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DIE EXPERTEN

¢ Leuchtenindustrie — geht
Produktion iiberhaupt noch ohne
innovative Produkte mit Mehrwert-

Komponenten?

e Wie lasst sich die Effizienz im

Prozess erhohen?

e Welche Partner liefern echten

Mehrwert?

Die Leuchtmittelindustrie hat in vergleichsweise kurzer Zeit
einen Generationswechsel vollzogen: von der Gliihlampen- zur
LED-Technik. Damit ging notwendigerweise eine véllig neue
Produktionstechnologie einher. Ein Merkmal: der Einsatz der
Klebetechnologie zum hochwertigen Verbinden fiir Leuchten-
systeme. In Frankfurt trafen sich Vertreter der Industrie, um im
Rahmen der IKBT-Expertengesprache das Thema innovatives
Kleben in der Leuchtenindustrie zu beleuchten. Geht moderne,
wettbewerbsfahige Produktion in dieser Branche iiberhaupt
noch ohne Kleben? Wohin geht der Trend?
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Wertschopfung

0Ob bei der Produktion von Leuchtengehdusen und Fahrzeugleuchten
oder beim Verguss von Elektronikbauteilen — gerade in der Leuchten-
industrie hat nachhaltiges Kostenmanagement das Kleben und Dichten
im Prozess praktisch unverzichtbar gemacht. Kleben und Dichten in
einem Arbeitsgang, VergieBen und Designen mit einem Produkt, das
hat nicht nur zahlreiche technische Vorteile, es vereinfacht und sichert
auch den Prozess und hat damit wirtschaftliche Vorteile, wird also
einer hohen Kosten-/Nutzenerwartung gerecht.

Der Einkauf setzt heute im Interesse der Qualitat in aller Regel nicht
mehr auf die ,billigste”, sondern auf die preiswerteste Losung. Die
Qualitat der eingesetzten Kleb- und Dichtstoffe ist also ein Wert-
schopfungsfaktor. Dafiir braucht es aber funktionierende ,Wertschop-
fungsnetzwerke®, bestehend aus den Produktionsingenieuren und
Anlagenverantwortlichen in der Leuchtenindustrie ebenso wie aus den
Anwendungstechnikern und den Fachberatern der Klebstoffhersteller,
die nicht nur Produkte verkaufen, sondern den Mehrwert bieten, der
sich aus der gemeinsamen Wahl der geeigneten Produkte bzw. ihrer
Modifizierung speziell fiir den gefragten Anwendungsfall und seine
Umgebungsbedingungen ergibt. Denn nur solche Partnerschaften
bringen allen Beteiligten echten Nutzen und Produktions- und Versor-
gungssicherheit.

Manchmal sind es die Produktionsingenieure in der Industrie, manch-
mal die Fachleute des Klebstoffherstellers, die die Einsparpotenziale
erkennen und kommunizieren. Wie auch immer — die Frage nach der
Effizienz im Prozess lasst sich nie abschlieBend beantworten, sie stellt
sich permanent neu. Die Wertschopfungsreserven, die sich dabei
ergeben, kommen den Unternehmen der Leuchtenindustrie nachhaltig
zugute.




Leistung — Innovation — Mehrwert

Immer komplexere Produktionstechnologien und -prozesse schrauben
die Anforderungen an Lieferanten in immer héhere Dimensionen.
Innovative Industriepartner wie die Hersteller der Kleb- und Dichtstoffe
sind damit die ,Dienstleister” flir die produzierende Industrie schlecht-
hin. Das beginnt schon bei der Versorgungssicherheit. Der Service-
Partner muss die Verflgbarkeit von Lagerware sichern. Nach Bedarf
die flexible und schnelle Produktion auch individueller Chargen. Und
schlieBlich eine Logistik, die sicherstellt, dass alles, was gebraucht
wird, zur richtigen Zeit in der richtigen Menge am richtigen Platz ist.
Und wenn in der Produktionsplanung des Kunden mal ein Malheur
passieren sollte und es zu spét auffallt, dass eine Produktionskom-
ponente auszugehen droht, dann muss ein Partner, der den Namen
verdient, auch flexibel genug sein, schneller Problemldser zu sein. Da-
bei ist die Verfligbarkeit des zugehdrigen Know-hows mindestens so
wichtig wie das Produkt selbst. Diese Leistungen muss die Industrie
heute von ihrem Service-Partner einfach erwarten konnen. Dazu kom-
men Beratung und Einweisung bei der Anwendung, Klebepriifungen
und Produktmodifikationen bei Produktionsumstellungen oder auch
einfach nur die schnelle Erreichbarkeit von Spezialisten, deren Namen
man kennt, statt des Daueraufenthalts in den Warteschleifen von
Call-Centern. Das macht aus Sicht der Industrie bei den Partnern den
Unterschied aus. Hilfreich ist es, wenn der Service-Partner absoluter
Spezialist auf seinem Gebiet ist, aber zugleich so breit aufgestellt wie
ein Vollsortimenter und der Leuchtenindustrie ein breites Produktspek-
trum anbieten kann, um ihre Bedarfe im strukturellen, elastischen
Kleben und Dichten abzudecken. Hier erwartet der aufgeklarte Einkauf
einen Wettbewerb der Leistung und nicht nur der Preise. Allerdings
einer Leistung, die auch entscheidend kommuniziert wird, so dass
sich der Einkauf auf Innovationen einlassen kann. Innovationstreiber
ist dabei der Markt bzw. der Kunde. Oder der Klebstoffhersteller mit
innovativen Produkten und Serviceleistungen.

