Weiter-
verarbeitung, da sie frei von Schadstellen und Asten sind.
Aul3erdem verziehen sie sich durch die Schicht-Verleimung nicht
mebhr so leicht.

Leider geht es auf dem weltweiten Holzmarkt dhnlich verriickt
zu wie bei anderen Handelsprodukten. Wer glaubt, dass seine Lir-
chenholzterrasse oder seine Fenster aus deutschen Lirchenbret-
tern gebautsind, den muss ich leider enttduschen. Das Holz kommt
zurzeit hiufig aus China. Es wird in Sibirien eingeschlagen, nach
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Arbeit in der Lackiererei: Alles, was nicht perfekt wird, machen wir noch mal.
(Foto: Sebastian Scheibe)

China transportiert, dort verarbeitet und dann in Containern nach
Deutschland verfrachtet. Dafiir werden unsere einheimischen
Holzer wiederum als Rundholz nach Nordamerika und ebenfalls
nach China verkauft. Obwohl hierzulande genug Holz vorhanden
ist, haben wir einen entsprechenden Rohstoffmangel und hohe
Preise. Das liegt aber nicht an den Bestinden. Es ist eher ein Liefer-
problem. Ganz schon verriickt, das Ganze.

Global betrachtet, ist ein weiteres grol3es Problem die Ressour-
cenverschwendung. Vor ein paar Jahren habe ich fiir einen Auf-
trag Makassar-Ebenholzfurnier benotigt. Eine der wertvollsten
Holzarten, die es gibt. Diese bestimmte Art wichst ausschliel3-
lich auf der Insel Celebes. Dass dieses kostbare Edelholz schon
aussieht, fanden anscheinend auch die Scheichs von Dubai oder
deren Architekten. Wie ich nimlich leider feststellen musste, war
es schwierig geworden, an gutes Furnier zu kommen. Denn in-
zwischen war ein Gro[3teil der stolzen Biume — wir sprechen hier
von Abermillionen Kubikmetern — in den neuen Luxushotels der
Golf-Emirate verarbeitet worden. Was bedauerlich ist, denn Ho-
telzimmer werden in der Regel nach spitestens zwanzig Jahren
komplett renoviert. Also verschwindet das seltene Makassar-
Holz in absehbarer Zeit wieder aus den Zimmern. Es landet auf
dem Miill. Die Stadt Dubai mit ihren auf dem Wiistenboden er-
richteten Luxushotels und Wolkenkratzern aus Stahl und Beton
ist das genaue Gegenteil von verantwortungsbewusstem Um-
gang mit Rohstoffen. Sie steht fiir mich sinnbildlich dafiir, wie es
nicht weitergehen kann.

Auf den Punkt gebracht: Die globalen Lohnunterschiede fiih-
ren dazu, dass Holz kreuz und quer tiber den Globus transpor-
tiert wird. Zudem findet ein Raubbau an Holz statt, eine weltwei-
te Waldvernichtung. In Sachen Nachhaltigkeit kann und muss
also sehrvieles verbessert werden. Ich personlich liebe den Wald,




und mir tut es um jeden Baum leid, der gefillt wird. Die Erhal-
tung und Erweiterung moglichst naturnaher Wilder in Deutsch-
land und auch weltweit ist mir ein besonderes Anliegen. Die Red-
Grandis-Plantagen sind ein grof8er Schritt in die richtige
Richtung: Sie sind zwar keine Naturwilder und werden in einem
Kreislauf gepflanzt und geerntet, aber sie nehmen den Druck von
den wenigen noch bestehenden Urwildern. Der nachhaltige Um-
gang mit Holz wird fiir uns als Haustiirmanufaktur weiterhin ein
grof3es Thema bleiben.

Nun ist Holz ist sicherlich der wichtigste Bestandteil einer
Holzhaustiir, aber nicht der Einzige. Hinzu kommen Glas, Be-
schlidge, Verriegelungen, Scharniere und Schlie3zylinder, um
nur einige zu nennen. Hierbei kann ich stolz sagen, dass unsere
Lieferanten alle in niherer, manche sogar in unmittelbarer Um-
gebung angesiedelt sind.

Neben Holzhaustiiren, Wohnungs- und Innentiiren verkaufen
wir auch Fenster aus Holz und Kunststoff, fertigen diese aber
nicht selbst. Der Grund hierfiir ist, dass die Produktion von Fens-
tern nur standardisiert und in groflen Stiickzahlen rationell
moglich ist. Anders als bei Haustliren, welche nach wie vor eher
ein individuelles Produkt sind. Kunststofffenster und die Haus-
tirmanufaktur, passt das zusammen? Ich sage ja, schon alleine
deshalb, weil man die 15 Millionen Stiick, die bundesweit jedes
Jahr gefertigt werden, unmdoglich alle aus Holz bauen kdnnte.
Von ihnen sind ungefihr 60% aus PVC und nur rund 15% aus
Holz. Der Rest besteht aus anderen Materialien, wie z.B. Alumi-
nium. Die Zahl der jdhrlich in Deutschland gefertigten Haustliren
betrigt ibrigens 1,5 Millionen, davon ein stolzes Viertel aus Holz.

Unsere Kunststofffenster-Lieferanten sind oft langjihrige
Geschiftspartner und arbeiten vielfach auch mit einem
nachhaltigen Bezug. Teilweise haben diese Unternehmen, wie

beispielsweise der Kunststoffhersteller Bromse in Haldensleben,
sogar kiirzere Transportwege und regionalere Bezugsquellen fiir
ihre Rohstoffe, als es bei manchem Holzfensterhersteller der Fall
ist. Aufjeden Fall kommen deren Materialien, genau wie simtli-
che Komponenten in unseren Haustliren, ausnahmslos aus
Deutschland. Die Wertschopfungskette liegt also nahe beieinan-
der. Die Steuern werden hierzulande entrichtet, die Arbeitsplitze
sind hier angesiedelt, und so soll es bleiben.




Das Firmengebdude (Foto: Armin Cilia)

Der Schliissel zum Erfolg

»Erfolg ist das, was folgt,
wenn man seiner Bestimmung folgt.”
Dieter Lange

Wenn ein Unternehmen tber Jahrzehnte erfolgreich gewirt-
schaftet hat, ist Erfolg kein Zufall. Erfolg stellt sich immer ein,
wenn man die wichtigen Dinge richtig macht. Ein wichtiger
Schliissel zum Erfolg ist Disziplin. Ein weiterer ist, dass man sei-
ne Arbeit gerne tut und den unbedingten Willen hat, ein gutes
Ergebnis zu erzielen. Auch eine fiir die Mitarbeiter und Mitarbei-
terinnen nachvollziehbare Unternehmensstrategie, mindestens

ein gutes Produkt und eine Zielgruppe, die es unbedingt haben
will, gehoren bekanntermallen dazu. Dies alles ist aber nur die
Basis. Ganz entscheidend fiir einen dauerhaften Erfolg ist nach
meiner Uberzeugung eine gute Unternehmenskultur.

Die Bedeutung der Unternehmenskultur

In letzter Zeit ist es in Mode gekommen, dass Unternehmen, Ver-
binde oder auch Sportvereine Leitbilder aufstellen, in denen
Anstand, Respekt und andere Werte oder Verhaltensregeln einge-
fordert werden. Oft werden diese Leitbilder dann groRartig in-
szeniert und den Mitarbeitern sozusagen von oben aufgedriickt.
Sollten Anstand und Respekt nicht eine Selbstverstindlichkeit
sein? Ja, das finde ich allerdings.

Dennoch istan Leitbildern prinzipiell nichts Falsches. Das Pro-
blem istvielmehr, dass sie erst aufgestellt werden, wenn es lingst
zu spit ist, sozusagen aus der Not heraus. Nicht selten waren es
leider die Fiihrungskrifte, die vorher getrickst, geschummelt
oder sonst wie moralisch versagt haben und als Konsequenz eilig
Compliance-Regeln aufstellen oder Leitbilder entwerfen, die
Arbeiter/innen und Angestellte befolgen sollen. Was aber nur
funktionieren kann, wenn die Fiihrungskrifte in Vorleistung ge-
hen und es vorleben.

Deswegen machen wir es bei Brosch Haustiirmanufaktur um-
gekehrt. Wir leben eine Unternehmenskultur, die sich entwickelt
hat, und dann schreiben wir sie uns auf. Wie wir es im Betrieb
halten, das mochte ich im Folgenden niher ausfiihren. Ich moch-
te dabei gar nichts beschonigen. Es ist auch bei uns nicht immer
lustig, auch wenn wir viel lachen. Das Tischlerhandwerk ist
oft schlichtweg sehr harte Arbeit. Trotzdem gibt es in unserem




Genauigkeit ist vor allem bei der Endkontrolle gefragt.
(Foto: Sebastian Scheibe)

Betrieb Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen, die bereits seit iiber 40
Jahren bei uns arbeiten. Eine solche Mitarbeiteridentifikation ist
fiir mich ein gar nicht zu iiberschitzendes, sehr kostbares Gut.
Das Gefiihl von Zugehorigkeit will ich nach Kriften unterstiit-
zen, und ich versuche, mich als Chef vorbildhaft zu verhalten.
Dabei fillt mir zuallererst die Verldsslichkeit ein.

1. Verlisslichkeit

Es ist diese unausgesprochene, immer giiltige Verldsslichkeit des
Chefs bzw. der Lenker des Unternehmens, die Verbundenheit und
Vertrauen ausldsen. Diese Art der Mitarbeiterverbindung gibt es
oft in Familienunternehmen. Fiir Konzern-Manager ist so etwas
schwieriger zu vermitteln als fiir einen Familienunternehmer,

der sich voll und ganz mit seiner Firma identifiziert. Identifika-
tion ist wie ein Zauber, der tiberspringt oder eben nicht.

Umgekehrt ist auch fiir mich Loyalitit — friiher nannte man es
Treue — die wichtigste Eigenschaft, die ich von meinen Mitarbei-
tern erwarte. Sie ist bedeutender und hoher einzuschitzen als
Fleil3, Fachwissen, Cleverness oder Gesundheit.

2. Menschlichkeit

Vom Unternehmer sollten Mitarbeiter/innen Menschlichkeit
und Fiirsorglichkeit erwarten konnen. Einem verantwortungs-
vollen Chef oder Manager sollte bewusst sein, dass seine Ange-
stellten Menschen mit einer Seele und keine Ressource sind.
Beispielsweise stellt eine Schwangerschaft kein ,Verbrechen
gegen die wirtschaftlichen Ziele des Unternehmens“ dar, son-
dern ist vielmehr die natiirlichste und wunderbarste Sache der
Welt. Leider sehen manche Fithrungskrifte in Schwangeren oder
in Mitarbeitern, die Vater werden und Elternzeit beantragen,
einen listigen Kostenfaktor. Ahnliches gilt fiir dltere Arbeitneh-
mer/innen. Sobald Personal abgebaut wird, geht es den Erfah-
rensten und Treuesten an den Kragen. Aber die nehmen ihr
Know-how mit in den Ruhestand. Meistens auch noch, ohne vor-
her ihre jungen Kollegen ausgiebig in all ihre Tricks und Erfah-
rungen eingewiesen zu haben. Eine fatale Entwicklung. Es wird
aber schon bald ein Umdenken stattfinden, schon allein aus
demographischen Griinden.

Generell ist flir mich alles modern, was gut ist, und nicht umge-
kehrt. Deshalb bin ich sehr froh dariiber, dass wir in unserem Be-
trieb eine gute Mischung aus jiingeren und ilteren Mitarbeitern
haben. Fiir mich gehort jemand, der iiber flinfzig ist, noch lange
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Werkstattleiter Stefan Miiller, seit 40 Jahren im Unternehmen, hier bei der Ferti-
gung einer Eichenholztiir. (Foto: Rainer Hardtke)

nicht zum alten Eisen. Otto Rehhagel hat mal gesagt: ,,Es gibt kei-
ne alten oder jungen Spieler, es gibt nur gute oder schlechte¥. Mein
Onkel, Rainer Brosch, war schon weit tiber achtzig und trotzdem
hat er wertvolle Arbeit bei uns im Biiro geleistet. Er ist leider ver-
storben und ich vermisse ihn téglich.

Die Arbeit des Tischlers ist, vor allem bei der Montage, kor-
perlich oft sehr anstrengend. Dass ein erfahrener Handwerker
mit Ende fiinfzig seine Krifte anders einteilen muss als ein
Zwanzigjihriger, ist schlicht eine Selbstverstindlichkeit. Eine
menschenfokussierte Unternehmensfithrung bedeutet fiir den
Menschen: ,Hier gehore ich hin und hier kann ich ,ich’ sein.“

3. Konstruktive Fehlerkultur statt Schadenstisch

»Erfolg ist nichts Endgiiltiges, Misserfolg nichts Fatales,
was zdhlt, ist der Mut, weiterzumachen.”
Winston Churchill

Die Erwartung, dass immer alles gliickt, ist realititsfern. Fehler
macht niemand absichtlich, Fehler passieren, und wer einen Fehler
eingesteht, zeigt GroRRe. Frither haben wir uns zu viel damit be-
schiiftigt, Fehler, die bei der Planung, Fertigung oder beim Einbau
passiert sind, ausgiebig zu besprechen. Dieses Fokussieren auf die
wenigen Fehler setzte bei allen Beteiligten negative Energie frei.

