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Durchhalten heißt die Parole: „Erst
einmal abwarten und darauf hoffen,
dass es bald bergauf geht.“ Ein ande-
res Rezept weiß Engelbert Adam,
Werksleiter bei der Schuler Cartec
GmbH in Göppingen, derzeit nicht
als Antwort auf die Krise. Das zur
Schuler-Gruppe gehörende Unter-
nehmen stellt Presswerkzeuge für
Blechteile her, die zu Autokarosse-
rien umgeformt werden. Doch zu-
letzt gingen die Aufträge massiv zu-
rück. Zahlen will Werksleiter Adam
lieber nicht nennen. „Aber ich
rechne damit, dass es bei uns erst
Ende des Jahres 2010 wieder auf-
wärts geht.“Mittlerweile hat Schuler
Cartec die befristeten Verträge der
zuliefernden Kunden nicht verlän-
gert und die Personalkosten mittels
Kurzarbeit um20 Prozent verringert.
„Auf Lager produzieren können wir
nicht“, sagt Adam. „Dazu fehlen uns
die Kapazitäten.“
Werkzeugmaschinenbauer wie

die Schuler Cartec GmbH stecken
mitten im Auftragstief, das die Wirt-
schaftskrise und mit ihr die Talfahrt
der Automobilindustrie verursacht
hat. NachAngaben desVereinsDeut-
scher Werkzeugmaschinenfabriken
(VDW) ging der Branchenumsatz in
den ersten sieben Monaten des Jah-
res 2009 um 27 Prozent zurück, die
Auftragseingänge brachen gar um 68
Prozent ein. Im Juli verzeichneten
die Werkzeugmaschinenbauer eine
Kapazitätsauslastung von nur noch
66 Prozent, im Jahresdurchschnitt
2008 hatte sie noch 95 Prozent betra-
gen.
Große Entlassungswellen blieben

jedochvor allemdankKurzarbeit bis-
lang aus. Von Januar bis Juli beschäf-
tigte die Branche nach VDW-Anga-
ben durchschnittlich 70 700 Men-
schen, im Jahresdurchschnitt 2008
waren es 70 800. „Die Entwicklung
der Auftragseingänge wird nicht vor
Beginn des vierten Quartals an Bo-

den gewinnen“, schätzt Gerhard
Hein, Chefvolkswirt des VDW. „Und
mit einer Nachfragebelebung rechne
ich nicht vor Beginn des erstenHalb-
jahres 2010.“
Die Unternehmen des Werkzeug-

maschinenbaus halten sich mit ganz
unterschiedlichen Strategien über
Wasser. Vielen bleibt aufgrund knap-
pen Kapitals und fehlenden Lagerka-
pazitäten nichts anderes übrig als ab-
zuwarten und auf den Aufschwung
zu hoffen. Andere nutzen die brach-
liegenden Kapazitäten, indem sie die
Zeitspanne zwischen bereits einge-
gangenen Aufträgen und deren Um-

setzung drastisch verkürzen. „Insge-
samt wird es 2010 zwar eine rückläu-
fige Produktion imWerkzeugmaschi-
nenbau geben“, prognostiziert
VDW-Chefvolkswirt Gerhard Hein.
„Doch in welchem Ausmaß, das
hängt je nach Unternehmen davon
ab,mitwelcherGeschwindigkeitAuf-
träge zur Realisierung gebracht wer-
den können.“
Sohat dieHartmetall-Werkzeugfa-

brik Paul Horn GmbH in Tübingen
ihre Kapazitäten innerhalb des letz-
ten Jahres verdoppelt. So kann das
Unternehmen Auftragsbestände
schneller abbauen und Neukunden
mit kurzen Bearbeitungszyklen anlo-
cken. „Insgesamt haben wir 50 Mio.
Euro in neue Technik und ein neues
Produktionsgelände investiert“, be-
richtet Geschäftsführer LotharHorn.
„Damit habenwir unsere Lieferfähig-
keit von durchschnittlich sechs bis
achtWochen auf nurwenigeTage re-
duziert.“ Die 800 Beschäftigten des
Unternehmens produzieren Ein-
stech-, Längsdreh- und Fräswerk-

zeuge für die Automobilindustrie,
Luft- und Raumfahrt sowie Medizin-
technik. Dass den Werkzeugmaschi-
nenbau eine Krise erreichen würde,
ahnte Geschäftsführer Horn bereits
frühzeitig, er brachte die Kapazitäts-
erweiterung deshalb zeitig in Gang.
„Dass es uns aber so hart treffen
würde, hätte ich vor einem Jahr noch
nicht geglaubt.“ Mit 25 Prozent Auf-
tragsrückgang habe Horn damals ge-
rechnet, dessen Kunden zu 65 Pro-
zent aus der Automobilindustrie
stammen. Tatsächlich wurden es im
Jahr 2008 satte 50 Prozent.
Dass er in den Monaten Juni und