Louis Schnabl

JInnovation ist die Triebfeder fiir die Zu-
kunftsfahigkeit der Leuchtenindustrie.
Innovation nicht unbedingt im Sinne
von revolutionérer Neuentwicklung,
sondem evolutiondrer Weiterentwick-
lung bestehender Prozesse.”
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Dr. Volker Weidmann

,Die wichtigste Weichenstellung
fiir die Wertschépfung im Produk-
tionsprozess erfolgt am Anfang.
Deshalb sind wir geme von
vomherein dabei und bringen
unsere Kompetenz bereits in
der Projektierungsphase ein.

“

Dipl.-Ing. (FH) Peter Oetjens

,Kleben ist bei uns seit 60 Jahren ein The-
ma, aber erst mit der LED-Technologie
hat es richtig Fahrt aufgenommen.
Heute ist kein Platz mehr fiir Schrau-
ben und Nieten. Dichten und Struk-
turelles Kleben dagegen lassen
auch miniaturisierte Bauteile zu.”

Jorg Retzlaff

,Die Dosieranlage, die heute Silicon
verarbeitet und morgen Epoxy, gibt
es nicht. Wertschdpfung bekommen
wir da hin, wo wir mit Anwendem
und Klebstofflieferanten an einem
Tisch sitzen und die Dosiereinheit
anwendungsspezifisch projektieren
kdnnen.”
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Louis Schnabl:
Das Unternehmen ist die Marke

,Produkte, gerade im Bereich der Chemotechnik, sind im Grunde
weitgehend austauschbar. Daftir sorgen schon die Rohstofther-
steller; die den Markt breitfidchig bedienen. Entscheidend fir den
Kunden ist deshalb die Differenzierung tber die Unternehmens-
leistung, also tiber Kompetenz, Beratung, Dienstleistung und
hochfiexible Logistik. Und tiber die Unterehmensethik,

Louis Schnabl,

Peter Oetjens:

Netzwerkbildung

Erfolgreiche Prozessoptimierung heiBt fiir uns
Netzwerkbildung mit unseren Partnem. Ich
muss wissen, wer auf Lieferantenseite meine
Gespréachspartner sind, und muss sie kennen-
lemen. Mdglichst personlich. Denn ich muss
ihnen vertrauen. Bei OTTO wie bei Reinhardt
Technik bin ich auf der sicheren Seite. Ich
brauche das regelméabBige Gesprach, denn nur
im Austausch entsteht Wissen, das sich im Pro-
dukt oder im Prozess in Innovationen umsetzen
lasst. Diese Wissenspartnerschaften sind alles
andere als Luxus. Mit diesem Wis-
sen verdienen wir letztlich

\ unser Geld und sichern
: den Abstand im Wett-
bewerbsumfela!”

Dipl.-Ing. (FH) Peter Oetjens,

Abteilungsleiter Konstruktion/Werkzeughbau WE-EF-LEUCHTEN GmbH & Co. KG (Bispingen).
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Fachjournalist Technik, Geschéftsfiihrer des IKBT Institut fiir Kommunikation Bau und Technik (Diisseldorf).

vom Umweltschutz tiber das Qualitdtsdenken bis zur
Verlgsslichkeit und dem Engagement der Menschen,
die das Unternehmen représentieren!”

Jorg Retzlaff:
Wartung und Instandhaltung

,Produktion ist kein Prozess, der anfangt, wo
wir authdren. Sondern, wenn wir im Dialog
mit dem Kunden bleiben, ist das haufig der
Beginn einer neuen Innovationsschieife.
Produktion lauft auch nicht als Perpetuum
Mobile, sondem bedarf der Wartung und
Instandhaltung. Fiir die einfachen Wartungs-
mabBnahmen schulen wir die Anwender, fiir
die Zustanasiiberwachung bieten wir, sofern
der Kunde zustimmt, den Femwartungs-Ser-
vice an. Und fiir alles andere halten wir unser
Ersatzteillager mit 50.00 Teilen und
sind vor Ort, um Produktionsstillstan-
de zu minimieren und Revisions-
Zyklen zu optimieren.”