Heute gehen wir viel gelassener mit Fehlern um. Wir lassen uns
nicht von Dingen runterzuziehen, die nicht so gut geklappt ha-
ben. Wir beschiftigen uns nur noch dann mit Fehlern, wenn es
sinnvoll und niitzlich ist, und zwar ausschliel3lich 16sungsorien-
tiert, also wenn wir daraus lernen und sie dadurch fiir die Zukunft
vermeiden konnen.




A Es gibt drei Regeln
L2 ein Geschift zu betreiben.

+ ' Leider ist uns F:Eiﬁ bekannt.
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Olaf Hohren, Geschiftsleitung Fenster, und Christian Brosch,
Geschiftsleitung Haustiiren (Fotomontage: Armin Cilia)

Was wir auch nicht mehr tun, ist, jemandem die Schuld fiir
einen Fehler zu geben, auch dann nicht, wenn ganz klar ist, wer
dafiir verantwortlich ist. Denn wenn dies so ist, weilR derjenige
es ohnehin selbst am besten. Dass wir nicht mehr nach dem
Schuldigen suchen, hat unser ganzes Unternehmen enorm weiter-
gebracht. Es ist eine positive und humorvolle Grundhaltung
entstanden.

Apropos positiv: Zu Beginn von Besprechungen thematisieren
wir kurz all jenes, was in der letzten Zeit gut gelungen ist. Wir
sprechen positive Aspekte aktiv an. Dadurch kommt eine ganz
andere Stimmung auf. Ich behaupte sogar, dass es im Unterneh-
men insgesamt noch deutlich besser lduft, seit wir das tun.

Ahnlich wie mit den Fehlern verhilt es sich mit Problemen. Zu
unserer Unternehmenskultur gehort es, diese als Herausforde-
rung zu sehen und konstruktiv anzugehen. Ich selbst blicke nun
auf 21 Jahre als Unternehmer zuriick. Probleme — oder nennen
wir sie Schwierigkeiten — hatten wir die letzten 21 Jahre stindig
zu l6sen, und wir werden auch in den kommenden Jahren welche
haben. ,Wenn wir in Natronlauge baden, haben wir geldste Pro-
bleme“. An diesen Satz muss ich oft denken und schmunzeln. Er
hilft mir dabei, Probleme als solche zu akzeptieren.




4. Die Freude am Tun erlangen

,Deine Arbeit wird einen GrofSteil deines Lebens fiillen,
und der einzige Weg, um wahrhaftig erfiillt zu sein, ist,
das zu tun, wovon du denkst, dass es grofartige Arbeit
ist. Und der einzige Weg, grofSartige Arbeit zu tun, ist
zu lieben, was du tust.”

Steve Jobs

Vielen ist nicht bewusst, dass wir nicht um der Belohnung willen
arbeiten gehen. Sicher, man muss Geld verdienen. Aber Beloh-
nung war noch nie ein dauerhafter Antrieb fiir den Menschen,
denn jede Form der Belohnung wird zur Gewohnheit. Ein Bei-
spiel hierzu, inspiriert von Dieter Lange: Wenn man ein spielen-
des Kind fragt: ,Warum tust du es?“, dann sagt es einfach: ,Dar-
um!“ und denkt sich wahrscheinlich: ,Warum stellt der mir so
eine blode Frage?“ Wenn man das Kind dann noch fiir sein Spiel
belohnt, wird es schon bald die Lust daran verlieren.

Wir tun vielmehr etwas, weil wir Freude daran haben. Wenn wir
Ski fahren, tun wir das ja auch nicht, um unten am Lift wieder an-
zustehen, sondern um voller Begeisterung den Hang hinunterzu-
sausen. Skat oder Doppelkopf spielen wir nicht, weil es so schon
ist, die letzte Karte zu legen, sondern um des Spielens willen. War-
um sollte es mit unserer Arbeit anders sein? Tun wir sie gern, dann
fallt sie uns leicht und wird gut. Diese Haltung will ich in meinen
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern bestirken und fordern.

5. Wertschitzung

~Wertschopfung kommt durch Wertschdtzung.

Anselm Griin

Laut Psychologie sind die eigentlichen Antriebe, warum wir iiber-
haupt etwas tun, immer Liebe oder Angst. Viel besser ist es nattir-
lich, wenn wir etwas aus Liebe tun und nicht aus Angst. Damit wir es
aus Liebe tun konnen, brauchen wir die Wertschitzung unseres
Tuns.

Ein Beispiel fiir Angst als Motivation findet sich in dem Film
»Der Teufel trigt Prada“ mit Meryl Streep als unmenschliche
Chefin, vor der alle Mitarbeiter Angst haben. Hier funktioniert
alles nur tiber den auf die Mitarbeiter ausgetibten Druck und de-
ren Angst, es der Chefin nicht rechtzumachen. Am Ende gerit sie
in eine Situation, in der sie auf die Unterstiitzung der anderen an-
gewiesen ist. Das macht sie zu einem anderen Menschen.

Ein Beispiel fiir Liebe als Motivation ist fiir mich der Film ,Im
Rausch der Sterne“. Hier geht es um einen Starkoch, der mit sei-
ner Hingabe und seinem Perfektionismus die anderen ansteckt,
in ihnen ein Feuer entfacht. Aber auch er lernt erst im Laufe der
Zeit, dass er die anderen mitnehmen muss und wie man als Chef
seine Mitarbeiter behandelt, begeistert und wertschitzt.

An dieser Stelle will ich etwas ausholen, da dieser Film deutlich
unser Motto, die ,Liebe zum Tun®, beriihrt. Mich hatan dem Film
total fasziniert, mit welchem Enthusiasmus und welcher Profes-
sionalitit die sogenannten Sternekdche arbeiten. Ihre ganze Lei-
denschaft gilt dem moglichst perfekten Genuss. Davon inspiriert
habe ich unsere Werkstatt in ,Kiiche® umbenannt, denn diese
Leidenschaft und den Willen zur Perfektion haben wir genauso.
Daraus ldsst sich folgern, dass es bei uns keine automatisierte




Die Liebe zum Tun bedeutet auch die Liebe zum Detail.
(Foto: Sebastian Scheibe)

Fertigung gibt und auch niemals geben wird. Haben Sie schon
mal in einer Kiiche einen Roboter gesehen? Ich nicht.

Wir mochten weiterhin moglichst vieles von Hand machen.
Ohne die Handarbeit und das dazugehorige handwerkliche Kon-
nen kann keine richtige Liebe zum Tun entstehen. Handwerk ist
wundervoll und einzigartig. Wer schon einmal als Handwerker
gearbeitet hat, kennt jenes besondere Hochgeftihl, das sich ein-
stellt, wenn man etwas fertiggestellt hat.

Es gibt grundsitzlich drei Arten von Wertschitzung:
Wertschitzung untereinander

Die gegenseitige Wertschitzung, die der Kollegen und des Chefs,
fangt schon morgens mit aufmunternden Worten an. Sie besteht

aus positiver Energie, die uns stark und gliicklich macht. Vieles
funktioniert dadurch besser und alles wird irgendwie einfacher.

Eine FulRballmannschaft, die selbst pessimistisch gestimmt
ist oder von aufen mit negativer Energie beeinflusst wird, zum
Beispiel durch schimpfende Zuschauer, wird niemals ein Spiel
gewinnen. Weil die Bille nicht ins Tor gehen, sondern an den
Pfosten. Ein Spieler, der eine schlechte Phase hat, wird noch
schlechter, wenn ihm sein Mitspieler zuruft: ,Na, wird das noch
was mit dir heute?“. Was konnte er stattdessen sagen? Zum Bei-
spiel: ,Na komm, das wird schon noch was heute!“ Ein Geist der
gegenseitigen Unterstiitzung und Aufmunterung ist gefragt.

Auch die Wertschitzung durch die Unternehmensleitung ist
nattirlich wichtig. Ich bin nun seit ein paar Jahren als ehrenamt-
licher Richter am Arbeitsgericht titig. Dabei ist mir aufgefallen,
dass einer der Hauptgriinde fiir Konflikte zwischen Arbeitneh-
mern und Arbeitgebern die fehlende Wertschitzung ist. Einmal
ging es nur um ungefihr 300 Euro, die ein langjihriger Ange-
stellter seiner Auffassung nach zu wenig erhalten hatte. Ich
konnte mit dem einfachen Vorschlag einer Sonderzahlung die
Angelegenheit zu aller Zufriedenheit regeln.

Es ist gar nicht schwer, Wertschitzung zum Ausdruck zu brin-
gen. Im Gegenteil. Meiner Erfahrung nach sollte die Unterneh-
mensleitung dabei Folgendes berticksichtigen: Da zum Gliick alle
Menschen verschieden sind, haben Mitarbeiter unterschiedliche
Stirken und Schwichen. Das Leistungsvermdgen jedes Einzel-
nen ist anders. Wer dies akzeptiert und den Gemeinschaftssinn
und die gegenseitige Hilfe unterstiitzt, schafft ein gutes Be-
triebsklima, in welchem sich unterschiedliche Charaktere und
Personlichkeiten gemeinsam positiv entwickeln koénnen und
schlichtweg wohlfiihlen.




Wertschitzung durch die Kunden

Die Freude und Dankbarkeit unserer Kundinnen und Kunden ist
der schonste Lohn fiir eine geleistete Arbeit. Diese Wertschit-
zung tut uns immer gut. Wenn eine Arbeit besonders kniffelig
war oder bei der Abwicklung nicht vorhersehbare Schwierigkei-
ten aufgetreten sind, die wir gemeistert haben, entschidigt die
Wertschitzung unserer Kunden fiir alle Miihen. Wenn eine neu
eingebaute Haustiir Freude auslost, so ist dies fiir uns Handwer-
ker die schonste Bestitigung.

Die Wertschitzung durch Kunden setzt {ibrigens voraus, dass
auch wir den Kunden Wertschitzung entgegenbringen. Unsere
Kund/innen bezahlen schlielRlich unseren Lohn. Jede Beauftra-
gung ist auch ein Vertrauensbeweis, den es zu rechtfertigen gilt.

Selbstwertschitzung
Als Drittes, ganz wichtig, ist die Selbstwertschitzung zu nennen.
Denn wer sein Leben zu sehr von der Wertschitzung anderer ab-
hingig macht, verliert sein Selbst. Arbeit soll Erfiillung, Zufrie-
denheit und Selbstwertschitzung bringen. Was wir tun, das tun
wir nicht fiir andere, sondern wir tun es letztlich fiir uns selbst.
Ich finde es wichtig, tiglich nach der Arbeit kurz dariiber zu
reflektieren. Was habe ich erreicht und wie habe ich es erreicht?
Was habe ich gut gemacht? Sehr oft kann ich als Tischler mit
Stolz und Zufriedenheit auf das Geleistete zuriickzublicken.
Uber einen lingeren Zeitraum hinweg bedeutet dies: Ich habe
im Leben viel erreicht. Ich habe Neues erschaffen, Altes repa-
riert, mitgestaltet, wie die Welt aussieht. Das ist eine begli-
ckende Vorstellung.

6. Lernen und Dazulernen

Es gibt einen schonen Spruch, der in der Berufsschule meines
Vaters in den fiinfziger Jahren im Treppenhaus an der Wand
stand:

»Geselle ist, wer was kann, Meister ist, wer was ersann,
Lehrling aber ist ein jedermann!“

Die Bereitschaft, dazulernen, und der Wille, stetig etwas zu ver-
bessern, sind in unserem Betrieb sehr gefragt. Fiir unbedeutend
halte ich dagegen Zeugnisse — vielleicht auch, weil meine eige-
nen, ab der Grundschule jedenfalls, nicht mehr besonders gut
waren. Letztlich stellen Zeugnisse immer nur eine Momentauf-
nahme dar und Arbeitszeugnisse sind in der Regel ziemlich wert-
los. Auch so eine Erfahrung aus meiner Tatigkeit am Arbeitsge-
richt. Das gute Zeugnis gibt’s da oft als Zugestindnis. Es hat aber
nichts mit der Realitdt zu tun. Ich habe noch nie jemanden ein-
gestellt, nur weil er oder sie gute Zeugnisse hatte. Aber schon vie-
le Lehrlinge genommen, obwohl sie, ihren Zeugnissen nach zu
urteilen, ,hoffnungslose Fille“ waren. Neue Mitarbeiter/innen,
von denen man mir abgeraten hatte, weil sie angeblich nichts
taugten. Bei uns hat es dann meistens trotzdem funktioniert.
Nicht immer, aber fast bei allen. Warum ist das so?

Meiner Meinung nach wird ein jeder Mensch gebraucht und alle
haben mindestens eine Chance verdient. Ich selbst gehore zu ih-
nen. Mir hat frither auch keiner zugetraut, ein erfolgreicher Unter-
nehmer zu werden. Darauf griinden viele meiner Ansichten tiber
Ausbildung und die Einstellung junger Kréfte ohne viel Erfahrung.
Oft muss man mehrere Chancen einriumen und geduldig sein.
Jeder Mensch entwickelt sich schlieRlich unterschiedlich. Alles




braucht seine Zeit. Von Anfang an gut und erfahren ist selten zu
bekommen.

Dies ist hauptsichlich an unsere jungen Krifte adressiert: Seid
ehrgeizig, macht mehr als notig, zeigt es den Alten, dass ihr mehr
wollt. Hiuft Wissen in euren Kopfen an und nutzt es dafiir, dass
man euch fragt und ihr nicht ,keine Ahnung* antworten miisst.
Damit verdient ihr euch den Respekt der anderen, den unserer
Kunden und den des Chefs. Gerade fiir Berufsanfinger mit wenig
Erfahrung gilt: Wenn man praktische Erfahrungen mit theoreti-
schem Lernen kombiniert und beides klug nutzt, kann man dar-
aus viel machen.

