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Aluminium Praxis

Aluminium Laufen AG: Fokus auf anspruchsvolle Kundensegmente und Produkte

Aluminium Laufen: Als Komplettanbieter erfolgreich

Mit einem klaren Konzept
stellt sich die Aluminium
Laufen AG den Herausfor-
derungen der Branche und
dem Problem des starken
Schweizer Franken: Das
Unternehmen hat sein Port-
folio umfassend - und in
dieser Konsequenz neu — auf
die wichtigsten Kundengrup-
pen ausgerichtet. Flankiert
wird die Strategie von einem
stetig wachsenden Service-
angebot.

undenorientierung®
klingt  nach  einer
elbstverstindlichkeit

in der strategischen Planung
von Unternehmen. Bei Alu
Laufen wirkt dieser Begriff
durch alle Unternehmensbe-
reiche hindurch bis ins Herz
der Prozesskette. ,Die Anfor-
derungen innerhalb unseres
Kundenstamms ~ sind  sehr
unterschiedlich. Uns ist wich-
tig, unseren Mitarbeitern die-
se Kundensegmente wirklich
nahe zu bringen und bekannt
zu machen. Deshalb werden sie
genau auf diese Anforderungen
eingestellt und geschult, sagt
CEO Patrick Villiger.

Dabei setzen die Liesberger
Alu-Spezialisten ganz gezielt
auf eine breite Kundenbasis.
,Wir haben 800 aktive Kunden.

Planen die Zukunft der Aluminium Laufen:

der Aluminium Laufen AG

Das hilft uns und wir verspre-
chen uns davon eine gewisse
Robustheit. Die Abhéngigkeit
von wenigen GroBkunden birgt
groBe Risiken, so das Cre-
do des Geschiftsfiihrers. Der
Exportanteil liegt derzeit bei
50 Prozent, Hauptabsatzmarkt
ist Europa. Die Waren gehen
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aus dem Laufental vor allem
nach Deutschland, Frankreich,
die Benelux-Staaten und Oster-
reich.

Auch die Produktionspro-
zesse, Dienstleistungen und
das Serviceangebot sind auf
die verschiedenen Zielgruppen
hin ausgerichtet und so weit

Neuer Produktionsstandort in
Nordafrika geplant

as Geschiftsjahr 2016
Dendete fir die Alu-

minium-Laufen im
Vergleich zum Vorjahr trotz
erheblichem Umsatzriick-
gangs mit einem verbesserten
finanziellen Ergebnis. Obwohl
die Markte durch eine hohe
Unsicherheit gepragt sind,
betrachtet das Unternehmen
die Wachstumsperspektiven
verhalten optimistisch.

Ein schrumpfender Bin-
nenmarkt durch die zuneh-
mende Abwanderung von
Kunden mit lukrativen GroB-
auftridgen, hoher Wettbewerbs-
druck und operative Verbesse-
rungen pragen das finanzielle
Ergebnis. Der Erlos reduzierte
sich auf 78 Millionen CHF
(Vorjahr: 93,2 Millionen CHF).
Bei verbuchten Abschrei-
bungen von 74 Millionen
CHE wird im Berichtsjahr

ein Jahresverlust nach Steu-
ern von 4,2 Millionen CHF
(Vorjahr: CHF 8,2 Mio.) aus-
gewiesen, der durch Sonde-
reffekte  zusitzlich belastet
wurde.

Trotz der ungeniigenden
Rentabilitit sei die Finanzie-
rung des Unternehmens mit
einer Eigenkapitalquote von
iiber 80 Prozent gemaB berei-
nigtem Abschluss gesund, so
die Alu Laufen in einer Mit-
teilung,

Um den herausfordernden
Veranderungen der langfristig
stagnierenden Absatzmérkte
in Europa zu begegnen, hat
die Aluminium Laufen die
Absicht, mit einem strate-
gischen Partner aus der Alumi-
niumindustrie in Nordafrika
einen Produktionsstandort fiir
einbaufertige Gusskomponen-
ten zu eroffnen. Ziel sei es, die

vorhandenen Wachstumspers-
pektiven in Europa zu nutzen
und die weitere Fokussierung
auf einbaufertige Produkte
mit hochster Komplexitdt und
Servicedienstleistungen ~am
Schweizer Standort abzusi-
chern. Neben dieser MaBnah-
me wiirden die weitere Auto-
matisation der Produktion und
die Produktivititssteigerung
in allen Bereichen vorange-
trieben.

