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Du musst beim Kunden sein.  

Wenn du beim Kunden  

die Ohren aufmachst,  

erfährst du alles,  

was du wissen musst. 

Albert Pausch
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V O R W O R T

Wir feiern im Jahr 2020 das Know-how, den Mut und das Engagement aller Mitarbeiterinnen 

und Mitarbeiter, die RAPA durch 100 Jahre begleitet haben. Nicht zuletzt auch die erfolgreiche 

Führung von vier Generationen, die das Unternehmen mit Fachkenntnis, Wandlungs- und 

Anpassungsfähigkeit sowie Leidenschaft geformt haben.

Seit 1920 steht RAPA für technische Innovationskraft und mittelständisch geprägte Flexibilität. 

Über Jahrzehnte hat sich unser Unternehmen zu einem globalen Zulieferer im Bereich Auto-

motive, Industrie und Medizin entwickelt.

Gestern wie heute stehen wir für klare Werte, die unser unternehmerisches Handeln leiten: 

Kundennähe, Kompetenz, Qualifikation, Zuverlässigkeit, Qualität, Innovation, Nachhaltigkeit und 

Fairness. Dabei nehmen Sie, als unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, eine zentrale Rolle ein: 

Ihre Loyalität, Ihr Fachwissen und Ihre Leistungsbereitschaft sowie gegenseitige Wertschätzung 

sind der Schlüssel für langfristige Partnerschaften mit unseren Kunden. Ohne Ihren unermüd-

lichen Einsatz wäre es auch nicht möglich, unsere ökonomischen, ökologischen und sozialen 

Ziele zu verfolgen. Wir sind stolz darauf, dass wir eine so loyale Mannschaft haben!

Angesichts der Entwicklungen rund um das Coronavirus und die Auswirkungen auf RAPA  

können wir die Feierlichkeiten zu unserm Jubiläum in der geplanten Größenordnung nicht ver-

antworten und sagen die Veranstaltung schweren Herzens ab. Vielen Dank für Ihr Verständnis!

Doch nun gehen Sie mit uns auf eine kleine Zeitreise – 100 Jahre wissenschaftliche Neugier!

100 Jahre  
Problemlöser
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DAS IST NICHT EINFACH NUR  
EINE SONNENBRILLE,  
EIN NETTES ACCESSOIRE.  
DAS IST EIN SYMBOL. 

Für den Zusammenhalt. Für einen unvergleichlichen 

Teamgeist. Wer sie trägt, gehört dazu, ist eine oder 

einer von uns. Rapajaner, Rapalogen?  

Ganz egal, wie wir uns nennen und was wir tragen.  

Gemeinsam sind wir Problemlöser und Krisen- 

bezwinger durch und durch.

1.462 
Menschen tragen  

RAPA-Sonnenbrillen
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August Pausch ist „kein typischer Angestellter“. Als Stabsfeldwebel im Ersten Weltkrieg  

kann und will er sich nicht unterordnen. Die logische Konsequenz: Er macht sich selbstständig 

– gemeinsam mit Hans Rausch gründet er in Selb 1920 ein Elektro-Unternehmen.

H E R K U N F T

Erfolgsgeschichten 

beginnen nicht immer 

in einem Palast. Auch 

RAPA fängt beschei-

den an. Das Unterneh-

men erblickt in einer 

kleinen Werkstatt am 

Badershof in Selb das 

Licht der Welt, bevor 

es sich wenige Jahre 

später vergrößert.

Am Anfang setzt RAPA 
auf elektronische Be-

darfsartikel aus Porzel-
lan. Wie sollte es auch 
anders sein in der Por-

zellanstadt Selb?

Blick in die Vergangen-
heit: RAPAs erster  

eigener Standort an der 
Pfaffenleithe.

bereits vor dem Ersten Weltkrieg eingesetzt hatte, ver-

stärkt sich in den 1920er-Jahren nochmals. Hinzu kommt, 

dass man in Selb viel Erfahrung mit dem Umgang und der 

Verarbeitung von Porzellan hat. August Pausch und Hans 

Rausch addieren Bedarf und Kompetenz und beginnen mit 

der „Fabrikation sämtl. elektrotech. Bedarfsartikel“, wie 

es im Titel der Preisliste 1 von Rausch und Pausch aus 

dem Jahr 1921 heißt. Por-

zellan ist das Grundmate-

rial der RAPA-Produkte. 

Dem Tüftler und Techniker 

August Pausch kommt bei 

dessen Verarbeitung seine 

berufliche Vorerfahrung 

beim Selber Porzellanfab-

rikanten Hutschenreuther 

zugute. Mit ihrer Geschäftsidee liegen die beiden goldrich-

tig. Die Geschäfte entwickeln sich so gut, dass bereits 

1923 der Umzug in den neuen, wesentlich größeren 

Standort an der Pfaffenleithe in Selb ansteht. Wichtigstes 

Produkt sind auch dort die Sicherungspatronen aus Por-

zellan, die noch bis in die frühen 1950er-Jahre das RAPA-

Portfolio prägen sollten. Ausruhen wollen sich August 

Pausch und Hans Rausch aber nicht auf ihren frühen Erfol-

gen. Die RAPA-Gründer halten nach weiteren Geschäfts-

feldern Ausschau und entwickeln neue Produkte. 1925 

lässt RAPA eines seiner ersten Patente für eine „elektri-

Eine schlechte Kombination sind sie nicht. Der eine Tech-

niker, der andere Kaufmann. Der eine hat die Expertise, 

der andere das nötige Kleingeld. Und beide sind sie mit 

dem Selbstbewusstsein und dem Mut ausgestattet, den 

man braucht, wenn man nach einem so einschneidenden 

Ereignis wie dem Ersten Weltkrieg eigene Wege gehen 

will. Für August Pausch und Hans Rausch führt dieser Weg 

in die Selbstständigkeit. 

Am 23. September 1920 

tun sie sich zusammen und 

gründen in einer kleinen, 

gemieteten Werkstatt am 

Badershof in Selb die Firma 

Rausch & Pausch. Auch die 

zweite RAPA-Generation ist 

damals schon mit an Bord. 

Der 1907 geborene Albert Pausch, Sohn von August und 

späterer Unternehmenschef, macht hier als Lehrling seine 

ersten beruflichen Schritte. Sein Gehalt, das belegt ein 

erhaltenes Dokument, beträgt damals 80,- RM. Die 

Geschichte der beiden ersten Inhaber-Generationen zeigt: 

Schon früh entdeckt RAPA die eigene Wandlungsfähigkeit 

und Lösungsorientiertheit als Stärke im Wettbewerb. 

Elektrotechnik statt Geschirr

RAPAs Geschäftsidee ist so zukunftsweisend wie nahe-

liegend: Der Boom beim Ausbau der Stromversorgung, der 

Die ersten 50 Jahre
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Sicherungen, elektrische Probier-
lampen (Patent von 1925), Prüflam-
pen: In seinen ersten Jahren passt 
sich RAPA mit seinem Portfolio an 

die Bedürfnisse seiner Zeit an.

sche Probierlampe“ eintragen. Das neue Produkt steht am 

Beginn einer ganzen Reihe von Probier- und Prüfgeräten 

zur Spannungsprüfung. RAPA nennt sich inzwischen 

„Rausch und Pausch elektrotechnische Spezialfabrik“. 

Zum Portfolio gehören nun auch Glühlampen-, Schutz-

schalter- und Zählerprüfer, Spannungssucher und die 

RAPA Autoprüflampe.

Arbeitsplätze mit Handpressen

Geliefert wird in großen Stückzahlen an zahlreiche Groß-

händler, Stadtwerke, Energieunternehmen, aber auch 

Kaufhäuser wie Karstadt, Tietz und Woolworth. „Die wich-

tigsten RAPA-Absatzmärkte lagen in den östlichen Lan-

desteilen des Deutschen Reichs: Schlesien, Berlin-Bran-

denburg und Sachsen“, erzählt Adolf Kreil, der 1941 als 

Lehrling im kaufmännischen Bereich ins Unternehmen 

eintritt und in den Nachkriegsjahren zum Prokuristen auf-

steigt, bis er RAPA 1989 verlässt und in den verdienten 

Ruhestand geht. Adolf Kreil, der in seiner Lehre eher mit 

Addier- und Frankiermaschinen hantieren darf, erinnert 

sich an den damaligen Betrieb. „Einen Werkstatt-Charak-

ter hatte RAPA seinerzeit nicht. Das war schon eine Indus-

trie für damalige Verhältnisse, aber es war eben alles 

Handarbeit. Das waren noch alles Arbeitsplätze mit Hand-

pressen.“ Arbeitsplätze, die auch nach der Machtergrei-

fung der Nationalsozialisten 1933 gesichert sind. Im Zuge 



Einer, der in RAPAs Anfangs-
jahren dabei war: Adolf Kreil 
kommt 1941 als Lehrling ins 

Unternehmen.

aufnehmen. Trotz großer Schwierigkeiten, das notwendige 

Material zu bekommen, läuft die Produktion von Sicherun-

gen wieder an. Der Bedarf im zerstörten Land ist vorhan-

den, der Wiederaufbau beginnt. Adolf Kreil kehrt indes 

wieder zu RAPA zurück. Seine Aufgabe: Die nicht vorhan-

dene Einkaufsabteilung aufbauen. „Für mich war das 

natürlich neu. Aber mit Kriegsende ist so eine Last von  

des Vierjahresplans, dessen Umsetzung darauf abzielt, 

Deutschland wirtschaftlich und militärisch kriegsfähig zu 

machen, wird das bisherige RAPA-Portfolio jedoch 

zwangsweise drastisch reduziert: RAPA produziert ab den 

späten 1930er-Jahren bis Kriegsende nur mehr Sicherun-

gen, wenn auch in großen Stückzahlen. Die Ausweitung 

der Produktion kommt ebenso in der Gründung zweier 

neuer Werke zum Ausdruck. In Pausa, im benachbarten 

Sachsen, arbeiten ab 1940 im dort gegründeten Werk 

etwa 50 Mitarbeiter an der Herstellung von Sicherungen. 

1942 wird in Asch auf Veranlassung des Rüstungskom-

mandos Karlsbad eine weitere Produktionsstätte errichtet. 

Dort sind, so erinnert sich Adolf Kreil, der als junger Mann 

selbst noch an die Front muss und in Kriegsgefangen-

schaft gerät, etwa 200 Wehrmachtsoldaten, die im dorti-

gen Lazarett leichtere Verwundungen auskurieren, bei der 

Produktion von Sicherungen eingesetzt. Im Stammwerk in 

Selb arbeiten in dieser Zeit bis zu 300 Menschen, die 

meisten von ihnen sind Frauen.

Weiße Ware

Schon bald nach Kriegsende, noch im Jahr 

1945, kann RAPA die Produktion wieder 

Die elektrische Prüflampe 
zählt nach dem 2. Welt-
krieg wieder zu RAPAs 

Produktportfolio.
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RAPAs Pioniere von links 
nach rechts: Hans Rausch,  

August Pausch und  
Albert Pausch.

uns allen abgefallen, hat man gespürt, welchem Druck 

man vorher ausgesetzt war, dass man mit all den neuen 

Aufgaben wesentlich freier umgegangen ist.“ Bei RAPA 

erinnert man sich bald wieder an die zahlreichen anderen 

Produkte aus der Vorkriegszeit und knüpft an seine Tradi-

tionen an. Zum 30-jährigen Unternehmensjubiläum 1950 

gibt es bereits wieder die ersten Prüfgeräte, auch Auto-

prüflampen finden sich wieder im Portfolio. Doch die Neu-

gierde, die Lust an der Suche nach neuen Ideen und Pro-

dukten zeichnet RAPA weiter aus. In den frühen 

1950er-Jahren kommt Hans Gundlach zu RAPA. Mit dem 

findigen Ingenieur hält ab 1951 die Relaistechnik Einzug 

ins Unternehmen. Der Bau von Relais wird für die nächs-

ten 30 Jahre bestimmend für den Erfolg von RAPA am 

Markt sein. RAPA produziert Relais für Waschmaschinen 

und Fernsehgeräte, später auch für Wählvermittlungsäm-

ter der Post. Die Qualität ist hervorragend und so gehören 

schon bald Marken wie Constructa, AEG, Telefunken, Sie-

mens im Sektor der „weißen Ware“, Blaupunkt, Loewe, 

Saba oder Nordmende bei der „braunen Ware“ zu den 

Abnehmern der RAPA-Relais. RAPA hat damit den Einstieg 

ins Industriegeschäft geschafft. Ab 1965 steht Albert 

Pausch, damals schon 58 Jahre alt, an der Spitze von 

RAPA, an den sich Adolf Kreil als „sehr geselligen Men-

Einen Werkstatt-Charakter  

hatte RAPA damals nicht.  

Das war schon eine Industrie  

für damalige Verhältnisse,  

aber es war eben alles  

Handarbeit. Das waren noch  

alles Arbeitsplätze mit  

Handpressen.

Adolf Kreil

 



schen“ erinnert. Er beweist Geschick und Empathie im 

Vertrieb und prägt RAPAs Umgang mit seinen Kunden. 

Während viele Betriebe in Oberfranken, die auf überholte 

Produkte und Geschäftsmodelle setzen, nach und nach 

schließen müssen, behauptet sich RAPA in einer zuneh-

mend vom Strukturwandel gebeutelten Region. Diese 

stringente Kundenorientierung ist bis heute Teil des RAPA 

Erfolgskonzeptes.

Und dann: Magnetventile

Auch 1967 erfindet sich das Unternehmen mit der Ent-

wicklung und Produktion von Magnetventilen wieder neu. 

Ein neues Kapitel in der RAPA-Geschichte beginnt. Noch 

kann niemand ahnen, dass sich daraus einmal die erfolg-

reichste RAPA-Produktfamilie entwickeln sollte. Der Anstoß 

dazu kommt von außen, berichtet Adolf Kreil, damals kurz 

vor der Berufung zum Prokuristen: „Es kam ein Techniker 

zu uns in die Firma. Er legte ein Magnetventil auf den 

Tisch und sagte: ‚Ich brauch so etwas. Könnt ihr das für 

mich produzieren?‘“ RAPA, immer auf der Suche nach 

neuen Geschäftsfeldern, zögert nicht lange und sagt zu. 

Dabei kommt RAPA zugute, dass Teile des notwendigen 

technischen Know-hows, die Wickeltechnik für Spulen 

z.B., aus dem Bau von Relais bereits im Haus verankert 

sind. Die restlichen technischen Probleme werden von 

den RAPA-Entwicklern gelöst. Die neuen RAPA-Magnet-

ventile finden vor allem in Ölfeuerungsanlagen Anwen-

dung, weitere Einsatzgebiete im Maschinenbau folgen. 

