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«Die Firma ist wie

ein Familienmitglied»

Mit der Herstellung von Kunststoffrohren hat 1965 alles begonnen. Mit

der Weiterentwicklung als Nischenanbieter fiir ausgefeilte Spritzguss-
produkte hat die erfolgreiche Firmengeschichte bis in die Neuzeit ihren Lauf
genommen. Heute beliefert die Franz Elkuch AG namhafte Firmen im

In- und Ausland und hat sich in den Bereichen flexibler Kabelschutz und
technische Formteile eine internationale Reputation geschaffen.

Mario Elkuch, mit lhnen und Damian Elkuch steht
die dritte Generation an der Spitze des Familien-
unternehmens. War dieser Weg schon in jungen
Jahrenvorgezeichnet?

Grundsatzlich nicht. Auch wenn wir als junge Bur-
schen unser Sackgeld oft durch die Mithilfe im Be-
trieb verdienten, iibten unsere Eltern spéter keinen
Druck aus, die Firma unter allen Umstdnden zu iiber-
nehmen. Wir drei Briider absolvierten unsere Aus-
bildungen ausserhalb des Familienunternehmens.

«In der Tat kam uns schon die Idee,
in Polen zusammen mit einem langjahrigen
Partner eine Produktion aufzubauen.»

Ich hatte als Sachbearbeiter in der Liechtensteiner
Landesverwaltung eine ganz andere Richtung ein-
geschlagen. Eines Tages fragte mein Vater Roland,
ob ich mir vorstellen kénne, in die Firma, die er einst
von seinem Vater Franz {ibernahm, einzutreten.
Nach reiflicher Uberlegung stieg ich zunichst mit
einem 50-Prozent-Pensum in unser Familienunter-
nehmen ein und kiimmerte mich um den kaufméan-
nischen Bereich. Nach drei Jahren war es fiir mich
dann soweit, in Vollzeit in das Familienunternehmen
einzusteigen. Es war ein langsames Hineinwachsen.

Welche Werte und welche Tipps hat lhnen lhr
Vater bei der Stabiibergabe mitgegeben?

Wir Kinder sind quasi mit der Firma aufgewachsen.
Sie war und ist wie ein Familienmitglied, omnipréa-
sent — in guten wie in schlechten Tagen. Unser Vater
pflegte auch mit der gesamten Belegschaft immer
einen familidren Fiihrungsstil sowie einen fairen
Umgang mit Kunden und Lieferanten. Gleichwohl
ermahnte er, zu viele Abhéngigkeiten zu vermeiden,
sei es durch hochspezialisierte Mitarbeiter oder eine
zu enge Markt- und Produktdefinition. Klumpenrisi-

ken jeglicher Art sollen das Geschiéft nicht eines Ta-
ges blockieren.

Ist es eine Herausforderung, den Spagat zwischen
dem Bisherigen, den Traditionen und eingespiel-
ten Verhaltensmustern, sowie dem Drang zur Er-
neuerung zu schaffen?

Technisches Wissen und unternehmerische Erfah-
rung werden bei uns weitergegeben, wir Jungen for-
schen und entwickeln daran weiter. Dennoch, An-
sichten zweier Generationen zu managen, ist immer
eine Herausforderung. Reibungen bleiben auch bei
uns nicht aus. Vor 20 Jahren waren gesellschaftliche
Werte, Arbeitsweisen, Wissen und Verflechtung na-
tlirlich noch anders als heute. Wir setzen uns inner-
halb der Inhaberfamilie bewusst damit auseinander,
fechten auch mal kleine Strausse aus.

Nun sind Sie seit bald fiinf Jahren Vorsitzender
der Geschiftsleitung. Wie hat sich das Unterneh-
menin dieser Zeit entwickelt?

Unsere grosse Erfahrung im Spritzguss haben wir in
den vergangenen Jahren fiir den Ausbau des Berei-
ches der technischen Teile eingesetzt. Zunehmend
durften wir kundenspezifische Bauteile fiir diverse
Industrien entwickeln und umsetzen. Es macht uns
stolz, dass wir mittlerweile Premium-Anbieter im
Apparatebau beliefern diirfen. Gleichzeitig liegt mir
die Fortentwicklung unseres Stammgeschéfts mit in-
novativen Kabelschutzrohrsystemen fiir den Tiefbau
am Herzen, denn momentan gibt es viel Bautétigkeit
fiir Telekommunikations- und Stromleitungen in un-
seren Mérkten.

Und was hat Sie in diesem knappen halben Jahr-
zehnt am meisten beschiftigt?

Das sind klar zwei Punkte: Als stark EU-exporto-
rientiertes Unternehmen war das zum einen der
drastische Abfall des Euro-Franken-Wechselkurs.
Wir mussten und miissen heute noch sehr genau auf
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Geschdiftsfiihrer Mario Elkuch:

«Aufjeden Fall halten wir
am Standort Schweiz fest.»
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unsere Verkaufs- und Einkaufsstrome achten, um
Verluste und Kosten managen zu kénnen. Zum an-
deren ist es eine grosse Hiirde, dass die europaische
Biirokratie ins Endlose zu wachsen scheint. Unz&hli-
ge Vorschriften, Regeln, Anderungen, Anweisungen
blockieren Abldufe und sind besonders aufwendig
fiir Kleinunternehmen wie unseres.

Andere Firmen in dieser Branche haben schon
langst das Ausland als giinstigen Produktions-
standort entdeckt. Was hélt Sie hier?