»Man kann nicht heute Apfelbdume pflanzen und
ndchstes Jahr schon die Friichte ernten.”
Berthold Beitz

Auch Pausen zu machen, ist wichtig. (Foto: Sebastian Scheibe)

7. Gute Arbeitsbedingungen

Um seine Mitarbeiter/innen und sich selbst zu schiitzen, ist es
die Pflicht der Fithrungskrifte und des Unternehmers, fiir ver-
nilinftige Arbeitsbedingungen zu sorgen. Die Arbeitsbelastung
ist so zu steuern, dass jeder in seiner Balance bleiben kann. Eine
normale Arbeitsbelastung ist im besten Fall die, unter der man
in Ruhe arbeiten kann und es noch Freude macht. Das sind
100 %. Alles was dariiberliegt, erh6ht die Fehlerwahrscheinlich-
keit.

Zwar kann und muss man libermi[ige Belastung manchmal
zeitweise ertragen. Langfristig machen solche Arbeitsbedingun-
gen aber krank. Also, aus Sicht meiner Mitarbeiter/innen gespro-
chen: Nur Fleil3 und Leidenschaft einzusetzen, ist auch nicht gut.
Man sollte vielmehr klug und iiberlegt arbeiten. Dazu gehoren
auch Pausen.

Dazu gibt eine schone Geschichte. Sie handelt von einem Holz-
fdller, der an einer neuen Arbeitsstelle anfingt und seinem Chef
zeigen will, was er kann. Also legt er sich am ersten Tag richtig
ins Zeug und fillt gleich 20 Biume. Das sind mehr, als seine Kol-
legen geschafft haben. Der Cheflobt ihn. Das motiviert ihn noch
zusdtzlich. Er nimmt sich vor, die Zahl am nichsten Tag zu stei-
gern. Doch das gelingt ihm nicht. Trotz grof3ter Anstrengungen
schafft er nur 15 Biume. Enttduscht fahrt er nach der Arbeit nach
Hause und geht friih schlafen, um sich auszuruhen und am
nidchsten Tag wieder mindestens 20 Biume zu fillen. Doch
erneut scheitert er, jetzt sind es gerade mal zehn Biume, die er
unter grof8en Miihen gefillt hat. Verzweifelt und mit schlech-
tem Gewissen steht er abends vor seinem Chef und will sich
entschuldigen. Doch der Chef lobt ihn fiir seinen unermidli-
chen Einsatz und fragt ihn dann, ob er denn seine Axt schon




mal nachgeschirft habe. Daraufhin muss sich der Holzfiller ein-
gestehen, dass er daran gar nicht gedacht hat.

Einsatz allein ist also nicht zielfihrend. Man muss mit dem
Herzen, aber noch viel mehr mit dem Verstand arbeiten. Und man
sollte sich Pausen gdnnen. Mein Vater, der Firmengriinder Heinz
Brosch, pflegte zu sagen: ,Das Leben ist ein Marathonlauf. Man
muss sich seine Krifte klug einteilen.“

8. Demut und Dankbarkeit

,Nicht die gliicklichen Menschen sind dankbar, sondern
die dankbaren sind gliicklich.

Francis Bacon

Dieser letzte Pfeiler unserer Unternehmenskultur betrifft die
Haltung des Unternehmers, die frei von Gier und eben nicht
ausschliellich zielorientiert sein sollte. Stattdessen mochte ich
flir mich es mit Demut versuchen. Das bedeutet, geerdet zu sein
und sich selbst nicht als den wichtigsten Menschen auf der Welt
zu betrachten. Ich moéchte mehr Dankbarkeit wagen. Dankbar
dafiir zu sein, wie wir in unserem Unternehmen arbeiten und
wo wir stehen. Aber auch dankbar dafiir, in dieses Leben gebo-
ren worden zu sein, dass dies in einem Zeitraum und einem
Land geschehen ist, in dem die besten Lebensverhiltnisse der
Welt bestehen. Bestimmt ist es nicht iibertrieben, wenn ich be-
haupte, es gibt Milliarden Menschen, ob sie nun in Afrika, Asien
oder Lateinamerika leben, die gerne mit uns tauschen wiirden.
Allerdings, und genau dies ist bemerkenswert, die Menschen in
der Dritten Welt sind trotzdem oft gliicklicher, zumindest fr6h-
licher, als wir.

Marc Aurel hat gesagt: ,,Das Gliick hingt von der Beschaffen-
heit der Gedanken ab.“ Damit ist gemeint, dass ausschlieRlich
der Geist, der Verstand dariiber entscheidet, ob wir gliicklich
sind. Reiche Menschen sind keineswegs unweigerlich gliicklicher
als arme. Anselm Griin sagt dazu: ,,Es gibt keinen Wechselkurs
zwischen Gliick und Zufriedenheit und dem Kontostand.“

Zu dem Thema Gier gibt es eine schone Geschichte. Manche wer-
den sie bereits kennen, ich habe sie aus dem Buch ,Das Café am
Rande der Welt“ von John Strelecky: Ein Geschiftsmann erholt
sich im Urlaub und sitzt an einem wunderschonen Strand, wo er
tiglich einen Fischer beobachtet. Dieser Fischer fihrt jeden Tag
mit seinem Boot auf das Meer hinaus und kommt mit einigen Fi-
schen im Netz zuriick. Er wirkt stets gliicklich und zufrieden.
Abends spielt er mit seinen Kindern am Strand und geht mit seiner
Frau im Sonnenuntergang spazieren. Der Manager spricht ihn ir-
gendwann an und fragt, ob er nicht mehr Fische fangen konnte.
Der Fischer sagt, ja klar, das sei kein Problem, es gebe genug. Dar-
aufhin fragt der Manager wieder, warum er dann nicht zusitzliche
Boote kauft und mehrmals am Tag hinausfihrt, von dem Geld
konnte er Leute einstellen und noch viel mehr Fische fangen. Er
konnte sich ein Biiro einrichten und vielleicht ein Handelsunter-
nehmen griinden. Der Fischer fragt ihn zunichst, warum er das
alles tun sollte. ,Na, um Geld zu verdienen nattirlich und sich dann
damit zur Ruhe zu setzen.“ Darauf antwortet der Fischer ihm Fol-
gendes: ,Dann konnte ich ja abends mit meiner Familie am Strand
spielen, den Sonnenuntergang beobachten und tagsiiber womog-
lich ein bisschen fischen gehen, obwohl es sicher nicht mehr so
viele Fische gibe, aber ein paar wiren bestimmt noch da.“ ,Das
konnten Sie alles machen®, sagt der Manager. ,,Obwohl Ihre Kinder
dann schon erwachsen sein dirften.“ Der Fischer aber ldchelt nur
dariiber und wiinscht dem Geschiftsmann noch gute Erholung.




Die Gedanken iiber eine gute Unternehmensfiithrung fithren im-
mer weiter ins Philosophische, berithren immer wieder die Frage,
was ein gliickliches Leben ausmacht. Wenn man immer nur nach
Zielen strebt, um dann endlich gliicklich sein zu konnen, ist man
nie zufrieden und vergisst dabei, sein Leben zu leben.

Die Sanduhr des Lebens. Die Zeit rinnt und rinnt unentwegt. Ob frohlich oder
ungliicklich, die Tage vergehen, wie der Sand oben auch.
(Bild: Thomas Czwalina)

»Lhere’s no road to happiness, because happiness
is the road.”
Buddha

Das Leben dauert insgesamt durchschnittlich 28.230 Tage. Also
ist es das Beste, diese Tage so gut wie moglich zu nutzen. Denn
mit der Lebensdauer ist es wie mit einer Sanduhr, in der es un-
erbittlich hinunterrieselt, oben wird es immer weniger, unten
immer mehr. Wenn wir die Zeit nicht nutzen, verrinnt sie sinn-
los.

Das Leben muss sowieso gelebt werden. Jeder kann selbst ent-
scheiden, ob frohlich oder missmutig. Der liebe Gott hat uns
nicht auf die Erde geschickt, damit wir auf den Tod warten. Die-
ser kommt aber zweifellos. Je eher man sich damit abfindet, desto
besser kommt man damit zurecht. Und wenn man das Leben ge-
lebt hat, kann einen der Tod nicht schrecken. Was danach kommt,
ist eine theoretische und theologische Frage, die meinen Hori-
zont als Tischler zugegebenermafRen tiberschreitet. (Auch wenn
ich Stephen Hawking dazu gelesen habe, was nicht gerade ermu-
tigend war, aber als Christ habe ich — Gott sei Dank — eine andere
Sichtweise dazu.)

Der Gedanke an den Tod macht uns allerdings klar, dass wir
nur fiir eine bestimmte Zeit hier sind. Es gilt, die Momente zu ge-
niel3en und sie ebenso anderen zu goénnen. Es ist wichtig, als
Mensch und als Unternehmer ausgewogen und malhaltend zu
agieren. Einen gewissen Wohlstand zu erreichen, ist schon und
gewissermallen die logische Folge der Kombination aus Fleil3
und unternehmerischem Handeln, aber Milliarden benétigt nie-
mand, und sie machen, wie gesagt, nicht gliicklich.

Dies alles ist bitte nicht als Moralpredigt zu verstehen. Unser
Unternehmen istja selbst profitabel und erzielt trotz einer anderen




Herangehensweise, wie der Unterordnung wirtschaftlicher Ziele
unter die Freude am Tun als solches, ausgesprochen gute Ergeb-
nisse. Aber es ist eben nicht nur profitabel. Wie viele andere
deutsche Familienunternehmen fiihlen wir uns grundsétzlichen
Werten verpflichtet, wie Nachhaltigkeit, Fairness und Verantwor-
tungsbewusstsein fiir die Mitarbeiter, das Gemeinwesen und die
Gesellschaft. Und schlieRlich auch fiir unseren deutschen Staat,
der dies alles ermdglicht und beschiitzt.

Die Wurzeln fiir die Pfeiler unserer Unternehmenskultur sind
vielfiltig. Zu einem gewissen Teil griinden sie sich auch auf mei-
ne Person. Diesen Zusammenhang mdchte ich an einem Beispiel
aufzeigen:

Ich war frither oft bei Conny zu Gast. Das war eine urige alte
Kneipe und so etwas wie eine Institution in Braunschweig, aber
Conny war auch tiber die Stadtgrenze hinaus bekannt. Insbe-
sondere bei Sportlern und Eintracht-Braunschweig-Spielern,
Trainern und Prisidenten, vor allem in den siebziger und acht-
ziger Jahren. Zum Beispiel war damals Trainerlegende Branko
Zebec ein Dauergast. Uwe Seeler war da, Franz Beckenbauer,
spdter auch Politiker wie Ex-Bundeskanzler Gerhard Schrdder,
Schauspieler wie Heinz Honig und etliche weitere Prominente.
Alle, die in Braunschweig zu Besuch waren, kamen auch zu
Conny. Dort standen der Milliondr und der Miilllmann nebenei-
nander an der Theke. Alle waren bei Conny gleich wichtig und
wurden gleich herzlich begriiRt und verabschiedet. Er hat ofter
mal einen ausgegeben und dann hat er immer gesagt, dass er
einmal nicht der Reichste auf dem Friedhof sein will. Wenn bei-
spielsweise ein hungriger Kerl kein Geld hatte, so bekam er
trotzdem etwas zu essen bei Conny. Uber seiner Kneipe waren
mehrere Mietwohnungen. Oft liel§ er dort Leute wohnen, die

kein Geld hatten, Auslidnder, Fliichtlinge, sogar Drogenabhin-
gige. Er hatte ein weiches Herz. Nun ist Conny schon vor Jahren
verstorben, seine Kneipe geschlossen. Aber in seiner Art lebt er
doch in den Erinnerungen vieler Menschen fort. Wie schon
konnte die Welt sein, gibe es mehr Typen und vor allem wieder
solche Kneipen wie Conny. Er war dann sicherlich einer der
Reichsten auf dem Friedhof, und das trotz seiner Groziigig-
keit. So ein bisschen habe ich mir seine Art zum Vorbild genom-
men, fiir alle ein offenes Ohr und ein freundliches Wort zu ha-
ben. Egal, ob jemand wichtig oder weniger wichtig erscheint,
alle gleich zu behandeln. Was will ich damit sagen? Die Person-
lichkeit eines jeden Menschen wertzuschitzen, so was lernt
man manchmal besser in der Kneipe als in der Schule oder auf
der Universitit.

Man kann und sollte es aber am besten schon durch seine Eltern
lernen. Und ich werde meiner Mutter und meinem Vater mein Le-
ben lang aufrichtig dankbar sein, dass sie mir Wertschitzung,
Grol3ziigigkeit und Anstand beigebracht haben. Ich habe eine
grof3artige Mutter, Ursula-Maria Brosch. Sie gab mir neben gren-
zenloser Liebe die weibliche Seite und damit den Sinn fiir die
Schonheit im Leben und die Fihigkeit zur Empathie. Eigenschaf-
ten, die mittlerweile fest zu unserer Firmenphilosophie gehoren.
Gern hitte ich auch ihr kunsthandwerkliches Geschick geerbt.
In diesem Buch geht es allerdings hauptsichlich um eine unter-
nehmerische Sichtweise und deren Entstehung. Dabei war mein
Vater, Heinz Brosch, mein Mentor. Uber meinen Vater kénnte ich
seitenlang gute Dinge aufzihlen, die er fiir andere gemacht hat.
Heinz Brosch ist ein groRer Mann fiir mich, er ist mein Vater und
ich darf ihn ebenso meinen Freund nennen und mein Vorbild.
Was er in seinem Leben erlebt, erduldet und geleistet hat, ist fiir




meine Generation, der es immer gut ging, schwer vorstellbar. Er
wurde, wie viele andere in diesen schrecklichen Zeiten, als kleiner
Junge aus seiner Heimat vertrieben, und niemand hat ihn gefragt,
ob er vielleicht eine psychologische Nachsorge bendtigte. Trotz-
dem ist er ein mit sich und der Welt versohnter, positiver, toleran-
ter und weltoffener Mensch geworden und geblieben, der von
allen geschitzt und verehrt wird. Wann immer es notig war, half
er anderen, auch Fremden. Trotz seines Erfolges ist er stets be-
scheiden und anstidndig geblieben. Und bei allem Fleil3 hat er es
nie versdumt, am Familienleben teilzunehmen und das Leben zu
geniel3en.

