
Qualität als Markenzeichen:
Sourcitr9, Produktior,
Kom plettieru trg, Verpacku tr9,
Liefertreue
Neu:  MoSir -Heize lemente, ,Made in  Germany" .

Die M.E. SCHUPP lndustriekeramik
GmbH und Co. KC wurde im Okto-
ber  1996 von Michael  Ernst
Schupp gegründet. Die Geschäft-
saktivitäten u mf assten zunächst
den Handel  von Produkten für
Hochtemperatu ranwendungen,
schwerpunktmäßig für den Tempe-
raturbereich I250 b is  I800"C.  Mi t
dem Start einer Pilotfertigung von
Hochtemperaturklebern und -Coa-
tings in Zusammenarbeit mit einem
japanischen Partner wurde erstmals
im März 2003 am Standort Aachen
produzier t .  lm jenem Jahr waren
erst  6 Mi tarbei ter  tä t ig ,  d ie aber
einen Umsatz von EUR 1,5 Mio.
erwirtschafteten. Zwei lahre später
wurde e in Invest i t ionsprogramm
gestartet, das bis Ende des Jahres
2007 ein Investit ionsvolumen von
EUR 2,5 Mio.  schwerpunktmäßig
für  den Aufbau e iner  Fer t igung

cfi: Sie haben im Zeitroum von nur drei
Jahren die Schwerpunkte der
Ceschöftsoktivitöten lhres U nterneh-
mens neu definiert und ouch reolisiert.
Die Anfong des Johres in Betrieb
genom mene Fe rtigu ng von MoSi r- H ei -
zelementen MolyCom-Ultro wor ein
lnvestitionsschwerpunkt. Welche
Erwartungen setzen Sie in diese
Geschöftsoktivitat?
M5: Bis 2010 sol l  s ie  über  EUR 3 Mio.
ante i l igen Umsatz br ingen.  Cegen-
wärt ig  haben d ie Handelsprodukte
aus dem Heizelementsegment einen
Umsatzanteil von 20 o/o.Wir wollen in
Europa nach dem Marktführer Kan-
thal die Nummer 2 werden. Wir kön-
nen aus der Struktur eines vergleichs-
weise k le inen Unl"ernehmens e inen
sehr guten, individuellen Kundenser-
vice bieten. Auf Crund unserer Cröße
haben wir eine günstige Kostenstruk-
tur ,  d ie wir  in  unserer  Kalkulat ion
zugunsten der Kunden und Vertrieb-
spar tner  wei tergeben.  Wir  wol len
aber in erster Linie an dem steigen-
den Marktbedarf  par t iz ip ieren und
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hochreiner  MoSir -Heizelemente,
aber auch der Erweiterung der HT-
Kleber-  und Coat ingherste l lung,
sowie der Verstärkung des interna-
tionalen Vertriebsnetzwerks und der
Kundenbetreuung einsetzte. Das
Ceschäftsjahr 2007 erbrachte mit 22
Mitarbeitern und vier Auszubilden-
den aus zehn Nationen ein Umsatz-
volumen von EUR 5 Mio.  Die dre i
wicht igen Standbeine s ind:  MoSir -
Heizelemente, Polykristall ine AlrO, -
HT-Wollen und Spezialkeramik-Kom-
ponenten (2.8. PTCR-Temperatur-
Messringe) für HT-Öfen bis 1850'C.
Das Unternehmen l ie fer t  in  d ie
Anwendersegmente Keramik, Feuer-
fest technik und Pulvermetal lurg ie,
aber  auch Clas,  Denta l ,  Halb le i ter ,
Schmuck, ITO (lndium-Zinnoxid) für
LCD-Screens und Metallurgie. Mich-
oel E. Schupp (MS), Unternehmer
und Ceschäftsführer der Firma. setzt

