BETRIEBLICHE PRAXIS

Clearaudio electronic GmbH — Musik in
hochster Klangqualitat

Kaum zu glauben, aber Realitat — ein Familienunternehmen mit
rund 50 Mitarbeitern fertigt Gerate zur Tonwiedergabe und das
auf hochster Prazisionsstufe. Jetzt werden Sie sofort an MP3
oder CD-Player denken, aber da liegen Sie vollig falsch. Es handelt
sich um die gute alte Schallplatte aus langst vergangenen Zeiten.
Aber bei der Clearaudio electronic GmbH in Erlangen werden
keine Schallplatten hergestellt, sondern Plattenspieler und alles
was dazu gehort. Wir haben das Unternehmen besucht und uns

dort umgesehen.

Von Dipl.- Hdl. Gerhard und Elke Clemenz; Erlangen

Die Clearaudio electronic GmbH produziert High-End
Gerate und Zubehdrteile auf hochstem technischen Ni-
veau, die von Kunden weltweit nachgefragt werden —
Tendenz stark steigend. Das Unternehmen forscht, ent-
wickelt und produziert fast im Verborgenen an einem
idyllischen Standort mit viel Natur.

Familiy Business — das Erfolgsrezept

Peter Suchy, Seniorchef und Pionier, griindete das Unter-
nehmen 1978. Eigentlich war er als Diplom-Ingenieur
Spezialist fir Kiihlsysteme im Kraftwerksbau, wechselte
dann aber zu seiner eigentlichen Leidenschaft: Klang-
technik und Musik. Ausléser war das storende Rauschen
einer Musikanlage, das vielleicht ein Normalanwender
gar nicht wahrgenommen hatte. Kein Defekt, sondern
der Stand der Technik zu diesem Zeitpunkt.

Das Lebensmotto des Unternehmers lautet: ,Nimm das
Beste, mache es besser, dann ist es gerade gut genug”.
Deshalb verkorpert auch jedes Clearaudio-Produkt, ob
aufwendiger High-End-Plattenspieler oder einfachstes
Zubehorteil, diese Philosophie. Entsprechend dem heu-
tigen Prinzip des kontinuierlichen Verbesserungsprozes-
ses (KVP) war Peter Suchy offenbar mit seiner Einstel-
lung seiner Zeit voraus.

Das Streben nach Perfektion, die Freude an der Musik
und ihrer moglichst realitatsnahen Wiedergabe ist of-
fenbar erblich. Das ist wohl auch der Grund, dass alle
drei Kinder gemeinsam die Geschaftsleitung lbernah-
men, nachdem sich Senior Peter Suchy aus dem operati-
ven Geschaft zurlickgezogen hat. Seit einigen Jahren
sind nun Veronika Suchy (Personal und Organisation),
Robert Suchy (Export und Marketing) und Patrick Suchy
(Entwicklung und Design, Einkauf) fuir das erfolgreiche
und innovative Familienunternehmen verantwortlich.

Was stellt das Unternehmen alles her?

Auf den ersten Blick nur hochwertigste Plattenspieler.
Auf den zweiten Blick entdeckt man im Sortiment alle
moglichen Zubehorteile, wie Tonarme, Tonabnehmer,
Phono-Verstarker, Vollverstarker, Stecker, Strom- und Si-
gnalkabel, Audioracks und eine Menge weiteres Zube-
hor fir héchsten Horgenuss. Und dann noch etwas Un-
gewohnliches, namlich eine Plattenwaschmaschine.

,Die Schallplatte gibt es auch noch in 100 Jahren®, so der
Unternehmensgrinder. Und er kdnnte Recht haben,
denn wenn Sie genau hinhoéren, dann sprechen viele
Moderatoren von ,neuen Platten“ und nicht von CDs. So
auch James Blunt, als er verkiindete, er habe nach einer
Pause von vier Jahren 100 neue Songs komponiert und
eine ,neue Platte” eingespielt.
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Wir konnten in einem mehrstiindigen Rundgang mit
Robert Suchy durch die Fertigung nahezu jedes Detail
kennen lernen. Im Anschluss daran erhielten wir von
ihm Antworten auf eine Reihe von Fragen.

Handarbeit in allen Fertigungsschritten

Der Generation der nach 1980 Geborenen diirfte die
Schallplatte kaum mehr bekannt sein, von heutigen
Teenagern ganz zu schweigen. Warum speichert man
heute Lieder iiberhaupt noch auf Schallplatten und was
veranlasst jemanden eine Schallplatte anstatt eines di-
gitalen Mediums zu verwenden?

Fur Musikliebhaber ist die unvergleichlich gute Klang-
qualitat der primare Grund fur die Entscheidung fir die
Schallplatte. Daneben spielen aber auch Emotionen und
Nostalgie, also Erinnerungen an die Zeit vor der Digitali-
sierung eine wichtige Rolle.

,Die meisten Menschen sahen die analoge Schallplatte langst im techno-
logischen und 6konomischen Abseits, abgeldst durch digitale Tontrager.
LPs werden aber wieder in groBen Stiickzahlen hergestellt. Neuste Auf-
nahmen auf Schallplatten u. a. von Sting, Madonna oder Anna Netrebko

ul

beweisen das”.

Ich gehe davon aus, dass sich lhr Absatzmarkt nicht auf
Deutschland beschrankt. Ist das so?

Stimmt genau, der Export ist die tragende Saule in un-
serem Geschaft und betragt ungefahr 85 % unseres
Umsatzes. Ich behaupte sogar, ohne unseren Export
hatten wir die weltweite Absatzflaute in den Krisenjah-
ren, ausgelost durch die noch nicht lange zurtickliegen-
de Finanzkrise, vermutlich nicht Gberstanden.

