Interview

«Am Standort Schweiz
gedeiht unsere Innovationskraft»

Heiko NUssel, Partner, Executive Vice President Compliance & Certification von Lantal Textiles

AG, Langenthal, Gber Innovation und Qualitat in stark regulierten Markten, Trends zu leich-

ten Materialien sowie Pflege der Loyalitat in Geschaftspartnerschaften.

> Das Gespréch fiihrte Prof. Max W. Twerenbold

Herr Niissel, Lantal ist im laufenden Projekt «Solar
Impulse» der Schweizer Bertrand Piccard und André
Borschberg involviert. Worin besteht da eigentlich
Ihre Challenge?

Das Luftkissen-System ist unser Beitrag. Es wurde schon vor dem
Projekt entwickelt und ist bereits bei der Swiss im Einsatz. Die
Technologie unterstiitzt wirksam auf dem Flug, bietet den bei-
den Piloten mehr Komfort als herkémmliche Sitzauflagen. Ge-
lingt die Solar-Impulse-Mission mit einer maximalen Sitzzeit
von fiinf bis sechs Tagen auf dem langsten Flugabschnitt, so gibt
das sicher auch Lantal Schub.

Ein Schub, der auch auf Ihr gesamtes Geschiift aus-
strahlen soll?

Indirekt schon, denn unser USP basiert auf einem vielschichti-
gen Tatigkeitsspektrum. Wir stellen Teppiche her, Gewebe, Vor-
hangstoffe, Sitzbeziige, Pliisch und Bodenbeldge. Das ist das
eine. Und wir machen aus Rohmaterialien in Rollenform soge-
nannte «Parts», also Teile, die wir den Kunden mit den entspre-
chenden Dokumenten und Zertifizierungen fertig zum Einbau
ins Flugzeug oder in die Bahn zur Verfiigung stellen. Hinzu
kommt unsere ausgepragte Innovationskraft, welche in die
Branche ausstrahlt. Zeichen dafiir ist, dass wir von Mitbewer-
bern kopiert werden. Gerade weil wir in der Schweiz im Kosten-
nachteil stehen, miissen wir das mit neuen Ideen, mit Innovati-
onen und anderem mehr kompensieren.

Was ist in Ihren Markten das Besondere?

Das Erfreuliche: Lantal ist in einem Wachstumsmarkt tétig. Der
Reiseverkehr nimmt zu. Geflogen wird auf der ganzen Welt, und
auch der Verkehr am Boden ist global verteilt. Wachstum ist pro-
gnostiziert, weil die Bevolkerung wachst, immer alter und mo-
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biler wird. Das Schwierige: Einschneidend ist, dass die Luftfahrt-
branche sehr stark reglementiert ist und sich eher konservativ
verhélt. Wir miissen uns deshalb mit vielen Gesetzesauflagen
auseinandersetzen, sei es punkto Brandschutz, Sicherheit oder
Zertifizierung. Wir sind SQS-zertifiziert nach EN 9100. Nota-
bene: An einem Flugzeug als Monteur titig sein zu konnen, be-
dingt nicht nur intensive Schulung, sondern auch eine Lizenz.

Ihr Unternehmen lanciert jedes Jahr eine zukunfts-
weisende Innovation im Markt. Welche war die bis-
her erfolgreichste?

Das ist sicher unser pneumatisches Komfortsystem (PCS). Die-
ses System brauchte seine Zeit bis zur Akzeptanz, denn die Bran-
che konnte sich vorerst nicht vorstellen, den herkémmlichen
Polsterschaum durch Luft zu ersetzen. Aber das System hat sich
durchgesetzt. Es ist eine schone Erfolgsgeschichte. Heute flie-
gen, neben Swiss und Lufthansa, auch andere Gesellschaften
(Austrian, British Midland, Edelweiss, MS Brussels, Air Canada)
mit dem System. In Arbeit ist ein grosses Projekt fiir die Ausriis-
tung der Boeing B787, dem «Dreamliner», und des Airbus A-380
in der First und Business Class von Etihad Airways.