RAPA-Ventile für die Ölfeuerung gibt es heute noch. Die 

nächste RAPA-Generation steht schon in den Startlöchern 

und schlägt einen gänzlich neuen Weg ein …  	    

souverän 
gelöst
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       �Hans Gundlach und das Relais
Entwicklung im Zeitraffer. In den 1950er-Jahren durchlebt nicht nur 
die junge Bundesrepublik Deutschland eine Metamorphose. Aus 
Trümmern wächst nach dem Krieg eine der führenden Wirtschafts-
nationen in Europa. Und auch RAPA erlebt ihr persönliches Wirt-
schaftswunder. Einer der Schlüssel für RAPAs neue Ära des Erfolgs 
ist der Ingenieur Hans Gundlach. Sicher ist: Gundlach bringt die 
Elektromagnettechnik nach Selb, wo bislang Sicherungen gefertigt 
werden. Der Bau von Relais wird RAPA bis in die frühen 1980er-
Jahre fest am Markt verankern.

RAPA erfindet sich nach dem Krieg neu. Aus dem Sicherungs-
Hersteller wird ein Problemlöser in der Elektromagnettechnik. 
Hans Gundlachs Relais finden damals zum Beispiel in Waschma-
schinen oder Fernsehgeräten Anwendung. 1966 beginnt die Ent-
wicklung von Magnetventilen für Ölfeuerungsgeräte. Ein Jahr spä-
ter baut RAPA eine Fertigungsabteilung zur Produktion von Gleich-
stromkleinrelais auf, genauso einen Fertigungszweig für 
Magnetventile. Bis heute ziehen sich Relais wie ein roter Faden 
durch RAPAs Produktprogramm.
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KLEIN, ABER OHO. 
Motorpumpeneinheit für das neue E-ACTIVE BODY CONTROL Fahrwerk

RAPA hat im Bereich der aktiven Fahrwerksregelsysteme eine neue Fahr-

werkskomponente entwickelt: Die innovative Motorpumpeneinheit (MPE). 

Diese kommt erstmals im E-ACTIVE BODY CONTROL des Mercedes-Benz 

GLE zum Einsatz.

 

Dabei handelt es sich um die Weiterentwicklung der etablierten Fahr-

werkstechnologie Active Body Control ABC© der Mercedes-Benz AG. Die 

Fahrbahnoberfläche wird mit Hilfe einer Stereokamera erfasst und ein 

entsprechender Regelalgorithmus erstellt, der es erlaubt, die Fahrgast-

zelle in jeglicher Fahrsituation zu beruhigen und zu horizontieren. Als 

Aktor fungieren vier Corner Module, bestehend aus einer MPE und einem 

aktiven Federbein, bei dem der Stoßdämpfer als Aktor verwendet wird. 

Kompensiert werden Roll -und Nickmomente. Darüber hinaus kann das 

Fahrniveau verändert, beispielweise bei einer Autobahnfahrt abgesenkt 

oder im Gelände erhöht werden.

R A P A  I N S I D E

Daimler  

Supplier 

Award für 

Innovation 

2018
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H E R K U N F T

Der Familien- 
unternehmer
Er ist der personifizierte Problemlöser. Mit Horst Pausch wird spätestens ab 1977  

vieles anders. Er kultiviert in RAPA das Familienunternehmen und führt es an die  

Automotive-Branche heran. Eine Ode an den Senior.

verändern, sondern einer, der in weiser Voraussicht und 

trotz beachtlicher unternehmerischer Erfolge loslassen kann.

Weinanbau in Australien

Vorbestimmt schien sein Weg bei RAPA immer schon zu 

sein. Horst Pausch erinnert sich noch genau daran, wie er 

als kleiner Junge jeden Tag mit seinem Schulranzen an 

der Firma seines Vaters vorbeispazierte. Die Volksschule, 

wo er 1948 eingeschult wird, liegt direkt neben RAPA, 

damals noch an der Pfaffenleithe. „Die Mitarbeiter kann-

ten mich alle, wenn ich da vorbeikam. Und es war schon 

immer die Rede davon: ‚Naja wenn du mal groß bist, 

kommst du sicher in die Firma, oder?‘“ Für die anderen ist 

die Sache klar. Horst Pausch selbst traut sich trotzdem 

erst einmal andere Pläne zu. Seinem Studienabschluss in 

Elektrotechnik und Wirtschaftsingenieurwesen setzt er ein 

arbeits- und wirtschaftswissenschaftliches Aufbaustu-

dium obendrauf. Dann folgt die Chance, zu promovieren: 

Fast hätte er in Australien dem Weinanbau eine wirt-

schaftsgeografische Doktorarbeit gewidmet. Der Vater, ein 

begnadeter Kaufmann und Vertriebler, überzeugt den 

umtriebigen Sohn dann doch zu bleiben. „Er war damals 

schon um die 63 Jahre alt. Und er hat seine Grenzen vor 

sich gesehen, auch im unternehmerischen Sinne. Ich 

Irgendwann müssen sie gestellt werden, die Weichen für 

die nächste Generation. Irgendwann muss man ausloten: 

Wohin kann die Reise gehen? Und wer gibt den Reisefüh-

rer? Für Horst Pausch ist an seinem 60. Geburtstag klar: 

Jetzt ist der richtige Zeitpunkt, im Sinne der Familie an die 

Zukunft zu denken. Seine Söhne, der eine Physiker, der 

andere Diplom-Betriebswirt, haben damals beide das 

Zeug dazu, seine Nachfolge anzutreten. 2010 beweist 

Horst Pausch nach 41 Jahren im Unternehmen, 33 davon 

in der Geschäftsleitung: Er ist nicht nur einer, der etwas 

Die Mitarbeiter kannten  

mich alle, wenn ich da  

vorbeikam. Und es war schon  

immer die Rede davon:  

‚Naja wenn du mal groß bist,  

kommst du sicher in  

die Firma oder‘?

Horst Pausch
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Aus dem Junior  
ist längst ein Senior ge-
worden, der RAPA bis 

heute beratend zur Seite 
steht.

1969, 1977, 2010 – für 

Horst Pausch sind es 

denkwürdige Jahres-

zahlen. 1969 fängt der 

Junior bei RAPA an. 

1977 übernimmt er 

die Geschäftsleitung, 

2010 übergibt er das 

Unternehmen an sei-

nen Sohn Dr. Roman 

Pausch.
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ausschauen. Ich kehrte zurück und kündigte an: Jetzt 

bauen wir uns ein neues Werk.“ Gesagt, getan. 1979 zieht 

RAPA an ihren neuen Standort in der Vielitzer Straße. Auf 

der Einweihungsfeier in einem großen Zelt wird zum ers-

ten Mal etwas greifbar, das vorher schon alle fühlen: „Die 

RAPA-Familie feiert ein Fest“, steht in großen Lettern über 

dem Programm. 

„Du musst beim Kunden sein!“

Eine Familie ist RAPA zu diesem Zeitpunkt schon lange, 

und das nicht nur weil eine Familie an der Unternehmens-

spitze steht. Horst Pausch erinnert sich an Zeiten, in denen 

ein Handschlag und ein Wort noch genügten: „Mein Groß-

vater hatte einen großen Hund. Die ganze Firma kannte 

Benno. Wenn er durchs Werk lief, freuten sich alle.“ Der 

Großvater, ein leidenschaftlicher Jäger, teilt in den Kriegs-

jahren schon mal das Essen mit der Belegschaft. „Wenn er 

etwas geschossen hat, hat meine Großmutter nach Feier-

abend für alle gekocht. Mein Vater Albert war mit allen per 

Du. Wenn einer ein Problem hatte, dann kam er zum Chef. 

Man kannte sich, die persönlichen Geschichten. In einer 

Kleinstadt wie Selb kennt sowieso jeder jeden.“ Erinne-

glaube, er hat damals gemerkt, dass ich ein anderes 

Niveau anstrebe. Er wusste: Wir schaffen den Übergang 

nur jetzt. Nicht erst in sechs Jahren, sondern jetzt“, erin-

nert sich Horst Pausch an das Jahr 1969 zurück. Und 

genauso kommt es. Sein erster Tag bei RAPA läuft schlep-

pend an. „Ich habe mich an einen Schreibtisch in einem 

leeren Zimmer gesetzt. Und dann saß ich da und fragte 

mich: Was bin ich jetzt? Was mache ich hier? Ich war ein-

fach bloß, wie man es heute sagt: der Junior. Und damit 

einer, der sich beweisen muss. Und genau das habe ich 

getan.“

Ein neues Werk

1977 übernimmt Horst Pausch die Geschäftsleitung bei 

RAPA. Die Firma ist damals noch klein. Horst Pausch hat 

Pläne, das Portfolio um Magnetventile zu erweitern und 

stößt an räumliche Grenzen. Sein Beschluss: Er wird den 

Unternehmenssitz verändern. Auf einer Geschäftsreise zu 

einem Stuttgarter Kunden erlebt er die Wucht und die 

Außenwirkung eines neuen Werks, einer neuen Unterneh-

menspräsenz, und ist sich sicher: Das will er auch. „Ich 

wusste plötzlich: So schaut die Welt aus, und wenn wir 

weiterkommen wollen, dann müssen auch wir genauso 

Alles noch ein  
bisschen kleiner: Seinen 
Weg bei RAPA beginnt  
Horst Pausch noch an 

der Pfaffenleithe.



21

Die Wucht eines neuen 
Werks: Unter Horst 

Pausch wächst bis 1979  
ein neuer RAPA-Standort.

rungen, die ein Familienunternehmen ausmachen. Und 

Werte, die von Generation zu Generation bis heute weiter-

getragen werden. Sein vertriebliches Geschick schaut 

sich Horst Pausch vom Vater ab. „Er hat immer gesagt: Du 

musst beim Kunden sein, wenn du beim Kunden die Ohren 

aufmachst, erfährst du alles, was du wissen musst. Und 

genau so habe ich gearbeitet: Zum Kunden fahren, mit ihm 

reden, genau abfragen was er will. Zuhören. Und alles, was 

du erfahren hast, zu Hause mit den Entwicklern bespre-

chen.“ Später nimmt Horst Pausch die Entwickler gleich 

mit und setzt den Spezialisten auf Kundenseite seine Spe-

zialisten auf Augenhöhe gegenüber. „Bei uns kommt der 

Problemlöser ins Haus. So funktioniert eine vertriebsorien-

tierte Entwicklung, weil der Vertrieb bei uns immer seine 

direkte Fortsetzung in der Entwicklung findet.“

Plötzlich Marktführer

Und so verändert sich mit Horst Pausch langsam RAPAs 

Profil, schwindet die Lust an Produkten von der Stange 

Genau so habe ich gearbeitet:  

Zum Kunden fahren, mit ihm  

reden, genau abfragen  

was er will. Zuhören.  

Und alles, was du erfahren hast, 

zu Hause mit den Entwicklern  

besprechen.

Horst Pausch 



als so ein Detail im Cabrio.“ Für Horst Pausch stellt genau 

dieser Einstieg in die Autoindustrie die Basis der RAPA-

Erfolgsgeschichte dar.

Man spricht hier Sächsisch

Das alte Geschäft baut Horst Pausch langsam ab. In den 

1980er-Jahren verschwinden die Tunnelöfen für die Por-

zellanherstellung. Die Zeiten ändern sich. In der Porzellan-

stadt Selb entwickelt sich der Automobilzulieferer RAPA 

sprunghaft zum Lokalmatador und Arbeitgeber und ver-

weist die niedergehende Porzellanindustrie auf ihre Plätze. 

An der etwas abseitigen Lage, „im Eck, oben rechts“, der 

kleinen Stadt, kann auch Horst Pausch nicht rütteln, 

braucht in den Wachstumsjahren aber dennoch gutes Per-

sonal. Schon damals rekrutiert RAPA seine Talente eher 

vor Ort, geht direkt auf Schulen und Hochschulen zu. „Die 

Leute haben wir dann vom Dorf, aus Coburg oder Kronach, 

später aus Hof bekommen.“ Selb, der Stadt seines Vaters 

und seines Großvaters, bleibt Horst Pausch trotzdem treu, 

sukzessive und eröffnet die Nähe zum Kunden plötzlich 

neue, spezifischere Betätigungsfelder. Horst Pauschs gute 

Beziehung zu einem ganz bestimmten Kunden läutet für 

RAPA schließlich eine neue Ära ein: RAPA bringt sich 1985 

bei Daimler Benz in Stellung, entwickelt und fertigt hyd-

raulische Ventile zum Öffnen und Schließen des Cabrio-

verdecks in hohen Stückzahlen. Horst Pausch: „Wir haben 

uns immer an Dinge herangetraut, die uns technologisch 

vor sehr hohe Anforderungen gestellt haben, und die wir 

dann auch – wenn es zu diesen Aufträgen kam – dauer-

haft in sehr guter Qualität hergestellt haben. Zuverlässig-

keit und Qualität, das zeichnet uns aus.“ Und das schlägt 

Wellen. Schnell klopfen andere große Player der Automo-

bilindustrie bei RAPA an. Das Unternehmen avanciert zum 

weltweiten Marktführer in diesem Bereich. Was für die 

Steuerung des Verdecks funktioniert, lässt sich auch für 

luftgefederte Fahrzeuge übersetzen. „Mercedes hat ange-

fangen, Fahrzeuge mit Luftfederung zu bauen und wir 

haben dafür die ersten Ventile entwickelt. Das hat genauso 

gut funktioniert. Es war der Weg weg vom Cabrioverdeck, 

hinein in einen größeren Bereich. Schließlich hat die Fede-

rung für ein Fahrzeug einen wesentlich größeren Umfang 

Von wegen Kleinstadt:  
Als junger Mann trifft 
Horst Pausch, selbst 

leidenschaftlicher Trom-
peter, in Selb auf die  
Musiklegende Louis 

Armstrong.
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Zuverlässigkeit und  

Qualität, das zeichnet  

uns aus.

Horst Pausch



souverän 
gelöst
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ein grundlegender Standortwechsel kommt für ihn nicht 

infrage. Mit der Wende 1989 erfährt die Lage des Unter-

nehmens plötzlich eine strategische Aufwertung. „Die Öff-

nung der DDR hat uns natürlich Leute gebracht. Denn wir 

waren ein interessanter Arbeitgeber, direkt über der alten 

Grenze. In dieser Zeit, in der bei uns ja auch dieser Hoch-

schwung gekommen ist, haben wir unsere Leute zu 50 

oder 60 Prozent aus Sachsen geholt. Da stand dann an 

manchen Büros: Man spricht hier Sächsisch!“

Vertrauen haben

Die Treue zu seinen Wurzeln, das Verinnerlichen essenzi-

eller Werte, genauso das Bewahren der finanziellen Unab-

hängigkeit, die dafür sorgt, dass RAPA ein familiengeführ-

tes Unternehmen bleiben kann, bilden das Fundament, auf 

dem Horst Pausch zum großen Sprung ansetzt und RAPA 

in eine neue Zeitrechnung führt. Heute ist aus dem Junior 

längst ein Senior geworden, der seine Erfahrung an die 

nächste Generation weitergibt und dem Unternehmen 

ganz offiziell als Vorsitzender des Aufsichtsrats der RAPA 

zur Verfügung steht. Sich grundlegend einmischen, Ruder 

herumreißen, Überzeugungen durchsetzen, all das will er 

nicht mehr. Wer loslässt, muss auch Vertrauen haben. Ein 

Handschlag, ein Wort. Horst Pausch steht zu seiner Ent-

scheidung, die er an diesem denkwürdigen Nachmittag 

des 17. April 2002 bei einer gemütlichen Tasse Tee getrof-

fen hat. Und ist immer noch erleichtert und froh über die 

Entscheidung seines Sohnes Dr. Roman Pausch: „Ja, ich 

möchte ins Unternehmen und ja, ich möchte es auch 

übernehmen.“ Eine große Vergangenheit braucht schließ-

lich eine große Zukunft.                    	      