Die schwierige konjunk-
turelle Situation wird auch
2017 weiter anhalten. Trotz
der aktuellen konjunkturellen
und politischen Unsicher-
heiten in den Absatzmérkten
und den herausfordernden
Bedingungen in der Zuliefer-
industriebeurteilt beurteilt die
Aluminium Laufen die mittel-
fristigen ~ Zukunftschancen
vorsichtig positiv.

ichael Spiith (1), Verk Ioi

Profile und Patrick Villiger , CEO

wie moglich optimiert. Patrick
Villiger gibt die Marschrich-
tung vor: ,Wir sehen uns als
Komplettanbieter. Wir sind
noch nicht ganz am Ziel ange-
kommen, aber auf einem guten
Weg.“

So liegt der Fokus seit
zwei Jahren stdrker auf der
Bearbeitung der produzierten
Halbzeuge. Das Unternehmen
investierte in fiinf neue CNC-
Anlagen und Bearbeitungs-
zentren. Das Partnernetz fiir
die Oberflachenveredelung
wurde ausgebaut und gleich-
zeitig gestrafft. Biegen als wei-
tere Bearbeitungskompetenz ist
bereits in der Umsetzung. ,Die
Prozesskette Biegen — Bearbei-
ten — Vergliten von Aluminium
spart Gewicht im Vergleich zur
nachtraglichen Formgebung®,
erklart Patrick Villiger die Idee
dahinter.

Die klare — und in dieser
Konsequenz neue — Ausrich-
tung ist vor allem der Wah-
rungsproblematik und  der
auslédndischen Konkurrenz
geschuldet. Damit kampft die
gesamte Schweizer Alumini-
umindustrie bereits seit Lange-
rem. Alu Laufen entschied sich
vor einigen Jahren dafiir, den
Kampf am heimischen Standort
aufzunehmen, auch wenn man
im Bereich Guss nicht mehr auf
einen zusitzlichen Low-Cost-
Standort verzichten kann (siehe
Kasten links).

,ImJahr 2015 haben wir uns
von der Masse verabschiedet.

alle Fotos: Stefan Markus.
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Treue Mitarbeiter: Die durchschnittliche Betriebszugehdrigkeit der Alu
Laufen Mitarbeiter liegt bei rund 15 Jahren
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verschieden Pressen verteilt werden.

Wir haben uns auf das beson-
nen, was wir ambesten kénnen,
sagt CEO Patrick Villiger tiber
die Neujustierung weg von den
Tonnagen hin zu individuellen
Losungen. Diese zielgenaue
und konsequente Ausrichtung
auf die eigene Kundenstruktur
ist das Ergebnis eines Findungs-
prozesses, bei dem viele Steine
umgedreht und viele Rddchen
verstellt wurden.

Fiir ein Traditionsunterneh-
men wie Alu Laufen war das
kein leichter Weg. Seit 1927
produziert das Unternehmen
im Kanton Basel-Landschaft.
Die Wurzeln liegen im Alumi-
niumguss. Seit 1935 ist es auch
auf die Fertigung von Strang-
pressprodukten  spezialisiert.
Fur Patrick Villiger und seine
Kollegen aus der Geschiftslei-
tung wie Michael Spéth, zustan-
dig fir Marketing/Verkauf,
waren diese Tradition und das
vorhandene Know-how wich-
tige Bausteine zur erfolgreichen
Neuausrichtung. Schon immer
nahm Alu Laufen fiir sich in
Anspruch, Qualititsprodukte
auf den Markt zu bringen. Das
Know-how verbleibt dank einer
geringen Personalfluktuation in
den eigenen Reihen. Die durch-
schnittliche Betriebszugehorig-
keit von rund 15 Jahren liegt
knapp finf Jahre tiber dem
deutschen Durchschnitt. ,Man
kommt zu uns und bleibt bei
uns®, bringt es Patrick Villiger
auf den Punkt.

Heterogenes
Kundenfeld

Zu den zentralen Zielseg-
menten gehort das Projektge-
schift, bei dem die Lieferge-
schwindigkeit und das Einhal-
ten der oft knappen Termine im
Vordergrund stehen. ,Gerade

. Auftragssp kénnen so auf

bei der Herstellung der Press-
werkzeuge agieren wir sehr
schnell. Da geht es um Wochen-
fristen. Wir bieten zudem eine
hohe Flexibilitit, weil wir die
gesamte Prozesskette kontrol-
lieren“, sagt Patrick Villiger.
Fast 100 Prozent der Press-
werkzeuge werden selber her-
gestellt. Das sind etwa 60 bis 80
Formen im Monat plus etwa 20
Ersatzformen.

