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,Change muss gelebt und
vorgelebt werden”

Vor fast 100 Jahren wurde Phoenix Contact gegriindet. Heute zahlt das Unternehmen zu einem
der groRten im Bereich der Elektrotechnik und ist seit mehr als sechs Jahrzehnten einer der
Marktfiihrer in der Kombination aus elektrotechnischen Anwendungen und innovativen Ent-
wicklungen. An der Spitze der Vertriebsgesellschaft Phoenix Contact Deutschland GmbH steht

Stephan Frigge.

Prof. Dr. Jo Groebel: Herr Frigge, Sie haben ein Riesenportfolio im
Bereich der Elektrotechnik mit iiber 60.000 Produkten. Kénnen Sie
uns dennoch einen kurzen Uberblick iiber Ihr Angebot geben?

Stephan Frigge: Als Elektrotechnikhersteller bieten wir rund 60.000
Standardartikel und 30.000 bis 40.000 kundenspezifische Artikel an.
Im Wesentlichen haben wir dabei drei Geschaftsbereiche. Der erste
bezieht sich auf Geréte und Leiterplatten, die sogenannte Leiterplat-
ten-Anschlusstechnik. Der zweite umfasst alles, was man in einem
industriellen Schaltschrank findet, da sind wir Vollsortimenter. Der
dritte ist die Kombinatorik als Gesamtlsung flir spezielle Markte.

Gegriindet wurde das Unternehmen 1923, und es ist auch heute
noch ein Familienunternehmen ...

Stimmt, wir arbeiten nach wie vor als Familienunternehmen. Unse-
re Gesellschafterfamilien sind immer noch eng mit Phoenix Contact
verbunden, sowohl was die Besitzanteile betrifft als auch den Beirat.
Die Werte des Unternehmens sind dadurch gepréagt.

Sie vereinen in lhrem Unternehmen die Eigenschaften eines mittel-
standischen Unternehmens, eines Unternehmens, das international
agiert, und eines Start-ups. Was ist daran spannend?

Als groRer Mittelstandler sehen wir uns vor allem aufgrund unserer
Werteorientierung gut aufgestellt. Die bezieht sich nicht zuletzt auf
unsere Verbundenheit mit der Region Ostwestfalen. Bei aller Ex-
pansion haben wir die Wurzeln und die Betonung von Vertrauen und
Soliditat nie aus den Augen verloren. Auch international setzen wir
immer noch auf eine jeweils nationale Managementorganisation und
entsenden zum Beispiel keine deutschen Fiihrungskréafte in andere
Lander, um dort das Management zu Gbernehmen. So kénnen wir die
Unternehmens-DNA erfolgreich mit den kulturellen und lokalen Spe-
zifika der einzelnen Lander verknipfen.

Interessant, der Export deutscher Mittelstandsprinzipien, ohne
gleichzeitige Usurpation.

Dass der Export deutscher Mittelstandprinzipien so gut funktioniert,
mache ich an unseren Corporate Principles (Firmengrundsatzen) fest.
Sie wurden auf der ganzen Welt fiir unsere rund 70 Gesellschaften in
die jeweilige Landessprache Ubersetzt, sind omniprasent und werden
auch gelebt. Der dazu gehdrige kulturelle Rahmen sind die drei Saulen
Unabhangigkeit, also auch von Banken, dann Innovation — eine der
Starken des deutschen Mittelstands — schlielllich Vertrauen, sowohl
nach aufen, als auch nach innen.

Gibt es Reibungspunkte mit den Managementkulturen in anderen
Landern?

Die Adaptionsfahigkeit an regionale Besonderheiten missen wir na-
turlich berlicksichtigen, mitnehmen und integrieren. Seit unserer be-
schleunigten Expansion ab Mitte der 1980erJahre war daher lokales
Management ein Basisprinzip.

Wie organisieren Sie den Austausch auf Fiihrungsebene, und wie
sieht das Reporting aus?