       �Einstieg ins Automotive- 
Geschäft

Mit Mercedes Benz wagt RAPA Mitte der 1980er-Jahre ihren  
nächsten Evolutionsschritt. Geschäftsführer Horst Pausch pflegt  
enge Kontakte zu dem Automobilgiganten, und ihm gelingt der  
große Coup: RAPA bringt sich in Stellung und fertigt ab 1985 kleine 
Magnetventile für die hydraulische Steuerung des Cabrio- 
Verdecks. Das ändert vieles in Selb: Aus dem Ventilhersteller RAPA 
wird ein Automobilzulieferer. Einer, der von nun an wächst. Denn 
nach Mercedes klopfen auch anderen große internationale Auto-
mobil-Firmen an. 

Horst Pausch erinnert sich: „Wir haben zum Beispiel intensiv mit 
der Firma Audi gesprochen, wir haben mit der Firma BMW gespro-
chen. Auch mit Rolls Royce. Peugeot hat etwa Cabrios dieser Art 
gemacht. Ich denke, wir waren mit den Ventilen für Cabrio-Antriebe, 
weltweit Marktführer.“ Auch Jaguar Landrover will damals luftge-
federte Fahrzeuge bauen und setzt auf die hohe Qualität der RAPA-
Produkte.

Und genau die macht den Erfolg aus. „Zuverlässigkeit, eine heraus-
ragende Technologie und eine überproportionale Qualität, das hat 
uns ausgezeichnet. Wir haben uns an Dinge herangetraut, die uns 
technologisch vor sehr hohe Anforderungen gestellt haben, und die 
wir dann in sehr guter Qualität dauerhaft hergestellt haben.“ 



24



25

H E R K U N F T

Als Präzision noch  
Augenmaß war
Bei RAPA ist noch vieles anders, als Irina Holzendörfer hier 1977 beginnt. Wesentlich kleiner  

ist das Unternehmen, vielleicht auch ein wenig gemütlicher. Hugo Bayer erlebt ab 1986 mit 

RAPA eine Ära des Wachstums. Zwei „Eigengewächse“ erinnern sich an „alte“ Zeiten.

Eine Szene aus  
beschaulicheren Tagen, 

vermutlich aus dem Jahr 
1966. Am alten Standort 
werden Relais und Mag-
netventile noch per Hand 

gefertigt.

Wickelei bleibt Irina Holzendörfer nicht. Sie darf wechseln, 

wird mit immer wieder neuen Produkten und Aufgaben 

betraut, die sie gerne annimmt. Auch das Bedienen neuer 

Maschinen gehört dazu. „Ich hatte keine Angst vor großen 

Automaten, auch wenn es kleine Sachen waren: Ich habe 

mir alles zugetraut.“ Heute ist Irina Holzendörfer in Halle 7 

im Einsatz, baut an Ventilen für das aktive Fahrwerk mit 

und lötet. Eine Aufgabe, die ihr bis heute liegt. Die ruhige 

Hand, das Feingefühl bringt sie von Haus aus mit. „Viel-

leicht liegt Frauen dieses kleinteilige, penible Arbeiten ein-

fach mehr, vielleicht sind wir einfach ein bisschen fein-

fühliger? Punktgenaues Löten ist schon komplex. Es darf 

kein Loch drin sein, keine kalte Lötstelle. Das ist nicht so 

einfach, wie es aussieht. Das kann nicht jeder.“

Eine anspruchsvolle Geschichte

Auch Hugo Bayer hat ein paar Eigenschaften, die man ihm 

erst einmal nachmachen muss. Als Hallenleiter trägt er die 

Verantwortung in Halle 4 – nicht nur für sein etwa 

100-köpfiges Team, sondern auch für eine reibungslose 

Produktion. Keine leichte Aufgabe bei sechs Montageli-

nien, rund 15 Produkten und hohen Taktfrequenzen. „Das 

ist schon eine anspruchsvolle Geschichte in Bezug auf 

Nerven und Motivation“, sagt Hugo Bayer. Die Halle, an 

Im Jubiläumsjahr macht sie die 43 Jahre bei RAPA voll. An 

ihren ersten Tag hier, es ist der 1. September 1977, erinnert 

sich Irina Holzendörfer noch genau. 15 sei sie damals 

gewesen, frisch von der Schule, in Selb geboren und auf-

gewachsen. Und für sie ist schon damals klar: „Ich geh zur 

RAPA.“ Ihren Dienst in der Wickelei tritt Irina Holzendörfer 

noch am alten RAPA-Standort an. Der neue Unternehmens-

sitz nimmt bereits Gestalt an. 1979 zieht Irina Holzendörfer in 

das neue Werk. Und staunt nicht schlecht: „Das war natür-

lich etwas ganz anderes. Alles neu und viel moderner.“ 

Auch das Arbeiten wird angenehmer: „Die Maschinen in 

der alten Wickelei waren extrem laut, fast kreischend. In 

der neuen Halle 1 gab es Vorrichtungen, die die Lautstärke 

dämpften.“ 

Frau mit Feingefühl

Nicht nur das Arbeitsumfeld verändert sich. Am Anfang 

wickeln Irina Holzendörfer und ihre Kolleginnen die Mag-

netspulen für die Magnetventile noch mit ruhiger Hand. In 

der RAPA Produktion regiert das weibliche Geschlecht, das 

nun Schritt für Schritt die Technisierung und Automatisie-

rung der Produktion miterlebt. „Später kriegten wir den 

ersten Automaten, einen Zwölfspindler, an dem zwölf  

Spulen gleichzeitig gewickelt werden konnten.“ In der 
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unsere Leute mit ihrer Motivation und ihren Fähigkeiten so 

einsetzen, dass sie am richtigen Platz das richtige Ergeb-

nis liefern – und sich im besten Fall damit identifizieren 

können.“ Gelingt es, kann sich Hugo Bayer meist über 

einen störungsfreien Betriebsablauf freuen. Das große Ziel 

eines jeden Arbeitstags.

Maßgeschneiderte Strukturen

Hugo Bayer kommt am 1. April 1986 zu RAPA und beginnt 

hier seine zweite Lehre zum Werkzeugmacher. 1991 tritt 

er seine Meisterstelle an. Hugo Bayer ist einer der Mitar-

beiter, die RAPAs Weg in den Automotive-Bereich miterle-

ben und mitgestalten. „Wir hatten einen Umbruch in der 

ganzen Produktionskette. Unsere Industrieproduktions-

ketten wurden von Automotive zunehmend überstrahlt, 

mussten aber weiter betrieben werden.“ RAPA hat damals 

viele Abteilungen, darunter eine Stanzerei, eine Kunst-

stoffspritzerei – mit Fertigungstiefen, die es heute nicht 

mehr gibt. Industrieventilfertigungen, der Sicherungs- und 

Relaisbau zeichnen sich noch durch Handmontage aus. 

Ende der 1980er-Jahre steigt RAPA in die CNC-Technik 

ein. Hugo Bayer kümmert sich im Werkzeugbau darum, 

deren Konzeption Hugo Bayer beteiligt war, hat sich längst 

zu einem eigenständigen Mikrokosmos entwickelt, in dem 

jede getroffene Entscheidung über Schnittstellen, aber 

auch in das restliche Unternehmen hineinwirkt. Kommuni-

kationsfähigkeit, so scheint es, ist auch eines der wich-

tigsten Werkzeuge eines Technikers und Prozessgestal-

ters. „Es scheint nicht jeden Tag die Sonne und wir müssen 

Im Jubiläumsjahr arbei-
tet Irina Holzendörfer  
43 Jahre bei RAPA.  

Sie kennt die Produktion 
noch aus den späten 

1970er-Jahren.

Eine lange Betriebs- 

zugehörigkeit hat nicht  

immer etwas mit  

mangelnder Flexibilität  

zu tun. Das Gesamtpaket  

ist entscheidend.

Hugo Bayer
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Hugo Bayer, Hallenleiter 
in Halle 4, kommt 1986 
ins Unternehmen und 

erlebt den Sprung in den 
Automotive-Markt aus 
Produktionssicht mit.

dass die Maschinen im Bearbeitungszentrum eingestellt 

und für die Serienproduktion vorbereitet werden. Und er 

lernt Mitarbeiter an, die die CNC-Maschinen künftig bedie-

nen. Auch an anderer Stelle nimmt Hugo Bayer das Heft in 

die Hand: Halle 4 wird zu seinem Projekt, als RAPA 

beschließt, die Halle eigenständig zu planen und umzu-

Bis heute sind Hand-
arbeit und Handwerk bei 
RAPA gefragt. Zum Bei-
spiel, wenn Ersatzteile 

angefragt werden.

setzen. Bei ihrer Konzeption lässt Hugo Bayer Erfahrungen 

aus dem Arbeitsalltag mit einfließen und schafft maßge-

schneiderte Strukturen, die den Produktionsprozess noch 

effizienter machen. 

Warum Hugo Bayer RAPA so lange treu geblieben ist? 

„Eine lange Betriebszugehörigkeit hat nicht immer etwas 

mit mangelnder Flexibilität zu tun. Das Gesamtpaket ist 

entscheidend.“ Und auch Irina Holzendörfer ist bis heute 

stolz, auf das, was sie tut. „Das ist wie mit den Porzelli-

nern, die die Tassen unten anschauen. Ich weiß: In diesem 

Ferrari oder Mercedes sind Teile drin, die ich gefertigt 

habe.“	  
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H E R K U N F T

Hightech in der Provinz
Irgendwann hat Jörg Bauer die Großstadt satt. Von München zieht es ihn zurück nach Selb.

Vom Konzern zu einem aufstrebenden Mittelständler. Für den RAPA-Ingenieur ist es alles andere 

als ein fauler Kompromiss.

Einst zog das Porzel-

lan die Menschen 

nach Selb. Längst 

kann die Kreisstadt im 

Fichtelgebirge mit 

anderen Pull-Faktoren 

auftrumpfen. RAPA ist 

einer von ihnen.

Ganz schön viel  
Horizont hier. Selbs Be-

wohner wissen: Es muss 
nicht immer München 

sein, auch die Kleinstadt 
und Nordbayern haben 

ihren Reiz.

damals klar: Ich suche mir meine Zukunft woanders.“ 

Woanders, das bedeutet in Jörg Bauers Fall irgendwann 

München. Der Autoliebhaber startet seine Karriere bei 

BMW in der Entwicklung. Ohne Familie genießt er das 

Großstadtleben. Mit den Kindern ändern sich seine 

Ansprüche. Wenig Platz, hohe Mieten, verstopfte Straßen 

– Jörg Bauer sieht die bayerische Landeshauptstadt plötz-

lich mit anderen Augen und entdeckt das Landei wieder in 

sich. „Die Tatsache, dass man hier die Gartentür auf-

macht, mit dem Motorrad fährt, man einfach seine Ruhe 

hat und nicht in 24 Staus steht, hat mich überzeugt. Das 

hier ist eine andere Freiheit. Und eben diese Freiheit 

bedeutet für mich Lebensqualität.“ Jetzt arbeitet er keine 

1.000 Meter von seinem Wohnort entfernt, kann in die 

Arbeit laufen. „Das hat was. Ich habe Zeit für die Familie, 

die Freizeit und für mich dazugewonnen.“ 

Verwurzelt und agil

In Sachen Standort hat Reinhard Schlechte eine recht 

pragmatische Haltung: „Sie müssen Selb nicht lieben, 

aber Sie müssen bereit sein, jeden Tag hierhin zu fahren.“ 

Dass das vor allem für Young Professionals nicht immer 

das Naheliegendste ist, weiß der Geschäftsführer der 

RAPA Healthcare GmbH & Co. KG und der RAPA Industry 

GmbH & Co. KG genau. Die Generation Y ist in der Industrie 

angekommen – und mit ihr Forderungen, die sich nicht 

allein am Gehalt festmachen lassen. 30 Stunden-Wochen, 

Günstige Mieten, erschwingliche Bauplätze, eine reiche 

Vereinslandschaft, Sicherheit, Kinderfreundlichkeit, Natur- 

und Hochschulnähe, ambitionierte Industrie und wegwei-

sende Produkte – zum Beispiel intelligente Bauteile für 

das selbstfahrende Auto. Glaubt man der Kampagne „Frei-

raum für Macher“ ist die Region rund um das Fichtelge-

birge ein Ort, an dem nicht nur so etwas wie eine Work-

Life-Balance noch möglich ist, sondern auch Zukunft 

passiert. Die These: Was formal einfach nur ländlich 

anmutet, ist bei näherer Betrachtung gar nicht mal so 

unattraktiv. Ein gutes Beispiel ist die 15.000 Einwohner-

Stadt Selb. Seit nunmehr 100 Jahren Standort der Firma 

RAPA.

