
SAMSTAG, 27. AUGUST 2011 ● ● ● ECHO 6WIRTSCHAFT

Michael Hedtke, geschäftsführender Gesellschafter der Autohaus
Hedtke GmbH&Co. KG in Weiterstadt. FOTO: DAGMAR MENDEL

Bei Daum verliert keiner den Faden
VON BARBARA GENSHEIMER

Blitzschnell sticht die Nadel wie-
der und wieder zu. Silbergrauer
Faden durchdringt rund 800 Mal
in der Minute den weißen Stoff.
Wie von Geisterhand entsteht
ein silbernes Flügelpaar, das
zwei Initialen in schwarzer Frak-
turschrift umschließt. „Das gibt
600 Embleme für Schuhe“, er-
klärt Helmut Daum, Geschäfts-
führer der Firma Stickpromotion
Daum GmbH in Groß-Umstadt.

60 Stickköpfe an 13 Maschi-
nen rattern in der Produktions-
halle des Familienbetriebes, der
sich auf Textilwerbung speziali-
siert hat. Jeweils 5000 Meter
Stickgarn sind auf mehreren
hundert Konen in leuchtenden
Farben aufgewickelt, die sich
munter drehen, während hier
anthrazitfarbene Fleecejacken,
dort weiße Satinkleider und an
einer anderen Maschine Polo-
hemden mit verschiedenen Mo-
tiven bestickt werden. Pro Jahr
werden in Groß-Umstadt etwa
eine Million Textilien „veredelt“,
wie man das Besticken von Fer-
tigteilen nennt: von Schals, So-
cken und Shirts über Kappen,
Mützen und Bikinis bis hin zu
Rucksäcken, Autoteppichen und
Overalls. Der jährliche Umsatz
der Daums liegt bei rund 1,2 Mil-
lionen Euro.

Rund 300 Kunden
kommen regelmäßig
Rund 300 Stammkunden, vor-
wiegend Agenturen aus
Deutschland und Österreich,
versorgt Daum regelmäßig mit
bestickten Promotiontextilien.
Namen internationaler Marken
aus der Lebensmittel-, Technik-
und Automobilbranche, von
großen Hotelketten und bekann-
ten Finanzdienstleistern entste-
hen dabei aus bunten Viskose-
und Polyesterfäden auf Kleidung
und Accessoires.

„Was die Veredelung von
Werbetextilien angeht, sind wir
deutschlandweit führend“, ist
Helmut Daums Sohn André
überzeugt. Der Textilmusterge-
stalter baute 1997 die Fertigung
der Stickerei mit den ersten Ma-

schinen auf. Produktion, Koor-
dination und Kundenakquise
liegen heute in seinen Händen.
Ihm und seinem Bruder Marco,
der als Bürokaufmann die Admi-
nistration leitet und das firmen-
eigene Wirtschaftssystem pro-
grammiert hat, gehören zusam-
men 50 Prozent der Firma, die
andere Hälfte Vater Helmut. Bis
1997 lieferte Helmut Daum, der
die Firma 1977 mit Ehefrau Gise-
la in Höchst im Odenwald ge-
gründet hat, lediglich die jewei-
ligen Stickprogramme an die Sti-
ckerei-Industrie in Deutschland,
Europa und Übersee.

Das „Punchen“, bei dem aus
einem Motiv ein Stickprogramm
für die Maschinen entwickelt
wird, gehört auch heute noch
zum Service-Angebot von
Daum. Im firmeneigenen De-
sign-Studio kommen die Kun-
denentwürfe an und werden mit
einer speziellen Software bear-
beitet. „Das Programm setzt die

Unternehmen im Gespräch – Groß-Umstädter Familienbetrieb veredelt pro Jahr mehr als eine Million Textilien

Bilddatei in Steuerbefehle um,
anhand derer die Maschinen
später arbeiten“, erklärt Helmut
Daum und zeigt auf einen Com-
puterbildschirm. Die Software
simuliert dort gerade, wie ein
gelber „it’s fun“-Schriftzug spä-
ter aufs Textil gebracht wird, und
ein virtueller Faden saust über
die Buchstaben. Ist das Pro-
gramm fertig, wird ein Probe-
stick gemacht, dieser fotogra-
fiert und an den Kunden zur
Freigabe geschickt.

