Unternehmen

Berliner Glas auf der HOhe der Zeit

Vom Glashandler zum

High-Tec

Unternehmerische Weitsicht, Flexi-
bilitat, konsequente Nutzung von
Marktnischen und natdrlich ein
gehoriges MaR an Fachkompetenz
sind die besten Garanten fr eine
erfolgreiche Geschaftsentwicklung.
In diesem Sinne zahlt die Berliner
Glas KG Herbert Kubatz GmbH

& Co zu den Musterbeispielen der
Branche: angefangen als Glas-
groBhandler hat sich der Mittel-
standler aus der Bundeshauptstadt
seit Jahren als bedeutender Her-
steller von Spezialglasern im Markt
etabliert. Auch fir die Zukunft sind
die Weichen des High-Tech-Unter-
nehmens auf Wachstum gestellt.
Die GLASWELT stellt als Nachtrag
und Ergénzung des in Heft 7/97
erschienenen Artikels das innovati-
ve Berliner Unternehmen vor.

Die Zeiten, als in den Produktionshal-
len der Berliner Glas KG simple Fen-
sterscheiben geschnitten wurden,
gehdren langst der Vergangenheit an.
Aus der véterlichen GlasgroRhandlung
hat Dr. Herbert Kubatz im Laufe der
Zeit einen High-Tech-Glasveredler
entwickelt, dessen Produkte in der Fo-
tokopierindustrie, der Biomedizin, der
Analyse- und der Weltraumtechnik
sowie der Halbleitertechnik Anwen-
dung finden. Hochgenaue Spezialglé-
ser aus Berlin werden beispielsweise
in Wafer Steppern integriert, Anlagen,
die man zur Belichtung von Silicium-
Wafern fiir die Chip-Herstellung
bendtigt.

Marktnischenstrategie

Die Umstrukturierung des Unterneh-
mens begann bereits 1957. Seinerzeit
zeichnete sich ab, dal} der Bedarf an
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Geschaftsfiihrer Dr. Herbert Kubatz

Bauglas eine Expansion des Unterneh-
mens nicht mehr zulieB. Trotz Wirt-
schaftswunder-Zeiten — in Berlin gab
es fast mehr Bauglaser als zerschla-
gene Scheiben. Doch eines brachte der
Aufschwung mit sich: Nach Jahren
der Entbehrung konnten die Deut-
schen sich wieder Reisen und Urlaub
leisten, und sie fotografierten fleif3ig.
Das Zeitalter der Diapositive begann.
»,Mein Vater erkannte den enormen
Bedarf an Diapositivglasern, der 1957
bei ca. 1 Mrd. Stuck lag®, erinnert
sich der Sohn des Firmengrinders
und heutige Geschéaftsfuhrer. Mit der
Entwicklung spezieller Schneid- und
Bearbeitungsmaschinen im eigenen
Betrieb wurde die Berliner Glas inner-
halb kurzer Zeit fihrender Hersteller
von Diapositivglasern weltweit. Um
sicherzugehen, daR die Kunden auch
bei einer zu beflrchtenden erneuten
Blockade West-Berlins weiter beliefert
werden konnten, wurde 1959 ein
Zweigwerk in Schwabisch Hall errich-
tet. Zeitgleich gab die Geschaftslei-
tung die Tatigkeitsfelder Flachglas-
groBhandel und Bauglaserei nach
einer 30jahrigen Ara als ,,Haus- und
Hof-Glaser* auf.

Ein neues Zeitalter der Bewéhrung
kam, und es ist bis heute noch nicht
abgeschlossen. Einfache industrielle
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Massenfertigungen von technischen
Gléasern kénnen von Wettbewerbern
aus Fernost oft preiswerter gefertigt
werden. Gleichzeitig verkurzen sich
die Produktzyklen. Doch was einmal
Erfolg hatte, sollte sich wiederholen:
Dr. Kubatz suchte sich rechtzeitig
neue Marktnischen und konzentrierte
sich verstarkt darauf. Dabei profitierte
er davon, daB er in seinem mittel-
standischen 300-Mitarbeiter-Unterneh-
men wesentlich flexiblere Entschei-
dungen im Interesse der Kunden tref-
fen kann als gréRRere Unternehmen
der Branche. Dr. Kubatz hierzu:
»Wenn wir Spezialglaser in Klein-
serien entwickeln und produzieren,
dann mussen wir Investitionsent-
scheidungen auch in der GroéRenord-
nung von 1 Mio. DM kurzfristig tref-
fen konnen. Dies kann ich als Fir-
meninhaber gemeinsam mit meinem
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Automatische Planitatsvermessung

Fuhrungsteam wesentlich schneller als
ein GrolRkonzern.” Von dieser positi-
ven Entwicklung profitieren letztlich
auch andere Branchegroflen. U. a.
zdhlen Schott aus Mainz und Pilking-
ton/Flachglas AG zu den Lieferanten
der Berliner Glas.
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Thermische Hartung

Erhebliche Investitionen

Zur Aufrechterhaltung ihrer fihrenden
Marktposition investiert die Berliner
Glas KG jahrlich zwischen sechs und
zehn Prozent vom Umsatz. Eine nicht
unbedeutende Summe bei einem Jah-
resumsatz von rund 40 Mio. DM.
»Nur so kénnen wir die steigenden
technischen Anforderungen unserer
Kunden méglichst kurzfristig realisie-
ren.“ Ein mitunter nicht leichtes Un-
terfangen, denn die zwingende Not-
wendigkeit zur stdndigen Investition
wird durch eine mittelstandsunfreund-
liche, unverstandliche Steuerpolitik in
Deutschland erschwert. Fir nicht ent-
nommene und reinvestierte Gewinne
miRte die Steuerlast erheblich gemin-
dert werden, lautet folgerichtig auch
eine Forderung des Unternehmers Dr.
Kubatz. ,,Wie sollen die Unternehmen
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auf der bisherigen Grundlage dem
Standort Deutschland treu bleiben?*
Den Standortnachteil versucht man
durch einen groReren Service vor Ort
mit dem Ziel sehr enger Kundenkon-
takte auszugleichen. So hat die Berli-
ner Glas KG den Vertrieb und Kun-
denservice erheblich ausgebaut. 1995
wurde eine Vertriebsniederlassung in
den USA eroffnet, um ,ein Bein und
ein Ohr* im amerikanischen Markt zu
haben und um kinftige Kunden bes-
ser zu beraten und zu betreuen.
Nicht zuletzt durch diese MalRnahme
sind die Weichen auf Wachstum ge-
stellt. Nach den Vorstellungen der Ge-
schaftsfihrung soll der Umsatz jahr-
lich um zehn Prozent steigen. Eben-
falls wachsen wird die Zahl der Be-
schaftigten. Vor allen Dingen will
man in der Lehrlingsausbildung bis
an die Grenzen des Mdglichen inve-
stieren. Dall den Worten auch zu-
kunftsorientierte Taten folgen, zeigt
die Tatsache, daR im néchsten Jahr
am Standort im Berliner Bezirk
Britz/NeukdlIn ein Erweiterungsbau —
technisch ausgerichtet auf die Ferti-
gung von High-Tech-Produkten — in
Betrieb genommen wird. Wer derart
strategisch plant und am Markt ope-
riert, wie die Berliner Glas KG, hat
selbstverstandlich auch fur die Fort-
fihrung des Unternehmens in der
nachsten Generation ein klares Kon-
zept: Dr. Herbert Kubatz bekennt sich
zur Teamarbeit und teilt bereits jetzt
mit den hochqualifizierten Managern
Jochen Bauer und Dr. Andreas Nitze
die Verantwortung. O
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