Stellen Sie sich einfach jemanden vor, der immer weil3, was zu
sagen und zu tun ist. Jemanden, der einen Saal mit ein paar hun-
dert Menschen unterhalten kann, immer ein passendes Gedicht
auswendig aufsagen kann, vor allem von Otto Reuter, und der am
liebsten in seiner ,Pumuckl-Werkstatt“ arbeitet, in der er aus sei-
nem geliebten Werkstoff Holz schone Dinge erschafft. Gleichzei-
tig den Griinder unserer Firma, der unternehmerische Wagnisse
eingegangen ist, ein Leben lang hart gearbeitet hat, ohne sich
personlich viel Freizeit oder gar etwas Luxus zu génnen, obwohl
er es zu Wohlstand gebracht hat. Der zwei {iber zweihundert
Jahre alte Fachwerkhiuser bewahrt, renoviert und nach eigenen
Plinen umgebaut hat, in einer Zeit, in der die meisten anderen
diese Hiuser einfach abgerissen hitten. Eines der beiden Hiuser
wurde sogar unter Denkmalschutz gestellt und er erhielt fiir den
gelungenen Umbau den Niedersidchsischen Preis fiir Denkmal-
pflege 1992. Um nur einige Dinge zu nennen.

Heinz Brosch hat ndmlich ein sehr spannendes Leben gelebt
und mehrere Bilicher geschrieben, darunter zwei Blicher tber
Olper und seine Autobiographie. Er hat die Nachkriegszeit erlebt,
in der es quasi nichts gab, vieles zerstort war und die meisten

Lebensentwiirfe vollig iber den Haufen geworfen waren. Er
konnte, wie viele seiner Generation, aber dafiir aus ,nichts“ et-
was machen. Dieses Talent half ihm beim Aufbau des Unterneh-
mens. Mein Talent ist es, darauf aufzubauen, und ich bin ihm
immer noch dankbar fiir die Chance dazu.




Senior Heinz Brosch und Christian Brosch

(Foto: Jordan von Krocher)

Eine Marke und ihre Geschichte

Von der Tischlerei Brosch zur Haustiir Manufaktur

Wir sind ein Unternehmen, welches auf eine 57-jihrige Geschich-
te zuriickblicken kann. Manche Kundenbeziehungen bestehen
iber Jahrzehnte und teilweise sogar tiber Generationen. Der Fir-
mengriinder Heinz Brosch besuchte Anfang der sechziger Jahre
die damals schon renommierte und hochangesehene Meister-
schule fiir Schreiner im oberbayerischen Garmisch-Partenkir-
chen und startete dann mit einem Kapital von 3.200 DM und viel
Enthusiasmus am 15. Januar 1964 in einer kleinen Tischlerei in
Braunschweig-Olper. Dies bereits mit einem Gesellen, den er von
dem Vorbesitzer, einem alten Tischlermeister, {ibernehmen
musste; er war sein Sohn und damit ,part of the deal®.

Es folgten harte und entbehrungsreiche Jahre. Einem jungen
Tischlermeister, wie es mein Vater war, traute man, dhnlich wie
mir spiter, nicht so viel zu. AulRerdem war der angestellte Geselle
leider keine grol3e Hilfe, er trank schon morgens und war oft
krank oder sal3 auf dem Klosett. Aber mein Vater war clever, elo-
quent und schnell. So erarbeitete er sich zusammen mit meiner
Mutter Ursula-Maria Brosch, die sich um das Biiro kiimmerte,
eine stetig wachsende Stammkundschaft. Er erweiterte das Team
bald um einen zweiten, wesentlich besseren Gesellen, Manfred
Neupert, der zu einem langjihrigen Wegbegleiter wurde. Dazu
kam mein GroRvater Adolf Brosch, ein gelernter Zimmermann,
der fortan eine grof3e Hilfe war.

Frither war es noch tblich, dass ein Tischler alle moglichen
Holzarbeiten selbst machte, Tische, Stiihle, Schrinke, Fenster,
Tiiren, Treppen und auch Sirge. Es wurde zwar auch schon mit
Maschinen wie Hobelmaschine, Frise und Kreissidge gearbeitet,
aber noch viel mehr von Hand gefertigt. In den sechziger Jahren




kamen neue Techniken auf, neue Fenster-Bauweisen, groRe Glas-
scheiben und vieles mehr. Es muss sehr herausfordernd gewesen
sein, mit diesen Entwicklungen Schritt zu halten und mit den
neuen Materialien, Beschligen und letztlich den damit zusam-
menhingenden Architektenvorstellungen umzugehen. Oft baute
mein Vater Dinge zum allerersten Mal, sie mussten aber gleich
funktionieren. Natiirlich zahlte er Lehrgeld. Aber sein Mut, sein
Selbst- und Gottvertrauen halfen ihm, schwere Zeiten zu tiber-
stehen und kontinuierlich etwas aufzubauen. Sein Vorteil war,
dass er schon immer innovativ war und die Zeichen der Zeit friih
erkannte.

Ein Wendepunkt fiir das Unternehmen war seine Entschei-
dung, zukiinftig mit Lieferanten, die sich spezialisiert hatten, zu-
sammenzuarbeiten. Die Erkenntnis, dass ein grof3er Hersteller

Heinz Brosch und Bruder Rainer Brosch beim 50. Firmenjubildum 2014
(Foto: Thomas Czwalina)

Fenster rationeller und giinstiger herstellen, dass ein Tischler vor
Ortsich aber besser um die Kundenakquise, das AufmaR und den
Einbau kiimmern kann, kam zur rechten Zeit und friiher als bei
den meisten anderen Betrieben. Heinz Brosch ist schon immer
auch ein guter Kaufmann gewesen. Er erkannte, ,dass das Geld
im Biiro verdient wird und nicht in der Werkstatt“. AuRerdem
brannte sich der Spruch ein: ,Und ist der Handel noch so klein, so
bringter doch mehrals Arbeit ein.“ Aus dieser Lehre entstand das
neue Unternehmenskonzept: Mein Vater bezog zwar die Fenster
woanders, bot aber die komplette Leistung an, alles, was mit dem
Thema Fensteraustausch zu tun hatte. Damit war der Grundstein
des Erfolges gelegt. Heinz Brosch war der Erste, der den Begriff
Fertigfenster in Braunschweig definierte. Vorher hat der Tischler
das Fenster gebaut und eingebaut, dann kam der Glaser und hat
esverglast, dann kam der Maurer und hates verputzt und schlie3-
lich kam noch der Maler, der es gestrichen hat. Bei Brosch gab es
das alles aus einer Hand.

1968 erfolgte aus heiterem Himmel ein schwerer Riickschlag.
Die Gewerbeaufsicht bemingelte die Betriebsrdume in der alten
Werkstatt und untersagte unter Fristsetzung die weitere Nut-
zung. War das schon das friithe Ende? Es musste etwas passie-
ren. Der Zufall verhalf meinen Eltern zu einem alten Bauernhof
in Olper, der mit einer buchstiblich auf Kante genihten Finan-
zierung ibernommen und in kurzer Zeit so umgebaut wurde,
dass die Tischlerei umziehen konnte. Schon bald lief der Betrieb
wieder auf Hochtouren. Es wurde rund um die Uhr gearbeitet.
Von Montag bis Samstag. Vor 22 Uhr gab es in der Woche fiir
meinen Vater keinen Feierabend. Wenn eine Belegschaft gegen
17 Uhr ging, kamen Maler und Glaser und Bruder Rainer und
arbeiteten weiter. Alles entwickelte sich solide und Erfolg ver-
sprechend.




Ein knappes Jahr spiter dann erneut ein Schock. Wieder ein
Brief der Gewerbeaufsicht. An diesem Ort sei der Betrieb einer
Tischlerei nicht genehmigt, der alte Gebidudezustand sei unmit-
telbar wiederherzustellen. Erneut drohte das Ende und damit der
Ruin der ganzen Familie. Aber Heinz Brosch gab nicht auf, blieb
ruhig und schrieb zurtick. Seine alte Werkstatt durfte aufgrund
von Bauméngeln nicht mehr betrieben werden. Warum, so argu-
mentierte er, sollte die gleiche Werkstatt 300 Meter weiter nun
aus gewerberechtlichen Griinden nicht betrieben werden dirfen?
Seinem Einspruch wurde stattgegeben, es konnte weitergehen.

Die nichste grol3e Innovation im Betrieb war der Einbau von
Aluminiumtiiren. Sie waren etwas ganz Neues zu jener Zeit. In
ganz Deutschland gab es damals noch keinen Hersteller. Sie ka-
men aus Italien, genauer gesagt aus Siidtirol. Wieder war mein
Vater einer der Ersten und investierte sein weniges Geld in einige
Mustertiiren, die dann in einem neu geschaffenen Schaufenster
an der StraRe standen. Zunichst wollte die modernen Alutiiren
aber niemand haben. Die Investitionskosten hitten die junge Fir-
ma fast wieder ruiniert. Doch dann wurden die neuartigen Tiiren
doch nachgefragt. Und wie. Mein Vater war der Einzige, der die
steigende Nachfrage in der Region bedienen konnte, und erholte
sich dadurch finanziell. Schliel8lich gab es fast einen Run auf die
modernen Aluminiumtiiren.

Die Schattenseite dieses Geschiftes trat schnell zutage, denn
unzihlige schone alte Griinderzeittiiren mussten nun dem Zeit-
geist weichen. Damals wollten die Leute sich von allem trennen,
was mit dem alten Glanz und Gloria und der Kaiserzeit zu tun hat-
te. Man wollte es schlicht, geradlinig und modern haben. Ein Jam-
mer um so manches Stiick gro3artiger Handwerkskunst. So
dachte damals zunichst mein GroR3vater, Adolf Brosch. Er hob die
alten Stiicke auf, weil sie ihm zu schade zum Wegwerfen waren.

Auch mein Vater sah es dann schliel3lich so. Also wurden derarti-
ge Tiiren nicht mehr entsorgt, sondern eingelagert und bei Bedarf
wiederverwendet. Meine eigene Haustilir stammt auch aus dieser
Zeit. Sie ist original aus einem hochherrschaftlichen Haus, wie
man es seinerzeit nannte, in der Fasanenstral3e in Braunschweig.
Heinz Brosch versuchte auch die Kunden vom Erhalt solcher
Tiiren zu iberzeugen. Manch alte Tiir wurde tiberarbeitet und ge-
rettet. Die Geburtsstunde der Haustlirmanufaktur war es noch
nicht, aber zumindest das Samenkorn war gelegt.

Das Geschift lief allgemein prichtig und das Unternehmen
wuchs und entwickelte sich, stellte weitere Mitarbeiter ein — dar-
unter zwei Italiener, die beide Tommaso hiel3en — und begann
damit, Lehrlinge auszubilden. Fiir lustige Anekdoten sorgte mein

Das von Heinz Brosch geplante Firmengebdude (Foto: Christian Brosch)




Grol3vater, der liber einen wundervollen Humor verfiigte. Zum
Beispiel wenn er sich am Telefon meldete mit: ,Sie wiinschen, wir
spielen, geholfen wird vielen.“ Damals verstanden die Leute noch
mehr Spal? als heute, es gehorte dazu, dass man sich auch mal
gegenseitig ,auf den Arm nahm*.

In den sechziger und siebziger Jahren hatten viele Tischler
kein Interesse mehr daran, in den Altbauten die alten Fenster
auszutauschen. Die meisten wollten nur fiir Neubauten arbei-
ten. In diese Marktliicke sprang Heinz Brosch nur allzu gerne,
und die Leute waren gliicklich dartiber, dass es jemanden gab,
der diese Arbeit bereitwillig machte. Ganze Strallenziige kann-
ten Firma Brosch und winkten meinem Vater zu, wenn er wieder
unterwegs war, zum Ausmessen. Uberhaupt, die AufmaRtermi-
ne und damit die Besuche waren fiir viele Kunden bedeutend.
Manche bestellten einmal im Jahr ein Fenster, nur aus dem
Grund, um mal wieder ein gutes Gesprich mit Herrn Brosch
fithren zu kdnnen. Mein Vater hat eine seelsorgerische Ader und
ist ein liebenswiirdiger Gespriachspartner. Er erfuhr auf diese
Weise viele Lebensgeschichten, die alleine schon fiir ein Buch
reichen wiirden. (Einige Anekdoten haben wir in unserem Buch
,»,50 Jahre Tischlerei Brosch (2014) veroffentlicht.) So bestehen
manche Kundenverbindungen schon sehr lange und stehen auf
einer Vertrauensbasis. Es kam schon ofter vor, dass wir fiir
einen Kunden arbeiten durften, dessen Eltern vor 40 oder 50
Jahren bereits Fenster oder Tiiren von uns bekommen hatten.
Nun haben wir diese wunschgemi R wieder ersetzt durch neue.

