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Wer eine Holzwerkstoffplatte kauft, denkt kaum an die Fordertechnik, die
den Holzstaub zur Presse transportiert. Die Trasmec s.r.l. aus Casalbut-
tano in der Provinz Cremona ist auf genau diese unsichtbaren Prozesse
spezialisiert und heute weltweit aktiv. Ausgehend von Forderanlagen fiir
Getreide entwickelte sich das Unternehmen bis heute zu einem internatio-
nal tatigen Anbieter kompletter Handling-Systeme fiir die Industrie.

Produktionsprozesse

Wirtschaftsforum: Herr Ferrari,
Trasmec existiert seit den 1950er-
Jahren. Wie hat sich das Unter-

nehmen bis heute entwickelt?

Stefano Ferrari: Die Geschichte
begann in den 1950er-Jahren mit
meinem GroRvater und sieben
weiteren Gesellschaftern. Seit
den 1980er-Jahren befindet sich
das Unternehmen vollstandig

im Besitz unserer Familie. Mein
Onkel ist seit den 2000er-Jahren
alleiniger Geschaftsfihrer und
Mehrheitsgesellschafter. Heute
befinden wir uns mitten im Uber-
gang zur 3. Generation.
Angefangen haben wir hier in
Casalbuttano, einer stark land-
wirtschaftlich gepréagten Region,
mit Forderanlagen flr Getreide.
Anfang der 1970er-Jahre kamen

Trasmec entwickelt komplette Forder- und Handling-Systeme fiir anspruchsvolle industrielle

die ersten Anlagen fir die damals
entstehende Spanplattenindustrie
hinzu. Seit Ende der 1980er- und
Anfang der 1990er-Jahre sind wir
zunehmend international tatig.
Inzwischen haben wir Anlagen an
nahezu alle grolten Hersteller von
Holzwerkstoffplatten weltweit
geliefert.

Wirtschaftsforum: Was ist |hr
Kerngeschaft und fir welche
Branchen sind Sie tatig?

Stefano Ferrari: Unser Kern-
geschéaft ist die Entwicklung
kompletter Forder- und Handling-
Systeme flr industrielle Schtt-
guter. Unser wichtigster Anwen-
dungsbereich ist nach wie vor die
Holzwerkstoffplattenindustrie,
insbesondere die Produktion
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von Span- und MDF-Platten. Seit
einigen Jahren sind wir zudem

im Biomassebereich tatig, vor
allem fir Warmekraftwerke, in
denen Holzreste und andere Rest-
stoffe als Brennstoffe eingesetzt
werden. Durch die Ubernahme
von Arcemi sind aufRerdem die
Zementindustrie und der Bergbau
hinzugekommen. Das Unterneh-
men aus Trient entwickelt ahn-
liche Maschinen flr diese Bran-
chen. Damit erweitern wir unser
Geschaft um zusatzliche Anwen-
dungsbereiche und erschlieften
zugleich neue Markte.

Interview mit
Stefano Ferrari,
Global Sales Manager
der Trasmec s.r.l.

Wirtschaftsforum: Worin liegt Ihr
Wettbewerbsvorteil gegentiber
grolden internationalen Herstellern?

Stefano Ferrari: Wir verstehen
uns als Anbieter kompletter
Handling-Systeme. In der Holz-
werkstoffindustrie verfligen wir
uber jahrzehntelange Erfahrung
und kennen nicht nur unsere ei-
genen Maschinen, sondern den
gesamten Produktionsprozess.
Wir haben weltweit mit sehr un-
terschiedlichen Holzarten und
Recyclingmaterialien sowie unter
unterschiedlichen Produktions-



Trasmec verfligt Uber jahrzehntelange Erfahrung mit maf-
geschneiderten Anlagen fir die Holzwerkstoffindustrie

bedingungen gearbeitet. Deshalb
konnen wir unsere Kunden um-
fassend beraten. Sie schildern
uns ihre konkrete Aufgabenstel-
lung und wir entwickeln daraufhin
die passende technische Losung.
Unsere Leistungen reichen von
der Bestandsaufnahme vor Ort
mithilfe eines 3D-Laserscanners
bis zum vollstandigen Enginee-
ring eines Fordersystems. Dabei
konnen wir auch Maschinen und
Leistungen integrieren, die nicht
unmittelbar aus unserer eigenen
Produktion stammen. Genau die-
ses Know-how mochten wir nun
in anderen Branchen einsetzen.

