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Alles nimmt zu,
nur die Marge nicht

Seit 1999 produziert Dieter Scholz am Standort Elbe in Nieder-
sachsen Isolierglas. In Verbindung zu dem Netzwerk, das heute
Flachglas MarkenKreis heiBt, steht er noch wesentlich langer.

LTragfahigkeit 22.000 Kilo“, steht in schwar-
zen GroBbuchstaben auf dem Gestell des La-
gersystems in einer Ecke der 20.000 Qua-
dratmeter groBen Halle. Von der Seite né-
hert sich lautlos und Uber die breiten Schie-
nen an der Decke geflihrt der Beschicker.
Wie in das Regal einer groBen Bibliothek
schiebt sich die Maschine, setzt behutsam
die groBen Saugnéapfe der Transportvorrich-
tung auf die vorderste Scheibe und fahrt wie-
der zuriick vor eine Art Tisch ohne Platte.
Dafiir sind im Inneren der horizontalen Flache
mehrere Stdbe zu erkennen, an denen wiede-
rum jeweils bis zu zehn Radchen ihren Dienst
tun. Als der Beschicker anféngt, die massige
Flachglasscheibe, ein Halbzeug, anzukippen,
um sie auf besagten Tisch zu befordern, halt
man unweigerlich den Atem an. SchlieBlich
beginnen sich die Radchen wie auf Kom-
mando zu drehen und es geht in den Zu-
schnitt.

LJetzt die Nachste, weist Dieter Scholz sei-
nen Mitarbeiter an der Steuerung an. Zum
Besucher gewandt, Idsst er wissen: ,,Ich kann
das auch schneller machen.“ Tatsachlich
scheint der Beschicker pl6tzlich mit doppel-
ter Geschwindigkeit zu arbeiten. Der Chef ist
ein grauhaariger Brillentrédger mit einem Ka-
ropullover, aus dem ein weiBer Kragen her-
vorsteht. Zeit seines Berufslebens ist Glas
sein Thema, 1972 als Lehrling und spéter als

Kaufmann der langst pleitegegangenen Hand-
werksgenossenschaft EVG, anschlieBend als
Minderheitsgesellschafter bei Glas Glotzer
in Goslar, seit 1999 als selbststéndiger Iso-
lierglashersteller. Die ganze Zeit Uber - heu-
te macht er mit 26 Beschéftigten fiinfeinhalb
Millionen Euro Umsatz - hélt er seinem wich-
tigsten Lieferanten die Treue. ,Mit Pilking-
ton, damals noch der Flachglas AG, habe ich
bereits zu EVG-Zeiten Geschéfte gemacht.
Die hatten einfach gute ortliche Vertreter, so
hat sich eine lange Bindung entwickelt®, sagt
der Unternehmer. Heute sitzt er mit Martin
Bdger, Glas Risse, und dem Vorsitzenden so-
wie zweiten Geschaftsfiihrer Michael Scheer
im Flachglas-MarkenKreis-Vorstand. Dass
aus dem urspringlich als reines Vertriebsin-
strument von Pilkington gegriindeten und mit
Lizenzen zur Verarbeitung der gelieferten
Halbzeuge ausgestatteten Zusammenschluss
ldngst eine eigenstadndige GmbH mit Flach-
glas Wernberg und einer noch vor dem Kauf
der ehemaligen Pilkington-Anteile vor zwei
Jahren gegriindeten Genossenschaft Flach-
glas eG als Gesellschaftern geworden ist,
daran hat Scholz einen erheblichen Anteil.

Im Ricken des Chefs kontrolliert ein Mitar-
beiter mit einem Spachtel den Randverbund.
Den uberzéhligen Dichtstoff streift er am
Rand eines weiBen Plastikkiibels ab. ,In ein
paar Monaten®, sagt der Flachglas-Marken-
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Kreis-Vorstand, ,entféllt das. Wir haben heu-
te schon einen Dreifachglasanteil von 40 Pro-
zent und richten darauf kiinftig die gesamte
Produktion aus.“

Einen Strich durch die Rechnung
gemacht

Dass die Zeit zum Handeln gekommen war, er-
kannte Scholz auch 2006. In einer, wie es heu-
te unter den inzwischen auf einen Stand von
41 angewachsenen Mitgliedern heiBt, ,legen-
daren® Sitzung hatte er als Beiratsvorsitzen-
der im Dialog mit den damaligen Anteilseig-
nern Pilkington und Flachglas Wernberg die
Interessen der Lizenznehmer vertreten. Plotz-
lich lagen Pléne auf dem Tisch, dass die Aus-
schiittung an die Gesellschafter erhdht und
ein Pilkington-Mitarbeiter als Geschéftsfiihrer
installiert werden sollte. Genossenschaftsfan
Scholz trat kurzerhand zuriick.

