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KURZFASSUNG

Durch die stetig steigenden Anforderungen an die Industrie werden Unternehmen gefordert, ihre
bestehenden Geschaftsmodelle standig in Frage zu stellen. Vor allem viele kleine und mittlere
Unternehmen kdnnen aufgrund ihrer begrenzten personellen und finanziellen Ressourcen dem standigen
Wandel nicht standhalten. Auch die Sondermaschinenbaubranche ist vor derartigen Herausforderungen

nicht gefeit.

Im Rahmen dieser Arbeit wird ein Vorgehensmodell entwickelt, welches es kleinen und mittleren
Unternehmen in der Sondermaschinenbaubranche ermdglichen soll, Schritt fir Schritt das eigene

Geschaftsmodell weiterzuentwickeln oder gegebenenfalls véllig neu zu entwerfen.

Im Theorieteil werden hierzu im ersten Schritt die Charakteristika der Sondermaschinenbaubranche sowie
die Technologie des Ruhrreibschweil3ens, welche als konkretes Beispiel fiir den Praxisteil herangezogen
wird, naher erlautert. Durch das Analysieren bestehender literarischer Geschaftsmodellansatze und
Vorgehensmodelle zur Geschéaftsmodellentwicklung wird in Erfahrung gebracht, welche Elemente fir ein
Vorgehensmodell im Sondermaschinenbau essentiell sind. Zur Abarbeitung der einzelnen Phasen des

Vorgehensmodells wird eine Auswahl an effektiven Methoden und Aktivitdten vorgeschlagen.

Der Praxisteil beinhaltet die Durchfihrung des theoretischen Vorgehensmodells anhand des konkreten
Beispiels des steirischen Familienunternehmens HAGE Sondermaschinenbau GmbH & Co KG. Ziel hierbei
ist es, das derzeitige Geschéaftsmodell von HAGE im Bereich des Ruhrreibschwei3ens weiterzuentwickeln
und somit die Marktposition des Unternehmens fir die Zukunft zu sichern. Die praktische Anwendung des
Vorgehensmodells erfolgt dabei mittels firmeninterner Workshops, qualitativer Kunden- und
Experteninterviews sowie zahlreicher Recherchen. Die daraus gewonnenen Daten finden sich im
Anschluss in drei vorgeschlagenen Geschaftsmodellvarianten wieder. Um eine konkrete
Handlungsempfehlung abgeben zu kénnen, erfolgt in der letzten Phase die Auswahl einer Variante anhand

zuvor definierter Rahmenbedingungen.

Das Ergebnis des empirischen Teils zeigt, dass das im theoretischen Teil entwickelte Vorgehensmodell
eine geeignete Methode der Geschéaftsmodellentwicklung fir Sondermaschinenhersteller darstellt. Die
finale Geschéaftsmodellvariante umfasst ein klar definiertes und strukturiertes Gebilde aus
unterschiedlichen Geschéaftsmodellelementen, welche speziell auf die Anforderungen der Kunden

abgestimmt sind.



ABSTRACT

Due to constantly increasing demands on the special purposed machine manufacture industry with regards
to productivity, quality and economic viability companies face the challenge of continuously scrutinizing
their existing business models. The aim of this thesis is to develop a process model which is intended to
enable small and medium-sized enterprises in the special purpose machinery manufacture industry to
enhance their own business model step by step or, if necessary, to completely redesign it.

First, the characteristics of the relevant industry as well as the technology of Friction Stir Welding, which is
used as a concrete example for the empirical part of this thesis, are explained. It will be shown which
elements are essential for a process model in special purpose machinery manufacturing by analysing
existing literary business model approaches for business model development. The next step includes the
implementation of the theoretical approach using the company HAGE Sondermaschinenbau GmbH & Co
KG as a concrete example and enhances the current business model of HAGE in the field of Friction Stir
Welding. By means of internal workshops, qualitative customer and expert interviews, as well as numerous
researches the practical application of the process model is carried out. The outcome of the thesis is a pro-
posed business model which shows that the developed theoretical process model is a suitable method of
business model development for special purpose machine manufacturers. The final business model
comprises a clearly defined and structured entity of different business model elements which are specifically
tailored to the requirements of the customers.
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Einleitung

1 EINLEITUNG

Die Konzentration auf Produktivitat, Qualitdt und Wirtschaftlichkeit von Industrieunternehmen fordert ein
stéandiges Handeln, vor allem fir kleine und mittlere Unternehmen (KMU). Dieser Umstand trifft in den
letzten Jahren auch verstarkt die Sondermaschinenbaubranche. Ohne die stetige Weiterentwicklung
bestehender Geschéaftsmodelle (GM) sowie die ErschlieBung neuer Geschéftsfelder kbnnen Unternehmen

auf Dauer nicht bestehen.

Ein renommierter Hersteller in der Sondermaschinenbaubranche ist das steirische Familienunternehmen
HAGE Sondermaschinenbau GmbH & Co KG. Das Unternehmen entwickelt, plant und fertigt automatisierte
Gesamtlésungen, mafRgeschneidert fir jeden Kundenwunsch. Auch HAGE ist dazu angehalten, seine
Geschéaftsmodelle stéandig zu Uberarbeiten, um die Marktposition des Unternehmens auf lange Sicht zu

sichern.

1.1 Ausgangssituation

Das Hauptaugenmerk von Sondermaschinenherstellern liegt auf dem Losen von Kundenproblemen sowie
dem Erflllen der Anforderungen dieser. Viele Unternehmen setzen jedoch neben dieser Tatsache ebenso
auf Standardangebote sowie ein klar definiertes Produktportfolio, um sich hierdurch ein zweites Standbein

Zu sichern.

Das Unternehmen HAGE ist spezialisiert auf das Umsetzen von konkreten Maschinenkonzepten, die es
bis dato in dieser Form noch nicht gegeben hat. Doch auch HAGE versucht daneben, gewisse Produktlinien
zu entwickeln und so weit als méglich zu standardisieren. Eine stark nachgefragte Fertigungstechnologie,
das sogenannte Ruhrreibschweil3en (Friction Stir Welding, FSW), nimmt einen grof3en Teil des Absatzes
des Unternehmens ein. FSW wird in verschiedensten Maschinenkonzepten umgesetzt, jedoch

ausschlieflich als Erganzung zu HAGE Portalfrasmaschinen oder als Sonderlésung.

1.2 Betriebliche Problemstellung

Da, wie zuvor schon erwahnt, die Technologie des Friction Stir Welding ausschlieBlich als Ergénzung zu
bestehenden Anlagensystemen gesehen wird, gibt es bis dato kein klar definiertes Geschaftsmodell zum
wirtschaftlichen Absatz der Technologie an sich. Der Wunsch von HAGE ist die ErschlieBung eines neuen
Geschéftsfeldes anhand ausgekligelter FSW-Losungen. Es soll zuklnftig mehr aus der beherrschten
Technologie herausgeholt werden und somit ein zusatzlicher Pfeiler fir Umsatzgenerierung geschaffen

werden.

1.3 Ziele und Nicht-Ziele der Arbeit

Wie Dbereits in den vorigen Absatzen beschrieben, tendieren Unternehmen in der
Sondermaschinenbaubranche dazu, sich zuséatzliche Einnahmequellen anhand von Standardldsungen zu

sichern.



Einleitung

Auch HAGE will zukiinftig seine bereits in Anwendung befindliche Technologie, das Fricition Stir Welding,
gewinnbringend mit eventuellen Neuangeboten auf den Markt bringen. Aus diesem Grund ist das erste Ziel
der Arbeit die Entwicklung eines geeigneten Geschaftsmodells, um mit der Verwendung der existierenden
FSW-Technologie ein neues Geschéftsfeld zu erschlieRen. Dabei lautet die zu untersuchende

Forschungsfrage:

Wie kann ein Geschéftsmodell aussehen, um ein neues Geschéftsfeld im Bereich Fricition Stir Welding

aufzubauen?

Weiters soll die verfasste Arbeit dem Unternehmen HAGE eine Vorlage beziehungsweise einen Leitfaden
fur kunftige Geschéaftsmodellentwicklungen geben. Dieser Aspekt fuhrt zu der zweiten Forschungsfrage der
Arbeit:

Wie kann ein Vorgehensmodell aufgebaut sein, um eine Weiterentwicklung eines bestehenden

Geschaftsmodelles fur einen Sondermaschinenhersteller zu gewahrleisten?

Die Implementierung und Umsetzung des entwickelten Geschaftsmodells in die Praxis z&hlt nicht zu den

Zielen dieser Arbeit.

1.4 Aufbau der Arbeit

Als Einleitung der Masterarbeit werden die Ausgangssituation, die betriebliche Problemstellung sowie die
Ziele und Nicht-Ziele dieser Arbeit definiert. Der grafische Bezugsrahmen gibt dabei einen Gesamtiiberblick

Uber die Vorgehensweise und die Struktur der Arbeit.

AnschlieRend werden die Grundlagen der FSW-Technologie sowie Vor- und Nachteile zu anderen
SchweilRverfahren dargestellt. Die Erlauterung bestehender Anwendungsgebiete findet ebenso ihren Teil

in diesem Abschnitt.

Da die Masterarbeit ebenso einen Leitfaden fir kinftige Geschéaftsmodellentwicklungen im Bereich
Sondermaschinenbau geben soll, behandelt Kapitel 3 die betreffende Branche. Zweck ist die Identifikation

von wichtigen Faktoren fir die anschlieRende Geschaftsmodellentwicklung.

Um ein Geschaftsmodell Uberhaupt entwickeln zu konnen, wird die Thematik des Darstellens und
Umsetzens von Geschaftsmodellen, mit vorangegangener Definition und Erklarung des Begriffs
~Geschaftsmodell®, behandelt. Wichtige, aber oft unzureichend behandelte Ansétze zur Vorgehensweise

der Geschéaftsmodellentwicklung missen dabei ebenso berucksichtigt werden.

Anschlie3end werden aus der vorangegangenen Theorie die wichtigsten Bausteine herausgenommen, um
anhand dieser ein Vorgehensmodell zu entwickeln. Mit Hilfe dieses Modells soll es mdglich sein, ein

wettbewerbsfahiges Geschéaftsmodell zu generieren.

Da sich die Geschéaftsmodellentwicklung auf ein Geschéftsfeld von HAGE Sondermaschinenbau GmbH &

Co KG bezieht, wird als Einleitung des Praxisteils das Unternehmen etwas genauer vorgestellt.

Nach der Vorstellung wird mit der Bearbeitung des Vorgehensmodells in der Praxis begonnen. Die
einzelnen Phasen des Modells werden der Reihe nach abgearbeitet und beschrieben, um am Ende der

Arbeit zu einem wettbewerbsfahigen Geschéaftsmodell zu gelangen.
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Das letzte Kapitel dieser Masterarbeit enthalt das abschlieRende Resiimee sowie einen Ausblick auf

maogliche zuklinftige Schritte.

Der in Abb. 1 dargestellte grafische Bezugsrahmen soll einen Leitfaden Uber die behandelten

Arbeitsschwerpunkte geben. Es werden so die Zusammenhéange auf einen Blick dargestellit.
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Die Technologie des Friction Stir Welding

2 DIE TECHNOLOGIE DES FRICTION STIR WELDING

Um eine Grundlage fur die anschlieRende Geschaftsmodellentwicklung zu geben, wird auf den folgenden

Seiten die Technologie des Friction Stir Welding erlautert.

Das Fugeverfahren Schweif3en ist in der heutigen Industrie nicht mehr wegzudenken. Obwohl es das
Verfahren bereits seit hunderten von Jahren gibt, spielt Schwei3en bis heute eine enorme Rolle bei der
Herstellung verschiedenster Produkte. Technologische Weiterentwicklungen im Bereich des Schweif3ens
kommen, wenn auch nur im geringen Mal3e, ebenso vor wie auch bei anderen Fertigungsverfahren. Eine
vergleichsweise relativ junge Technologie des Verfahrens ist das sogenannte Friction Stir Welding. Dieser
wird in der Industrie vermehrt Aufmerksamkeit und Beachtung geschenkt, da sie viele metallurgische,

energetische sowie 6kologische Vorteile mit sich bringt.

2.1 Der FSW-Prozess

Im folgenden Abschnitt werden die grundlegende Definition, die einzelnen Phasen des Schweil3prozesses

sowie die Vor- und Nachteile der FSW-Technologie beschrieben und erklért.

2.1.1 Definition

Wie der Name der Technologie Rihrreibschwei3en schon erahnen lasst, handelt es sich hierbei um ein
Verfahren, bei dem unter Verwendung eines rotierenden Werkzeuges verschiedenste Materialien
plastifiziert und miteinander verriihrt werden. Das Material wird hierbei also nicht aufgeschmolzen, sondern
es entstehen ausschliellich teigige Massen, welche miteinander vermischt werden. Der Schwerpunkt der
zu verschweil3enden Materialien liegt dabei jedoch auf Aluminiumwerkstoffen. Aus dem ausschlief3lichen
Plastifizieren und Verrihren der Werkstoffe resultieren geringere Prozesstemperaturen und somit auch
geringere Verzige und Restspannungen, was zu einer verbesserten Ermiudungsleistung sowie der

Mdoglichkeit des Schweil3ens von sehr diinnwandigen Bauteilen fiihrt.?

Beim Flgeprozess wird, wie zuvor erwédhnt, ein in Rotation versetztes FSW-Werkzeug unter axialer
Krafteinwirkung auf die Verbindungsstelle der zu figenden Werkstiicke gedriickt. Durch die entstehende
Warme und den hohen Anpressdruck kommt es zu einer lokalen Erwdrmung des Materials an der
Flgestelle, wodurch der Pin in die Struktur des Materials eindringen kann (siehe Abb. 2). Der Pin taucht so
lange in das Material ein, bis schliel3lich die Schulter des Werkzeuges das Werkstlck berthrt.
Anschlie3end erfolgt eine Vorschubbewegung entlang der Fiigelinie, um beide Werkstiickteile miteinander

zu verbinden.2

Die exakte Form des FSW-Werkzeuges spielt eine entscheidende Rolle, um eine hohen Qualitat der
Schweil3naht zu erreichen. Grundlegend besteht der Aufbau des Werkzeuges aus einer Schulter und einem
meist gewindeférmigen Pin. Die Schulter hat die Aufgabe, das Entweichen von plastifizierten Material nach

aufRen zu verhindern. Der rotierende Pin sorgt fiir das Verriihren der Materialien.?

1vgl. Colligan (2010), S. 15.
2Vgl. Mishra/Ma (2005), S. 7.
3 Vgl. Nandan/DebRoy/Bhadeshia (2008), S. 998.
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FSW-Werkzeug

Werkstlick-

i I‘ l

Abb. 2: Beispielhafte Darstellung des FSW-Prozesses, Quelle: Riftec (0.J), Onlinequelle [01.03.2017] (leicht modifiziert).

Schulter

Das plastifizierte Material wird wahrend der Vorschubbewegung von der Vorderseite zur Hinterkante des
Werkzeuges transportiert. Hinter dem Pin beginnt die Abkiihlung des vermischten Materials und es entsteht
eine feine, rekristallisierte Gefugestruktur. Jene Werkstiickhalfte, bei der die Bewegung der Rotation gleich
der Bewegung des Schweil3ens ist, wird als Gleichlaufseite (Advancing side), die andere Seite als
Gegenlaufseite (Retreating side) bezeichnet. Am Ende des Werkstiickes angekommen, wird das Werkzeug
aus dem Material gezogen. Dies fiihrt jedoch zu unschénen Kratern am Ende der Schweil3naht, welche die
negative Form des Werkzeuges besitzen. Eine weitere Moglichkeit, die Schweil3naht abzuschliel3en, ist
das Hinausfahren tber die Werkstiickkante. Hierbei wird die Kraterbildung vermieden, eine Einkerbung am

Ende des Werkstlickes kann jedoch nicht verhindert werden.4

2.1.2 Phasen des Schweil3prozesses

Der Prozess des Friction Stir Welding kann grundlegend in vier Phasen eingeteilt werden. In Abb. 3 sind

die einzelnen Phasen schematisch dargestellt und werden in den nachfolgenden Punkten naher erklart.

Phase 1 Phase 2 Phase 3 Phase 4

Abb. 3: Phasen des Schweil3prozesses, Quelle: Eigene Darstellung.

4Vvgl. Nandan/DebRoy/Bhadeshia (2008), S. 981 f.
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Phase 1: Berihrungsphase

Die Beriihrungsphase gilt als der Anfang jedes FSW-Schweil3prozesses. Zu Beginn wird das FSW-
Werkzeug uber der Figelinie der beiden Werkstlicke in Position gebracht. Nun erfolgt das Aktivieren der
Werkzeugspindel, um das Werkzeug in Rotation zu versetzen. Im nachsten Schritt wird die
Linearbewegung hin zum Werkstlick ausgefihrt, bis der Pin dieses berthrt. Das Beriihren des Werkzeuges
an der Werkstiickoberflache resultiert in einem Kraftanstieg, welcher von der Steuerung registriert wird. Ab

diesem Punkt gilt die Beriihrungsphase als abgeschlossen.®
Phase 2: Eindringphase

Sobald das FSW-Werkzeug die Oberflache des Werkstiuckes berihrt und weiterhin Kraft aufgewendet wird,
entsteht eine enorme Warmeentwicklung durch die resultierende Reibung. Das Material des Werkstlickes
kann diesen hohen Temperaturen nicht standhalten und beginnt sich zu plastifizieren. Der Ubergang vom
festen in den plastifizierten Zustand, bis knapp unter den Schmelzpunkt, erfordert einen beachtlichen
Anpressdruck des Werkzeuges. Mit zunehmender Temperatur sinkt die Festigkeit des Materials und es
nimmt die benétigte Anpresskraft des FSW-Werkzeuges ab. Mit dem Aufsetzen der Schulter auf die

Werkstiickoberflache ist die Eindringphase abgeschlossen.®
Phase 3: Vorschubphase

In Phase 3, der sogenannten Vorschubphase, wird der Vorschub des Werkzeuges aktiviert und es bewegt
sich entlang der gewinschten Figelinie durch das Werkstlick. Der Pin verrihrt dabei die Materialien
miteinander, um eine hochwertige Verbindung zu erhalten. Die Schulter tragt dafiir Sorge, dass kein
Material aus der Schweif3linie entweicht. Die Prozesskréafte konnen in dieser Phase als annédhernd konstant

betrachtet werden.”
Phase 4: Rickzugsphase

Sobald das Werkzeug die gewiinschte Endposition der Schweif3naht erreicht hat, muss dieses nun vom
Werkstlck getrennt werden. Die Vorschubkraft wird ausgeschaltet und der Pin wird tiber eine senkrechte
Linearbewegung aus dem Werkstlick gezogen. Wie schon im vorigen Abschnitt erwéhnt, entsteht dadurch
ein unschoner Krater am Ende der Schweif3naht. Dieser kann entweder verschlossen werden oder das

Endstlick der SchweilRnaht wird vom restlichen Werkstiick abgetrennt.8

2.1.3 Vor-und Nachteile der FSW-Technologie

Das Friction Stir Welding bringt viele positive Aspekte mit sich, vor allem im Vergleich zu konventionellen
Schweil3verfahren. Doch wie jede andere Fertigungstechnologie gibt es zu den Vorteilen auch gewisse

negative Aspekte. Eine ausfihrliche Auflistung wird im folgenden Abschnitt angeftuhrt.

