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DIE EXPERTEN

Geht moderne, wetthewerbsfahige
Produktion iiberhaupt noch ohne
Klebstoffe?

Wohin geht der Trend?

Wer entscheidet — Einkauf oder Technik?

Nach welchen Kriterien?

Welche Rolle spielen innovative
Produkte mit Mehrwert-Komponenten?

Stellen wir uns vor, mit einem Mal verschwénden alle Kleb- und
Dichtstoffe aus allen Hausgeréten. Der Griff an der Backofen-
tiir wiirde sich lésen, man wiirde sich beim Offnen die Finger
verbrennen. Die Waschmaschinentiir wiirde in ihre Bestandteile
zerfallen. Das Biigeleisen wiirde sich in Biigelplatte und Griff
zerlegen. Die Scheibe an der Mikrowelle wiirde herausfallen.
Ohne Klebstoffe geht heute nichts mehr in der Hausgerate-
industrie. In Frankfurt trafen sich Vertreter von Industrie und
Fachverbanden, um im Rahmen der IKBT-Expertenrunden dem
Kleben bei Hausgeréten auf den Grund zu gehen.

Wertschopfung

Hausgeréate wie Mikrowellen, Bigeleisen, Waschmaschinen, Trockner,
Kuhlschrénke, Backofen und Herde haben bei aller Unterschiedlichkeit
eines gemeinsam: An entscheidenden Stellen sorgen Klebstoffe und
Dichtstoffe fiir den ndtigen Zusammenhalt. Nachhaltiges Kostenmana-
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gement hat ,Kleben im Prozess” deutlich aufgewertet. Im Vergleich zu
anderen Verbindungsarten ist das Kosten-/Nutzenverhéltnis deutlich
ginstiger, und durch intelligente Modifizierung der Parameter lassen
sich Produktionsprozesse héufig weiter optimieren. Eine entschei-
dende Voraussetzung ist natirlich einerseits die Entscheidung flir eine
hohe Qualitat der Klebstoffe, andererseits fiir einen Hersteller, der
neben dem Produkt Mehrwertfaktoren ,liefert”, die sich als Wert-
schopfungsfaktoren erweisen. Hier hat es der Einkauf in der Hand,

die Weichen zu stellen und nicht auf die ,billigste”, sondern auf die
preiswerteste Losung zu setzen. Also auf die Losung, die kompetente
Beratung, ggf. die dialogische Entwicklung der optimalen Klebstoffmo-
difikation, Klebeversuche vor Ort und im Labor und am Ende die Schu-
lung der Mitarbeiter einschlieBt. Wenn Produktionsverantwortliche und
Anwendungstechnik beim Anwender zusammen mit dem Klebstofflie-
feranten und den Komponentenherstellern bei jedem neuen Produkti-
onsprozess in enger Abstimmung das optimale Ergebnis herausholen,
entstehen funktionierende ,Wertschdpfungs- und Partnernetzwerke”,
die allen Beteiligten echten Nutzen bringen. Produktionsverantwort-
liche missen diese Einspar- und Sicherheitspotenziale aber auch

an Geschéftsleitung, Controlling und Einkauf kommunizieren. Wenn
sich dann die Effizienz im Prozess erhoht, sichern alle Beteiligten die
Wertschdpfungsfaktoren fiir sich.

Leistung — Innovation — Mehrwert

Immer komplexere Produktionstechnologien und -prozesse schrauben
die Anforderungen an Lieferanten in immer hohere Dimensionen.
Innovative Industriepartner sind damit die ,Dienstleister” fiir die pro-
duzierende Industrie schlechthin. Vorausgesetzt, sie liefern nicht nur
das richtige Produkt, sondern kénnen auch die Versorgungssicherheit
gewahrleisten. Die Industrie muss von ihrem Service-Partner erwarten
konnen, dass er Uber eine leistungsfahige, flexible Logistik verfigt, so
dass das richtige Produkt zur richtigen Zeit am richtigen Ort ist. Dazu
bedarf es natlrlich auch einer Lagerhaltung, die das richtige Produkt




