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Maschinenbauer suchen neue Ideen

Alleine tofteln reicht nicht mehr. Weil der Ahsatz der
Maschinenhersteller weltweit sinkt, missen die
Maschinenmanager neue Geschafishereiche erschliefen.
Einige helfen ihren Kunden nun sogar bei der
Produktentwicklung - mit durchschlagendem Erfolg.

won Thomas Mersch

s KOLN. Die Krise hinterdielt Spuren. Um 40 Prozent brach der Auftragseingang beim
Trossinger Schlsifmaschinenhersteller Haas im vergangenen Jahr in, der Umsatz ging
um 15 Prozent zuriick. Doch das Management lielk sich nicht beimen - und machte aus
der Mot eine Tugend.

Alle Beschiftigten in der Forschung und Entwicklung blishen an Bord. "Firmen sind
konjunkturellen Schwankungen nicht hilflos ausgelefert”, sagt Haas-Geschaftsfihrer Dirk

:,Mh;nhaug Wember. "Die Zeit geringer Auslastung bietet sich an, um Produkte fit zu machen und

helfen Kunden bei Kunden von Investitionen zu Uberzeugen.” Die Rechnung ging auf: Fir das erste Quartal

ger 2010 vermeldet das Unternehmen mit Aufiragseingangen von mehr als funf Mio. Euro

einen Rekord.

Der konseguente Innovationskurs bei Haas - er steht for ein Umdenken im deutschen Maschinen- und
Anlagenbau. “Trotz der Wirtschaftskrise sind die Ausgaben fur die Forschung und Entwicklung meist nicht
gekirzt und teilweise sogar aufgestockt worden”®, sagt Thomas Miller-Schwemer, Geschaftsfihrer der Bad
Homburger Beratung Management Business Group.

Ein Garant fir den Erfolg ist das allein allerdings nicht - die gesamie Forschungsstrategie steht derzeit auf
dem Prifstand. "Die Kunden der Maschinenbauer fordern passgenausere Innovationzsn und engers
Partnerschaften”, sagt Miller-Schwemer. "Damit aber haben viele Unternghmen im Moment noch
Schwierigkeiten.”

Schonungslos hekommt der deutschen Maschinen- und Anlagenbau den enomen Wetthewerbsdruck zu
splren, der auf wichtigen Abnehmerbranchen wie dem Automobilbaw cder der chemischen Industriz lastet.
"Die Innovationszyklen verklrzen sich hier rasant. Eine neue ldee muss innerhalb von finf Jahren als
Produkt einen splrbaren Beitrag zum Untemehmenserfolg lzisten”, sagt Miller-Schwemer. "Die Krise hat
diesen Trend noch weiter beschleunigh.”

Yie wichtig das Semvice-Denken fir die Hersteller von Investiionsgitem ist, unterstreicht eine im Marz
verdffentlichie Studie der Unternehmensberatung Bain & Company. Danach konnten Beiriebe die Krise
besser hewaltigen, wenn sie sich zuvor als Ldsungsanbieter positicniert hatten.

"Uber Jahrzehnte haben sich die Investitionsgiiterhersteller Gber ihre Ingenieurskunst und die hohe
Frodukigualitat definiert”, sagt Bain-Pariner Armin Schmiedeberg. "Jetzt missen sie lermen, den Eunden in
den Mittelpunkt ihrer Arbeit zu stellen und mit ihm in ginen standigen Dizlog 2u treten”



Grundsatzlich, sagt Berater Miller-Schwemer, sei der Maschinen- und Anlagenbau zwar auf die hohen
Anspriche vorberzitet: "Das Know-how ist da.” Dieses in der Praxis auch zu nutzen, gelingt aber langst
nicht allen Unternehmen. "Die Kunden binden die Hersteller von Fertigungsaniagen viel friher in den
Innovationsprozess in, um Frodukie schneller auf den Weg zu bringen”, sagt Miller-Schwemer. "Vielen
Ingeniguren aber f3llt es noch schwer, ihr Labor zu verlassen.”

Car baden-wirttembergische Schleifmaschinenharsteller Haas macht es besser: Das Untermehmen arbeitet
schon bei der Produktinnovation mit seinen Kunden zusammen. Diese wollten frihzeitio Klarheit dartiber,
wie sich ein neues Produkt effizient herstellen lasse, sagt Haas-Geschaftsfuhrer Dirk Wember. Als Beispiel
fihrt er dabei die Medizintechnik an: "Wir sind keine Prothetik-Sxperten. Aber weann es darum geht,
hochprizise Materialen in Grofiserie zu ferfigen, kdnnen wir sehr viel beitragen”, sagt Wember.

Damit die Kooperation gelingt, sei es notig, sich starker auf den Kunden einzulassen. "Es geht um eine
Yerzahnung der Kompetenzen”, sagt Wember. Sein Jiel ist s, mdgliche Probleme bei den Kunden
vorauszusehen und dafir Losungen anzubisten.

Haas kimmert sich beispielsweise schon frihzeitig bei Gesundheitsbenharden um die Zulassungen flr
Medizintechnik-Maschinen - und geht dabei in Voreistung. "Wir erbringen Dienste, die wir so nicht in
Rechnung stellen kannen®, sagt Wember. Die Invesfition zahle sich dennoch aus: Die Kunden honorierten
es, wenn sie ihre Produkte schneller auf den Markt bringen kdnnten. "Das sind schnell sechssizllige
Betrage”, erklan der Geschafisflhrer.

Gute ldeen sind auch gefragh, wenn die Abhangigkeit von klassischen Abnehmermn wig der
Automohilindustrie sinken soll. "Eine Reihe von Firmen strebt auf vielversprechende Markte wie dis
Energie-, Infrastruktur- und Umwelttechnik”, sagt Guido Hertel, Maschinenbau-Experie bei der
Untermehmensberatung Roland Berger.

