Plastverarbeiter Oktober 2010

MANAGEMENT

e
A

Gemeinsam starker

Wachstumsmotor Netzwerke Die Zahl in Netzwerken aktiver Unternehmen steigt. Dennoch sind nach wie vor
manche Marktteilnehmer skeptisch, denn in der Regel trifft man dort auch auf seine Wettbewerber. Der Plast-
verarbeiter fragte zwei iiberzeugte Netzwerker nach ihren Erfahrungen —aus dem Blickwinkel eines kleinen und
eines groBen Unternehmens. Beide Gesprachspartner sind im Kunststoff-Netzwerk Franken aktiv.
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edgar.quandt@rehau.com

»Der Grundsatz der Netz-
werkarbeit lautet Geben
und Nehmen.“

Dr. Edgar Quandt ist Leiter Ad-
vanced Technologies innerhalb

der Corporate R+D der Rehau
Gruppe am Stammsitz in Rehau.

Plastverarbeiter: Herr Dr. Quandt, wie lauten aktuell die groten He-
rausforderungen fiir lhr Unternehmen?

Quandt: Rehau ist mit recht guten Voraussetzungen ins zweite Halb-
Jjahr 2010 gestartet. Angesichts der weitgehend stabilen Situation an
allen Standorten konnen wir behaupten, dass wir die wirtschaftlich
schwierigen Zeiten gemeistert haben und heute gut aufgestellt sind,
um die vor uns liegenden Aufgaben zu meistern. Kernthema ist hier-
bei die strategische Ausrichtung des Unternehmens als Service- und
Systemanbieter von nachhaltigen, energieeffizienten Lésungen.

Plastverarbeiter: Wie kann lhnen dabei das Netzwerk helfen?
Quandt: Das Netzwerk blndelt das technologische Know-how und
das Potenzial unserer Region auf dem Gebiet der Kunststoffverarbei-
tung, das sehr diversifiziert ist. Durch das standige Gesprach mit
Netzwerkpartnern erhalten wir im Sinne der Innovationsforderung
immer wieder neue impulse, Denkanstofe und Ideen.

Plastverarbeiter Knnen Sie uns ein konkretes Beispiel nennen?
Quandt: Das ist schwierig. Letzten Endes sind es viele kleine Denk-
anstofie aus verschiedenen Richtungen, aus denen sich dann ein neu-
es, technologiegetriebenes Thema bei uns im Haus entwickelt. AuRer
im Kunststoff-Netzwerk Franken sind wir in weiteren Netzwerken ak-
tiv und tauschen uns auch mit Instituten und Universititen aus,

Plastverarbeiter: Wie offen lisst sich diskutieren, wenn im Netzwerk
doch sicher auch einige lhrer Wettbewerber aktiv sind?

Quandt: Es gibt diesbeziiglich zwei Befiirchtungen: Dass betriebs-
internes Know-how ausgeplaudert werden kénnte, und dass aus
Angst davor, etwas zu verraten, alle Teilnehmer stumm um den Tisch
herum sitzen. Nach meiner Erfahrung als mehrjihriger Arbeitskreis-
leiter im Kunststoff-Netzwerk Franken sind beide Befiirchtungen un-
begriindet. Aufgrund der starken Diversifizierung im Kunststoff-
bereich ist es eher unwahrscheinlich, dass Sie in einem Arbeitskreis
auf direkte Wettbewerber treffen. Und selbst wenn, sind wir profes-

sionell genug, um zu wissen, wie weit wir gehen kénnen. Meine Erfah-
rung ist, dass wir es jedes Mal schaffen, eine uns alle weiterbringen-
de Diskussion zu fiihren, ohne auch nur ansatzweise Betriebswissen
auf den Tisch zu legen. Der Grundsatz lautet allerdings Geben und
Nehmen. Wer zu einem Arbeitskreistreffen mit dem Ziel geht, sich
moglichst viele Informationen abzuholen, ohne sich selbst einzubrin-
gen, sorgt schnell fiir Unmut unter den iibrigen Teilnehmern. leder
Hinweis — und sei der Inhalt fiir einen selbst noch so banal - kann fiir
den anderen ein neuer DenkanstoR in die richtige Richtung sein.

Plastverarbeiter: Welche Rolle spielen Ihrer Ansicht nach Netzwerke
zur Sicherung des Standorts Deutschlands?

Quandt: Es wird immer wichtiger, Kompetenzen und Know-how zu
biindeln, um sich als Region aber auch als Unternehmen im interna-
tionalen Wettbewerb behaupten zu konnen. Dabei sehe ich das Netz-
werk in einer wichtigen Funktion, zum Beispiel beim Thema Fachkraf-
temangel. Das Netzwerk kann effektiver Berufsbilder und Karriere-
chancenaufzeigen,als es vielleicht ein Unternehmen alleine konnte.

Plastverarbeiter: Und in punkto Innovationsstirke?