Wirtschaftsforum: Wie wirken
sich aktuelle Krisen auf Ihr Ge-
schéft aus?

Stefano Ferrari: Russland und
die Ukraine waren flr uns wich-
tige Markte. Dass wir dort keine
neuen Anlagen und teilweise
auch keine Ersatzteile mehr
liefern konnen, hat uns deutlich
getroffen. Die Auswirkungen
reichen allerdings weiter. Viele
unserer Kunden verfligten Uber
Werke in Russland oder in osteu-
ropdischen Landern, die fur den
russischen Markt produzierten.
Entsprechend stark sind ihre In-
vestitionen zurlickgegangen. Bei
den verbliebenen Projekten spielt
der Preis eine immer grofere Rol-
le. Gleichzeitig haben chinesische
und indische Anbieter viel gelernt
und bieten inzwischen auch
aulerhalb ihrer Heimatmarkte

Maschinen von guter Qualitat an.

Unter dem Motto ,We convey the world” présentiert sich Trasmec auf der internationalen
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Am Stammisitz in Casalbuttano entstehen individuelle Forder-
|6sungen fur Kunden weltweit

Unsere Werke in China und Indien
helfen uns, unter diesen Bedin-
gungen wettbewerbsfahig zu
bleiben. Allerdings konnen stark
steigende Containerpreise diesen
Vorteil schnell wieder verringern.
In diesem Umfeld ist Flexibilitat
entscheidend.

Wirtschaftsforum: Wie gehen
Sie bei Trasmec mit dem Thema
Nachhaltigkeit um?

Stefano Ferrari: Wir haben dieses
Jahr erstmals einen Nachhaltig-
keitsbericht erstellt und prifen
nun die Moglichkeit einer Um-
weltzertifizierung. Auch unsere
Losungen tragen zu nachhalti-
geren Industrieprozessen bei.

Im Biomassebereich férdern wir
Reststoffe, die zur Energieerzeu-
gung eingesetzt werden. Fur die
Zementindustrie beschaftigen wir
uns zunehmend mit der Hand-
habung von aufbereiteten festen
Ersatzbrennstoffen. Diese kdnnen
Kohle bei der Befeuerung der
Ofen zur Klinkerproduktion teil-
weise ersetzen. Intern geht es zu-
gleich darum, Abfélle und andere
Auswirkungen unserer Produktion
sorgfaltig zu kontrollieren. Auch
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viele vermeintlich kleine Maftnah-
men sind dabei wichtig.

Wirtschaftsforum: Welche Plane

verfolgen Sie fur die Zukunft?

Stefano Ferrari: In Kirze eroff-
nen wir ein eigenes Blro in Kuala
Lumpur. Dort werden zunachst
zwei lokale Mitarbeiter fir uns
tatig sein und unsere Aktivitaten
in der gesamten stidostasiati-
schen Region betreuen. Gerade
war ich aullerdem in Kenia, wo
wir eine Vertriebspartnerschaft
aufgebaut haben, die unter ande-
rem die Bereiche Holzwirtschaft,
Zementindustrie, Bergbau und Zu-
ckerrohrverarbeitung abdeckt. In
Stidamerika verfiigen wir bereits
Uber erste Kontakte in Brasilien,
Ecuador und Kolumbien und
mochten unsere Prasenz weiter
ausbauen. In Nordamerika fehlt
uns aktuell noch eine passende
lokale Partnerschaft, doch auch
dort werden wir den nachsten
Schritt gehen. Unser langfristiges
Ziel ist es, auf jedem flr uns rele-
vanten Kontinent entweder selbst
zu produzieren oder mit einem
verlasslichen Partner vor Ort zu-
sammenzuarbeiten.