Cramit beschlzunigt sich die Notwendigkeit zum Umdenken - auch weill das Thema Energieeffizienz dabei
weiter an Bedeutung gewinnt: "Die Anbieter von Automatisierungsldsungen haben sich lange auf
Steverungs- und Informationstechnik konzentriert. Sie brauchen jetzt mehr Leute, die das gesamie
Energiesystem der Anlagen verstehen”, sagt Hertel.

Cias tiefgehende Know-how der Maschinenhersteller zahit sich auch fir die Kunden aus: "In der
Solarndustrie haben Anlagenbauer matgeblichen Anteil daran, Produktinnovationen voranzubringen”, sagt
Berater Hertel. In der Halbleiterbranche beispielsweise sei es wichtig, Fehlerquellen zu beseitigen. "Neue
Automatisierungslasungen tragen dazu bei, die Qualitét zu steigem und neuve Chipgenerationen zu
ermdglichen.”

Hertel wamt aber davor, bel aller Kundenorigntierung den Blick fur den Gesamimarkt zu verlieren. "Es bringt
Wetthewerbsvorteile, wenn sin Maschinenbauer verstent, welchen Beitrag er fir einzelne Lasungen leisten
kann”, sagt der Berater. Dabei misse er jedoch verhindern, dass er Einzelldsungen schaffe. "Es ist
betriebswirtschaftlich fragwirdig, einen Kunden glicklich zu machen, wenn sich das Ergebnis nicht auf
andere Abnehmer Ubertragen lasst.”

"Der Inmovaticnsdruck bei unseren Kunden steigt von Jahr zu Jahr"

Cas Handelshlatt sprach mit Eberhard Veit, dem Vorstandsvorsitzenden des Esslinger
Automatisierungsspezialisien Festo, Gber Forschungssirategien des Maschinen- und Anlagenbaus.

Handelsblatt: Die Krise hat den Wetthewerbsdruck bei vielen lhrer Abnehmer verstirkt. Was sind die
Folgen fiir Festo?

Eberhard Veit: Auch ohne Krise steigt der Innovationsdnuck bei unseren Kunden von Jahr zu Jahr. Der
Trend geht zu kirzeren Entwicklungszeiten. Um das zu erreichen, wearden wir friher in die



Innovationsprozesse einbezogen. Angesichts des zunehmenden Kostendrucks und des verscharften
Wetthewerbs suchen die Linternehmen nach Wegen, um die Effizienz von Maschinen zu verbessern. Linser
Ziel ist, das Konstruieren entlang der kompletten Wertschdpfungskette einfacher, schneller und sicherer zu
gestalien.

Auf welche Weise kann die Automatisierungsbranche solche fiele erreichen?

Cer Einsatz von Zukunfistechnologien wis Mano- oder Piezotechnik hat zuletzt fir wahre Effizienzspringe
gesorgt. Wir schauen auch auf die Matur - Themen wie bester Wirkungsgrad oder optimale Kinematik
werden uns dort ja vorgelebt. In Hannover zZeigen wir effiziente bionische und biomechatronische Losungen
- zum Beispial einen vom Elefantenriissel inspirierten Bionischen Handling-Assistenten. Dieser kénnte in
einer Produktionslinie des Autobaus genauso zum Einsatz kommen wie zum Ohstsortieren in der
Mahrungsmittelindustrie. Bei unseren Future Concepts forschen wir nach neuzgn Technologien, die wir auf
der Messe auf inre Markirelevanz testen wollen.

Die Forschungsarbeit in Untermehmen wird zunehmend internationalisiert. Konnen Sie da Schritt
halten?

Intermnationalisisrung heist auch, dass Entwicklungsprojekte zunehmend 1anderibergreifend laufen. Deshalb
ist die globale und flexible Marktversorgung fir uns ein wichtiges Thema. Wir bauen derzeit unsere Solution
Engineering Center, die dafir zustandig sind, in allen wichtigen Wirtschaftsregionen aus. So wollen wir
dafir sorgen, dass international t3fige Kunden ihre Produkte schneller auf den Markt bringen kénnen. Wir
unterstitzen sie dariber hinaus bei Schulung und Beratung und zielgerichteten Innovationen flir einzelne
Regionen und Industriesegmente. Das Ergebnis dieser Entwicklung sind tiefgreifends, langfristige
Partnerschaften.

Konnten Sie zuletzt an lhren eigenen Innovationspléanen festhalten?

Als wir vor ginem Jahr mitten in der Weltwirtschaftskrise standen, haben wir gesagt: Festo setzt auf
Innovation gegen Rezession. Die Quote fur Forschung und Entwicklung ist von 7.5 auf 9.5 Prozent
gestiegen - ein Wert, den wir halten wollen. Damit haben wir die Weichen gestallt, um gestarkt aus der Krise
hervorzugehen. Wir profitisren auch von firmendbergreifender Zusammenarbeit in Netzwerken und
Spitzenclustern. Diese gewinnt an Bedeutung, und wir machen hier gute Erfahrungen.

Wo setzen Sie bei der Entwicklung Schwerpunkte?

Im Fokus stehen neben der Enargieeffizienz die Mensch-Maschine-Kooperation und die grine Produktion.
Unsere Produkte unterstliizen das unter anderem durch intelligente Sensorik, Fermverstellbarkeit, Leichthau
und ergonomisches Design. Unser Bionic Tripod 2.0, eine Art Greifarm, nuizt das Bewegungsprinzip der
Fischflosse. Dadurch kann er selhst empfindlichste Giter greifen und sortieren. Das geringe Gewichi
ermaglicht ine gefahriose Interakiion mit dem Menschen.
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