»Corona hat das Thema
Aerosole ins Bewusstsein geriickt

Interview Die Pandemie hat Betriebe wie das Balinger Unternehmen Krug & Priester vor grof3e Herausforderungen
gestellt. Welche Chancen bietet sie und wie hat sie sich auf den Absatz von Luftreinigern ausgewirkt? Von Jasmin Alber

er flichendeckende

Einsatz von Luftreini-

gern ist als wichtige

Sdule im Kampf gegen
das Corona-Virus seit mehr als
einem Jahr im Gespriach. Das
Balinger Unternehmen Krug &
Priester - vielen hauptsichlich
durch die Produktion von Ak-
tenvernichtern und Schneide-
maschinen bekannt - fertigt und
vertreibt bereits seit 2014 Luft-
reiniger fiir unterschiedliche
Anforderungen und Einsatz-
zwecke. Was hat das Unterneh-
men vor sieben Jahren dazu be-
wegt, sein Produktportfolio
auszuweiten, wie hat sich dieser
Produktzweig insbesondere im
Hinblick auf die Corona-Krise
verdndert und welchen Stellen-
wert raumt er den Luftreinigern
des Balinger Unternehmens
ein? Dariiber spricht Geschifts-
fithrer Daniel Priester im ZAK-
Interview.

Der Produktbereich Luftreiniger
ist bei Krug & Priester nicht erst
seit Beginn der Corona-Pandemie
etabliert. Was war der ausschlag-
gebende Punkt, weshalb Sie sich
2014 zur Erweiterung des Portfo-
lios entschieden haben?

Daniel Priester: Unsere Akten-
vernichter wie Schneidemaschi-
nen hingen am Papier. Uns war
in den 2010er-Jahren schon klar,
dass mit der Digitalisierung Pa-
pier weniger bendétigt werden
wird. So haben wir friihzeitig ei-
nen Innovationsprozess gestar-
tet, um auch in Zukunft den
Standort Balingen abzusichern
und die Firma in Lohn und Brot
zu halten.

Warum fiel die Wahl dann gerade
auf Luftreiniger?

Wir haben uns angeschaut, was in
der Welt geht und Megatrends er-
forscht. Einer davon ist Gesund-
heit und Fitness. Es gibt aber auch
negative Themen wie Umwelt-
und Luftverschmutzung. Die
Feinstaubthematik war schon da-
mals in aller Munde. Dies und
weitere Kriterien sprachen letzt-
endlich fiir Luftreiniger. Aufler-
dem muss das Produkt zu uns, in
die Produktion und in unseren
Vertrieb, passen.

Apropos Produktion: Inwieweit
mussten die Gegebenheiten fiir
die Fertigung angepasst werden?
Zur Produkteinfiihrung haben
wir zunichst Gerite nur gelabelt
und vertrieben. Spiter wurde auf
eigene Fertigung umgestellt. Die
Einstiegsgerite sind nach wie vor
Handelsware aus Asien. Made in
Balingen produzieren wir jedoch
auch verschiedene Luftreiniger
mit einer Leistung fiir 30 bis 140
Kubikmeter grofie Raume.

Ganz allgemein: Welche Partikel
werden mit den Gerdten aus |h-
rem Hause gefiltert?

Unsere Luftreiniger nehmen al-
les aus der Luft, was krank macht:
Feinstaub, Viren, Bakterien so-
wie Pollen und Allergene, ebenso
Geriiche und chemische Verbin-

Daniel Priester, Geschaftsfuhrer von Krug & Priester in Balingen, erzahlt im Interview von der Bedeutung
der Luftreiniger fiir das Unternehmen und die Nutzer, welche Chancen sich bieten und wie sich der Ab-

satz seit Beginn der Corona-Pandemie verandert hat.

dungen, Stichwort: Sick-Build-
ing-Syndrom. Die in Balingen
produzierten Gerite filtern bis
zu 99,9 Prozent der Partikel in
Riumen. Ein Einsatz von Luftrei-
nigern hat auch ganz praktische
Griinde fiir Arbeitgeber: Die Pro-
duktivitit steigt, die Ausfille sin-
ken. Die Geriite sorgen beispiels-
weise fiir eine deutliche Verbes-
serung der Raumluft.

Wurden in Zeiten von Corona die
Gerdte angepasst?

Dafiir gab es keinen Anlass.
Schon von Beginn an erfiillen un-
sere Luftreiniger hochste Kriteri-
en. Durch Corona ist das Thema
Aerosole jedoch ins Bewusstsein
geriickt. Luftreiniger allein wer-
dendas Problem aber nicht1dsen,
das mochte ich klarstellen. Deren
Einsatz verdiinnt aber die Belas-
tung. Je weniger Viren in der Luft
sind, desto geringer ist die Gefahr
einer Ansteckung. Es ist also ein
wichtiger Baustein in all den
MafRnahmen, die derzeit ergrif-
fen werden.

Gab es seit dem ersten Quartal
2020 einen spiirbaren Anstieg
des Luftreinigerabsatzes?

