Spezialisten mit breiter Know How Basis

,Wir konnen noc

Louwers Glass and Ceramic Technologies setzt auf Netzwerke, um sich auf

dem deutschen Markt zu positionieren. Ein Gesprach mit dem Area Manager

von Louwers, Helmut Stuhler.

Der strengen Qualititskontrolle von hochwertigen Glasprodukten. Foto: Bart van Overbeeke

Von Christiane Nitsche

ir wollen die Miihlsteine sein, nicht
das Korn.“ Mit Selbstbewusstsein
’ und Enthusiasmus spricht Helmut

Stuhler iiber seinen Arbeitsplatz, und das kommt
nicht von ungefihr. Als Spezialist im Bereich der
Verbindungstechnologie hat sich die niederldndi-
sche Louwers Glass and Ceramic Technologies
weit tiber die Landesgrenzen hinaus einen
Namen gemacht. Seit 2001 ist die grofite Glasbla-
serei in Benelux mit Sitz im Hochtechnologie-
zentrum in der Bannmeile von Eindhoven auch
am deutschen Markt prisent. Area Manager
Stuhler, selbst Diplom-Mineraloge mit langjahri-
ger Erfahrung in der technischen Keramik-
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entwicklung und Anwendungstechnik, betreut
heute von Niirnberg aus auch Kunden in Oster-
reich, Tschechien und in der Schweiz.

Dabei kommen die Produkte, die unter anderem
in der Analytik Anwendung finden, bei Louwers
nicht ,,von der Stange®. Gerade mal zwei Stan-
dardprodukte hat der 65-Mann-Betrieb im Pro-
gramm, alles andere wird nach kundenspezifi-
schen Anforderungen und Bediirfnissen
entwickelt und gefertigt - ,,bei neuen Produkten
von Grund auf mit dem entsprechenden Quali-
téitssicherungsplan®, wie Stuhler versichert.

Vertrauen
»Gemeinsam mit dem Kunden Innovationen
umsetzen®, lautet die Pramisse. Dabei gewinnen

h mehr*

die Abnehmer aus Medizintechnik, Halbleiter-
technik, Elektronik, Telekommunikation und
Chemie nicht nur ein Produkt nach Maf3, son-
dern auch Vertrauen in Know-How und Stirken
der Niederlinder. Hier sei etwa die Prizisionsbe-
arbeitung der Glas- und
Keramikwerkstoffe auf
modernsten Maschinen
zu nennen. Das Ziel
sind langfristige
Geschiftsbeziehungen.
Stuhler: ,,Wir sind keine
Job Hopper. Dass die
Rechnung aufgeht, liegt
fiir den 49-Jdhrigen vor
allem daran, dass sich
Louwers entgegen
fritheren Trends nicht
zu sehr in eine Markt-
nische fiir Spezialisten
dringen lief3. ,Auch bei
den Anwendern gibt es
eine grofle Breite,
erklirt er. Neben den
bereits erwihnten Bran-
chen bedient Louwers
die Mirkte Optoelek-
tronik, Lichtindustrie,
Maschinenbau, Bio-
technologie, Pharmazie,
Wasseraufbereitung,
Sensoren und Mikro-
fluidikkomponenten,
Labors und Universiti-
ten sowie Forschungs-
institute. Erstaus-
riistungsprodukte fiir
Analytikinstrumente
und -ausriistung, aber
auch fiir die gesamte Palette der zuvor genannten
Mirkte sichern langfristig das Geschiift.

Nicht alles selbst

Bei Louwers versteht man sich als breit aufge-
stellter Spezialist. Das ermoglicht so einzigartige
Produkte wie die neuen UHV-Durchfithrungen.
Das Geheimnis des Erfolges liegt laut Stuhler in
der grofen Breite an Hochtechnologien, auf die
Louwers dank des Standorts in der Nihe des
klassischen Entwicklungszentrums Eindhoven
zuriickgreifen kann. ,Das ist eine Umgebung, wo
es Hochtechnologie vom Feinsten gibt, und in
dieser Grof8e kann einer allein gar nicht alles
schultern® erklért er. Beispielhaft ist die enge
Zusammenarbeit mit den Forschungszentren,
wie etwa dem von Philips am High Tech Campus
in Eindhoven. ,,Wir miissen gar nicht alles selbst
vorhalten, denn wir haben ein hervorragendes

