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HERMAN UND DIRK BLOKSMA Der eine war,

der andere ist Geschéaftsfiihrer im familieneigenen
Unternehmen. Generationenwechsel gelten

in Familienunternehmen als heikles Thema. Die »Alten«
mussen loslassen, die »Jungen« - wenn sie

denn Uberhaupt das Ruder iibernehmen wollen -

die richtigen Entscheidungen treffen.

Herman Bloksma

=+ geboren 1942 in in Eindhoven, Halland,

= schulischer Werdegang: nach dem Abi-
tur Ausbildung zum werkzeuzimacher,

= seit 1942 im elterlichen Betrish,

s verheiratet seit 19485, zwel Kinder,

+ Hobbys: Malen, Gartenarbeiten, Lesen,

Reizen, Aktivitdien im Lions Club
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Herr Herman Bloksma, wie war das damals,
als lhr Vater 1949 sein kleines Unternehmen
griindeter

Er hat aus der Mot cine Tugend gemacht und
Bermneinsam mit meinem Bruder kaputte Was-
serliihler von Plow, Lkw, Baumaschinen und so
weiter repariert. Zwilf Jahre spater, nachdem
ich meine Lehre als Werkzeugmacher beendet
hatte, hab' auch ich In der Werkstatt meines
Waters angefangen.

Wann stand das fiir Sie fest?

Schan war meiner Lehre. Die mannlichen Mit-
glieder unserer Familie, deren Stammbaum
sich bis 1440 zuriickverfolgen lisst, waren
immer selbststandig. Handwerker. Wir kom-
men ja urspriinglich aus Holland und unser
Familienname leitet sich von »Blockmachers
ab. Blacke sind Gehduse von Flaschenziigen
beriehungsweise von Taljen aufl Segelschif-
fen, in deren Rollen die Seile respektive Taue
und Leinen laufen. aus den Blockmachern
wurden irgendwann Uhrmacher, aus diesen
Kesselschmiede, dic Kessel fir Dampfschiffa
gebaut haben, Als diese Zeitvarbeiwar, haben
sie Schiffsdiesel gebaur — und, wie zuletzt
mein Grofvater, auch die dazu gehdrigen
Kidhler.

Der Zeitpunkt fir mein Eintreten in den viter-
lichen Betrieb war freilich anders geplant. Ich
sollte ndmlich erst malin andere Betriebe rein-
schnuppern. Doch mein Vater hatte einen
Herzinfarkt erlitten. 0a blieb mir praktisch kei-
ne andere Wahl.

Kdnnen Sie sich noch an thre ersten Eindrii-
cke erinmern?

Es hat mir diberhaupt nicht gefallen, »altes
Zeuge zu reparieren, ch wollte etwas Meues
machen, etwas ganz anderes, bel dem ich mei-
ne Kenntnisse und mein Kénnen als Werk-
zeugmacher einbringen kannte. Aufterdem:
Wit brauchten eine gewisse Grundauslastung,
die permanent Geld einbringt. Also habe ich
meinen Vater liberzeugt, eine Lohnfertigung
aufzubauen. Einer der ersten Auftrige kam
voh 5tihl aus Waiblingen Gber die Fertigung
voin Kettenbehiltern flr deren Sigen, Fir die
erste Serie von 2oo stiick kauften wir dann die
crste Presse - eine Apfelmostpresse, wohlge-
merkt, denn eine richtige war zu teuer. Die



kam spater, dann die dritte, irgendwann hat-
ten wir zehn Pressen. Neue natirlich.

Wie ging es dann weiter?

Die Stanzerei hat uns jahrelang Lohn und Brot
gebracht, aber wir waren dem Preisdiktat un-
serer Kunden gnadenlos ausgeliefert. Wenn
man gezwungen wird, zu Stiickpreisen unter
dem Selbstkostenpreis anzubieten, dann
macht die Sache absolut keinen Spafk. Ein Ge-
schaft ist nur dann ein gutes, wenn jeder der
beteiligten Partner seinen Vorteil davon hat.
Also haben wir uns mehr und mehr auf die Fer-
tigung von standardisierten Maschinenteilen
verlegt, beispielsweise fiir Landmaschinen.
Hier gab es einen grofien Bedarf und relativ
wenig Konkurrenz.

Und wann kamen erstmalig die Werkstiick-
triger ins Spiel?