Zul ie ferungen außereuropäischer
Herste l ler  Parol i  b ieten.  Den Wel t -
markt  für  MoSi ,  Heizelemente
schätzt man derzeit auf EUR 50 Mio.
Gemäß unseres hohen Qual i tä tsan-
spruchs bieten wir sehr reine Heizele-
mente für  technisch anspruchsvol le
Anwendungen (2.8.  auch Denta l -
technik)  an.  Da wir  d ie Herste l lung
der Elemente nach dem , ,Hot-Ben-
ding"-Pr inz ip (Bi ld  4)  im heißen
Zustand durchführen, vermeiden wir
Rissbi ldungen und erhöhen so lhre
Lebensdauer. Die Produktionsanlage
( lnvest i t ionsvolumen EUR 1,5 Mio.)
ist auf 800 m2 Fläche install iert und
beinhaltet ein eigenes Prüf- und Mes-
s labor .  Best immte,  wei tergehende
Qual i tä tsprüfungen werden wir  an
externe Partner vergeben.
cfi: Seit dem lahr 2006 vertreiben Sie
lhre MolyCom-Hyper Heizelemente
eines japonischen High-Tech Produk-
tionsportners. Wos hot Sie bewegt die
Produktion zu Iancieren?
MS: Der steigende Preis von Molyb-
dänoxid auf dem Weltmarkt. konkret
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Bi ld Michael  Ernst  Schupp

weiter auf Wachstum und peilt für
das Jahr  2010 e inen Umsatz von
EUR I0 Mio.  mi t  geplanten 40 Mi t -
arbeitern an. Er war bereit, über sei-
ne strategischen Überlegungen mit
un5 zu sprecnen.

e ine Verzehnfachung auf  über  50
USD/kg in den letzten zehn lahren,
l ieß d ie Personalkosten k le in
gegenüber den eingesetzten Materi-
a lkosten werden.  Mi t  der  von uns
und unseren Partnern entwickelten
Technologie können wir  sehr  re ine
Heizelemente in kleinen wie großen
Abmessungen (Durchmesser von
316 b is  12124 mm und in Längen
I50 mm bis über  2 m) herste l len.
Wir  l ie fern n icht  nur  d i rekt  aus-

Bild 1 Das Schupp-Team
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Bi ld 2
ScHUPP@-Moly-
Com-HyperHeater

Bird 3
SCHUPP@-MoIy-
Com-Ult ra Heizele-
mente

Bild 4
scHUPPo-MolyTec
Baugruppe

Bitd s
MolyCom Hot Ben-
ding-Verfahren

tauschbare Standardelemente son-
dern auch maßgeschneiderte Heiz-
elemente, sowie mit Heizelementen
komplet t ier te Ofenbaugruppen.
Hier  kommt uns zu Gute,  dass wir
auch Module und Nadelmat ten,
Platten und Rohre aus polykristall i-
nen Al rO,  Wol len,  sowie andere
Schlüsselkomoonenten für HT-Öfen
bis 1850'C anbieten. Somit werden
wir auch als Systemlieferant für Bau-
gruppen wahrgenommen. Die
angespannte Energiekostensituation
kann mi t  dem Einsatz le is tunqs-

fähiger Heizelemente und hochwer-
tiger lsoliermaterialien teilweise ent-
schärft werden. Das können wir an
der steigenden Nachfrage nach die-
sen Produkten ablesen.
cfi: lhr Know-How hoben Sie für beide
Produktlinien z. T. aus Jopan geholt
bzw selbst entwickelt. Plonen Sie eine
erwe ite rte Fe rtig u n gsti ef e?
MS: Für  das Jahr  2008 p lanen wir ,
keine PCW AlrOr-Rohlinge mehr zu
bestellen, sondern die polykristall i-
nen Wollen hier in Aachen mit Vaku-
umformtechnik selbst zu produzie-
ren. weil wir dann flexibler sind und
uns auch schnel ler  auf  d ie Herste l -
lung sehr  komplex geformter  und
präziser Bauteile einstellen können.
Zudem sparen wir die teure Lager-
haltung von einer Vielzahl von Roh-
l ingen.
cfi: Wer steht hinter ITM Jopon?
M5: ITM ( lnsulat ion Technology
Materials) ist ein Tochter-Unterneh-
men des lsolierkonzerns lsolite Insu-
lating Products Co. LTD/J. mit 80
Mitarbeitern und geht auf eine Crün-
dung Toshibo Monofrox zurück, die
1966 von Toshibo Ceramics und Cor-
borundum init i iert wurde. Schon
1982 wurden dort die ersten polykri-
s ta l l inen Wol len, ,F lBERMAX" gefer-
t ig t .1996 hat  dann Carborundum
seine Ante i le  an Saint  Gobain ver-
kauf t .  lso l i te  hat  im lahr  2005 das
Ceschäftsfeld der Hochtemoeratur-
wol len übernommen und ITM
gegründet. ITM hat einen Jahresum-
satz von ca. EUR 30 Mio und orodu-
z ier t  in  lapan demnächst  400 tpa.
der  Al rOr-polykr is ta l l inen Wol len
,,lTM-FIBERMAX". Für mich war posi-
tiv, bereits 2Q02in ITM einen Partner
gefunden zu haben,  mi t  dem man
auf  Augenhöhe arbei ten kann.  Wir
sind ein KMU mit einem sehr famili-
engeprägten Arbeitsklima, d.h. eine
konstruktive Zusammenarbeit, die
auf gegenseitigem Respektieren
basier t  und e in engagier tes,  le i -
stungsfähiges Team prägt. In unse-
rem internationalen Komoetenzne?-
werk können wir auf diese Art und
Weise hochprofessionell und effizient
zusammenwirken. Eine humane Mit-
arbeiterführung, die eine überdurch-
schni t t l iche Leistungsberei tschaf t
und damit Schlagkraft im internatio-
nalen Markt bewirkt, ist für unsere
langfristig angelegten Ceschäftsstra-
tegien sehr wichtig. Mit ITM haben
wir einen Partner gefunden, der den
gle ichen hohen Qual i tä tsanspruch
für Produkte wie Ceschäftsorozesse
und Kundenbetreuung hat .  Somit
sehen wir gute Voraussetzungen,
unsere Kooperation weiter zu inten-
sivieren.