1981 entstand in einem neu erschlossenen Gewerbegebiet in
Braunschweig-Olper unser heutiges Firmengebiude. Heinz
Brosch entwarf gemeinsam mit seinem Architekten einen mo-
dernen und schonen Bau, der sich deutlich von den Gebduden in
der Nachbarschaft absetzte.

Am neuen Standort setzte sich die Erfolgsstory fort, mit dem
Akzent, dass in der neuen Werkstatt wieder viel mehr selbst ge-
baut wurde. Zum Beispiel die ersten Haustiiren aus Holz. Es war
wieder mal an der Zeit, sich neu zu erfinden. Denn dass der Aus-
tausch von Fenstern in Altbauten ein gutes Geschift war, merk-
ten langsam auch andere in der Branche. Der Wettbewerb wurde
deutlich hirter, und es kam sogar so weit, dass sich in unmittel-
barer Nachbarschaft zwei Konkurrenten ansiedelten, darunter
eine Fensterfabrik. Dieser Mitbewerber hatte auch keine Skrupel,
die Kundschaft von Firma Brosch direkt anzusprechen mit dem
Versprechen: , Egal welchen Preis Thnen Brosch macht, wir blei-
ben noch darunter!* Von nun an wurde die Luft wieder dlinner.
Viele grolRere Auftrige gingen an den neuen Wettbewerber.
Heinz Brosch liel§ sich davon allerdings nicht beirren. Er blieb
seiner Philosophie treu und behielt damit recht, denn seine Fir-
ma besteht heute noch, auch dank vieler treuer Kunden, wohin-
gegen der unangenehme Wettbewerber von nebenan und viele
weitere schon lange nicht mehr da sind.

In den achtziger Jahren gab es fast 100 Tischlereibetriebe in
Braunschweig, davon manche mit iiber 50 Mitarbeitern. Die
meisten sind leider durch den wirtschaftlichen Wandel, den
Heinz Brosch ja rechtzeitig erkannte, verschwunden. Mittlerwei-
le sind es nur noch ca. 40 Betriebe, darunter viele, die ebenfalls
hervorragende Tischlerarbeit leisten. Die meisten haben sich
dhnlich wie wir auf bestimmte Themen spezialisiert. Als Mit-
glied im Vorstand der Tischlerinnung Braunschweig engagiere
ich mich seit tiber 15 Jahren fiir ein gutes, kollegiales Verhiltnis
untereinander. Die Innungen stehen in der Tradition der friihe-
ren Ziinfte, sie nehmen unter anderem die Gesellenpriifung ab.
Sie sind gewissermal3en der Arbeitgeberverband des jeweiligen
Handwerks.




Zuriick zur Geschichte. Und zwar in die neunziger Jahre des
letzten Jahrhunderts, als mit der Grenz6ffnung und der Wie-
dervereinigung eine neue Situation entstand. In den neuen
Bundeslidndern griindeten viele Fensterbauer neue Betriebe,
was zundichst kein Problem war, denn es gab ja fiir alle mehr als
genug zu tun. Spiter allerdings, gegen Ende der neunziger
Jahre, war der Markt auch dort erst mal gesittigt und die ost-
deutschen Firmen dringten in den grenznahen westdeutschen
Raum. Die Folge davon war ein erheblicher Preisverfall, da die
Lohne damals weit auseinanderlagen. Es war unmoglich, preis-
lich mitzuhalten, wenn ein Betrieb aus den neuen Bundeslin-
dern ein Angebot abgegeben hatte. Ausgerechnet in diese

Zwei, zwischen die kein Blatt passt: die Geschwister Kathrin Czwalina und
Christian Brosch (Foto: Christian Gottner)

schwierige Phase sollte mein Start als neuer Chef des Unter-
nehmens fallen.

Der Generationswechsel vollzog sich also in einer herausfor-
dernden Phase. Andererseits hat jede Zeit ihre besonderen Her-
ausforderungen, und hilfreich war fiir mich, dass die Tischlerei
Brosch sich tiber die Jahre eine treue Kundschaft erworben hatte
und fiir zuverldssige und sehr gute Arbeit bekannt war. Was nicht
zuletzt an der Person Heinz Brosch lag, in dessen groRe Ful3-
stapfen nun ich, Christian Brosch, als sein Sohn und Nachfolger
treten sollte.

Ich hatte Tischler gelernt, eigentlich eher Mdbeltischler, in
einer kleinen Schreinerei, und nach meiner Bundeswehrzeit be-
reits vier Jahre als Tischlergeselle bei meinem Vater gearbeitet. Es
folgten Meisterschule und Ausbildung zum Betriebswirt des
Handwerks. Die Firmentibergabe fand im Januar 2000 statt. Ich
hatte mir ein gutes Fiilhrungsteam ausgewihlt, welches uns bis
heute treu geblieben ist. Stefan Miller als Werkstattleiter, Olaf
Hohren als Leiter des Fenstergeschiftes, meine Schwester Kathrin
Czwalina als Prokuristin und Leiterin der Reparatur- und Service-
Abteilung sowie Klaus Giinther als Verkaufsleiter fiir Haustii-
ren.

Miteinander sind wir gewachsen. Natiirlich war diese Aufga-
benteilung, wie vieles andere, noch nicht von Anfang an so klar
definiert. Es ging auch nichtimmer aufwirts. Wir haben gemein-
sam vieles ausprobiert, sind manchmal gescheitert, haben es an-
ders versucht, ganz viel falsch gemacht, aber immer dazugelernt,
weitergemacht und immer wieder den richtigen Weg gefunden.

Bevor wir uns ausschliellich auf die Fertigung von Haustiiren
konzentrierten, haben wir Burger-King-Filialen ausgebaut, Mo-
bel- und Innenausbauarbeiten gemacht und auch Zimmertiiren,
Treppen und Terrasseniliberdachungen und vieles mehr gefertigt.




Die hohen Qualitdtsanspriiche der Mobelfertigung sind auf die
heutige Haustlirenfertigung tibertragen worden, was fiir die
Qualitdt des Endproduktes einen entscheidenden Unterschied
ausmacht.

Im Jahr 2000 hatten wir 12 Mitarbeiter, heute sind es fast 30.
Wir haben damals rund eine Million Euro umgesetzt, heute sind
es 3,3 Millionen. 2020 war bisher unser mit Abstand erfolgreichs-
tes Geschiftsjahr — mit einem Umsatzplus von tiber 20 % gegen-
iber dem Vorjahr. Und dies, ohne dass unsere Mitarbeiter nen-
nenswerte Uberstunden machen mussten. Ein Rekordergebnis ist
schliellich nichts wert, wenn es auf dem Riicken der Mitarbeiter/
innen erzielt wurde. So aber bin ich besonders stolz darauf, denn
es spricht fiir unsere Effizienz und unsere gute Organisation.

Jeder Unternehmer kennt Hohen und Tiefen. Es ist wichtig,
sich nichtverriickt zu machen und an seine Ideen zu glauben. Ein
wirtschaftlich nicht so erfolgreiches Jahr gehort genauso dazu
und kann dafiir in anderen Bereichen Erfolge gebracht haben.
Zum Beispiel kann man sich personlich oder seine Umgebung
weiterentwickelt haben und ganz viel dazugelernt haben. Solche
Erfahrungen sind oft mehr wert, als viel Gewinn zu machen.

Als ich 2008/0g anfing, das Konzept der heutigen Haustiir Ma-
nufaktur zu entwickeln, hatten wir noch keine annihernd dafiir
geeignete Webseite, nur wenige Referenzen, keine Bilder, keine
Kataloge. Vor allem hatten wir noch nicht durchweg die hohe
Qualitit von heute. Was wir hatten, war jemand, der Tiiren bauen
konnte, unser Werkstattleiter Stefan Miiller. Dazu kam durch
eine gliickliche Fliigung genau zur richtigen Zeit jemand, der
Webseiten bauen konnte, Armin Cilia, unser heutiger Art-Direk-
tor. Bereits vorhanden waren eine kleine Tiiren-Ausstellung, eine
Idee und ein Konzept, dazu eine grof3e Portion Enthusiasmus
und der Glaube, es schaffen zu kénnen. Dafiir haben wir letztlich

ungefihr zehn Jahre gebraucht. Am Anfang haben wir auch un-
geniert von anderen geklaut und kopiert. Nun kopieren die ande-
ren uns. Unsere Webseite wird tédglich tiber 300-mal aufgerufen.
Wir haben insgesamt iiber hundert Google-Rezensionen, davon
fast alle mit fiinf Sternen. Es gibt Kataloge und eine grof3e Aus-
stellung. In der Werkstatt gibt es nicht mehr nur einen, der Tiiren
baut, sondern bis zu acht Tischler, Glaser und Lackierer, dazu
noch Lehrlinge. Im Schnitt wird jeden Tag eine neue Tiir fertig-
gestellt und die Kunden sitzen nicht nur in unserer Region, son-
dern auch in Hamburg, Berlin, Frankfurt, Miinchen Koln, Diis-
seldorf, Essen, im Schwarzwald und sogar in der Schweiz, in
Frankreich und Belgien.

Die ganze Zeit tiber haben wir auch an dem Verkauf und der
Montage von Fenstern aus Holz und Kunststoff festgehalten so-
wie Reparatur- und Servicearbeiten ausgefiihrt. Auch diese
Arbeiten machen mir grol3e Freude, und wir haben ein exzellen-
tes Team, das sie ausfiihrt. Ohne die Gewinne aus dem Fenster-
geschift wire die Transformation des Unternehmens wirtschaft-
lich auch gar nicht moglich gewesen. Keine groRRe Hilfe waren
uns Banken oder gar staatliche Forderprogramme, die wir nie in
Anspruch genommen haben. Unsere Investitionen haben wir
zum Grol3teil selbst geschultert, ohne das Unternehmen nen-
nenswert zu verschulden. Da ich immer einen erheblichen Teil
der Gewinne reinvestiert und das Eigenkapital gestdrkt habe,
steht die Firma auf solidem Fundament. 2019 haben wir aufgrund
der immer grof3eren Zahlen, die bewegt wurden, umfirmiert.
Aus dem eingetragenen Kaufmann Christian Brosch wurde die
Brosch Haustiir Manufaktur GmbH & Co KG.

Die Zukunft stellt wieder neue Herausforderungen an unser
Unternehmen. Die grof3te davon scheint zurzeit der uns bevor-
stehende demographische Wandel zu sein. In Deutschland werden




Die Oberflichenbehandlung erfolgt mit speziellen Haustiirlasuren, auf Wasser-
basis. (Foto: Sebastian Scheibe)

Millionen an Fachkriften fehlen. Die Steuerzahler miissen enor-
me Belastungen durch die zusitzlichen Milliarden an Renten
und Pensionszahlungen stemmen. Die vielen Rentner hingegen
sind die Kunden von morgen. Ich bin tberzeugt, dass unser
Unternehmen gut aufgestellt ist, auch im Hinblick auf bevorste-
hende altersbedingte personelle Wechsel. Es wird sicher die
Chance fiir unsere jungen Krifte werden, sich zu beweisen und
dem Unternehmen wieder andere, neue Prigungen und Inspira-
tionen zu geben. Wir werden unser handwerkliches Kdnnen wei-
terhin brauchen und einsetzen.

Auch an dieser Stelle mochte ich aus einem Film erzihlen, aus
,Kiss the cook® Er handelt von einem Sternekoch, der die Nase
voll hat vom Restaurantbetrieb, sich einen Food Truck kauft und
die Leute mit seinen besonderen Hamburgern begeistert. Da gibt
es eine Szene, in der die Kunden Schlange stehen, um einen Bur-
ger zu bekommen, und dann geschieht etwas. Einer der Mitarbei-
ter, sein Sohn, verkauft einen leicht missratenen Burger und ent-
schuldigt das mitdem Argument, es sei doch egal, die Leute seien
doch froh, tiberhaupt einen zu bekommen. Aber natiirlich darf
dieser ,nicht perfekt aussehende Burger“ nicht verkauft werden!
Warum mir diese Szene so gut gefillt? Weil so ein Momentum
immer dann entsteht, wenn man davon ausgeht, dass die Kunden
sowieso kaufen, also nicht alles perfekt sein muss. Genauso be-
ginnt meistens der langsame Abstieg eines erfolgreichen Unter-
nehmens. Wenn auch mal 98% ausreichend sind, dann sind es
bald auch 95% und so weiter. Das ist auch eine Charakterfrage
der beteiligten Personen und Personlichkeiten im Unternehmen.

