GLAS UNTERNEHMEN

So starken Netzwerke ihre Partner
nach innen und aulSen

Sind Netzwerke vor dem Hintergrund von Digitalisierung und Industrie

4.0 heute eigentlich noch zeitgemaB? Was bringt das Engagement den
Betrieben und wie sieht das Zusammenspiel konkret aus? Wir wollten

es wissen und haben uns mit zwei Unternehmern unterhalten. Thomas
Dersch (GF Glas Dersch Waldkirchen), ,Glas nach Mass“-Partner, und

Luca Liardo (Betriebssleiter Werk 2, Reli Glastechnologie Miihlhausen),
Mitglied der ClimaPlusSecurit Partner (CSP), dem &ltesten Flachglas-
Expertennetzwerk im deutschsprachigen Raum. Beide Netzwerke werden
von Saint-Gobain Glass als Partner unterstiitzt, im Gesprach vertreten durch
Marketing-Director Martin Stadler von Saint-Gobain Building Glass.

GLASWELT _ Herr Dersch, Herr Liardo - Sie lei-
ten mittelstdndische glasverarbeitende Betriebe
und sind in einem Branchen-Netzwerk aktiv. Was
motiviert Sie, sich dort einzubringen? Und was
passiert da eigentlich?

Thomas Dersch _Wir pflegen einen sehr
lebhaften Austausch, gerade weil wir mit den
Kollegen nicht im unmittelbaren Wettbewerb
stehen. Das ist auch das Schone beim Partner-
netzwerk ,Glas nach Mass": Da wir teilweise re-
lativ weit auseinander sind, kdnnen wir eigent-
lich Uber alles sprechen. Etwa wie man auf Re-
klamationen reagiert und technische Fragestel-
lungen 16st. Und auch wie man erfolgreich am
Markt agiert, welche Werbemittel funktionieren
und so weiter.

Luca Liardo _ Beispielsweise konnen wir di-
rekt kldren, wie dhnlich aufgestellte Betriebe, an
knifflige Fragestellungen herangehen. Durch den
Kontakt mit den Partnern erhalten wir einen gu-
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ten Einblick in aktuelle Entwicklungen und fir ef-
fiziente Losungen. Das bringt ungemein viel.

GLASWELT _ Wie sieht die Zusammenarbeit
mit den Partnern aus?

Dersch _ Das Netzwerk ist eigentlich unbezahl-
bar. Wenn man vor einem Problem steht, dann
findet man immer jemanden, der weiter weil.
Oder wenn bei einer Fern-Baustelle kurzfristig ei-
ne Anfrage kommt. Dann kann ich einen Kollegen
vor Ort anrufen und muss nicht extra einen Mitar-
beiter auf die Reise schicken.

Liardo _ Durch das Netzwerk kénnen wir schnell
und zuverldssig reagieren, auch wenn bei uns ein
grolBer Auftrag oder eine spezielle Anfrage rein-
kommt. Wir arbeiten gelegentlich mit Isolierglas-
Herstellern von CSP zusammen und vermitteln
auch an die Spezialisten im Fensterbau weiter.
Anders herum funktioniert das genauso. Das Gute
ist, durch das Netzwerk wissen wir, dass die Part-

Luca Liardo ist die 2. Generation in der Unternehmensfiihrung von RELI
Glastechnologie. Er leitet das Zweigwerk im badischen Miihlhausen.

ner absolute Profis sind. Wir kénnen die Empfeh-
lungen also mit bestem Gewissen aussprechen.
Martin Stadler _ Man kann es auch so sehen:
Bei CSP bilden die Partner quasi eine Task Force™:
Sie kénnen — jeder fir sich im eigenen Spezial-
gebiet und in der Zusammenarbeit mit den Part-
nern — ein sehr breites Leistungsspektrum anbie-
ten, wie sonst nur ein grof3es Industrieunterneh-
men. In den Netzwerken wird quasi das Beste aus
beiden Welten verknlpft: Die Agilitdt der mittel-
standischen Betriebe mit dem Know-how und
den Ressourcen eines Konzerns.

Liardo _ Gerade bei hochwertigen und kom-
plexen Produkten schdtzen unsere Kunden die-
se Marktnahe, die Sicherheit und die kurzen We-
ge zum Ansprechpartner. Dazu kommt dann die
Moglichkeit, sich konkrete Lésungen vor Ort an-
schauen zu kdnnen, z.B. Umbaubeispiele oder
neue Glasdesigns.