cfi: Jopon ist mit den genannten Akti-
vitöten I hr Premium-Portner hinsicht-
Iich Produkt- und Know-How-Sourcing
geworden. In einem im Johr 2004 mit
uns geführten lnterview hotten Sie
ouch selektiv ousgewöhlte Zulieferer
ous China benonnt. Wos ist dorous
gewordenT
M5: Wie damals berichtet. hatten
wir recht gute Partner gefunden. In
den letz ten lahren is t  aber  der
Inlandsbedarf für diese Produkte in
China exponentiell gewachsen. Das
hatte zur Folge, dass unsere extre-
men Qualitätsansprüche nicht mehr
zuver läss ig er fü l l t  wurden.  Somit
musste ich reagieren.  Wir  haben
unser Produktpor t fo l io  im , ,h igh
end"-Segment angesiedelt und wol-
len das auch n icht  in  Frage ste l len.
Wir  sehen aber Asien generel l  und
natür l ich China im Soezie l len a ls
wicht igen Exportmarkt  an.  Vie le
Chinesen wol len schon heute d ie
best verfügbaren Materialien, Inves-
toren aus Europa,  USA und Japan
gehen in China bei bestimmten Pro-
zessen kein Materialrisiko ein. Somit
erwarten wir für unser Ceschäft in
den nächsten paar Jahren in China
gute Wachstumschancen.
cfi: Welche Exportquote haben Sie?
MS: Sie liegt bei 60 o/o. Etwa 35 o/o
davon entfallen auf Europa inklusive
Russland und 25 o/o auf Asien (China,
Japan, Korea, Indien). Neben Wachs-
tumschancen in Asien setzen wir
auch auf  langfr is t ig  real is ierbare
Erfolge in Russland und Osteuropa.
cfi: lhre Promisse ist Spitzenqualitöt zu
fairen Preisen onzubieten. Wie können
Sie sich gegen Billigprodukte durchset-
zen?
MS: Wenn wir uns Neukunden orä-
sentieren. haben wir durchaus vor-
her ausgelotet, ob es sich um einen
Kunden handel t  der  nur  Pre is-oder
auch Preis/Leistungs-orientiert ein-
kauft bzw. ob er an Problemlösun-
gen für  spezie l le  Anforderungen
arbeitet. Dort, wo Bil l igprodukte den
Job tun, ist nicht unserArbeitsgebiet.
Neben der  Produktpalet te können
wir  e ine orofessionel le  technische
und kommerzie l le  Beratung anbie-
ten. Wir machen große Anstrengun-
gen, die Produkte bedienerfreund-
lich zu komplettieren und auch spe-
ziell zu verpacken. Verpackung ist
derzeit ein Proiekt, wo wir bessere
Lösungen für  den Kunden ent-
wickeln. Premium-Produkte müssen
auch hochwertig verpackt beim
Kunden ankommen um Transoort -
und Handhabungsschäden bei  der
Lagerung und Insta l la t ion aussch-
ließen zu können.
cfi: Danke für dos Cesoröch Ks
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