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Kundenbindung:
Bleib bei mir

IHK-Jahresempfang
zog viele Gäste

Ostergeschäft:
Das Gelbe vom Ei
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Firmengründer Ihsan Elmaagacli kam 1962
aus „Abenteuerlust“ nach Deutschland,

nachdem er in der Türkei eine kleine Kup-
ferschmiede mit sechs Mitarbeitern betrie-
ben hatte. In der Bundesrepublik angekom-
men, arbeitete er zunächst als Schweißer,
bevor er wenige Jahre später ein Reisege-
werbe anmeldete und schließlich einen klei-
nen Lebensmittelladen eröffnete. Das Export-
geschäft startete 1975 mit einer Uhrenlie-
ferung aus der Schweiz; Anfang der 80er
Jahre knüpfte der Unternehmer erste Ge-
schäftskontakte nach China, um von dort
Porzellan zu importieren. Erfolgreich wie
sich zeigte. Inzwischen ist das mittelstän-
dische Unternehmen weltweit tätig. „Was
zunächst mit Uhren begann, wurde im Laufe
der Jahre ständig erweitert und auf Pro-

dukte zum Tischgebrauch spezialisiert“, er-
läutert sein Sohn Dr. Ertan Elmaagacli. „In-
zwischen ist das Betätigungsfeld gewachsen
auf ein globales Engagement mit weltwei-
tem Vertrieb. Hauptabsatzgebiet ist nach
wie vor die Europäische Union mit Schwer-
punkt Deutschland.“

Von edlem Porzellan über glänzendes Be-
steck bis hin zu extravaganten Gläsern ist
bei Elih Import-Export
alles zu finden. Produ-
ziert wird unter ande-
rem in der Türkei, in
Frankreich, China, Sau-
di-Arabien, Italien, aber auch in der Bun-
desrepublik. „Zum Beispiel auf der Porzel-
lanstraße in Bayern oder in Thüringen“, wie

Dr. Ertan Elmaagacli erzählt. Produkte aus
Fernost werden ausschließlich über Bremer-
haven geliefert, doch das hat logistische
Hintergründe. „Von Bremerhaven bis Siegen
beträgt die Lenkzeit eines Lkw-Fahrers un-
gefähr 4,5 Stunden. Er ist nicht gezwungen,
zwischendurch eine Pause einzulegen, son-
dern kann bis zu uns auf den Hof durchfah-
ren. Ein entscheidender Standortvorteil“,
erläutert der Geschäftsführer. Der Jahres-

umschlag des Unterneh-
mens liegt bei rund 800
Containern. Die Waren
stapeln sich in riesi-
gen Hochregallagern auf

7900 Quadratmetern Lagerfläche in Geis-
weid – fertig zum Versand. So verlassen jähr-
lich zwischen 40.000 und 50.000 Pakete
das Logistikzentrum – um für eine Auslie-
ferung „just im time“ zu sorgen. „60 Prozent
unserer Kunden sind Händler“, berichtet Dr.
Ertan Elmaagacli aus dem Tagesgeschäft.
„30 Prozent stammen aus der Hotellerie
oder Gastronomie, 10 Prozent sind Privat-
leute.“ Doch das wird sich schon bald än-
dern; die Anzahl der Großkunden schrumpft
kontinuierlich. Während früher nichts ohne
Zwischenhändler lief, stieg Elih 2015 in das
Geschäft der Direktvermarktung ein. Bei
Ebay und Amazon gelistet, nehmen die Ver-
kaufszahlen in diesem Segment rasant an
Fahrt auf. Auswählen können die Kunden
mittlerweile aus über 3000 Artikeln. Hinzu
kommen rund 1000 Produkte an Saisonwa-
re; der dicke Katalog umfasst knapp 300
Seiten – unterteilt in zwei Güteklassen.
„Auf der einen Seite gibt es die Gastrono-
men“, weiß Dr. Ertan Elmaagacli. „Sie legen
Wert auf eine sehr hohe Qualität. Besteck
und Porzellan müssen Industrie-Spülma-

„Tischlein
deck’ Dich“

„Wir sind ein Siegerländer Unternehmen mit Migrationshintergrund“, erläutert Dr. Ertan Elmaagacli
gleich zu Beginn des Gespräches nicht ohne Stolz. Der sympathische Unternehmer ist Geschäfts-
führer der Firma Elih Import-Export Ihsan Elmaagacli e. K. in Siegen-Geisweid und leitet ein
Familienunternehmen mit Tradition.

