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GB: Weshalb haben Sie sich zu einer Fusion 
entschlossen? Beide Unternehmen hatten 
sich doch in der Vergangenheit als erfolg-
reich erwiesen.
Beide Firmen hatten den gleichen Kunden-
stamm, es gab kein Auftreten mehr als Wett-
bewerber, vielmehr wurden die Kompetenzen 
gebündelt. Nach 4 Jahren erfolgreicher Ent-
wicklung können wir sagen, dass die Entschei-
dung, zu fusionieren, absolut richtig war.

GB: Sind die Aufgabengebiete zwischen den 
Geschäftsführern Pyritz und Wennekamp klar 
abgegrenzt? Wie?
Beide Geschäftsführer haben klar abgegrenzte, 
getrennte Aufgabengebiete, sind aber immer 
im Dialog und treffen alle Entscheidungen 
im Team. Heinz Wennekamp verantwortet die 
Verkaufsförderung mit Schwerpunkt Kunden-
betreuung und Kundenzufriedenheit, Bernd  
Pyritz leitet die Finanzen und den Vertrieb. 

GB: Ihre Philosophie lautet: Der Mensch 
steht im Mittelpunkt. Wie setzen Sie diesen 
Anspruch in die Tat um?
Durch Teamarbeit, die Mitarbeiter werden mit 
einbezogen:
n sowohl im Außen- als auch Innendienst. 

Interview mit Bernd Pyritz und Heinz Wennekamp: 

Die Zusammenführung machte Sinn
 Von Karlheinz Mutz

ALS PRAKTIZIERENDER Landwirt hatte Heinz Wennekamp seine Kompetenzen im Anwendungsbereich der 
Landwirtschaft und sehr viel Know-how im Reifenbereich bewiesen. Bernd Pyritz‘ Kompetenz lag durch 
die eigene Produktion im Räderbereich. Die Zusammenführung in die Grasdorf Wennekamp GmbH führte 
zu vielen Synergien. Beide Geschäftsführer erklären im Interview die Formel für den Erfolg.    

n Mitarbeiter bilden Teams mit einem Ver-
antwortlichen. Regelmäßige Treffen der Ver-
antwortlichen führen zum Informationsaus-
tausch.
n Anrufe werden persönlich entgegen- 
genommen und weitergeleitet. 
n Jeder Kunde hat seinen persönlichen 
Ansprechpartner im Innen- und Außendienst 
– kein Call-Center.

GB: Wirkt sich diese Philosophie auch auf 
die Bereiche Entlohnung, Mitarbeiterförde-
rung und soziale Belange aus?
Wir haben einige berufstätige Mütter, die vom 
Betrieb die Möglichkeit bekommen, Beruf und 
Familie zu vereinbaren, durch Einrichtung 
eines Home Office. 
Regelmäßige externe Schulungen der Mitar-
beiter: Z. B. werden Außen- und Innendienst-
mitarbeiter bei der Deula Schule (landwirt-
schaftliche Lehranstalt) in die Belange der 
landwirtschaftlichen Praxis eingeführt. 

GB: Ihre Philosophie richtet sich nach innen 
und nach außen. Für Sie steht selbstver-
ständlich der Kunde im Mittelpunkt. Wel-
chen Nutzen hat der Kunde von Ihrer Ein-
stellung?

Die Kundendienstabteilung wird intensiv 
erweitert. Hier werden in einem Team sämt-
liche Kundendienstbelange wie Reklamati-
onen für eigene Produkte sowie auch Fremd-
produkte abgewickelt, es erfolgt  eine inten-
sive Betreuung auch nach dem Verkauf. Die 
Bearbeitungszeit von Reklamationen und 
Kulanzen hat sich dadurch auf ein Minimum 
verringert. 
Mitarbeiter unterstützen den Händler bei der 
Beratung des Endkunden. Durch gezielte End-
kundeninformation demonstrieren wir unser 
Wissen. 