Juliwieder einen leichtenAuftragsan-
stieg von 15 Prozent verzeichne, liege
an einer moderaten Erholung des
Marktes, aber auch an der unterneh-
mensinternen Produktionsstraffung,
sagt Lothar Horn. „Um uns weiter
durch die Krise zu retten, setzen wir
außerdem auf Produktinnovatio-
nen.“ Auf der kommenden Bran-
chen-Messe EMO in Mailand wird
das Unternehmen zumBeispiel neue

Bohrersysteme und Reibwerkzeuge
präsentieren. Weiterhin plant die
Paul Horn GmbH eine Analyse ihrer
Kundenstruktur und Kooperationen
mit anderen Unternehmen der Bran-
che. „Die Produktionsprozesse müs-
sen jetzt schlanker werden, und dazu
muss man mit befreundeten Unter-
nehmen prüfen, welche Leistungen
gegenseitig übernommen werden
können.“
Werkzeugmaschinenbauer mit

standardisierten Produkten und kur-
zen Durchlaufzeiten bis zu drei Mo-
natenhat dieKrise schneller undhär-

ter erwischt.DaKunden in ihremSeg-
ment eine alteMaschine imZweifels-
fall einfach weiter laufen lassen, be-
vor sie eine Neuanfertigung anfor-
dern, gingen dieAufträge nachAnga-
ben des Verbandes Deutscher Ma-
schinen- und Anlagenbau (VDMA)
in diesem Segment um über 50 Pro-
zent zurück. Anders ist das bei Her-
stellern von Präzisionswerkzeugma-
schinen, die je nach Kunde und Pro-
dukt dem jeweiligen Auftrag ange-
passt werden. „Da wir Nischenpro-
jekte bearbeiten, haben wir Vorlauf-
zeiten von über zwölf Monaten und
sind nochmit einemhohenAuftrags-
bestand in dieses Jahr gegangen“, be-
richtet Jürgen Fleischer, Vorstands-
vorsitzender der MAG Europe
GmbH inStuttgart, die Teil desWerk-
zeugmaschinenbau-Konzerns MAG
mit Sitz im US-Bundesstaat Michi-
gan ist. „Unser kritisches Jahr wird
erst 2010 sein.“
Durch Verschlankungen in der

MAG-Gruppe versucht Jürgen Flei-
scher, die Auswirkungen des zu er-

wartendenAuftragsrückgangs aufzu-
fangen. So hat er die Entwicklung
und Projektierung der Anlagenbauer
Ex-Cell-O und Hüller Hille zusam-
mengelegt. „Außerdem gehen wir
dazuüber, uns auf einzelneKernkom-
petenzen zu konzentrieren und alle
übrigenBauteile anliefern zu lassen“,
berichtet Fleischer. „Das kann so
weit gehen, dass nur noch eine ein-
zelne, ganz spezielle Spindel einer
Maschine aus unserem Hause
stammt.“
Für Chefvolkswirt Gerhard Hein

besteht der große Spagat der deut-
schen Werkzeugmaschinenbauer
auch darin, jetzt auf denwachsenden
Märkten wie China, Indien, Mittel-
und Osteuropa aktiv zu werden und
damit antizyklisch zu investieren.
„Bis Ende 2010 wird sich die Branche
verändern, aber es wird keine größe-
ren Strukturumwandlungen geben“,
schätzt Hein. „Und auch in Zukunft
werden hochqualitative Werkzeug-
maschinen überwiegend aus
Deutschland kommen.“