Auch auf kleinere und mitt-
lere Unternehmen sowie das
Handwerk haben sich die Lies-
berger Spezialisten eingestellt.
SchlieBlich werden in Liesberg
auch Kleinstlose bedient. ,,Die-
se Kunden schétzen besonders
den personlichen Kontakt. Sie
sind oftmals keine Experten
im Werkstoffbereich und holen
sich das Wissen von auBerhalb,
also von uns. Das erfordert
eine hohe Beratungskompetenz
und Néhe zum Kunden®, so die
Erfahrung des CEO.

Ganzandere Anforderungen
stellen Kunden mit besonderen
Losungsschwerpunkten an die
Entwicklung und Fertigung bei
Alu Laufen. ,Diese Auftrige
gehen weit tiber den Standard
hinaus. Die Kunden wollen
sich den Ricken freihalten
fir ihr Kerngeschéft und out-
sourcen die Speziallsungen®,
erklart der CEO und nennt mit
der altehrwiirdigen Schweizer
Uhrenindustrie ein Beispiel.
In dieser Branche sind eine
besondere Oberflachenqualitit,
die optimierte Zerspanung und
besondere Festigkeiten gefragt.
Wir haben Sonderlgsungen
gefunden, fiir die mit dem
Kunden allerdings Exklusivitat
vereinbart wurde®, sagt Patrick
Villiger.
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Die Wurzeln der Aluminium Laufen liegen im Aluminiumguss

DieiiberJahrzehnte gewach-
sene Fertigung bietet die Vor-
aussetzungen, das heterogene
Kundenfeld entsprechend zu
bedienen. Dazu gehort der
Werkzeugbau, der eine hohe
Kompetenz biindelt und Flexi-
bilitit garantiert. Gleiches gilt
fiir die — nach Einschéatzung des
Geschaftsfiithrers — tiberdurch-
schnittlich vielen Legierungs-
varianten.

Transparente Prozesse

Ein weiterer Baustein ist
das Personal. Patrick Villiger
weil: ,Es ist wichtig, dass
die Mitarbeiter diese Anpas-
sungsprozesse mittragen. Wir
haben Mitarbeiter, die diesen
Weg mitgehen und sich auf die
unterschiedlichen Anspriiche
einstellen. Im Personalbe-
reich konnte Alu Laufen nicht
nur in puncto Qualitét auf die

Chance fiir den
Nachwuchs

ie Aluminium
Laufen AG gehért
zu den groBten

Arbeitgebern im Laufen-
tal. Derzeit sind 240 Mit-
arbeiter beschéftigt, zwei
Drittel sind im Presswerk
tatig, ein Drittel in der
GieBerei. Die zehn Auszu-
bildenden lernen in den
Bereichen Konstruktion,
Gusstechnologie, als Poly-
mechaniker und Elektri-
ker. ,Die Konkurrenz aus
den Branchen Lifescience
und Pharma, die in Basel
angesiedelt sind, ist sehr
groB. Sie ziehen viele junge
Menschen an®, weil CEO
Patrick Villiger.

In  Zusammenarbeit
mit dem Aluminium-Ver-
band Schweiz bekommt
der berufliche Nachwuchs
regelmabBig die Chance,
sich tiber die Arbeit in
dem Liesberger Press- und
Gusswerk zu informieren.
,Wir bieten Betriebsfiih-
rungen fiir Studenten an.
Das konnten schlieBlich
unsere kiinftigen Mitar-
beiter oder Kunden sein®,
sagt Patrick Villiger iiber
das Engagement von Alu
Laufen.

Verdnderungen in der Branche
reagieren. Dank des flexiblen
Arbeitsmarktes in der Schweiz
und der Bereitschaft der Mit-
arbeiter wurden in der Ver-
gangenheit auch verschiedene
Auslastungsgrade gefahren.

Das vor drei Jahren imple-
mentierte ERP-System spielt fiir
dieerfolgreicheNeuausrichtung
auch eine wichtige Rolle. Samt-
liche Maschinenparameter sind
hinterlegt, die Riickmeldung in
das System bringt Transparenz
in die Prozesse. ,Das ist ein sehr
dynamisches und genaues Sys-
tem, das einen guten Uberblick
verschafft. Das gilt auch fir die
Produktionstermine. Wir errei-
chen eine Liefertreue von 98
Prozent, was unsere Kunden
sehr schitzen®, ist Patrick Vil-
liger stolz. Da diese Unterneh-
menskennzahl auch ins Prami-
ensystem der Mitarbeiter ein-
geht, freut sich sicher auch die
Belegschaft iiber diesen Wert.