Quandt: Es ist gar keine Frage, dass liber die Innovationsstirke, dieaus
solchen Netzwerken heraus entsteht, auch eine Standortsicherung
gegeben ist. Fiir Deutschland ist die Innovationsstirke der Treiber
schlechthin. Da sind Netzwerke definitiv wichtig. Gerade das Netz-
werk Franken ist hier vorbildlich. Der Wille der Netzwerkpartner sowie
des Netzwerk-Geschaftsfiihrers, etwas voran zu bringen, ist einmalig.

Plastverarbeiter: Gibt es an irgendeiner Stelle Verbesserungspotenzi-
al in der Netzwerkarbeit?

Quandt: Das Netzwerk lebt zunachst einmal von Kommunikation, die
aulerhalb der Unternehmen betrieben wird. Um die Impulse daraus
aber auch sinnvoll nutzen zu kénnen, ist eswichtig, iber die Arbeitim
Netzwerk auch innerbetrieblich zu kommunizieren, Dabei beobachte
ich Unterschiede zwischen kleineren und groBeren Unternehmen. In
kleineren Unternehmen wird haufig liber die Personalressourcen dis-
kutiert, die fiir die Netzwerkarbeit bereit gestellt werden miissen,
Dort ist es wichtig, immer wieder aufzuzeigen, welchen Nutzen die-
ser Aufwand bringt. Fur groRRere Unternehmen - das merke ich bel
uns ~ ist die interne Kommunikation wichtig, um auch Fragestellun-
gen aus Bereichen, die man nicht selbst verantwartet, einbringen zu
kénnen. So kann der Nutzen noch weiter ausgebaut werden,

Plastverarbeiter: Wie hoch ist der Aufwand fiir das Netzwerk?
Quandt: Das hangt von der Art der Mitgliedschaft ab. Im Kunststoff-
Netzwerk Franken gibt es Fordermitglieder, Unternehmen, die ledig-
lich die angebotenen Informationsveranstaltungen besuchen, und
Unternehmen, die aktivin den Arbeitskreisen mitarbeiten. Diese drit-
te, hochste Stufe erfordert den groRten Aufwand, bringt aber fiir den
einzelnen Teilnehmer natiirlich auch am meisten. 74 |
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birgit.partheymueller@
innocept-engineering.de

»Durch den regelmaRigen
Austausch sind neue
Lieferanten- und Kunden-
beziehungen entstanden.

Birgit Partheymiiller ist Geschaftsfiihrerin von
Innocept Engineering in Redwitz.

Plastverarbeiter: Frau Partheymiiller, unsere Branche hat gerade ei-
ne harte Krise erlebt. Wie lauten jetzt Ihre Herausforderungen?

Partheymiiller: Als technisches Dienstleistungsunternehmen be-
finden wir uns in einer starken Abhingigkeit von Auftragsschwan-
kungen und haben uns frihzeitig auf diese Situationen eingestellt.
5o sind wir stolz darauf, dass wir die Wirtschaftskrise auch in deren
unvorhersehbaren Ausmafi sehr gut meistern konnten. Auch wenn
die Vorzeichen derzeit einen Aufschwung signalisieren, gilt es, den
Markt sehr genau zu beobachten und die richtigen Schritte einzulei-
ten,um dermomentan steigenden Nachfrage begegnen zu kénnen.

Plastverarbeiter: Wie kann dabei das Netzwerk helfen?
Partheymiiller: Die Zusammenarbeit in einem Netzwerk setzt eine
gewisse Vertrauensbasis voraus. Im Kunststoff-Netzwerk Franken
gehen die Unternehmensvertreter sehr offen miteinander um. Und
so stellt der intensive Erfahrungsaustausch mit den Netzwerkpart-
nern und der Geschaftsstelle fur uns eine Moglichkeit dar, uns friih-
zeitig ein Bild (ber sich in der Branche abzeichnende Entwicklungen
zu machen. Gerne bringen wir dabei natiirlich auch unsere eigenen
Erfahrungswerte ein. Letztlich hilft es,in der Vergangenheit gesam-
melte Erfahrungen auszutauschen und daraus die richtigen Ent-
scheidungen flir zukiinftige Herausforderungen abzuleiten.

Plastverarbeiter: Wie funktioniert dieser Austausch konkret?
Partheymiiller: Wir haben tiber die verschiedenen Aktivititen viele
Firmen kennen gelernt, mit denen wir jetzt in regelmaRigem Kon-
takt stehen. Teilweise sind daraus sogar neue Lieferanten- und Kun-
denbeziehungen entstanden. Der intensivste Austausch findet in
den Arbeitskreisen statt. Fiir uns ist zum Beispiel der Arbeitskreis
Aus- und Weiterbildung sehr wichtig.

Plastverarbeiter: Weshalb gerade dieses Thema?

