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 Thomas Huhn: K
- waollen 'Kompe{é'nz!”

_.Mess:er fiir die papierverarbeitende Industrie

Hochwertige Qualititen der Messer und Kundenservice stehen im Mittelpunkt

IKS Klingelnberg: Eine lange Tradition
verpflichtet. Bis 1814 lassen sich die
Urspriinge des Unternehmens zurtick-
verfolgen. 1908 begann die Produktion
von Maschinenmessern. Heute zihlt
das Haus Klingelnberg zu den iltesten
noch existierenden Messerfabriken in
der durch den Werkzeugbau geprigten
Bergischen Region. Der Name IKS
Klingelnberg steht heute fiir eine
global agierende Unternehmensgruppe,
die Maschinenmesser und Maschinen-
elemente fiir die Papier, Holz, Metall,
Kunststoff und Gummi verarbeitende
und Recycling-Industrie herstellt.

Das Unternehmen wurde im Jahr 1863
als Handelshaus gegriindet. 1908 wurde
mit der Produktion von Maschinenmessern
begonnen. Die Unternehmensgruppe hat
ihren Hauptsitz in Remscheid mit weltwei-
ten Allianzen. In Deutschland, Osterreich,
Finnland und China unterhilt die Gruppe
Produktionsstandorte. Seine in Jahrzehnten
erarbeitete Marktstellung hat Weltgeltung.
Nur durch stindigen Wandel und Erarbei-
tung eines Spezialisierungsgrades waren die
stets wachsenden Herausforderungen des
Marktes zu bewiltigen. Enge Zusammen-
arbeit mit fithrenden Werkzeugstahlerzeu-
gern und Maschinenfabriken auf der einen
Seite, gute Bezichungen und besondere Part-
nerschaften mit innovativen Schlisselkun-
den aunf der anderen Seite, waren und sind
weiterhin die Garanten fr ein iiberdurch-
schnittliches Unternehmenswachstum in
der Branche.

Aktuelle Situation

Natiirlich hat IKS Klingelnberg - wie
Thomas Huhn, Vorstandsmitglied und
Leiter der Division Papier, im Gespriach
mit dem bindereport betont — auch ein
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spannendes Jahr 2009 gehabt. ,Die
Papierindustrie — so wie wir das mitbe-
kommen haben — hat eigentlich in fast
allen Bereichen einen Aderlass gehabt,
auch die groflen OEM. Erste Trends zu
Riickgingen waren bereits Mitte 2008
zu erkennen, und durch unsere Bezie-
hungen zu den Druckmaschinenbauern,
aber auch den Herstellern in der Weiter-
verarbeitung haben wir viel mithekom-
men. Auftrige, die vorher platziert wur-
den, sind gestreckt oder gestrichen wor-
den.” Der Riickgang an Bestellungen war
sowohl aus Deutschland als auch welt-
weit zu verzeichnen, so Huhn weiter.
,Aber wir sind eigentlich als Unter-
nehmen gut durch die Erise gekommen.
Wir haben das durch Kurzarbeit in den
meisten Betrieben sehr gut gemeistert
und sind mittlerweile aus der Kurzarbeit
wieder heraus. Dabei war die Krise in den
jeweiligen Industrien unterschiedlich und
mehr in den Bereichen Metall und Holz
anzutreffen als im Papiersektor. Im Jahr
2009 hatten wir gegentiber 2008 ein Minus
von 13 Prozent. Der aktuelle Trend nach
sechs Monaten zeigt eine Steigerung, die
im zweistelligen Bereich licgen konnte,
dabei gibt es regionale Unterschiede”,
betont Thomas Huhn, ,Entlassungen
bei den groflen deutschen Unternehmen,
Kurzarbeit, Druck asiatischer Hersteller,
die mit dhnlichen Produkten auf den
europdischen Markt dringen — dass alles
erleichtert uns die Planungen nicht.”
Aber IKS Klingelnberg konnte nach
dem schwierigen Jahr 2009 fiir Europa
mittlerweile wieder Wachstumsraten von
acht bis ca. 15 Prozent erreichen. ,Grofie-
re Zuwichse sind zur Zeit allerdings in
Asien zu erzielen”, fithrte Huhn weiter
aus. Zukunftsplanungen bei IKS Klingeln-