Die strategische Positionie-
rung wirkt sich nicht nur auf
das Produktangebot aus, son-
dern auch auf das Preisgefiige.
In Liesberg hat man die Erfah-
rung gemacht, dass Kunden
sehr wohl bereit sind, fiir Qua-
litdt und Service zu bezahlen.
,Einige Kunden merken, dass
sie diesen oder jenen Service
gar nicht brauchen - oder eben
doch. Und dann werden diese
Leistungen auch entsprechend
honoriert”, so die Erfahrungen
von Michael Spith, Verkaufslei-
ter Profile.

Vernetzung mit den
Kunden

Um den Servicegedan-
ken konsequent umsetzen zu
kénnen, haben die Verant-
wortlichen bei Alu Laufen die
Serviceanteile am Produkt-
portfolio separiert. ,Man muss
die Bausteine der Leistungen
benennen kénnen und dann
bewerten. Das ist natiirlich ein
Transparenzgewinn im Ver-
gleich zu einem Preis all-in,
erlautert Vorstandsmitglied
Michael Spith. Die Balance
und die Logik innerhalb des
Kundenportfolios miissen
stimmen - auch, um der Kun-
denstruktur gerecht zu wer-
den. ,Das ist nétig, aber auch
schwierig, weil wir ja kein
Katalogprodukt haben®, gibt er
zu bedenken.

Nachdem in den vergan-
genen Jahren die internen
Abléufe und Prozesse optimiert
wurden und effizient ineinan-
dergreifen, zielen die Verant-
wortlichen jetzt auf eine stirke-
re Vernetzung mit den Kunden.
JWir setzen derzeit ein neues
E-Commerce-System um. In
einem ersten Schritt werden die
vorhandenen Produkte einge-
stellt”, erklart Michael Spéath. Er
hatte im Vorfeld die Kunden von
Alu Laufen zu diesem Thema
interviewt. Auf die Frage, was
wichtigist, kam klar heraus: Ein
Online-System muss ermitteln,
ob das vom Kunden angefragte
Produkt oder Zeichnungsprofil
iiberhaupt machbar ist. ,Unsere
Software priift die Machbarkeit
einer Bestellung. Das verkiirzt
den Entwicklungszyklus beim
Kunden. Dann wird der Preis
errechnet — rund um die Uhr*,
so Michael Spith weiter.

Zukunftsvision

In der Ausbaustufe konnte
anschlieBend  direkt  eine
Online-Order ausgelost wer-
den, so die Zukunftsvision der
Laufen-Manager. ,,90 Prozent
der Auftrage sind im Prinzip
Standardauftrage, die ohne
weiteres Zutun in die Produkti-
on gehen kénnen. Wir biindeln
lieber unsere Ressourcen fiir
die zehn Prozent, fiir die eine
spezielle Beratung nétig und
wichtig ist“, macht Michael
Spith deutlich.

Bis es soweit ist, miissen die
Kunden allerdings mit einem
wherkémmlichen*  Bestellsys-
tem vorlieb nehmen. Eine Off-
line-Version ist bereits im Test,
Mitte des Jahres soll’s ins Netz
gehen. ,Wir positionieren uns
ganz Kklar iiber den Service.
Wir treten als Komplettanbieter
auf, mit einfachen und direkten
Schnittstellen zu den Kunden®,
fasst Michael Spéth zusammen,
wie es mit der Aluminium Lau-
fen AG weitergeht. Das Konzept
scheint aufzugehen, wie auch
Patrick Villiger findet: ,Wir sind
damit am Markt erfolgreich und
erreichen eine gute Auslastung.
Der Bedarf war da, und wir
haben darauf reagiert.”

Autor: Bettina Kragenow

www.alu-laufen.ch

Schone, bunte neue Welt der Aluminium-Kleinteile

Trommelanodisieren bei Stalder

Fiir das Eloxieren von Klein-
teilen in grofien Stiickzahlen
ist das Trommelanodisieren
eine hoch interessante Alter-
native. Die Stalder Finish
AG in Engelburg ist Spezi-
alist fiir dieses Verfahren,
das die Eloxalbehandlung
von Kleinteilen als Schiittgut
ermoglicht. Im Unterschied
zum sonst iiblichen Procede-
re miissen die Teile hierfiir
nicht vereinzelt und auf
Gestelle gesteckt werden,
sondern konnen direkt als
Schiittgut in trommelférmige
Behiiltnisse gegeben und
darin dann behandelt wer-
den. Dadurch ist es moglich,
groBe Stiickzahlen in kurzer
Zeit zu beschichten. Das
Verfahren eignet sich daher
ganz besonders fiir kleinfor-
matige Massenteile in grofie-
ren Stiickzahlen bis hin zu
GrofBtmengen z.B. aus den
Bereichen Verschraubungen,
Nieten oder Befestigungsma-
terial.