in der richtigen Menge im richtigen Moment verfiigbar macht — und
neben der Ware auch das ,begleitende” Know-how. Also die Bera-
tung, die Datenblatter, die jederzeit ansprechbare Anwendungstechnik
beim Klebstoffhersteller. Das alles macht aus Sicht der Industrie bei
diesen Partnern den Unterschied aus. Dabei braucht die Industrie den
Spezialisten, der zugleich ein so breites Sortiment hat, dass er auf jede
Klebe- oder Dichtanforderung die richtige Antwort im eigenen Haus
hat. Der Einkauf erwartet allerdings auch, dass entweder die eigenen
Produktionsingenieure oder die Fachberater des Lieferanten die ent-
scheidenden Argumente auch gut genug kommunizieren. Im Wettbe-
werb der Preise erkennt der Einkauf mhelos, wer die Nase vorn hat.
Im Wettbewerb der Leistung braucht er die Unterstlitzung, um diese
Leistungen in ihrer Sinnhaftigkeit und ihrer Bedeutung zu erkennen, so
dass der Innovationstrager auch zum Zug kommt, der wiederum auf
den Markt als Innovationstreiber reagiert.

Louis Schnabl

JInnovative Schritte im Produktionsprozess
\ — hinterlegt mit professionellem Service,
kompetenter personlicher Beratung und einer
nachhalig gesicherten Versorgung —
spielen fiir die Industrie eine gewichtige
Rolle zur Sicherung der Wettbewerbs-
fahigkeit"

&
o

Dr. Volker Weidmann

,Das Kleben ist ein sicherer, aber auch
ein komplexer Prozess, und der Start
istimmer sensibel. Deshalb ist es
wichtig, aass wir im Dialog mit dem
Kunden die richtigen Fragen stellen,
das richtige Lastenheft anlegen und die
Parameter so einstellen, dass anschiie-
Bend in der Anwendung alles sicher wie
am Schndirchen lauft. Wir fiibren und
begleiten unsere Kunden zu beherrsch-
baren Prozessen.”
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Bernd Faller

Jir leben von Menschen und Be-
ziehungen. Wir brauchen auch im
Geschdfisleben lebendige Bezie-
hungen, die von Langfristigkeit und
Nachhaltigkeit geprégt sind. Vertrauen,
Vertgsslichkeit und Verbindlichkeit sind
ein Muss! Ohne verldssliche Partner ist
der Anwender verloren."”

Bernhard Lorenz

JWenn langjahrige Mitarbeiter in Ru-
hestand gehen, bedeutet das fiir ein
Unternehmen immer einen gewal-
tigen Know-how-Verlust. Wissen ist
ein Wertschdpfungstaktor. Deshalb
mussen wir uns bemdihen, dieses
Wissen sehr viel besser als bisher
2u dokumentieren und nutzbar zu
machen.”

Herbert Michel

,0b im Einkauf oder anderswo.

Ich halte nichts von der standigen
Rotation der Mitarbeiter. Erstens will
ich nicht standlig alles aufs Neue
erkldren. Und zweitens braucht
Vertrauen Zeit. Vertrauen aber ist
Grundlage einer brauchbaren Part-
nerschaft. Ich bin auf Parinerschaft
angewiesen und auf Wissenstransfer
face-to-face.”
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Louis Schnabl:
Vertrauen in die Marke

,Die Geiz-ist-geil-Gesellschaft werden wir kaum tberzeugen kdnnen, sie
wird auch weiterhin Hausgerdte aus Fernost kaufen, Hauptsache billig. Die
Markenbewussten brauchen wir nicht zu (iberzeugen, sie kaufen eh schon
richtig. Die zwischen beiden stehende Gruppe aber miissen wir argumen-
tativ und kommunikatiy gewinnen. Die nicht nur den Preis sieht. sondem
auch den Wert erkennen kann. Auch den Mehrwert hinter dem Gerét.
Und hier ist die Marke ein starkes Argument. Nicht nur die Marke des
Endgerdts, auch die Marken der Komponenten, aus denen es produziert
wurde."

Louis Schnabl,
Fachjournalist Technik, Geschéftsfiihrer des IKBT Institut fiir Kommunikation Bau und Technik (Diisseldorf).