Dr. Volker Weidmann:

Designprodukt

,Nicht immer ist ein bestehendes Produkt der Weisheit letzter Schiuss,
und nur selten ist ein Kleb- oder Dichtstoff ,von der Stange” die
optimale Ldsung fiir den individuellen Anwendungsfall. Es ist unse-

re Stérke, unter Beriicksichtigung der eingesetzten Werkstoffe, der
Taktzeiten in der Produktion, der speziellen Anforderungen an die
Aushértegeschwindigkeit, der Anlagenarchitektur fiir die Gebindegro-
Ben und anderer Umgebungsbedingen die optimale Individualldsung
Zu designen. Nur so Idsst sich nachhaltig Produktionssicherheit und
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mehr Wertschdpfung generieren.”

Dr. Volker Weidmann,

Geschiftsfilhrer OTTO-CHEMIE (Fridolfing).

Jorg Retzlaff,

Vertriebsleiter Reinhardt-Technik GmbH (Kierspe).

Dr. Christoph WeiB:
Innovationsgemeinschaft

,In der Leuchteninadustrie sowie in der Leiterplatten- und Bestiickungsbranche

wird das Kleben schon seit langer Zeit in verschiedenen Anwendungen eingesetzt.
Neben der einfachen mechanischen Fixierung der Komponenten spielen auch immer
komplexere Anwendungsgebiete, wie Entwédrmung, elektrische Verbindungen etc.
eine Rolle. Die Klebstoffe miissen fiir den
Einsatzzweck optimiert werden. Ohne den
Einsatz von Klebetechnologien wére die
Leuchtenproduktion vor allem im LED-
Bereich heute nicht mehr denkbar. Das
macht unsere Branche und die Klebstorf-
hersteller zu einer nattirlichen Innovations-
gemeinschaft mit viel Zukunftspotential,
Wir diirfen gespannt sein, was aus dieser
Partnerschaft noch entstehen wird.”

Dr. Christoph WeiB,
Geschéftsfiihrer EITI - European
Interconnect Technology Initiati-
ve e.V. im ZVEI - Zentralverband

Elektrotechnik- und Elektronik-
industrie e.V.
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Dipl.-Ing. (FH) Peter Oetjens

,“_:h-r L,Als Anwender wollen wir Schulung und Bera-

ﬁﬁ P tung in Sachen Kleben. Es ist zu zeitautwéndig
S 2, - und zu teuer, sich durch (schlechte) Erfahrung

-

zu schulen.”

a

Jorg Retzlaff

,Wartung an Heiligabend machen wir nicht — alles
andere schon. Unsere Service-Hotline ist an
sechs von sieben Wochentagen besetzt. Fer-
ner planen wir ein Onlineportal, bei dem der
Kunde die Verfiigbarkeit der Ersatzteile
sehen kann und diese auch sofort online
bestellen kann.”
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Louis Schnabl

,Deutschlands Industrie, vor allem der Mittel-
stana, leistet Herausragendes. Aber wir reden
Zu wenig dartiber. Deshalb ist es ldngst nicht
allen bewusst, welches Leistungspotential
im Kleben und Dichten steckt. Oder
welches Servicepotential gerade diese
Lieferindustrie hat. Der Mittelstand muss
also deutlich mehr kommunizieren, was er
tut und was er kann. Nicht nur im Interesse
des Anbieters, sondern des Anwenders und
letzten Endes des Verbrauchers.”

Dr. Volker Weidmann

,Wenn mal was schiefgeht und Not
am Mann ist, dann erfahrungsgemas
immer kurz vor dem Wochenende.
Dann bewéhren sich die personlichen
Bindungen zu einem servicefédhigen
und servicewilligen Partner, mit dem
sich das Problem nicht nur losen,
sondem auch schnell ldsen lasst.”