5 Vgl. Khairuddin u.a. (2012), S. 193 f.
6 Vgl. Khairuddin u.a. (2012), S. 193 f.
”Vgl. Khairuddin u.a. (2012), S. 193 f.
8 vgl. Khairuddin u.a. (2012), S. 193 f.
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Vorteile:®

e Die Verbindung erfolgt unterhalb der Soliduslinie und somit in der festen Phase. Poren- oder
Rissbildungen werden dadurch reduziert.

e Durch sehr niedrige Prozesstemperaturen werden Verformungen des Werkstiickes verhindert
beziehungsweise reduziert.

e Aufwandige Oberflachenbehandlungen sowie das exakte Reinigen der Werksticke entfallt
(SchweilRvorbereitung).

e Es wird weder Schutzgas noch andere Zusatzstoffe fiir die Schweiung benétigt.

e Beim Prozess werden Schwei3spritzer sowie die Entwicklung von Rauch vermieden.

e Es entstehen keine elektromagnetischen Felder.

e Energieschonendes Verfahren durch niedrigen Temperaturaufwand.

e Ressourcenschonendes Verfahren durch Einsparung der Verbrauchsmaterialien.

e Die Legierungshestandteile der Werkstiucke bleiben erhalten und sorgen fur hochwertige
Materialeigenschaften der Schweil3linie.

e Der Schweil3prozess ist mit geringem Aufwand gut Uberwachbar.

e Die Qualitdt der Schweil3ergebnisse ist im Vergleich zu anderen SchweiRverfahren sehr gut
reproduzierbar.

e Unterschiedlichste Materialstarken kdnnen miteinander verbunden werden, daraus resultiert eine
hohe Gewichtsersparnis.

e Die Umwelt wird durch Friction Stir Welding nicht belastet.

Nachteile:10

¢ Am Ende der Schweil3naht verbleibt ein Loch, welches geschlossen oder entfernt werden muss.
e Es werden kostenintensive Spannvorrichtungen fir die zu verschweil3enden Werkstiicke benétigt.
e Die Unterkonstruktionen missen starr sein, um enorme Andruckkréafte aufnehmen zu kénnen.

e In gewissen Féllen sind vorlaufende Andrickrollen erforderlich.

e Die FSW-Maschine muss enorme Kréfte in mehreren Richtungen aufbringen kénnen.

e Eingeschrankte Flexibilitdt gegenuber Schmelzschweil3verfahren.

2.2 Verfahrensvarianten des FSW

Gewisse Nachteile der FSW-Technologie werden anhand verschiedenster Weiterentwicklungen
kompensiert. In diesem Punkt werden die am haufigsten verwendeten Verfahrensvarianten des Friction

Stir Welding dargestellt und beschrieben.

9 Vgl. Metall (2008), S. 24.
10 v/gl. Metall (2008), S. 24.
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2.2.1 Fixed Pin / Adjustable Pin

Die traditionelle Form des Friction Stir Welding erfolgt durch ein Werkzeug, bei dem Schulter und Pin fest
miteinander verbunden sind. Man spricht hier vom sogenannten ,Fixed Pin“-Werkzeug (siehe Abb. 4).
Diese Variante ist aus Maschinensicht am einfachsten handzuhaben, da jede Bewegung des

SchweilRkopfes zu einer direkten Bewegung der Schulter und des mit ihr verbundenen Pins fuhrt.11

Wesentlich mehr Flexibilitat bei Schweil3prozessen gibt eine Weiterentwicklung des Fixed Pin, das
+Adjustable Pin“ Werkzeug. Wie in Abb. 4 dargestellt, besteht dieses aus zwei Teilen: der Schulter sowie
einem separat steuerbaren Pin. Der Vorteil dieser Variante liegt darin, dass unter anderem sich
verjingende Werksticke miteinander verschweildt werden konnen, denn der Pin kann je nach
Materialstarke ein- und ausgefahren werden. So liegt die Schulter ordnungsgemal an der
Werkstiickoberflache auf und der Pin hélt einen konstanten Abstand zur Rickseite der Schweil3naht. Ein
weiterer Vorteil liegt in der Moglichkeit, den unschdnen Krater am Ende der Schweif3naht zu vermeiden, da
der Pin zum Ende hin einfach kontinuierlich immer weiter aus dem Werkstiick gezogen wird. Aus
Maschinensicht bedeutet dies natirlich einen enormen Mehraufwand, da hierdurch Pin und Schulter

separat gesteuert werden miissen.!2

Adjustable Pin

Abb. 4: Fixed Pin Werkzeug links, Adjustable Pin Werkzeug rechts, Quelle: Eigene Darstellung.

2.2.2 FSW Bobbin

Ein wesentlicher Nachteil bei FSW-Schweil3prozessen ist die Notwendigkeit einer extrem steifen
Unterkonstruktion, um die enormen Anpresskrafte aufzunehmen. Durch die Verwendung eines FSW
Bobbin Werkzeuges, kénnen diese Kréafte stark reduziert werden. Das FSW-Werkzeug besteht dabei aus
einer Schulter fur die Oberseite des Werkstiickes, einem Pin und einer zweiten Schulter fur die Unterseite
(siehe Abb. 5). Beide Schultern liegen hierbei auf den jeweiligen Oberflachen auf und erzeugen hohe
Temperaturen durch Reibung. Der Pin hat die Aufgabe, zusatzliche Reibung zu erzeugen und das
plastifizierte Material von der Vorderseite zur Hinterseite des Werkzeuges zu bewegen. Austretendes

Material wird von den beiden Schultern aufgehalten. Ein wesentlicher Nachteil des Bobbin Werkzeuges

11 vgl. Zappia u.a. (2010), S. 75.
12 vgl. Zappia u.a. (2010), S. 75 ff.
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liegt bei den hohen Anforderungen an die Toleranzen der Werksttickstarken, da diese nicht ausgeglichen

werden konnen.13

FSW Bobbin

Schulter 1

Pin
Werkstiick

Schulter 2

Abb. 5: FSW Bobbin Werkzeug, Quelle: Eigene Darstellung.

2.2.3 FSW Self Reacting

Um ebenso Werkstucktoleranzen ausgleichen zu kénnen, wurde in weiterer Folge das sogenannte ,FSW
Self Reacting“ Werkzeug entwickelt. Prinzipiell ist der Aufbau ahnlich dem Bobbin Werkzeug. Es besteht
ebenfalls aus einem Pin und zwei Schwei3schultern (siehe Abb. 6). Der Unterschied liegt in der separaten
Steuerungsmaglichkeit des Pins und der unteren Schulter. Die Steuerung erfolgt vollig unabhéngig,
wodurch beinahe ein vollstandiges Aufheben der axialen SchweilRkréfte resultiert. Spannvorrichtungen
muissen dadurch nur einen vergleichsweise niedrigen Anteil an Anpresskraften aufnehmen. Aus
Maschinensicht bedeutet diese Variante eine enorme Herausforderung, da zum einen sehr hohe Kréfte
zueinander geregelt werden missen und zum anderen eine rotierende Bewegung der zweiten Schulter mit

dem Pin gewahrleistet werden muss.4

FSW Self
Reacting

Schulter 1
Pin

Werkstick

Schulter 2

Abb. 6: FSW Self Reacting Werkzeug, Quelle: Eigene Darstellung.

13 vgl. Zappia u.a. (2010), S. 107 f.
14 vgl. Zappia u.a. (2010), S. 77 f.
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2.2.4 Friction Stir Spot Welding

Ahnlich dem herkdmmlichen FSW-Verfahren gibt es eine speziell fir punktuelle Verschweiungen
entwickelte Verfahrensvariante. Das sehr gerne in der Automobil- und Luftfahrtindustrie angewendete
Verfahren wird als Ruhrreibpunktschwei3en (Friction Stir Spot Welding, FSSW) bezeichnet. FSSW liefert
ahnliche Ergebnisse wie konventionelle PunktschweilRverfahren, mit dem Unterschied, dass das Verfahren
beinahe ident dem Friction Stir Welding funktioniert. Dabei entféllt generell nur die Vorschubphase des
FSW-Prozesses (siehe Abb. 7). Ein FSSW-Werkzeug wird in Rotation gebracht und driickt anschlie3end
auf zwei sich Uberlappende Werkstiicke. Das Material plastifiziert sich an der Anpressstelle und der Pin
taucht ein. Diese Position wird solange gehalten, bis die Materialien der sich Uberlappenden Werkstiicke
an der Schweil3stelle miteinander verruhrt sind. Am Ende wird das Werkzeug aus dem Schweil3punkt
gezogen und die Verbindung ist vollbracht. Dabei dauern Schwei3prozesse dieser Art oft weniger als zwei
Sekunden. Ein Nachteil dieser Verfahrensart ist die Notwendigkeit einer Gegenhaltung unter dem unteren

Werkstiick, da sich dieses ansonsten wahrend der Schwei3ung zu stark deformieren wiirde.®

=
XL
U
.

Eindringen Verrithren Riickzug

. § -

Abb. 7: Darstellung des FSSW-Prozesses, Quelle: Boiocchi (2014), Onlinequelle [15.03.2017] (leicht modifiziert).

2.3 Anwendungsmoglichkeiten

Nachdem alle Grundlagen des Friction Stir Welding geklart sind, wird abschlieRend noch aufgezeigt, was

mit der FSW-Technologie moglich ist und wo genau sie eingesetzt wird.

2.3.1 Mdgliche Materialien und Schweil3nahtverbindungen

Eine stetige Weiterentwicklung der FSW-Technologie resultiert in einem sich stdndig erweiternden
Spektrum an verschiedensten Schweilimaterialien. Eine dabei ausschlaggebende GroRRe ist die
Standfestigkeit der Werkzeuge. Durch spezielle Legierungen kénnen bereits hohe Standzeiten bei

verschiedensten Werkstiickmaterialien erreicht werden.

15 vgl. Sprovieri (2016), Onlinequelle [15.03.2017].
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Zu den wichtigsten zahlen:

. Aluminium

. Magnesium

. Thermoplaste
. Kupfer

o Blei

. Stahl

. Titan

FSW SchweiRungen kdnnen langst nicht mehr ausschlielich mit StumpfstéRen durchgefihrt werden. Die
Anzahl der mdglichen SchweiRnahtverbindungen liegt beinahe bei der von konventionellen
Schweilverfahren. In Abb. 8 sind alle derzeit méglichen Verbindungsformen abgebildet. Wobei (a) einen
StumpfstoR, (b) einen EckstoR, (c) einen Doppel — T-StoR, (d) einen UberlappstoR, (e) einen mehrfachen
UberlappungsstoR, (f) einen einfachen T-StoR und (g) eine Kehlnaht darstellt.

@%@

Abb. 8: Mégliche Schweil3nahtverbindungen, Quelle: Mishra/Ma (2005), S. 7.

2.3.2 Industrielle Anwendungen

Friction Stir Welding hat langst einige konventionelle Verfahren in der Industrie abgeldst. Vor allem
wirtschaftliche Aspekte wie der Drang zum Leichtbau treiben die Technologie seit mehreren Jahren voran.
Die vier wichtigsten industriellen Anwendungsgebiete werden in diesem Absatz angefihrt, ebenso wie die

genauen Anwendungsmaoglichkeiten in der jeweiligen Branche.
Automobilindustrie

Weltweit setzen Automobilhersteller und dessen Zulieferer auf das ressourcenschonende Verfahren des
Friction Stir Welding.

Konkrete Anwendungsmaglichkeiten sind:16

e Verschweil3ung von Felgenteilen
o Kraftstofftanks
e Motorenherstellung

e Fahrgestelle

16 vgl. The Welding Institute (0.J.), Onlinequelle [16.03.2017].
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o LKW-Aufbauten

e Wohnwagenanhanger

e Landebahntransportfahrzeuge und Busse
e Gepanzerte Fahrzeuge

e Autokrane
Bahnindustrie

Auch bei der Herstellung von Ziigen werden vorwiegend Aluminiumlegierungen fur die Grundaufbauten

verwendet. Dies spart enormes Gewicht, speziell wenn es um Hochgeschwindigkeitsziige geht.
Die wichtigsten Anwendungen im Uberblick:17

e Hochgeschwindigkeitsziige sowie im Gegensatz dazu Glterwagons
e StralRenbahnen
e Kesselwagen

e Wandaufbauten von Wagons
Schiffsbau

Im Schiffsbau werden vor allem grof3e Aluminiumpaneele miteinander verschweil3t. Die Marine- und

Schiffsbauindustrie war einer der ersten kommerziellen Nutzer der FSW-Technologie.!®
Zu den Anwendungen zahlen:%°

¢ Rimpfe von Schiffen
e Hubschrauberlandeplatze
e Verschiedenste Paneele fiir Seitenwande, Decks und FuRbdden

e Masten fir Segelboote
Luft- und Raumfahrt

Zu der Konigsklasse der Industriebranche zahlt die Luft- und Raumfahrtindustrie. Wo, wenn nicht hier,

spielt das Gewicht der eingesetzten Bauteile die wichtigste Rolle.
Anwendungsgebiete sind:2°

e Treibstofftanks fir Raumfahrzeuge, Militéar- und konventionelle Flugzeuge
e  Rumpf und Flugel von Flugzeugen

e Ersetzen von fehlerhaften MIG-SchweiRnahten im Reparaturfall

Die Technologie des Friction Stir Welding ist, wie auch andere Fertigungsverfahren, ein wichtiger
Bestandteil des Sondermaschinenbaus. Aufgrund dieser Tatsache sowie der Relevanz der Branche fir die

Zielsetzung dieser Arbeit beschéftigt sich das folgende Kapitel speziell mit dem Sondermaschinenbau.

17 vgl. The Welding Institute (0.J.), Onlinequelle [16.03.2017].
18 vgl. The Welding Institute (0.J.), Onlinequelle [16.03.2017].
19 vgl. The Welding Institute (0.J.), Onlinequelle [16.03.2017].
20 yvgl. The Welding Institute (0.J.), Onlinequelle [16.03.2017].
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3 DER SONDERMASCHINENBAU

Die Maschinenbaubranche ist einer der Hauptumsatzpfeiler der dsterreichischen Wirtschaft. Eine enorm
wichtige Rolle spielt hierbei der Sondermaschinenbau. Doch eine genaue Klassifikation, was nun
Sondermaschinenbau ist oder doch allgemeiner Maschinenbau, lasst sich nur sehr schwer definieren. Im
folgenden Abschnitt wird versucht, eine passende Definition beziehungsweise eine Abgrenzung
durchzufiihren. Des Weiteren wird das Thema Sondermaschinenbau etwas genauer unter die Lupe

genommen und versucht, wichtige Faktoren fur eine Geschéaftsmodellentwicklung zu identifizieren.

3.1 Definition und Grundlage

Im Vergleich zum allgemeinen Maschinenbau befasst sich der Sondermaschinenbau mit dem L&sen
kundenspezifischer Probleme und somit der Erfillung von Kundenbedurfnissen. Das Ergebnis sind
kundenspezifische Maschinen oder auch Prototypen. Da aufgrund der speziellen Anforderungen selten
eine solche Maschine als Standardprodukt bezogen werden kann, entstehen Unikate, maRgeschneidert

und individuell fiir jeden einzelnen Kaufer.2!

Der negative Aspekt aus Kundensicht sind natirlich die hoheren Anschaffungskosten als bei
Serienprodukten. Im allgemeinen Maschinenbau kénnen Forschungs- und Entwicklungskosten auf die
gesamte Serienfertigung aufgeteilt werden. Im Sondermaschinenbau treffen alle anfallenden Kosten zur
Erzeugung der Maschine direkt den Abnehmer, jedoch mindern ungeplante und nichtkalkulierte Kosten
den Gewinn fir den Hersteller. Geschehen Fehler nach der Auftragsvergabe, missen diese meist

kostenintensiv behoben werden.22

Ein weiterer schwer kalkulierbarer Faktor bei der Sondermaschinenherstellung ist die Garantie der vollen
Funktionsfahigkeit sowie die Maschinensicherheit in Bezug auf Verletzungsgefahr fir Personen. Fir Test-
und Prufphasen stehen bei Serienprodukten viel hohere Zeitressourcen bereit. Daher setzen

Sondermaschinebauhersteller stets auf bewéhrte Erfahrungswerte und hoch qualifiziertes Personal.23

3.2 Treiber der 6sterreichischen Wirtschaft

Zu den Branchen mit den héchsten Umsétzen in Osterreich z&hlt die Maschinen- und Metallwarenindustrie.
Mit 1.200 Unternehmen und Uber 118.000 Beschéftigten ist sie die Schlisselindustrie des
Wirtschaftsmarktes. Rund 78% der Erzeugnisse gehen ins Ausland, das entspricht 24% aller

Osterreichischen Exporte.2

Der Maschinen und Anlagenbau nimmt hierbei tber ein Drittel der gesamten Industrieproduktion ein. Ein
starker Fokus liegt dabei auf dem Sondermaschinenbau. Mit der Konzentration auf Kleinstserien sowie der

Erzeugung von Einzelstlicken haben es diverse Betriebe an die Spitze des Weltmarktes geschafft.25

2L Vgl. Eberhardt-Motzelt (2014), Onlinequelle [23.03.2017].
22 \/gl. Eberhardt-Motzelt (2014), Onlinequelle [23.03.2017].
2 vgl. Eberhardt-Motzelt (2014), Onlinequelle [23.03.2017].
24 y/gl. FMMI (2016), S. 1 1.