! Aussage von Peter Suchy
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Das Exportgeschaft basiert bei uns auf drei Saulen:
1. Europa, Russland und Afrika
2. Asien und Australien

3. Nord- und Stidamerika.

Wie wichtig ist fiir Sie der chinesische Markt?
Sehr wichtig, China nimmt bei unseren Exporten die
Spitzenposition ein.

Und wer kommt danach?
USA und Russland.

lhre Produkte sind im Hochpreissegment angesiedelt,
wobei sogar Verkaufspreise von 100.000 € vorkommen.
Ab welchem Betrag startet denn die untere Preisklasse
und wer sind die Kunden, die solche hochwertigen Pro-
dukte nachfragen?

Clearaudio Schallplattenspieler bekommen Sie in etwa
ab 1.500 €. Kunden sind im Prinzip Musikliebhaber, die
ein Klangerlebnis genielRen wollen. Das sind Privatleute
ebenso wie Profis.

Ich nehme einmal an, dass in so einem Gerit jede Men-
ge an Elektronik, aber auch klassische Mechanik steckt.
Was sind die wesentlichen Teile?

Selbstverstandlich sind in unseren Geraten, neben der
unbedingt notwendigen Elektronik, sehr viele mechani-
sche Teile verbaut. Clearaudio Plattenspieler funktionie-
ren auf klassischer analoger Technik und nicht digital.
Das Herzstlick sind das Lager und der Motor. Fiir unsere
Lager verwenden wir keinen Edelstahl, sondern Kera-
mik. Dieses Material ist anpassungsfahiger und langle-
biger, jedoch auch teurer. Hochwertige Keramik mit der
entsprechenden Prazision ist nicht so einfach am Markt
zu bekommen, daher haben wir mit unserem Lieferan-
ten einen Exklusivvertrag geschlossen. Damit sichern
wir uns gegen eventuelle Lieferausfalle ab.

Bendtigen Sie auch Rohstoffe fiir die Fertigung?

Ja, wir benotigen z. B. spezielles Holz, aber der wichtigs-
te Rohstoff ist Gold. Gold benétigen wir in reiner Form
und speziell als Golddraht. Golddraht ist unverzichtbar
fir unsere hochwertigen Tonabnehmer. Dieser Gold-
draht ist ein Hochprazisionsprodukt, das nur von zwei
Herstellern weltweit angeboten wird. Dass Gold nicht
zu den besonders gunstigen Materialien gehort, ist ja
bekannt und das ist auch der Grund fir den entspre-
chend hohen Verkaufspreis. Bei unserem Spitzenpro-
dukt ,Goldfinger Statement“ MC Tonabnehmer liegt er
bei 12.000 €.
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Der Vorteil gegenliber anderen Materialien ist der sehr
geringe Platzbedarf im Tonabnehmer. Der von uns ver-
wendete Golddraht hat eine Starke von 12 Tausendstel
Millimeter. Zum Vergleich, ein menschliches Haar misst
40 Tausendstel Millimeter, ist also mehr als dreimal so
dick. Zusatzlich werden kleine Elemente in Gold zum
Einbau bendtigt. Gold verwenden wir aber auch zum
Vergolden unserer nichtmagnetischen Stecker fir Ton-
arme. Hier haben wir ein eigenes Verfahren entwickelt,
bei dem auf die sonst Ubliche Nickelschicht verzichtet
werden und dadurch eine Gesundheitsgefahrdung ver-
mieden werden kann.?

Wie kommen solche — auf den ersten Blick sehr hohen
Preise — zustande?

Ganz einfach — in so einem Spitzenprodukt ist Gold im
Wert von mehr als 1.000 € verbaut. Die Produktionszeit
betragt fir ein Stlick 5 Tage. Jedes Teil wird zu 100 % mit
einer eigenen Software durch eine Mitarbeiterin ge-
pruft. Das Prifergebnis wird mit einem Bild protokol-
liert. Aber es gibt natirlich auch Tonabnehmer in we-
sentlich niedrigeren Preisklassen.

Sie sind ein Freund moglichst regionaler Bezugsquellen
und einer hohen partnerschaftlichen Beziehung zu Ih-
ren Lieferanten. Wie sieht das konkret aus?

Wir versuchen, Rohstoffe und Einbauteile moglichst von
Lieferanten im regionalen Umkreis zu beziehen, sowie
notwendige Bearbeitungen an regionale Unternehmen
zu vergeben. Diese Politik sichert uns einen sehr kurzen
Kommunikationsweg und spart Kosten und Zeit, da
eventuell aufwendige Reisen vermieden werden. So lie-
fert zum Beispiel ein Goldschmied in Erlangen ein klei-
nes Modul fiir unsere Tonabnehmer, eine ortliche
Schreinerei ein speziell hochverdichtetes Holz oder ein
Metall verarbeitender Betrieb Formteile. Wir sprechen
hier gerne von ,Kirchturm-Politik“ und meinen damit,
dass man seine Geschaftspartner am besten im Um-
kreis des Blickfelds eines Kirchturms suchen sollte. Ein
enges und partnerschaftliches Verhaltnis ist fiir uns da-
bei selbstverstandlich. Wenn es einmal Probleme geben
sollte, konnen wir die durch die raumliche Nahe schnell
und unkompliziert klaren.

Funktioniert das immer?

Uberwiegend ja, aber es gibt naturlich auch Ausnah-
men. Gold wird bei uns nicht geschiirft, das ist bekannt.
Ein Beispiel sind auch unsere Spezial-Verpackungen.