Und die jiingste Innovation?

Unser Deckensegel. Wiirde beispielsweise der Entscheid beim
A-320 auf dieses Lantal-Produkt fallen, so kénnte man das Flug-
zeug um 45 Kilogramm entlasten. Die Ersparnis ware 300 bis
500 Franken pro Kilogramm pro Flugzeug und Jahr, also eine
erhebliche Summe. Was fiir Airbus und den Installateur noch
interessanter ware: Das Deckensegel weist markant kiirzere
Montagezeiten auf. Diese neuartige Problemlésung bringt auch
gewichtige Sicherheitsvorteile, denn sie erméglicht im Brand-
fall den leichten und schnellen Zugriff zu Deckenleitungen und
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Anlagen. Im Vergleich zu heute hitte man ein Feuer viel schnel-
ler unter Kontrolle. Und, natiirlich, das Deckensegel schafft
durch die variable Lichtsteuerung in der Kabine eine Ambiance
nach Wunsch. Weil die Homologierung solch spektakulédrer
Neuerungen sehr viel Geld kostet, hélt sich die Branche indes
noch zuriick und bleibt einstweilen beim Bewéhrten.

Kann Lantal auch Trends setzen?

Ja, absolut —ganz unbescheiden. Wir verfiigen iiber ein eigenes
Trendsetter-Buch. Unser Design-Department sammelt, was als
«trendy» gilt. Das versuchen die Designer in Farben, Formen und
Strukturen von Stoffen und Teppichen umzusetzen. Daraus ent-
steht ein Lantal Trend Letter, der von Airlines als Ideenkdcher
fiir die Realisierung ihres Corporate Design genutzt wird.

Woher kommt diese Innovationskraft?

In erster Linie braucht man hoch qualifiziertes Personal. Und
man muss mit offenen Augen durch die Welt gehen. Wichtig ist
auch, dass man mit Hochschulen, Instituten, Beratern in Kon-
takt ist, Fachmessen besucht und recherchiert, was es Neues gibt
auf dem Markt der Technologie, der Textilien, der Maschinen,
der Kundenerwartungen und anderem mehr. Man muss Bed{irf-
nisse des Marktes absaugen, abhoren und Schliisse daraus zie-
hen. So entstehen Innovationen. Selbstversténdlich befinden
wir uns zudem mit den Designabteilungen der Fluggesellschaf-
ten in engstem Kontakt.

Hochwertigkeitim Design und im Material ist Thr An-
spruch: Worin besteht Ihr Investment, um dem ge-
recht zu werden?

Unser Grundmaterial ist das Garn. Jedes Garn hat seine eigene
Spezifikation. Diese Spezifikation wird bei der Eingangskont-
rolle kontrolliert oder der Lieferant belegt sie mit seinem Zerti-
fikat. Dieser Prozess verlangt von den Mitarbeitenden eine hohe
Qualifikation. Und da wird investiert— Zeit und Geld. Lantal muss
das Heft selber in die Hand nehmen, weil die Textilbranche in
den letzten Jahrzehnten dramatische Strukturdnderungen er-
lebte und sich die Ausbildung in der Textilindustrie nicht mehr
auf dem einst hohen Stand bewegt. Deshalb bilden wir jedes Jahr
rund 19 Lehrlinge aus, um das Know-how zusammenzuhalten.
Nach Spezialisten wie Textilingenieure und Flugzeugingenieure
suchen wir auch im Ausland. Im Bereich Design profitieren wir
vom hohen fachlichen Standard an den Schweizer Fachhoch-
schulen. Neben dem Investment in das Human Capital investie-
ren wir in neue Technologien. In neue Maschinen und Gebdude
investieren wir jahrlich rund drei Millionen Franken.

Sicherheitsstandards sind ein Schliisselfaktor im Rei-
severkehr. Was muss Lantal dafiir tun?