Unser Jahr beginnt mit einem klassischen Kick-Off-Meeting, nicht
nur fUr die Geschaftsfihrer, sondern auch fiir die Vertriebssegment-
leiter und weitere Kolleginnen und Kollegen. Wir koordinieren anste-
hende Themen, Innovationen und tauschen uns aus. Es geht da nicht
so sehr um individuelle Verdnderungen, vielmehr funktioniert das
Ganze dadurch, dass die richtigen Leute, von vornherein Uberzeug-
te Flhrungskrafte, zusammenkommen. Daher ist auch ihr Rekrutie-
rungsprozess so wichtig. Fur die Auswahl der Geschaftsfihrer sind
wir natlrlich aus Deutschland massiv involviert. Die Ebene darunter
obliegt aber dann schon dem Land des lokalen Managements.

Sind lhre Produkte vorwiegend global einsetzbar?

Ja, unsere Produkte und Systeme entsprechen den internationalen
Standards und sind von Region oder Land unabhéngig. So bestticken
wir zum Beispiel unsere exportierten selbstgebauten Montagema-
schinen mit Basisbausteinen aus Deutschland, branchen- und orts-
abhangig kénnen dann natiirlich noch jeweils Spezifikationen vor-
genommen werden. Unser Geschaft ist vorwiegend die elektrische
B2B-Verbindungs- und Automatisierungstechnik. Fir den Laien: Da-
bei sprechen wir (ber die Elektronik, die notwendig ist, um zwei Ka-
bel zusammenzufiihren. AuRerdem haben wir noch Interfacemodule,
also Signalwandler, die einen relativ groen Raum einnehmen.

Das Thema finanzielle Unabhangigkeit ist fiir alle Mittelstandler
hoch relevant. Konnten Sie diese iiber Jahrzehnte durchhalten?

Die Souverdnitat steht bei unserer Unternehmensgruppe fast iber
allem. Und wir hatten das Gllick, vermutlich auch die Fahigkeit, diese
tatséchlich seit Beginn der Firmengeschichte vor fast hundert Jahren
gewahrleisten zu kénnen.

Welche Industriebereiche bedienen Sie?

Insgesamt finden Sie uns Uberall, wo Elektrifizierung wichtig ist, also
eigentlich in den meisten Industriebranchen. Wir sind in den Berei-
chen Verkehrsinfrastruktur, Elektromobilitat, Wasser, klassische und
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Am Stammsitz von Phoenix Contact im westfélischen Blomberg arbeiten mehr als 5.000 Menschen.

regenerative Energieerzeugung und intelligente Versorgungsnetze
sowie energieeffizienter Anlagenbau vertreten. Ausnahmen sind viel-
leicht Luftfahrttechnik oder militarische Anwendungen. Im Bereich
Wasser geht es um die Frischwasserproduktion, dann Klarwerkstech-
nik und Wasseraufbereitung. Ahnliche Anwendungen werden von uns
im Bereich von Windkraft bedient, dabei zum Beispiel die Anpassung
zwischen lokalen Versorgern und dem Gesamtnetzwerk. Hier spie-
len auch automatisierte Fehlerdiagnosen und -korrekturen eine Rolle.
Wir stehen noch vor der Herausforderung, Smart Grids, intelligente
Kommunikation, die Verlaufsprotokolle und die Systemabstimmun-
gen weiterzuentwickeln.

Das klingt sehr nach Industrie 4.0, auch fiir den Mittelstand.

Das Thema ist schon deshalb fiir uns hochinteressant, da wir Her-
steller mit hoher Fertigungstiefe und eigenem Maschinenbau sind.
Als solcher haben wir eine immense Wertschdpfungskette, produzie-
ren fast alle Teile eines Produkts selbst. Sogar die Schrauben fertigen
wir hier an unserem Standort in Eigenregie. Industrie 4.0 ist also fir
uns eine Selbstverstandlichkeit, nicht zuletzt bei der Vernetzung von
Office und Fabrik bis hin zur Gebdudeautomatisierung.

Gibt es Engpésse bei der Beschaffung elektronischer Kleinstbautei-
le auf dem internationalen Markt, bei aller industriellen Autonomie
in Deutschland?

