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Montage bei Heidelberger Druckmaschinen: Wertvolle Tipps flr die Anwender.

Maxim Kireev DUsseldorf

ie Arbeit liuft fast spiele-
risch: Wenige Klicks genii-
gen, um alle wichtigen In-
formationen zum Produk-
tionsstand, zur Auslastung
und Profitabilitit in Echtzeit zusammen-
zutragen. Der allwissende Maschinen-
fithrer, mehr als eine Vision? Geht es
nach Johann Soder, Geschiftsfiihrer des
Antriebstechnikherstellers SEW-Euro-
drive, darf man sich in seinen Getriebe-
motoren-Werken tatsdchlich fiihlen wie
im Computerspiel. Er spricht von einer
»~Gamification“ der Produktion.

Und die steht erst am Anfang: Die Da-
tenflut, die SEW aus der eigenen Pro-
duktion abschopft, nutzt das Unterneh-
men fiir Simulationen des gesamten
Produktionsablaufs. So konnen die Ex-
perten zundchst virtuell erproben, an
welchen Stellschrauben man drehen
konnte, um ein noch besseres Ergebnis
zu erzielen. Diese Herangehensweise
tragt bei SEW bereits Friichte: In der so-
genannten Schaufensterfabrik in Gra-
ben-Neudorf bei Karlsruhe wird der Ver-
zicht auf das FlieRband erprobt. Statt-
dessen rollen mobile Roboter aus
eigener Produktion durch die Ginge.

Wihrend diese Logistikassistenten
Werkstiicke zwischen Arbeitsstationen
hin- und hertransportieren, stehen die
Arbeiter an vernetzten Werkbdnken.
Kommt dort ein zu bearbeitender Ge-
triebemotor an, zeigt die Werkbank be-
reits den Fertigkeitsgrad, dazu die aus-
stehenden Montageschritte und die n6-
tigen Teile. Limpchen im Regal helfen
den Monteuren zu erkennen, welches
Teil als ndchstes bendtigt wird.

Geschiftsfithrer Soder betont, es
handle sich um echte Produktion, kei-
nen Testbetrieb. ,,Der Effizienzgewinn
ist enorm®, sagt er. Den Vorsprung will
Soder in neues Geschéft ummiinzen:
»Fliefbdnder und Fordersysteme wer-
den irgendwann gegen flexible Assisten-

Digitale Geschaftsmodelle

Vom Hersteller

zum Berater

Im Maschinen- und Anlagenbau wird die

Datenanalyse zum Wettbewerbsfaktor. Neue

Chancen zur Wertschdpfung entstehen.

ten das Nachsehen haben, deswegen
wollen wir unsere Technologien auch an
andere Unternehmen verkaufen.”

Die Industrie steht im Zuge der Digita-
lisierung vor tiefgreifenden Verdnderun-
gen. Dabei geht es lingst nicht nur um
neue und bessere Anlagen, die eine effi-
zientere Produktion erlauben. Neben
der Art zu produzieren verdandern sich
auch die Geschiftsmodelle, wenn auch
die Produkte vernetzt sind und sogar ein
Riickkanal zum Endkunden geschaffen
ist. Immer wichtiger wird es, an den kri-
tischen Knotenpunkten zu sitzen.

Mehr Einblick beim Kunden

Der wahre Schatz fiir Maschinen- und
Anlagenbauer liegt daher in den riesigen
Datenmengen, die ihre Maschinen mitt-
lerweile erzeugen. Dank schneller Uber-
tragungskanile werden sie zusammen-
gefiihrt, rasant gestiegene Rechenleis-
tung ermoglicht Analysen. So geht es bei
dieser Form der Industrie 4.0 eben nicht
nur um eine Automatisierung der einzel-

nen Prozesse. Vielmehr werden alle er-
fassten Daten genutzt, um ganze Wert-
schopfungsketten zu automatisieren -
vom Auftragseingang liber die Produkti-
on bis zu Auslieferung und Service.

Fiir Professor Giinther Schuh, der an
der Rheinisch-Westfilischen Techni-
schen Hochschule in Aachen den Lehr-
stuhl fiir Produktionssystematik leitet,
ist das langst keine Zukunftsmusik mehr.
Die technischen Moglichkeiten sind
weitgehend da. Die wichtigste Aufgabe
bestehe darin, die Datenmengen richtig
zu deuten und daraus neue Geschifts-
modelle zu entwickeln. ,Viele Hersteller
konnen Kunden zum Beispiel voraus-
schauend Wartungsarbeiten anbieten.
Die echte Revolution wire es jedoch, mit
den Daten ein System zu entwickeln, das
auftretende Probleme automatisch 16st,
indem die Maschine etwa ein Ersatzteil
bestellt“, erklirt der Professor.

