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Norbert Lopfe, drei Jahrzehnte Alduc-
to, das spricht fiir Firmenkontinuitat.
Welchen grossen Herausforderungen
mussten Sie sich bislang stellen?
Zwischen 2001 und 2002 hatte das Un-
ternehmen eine wirtschaftlich schwierige
Phase. Als erste grosse Herausforderung
musste ich ein komplett neues QS-
Handbuch erstellen, denn das bestehen-
de hatte seine Gultigkeit verloren. Nach
nur drei Monaten war die Geschichte
erfolgreich abgeschlossen. Dann galt es,
die vorhandene Substanz in der Firma

zu reaktivieren. Der Teamaufbau in jenen
Jahren, das war eine echte Herausforde-
rung, die ich in Erinnerung behalten habe.
Mehr Personal bei steigendem Umsatz,
diese Rechnung ist flir die Alducto aufge-
gangen. Standig gelang es, Neukunden
hinzuzugewinnen. Die Mitarbeiter mit
ihrem ausgepréagten Fachwissen bilden
die Grundlage fur unsere Entwicklung
und Kontinuitat. Heute erstreckt sich

das Kundenspektrum von den Bereichen
Raumfahrt und Fordersysteme bis hin zur
Optik. Auch in schwierigeren Zeiten kon-
nen wir zuversichtlich nach vorne blicken.
Innovationsgeist und Leistungsstéarke,
das sind die wesentlichen Merkmale der
Alducto geworden.

Wie sieht Ihr Verhaltnis zu den Mitbe-
werbern in der Branche aus?
Grundsatzlich ist es mein Bestreben,
ein partnerschaftliches Verhaltnis zu
pflegen. Wir tauschen uns regelmassig
Uber die Wirtschaftsaktualitdt aus. Und
das empfinde ich als belebend. Fiir mich
personlich ist es wichtig, allen Kunden
die preisgunstigste und prozesssichers-
te Hartevariante anzubieten. Bisweilen

lehne ich deswegen Auftrage ab und
leite sie an einen unserer Partner weiter.
Bleibt die Arbeit dann ik der Schweiz,
dann denke ich nur: Um'so besser.

Dank der Kontakte zu den\Mitbewer-
bern kann ich herausfinden\wo unsere
Starken und Schwaéchen liegen. Erkannte
Starken werden ausgebaut, die\Schwach-
stellen sorgfaltig untersucht, bis die
Grlnde dafr klarer sind.

Kundenpflege und die Erweiterung
des Kundenstammes verlangen einen
enormen Einsatz.

Klar — aber er lohnt sich. Per Telefon oder
durch personliche Besuche verschaffe
ich mir eine Vorstellung, worum es im
Einzelfall geht und welche Probleme den
Kunden beschaftigen. Erst dann ist es
moglich, gemeinsam die weiteren Schrit-
te zu erortern.

Dass sie erfolgreich in die Tat umgesetzt
werden, verdanken wir dem gut harmo-
nierenden und bestens qualifizierten
Personal, dem ein Maschinenpark auf der
Hohe der Zeit zur Verfligung steht. Nichts
macht bekanntlich erfolgreicher als
Erfolg, das spornt uns an. Und deshalb
Ubernehmen wir immer wieder Auftrage,
denen sich unsere Mitbewerber nicht
gewachsen flhlen. Lassen Sie es mich
so formulieren: Die Firma Alducto ist
heute ein Nischenhérter und hebt sich
von einem normalen Harter ab.

Wodurch, kurz gesagt?

Nun, ganz einfach: Zu unserer Spezialisie-
rung kommen als weitere Trimpfe kurze
Lieferzeiten und attraktive Preise hinzu.

enbetrieb mit kurzen
iten und
attraktiven Preisen»

Welche Art von Unternehmen zahlt zu
lhren Kunden und was erwarten diese
von der Alducto?

Wir bedienen renommierte und welt-
weit tatige Grossbetriebe, aber selbst
Einmann-Unternehmen gehoéren dazu.
Denn fir uns steht der Kunde mit seiner
Hérteaufgabe im Vordergrund. Natrlich
ist auch fur uns eine gesunde Grundaus-
lastung vorteilhaft. Die sichert uns der
Automotivsektor, optische Gerateherstel-
ler und Getriebebauer. Kommunikation
auf Augenhohe und eine einvernehmliche
sammenarbeit, das wird mittlerweile

| vorausgesetzt. Ehrlich zu infor
mieren, ist ausschlaggebend daflr,
dass sich in einerRartnerschaft Vertrauen
entwickeln kann. Genau da i
unternehmerischer Ansatz ausgerichtet.
Die Alducto weiss inzwischen, was ihre
Kunden wiinschen. Bei internen Schulun-
gen beispielsweise setzen sich unsere
Mitarbeiter detailliert Gber den Einsatz
und die Verwendung spezieller Teile flr
die Kunden ins Bild.

Als klein- und mittelstandischer
Betrieb haben Sie in Deutschland und
Osterreich einen treuen Kundenstamm
aufgebaut, trotz schwachelndem

Euro. Wie ist lhnen dieses Kunststiick
gelungen?

In der Tat erfordert das viel Energie und
Uberzeugungsarbeit. Praktisch verlauft es
so: Wenn der verantwortliche Gesprachs-
partner gefunden wurde, eréffnen zum
Auftakt kostenlose Harteversuche Chan-
cen auf eine spatere partnerschaftliche
Kundenbeziehung. Beim Prasentieren
der ersten Durchlaufe lernt man sich
naher kennen. Was erwartet der Kunde

von uns, welche Bedenken, Sorgen und
Beflrrchtungen hat er? Da muss man lU-
ckenlos informieren, und zwar Uber jeden
einzelnen Entwicklungsschritt. Lauft die
Sache beim Probelauf rund, entsteht das
notige Vertrauen. Man lernt sich schét-
zen und gegenseitig achten. Das gelingt
uns immer wieder. Der schwachelnde
Euro lasst uns gegenwartig kalt. Denn
wir missen erwirtschaftete Eurobetrage
nicht in Franken umwechseln, son-
dern erwerben damit Bestandteile aus
Deutschland.

Induktionshéarten erfolgt'mit Strom.
Welchen Einfluss das auf lhre
Energie- mweltbilanz?

em sich der Bundesrat von der
Nuklearenergie verabschiedet hat, wird
das Thema Strom auch fir uns immer
wichtiger. Weil wir viel Strom beziehen,
mussen Sparstrategien entwickelt wer-
den. Die Alducto hat bereits mit einem
neuen Beleuchtungskonzept die her
kémmlichen Lampen durch LED-Leuch-
ten ersetzt. Damit kénnen wir bis zu 30
Prozent einsparen. Wir wollen den Schritt
vom Grossverbraucher zum Normalver-
braucher schaffen. Dieses Ziel muss auch
zwingend umgesetzt werden, da die
Kantone diesbezlglich immer strengere
Vorschriften erlassen. Als besonders
freundlich gegentber mittelstandischen
Betrieben kann ich die jetzige und kinftig
geplante Strompolitik allerdings nicht be-
zeichnen. Sie burdet uns weitere Lasten
auf. Aber auch diese spannende Energie-
wende wird die Alducto, da bin ich mir
sicher, mit Bravour meistern.