% vgl. Invest in Austria (0.J.), Onlinequelle [27.03.2017].
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3.3 Abgrenzung Sondermaschinenbau — allgemeiner Maschinenbau

Auch wenn eine Abgrenzung des Sondermaschinenbaus zum allgemeinen Maschinenbau zunéchst
schwerfallt, so kénnen doch gewisse Auspragungen identifiziert werden, die zu einer Klaren
Unterscheidung der Industriezweige herangezogen werden kdnnen. Unter Tab. 1 sind die wichtigsten
Unterscheidungsmerkmale angefiihrt. Hierbei muss jedoch erwéhnt sein, dass die angefuhrten Merkmale
nicht generell auf alle Unternehmen dieser Branche zutreffen missen. Aufgrund unterschiedlicher

Geschéftsstrategien der Organisationen ,verschwimmen® einige Merkmale und erschweren so eine

eindeutige Zuordnung.

Merkmal

Sondermaschinenbau

allgemeiner Maschinenbau

Stiickzahlen

Ein bis zwei Stiick oder
Kleinserien

Serienfertigung

Anforderung an die
Entwicklung

Entwicklung speziell nach
Kundenwunsch

Einmalige Entwicklung und
danach Serienproduktion

Entwicklungsumfang

Komplette Neuentwicklung oder
kundenspezifische
Anpassungen

Kundenspezifische
Anpassungen oder
ausschlieBlich Verkauf von
Serienprodukten

Ressource ,,Zeit“ in der

Meist durch Kunden geforderter

Vom Unternehmen nach
eigenem Ermessen festgelegter

Business*

Entwicklung ,straffer* Zeitplan Zeitplan
Vorwieaend Business to “Business to Business” und
Kunden 9 ” “Business to Consumer”

gleichwertig

Anzahl der eingesetzten
Technologien

Viele unterschiedliche
Technologien im Einsatz

Nur selbst ausgewahlite
Technologien im Einsatz

Fertigungstiefe

Hohe Fertigungstiefe

Mittlere Fertigungstiefe

Branchenvielfalt

Viele verschiedene Branchen

Nur selbst ausgewahlite

Branchen

Tab. 1: Abgrenzung des Sondermaschinenbaus zum allgemeinen Maschinenbau, Quelle: Eigene Darstellung.

Um die Unterschiede noch deutlicher zum Ausdruck zu bringen, soll nun eine beispielhafte
Gegenuberstellung zweier Unternehmen, als Vertreter des jeweiligen Industriezweiges, erfolgen. Den
Bereich des Sondermaschinenbaus vertritt in diesem Beispiel das steirische Unternehmen HAGE
Sondermaschinenbau GmbH und Co KG. Als Vertreter des allgemeinen Maschinenbaus wird ein

renommiertes Salzburger Maschinenbauunternehmen herangezogen.

HAGE entwickelt, produziert und verkauft Maschinenkonzepte speziell auf Kundennachfrage nach deren
individuellen Winschen. Vollkommene Gleichheit gibt es bei diesen Unikaten nicht. Oftmals kénnen zu
Beginn der Entwicklung zwar diverse Baugruppen von bereits verkauften Maschinen wiederverwendet
werden, jedoch kann das Gesamtkonzept, aufgrund des stets unterschiedlichen Zusammenspiels der
einzelnen Komponenten, als komplette Neuentwicklung angesehen werden. Dem vom Kunden geforderten
Einsatz von verschiedenen Technologien in der georderten Maschine sind dabei beinahe keine Grenzen
gesetzt. Eine hohe Fertigungstiefe, also das Herstellen eines hohen Anteils der einzelnen
Maschinenkomponenten durch HAGE selbst, ist typisch fur die Branche des Sondermaschinenbaus. Das

Kundensegment beschrénkt sich in den meisten Fallen auf andere Unternehmen, welche beispielsweise

14
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als Produzent und Zulieferer von Automobilkomponenten fungieren, wobei die Kunden aus den
unterschiedlichsten Branchen stammen kodnnen. Daher sind stets kurze Entwicklungszeiten als
Anforderung an HAGE gestellt, da die Kunden ebenso unter einem gewissen Zeitdruck mit ihren

versprochenen Auftragen stehen.26

Ein beispielhaftes Unternehmen im Bereich des allgemeinen Maschinenbaus stellt ein Salzburger
Unternehmen im Kranbau dar. Die Kernkompetenz des Unternehmens liegt dabei in der Entwicklung, der
Produktion und dem Verkauf von Kransystemen. Das Produktportfolio der Organisation gliedert sich in zwei
Hauptbereiche, den Bereich ,Land“ und den Bereich ,Sea“. Zusammen ergibt dies eine Produktvielfalt von
18 verschiedenen Krananwendungen mit einer Vielzahl von unterschiedlichsten Varianten dieser. Eine
stetige Weiterentwicklung und Verbesserung der angebotenen Produkte liegt hierbei nattrlich auf der
Hand, um den Kunden ein breites und ausgekliigeltes Sortiment an hoch qualitativen Produkten
anzubieten. Die dabei eingesetzten Technologien sind genau ausgewéhlt und koénnen in den
verschiedenen Produktvariationen eingesetzt werden. Aufgrund der hohen Modularitat der Kransysteme
konnen Gleichteile verwendet und groRe Bestandteile der Produkte von Lieferanten bezogen werden. Aus
diesem Grund sinkt auch die Fertigungstiefe im Vergleich zum Sondermaschinenbau. Das Kundensegment
ist dabei bunt gemischt, Privatpersonen wie auch Unternehmen kaufen Kransysteme fir unterschiedlichste

Anwendungen, wobei die einzelnen Einsatzbranchen genau bekannt sind.?”

Trotz der deutlichen Abgrenzung der einzelnen Industriezweige liegen diese dennoch sehr eng
beieinander. So wirde die Entwicklung eines Standardangebotes eines Sondermaschinenbauherstellers,
zum Ubertritt in den Bereich des allgemeinen Maschinenbaus fiihren. Veranschaulichen lasst sich dies

sehr gut anhand der Produkt-Markt-Matrix nach Ansoff.

Wie in Abb. 9 dargestellt, setzt sich die Ansoff-Matrix aus den Dimensionen Produkt und Markt zusammen.
Die Auspragungen der beiden Dimensionen koénnen als ,bestehend” beziehungsweise ,neu” betitelt

werden.

Aus Sicht eines Sondermaschinenbauunternehmens kann die Organisation mit seinen derzeitigen
Angeboten und bedienten Markten in den Teil ,bestehend” der Matrix eingetragen werden. Erfolgt nun die
Entwicklung eines neuen Geschéaftsmodelles, bei welchem ein Standardangebot und in weiterer Folge auch
eine Serienproduktion dieses Angebotes erfolgt, so tritt das Sondermaschinenbauunternehmen anhand
der zuvor festgelegten Abgrenzung in den Industriezweig des allgemeinen Maschinenbaus ein. Hierfur wird
die bestehende Matrix erweitert und eine Zwischenebene eingefiigt, da sich die bedienenden Mérkte und
die angebotenen Produkte zwar &ndern, diese Anderungen jedoch sehr nahe am urspriinglichen
Industriezweig des Sondermaschinenbaus liegen. Denn um den Teilbereich ,neu“ der Produkt-Markt-Matrix
zu erreichen, missten vollig neue Produkte auf vollig neuen Markten angeboten werden, was in

Bezugnahme auf die festgelegten Ziele der Arbeit nicht gewiinscht ist.

% Interne Erfahrungen HAGE Sondermaschinenbau GmbH und Co KG
27 vgl. Palfinger (2017), S. 8-29.
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Sonder-

maschinenbau

allg.
Maschinenbau

Markt- Produkt- maschinenbau durchdringung entwicklung
durchdringung entwicklung
allg.
Maschinenbau
Markt-
Diversifikation
entwicklun Markt-
9 entwicklung Diversifikation

Abb. 9: Erweiterung der Produkt-Markt-Matrix, Quelle: In Anlehnung an Vorbach (2015), S.199.

3.4 lIdentifizierte Faktoren zur Geschaftsmodellentwicklung

Um die Konkurrenzfahigkeit am Markt sicherzustellen, sind auch Sondermaschinenbauhersteller
aufgefordert, ihre Geschéaftsmodelle standig in Frage zu stellen und zu Uberarbeiten. Wichtige
wirtschaftliche Erfolgsfaktoren missen dabei genau beachtet und behandelt werden. Abb. 10 zeigt

schematisch die wichtigsten Faktoren, welche zur Geschaftsmodellentwicklung beachtet werden sollen.

Modula-
risierung

Internatio-
Aftersaie Enesgie nalitat
& Service e

Ressourcen

Geschaftsmodell

Abb. 10: Erfolgsfaktoren im Sondermaschinenbau, Quelle: Eigene Darstellung.

16



Der Sondermaschinenbau

Modularisierung

Wie bereits erwahnt, werden im Sondermaschinenbau Maschinen und Analgenkonzepte speziell auf
Kundenwunsch hergestellt. Dabei umfassen die Stiickzahlen in den meisten Fallen ausschlieBlich ein bis
zwei Stick. Immer kourzer werdende Entwicklungs- und Produktionszeiten fordern Entwickler zur
Modularisierung ihrer einzelnen Baugruppen. So kénnen diese auch in anderen Sonderlésungen ihre
Anwendung finden. Entwicklungs- und Herstellungszeiten verkiirzen sich dadurch, denn es muss somit

nicht alles neu erfunden werden.28

Die Quintessenz liegt dabei auf der Definition des optimalen Modularisierungsgrades. Hierbei ist es
zielfuhrend, fur jede Komponente den passenden Modularisierungsgrad zu wahlen, um eine perfekte
Balance zwischen kundengerechter Flexibilitdt und kostensparender Gleichheit zu schaffen. Daraus

resultiert eine Senkung der Produktkomplexitat, ohne EinbliBung an Kundennutzen.??
Die Vorteile der Modularisierung stellen sich wie folgt dar:3°

o Kostenfaktor — guinstigere Herstellungskosten durch Serienkomponenten

e Terminfaktor — Verkiirzung der Lieferzeit und Erhéhung der Termintreue

o Zeitfaktor — geringere Durchlaufzeiten bei modularen Anlagen

¢ Qualitatsfaktor — anhand groR3erer Stlickzahlen ergibt sich mehr Zeit fir die Entwicklung durch die
Nutzung von Skaleneffekten

o Flexibilitatsfaktor — Module ermdéglichen einen einfacheren Wechsel, Ersatz und Modernarisierung

e Servicefaktor — schnellere und einfachere Reparatur
Kundenbedirfnisse

Das Eingehen auf Kundenwiinsche ist in der Sondermaschinenbaubranche unerléasslich. Doch dies
gestaltet sich oftmals als recht schwierig, da der Kunde selbst oft nicht genau weil3, was er will. Daher
missen Informations- und Beratungssysteme der Hersteller so ausgelegt sein, gezielt Kundenwiinsche

und Bedirfnisse zu identifizieren.

Eine Einbindung des Kunden in Entwicklungsprozesse beugt einer Vernachlassigung von
Kundenbedurfnissen vor und hilft dem Unternehmen, in die richtige Richtung zu entwickeln und nicht an

seinem Kunden vorbei.3!
Aftersale und Service

Das Herstellen von Maschinen reicht zum heutigen Zeitpunkt nicht mehr aus, um am Wirtschaftsmarkt
bestehen zu kénnen. Die Nachfrage an Aftersale- und Serviceangeboten wéachst. Die steigende
Digitalisierung spielt dabei vielen Anbietern in die Hande, da durch ausgekliigelte Systeme Ferndiagnosen,
Fernwartung sowie das standige Uberwachen von Maschinen durch den Hersteller selbst ermdglicht

werden. Ebenso Verschleil3- und Ersatzteile missen zukiinftig nicht mehr separat bestellt, sondern kénnen

2 Vgl. Wer liefert was? (0.J.), Onlinequelle [27.03.2017].
2 vgl. VDMA/McKinsey (2014), S. 59 f.

30 vgl. Dispan (2016), S. 8.

31 vgl. VDMA/McKinsey (2014), S. 41.
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bei Bedarf direkt vom Maschinenhersteller angeboten werden. Dies gilt auch fur Wartungs- und

Reparaturarbeiten.3?
Internationalisierung
Wie in Absatz 3.2 beschrieben, gehen rund 78% der Osterreichischen Erzeugnisse ins Ausland.

Das Resultat der zunehmenden Globalisierung ist ein weltweiter Konkurrenzdruck. Vor allem Produzenten
aullerhalb des EU-Raums setzen durch Niedrigpreispolitk auch der 0Osterreichischen

Sondermaschinenbaubranche zu.33
Energie- und Ressourceneffizienz

Ein hei3 diskutiertes Thema der heutigen Wirtschaft ist die Energie- und Ressourceneffizienz.
Produktionsunternehmen sollen ihre Betriebsstatten so energieeffizient wie méglich gestalten und dabei
ressourcenschonende  Fertigungsverfahren  einsetzen. Dies  wirkt sich  direkt auf die
Sondermaschinenbaubranche aus. Kunden fordern Maschinen, welche mdéglichst wenig Energie

verbrauchen und zudem die ressourcenschonendsten Technologien beherrschen.34

Neben dem Kostenfaktor spielt in diesem Bereich auch der Image-Aspekt eine wichtige Rolle. Wer es
schafft, beispielsweise im Produktionsprozess Energie zu sparen und dabei auch noch mit mdglichst
geringem Ressourcenaufwand Werte zu generieren, der geniel3t hohes Ansehen in der entsprechenden

Branche.35

Die behandelten Faktoren spielen bei der kiinftigen Geschaftsmodellentwicklung eine wesentliche Rolle.
lhre Beachtung soll zu einem Wettbewerbsvorteil gegeniber Mitbewerbern der Branche beitragen. Was
Geschéaftsmodelle sind, wie sie erarbeitet, gedndert und implementiert werden, wird im folgenden Kapitel

ausfihrlich behandelt.

32 vgl. Wer liefert was? (0.J.), Onlinequelle [27.03.2017].
3 vgl. Schamari (2014), Onlinequelle [27.03.2017].

34 vgl. I-H&S (2016), Onlinequelle [27.03.2017].

% vgl. VDMA/McKinsey (2014), S. 46.
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4 GESCHAFTSMODELLE

Das Erarbeiten und Verstehen des eigenen Geschéaftsmodells ist fir Unternehmen die Quintessenz, um
am Markt zu bestehen. Dennoch gibt es heutzutage eine Vielzahl an Unternehmen, welche dieser Thematik

wenig bis gar keine Beachtung schenken.

In diesem Kapitel werden unterschiedliche Definitionen des Begriffs ,Geschaftsmodell“ dargelegt, auf die
in der Folge naher eingegangen wird. Weiters sollen bestehende Geschéaftsmodellansatze und
Vorgehensweisen behandelt und beschrieben werden, um eine Toolbox fir kunftige

Geschaftsmodellentwicklungen bereitzustellen.

4.1 Definition Geschéaftsmodell

In der Literatur gibt es unzahlige und oft auch verschiedene Definitionen des Begriffs ,Geschaftsmodell”.
Da es keine allgemeingultige Formulierung gibt, werden im Folgenden einige Definitionen namhafter

Experten dargelegt und im Anschluss versucht, einen zusammenfassenden Konsens zu finden.
Definition nach Osterwalder/Pigneur (2010)

“A business model describes the rationale of how an organization creates, delivers, and captures value”36
Definition nach Vahs/Brem (2015)

»Ein Geschaftsmodell (Business Model) kann als die Art und Weise verstanden werden, in der ein
Unternehmen seine Wertschdpfungsaktivitdten konfiguriert und durchfihrt, um einen moglichst hohen

Kundennutzen zu stiften und damit dauerhafte Wettbewerbsvorteile zu generieren.“3”
Definition nach Al-Debei/El-Haddadeh/Avison (2008)

“The business model is an abstract representation of an organization, be it conceptual, textual, and/or
graphical, of all core interrelated architectural, co-operational, and financial arrangements designed and
developed by an organization presently and in the future, as well as all core products and/or services the
organization offers, or will offer, based on these arrangements that are needed to achieve its strategic goals

and objectives. 8
Definition nach Bieger/Reinhold (2011)

»Ein Geschaftsmodell beschreibt die Grundlogik, wie eine Organisation Werte schafft. Dabei bestimmt das
Geschaftsmodell, (1) was ein Organisation anbietet, das von Wert fir Kunden ist, (2) wie Werte in einem
Organisationssystem geschaffen werden, (3) wie die geschaffenen Werte dem Kunden kommuniziert und
Ubertragen werden, (4) wie die geschaffenen Werte in Form von Ertrdgen durch das Unternehmen
seingefangen” werden, (5) wie die Werte in der Organisation und an Anspruchsgruppen verteilt werden und
(6) wie die Grundlogik der Schaffung von Wert weiterentwickelt wird, um die Nachhaltigkeit des

Geschéftsmodells in der Zukunft sicherzustellen.“3°

3 Osterwalder/Pigneur (2010), S. 14.

37 vahs/Brem (2015), S. 62.

38 Al-Debei/El-Haddadeh/Avison (2008), Onlinequelle [27.03.2017]
% Bieger/Reinhold (2011), S. 32.
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Um trotz der unterschiedlichen Definitionen einen gemeinsamen Nenner zu finden, kann Folgendes

dargelegt werden:

Ein Geschaftsmodell kann als Gesamtheit der unternehmerischen Tatigkeiten verstanden werden. Es
beschreibt, wie, womit und wodurch ein Unternehmen sein Geschéft betreibt, Kundennutzen stiftet und in
weiterer Folge Umsatz generiert, wobei beachtet werden sollte, dass es ebenso Organisationen gibt, die

keinen Umsatz im klassischen Sinne generieren, da sie beispielsweise Non-Profit-Organisationen sind.

