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Dr. Stephan Fi-
scher (Trumpf, 
links) und 
Heinrich Munz 
(Kuka) raten, 
das Thema In-
dustrie 4.0 
konsequent 
aus Kunden-
sicht zu be-
trachten  

Executive Dialog Industrie 4.0: Gefragt ist unternehmerische Weitsicht – Kundenbedürfnisse erfüllen, ohne auf den Kunden zu hören 

Industrie 4.0: Maschinenbau muss kooperieren 
Der Trend zur Industrie 4.0 forciert 
radikale Veränderungen in den Ge-
schäftsmodellen der Maschinen- 
und Anlagenbauer. Das zeigt der 
Executive Dialog Industrie 4.0 von 
Fraunhofer IPA und der Unterneh-
mensberatung Dr. Wieselhuber & 
Partner (W&P). Die Maschinenbau-
er brauchen mehr Kunden- und 
Serviceorientierung – und sie müs-
sen stärker kooperieren. 

Industrie 4.0 konsequent angegangen 
bedeutet viel mehr als die bloße digi-
tale Veredelung bestehender Ansätze, 
unterstreicht Prof. Dr.-Ing. Thomas 
Bauernhansl, der Leiter des Fraunho-
fer IPA: „Wir werden neben fortent-
wickelten bekannten Vertriebswegen 
völlig neue Formen der Geschäfts-
abläufe erleben." 
Das bestätigt Dr. Volkhard Emmrich, 
Managing Partner W&P: „Durch die 
unternehmensspezifische Transfor-
mationsleistung hin zu digitalisierten 
Geschäftsmodellen entsteht eine 
neue Erfolgslogik, bei der die kon-
sequente Serviceorientierung klar im 
Vordergrund steht.“ 
Das ist allerdings leichter gesagt als 
getan, weiß Heinrich Munz, Senior 
Developer bei Kuka Roboter: „Das 
Angebot von Services bedeutet für ei-
nige deutsche Maschinen- und Anla-
genbauer eine 180 Gradwendung – 
das ist keine einfache Aufgabe für 
diese Unternehmen!“  
In jedem Fall müsse man dabei kon-
sequent aus Kundensicht denken, be-

tont Dr. Stephan Fischer, Head of 
Software Development beim Maschi-
nenbauer Trumpf: „Bei vielen Unter-
nehmen mutet das Thema Industrie 
4.0 ja ein bisschen wie die Suche 
nach dem Sinn des Lebens an. Wir 
nähern uns der Aufgabe aus der Kun-
denperspektive – denn sie stehen vor 
einer großen Herausforderung: Einer-
seits sind die Losgrößen in den letz-
ten Jahren häufig zurückgegangen, 
während andererseits die Komplexi-
tät explodiert.“ Hier biete die Indus-
trie 4.0 maximalen Mehrwert. 
Allerdings reicht es dabei nicht aus, 
nur dem Kunden zuzuhören und sei-
ne konkret geäußerten Anforderun-
gen zu erfüllen, zeigt die von der Au-
tomationspraxis moderierte Diskussi-
onsrunde. Gefragt sei vielmehr unter-

nehmerische Weitsicht, wie sie einst 
Henry Ford bewiesen habe, betont 
Munz. „Dieser hat einmal gesagt: 
Hätte ich die Kunden gefragt, was sie 
wollen, hätten sie gesagt, schnellere 
Pferde.“ 
Unternehmen müssen sich also in die 
Lage des Kunden versetzen und he-
raus finden, was wirklich sein Be-
dürfnis ist. Denn das Produktions-
netzwerk erweitere sich zunehmend 
hin zum Kunden, betont Bauern-
hansl: „Er wird zum Prosumer, indem 
er aktiv an der Individualisierung sei-
nes Produkts mitwirkt und auch das 
Thema Komplexität und die damit 
verbundenen Kosten übernimmt.“  
Das beste Beispiel sei Apple mit sei-
nem Iphone, so der IPA-Vordenker. 
Wo früher Nokia mit viel (Produkti-

ons-)Aufwand zielgruppenspezi-
fische Mobiltelefone gebaut hat, lie-
fert Apple nur eine Plattform und 
überlässt das Personalisieren den 
Kunden. Und das Beste: Sie überneh-
men nicht nur den Aufwand der Per-
sonalisierung, sondern bezahlen da-
für auch noch Geld, in dem sie im 
Appstore entsprechende Software-
Tools einkaufen.  
Doch die konsequente Service- und 
Kundenorientierung ist nicht die ein-
zige Herausforderung für den deut-
schen Maschinenbau. Die Experten 
sind sich einig, dass mehr Koope-
rationen nötig sind. Engere Partner-
schaften seien das A und O in der In-
dustrie 4.0, mahnt beispielsweise 
Rainer Bösl, Vorstand bei Sick: „Der 
deutsche Maschinenbau muss end-