berg werden fiir Zeitriume von drei bis
fianf Jahren gemacht. Dabei fliefen auch
die Erfahrungen aus den engen Kontak-
ten der Mitarbeiter zu den Kunden in den
verarbeitenden Betrieben, aber auch zu
den Maschinenherstellern ein. Sie ergriin-
den Trends, biindeln Informationen, wie
unsere Kunden ihre Zukunft sehen, um
in richtige Technologien zu investieren.
Nach aktuellen Einschitzungen werden
die Druckbereiche (Rollen- und Bogenoff-
set) — aufier Verpackungsdruck — stagnie-
ren. Dagegen sieht Huhn gute Chancen
fiir spezielle Papierweiterverarbeitungen.
L Wichtig fiir uns ist neben der Messer-
herstellung natiirlich der Bereich Ser-
vice, den wir hier in Europa, speziell am
Standort Remscheid, seit 2006 sukzessive
ausgebaut haben”, betonte Huhn. , Wir
wollen den Kunden in Deutschland und
auch dem angrenzenden Ausland Service
anbieten. Der liuft im Wesentlichen iiber
die drei Standorte Bargteheide, Gerings-
walde und Remscheid. Das Team Service
der IKS Klingelnberg Gruppe holt mit eige-
nen Service-Vans die zu schleifenden Mes-
ser im Wochenrhythmus beim Kunden ab
und liefert geschliffene Werkzeuge wie-
der an. Der hohe Spezialisierungsgrad von
IKS ermoglicht es dem Kunden, nur die
Schneidewerkzeuge einzusetzen, die auch
optimal auf das Produkt und die Anwen-
dung abgestimmt sind. Hierdurch kénnen
nicht nur die Standzeiten der Original-
messer wieder erreicht, sondern Schleif-
zyklen und Schleifvolumen deutlich redu-
ziert werden.

Bei Messern geht der Trend der Buch-
binder und anderer Nutzer zu hochwer-
tigeren Qualititen der Schneidmesser. Das
war mit ein Grund fir die Entscheidung,
einen Schleifservice aufzubauen, da hoch-



Udo Middendorf: ,Es geht immer um

Qualitat und Standzeit.,” FOTOS:BIN

wertigere Produkte auch erklirungsbediirf-
tiger und serviceintensiver sind, so Huhn.
,Dabei ist es nicht unsere Absicht, vorhan-
dene Messerschleifereien, die auch wiede-
rum zum Grofiteil unsere eigenen Kunden
sind, vor Ort Konkurrenz zu machen, son-
dern wir wollen den Kunden einfach einen
Komplettservice bieten.”

Added Value -

Vertrieb und Service

Udo Middendorf, Produktmanager bei
IKS Klingelnberg, ging zunichst noch
einmal auf diesen Servicegedanken ein.
yUnser Unternehmen ist mit eigenen
Fahrzeugen und Mitarbeitern auf der
Strafie, um den Kunden cin komplettes
Servicepaket anzubieten, inklusive der
Neufertigung der Teile. Der Service
wird aus dem Hause IKS Klingelnberg,
zusammen mit unserer Tochterfirma
Rolf Meyer angeboten”, erlduterte Mid-
dendorf. ,Rolf Meyer betreut die Pro-
dukte im Drucksaal (u. a. Falzklappen,
Kreismesser, Schneidmesser, Perforier-
messer etc.) und wir kimmern uns um
die Belange der Druckweiterverarbei-
tung. Das komplette Spektrum Druck
ist zu komplex, um als Problemléser
beide Bereiche optimal betreuen zu
kénnen. Die Produktbreite und -tiefe
des Angebots ist in dieser Form einzig-
artig”, so die Aussage Middendorfs.

., Verstirkt sind wir auch im Bereich
Buchbindereien aktiv, mit den Mes-
sern auf der einen Seite, aber auch mit
Zubhehdrprodukten. Ein ganz wichtiges
Wachstumsprodukt der letzten Jahre
waren Friswerkzeuge und Hartmetall-
werkzeuge. In diesem Bereich konnten
wir in den letzten vier Jahren den Umsatz
verfiinffachen. Genau hier sehen wir auch

unsere Entwicklungsmdéglichkeiten fir
weiteres Wachstum”, so Middendorf. , Der
Bereich Friser und Friswerkzeuge hilft
uns mittlerweile, das klassische Geschift
mit Messern (Planschneider, Dreischnei-
der und Trimmer) zu stiitzen.”
Middendorf weiter: , Biicher werden
nach wie vor gelesen, Zeitschriften und
Zeitungen ebenso. Deutschland ist immer
noch der grofite Druckmarkt in Europa
und einer der gréfiten weltweit. Genau
hier erkennt man noch Potenziale, um zu
wachsen.” Das seien nicht unbedingt die
klassischen Produkte aus dem Bereich der
Weiterverarbeitung, sondern andere — wie
Friser, Hartmetallwerkzeuge oder auch
Ersatzteile und Zubehérteile fiir Maschi-
nen. Neben einer qualitativen Verbesse-
rung des Endprodukts — der Schnitt ist der
letzte Arbeitsschritt vor dem Verpacken
und Versand an den Kunden — kann IKS an
einer deutlichen Reduktion der Schleif- und
Messerkosten mitwirken. Das so genann-
te Flatrate-Schleifen stellt fiir den Kunden
eigentlich keinen Vorteil dar, da das Kos-
tenbudget in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten nur unnétig belastet wird.
oNatiirlich sind wir mit den vorhan-
denen Kapazititen nicht in der Lage,
alle Druckereien und Buchbindereien in
Deutschland direkt zu betreuen. Neben
der Direktvermarktung beriicksichtigen
wir auch die Interessen unserer langjih-
rigen regionalen Geschiftspartner und
arbeiten intensiv mit ihnen zusammen.
Nur so sind wir in der Lage, den Markt
flichendeckend zu bearbeiten und einen
einheitlichen Qualititsstandard anzubie-
ten. Mit Hilfe dieser autorisierten Fach-
hindler und Servicestationen kann die
Philosophie der Klingelnberg-Gruppe im
deutschsprachigen Raum bestméglich ver-
wirklicht werden”, so Middendorf.