Abb. 11 verdeutlicht die soeben gefasste Definition anhand von finf Kernpunkten.

Kombination

Stiftung von

Erreichen eines

von Elementen Nutzen fiir L
. Kund d vorteils und
e uncen un Abschépfung
Unternehmens Partner von Wert

Differenzierung
Erstellung von gegeniiber
Produkten und Wettbewerbern
Dienst- und Festigung
leistungen von Kunden-
beziehungen

Abb. 11: Bestandteile von Geschéftsmodell-Definitionen, Quelle: Schallmo (2013), S.22 (leicht modifiziert).

4.2 Geschaftsmodellinnovation

Wird heutzutage Uber Geschaftsmodelle diskutiert, so féallt im nachsten Atemzug der Begriff
,Geschaftsmodellinnovation®. Wie bei der Definition von Geschaftsmodellen liegt auch hier keine
einheitliche Definition des Begriffs vor. Worum es bei Geschéftsmodellinnovationen geht und ob diese zu

Recht so hochgepriesen werden, wird im folgenden Abschnitt naher erdrtert.

Ein wichtiger Hebel fur die Wettbewerbsfahigkeit von Unternehmen waren und sind Innovationen. Vor
einigen Jahren reichten Produkt- und Prozessinnovationen aus, um am Markt zu bestehen und erfolgreich
zu sein. Doch die veranderten Markt- und Wettbewerbsbedingungen fordern Unternehmen, neben
Produkten und Prozessen den Fokus auf ihr Geschaftsmodell zu richten. Exzellente Produkte,
Dienstleistungen und Services sind zwar nach wie vor ein entscheidender Erfolgsfaktor, jedoch hangen die
Schicksale von Unternehmen immer haufiger davon ab, ob sie es schaffen, sich mit einem innovativen

Geschaftsmodell von ihren Konkurrenten abzuheben.4°

»Der Wettbewerb wird in Zukunft nicht zwischen Produkten oder Prozessen stattfinden, sondern
zwischen Geschaftsmodellen.“4!

Grundlegend kann zwischen inkrementellen und radikalen Geschéaftsmodellinnovationen unterschieden
werden, wobei inkrementelle Geschaftsmodellinnovationen ausschlieBlich geringfiigige Anderungen von
Elementen eines Geschéaftsmodells beinhalten, wohingegen eine gesamte Neuentwicklung als radikale
Geschaftsmodellinnovation bezeichnet wird. Geschéaftsmodellinnovationen laufen anhand von
verschiedensten Prozessen im Unternehmen ab, dabei umfassen diese eine Reihe von Aufgaben und
Entscheidungen, welche stets miteinander verknipft sind. Zu den Aufgaben zéhlen die Entwicklung, die

Implementierung sowie die Vermarktung der innovativen Geschéaftsmodelle. Ziel ist es, Elemente eines

40 vgl. Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S. 4.
41 Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S. 4.
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Geschaftsmodells in einer neuen Art und Weise zu kombinieren, um somit dem Kunden einen neuen
Nutzen zu generieren. Ebenso wird dadurch eine Differenzierung gegeniiber Mitbewerbern méglich. Als
Zielsetzung der Kombination gilt ebenso die Starkung des Geschaftsmodelles sowie das Risiko einer

Imitation durch Konkurrenten zu minimieren.42

Abb. 12 zeigt die wichtigsten Inhalte einer Geschéftsmodellinnovation auf einen Blick.

/ Zielsetzung: \

Kombination von Geschaftsmodellelementen (z.B. Kundensegmente, Leistungen) zur:

Stiftung von Nutzen flr Kunden und Partner auf eine neue Weise
Differenzierung gegeniiber Wetthewerbern

Festigung von Kundenbeziehungen und Erzielung eines Wettbewerbsvorteils
schweren Imitierbarkeit des Geschaftsmodells

\- gegenseitigen Verstarkung der Elemente zur Erzielung von Wachstum /
4 ™

Prozess:
Abfolge von Aufgaben und Entscheidungen zur Entwicklung, Implementierung und
Vermarktung eines Geschaftsmodelles

. J
s ™
Innovatlonsoblekt. Bezugseinheit:
einzelne . BEZURSEINNE:
) Innovationsgrad: Kunde, Wettbewerb,
Geschaftsmodellelemente ; : S
inkrementell oder radikal Industrie, eigenes
bzw. gesamtes Unternehmen
Geschaftsmodell
e J

Abb. 12: Bestandteile der Definition von Geschéaftsmodellinnovation, Quelle: Schallmo (2013), S.29 (leicht modifiziert).

4.3 Ansatze zur Geschéaftsmodellentwicklung

Im folgenden Kapitel werden vier verschiedene Ansétze vorgestellt, um Geschéaftsmodelle beschreiben und
darzustellen zu kdnnen. Die ausgewahlten Ansétze sollen als Grundlage fir die nachfolgende Entwicklung
eines neuen Geschéftsmodells dienen. Ahnlich der in Absatz 4.1 beschriebenen Definitionen gibt es in der
Literatur auch eine Vielzahl an verschiedenen Anséatzen, um Geschéaftsmodelle zu beschreiben. Durch die
permanente Weiter- und Neuentwicklung von Technologien, Verfahren, Prozessen sowie der Wirtschaft an

sich kann davon ausgegangen werden, dass in Zukunft auch noch weitere Ansatze hinzukommen werden.

4.3.1 Geschaftsmodell nach Osterwalder und Pigneur

Eines der aktuellsten Anséatze, um Geschéftsmodelle zu entwickeln und beschreiben zu kdnnen, ist das
Business Model Canvas nach Osterwalder und Pigneur. Es gliedert sich in neun Bausteine, welche
gegenseitig in Abhangigkeit stehen und erfassen, wie ein Unternehmen Werte schafft, vermittelt und

erfasst.43

42 \/gl. Schallmo (2013), S. 29.
43 vgl. Osterwalder/Pigneur (2010), S. 18.
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Abb. 13 zeigt die grafische Darstellung des Business Model Canvas mit seinen Bausteinen.

Schliissel- Nutzen- Kunden-
aktivitaten versprechen beziehungen

Kunden-
‘-,,.‘segmente

Partner-

schaften Q/’\

=

Kosten Umsatze
Schlussel-
ressourcen Kanale

Abb. 13: Die neun Bausteine des Business Model Canvas, Quelle: Leadvise (0.J.), Onlinequelle [11.04.2017].

Im folgenden Abschnitt werden die einzelnen Segmente des Canvas naher erklart und beschrieben. Dies

erfolgt anhand der vorgeschlagenen Reihenfolge der Autoren zur Erstellung des Geschéaftsmodells:#4
Kundensegmente

Der Bereich Kundensegmente ist das Herzstick jedes Geschaftsmodells. Er definiert verschiedene
Personen, Gruppen oder ganze Organisationen, welche ein Unternehmen mit seinem Angebot erreichen
und bedienen will. Dieser Baustein ist deshalb von auf3erster Bedeutung, da ohne die entsprechenden
Kunden kein Unternehmen auf lange Sicht Uberleben kann. Ziel ist es, den Kunden und sein Verhalten
besser zu verstehen, um bestmdglich auf seine Bedurfnisse eingehen zu kdnnen. Dazu sollte im ersten
Schritt eine Segmentierung der Kundengruppen erfolgen. Diese Segmentierung kann beispielsweise Uber
gemeinsame Bedirfnisse oder gemeinsame Verhaltensweisen des Kunden erfolgen, dabei kann ein
Geschaftsmodell mehrere unterschiedliche Segmente bedienen. Es sollte jedoch exakt dartber
entschieden werden, welche die attraktivsten fir die Organisation sind und welchen somit die volle

Aufmerksamkeit geschenkt wird.
Es kann zwischen folgenden Arten von Kundensegmenten unterschieden werden:

e Massenmarkt — Vielzahl von Kunden mit &hnlichen Bedurfnissen

e Nischenmarkt — Kundengruppen mit spezifischen Anforderungen

e Segmentierte Markte — Verschiedene Marktsegmente mit leicht unterschiedlichen Anforderungen

o Diversifizierte Markte — Zwei oder mehrere nicht miteinander zusammenhangende Kundensegmente

e Multi-sided Platforms — Zwei oder mehrere voneinander abhéngige Kundensegmente

4 vgl. Osterwalder/Pigneur (2010), S. 20 ff.
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Nutzenversprechen

Das Nutzenversprechen der Organisation beschreibt die Schaffung von Kundennutzen (=Wert) durch
verschiedene Produkte oder Dienstleistungen. Dabei kénnen die geschaffenen Werte quantitativer (wie
Preise, Leistungsgeschwindigkeit) oder qualitativer (wie Design, Erfahrungen mit Kunden) Natur sein. Ziel
ist es, die Bedirfnisse des zuvor ausgewahlten Kundensegments durch eine ausgekliigelte Mischung von
Elementen zu befriedigen. Dies ist das entscheidende Kriterium warum Kunden ausgewahlte Unternehmen
anderen vorziehen. Jedes Wertangebot besteht aus einem Biindel an Produkten oder Dienstleistungen,
welche den Anforderungen eines bestimmten Kundensegments entsprechen. Es gilt zu unterscheiden, ob
das jeweilige Wertangebot hoch innovativ oder aber auch ausschlief3lich ein vorhandenes Marktangebot

mit zuséatzlichen Features ist.
Eine Differenzierung des Wertangebots wird anhand 11 verschiedener Nutzenversprechen erleichtert:

¢ Neuheit — Neuheiten, die der Kunde zu diesem Zeitpunkt noch nicht kannte

e Leistung — Produkt- und Serviceleistungen im Vergleich zum Mitbewerb erhéhen

¢ Kundenanpassung — Erfullung individueller Kundenwiinsche

¢ Erleichterung der Arbeit — Erleichterung bei der Erflillung von Aufgaben des Kunden

e Design — Die Optik muss stimmen

e Marke und Status — Statussymbole und Prestigeobjekte

e Preis — Gunstigere Preise bei gleichem Nutzen

o Kostenreduktion — Dem Kunden helfen, Kosten zu sparen

¢ Risikominderung — Minimierung des Risikos von Fehlk&ufen des Kunden durch inkludierte Garantien

o Verfugbarkeit — Dem Kunden, Produkte und Dienstleistungen zuganglich machen, welche ihm bis
zum jetzigen Zeitpunkt verwehrt blieben

¢ Anwenderfreundlichkeit — Anwenderfreundlichkeit der Produkte erhéhen
Kanéle

Der Baustein ,Kanale“ befasst sich mit der Thematik, wie das Wertangebot des Unternehmens an die
entsprechenden Kundensegmente vermittelt werden kann. Die sogenannten Distributionskanale dienen
somit als Beruihrungspunkt der Organisation zum Kunden. Dabei kann zwischen direkten und indirekten
Kanélen sowie zwischen eigenen und Partnerkanélen unterschieden werden. Eigene Distributionskanéle
konnen sowohl direkt (z.B. Internetverkauf, eigene Verkaufsabteilung) als auch indirekt (z.B. Verkaufsfiliale)
sein. Partnerkanale sind ausschlieflich indirekt, zu ihnen zahlen beispielsweise GrolZhandler oder Partner-
Websites. Die Hilfe von Partnern in Anspruch zu nehmen, kann einerseits Vorteile wie eine grof3e
Distributionsreichweite mit sich bringen, auf der anderen Seite sinken dadurch die Gewinnspannen. Ziel
sollte es sein, eine geeignete Kombination beider Arten zu wahlen, um den Kunden bestmdéglich erreichen

zu konnen.
Kundenbeziehungen

Unter Kundenbeziehungen werden alle Arten von Beziehungen verstanden, die ein Unternehmen mit
seinen gewdahlten Kundensegmenten eingeht. Dabei kdnnen diese zum Erwerb neuer Kunden, zur
Kundenbindung oder aber auch zur Steigerung des Absatzes an die Kunden dienen. Kundenbeziehungen

konnen auf personlicher Ebene stattfinden sowie voll automatisiert durch verschiedene
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Softwareprogramme oder digitale Medien. Wichtig ist es zu klaren, welche Art von Beziehung mit den

einzelnen Segmenten aufgebaut wird.
Um Beziehungen mit dem Kunden einzugehen, kénnen folgende Kategorien unterschieden werden:

e Persdnliche Unterstitzung — Méglichkeit zur persénlichen Unterstiitzung des Kunden

¢ Individuelle persénliche Unterstiutzung — Eigener Kundenbetreuer speziell und individuell fur den
Kunden

¢ Selbstbedienung — Kunde hilft sich selbst mit Hilfsmitteln, welche das Unternehmen bereitstellt

e Automatisiertes Service — Automatisierte Kundenunterstiitzung ohne menschliche Beteiligung

e Communities — Aufbau einer Community, in welcher Kunden sich untereinander austauschen
koénnen

¢ Einbeziehung des Kunden — Einbindung des Kunden in verschiedenste Prozesse des Unternehmens

wie beispielsweise Produktentwicklungen
Umsatze

Um uberhaupt am Markt Uberleben zu kénnen, missen Unternehmen fir ihre erbrachten Leistungen an
den Kunden gewisse Ertrage zuriickbekommen. Diese Einkiinfte bilden den Baustein der Umséatze. Dabei
ist es fur das Unternehmen wichtig zu wissen, fur welchen Wert der Kunde tberhaupt bezahlt. Mit dieser
Erkenntnis kann ein geeignetes Erldsmodell fir den Kunden entwickelt werden oder aber auch mehrere
Erldsmodelle fir verschiedene Kundensegmente. Unterschiedliche Preisfestlegungsmechanismen wie
marktabhéngige, mengenabhéngige oder feste Listenpreise kénnen dem jeweiligen Kundensegment
zugeordnet werden. Weiters gilt es zu unterscheiden, ob Einnahmequellen aus einmaligen oder

fortlaufenden Kundenzahlungen bestehen.
Einnahmequellen kénnen durch folgende Méglichkeiten generiert werden:

o Einzelverkauf

e Gebuhren durch Nutzung

e Geblhren aus Mitgliedschaften
e Verleih/Vermietung/Leasing

e Lizenzgebihren

e Maklergebuhren

e Werbungsgebiihren
Schlliisselressourcen

Fur ein funktionierendes Geschéaftsmodell ist es unabdingbar, sogenannte Schlisselressourcen zu
besitzen beziehungsweise auch zu beherrschen. Diese Ressourcen ermdglichen es Unternehmen, ihre
Wertangebote fir das entsprechende Kundensegment zu schaffen sowie neue Méarkte zu erschlie3en. Sie
kénnen entweder direkt im Besitz der Unternehmung stehen oder aber auch von einem Partner erworben

werden.
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Man unterscheidet grundlegend zwischen folgenden Ressourcen:

e Physische Ressourcen — Produktionsstatten, Gebaude, Maschinen, Distributionsnetzwerke

¢ Intellektuelle Ressourcen — Patente, Copyrights, spezielles Firmenwissen, Marken

e Menschliche Ressourcen — Jede Person, die fir das Funktionieren des Geschéftsmodells
erforderlich ist

¢ Finanzielle Ressourcen — Bargeld, Aktien, Darlehen
Schllsselaktivitaten

Schlisselaktivitaten beschreiben die wichtigsten Handlungen, Tétigkeiten oder Aktivitaten, die ausgefuhrt
werden missen, damit ein Geschaftsmodell funktionieren kann. Ident zu den Schlusselressourcen mussen
anhand der Schlisselaktivitdten sowohl entsprechende Wertangebote fur das jeweilige Kundensegment

geschaffen als auch neue Markte dadurch erschlossen werden.
Je nach Art des Geschéaftsmodelles konnen folgende Arten von Aktivitdten unterschieden werden:

e Produktion — Konstruktion, Herstellung und Vertrieb
e Problemlésung — Problemidentifikation und Generieren von Losungen

o Plattform/Netzwerk — Erstellung und Wartung von plattformbasierten Geschéaftsmodellen
Partnerschaften

Der Baustein ,Partnerschaften” umfasst alle essentiellen Partner und Lieferanten, welche fur das Schaffen
des Werteangebots sowie fur das Funktionieren des Geschaftsmodelles von Wichtigkeit sind. Die Grinde
von Partnerschaften sind unterschiedlich. Es werden beispielsweise Allianzen von Unternehmen gebildet,
um gewisse Risiken zu minimieren und das Geschaftsmodell weiter auszubauen.
Lieferantenpartnerschaften werden eingegangen, um wichtige Schliusselressourcen zu erwerben. Generell

koénnen vier Arten von Partnerschaften unterschieden werden:

e Strategische Allianzen zwischen Partnern, welche nicht im Wettbewerb miteinander stehen
e Kooperationen zwischen Wettbewerbern
e Joint Ventures, um neue Geschaftsmodelle zu entwickeln

e Kaufer-Anbieter-Beziehung, um eine zuverlassige Versorgung zu sichern

Die Motivatoren, warum ein Unternehmen solche Partnerschaften eingeht, kénnen sehr unterschiedlich

sein. Dabei kdnnen jedoch drei Hauptmotivationsfaktoren unterschieden werden:

e Optimierung und Mengenvorteil
¢ Minderung von Risiken und Unsicherheiten

e Akquise bestimmter Ressourcen und Aktivitaten
Kosten

Der letzte Baustein des Geschaftsmodelles nach Osterwalder und Pigneur befasst sich mit der
Kostenstruktur des Unternehmens. Die Kostenstruktur beschreibt alle anfallenden Kosten, welche bei der
Schaffung des Wertangebots, der intensiven Kundenpflege sowie dem Generieren von Umséatzen
entstehen. Doch die einzelnen Kosten lassen sich relativ einfach kalkulieren, wenn die vorherigen

Bausteine sauber erarbeitet wurden. Ein grof3es Ziel jeder Unternehmung sollte natirlich die Minimierung
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der Kosten sein, wobei manche Geschéaftsmodelle aufgrund ihrer Charakteristiken einfach kostspieliger

sind als andere.
Grundsétzlich lassen sich zwei Arten von Kostenstrukturen unterscheiden:

e Kostenorientiert — Minimierung der Kosten in allen Bereichen

e Wertorientiert — Maximierung des Werteangebots, Kosten stehen im Hintergrund

4.3.2 Geschaftsmodell nach Bieger und Reinhold

Der Geschéaftsmodellansatz von Bieger und Reinhold soll zu einer ganzheitlichen Beschreibung der
Geschéftstatigkeiten einer Organisation verhelfen. Dabei liegt es beim Anwender des Modells, fur welchen
Typ von Unternehmen der Ansatz herangezogen wird, da sich die Autoren nicht auf einen bestimmten
Industriezweig festlegen. Somit kann das Modell fir viele verschiedene Bereiche eingesetzt werden und

ist dadurch universell nutzbar.4®

Das von den Autoren benannte ,wertbasierte Geschaftsmodell“ geht davon aus, dass das Hauptaugenmerk
jeder Unternehmung, die Schaffung von monetaren und nicht-monetéaren Werten ist. Diese Werte kénnen

fur Kunden, Mitarbeiter, Lieferanten, Investoren sowie das Unternehmen selbst generiert werden.46

Entsprechend der Definition eines Geschaftsmodelles nach Bieger und Reinhold in Absatz 4.1 besteht der
wertbasierte Geschéaftsmodellansatz aus sechs Dimensionen, welche miteinander in Wechselwirkung
stehen. Abb. 14 stellt den Geschéaftsmodellansatz grafisch dar, dabei besteht dieser aus einem
Leistungskonzept, einem Wertschopfungskonzept, verschiedenen Kanalen, einem Ertragsmodell, der

Wertverteilung sowie dem Entwicklungskonzept.