Das Landei in dir

Der eine oder andere stau- und mietengeplagte Großstäd-

ter dürfte zurecht etwas neidisch ins oberfränkische Idyll 

blinzeln, wo man zwar nicht den Großglockner oder die 

Wettersteinspitze erklimmen, dafür aber den Schneeberg 

oder den Ochsenkopf besteigen kann. Natürlich haben 

Metropolen ihren Reiz, gerade junge Menschen lockt das 

Großstadtleben mit all seinen Zerstreuungen – und natür-

lich guten Arbeitgebern. Nicht anders ging es Jörg Bauer 

vor mehr als 20 Jahren. In Selb bricht damals die Porzel-

lanindustrie zusammen. Es beginnt eine Zeit der Abwan-

derung. „Keine zehn Prozent meines Abiturjahrgangs sind 

hier in der Gegend geblieben. Und auch für mich war 
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durchgemacht hat. Dr. Roman Pausch: „Oberfranken hat 

einen starken Strukturwandel hinter sich. In Hof ist die 

Textilindustrie mit zigtausend Arbeitsplätzen niedergegan-

gen. In Rehau ist immer noch Europas größte Gerberei 

ansässig. Aber auch dort sind viele hundert Arbeitsplätze 

verloren gegangen. In Selb drehte sich alles um das Por-

zellangewerbe mit über 12.000 Arbeitsplätzen. Davon gibt 

es heute vielleicht noch 150.“ All das hat die Region ver-

ändert, aber auch stärker gemacht. „In unserer Region 

gibt es ein sehr starkes Netzwerk. Zwischen Firmen, 

Gemeinden, aber auch zwischen den Mitarbeitern. Dieser 

Zusammenhalt ist definitiv ein Standortvorteil einer mittel-

ständisch geprägten Region.“ Einer Region, der RAPA, 

selbst längst ein Standortfaktor, viel zurückgibt. Zum Bei-

spiel als Initiator der Selber-MINT-Tage, als Unterstützer 

vieler Schulen, als Sponsor regionaler Sportvereine, als 

Kooperationspartner im Kultur- und Bildungsbereich der 

Stadt Selb, aber auch der Hochschule Hof. Auch so kann 

Recruiting funktionieren. „Selb, das Ländliche mag nicht 

jedermanns Sache sein, aber es steht eben eine sehr gute 

flexible Arbeitszeiten. „Das sind Sachen, über die wir 

nachdenken und für die wir uns strategisch aufstellen 

müssen, wenn wir gute Mitarbeiter rekrutieren möchten“, 

findet Reinhard Schlechte. Entwicklungsarbeitsplätze in 

Berlin? Warum eigentlich nicht? „Es ist doch gerade 

unsere Wandlungsfähigkeit, die uns auszeichnet, und die 

vielen Familienunternehmen fehlt.“ 

Und die notwendig ist, denn an Selb ist nicht zu rütteln. 

Seinem Standort, seinen Wurzeln treu bleiben und trotz-

dem agil sein, das ist kein einfacher Spagat, weiß auch 

Vorstandsvorsitzender Dr. Roman Pausch. Und doch kann 

er seinem Selb viel abgewinnen. „Tatsächlich ist unser 

Binnenstandort gar nicht so schlecht. In München oder in 

einer anderen Metropolregion wären wir nur eine Firma 

von vielen. Im ländlichen Raum ist das anders. In Selb sind 

wir, auch als vergleichsweise kleine Firma, der größte 

Arbeitgeber und haben damit ein größeres Gewicht. Das 

darf man nicht unterschätzen.“ Hinzu komme die lokale 

Verbundenheit, der Zusammenhalt einer Region, die viel 

Die Tatsache, dass man  

hier die Gartentür aufmacht,  

mit dem Motorrad fährt,  

man einfach seine Ruhe hat  

und nicht in 24 Staus steht.  

Das hier ist eine andere Freiheit.  

Und eben diese Freiheit  

bedeutet für mich  

Lebensqualität.

Jörg Bauer

 

Haus, Garten, Platz: Jörg 
Bauer hat sich bewusst 
für eine Rückkehr in die 
alte Heimat entschieden. 
RAPA bot dem Entwick-
lungsingenieur auch die 
berufliche Herausforde-

rung, die er suchte.
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Schaltzentrale auf  
grüner Wiese: 1979  
zieht RAPA an ihren  
heutigen Standort in  
die Vielitzer Straße.

Firma in dieser Stadt. Mir genügt das“, sagt Reinhard 

Schlechte, der die gute Anbindung des Fichtelgebirges an 

Regensburg, Nürnberg oder München trotzdem nicht mis-

sen will.

Leute, die gestalten

Jörg Bauer genießt indes seine Rückkehr und bereut es 

nicht, im Dezember 2014 die Chance für einen Neuanfang 

in der alten Heimat ergriffen zu haben. Bei RAPA steht 

damals die Entwicklung eines neuen Produkts an, das in 

Serie gebracht werden soll: eine Motorpumpeneinheit für 

Daimler. Jörg Bauer, bislang konzerngeprägt, spornt die 

Aufgabe an: „Das war wirklich eine komplett neue Ent-

wicklung, etwas ganz Neues, das es so auf dem Markt 

noch nicht gab.“ In der Vorentwicklung ist Jörg Bauer für 

die Elektronik zuständig. Als das Produkt ein knappes Jahr 

später in die Serienentwicklung geht, bekommt er die Pro-

jektleitung übertragen. „Damit hatte ich als Neuling nicht 

gerechnet. Ich war sehr motiviert, hatte aber schon Res-

pekt vor dieser Aufgabe.“ Für Dr. Roman Pausch ist es 

damals keine ungewöhnliche Entscheidung. „Der Unter-

schied zwischen einem Konzern und einem Mittelständler 

ist der: Letztere haben oft sehr flache und sehr schnelle 

Entscheidungsmechanismen. Und ich glaube, der Markt 

wird nicht von den Großen gewonnen, sondern von den 

Schnellen. Leute, die gestalten und etwas bewirken wol-

len, fühlen sich bei einem Mittelständler vielleicht auch 

deshalb besser aufgehoben. Wer will, kann bei uns Ver-

antwortung übernehmen.“ Jörg Bauer will, und er kann. 

„Das Produkt läuft mittlerweile in Serie. Wir haben, was 

sehr schön war, den Daimler Supplier Award für Innova-

tion dafür gewonnen.“
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Ich glaube, der Markt wird  

nicht von den Großen gewonnen,  

sondern von den Schnellen.  

Leute, die gestalten und etwas  

bewirken wollen, fühlen sich  

bei einem Mittelständler  

vielleicht auch deshalb  

besser aufgehoben.

Dr. Roman Pausch

 

RAPAs Kundenorientierung lässt sich auch von Selb aus 

leben, nicht zuletzt dank einer guten Anbindung an das 

Autobahnnetz. Nähe zum Kunden nimmt RAPA, vor allem 

Dr. Roman Pausch immer wörtlich – und persönlich. Jörg 

Bauer ist überzeugt: „Es gibt wenige Unternehmer, die für 

ihre Kunden so viel tun. Wenn beispielsweise Daimler ruft, 

fährt Dr. Pausch auch am Sonntagmorgen um 6 Uhr los. 

Keine Zeit, keine Lust? Das gibt es bei uns nicht. Und genau 

das wissen unsere Kunden zu schätzen. So macht Zusam-

Ein bisschen mehr Mut

Auch Jörg Bauer ist von seinem neuen Arbeitgeber über-

zeugt: „Der große Vorteil ist, dass wir in relativ kleinen 

Teams arbeiten, die flexibel und schnell sind, und dass wir 

auch selbst etwas entscheiden dürfen bzw. schnelle Ent-

scheidungen von oben an die Hand bekommen.“ Der for-

male Prozess, der könne schon manchmal dauern, aber 

das Treffen grundsätzlicher Entscheidungen – „Machen 

wir das oder machen wir das nicht?“ – dieser Weg sei um 

Längen besser als in einem Konzern, findet Jörg Bauer. 

„Als Mittelständler beweisen wir manchmal vielleicht ein 

bisschen mehr Mut. Wir trauen uns, klare Ansagen zu 

machen, auch wenn mit Sicherheit nicht jede davon zu 

einem guten Ergebnis führt. Aber gar keine zu treffen, das 

ist eigentlich immer der verkehrteste Weg. Das ist auch 

die Philosophie von Herrn Dr. Pausch, die für mich große 

Führungsstärke beweist. Und die findet man nicht über-

all.“ Denn, was nützt ein mondäner Standort, wenn das 

Wesen und die Werte eines Unternehmens nicht stimmen? 
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menarbeit Spaß und so kommen wir im Ganzen vorwärts.“ 

Seine Rückkehr nach Selb empfindet Jörg Bauer ebenfalls 

als Fortschritt. Im Winter Ski- und Schlittenfahren. In nur 

15 Minuten am Lift stehen. Im Sommer in einem lauschi-

gen Waldbad planschen, ohne Eintritt zu bezahlen, ohne 

das Problem zu haben, einen Parkplatz zu finden. Ausge-

dehnte Wanderungen, Klettern gehen, Motorboot fahren, 

ein eigenes Haus, mit viel Platz für die Familie und Träume 

– „Was kann es denn Geileres geben?“	  

Wer sich ins Fichtelgebirge 
wagt, findet hallenweise  

Hightech und hoch- 
moderne Produktionslinien.
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RAPA-Ventile retten Leben

Die Nieren des Menschen sind kleine biologische Wunderwerke. Eine 

Fehlfunktion wirkt sich erheblich auf den Organismus des Menschen 

aus. 

Dank moderner Technik und einer umfassenden Versorgung kann  

nierenkranken Patienten eine bessere Lebensqualität ermöglicht  

werden. Dafür liefert die RAPA Healthcare GmbH & Co. KG die Ventil-

technik an den Weltmarktführer von Dialysemaschinen Fresenius  

Medical Care.

Als Teil eines Medizinproduktes müssen die Ventile nicht nur hohen 

technischen Anforderungen genügen sondern auch den Ansprüchen 

der Medizintechnik gerecht werden. Ein Projekt mit Zukunft – da sind 

sich alle einig!

R A P A  I N S I D E

KLEIN, ABER OHO. 
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F A M I L I E

Hier grüßt sich jeder
Vorstand Karin Wolf beschreibt RAPA schon mal als Uhrwerk: „Es gibt größere und kleinere 

Zahnräder. Wenn auch nur das kleinste Rädchen fehlt, funktioniert es nicht.“  

Dieser Zusammenhalt und Respekt prägen das Unternehmen – wie in einer großen Familie.

Familientag, Veran-

staltungen für Azubis, 

genauso für sport- 

begeisterte Mitar- 

beiter: RAPA nimmt 

Teambuilding ernst 

und stärkt so auch 

außerhalb der Arbeit 

den Zusammenhalt 

ihrer Mitarbeiter.

Gemeinsam etwas be-
wegen, dieses Gefühl 

stellt sich bei RAPA nicht 
nur bei Teamevents ein.

für einen“ ist es, was sie antreibt und motiviert. Familien 

leben vom Miteinander, von Unterstützung und dem Wis-

sen, bei Problemen immer ein offenes Ohr zu finden. 

Feel good, work better

In der RAPA-Familie wird jeder gehört. Wo Kollegen vor 

beruflichen oder privaten Herausforderungen stehen, es 

innerhalb eines Teams zu Uneinigkeiten kommt oder Mit-

arbeiter Wünsche, Anmerkungen, Hinweise haben, ist 

Michael Piper nicht weit. Er ist sozusagen der „Vertrauens-

lehrer“ bei RAPA, nimmt die Anliegen seiner Kollegen auf, 

vermittelt, gibt Rat, hört zu. „Manchmal kommt ein Mitar-

beiter einfach, weil er einen Tipp braucht, manchmal gibt 

es auch Probleme zwischen Vorgesetzten und Mitarbei-

tern, die von den Betroffenen nicht direkt angesprochen 

werden wollen“, erzählt Piper aus seinem Alltag. Das Ver-

trauensgremium, in dem er mit sechs weiteren Kollegen 

sitzt, ist vergleichbar mit einem Betriebsrat, nur ohne 

Gewerkschaft. Die Mitglieder erteilen nicht nur Ratschläge 

und vermitteln zwischen Kollegen, sie tragen die Anmer-

kungen der Belegschaft auch an die Vorstände weiter. Es 

geht also auch darum, die Arbeitsbedingungen bestmög-

lich auf die Bedürfnisse der Mitarbeiter anzupassen. 

Seine Aufgabe als zweiter Vorsitzender des Vertrauens-

gremiums bei RAPA bereitet Michael Piper große Freude. 

Erst recht, wenn er Herzensprojekte umsetzen kann. Dafür 

Flache Hierarchien, ein persönlicheres Miteinander, mehr 

Gestaltungsmöglichkeiten für den einzelnen Mitarbeiter: 

Die Vorteile eines mittelständischen Familienunterneh-

mens sind meist schnell erzählt, gelebt werden sie nicht 

immer so stringent. Was also bedeutet Familie in einer 

Firma, die seit nunmehr 100 Jahren und vier Generationen 

immer in der Hand von ein und derselben Familie lag? Bei 

RAPA bedeutet familiengeführt mehr. Hier findet sich 

Familie nicht nur in der Leitung des Unternehmens, son-

dern in jeder Abteilung, in jedem Büro und in jedem Mit-

arbeiter. Der Familiengedanke, den jeder einzelne verin-

nerlicht hat und in der täglichen Zusammenarbeit lebt, ist 

das, was das Unternehmen trägt. Ja, es stimmt: RAPA 

funktioniert wie ein Uhrwerk. Die Zahnräder, egal wie groß 

oder klein sie sind, greifen ineinander. Sie halten das 

große Ganze am Laufen, machen RAPA oft schneller und 

wendiger als die Konkurrenz. Dabei gilt: Jedes Rädchen, 

jedes Familienmitglied also, hat den gleichen Wert. Auf 

dem Gelände in Selb werden keine Unterschiede gemacht. 

Hier grüßt sich jeder – egal, ob einem der Betriebsleiter 

oder die Reinigungskraft über den Weg läuft. Ein Vertrau-

ensgremium, eine „Offene-Tür“-Mentalität, zahlreiche 

Events mit und für die Mitarbeiter – RAPA gibt alles, küm-

mert sich mit einer großen Portion Feel-Good-Mentalität. 

Und das kommt an. Karin Wolf, Kübra Kärner und Michael 

Piper sind sich über Abteilungsgrenzen hinweg einig: 

Genau dieses Familiengefühl, dieses „Einer für alle, alle 



38

und fördern das natürlich auch“, so Vorstand Karin Wolf. 

Ein gutes Beispiel dieser Förder-Philosophie ist Kübra Kärner. 

Sie sorgt nach dem Abschluss ihres dualen Studiums bei 

RAPA dafür, dass jedes Mitglied der Familie hinsichtlich 

psychischer Belastungen, Gesundheit, Ergonomie des 

Arbeitsplatzes sowie arbeitsmedizinischer Fälle bestens 

unterstützt ist. „Ich bin 50 Prozent meiner Arbeitszeit 

unterwegs in der ganzen Firma. Oft kommen die Mitarbei-

ter aber auch selbst auf mich zu, wenn es etwas zu ver-

bessern gibt“, berichtet Kärner. Die Optimierung des 

Arbeitsplatzes, die Zusicherung, dass jeder so arbeiten 

kann, wie es für seine Leistung am effektivsten ist, sind 

wesentliche Zutaten für das Erfolgsrezept von RAPA und 

wichtige Faktoren im Recruiting.