Bernhard Lorenz:
Innovationsnetzwerk

JInnovation ist der Motor vor allem der mittel-
standischen Wirtschaft. Unsere Stérke ist diie kreative
Verkntipfung von Technologien, und zwar untemeh-
menstibergreifend. Deshalb ist es wichtig, aass wir
mit unseren Lieferanten ein Innovationsnetzwerk
kntipfen, ganz gleich, ob wir gemeinsame Ideen-
workshops veranstalten oder in regelméBigen
Austausch tiber die kontinuierlichen Verbes-
serungsprozesse unserer Unterehmen Ireten
oder projektbezogen Arbeitsgemeinschatten bil-
aden. Auch wir selbst wollen nicht austauschbar
sein. Deshalb sind wir flir unsere Kunden
Entwicklungs-, Optimie-
rungs- und Innovat-
onspartner”

Bernhard Lorenz, Herbert Michel, European Surface & Adhesive Spezialist
Kaufmannischer Leiter Wilhelm GRONBACH GmbH (Wasserburg). ELECTROLUX MAJOR APPLIANCES — EMEA (Rothenburg).
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Dr. Volker Weidmann:

Vorteil Kleben

,Die Hausgeréte-Industrie zahlt eindeutig zu den Vorreitern beim Einsatz
der Klebetechnologie. Kleben ist hier Stand der Technik. Seit mehreren
Jahrzehnten ist das elastische Kleben mit Siliconen aus der modemen
Serienfertigung nicht mehr wegzudenken. Denn wéhrend bei mecha-
nischen Fligeverfahren wie beim Schrauben, Nieten oder Clinchen immer
punkituelle Spannungen im Bauteil entstehen, wird beim elastischen Kleben
die Last auf die gesamte Klebefldche verteilt. Das erhdht die Belastbarkeit
der Verbindung und macht sie sicher. Vor allem aber lassen sich Klebstoffe
gleichsam auf den Punkt entwickeln bzw. modifizieren und die Anwendung

sicher einstellen.”

Herbert Michel:
Mehrwerterwartung

LAn meine Lieferanten habe ich hohe Erwar-
fungen, und die gehen tber das Liefern des
Produkts weit hinaus. lch mdchte Ansprech-
partner, die auch erreichbar sind, dlie ich
kennenleme und zu denen ich (ber lange
Zeit ein positives Verhélinis entwickeln kann.
lch mdchte Know-how, ob bei der Beratung
vor einem neuen Produktionsprozess, ob bei
Problemen, wenn es eilt, ob bei der Mitar-
beiterschulung bei uns im Haus. lch mdchte
Versorgungssicherheit, auch dann, wenn es
mal brennt. lch muss mich auf meine Partner
verlassen. Mit einem Wort: lch erwarte den
vollen Mehrwert — so wie ich ihn zum Beispiel
von meinem Klebstofflieferanten schon be-
komme. Umgekehrt bringe ich auch uns ein.
Meine Anforderungen sind durchaus
auch Mehrwert fiir den Lieferanten.”

-

Dr. Volker Weidmann,
Geschaftsfithrer OTTO-CHEMIE (Fridolfing).

Bernd Faller:
Umfassende Versorgungssicherheit

Versorgungssicherheit méchte ich nicht auf die Hardware und ihre
Logistik reduzieren. Versorgungssicherheit schiieBt auch Dienst-
leistungen ein. Also die Sicherhelt, dass mein Lieferant mit seinem
Know-how und seinen Mitarbeitern auf der Matte steht, wenn ich
ihn brauche. Egal, ob es aabei um Problemlosungen geht, um
Priifleistungen oder die Herausforderung einer gemeinsamen,
gruppendibergreifenden Innovation, fir die wir uns gegenseitig
Impuise geben. Oder dass die Datenkommunikation Stimmt,

wenn wir unsere Prozessdaten weitergeben, damit wir den Weg

in Industrie 4.0" gemeinsam gehen kdnnen. Hochleistungs-
Kleben erfordert auch
Hochleistungs-
partner”

Bernd Faller, Geschaftsfiihnrer RAMPF Production
Systems GmbH & Co. KG (Zimmern 0.R.).
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Bernd Faller

,Der Einkauf soll regelmaBig 5 bis 10 % Ein-
sparung bringen? Das ist der falsche Ansatz.
Er muss Effizienz und Produktionssicherheit
einkaufen. Mehr Produktionseffizienz heiBt
fiir mich nicht, noch eine Sekunde pro
Werksttick zu gewinnen, sondem 100 %
Guiteile zu produzieren.”