D
Leistungskonzept
(value proposition)

LWertschéipfungskonzept

(value development)

Entwicklungskonzept
(value creation)

/

\ 0N

i Kanile
Wertverteilun e

i disseminat?on) (value communication amj

|

Ertragsmodell

transfer)
(value capture)

Abb. 14: Der wertbasierende Geschéaftsmodellansatz, Quelle: In Anlehnung an Bieger/Reinhold (2011), S.33.

Im Folgenden werden die einzelnen Dimensionen genauer erlautert und beschrieben:4”

4 vgl. Bieger/Reinhold (2011), S. 31.
46 vgl. Bieger/Reinhold (2011), S. 32.
47 vgl. Bieger/Reinhold (2011), S. 34-56.
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Leistungskonzept

Die erste Dimension des wertbasierten Geschaftsmodellansatzes und ebenso der Ausgangspunkt des
Geschaftsmodellentwurfs bildet das Leistungskonzept. Anhand dessen legt das Unternehmen fest, tber
welche Leistungen Wert fur verschiedene Kunden oder Kundesegmente erbracht werden soll. Hierbei
spricht man dann, ebenso wie beim Business Model Canvas, von einem Wertversprechen, wobei die zu
erbringende Leistung sowohl aus materiellen und immateriellen Produkten als auch Dienstleistungen oder
sogar einer Kombination dieser bestehen kann. Ziel ist es, relevante Kundenprobleme zu I6sen und somit

einen Nutzen fur den Kunden zu generieren.
Wertschépfungskonzept

Um das im Leistungskonzept festgelegte Wertversprechen auch wirklich in die Realitat umsetzen zu
konnen, folgt im nachsten Schritt die Auswahl, wie dieses fur den Kunden erflllt werden soll. Mit anderen
Worten, es wird durch die Kombination von verschiedenen Ressourcen und Fahigkeiten ein gewtnschter
Wert geschaffen. Dabei kann zwischen unternehmensinternen und unternehmensexternen Ressourcen

unterschieden werden.

Ein wichtiger Faktor ist hierbei zu wissen, welche Ressourcen und Fahigkeiten das Unternehmen besitzt
beziehungsweise beherrscht. Ebenso muss definiert sein, welche Position im Wertschépfungsprozess
eingenommen, wie und mit welchen Partnern zusammengearbeitet wird und wie Transaktionen der

Organisation gesteuert werden.

Beim Bezug von externen Ressourcen und Kompetenzen konnen verschiedene Bezugsarten
unterschieden werden. Es besteht beispielsweise die Mdglichkeit, am Markt zuzukaufen, strategische

Allianzen zu bilden oder Kooperationen einzugehen.
Kanéle

Der Bereich ,Kanale“ befasst sich mit der Thematik, wie der zuvor geschaffene Wert zum Kunden gelangt
und wie das Unternehmen mit dem Kaufer kommuniziert. Daher wird generell zwischen Kommunikations-

und Distributionskanélen unterschieden, wobei beide Hand in Hand gehen sollten.

Als Kommunikationskanéle werden Kanale verstanden, durch welche das Unternehmen mit dem Kunden
kommuniziert und Informationen austauscht. Distributionskanale dienen der Ubermittlung der Produkte,
Dienstleistungen und Services. Das Zusammenspiel beider Kanale wird immer wichtiger, da Kunden stets

zwischen beiden wechseln.

Die Kommunikation mit dem Kunden ist deshalb so wichtig, da nicht nur einmalige Transaktionen
durchgefiihrt, sondern der Kunde durch eine intensive Beziehung langfristig an die Organisation gebunden
werden soll. Dies hat den Vorteil, dass kontinuierliche Wiederkaufe, Zusatzverkaufe sowie positive Mund-

zu-Mund-Propaganda die Folge sind.

Uber die Distributionskanale gelangt die erbrachte Leistung an den Kunden, unabhangig von der Art des
Angebots, seien es Produktverkaufe, das Erbringen von Dienstleistungen oder der Verkauf von digitalen
Gutern. Auch hier gilt das Ziel, den Kunden auf lange Sicht an das Unternehmen zu binden (siehe Abb.
15).
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Kontaktphase Wiederkauf
Nutzungsphase
Kaufphase Evaluationsphase

» ZEIT
Abb. 15: Buying Cycle and Selling Cycle nach Bieger, Quelle: Bieger/Reinhold (2011), S.45.

Ertragsmodell

Da ein Unternehmen einen gewissen Wert fir den Kunden schafft, erhalt dieses im Gegenzug einen Wert
vom Kunden in Form von Ertragen. Das Unternehmen beschreibt dieses Zuruckflie3en von Ertragen an

die Organisation anhand eines Ertragsmodells.

Generell setzt sich der erwirtschaftete Ertrag aus den Termen ,Preis“ und ,Menge“ zusammen (Erlos =
Verkaufspreis mal verkaufter Menge), wobei Unternehmen dabei unterschiedliche Strategien verfolgen. Ist
die Organisation in einem Massenmarkt tétig, so werden hohe Mengen zu niedrigen Preisen abgesetzt.
Handelt es sich hingegen um einen Nischenmarkt, so fallen auf geringe Verkaufsmengen relativ hohe
Verkaufspreise. Dabei bezieht sich die Menge nicht ausschlielich auf die Anzahl verkaufter Produkte,

sondern beispielsweise auf die Menge der Kunden, der Transaktionen pro Kunde oder der Kauffrequenz.*8
Wertverteilung

Die funfte Dimension des wertbasierten Geschaftsmodellansatzes beschaftigt sich mit der Wertverteilung
der erzielten Ertrage innerhalb des Unternehmens sowie an verschiedene Anspruchsgruppen. Ziel ist es,

Finanzierungen sowie kooperative Wertschépfungen fir die Organisation sicherzustellen.

Anspruchsgruppen durch eine angemessene Verteilung von Wertschopfung zum Mitwirken anzuregen, ist

Aufgabe der Unternehmensfihrung. Es gilt dabei drei wichtige Punkte zu beachten:

e Neben internen Anspruchsgruppen wie Lieferanten, eigenen Kapitalgebern, eigenen Kunden oder
der Offentlichkeit miissen auch die Anspruchsgruppen der Unternehmenspartner beriicksichtigt
werden. Diese kdnnen Kunden der Kunden oder aber auch die Kapitalgeber eigener Lieferanten
sein. Ein Mitwirken dieser wird in der heutigen Zeit immer wichtiger und vor allem in Krisenzeiten
stellen sich oft hohe Abhangigkeiten ein.

e Materielle Werte riicken immer weiter in den Hintergrund. Immaterielle Werte werden aufgrund der
globalen Vernetzung und somit auch der Multiplikation von potentiellen Partnern immer wichtiger.
Das Mitwirken von Anspruchsgruppen kann somit auch durch den Austausch von Aufmerksamkeit

gewahrleistet werden.

48 vgl. Johnson (2010), S. 32.
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e Online Communities, Foren und Social Media Plattformen erméglichen der Offentlichkeit, die
Nachfrage an Leistungen zu bestimmen. Daher ist es enorm wichtig, auch fur diese Parteien die

Wertschépfung des Unternehmens sichtbar zu machen.
Entwicklungskonzept

Das Entwicklungskonzept und somit die letzte Dimension des Geschéftsmodellansatzes von Bieger und
Reinhold beschreibt die dynamischen Aspekte eines Geschéaftsmodells. Dabei wird zwischen zwei
Entwicklungsarten unterschieden. Zum einen die qualitative und quantitative Weiterentwicklung der
Schaffung von Werten anhand des bestehenden Geschaftsmodells. Zum anderen die Weiterentwicklung
des gesamten Geschaftsmodelles beziehungsweise von Geschéaftsmodellelementen angesichts

veranderter Rahmenbedingungen.

Eine Weiterentwicklung von Geschaftsmodellen im Laufe der Zeit wird als ganz natlrlich angesehen und
kann beispielsweise durch neue Technologien, Trends oder Innovationen angestof3en werden. Sich

andernde Kundenbedirfnisse sowie starker Wettbewerbsdruck spielen dabei ebenso eine wichtige Rolle.
Im Folgenden werden, ausgehend vom Grad der Verénderung, drei Entwicklungsansatze vorgestellt:

e Quantitatives Wachstum

Ein Unternehmen hat die Mdglichkeit, ohne Veranderung des bestehenden Geschéaftsmodelles
guantitativ zu wachsen. Dies kann beispielsweise durch steigende Absatzmengen, Zunahme an
Bestandskunden oder durch geografische Expansion erfolgen.

e Evolutiondre Adaption

Veranderungen der Rahmenbedingungen sowie das Erreichen von Endpunkten im
Produktlebenszyklen fordern Unternehmen auf, Geschaftsmodellelemente oder auch die
Geschaftsmodellarchitektur graduell zu verandern und zu adaptieren. Als Ausloser kénnen
beispielsweise Produktinnovationen, die Ubertragung eines bestehenden Geschaftsmodells in
eine neue Industrie oder die Veranderung des Ertragskonzeptes genannt werden.

e Revolutiondre Adaption

Bei prinzipieller Veranderung von Geschaftsmodellelementen oder der Geschaftsmodell-
architektur erfahrt das Geschéaftsmodell eine revolutiondre Adaption. Dadurch ist es fir
Unternehmen madglich, voéllig neue Markte zu erreichen und Kundenbedurfnisse auf eine neue Art

und Weise zu befriedigen.

4.3.3 Geschéaftsmodell nach Stahler

Beim Geschéaftsmodellansatz nach Stahler wird davon ausgegangen, dass ein Geschéaftsmodell
ausschlief3lich ein Konzept sein kann, welches bereits in der Praxis seine Anwendung findet. Es ist eine
Anndherung an die reale Organisation beziehungsweise die gesamte Wertschépfungskette eines

Produktes oder Dienstleistung.*®

49 \/gl. Stahler (2002), S. 42.
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Stahler baut sein Geschéaftsmodell auf vier Grundpfeiler auf. Abb. 16 veranschaulicht grafisch das
Zusammenspiel des Ansatzes. Dabei besteht das Modell aus den Bestandteilen Wertversprechen (Value

Proposition), Wertschépfungsarchitektur, Ertragsmodell sowie Kultur und Werte.
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Abb. 16: Geschéftsmodellansatz nach Stahler, Quelle: In Anlehnung an Business Model Creativity (0.J.), Onlinequelle [25.04.2017].

Im Folgenden werden die einzelnen Grundpfeiler naher erlautert, sodann wird auf ihre Merkmale

eingegangen:®°
Wertversprechen

Der Bereich Wertversprechen beschreibt, welchen Nutzen oder Vorteil Kunden oder sonstige
Anspruchsgruppen des Unternehmens aus einer Geschéaftsbeziehung mit der Organisation ziehen. Dabei

sollte explizit zwischen Kunden und Wertschépfungspartnern unterschieden werden.

Kunden sollen anhand des Leistungsangebotes des Unternehmens Befriedigung hinsichtlich ihrer
Bedirfnisse und Winsche erfahren. Anhand des Wertversprechens soll aber nicht nur ein Nutzen fir den
Endkunden geschaffen werden, vielmehr missen auch Wertschépfungspartner wie Lieferanten oder
Komplementére einen Nutzen aus einer Zusammenarbeit mit dem Unternehmen ziehen. Dieser Bemuihung
wird eine hohe Wichtigkeit zugestanden, da Partner zur Teilnahme am Geschéaftsmodell motiviert werden

sollen, um eine perfekte Wertschopfung fur den Endkunden sicherzustellen.
Wertschépfungsarchitektur

Mit diesem Baustein wird die Frage geklart, wie ein entsprechender Wert fur den Kunden generiert wird.
Dabei besteht die Architektur der Wertschopfung aus drei Hauptbestandteilen: dem Produkt-/Marktentwurf

sowie der internen und der externen Architektur.

50 \/gl. Stahler (2002), S. 41 ff.
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e  Produkt-/Marktentwurf

Beim Produkt-/Marktentwurf wird festgelegt, welche Produkte oder Dienstleistungen dem Kunden
angeboten werden. Dieser Bereich umfasst sdmtliche Konfigurationen und Auspragungen der
angebotenen Leistungen bis hin ins kleinste Detail. Neben dem Leistungsangebot wird ebenso
festgelegt, in welchen Markten das Unternehmen tétig ist und welche Kundensegmente bedient
werden.

e Interne Architektur der Leistungserstellung

Sowohl die interne als auch die externe Architektur beschreiben, wie der Produkt-/Marktentwurf
umgesetzt wird, um Produkte und Dienstleistungen fiir den Kunden zu erstellen. Die interne
Architektur gliedert sich in Ressourcen, Stufen der Wertschépfung, die Kommunikationskanale
und Koordinationsmechanismen sowie die Abgrenzung zur externen Wertschépfungsarchitektur.
Unter den internen Ressourcen werden die Kernkompetenzen sowie die strategischen
Vermogenswerte des Unternehmens verstanden. Kernkompetenzen umfassen das Wissen der
Organisation, wohingegen der Besitz (Patente, Marken, Kundenbeziehungen) als strategische
Vermdgenswerte bezeichnet wird. Der Plan, wie und in welcher Reihenfolge die Ressourcen und
Vermdgenswerte eingesetzt werden und welche Akteure daran beteiligt sind, wird als die Stufen
der Wertschopfung verstanden. Kommunikationskanéale und Koordinationsmechanismen dienen
zur Verbindung der einzelnen Akteure sowie zu dessen Abstimmung. Zu guter Letzt muss noch
entschieden werden, welche Wertschopfungsaktivititen vom Unternehmen selbst unternommen
und welche von externen Partnern bezogen werden.

e Externe Architektur der Leistungserstellung

Bei der externen Architektur werden zwei Kernpunkte behandelt: die Schnittstellen des
Unternehmens zum Kunden und die Wertschépfungspartner, welche die Ressourcenbasis der
Organisation verstarken. Die Kundenschnittstelle gewahrleistet tiber Distributions-, Informations-
und Kommunikationskanale eine wichtige Verbindung zum Kunden. Sie beschreibt, welche
Beziehung zwischen dem Kunden und dem Unternehmen herrscht. Die externen
Wertschopfungspartner verhelfen der Organisation, den geforderten Wert fur die Kunden zu
schaffen. Wertschdpfungspartner kénnen Lieferanten, Komplementére, aber auch Wettbewerber
sein. Wie auch bei der internen Architektur werden Kommunikationskanale und
Koordinationsmechanismen gebraucht, um eine Verbindung zwischen der Organisation und den

externen Wertschépfungspartnern zu gewahrleisten.
Ertragsmodell

Neben den Kosten, welche das Wertversprechen und die gewahlte Wertschopfungsarchitektur
verursachen, werden im Geschaftsmodellansatz von Stahler auch die Quellen beschrieben, wie das
Unternehmen einen Ertrag erwirtschaftet. Das Ergebnis des Ertragsmodelles und der zuvor aufgewendeten
Kosten ist die Margenstruktur der Organisation beziehungsweise der Wert, den das Unternehmen fir
seinen Einsatz zurickbekommt. Das Ertragsmodell kann eine oder mehrere Quellen zur

Ertragsgenerierung enthalten.
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Kultur und Werte

Um ein funktionierendes Geschéaftsmodell zu betreiben, ist es wichtig, den mitarbeitenden Akteuren die
richtigen Werte zu vermitteln und vorzuleben. Fiihrungspersonen sind dazu angehalten, ihre Mitarbeiter zu
motivieren und zu Héchstleistungen anzutreiben. Innerhalb der Organisation muss daflir gesorgt werden,
dass die einzelnen Individuen wertschatzend miteinander umgehen, um mdégliche Konflikte zu vermeiden.
Die interne Kultur des Unternehmens spiegelt sich auch nach auf3en wider und entscheidet oft dartiber, ob

Kunden oder Partner eine Beziehung mit der Organisation eingehen wollen oder nicht.

4.3.4 Geschéaftsmodell nach Wirtz

Nach Wirtz bildet das Geschaftsmodell eines Unternehmens seine betrieblichen Produktions- und
Leistungssysteme in einer vereinfachten Form ab. Es wird dargestellt, welche Ressourcen in die
Organisation einflieBen und wie diese durch den innerbetrieblichen Leistungserstellungsprozess in
marktfahige Produkte und Dienstleistungen transformiert werden. Somit beschreibt ein Geschéaftsmodell,
durch welche Kombination von Produktionsfaktoren die geplante Geschéftsstrategie des Unternehmens

umgesetzt werden kann.5!