’ Nickel ist ein Schwermetall, das gesundheitlich nicht unbedenklich ist,
Allergien auslosen kann und von dem ein erhéhtes Krebsrisiko durch
Einatmen von Dampfen ausgeht. Nickel wird z. B. fiir die Legierung von
Stahl als Korrosionsschutz verwendet.

Hier arbeiten wir sehr eng mit einem Lieferanten in
Nordrhein-Westfalen zusammen. Wir konzipieren ge-
meinsam die Formen und die Materialien der Ver-
packungen und rufen diese nach Bedarf ab. Hilfs- und
Betriebsstoffe, wie z. B. Schrauben, beziehen wir natir-
lich von den bekannten grolRen Herstellern in Deutsch-
land. Aber dabei gibt es ja auch keine Probleme.

Wozu bendétigt man bei einem Plattenspieler Holz?
Nicht bei jedem, aber wir haben Modelle in unserem
Sortiment, die eben durch das eingearbeitete Holz sehr
edel aussehen. Und dieses Holz muss so beschaffen
sein, dass es auch bei einer Lieferung in Lander mit sehr
hoher Luftfeuchtigkeit, z. B. nach Hongkong, keine Reak-
tionen zeigt. Daher ist dieses Holz in 30 Schichten ver-
leimt und mit einem Druck von 60 Tonnen gesperrt. Also
alles andere als eine Standardholzplatte, so wie man
sich das vielleicht vorstellt.

Wie hoch muss man sich die Fertigungstiefe in lhrem
Unternehmen vorstellen, ich gehe davon aus, dass Sie
diese Prazisionsteile liberwiegend in Eigenfertigung
herstellen?

Wir sind kein Unternehmen, das nur irgendwelche Mo-
dule oder Teile zusammenschraubt, sondern ein Indust-
rieunternehmen mit samtlichen Prozessen. Das heif3t im
technischen Bereich vor allem Forschung und Entwick-
lung und die Fertigung selbst. Die Fertigungstiefe betragt
je nach Modell zwischen 60 % und 90 %. Im letzten Fall
steckt also nur 10 % Fremdleistung in unserem Produkt.

Handselektion bei jedem Tonabnehmer

Ich nehme an, es handelt sich um keine Massenfertigung,
sondern allenfalls Serien- oder gar Einzelfertigung?

Massenfertigung scheidet natirlich bei Produkten unse-
rer Art und Qualitat aus. Wir haben in der Tat Auftrage fur
Sonderanfertigungen, der grof3te Teil ist jedoch Serienfer-
tigung—und dasist auch unser Ziel, ein neu entwickeltes
Modell so schnell wie moglich in Serie zu fertigen. Der

Die Industriekaufleute 05/2017



Grund sind die Kosten, da sich auch unsere Produkte am
Marktpreis der Mitanbieter orientieren mussen.

Sie setzen bei der Fertigung unterschiedlichste Maschi-
nen ein. Kalkulieren Sie dabei mit einem Maschinen-
stundensatz und wie viel Handarbeit ist bei diesen Pra-
zisionsprodukten dabei?

Unsere Anlagenausstattung ist eine Art Mischung aus
hochmodernen Maschinen spezieller Hersteller, hoch-
empfindlicher Messinstrumente, altbewahrter Maschi-
nen, die schon viele Jahre ihren Dienst tun und eigen
gefertigten Anlagen, die es am Markt einfach in dieser
Qualitat und Funktion nicht gibt, bzw. ihre Sonderanfer-
tigung fur uns zu teuer ware. Selbstverstandlich kalku-
lieren wir mit Maschinenstundenséatzen, da wir nur da-
mit eine genaue Berechnung der Selbstkosten bei der
Fertigung erreichen.

Handbearbeitung ist bei unseren Produkten unbedingt
notwendig, da es Prozesse gibt, die viel Erfahrung und
Geschicklichkeit erfordern. Das sind z. B. Priifvorgange,
Messungen, feinste Lotarbeiten oder Reinigungsvorgan-
ge. Alles Vorgange mit extrem hohen Anforderungen an
Qualitat und Prazision. Der Anteil der Handarbeit be-
tragt rund 70 %. Das ist auch der Grund, warum wir uns
gerne als ,Manufaktur’ bezeichnen.

Ein hoherer Automatisierungsgrad ist also fiir Sie kein
Thema?

Nein, da sich das nur bei wesentlich hoheren Stiickzah-
len rechnen wiirde — und die haben wir nicht und sie
wiirden auch nicht zu unserer Unternehmens- und Pro-
duktphilosophie passen.

Jedes elektronische Gerdt wird vor dem Versand gemessen.

® Unter einer Manufaktur versteht man ein Unternehmen, das Produkte
mit sehr viel menschlicher Arbeit fertigt, jedoch Aufgaben durch Prazi-
sionsmaschinen erledigen lasst, wenn diese das besser kénnen.
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Zuriick zum Menschen — wo Automatisierung an ihre Grenzen stoft

Industrie 4.0, also hochautomatisierte und vernetzte Produktionsverfah-
ren, soll mehr Arbeitsplétze kosten als neue schaffen. Zu diesem Ergebnis
kommen die meisten Studien. Umgekehrt hort man dagegen, dass genau
das Gegenteil eintritt, dass dann erst recht Menschen immer wichtiger
werden, da hoch standardisierte automatisierte Prozesse Flexibilitdt er-
fordern — und das konnen eben nur Menschen leisten. Wir miissen nicht
alles vernetzen, wenn der gleiche Erfolg auch mit einfachen Mitteln und
vielleicht noch besser erreicht werden kann, meinen Experten. Bei den
Autobauern Toyota (Pionier der hochmodernen Fertigungsabldufe) und
Daimler z. B. fahrt man die Automatisierung sogar teilweise herunter, da
der Mensch wieder im Zentrum der Arbeitsprozesse stehen muss. ,Die
Zukunft unserer Produktion liegt in der intelligenten Vernetzung von
Mensch, Maschine und industriellen Prozessen”, meint dazu Markus Schd-
fer, der die weltweite Produktion und Logistik bei Mercedes-Benz Cars
verantwortet. ,Wir haben erkannt, dass die Vollautomatisierung an ihre
Grenzen stoBt. Deshalb fahren wir den Automatisierungsgrad zuriick und
gewinnen Flexibilitdt.”

