
SPOTLIGHT ON

Hagen im Mai 2006: Achim Zwick ist in seinem
Element: „Bei Inco sorgen die Übernahmeange-
bote für Unruhe, der drohende Streik konnte
jedoch abgewendet werden. Der iranische
Präsident schreibt plötzlich einen Brief an
George Bush. Und die Banken empfehlen mas-
siv, in Rohstofffonds zu investieren“, sprudelt
es aus ihm heraus. Was das mit der Zwick
Edelstahl GmbH in Hagen zu tun hat? „Diese
wirtschaftlichen und politischen Entwicklungen
haben direkten Einfluss auf den Nickelpreis –
und damit auf meine Einkaufsstrategie“, erklärt
der Geschäftsführer des Unternehmens. Der
abgesagte Streik bei Inco werde kurzfristig die
Nickelnotierungen unter Druck bringen. Der
achtwöchige Produktionsstopp von Inco in
Indonesien wirke ausgleichend.  Der Brief des
iranischen Präsidenten hatte unmittelbare
Preissenkungen zur Folge, die prompte ableh-
nende Antwort aus den USA brachte wieder
steigende Preise mit sich. Und dass die
Banken zurzeit in großem Stil in Rohstofffonds
investieren, trägt auch dazu bei, den
Nickelpreis auf seinem hohen Niveau zu halten.  

Gruß von Iacocca
„30 Prozent meiner Arbeitszeit investiere ich
darin, auf dem neuesten Informationsstand zu
bleiben“, sagt Zwick. Gemäß dem Leitsatz von
Lee Iacocca: „Ein guter Manager entscheidet,
wenn er 75 Prozent der relevanten Informa-
tionen hat; bei 50 Prozent ist er ein Spieler, bei
90 Prozent ein Nachzügler. Die Kunst liegt
darin, den richtigen Zeitpunkt zu erkennen.“ 

Diesen Informationsaufwand betreibt Zwick
nicht nur für das eigene Unternehmen, sondern
auch zum Wohle der Kunden. „Auf Wunsch
beraten meine Mitarbeiter und ich unsere

Kunden auf Basis unseres jeweils aktuellen
Wissensstandes“, erklärt Zwick. „Wir verkau-
fen Edelstahl mit Hintergrundwissen“ (siehe
Kasten).     

Neue Hallen
Das Ergebnis seiner Einkaufsstrategie kann
Zwick im neuen Lager präsentieren. „Als der
Nickelpreis im Januar entgegen der Erwartung
stieg, habe ich meine Lagerdeckungsreichweite
deutlich erhöht“, sagt er. Eine richtige Entschei-
dung: Die gegenwärtig starke Nachfrage kann
er problemlos bedienen, obwohl die Hersteller
monatelange Lieferzeiten haben. 
Die Voraussetzung für einen effektiven
Lagerbestand bietet ein neuer Hallenkomplex,
der nur wenige hundert Meter vom Hauptsitz
des Unternehmens entfernt eingerichtet wurde.
Auf einem 48.000 Quadratmeter großen Areal
hat Zwick zwei Hallen erworben und von Grund
auf renoviert. Dank moderner Laufkräne unter
dem Hallendach und abgesenkter Ladebuchten
können die Transport-Lkw problemlos von
einem einzigen Mitarbeiter beladen werden.
„Anderswo werden hierfür drei Leute einge-
setzt. Auf lange Sicht eine immense
Kostenersparnis“, erklärt Zwick.

Das „Who is Who“ der Branche
Bei einem Gang durch das Lager begegnet dem
Besucher das „Who is Who“ der
Edelstahlbranche – auf Kundenseite wie auf
Lieferantenseite. Was ist das Geheimnis des
Erfolgs? Zwick lacht. „Ich bezeichne mich
gerne als McDonald´s der Edelstahlbranche:
Keiner will dort gewesen sein, aber es ist
immer rappelvoll.“ Und der wahre Grund? Der
liegt in einer ausgewogenen Mischung aus
Massengeschäft und Fachwissen. Die starken

Preisschwankungen im Edelstahlbereich bei-
spielsweise seien ihm bereits seit der Kindheit
vertraut; das bringe es mit sich, wenn der Vater
und Großvater ein Familienunternehmen leite-
ten. Aufgrund dieser Preisschwankungen
müsse die eigene Einkaufspolitik immer auf die
künftigen Marktgegebenheiten abgestimmt
sein, es dürfe nie zuviel oder zuwenig Material
gelagert werden. Das erfordere umfangreiches
Wissen über die Besonderheiten der Edel-
stahlbranche. Gleichzeitig müsse er mit der
Mentalität eines Massenhändlers vorgehen.
„Ich kaufe bei den Herstellern große Mengen
ein, wodurch ich gute Preise erhalte und gün-
stig weiterverkaufen kann“, erläuter t er.
Kombinier t mit einer hohen Umschlag-
geschwindigkeit, sieht er darin die Basis für
einen erfolgreichen Handel. 