lich seine Animositäten über Bord 
werfen und auf nationaler Ebene ko-
operieren.“ 
Die Chancen der Industrie 4.0 für den 
deutschen Maschinen- und Anlagen-
bau seien groß – hervorragend sogar, 
so Bösl. „Aber um keine Potenziale 
zu verschenken, müssen die Unter-
nehmen über den Tellerrand hinaus-
schauen und sollten künftig ihre Part-
ner aus Sensorik und IT deutlich frü-
her in den Wertschöpfungsprozess 
miteinbeziehen.“ 
Dem kann Bauernhansl nur zustim-
men: „In den Ökosystemen für Smart 
Business Modelle steht gerade für 
kleinere Unternehmen das Thema 
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Rainer Bösl (Sick, links) und Timothy Kaufmann (SAP) fordern vom Maschinenbau 
mehr Kooperationsbereitschaft
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Highlevel-Meeting der Montage-Branche 

Smart Factory prägt EFAConference  
tik und Bildverarbeitung: Am Freitag 
findet parallel zur EFAConference der 
European Machine Vision Summit 
und der Fachabteilungstreff Robotik 
statt – am Abend treffen sich alle Teil-
nehmer beim Gala Diner in der Frank-
furter Klassikstadt.  
Der Samstag besteht aus einer ge-
meinsamen Session für alle drei Fach-
abteilungen und wirft einen Blick in 
die Zukunft der Automobil-Produkti-
on (BMW), der wirtschaftlichen Ent-
wicklung (IKB Deutsche Industrie-
bank) und der Rolle Chinas in Sachen 
Robotik (Euro Asia Consulting). 
Dank der Unterstützung der Partner-
verbände Aidam und Swissmem 
rechnen die Organisatoren des VDMA 
Integrated Assembly Solutions am 30. 
und 31. Oktober in Frankfurt mit über 
100 Teilnehmern aus ganz Europa. 
Registrierung, Programm und organi-
satorische Details unter 

www.efac.org

Gemeinsames Forschungs-Lab 

Trumpf forscht 
mit IPA an 4.0 
Im Rahmen einer fünfjährigen strate-
gischen Kooperation erforschen der 
Maschinenbauer Trumpf und das 
Fraunhofer IPA zusammen die Indus-
trie 4.0. Im Trumpf Lab arbeiten Mit-
arbeiter beider Partner gemeinsam an 
innovativen Lösungen für die Fer-
tigungstechnik der Zukunft. In ersten 
Startprojekten werden die Bereiche 
Intralogistik, serviceorientierte Ma-
schine und selbststeuernde Produkti-
on bearbeitet. Über die Laufzeit der 
Kooperation sollen neue Projektthe-
men hinzukommen. 
Das Trumpf Lab ist Teil des kollabora-
tiven Stuttgarter Technologie- und In-
novationscampus (S-TEC), der öf-
fentliche und privatwirtschaftliche 
Forschungsaktivitäten bündelt und 
auch die Automobil-Modellfabrik 
Arena 2036 hervorgebracht hat.  

www.ipa.fraunhofer.de

Leser stimmen online ab 

Fotowettbewerb 
geht ins Finale 
Der Fotowettbewerb „ Automation im 
Fokus“, den die Automationspraxis 
gemeinsam mit dem Messeveranstal-
ter Schall zur Motek 2015 gestartet 
hat, geht in die entscheidende Phase. 
Auf Seite 23 präsentieren wir den 
letzten Schwung an Fotos, die es bei 
der Vorauswahl bis ins Finale ge-
schafft haben. Jetzt geht es an die Er-
mittlung des Siegers: Im Internet fin-
den Sie alle nominierten Kandidaten 
(www.automationspraxis.de/foto-
wettbewerb). Wählen Sie das Foto, 
das die Automatisierungstechnik am 
besten in Szene setzt, und stimmen 
Sie ab. Mitmachen lohnt sich: Unter 
den Teilnehmern verlosen wir einen 
100 Euro Gutschein für den Bild der 
Wissenschaftsshop. Seite 23 