Von Beginn an „Zuhause“

Karin Wolf ist seit Mai 2014 ein Vorstandsmitglied der 

RAPA. Ihren Anfang in der Firma fand sie durch eine 

Zusammenarbeit in ihrer Funktion als Wirtschaftsprüferin 

aber bereits einige Jahre früher: „Das Unternehmen war 

kein unbekanntes für mich. Ich habe die Familie Pausch 

über Jahre kennengelernt. Es war kein Ankommen in 

einer fremden Welt. Ich kannte die Mitarbeiter schon vor-

her, sie wussten also, worauf sie sich mit mir in der Vor-

standschaft einlassen“, erzählt Wolf. Dennoch war es für 

Karin Wolf auch eine Herausforderung, als Externe die 

steht er im ständigen Austausch mit den Vorständen Karin 

Wolf und Dr. Roman Pausch. „In unseren Sitzungen 

besprechen wir, woran gearbeitet werden könnte. Diese 

Punkte werden dann erledigt. Das läuft sehr gut“, stellt 

Piper zufrieden fest. „Letztes Jahr haben wir ein neues 

Benefit-Programm eingeführt, das Jobrad – also so wie 

ein Dienstwagenleasing, nur mit E-Bikes. Ich habe das 

damals den Vorständen vorgestellt und durfte das Projekt 

umsetzen. Die Mitarbeiter nehmen das Angebot gut an.“ 

Eines ist klar: Zufriedene Mitarbeiter sind wichtig für den 

Erfolg des Unternehmens. Nur wenn Probleme angespro-

chen und entsprechend optimiert werden, kann die Leis-

tung aller auf dem Höhepunkt sein. Karin Wolf schätzt die 

Arbeit des Vertrauensgremium deshalb sehr: „Für uns ist 

es wichtig, zu wissen, was unsere Mitarbeiter beschäftigt. 

Da ist Feedback natürlich Gold wert.“ RAPA legt großen 

Wert darauf, dass die Stimmung innerhalb der Familie gut 

ist. Dazu gehört auch, dass jedes einzelne Mitglied gefor-

dert und gefördert wird. Individuelle Stärken und Interes-

sen werden erkannt – Stillstand, Unterforderung und 

Unzufriedenheit haben so kaum eine Chance. „Ein Projekt 

sieht vor, dass Produktionsmitarbeiter sich zu Maschinen-

anlagenführern weiterentwickeln, um noch mehr zu bewe-

gen und Verantwortung zu übernehmen. Zudem streben 

einige unserer dualen Studenten den Mastertitel an und 

Mitarbeiter wollen sich weiterbilden. Das sehen wir gerne 

Es geht nicht nur um Konflikt- 

lösung und Problembehandlung,  

sondern auch darum, was wir für  

die Mitarbeiter verbessern können,  

sodass die Stimmung in der Firma  

gut ist, es in den Teams vorangeht  

und sich jeder wohlfühlt.

Michael Piper
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Michael Piper weiß als 
Mitglied des Vertrauens-
gremiums: Zufriedene 

Mitarbeiter sind ein 
wichtiger Erfolgsfaktor.

Kommunikation 

schafft Vertrauen: Seit 

Juli 1990 gibt es mit 

dem Vertrauensgre-

mium bei RAPA eine 

Institution, die im Kon-

fliktfall bei Bedarf 

zwischen Mitarbeitern 

und Vorgesetzten ver-

mittelt. Ziel ist es im-

mer, eine gemein-

schaftliche Lösung zu 

finden.



40

Leitung eines familiengeführten Unternehmens zu über-

nehmen. Wie sie sich behauptet hat? „Ich meine, sagen zu 

können, dass ich immer ich selbst geblieben bin. Ich 

denke im Sinne des Unternehmens und setze im gegen-

seitigen Umgang auf Respekt und Wertschätzung. Denn 

mit Ehrlichkeit und Offenheit kommt man sehr weit“, weiß 

Wolf. Wie ein richtiges Familienoberhaupt bieten die Vor-

stände von RAPA jedem Mitarbeiter ein offenes Ohr. Karin 

Wolf konnte so zusätzliches Vertrauen gewinnen. Zum 

100-jährigen Jubiläum von RAPA blickt sie in die Zukunft 

des Unternehmens. Ihr Wunsch: „Dass es Nachfolge- und 

Vorstandsgenerationen gibt, die immer für das Wohl der 

Firma und der Mitarbeiter agieren, und dass es ein mittel-

ständisches Unternehmen bleibt, in dem man flexibel und 

innovativ reagiert.“

Ich bin stolz, bei dem  

Wachstum dabei sein  

zu dürfen. Wir sind jetzt in  

der vierten Generation und  

das Unternehmen ist  

äußerst erfolgreich.  

Das bedeutet mir viel.

Karin Wolf

 

Hat ein Ohr für ihre  
Mitarbeiter:  

Vorstand Karin Wolf.
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Als Familie wachsen

Natürlich ist Wachstum auch immer eine Herausforde-

rung. Als Arbeitgeber von fast 1.000 Mitarbeitern fragt 

sich RAPA: Können Werte wie Vertrauen, Verbundenheit 

und Familie bei einer solchen Größe noch gelebt werden? 

„Natürlich wird es schwieriger, den Familiengedanken 

weiterzutragen, je größer eine Firma ist“, gibt Vorstand 

Karin Wolf zu. „Aber wir versuchen es.“ Die Vorstand-

schaft lebt ihrer Belegschaft Offenheit vor. „Niemand soll 

bei Problemen verschlossene Türen vorfinden. Dr. Roman 

Pausch und ich stehen immer für Gespräche zur Verfü-

gung – und diese Unterstützung wird vertrauensvoll ange-

Arbeitsumfeld
•	 Flexible Arbeitszeiten

•	 Vertrauensarbeitszeit

•	 Modern eingerichteter Arbeitsplatz

•	 Vertrauensgremium

•	 Wertschätzender Umgang

Aus- & Weiterbildung
•	 Förderung berufsbegleitender Fortbildungen

•	 Umfangreiches internes Seminarprogramm

•	 Eigene Ausbildungswerkstatt 

•	 Umschulungen

Mitarbeiterrabatte
•	� In Geschäften und bei Kulturveranstaltungen

•	� Fitnessstudiokooperationen

•	� Fahrradleasing /Job-Rad

•	� PC-Leasing

Arbeitskultur
•	 Schlanke Hierarchien

•	 Kollegiales Team

•	 Legeres, informelles Arbeitklima

•	 Chancengleichheit

Karriereperspektiven
•	� Entwicklungsprogramme für Führungs-  

und Fachkräfte

•	 Arbeiten im Ausland (USA/China)

•	� Drei Business Units mit manigfaltigen 
Funktionsbereichen 

Faire Vergütung 
•	� Ergebnisabhängige Sondervergütung

•	� Leistungsorientiertes Bonussystem

Altersvorsorge
•	� Vermögenswirksame Leistungen  

(VL-Zuschuss)

Gesundheitsmanagement 
•	 Arbeits- und Gesundheitsschutz

•	 Gesundheitsförderung 

•	 Vorsorgeuntersuchungen

•	 Fitnessangebote

Gutes Essen
•	� Hauseigene Kantine RAPAteria

•	� Essenszulage

•	� Brotzeit- und Getränkeautomaten in 
den Fertigungshallen

Mitarbeiterevents
•	� Weihnachtsfeier

•	� Teamevents

•	� Teilnahme an Sportevents

•	� Azubi-Einführungstage

•	� Azubi-Projekte

•	� Familientag
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nommen“, so Karin Wolf. Dass die Bemühungen der Vor-

standschaft und das gemeinsame Ziel, für den Kunden 

bestmögliche Produkte abzuliefern, innerhalb des RAPA-

Teams Früchte tragen, bestätigt auch Michael Piper. Er 

weiß, dass trotz der Unternehmensgröße niemand unter-

geht: „Ich schätze sehr, dass man immer noch die Mög-

lichkeit hat, mitzureden. Wir haben kurze Wege und die 

Vorstandschaft hat immer ein offenes Ohr für uns.“ Zur 

Familie gehört bei RAPA im Übrigen auch der Kunde. „Ein 

Kunde hat mal gesagt: Das Gute am Mittelstand ist, dass 

man schnell, flexibel und innovativ reagiert“, erzählt Karin 

Wolf. Der Funke, die Werte springen über: Der Teamgeist, 

das Verantwortungsbewusstsein, die Motivation der Mit-

arbeiter. All das begeistert und prägt die meist langjähri-

gen Beziehungen zum Kunden und macht Kundenorientie-

Bei RAPA sitzen  
alle nicht nur  
sprichwörtlich  
in einem Boot.

Es ist nicht immer  

alles Friede, Freude,  

Eierkuchen.

Dann müssen wir alle  

anpacken und uns sagen:

Das ist meine Firma,  

für die ich arbeite, und  

wir kriegen das

zusammen wieder hin.

Kübra Kärner

 

Ein Team sein,  
das funktioniert bei RAPA 
auch abseits des beruf-

lichen Miteinanders.

Zum Kugeln: auch an  
diversen Sportevents nimmt 

das RAPA-Team teil.



souverän 
gelöst
       �Kübra Kärner, erste Duale  

Studentin bei RAPA       
Mit Kübra Kärner ging RAPA einmal mehr einen Weg. Als erste dua-
le Studentin bei RAPA, studiert sie BWL, kombiniert mit einer Aus-
bildung zur Industriekauffrau. Nach einem Schulprojekt in Zusam-
menarbeit mit dem Unternehmen, hatte sie das Konzept mit sich 
als Versuchskaninchen initiativ vorgeschlagen – mit Erfolg: „Es war 
ein Experiment für beide Seiten und ein großer organisatorischer 
Brocken. Wir haben alles individuell abgestimmt, kurzfristig ent-
schieden und nach und nach einige Sachen angepasst. Davon pro-
fitieren die jetzigen Dualstudenten.“ 

Mittlerweile arbeitet Kärner im Bereich Arbeitssicherheit und Um-
welt. „Durch die Praxisphasen konnte ich überall hineinschnup-
pern und herausfinden, welche Richtung zu mir passt.“ Ein Plus – 
auch für RAPA, denn so gewinnt sie Mitarbeiter, die mit vollem In-
teresse und Motivation bei der Sache sind.

Einmal RAPA, immer RAPA, da ist sich Kübra Kärner sicher. Aus-
schlaggebend dafür ist der immergrüne Familiengedanke. Der 
auch gilt, wenn es mal nicht so rosig läuft: „Es ist nicht immer alles 
Friede, Freude, Eierkuchen. Dann müssen wir alle anpacken und 
uns sagen: Das ist meine Firma, für die ich arbeite und wir kriegen 
das zusammen wieder hin“, so 
Kärner. „Das ist für mich 
RAPA – einfach 
Familie.“

Die RAPA-Devise: miteinander 
arbeiten, miteinander feiern.

rung zu einem weiteren Wert, der die RAPA-Familie eint 

und festigt. RAPA holt seine Mitarbeiter nicht nur in der 

unternehmenseigenen RAPAteria an einen Tisch. Das Unter-

nehmen setzt die Belegschaft bei Teamevents schon mal in 

ein Drachenboot oder stellt sie an die Startlinie eines Fir-

menlaufs. Kübra Kärners persönliches Highlight ist der 

Familientag: „Das ist ein großes Fest, zu dem alle Mitar-

beiter ihre komplette Familie mitbringen können. Von 

Kinderschminken über Grillen bis zur Live-Unterhaltung 

gibt es da alles.“ Doch damit nicht genug: Veranstaltungen 

wie Sportevents, Weihnachtsfeiern, Betriebsfeste, Azubi-

Einführungstage und das Selber Wiesenfest sind vielseitig 

und haben doch eins gemeinsam: Sie rufen laut und herz-

lich ‚Teambuilding‘, erinnern an den Zusammenhalt sowie 

gemeinsame Stärken und festigen das Gefühl von Familie. 

Alle für einen und einer für alle eben. Kübra Kärner ist sich 

sicher, dass da in Zukunft noch einiges passieren wird: 

„Ich möchte dabei mithelfen, die Mitarbeiter und das 

Unternehmen weiterzuentwickeln. Das ist meine Ambi-

tion: Ich möchte die Früchte meiner Arbeit ernten. Es gibt 

Projekte, die sehr langfristig sind. Und ich freue mich 

schon drauf, irgendwann sagen zu können: Das haben wir 

gut gemacht. Ich freue mich, auf alles, was bei RAPA 

kommt. Wieso sollte ich von einem Unternehmen wegge-

hen, das mir so gut gefällt?“	  

43
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KLEIN, ABER OHO. 
Ventilsysteme für die Cabrio-Verdecksteuerung

Zu finden sind RAPA Ventile in den hydraulischen Dachantriebsystemen aller namhaften und weltweit 

führenden Automobil- insbesondere Cabrio-Hersteller wie Daimler, BMW, Bentley, Ferrari und McLaren.

RAPA-Produkte sorgen für kurze Öffnungs- und Schließzeiten, einen definierten Bewegungsablauf und 

eine sanfte Dämpfung von Schwingungen. So wird Cabriofahren noch eleganter.

R A P A  I N S I D E
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F A M I L I E

Frau mit Power
Mit Puppen konnte Elvira Bayer nie viel anfangen. „Ich bin mit Werkzeug aufgewachsen.  

Ich wollte immer einen technischen Beruf“, sagt die Leiterin der Zentralwerkstatt. Ein Blick  

in eines der Herzstücke von RAPA. Dort, wo die Frauenpower wohnt.

wichtigen Dreh- und Angelpunkt für die interne Betriebs-, 

Qualitäts- und Produktionssicherung. 

Dienstleister für das Unternehmen 

Die Zeit der Werkstatt beginnt als Dr. Roman Pausch 2004 

als technischer Leiter ins Unternehmen kommt. „Er hat 

damals gesehen, dass RAPA eine Werkstatt braucht und 

mich beauftragt, meinen Meister zu machen, wenn ich die 

Leitung dieser Werkstatt übernehmen will.“ Elvira Bayer, 

mittlerweile Mutter eines kleinen Sohnes, ist dankbar für 

die Förderung und nimmt die Herausforderung an. „Das 

war keine leichte Zeit, aber wenn man es will, ist alles 

schaffbar“, sagt sie so vehement, dass man gar nicht 

anders kann, als es ihr zu glauben. Aus einer kleinen Ein-

richtung mit Fräsmaschine hat sich mittlerweile ein  

elfköpfiges Team entwickelt, das auf mehrere CNC-

Maschinen zurückgreifen und seit 2013 sogar im Zwei-

schicht-Betrieb im Einsatz ist. Die Aufgaben der Werkstatt 

sind essentiell: „Wir sind Dienstleister für das ganze 

Unternehmen. Egal, welche Abteilung von uns etwas 

braucht, ob es die Logistik ist, die Qualität, ob es die Hallen 

sind, die Instandhaltung, das strategische Ersatzteillager, 

ob Stillstände drohen, ob der Prototypenbau anfragt oder 

der Vorrichtungsbau, die Fertigungstechnik – es ist ganz 

egal: Jeder, der etwas braucht oder ein Problem hat, kann 

zu uns kommen.“ Diese Flexibilität lässt verstehen, warum 

sich RAPA den Luxus einer eigenen Zentralwerkstatt leis-

Offiziell beginnt Elvira Bayer ihren Weg bei RAPA im Jahr 

1988. Zunächst in der Steckermontage, dann als Einlege-

rin im doppelseitigen Bearbeitungszentrum. Doch eigent-

lich weiß sie schon lange vorher, dass sie hier einmal 

arbeiten will. „Ich bin quasi mit RAPA, noch am alten 

Standort in der Pfaffenleithe groß geworden, also in der 

ganz alten RAPA. Meine Oma und meine Mama arbeiteten 

dort schon in der Steckerkonfiguration.“ Als junge Frau ist 

Elvira Bayer weiter fasziniert: Technische Zeichnungen 

liest sie ohne Probleme, die Maschinen interessieren sie. 