Netz.“ Hier zeigt sich fur Stuhler einer der
Unterschiede zwischen niederlindischen und
deutschen Marktgepflogenheiten. ,Eine partner-
schaftliche Zusammenarbeit ist in den Nieder-
landen selbstverstindlicher und weiter verbreitet
als in Deutschland, wobei die Betonung auf part-
nerschaftlich liegt.“ Fiir Louwers eroffnet das die
Moglichkeit, ein komplexes Produkt aus einer
Hand anbieten zu kénnen.

Das Arbeiten mit niederlindischen Kollegen ist
fiir den gebiirtigen Schwaben ,erfrischend
anders®. Verbindlichkeit in der Sache geht mit
Respekt und Lockerheit im Umgang Hand in
Hand. ,,Die Niederlinder wissen auch, dass nicht
alles so heif$ gegessen wie gekocht wird, aber
deshalb segeln wir hirter am Wind, um zu
gewinnen.“ Mit anderen Worten: ,, Termin ist
Termin und Absprache ist Absprache. So setzt
Louwers moderne Managementwerkzeuge ein,
um Kundenzufriedenheit und Liefertermintreue
zu messen. Der Betrieb ist nach ISO 9001:2000
zertifiziert — fiir Stuhler nur die Eintrittskarte fiir
Gespriche mit Spitzenleistern: ,, Wir kénnen
noch mehr.“

Aha-Erlebnis

Auf dem deutschen Markt will sich Louwers eine
gehobene Position erkdmpfen. ,Deutschland ist
einer der anspruchsvollsten Mérkte der Welt*,
erklirt Stuhler, ,,und da kommt bei den deut-
schen Abnehmern oft das Aha-Erlebnis, wenn sie
genauer hinschauen, was wir zu bieten haben.

Area Manager von Louwers, Helmut Stuhler: ,Eine partnerschaft-

liche Zusammenarbeit ist in den Niederlanden selbstverstiindlicher
und weiter verbreitet als in Deutschland. Foto: Louwers

So hat Louwers als bisher einziger eine Technik
entwickelt, um Glasgewindestutzen so an zwei
monolithisch verbundene Glasplatten anzubrin-
gen, dass man die Verbindung nicht mehr sehen
kann — eine Aufgabenstellung, an der Konkur-
renten bisher scheitern. Die monolithisch gefug-

ten Glasplatten bieten einen grofen Vorteil beim
Aufbau von Mikroreaktoren. Besonderes Augen-
merk liegt auflerdem auf den hochst anspruchs-
vollen Ultrahochvakuum- und Optoelektronik-
Produkten, die im Reinraum montiert und fiir
die Kunden schon vorgereinigt werden. ,Das ist
nur eine Facette unserer Kundenorientierung®,
die sich auch in anderen Messgrof3en ausdriickt.
»Der Anteil an jungen Produkten ist fiir mich
iiberraschend hoch, und das ist fiir jeden von uns
eine stete Herausforderung®. Im Jahr 2006 schaff-
te es Louwers im Wettbewerb der industriellen
Zulieferer unter die zehn Besten der Niederlande.

Hohe Marktprasenz

Und noch etwas spricht fiir den Erfolg des 1961
gegriindeten Unternehmens: Beim Personal gibt
es nur geringe Fluktuation und lange Betriebs-
zugehorigkeiten. ,, Wir haben kurze Wege und
entsprechend schnelle Entscheidungen®, sagt
Stuhler. ,Das macht das Arbeiten mit dem
engagierten Management sehr angenehm.

Fiir die Zukunft haben sich Louwers und sein
deutscher Area Manager vorgenommen, weiter
zu wachsen. ,,Unser Ziel ist eine hohe Markt-
préasenz. Wir mochten, dass man ganz selbstver-
stindlich bei Louwers anfragt, wenn es um
Produkte aus technischen Gldsern und techni-
scher Keramik und deren Bearbeitung geht.“ ®
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