
Vor mehr als 30 Jahren hatte unser Firmen-

gründer und heutiger geschäftsführender

Gesellschafter Wolfgang Oehm die Idee,

ein Wärmerückgewinnungssystem für

Kunststoffmaschinen zu entwickeln. Aus

heutiger Sicht eine zukunftsweisende Idee.

In der damaligen Realität eine schöne Idee

mit kurzfristig eher bescheidenen Aussich-

ten auf eine erfolgreiche Vermarktung.

Hinderungsgrund für den schnellen Erfolg

waren einfach die sehr niedrigen Energie-

preise, die eine Darstellung der Wirtschaft-

lichkeit in kurzer Zeit nicht zuließen.

Was kann man also tun, um ein Produkt

mit belegbarem Nutzen zu verkaufen, für

das man allerdings in vertretbarem Zeit-

raum keinen entsprechenden Gegenwert

bekommt? Bill Gates hat es vorgemacht. Er

hat seine Software einfach verschenkt, um

in den Markt zu kommen. Wolfgang Oehm

musste sich also auch etwas einfallen las-

sen, um das von ihm entwickelte Wärme-

rückgewinnungssystem am Markt zu plat-

zieren. Der direkte Weg über die Auslobung

der Einsparvorteile reichte dafür bei Wei-

tem nicht aus. Er konnte jedoch etwas bie-

ten, das die damaligen Wettbewerber nicht

bieten konnten: Ein ganzheitliches techni-

sches Wissen rund um die Kunststoffverar-

beitung und der dafür notwendigen Ma-

schinentechnik – in der noch relativ jungen

Epoche der modernen Kunststoffverarbei-

tung ein Pfund, mit dem man wuchern

konnte und auf das viele Neustarter begie-

rig zurückgreifen wollten. Somit gründet

der Erfolg des Unternehmens ONI-Wärme-

trafo GmbH auf innovativen Produkten, die

durch werthaltige, aber kostenlos zur Ver-

fügung gestellte Beigaben so attraktiv wer-

den, dass die Entscheidung für den Kauf

leichter fällt. Die Formel dazu lautet: »Wir

müssen den Kunden davon überzeugen,

dass es für ihn (den Kunden) ein Geschäft

ist, bei uns zu kaufen!«

Dieses Prinzip hat bis heute seine Attrakti-

vität behalten und wird sicherlich auch in

Zukunft weiter Bestand haben. Insoweit

sind wir permanent dabei, neben der rei-

nen Produktentwicklung auch Alleinstel-

lungsmerkmale zu entwickeln, die für den

Kunden werthaltig sind und dazu beitra-

gen, eine langfristige Kundenbindung her-

zustellen. In diesen kontinuierlichen Pro-

zess ist das gesamte Team eingebunden

und die Ergebnisse daraus sind recht be-

eindruckend. So verzeichnen wir jährlich

zweistellige Zuwachsraten, die wir aus ei-

gener Kraft und Leistung generieren. Wir

haben uns in den letzten sechs Jahren so-

wohl im Umsatz wie in der Mitarbeiterzahl

verdoppelt. Das Unternehmen startete im

Jahr 1983 mit drei Mitarbeitern, heute sind

es aktuell mehr als 430. 

Vernetzung schafft Chancen 

Industrie 4.0 ist keine Zauberformel, son-

dern schafft Chancen, die bisher nur be-

grenzt denkbar waren. Datenkommunika-

tion dank komplexer Vernetzung und einer

daraus resultierenden Datennutzung zur

Energie- und Prozessoptimierung in Betrie-

ben ist für uns ein Tätigkeitsfeld der Zu-

kunft geworden. Mit über 30 Jahren Erfah-

rung in der Anlagentechnik haben wir zu-

sammen mit Partnerunternehmen eine

Vielzahl von Projekten umgesetzt, bei de-

nen neben der Anlagenerstellung gleich-

zeitig die Sicherstellung einer höchstmög-

lichen Energieeffizienz und Verfügbarkeit

der Anlagentechnik über Jahre sicherzu-

stellen ist. Wir realisieren für Kunden also

nicht nur die anlagentechnische Umset-

zung, sondern garantieren auch für einen

effizienten Betrieb.

Aufbauend auf diesen Erfahrungen und

mit dem Wissen um komplexe Zusammen-

hänge aus den Bereichen Anlagenhydrau-

lik, Energiebedarfe und deren Niveauerfor-

dernisse, das Energienutzungsverhalten,

Produktionsprozesse und Produktionsab-

läufe, Regelsysteme sowie systemübergrei-

fende Synergieeffekte entwickeln wir ganz-

heitliche Konzepte, die zum Ziel haben, ei-

nen kontinuierlichen Optimierungsprozess

in der Energieversorgung und im Produk-

tionsprozess Kunststoffverarbeitung sicher-

zustellen. In Abstimmung mit unseren Kun-

den binden wir bereits heute deren Anla-

gensysteme in unsere Analysesysteme ein

und sind dadurch in der Lage, Betriebsda-

ten auszuwerten und die entsprechenden

Optimierungshinweise zu geben.

Wir sind damit in der Lage, beispielsweise

einen kompletten Fertigungsprozess von

der energetischen und prozesstechnischen

Seite mit Maschinensituation, Kernprozess

Spritzguss und kompletter Medienversor-

gung vom Kühlwasser bis zur Reinraum-

technik aufzunehmen, zu analysieren und

zu optimieren. Damit sorgen wir nicht nur

für einen möglichst niedrigen Energiever-

brauch, sondern optimieren gleichzeitig

Fertigungszeiten, Maschinenauslastungen,

Prozesssicherheit, Verfügbarkeit und Aus-

bringungsquote. Damit werden auch neue

Möglichkeiten der Datenvernetzung zum

Nutzen unserer Kunden eingesetzt.
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Anders denken

»Im wahrsten Sinne des Wortes sind es

zündende Ideen, die von kreativen, ein-

fallsreichen und weitsichtigen Unter-

nehmerpersönlichkeiten im Team mit

motivierten Mitarbeiterinnen und Mit-

arbeitern geboren werden, die letzt-

endlich für Unternehmenserfolg sor-

gen – ob es um die Entwicklung eines

Produktes, einer Dienstleistung oder

die Vermarktungsstrategie geht. Hier

ist es wie beim Kochen. Erst ein ›etwas

anders‹ in Zutat und Gewürz führt zu

neuem Hochgenuss!«
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Von der guten Idee zum Markterfolg


