Mit Investitionen gegen das

Die Firma Knecht & Miiller
hat es mit der schwachen
Konjunktur und starker Kon-
kurrenz zu tun. Doch der Um-
satz verhalt sich stabil, und
den Mut zu Investitionen hat
man in Stein am Rhein nicht
verloren.

VON SIMON JORGER

STEIN AM RHEIN Knecht & Muller produ-
ziert in Stein am Rhein Rezeptbrillen-
glaser fiir den augenoptischen Markt.
In der knapp 100-jdhrigen Firmenge-
schichte wurde schon so manche tur-
bulente Zeit durchlebt. Das Unterneh-
men mit gut 50 Mitarbeitern stellt Ein-
zelanfertigungen her. Die Auflrige
dazu kommen direkt von den Augen-
optikern. Die Kundschaft von Knecht
& Miller verteilt sich auf die ganze
Schweiz und zu einem geringen Teil
auch aufs Ausland (Deutschland, Siud-
afrika, Zypern und so weiter). Die Op-
tiker beraten ihre Kunden. Sie passen
das Rezept an deren individuelle Be

diirfnisse und Gewohnheiten an. Die
Auftrige kommen dann zu Knecht &
Muller. Vielfdltige Wiinsche konnen
erfillt werden: Einstdrken-, Mehrstir-
kengliser, Firbungen, Entspiegelung
und Beschichtungen. Knecht & Miiller
stellt Brillen sowohl mit Glas als auch
mit Kunststoff her, wobei der Trend
eindeutig in Richtung der leichteren
Kunststoffgldser geht. Heute machen
sie rund 85 Prozent der Verkaufe aus.

Hightech als Anforderung

Die Herstellung und Bearbeitung
von Brillenglisern hat sich in den letz-
ten Jahrzehnten zu einem nghtech
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Produziert seit bald 100 Jahren Brillengléser in Stein am Rhein: Die Knecht & Miiller AG.

Geschaft entwickelt. Kratzfeste Be-
schichtungen werden heutzutage mit
Elektronenstrahlkanonen in Nanome-
terdicke auf die Glaser aufgedampft.
Mehrstirkenglaser bieten fliessende
Uberginge vom Nah- in den Fernsicht-
bereich. Auch die dsthetischen Anfor-
derungen an das Endprodukt Brille
sind heute sehr hoch, Den Anschluss
an den neuesten technologischen Ent-
wicklungsstand garantiert dem Unter-
nehmen selt 1980 die Partnerschaft mit
dem japanischen Konzern Hoya. Es
handelt sich dabei um den weltweit
zweitgrissten Hersteller von Brillen-
glizern. Knecht & Miiller ist der
grosste und dlteste Agent der Hoya
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Corporation. Dank dieser Partner-
schaft hat man Zugriff auf die neu-
esten Fertigungsmaschinen und die
dazugehorige Software,

Starke Konkurrenz

Die Konkurrenten der Knecht-Kun-
den - also der niedergelassenen
Augenoptikerbetriebe - sind die soge-
nannten Filialisten, allen voran Fiel-
mann und McOptik-Ein Grosstell der
Bevilkerung kKauft seine Brillen bei die-
sen Vertriehsketten. Digse Grossanbie-
ter sind in den vergangenen Jahren
stark gewachsen. Das hingt auch mit
der aggressiven Werbung zusammen.
Nun aber kommen sie langsam in eine

Stagnationsphase. Die Kunden von
Knecht & Miller sind aber nicht sehr
anfallig dafiir, auf billigere Anbieter ab-
zuspringen. Sie bauen auf Qualitit und
guten Service und sind bereit, dafiir et-
was mehr zu bezahlen.