Mitte der 70er-Jahre. Konkreter Anlass war: Ein
Automobil-Zulieferer hatte Probleme, die von
ihm gefertigten Kurbelwellen bei einem be-
stimmten Bearbeitungsprozess sicher zu fixie-
ren, was hdufig inakzeptable Oberfldchenbe-
schadigungen zur Folge hatte. Also habe ich
einen Werkstiicktrager entwickelt und gebaut,
mit dem das Problem nicht mehr auftrat.
Dariiber, diese Werkstlcktrager zu produ-
zieren und zu vermarkten, gab es aller-
dings Meinungsverschiedenheiten zwischen
meinem Bruder und mir. Wir haben dann
die Werkstiicktrager hergestellt und Uber Ge-
nerallieferanten verkauft mit dem Ergebnis,
dass wir keinerlei Kontakte zu den Endkunden
hatten, die Generallieferanten durch uns
verdient und wir unterm Strich viel Geld ver-
loren haben.

In der zweiten Hilfte der 70er-Jahre haben
Sie dann aber doch begonnen, Werlcstiicktri-
ger nicht nur industriell zu fertigen, sondern
auch selbst zu vermarkten.

Das war etwa 1978 und in Deutschland ein ab-
solutes Novum. Bis dahin waren die Konstruk-
tion und der Bau von produktspezifischen
Werkstiicktrigern Aufgabe der Betriebsmit-
telbau-Abteilungen, die die Unternehmen un-
terhielten. Und das haben die gemacht, so gut
sie es konnten, aber halt nicht professionell.
Verglichen mit der Zeit damals ist der Stellen-

wert, den ein Werkstlcktriger heutzutage ge-
niefdt, unglaublich hoch.

Wiirden Sie riickblickend sagen, dass Sie und
Ihr Bruder sich als Fiihrungspersonen bei un-
ternehmerischen Entscheidungen neutrali-
siert haben?

Mein Bruder war acht Jahre ilter als ich und
glaubte sich aufgrund dessen in unternehme-
rischen Dingen erfahrener. Sein Sohn, mein
Neffe, der nach seinem Studium in unser Un-
ternehmen eingetreten war, wollte irgend-
wann zuch mitreden. Alles nicht sehr erspriefs-
lich. Damals ist mir klar geworden, dass es
unverzichtbar ist, wenn man mit anderen Fa-
milienmitgliedern im eigenen Unternehmen
arbeitet, die jeweiligen Kompetenzen klar
festzulegen. Dass man sich austauscht, sich
gemeinsam Gedanken macht Gber alles, was
die Gegenwart und Zukunft seiner Firma be-
trifft, auch verschiedener Meinung sein kann
und auch mal miteinander streitet, ist davon
unbenommen. Wir haben es damals aber nicht
geschafft, die Bereiche Serienfertigung und
Werkstiicktrigerfertigung von der finanziellen
und der personellen Seite her sauber vonein-
ander zu trennen. Das Fertigen von Serientei-
len nach Kundenzeichnung ist etwas ganz an-
deres als die Fertigung und der Vertrieb von
beratungsintensiven Werkstiicktragern.

War die Trennung, die Anfang der goer-Jahre
folgte, unausweichlich?

Ja. Unsere Ansichten lber zukunftstrichtige
Geschiftstatigkeiten unserer Firma waren ein-
fach zu gegensdtzlich. Ich habe meinen Bruder
ausgezahlt, die Serienfertigung, die Tber die
Jahre hinweg ganz arg ins Kraut geschossen
war, effektiver strukturiert und parallel dazu
mit der Entwicklung, Fertigung und dem Ver-
trieb von Werkstiicktragern inklusive peri-
pherer MaterialflussiGsungen endlich richtig
losgelegt.

Welches waren die ersten Kunden?

Einer der ersten Kunden war Felsomat in Ko-
nigsbach-Stein, fiir den wir anfanglich Boden-
roller fiir und mit Werkstiicktriger gebaut ha-
ben. Uns verband auch eine jahrelange
Partnerschaft, allerdings wollte man bei Felso-
mat nicht, dass wir uns im Markt positionie-

wollen«

Dirk Bloksma

- gebaren 1967 in Grunbach bei Stuttg-
art,

- schulischer Werdegang: nach dem Real-
schulabschluss 1984 Ausbildung zum
Werkzeugmacher (Abschluss  1987), |
1988 - 1992 Studium Maschinenbau-
Fertigungssysteme, FH Esslingen,

- seit 1992 im elterlichen Betrieb (seit |
1994 im Vertrieb),

- verheiratet seit 1995, zwei Kinder,

- Familie, Tennis, Fotografieren

ren. Doch ein Sprichwort sagt: Wenn man sich
mit einem ins Bett legt, kann man keinen Spaf
mit anderen haben. Also haben wir diese Part-
nerschaft beendet und Stiick fir Stiick unsere
Kundenbasis verbreitert. »