Darum wollen wir lieber etwas demiitig sein, einfach immer
wieder unser Bestes geben und uns dabei auch immer weiter ver-
bessern. Denn so heben wir uns von den ,,Blendern“ ab. Das sind
aus meiner Sicht Leute, die nicht ehrlich sind und den Kunden iiber




Marketingtricks weismachen wollen: teuer = gut. Das Wort ,,Blen-
der“ habe ich von Albert Kallfelz tibernommen, einem bekannten
Winzer an der Mosel, den ich vor einigen Jahren kennengelernt
habe. Seine Riesling-Weine werden regelmiRig pradmiert und er
wurde u.a. auch zum besten Rieslingerzeuger Deutschlands ge-
kiirt. Trotzdem sind seine Weine deutlich preiswerter als die der-
jenigen, die in seinen Augen hochgelobte , Blender* sind. Er ist ein
interessanter Mensch, viel unterwegs und bekannt mit namhaften
Unternehmerpersonlichkeiten und Politikern. Sicherlich ist er
nicht tiberall beliebt und eckt bei manchen an. Aber ich mag und
schitze ihn sehr, weil er und seine alten Kunden Leute sind, fiir die
ein Wort noch gilt und ein Handschlag mehr zihlt als ein Vertrag.
Fiir die Werte wie Ehrlichkeit und Anstdndigkeit wichtiger sind als
Geld. Dies alles gilt auch fiir unsere Firma und daher suchen wir
als Brosch Haustiirmanufaktur auch nur Leute, die mit ganzem
Herzen zu uns wollen und die fiir die gleichen Werte stehen.
Nachwuchs zu bekommen, ist tatsichlich schwieriger gewor-
den. Noch vor zehn Jahren konnten wir uns vor Bewerbern kaum
retten. Man hatte die Qual der Wahl. Welchen Lehrling wir ge-
nommen haben, entschied sich manchmal erst nach hartem
Probearbeiten. Eine meiner liebsten Fragen in den Vorstellungs-
gesprichen war immer: ,Wie heiRt der Bundesprisident?“ Das
habe ich auch bei Praktikanten, die Abitur hatten, gefragt. Sie
glauben ja gar nicht, wie wenige diese Frage beantworten konn-
ten. Ich schitze mal, von zehn vielleicht einer oder zwei.
Inzwischen frage ich so etwas nicht mehr. Vielleicht ist es ein-
fach auch gar nicht so wichtig. Stattdessen versuche ich heraus-
zufinden, ob der oder die Bewerberin unbedingt zu uns will.
AulSerdem mochte ich feststellen, ob Empathie und Achtsamkeit
zu den Charaktereigenschaften gehoren. Das ist fiir unser Team-
geflige wichtig. Ein Beispiel: Ein junger Mann um die zwanzig

Jahre erzihlte mir stolz, er wohne bei seiner Oma und habe ein
sehr gutes Verhiltnis zu ihr. Spontan fragte ich ihn, wann die
Grof3mutter Geburtstag habe. Diese Frage konnte er mir aber lei-
der nicht beantworten. Damit war er bei mir durchgefallen und
nichts hitte mich umstimmen konnen.

Eine zunehmende Erschwernis fiir alle Betriebe ist die allge-
mein geringe Lebensreife junger Erwachsener. Fachliche Dinge
kann man lernen, Benehmen kann man lernen, aber das Thema
»selbststindig das Leben zu meistern“ wird nicht funktionieren,
wenn die Eltern ihren Sohn oder die Tochter jeden Tag morgens
zur Arbeit bringen und nachmittags wieder abholen. Wie soll so
ein junger Mensch dann auch mal harte Zeiten durchstehen kon-
nen, ohne daran zu verzweifeln?

All diese Themen bewegen mich, und wir arbeiten mit unse-
ren Lehrlingen und auch mit den jungen Kriften daran. Mein
Ziel ist es, sie darin zu schulen, eigene, kreative Losungen zu
finden und niemals aufzugeben, wenn etwas nicht funktioniert,
sondern es so lange zu versuchen, bis es klappt. Wir haben und
hatten viele fantastische junge Minner und junge Frauen als
Auszubildende. Aus allen ist wihrend ihrer Lehrzeit, die ja auch
eine sehr prigende Reifezeit fiir junge Menschen ist, ein hoff-
nungsvoller Stern geworden. Den Start junger Menschen ins Be-
rufsleben zu begleiten, ihre Entwicklung zu erleben und ihnen
neben der fachlichen Ausbildung auch positive Werte mitzuge-
ben, macht mir Freude. Vor allem méchte ich ihnen das Gefiihl
vermitteln, dass sie gebraucht werden, damit sie hoffnungsvoll
in ihre Zukunft schauen. Uberhaupt, die Hoffnung. Anselm
Griin hat mir in seinem wundervollen Vorwort, um das ich ihn
gebeten habe, geschrieben, dass eine Firma nichts wert sei,
wenn sie den Menschen nicht auch Hoffnung gibt. Das hat mich
sehr bewegt und angespornt, genau dies noch mehr zu tun,




Hoffnung zu vermitteln, Hoffnungen zu wecken und Hoffnun-
gen zu erfiillen.

Auf die Frage, wie es geht, hore ich von Kollegen aus Tischlerei-
en und anderen Handwerksunternehmern oft die Antwort: ,Es
wird immer schwieriger®. Stimmt das? Oder sehen wir es blo[3
so? Auf der einen Seite werden die Kunden anspruchsvoller und
Fehler werden in der Regel nicht verziehen. Sie kosten immer
mindestens Geld. Fakt ist aber, dass die sogenannten anstren-
genden Kunden, nennen wir sie unsere Kritiker, uns letztlich zu
dem gemacht haben, was wir jetzt sind. Frither war ich kritischen
Kunden manchmal insgeheim bdse und trug es ihnen nach. Mitt-
lerweile bin ich den meisten dankbar fiir ihre Kritik. Sie haben
mich und unsere Firma besser gemacht.

Friswerkzeuge fiir die Holzbearbeitung (Foto: Jordan von Krocher)

Heute bin ich ein Unternehmer, der immer noch im, aber viel
und gerne auch am Unternehmen arbeitet. Als Chef sehe ich mei-
ne Aufgabe primir als Ideengeber, Identitits- und Sinnstifter.
Eine identitdtsstiftende Person sollte auch im Unternehmen pri-
sentsein. Sie muss ein Vorbild sein. Empathievermdgen und kon-
zeptionelles Denken sollten zu den Stirken eines Geschiftsfiih-
rers oder einer Geschiftsfiihrerin gehoren. Denn wer andere
ftihrt, ist Vorbild und muss zunichst mal fleiRiger, disziplinier-
ter, inspirierter und auch anstdndiger sein, als er oder sie es von
den anderen erwartet. Und wer von anderen Leistung fordert,
muss ihnen auch Sinn bieten. Fiir mich ist es eine vorrangige Auf-
gabe von Fiihrungskriften, dies zu tun.

Meine Fihrungskrifte und ich, wir wollen gerecht, geduldig
und empathisch sein, wir miissen aber nicht perfekt sein. Statt-
dessen mochten wir lieber authentisch und verlésslich sein. Nie-
mand soll sich tiber das Team erheben. In unserem Unternehmen
ist es beispielsweise nicht iiblich, dass der Chef oder eine Fiih-
rungskraft sich den Kaffee bringen ldsst. Wenn ich als Chef mei-
nen Kaffee serviert haben mochte, sollte ich am besten ins Café
gehen. Als Chef bin ich mir auch nicht zu schade, selbst auf-
zurdumen, zumindest meinen eigenen Kram. Was suggeriert es
den Angestellten, wenn man nach einem Kundengesprich das
schmutzige Geschirr stehen ldsst? Hier fingt Fiihrung flir mich
an. Es schadet keinesfalls dem Renommee oder gar der Autoritit,
auch mal einen Besen oder Lappen in die Hand zu nehmen, ganz
im Gegenteil. Wer sich selbst hingegen fiir tiberqualifiziert fiir
solche Tdtigkeiten hilt, kann nicht erwarten, dass seine Mit-
arbeiter dies gerne tun.

21 Jahre nachdem ich die Firma von meinem Vater iibernommen
habe, stecke ich immer noch voller Ideen und endlosem Enthu-
siasmus. In all den Jahren habe ich unglaublich viel gelernt. Ich




sWer Segelschiffe bauen will, muss die Sehnsucht nach dem Meer wecken.
Saint-Exupéry (Bild: Ursula-Maria Brosch)

denke heute allerdings iiber vieles anders als damals und habe
vor allem eigene Verhaltensweisen gedndert. Ich war nicht immer
gerecht, habe manche Lieferanten, die Schrottsammler, die Post-
botin, die Girtnerin und Leute, die vielleicht etwas von mir woll-
ten, auch Mitarbeiter, manchmal etwas respektlos behandelt.
Ohne dies zu wollen, wohlgemerkt. Ganz extrem war es wohl
nicht, dennoch schime ich mich dafiir, dass ich so gedankenlos
war. Hielt ich mich womdglich fiir etwas Besseres als einen
Schrottsammler, der fiir seine Existenz ebenfalls hart arbeitet?
Leider gibt es geniigend Menschen, die nie verstehen werden,
dass sie keineswegs mehr wert sind als beispielsweise der
Schrotthindler oder die Toilettenfrau. Bei uns soll es anders sein.

Ich sehe manchmal mit Grausen, wie Handwerker behandelt
werden. Die Sichtweise mancher Akademiker auf den Arbeiter ist
von Distanz und sogar mangelndem Respekt geprigt, das Ver-
halten entsprechend herablassend. Das verschlimmert die Nach-
wuchssituation, denn wenn ein Kind, das handwerkliches Ge-
schickund raumliches Vorstellungsvermogen hatund Bauarbeiter
werden will, von den Eltern stindig gesagt bekommt, das es stu-
dieren soll, wird es, nachdem es sich durch das Gymnasium ge-
quélt hat, eher an einer Uni landen als seiner tatsidchlichen Be-
stimmung zu folgen und als Handwerker gliicklich zu werden.
Dabei nimmt es womdglich anderen, besser geeigneten Kandida-
ten den Studienplatz weg. Ich kann jedem, der eine Neigung dazu
versplirt, empfehlen, Handwerker zu werden. Es ist nimlich im-
mer gut, eine/n Handwerker/in im Haus zu haben und nicht auf
andere angewiesen zu sein. Es gab einmal einen Aufkleber mit
dem Spruch: ,Nur ein Tischler kann eine Frau gliicklich machen.“
(Fiir eine Tischlerin gilt das sicherlich auch!) Vor allem aber ste-
hen den Handwerkern goldene Zeiten bevor. Gute Handwerker/
innen werden in Zukunft hinderingend gesucht werden.




21 Jahre Christian Brosch, davor 36 Jahre Heinz Brosch. Riick-
blickend auf die letzten 57 Jahre und im Hinblick auf die Nomi-
nierung zum Unternehmerpreis der Region 38 stellen sich Fra-
gen. Warum lief es so gut? Hatten wir nur Gliick? War es Zufall,
dass Dinge zur richtigen Zeit passiert sind?

Ja, wir hatten auch viel Gliick, und ich glaube, dass wir dieses
Gliick verdient haben, weil wir tiichtig sind und weil wir hart ge-
arbeitet haben. Dementsprechend kam uns der Zufall zu Hilfe,
indem uns das zufiel, was fillig war. Mir und meinem Vater war
auch der Glaube stets wichtig. Ich bete manchmal, dass alles gut
gelingt. Der liebe Gott hat immer geholfen. Das Geheimnis unse-
res Erfolges aber besteht darin: Wir arbeiten miteinander und wir
dienen einer gemeinsamen Sache. Wir haben Teamgeist.

,Great things in business are never done by one person.
They are done by a team of people.

Steve Jobs

Unsere Arbeitsweise

LProfessionalitdt ist die Mischung aus Qualitdt und
Ausdauer. Und Qualitdt ist die Erfiillung von Ansprii-
chen, plus noch einen Schuss obendrauf.

(Walter Kohl)

Sie kennen uns noch nicht? Sie denken iiber die Erneuerung von
Fenstern oder Tiiren nach und mochten uns moglicherweise da-
mit beauftragen? Dann brauchen Sie Informationen iiber unsere
Arbeitsweise.

Ob eine kleine oder grol3e Ttir, ob ein Fenster oder mehrere, Sie
sind bei uns willkommen. Wenn Sie in der Region 38 oder in der
niheren Umgebung wohnen, vereinbaren wir zunichst einen
Termin in unserem Unternehmen, einen Ausstellungsbesuch.

A‘

In der Ausstellung der Hausttirmanufaktur (Foto: Armin Cilia)




Bringen Sie ein paar Fotos mit und ggf. sogar schon ein grobes
MaR. Ein gegenseitiger Austausch in unserer Ausstellung ist im-
mer erstmal sinnvoll. Mit unserer Unterstiitzung finden Sie hier
am besten heraus, welches die geeignete Haustiir oder das opti-
male Fenster fiir [hr Objekt ist.

Wir haben in unserer Ausstellung viele Haustiir-Modelle in ver-
schiedenen Stilen, Holzarten und Farben, dazu eine grol3e Aus-
wahl an Fenstern. AuRerdem sind wir gute Berater, deren Ziel es
ist, fiir Sie das Beste — nicht das Teuerste — herauszuholen. Wir
verstehen uns als Anwalt unserer Kunden. Das ist unsere Philo-
sophie. Unser Ziel ist es, dass Sie nach Jahren noch sagen: ,Wir
freuen uns jeden Tag iiber unsere schone Haustiir und die neuen
Fenster.“

Sollte Thnen ein Ausstellungsbesuch nicht mdoglich sein, z.B.
weil Sie in groRRer Entfernung wohnen, beraten wir Sie gerne tele-
fonisch. Sie senden uns Ihre Wiinsche und Vorstellungen per
E-Mail, am besten mit ein paar Fotos und groben Mal3en.

Aullerdem konnen Sie mit dem Modellfinder auf unserer Web-
seite www.haustuermanufaktur.de jedes Modell in Thr Haus foto-
montieren. Wir arbeiten mit Partnerfirmen zusammen, die bei
Thnen vor Ort das Aufmal und die Montage tibernehmen kon-
nen. Diese Kollegen arbeiten nach unserer Philosophie und sind
verldssliche Betriebe. Sie tun dies genauso wie wir, weil sie es
gern machen und mit dem Bestreben, dass Sie als Auftraggeber
100 % zufrieden sind.