Und sie weiß plötzlich genau, was sie will: Werkzeugma-

cherin werden. Sie wird es schaffen und noch mehr: Ab 

1994 übernimmt sie den Prototypenbau, seit 2006 leitet 

die gelernte Industriemeisterin Geräte und Feinwerk die 

unternehmenseigene Zentralwerkstatt und damit einen 

Männer sind direkt.  

Aber dann ist es gesagt  

und auch wieder gut.  

Ich arbeite sehr gerne  

unter Männern.  

Ich habe eine sehr  

gute Truppe, das sind alles  

meine Jungs.

Elvira Bayer 
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„Ich bin offen für Kritik, wer etwas zu sagen hat, darf das 

auch tun. Natürlich in einem angemessenen Ton. Auch als 

Abteilungsleiterin bin ich nur ein Mensch, der seine Fehler 

nicht immer sieht und froh ist über jeden Dialog.“ 

Erfüllung? Gefunden! 

Das Potenzial ihrer Mitarbeiter und deren Ambitionen ver-

sucht Elvira Bayer immer zu sehen und zu fördern. Denn 

genau das sei in ihren Augen auch die Aufgabe jeder  

Führungskraft. Genauso Konsequenz. Diese äußert sich 

nicht zuletzt im Umgang mit ihrem Mann, mit dem sie sich 

seit nunmehr 30 Jahren den gleichen Arbeitgeber teilt und 

den sie bei RAPA kennenlernte: „Beruf und Privates  

trennen wir strikt, ansonsten kann es nicht gut gehen.“ 

Ihre Erfüllung, das weiß Elvira Bayer nach über 30-jähriger 

Betriebszugehörigkeit, hat sie auch in ihrem Beruf ge- 

funden: „Ich bin hier bei RAPA gefördert worden, ich bin 

hier gerne auf der Arbeit. Ich fühle mich einfach zuge-

hörig.“	

tet. „Und wir tragen nicht nur durch unsere Schnelligkeit 

durchaus zur Wertschöpfung bei“, sagt Elvira Bayer. „Wir 

reduzieren ja nicht zuletzt externe Kosten, die schon mal 

um 300 Prozent höher sein können als die internen Kos-

ten, wie wir aus Vergleichsangeboten herauslesen.“

Eine sehr gute Truppe 

Ihr Herz, ihren Mut, ihren Biss und ihre Stärke hat Elvira 

Bayer auf ihrem Weg bei RAPA an vielen Stationen unter 

Beweis gestellt. Doch natürlich gibt es sie, Aufgaben, für 

die es eine gewisse Kraft braucht und für deren Bewälti-

gung sich frau umso mehr anstrengen muss. „Man muss 

es eben wollen“, findet Elvira Bayer auch in diesem Fall. 

Gleiches gilt für den Umgang mit ihrem Team, das vor-

rangig aus Männern besteht. „Männer sind direkt. Aber 

dann ist es gesagt und auch wieder gut. Ich arbeite sehr 

gerne unter Männern. Ich habe eine sehr gute Truppe, das 

sind alles meine Jungs“, sagt die Chefin mit Stolz. Einen 

Anspruch auf Fehlerlosigkeit hat Elvira Bayer dabei nicht: 

Frau mit Herz und Biss: 
Elvira Bayer leitet seit 
2006 die Zentralwerk-

statt bei RAPA.
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F A M I L I E

Lösungen über  
Grenzen hinweg
Seit 100 Jahren ist RAPA Problemlöser. In Selb gewachsen, findet das Unternehmen heute 

auch Lösungen für die Märkte in China und den USA. Schnell, innovativ, immer das Ziel im 

Blick: RAPA tritt international aufs Gaspedal – und gestaltet seine Zukunft neu.

Die Grundsteinlegung 

erfolgte noch vor  

Weihnachten.  

Ab 18.12.2012 ent-

steht in Auburn,  

Alabama der das erste 

RAPA-Werk außerhalb 

Deutschlands.  

Im Januar 2014 be-

ginnt der US-amerika-

nische Standort mit 

den Serienlieferungen 

für Kunden wie ZF, 

Chrysler und  

Continental.

Baut Brücken in den 
US-amerikanischen 
Markt: Kelly Nelson, 
Geschäftsführer in  

Auburn.

und erst einmal sehen wollen, wie die Produkte auf dem 

europäischen Markt funktionieren.“ Eine weitere Heraus-

forderung bei RAPAs Zusammenarbeit über Kontinente 

hinweg, stellen die unterschiedlichen Arbeitsmentalitäten 

dar, so Nelson: „Die Mentalität ‚Just do it‘ treibt unser US-

Team dazu, ein Thema durchzuarbeiten, ohne uns zurück-

zulehnen oder eine Risikoanalyse durchzuführen. In der 

deutschen Kultur ist es üblicher, sich lange mit Risiken 

und Chancen auseinanderzusetzen. Wir in den USA 

machen also vielleicht mehr Fehler, arbeiten aber auch 

schneller. Die deutschen Kollegen machen dafür weniger 

Fehler.“ Klingt erst einmal nach einer sehr kontroversen 

Arbeitsweise – die sich aber am Ende optimal ergänzt. Auf 

dem Weg von Auburn nach Selb kommen die Vorzüge bei-

Als 2014 das RAPA-Werk in Auburn, Alabama, in Betrieb 

genommen wurde, stand Kelly Nelson als Geschäftsführer 

in der ersten Reihe. Der US-Amerikaner wurde damals 

aber nicht ins kalte, deutsche Wasser geworfen. Er hatte 

bereits Erfahrungen mit der Kultur und den Geschäftser-

wartungen deutscher Kollegen gesammelt. Was ihm neu 

war: die kleine Größe eines mittelständischen Familien-

unternehmens. Das familiäre Gefühl über 4.832 Meilen 

von Selb nach Auburn zu transportieren, schien im ersten 

Moment eine Masteraufgabe zu sein – war aber machbar, 

findet Kelly Nelson: „Die Verbindungen zwischen den Kol-

legen aus Deutschland und den USA sind sehr stark. Diese 

Beziehungen sind für eine kleine Organisation von ent-

scheidender Bedeutung, um als Einheit zu fungieren. 

Durch diese Verbundenheit und mehrere Reisen beider 

Teams entsteht ein echtes Gefühl der Zugehörigkeit zu 

etwas Größerem als dem eigenen Sein.“ 

Just do it

Unterschiede gibt es natürlich. „Der amerikanische Markt 

funktioniert anders als der europäische“, weiß Kelly Nel-

son. „In Europa ist der Wunsch der Kunden nach neuen 

Technologien viel größer – die Automobilhersteller der 

USA wollen das weniger, da sie auf Nummer sicher gehen 

Die Verbindungen  

zwischen den Kollegen  

aus Deutschland und  

den USA sind sehr stark.

Kelly Nelson 
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fahren will, soll das Unternehmen zur schnellen Entwick-

lung und Technologieumwandlung der chinesischen Auto-

mobilindustrie beitragen und gemeinsam mit ihr wachsen 

– insbesondere in den Bereichen Elektromobilität und 

Autonomes Fahren. Denn im Jahr 2019 waren in den  

Top 5 der E-Fahrzeug-Hersteller nur chinesische Firmen 

vertreten. Hier steckt also großes Potenzial und eine 

bedeutende Gelegenheit für RAPA, an diesem Erfolg  

teilzuhaben.

Time to market 

Natürlich birgt der chinesische Markt eigene Herausforde-

rungen. In China gilt das Prinzip „Time to market“. Das 

bedeutet: Wenn chinesische Kunden ein Produkt anfragen, 

brauchen sie dieses in vielen Fällen sofort. Da ist es gut, 

dass RAPA ein Meister darin ist, schnell zu reagieren und 

kundenorientierte Lösungen zu finden. RAPAs Selbstver-

ständnis als Problemlöser wird in Shanghai Anklang finden, 

ist sich Zinan Wang sicher: „Das ist eine ganz klare Rahmen-

bedingung für unsere Organisation. Wir sind das Unter-

nehmen, das nach Systemlösungen forscht und diese auch 

findet. Das ist unabdingbar für die Kundenentwicklung.“ 

der Welten zusammen und ergeben eine Einheit, die RAPA 

international noch besser werden lässt.

Neubeginn in China

Eine weitere Brücke entsteht momentan auch nach China, 

wo RAPA sich für neue Märkte öffnet und begeistern will. 

2020 entsteht bei Shanghai ein neues Vertriebs- und Ein-

kaufsbüro, das lokale Kundenbeziehungen und Liefer- 

ketten aufbaut. Bis 2025 soll ein neues Produktionswerk 

entstehen. Kelly Nelson blickt dieser Entwicklung positiv 

entgegen: „RAPA hat jetzt genug Erfahrung mit der Eröff-

nung neuer Produktionshallen und einer Einrichtung in 

einem anderen Land, um erfolgreich zu sein. Es ist wichtig, 

all die gelernten Lektionen zu berücksichtigen und eine 

Startstrategie zu entwickeln, die auf diesen Erfahrungen 

basiert.“ Ratschläge, die sein Kollege Zinan Wang gerne 

annimmt. Er leitet den neuen RAPA-Standort in Shanghai 

und ist stolz auf seine neue Aufgabe: „Es ist eine Ehre, 

dass ich RAPA in China vertreten kann. Mit diesem Schritt 

deckt RAPA die drei wichtigsten Automobilmärkte der Welt 

– also Europa, China und die USA – ab und stellt unsere 

Zukunft langfristig sicher.“ Als Strategie, die RAPA in China 

Die Organisation in China  

braucht vor allem Flexibilität.  

Eine schnelle Reaktion  

ist Voraussetzung dafür,  

die Kundenzufriedenheit  

halten zu können.

Zinan Wang
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Ein Standort in Selb, einer in Auburn und ein weiterer in 

Shanghai – um diese Expansion zu meistern, muss auch 

die Kommunikation stimmen. Kelly Nelson und Zinan 

Wang stehen deshalb in engem Austausch und profitieren 

von den Erfahrungen des anderen. „Kelly und ich flogen 

zusammen nach China, um einige unserer Partner zu 

besuchen und uns auszutauschen.“ Und auch die deutsche 

Geschäftsleitung ließ sich eine Reise nach Shanghai nicht 

nehmen: Dr. Roman Pausch verschaffte sich im Juli 2019 

einen ersten Eindruck, seine Kollegin Karin Wolf besuchte 

China im darauffolgenden November. Alle haben ein ge-

meinsames Ziel: die Welt weiter für RAPA zu gewinnen.	

Zinan Wang bereitet 
RAPA auf China vor.
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Die Mehrkammer-Luftfedern ermöglichen Komfort- und Leistungsein-

stellungen beim Fahren, indem sie die Federrate der Luftfeder anpas-

sen. Die auf die Fahrsituation angepasste Federung sorgt für einen 

erhöhten Nutzerkomfort. Zudem bleibt die Wagenhöhe unabhängig 

von der Belastung konstant. Die Bodenfreiheit passt sich je nach Un-

tergrund an.

Durch die Mehrkammer-Luftfedern liegt das Fahrzeug jederzeit opti-

mal auf der Fahrbahn. Das bedeutet: Komfort, Fahrdynamik und  

Sicherheit sind zu jedem Zeitpunkt gewährleistet.

R A P A  I N S I D E

KLEIN, ABER OHO. 
Schaltventile für das Aktivfahrwerk
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C H A N G E

�Ich bin kein  
Mikromanager

menskultur zu sorgen, damit die Leute sich wohl fühlen 

und sich entscheiden, mit und bei uns zu wachsen.

Auch Sie selbst sind bei RAPA als Quereinsteiger mit ihren 

Aufgaben gewachsen. Was zieht einen promovierten  

Physiker, der u.a. in der Bankenwelt tätig war, zurück ins 

Familienunternehmen? 

Dr. Roman Pausch: Ich habe meine Zeit im Bankgeschäft 

sehr genossen. Aber es war die Zeit des neuen Marktes, 

eine Zeit, die sehr stark von Gier geprägt war und in der 

ich mich mit meinen persönlichen Werten nicht wieder-

gefunden habe. Ausschlaggebend war der 11. September 

2001. Ich verfolgte die schlimmen Ereignisse im Handels-

Herr Dr. Pausch, Sie sind die vierte Generation Ihrer Fami-

lie, die an der Spitze von RAPA steht. Was bedeutet Ihnen 

das mit Blick auf das Firmenjubiläum?

Dr. Roman Pausch: Das bedeutet erst einmal eine große 

Verantwortung, nicht nur, um unsere Familienleistung zu 

bewahren und weiterzuentwickeln, sondern vor allem für 

unsere Mitarbeiter. Man kann die schönste Halle oder die 

teuerste Maschine haben. Wert sind sie nichts, wenn darin 

oder damit keine Menschen arbeiten. Unsere Mitarbeite-

rinnen und Mitarbeiter machen den Erfolg des Unterneh-

mens aus. Dafür brauchen sie ein bestimmtes Umfeld, das 

durch die Unternehmenskultur bestimmt wird. Meine Auf-

gabe als Vorstandsvorsitzender ist es, für diese Unterneh-

Eines Tages an der Spitze von RAPA stehen? Für Dr. 

Roman Pausch war das zunächst nicht das Ziel. Und 

doch tut er mittlerweile genau das. Seit 2010 ist er 

Geschäftsführer seines Familienunternehmens, sam-

melte vorher Erfahrungen als Technischer Leiter im 

Unternehmen. Den Neubeginn in Selb erinnert er nach 

Jahren im Ausland als eine fordernde Rückkehr. 