GB: Auf einer Tagung der Fulda Reifen GmbH 
hörte ich den Leitsatz »Nur wer eine Vergan-
genheit hat, kann die Zukunft besitzen«. 
Hat dieser Ausspruch auch für Grasdorf Wen-
nekamp Gültigkeit? In welcher Form?
Selbstverständlich sind beide Inhaber auf den 
Erfolg der Vergangenheit stolz. Sowohl Bernd 
Pyritz als auch Heinz Wennekamp haben sich 
in dem Segment einen Namen gemacht, als 
Firmengründer und Leiter eines modernen fle-
xiblen Unternehmens. 

GB: Weshalb haben Sie die Dziallas-Reifen 
GmbH in Ihr Unternehmen integriert, wel-
chen Sinn macht das?
Um die Palette mit Kleinreifen, Industrie- und 
Pkw-Reifen zu vervollständigen. 

GB: Sie gehören zu den wenigen Unter-
nehmen, die einen erheblichen Forschungs-
aufwand betreiben. Die Liste Ihrer Partner 
für Neuentwicklungen und Untersuchungen 
ist lang. Die Institutionen, mit denen Sie 
zusammenarbeiten, genießen einen ausge-
zeichneten Ruf. Weshalb engagieren Sie sich 
so intensiv, rechnet sich das im Endeffekt?
Der Vorteil des Reifengroßhändlers ist es, aus 
einer gesamten Produktpalette das richtige 
Produkt auszuwählen.
Forschungsaufwand mit namhaften Instituten 
wird betrieben, um richtig beraten zu können 
und den Anforderungen der Praxis zu entspre-
chen. Das rechnet sich, weil wir durch diese 
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Maßnahmen zusätzliche Aufträge generieren. 
Der moderne professionelle Landwirt hono-
riert das, weil er seine Maschinen viel stärker 
nutzt als früher und bestrebt ist, Maschinen-
ausfälle und Schäden zu vermeiden. 

GB: »Durch verschiedene Sonderleistungen 
machen wir unsere Räder zu echten High-
end-Produkten«. Diese Aussage treffen Sie 
in Ihrem Unternehmensprofil. Können Sie 
diese Aussage für uns mit Leben füllen?
Sonderleistungen, die wir anbieten, haben 
die normalen Standardräder nicht:
z. B. Lochkreisverstärkung, um Räder zusätz-
lich zu stabilisieren, extrem hohe Einpress
tiefe für Sonderspuren, Hornverstärkung für 
Forsteinsatz, Zusatzventile für eine schnelle 
Be- und Entlüftung, Doppelräder auch für 
gewerbliche Einsätze wie z.B. Radlader.

GB: Sie »schneidern« Ihre Räder den entspre-
chenden Fahrzeug- und Maschinenmodellen 
auf den Leib. Das kostet Entwicklungsauf-
wand, Umrüstungszeiten der Maschinen u. a. 
Wissen das Ihre Kunden zu schätzen, zahlen 
Sie für diesen Mehraufwand?  
Die großen Felgenhersteller beschäftigen sich 
immer weniger mit der Produktion von Klein-
serien und Sonderanfertigungen. Diesen Markt 
bedienen wir, sowohl im landwirtschaftlichen 
als auch im gewerblichen Bereich, wie z.B. 
Umrüstung Lkw mit Breitreifen für den land-
wirtschaftlichen Bereich, spezielle Doppelräder 
für den Forsteinsatz, Sonderräder für Spezial-
fahrzeuge wie z.B. Flughafen-Feuerwehr. 
Umrüstungszeit haben wir eingespart, weil 
wir direkt ans Band der meisten Schlepper-
hersteller liefern können.

GB: Wie bleiben Sie mit Ihren Kunden im 
Kontakt, wie führen Sie den Dialog mit Ihren 
Abnehmern? 