Quelle: Auszug aus einem Berichtim Magazinin den NN, 4./5.02.2017,S. 3

Wie hoch schitzen Sie die Bedeutung von Messen fiir
lhre Produkte ein und wie ergeht es Ilhnen personlich
dabei?

Fachmessen sind flr uns unverzichtbar. Sie sind eine
Kommunikationsplattform, auf der Interessenten, po-
tenzielle Kunden, bestehende Kunden, Lieferanten und
Mitanbieter zusammentreffen. So eine Spezialmesse ist
die High End in Miinchen (18. bis 21. Mai 2017), ein Busi-
ness Termin von hochster Prioritat und fir Besucher mit
audiophiler Inspiration. Auf so einer Messe demonstrie-
ren Hersteller der Unterhaltungselektronik ihre Leis-
tungsfahigkeit.

Was mich personlich betrifft, ist das natiirlich hochinte-
ressant und auch schon, aber auch ziemlich stressig. Die
Messe dauertin der Regel nur 4 Tage, nicht sehr viel Zeit,
um Gesprache zu flihren. Jede halbe Stunde gibt es ein
Meeting, dazu Speed-Datings mit weltweit vertretenen
Kunden, Produkterklarungen, Koordination von Liefer-
terminen, dazwischen Informationen aufarbeiten und
weiterleiten und abends noch Veranstaltungen. Ein
Messetag geht von 08:00 Uhr morgens bis 02.00 Uhr
des nachsten Tages. Man steht dabei voll unter Strom,
eine Terminjagd bei vollster Konzentration.
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Die Unternehmen setzen trotz der digitalen Vernetzung weiter auf Mes-
sen, um Kunden direkt anzusprechen

Ziele von Unternehmen fiir eine Beteiligung an einer Fachmesse:

= Gewinnung neuer Kunden 83%

~ Pflege von Stammkunden 83%

» Bekanntheit steigern 81%

> Neue Produkte prasentieren 80 %

» Image verbessern, Markenbekanntheit steigern 79 %

» Vertragsabschliisse 66 %

= Neue Markte erschlieRen 61%

» Neue Kooperationspartner finden 58 %
 Marktforschung betreiben 45%

Quelle: reprasentative Umfrage von TNS Emnid, 11/2016, WIM 1/2/2017,5.22

Kénnen Sie nicht einfach bestimmte Dinge an Mitarbei-
ter/innen delegieren?

Ich arbeite daran. Das Problem ist dabei nur, dass wir als
eher kleines Unternehmen sehr personenbezogen ar-
beiten miissen und dabei sehr viele Kontakte ebenfalls
personenbezogen sind. Das betrifft nicht nur mich, aber
als Verantwortlicher fur das Marketing bin ich eben der-
jenige, den unsere Kunden sprechen wollen. Also, ich
arbeite an einer Art Balance, denn dauerhaft gesund ist
das natirlich nicht, das weif3 ich auch.

Mir ist noch nie Werbung von Clearaudio aufgefallen.
Habe ich etwas libersehen oder ist es tatsachlich so?

Ja und nein — wir machen keine Werbung, wie z. B. die
Automobilindustrie, Handelsketten oder Lebensmittel-
hersteller. Diese extrem breite Kundschaft ist nicht unse-
re Zielgruppe und dazu fehlt uns auch ganz einfach das
Geld. Wenn Sie aber Fachmagazine aufblattern, z. B. Au-
dio, Stereoplay, LP, Fidelity usw., werden Sie uns finden.

Gibt es eine ernstzunehmende internationale Konkur-
renz fiir lhre Produkte oder sind Sie im weitesten Sinne
eher Monopolist?

Nein, wir sind nicht alleine auf diesem Markt. Es gibt
eine ganze Reihe von Mitbewerbern und hierist es eben
unsere Aufgabe, Kunden von der sehr hohen Qualitat
unserer Produkte zu lberzeugen.

Produktionsprozesse

Wie lange dauert ein kompletter Prozess fiir eine sehr
hochwertige Anlage von der Anfrage des Kunden bis zur
Lieferung?

Das kommt auf die Art des Auftrags an. Ein Standard-
auftrag benotigt im Durchschnitt vier Wochen, bis der
Kunde seine Ware erhalt. Es gibt aber auch Ausnahmen.
Das ist z. B. der Fall, wenn bei einer Grof3anlage ein Ar-
chitekt und ein Designer in die Planungen einbezogen
sind. Dann kann das schon einmal dreiJahre dauern, bis
der Kunde endlich sein volles Klangerlebnis genieRen
kann. Sehr lange, aber daflir sind wir nicht verantwort-
lich, wir kdonnten wesentlich schneller liefern.

Lauft bei Clearaudio in der Fertigung immer alles rund
oder gibt es doch hin und wieder stressige Momente?
Also, wenn es tberwiegend nicht rund liefe, dann ware
das ja eine mittlere Katastrophe und offenbar hatten
wir falsch geplant. Wenn ein Kunde eine Entscheidung
getroffen hat, dann will er sein Produkt auch moglichst
sofort in den Handen halten.