www.automationspraxis.de/ 
fotowettbewerb 
www.wissenschaft-shop.de

Unter dem Motto „We create the 
smart factory“ steht die diesjährige 
EFAConference ganz im Zeichen der 
Industrie 4.0. Statt wie bisher in Da-
vos findet das europäische Montage- 
und Automatisierungstreffen zum 
ersten Mal in Frankfurt am Main statt. 
Die Automationspraxis unterstützt 
die Konferenz als Medienpartner. 
Los geht es am Freitag, den 30. Okto-
ber, mit Rednern von Bosch, Festo, 
IBM und Schunk, die über Erfahrun-
gen mit dem Aufbau smarter Fabri-
ken, über Additive Manufacturing 
und die IT-Zukunft sprechen. Dem 
Netzwerken wird wie gewohnt aus-
giebig Raum gegeben, dieses Mal so-
gar ergänzt mit Vertretern von Robo-



Editorial 

Den Kunden verstehen 
„Dieser Weg wird kein leichter 
sein...“. Bei der Fußball-WM 2006 
hat sich die deutsche Nationalmann-
schaft mit diesem Xavier Naido-Song 
vor den Spielen Mut gemacht. Auf 
dem Weg in die Industrie 4.0 kann 
auch der deutsche Maschinenbau 
dieses Lied wieder ausgraben. Denn 
auf ihn warten einige Herausforde-
rungen, wenn er in der schönen neu-
en digitalen Weg bestehen will. 
Zum einen muss man sich zu Koope-
rationen durchringen – zum Beispiel 
mit IT-Spezialisten. Wie schwer das 
ist, zeigt die Tatsache, dass selbst In-
dustrie-4.0-affine Maschinenbauer in 
Diskussionen kund tun, dass sie IT-
Firmen „grundsätzlich mit einer ge-
sunden Portion Skepsis begegnen“. 
Zudem sollten sich die Maschinen-
bauer mit Wettbewerbern auf über-
greifende Internetplattformen eini-
gen, zum Beispiel für die Auswer-
tung von Maschinendaten. Proprie-
täre abgeschlossene Lösungen jeden-
falls sind nicht besonders kunden-
freundlich und daher nicht Indus-
trie-4.0-tauglich. Wenn der deutsche 
Maschinenbau solche übergreifen-
den Plattformen nicht selbst auf-
baut, drohen Cloud-Spezialisten, die-
se Lücke zu füllen – und sich damit 
die wertvollste Ressource (Kunden-
daten) unter den Nagel zu reißen.  
Vor allem aber dürfte es verdammt 
schwer werden, die von Experten ge-

Armin Barnitzke, 
stellvertretender Chefredakteur

forderte Kundenorientierung kon-
sequent umzusetzen. Vielleicht will 
der Kunde ja gar nicht unbedingt ei-
ne Bohrmaschine kaufen, sondern 
wäre mit einem „Loch as a Ser-
vice“-Dienstleister zufrieden. Viel-
leicht will er aber noch nicht einmal 
ein Loch, sondern nur etwas an der 
Wand aufhängen und ein pfiffiger 
Befestigung-as-a-Service wäre genau 
das richtige für ihn.... Und der Bohr-
maschinenhersteller bleibt dann auf 
seinen Produkten sitzen. 
Wer hier die unternehmerische Weit-
sicht beweist, die Kundenbedürfnisse 
voraus zu ahnen, wird zu den Ge-
winnern gehören. Oder eben nicht. 
Wie schnell so ein Marktführer-Da-
sein beendet sein kann, weil man die 
Zeichen der Zeit nicht erkannt hat, 
zeigt der Niedergang Nokias... 
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Kooperation an erster Stelle. Der Kun-
de will sich künftig in einem einheit-
lichen Ökosystem bewegen – das 
setzt die Zusammenarbeit mit ande-
ren, auch bisher branchenfremden 
Playern voraus.“ 
Timothy Kaufmann, strategischer Ar-
chitekt Industrie 4.0 bei SAP, nickt: 
„Die Optimierung des eigenen Unter-
nehmens hilft im Industrie 4.0-Kon-
text nicht mehr. Es gilt, sich im Wert-
schöpfungsverbund zu optimieren. 
Partnerschaften zwischen IT und Au-
tomatisierung spielen eine zuneh-
mend wichtige Rolle, denn die hori-
zontale Wertschöpfungskette kann 
keiner alleine bewältigen.“ 
Aussitzen jedenfalls ist keine Lösung, 
weiß Fischer: „Der deutsche Maschi-
nen- und Anlagenbau kann sich nicht 
unendlich in seinem Vorsprung son-
nen, denn die Konkurrenz aus den in-
ternationalen Märkten holt auf.“ Bösl 
fordert daher ein Umdenken: „Um 
das Thema Industrie 4.0 voran-
zubringen, müssen sich Unterneh-
men auf der kulturellen Ebene öff-
nen. Wir haben zum Beispiel unseren 
Innovationsprozess massiv ver-
ändert, um veränderte Geschäfts-
modellgedanken ins Unternehmen zu 
bringen und auch zuzulassen.“  
Munz appelliert an den deutschen 
Mittelstand, die Industrie 4.0 als stra-
tegisches Thema zu begreifen und 
deshalb zur Chefsache zu machen: 
„Die oberste Führungsebene sollte 
das gesamte Unternehmen an dieser 
Strategie ausrichten.“ Denn: Indus-
trie 4.0 sei kein Projekt wie jedes an-
dere. „Klassische Business-Methoden 
greifen hier nicht. Wie soll man einen 
Markt kalkulieren, den es noch gar 
nicht gibt?“ 