Dartiiber hinaus hitten Maschinenher-
steller nun viel mehr Einblick in die Pro-
duktion bei ihren Kunden und kénnten
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Kiinftig verkaufen

Giinther Schuh,
Professor, RWTH Aachen

so den Betrieb ihrer Anlagen optimie-
ren. ,,Knapp die Hilfte des Maschinen-
parks lauft derzeit weit unterhalb der
maximalen Produktivitdt, sagt Schuh.
,Kiinftig werden Hersteller nicht ein-
fach Maschinen, sondern vielmehr die
optimale Leistung der Maschine verkau-
fen“, ist Schuh iiberzeugt.

Dieses Zukunftspotenzial haben die
meisten Unternehmen erkannt. Laut ei-
ner aktuellen Studie des Beratungsun-
ternehmens EY sehen bereits acht von
zehn Industriefirmen das Thema als
wichtig fiir ihr Geschift an.

Das gilt auch fiir Heidelberger Druck-
maschinen. Die Branche des Unterneh-
mens hat einen strukturellen Umbruch
erlebt. In den vergangenen Jahren ist
der Absatz von Neumaschinen zum Teil
um bis zu 50 Prozent eingebrochen.
Heidelberg will den Anteil der Services
am Umsatz von den ehemals 20 bis 30
Prozent auf iiber 50 Prozent anheben.
Dabei gehoren Dienstleistungen wie
Ferndiagnose und Wartung ldngst schon

zum Alltag.
,Frither haben wir die Daten un-
serer Maschinen per Telefonlei-
tung bekommen, heute sind
weltweit {iber 10 000 Ma-
schinen und 13 000 Work-
flow-Systeme angeschlos-
sen, die stindig Maschi-

Hersteller niCht nenzustandsdaten an eine

q Cloud liefern“, sagt Bern-

in MaSChlnen’ sondern hard Steinel, Leiter Sys-
die optimale Leistung.  temservice bei Heidelberg.

»Entsprechend kénnen wir

nicht nur Diagnose betreiben,

sondern auch Stérungen vorher-

sagen und beheben oder den Tech-

niker vor Ort mit den nétigen Informa-
tionen versorgen, was zu tun ist.”

Bessere Auslastung
Dariiber hinaus nutzt Heidelberg die
Daten auf Kundenwunsch, um die Effi-
zienz der Maschinen zu analysieren und
sie mit anderen anonymen Kunden zu
vergleichen. ,,Dadurch sind Verbesse-
rungspotenziale erkennbar, und wir
onnen die komplette Beratung iiber-
nehmen und etwa Verzogerungen in
der Produktion eliminieren oder die
Auslastung der Maschinen verbessern®,
berichtet Steinel. ,,Der Gewinn daraus
kann dann nach einer Vereinbarung ge-
teilt werden.”“ Eine weiteres Geschifts-
modell ist etwa die Beratung bei der An-
schaffung neuer Maschinen. ,Friiher
haben Kunden mehr nach ihrer unter-
nehmerischen Erfahrung entschieden.
Wir konnen anhand ihrer Produktions-
daten sagen, welche Maschinen und
Ausstattung sie fiir ihre kiinftigen Auf-
trage benotigen - und welche nicht.“
Der Trend im Maschinenbau gehe
weg vom blofen Lieferanten, hin zum
Prozesspartner, meint Volker Bellers-
heim, der bei der Beratung Dr. Wiesel-
huber & Partner den Bereich Industrie-
gliter leitet. Dennoch lassen sich viele
Maschinenbetreiber nicht in die Karten
schauen. Sie fiirchten, Konkurrenten
konnten von ihren Daten profitieren.
Oder sie sind der Meinung, die Maschi-
nen ohnehin optimal bedienen zu kén-
nen. ,Mittelstindler miissen das Thema
aggressiver angehen“, sagt Bellersheim.
Dem kann SEW-Geschiftsfiihrer Jo-
hann Soder nur beipflichten. Sein Unter-
nehmen will sich insbesondere fiir ande-
re Industriekonzerne als Berater anbie-
ten, um das Thema Industrie 4.0 richtig
anzupacken. Mit fiinf Kunden sei man in
der Umsetzungsphase. Gleichzeitig ar-
gert sich Soder, dass einige Unterneh-
men das Konzept Industrie 4.0 noch gar
nicht richtig verstanden haben. ,,Manch-
mal muss man auch einfach einen ersten
Schritt machen, um zu sehen, wie viel-
faltig die Moglichkeiten sind“, sagt er.
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