Dersch _ Unsere Kunden schdtzen unsere Ar-
beit — bodenstandig auf der einen Seite und das
Besondere im Blick. Vom Angebot bis zur Monta-
ge erhalten sie Glas, das nicht von der Stange ist.
Daher finden wir die Idee von,,Glas nach Mass™
auch so spannend — ein Netzwerk von Glasern,
die fir innovative und hochwertige Loésungen
stehen. Glas Dersch hat sich schon friih gezielt
aufgestellt: mit einer eigenen Website und Aus-
stellungsraumen — ich wiirde sagen, wir sind ein
eher untypischer Handwerksbetrieb. In den so-
zialen Netzwerken sind wir ebenfalls schon l&n-
ger aktiv.

Stadler _ Im Wettbewerb mit preiswerten Pro-
dukten etwa aus Fernost lohnt es, die eigenen
Stérken zu betonen. Der personliche Kontakt der
Netzwerkpartner zum Kunden, gepaart mit indi-
viduellen Beratungsleistungen und Servicekom-
petenzist nicht zu ersetzen. Auch nicht durch On-
line-Portale und giinstige Preise.

GLASWELT _ Wie stark héngen die Partner ei-
gentlich von Saint-Gobain ab?

Dersch _ Abhéngigkeiten oder Verpflichtungen?
Nein, da wirde ich nicht mitmachen. Insgesamt
lduft alles sehr offen und partnerschaftlich. Wir
haben unsere Ansprechpartner direkt am Stand-
ort Deggendorf und beziehen dort vor allem be-
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Die Leute sollten genau wissen, was ein Gla-
ser iiberhaupt leistet. Vielleicht liegt es ja auch
am Produkt, dass man dran vorbei geht und es
nicht wahrnimmt. Aber das bekommen wir als
Glasprofis hin und machen Glas wahrnehmbar.

Thomas Dersch fiihrt Glas Dersch in der 3. Generation

reits veredelte Produkte aus Verbund-Sicherheits-
glas. Qualitdt, Lieferzeit und Preis, das passt.
Liardo _ Im Prinzip sind wir frei in der Wahl.
Durch die enge Verbindung beziehen wir gerne
das Basisglas vom Netzwerkpartner, aber auch
von anderen Herstellern. Gerade bei Neuentwick-
lungen und ganz speziellen Anfragen greifen wir
gerne auf das Know-how unseres Industriepart-
ners zuriick.

GLASWELT _ Kénnen Sie ein Beispiel geben?
Liardo _ Nehmen wir den Ladenbau. Wenn
es darum geht, den besten Spiegel fiir weiles
Licht mit méglichst natirlicher Wirkung fir eine
Umkleidekabine auszuwahlen. Hier beziehe ich
Saint-Gobain direkt ein und der Kunde wird ge-
meinsam beraten: Vom Profi in der Herstellung
und dem Profi in der Glasbearbeitung. Das funk-
tioniert zuverldssig und direkt — ohne Umwege.
Oder wenn ein Architekt einen technisch aus-
gefallenen Wunsch hat. In dem Moment holen
wir Saint-Gobain als Glaslieferanten dazu. Durch
die Vernetzung verkirzen sich die Wege deut-
lich. In der Konsequenz fiihrt das zu besseren
Losungen.

Dersch _ Was ich sehr schatze ist der kurze Draht
ins Unternehmen. Bei ganz spezifischen Fragen
kann ich jederzeit anrufen. Der Informationsfluss
ist insgesamt gut. Zudem erhalten wir bei den
Netzwerktreffen zu einzelnen Themen sehr tief-
greifende Informationen. Dariiber hinaus nutzen
wir Weiterbildungsangebote zum Beispiel in den
Webinaren.

Stadler _ Wir verstehen die Partnerschaft auf
Augenhohe. Saint-Gobain bietet zum einen tech-
nischen Support bei der Planung und stellt zum
anderen Prifzeugnisse und Zertifizierungen zur
Verfligung. Und auch wir profitieren von dem
Know-how unserer Partner bei den Produktent-
wicklungen oder anwendungsbezogenen Fra-
gen. Da wir selbst in den entscheidenden Aus-
schiissen mitwirken, sind wir sachkundige Ge-
sprachspartner fiir die Betriebe, wie jetzt bei der
Uberarbeitung der DIN 18008. Und natiirlich un-
terstiitzen wir die Firmen bei Rechtsfragen.
Liardo _ Es nutzt extrem viel, wenn wir durch die
Seminare auf dem neuesten Stand bleiben, etwa
bei Betriebsleiter- oder Verkauferschulungen. Bei
RELI ist die CE-Kennzeichnung derzeit ein wichti-
ges Thema. Mit dem Netzwerk im Ricken — »
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Man kann es auch so sehen: Bei CSP bilden die
Partner quasi eine ,Task Force”: Sie kdnnen —
jeder fiir sich im eigenen Spezialgebiet und in
der Zusammenarbeit mit den Partnern — ein
sehr breites Leistungsspektrum anbieten

Marketing-Director Martin Stadler von Saint-Gobain Building Glass
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GLAS UNTERNEHMEN

Der Industriepartner Saint-Gobain unterstiitzt die ClimaPlusSecurit Partner unter anderem beim Marketing.

ist das um ein Vielfaches einfacher: Ein Kenn-
zeichnungsprofi kommt vorbei und geht mit uns
Schritt fr Schritt durch, was zu tun ist. Ein Riesen-
vorteil — auch flr unsere Kunden.