Ja, die Zuordnung begrenzter Ressourcen war tatséchlich fiir etliche
Monate ein Thema, inzwischen flaut das Problem aber ab, Nachfrage
und Angebot normalisieren sich allmahlich wieder.

Wie schwer ist es, gute IT- Fachleute und Facharbeiter zu rekrutieren?
Als gréRter Arbeitgeber mit starkem Regionalbezug sind wir in einer
guten Position, um kompetenten Nachwuchs zu finden. Wir bilden
selbst an den Standorten Blomberg und Bad Pyrmont Facharbeiter
aus. Also ein klassisch-mittelstandischer Wert, die Ausbildung von
der Pike auf in eigenen Werkstatten und Arbeitsbereichen.

Die Politik tut sich bei uns schwer mit Anpassung und Veranderung.
Wie sieht das in lhrem Unternehmen aus, wie managen Sie die not-
wendigen Innovationsprozesse wie Change Management und Soft
Skills?

Sie sprechen eines meiner Lieblingsthemen an, Anpassungsfahigkeit
und Veranderungsgeschwindigkeit. Diese sind zentral fiir unser Ent-
scheiden und Handeln. Der Kern ist dabei die Customer Centricity, die

Bereitschaft und das Kénnen, die Bediirfnisse des Kunden zu kennen,
mit ihm zusammen zu analysieren und dann Losungen in stetiger An-
passung an den Bedarf zu bieten. Die Organisation muss einerseits
immer die gesamte Mannschaft mitnehmen, die traditionelle Qualitat
gewahrleisten und zugleich auch als System auf die jeweils neuen
Umstande reagieren kénnen. Uberzeugen und langfristig vorbereiten
auf den permanenten Wandel, das sind die fundamentalen Manage-
mentaufgaben.

Gibt es dabei bestimmte Strukturen, die das begiinstigen?

Neben einer benannten Changemanagerin engagiere ich mich selbst
sehr stark. Mit einer Reihe von Mallhahmen, zum Beispiel einer ge-
rade absolvierten internen Kommunikationswoche, thematisieren
wir immer wieder die Notwendigkeit von Verdnderungsprozessen.
Change muss gelebt und vorgelebt werden.

VITA

Stephan Frigge, Jahrgang 1975, studierte Wirtschaftswissen-
schaften an der Fachhochschule Bielefeld. Seit 1999 ist er in
der Phoenix Contact Gruppe tatig. Das Unternehmen ist welt-
weiter Marktfihrer flir Komponenten, Systeme und Losungen
im Bereich der Elektrotechnik, Elektronik und Automation und
beschéftigt heute rund 17.400 Mitarbeiter weltweit. 2018
wurde ein Umsatz von 2,38 Milliarden Euro erwirtschaftet.
Frigge begann seine Laufbahn 1999 im Bereich Finanzen.
Nach einem einjahrigen Einsatz im Marketing der Vertriebs-
gesellschaft in Harrisburg, USA, folgten Stationen im Global
Key Account Management und in der Rechtsabteilung. 2009
Ubernahm er die Verantwortung fiir das Key Account Manage-
ment im deutschen Vertrieb und baute dort das Industriema-
nagement auf. Von 2011 bis 2016 leitete er dieses Vertriebs-
segment als Prokurist. 2016 wurde er als Geschaftsfihrer der
neugegriindeten Phoenix Contact Deutschland GmbH berufen.
Die Gesellschaft mit Sitz in Blomberg hat mehr als 450 Mit-
arbeiter. Deutschland ist der umsatzstarkste Einzelmarkt der
Phoenix Contact Gruppe.

Stephan Frigge ist verheiratet und hat zwei Kinder.
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Ein Wertekonflikt bei GroBunternehmen ist haufig die Balance zwi-
schen Profitabilitdt und, zunéchst kostspieligen, Nachhaltigkeits-
maflnahmen.

Ein erneuter Pluspunkt fur den deutschen Mittelstand. Wir kdnnen
durch unseren regionalen Bezug und gréRere finanzielle Unabhangig-
keit viel besser agieren. Wir haben auf mehreren Ebenen eine sehr
konstruktive Zusammenarbeit mit dem Betriebsrat. Bei Griindung der
Vertriebsgesellschaft haben wir die Griindung des Betriebsrats unter-
stlitzt, partnerschaftlich gehen wir Nachhaltigkeit und Innovation zu-
sammen an.