Längst ist Dr. Roman Pausch in der alten Heimat an-

gekommen. In Oberfranken. Bei RAPA. In seiner Rolle 

und in seinen Aufgaben, die ihm vor allem Freude be-

reiten, weil sie ihn fordern, schon mal testen. Wie man 

der Zukunft am souveränsten begegnet? Dr. Roman 

Pausch ist sich sicher: Wer früh genug losläuft, löst 

nicht nur die Problemstellungen seiner Kunden.
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raum der Bayerischen Landesbank mit. Neben mir stand 

ein Händler für Optionen und der schaltete, während alle 

noch geschockt waren, sofort um und überlegte sich, wie 

er das zu Geld machen kann. Ich fand das so abstoßend, 

dass ich sofort wusste: Das ist keine weiterführende Kar-

riere für mich. Mein Vater ist zu dieser Zeit 60 Jahre alt 

geworden und fragte meinen Bruder und mich, wie wir 

unsere zukünftige Karriere und Lebensplanung gestalten 

wollten. Ich absolvierte dann ein Wirtschaftsaufbaustu-

dium in Vancouver und Sydney, um mir das Rüstzeug für 

einen Weg bei RAPA anzueignen. 

Von Vancouver und Sydney zurück nach Selb. Hand aufs 

Herz: Wie groß war der Kulturschock? 

Dr. Roman Pausch: Im Dezember 2003 aus dem Sommer 

in Sydney nach Selb zu kommen, war durchaus eine 

ungewöhnliche Erfahrung. Und natürlich musste ich mich 

als Neuankömmling erst einmal beweisen, auch vor der 

Belegschaft. Es war eine fordernde Zeit, in der ich viel 

gelernt habe.

Von Beginn an stand Ihr Vater, Horst Pausch, als Berater an 

Ihrer Seite. Zusammen leiteten Sie mithilfe eines Zehn-

jahresplans den Generationenwechsel ein. Wie sehr kam 

Ihnen das beim Übergang zugute? 

Dr. Roman Pausch: Erfahrung ist in meinen Augen durch 

nichts zu ersetzen. Einen solchen Plan aufzustellen, ist die 

eine Sache. Sich auch daran zu halten, ist keine Kleinig-

keit. Zumal ich damals Anfänger und mein Vater sehr 

berufserfahren war. Ich möchte nicht wissen, wie oft er 

innerlich die Hände über dem Kopf zusammengeschlagen 

hat. Aber er hat mich immer auch „mein Ding machen 

lassen“. Das rechne ich ihm wirklich sehr hoch an. Auch 

heute ist mein Vater noch sehr oft in der Firma und wir 

haben einen wöchentlichen Regeltermin. Das ist ganz 

typisch für uns, dass wir in der Familie diskutieren, wo wir 

langgehen möchten. Das verhindert Alleingänge oder 

ungeklärte Erwartungshaltungen. Außerdem ist es wirk-

lich großartig, einen inzwischen nicht mehr im Tagesge-

schäft involvierten Insider als Ratgeber und Sparrings-

partner zu haben.

Im Laufe dieses Zehn-Jahres-Plans verbrachten Sie Ihre 

erste Zeit nicht gleich in der Geschäftsführung, sondern in 

der Produktentwicklung. Wie erlebten Sie diese Zeit?

Dr. Roman Pausch: Wir bezogen damals ein neues, moder-

nes Großraumbüro. Ich ließ mich nicht in meinem eigenen 

Büro daneben nieder, sondern habe mich zu den Kollegen 

gesetzt. Ich wollte die Leute schnell kennen lernen. Füh-

rung durch Vorbild halte ich nach wie vor für das stärkste 

Führungsmodell. Das bedeutet: Ich selbst tue das, was ich 

den anderen abverlange und gehe mit gutem Beispiel 

voran. So war das Eis relativ schnell gebrochen. Ich bin 

kein Mikromanager. Das heißt: „Ich lasse den Leuten Frei-

raum und habe Vertrauen, denn das macht Menschen 

groß. Durch Vertrauen wächst Verantwortung. Das bringt 

Menschen dazu, über ihre Grenzen hinauszugehen.“ Das 

funktioniert im Entwicklungsbereich natürlich besonders 

gut, weil dort kreative Menschen sind, die auch ihren Frei-

raum wollen. Unsere Entwickler suchen das Mitgestalten, 

Ich lasse den Leuten Freiraum  

und habe Vertrauen, denn das  

macht Menschen groß.  

Durch Vertrauen wächst  

Verantwortung.  

Das bringt Leute dazu, über  

ihre Grenzen hinauszugehen.

Dr. Roman Pausch
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Ich möchte mich ständig weiterentwickeln, lernen und 

getestet werden. 

Auch in Ihrer Hauptbranche, dem Automotive-Bereich, 

steht ein Wandel an. Was bedeutete dieser zu erwartende 

Umbruch für RAPA und wie stellen Sie sich für die Zukunft 

auf? 

Dr. Roman Pausch: Wir definieren uns im Gegensatz zu 

anderen Firmen nicht über bestimmte Kernprodukte. Wir 

sind nicht der weltbeste Schmied oder backen die besten 

Brötchen. Wir führen kundenspezifische Entwicklungen im 

mechatronischen Bereich durch und stellen diese her. 

Dabei ist es nicht entscheidend, ob das ein Magnetventil 

oder ein Elektromotor ist. Wir sind heute branchenüber-

greifend auf der Suche nach anspruchsvollen technischen 

Problemstellungen, mit deren Lösung wir einen Kunden-

mehrwert schaffen können. Dabei hilft uns, dass wir 

Erfahrung mit dem Wandel haben. Wir haben unseren 

Geschäftszweck in der direkten Geschichte schon mehr-

fach geändert. Wir haben Schnelligkeit und Flexibilität 

bewiesen. Wir sind echte Problemlöser. Für unsere Kun-

den und immer auch für uns selbst. Wir haben schon vor 

fünf Jahren gesehen, wohin sich unsere Branche entwi-

ckelt. Wir hatten damals eine hohe Abhängigkeit von Ver-

brennungsmotoren und fingen deshalb an, unser Produkt-

portfolio aktiv zu steuern und umzubauen. Der Ausbau 

unseres Geschäfts in der Medizin- und Industrietechnik 

steht dafür. Nichtsdestotrotz ist dieser Umbruch die bis-

lang größte Herausforderung, vor der unsere Firma steht. 

Aber mir ist nicht bange. Wir sind gut aufgestellt und 

haben frühzeitig angefangen. Ein wenig professionelle 

Paranoia hilft uns da. Lieber ein bisschen zu schnell los-

laufen als zu langsam. 	  

das Mitmachen und die Eigenverantwortung. Wir suchen 

keine Erfüllungsbeamten, sondern Mitarbeiter, die sich 

aktiv miteinbringen möchten und diese Verantwortung 

suchen. 

Gilt diese Idee von Leadership für das ganze Unter- 

nehmen? 

Dr. Roman Pausch: Führung bedeutet immer auch Konse-

quenz. Wenn man etwas ausmacht, muss man es auch 

einhalten. Tut man das nicht, muss auch das Konsequen-

zen haben. Vor allem durch unser schnelles Wachstum 

habe ich viel dazu gelernt. Als ich hier anfing, waren wir 

etwa 200 Leute und die durchschnittliche Zugehörigkeits-

dauer lag bei 14 Jahren. Da brauchte man vielleicht gar 

nicht so viel Leadership, weil die Mitarbeiter im Wesentli-

chen wussten, was zu tun war und sehr gut eingearbeitet 

waren. Durch das starke Wachstum kamen viele Leute 

dazu. Vor diesem Hintergrund gewinnt Führung an Bedeu-

tung. Das sind alles Aspekte, die ich über die Jahre gelernt 

habe. Aber ich habe nicht den Anspruch alles zu wissen. 

Wir sind heute branchen- 

übergreifend auf der Suche  

nach anspruchsvollen  

technischen Problemstellungen,  

mit deren Lösung wir einen  

Kundenmehrwert schaffen  

können. Dabei hilft uns,  

dass wir Erfahrung mit  

dem Wandel haben.

Dr. Roman Pausch
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Kundenspezifische, schnelle 
Lösungen finden – Dr. Roman 

Pausch kennt die Kernkompetenz 
seines Unternehmens genau.

Von Sydney nach Selb, von 

der Bayerischen Landes-

bank zurück ins Familien-

unternehmen: Seit 2010 

steht Dr. Roman Pausch an 

der Spitze von RAPA. Seine 

ersten Schritte im Unter-

nehmen wagte er ab 2003 

als Technischer Leiter.
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KLEIN, ABER OHO. 
Luftventilblöcke für das emissionsfreie Fahren

Elektroautos sind der Beginn einer anderen Logik von Energie und 

Mobilität. Regenerativ gespeist, ist die Elektromobilität ein zentra-

ler Bestandteil eines smarten und ressourcenschonenden urbanen 

Lebensstils in einem lukrativen Wachstumsmarkt. Innovative An-

bieter wie das US-amerikanische Unternehmen Tesla haben in der 

jüngsten Vergangenheit deutliche Impulse gesetzt und als Ideen-

geber fungiert. RAPA unterstützt den Elektro-Pionier und ermög-

licht Fahrkomfort durch eine hochpräzise Luftfederung. Der Luft-

federventilblock von RAPA ist in allen Tesla-Modellen (Tesla X,  

Tesla S und Tesla Model 3) verbaut.

R A P A  I N S I D E
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C H A N G E

In Krisen immer  
ein Gewinner
Wer schnell sein will, muss dem Wandel zuvorkommen. Mit all seinen Unwägbarkeiten.  

Er muss sich für eine Zukunft aufstellen, die er nie ganz absehen kann, Rückschläge  

einstecken, die er nicht kommen sieht. RAPAs Zukunftsstrategie lautet deshalb: Diversifikation.

Reinhard Schlechte 

steht für RAPAs  

Zukunft ein.  

Als Geschäftsführer 

der RAPA Healthcare 

und RAPA Industry 

kümmert sich der 

ehemalige Betriebs-

leiter heute um RAPAs  

strategische Neuaus-

richtung.

Von der Betriebs-  
in die Geschäftsführung: 

Reinhard Schlechte 
steigt 1998 bei  

RAPA ein.

die es auf dem Markt gab“, erinnert sich Reinhard 

Schlechte, der Ende der 1990er-Jahre als Betriebsleiter zu 

RAPA kommt. Ein bestimmter Satz hat sich in sein Gedächt

nis geprägt: „Dr. Roman Pausch sagte damals: Eine Krise 

ist schlimm, aber eine Krise ist dadurch definiert, dass sie 

auch mal ein Ende hat. Und wenn du am Ende noch dabei 

sein willst, musst du jetzt die richtigen Entscheidungen 

treffen.“ RAPA entwickelt die richtigen Produkte zur richti-

gen Zeit und geht letztendlich doch als Gewinner aus der 

Krise hervor. Als Partner, auf dessen Innovationskraft die 

Kunden weiter vertrauen.

Neue Märkte im Visier

Von 200 auf fast 1.000. Das Mitarbeiter-Wachstum der 

letzten Jahre spricht für sich. Und doch hallen ein paar 

Vorbehalte und Sorgen aus dem Triumph nach. RAPA 

macht sich auf die Suche nach neuen Wegen abseits des 

Automobils. Und findet sie zum Teil in der Industrie, die 

RAPA zutraut, Großserien zu akzeptablen Preisen zu stem-

men. Reinhard Schlechte: „Das Industriegeschäft hatten 

wir schon vor dem Autogeschäft. Das war dieses alte 

Wunsiedel-Geschäft für Brennerventile, Wasserventile und 

solche Geschichten. Das läuft seit über 30, 35 Jahren, so 

wie wir es damals entwickelt haben, läuft es heute noch. 

Zukunft ist ein verheißungsvolles Wort. Umweht von einem 

Hauch von Abenteuer, das von großartigen Plänen erzählt, 

aber auch Sicherheit gibt. Zukunft ist ein in der Gegenwart 

formuliertes Versprechen: „Es geht weiter. Wir gehen  

weiter.“ Eine Zukunft zu haben, kann sich nicht jeder  

leisten, geschweige denn garantieren. Zukunft erfordert 

Mut, aber auch Vergangenheit. Am besten eine, in der man 

seine Fähigkeit zur Zukunftsgestaltung mehrfach be- 

wiesen hat. Geprägt von einer Familie, die über Gene-

rationen das starke Rückgrat einer Firma bildet, die  

dem Wandel unerschrocken begegnet. Angetrieben von 

einer starken Mannschaft, in der jeder Mitarbeiter sein 

Bestes gibt. So gesehen hat RAPA in seinem Jubiläums-

jahr die besten Voraussetzungen für die nächsten  

100 Jahre.

Jede Krise endet

2008/2009 war kein einfaches Geschäftsjahr. Die Weltfi-

nanzkrise grassiert auch bei RAPA und reduziert die Beleg-

schaft auf etwa 200 Menschen. „RAPAs Firmengeschichte 

zeigt, wie viele Höhen und Tiefen wir durchgemacht haben, 

aber dass uns eine Krise so erwischt im Automobil-Bereich 

war das erste Mal in dieser Heftigkeit. Wir waren in unse-

ren Nischen eigentlich immer geschützt vor den Krisen, 
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nun: Wie transponieren wir unser Können in den neuen 

Markt?“ 

Problemlöser bleiben

Auch hier setzt Reinhard Schlechte auf bewährte RAPA-

Stärken: Problemlöser sein, Entwicklungspartner werden 

für Zulieferer. Das Ohr an den potenziellen Kunden haben, 

eine neue Sprache lernen, schlicht verstehen: Wie tickt 

der neue Markt und was kann RAPA hier anbieten? Und 

natürlich seine Nische finden. „In der Medizintechnik gibt 

es solche Zuliefererstrukturen wie im Automobilgeschäft, 

First or Second Tier, noch nicht. Der Markt geht dahin, hat 

aber noch niemanden, der das kann. Wir können das.“ Die 

jüngst gegründete RAPA Healthcare und RAPA Industry 

sowie die Realisierung einer RAPA Holdingstruktur geben 

Ich bin dabei, dieses Geschäft zu sondieren. Es gibt hier 

die unterschiedlichsten Betätigungsfelder und wir sind 

schneller mit neuen Produkten auf diesem Markt als zum 

Beispiel in der Medizintechnik.“ Auch letztere bietet RAPA 

neue Aufgaben, stellt das Unternehmen aber mit ihren 

strikten Sicherheits- und Zulassungsreglementierungen 

vor neue Herausforderungen, die den Markt strukturell 

prägen. „Allein durch diese zeitaufwendigen Zulassungs-

verfahren, ganz speziell für Deutschland, bestehen 93 

Prozent des Medizinmarktes aus kleinen Mittelständlern. 

Und klein heißt hier wirklich klein. Nur 7 Prozent sind Grö-

ßen wie Fresenius, Braun oder Siemens“, unterstreicht 

Reinhard Schlechte. Er ist trotzdem felsenfest überzeugt: 

RAPAs Zukunft liegt auch im Medizintechnik-Bereich.  

Die Voraussetzungen sind da. „Unsere Fragestellung ist 

Eine Krise ist schlimm,  

aber sie definiert sich  

dadurch, dass sie auch  

mal ein Ende hat.  