Bernhard Lorenz

JWenn ich bei meinem Lieferanten anrufe, will

ich meinen Ansprechpartner und nicht eine
anonyme Figur im Call-Center. Und von
diesem Ansprechpartner erwarte ich, aass
er Spezialist ist und Mehrwert-Informationen

bringt"

Herbert Michel

,Ob hausintern, ob von Lieferanten — ich erwarte
Kommunikation und Offenhelt, und zwar als
Bringschuld, also ohne extra nachzufragen.
OTTO-CHEMIE sagt mir, wenn sich etwas
andert und das erzeugt Glaubwdrdigkeit”
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Louis Schnabl

Dienstleistung, Kommunikation nach innen
und nachhaltiges ,Mehrwert-

Denken” sind dlie innovativen Saulen,
wenn es um Wettbewerbstahigkeit und
damit um Zukunfistahigkeit eines
Industrieunternehmens geht”

Dr. Volker Weidmann

,Wir von OTTO haben den Mehrwert-Anspruch.
Wir bieten eine Mehrwert-Partnerschafi, bei
der es ganz altmodisch um Geben und
Nehmen geht. Wir bieten geldwerten Vorteil
im Gesamtpaket, von Stabilitt und Ver-
sorgungssicherheit bis zum Know-how-
Transter fiir die komplexe Technik-Wel.
Vor allem weiB der Kunde: Wir kimmerm
uns, sofort, individuell und persénlich.”



Umweltgerechte Produktion

Das Thema ,sicheres Produzieren wurde lange Zeit nur unter dem
Aspekt der sicheren Produktionsprozesse gesehen. Mit wachsendem
Umweltbewusstsein und einer immer weiter verscharften Gesetzeslage
— von lebensmitteltauglichen Schmierstoffen bis hin zum umwelt-
vertraglichen Klebstoff ohne Losemittel — ist diese Frage auch eine
extreme Herausforderung am Produktionsstandort Deutschland. Im-
merhin gibt die REACH-Verordnung (EG 1907/2006), die Europdische
Chemikalienverordnung zur Registrierung, Bewertung, Zulassung und
Beschrankung chemischer Stoffe, der Industrie klare Handlungsan-
weisungen. Beratungssicherheit gewahrleistet aber auch ein Service-
Partner wie OTTO, der bewusst Verantwortung fiir seine Umwelt
bernimmt und sich bemht, die Umweltbelastungen aus seiner
Geschaftstatigkeit zu minimieren, umweltvertrégliche Dichtstoffe und
Klebstoffe zu produzieren und nachhaltig 6kologisch zu wirtschaften.
So ist das OTTO-Qualitéts- und Umweltmanagementsystem wiederholt
vom TUV Siiddeutschland gepriift und nach DIN EN 1SO 9001:2008
und DIN EN ISO 14001:2004 zertifiziert worden.