Anmerkung zum Thema Angebote:

Wir sind sehr fleiRige Menschen. Wir mochten unsere Zeit aller-
dings in erster Linie dazu nutzen, die uns anvertrauten Projekte
sorgfiltig zu planen und perfekt auszufiihren.

Daher an alle Angebotssammler und Discountjidger: Bitte fragen
Sie gar nicht erst an. Sie verschwenden unsere wertvolle Zeit, die
wir lieber denen widmen mochten, die wirkliches Interesse an
einer Zusammenarbeit haben.

Zusammengefasst:
1. Wir legen grof3ten Wert auf eine sorgfiltige Beratung und
Planung.

. Wir wiinschen Thnen und uns eine vertrauensvolle und auf
gegenseitiger Wertschitzung beruhende Arbeitsbeziehung.

. Wir arbeiten nicht fiir Angebotssammler, sondern investieren
unsere Ideen, unsere Zeit und Energie lieber in die griindliche
Planung und perfekte Ausfiihrung Ihrer Projekte.

. Nur so konnen wir die hohe Qualitit unserer Arbeit garan-
tieren.

Nach dem Ausstellungsbesuch oder der telefonischen Beratung
erfolgt als nichster Schritt ein moglichst genaues und projekt-
bezogenes Angebot. Ist dieses fiir Sie akzeptabel, kann es wei-
tergehen: Gemeinsam sprechen wir alles durch und flechten
ggf. noch zusitzliche, sinnvolle Details in den Auftrag mit ein.
Nach dieser Prizisierung erfolgt die Auftragserteilung Ihrer-
seits. Wir kiimmern uns um das exakte Aufmaf3 in Ihrem Bau-
vorhaben.

Nach Detailabsprachen und Aufmal erstellen wir die Auf-
tragsbestitigung mit simtlichen Auftragsbestandteilen, bei Haus-
tiiren zusidtzlich mit einer Fertigungsansicht. Sie schicken uns
die unterschriebene Auftragsbestitigung zuriick, vorzugsweise
per E-Mail. Innerhalb der nichsten Tage iiberweisen Sie uns eine
Anzahlung, in der Regel 50 % der Gesamtsumme. Der Restbetrag




wird erst nach Fertigstellung mit Zusendung der Rechnung fillig.
Bereits mit der Auftragsbestitigung erhalten Sie Thren Einbau-
termin. So konnen beide Seiten mit ausreichendem zeitlichen
Vorlauf planen.

Warum machen wir das alles? Weil wir Fehler vermeiden wol-
len und weil bei uns das Prinzip gilt: ,Mach’s sorgfiltig, griind-
lich und vollstindig.“

Deswegen rufen wir Sie auch eine Woche vor dem Liefer-/Ein-
bautermin noch mal an, um Sie daran zu erinnern.

Nattirlich kénnen auch Sie uns gerne anrufen: Unser Biiro steht
Thnen zu den Geschiftszeiten, spitestens ab 8§ Uhr morgens,
meist schon frither, zur Verfiigung. Doch sind nicht alle Mit-
arbeiter/innen und der Chef zu jeder Zeit erreichbar. Manchmal
sind wir durch Beratungen und andere Termine beschiftigt. Bitte

Jeden Tag werden zahlreiche Anrufe beantwortet. Dafiir nehmen wir uns viel
Zeit. (Foto: Sebastian Scheibe)

sagen Sie daher Ihr Anliegen immer derjenigen Kraft, die am
Telefon ist. So ldsst sich das Thema am schnellsten zu Threr Zu-
friedenheit kldren.

Wir versuchen immer schnell zu reagieren und am selben Tag
zurlickzurufen. Sollte dies einmal nicht moglich sein, so bitten
wir Sie um Geduld. Ihr Anliegen wurde nicht vergessen. Es ist
uns wichtig. Wir arbeiten schlieRlich dafiir, dass Sie als Kunde
zufrieden sind.

Untersuchungen von Marktforschungsinstituten haben ergeben,
dass 92% aller Kunden grof3ten Wert auf Zuverldssigkeit legt.
Das beinhaltet das Einhalten von Versprechen und die Erfiillung
der Werkleistung zum vereinbarten Zeitpunkt. Knapp dahinter
kommt mit 89 % die Qualitit der Werkleistung. Mit 87 % fast ge-
nauso wichtig sind den Kunden kurze Wartezeiten und schnelle
Riickmeldungen.

Fast die Hilfte der Befragten gab auch an, fiir guten Service be-
reitwillig mehr zu bezahlen. Hingegen beschweren sich nur circa
1/3 aller unzufriedenen Kunden beim Unternehmen. Die anderen
2/3 wechseln einfach stumm zu einem Wettbewerber. Insofern
ist es also gut, wenn sich jemand beschwert. Das bedeutet immer
eine Chance.

Deswegen bitte ich Sie: Lassen Sie es uns wissen, wenn etwas
nicht so gelaufen ist, wie Sie es sich vorgestellt haben. Wir arbei-
ten hart und akribisch daran, dass alles klappt und perfekt wird.
Wenn uns ein Fehler passiert, soll das nicht Thr Problem sein,
sondern unseres. Wir finden bestimmt eine Losung!

Falls alles perfekt ist — so wie es sein soll —, diirfen Sie uns dies
auch sehr gerne mitteilen. Wir leben doch dafiir und freuen uns,
wenn Sie sich freuen.




Haiufig gestellte Fragen:

,Liefern Sie Ihre Haustiiren auch iiberregional aus und iiberneh-
men Sie auch anderswo das Aufmafl und die komplette Montage
der Tiiren?“

LWir liefern unsere Haustliren bundesweit. Das Aufmal3 und die
Montage auRerhalb unseres Standortes tibernehmen Fachfirmen
in verschiedenen Regionen. Ob eine Montage in Threr Region
moglich ist, muss im Einzelnen gepriift werden.“

,Liefern Sie Ihre Haustiiren auch fiir eine Eigenmontage oder
miissen IThre Haustiiren immer mit einem kompletten Montage-
service gekauft werden?“

»Sehr gerne liefern wir unsere Haustiiren zu Thnen und erkliren
auf Wunsch auch das Ausmessen und das Einbauen ganz ge-
nau.“

,Liefern Sie die Haustiiren auch iiber die Grenzen hinaus, z.B.
nach Osterreich oder in die Schweiz?*

»Die Lieferung iiber die Landesgrenzen hinaus ist generell mog-
lich. In bestimmten Fillen muss seitens der Kunden eine Abho-
lung durch eine Spedition veranlasst werden.“

,Besteht die Moglichkeit, die Haustiiren individuell zu gestalten,
oder gibt es die Modelle nur genauso wie in Ihrem Online-Kata-
log dargestellt?*

,Sie konnen sich die Haustiiren individuell zusammenstellen.
Jedes Tiirmodell ist in der Farbe, im Glas und in der Beschlag-
technik frei zu gestalten. Auch mehrfarbige Oberflichen sind
kein Problem.“

,Fertigen Sie auch Haustiiren nach unseren eigenen Entwiirfen?*
,Gerne erstellen wir Thnen auch ein Angebot fiir Haustiiren nach
eigenen Entwiirfen oder nach Fotos.“

»Konnen Sie mir sagen, um welche Farbe es sich auf der Abbil-
dung handelt?¢

»,Nicht immer ganz genau. Alle dargestellten Farben sind nur in
Anlehnung an die RAL- oder Lasur-Farbkarte zu sehen. Die Dar-
stellung auf dem Bildschirm kann vom Original abweichen.“

»Ist ein Besuch in Ihrer Ausstellung fiir ein Angebot zwingend
erforderlich oder geht es auch ohne einen Besuch?“

»Es ist immer empfehlenswert, vorab unsere Ausstellung zu be-
suchen. Wir haben dort eine groRRe Vielfalt an Mustern und Mo-
dellen. Hier kénnen wir die fiir Sie passende Stilrichtung und
optimale Ausfiihrung zusammenstellen und haben es dann bei
einem Ortstermin leichter, Anpassungen vorzunehmen. AulRer-
dem ist es fiir uns immer eine Freude, unsere Interessenten/Kun-
den personlich kennenzulernen. Ein Besuch in dem Bereich
Haustiir-Fertigung in unserer Werkstatt wiirde Ihren Aufenthalt
in unserer Firma abrunden.“

»Wie bekomme ich ein detailliertes Angebot, ohne Ihre Ausstel-
lung zu besuchen? Ich wohne zu weit von Threm Standort ent-
fernt.“

,Senden Sie uns Thre vollstindige Anschrift, die groben Mal3e
und Fotos von der Innenseite und Aul3enseite der Tir. Ein frontal
aufgenommenes Foto von Threm Eingangsbereich wire auch
hilfreich. Wir konnen dann anhand IThrer Daten ein Angebot er-
stellen. Technische Informationen zum Aufbau der Tiir oder zum
Aufmaf3 bekommen Sie ebenfalls gerne.*




»Wir kennen die Fa. Brosch Haustiirmanufaktur bereits, und wir
wissen schon genau, was wir wollen, weil wir bereits Fenster von
Ihnen haben und nun weitere benétigen.

,Dann brauchen Sie selbstverstindlich nicht vorbeizukommen,
sondern wir kommen gleich zu Thnen.*

»Fotos und grobe MaRe - ist denn das ausreichend, um einen
Preis zu nennen?*

»Aufgrund unserer Erfahrung konnen wir anhand von Fotos al-
les sehen, was wir wissen miissen. Sogar das MaR konnen wir
bestimmen.“

»Ist die Beratung fiir mich kostenlos?*
»Ja, wir beraten Sie per E-Mail, telefonisch und in unseren Riu-
men kostenlos. Zumindest berechnen wir dafiir nichts, denn

kostenlos ist es keineswegs. Eine gute Beratung ist eigentlich
Gold wert.“

Unsere Montage- und Servicefahrzeuge (Foto: Sebastian Scheibe)

Uber den Menschen und Unternehmer
Ein Beitrag anlisslich der Nominierung zum
Unternehmerpreis der Region 38

von Prof. Dr. Stefan Eisner

Der Unternehmerpreis der Region 38 ist etwas ganz Besonderes,
denn die Wirtschaftsregion 38 von Wolfsburg bis zum Harz hat
nicht nur zahlreiche mittelstindische Betriebe, sondern auch
eine Vielzahl an herausragenden Unternehmerpersonlichkeiten
zu bieten. Die Nominierung von Christian Brosch bedeutet eine
groRe Wiirdigung fiir ihn und ist Anlass genug, einmal darzule-
gen, warum er aus meiner Sicht ein grof3artiger Unternehmer ist.

Von unterschiedlichen Seiten werden Erwartungen und Her-
ausforderungen an einen Unternehmer gestellt. Nicht immer ist
es einfach, allem und allen gerecht zu werden, manchmal scheint
es in der heutigen Zeit unmoglich zu sein. Was genau kennzeich-
net den Unternehmer beziehungsweise was verkorpert Christian
Brosch als Kopf seines Unternehmens?

Zufall ist, wenn Dinge einfach passieren, genau dann, wenn
man sie benotigt. So geschehen, als ich die Firma Brosch kennen-
gelernt habe. Spiter entstand aus einer geschiftlichen Beziehung
eine Freundschaft. Da es eine schone Geschichte ist, die von Ver-
trauen handelt und wahrscheinlich stellvertretend fiir weitere
steht, mochte ich sie hier gerne einleitend erzdhlen. Es ist genau
20 Jahre her: Ein renommierter Architekt, ein vollig ahnungslo-
ser Bauherr und eine Baustelle in einem bewohnten Altbau. Auf
Dringen eines Bekannten hatte ich mit dem Architekten und
einem mir unbekannten Tischler einen Termin auf der Baustelle
gemacht. Eigentlich war das Thema Fenster bereits in Form,
Farbe und Funktion geplant und vom Stammlieferanten meines
Architekten ausgemessen. Der angekiindigte Tischler namens




Christian Brosch kam piinktlich, dynamisch und mit bester Lau-
ne auf die chaotische Baustelle und hinterliel3 Spuren: Alles, aber
auch wirklich alles wurde bei den Fenstern gedndert und das Be-
sondere daran war, dass sogar mein Architekt seine Meinung
und Argumente modifizierte, im Ubrigen zum ersten und auch
letzten Mal, ein Novum. Der Architekt folgte sowohl den fach-
lich-technischen Argumenten als auch den &sthetischen Vor-
schlidgen, und ich vertraute Christian Brosch vollends. Heute, fast
genau 20 Nutzungsjahre spiter, weild ich, dass es ein Gliicksfall
war, dass Christian sich die Zeit genommen und offen, ehrlich
und mit extremer Weitsicht seine Gedanken, Ideen und Ratschli-
ge kommuniziert hat. Der Architekt sagte: ,,Bei dem werden wir
auch die Wohnungseingangstiir und die Innentiiren anfertigen
lassen, ein toller Unternehmer.“ Und so kam es auch.

Jeden Tag erfreue ich mich an den Fenstern und Tiiren und bin
voller Dankbarkeit und Wertschidtzung. Mein Architekt ist inzwi-
schen leider verstorben, ich habe mittlerweile weitere Hiuser sa-
niert und bin immer noch ein treuer Kunde und dariiber hinaus
befreundet mit Christian Brosch, der fiir mich ein groRartiger
Unternehmer ist. Nun freut sich ein jeder, der ein Kompliment
bekommt, gleichwohl kommt es selbstverstindlich auf die dazu-
gehorigen Argumente an. Und genau die méchte ich nun liefern.
Nicht anhand wissenschaftstheoretischer Modelle, quantitativer
Kennzahlenanalysen aus dem Jahresabschluss oder anhand von
neuesten Literaturquellen der Wirtschaftswissenschaften. Nein,
ganz einfach aus den personlichen Erfahrungen der letzten 20
Jahre.