Und wenn du an ihrem  

Ende noch dabei sein willst,  

musst du die richtigen  

Entscheidungen treffen.

Dr. Roman Pausch
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RAPAs Diversifikationsbekenntnis weiter Gewicht. Rein-

hard Schlechte: „Mein klares Ziel ist es, unsere neuen 

Firmen so im Markt zu positionieren, wie RAPA in der 

Automobilindustrie verortet ist. Wir sind innovativ, wir sind 

absolut zuverlässig, und wir bieten Qualität. Wenn es 

brennt, kommt man doch zu dem, der diese drei Sachen 

kann, also zu uns.“ Hinzu kommt RAPAs kompromisslose 

Kundenorientierung. Wer sich auch im Neuland als Prob-

lemlöser profilieren will, darf nicht selbstverliebt um die 

eignen Kernkompetenzen kreisen, weiß auch Dr. Roman 

Pausch: „Dem Wandel offen gegenüber zu stehen, bedeu-

tet auch, von einer Ich-fokussierten Sichtweise zu einer 

wirklichen kundenorientierten Herangehensweise überzu-

gehen. Die meisten Firmen behaupten von sich, sie wären 

kundenorientiert. Meine persönliche Überzeugung ist, die 

wenigsten sind es tatsächlich. Wir haben das schon viel-

fach in unserer Geschichte bewiesen.“

Die nächste Ära?

Zufall oder Strategie? Für Reinhard Schlechte ist klar: 

Ohne Plan wird es im Wachstumsmarkt Medizintechnik 

nicht funktionieren. Ob RAPA Healthcare das RAPA-Wohl 

einmal mitentscheiden und das stabile Autogeschäft über-

flügeln wird? „Mein Ziel ist es zumindest, die vernünftige 

Basis zu schaffen, von der aus wir das wirklich erreichen 

können.“ Mit einem Dialyse-Ventil für Fresenius ist der 

Grundstein dafür gelegt. „Aber letztendlich verdienen wir 

mit dem, was ich heute an Mannschaft habe, noch nicht 

unser Geld.“ Noch stützen die Kollegen aus dem Autoge-

schäft das Unterfangen für die Zukunft. „Wir werden nie 

Hightech bis zum  
Himmel. RAPA  

eruiert seine Kompeten-
zen und setzt seine 

langjährige Erfahrung im 
Steuern und Regeln  

von flüssigen und gas-
förmigen Medien auch 
jenseits der Automobil-

Branche ein.
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Braun oder Fresenius werden, aber wir sind jemand, der 

Firmen wie diese durchaus entlasten kann. Das gilt es 

jetzt zu schaffen. Nicht durch einen Verdrängungswettbe-

werb und einen günstigen Preis. Ich möchte hier den glei-

chen Weg gehen, den wir mit dem Auto gegangen sind: 

Wenn wir etwas machen, dann machen wir es richtig. 

Dann ist der Kunde überzeugt und dann lernen wir dazu 

und bauen darauf auf“, so Reinhard Schlechte. „Wir haben 

eine große Kompetenz, was Technik angeht, auf die wir 

zurückgreifen können. Ja, wir sind Automobilisten, aber 

wir entwickeln, validieren und produzieren das, was wir 

anbieten, ganzheitlich und hoch professionell. Und das ist 

bei 93 Prozent KMUs im Medizintechnikmarkt nicht selbst-

verständlich. Wir haben gelernt, Systeme zu beherrschen. 

Und das hilft uns beim Erschließen neuer Märkte.“

Ohne sie geht es nicht

Ein Vorhaben, das nicht ohne die Zugkraft und die Entwi-

cklungs- und Innovationsbegeisterung der Mitarbeiter 

gelingen wird. „Auch in den neuen Bereichen brauchen 

wir die richtigen Leute, die es fachlich können, aber auch 

Mehr als die Summe 
seiner Teile:  

Bei RAPA stehen auch in 
den neuen Branchen 

Einzel- und Systemlö-
sungen im Vordergrund.

Wir haben eine große  

Kompetenz, was Technik 

angeht, auf die wir zurück-

greifen können.  

Ja, wir sind Automobilisten, 

aber wir entwickeln,  

validieren und produzieren 

das, was wir anbieten, 

ganzheitlich und hoch  

professionell.

Reinhard Schlechte



souverän 
gelöst
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zu uns passen“, sagt Reinhard Schlechte. Eine gute Kom-

bination aus Vorausdenkern, Visionären, aber auch 

Machern, die konkretisieren können, wegarbeiten und 

etwas voranbringen. „Ich hätte jeden Tag zehn neue Ideen, 

aber wenn mir ein Mitarbeiter sagt: ‚Hau ab, lass mich das 

erst zu Ende bringen!‘ Dann muss man ihn arbeiten las-

sen, dann muss man sich zurücknehmen. Es können nicht 

nur Treiber im Team sein. Das bringt uns nicht weiter“, 

findet Reinhard Schlechte. Auch aus personeller Sicht 

macht er Spaß, dieser Hauch von Neuem, mit all seinen 

Chancen und Gestaltungsmöglichkeiten. Denn die Neu-

entwicklung von Produkten und Prozessen ist auch für 

RAPAs Teams das Größte. Hier baut das Unternehmen auf 

vorhandene Mitarbeiter, die Lust auf Herausforderungen 

haben und Talente, denen es hier eine neue berufliche 

Heimat geben möchten. Für Dr. Roman Pausch steht 

neben dem Kunden vor allem der Mitarbeiter im Zentrum 

der Zukunftsplanung bei RAPA: „Es geht darum, diese Ent-

wicklungsmannschaft sinnvoll zusammenzustellen, 

immer auf neue Trends einzugehen. Nur so können wir 

neue Entwicklungsbereiche gestalten. Ein strategisches 

Personalwesen, unsere Mitarbeiter, sind die notwendige 

Voraussetzung, um in der Innovationskraft nicht nachzu-

lassen und den Wandel erfolgreich gestalten zu können.“ 

Die Zukunft beim Schopf packen

Was also wird die Zukunft bringen? Mehr Medizintechnik, 

trotz Krisendämmerung weiter das Automobil oder etwas 

ganz anderes? Wirklich wissen können wir es nicht. Wäh-

rend die Vergangenheit längst beschrieben ist, bleibt 

Zukunft immer auch ein unberechenbares Phänomen, das 

sich aber beim Schopf packen lässt. Und so gehört Zukunft 

wohl immer vor allem jenen, die nicht müde werden, sie 

weiter zu gestalten. Egal, was kommt: RAPA wird eine 

Lösung finden. 	  

       �Diversifikation als  
Zukunftsmotor       �

Die Ära des Automobils ist nicht vorbei. Dennoch bringt sich RAPA 
seit 2015 auch in neuen Geschäftsfeldern in Stellung. Das Unter-
nehmen begeistert heute auch die Medizin- und Industrietechnik 
mit maßgefertigten, sicheren Lösungen mit internationaler Gültig-
keit und der langen Erfahrung im Steuern und Regeln von flüssigen 
und gasförmigen Medien. In den Dialysegeräten des Marktführers 
Fresenius sind längst RAPA-Ventile verbaut. Genauso im Maschi-
nen- und Apparatebau. 

Die Gründung der neuen Gesellschaften für Medizintechnik und In-
dustrie und die Realisierung einer Holdingstruktur sind ein klares 
Bekenntnis in die Zukunft, die strategisch vor allem auf Diversifika-
tion baut. Jeder Sektor bietet dabei seine eigenen Herausforderun-
gen. „Für die Zukunft wird die Medizin wichtiger, da bin ich felsen-
fest überzeugt. Und wir sind wirklich gut aufgestellt“, so Reinhard 
Schlechte. „Wir eruieren und beschreiben nun die RAPA-Kompe-
tenzen für diesen neuen Markt, um unsere Kompetenzen bestmög-
lich einzubringen.“

Schon heute ist RAPA zu 60 Prozent unabhängig vom Antriebs-
strang, sind RAPA-Systeme auch beim autonomen Fahren gefragt. 
Das, was dem Auto bleibt, wird auch in Zukunft RAPAs Signatur 
tragen. RAPAs Ziel: Sollte die Automobilkrise schwerer wiegen, ist 
das Unternehmen gut aufgestellt und abgesichert. 



	

In den „Goldenen Zwanzi-
gern“ – genau am 23. Sep-

tember 1920 – wagen der Techniker August 
Pausch und der Kaufmann Hans Rausch den 
Schritt in die Selbständigkeit: Sie gründen die 
Firma Rausch & Pausch als Offene Handels-
gesellschaft (OHG).

Trotz Inflation können die 
Gründer das noch vielen be-

kannte Betriebsgelände in der Pfaffenleithe, 
den früheren Ludwigskeller, erwerben. 1924 
erfolgt der Umzug an den wesentlich größe-
ren Standort. Innovative Produkte, wie die 
elektrische Prüflampe und der Passschrau-
benschlüssel tragen zum Erfolg des Unter-
nehmens bei. 

RAPA produziert ab den 
1940er-Jahren ausschließ-

lich Sicherungen in großen Stückzahlen.  
Gegen Ende des 2. Weltkrieges ist RAPA  
der größte Hersteller von Sicherungen in 
Deutschland. 

Umwandlung in die Kom-
manditgesellschaft Rausch 

& Pausch Elektrotechnische Spezialfabrik. 

Mit dem Ingenieur Hans 
Gundlach hält 1951 die Elek-

tromagnettechnik Einzug bei RAPA. 

Hochwertige Industrierelais, 
die in Maschinensteuerun-

gen sowie Mess- und Regelanlagen zum Ein-
satz kommen, werden in das Programm ge-
nommen. Ergänzend werden Relais für 
Waschmaschinen, Fernseher und später auch 
Wählvermittlungsämter der Post gefertigt. 

Vom Lehrling zum Firmen-
chef: Albert Pausch, Sohn 

von August Pausch, ist bereits in den Grün-
dungsjahren mit an Bord und macht als Lehr-
ling seine ersten beruflichen Schitte. Nach 
der Rückkehr aus der russischen Gefangen-
schaft baut er ein Vertriebsnetz in West-
Deutschland auf. Er beweist Geschick und 
Empathie im Vertrieb und prägt RAPAs Um-
gang mit den Kunden.

Auf den Erfahrungen im Bau 
elektromagnetischer Geräte 

wird ein weiteres Marktfeld aufgebaut: Mag-
netventile zur Steuerung von flüssigen und 
gasförmigen Medien. Der Schwerpunkt liegt 

auf der wirtschaftlichen Konstruktion und ra-
tionellsten Fertigung von Magnetventilen für 
leichtes Heizöl. Weitere Magnetventile für 
Schweröle, Gas, etc. werden in die Produkt-
palette aufgenommen.

Horst Pausch, Enkel des Fir
mengründers, tritt in das 

Unternehmen ein.

Die dritte Generation über-
nimmt das Ruder: Horst 

Pausch übernimmt als Komplementär die 
Geschäftsleitung. 

Das neue Werk an der  
Vielitzer Straße wird gebaut 

und nach nur elf Monaten Bauzeit im  
Sommer 1979 bezogen. Nur durch diesen 
Neubau und mit den damit verbundenen 
Möglichkeiten der Entwicklung ist der folgen-
de Aufschwung der Firma möglich.

Die Nachfrage von Mercedes 
Benz nach kleinen Magnet-

ventilen für einen hydraulischen Antrieb zum 
Öffnen und Schließen des Cabrioverdecks 
gibt Mitte der 1980er-Jahre den entschei- 

C H R O N I K

Die ersten 100 Jahre
Unsere Geschichte im Schnelldurchlauf. Die wichtigsten Schlaglichter  

auf 100 bewegte Jahre: unsere RAPA-Meilensteine.
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denden Anstoß. RAPA wird Automobilzu
lieferer!
 

RAPA wird als bester Zuliefe-
rer mit dem Power-Packer 

Supplier-Award ausgezeichnet. Im Bereich 
der Lieferung kompletter Cabrioantriebe hat 
Power-Packer etwa 40% Weltmarktanteil. 

RAPA entwickelt sich zum 
Spezialisten für Luftfederung 

und fertigt Schaltventile und Ventil- 
blöcke. Auch Produkte für den Fahrwerksbe-
reich mit hydropneumatische Federung wer-
den immer stärker nachgefragt. 

Dr. Roman Pausch tritt in 
das Unternehmen ein und 

übernimmt die Produktentwicklung. Ab 2010 
leitet er gemeinsam mit seinem Vater die  
Firma. 

Horst Pausch scheidet als 
Geschäftsführer aus dem 

aktiven Geschäft aus und wechselt in den 
Beirat des Unternehmens. Die alleinige Lei-
tung der Firma übernimmt sein Sohn Dr.  
Roman Pausch. 

Das erste RAPA-Werk in den 
Vereinigten Staaten wird in 

Betrieb genommen. Am Standort Auburn/ 
Alabama baut RAPA künftig Komponenten für 
US-Großkunden sowie für den Systemher-
steller ZF. 

Auf zu neuen Märkten:  
Neben der Automobilindust-

rie wird der Bereich Medizintechnik zuneh-
mend wichtiger für RAPA. Marktführer  
Fresenius, seit 30 Jahren RAPA-Kunde, stat-
tet seine neueste Generation von Dialysege-
räten mit Magnetventilen von RAPA aus. 

RAPA sichert sich den größ-
ten Auftrag in der Firmenge-

schichte. Das Auftragsvolumen von 330 Mil-
lionen Euro mit der Firma thyssenkrupp Bil-
stein für das neue adaptive Dämpfer- 
system Plus (ADS+) hat eine Laufzeit von  
elf Jahren. 

Für die Entwicklung der  
Motor-Pumpen-Einheit wird 

RAPA mit dem Daimler Special Award für In-
novation ausgezeichnet und ist anerkannter 
Technologiepartner der Daimler AG. Die Kom- 

ponente kommt erstmalig im neuen E- 
ACTIVE BODY CONTROL Fahrwerk der GLE-
Klasse und danach in der neuen S-Klasse 
zum Einsatz. 
Im gleichen Jahr wird RAPA Healthcare  
gegründet. Als MedTec-Zulieferer für Medi-
zintechik-Unternehmen und Hersteller pro-
duziert RAPA Komponenten und Systeme  
für Medizin- und Analysetechnik-Geräte.

RAPA expandiert in den chi-
nesischen Markt und eröff-

net ein Repräsentanz- und Verkaufsbüro in 
Shanghai. 
Zudem wird RAPA in eine Holdingstruktur 
überführt. Die Geschäftsbereiche Automotive,  
Healthcare und Industry werden auf drei neu 
gegründete Tochtergesellschaften aus der 
Rausch & Pausch GmbH ausgegliedert, die 
damit zur Muttergesellschaft (Holding) wird. 

Fortsetzung? Folgt.  
Auf die nächsten  
100 Jahre!
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