Dienstleistung und Service — der Unterschied

Klebstoffe sind sich heute ziemlich &hnlich und nahezu austauschbar.
Den wirklichen Unterschied fiir die produzierende Industrie macht
heute die Leistung ,rund ums Produkt” aus. Hier lauft der Wettlauf um
den Auftrag, um die Ressource Einsparungen. Hier kommt es auf das
Markenprodukt und den Markenhersteller an, der ein echter ,Dienst-
leister* ist und bei dem der Mehrwert im Vordergrund steht. Wer den
besseren Service-Partner hat, das entscheidet sich nicht zuletzt an
seiner Prasenz vor Ort, sei es geplant und regelmaBig, sei es spontan
als ,Feuerwehr”, wenn es mal brennt. Von ihrem Service-Partner hat
die Industrie die Telefonnummern und Namen ihrer Ansprechpartner,
maoglicherweise sogar die privaten Nummern fiir den Notfall, und nicht
nur eine ,Service-Nummer* bei einem Call-Center. Nur ein erreich-
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barer Partner bietet auch wirklich und dauerhaft Versorgungssicherheit
und zeitnahe Beschaffung. Selbst die Ubernahme von outgesourcten
Gesamtleistungen kann ein Merkmal echter Partnerschaft sein.
Selbstverstandlich gehdrt dazu auch die kompetente Produktberatung
und Schulung durch hochqualifizierte Mitarbeiter vor Ort beim Kunden.
Nur wer regelméaBig vor Ort ist, seinen Kunden kennt und seine
Sprache versteht, kann f(ir diesen auch maBgeschneiderte, individuelle
Konzepte entwickeln — vom modifizierten Produkt bis zum extremen,
hochflexiblen Lieferservice, vielleicht sogar zum ,Shop-in-Factory*.
Referenzbeispiele gelungener Projekte dokumentieren diesen Mehr-
wert ebenso wie der Internetauftritt www.otto-chemie.de.

Mehrwert-Informationen

Optimiertes Datenmanagement und eine klare und Zzielorientierte
Kommunikation sind heute die Garanten des Vertriebs. Fir den Endan-
wender missen sichere und topaktualisierte Informationen jederzeit
verflighar sein, ob im Internet, ob beim Lieferanten, mdglichst im
Sinne von ,best practice". Verantwortlich ist dafiir die Lieferindustrie,
die auch die zentralen Ansprechpartner benennt. In den Betrieben set-
zen das Beschaffungsmanager und Einkauf um. Die Denkimpulse dazu
missen von den Innovationstreibern kommen, die sich umfassend

im Thema auskennen. Der Know-how-Multiplikator sind hdufig die
Verbande. Lieferindustrie und Abnehmerindustrie gehéren in dieses
Zukunftsnetzwerk, das von der Lieferindustrie vernetzt und gesteuert
werden sollte. Voraussetzung fiir den Nutzen ist natrlich die Integra-
tion der Stammdaten in die Systeme der Kunden. Ein so geartetes
Datenmanagement setzt eine ganz neue Qualitat von Vertrauen vo-
raus, gepaart mit der Verbindlichkeit der Marke und dem personlichen
Standing von Menschen.

Umfassende Dienstleistung und nachhaltiges ,Mehrwert-Denken* sind
jedenfalls die innovativen S&ulen, wenn es um Wettbewerbsfahigkeit
und damit um Zukunftsfahigkeit eines Industrieunternehmens gent.
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Die Experten

Die zehn

wichtigsten

Py .
&7 RAMPF

- digcover the future
Bernd Faller

Geschéftsflihrer RAMPF Production Systems GmbH & Co. KG
(Zimmern 0.R.)

www.rampf-gruppe.de
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Bernhard Lorenz
Kaufménnischer Leiter Wilhelm GRONBACH GmbH (Wasserburg)
www.gronbach.com

a] Electrolux

Herbert Michel

European Surface & Adhesive Spezialist ELECTROLUX MAJOR
APPLIANCES — EMEA (Rothenburg)

www.electrolux.de

E lhr MEHRWERT-Partner

Dr. Volker Weidmann

Geschaftsflihrer OTTO-CHEMIE (Fridolfing)
www.otto-chemie.de
www.otto-appliances.com
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Moderator: Louis Schnabl
Fachjournalist Technik, Geschéftsfilhrer IKBT

Forderungen

1.

10.

Mehrwert-Bewusstsein statt
Preishewusstsein.

Entwicklungsplanung als simultanes
Engineering aller Beteiligten.

Investition in dauerhafte
Partnerschaft.

Innovationsnetzwerke bilden.

Offene Kommunikation zum Kunden
als Bringschuld.

Flexibilitat und Schnelligkeit in der
Dienstleistung.

Mehrwert-Dienstleistung darf etwas
kosten.

Versorgungssicherheit fiir Produkte
und Service.

Personliche Nachhaltigkeit in der
Geschaftsbheziehung.

Mehrwert-Argumentation auch zum
Endverbraucher hin.
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