FAMILIENUNTERNEHMEN
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Edles Porzellan und
glänzendes Besteck

„Wir sind ein Siegerländer Unternehmen mit Migrationshintergrund“,
erläutert Dr. Ertan Elmaagacli nicht ohne Stolz.
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schinentauglich sein und das Design zeitlos,
damit es lange zum Einsatz kommen kann.
Natürlich sind sie dafür auch bereit, einen
höheren Preis zu zahlen.“ Auf der anderen
Seite stehen die Privathaushalte. In den
vergangenen Jahren beobachtet der Unter-
nehmer immer mehr, dass hier auf gute,
aber auch günstige Ware geachtet wird.
„Dieses Jahr ist grün ,in‘, nächstes Jahr
brombeerfarben. Entsprechend häufig wer-
den Besteck und Por-
zellan gewechselt. Da
dürfen die Kosten nicht
in den Himmel schie-
ßen.“ Um alle Wünsche
und Bedürfnisse abdecken zu können, setzt
Dr. Ertan Elmaagacli eben auf diese zwei
Güteklassen. Doch egal welche Kategorie,
das Elih-Logo ist überall enthalten und
steht für gleichbleibende Qualität sowie
eine zehnjährige Garantie auf den Nach-
kauf.

19 Mitarbeiter kommissionieren die Waren
und lagern sie ein, nehmen Bestellungen
entgegen oder kümmern sich um Vertrieb
oder Versand – darunter drei Auszubildende
aber auch drei Designer, die sich um die
neuesten Trends und ihre Umsetzung in
Porzellan kümmern. Aktuell gehören auch
noch Ottoman-Spielzeuge und Linel-Elek-
troartikel mit zum Sortiment. Ihr Anteil am
Gesamtumsatz liegt aber nach eigenen An-
gaben unter 10 Prozent. Aber apropos Ge-
samtumsatz: Im vergangenen Jahr erwirt-
schaftete das Geisweider Unternehmen
immerhin 21 Millionen Euro. 60 Prozent da-
von wurden in Deutschland und der EU er-
wirtschaftet - zum Beispiel in den Schwer-
punktländern Polen (dort ist Elih die Num-

mer 1 auf dem Porzellanmarkt mit der Top-
kapi-Marke), Frankreich, Italien oder Öster-
reich – 40 Prozent außerhalb der EU, wie
der Nahe Osten, Westafrika, Lateinamerika
oder die Türkei.

Doch nicht nur der Umsatz ist dem Unter-
nehmer wichtig. Für ihn gibt es auch eine
soziale Verantwortung gegenüber der Ge-
sellschaft. „Wir sind ein Familienunterneh-

men und jeder Mitar-
beiter zählt als Teil
unserer Familie“, ist der
Firmenchef überzeugt.
Und: „Das Leben be-

steht nicht nur aus Zahlen, wir sind vor
allem Menschen.“ So sieht Dr. Ertan Elmaa-
gacli das Unternehmen ein Stück weit als

Bindeglied zwischen der türkischen Ge-
meinschaft und der Öffentlichkeit. „Ein Be-
trieb hat Vorbildfunktion. Deshalb nehmen
wir neben den Auszubildenden jedes Jahr
auch zwischen zehn bis 15 Praktikanten auf
– jeweils für drei bis neun Monate. Das be-
deutet Arbeit und kostet Geld, aber es lohnt
sich.“ Erst kürzlich haben beispielsweise
zwei junge Frauen aus der Türkei und aus
Frankreich ein zwölfwöchiges Praktikum in
dem Geisweider Unternehmen absolviert.
„Im Gegensatz zu anderen Firmen konnten
wir uns in den vergangenen Jahren nie über
Fachkräftemangel beklagen“, bemerkt Dr.
Ertan Elmaagacli nicht ohne Stolz. „Das mag
auch daran liegen, dass wir unseren Nach-
wuchs größtenteils immer selbst ausbilden
und frühzeitig Kontakte knüpfen.“

3/16REPORT

21 Millionen Euro
erwirtschaftet

Apropos Gesamtumsatz: Im vergangenen Jahr erwirtschaftete
das Geisweider Team 21 Millionen Euro.