Das Hauptsortiment lässt sich grob in vier
Kategorien einordnen: Rundrohre geschliffen
und ungeschliffen sowie Vierkantrohre geschlif-
fen und ungeschliffen – in allen gängigen
Abmessungen. „Wir sind Marktführer in der
europäischen Busindustrie“, berichtet Zwick.
Das Skelett eines Busses bestehe aus etwa
120 Metern Vierkant-Edelstahlrohren – mei-
stens aus dem Hause Zwick. Zudem liefert das
Unternehmen Blankstahl und Flachstahl. Neu
im Angebot sind Winkel. 

Wandel zu Handel und Produktion
Wie hat sich der Fertigungsbetrieb zum Händler
gewandelt? Das Unternehmen wurde 1919 von
August Zwick als Rohr- und Fittingsfabrik
gegründet. Nach dem Zweiten Weltkrieg ent-
stand daraus die Albrecht Zwick GmbH. „Im
Laufe der neunziger Jahre  jedoch sind wir als
Hersteller von TIG geschweißten Rohren unter
Druck geraten. “Die neu entstandenen
Kapazitäten von hochfrequenzgeschweißten
Rohren machten die Massenproduktion von
TIG-geschweißten Rohren unwir tschaftlich,“
blickt Zwick zurück. „Wir haben daher Koope-
rationen mit HF-Rohrherstellen gesucht und
gefunden.“, erinnert sich Zwick. „Dieser Weg
war nicht immer einfach, da wir Wettbewerber
zu Lieferanten wandeln mussten.“ 

Perspektive: Wachstum
Der Er folg gibt Zwicks Geschäftsstrategie
Recht: Das diesjährige Handelsvolumen dürfte
bei 30.000 Tonnen Edelstahl liegen, der
Umsatz bei 70 Millionen Euro. Wie sind die
Perspektiven für das Unternehmen? „Ich verfol-
ge das Projekt 50-50: Wenn ich 50 bin, möch-
te ich 50.000 Tonnen Edelstahl umschlagen“,
lacht Zwick. „Im Ernst: Wir müssen wachsen,
und zwar überproportional zum Markt. Nur dann
können wir auf Dauer bestehen“, ist er über-
zeugt. Um dieses Ziel zu erreichen, ist es uner-
lässlich, täglich auf dem neuesten Stand zu
bleiben…                      

Frank Wöbbeking
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Daten und Fakten
Name des Unternehmens: 
Zwick Edelstahl GmbH 
Gegründet: 1919
Firmensitz: Hagen
Geschäftsführer: Achim Zwick
Mitarbeiter: 36
Lagerkapazität:  15.000 t
Umsatzerwartung 2006: 70 Millionen Euro 

Adressdaten:
Bandstahlstraße 27
58093 Hagen
Tel. +49 2331 - 35945-0
Fax. +49 2331 - 35945-50
E-Mail: info@zwick-edelstahl.de
Internet: www.zwick-edelstahl.de 

LZ-Prognose 
Wie entwickeln sich die Legierungs-
zuschläge? Dafür hat Achim Zwick eine
Prognosemethode entwickelt. „Die An-
nahmen basieren auf dem jeweiligen Ist-
Zustand, sind aber für die nahe Zukunft
sehr genau“, erklärt er. Persönlich aktuali-
siert er die Prognose täglich, im Internet
können die Kunden immer wieder ein
Update sehen. Es gibt sogar einen eigenen
Zugang für Premium-Kunden, die sich
mittels Passwort einloggen können. Auf
Messen präsentiert er seine aktuellen
Prognosen auf einem großen Plasmabild-
schirm, wie hier auf der tube 2006.     
www.zwick-edelstahl.de 

Albrecht Zwick GmbH / Zwick Edelstahl GmbH 

Edelstahl und Information 
Was haben die Quadriga auf dem Brandenburger Tor, die Fassade der Allianz in Hamburg und die Skelette von Bussen gemeinsam? Ganz

einfach: Sie enthalten Edelstahlrohre, die von der Albrecht Zwick GmbH produziert wurden. Das Familienunternehmen in Hagen, das 1919
als Fertigungsfabrik gegründet wurde, ist mittlerweile ein moderner Händler für Konstruktionsrohre, Flachstahl, Winkel und Blankstahl.

Natürlich werden auch weiterhin Spezialitäten produziert. Die Grundlage für den Erfolg: umfassende Information.  