Dersch _ Sagen wir einmal so. Bei den Netz-
werk-Partnern steht ein hohes Qualitdtsdenken in
Verbindung mit dem Rundumservice im Vorder-
grund — hier kann nicht jeder Mitglied werden.
Durch den direkten Zugang zum technischen
Marketing und in die Entwicklungsabteilung von
Saint-Gobain sind im Grunde genommen keine

(1

Thomas Dersch flihrt das Familienunternehmen Glas Dersch in der 3.
Generation. Gegriindet hat den Betrieb in den 1930er Jahren sein Grof3vater.
Heute sind rund 20 Mitarbeiter bei Glas Dersch beschaftigt, darunter zwei

Glasdesignerinnen.

Einen Schwerpunkt bildet der hochwertige Innenausbau mit Glas,
anschaulich dargestellt in der grofRziigigen Ausstellung. Die Leidenschaft
flr den Werkstoff Glas belegen Referenzen aus Hotel- und Messebau
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Grenzen gesetzt und wir kénnen auch flr sehran-
spruchsvolle Projekte Losungen anbieten.
Liardo _ Was ich spannend finde ist, dass wir bei
Neuentwicklungen friihzeitig eingebunden wer-
den. Denn oft haben wir einen ganz anderen Blick
auf die Méglichkeiten als der Hersteller — so kon-
nen wir direkt Einfluss auf die Verarbeitungs- und
Anwendungsmaglichkeiten nehmen.

Glaswelt — Wie ist eigentlich die Trennscharfe
zwischen den verschiedenen Partner-Netzwer-
ken von Saint-Gobain?

Stadler _ Die Ziele der beiden Netzwerke sind
identisch: Bereitstellen von innovativen Glaslo-
sungen, beste Qualitdt und Beratung. Die Ziel-
gruppen sind allerdings komplett unterschied-
lich. Glass nach Mass spricht Glaser an, die auf
Endkunden und Betreiber spezialisieret sind, die
das Besondere suchen. CSP ist das Flachglas-
Netzwerk, das sich an B2B Kunden wie Fenster-
bauer, Glaser oder Fassadenbauer und Planer
wendet. Die Kundenerwartungen unterscheiden
sich, folglich auch die Services. Aber selbstver-
standlich gibt es Uberschneidungen und auch ei-
nige Partner, die in beiden Netzwerken aktiv sind.

GLASWELT _ Wie schdtzen Sie die aktuelle Ent-
wicklung der Glasbranche ein? Welche Rolle kén-
nen dabei die Netzwerke einnehmen?

Dersch _ Der Glaserberuf hat sich komplett ge-
wandelt — und muss sich noch weiter wandeln.
Alles ist viel komplexer geworden, rechtliche Zu-
lassungen, Absturzsicherung, Diibeltechnik usw.
Die AuBenwahrnehmung muss hier mitziehen
und hoher werden. Wir missen so weit kommen,
dass der Endkunde bei Briistungsbau und Glas di-
rekt an den Glaser denkt und gar nicht mehr auf
die ldee kommt, einen anderen Handwerker ein-
zusetzen. Hier bekommt das Netzwerk einen zen-
tralen Stellenwert.

GLASWELT _ Also feilen am Berufs-Image?

Dersch _ Auch, ja. Die Leute sollten genau wis-
sen, was ein Glaser Uberhaupt leistet. Vielleicht
liegt es ja auch am Produkt, dass man dran vorbei
geht und es nicht wahrmimmt. Und das bekom-
men wir als Glasprofis nur hin, wenn wir uns nach
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RELI GLASTECHNOLOGIE, EPPINGEN

Luca Liardo ist die 2. Generation, in der Unternehmensfiihrung von RELI
Glastechnologie. Sein Vater Roberto Liardo griindete 1992 die Firma gemeinsam
mit Hubert Rebel. Seither ist die Firma sukzessive gewachsen. 2017 wurde ein

Zweigwerk in Mihlhausen eroffnet, das Luca Liardo leitet.