Aus dieser Sichtweise kann ein Geschaftsmodell als Management-Instrument angesehen werden, welches

systematisch eingesetzt wird, um die Wettbewerbsfahigkeit eines Unternehmens zu stéarken.

Zur richtigen Nutzung muss jedoch verstanden werden, wie die Struktur der Organisation aufgebaut ist und
wie diese funktioniert. Hierfiir baut Wirtz sein Geschéaftsmodell aus einzelnen Partialmodellen auf (siehe
Abb. 17).52
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Abb. 17: Geschaftsmodellansatz nach Wirtz, Quelle: Wirtz (2010), S.41.

Anhand des in Abb. 17 dargestellten Partialmodelles kénnen verschiedene Geschaftssysteme analysiert
und beschrieben werden. Den Anfangspunkt der Analyse bildet zumeist das ,Marktmodell“. Die einzelnen

Elemente des Geschaftsmodelles werden nachfolgend genauer beschrieben und erklart:53

51 \/gl. Wirtz (2010), S. 40.
52 \/gl. Wirtz (2010), S. 79.
53 \/gl. Wirtz (2010), S. 41 f.
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Das Marktmodell

Durch das Marktmodell werden verschiedene Akteure sowie Interaktionen untereinander abgebildet. Es
wird somit veranschaulicht, welche Akteure dem jeweiligen Unternehmen in den verschiedenen Markten
gegeniberstehen. Grundsatzlich teilt sich das Modell in zwei Teile, das Nachfrage- und das
Wettbewerbsmodell. Das Nachfragemodell befasst sich mit der Segmentierung des Marktes. Hierbei
werden Kundengruppen nach bestimmten Merkmalen unterschieden und somit der Gesamtmarkt in
homogene Teilméarkte segmentiert. Die heterogenen Bedurfnisse der einzelnen Kundengruppen werden
durch differenzierte Marktleistungen erfillt. Im Wettbewerbsmodell erfolgt die Analyse der Umwelt, um

Wettbewerber des Unternehmens zu identifizieren.
Das Beschaffungsmodell

Dieser Teil des Geschaftsmodelles befasst sich mit den Produktionsfaktoren, die von unterschiedlichen
Lieferanten geordert werden. Dabei geht es um die Auswahl der richtigen Lieferanten sowie der richtigen
Art und Menge der Produktionsfaktoren. In diesem Zusammenhang muss sehr auf den Wettbewerb im
Anbietermarkt geachtet werden, da bei zu hoher Beschaffungskonzentration im Markt lediglich eine geringe

Anzahl an mdéglichen Lieferanten zur Verfligung steht.
Das Leistungserstellungsmodell

Das Leistungserstellungsmodell stellt die Kombination von Gitern und Dienstleistungen sowie deren
Transformation in angebotsfahige Leistungen dar. Hierbei stehen in der Regel weniger technische
GesetzmalRigkeiten der Produktion, als vielmehr die ©6konomische Beziehung zwischen den

Produktionsfaktoren und dessen Einsatzmengen im Vordergrund.
Das Leistungsangebotsmodell

Das Herzstiick des Geschaftsmodellansatzes nach Wirtz ist das Leistungsangebotsmodell, es beschreibt,
welches Leistungsspektrum (Produkte und Dienstleistungen) welchen Nachfrager- beziehungsweise
Kundengruppen angeboten werden soll. Dabei unterscheiden sich die Kundenwiinsche zum Teil erheblich.
Deshalb sollte darauf geachtet werden, dass das Leistungsangebot auf die speziellen Wiinsche des

Kunden angepasst wird.
Das Distributionsmodell

Anknupfend an das Leistungsangebotsmodell beschreibt das Distributionsmodell, wie die erstellte Leistung
an den Kunden vertrieben wird und vor allem, durch welche Kanéle. Es kann dabei zwischen materiellen
(physischen) und immateriellen informationsbasierten Gitern unterschieden werden. Materielle Guter
kénnen elektronisch gehandelt, missen jedoch physisch zugestellt werden. Immaterielle

informationsbasierte Produkte kdnnen hingegen entweder online oder aber auch offline vertrieben werden.
Das Kapitalmodell

Samtliche Informationen zu Kosten, Finanzierungsmdoglichkeiten und Umsatzerlésen bilden das
Kapitalmodell. Es gliedert sich in das Finanzierungs- und das Erlésmodell. Das Finanzierungsmodell
ermittelt den jeweils aktuellen und zukinftigen Finanz- und Kapitalbedarf, um das entsprechende
Geschaftssystem zu erhalten. Das Erlésmodell dient hingegen zur Systematisierung der verschiedenen

Erldsformen des Unternenmens. Hierbei kann zwischen direkten wund indirekten sowie
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transaktionsabhéngigen und transaktionsunabhéangigen Erldsformen unterschieden werden. Wichtig ist zu
beachten, dass samtliche Anderungen in den vorherigen Partialmodellen in den meisten Féllen auch zu

Anderungen im Kapitalmodell fiihren.

4.3.5 Zusammenfassung

Die in Absatz 4.3 beschriebenen Geschaftsmodelle zeigen auf, welche Aspekte erfolgreiche und innovative
Geschaftsmodelle aufweisen beziehungsweise behandeln. In diesem Zusammenhang sticht vor allem das
Business Model Canvas von Osterwalder und Pigneur hervor, da es durch seine grafische Aufbereitung
der einzelnen Elemente leicht verstandlich und anwendungsfreundlich ist. Das Beschreiben und
Analysieren von komplexen Geschéaftsmodellen wird dadurch deutlich vereinfacht.

Um jedoch ein Geschéftsmodell entwickeln zu kdnnen, fehlen noch konkrete Handlungsanweisungen.
Diese sollen nun anhand verschiedener theoretischer Vorgehensmodelle erértert und dargelegt werden.
Sie bilden im Anschluss den Grundstein flr die Entwicklung eines spezifischen Vorgehensmodells fir den
Sondermaschinenbau.

4.4 Vorgehensmodelle zur Geschéaftsmodellentwicklung

Ohne eine systematische Vorgehensweise bei der Entwicklung von Geschéftsmodellen stellt eine
Neuentwicklung eine beinahe unlésbare Aufgabe dar. Das Arbeiten nach konkreten

Handlungsanweisungen und vordefinierten Aktivitdten bietet dabei eine enorme Hilfestellung.

Im Folgenden werden drei theoretische Vorgehensmodelle aus der Literatur vorgestellt und beschrieben.
Diese dienen im Anschluss als Orientierungsrahmen fr die Entwicklung eines Vorgehensmodells, welches
speziell auf die fur den Sondermaschinenbau gestellten Anforderungen ausgelegt ist und eine gezielte

Geschéaftsmodellentwicklung ermdéglichen soll.

4.4.1 Vorgehensmodell nach Osterwalder und Pigneur

Nach Osterwalder und Pigneur stellt jede Geschaftsmodellentwicklung ein einzigartiges Projekt dar und
wird durch verschiedenste Hindernisse, Herausforderungen und Erfolgsfaktoren beeinflusst. Grinde fir
eine Neugestaltung kénnen verschiedenster Natur sein, beispielsweise das Bedurfnis nach neuem
Wachstumspotential, eine Krise, die Griindung eines Start-Up — Unternehmen oder einfach, um neue
Produkte oder Technologien auf den Markt zu bringen.5*

Ihr Vorgehensmodell gliedert sich in die funf nicht ganz klar voneinander trennbaren Phasen Mobilisieren,
Verstehen, Gestalten, Implementieren und Durchfuhren (siehe Abb. 18). Diese kdnnen an die Bedirfnisse
des durchfiihrenden Unternehmens angepasst werden. Die Durchfiihrung an sich wird von den Autoren als
sehr aufwendig und zeitintensiv beschrieben, sowie die Tatsache, dass der Prozess in den wenigsten

Fallen linear verlauft.5®

54 vgl. Osterwalder/Pigneur (2010), S. 244.
%5 vgl. Osterwalder/Pigneur (2010), S. 248.
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Mobilisierung Verstehen Gestalten Implementieren Durchfiithren

Abb. 18: Vorgehensmodell nach Osterwalder und Pigneur, Quelle: In Anlehnung an Osterwalder/Pigneur (2010), S. 249.

Die einzelnen Phasen kdnnen wie folgt beschrieben werden:56
Phase 1 — Mobilisieren

Phase 1 beschéftigt sich mit dem Schaffen der Voraussetzungen fur eine erfolgreiche Projektdurchfiihrung.
Hierbei missen die gewlinschten Projektziele festgelegt und ein méglichst multidisziplinares Projektteam
aus den unterschiedlichsten Unternehmensbereichen zusammengestellt werden. Vorlaufig generierte
Ideen sollten bereits in dieser Phase in ein Business Model Canvas Ubertragen werden, um diese von

Beginn an strukturiert darzustellen und vergleichen zu kénnen.
Phase 2 — Verstehen

Phase 2 charakterisiert das Verstehen des Umfeldes, in welches das neu entwickelte Geschaftsmodell
kilnftig platziert werden soll. Dies umfasst eine Analyse des Marktes, der Wettbewerbssituation sowie der
Kunden. Nach den Autoren besteht dabei jedoch die Gefahr, sich in Gbermafige Analysetétigkeiten zu
verlieren. Eine Abhilfe soll hierfiir das Entwickeln von vorlaufigen Geschaftsmodellen bieten, diese kénnen

eingesetzt werden, um schnelles Feedback zu erhalten und Kundenbediirfnisse zu identifizieren.
Phase 3 — Gestalten

In der dritten Phase wird versucht, unter Zuhilfenahme von Kreativitatstechniken wie Brainstorming Ideen
fur zukinftige Geschéftsmodelle zu generieren. Diese sollen helfen, die Barrieren des Status quo zu
Uberwinden und attraktive Geschéaftsmodelloptionen hervorzubringen. Visualisiert werden die generierten
Ideen anhand des Business Model Canvas, um ein gemeinsames Verstandnis zu schaffen und

anschlieBend eine Auswahl des favorisierten Geschaftsmodelles treffen zu kdnnen.
Phase 4 — Implementieren

In der Implementierungsphase wird versucht, das zuvor ausgewéhlte Geschaftsmodell in die eigene
Organisation einzugliedern. Hierfiir missen Meilensteine festgelegt, Zeitpléane erstellt, ein Projektbudget
geplant und die nétigen Organisationsstrukturen geschaffen werden. Hilfestellung in dieser Phase sollte
die Erstellung eines Businessplans sein, in welchem das neue Geschéaftsmodell detailliert beschrieben

wird.
Phase 5 — Durchfiihren

Die letzte Phase des Vorgehensmodells gleicht einer endlosen Feedbackschleife. Hierbei erfolgt eine
fortlaufende Uberpriifung und Bewertung des Geschaftsmodells sowie dessen Umwelt. Dies fordert somit
auch eine stetige Anpassung des Modells im Falle sich andernder Rahmenbedingungen. Das Durchflihren
von Workshops mit funktionsiibergreifenden Teams zur Bewertung und Anpassung des Modells scheint in

dieser Phase sinnvoll.

%6 vgl. Osterwalder/Pigneur (2010), S. 250 ff.
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4.4.2 Vorgehensmodell nach Wirtz

Nach Wirtz erfolgen Geschéaftsmodellentwicklungen in der Praxis haufig eher ungeplant und bergen somit
viele Risiken, welche aufgrund mangelnder objektiver Datenbasis zum Misserfolg fiihren kénnen. Aus
diesem Grund sollte die Entwicklung anhand eines strukturierten Planungsprozesses durchgefiihrt werden.
Die Wahrscheinlichkeit der Uberlebensfahigkeit des Geschiftsmodelles wird dadurch erhoht und die

Komplexitat reduziert.5”

Das dazu erforderliche Vorgehensmodell gliedert sich in vier nacheinander abzuarbeitende Phasen (siehe
Abb. 19).

Machbarkeits- Entscheidungs-

Ideengenerierung analyse Prototyping findung

Abb. 19: Vorgehensmodell nach Wirtz, Quelle: In Anlehnung an Wirtz (2010), S. 205.

Im Folgenden werden die einzelnen Phasen naher erlautert und beschrieben:58
Phase 1 — Ideengenerierung

Ausgangspunkt der ersten Phase des Vorgehensmodells bildet die Anwendung verschiedenster
Kreativitatstechniken, um neue Geschaftsmodellideen zu generieren. Vom Autor werden hierflir geeignete
Methoden wie Brainstorming, Morphologischer Kasten, 6-3-5 Methode oder Synektik vorgeschlagen, um
diese anhand eines Workshops durchzufihren. Nach der Ideengenerierung und einer anschlieenden
Auswahl wird ein erstes Grobkonzept des Geschaftsmodelles anhand des vom Autor entwickelten

Partialmodelles (siehe Abb. 17) dargestellt.
Phase 2 — Machbarkeitsanalyse

Nachdem die Phase der Ideengenerierung abgeschlossen ist und ein erstes Grobkonzept vorliegt, soll im
nachsten Schritt die Umwelt des Unternehmens analysiert werden. Daflr gliedert sich die
Machbarkeitsanalyse in eine Umfeld-, Branchen-, Markt- sowie eine Wettbewerbsanalyse. Anhand der
Umfeldanalyse sollen die Einzelbestandteile Technologie, Regulationen, Okonomie und die Gesellschaft
naher beleuchtet werden. Durch eine gezielte Branchen- und Marktanalyse werden relevante Industrien
untersucht, weiters wird versucht herauszufinden, ob ein neu entwickeltes Geschéftsmodell darin ein
entsprechendes  Erfolgspotential aufweist. Im letzten Schritt schlagt der Autor eine
Branchenstrukturanalyse nach Porter vor, um ein Bild von der derzeitigen Wettbewerbssituation in der
Branche zu erhalten. Am Ende der Machbarkeitsanalyse sollte das in Phase 1 erstellte Grobkonzept

aktualisiert und verfeinert werden.

57 Vgl. Wirtz (2010), S. 203.
58 \/gl. Wirtz (2010), S. 207-219.
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Phase 3 — Prototyping

In Phase 3 werden nun die Ideen mit dem gréRten Erfolgspotential aufgegriffen, weiters wird versucht,
mehrere Entwicklungspfade derselben Idee zu erstellen. Dies ermdglicht einen besseren Vergleich der
Implementierungsmaoglichkeiten, um die beste Alternative auszuwahlen. Die dadurch resultierenden
Prototypen bilden erste Feinkonzepte des Geschéaftsmodells und bilden somit auch das Ende der

Partialmodellentwicklung.
Phase 4 — Entscheidungsfindung

Die letzte Phase des Vorgehensmodells befasst sich mit der Bewertung und dem Vergleich der zuvor
entwickelten Feinkonzepte, um im Anschluss die erfolgversprechendste Alternative auszuwéhlen. Anhand
einer Checkliste kénnen die besten Konzepte ausgewahlt werden. Diese kénnen anschlielend im Form
von Business-Planen formalisiert werden. Das Anfertigen der Business-Plane soll zu einem wirtschaftlichen
Vergleich der Ubrig gebliebenen Konzepte dienen, um eine endgiltige Entscheidung zur Auswahl des

besten Konzeptes zu treffen.

4.4.3 Vorgehensmodell nach Gassmann/Frankenberger/Csik

Grundlage des Vorgehensmodells nach Gassmann, Frankenberger und Csik bildet ein
Geschaftsmodellansatz ahnlich den in Absatz 4.3 beschriebenen Konzepten. lhr Ansatz zum Beschreiben
und Darstellen von Geschéaftsmodellen gliedert sich in vier Dimensionen und ist in Abb. 20 grafisch

dargestellit.

Was bieten wir den
Kunden an?

Nutzen-
versprechen

Wie wird Wert
erzielt?

Wie stellen wir die
Leistung her?
Ertrags- Wert-
mechanik schoépfungs-

kette

Wer sind unsere

Zielkunden?

Abb. 20: Geschéftsmodellansatz nach Gassmann, Frankenberger und Csik, Quelle: Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S.6.

Die Dimensionen gliedern sich in Kunden, Nutzenversprechen, Wertschopfungskette, Ertragsmechanik

und kénnen wie folgt beschrieben werden:5°
Der Kunde (Wer?)

Im Zentrum jedes Geschéaftsmodells steht der Kunde. Das Unternehmen muss ein exaktes Wissen uber

die jeweiligen Kundensegmente haben und wie diese adressiert werden sollen.

%9 vgl. Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S. 6.
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Das Nutzenversprechen (Was?)

Das Nutzenversprechen beschreibt die jeweiligen Leistungsangebote der Organisation und wie diese den

Kunden und dessen Bedurfnisse befriedigen.
Die Wertschopfung (Wie?)

Um das Nutzenversprechen zu generieren, sind gewisse Prozesse, Aktivitaten und Ressourcen vonnéten.
Die Koordination dieser Elemente entlang der Wertschopfungskette bildet die Dimension der

Wertschopfung.
Die Ertragsmechanik (Wert?)

Die letzte Dimension des Geschéaftsmodellansatzes beschreibt die Ertragsmechanismen durch das
Geschaftsmodell, also wie die Kostenstruktur sowie die Umsatzmechanismen im Unternehmen gestaltet

sind.

Um nun ein neues Geschéftsmodell zu entwickeln, beschreiben die Autoren ein Vorgehensmodell mit dem
Namen ,St. Galler Business Model Navigator®. Der St. Galler Business Model Navigator beruht auf der
Analyse der erfolgreichsten Geschaftsmodelle der letzten 50 Jahre sowie zahlreichen
Geschaftsmodellpionieren der letzten 150 Jahre. Das entwickelte Modell ist aktionsorientiert und soll ein
Durchbrechen der dominanten Branchenlogik ermdglichen. Es basiert auf der Erkenntnis, dass sich neue

Geschaftsmodelle Uber kreative Imitation und Rekombination entwickeln lassen.®°

Die Vorgehensweise des Modells lasst sich in die Schritte Initiierung, Ideenfindung, Integration und

Implementierung untergliedern und ist in Abb. 21 grafisch dargestellit.