Als Helmut Daum 1964 seine
Lehre zum Musterzeichner ab-
solvierte, wurden die Stick-
programme noch auf Lochkar-
ten ausgegeben. Daher auch der
Name: Englisch „to punch“ be-
deutet lochen oder stanzen.
Heute ist alles digitalisiert – und
auch das Arbeitsfeld des Muster-
zeichners gibt es nicht mehr. An
seine Stelle sind die IHK-Berufe
Produktionsmechaniker Textil
und Produktveredler Textil ge-
treten, die Daum in seinem eige-
nen Betrieb ebenfalls ausbildet.
Nach der Lehre arbeiten die
meisten Einsteiger weiter in sei-
ner Stickerei mit derzeit 30 An-
gestellten – „um die Qualität auf-
rechtzuerhalten, denn jede Fir-
ma arbeitet ein wenig anders“,
erklärt der Seniorchef.

Und Qualität spielt in Groß-
Umstadt eine große Rolle: Da
ausschließlich fertige, vom Kun-
den gelieferte und bezahlte Tex-
tilien bestickt werden, dürfen in
der Produktion keine Fehler pas-
sieren. „Wenn da was falsch
läuft, ist das ganze Teil ruiniert“,
erklärt der Seniorchef.

Dass sich der Familienbetrieb

in einem hart umkämpften
Markt behaupten kann, hängt
auch mit dem hohen Arbeits-
tempo zusammen: Maximal
zwei Wochen gibt Daum seinem
Unternehmen zur Auftragsab-
wicklung. Denn alles, was län-
ger dauere, könnten die Kunden
billiger im Ausland produzieren
lassen. Dafür wird in zwei Tages-
schichten von 5 Uhr früh bis 21
Uhr gearbeitet, notfalls auch das
ganze Wochenende lang. „So
viel, wie wir teurer sind, müssen
wir auch schneller und besser
sein“, erklärt Marco Daum.

Vom Einzelstück
bis zum Großauftrag
Dank ihrer Schnelligkeit gelingt
es der Stickerei immer wieder,
Großaufträge für rund 20 000
Teile an Land zu ziehen. Der
Durchschnitt liege pro Auftrag
bei 1000 bis 3000 Einstickungen.
Aber auch, wer sich nur ein ein-
ziges T-Shirt veredeln lassen
möchte, wird bei Daum nicht ab-
gewiesen. Und mit beispielswei-
se rund zwölf Euro für einen ein-
fachen Schriftzug in Standard-
schrift sei das nicht einmal teuer,
meint André Daum.

Aber es sind eben jene unge-
wöhnlichen und aufwendigen
Arbeiten, die die Familie mit
dem größten Stolz erfüllen. Wie
Trophäen hängen Zeugnisse der
Daumschen Stickfertigkeit bei-
nah überall in dem Gebäude, das
2002 bezogen und 2005 von den
Söhnen Marco und André ge-
kauft wurde: Bunte folkloristi-
sche Motive mit Vögeln, Land-
schaften, ein wilder sibirischer

Tiger oder der Schokoriegel ei-
nes bekannten Keksfabrikanten,
der sich zum Anbeißen real aus
dem Bilderrahmen wölbt, zieren
die Wände. Lediglich sehr kleine
Stickereien setzen modernen
Maschinen Grenzen: „Schriften,
die kleiner als fünf Millimeter
sind, gehen einfach nicht.“ Im
Kundengespräch, das die
Daums stets suchen, ließe sich
aber meist für jedes Problem ei-
ne Lösung finden.

Und das unterscheidet den
Familienbetrieb, in dem aus-
schließlich erfahrene Fachkräfte
arbeiten, von anderen Firmen:
„Leider gibt es immer mehr
Quereinsteiger, die sich einfach
eine Maschine kaufen, keine Ah-
nung vom Sticken haben und da-
durch für unzufriedene Kunden
sorgen.“ Aber Qualität, da sind
sich die Daums sicher, setze sich
letztlich immer durch. Pro Jahr
soll das Unternehmen daher um
fünf bis zehn Prozent wachsen.

Gut aufgestellt: Die Stickerei Daum hat in ganz Deutschland Kunden. FOTOS: ALEXANDER HEIMANN

Helmut Daum

FIRMENPORTRÄT

Stickerei Daum GmbH
■ Branche: Textilwerbung
■ Produkte: Besticken von Fer-
tigteilen wie Schals, Shirts , Müt-
zen bis hin zu Rucksäcken und
Autoteppichen
■ Standort: Groß-Umstadt
■ Umsatz: rund 1,2 Millionen
Euro
■ Geschäftsführer: Helmut
Daum
■ Gründung: 1977
■ Mitarbeiter: 30
■ Kunden: vorwiegend Agen-
turen aus Deutschland und Ös-
terreich

Autohandel – Weiterstädter Hedtke-Gruppe
mit Markenzuwachs – Ambitionierte Ziele

Land Rover und
Jaguar kommen

VON ACHIM PREU

ECHO: Herr Hedtke, ihr Auto-
haus gilt in Südhessen als Heim-
statt, als Synonym für Volvo.
Warum kommen nun Jaguar
und Land Rover dazu?