In der Tat: Strenge Regularien und Gesetze definieren die Si-
cherheitsstandards. Im Luftfahrtbereich werden sie von der
amerikanischen Behorde FAA, in Europa von der Européischen
Agentur flir Flugsicherheit EASA erlassen. Auch im Eisenbahn-
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sektor sind Normen vorgegeben — europdische Normen, aber
auch nationale Normen und zwar unterschiedliche in Frankreich,
Deutschland und England. Deshalb ist es sehr schwierig und kost-
spielig, Materialien so zu zertifizieren, dass sie in allen Ldndern
einsetzbar sind. Seit 15 Jahren versucht man, einen einheitlichen
europaischen Standard zu schaffen. Um die Sicherheitsanforde-
rungen zu erfiillen, unterzieht Lantal die Materialien im eigenen
Testlabor ausgedehnten Flammtests und Normbrand-Priifungen.
In «brutalen» Seat-Burn-Tests wird dafiir gesorgt, dass sich der
Passagier spater auf seinem Sitz sicher fithlt und den Komfort ge-
niessen kann. Unser Labor hat in der Branche eine hervorragende
Reputation. Hoch gesetzt ist auch die Messlatte mit der Design
und Production Organization. Die Approvals dafiir miissen wir
uns teilweise in Vier-Augen-Interviews mit dem BAZL erarbei-
ten. Jeder in einem bestimmten Tatigkeitsgebiet nominierte Mit-
arbeitende wird auf seine Kompetenz hin evaluiert. Beim jéhrli-
chen Auditdurch die Beh6rde werden die absolvierten Kurse fiir
Luftfahrt und Luftfahrtsicherheit in den Personalakten kontrol-
liert. Sogar das Auswechseln von Sitzbeziigen im Flugzeug ist li-
zenzierten Spezialisten vorbehalten, damit die sogenannte Luft-
tlichtigkeit nach dem Umbau wieder gewahrleistet ist. Restrik-
tive Sicherheitsanforderungen bedeuten fiir uns: Wir fithren ein
hochprofessionelles eigenes Testlabor, und wir miissen laufend
in die Schulung investieren. Wenn man von der reinen Weberei
in den Dienstleistungsbereich hineinwéchst und den Kunden
mehr als nur Rohmaterial anbieten mochte, dannist das der Preis
dafiir. Und der Schliissel zum Markt.

Lantal will «Vorbild bei der Nachhaltigkeit von Pro-
dukten und Unternehmen» sein. Gibt es dafiir kon-
krete Beispiele?

Wie am Beispiel des neuen Deckensegels zu erkennen ist, stre-
ben wir mit innovativen Losungen Nachhaltigkeit an. Wir wol-
len weniger Gewichtim Flugzeug oder in der Bahn, ohne die Ei-
genschaften unserer Textilien und Parts negativ zu beeinflus-
sen. Weniger Gewicht heisst weniger Brandlast. Das ist ein Si-
cherheitsaspekt. Hinzu kommen Kerosineinsparungen und ein
geringerer CO,-Ausstoss.Grosse Anstrengungen unternehmen
wir bei der Uberwachung von Lieferanten. Ein grosser Teil der
Wertschopfung hat Lantal in der Schweiz. Wir kennen unsere
Vorlieferanten deshalb sehr genau. Wir verarbeiten tiberwie-
gend das Naturprodukt Wolle. Bis auf das Waschen haben wir
den ganzen Prozess der Aufbereitung der Wolle bis zum ferti-
gen Textil in der eigenen Hand. Wir wissen also genau, wie wir
farben, was wir an Abwéssern produzieren.

Lantal geniesst weltweit eine hohe Reputation. Was
macht sie aus?