Dabei hatte er das System Flachglas Mar-
kenKreis immer gut gefunden. ,Wer in unse-
rer Branche als Einzelkdmpfer unterwegs ist,
der hat eingeschrankte Mdéglichkeiten®, lau-
tet seine Uberzeugung. Als sich die Mitglie-
der entschlossen, dem Lizenzgeber seine An-
teile abzukaufen, erinnerte sich der Unter-
nehmer aus dem niederséchsischen Elbe an
die Organisationsform seiner Lehrzeit bei der
EVG - und an seine Hausbank: ,Das ist die

Aller Anfang ist schwer: Wie von Geisterhand hebt der Beschicker das
Flachglas aus dem Lagersystem und bestlickt damit den Zuschnitt.

Und ab: Das Isolierglas verlasst die Fertigung. Die Scholz-Lkw erreichen
vom Standort Elbe aus Kunden in einem Umkreis von 350 Kilometer.
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niederséchsische Genossenschaftsbank. Da
sitze ich im Aufsichtsrat.“ Gemeinsam stie-
gen die Mitglieder so, vertreten in der Ge-
sellschafterversammlung durch den Vor-
stand, von Lizenznehmern zu Anteilseignern
auf. Klar, dass das Identifikation schafft: ,Die
Isolier- und Sicherheitsglashersteller sowie
Handelspartner, zu denen mit dem Raum-
glas-Konzept jingst die Glasbaupartner stie-
Ben, sind durch diesen Schritt ndher an die-
Systemzentrale in Gelsenkirchen geriickt®,
findet Flachglas-MarkenKreis-Geschaftsfiih-
rer Thomas Stukenkemper. Er sieht die wich-
tigsten Aufgaben der im Innenausbau langst
auch Glas der AGC-Gruppe verarbeitenden
Kooperation in der Systembeschreibung, Be-
ratung zu Produkt- und Produktionstechnik,
der bundesweiten Objektberatung und dem
gemeinsamen Marketing.

Dass sich der Flachglas MarkenKreis von ei-
nem Zusammenschluss mittelsténdischer
Isolierglashersteller zu einem Glas-Netzwerk
mit einem breit gefacherten Leistungsport-
folio entwickelt hat, trégt der Inhaber von
Glas Scholz aus tiefster Uberzeugung mit:
,Nur mit Isolierglas kannst du heute nicht
mehr Uberleben®, sagt er. So beziffert er
selbst den Anteil des Handelsgeschafts am

Umsatz seines Unternehmens mit 43 Pro-
zent. Dabei kapriziert er sich auf hochwerti-
ge Produkte wie individuelle Beschlaglosun-
gen, trendige Ganzglasschiebetiiren und die
farbenfrohen Lacobelgldser der AGC-Grup-
pe. Gerade was Glas im Innenausbau angeht,
war Scholz einer der Impulsgeber fiir das in-
zwischen erfolgreich etablierte Raumglas-
Konzept im Flachglas MarkenKreis. Auch des-
halb prasentiert sich das Glas-Netzwerk zum
zehnjahrigen Bestehen gut aufgestellt.

Mit der Erkenntnis nicht hinter
dem Berg gehalten

Als Dieter Scholz am, vom Beschicker aus
gesehen, anderen Ende der Produktionshal-
le den Besucher zum Ausgang geleitet, rennt
ihn fast ein hektisch dreinschauender Mit-
arbeiter um. Er kommt von einem Monitor,
auf dem er ganz offensichtlich etwas gesehen
hat, was ihm missféllt. ,Das da“, sagt der
stoische Betriebsinhaber und deutet auf ei-
ne Maschine mit der Aufschrift ,,Soft-Solu-
tion®, ,,das da ist unser Scanner.“ Dem Unter-
nehmer ist Genauigkeit wichtig, deshalb be-
schéftigt er flir die Auslieferung ausschlieB-
lich eigene Lkw-Fahrer. Und aus dem glei-
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chen Grund hat er diese unbestechliche Kon-
trollinstanz angeschafft - und weiteremp-
fohlen. ,,Ich habe fiir mehrere Mitglieder den
Kontakt hergestellt. Inzwischen haben sich
viele Flachglas-MarkenKreis-Betriebe mit
dem Scanner ausgestattet®, weil er zu be-
richten.