Partheymiiller: Unsere Mitarbeiter sind das Kapital unseres Unter-
nehmens und so hat bei uns die Ausbildung und die kontinuierliche
Weiterbildung einen hohen Stellenwert. Das Kunststoff-Netzwerk
Franken hat hierflir eine Reihe von Aktivitaten aufgebaut, an denen
wir uns gerne beteiligen. So nutzen wir das Projekt My Plastics, um
unseren Bekanntheitsgrad bei potenziellen Auszubildenden zu stei-
gern und uns als Arbeitgeber interessant zu machen. Ein zweites
Angebot, an dem wir beteiligt sind, ist die Weiterbildung zum Pro-
zesskoordinator. Als Entwicklungsspezialist verfigen wir zwar liber
Konstruktions-Know-how und beherrschen CAD, haben aber keinen
eigenen Werkzeugbau. Dennoch miissen unsere Entwickler wissen,
wie die Werkzeugbauer denken und arbeiten. Im Rahmen dieses
Weiterbildungskonzepts tauschen sich nun Fachleute aus Unter-

nehmen, die in den verschiedenen Bereichen der Wertschopfungs-
kette titig sind, aus und lernen so die Schnittstellen, die es im eige-
nen Unternehmen nicht gibt, besser kennen. So weit ich weiB, plant
das Kunststoff-Netzwerk Franken, ein dhnliches Austauschangebot
fiir Auszubildende. Auch dieses werden wir gerne unterstiitzen.

Plastverarbeiter: Wie sind Sie zum Netzwerk Franken gekommen?
Partheymiiller: Unser Unternehmen wurde 2008 durch drei bran-
chenerfahrene Geschaftsflihrer gegriindet. Bereits in der Vergan-
genheit hatten wir regelmafBigen Kontakt zum Kunststoff-Netz-
werk Franken und so war es fiir uns schnell klar, dass wir mit unse-
rem Unternehmen beitreten. Ein zweites Netzwerk, in dem wir aktiv
sind, ist Ofracar-Automobilnetzwerk mit Sitz in Bayreuth.

Plastverarbeiter: Wie offen ldsst sich in den Netzwerken diskutie-
ren, wenn dort auch Wettbewerber mit am Tisch sitzen?
Partheymiiller: Das funktioniert erstaunlich gut. Natiirlich muss
man sich erst einmal kennen lernen und ein respektierendes Ver-
trauen aufbauen. Sicherlich gibt es Bereiche, wo wir in direktem
Wettbewerb mit anderen Unternehmen aus dem Netzwerk stehen.
Die wirkliche Konkurrenz lauert jedoch heutzutage im Ausland und
daher ist es sinnvoller sich dieser gemeinsam zu stellen. Wir haben
schon fiir regionale Wettbewerber von uns gearbeitet und auch Auf-
trage weiter vergeben. Als kleineres Unternehmen kann man starke
Schwankungen im Auftragseingang nur schwer abfedern. In Zu-
sammenarbeit mit Mitbewerbern ist dies dagegen maglich.

Plastverarbeiter: Welche Rolle spielen Ihrer Ansicht nach Netzwerke
zur Stirkung des Standorts Deutschland?

Partheymiiller: Die Zusammenarbeit in Netzwerken hilft, durch den
Austausch von Erfahrungswerten im tberregionalen und interna-
tionalen Wettbewerb besser bestehen zu konnen. Speziell fiir struk-
turschwachere und mittelstindisch gepragte Regionen wie hierim
nordostbayerischen Raum bietet sich zudem die Méglichkeit, ge-
meinsam mehr Gewicht zu entwickeln und Dinge voran zu bringen.

Plastverarbeiter: Gibt es dafiir Beispiele aus Ihrem Haus?
Partheymiiller: Im Bereich der reinen CAD-Arbeit stehen wir im di-
rekten Wettbewerb zu osteuropaischen und asiatischen Anbietern.
Wiirden unsere Kunden nur die Stundensitze vergleichen, kbnnten
wir sicherlich nicht mithalten. Deshalb miissen wir einen Mehrwert
bieten und das kénnen wir nur, indem wir tiber den Tellerrand hi-
nausschauen. Um auf die spezifischen Erwartungen optimal einge-
hen zu konnen, miissen unsere Mitarbeiter top ausgebildet sein,
womit ich wieder auf die Aus- und Weiterbildung zuriickkomme. So
ist es gelungen, durch die Initiative von Unternehmen aus dem
Netzwerk einen Berufsschulstandort fiir den relativ jungen Beruf
des Technischen Produktdesigners in Oberfranken einzurichten.

Plastverarbeiter:Wie hoch ist der Aufwand fiir die Netzwerkarbeit?

Partheymiiller: Die Mitgliedschaft bringt nur dann einen Nutzen,
wenn man sich aktiv einbringt. Fiir die Teilnahme miissen wir natiir-
lich die Kapazitaten bei unseren Mitarbeitern freigeben, denn es soll
nicht zu einer Zusatzbelastung werden. Wir haben das Engagement
in den Arbeitskreisen auf mehrere Schultern verteilt. Es hat sich ein-
gebirgert, dass die Arbeitskreise etwa ein Mal im Quartal fiir einen
Nachmittag zusammenkommen. Hinzu kommen Veranstaltungen
mit zwei bis drei Tagen im Quartal. Der Aufwand ist also liberschau-
bar, vor allem, wenn man den enormen Nutzen bedenkt. Ich bin ei-
ne absolute Verfechterin von Netzwerken und habe nur gute Erfah-
rungen gemacht, sei es geschiftlich oder auch privat. szl
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