SONJARING | HATTINGEN

Die Zentrale des Holzbearbeitungs-
maschinenbauers Homag AG liegt in
der Gemeinde Schopfloch am Rande
des Schwarzwalds. Doch die große
weite Welt ist nur einen Anruf ent-
fernt: Denn bei Homag ruft zum Bei-
spiel das Ikea-Sägewerk aus China
an, wenn es beim Zuschneiden der
Regale klemmt. Doch nicht nur der
schwedische Möbelgigant zählt zu
den Kunden: Möbel, Türen, Fenster-
rahmen und ganze Holzhäuser wer-
denmit Homag-Maschinen gefertigt,
von Spanien überOsteuropa bis nach
Asien. „Wir liefern in die ganze
Welt“, sagt Peter Stoll, Fernservice-
Leiter bei Homag, „unsere Export-
quote liegt bei 80 Prozent.“ Deshalb
muss der Homag-Kundenservice
rund um den Globus funktionieren.
Und zwar schnell. Denn streikt eine
Anlage, steht die Produktion still -
und Ikea-Kundenwarten auf ihre Re-
gale. „Unsere Reaktionszeit bei Stör-
fällen liegt bei weniger als einer

Stunde“, sagt Stoll und verkündet zu-
frieden: „Mindestens 70 Prozent der
Fälle beheben wir online, ohne dass
ein Techniker vor Ort muss.“ Das
Ganze nennt sich Teleservice: Geht
ein Hilferuf bei Homag ein, sieht der
Mitarbeiter in Schopfloch nicht nur
Namen und Standort des Anrufers
auf seinem Bildschirm, sondern
gleich auch die Schaltpläne und
Steuerungsunterlagen der Maschine.
„Wir haben sofort Zugriff“, sagt
Stoll, „und können die Anlage fern-
steuern.“

Was simpel klingt, stelltmittelständi-
sche Unternehmen oft vor eine
große Herausforderung. Für einen
weltweit funktionierenden Kunden-
dienst sind Niederlassungen und
Partnerbetriebe nötig, es gilt die Er-
satzteilplanung zu koordinieren, die
Maschinenakten zentral zu verwal-
ten und sie gleichzeitig in aller Welt
verfügbar zu machen. Um die Unter-

nehmen dabei zu unterstützen, för-
dert das Bundeswirtschaftsministe-
riumdas Projekt „Mobile Servicewel-
ten“:Wirtschaft undForschungarbei-
ten hier zusammen, um Maschinen-
bauern zu zeigen, wie ein optimaler
Kundendienst funktioniert. „Schließ-
lich sind die Kunden auf der ganzen
Welt bereit, fürAnlagen ausDeutsch-
land mehr Geld zu bezahlen“, sagt
Stephan Göbel, Leiter Business Con-
sulting der aufMaschinenbau spezia-
lisierten Unternehmensberatung In-
foman AG in Stuttgart. „Sie stellen
dann aber auch entsprechend hohe
Ansprüche an Qualität und Service.“
Die Unternehmensberatung koordi-
niert das Servicewelten-Projekt und
arbeitet zumBeispiel an einer umfas-
senden Software, die den globalen
Kundendienst erleichtert.
Ein Schwerpunkt des Projekts

liegt auf derNutzung vonRFID-Tech-
nologie, bei der kleine Funkchips In-
formationen zum Beispiel über ein
Produkt speichern. Göbel kann sich
vorstellen, dass Maschinenbauer mit

Hilfe dieser Technologie in einigen
Jahren „intelligente Ersatzteilkisten“
zusammenstellen: Die Kiste wird in
Deutschland gepackt und alle Teile
mit RFID-Chips versehen. Ein Tech-
niker, egal ob in Polen, denUSA oder
in China, legt sein Handy als Lesege-
rät auf die Kiste und bekommt sofort
alle Informationen über den Inhalt
angezeigt. Nach der Reparatur ver-
sieht er ausgebaute Teile ebenfalls
mit RFID-Chips. So kann der verän-
derte Inhalt zurück in Deutschland
problemlos ausgelesen werden, um-
ständliche Papierdokumentationen
fallenweg.
Das Servicewelten-Projekt ist der-

zeit in der Endphase, die teilneh-
mende Homag AG ist bereits jetzt
vom Nutzen überzeugt. „Das hat uns
einen großen Schritt nach vorne ge-
bracht“, sagt Peter Stoll. So habeman
inzwischen 17 000 online-fähige Ma-
schinen auf der ganzenWelt,was den
Service ausder Ferne enormvereinfa-
che. Die Projektergebnisse sollen
demnächst für alle interessiertenUn-

