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Technische Markttuhrerschaft
und Swissness

Seit 70 Jahren ist Liikon in der Warmetechnik tatig. Mit dem neusten Produkt-
sortiment und insbesondere den Vertikal6fen wagt das Unternehmen aus dem Berner Seeland
jetzt den Schritt nach Osteuropa - trotz hohem Frankenkurs.
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Eine neue Ara begann fiir die Liikon
Thermal Solutions AG aus T4uffelen:
Schon tiber 50 Jahre stellte Litkon Elek-
trowdrmegerite her, als 1996 das amerika-
nische Mikroelektronik-Unternehmen In-
tel mit einer Anfrage auf die Firma zukam
— in der Folge entwickelte Likon einen
ersten Vertikalofen. 133 Anlagen wurden
seriell produziert und an Standorte unter
anderem in den USA, den Philippinen und
Costa Rica geliefert. Bis heute sind sie in

Likon Thermal Solutions

Die Firma Lukon feiert 2011 ihr 70jahriges Bestehen. 1941 wurde das Unternehmen von Paul
LUscher in Tauffelen im Berner Seeland gegriindet. Er entwickelte ein neues Herstellungs-
verfahren flr elektrische Rohrheizkdrper — und produzierte in seinem Kleinbetrieb Tauchsieder,
Kochplatten und Einbauheizungen. Heute wird die Likon Thermal Solutions AG in der zweiten
Generation von Markus Luscher gefiihrt und beschéftigt 60 Mitarbeitende. Noch immer stellt
Ltkon Rohrheizkdrper flr den Einsatz in verschiedenen Apparaten sowie Elektrowarmegeréate
her. Dartiber hinaus konnte sich das Unternehmen international als Anbieter von Warmeprozess-
anlagen etablieren. Insbesondere die selbst entwickelten Vertikalheizdfen sind ein Nischenpro-
dukt — und stehen inzwischen an Produktionsstatten von namhaften Kunden rund um die Welt.

Betrieb. «Das ist eine witklich ausserge-

wohnlich gute Maschine», habe ein Kun-

de vor kurzem zu ihm gesagt, so Lukas Luscher, Leiter
Marketing und Verkauf.

Liikon beliefert inzwischen auch andere namhafte Kun-
den mit Vertikalofen: Etwa 400 Maschinen stehen in Pro-
duktionsstitten rund um die Welt, in verschiedensten In-
dustriebetrieben. Ob Electronics, Automotive oder Life
Science: In Produktionsprozessen, in denen etwa Lei-
terplatten oder Prozessoren Trocknungsprozesse durch-
laufen, kommen Vertikal6fen zum FEinsatz. Der grosse
Vorteil ergibt sich durch die Anordnung der Werksttck-
trager. In einer Anlage, die cine Fliche von etwa 6m?
beansprucht, befinden sich vertikal geschichtet 630
Werkstiicktriger auf einmal —horizontal aneinandergereiht
benotigten sie eine Fliche von mehr als 27m?* Schon
frither war das Unternehmen international titig. Elek-
trowirmegerite wie Tellerwirmer wurden global vertrie-
ben. Heute verkauft Litkon die Pro-dukte aus dem Sorti-
ment der Rohrheizkdrper und Wirmegerite vor allem in
der Schweiz, Deutschland und Osterreich.

Herausforderung Export
Das Sortiment der Wirmeprozessanlagen und insbeson-
dere eben die Vertikaléfen bieten aber grosses Potenzial
fir den weltweiten Export. Nach dem Geschift mit Intel
in den USA exportiert Likon nun auch nach Frankreich,
Belgien, Danemark, Ungarn, Mexiko und in die Ttrkei.

Letztes Jahr hat Litkon entschieden, die Mirkte Po-
len, Tschechien und Ungarn systematisch zu erschliessen.
«Wir haben vorgingig das Absatzpotenzial genau gepruft
und dann erste Schritte unternommen», so Liischer. In der
Orientierungsphase und auch bei der Suche nach poten-
ziellen Vertriebspartnern in den jeweiligen Lindern hat
Osec Lukon unterstiitzt — und konnte viel-
versprechende Kontakte in der Schweiz
und in den Ziellindern herstellen.

«Der Export verlangt einem KMU viel
ab», betont Liischer. «Die Ressourcen mus-
sen darum gezielt eingesetzt werden. Es
braucht Weitsichtigkeit, Durchhaltewille
und ausgewiesene Vertriebsleute» Genau-

so wichtig sei die Bereitschaft zum Abbruch, wenn ersicht-
lich werde, dass es auf einem Markt nicht funktionieren
kénne. In Osteuropa wird das fiir Litkon nicht der Fall
sein, es zeichnet sich ein Erfolg ab: «Wir sind auf gutem
Weg — noch dieses Jahr erwarten wir die ersten Projektge-
spriche» Auch die BRIC-Staaten hitten erhebliches Po-
tenzial fur Litkon, erklirt Luscher, und kénnten in einem
nichsten Schritt angegangen werden. «Zuerst wollen wir
aber die Kontakte nach Osteuropa konsolidieren. Kurz-
fristig sind darum keine weiteren Aktivititen geplant. Und
letztlich geht es nicht nur darum, Neukunden zu gewin-
nen.» Die Pflege von bestehenden Kunden durfe auf kei-
nen Fall vernachlissigt werden.

Frankenstarke erschwert Neugeschafte

Die Frankenstirke bekommt auch Litkon zu spiren. Neu-
geschifte werden bei einem Kurs von 1.20 massiv schwie-
riger. «Unsere Produkte sind nicht billig, Qualitit hat ihren
Preis. Aber sollte der Kurs so tief bleiben, wird es schwierig,
uns auf dem Markt durchzusetzen», sagt Liischer.

Oft tragen zwar die Kunden von Likon das Wih-
rungstisiko, da die Vertrige wenn moglich in Schwei-
zer Pranken abgeschlossen werden. Dennoch kénnen
Probleme entstehen. Bei Anlagen in Osteuropa wurden
aufgrund der Wihrungsschwankungen Betrige von nahe-
zu 1 Mo. Franken nicht wie vereinbart bezahlt, weil der
Preis der Anlage zu einem anderen Wechselkurs budge-
tiert worden war. «Da sie die besonderen Vorziige unserer
Anlagen kennen, bleiben uns bestehende Kunden aber oft
auch bei einem starken Franken treu. Wir setzen auf un-
sere technische Marktfihrerschaft und Swissnessy, erklart

Luscher. Daniela Hefti

«|_Ukon ist beim Schritt nach

vorgegangen und hat den
Zeitaufwand fUr eine wirklich

Katalin Dreher, Consultant Europe, Osec

Osteuropa ausserst professionell

gute Vorbereitung nicht gescheut.»