eim Trommelanodisieren
Berfolgt die Beschichtung
durch anodische Oxi-
dation im Gleichstrom-Schwe-
felsdureverfahren. Die dabei
entstehende Aluminiumoxid-
schicht mit einer maximalen
Dicke von 15 pm zeichnet sich
durch sehr gute Korrosionsbe-
standigkeit und die Vielfalt der
erzielbaren Farbténe aus. ,Mit
unserem Verfahren kénnen wir
die gesamte Palette der fiir das
Eloxieren marktiiblichen Far-
ben darstellen®, freut sich Ced-
ric Stalder, Vorarbeiter Trom-
melanodisieren bei Stalder.
Besonders gefragt sind nach
seiner Erfahrung die Farben Sil-
ber bzw. Farblos sowie Schwarz.
Dariiber hinaus steht natiirlich
auch die gesamte Palette des
Spektrums von leuchtendem
Rot, Blau, Gelb oder Griin etc.
bis hin zu Sonderfarbténen zur
Verfiigung
Verarbeitbar sind alle elo-
xierfahigen ~ Aluminiumlegie-
rungen.  Aluminiumgussteile
eignen sich allerdings nicht,
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Eine Auswahl von Bauteilen, die sich gut fiir das Trommelanodisieren

eignen

auch sollten die Teile moglichst
keine Sacklocher aufweisen.
Beziiglich der Eignung ange-
fragter Teile sind Aussagen
in der Regel erst nach einer
Bemusterung maglich.

DieBehandlungerfolgt beim
Trommelanodisieren vom Prin-
zip her wie beim klassischen
Eloxieren, nur eben ohne Ver-
einzelung. Die in passenden
Behiltern angelieferten Bau-
teile werden zunéchst gerei-
nigt und poliert, bevor sie im
Trommelanodisierprozess ihre
Eloxalschicht erhalten. Danach
werden sie in einem separa-
ten Bad mit der gewiinschten
Farbung versehen. Die Ver-
dichtung bzw. Versiegelung der
Eloxalschicht erfolgt in iiblicher
Weise mit heifem Wasser. Den
Abschluss bildet - falls vom
Kunden gewiinscht - eine
Beschichtung mit Wachs, wel-
ches der Oberfliche nicht nur
einen ansprechenden Glanz
verleiht, sondern auch die
Gleiteigenschaften fiir nachfol-
gende Verarbeitungsprozesse
verbessert.

Beziiglich der Bauteilform
sind gewisse Beschrankungen
zu beachten. Wihrend runde,
zylindrische oder geometrisch
komplexer geformte Bauteile in
der Regel gut verarbeitet wer-
den kénnen, kann es bei flachen
Teilen wie zB. Blechstanzteilen
oder sonstigen Komponenten
mit groBeren ebenen Flichen
zu Problemen kommen, weil

der Schichtaufbau an solchen
Stellen, wo die Teile flachig auf-
einanderliegen, gestort wird.

Der gesamte Prozessdurch-
lauf erfolgt sehr schnell: Zwi-
schen Empfang und Versand
der Teile vergehen meist nur
zwischen einemund drei Tagen.
Die Grobe der Fertigungslose
bewegt sich in der Regel zwi-
schen einigen 1.000 und eini-
gen 10.000 Stiick pro Auftrag.
Von manchen Komponenten
laufen im Jahr zweistellige Mil-
lionenstiickzahlen durch.

Die Verarbeitung der Teile
als Schiittgut ermdoglicht hohe
Durchsitze mit entsprechend
kurzen Durchlaufzeiten sowie
glinstigen Kosten. Dadurch
kénnen auch Kleinteile verar-
beitet werden, fiir die das Elo-
xalverfahren bisher aus Kosten-
griinden gar nicht infrage kam.
Beziiglich der Werkstiickgeo-
metrien eignen sich insbeson-
dere runde bzw. zylindrische
Teile mit Durchmessern zwi-
schen 2 - 8 mm und Langen
zwischen 2 — 35 mm.

Aufgrund der gegensei-
tigen Berithrung der Teile ist
eine gewisse Fehlstellenquote
nicht zu vermeiden, vor allem
bei groBeren geraden Fliachen.
Auf Wunsch werden die Teile in
Handarbeit optisch gepriift. Bei
sehrgroBen Mengen istder Ein-
satz geeigneter automatischer
Systeme moglich.

www.stalderag.ch

Foto: Klaus Vollrath
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