Neue Produkte und aktive
Kundenbetreuung

,Wir sind schon immer Trendsetter ge-
wesen, was die hohen Qualititen unse-
rer Messer angeht”, betont Middendorf,
»In den 90er Jahren haben wir die so ge-
nannten Feinkornhartmetallgiiten vor-
gestellt, die dann weiter zu Feinstkorn-
hartmetallgtiten entwickelt wurden.
Diese Qualitit ist auch heute noch die
am meisten eingesetzte Qualitde, opti-
onal sind mittlerweile auch so genann-
te Ultra-Feinkornqualititen im Einsatz.
Diese Ultra-Feinkornhartmetallgiiten
zeichnen sich durch eine extrem hohe
Hirte und Verschleififestigkeit aus. Der
Einsatz macht aber nicht tiberall Sinn,
da die Bruchempfindlichkeit des Werk-
zeungs mit zunchmender Hirte steigt.
Auch aus diesem Grund ist ein enger
Kontakt zwischen uns und dem Kunden
von ganz entscheidender Bedeutung, es

kommt immer auf den Anwendungsfall
an.”

Unsere Philosophie war es immer, den
Kunden mit den notwendigen Informati-
onen tiber die Eigenschaften unserer Pro-
dukte aufzukldren. Damit haben wir sehr
gute Erfahrungen gemacht. Informationen
iiber besondere Materialien mit positiv
formulierten Eigennamen und Superei-
genschaften verwirren den Kunden unné-
tig. Jede Anwendung ist anders, pauscha-
le Aussagen sind kaum zu belegen, und
die Messerhersteller sind zudem auf die
Entwicklungen der Stahlwerke und Hart-
metallfirmen angewiesen. Unsere Kun-
den sollen sich auf das Kerngeschift kon-
zentrieren: das Drucken und Verarbeiten
von Printmedien und nicht das Handling
von Messern. Wenn man dieses Thema
zusammen mit dem Service, mit unseren
Produkten und ihrer Vielfalt betrachtet,
haben wir ein interessantes Konzept.”

Middendorf weiter: , Interessant ist fiir
den Buchbinder nattirlich das Thema Friis-
werkzeuge. Hier werden wir mittlerwei-
le als renommierter OEM-Ausriister und
Problemléser wahrgenommen. Ziel ist es
dabei, nicht nur vorhandene Konzepte zu
kopieren und zu fertigen, sondern auch
Friswerkzeuge zu entwickeln, die klar
den Kundennutzen in den Vordergrund
stellen. Jede Anwendung ist anders, die
Werkzeuge miissen auch hierauf abge-
stimmt sein. Gleiches gilt nattirlich auch
fiir die Schneidemesser (Plan- oder Drei-
schneider|. Das theoretisch beste Produkt
muss aber in der Praxis nicht immer das
optimale fiir den Kunden sein. Den opti-
malen Bedarf versuchen wir durch Bera-
tungen und Gespriachen vor Ort und durch
engen Kundenkontakt herauszufinden
und umzusetzen.”

Diese Aufgaben werden durch den
aktiven Auflendienst und lokale Service-
mitarbeiter, die zentral iiber das IKS-Pro-
duktmanagement eingesetzt werden, aus-
gefiihrt. ,Man muss selber hinfahren, sich
das Produkt und die Maschine ansehen,
mit dem Maschinenfiihrer sprechen, um
zu verstehen, was das eigentliche Problem
ist. Und erst dann sind wir wirklich in der
Lage, Problemlésungen zu offerieren. In
einem individuellen Beratungsgesprich
werden auf den Kunden und seine Bediirf-
nisse abgestimmte Vorschlige gemacht.
Auch eventuell notwendige Tests kénnen
gemacht werden”, ergdnzte Huhn.

Aktives Kommunizieren gehért na-
tiirlich auch zum Service. Seit letztem
Jahr werden in regelmafligen Abstin-
den Newsletter verdffentlicht, in denen
Kunden gezielt tiber Neuerungen infor-
miert werden. v

Wi

Informationen: www.interknife.de
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