Initileren Ideenfindung Integration Implementierung

Abb. 21: Vorgehensmodell (St. Galler Business Model Navigator) nach Gassmann, Frankenberger und Csik, Quelle: In Anlehnung
an Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S.16.

Die einzelnen Phasen des Business Model Navigators konnen wie folgt beschrieben werden: 6!
Phase 1 — Initiierung

Da ein Geschaftsmodell kein isoliertes Konstrukt ist, sondern in einer standigen Wechselbeziehung mit
seiner Unternehmensumwelt steht, sollte diese in der ersten Phase analysiert werden. Ausgangspunkt
bildet das Darstellen des gegenwartigen Geschaftsmodelles anhand des zuvor beschriebenen Ansatzes.
Im néchsten Schritt miissen Akteure und Einflussfaktoren analysiert werden. Unter Akteuren werden dabei
das eigene Unternehmen, Kunden, Partner sowie Wettbewerber verstanden, da fir eine erfolgreiche
Geschaftsmodellinnovation das Verstehen des Ecosystems unabdingbar ist. Neben dem Verstandnis der
relevanten Akteure missen ebenso die wichtigsten Wandeltreiber in Form von Einflussfaktoren genauer

untersucht werden. Diese gliedern sich in Technologien, Trends und regulatorische Veréanderungen.

80 vgl. Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S. 15 f.
61 vgl. Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S. 22-54.
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Phase 2 — Ideenfindung

Ist Phase 1 abgeschlossen, so ergeben sich daraus meist einige Erkenntnisse wie vermutetes
Nutzerpotential oder konkrete Problemstellungen, welche eine mégliche Stofrichtung vorgeben kénnen.
Die Uberfiihrung dieser in ein Geschaftsmodell stellt sich zumeist als schwierig dar, da es meistens
mehrere Alternativen gibt. Aus diesem Grund erfolgt in der Phase der Ideenfindung die Durchfiihrung einer
Methodik zur Musteradaption. Konkret fanden die Autoren heraus, dass 90 Prozent der analysierten
Geschaftsmodelle nicht neu sind, sondern auf 55 gleichen Mustern basieren. Diese Muster kdnnen also
hergenommen und auf das eigene Geschéaftsmodell Ubertragen werden. Dadurch kénnen génzlich neue

Ideen fur das eigene Geschéaftsmodell entstehen.
Phase 3 — Integration

Nach der Identifizierung und Adaptierung neuer Muster muss nun eine Einbindung in ein gesamtheitliches
Geschaftsmodell erfolgen. Hierbei ist es wichtig, dass dieses eine Konsistenz zu den internen
Anforderungen des Unternehmens sowie zu dessen externem Umfeld aufweist. Bei der internen
Konsistenz wird die Stimmigkeit zu den vier Dimensionen des Geschéftsmodellansatzes verstanden.
Extern muissen die Bedirfnisse der Kunden und Partner befriedigt sowie aktuelle Trends und

Wetthewerbsbedingungen miteinbezogen werden.
Phase 4 — Implementierung

In der letzten Phase erfolgt die Implementierung des neuen Geschaftsmodelles in die Organisation. Dazu
schlagen die Autoren die Entwicklung eines ersten Prototyps vor, welcher im kleinen Rahmen getestet und
wenn notig angepasst wird. Dies bietet die Moglichkeit, Risiken zu beschranken und wichtige Erkenntnisse
aus der Testphase zu beziehen, um einen spateren Markt-Roll-Out so reibungslos wie moglich zu

gestalten.
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5 SUPPORTMETHODEN UND AKTIVITATEN

Die einzelnen Phasen der eben vorgestellten Vorgehensmodelle bilden einen konkreten Handlungsrahmen
der Geschaftsmodellentwicklung. Um jedoch zu wissen, welche Aktivitdten und Methoden in der jeweiligen
Phase anzuwenden sind und vor allem wie diese durchgefiihrt werden mussen, sollen die nachfolgenden
Seiten Hilfestellung leisten. Die richtige Anwendung von verschiedenen Methoden und Werkzeugen liefert

in der Praxis die gewiinschten Informationen der jeweiligen Phase.

In diesem Kapitel sollen nun einige von ihnen vorgestellt und ndher beschrieben werden. Ziel sollte hierbei
sein, darzulegen, wie beispielsweise ein Unternehmensumfeld strukturiert analysiert werden kann oder

welche Bedirfnisse der Kunden relevant fiir das Unternehmen sind.

Anhand einer intensiven Literaturrecherche ergeben sich mehrere zur Verfligung stehende Methoden und
Werkzeuge. Diese konnen jedoch nicht allesamt in das Vorgehensmodell einflieen, da dies eine
Uberfiillung des Vorgehensmodells zur Folge héatte und nicht im Interesse der spateren Anwender stehen
wirde. Viele der Methoden haben einen &hnlichen Aufbau und unterscheiden sich wirklich nur durch
Nuancen. Aus diesem Grund muissen Kriterien definiert und anschlieRend die Methoden und Werkzeuge

anhand dieser bewertet und ausgewahlt werden.

5.1 Bewertung und Auswahl der benétigten Methoden und Werkzeuge

Ein in der Praxis haufig verwendetes Tool zur Bewertung von Entscheidungsalternativen stellt die
Nutzwertanalyse, auch Scoring-Modell genannt, dar. Sie ermdglicht eine Bewertung unter Einbeziehung
gualitativer sowie auch quantitativer Zielkriterien. Hierbei werden zuvor Kriterien festgelegt, anhand derer
die einzelnen Methoden bewertet werden sollen. Diese Kriterien werden im Anschluss einer Gewichtung
(in %) unterzogen, dadurch wird die Zielpréferenz zum Ausdruck gebracht. Die zu vergleichenden
Methoden werden anhand einer Punkteskala (1-5) bewertet (Zielgewichtung). Die Zuordnung der Punkte
erfolgt nach einer subjektiven Einschatzung durch den Bewertenden. Im letzten Schritt werden die
Zielwerte mit den jeweiligen Zielgewichten multipliziert, um dadurch den Nutzwert zu erhalten. Durch die

Addition der einzelnen Spalten wird abschlieRend der Gesamtnutzwert errechnet.?
Fir die Bewertung der Methoden und Werkzeuge kdnnen folgende Zielkriterien festgehalten werden:

e Visuelle Darstellung — Ein grafisch gut aufbereitetes Modell fordert das Verstéandnis sowie die
Motivation zur Teilnahme der Durchfiihrenden.

o Einfache Anwendbarkeit — Ein von Beginn an logischer Aufbau der Modelle sollte gewahrleistet
sein. Zu hohe Komplexitat im Umgang mit dieser Art von Methoden kann sehr schnell zu einem
Schiffbruch des Projektes fiihren.

e Auf viele Branchen anwendbar — Wie in Kapitel 3.3 bereits dargestellt, werden im
Sondermaschinenbau unterschiedlichste Branchen bedient. Eine vorherige eigensténdige
Auswahl ist hierbei zumeist nicht méglich. Aus diesem Grund mussen die verwendeten Modelle

fir unterschiedlichste Branchen anwendbar sein.

62 vgl. Vahs/Brem (2015), S. 328 ff.
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o Keine Spezialkenntnisse erforderlich — Mitarbeiter in kleinen und mittleren Unternehmen verfigen
zumeist nicht Gber fundiertes Wissen zu Branchen- oder Kundenanalysen. Da die Methodiken
aber von jeglichen Unternehmen in der Sondermaschinenbaubranche angewendet werden sollen,
missen die Modelle ohne spezifische Vorkenntnisse und Spezialwissen durchfiihrbar sein.

e Geringe Vorlaufzeit — Die Ressource Zeit spielt in séamtlichen Entwicklungsprozessen des
Sondermaschinenbaus eine enorm wichtige Rolle. Geringe Vorlaufzeiten wirken sich positiv auf
die Gesamtdauer des Projektes aus und resultieren in raschem Handeln.

e Realitdtsnahe Ergebnisse — Viele Ergebnisse aus durchgefiihrten, methodenunterstitzten Phasen
spiegeln oft nicht die exakte Realitét wider. Dies gilt es mit einer korrekten Auswahl an Methoden

und Werkzeugen zu vermeiden.

Die definierten Zielkriterien werden nun, zusammen mit den identifizierten Methoden und Werkzeugen aus
der Literaturrecherche, in eine Nutzwertanalyse tberfihrt, welche in Abb. 22 dargestellt ist. Es wird hierbei

eine Trennung zwischen Analysemethoden fur Unternehmensumwelt und Kundenbedirfnisse

durchgeftihrt.
Unternehmensumwelt
Five Forces Business Model ;
Zielkriterien Gewichtung STEP-Analyse (Branchenstrukturanalyse) Environment Benchmarking
in % Sewert Gewichtete | o Gewichtete Bewert Gewichtete | o Gewichtete
Bwertung Bewertung eweriung Bewertung ewertung Bewertung ewertung Bewertung

Visuelle Darstellung 18 3 0,54 5 0,90 5 0,90 2 0,36
Einfache Anwendbarkeit 8 4 0,32 5 0,40 3 0,24 5 0,40
Auf viele Branchen 22 5 1,10 5 1,10 5 110 4 0,88
anwendbar
Keine Spezwalkenntmsse 13 3 038 4 0,52 3 0.39 5 0,65
erforderlich
Geringe Vorlaufzeit 20 3 0,60 4 0,80 3 0,60 5 1,00
Realitatsnahe Ergebnisse 19 4 0,76 3 0,57 4 0,76 5 0,95

Summe 100 3,71 4,29 3,99 4,24
Beurteilungsskala: 5 hoher Nutzen, 1 geringer Nutzen
Kundenbediirfnisse

Value Proposition
ik Gewichtung Canvas Kano Modell Marktforschung
ielkriterien in % Gewichtete Gewichtete Gewichtete
Bewerlung Bewertung Bewerlung Bewertung Bewertung Bewertung

Visuelle Darstellung 18 5 0,90 3 0,54 1 0,18
Einfache Anwendbarkeit 38 5 0,40 5 0,40 2 0,16
Auf viele Branchen 29 5 110 5 1,10 5 1,10
anwendbar
Keine Speaalkenntmsse 13 5 065 5 0.65 5 0,85
erforderlich
Geringe Vorlaufzeit 20 4 0,80 4 0,80 3 0,60
Realitatsnahe Ergebnisse 19 3 0,57 1 0,20 5 0,95

Summe 100 4,42 3,69 3,64
Beurteilungsskala: 5 hoher Nutzen, 1 geringer Nutzen

Abb. 22: Nutzwertanalyse zur Bewertung geeigneter Methoden und Werkzeuge Quelle: Eigene Darstellung.

Im Analysefeld der Unternehmensumwelt Uiberzeugt die Branchenstrukturanalyse von Michael E. Porter
vor allem durch die grafische Aufbereitung des Modells, eine einfache Anwendbarkeit sowie die Moglichkeit
zur Durchfihrung innerhalb verschiedenster Branchenfelder, dicht gefolgt von einem Benchmarking-
prozess, welcher aufgrund der guten ergdnzenden Wirkung im Zusammenhang mit der Branchenstruktur-

analyse ebenfalls ndher betrachtet wird.

41



Supportmethoden und Aktivitaten

Im Bereich der Kundenbedirfnisse féllt die Entscheidung auf das Value Proposition Canvas von
Osterwalder et.al. Anhand dessen kénnen Kunden schnell und einfach sowie auch tiefgreifend analysiert
werden. Obwohl die Marktforschung im Vergleich zum zweitplatzierten Kano-Modell weniger Punkte
erreicht, so sollte sie im Folgenden doch naher betrachtet werden, da die Ergebnisse einer Marktforschung

im Vergleich zu anderen Methoden am ehesten der Realitat entsprechen.

Die ausgewahlten Methoden und Aktivitaten werden nun im Folgenden néher behandelt und beschrieben.

5.2 Five Forces von Porter

Vor allem in der Branche des Sondermaschinenbaus ist es wichtig, das Unternehmensumfeld einer
Organisation und dessen Branchenstruktur genau zu kennen. Hierbei ist die Wettbewerbsdichte am
entsprechenden Markt von grof3er Bedeutung, denn diese gibt Aufschluss dariiber, ob es tberhaupt

sinnvoll ist, sich darin zu positionieren.

Ein in der Praxis haufig angewendetes Tool zur Branchenanalyse stellt die Five Forces Analyse
(Branchenstrukturanalyse) nach Michael E. Porter dar. Sie dient zur Analyse der entsprechenden Branche
des Unternehmens sowie des dort befindlichen Wettbewerbs. Ein wichtiger Aspekt in diesem
Zusammenhang ist, dass das Five Forces Modell fur die Branche eines Unternehmens, ein Geschéftsfeld

oder auch firr Produkte und Dienstleistungen angewendet werden kann.%3

Nach Porter hangt der Wettbewerb eines Geschaftsumfeldes von funf treibenden Wettbewerbskréaften ab.
Das Zusammenspiel dieser wird in Abb. 23 grafisch dargestellt. Die Starke aller funf Krafte zusammen

bestimmt das endgliltige Gewinnpotential in einer Branche.54
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Verhandlungs-
starke

Wetthewerb

4

Rivalitat

\

Lieferanten Kunden

J/

Verhandlungs-
stérke

Bedrohung durch
Ersatzprodukte

Substitutions-
produkte

Abb. 23: Branchenstrukturanalyse (Five Forces) nach Porter, Quelle: In Anlehnung an Porter (1980), S. 4.

8 vgl. Schawel/Billing (2011), S. 88.
5 vgl. Porter (1980), S. 3.
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Die Wettbewerbsrivalitat

Den Kernpunkt der Branchenstrukturanalyse stellt die Konkurrenzsituation am Markt dar. Bei erhdhtem
Aufkommen von Angeboten in einer Branche folgt eine zunehmende Wettbewerbsintensitat. Phanomene
dieser Art lassen sich zumeist auf stagnierenden Markten beobachten, bei denen ein harter Kampf um
Marktanteile herrscht. Die Wettbewerbsintensitat entsteht grundsatzlich durch einen Preis- oder einen

Leistungswettbewerb.55
Der potentielle Mitbewerber

Bietet das eigene Unternehmen hoch innovative und gewinnbringende Produkte in einem Markt an, spricht
sich dies sehr schnell herum und ruft zumeist Nachahmer auf den Plan. Hierbei ist besondere Vorsicht
geboten, da zu diesem Zeitpunkt der Analyse solch ein Wettbewerb noch nicht am Markt existiert. Es kann

jedoch sein, dass der potentielle Mitbewerber unmittelbar vor dem Markteintritt steht.56

Die Gefahr des Einstiegs neuer Konkurrenten hangt im Wesentlichen davon ab, welche Eintrittsbarrieren
zu Uberwinden sind. Gelingt es etablierten Anbietern, hohe Barrieren zu schaffen, so finden sich Newcomer

bei Markteintritt in einem sehr unangenehmen Umfeld wieder.5”
Gefahr durch Substitutionsprodukte

Substitute sind Produkte oder Dienstleistungen aus anderen Branchen, welche dieselbe Funktion erflllen

wie das Angebot des eigenen Unternehmens.58

Aus diesem Grund ist hierbei besondere Vorsicht geboten, denn befriedigen diese Leistungen die
Bedurfnisse der Kunden ebenso gut wie die der eigenen Produkte, so kann dies zu Verlust von

Marktanteilen fuhren.
Verhandlungsstarke der Kunden

Kunden haben einen enormen Einfluss auf eine Organisation. Sie verhandeln fur niedrigere Preise, fordern
stets eine hdhere Qualitat der Leistung und spielen Unternehmen untereinander aus. Dieser Umstand wirkt

sich somit negativ auf die Profitabilitat eines Geschaftes aus.5°
Verhandlungsstarke der Lieferanten

Als funfte und letzte Wettbewerbskraft setzt sich Porter mit der Verhandlungsstarke von Lieferanten
auseinander. Diese koénnen ohne Vorankindigung ihre Absatzpreise erhéhen oder aber auch eine
niedrigere Qualitat der Waren liefern, woraus direkte Auswirkungen auf das eigene Unternehmen
resultieren. Je weniger alternative Lieferanten am Markt bestehen, desto groBer wird deren

Verhandlungsmacht.”

8 vgl. Hermann/Huber (2009), S. 56.

% Vgl. Heubel (2016), Onlinequelle [10.05.2017].
57 vgl. Porter (1980), S. 7.

% vgl. Porter (1980), S. 23.

8 vgl. Hermann/Huber (2009), S. 56.

0vgl. Porter (1980), S. 27.
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5.3 Benchmarking

Durch die Globalisierung und die stetige Intensivierung des Wettbewerbs ist es essentiell wichtig, sich mit
den Besten zu vergleichen und ein systematisches Lernen von fiihrenden Unternehmen immer detalillierter

und brancheniibergreifender zu betreiben.”

Um sich nun direkt mit anderen Teilnehmern am Markt vergleichen zu kdnnen, sollte ein Benchmarking-
Prozess durchgefiihrt werden. Hierbei gilt es Organisationen anhand standardisierter Richtgrof3en, den
sogenannten Benchmarks, zu vergleichen. Mit dieser Art der Gegentiberstellung kdnnen jedoch nicht nur
Unternehmen an sich, sondern auch Produkte, Dienstleistungen oder Prozesse von anderen Mittbewerbern

analysiert werden.”?

Benchmarking hat somit das Ziel, Differenzen zur eigenen Praxis auszuarbeiten und gibt einen Anstol3,
Uber Alternativen nachzudenken, wodurch sich die Wahrscheinlichkeit, einen wertvollen Input zu erhalten,
enorm erhoht. Die beiden Kernfragen ,Warum machen es andere Organisationen anders? und ,Unter

welchen Rahmenbedingungen machen diese es besser?” spielen dabei eine wichtige Rolle.”

Der Ablauf eines Benchmarking-Prozesses kann grundséatzlich in vier Phasen eingeteilt werden, diese

werden in Abb. 24 schematisch abgebildet.
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Abb. 24: Phasen des Benchmarking-Prozesse, Quelle: In Anlehnung an Schawel/Billing (2011), S. 40.