www.wieselhuber.de/de/ 
publikationen/studien 

Fortsetzung von Seite 1

Interview: Carsten Stumpf, General Manager Marketing & Sales, Kawasaki Robotics GmbH 

„Robotik in diesem Jahr zur 
Kernkompetenz ernannt“ 
Warum die Robotik im Kawasaki-
Konzern eine wachsende Rolle 
spielt und wie man auf dem deut-
schen Markt stärker punkten 
möchte, das erläutert Carsten 
Stumpf, General Manager Marke-
ting & Sales, im Gespräch mit der 
Automationspraxis. 

AP: Kawasaki kennen viele als Motor-
radmarke. Welche Rolle spielt die Ro-
botik im Konzern? 
Stumpf: Bisher war die Robotics Branche 
eine von vielen Sparten, die Kawasaki 
Heavy Industries aktiv bearbeitet und 
mit innovativen Lösungen versorgt. Die-
ses Jahr wurde das Thema Robotik aller-
dings zur Kernkompetenz ernannt, und 
wir knüpfen daran natürlich auch inter-
ne Erwartungen. 

AP: Welche Position nimmt Kawasaki 
Robotik auf dem Weltmarkt ein und 
wie ist die Stellung in Europa? 
Stumpf: Die Stellung von Kawasaki auf 
dem Weltmarkt ist generell unter den 
ersten fünf Herstellern zu suchen. Im Be-
reich der Halbleitertechnik sind wir mit 
unserer speziell hierfür konzipierten 
N-Serie sogar Weltmarktführer. Wir ha-
ben uns aber bislang sehr stark auf die 
Märkte Asien und Amerika konzentriert. 
Europa und speziell Deutschland sind 
bislang am wenigsten entwickelt. Wir ar-
beiten allerdings daran, diese Situation 
grundlegend zu verändern. 

AP: Wie? 
Stumpf: Um den Markt in Europa geziel-
ter bearbeiten zu können, muss man die-

sem mehr Aufmerksamkeit schenken. 
Unser neuer Europaleiter Noboru Takagi 
hat hier einen starken Fokus auf die 
Neuorientierung unserer Position gelegt. 
Ich habe mich daher zu Beginn des Jah-
res aus dem deutschen Vertrieb zurück-
gezogen und bin nun mitverantwortlich 
für die Neugestaltung unseres Europa-
netzwerkes. Hans-Michael Mahr hat die 
Leitung des Vertriebs Deutschland von 
mir übernommen. 

AP: Wie wollen Sie in Europa zukünf-
tig agieren? 
Stumpf: Die Fokussierung auf Vertriebs-
partner bleibt wie bisher bestehen. Aller-

dings werden wir intensiver und enger 
mit unseren Partnern arbeiten, markt-
relevante Aktionen erarbeiten und gezielt 
umsetzen. Eine Fokussierung auf be-
stimmte Segmente oder Industrien darf 
dabei nicht fehlen und wird bereits in-
tensiv erarbeitet. Generell werden wir 
von der Europa-Zentrale in Neuss aus 
verstärkt Einfluss auf strategische Ent-
scheidungen, Segmentierung und Fokus-
sierung nehmen und dann auch die Prä-
sentation auf den lokalen Märkten über-
arbeiten – einschließlich notwendiger 
Messeauftritte sowie generelle Marke-
tingeinsätze. Generell bedeutet dies, dass 
wir bei Kawasaki in Europa enger zu-
sammenrücken und stärker miteinander 
arbeiten als in der Vergangenheit. Eine 
sehr intensive Aufgabe, auf die ich mich 
allerdings sehr freue! 