(Genau diese Konsumenten sind
bisher auch noch nicht sonderlich
stark von der Krise tangiert. Jeden-
falls rechnet Knecht & Miiller fiir 2009
mit einem Umsatz im Bereich des Vor-
jahres. Trotzdem ist ein leichter Ab-
wirtstrend ausrumachen, wenn man
bedenkt, dass in den Vorjahren der
Umsatz um 6,9 Prozent (2007) bezie-
hungsweise 44 Prozent (2008) gestei-
gert werden konnte, Fiir 2010 sind denn
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Knecht & Miiller AG Das
Unternehmen in Kiirze

Untemehmensform Aktiengesell-
schaft
Alktiongre Peter Miller (Mehr-
heitsaktionar), Renate Miller
und Thomas Fischer
Verwaltungsratsprasident Peter
I Miller
i Geschichte Grindung 1913
Mitarbeiter 56
Umsatz Zwischen 15 und 20 Millio-
. nen Franken pro Jahr
i Besonderes 3-mal Gewlnner des
oebu-Preises fur nachhaltige Ent-
wicklung und Berichterstattung

die Aussichten auch sehr unsicher. Ge-
rade wenn die Arbeitslosigkeif wie be-
firchtet auf gegen 5 Prozent ansteigt,
konnte ein negativer Effekt aufl das
Konsumverhalten der Bevolkerung
den Umsatz von Knecht & Miller ver-
ringermn.

Investitionen fiir die Zukunft

Trotz der Unsicherheit ist dem Kon-
zern der Muf zum Investment in die Zu-
kunft nicht vergangen. [n den nachsten
Monaten wird beispielsweise mif der
Fertigung der neuen Super-Hi-Vision-
Beschichtung in Stein am Rhein begon-
nen: Die Gerdtschaften fir diese Tech-
nologie kosteten das Unternehmen
einen Betrag im siebenstelligen Bereich.
Zukiinftig kann dafiir auf den Einkauf
aus dem Ausland verzichiet werden.
Der Standort wird damit gestirkt und
die Akquisition neuer Kunden erleich-
tert.
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Interview Thomas Fischer, CEOQ Knecht & Muller AG

«Wir wissen nicht, was niachstes Jahr kommt»

Thomas Fischer ist seit rund
zwei Jahren CEO der Firma
Knecht & Miiller. Er fiirchtet
vor allem die steigende
Arbeitslosigkeit in der
Schweiz.

YON SIMON JORGER

Herr Fischer, merkt Knecht & Fischer
etwas von der Wirtschaftskrise?
Thomas Fischer: Im ersten Halbjahr
2009 haben wir tiberhaupt nichts ge-
merkt, Im August und September ha-
ben wir einen geringfiigigen Rilckgang
feststellen miissen. Die Frage ist nun,
wie es in den ndchsten Monaten weiter-
geht.

Was erwarten Sie?

Fischer: Ich bin jetzt seit 25 Jahren in
diesem Geschaft tédtlg und habe schon
viele konjunkturelle Taler kommen und
gehen sehen, Nach meiner Einschét-
zung werden wir im Jahr 2009 ein ver-
gleichbares Ergebnis wie im Vorjahr er-
relchen. Was das Jahr 2010 angeht, ist
eine Prognose sehr schwierig.

Warum ist das so schwierig?

Fischer; Unser Geschiftsgang hdngt
im wesentlichen von der allgemeinen
konjunkturellen Lage ab. In der Presse
wird zwar kommuniziert, dass die Kon-
junktur wieder anziehen soll, aber das
ist sehr unsicher. Ich sehe das Problem

CEO Thomas Fischer mit einer der Postkarten, die Knecht & MUller seit elnem Monat

bel lhren Kunden verteilt.

darin, dass es fraglich ist, wie sich die
Attraktivitit des Wirtschaftsstand-
ortes Schwelz welterentwickelt. Also,
kiénnen wir die Unternehmen, die hier
arbeiten, langfristig in der Schweiz hal-
ten?

Sind Sie in diesem Punkt skeptisch?
Fischer: Ich mochte es so formulieren:
Entscheidend ist die Arbeitslosigkeit.
Arbeitslosigkelt flihrt dazu, dass dle
Leute verhalten konsumleren.