Nicht eingehaltene Lieferzeiten und zu hohe Ferti-
gungstoleranzen waren schadlich fir unser Geschaft.
Aber wir haben durchaus bei manchem Modell einen
Produktionsstau obwohl wir die Kapazitaten erheblich
nach oben geschraubt haben. Das ist fast genauso un-
gunstig wie fehlende Auftrage. Solche Situationen |6sen
durchaus den einen oder anderen SchweiRRtropfen aus
und da mussen eben alle Register gezogen werden, um
das Problem zu lI6sen. Nicht nur wir als Geschaftsfihrer,
sondern auch unsere Mitarbeiter/innen wissen warum
und woflr sie arbeiten —und damit bekommen wir das
schon in den Griff. Aber, wir miissen in diesem Bereich
durchaus versuchen, unsere Prozesse weiter zu verbes-
sern. Wir sind dabei.

Clearaudio hat relativ hohe Lagerbestdnde und es rollen
auch keine Lkw punktgenau zum Fertigungszeitpunkt an?
Undenkbar, das konnten wir nie riskieren, da unsere Fer-
tigung hohe Flexibilitat erfordert. Leitmaxime von Clear-
audio ist hohe Lieferbereitschaft, da die Kunden ihr Pro-
dukt moglichst schnell haben wollen. Das liegt einfach an
der Art dieser Produkte. Lieferzeiten, wie die Mobelindus-
trie oder die Automobilindustrie kann man sich nicht
leisten. AuBerdem garantiert man eine Lieferung von
Ersatzteilen weltweit innerhalb von 48 Stunden. Also
muss der Lagerbestand relativ hoch gehalten werden.
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Wir wissen, dass Lagerbestande von Analysten meis-
tens mit drohendem Zeigefinger bewertet und so weit
wie nur moglich gering gehalten werden sollen. Hohe
Lagerbestande verursachen hohe Kosten und binden
Kapital. Dagegen steht die Notwendigkeit der hohen
Lieferbereitschaft. Eine exakte Lagerbewirtschaftungin
Verbindung mit dem Controlling 6st dieses Problem.
Ein unzufriedener Kunde, der sein Gerat zu spat be-
kommt oder Ersatzteile nicht rechtzeitig erhalt, nimmt
10 weitere Kunden mit.

Qualitatskontrolle vor dem Einbau

OEM - Clearaudio-Technik gibt es auch
unter anderem Namen

OEM ist die Abkiirzung des englischen Begriffes Original Equipment Ma-
nufacturer, was iibersetzt so viel wie Hersteller des Originals hei3t. Damit
gemeint sind Produzenten, die Teile ihrer Produkte oder das gesamte
Produkt selbst herstellen, diese aber nicht selbst in den Vertrieb bringen.
Das bedeutet, dass ein anderes Unternehmen diese Produkte unter sei-
nem Namen vertreibt.

Clearaudio verfolgt tatsachlich diese Politik erfolgreich
und bewusst, obwohl das auf den ersten Blick merkwiir-
dig erscheint, eine Art Konkurrenz aktiv zu erzeugen.
Oder ist es gar keine Konkurrenz? Das wollten wir von
Robert Suchy erfahren.

Mit welchem Unternehmen arbeiten Sie auf dieser Ba-
sis zusammen und warum?

Mit Mcintosh, ein Name, der wohl nahezu allen bekannt
sein wird. Der Grund ist ganz einfach der, dass wir da-
durch auf Markten auftreten kdnnen, die uns eventuell
sonst versagt blieben.
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Unter welchem Namen werden lhre Plattenspieler dann
angeboten?

Unter McIntosh und dieses Logo platzieren wir sogar
selbst auf den Geraten.

Riskieren Sie dadurch nicht eine Art hausgemachte Kon-
kurrenz

Nein, weil McIntosh kein Konkurrent in diesem Segment
ist.

Wie muss man sich so eine Beziehung vorstellen und
wie kommt so etwas zustande?

Die Beziehung ist partnerschaftlich fair, sie basiert auf
hohem gegenseitigen Vertrauen und Zuverlassigkeit.
Zustande kommt so etwas oft durch Zufalle. In diesem
Fall waren es meine mehrjahrigen Aufenthalte in den
USA, vor allem in Las Vegas und dort traf ich eben den
Chef von Mcintosh. Er verkaufte u. a. Verstarker und ich
sagte, ,Charly, du brauchst Plattenspieler in deiner Pro-
duktlinie®. Das war es dann schon und seitdem liefern
wir an dieses Unternehmen unser Produkt.

Wiirden Sie das auch mit einem lhrer Konkurrenten so
machen?

Niemals, das ware gar kein Thema, denn die Hersteller
von Plattenspielern mogen uns nicht.

Sind diese Plattenspieler tatsachlich vollkommen iden-
tisch mit Clearaudio Gerdten? Wie gestaltet sich der
Verkaufspreis und wie kalkuliert man so etwas?
Technisch und hinsichtlich der Qualitat sind sie vollkom-
men identisch. Es ist natirlich nur eine ganz bestimmte
Modellreihe und nur das Design ist anders. Der Ver-
kaufspreis liegt sogar etwas tber ,,unseren” Gerdten. Bei
der Kalkulation hat man naturlich ein gewisses Korsett,
dasist ja logisch. Der Preis ist weitgehend fest, die Tech-
nik und die Qualitat sind vorgegeben, also bleiben nur
noch das Design, die Gemeinkosten und der Gewinnzu-
schlagals dispositive Grof3en. Ein klassischer Fall fiir den
Prozess ,Design to Cost“ und das Target Costing, also die
Zielkostenrechnung. Im Einzelfall muss auch einmal
»hachjustiert” werden, aber so ein Prozess funktioniert
wirklich nur auf einer gesunden Vertrauensbasis, einer
aktiven Kommunikation und einem gegenseitigen fai-
ren Umgang zwischen Hersteller und Kunde.
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Die Zielkostenrechnung (engl. target costing) ist ein Verfahren der Kos-
tenrechnung, das die besondere Eigenschaft des Produkts und die Preis-
vorstellung des Kunden in die Kalkulation des Angebotspreises als wich-
tige Faktoren einbeziehen. Im Mittelpunkt steht die Frage ,was darf
dieses Produkt kosten?” (= Zielpreis). Die Kalkulation erfolgt also nicht
von ,oben nach unten” (Kosten + Gewinnzuschlag = Angebotspreis),
sondern umgekehrt (retrograd). Man geht vom Zielpreis (= Preis, den der
Kunde bezahlt) aus, zieht den Gewinnzuschlag ab und erhalt als Ergebnis
die Kosten. Wenn diese zu hoch sind, gibt es nur zwei Maglichkeiten, um
den ,festen” Zielpreis zu ermdglichen:

1. Die Kosten miissen gesenkt werden und/oder

2. der Gewinnzuschlag muss gesenkt werden.

Design to cost ist ein Verfahren in der Produktentwicklung, bei dem die
Kosten eine feste GroBe darstellen und sich die Gestaltung des Produkts
daran orientieren muss. Das betrifft jedoch nicht die unbedingt techni-
schen oder sicherheitstechnischen Anforderungen, sondern oft die Ge-
staltung, also das Design. Das kann z. B. ein giinstigeres Material bei ei-
nem Gehduse, eine giinstigere Farbe oder ein etwas giinstigerer
Stoffbezug sein. Dieses Verfahren steht in enger Verbindung mit dem
Zielpreis.

Kaufmannische Steuerung

Bei Clearaudio ,wird alles selbst erledigt®. Die gesamte
Finanzbuchhaltung und Kostenrechnung erledigt ein
Mitarbeiter, der auch selbst im Unternehmen ausgebil-
det wurde.

Produktqualitat maximieren und Kosteneffizienz ist be-
kanntlich immer eine Art Gratwanderung, wenn part-
nerschaftliche Beziehungen zu Lieferanten im Rahmen
der Prozesskette gepflegt werden sollen. Wie 16st man
dieses Problem bei Clearaudio?

Wir geben an unsere Lieferanten ganz klare Vorgaben
und kontrollieren zu 100 %, ob die gefertigten Teile auch
zeichnungskonform sind, das hei3t unseren Vorgaben
entsprechen. Diese sehr hohen Vorgaben sind fur Liefe-
ranten nicht immer einfach, sie miissen sich aber bemi-
hen, wenn sie mit uns zusammenarbeiten wollen. Die-
ser Prozess kann Jahre dauern, aber dann hat er sich fir
beide Seiten rentiert. Wir pflegen eine harmonische
Beziehung ohne den Hintergrund einer permanenten
Drohung mit rechtlichen Konsequenzen, wie das leider
bei manchen GroRBunternehmen der Fall ist. Wir setzen
auf Flexibilitat und halten nichts von starren Prozessen
und auch nichts von Vertragsstrafen. Eine fehlerhafte
Lieferung muss problemlos zur Riickgabe, einer Nachbe-
arbeitung oder einer sehr schnellen Neulieferung fiih-

ren. Rechtsstreitigkeiten bringen uns nicht weiter, wenn
die Produktion stoppt und unsere Kunden unzufrieden
sind.

Wie sieht Ihre Strategie beim Ausgleich von Lieferan-
tenrechnungen aus, skontieren Sie konsequent?
Selbstverstandlich ja, wir skontieren grundsatzlich und
bezahlen punktlich. Wir kdnnten uns eine Nichtausnut-
zung des Skontos finanzwirtschaftlich gar nicht leisten
und ein Rechnungsausgleich nach dem Motto ,wir zah-
len am Ende und skontieren trotzdem noch® ist nicht
unser Stil. Unser Grundsatz ist ,behandelst du deine
Lieferanten gut, dann behandeln sie dich auch gut®

Zollwesen

Zollist fur Clearaudio aufgrund der sehr starken Export-
orientiertheit ein Thema. Wahrend man innerhalb des
europaischen Binnenmarktes und der Zollunion keine
Formalitaten beachten muss, weil es keinen Zoll gibt, ist
das bei der Lieferung in sog. Drittstaaten ein ganz hei-
Res Thema. Drittstaaten sind alle Lander, die nicht zum
EU-Binnenmarkt oder der Zollunion gehoren. Das sind
u. a.die USA und China und es wird auch GroRbritanni-
en sein, wenn es aus der EU ausgetreten ist. Dokumen-
te, die notwendig sind, sind z. B. Zollanmeldung, Ver-
sandmeldung, Praferenzpapiere, Ursprungszeugnisse
oder eine Einfuhrgenehmigung.

Finanzierung

Herr Suchy, wie sieht es bei Clearaudio mit dem Eigen-
kapital aus?

Bestens, wir sind zu 100 % mit Eigenkapital finanziert,
also ,eigener Herr oder Frau im eigenen Haus" Samtli-
che Anlagen, Lagerbestdande, Fahrzeuge, Grundsticke
und Gebaude sind eigenfinanziert, sie gehoren also uns.
Sonstige Rechnungen werden ebenfalls aus eigenen
Mitteln beglichen. Wir verfolgen eine eher konservative
Strategie und lassen uns auf keine spekulativen Prozes-
se ein. Unser Leitziel ist die Nachhaltigkeit, also der ge-
sunde Bestand unseres Unternehmens.