Einiges, das wir vor Kurzem iibrigens sehr genau
durchkalkuliert haben. Denn in der Tat kam uns schon
die Idee, in Polen zusammen mit einem langjéhrigen
Partner eine Produktion aufzubauen. Bodenpreise,
Miete, einfache Arbeitskrifte, die wéren schon giinsti-
ger, aber Maschinen, Strom, Fachkréfte und Rohstoffe
eben nicht. Bei unserer hohen Automatisierung rech-
net sich das nicht. Zudem erachten wir als kleines Un-
ternehmen hier die politische Stabilitdt und eine di-
rekte Unternehmenskontrolle als grossen Vorteil.
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mehr alternative Anbieter verfiigbar sind. Trotzdem
sind wir iiberzeugt, durch unsere grosse Erfahrung
fiir kompliziertere Spritzgussteile uns hier einen zu-
friedenstellenden Marktanteil sichern zu konnen.

Wer langfristig Erfolg haben will, muss mit Inno-
vationen gldnzen. Wo setzt ihr Unternehmen Ak-
zente?

Der Akzent liegt auf den anwendungstechnischen
Verbesserungen bestehender Produkte. Beispiels-
weise haben unsere Kabelschutzrohrlgsungen im
Tiefbau eine «tragende Rolle» in der tdglichen Ver-
sorgung der Bevolkerung mit Strom und Kommuni-
kation. Deshalb stehen wir mit unseren Kunden im
regelmissigen Entwicklungsdialog, um unsere Pro-
dukte noch besser zu machen. Und das ist bei techni-
schen Teilen genauso der Fall.

Wo komme ich als <Normalverbraucher» am ehes-
tenin Berithrung mit lhren Produkten?

Achten Sie bei Ihrem néchsten Zahnarztbesuch auf
den — meist weissen — Apparat mit Bohrern, Instru-
menten etc. Solche Gehéduse fertigen wir im Spritz-

«Vor 20 Jahren waren gesellschaftliche
Werte, Arbeitsweisen, Wissen und Verflechtung
naturlich noch anders als heute.»

gussverfahren. Oder wenn Sie die Grube mit An-
schlussleitungen fiir einen Hausbau beobachten,
dann fallen Ihnen vielleicht flexible Rohrleitungen

Mit welchen Massnahmen kann man dem Um-
stand, in einem Hochpreisland verankert zu sein,
entgegenwirken?

Das sind aus unserer Sicht ein konsequentes Kosten-
management durch eine schlanke Firmenstruktur,
schnelle Entscheidungswege, eine hohe Automation
und die Konzentration auf Nischenprodukte. Gleich-
zeitig zeigt sich fiir uns der Erfolg durch die konse-
quente Ausrichtung auf den Kunden: das liefern, was
der Kunden verlangt, und nichts anderes. Dann hohe
Qualitat und Prézision in der Verarbeitung, wir hat-
ten beispielsweise bei unserem Top-Seller Flexbogen
seit zehn Jahren keine einzige Reklamation. Dazu
kommen als Erfolgsfaktoren Liefertreue, Reaktions-
schnelligkeit und Ehrlichkeit.

Welche Maéarkte und welche Kundensegmente
stehen im Bezug auf die Umsatzentwicklung an
erster Stelle?

Das sind Deutschland und die Schweiz als unsere an-
gestammten Markte. Dariiber hinaus bauen wir in
Europa auf den in Méarkten Skandinavien und Polen
weiter aus. Das starkste Wachstum sehen wir dabei
im Bereich der technischen Teile (kundenspezifische
Sonderformteile) fiir den industriellen Apparatebau.

Wie stark ist in diesen Bereichen die Konkurrenz-
situation?

Im Gegensatz zu den Produkten im Kabelschutz tum-
meln sich in diesem Markt viele Anbieter. Ein Aus-
tausch von Lieferanten erfolgt schneller, weil eben

flir Strom- und Telekomkabel auf.

Jeder Unternehmer kennt das: Der Weg in die
Zukunft ist nur bedingt vorherzusehen. Je nach
Entscheidung wird eine andere Richtung einge-
schlagen. Wohin mochten Sie das Unternehmen
steuern?

Wir wollen mit den genannten Produkten den Aus-
bau auf dem européischen Markt vorantreiben und
dabei eine grossere Rolle im Bereich der technischen
Teile einnehmen. Spritzgussteile bieten hervorra-
gende Losungen im Apparate- und Geradtebau, aus
den Rohstoffen wie ABS, PPS und vielen anderen.
Wir sind ein Nischenanbieter mit hoher Kompetenz,
und das miissen wir noch mehr nach aussen zeigen.
Aufjeden Fall halten wir am Standort Schweiz fest.

Text: Marcel Baumgartner

Bild: Marlies Thurnheer

Zum Unternehmen

Die Franz Elkuch AG ist ein Familienunternehmen mit
Leib und Seele. Die «Berufung» zur Herstellung inno-
vativer Spritzgussteile ist in der ganzen Familie spiir-
bar. Vom Grossvater Franz vor rund 50 Jahren ge-
griindet, vom Vater Roland 30 Jahre lang weiterent-
wickelt, fihren die S6hne Mario und Damian in
dritter Generation die Geschaftsleitung seit Marz
2014. Der Hauptsitz liegt in Schellenberg FL, Produk-
tion und Vertrieb werden in Salez gemacht.
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