Seit 2015 ist der Bereich stetig ge-
wachsen. Mit Beginn der Corona-
pandemie ist die Nachfrage dras-
tisch nach oben gegangen. Die
Anfragen haben sich verzehn- bis
verfiinfzehnfacht, vornehmlich
in Mirkten, in denen man ver-
stirkt tiber Aerosole gesprochen
hat, wie Deutschland und ganz
Europa. Der Wermutstropfen: Es
tat weh, dass die Nachfrage an-
fangs nicht bedient werden konn-
te. Wir haben die Supply-Chain
relativ schnell angepasst.

Ein GroB3teil lhrer Zulieferer
kommt aus der Region. War das
ein Vorteil in der globalen Krise?
Die Regionalitdt hatte sicherlich
Vorteile. Heute sind die Zuliefer-
ketten aber so verwoben, dass es
trotzdem zu Engpéssen kommen
kann. Wir versuchen, dem entge-
genzuwirken, indem geniigend
Rohmaterial im Haus ist, um
nicht sofort blank dazustehen.
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Welche (neuen) Kunden aus wel-
chen Branchen sind die Abnehmer?
Grundsitzlich ist Krug & Pries-
ter B2B-orientiert. Bei den Pri-
vatkunden gab es deutliche Zu-
wichse. Ich schitze, dass 90 Pro-
zent an Endkunden verkauft wur-
de. Beigewerblichen Kunden wa-
ren es Fitnessstudios, Restau-
rants und Hotels, die ein oder an-
dere Schule sowie kdrpernahe
Dienstleister als neue Kunden.
All diejenigen, die tiber Hygiene-
mafnahmen versucht haben, ihr
Geschift am Laufen zu halten.
Auch Biiros und Kanzleien, die
schon andere Produkte von Krug
& Priester nutzen, haben ver-
mehrt Luftreiniger bezogen.

Wurden intern Umstrukturierun-
gen vorgenommen, um der gestie-
genen Nachfrage zu entspre-
chen?

Wir haben schnell dafiir gesorgt,
dass die Fliche in der Produkti-
onshalle vergrofert wurde und
eine neue Produktionsstrafie vor
allem fiir kleinere Gerite ge-

schaffen. Der Knackpunkt war
die Endkontrolle. Das war das
Nadelohr, da auch Priifgerite
nicht so schnell angeschafft wer-
den konnten. Stand heute sind
wir gut aufgestellt.

Im Umkehrschluss: Haben Sie ei-
ne Verschiebung oder einen Riick-
gang der Nachfrage bei anderen
Produkten bemerkt?

Mit fortschreitender Pandemie
und Lockdown waren vor allem
grofRe Stapelschneider und Grof3-
mengen-Aktenvernichter am
stirksten von sinkender Nachfra-
ge betroffen. Mehr Homeoffice hat
aber dafiir gesorgt, dass zum Bei-
spiel mehr Schreibtisch-Aktenver-
nichter verkauft wurden. Das hilt
bis heute an. Komplett stabil ist die
Nachfrage nach Hochsicherheits-
Aktenvernichtern, die in der For-
schung und in Regierungseinrich-
tungen zum Einsatz kommen.

Wie sieht es in lnrem Unterneh-
men aus: Welche MaBinahmen ha-
ben Sie ergriffen, um lhre Mitar-
beiter zu schiitzen?

Schon vor der Pandemie waren
unsere Luftreiniger flichende-
ckend im Einsatz. Wir haben in
zwei Wochen die Digitalisierung
soweit vorangetrieben wie sonst
in zwei Jahren. 50 Prozent der
Verwaltungsmitarbeiter sind bis
heute im Homeoffice. In den Bii-
ros wurde Platz geschaffen. In
der Fabrik haben wir sofort die
Coronaschicht eingefiithrt mit
zeitversetztem  Arbeitsbeginn,
um neuralgische Punkte wie an
den Stempeluhren zu entzerren.
Wir waren den Auflagen von der
Politik immer etwas voraus -
auch um die Produktion aufrecht-
zuerhalten, aber natiirlich vor al-
lem, um die Gesundheit der Mit-
arbeiter zu schiitzen. Sobald es
moglich ist, werden wir auch ein
Impfangebot im Betrieb bereit-
stellen. Wir sind noch in Warte-
stellung, aber darauf vorbereitet.

Welche Chancen sehen Sie fiir die
Zukunft, was kénnen hiesige
Wirtschaftsbetriebe aus der Kri-
se mitnehmen?

Aufjeden Fall hat die Krise einen
riesigen  Digitalisierungsschub
gebracht; zwar Hard-Way, aber
ein positives Erlebnis. Was ich
gelernt habe und was fiir mich
sinnbildlich war: Wir haben tolle
Mitarbeiter. Trotz vieler Unsi-
cherheiten haben wir als Unter-
nehmen schnell und effizient re-
agieren konnen. Dafiir braucht es
die Mitarbeiter. Auflerdem hat
sich das Bewusstsein fiir Lufthy-
giene deutlich verfestigt, die Pro-
dukte etablieren sich weiterhin.

Was planen Sie fiir die Zukunft?
Das Geschiftsfeld Components
soll mit unserer Kernkompetenz
Schneiden und Zerkleinern wei-
ter aufgebaut werden. Diese Ge-
rite kommen zum Beispiel in
Pfandautomaten zum Einsatz,
wenn die PET-Flaschen kompri-
miert werden, aufRerdem in den
Bereichen Recycling und Food-
processing.