Michael Hedtke: Zum einen
läuft diese Partnerschaft auf Au-
genhöhe, der Importeur hat sich
als sehr kompetenter Partner er-
wiesen. Daneben hatten die
Marken in der Region Darm-
stadt/Dieburg seit gut sechs Jah-
ren keine Vertretung durch
Händler. Und dann hat sich beim
Hersteller viel getan, der zuvor
nur Satellit einer größeren Grup-
pe war, erst British Leyland,
dann Ford. Erst jetzt haben wir
das Potenzial, das in den Marken
steckt, deutlich wiedergefun-
den. Mein Bruder und ich waren
in England, haben einen Blick in
die Modell-Zukunft werfen dür-
fen. Das war letztendlich beein-
druckend. Die Dynamik, die
Metamorphose, die stattfindet
unter dem Dach des indischen
Tata-Konzerns.

ECHO: Ohne die Chance unmit-
telbar in der Nachbarschaft rund
10 000 Quadratmeter Grund er-
werben zu können, davon 50
Prozent bebaut, wäre die Mar-
kenerweiterung wohl kaum vor-
genommen worden, oder?

Hedtke: Die Frage ist absolut
richtig. Das eine musste das an-
dere bedingen. Also Nein. Wir
sind nicht als desillusionierter
Volvo-Partner umhergeirrt, um
eine neue Bleibe zu finden. Wir
haben uns extrem stabil und
qualitativ wunderbar entwi-
ckelt. Für uns war entscheidend,
dass sich durch das Nachbar-
grundstück eine neue Perspekti-
ve eröffnet hat, die es uns mög-
lich macht, unser Mobilitäts-
und Servicekonzept zu erwei-
tern. Die gleichzeitig aber auch
langfristige Expansionsoptionen
für unsere Kernmarke Volvo und
für Heico Sportiv sicherstellt.

ECHO: Demnach weiter Wachs-
tum mit kontrolliertem Risiko?

Hedtke: Das hat uns immer aus-
gezeichnet. Wir wachsen modu-
lar und haben damit das Unter-
nehmen behutsam an die Gege-
benheiten angepasst. Mussten
nicht Investitionen hinterher-
laufen, um sie zu amortisieren.

ECHO: Was unter dem Dach von
Ford nicht geklappt hat, wo die
drei Marken vereint waren, soll
nun auf Handelsseite in Weiter-
stadt klappen. Warum?

Hedtke: Das Spannende, was
wir jetzt erleben, ist, dass erst-
mals alle Marken, also Volvo in
chinesischer Hand von Geely
und eben Jaguar/Land Rover bei
Tata, völlig frei operieren kön-
nen. Nicht mehr nur im großen
Portfolio des Gesamtkonzerns

eine kleine Rolle spielen, son-
dern sich jetzt als eigenständige
Marken wesentlich individueller
und progressiver entfalten wer-
den.

ECHO: Was können Sie sich für
beide Marken an Volumen vor-
stellen in Südhessen?

Hedtke: Wir wollen mittelfristig
ein Prozent Marktanteil in der
Region erreichen – bundesweit
sind es zusammen derzeit etwa
0,5 Prozent. Kurzfristig reden
wir über 80 Autos. Auf Sicht das
Doppelte.

ECHO: Was bringt Volvo im lau-
fenden Jahr?

Hedtke: Die Lokomotiven sind
S, V und XC 60 – sie machen
rund 60 Prozent unseres Modell-
mixes aus. Wir werden 2011 die
Marke von 500 Neuwagen kna-
cken nach 423 im Jahr davor
plus relativ stabil 450 Gebrauch-
te. Damit gehören wir weiter zu
den zehn umsatzstärksten Vol-
vo-Händlern hierzulande.

ECHO: Das bedeutet absolut
welches Volumen?

Hedtke: Wir erwarten einen
Umsatzsprung von etwa zwölf
Prozent auf 23 Millionen Euro –
exklusiv Heico. Das von meinem
Bruder Holger aufgebaute und
verantwortete Tuningunterneh-
men bekam 2010 erstmals den
Auftrag von Volvo Car Germany,
zwei hochwertige Sondermodel-
le auf Basis des V70 T6 und S60
T6 zu entwickeln. Es wurden
exakt 200 Fahrzeuge in Weiter-
stadt gefertigt. Dieses Jahr ist
Heico übrigens erstmals bei der
IAA mit einem eigenen Fahrzeug
auf dem offiziellen Volvo-Stand
vertreten.