Flachglasexperten.

sowie die Gestaltung von Shops- und Praxisraumen. Zu den Kunden von

Glas Dersch gehoren Endverbraucher aber auch Schreiner, die Glas zur
Innenraumgestaltung einsetzen. Eine Spezialitdt des Unternehmens ist die

Aktuell zéhlen 50 Mitarbeiter zur Belegschaft. Die Firmengriinder entschieden
sich schon in den Griindungsjahren fir eine Mitgliedschaft bei den CSP-

RELI setzt auf Glasveredlung und die Fertigung von Verbund- und Sicherheitsglas
sowie lackierten und CNC-bearbeiteten Gldsern in der eigenen Produktion. Zum

Kombination von technischem Know-how mit individueller Glasgestaltung
und handwerklichem Kénnen. Persénliche Beratung und Betreuung sind
Bestandteil der Firmenphilosophie. Seit zehn Jahren ist das Unternehmen
Mitglied bei,,Glas nach Mass™ — dem Partnernetzwerk von Saint-Gobain.
www.glasdersch.de

Angebot gehoren verschiedene Veredlungsverfahren wie Kantenbearbeitung,
Bohrungen und Oberflachenbearbeitung. Eine Spezialitat sind bedrucktes und
begehbares Glas. Kunden kommen vor allem aus dem Bereich B2B und sind
Schlosser, Schreiner, Mobelbauer und Architekten.

www.reli-glas.de
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aullen zusammen prdsentieren — mit gemeinsa-
mer Werbung mit der Marke ,,Glas nach Mass™.
Liardo _ Durch das Netzwerk erreichen wir auch
einen héheren Wiedererkennungswert bei unse-
ren Kunden. Denken Sie z.B. an die CSP-Kampag-
ne mit den Tieren —,Glas tierisch vielfaltig".
Dersch _ AuSerdem kdnnen wir durch den di-
rekten Zugriff auf Produkt-Broschiiren und andere
Werbematerialien bezahlbar Werbung machen.
Wenn ich jetzt Existenzgriinder wdre, wirde ich
die Unterlagen von ,,Glas nach Mass™ tberneh-
men: Mit einer Internetseite, Logo, bedruckten
Prospekten. Eine Supersache und gute Starthilfe.
Das gilt letztlich fur etablierte Betriebe genauso —
hier erhalten wir eine tolle Unterstlitzung.
Liardo _ Wir sind alle gut, da bin ich mir ganz si-
cher — aber keiner von uns ist perfekt. Und zu-
sammen kommen wir ein bisschen ndher an das
,Perfekt” heran.

Dersch _ Und als starke Gemeinschaft beeinflus-
sen wir auch das Umfeld positiv — und kénnen
junge Leute fiir den Ausbildungsberuf begeistern
und dem Fachkrdftemangel entgegenwirken.

Das Gespriich fiihrte Matthias Rehberger
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1 PARTNERNETZWERKE VON SAINT-GOBAIN GLASS

Bei Saint-Gobain Glass gehoren Partnerschaften mit Kunden zu den Stiitzen des Geschéftsmodells.

Netzwerk ClimaPlusSecurit Partner
ClimaPlusSecurit ist das fiihrende Netzwerk von Flachglas-Experten in Europa. Gemeinsam mit Saint-Gobain
bindeln mehr als 50 Glasverarbeiter ihre Kompetenz fiir innovative Glaslosungen. Das Netzwerk wurde 1985
gegriindet — und gehért damit zu den Pionieren im deutschsprachigen Raum. Die Partner bieten unter anderem
Sonnenschutz, Designglas, Sicherheitsglas und Larmschutzglaser.
Der Name geht zuriick auf die Markennamen SGG ClimaPlus-Isolierglas und des SGG Securit-Sicherheitsglas. Im
Mittelpunkt stehen der Erfahrungsaustausch, technischer Support, Marketingunterstiitzung und umfangreiche
Schulungsangebote.

www.climaplus-securit.com

Netzwerk Glas nach Mass
Glas nach Mass ist das Glasernetzwerk von Saint-Gobain Glass fiir hochwertige Glasaufbauten und besteht seit
iiber zehn Jahren. Aktuell zahlen mehr als 55 Partnerbetriebe aus Deutschland und Osterreich zum Netzwerk.
Die Initiative setzt zusammen mit Saint-Gobain auf die Vermarktung von Glaslosungen fiir den hochwertigen
Innenausbau und die Fassade, z.B. Glastiren und -duschen, Mébel aus Glas sowie Wintergdrten und Vordacher.
Die zugehdrigen Fachbetriebe zeichnet ein hohes Qualitdtsverstandnis in Verbindung mit einem Rundumservice
fir individuelle Glasldsungen aus: von der Beratung Gber das Aufmal3 bis zur Lieferung und Montage.
Die Partner erhalten umfangreiche Werbematerialien und kénnen an Schulungen teilnehmen. Zudem spielt der
gegenseitige Wissens- und Erfahrungsaustausch eine besondere Rolle.

www.glas-nach-mass.com
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