Produkt-Lebenszyklus

Wie sieht der Life-cycle-process bei lhren Produkten aus?
Unsere Gerate halten langer als ein ganzes Leben, sie
werden vererbt, wenn man so will. Es gibt keine Kompo-
nente, die nicht ausgetauscht, repariert oder in Gang
gesetzt werden kann. Gerade Schallplattenspieler wer-
den oft schon als ,tot” betrachtet, weil sie eben nicht
mehr oder nicht richtig funktionieren. Das ist meistens
ein Irrtum, jedenfalls bei Geraten hochster Gute. Unser
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Service hat schon so manches Gerat, auch wenn es kein
Clearaudio-Produkt ist, wieder ,zum Leben erweckt”, Oft
sind es Kleinigkeiten, kleine Kunstgriffe unserer Service-
techniker mit sehr grofRer Erfahrung. Sie sind weit weg
von der ,Wegwerf-Philosophie®. Also, der Lebenszyklus
unserer Gerate ist nahezu endlos.

Die kurioseste Produktinnovation — die
Platten-Waschmaschine

Als wir mit Robert Suchy durch die Fertigung gingen,
staunten wir nicht schlecht, als wir Gerate sahen, die
eigentlich niemals Plattenspieler werden konnen. Je-
denfalls sehen sie nicht so aus. Das ist sie also, die ge-
heimnisvolle Waschmaschine fur Schallplatten.

Robert Suchy klart uns auf:

Eine Platten-Waschmaschine reinigt Schallplatten, die
nicht mehr in dem Zustand sind, dass sie einen wirkli-
chen Horgenuss beim Abspielen bieten. Schallplatten
unterliegen mechanischer Abnutzung durch den Tonab-
nehmer. In welchem Umfang, hangt von der Qualitat
des Tonabnehmers ab. Altere Schallplatten sind davon
starker betroffen als neuere, da die alteren Tonabneh-
mer nicht die heutige Qualitat hatten. Das Prinzip ist
sehr einfach: Ein von uns entwickelter Reinigungsauf-
satz liegt auf der sich drehenden Schallplatte und besei-
tigt Verschmutzungen und viele kleine andere Bescha-
digungen der Oberflache.

Und nach der Behandlung ist die Schallplatte wieder
wie neu?

Selbstverstandlich, auler sie hat tatsachliche mechani-
sche Beschadigungen, wie Ausbriiche. Das kann keine
Reinigungsanlage reparieren. Selbst absolut neue Plat-
ten haben nach der Behandlung mit unserer Waschma-
schine einen Qualitatsgewinn bis zu 15 %.

Wie kommt man auf so eine Idee?

Na ja, es gibt eine sehr groRe Anzahl alter Schallplatten,
die oftmals etwas vernachlassigt behandelt wurden
und ihr Dasein im Verborgenen fristen. In den USA gab
es so eine Maschine bereits, die aber nicht unseren Er-
wartungen entsprach. Also haben wir gesagt, lass es
uns besser machen —und wir haben es getan.

Was kostet so eine Waschmaschine?

Standardgerate um die 900 €, High-End-Gerate von
hochster Qualitat um die 4.000 €.
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Und wer kauft so etwas?

Professionelle Anwender, z. B. Schallplattenhandler.
Eine Anlage haben wir an das Deutsche Musikinstitutin
Berlin geliefert. Uber die Nachfrage kénnen wir uns
nicht beschweren, wir haben sogar das Problem eines
begrenzten Produktionsstaus. Das liegt an der Ferti-
gungsart, hier ist Handarbeit gefragt und aullerdem ein
sehr hoher Prifaufwand.

Standort

Der Standort Ihres Unternehmens ist ja fast idyllisch, in
ruhiger AuRenlage, umgeben von Wald, an einer
schmalen StraRe fernab des hektischen Verkehrslarms
der stindig blockierten A73, aber logistisch sicher nicht
optimal. Wie bewerten Sie selbst diesen Standort?

Ein Standortwechsel nach so vielen Jahren wirde sich
schwierig gestalten und flr uns ist sicher, dass wir den
Standort in Erlangen erhalten wollen.

Mitarbeiterfithrung, Personalprozesse,
Ausbildung

Professionalitat bis ins kleinste Detail fordert das Fuh-
rungstrio der Suchys nicht nur von sich selbst, sondern
ebenfalls von ihren Mitarbeitern. Wenn man mit Robert
Suchy durch den Betrieb geht, dann fallt der absolut kol-
legiale und freundliche Umgangston auf. Das eine oder
andere personliche Wort, das Interesse flir sein Personal
und das Feedback fur ihn ist alles andere als gekiinstelt.

Als wir in einer Abteilung nur drei der eigentlich fiinf Mitarbeiterinnen an-
trafen und Robert Suchy erfuhr, dass sich heute zwei krankgemeldet haben,
meinte er: ,Wie geht’s im Krankenzimmer, bitte nicht auch noch krank
werden bis die anderen wieder gesund sind”. Antwort: ,Wir halten schon
durch, lutschen Bonbons und trinken heiBen Tee”. Nicht ernst gemeint das
(Ganze, aber es zeigt den Grad der |dentitdt mit dem Unternehmen.

Sehr geringe Fluktuation

Clearaudio hat praktisch keine Fluktuation, d. h. die Be-
schaftigten kiindigen in den seltensten Fallen. Umge-
kehrt ist auch die betriebsbedingte Kiindigung oder die
Kindigung aus personlichen Griinden ein Fremdwort.
Dabei ist die Konkurrenz anderer Unternehmen in die-
ser Region nicht gerade klein. Bei namhaften GroRun-
ternehmen unterschiedlichster Branchen verdient man
in der Regel mehr.
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Wie sieht es mit Fort- und Weiterbildungsangeboten
aus?