ECHO: Wird durch ihr neues
Mehrmarken-Geschäft nicht al-
les zu komplex, wo doch Premi-
um-Kunden Exklusivität wün-
schen?

Hedtke: Ich bin davon über-
zeugt, dass durch eine konse-
quente räumliche und personel-
le Trennung eine erfolgreiche
und glaubwürdige Symbiose
zwischen unserer Kernmarke
Volvo und Jaguar/Land Rover
entstehen kann. Die Synergie in
der Administration/Verwaltung
freilich werden wir heben.

ECHO: Entstehen durch die zwei
zusätzlichen Marken neue Ar-
beitsplätze am Standort?

Hedtke: Wir werden Mitte Sep-
tember mit sechs neuen Mitar-
beitern an den Start gehen. Dann
sind wir ein Team aus 51 Frauen
und Männern. Bei Heico Sportiv
sind es 16 Beschäftigte. Weitere
Arbeitsplätze sind denkbar in
unserem Dreijahres-Wachs-
tumsplan. Ich denke, der funk-
tioniert.

ECHO-INTERVIEW mit Michael Hedtke

Mit Kitsch und Protz aus der Krise
VON STEPHAN SCHEUER

FRANKFURT. Der Glashund
trägt eine Plastikkrone und ein
rosa Halsband. Das grelle Acces-
soire liegt im Trend bei der
Frankfurter Konsumgütermesse
„Tendence“, die am Freitag ihre
Tore geöffnet hat. Neben ihm
hängt ein weiterer Glashund mit
grünem Wuschelhalsband, und
noch einer und noch einer. „Kit-
schiges und Protziges ist total
gefragt dieses Jahr“, sagte Silvia
Korn von der Hamburger Firma
Giftcompany, während sie wei-
tere Dinge auf einem Tisch zu-
rechtrückt. Die Hunde könne
man sich in die Wohnung stellen
oder an den Weihnachtsbaum
hängen, meint sie.

Glitzer und knallige Farben
dominieren viele Stände auf
dem Messegelände in Frankfurt.
Pink, gelb und blau leuchten

Tendence – Auf der Messe in Frankfurt liegen preisgünstige Produkte, die luxuriös aussehen, im Trend

Hunderte Figuren bei den Aus-
stellern. Und selbst die Wände
beginnen zu strahlen, als Arbei-
ter sie an einem Stand kurzer-

hand in goldener Farbe strei-
chen.

Mit Kitsch antworten die Aus-
steller auf die Krise der vergan-

genen Jahre. „Die Leute reißen
mir das Zeug wirklich aus den
Händen“, behauptet der nieder-
ländische Designer Erik Brevé.
Er hält eine Tasse in der Hand,
deren Griff wie ein dicker Silber-
ring mit Diamanten aussieht.
„2 Carat Cup“ heißt der Becher.
„Die Leute wollen preisgünstige
Produkte, die aber protzig ausse-
hen“, sagt Brevé. Das sei ver-
mutlich ein Resultat der Krise.
Die Kunden achteten zwar mehr
auf den Preis, aber nach außen
sollten die Waren möglichst
wertvoll wirken. Lustiges, oft
Protziges mache mittlerweile
den größten Teil seines Sorti-
mentes aus: Stifte mit nachge-
machtem Diamantenkopf oder
eine Kaffeekanne mit Silberkro-
ne.

Falsche Goldbarren als Kapi-
talisten-Nippes, ein Fellteppich
oder gleich ein silbernes Geweih

für die Wand – opulent geht es
auch einige Stände weiter zu.
„Wenn die Zeit noch ein biss-
chen schwierig ist, nimmt man
sich zu Hause ein bisschen Ab-
lenkung davon“, sagt der Inha-
ber der Designfirma Kare, Jür-
gen Reiter. Glamourös soll es
wirken und für jeden Ge-
schmack etwas dabei sein. Bunt
ist es jedenfalls.

Auch die Veranstalter der
Messe sehen darin einen Trend.
„Die tristen Zeiten sind vorbei
und man ist mutiger geworden“,
sagt eine Messe-Sprecherin. In
diesem Jahr gebe es mehr ausge-
fallene Dinge. Einen Grund da-
für sieht sie in der besseren Stim-
mung in der Branche insgesamt.
„Ab diesem Jahr sind alle opti-
mistischer gestimmt“, sagt sie.
2055 Firmen aus 66 Ländern prä-
sentieren bis zum 30. August ih-
re Waren in Frankfurt. lhe

Als Christbaumschmuck oder Deko für das Wohnzimmer eignet
sich dieser Chihuahua aus Glas, der auf der Messe Tendence in Frankfurt
zu sehen ist. FOTO: DPA