Wie sehen Sie die Situation in Politik und Wirtschaft in Bezug auf
Innovationskraft und Veranderungsbereitschaft?

Im Bereich der Digitalisierung gibt es in Deutschland sicher etliches
zu verbessern. Aber beim Maschinenbau sind wir nach wie vor inter-
national fiihrend. Bei neuen Technologien wie kiinftigen Antriebsfor-
men der Automobile sehe ich uns viel besser aufgestellt, als es haufig
geduBert wird. Aber die politischen Rahmenbedingungen fir Innova-
tion sollten in vielen Bereichen besser sein.

Was sind lhre Vorschlége fiir bessere Rahmenbedingungen?

Aus meiner Sicht missen drei zentrale Bereiche, namlich Deregu-
lierung, Birokratieabbau und die Digitalisierung der Verwaltung ver-
bessert werden. Vergleichsweise sind Lander wie Estland in diesen
Punkten viel wirtschafts- und birgerfreundlicher aufgestellt.

Wenn wir iiber Perspektiven sprechen, welche Rolle spielt der
BVMW?

Der BVMW bringt wirklich starke Personlichkeiten zusammen, Netz-
werk und Austausch sind hervorragend. Auf vielen verschiedenen
Ebenen wird gemeinsam gearbeitet, der Verband ist die zentrale
Stimme des deutschen Mittelstands. GroRartig ist, dass man Vertre-
ter ganz unterschiedlicher Branchen kennenlernt, von ihnen Impulse
erhalt, gleichzeitig werden vom BVMW neue Impulse gesetzt.

Wo wollen oder kdnnen Sie innerhalb des BVMW kiinftig weitere Ak-
zente setzen?

Da komme ich nur zu gerne nochmal auf die drei genannten Berei-
che Deregulierung, Birokratieabbau und Digitalverwaltung zurtick.
Als Repradsentant des Mittelstands miissen wir hier ununterbrochen
deutliche Verbesserungen in Deutschland fordern, ja einklagen.

Zu lhnen personlich, Herr Frigge, Sie arbeiten schon seit zwanzig
Jahren bei Phoenix Contact ...

Nach dem Studium der Wirtschaftswissenschaften war meine ers-
te offizielle Anstellung bei Phoenix Contact in der Abteilung Finan-
zen und Controlling. Danach wurde ich Griindungsmitglied unserer
Rechtsabteilung mit dem Schwerpunkt europdisches Wirtschafts-
recht. Spater folgte das internationale GroRkundenmanagement, der
Aufbau des Handelsgeschafts mit Asien, dann wurde ich als Proku-
rist flir den deutschen Vertrieb zusténdig. Seit 2016 bin ich nun Ge-
schaftsflihrer der Phoenix Contact Deutschland GmbH.

Gibt es neben beruflichen auch private Leidenschaften?

Meine Familie und ich bewohnen in der Nahe von Bielefeld ein altes
Gehoft. Dort arbeite ich handwerklich oder betétige mich als Gartner.
Zudem verbringe ich jede freie Zeit mit der Familie. SpaR macht es
mir beispielsweise, mit meinen beiden Kindern Handball zu spielen.

Vielen herzlichen Dank fiir das Gespréch.

Hochautomatisierte Sondermaschinen montieren die Produkte.

Das Gesprich fiihrte der Medienexperte

Prof. Dr. Jo Groebel
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Phoenix Contact Deutschland GmbH

Rechtsform: GmbH

Griindung: 2014

Firmensitz: Blomberg

Geschéftsfiihrer: Stephan Frigge

Mitarbeiter: 450

Umsatz: k. A, grolter Einzelmarkt der Gruppe
Branche: Elektrotechnik

Produkte: elektrische Verbindungs- und Interfacetechnik,
Automatisierungstechnik

Webseite: www.phoenixcontact.de
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