Tatséachlich lebt Scholz den Geist der Ge-
nossenschaft und die Kollegialitat im Glas.
Was ihn nicht daran hindert, Isolierglasher-
steller zu kritisieren, die nach seiner Ein-
schétzung mit einer ruindsen Kalkulation die
Wertschopfung aller Produzenten erschwe-
ren. ,Wenn ich hore*, sagt er mit einem bit-
teren Lacheln auf den Lippen, ,dass sich Drei-
fach- angeblich so schnell herstellen lasst
wie Zweifachglas, dann empfehle ich den Kol-
legen, sich mal an ihre Isolierglaslinie zu stel-
len.“ Fir ihn, Scholz, ist es unverstandlich,
dass viele Wettbewerber mit niedrigeren Mar-
gen kalkulierten als beim Zweifachglas. ,Ich
komme etwa auf die gleiche Marge, und das
ist ein Witz. SchlieBlich ist alles andere gro-
Ber geworden: der Zeitaufwand, das Risiko
sowie natirlich unsere Investitionskosten.“

www.glas-scholz.de
www.flachglas-markenkreis.de

GFF: Herr Stukenkemper, welchen Markt-
anteil bildet Ihr Glas-Netzwerk ab?

Stukenkemper: Bei Isolierglas dirften
das zwischen zwolf und 15 Prozent des
Volumens in Deutschland sein.

GFF: Wahrend bei uns der Markt
schrumpft, nimmt die Zahl der chinesi-
schen Produktionsstatten zu.

Stukenkemper: Die Frage ist, welchen
Bezugspunkt man wahlt. Wir hatten Mitte
der neunziger Jahre, begriindet im Wie-
deraufbau Ostdeutschlands, den héchs-
ten AusstoB. Auf diesem Niveau sind wir
sicher nicht mehr. Ich schatze, dass seit
Ende der neunziger Jahre die Zahl der
Hersteller in Deutschland von 400 auf
heute um die 300 abgenommen hat.
Allerdings steht dahinter auch ein Kon-
zentrationsprozess, so dass sich damit
nicht automatisch der Markt verkleinert
hat.

Scholz: In der Entwicklung in Fernost
sehe ich keine Gefahr. Glas ist, wenigs-
tens fir den Mittelstand, ein regionales
Geschéaft. Unser Ziel ist es, binnen 24
bzw. 48 Stunden in einem Umkreis von
350 Kilometer zu liefern. Habe ich eine
Baustelle in Miinchen, wende ich mich an
einen Markenkreis-Partner in Silid-
deutschland.

Thomas Stukenkemper und Dieter Scholz {iber die gemeinsame Zeit im Flachglas Markenkreis

GFF: Heute zahlt die Gruppe in
Deutschland und der Schweiz
41 Mitglieder. Wie profitieren
die Betriebe vom Netzwerk?

Scholz: Als Martin Boger, der
heutige Vorstandsvorsitzende
und zweite Geschéftsfiihrer Mi-
chael Scheer und ich 2007 zu
den Beiratswahlen angetreten
sind, war es unser Ziel, die Mar-
kenkreis-Partner enger an die
Systemzentrale zu binden. Im
Isolierglas hast du es als Einzel-

kédmpfer zunehmend schwer.
Ein Beispiel: Unsere Ausschrei-
bungssoftware Glas-Plan bietet
bei Zwei- und Dreifachglas aktuell
300.000 unterschiedliche Kombinatio-
nen. Ohne Beratung findet sich der mit-
telstandische Hersteller da kaum zurecht.

Stukenkemper: Dazu kommt der Bereich
Raumglas, den wir kontinuierlich aus-
bauen. Wir haben nicht zuletzt durch den
Dialog mit Architekten und Planern in un-
serer qualifizierten Objektberatung reali-
siert, dass komplexe Glasprodukte einer
fachgerechten Montage bediirfen. Des-
halb haben wir den Flachglas Markenkreis
vergangenes Jahr dem glasmontierenden
Handwerk geodffnet und zahlen heute
zwolf Glasbaupartner.

Weggefahrten: Thomas Stukenkemper (li.), Unternehmer
Dieter Scholz.
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GFF: Auch auf der Lieferantenseite hat die
Erweiterung des Portfolios um das Thema
Glas im Innenausbau dazu geflihrt, dass
die Kooperation heute breiter aufgestellt
ist.

Stukenkemper: Richtig ist, dass wir mit
Blick auf unsere Handelspartner nun die
Lacobel-Palette der AGC-Gruppe im Pro-
gramm haben. Dagegen fertigen und han-
deln unsere Mitglieder unverandert
Isolier- und Sicherheitsglas in Lizenz
sowie nach einheitlichen Qualitatsrichtli-
nien und aus Halbzeugen der Pilkington
Deutschland AG.

Reinhold Kober
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