Unser Ruf basiert auf einem Biindel von Eigenheiten. Lantal ist
seit 60 Jahren im Aircraft-Geschaft und setzt ultimativ auf Spit-
zenqualitdt und Innovation. Wir arbeiten stédndig an der Ge-
wichtsreduktion von Materialien und bieten den Kunden entlas-
tende Serviceleistungen. Wir liefern langlebige Produkte mit ho-
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hem Qualitits- und Sicherheitsstandard. Wir verfiigen {iber ein

filigranes Netzwerk und ein qualifiziertes Team. Dadurch kénnen Portrat
wir Kunden und Lieferanten zusammenbringen, um bestmogli-
che Losungen zu schaffen. Und wir spiiren am Erfolg, dass man
das schatzt.

Wie kommt das Unternehmen mit der aktuellen Wiih-
rungssituation zurande?
Wir sind Qualititsfiihrer, und haben einen Exportanteil von 96

Heiko Niissel
Executive Vice President,
Partner

Heiko NUssel ist als Executive Vice
President fur den Bereich Com-

Prozent. Die meisten Kunden kaufen in US-Dollar oder in Euro \ ‘ pliance & Certification der Lantal
ein. Das macht die Sache nicht einfach. Wir stellen uns darauf ‘@; _ Textiles AG verantwortlich. Die
ein, indem wir ein stringentes KVP- Denken fahren, an unseren weltweit tatige Schweizer Textilfirma ist fuhrend in De-
Prozessen arbeiten, auch an Kosten- und Zeiteffizienz in kleinen sign, Herstellung und Vermarktung von Textilien, Tep-
Schritten. Einmal eingegangene Partnerschaften sind uns viel pichen, konfektionierten Produkten und Dienstleistun-
wert. Deshalb iiberlegen wir mit unseren Partnern, wo wir noch gen fur Aircraft-, Train-, Bus- und Executive-Interiors.
glinstiger einkaufen kdnnen. Aber sicher, es braucht den Aus- Das nach EN 9100 SQS-zertifizierte Unternehmen bie-
gleich zwischen dem Einkauf und unserer Kundenfaktura. Das tet Beratung mit dem Ziel, das héchstmaogliche Wohl-
fiihrt dazu, dass wir unsere Zuliefermoglichkeiten im Ausland befinden fir den Reisenden zu erreichen.

iiberpriifen. Der Standort Schweiz ist unbestritten. Hier gedeiht

unsere Innovationskraft. Wir erkennen gleichzeitig, dass in der Lantal kann auf eine bald 130 Jahre alte Firmen-Er-
Flugbranche wie auch der Eisenbahnbranche China der eigent- folgsgeschichte mit 60 Jahren Aircraft-Erfahrung zu-
liche Wachstumsmarkt ist. Wiewohl wir in diesem Gebiet bei der rtckblicken und bietet innovative High-End-Lésungen
Erstausstattung von Flugzeugen fast alles liefern konnen, ist es fur weltweit 70 Prozent aller Airlines sowie fur viele
fiir Folgelieferungen entscheidend, in China einen Stiitzpunkt Bahn- und Busbetriebe. 377 Mitarbeitende erbrachten
zu haben. Vorteile daraus sind die Ndhe zum Kunden und das 2014 einen Nettoumsatz von 101,8 Millionen Franken.

leichtere Erfiillen der regional scharfen Liefer-Regulierungen
der Regierung. Seit Jahrzehnten schon pflegen wir das Hub-Sys-

tem mit dem Standortin den USA. 2014 wurde ein Sales Hub in @ Kontakt
Singapur er6ffnet, im Land unseres grossten Kunden, der Singa-
pore Airlines. Prasenz in Asien ist wichtig, um am Wachstums- www.lantal.com
und After-Sales-Markt partizipieren zu konnen. <

Videoproduktionen fur jedes Budget

Wir setzen Sie in Szene!

Wir produzieren |lhre professionelle Video-
botschaft und helfen lhnen damit, erfolg-
reicher zu verkaufen und zu informieren.

Bewegte Bilder wecken Emationen, faszi-
nieren und schaffen Sympathie. Sie ver-
mogen Inhalte prézise zu vermitteln und
erreichen beim Betrachter eine Langzeit-
wirkung, indem sie Kopf und Herz gleicher-
massen ansprechen.

www.creative-minds.ch
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