Das erfolgt über einen intensiven Außen-
dienst. 20 Innendienst- und 10 Außendienst-
mitarbeiter betreuen unseren Kundenstamm. 
So ist der direkte persönliche Kundenkontakt 
gewährleistet. Wichtig ist dabei die persön-
liche Gesprächsannahme. 

GB: Wie finden Sie den Weg zum optimalen 
Rad?
Mit Händlern bei Endkunden die Räder vor 
Ort anzuschauen, führt zu richtigen Ent-
scheidungen und hilft, Fehlinvestitionen zu 
vermeiden. Dabei kommen uns die eigenen 
Untersuchungsergebnisse zugute.

GB: Weshalb geben Sie so viel Geld für Schu-
lungen aus? Reichen da keine Handbücher 
oder E-Learning?
Wer hat schon gerne Handbücher? 
Die Deula Schule hat einen guten Leitsatz: 
»Lernen durch Begreifen!«
Kunden etwas zeigen und Zusammenhänge 
erklären, ist für uns der Schlüssel zum 
Erfolg. 

GB: Sie haben an vier Standorten Niederlas-
sungen. Das ist sicherlich durch die Historie 
bedingt. Ist diese Dezentralisierung nicht 
mit Kostennachteilen verbunden? 
Kein Kostennachteil durch: 
n moderne Telefonanlage,
n gute Vernetzung sämtlicher Standorte,
n gutes Logistikunternehmen, das alle Stand-
orte gleich bedient.

Wir setzen auf eine gute Kommunikation 
untereinander, klare Abgrenzung der Verant-
wortlichkeiten, an jedem Standort gibt es ein 
Verkaufsteam und dadurch intensive regional 
bezogene Kundenkontakte, Abholungen in 
den einzelnen Lägern und regionalen Ernte-
notdienst.

GB: Schildern Sie uns kurz Ihren Weg zum 
Marktführer für Sonderräder in Europa! Wo 
waren die Meilensteine für die Entwicklung 
– wie viele Ingenieure arbeiten in diesem 
Bereich?
Beginnend mit der Einführung des MB-Trac 
1974 wurde es notwendig, spezielle Sonder-
räder für kleine Spurweiten zu fertigen. Durch 
die von Grasdorf-Räder hergestellte tiefge-
zogene Schüssel wurde dieses möglich. Bis 
dahin hat sich das Unternehmen speziell auf 
die Herstellung von Scheibenrädern für land-
wirtschaftliche Anhänger spezialisiert. Mit 
dem Inhaberwechsel des Unternehmens 1981 
wurde die Fertigung von Sonderrädern auch 
für andere landwirtschaftliche Schlepperher-
steller ausgebaut.
Im Jahre 1983 bekam Grasdorf-Räder den 
Status des Reifengroßhändlers und konnte 
damit die gefertigten Scheibenräder komplett 
mit Reifen ausliefern. 1987 erwarb Grasdorf 
von Michelin die Fertigungsstraße für Bauma-
schinenfelgen, das bedeutete einen Umzug 
der Anlage nach Sottrum und den anschlie-
ßenden Aufbau. 1988 begann die Belieferung 
der Baumaschinenindustrie mit Scheibenrä-
dern, seit 1991 mit komplett montierten 
Rädern »just in time«. 1991 war auch das 
Jahr, in dem eine zweite Fertigungsstraße 
in Groitzsch bei Meißen/Sachsen aufgebaut 
wurde.
Durch die Zusammenarbeit mit den Schlepper- 
und Baumaschinenherstellern schon während 
der Entwicklung neuer Fahrzeugtypen ist 
Grasdorf Wennekamp immer ganz dicht am 
Markt und konnte so die Kompetenz weiter 
ausbauen. Hierfür sind in der Produktion drei 
und im Vertrieb zwei Ingenieure beschäf-
tigt.

GB: Herr Pyritz, Herr Wennekamp: Vielen 
Dank für Ihre informativen Antworten. � n