Punkto Arbeitslosigkeit sieht es in der
Schweiz aber mit einer Quote von etwa
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3,8 Prozent vergleichsweise gut aus.
Fischer: Prognostiziert sind aber 5 Pro-
zent. Wenn es schlecht lauft, dann
bleibt die Arbeitslosigkelt auf hohem
Niveau. Und dann kaufen immer mehr
Leute bei Discountern ein.

Was planen Sie flir Massnahmen, um
den Abwdrtstrend zu bremsen?
Fischer: Wir sind gut vorbereitet. Ge-
rade im Kundenbindungsbereich und
bel der Endverbraucherkommunikation
gind Programme aufgeglelst worden.
Das sind Sachen, die missen gestartet
werden, solange es noch gut lauft,

Was sind das fiir Programme?

Fischer: Wir haben vor etwa einem
Monat eine Endverbraucherkampagne
gestartet, die die Konsumenten fiber
unser Konzept der Nachhaltigkeit in
formiert. Ausserdem kliren wir sie
itber die Vorteile von guten Produkten
und deren Langlebigkeit auf In der
Migros haben wir ganzseitige Inserate
abdrucken lassen. Die Migros passt
vom Aspekt der Nachhaltigkeit her gut
Zzu unserer Philosophie. Wir investie-
ren jetzt, weil wir nicht genan wissen,
was néchstes Jahr kommen wird. Es ist
wichtig, im nachsten Jahr leistungs-
fiihig zu sein.

Wie sieht das Konzept zur Kundenbin-
dung aus?

Flscher: Wir verteilen Postkarten an
unsere Optiker, Diese geben sie an
deren Kunden welter, Darauf gibt es
ein Gewinnspiel. Die Konsumenten
miissen die Karte beim Optiker wieder
abgeben, um daran tellnehmen zu kon-
nen.

Ist frither oder spdter mit Kurzarbeit
oder Entlassungen zu rechnen?
Fischer: Nein. Wir haben im Gegenteil
im Verlauf dieses Jahres drel neue Mit-
arbeiter eingestellt.

Sie haben die Nachhaltigkeit ertedhnt.
Warum setzen Sie sich in diesem Be-
reich ein?

Fischer: Der verantwortungsvolle Um-
gang mit Ressourcen und Menschen lat
filr uns wichtlg. Wir lehnen ausufern.

des Streben nach Gewinnsteigerung
ab. Das hat ja wohl auch zu dieser Krise
gefithrt. Wir wollen die Leute dafiir
sensibilisieren, dass das Streben nach
Geld und Macht von zeitlich befriste-
tem Reiz ist.

Denken Sie, damit auch neue Kunden
gewinnen zu kinnen?

Fischer: Wir haben mit diversen Kun-
den Vertrige explizit deshalb abschlies-
sen kinnen, weil sie unsere Philoso-
phie gut finden und fir ihr Geschaft
iibernehmen wollten.

Planen Sie weitere Investitionen 2um
Thema Nachhaltigheit?

Fischer: Wir denken iiber die Anbin-
dung an eine Holzschnitzelheizung
nach. Wir denken in diesem Zusam-
menhang grundsdtzlich langfristig.
Doch das macht es manchmal schwie-
rig, da wir in einer Zeit leben, in der die
melsten Leute kurzfristig denken.

Sind andere Investitionen geplant?
Fischer: Wir haben den Anspruch,
Technologlefithrer innerhalb der
Schwelz zu sein. Da sind Investitionen
stindig notlg. In der Schweiz Billig-
produkte herzustellen ist grundsétz-
lich nicht sinnvoll. Auch dieses Jahr
haben wir in eine neue Entspiege-
lungsaniage investiert. Wir hétten
sagen kinnen, dass wir diese Anlage
nicht wollen, well wir Angst haben vor
dem, was kommt. Aber wenn wir
Angst hiitten, wiren wir nicht 100
Jahre alt geworden.