AP: Und wie wollen Sie die Stellung 
am deutschen Markt ausbauen? 
Stumpf: Letztlich mit gleicher Strategie 
und natürlich verstärkter Vertriebsmann-
schaft. 

AP: Welche Marktsegmente gehen Sie 
verstärkt an? 
Stumpf: Nach wie vor sehen wir unsere 
Stärke im Bereich Packen und Palettie-
ren. Aber auch andere Segmente werden 
wir verstärkt mit neuen Produkten bedie-
nen, etwa das Schutzgasschweißen, aber 
auch das Pharma-Segment. 

AP: Sie wollen intensiver und enger 
mit ihren Partnern zusammenarbeiten. 
Haben Sie dafür ein Beispiel?  
Stumpf: Zum Beispiel arbeiten wir inten-
siv mit dem Intralogistikspezialisten 
Knapp im Bereich der Lagerautomatisie-
rung sowie Kommissionierung und Palet-
tierung zusammen. Wir schaffen hier ge-
meinsame Lösungen, von denen nicht 
nur unsere Kunden, sondern auch unsere 
Integratoren in Deutschland und Europa 
profitieren. Wir arbeiten an weiteren Ko-
operationen, die in naher Zukunft – da-
von sind wir überzeugt – Früchte tragen 
werden. Klar ist aber auch: Starke Part-
nerschaften sind für uns wichtig, dürfen 
aber nicht zu Abhängigkeiten oder 
Marktverzerrungen führen. Wir ver-
suchen hier immer eine gute Balance zu 
finden, um Endkunden, Integratoren und 
anderen Herstellern, die mit uns zusam-
menarbeiten, gerecht zu werden. 

www.kawasakirobot.de 
Fachpack Halle 4 / 4-632 

Carsten Stumpf arbeitet 
seit 2007 für Kawasaki 
Robotik. Zu Beginn des 
Jahres hat er sich aus 
dem deutschen Vertrieb 
zurückgezogen und ist 
nun mitverantwortlich 
für die Neugestaltung 
des Europanetzwerkes. 
Die Leitung des Deutsch-
land-Vertriebs hat 
Stumpf an seinen lang-
jährigen Kollege Hans-
Michael Mahr übergeben

Hoffnungsträger für Handling, 
Schweißen und Palettieren 
Mit einer Modelloffensive will Kawa-
saki seine Stellung auf dem deut-
schen Markt ausbauen. Carsten 
Stumpf, General Manager Marketing 
& Sales, erläutert die Neuerungen: 
Handling: „Die CX-Serie erweitert 
mit einer Traglast von 110, 185 und 
210 Kilogramm unser Portfolio im 
Bereich Handhabung erheblich, so 
dass wir noch gezielter als bisher die 
passende Maschine für die entspre-
chende Aufgabe anbieten können.“ 
Der CX (Foto) punktet mit seinem 
einfachen Aufbau und dem Hollow 
Arm, um Kabel komplett im Robo-
terarm bis zur Achse 5 zu führen. 

Schweißen: Auch der neue Schutz-
gasschweißroboter BA006N besitzt 
einen Hollow Wrist, der alle Medien 
im Roboterarm integriert. „Er eignet 
sich mit einer Reichweite von 1445 
Millimeter und der Traglast von 6 Ki-
lo für eine Vielzahl von Anwendun-
gen – von kleinen Standard-Schweiß-
zellen bis zu Schweißaufgaben in der 
Automobilindustrie.“ Hinzu kommt 
ein attraktives Preis-Leistungsver-
hältnis. „Das macht den BA006N 
zum erklärten Hoffnungsträger auf 
einem hart umkämpften, aber at-
traktiven Markt, den wir nun wirk-
sam angreifen können.“ Abgerundet 
werde das Angebot durch Allianzen 
und die Entwicklung von Zusatz-
funktionen. 
Palettieren: „Mit der CP-Serie ha-
ben wir unsere Palettiereroboter-Li-
nie komplett überarbeitet und neue 
Modelle von 130 bis 500 Kilogramm 
entwickelt, die in Sachen Life Time 
Cost und Performance Spitzenklasse 
sind. Die Rückführung der Brems-
energie reduziert die Energieaufnah-
me um bis zu 40 Prozent.“ Gleichzei-
tig gibt es fünf verschiedene Perfor-
mancestufen. „Die Palettierleistung 
wird dabei auf bis zu 2050 Zyklen 
pro Stunde gepuscht. Die verwende-
ten Bauteile sind zu mehr als 80 Pro-
zent identisch. Ein riesiger Vorteil für 
Herstellungskosten und Instandhal-
tung beim Kunden.“
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