Differenzieren werde ich in zwei Kategorien:

1. ,Alles beim Alten“
2. Veridnderungen und Innovationen

Zu 1. ,Alles beim Alten* - ein kleiner Auszug

Auftillig ist, dass sich zahlreiche Merkmale, Gegebenheiten,
Eigenschaften etc. seit meiner ersten Begegnung mit Christian
Brosch nicht verdndert haben. Wann immer man bei Christian
bzw. Firma Brosch anruft oder vorbeischaut, man wird herzlich
empfangen, es herrscht ein angenehmes, entspanntes Klima und
man fiihlt sich wie im Bilderbuch, ,,der Kunde ist Kénig“. Hoch-
wertige Beratung, bei der die Kundenwiinsche absolut im Fokus
stehen, seit 20 Jahren auf diesem Niveau. Sowohl auf der Sach- als
auch auf der Beziehungsebene wird einem dieses ,,besondere Ge-
fihl“ vermittelt: Von der BegriiRung tiber die Ausstellung, die Be-
ratung, Werkstatt oder Lager und beim Chef ohnehin. GroR3artig.
Auffillig sind auch die Zusammentreffen mit dem Brosch-Team
auf den Baustellen. Seit 20 Jahren habe ich keinerlei Streitigkei-
ten, Gebriille oder seltsame Dinge erlebt, im Gegenteil: Freund-
lichkeit, gute Laune und angemessener Humor prigen den
gegenseitigen Umgang, auch mit den Bewohnern bzw. Mietern
oder anderen Handwerkern. Anfangs wunderte ich mich tiber die
sehr besondere Motivationslage und die enorme Produktivitit
der Angestellten. Ein Blick auf bzw. in die Firmenautos, die Bau-
stellenorganisation und Ordnung, das augenscheinlich perfekte
Zusammenspiel von Aufmal3, Bestellung, Lieferung und Einbau
sowie die Kompetenzen der Mitarbeiter erinnern an eine alte me-
chanische Uhr: Alle Ridchen arbeiten in genialer Verzahnung zu-
sammen. Gemaule oder Demotivation, Schuldzuweisungen oder
lange Problemgespriche gab es nie. Dieser besondere Eindruck




vom Auftritt eines Unternehmens wird nicht nur vom Kunden,
sondern auch von Nachbarn, Mietern oder anderen Handwerks-
firmen geteilt. Seit 20 Jahren wurden alle Auftridge bei mir ter-
mingerecht und fehlerfrei ausgefiihrt. Das finde ich grol3artig.
Eine bessere Werbung kann ein Unternehmer gar nicht machen.

Neben der hervorragenden und professionellen Anwendung
betriebswirtschaftlicher Elemente gibt es so etwas wie einen
yunsichtbaren Leim der alles miteinander verbindet und zu-
sammenhilt: Vertrauen. Innerhalb der Firma Brosch herrscht ein
anscheinend unendliches Vertrauen untereinander und auch
gegeniiber den Schnittstellen bzw. Kunden. Vielleicht ist es einer
der Vorziige eines Familienunternehmens, ganz sicher ist es ein
entscheidender Faktor beim Familienunternehmer Christian
Brosch. Gro3artig.

Auftillig ist auch das Verhalten von Christian: Nicht einmal habe
ich ihn schlecht gelaunt, hektisch, aufbrausend oder abgehoben
erlebt. Sowohl privat als auch als Unternehmer verspriiht er eine
unglaubliche Sympathie und positive Stimmung. 20 Jahre an der
Spitze einer Unternehmung mit hoher Verantwortung, Herausfor-
derungen, Disziplin, Agilitit und viel Erfolg haben schon den Cha-
rakter so manch eines Unternehmers beeinflusst — leider nicht im-
mer positiv. Christian Brosch wurde selbstverstindlich genauso
beeinflusst und geprigt wie andere Unternehmer, aber er istimmer
charakterstark geblieben und wohl auf ewig sympathisch und gut
gelaunt. Das finde ich extrem beeindruckend, denn die Verantwor-
tung, aber auch der unternehmerische Erfolg wurden nicht weni-
ger. Seine eigene Bescheidenheit sowie sein Blick fiir andere
Menschen lassen mich mit hochstem Respekt zu Christian Brosch
aufschauen. Tugenden, Empathie, Wertehaltung und soziale Ge-
rechtigkeit thematisieren wir in unserer Gesellschaft inzwischen
in fast allen Diskussionen, Gesprichsrunden, politischen Reden

und Forderungskatalogen. Christian praktiziert sie, als Unterneh-
mer wie als Privatmann, seit 20 Jahren. GroRartig.

Zu 2. Verinderungen und Innovationen - ein kleiner Auszug
Eigentlich ist es selbstverstindlich, dass sich Unternehmer und
Unternehmungen permanent veridndern, da die ganze Welt einem
stindigen und unaufhaltsamen Wandel unterliegt. Grundlegen-
de Verdnderungen, die die Gesellschaft prigen und tiber mehrere
Jahrzehnte andauern, nennt man Megatrends. Sie wirken sich auf
Menschen in jeder Gesellschaft aus und beeinflussen Verdnde-
rungen in Wirtschaft, Politik, Wissenschaft, Technik und Kultur.
Unternehmer, Politik usw. miissen sich anpassen, eigentlich.
Auch Christian und sein Unternehmen haben sich verdndert. Au-
genscheinlich ist die Entwicklung des Unternehmenssitzes in
Olper. In den letzten Jahren wurden zahlreiche Umbauten und
Erweiterungen getitigt. Aufgefallen sind mir dabei drei Schwer-
punkte: Kunden, Mitarbeiter und Nachhaltigkeit.

Die permanente Fokussierung auf die Wiinsche der Kunden 4u-
Rert sich beispielsweise in der Erweiterung der Produktpalette
und somit in stindig wachsenden Ausstellungs- und Prisenta-
tionsflichen. Insbesondere die Haustlirmanufaktur ist ein strate-
gischer Innovator, der zahlreiche Verinderungen mit sich ge-
bracht hat. Eine quasi unendlich grofle Angebotspalette an
auserlesenen Haustiiren ist in der Kombination von Kreativitit
und hochwertigster Handwerkskunst nicht zu iiberbieten. Die
Verbindung aus traditionellem Tischlerhandwerk und moderns-
ten digitalen Designpotentialen bietet der Kundschaft eine ein-
malige Vielfalt auf hochstem Niveau. Diese Innovation schafft
die optimale Befriedigung der Kundenbediirfnisse, inzwischen
sogar weit iiber die Stadtgrenze Braunschweigs und sogar tiber
Lindergrenzen hinweg. Wenn man genau mitzihlen wiirde, wiren




dies allein schon ein Dutzend Innovationen, die Christian Brosch
mit der Haustiirmanufaktur initiiert hat. Ein gutes Arbeitsum-
feld und moderne Arbeitsbedingungen sind sicher ein Erfolgs-
faktor fiir zufriedene und produktive Mitarbeiter. Auch hier gab
es in den letzten 20 Jahren zahlreiche Innovationen zu sehen.
Werkstatt, Lager und Aul3enbereich wurden gleichermalRen mit-
arbeiterorientiert weiterentwickelt wie Biiros, Besprechungs-
und Aufenthaltsmoglichkeiten und mit den dazugehorigen tech-
nischen Innovationen versehen. Hierdurch werden nicht nur
Mitarbeiterzufriedenheit und -bindung aktiv gefordert, es driickt
sich darin auch eine entsprechende Wertschitzung fiir die Mit-
arbeiterschaft aus. Eine in die Jahre gekommene Kiichenzeile, ein
Metallspind fiir jeden Mitarbeiter und ein seit 24 Monaten nicht
mehr gereinigter Raucherraum wiren ja auch Alternativen, die so
manch anderer Chef zur Verfiigung stellt.

Augenfillig groR ist die Verinderung, wenn man nun Firma
Brosch in Olper besucht. Bereits von Weitem fillt das neue Griin-
dach auf. Und dem aufmerksamen Beobachter entgeht auch die
riesige Photovoltaikanlage auf dem Firmendach nicht. Hinzu
kommen Lademoglichkeiten fiir Elektroautos. Der Megatrend
der ,,Neookologie“ wurde von Christian Brosch sukzessive in die
Realitdt umgesetzt. Nachhaltigkeit ist eines der herausfordernds-
ten Themen der Zukunft, und sie ist auch das Aktionsfeld von
Christian Brosch. Die Liste an innovativen Verinderungen auf
Basis eines nachhaltigen Wirtschaftens ist lang und wird téglich
linger. In vielen Gesprichen mit Christian dreht es sich um die
Verbesserung des okologischen FulRabdruckes. Neue Ideen spru-
deln aus ihm heraus, als wire nachhaltiges Change-Management
eine olympische Disziplin und Christian Brosch ein unermiidli-
cher Athlet. Die sehr anstrengende — und im ersten Schritt mit
wenig oder gar null Rendite verbundene — Implementierung von

umweltschonenden MaRnahmen und Instrumenten zeigt zum
einen die Innovationsfreude sowie das visiondre Denken und
Handeln, zum anderen auch Christians Wertehaltung: nicht auf
Kosten anderer — zukiinftiger Generationen — wirtschaften und
leben. Respekt und Anerkennung fiir diese Lust an Innovations-
freude, Bereitschaft, soziale und 6kologische Verantwortung zu
tragen und als Vorbild fiir ganz viele Menschen zu dienen. All das
mit einer unglaublichen Sympathie und Bescheidenheit. Ich
wiinschte mir, es gdbe nur noch solche Unternehmer, dann wire
unsere Welt ein ganzes Stiick grol3artiger.

So weit ein kleiner Einblick in die Welt eines besonderen Unter-
nehmers. Aber: Wie die Realitdt aussieht, moge jeder fiir sich
selbst beurteilen. Ich kann behaupten, jemanden gefunden zu
haben, den ich personlich als ,grof3artigen Unternehmer* und
,tollen Menschen* betiteln wiirde. Die Zukunft wird — mit an Si-
cherheit grenzender Wahrscheinlichkeit — beweisen, dass mein
Vertrauen in Christian und die dazugehorige unternehmerische
Wertschitzung hier bescheiden formuliert wurde.

Mit der Nominierung von Christian Brosch und seiner Haustr
Manufaktur flir den Unternehmerpreis der Region 38 im Septem-
ber 2021 bestitigt sich gleichwohl meine Sichtweise. Denn dieser
Preis wird durch eine hochkaritige Jury vergeben. Die Liste der
Nominierten sowie die der Preistriger aus den letzten Jahren ent-
halten groRartige Unternehmerpersonlichkeiten der Region.
Umso mehr ehrt es mich, diese kleine ,,personliche“ Laudatio zu
dem Buch beizutragen.

Stefan Eisner

(Professor fiir Marketing und Organisationsberatung,
gleichzeitig Kunde und Freund)




Der Unternehmerpreis 2021 der Region 38, gestiftet von der
Braunschweiger Privatbank, der Funke Mediengruppe und des
Verbandes der Familienunternehmer e.V., wird von einer unab-
hingigen Jury verschiedener Personlichkeiten aus Wirtschaft
und Gesellschaft verliehen.

Mein Preis als Finalist. Geschaffen von dem Braunschweiger Kiinstler und
Bildhauer Magnus Kleine-Tebbe. (Foto: Magnus Kleine-Tebbe)

Dank

Dieses Buch wurde inspiriert von verschiedenen Begegnungen,
Gesprichen, Sachbiichern, Filmen, Vortrigen, Podcasts und an-
deren Quellen. Hauptsichlich sind eigene Erfahrungen und
Sichtweisen eingeflossen sowie die Reden und Schriften einer
Reihe von Autoren und Personlichkeiten wie Dieter Lange, An-
selm Griin, John Strelecky, Dale Carnegie und vielen weiteren.

Ich bedanke mich bei all diesen Menschen fiir ihre Inspiration
und bei allen anderen, die mir wertvolle Anregungen und Unter-
stlitzung gegeben haben. Insbesondere danke ich meiner Muse,
Seelenverwandten, Geliebten und Ehefrau Sanita. Unserer Fami-
lie, meinem Vater, meiner Mutter und meiner Schwester und
meinem Schwager. AuRerdem danke ich allen Mitarbeitern und
Mitarbeiterinnen von Brosch Haustlir Manufaktur, den Wegbe-
gleitern und treuen Freunden fiir alles.

Ganz besonderen Dank auch an Pater Anselm Griin, der mir
die grofRe Ehre erwiesen hat, einleitende Segensworte zu ver-
fassen. Danke auch an Dr. Stefan Eisner fiir seine wunderbare
und dulRerst schmeichelhafte Laudatio zur Nominierung zum
Unternehmerpreis. Zu guter Letzt einen grof8en Dank an meine
Lektorin, Ulrike Hauswaldt, ohne die ich es nicht geschafft hitte.




LIt's so easy to laugh, it’s so easy to hate, but it takes
guts to be gentle and kind.”

The Smiths

(britische Popgruppe 1983-1987)

»Erst wenn der letzte Baum gefllt,

der letzte Fisch gefangen und

der letzte Fluss vergiftet ist,

werdet ihr merken, dass man Geld nicht essen kann.“
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