Umweltgerechte Produktion

Das Thema ,sicheres Produzieren” wurde lange Zeit nur unter dem
Aspekt der sicheren Produktionsprozesse gesehen. Mit wachsendem
Umweltbewusstsein und einer immer weiter verschérften Gesetzesla-
ge — von lebensmitteltauglichen Schmierstoffen bis hin zum Klebstoff
ohne Losemittel — ist diese Frage auch eine extreme Herausforderung
am Produktionsstandort Deutschland. Immerhin gibt die REACH-Ver-
ordnung (EG 1907/2006), die Europdische Chemikalienverordnung zur
Registrierung, Bewertung, Zulassung und Beschrankung chemischer
Stoffe, der Industrie klare Handlungsanweisungen. Beratungssi-
cherheit gewahrleistet aber auch ein Service-Partner wie OTTO, der
bewusst Verantwortung flir seine Umwelt dbernimmt und sich bemiiht,
die Umweltbelastungen aus seiner Geschéftstétigkeit zu minimieren,
umweltvertrdgliche Dichtstoffe und Klebstoffe zu produzieren und
nachhaltig 6kologisch zu wirtschaften. So ist das OTTO-Qualitéats- und
Umweltmanagementsystem wiederholt vom TUV Stiddeutschland ge-
priift und nach DIN EN ISO 9001:2008 und DIN EN ISO 14001:2004
zertifiziert worden.

Dienstleistung und Service — der Unterschied

Klebstoffe sind sich heute ziemlich &hnlich und teilweise 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,
moglicherweise sogar die privaten Nummern fir den Notfall, und nicht
nur eine ,Service-Nummer*” bei einem Call-Center. Nur ein erreich-
barer Partner bietet auch wirklich und dauerhaft Versorgungssicherheit
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und zeitnahe Beschaffung. Selbst die Ubernahme von outgesourcten
Gesamtleistungen kann ein Merkmal echter Partnerschaft sein.
Selbstverstandlich gehort dazu auch die kompetente Produktberatung
und Schulung durch hochqualifizierte Mitarbeiter vor Ort beim Kunden.
Nur wer regelmé@Big vor Ort ist, seinen Kunden kennt und seine
Sprache versteht, kann fiir 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 ein professioneller und informativer Interntauftritt.

Mehrwert-Informationen

Optimiertes Datenmanagement und eine klare und zielorientierte
Kommunikation sind heute die Garanten des Vertriebs. Fir den Endan-
wender miissen 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
mUssen von den Innovationstreibern kommen, die sich umfassend

im Thema auskennen. Die Know-how-Multiplikatoren sind hdufig die
Verbande. Lieferindustrie und Abnehmerindustrie gehoren in dieses
Zukunftsnetzwerk, das von der Lieferindustrie vernetzt und gesteuert
werden sollte. Voraussetzung fir den Nutzen ist natiirlich die Integra-
tion der Stammdaten in die Systeme der Kunden. Ein so geartetes
Datenmanagement setzt eine ganz neue Qualitit 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 Sdulen, wenn es um Wettbewerbsféhigkeit
und damit um Zukunftsfahigkeit eines Industrieunternehmens geht.
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Die Experten

Die zehn
wichtigsten

Dipl.-Ing. (FH) Peter Oetjens

Abteilungsleiter Konstruktion/Werkzeugbau WE-EF-LEUCHTEN
GmbH & Co. KG (Bispingen)

www.weef.de

It Reinhardt
Technik

Jorg Retzlaff
Vertriebsleiter Reinhardt-Technik GmbH (Kierspe)
www.reinhardt-technik.de

Ihr MEHRWERT-Partner

Dichtsteite + Kisbaiaie

Dr. Volker Weidmann

Geschéftsfiihrer OTTO-CHEMIE (Fridolfing)
www.otto-chemie.de
www.otto-lighting.com

Dr. Christoph WeiB3

Dr. Christoph WeiB, Geschéftsfihrer EITI - European Interconnect
Technology Initiative e.V. im ZVEI - Zentralverband Elektrotechnik-
und Elektronikindustrie e.V.

www.eiti.eu

WWW.ZVei.org

IKBT

Institut fir Kommunikation
Bau und Technik

Moderator: Louis Schnabl
Fachjournalist Technik, Geschéftsfilhrer IKBT

Forderungen

1. Friihzeitige Einbindung der
Partner in die Leistungs- und
Anwendungsplanung.

2. Koordinierter Know-how-Transfer
von den Komponentenlieferanten
zum Anwender.

3. Nachhaltiges Mehrwert-Denken bei
den Anbietern.

4. Intensive Mehrwert-Kommunikation.

5. Netzwerk-Dialog zwischen
Anwender, Maschinenbauer und
Klebstoffhersteller.

6. Personlicher Austausch von Mensch
zu Mensch. Vertrauen.

7. Verlasslichkeit bei allen Partnern.

8. Kosten- und Mehrwerthewusstsein
beim Einkauf.

9. Permanente Entwicklung
praxisorientierter Klebstoffsysteme.

10. Einheitliches
Stammdatenmanagement.
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