ternehmen verfügbar sein. Denn Be-
darf ist vorhanden: „Wir sind ständig
umeineWeiterentwicklung desKun-
denservice bemüht“, sagt etwa Dirk
Wember, Geschäftsführer der Haas
SchleifmaschinenGmbH. SeinUnter-
nehmen mit Sitz im schwäbischen
Trossingen hat knapp 100 Mitarbei-
ter und exportiert hauptsächlich in
die USA, nach Westeuropa und Ja-
pan. „Allein die unterschiedlichen
Sprachen und Zeitzonen sind für uns
eine Herausforderung“, sagt Wem-
ber, „deshalb habenwir dieOrganisa-
tion des Service schon bei der Ent-
wicklung derMaschinen berücksich-
tigt.“ Die Anlagen warten sich zum
Beispiel selbst und zeichnen sämtli-
che Betriebsdaten auf: „Wenn etwa
eine Komponente auf einmal mehr
Strom verbraucht, gibt es Alarm.“
Störfälle werden dadurch bereits un-
terbunden, bevor die Anlage ausfällt.
Undwenn doch einmal etwa in Japan
ein Elektriker benötigt wird, schaltet
sich der Fachmann aus Deutschland
per Videokonferenz hinzu.
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Hoffen auf den rettenden Aufschwung
Aufträge und Umsatz der Werkzeugmaschinenbauer brechen ein - Branche erwartet frühestens im kommenden Jahr Erholung

Firmenoberhaupt
Friedrich Eisler kam als Retter
und blieb als Chef SEITE 2

Gründerdarlehen
Sichere Banken helfen
in Krisenzeiten SEITE 3

Drehen, Fräsen, Schleifen

Jahrelang konnten sich die Herstel-
ler vonWerkzeugmaschinen über
steigendeNachfrage freuen. Denn
dieWirtschaft würde stillstehen,
wenn nichtmehr gebohrt, gefräst
und gedreht würde. Das Vertrauen
auf wachsendeMärkte bescherte
der Branche Rekordumsätze – oft
mit einemWachstum von über
zehn Prozent zumVorjahr. Doch
der Boomder vergangenen Jahre
ist abrupt abgebrochen. Der Ver-
ein DeutscherWerkzeugmaschi-
nenfabriken rechnet nach einem
Rekordergebnis von 14,2 Mrd.
Euro im Jahr 2008 für dieses Jahr
mit einemProduktionsrückgang
von bis zu 40 Prozent.

IM ÜBERBLICK

Grüne Technik
Kunden scheuen Kosten für
saubere Maschinen SEITE 4

Bund fördert Notrufsystem für Maschinen
Weltweiter Reparaturservice wird Wettbewerbsfaktor für deutsche Werkzeugmaschinenbauer - Projekt hilft bei Koordinierung

Holzbearbeitungsmaschinen der Homag AG fertigen weltweit Türen, Möbel und
Fenster. Globaler Kundenservice verlangt nach neuen Betreuungskonzepten.

INHALT

Harte Zeiten
Werkzeuge ohne Spezialbeschich-
tungen sterben aus, weil Werk-
stoffe immer widerstandsfähiger
werden und entsprechend schwer
zu bearbeiten sind. SEITE 2

Unterschätzte Hilfe
Auch der Mittelstand profitiert von
Krisenhilfen, weil Förderbanken den
Firmen größere Spielräume bei der
Kreditvergabe einräumen. SEITE 3

Fernes Projekt
Die EU investiert in die Produktions-
forschung, doch dieWerkzeugma-
schinenbranche verspricht sich da-
von wenig. SEITE 4

Die Auftragsbücher vielerWerzeugmaschinenbauer bleiben derzeit leer. Die Branche reagiert auf die Flautemit Innovationen, kürzerer Auftragsabwicklung. Oder wartet auf den Aufschwung.

WERKZEUGMASCHINENBAU:Grundausstattung für Industrieunternehmen

ONLINE-SPECIAL: Tools,
Nachrichten, Hintergründe
www.handelsblatt.com/mittelstand

Vielen Unternehmen bleibt nichts
übrig als zu warten und zu hoffen
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Weltweiter Service fordert
mittelständische Unternehmen

Produktion der deutschenWerkzeug-
maschinenindustrie, Umsatz inMrd. Euro
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