Bei uns ist, wie bei allen erfolgreichen Unternehmen,
eine konsequente Fort- und Weiterbildung unumgang-
lich. Aber wir haben keine starre Planung wie in man-
chen GroBunternehmen. Mitarbeiter melden sich, ma-
chenVorschlage oder wir geben den Anstol3 dazu. Beide
Varianten funktionieren prachtig. Ein Beispiel ist ein
Seminar zum Zollwesen, das ja nicht gerade zu den ein-
fachen Prozessen gehort.

Mitarbeitergesprache mit Zielvereinbarungen — gibt es
das bei Clearaudio?

Selbstverstandlich, nur ebenfalls nicht in starrer Form.
Wir flihren Bedarfsgesprache, wenn Mitarbeiter/innen
zu uns kommen und etwas auf dem Herzen haben. Da-
neben finden natirlich Jahresgesprache statt, bei denen
auch Zielvereinbarungen getroffen werden.

Haben auch Quereinsteiger Chancen auf eine Anstel-
lung?

Uneingeschrankt ja. Wir haben sogar einige Mitarbeiter,
die aus anderen Berufen zu uns kamen und bei uns arbei-
ten. Das kann sowohl eine ungelernte Person sein als auch
eine bereits in einem anderen Beruf ausgebildeter Mit-
arbeiter. Entscheidend ist, dass sie oder er zu der neuen
Aufgabe passt und wir der Uberzeugung sind, dass sie
oder er die Aufgaben zum Wohle aller gut erledigt.

Welche schulischen Abschliisse verlangen Sie?
Mindestens den qualifizierenden Hauptschulabschluss,
aber die Tendenz geht eindeutig zum Realschulab-
schluss. Abitur oder Fachabitur ist fiir uns auch in Ord-
nung, aber nicht zwingend.

Welche Erwartungen haben Sie an die Bewerber und
Bewerberinnen —sind die Noten das MaR aller Dinge?
Er oder sie muss einfach zu uns passen. Noten sind fur
uns primar nicht so entscheidend, allenfalls ein Indika-
tor. Was sagt schon eine 4 oder eine 2 genau aus? Uber
den Menschen an sich eigentlich sehr wenig. Eine 5 in
Religion oder eine 6 in Sport kdnnte aber schon zum
Nachdenken anregen (meint Robert Suchy und schmun-
zelt dabei etwas). Also, wir flihren zunachst einmal eine
Art Small-talk und machen einen kleinen Test zur Vor-
auswahl.Von den Bewerbern, die wir in die engere Wahl
einbeziehen, fordern wir generell ein Praktikum, um sich
gegenseitig kennen zu lernen. Das ist unumganglich, da
es zu unserer Philosophie des Zusammenlebens im Un-
ternehmen gehort.
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Ubernehmen Sie die Auszubildenden nach erfolgrei-
chem Abschluss?

Unsere Strategie ist die Heranbildung von ,Eigenge-
wachsen“und daher versuchen wir alle zu libernehmen.
Sollte esin einem Fall nicht so sein, dann liegt das sicher
an klaren Fakten —entweder der oder die Auszubildende
mochte selbst nicht oder es passt einfach fachlich oder
menschlich nicht.

Etwas Kurioses ist uns auch noch aufgefallen. Als wir
durch eine Abteilung in der Fertigung gingen, liegen
hier pl6tzlich eine ganze Menge Kartons mit der Auf-
schrift ,,Pizza“. Ist das die interne Kantine und die Be-
schaftigten essen tagelang Pizzen?

Jrrtum® klart uns Robert Suchy auf. Hier handelt es sich
um eine interne Wanderverpackung fiir Plattenteller. Ja,
aber warum denn Pizzakartons, wollten wir wissen. Ro-
bert Suchy: ,,Ganz einfach, der Karton hat genau die Ab-
messungen, die wir bendtigen und es ist die kosten-
gunstigste Verpackung flr dieses Teil. Und wen stort
denn die Aufschrift Pizza? Uns und unsere Kunden nicht,
und zudem ist diese Verpackung 6kologisch und 6kono-
misch sinnvoll.”

Herr Suchy, zwei Fragen zum Schluss: Wir entstammen
selbst der Schallplatten-Generation und haben eine an-
sehnliche und sorgsam gepflegte Sammlung zu Hause,
darunter auch einige interessante Scheiben von GroRen
der Folk- und Rockmusik. Unser Tonabnehmer hat vor
Jahren den Geist aufgegeben. In der Presse sind laufend
Anfragen nach Schallplatten genau dieser Art zu finden.
Wiirden Sie meinen, lieber digitalisieren und verkaufen
oder behalten und den Plattenspieler wieder funktions-
tiichtig machen lassen?

Klare Ansage: behalten, die Platten werden immer noch
mehr wert. Das Endgerat kann man meistens relativ
einfach wieder in Gang setzen — und aullerdem gibt es
ja auch noch neue, wie Sie sehen.

Wer kam eigentlich auf die Idee fiir den Namen Clear-
audio?

Naturlich unser Vater und Unternehmensgriinder Peter
Suchy. Er suchte einen griffigen Namen und ,,Reinklang”
klangihm zu komisch. Also, nahm er die englische Varian-
te und schon war Clearaudio geboren. So einfach ist das.

Dieser Besuch war ein Erlebnis der besonderen Art. Wir
bedanken uns bei Frau Franziska Wimmelbacher fir die
tolle Kommunikation und Organisation unserer Be-
suche. Herrn Robert Suchy ein Dankeschon fir die sehr
angenehme Atmosphare bei den Gesprachen und die
aufschlussreiche Flihrung durch das Unternehmen.
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