Ein solcher Vergleichsprozess muss jedoch nicht immer mit anderen Unternehmen erfolgen, genauer

gesagt gibt es grundséatzlich zwei verschiedene Formen des Benchmarkings:*

e Internes Benchmarking: Vergleich von Benchmark-Objekten innerhalb einer Organisation oder

Gegenuberstellung verschiedener Geschéftseinheiten eines Unternehmens.

1 vgl. Pieske (1995), S. 49.

2 vgl. Hermann/Huber (2009), S. 72.

3 vgl. Pieske (1995), S. 50.

74 v/gl. Volkelt (2014), S. 89 f.
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e Externes Benchmarking: Analyse und Vergleich von anderen Organisationen. Das
Hauptaugenmerk liegt auf den fihrenden Mittbewerbern einer Branche. In diesem
Zusammenhang ist es jedoch auch sinnvoll, branchenfremde Unternehmen zu analysieren, um

aus den gewohnten Bahnen auszubrechen.

Die fur einen Benchmark-Prozess erforderlichen Informationen und Daten kénnen aus Priméar- oder
Sekundarquellen bezogen werden. Als Primarquellen dienen beispielsweise Firmenbesuche, Workshops,
Fragebdgen oder Interviews. Sekundarquellen umfassen Internetrecherchen, Geschaftsberichte,

Jahresabschliisse oder andere Veroffentlichungen.

5.4 Value Proposition Canvas

Der wichtigste Aspekt bei der Entwicklung eines Geschéaftsmodelles ist natirlich der Kunde. Aus diesem
Anlass entwickelte Osterwalder et al. zusétzlich zum bereits behandelten Business Model Canvas sowie
dem Vorgehensmodell das Value Proposition Canvas. Dieses Modell dient speziell dazu, sich damit zu
beschéaftigen, welchen konkreten Nutzen ein Produkt, Service oder eine Dienstleistung fur einen Kunden

generiert, denn genau an diesem Thema scheitern viele grof3artige Entwicklungen.

Das Canvas besteht im Wesentlichen aus zwei Hauptbestandteilen, dem Kundenprofil und der Wertekarte
(siehe Abb. 25).

Wertekarte Kundenprofil

Gewinnerzeuger Gewinne / Nutzen

22

S’

22

Produkt / Service Aufgaben

-

(v —
[ —
() —

v
r

Problemlodser

3

Abb. 25: Das Value Proposition Canvas, Quelle: In Anlehnung an Osterwalder et al. (2014), S. 61.

Probleme

~

Das Kundenprofil dient dazu, ein detailliertes Verstandnis tUber den Kunden zu erhalten, und umfasst

folgende Teilbereiche:?®
Aufgaben

Ein Kunde sieht sich taglich mit mehreren Aufgaben konfrontiert, die erledigt werden missen. Egal ob im

Privat- oder Berufsleben, es gibt stéandig Aufgaben, Probleme oder Bedirfnisse, welche geldst oder

s vgl. Osterwalder u.a. (2014), S. 12 ff.
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befriedigt werden sollen. Zur Beflllung des Canvas sollen genau diese Aufgaben gesammelt und in das
Aufgaben-Feld eingetragen werden. Hierbei ist darauf zu achten, dass die Formulierung stets aus der

Perspektive des Kunden erfolgt.
Probleme

Probleme beschreiben alle Hindernisse, mit denen sich der Kunde vor, wahrend oder nach dem Versuch,
die entsprechenden Aufgaben zu I6sen, konfrontiert sieht. In diesem Teilbereich sollen jedoch auch Risiken

angefihrt werden, wodurch eine Aufgabe womd&glich nicht oder nur unzureichend gelést werden kann.
Gewinne/Nutzen

Dieser Bereich befasst sich mit dem erwarteten Output, den sich der Kunde durch das Erledigen der
Aufgaben wiinscht. Gewinne kénnen vom Kunden gefordert oder gewiinscht sein oder aber auch
Uberraschend wirken. Man unterscheidet grundsatzlich zwischen funktionalem Nutzen, sozialen Gewinnen,

positiven Emotionen oder Kosteneinsparungen.

Ziel des Value Proposition Canvas ist die Ubereinstimmung des Kundenprofils mit der Wertekarte. Diese
beschreibt die Beabsichtigung der Wertgenerierung aus Unternehmenssicht und gliedert sich in folgende

Bestandteile: 76
Produkt/Service

Darunter werden alle Produkte, Services oder Dienstleistungen verstanden, welche ein Unternehmen
seinen Kunden anbietet. Das geschaffene Wertangebot soll dem Kunden helfen, seine Aufgaben und
Probleme zu I6sen. In diesem Zusammenhang ist es wichtig darauf hinzuweisen, dass ein Produkt, ein
Service oder eine Dienstleistung alleine keinen Wert generiert. Erst in der Verbindung mit einem
spezifischen Kundensegment sowie dessen Aufgaben, Problemen und Gewinnen, erfolgt die Schaffung

von Kundenwerten.
Problemléser

Problemldser beschreiben, in welcher Art und Weise die angebotenen Leistungen des Unternehmens die
spezifischen Probleme der Kunden I6sen sollen. Hierbei ist festzuhalten, dass nicht alle angefiihrten
Probleme des Kundenprofils durch ein Produkt, Service oder eine Dienstleistung behoben werden kdnnen.
Vielmehr gilt es, sich auf einige Probleme zu fokussieren, welche perfekt durch die angebotene Leistung

geldst werden.
Gewinnerzeuger

In diesem Teilbereich wird dargelegt, wie das Leistungsangebot des Unternehmens einen Gewinn oder
Nutzen fur den Kunden schafft. Es wird genau abgebildet, welche funktionalen Nutzen, sozialen Gewinne,
positiven Emotionen oder Kosteneinsparungen generiert werden. Hier gilt ebenso die Regel, dass es

beinahe unmdoglich ist, alle Gewinne/Nutzen des Kundenprofils zu verwirklichen.

6 vgl. Osterwalder u.a. (2014), S. 29 ff.
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5.5 Marktforschung

Waéhrend es bei traditionellen Handwerksunternehmen oder Einzelh&ndlern in einem Ort noch eine direkte
Kundennahe gibt, sieht dies bei gréReren Industrieunternehmen schon etwas anders aus. Vor allem beim
Bedienen von internationalen Markten stellt eine kontinuierliche Informationsgewinnung durch den Kunden

eine grofl3e Herausforderung dar.””

Genau an diesem Punkt tritt die Marktforschung ins Spiel. Sie dient der Informationsgewinnung tber den
Kunden, die Wettbewerber und die fiir das Unternehmen wichtigen Mérkte. Die gewonnenen Informationen
dienen beispielsweise zur Unterstiitzung der eigenen Meinung des Unternehmens, geben Hilfestellung bei
der Entwicklung neuer oder bestehender Leistungen, dienen als Input fur Uberarbeitungen oder

Neugestaltungen von Geschaftsmodellen oder dienen als Grundlage genereller Marketingaktivitaten.”®

Um zu den fir eine Organisation relevanten Informationen zu gelangen, stehen drei verschiedene

Datenquellenbereiche zur Verfiigung. Diese werden in Abb. 26 als Ubersicht dargestellt.

Datenquellen der Marktforschung

Sekundarmarktforschung
(Desk-Research)

Systematisches Sammeln
bereits vorhandener Daten

Primarmarktforschung
(Field-Research)

Systematisches Sammeln
von Informationen direkt im Feld

Wettbewerbsanalyse
(Competetive Intelligence, Cl)

Systematisches Sammeln
von Konkurrenzinformationen

Abb. 26: Datenquellen der Marktforschung, Quelle: Broda (2006), S. 20.

Sekundarmarktforschung

Bei der Sekundarmarktforschung wird versucht, relevante Informationen aus bereits bestehenden
Datenquellen zu beziehen. Dabei unterscheidet man grundsatzlich zwischen internen Informationsquellen
wie Vertriebsstatistiken, Kundendienstberichten, Beschwerdebriefen, alteren Marktforschungsstudien und
externen Informationsquellen wie Internetbeitragen, Veroffentlichungen, Geschéftsberichten oder

amtlichen Statistiken.”
Primarmarktforschung

Unter Primarmarktforschung wird das Erheben von Daten ,im Feld* verstanden, also die originare

Gewinnung von Informationen, welche noch nicht in dieser Form vorhanden sind.°

7Vgl. KuR/Eisend (2010), S. 1.
8 vgl. KuR/Eisend (2010), S. 1 ff.
7 Vgl. Broda (2006), S. 21 1.

8 \/gl. Broda (2008), S. 26.
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Als Erhebungsinstrumente kénnen Befragungen, Beobachtungen oder Experimente dienen. Vor allem

Befragungen in Form von Interviews mit Kunden oder Experten werden in der Praxis haufig durchgefuhrt.8!
Wettbewerbsanalyse

Die Wettbewerbsanalyse dient der Beschaffung von Informationen rund um das Konkurrenzumfeld. Dies

ist in Bezug auf die eigene Unternehmensstrategie unabdingbar.82

Eine genauere Betrachtung der Wettbewerbsanalyse wird in diesem Punkt jedoch nicht weiterverfolgt, da

ein Tool zur Wettbewerbsanalyse bereits in Punkt 5.2 genauer beschrieben wurde.

5.6 Trendrecherche

Wie bereits eingehend erwéhnt, spielt das Beherrschen verschiedenster Technologien eine wesentliche
Rolle im Sondermaschinenbau. Aufgrund der Wichtigkeit des Erkennens von Technologietrends soll
zusatzlich zu den zuvor ausgewéhlten Methoden der Prozess einer Trendrecherche beschrieben werden.
Trends spielen in unserer heutigen Gesellschaft eine enorme Rolle, egal ob in der Industrie, der
Modebranche, dem klassischen Handwerk oder unserem Privatleben. Trends begleiten uns in allen

Bereichen unseres Lebens.

Ein Trend wird definiert als ein Wandlungsprozess oder eine Veranderungsbewegung mit

unterschiedlichsten Durchdringungstiefen.83
Es wird grundsétzlich zwischen folgenden Arten von Trends unterschieden:8
Metatrends

Metatrends beschreiben die evolutiondren Konstanten der Natur. Sie unterliegen dabei keinem klar

definierten Zyklus, eher sind sie Auf- und Abschwiinge von mehreren hundert Jahren.
Megatrends

Bei Megatrends handelt es sich um langfristige Entwicklungen, welche Auswirkungen in allen mdglichen
Lebensbereichen haben. Megatrends haben eine Halbwertszeit von mindestens 50 Jahren und besitzen
einen globalen Charakter, auch wenn die Auspragung nicht tberall gleich stark ausfallt. Aufgrund ihrer

Bedeutung und der starken Auswirkungen bilden sie die Grundlage in der Zukunftsforschung.
Soziokulturelle Trends

Hierbei spricht man von mittelfristigen Veranderungsprozessen, welche von den Lebensgefihlen der
Menschen im sozialen und technischen Wandel gekennzeichnet werden. Die Halbwertszeit der

soziokulturellen Trends liegt bei etwa 10 Jahren.

8 vgl. Broda (2006), S. 29 f.

8 \/gl. Broda (20086), S. 23.

83 vgl. Zukunftsinstitut (0.J.), Onlinequelle [26.05.2017].
84 vgl. Horx (2010), Onlinequelle [26.05.2017].
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Technologietrends

Technologietrends sind zumeist relativ kurzlebige Trends, welche sich mit den neuesten
Technologieentwicklungen am Markt befassen. Dabei spielen Technologietrends vor allem in der Industrie
eine enorme Rolle, da das friihzeitige Erkennen dieser zu einem klaren Wettbewerbsvorteil gegentber der

Konkurrenz fihren kann.
Konsumtrends

Diese beschreiben die mittel- bis kurzfristigen Veranderungen in der Konsum- und Produktwelt.

Halbwertszeiten von 5 — 8 Jahren sind typisch fir diese Art von Trends.
Produkt- und Modetrends

Oberflachliche und flichtige Phanomene, die zumeist auf intensive Marketingkampagnen zuriickzufiihren
sind, werden als Produkt- und Modetrends bezeichnet. Die Dauer solcher Trends betragt durchschnittlich

ein halbes Jahr oder eine Saison.8

Um nun wichtige Trends flr das Unternehmen zu identifizieren beziehungsweise eine Recherche
durchfihren zu koénnen, gibt es mehrere Mdoglichkeiten. Grundsétzlich wird zwischen Online- und

Offlinerecherchen unterschieden.
Moglichkeiten zur Onlinerecherche:

e Suchmaschinen — Die traditionelle Form der Onlinerecherche.

e Google Trends — Der Internetriese Google bietet eine spezielle Suchmaschine mit dem Namen
,Google Trends* an, mit Hilfe derer verschiedenste Suchtrends ausgemacht werden kénnen.86

e Onlineforen — Meinungen, Winsche, Bedenken zu speziellen Themen aus direkter Kundensicht.

e Gartner Hype Cycles — Das Marktforschungsunternehmen Gartner Group veroffentlicht jahrlich den
sogenannten ,Gartner Hype Cycle®, in welchem verschiedene Technologien nach ihrer 6ffentlichen
Aufmerksamkeit bewertet und anhand einer Zykluskurve graphisch dargestellt werden.8”

e Patentrecherchen — Mehrere Patentplattformen bieten die Mdglichkeit, neu eingereichte Patente
analysieren zu konnen und Schlussfolgerungen daraus zu ziehen, bis wann es zur

Technologienutzung kommt.
Maoglichkeiten zur Offlinerecherche:

e Fachzeitschriften — Anhand einer bibliographische Analyse von aktuellen Fachzeitschriften kénnen
Trends identifiziert werden.

e Messebesuche und Vortrage — Eine Prasentation der neuesten Trends erfolgt zumeist auf
Fachmessen oder in Zuge von Fachvortragen.

e Agenturen — Agenturen beschéftigen sich professionell mit Trendanalysen. Diese sind zwar sehr

kostspielig, jedoch kénnen die Ergebnisse zumeist als genauer und valider betrachtet werden.

85 vgl. Zukunftsinstitut (0.J.), Onlinequelle [26.05.2017].
86 vgl. Montag (2011), Onlinequelle [26.05.2017].
87 vgl. Gartner (0.J.), Onlinequelle [26.05.2017].
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6 VORGEHENSMODELL ZUR ENTWICKLUNG EINES
GESCHAFTSMODELLS IM SONDERMASCHINENBAU

Auf Basis der zuvor behandelten Inhalte soll in diesem Kapitel ein Vorgehensmodell entwickelt werden,
welches dem Anwender dabei hilft, Schritt fur Schritt zu einem wettbewerbsfahigen Geschaftsmodell im
Sondermaschinenbau zu gelangen. Das Vorgehensmodell soll dem Unternehmen einen Uberblick
verschaffen, mit welchen Themen es sich auseinandersetzen muss, um mit den daraus gewonnenen

Ergebnissen ein neues Geschaftsmodell zu formen.

Im Folgenden sollen nun die Anforderungen an das zu entwickelnde Vorgehensmodell beschrieben sowie

die Schritte der eigentlichen Entwicklung dargelegt werden.

6.1 Anforderungen an das Vorgehensmodell

Als Grundlage der Entwicklung dienen Bestandteile der bereits betrachteten Vorgehensmodelle aus der
Literatur sowie die Charakteristika der Sondermaschinenbaubranche. Die Notwendigkeit einer
Neuentwicklung besteht darin, dass die bereits beschriebenen Modelle zumeist sehr universell ausgelegt
sind, um fir viele verschiedene Geschéaftsmodellentwicklungssituationen die passende Handlungs-
anweisung bereit zu stellen. Eine Vielzahl an verschiedenen Werkzeugen und Aktivitdten wird hierflir dem
Anwender bereitgestellt, um die fur ihn passenden daraus auszuwahlen. Aus diesem Grund wird zumeist
von den Autoren auch darauf hingewiesen, dass die Vorgehensmodelle an die individuellen Situationen
anzupassen sind. Das Ziel dieser Arbeit sollte jedoch sein, ein Geschaftsmodell zu entwickeln, ohne im

Vorhinein das Vorgehensmodell an die entsprechende Situation oder Branche anpassen zu missen.

Ein Hauptaugenmerk bei der Auslegung des Vorgehensmodells liegt auf der Anwenderfreundlichkeit sowie
der Schonung von internen Ressourcen des anwendenden Unternehmens. Als Griinde kénnen hierfir die
begrenzten personellen und zeitlichen Ressourcen von kleinen und mittleren Unternehmen genannt
werden. Fur diese stellt eine Neuentwicklung eines Geschéaftsmodells neben den téaglichen operativen
Aufgaben eine besondere Herausforderung dar. Die Anwendung des Vorgehensmodells soll fir KMUs im

Rahmen der ihnen zur Verfiigung stehenden Ressourcen eigenstandig moglich sein.

Weitere Kriterien der Auslegung betreffen die Flexibilitat sowie die Kompaktheit des Vorgehensmodells. Im
Sondermaschinenbau werden maximal Kleinserien entwickelt und produziert und dies ausschlief3lich auf
spezielle Kundennachfrage. Sollte sich das Kundenverhalten aus diversen Griinden &ndern, so muss es
mdoglich sein, das eigene Geschéftsmodell so rasch als mdglich andern zu kénnen, um weiterhin
wettbewerbsfahig zu bleiben. Hinzu kommt noch, dass es bei den zu bedienenden Branchen beinahe keine
Grenzen gibt. Dies ist weiterer Grund, warum der schnellen Anderung des Geschaftsmodelles eine so hohe
Wichtigkeit zukommt. Wenige, aber dafir effektive Methoden und Aktivitdten in den einzelnen Phasen

missen diese Anforderungen ermdglichen.

Die Quintessenz im Sondermaschinenbau stellt das Verstehen des Kunden sowie seiner Bedurfnisse und
Winsche dar. In vielen Neuentwicklungen von Geschéaftsmodellen wird dieser Faktor vernachléssigt oder
einfach unterschatzt. Eine Einbeziehung des Faktors ,Kunde® in das Vorgehensmodell ist somit

unabdingbar. Weiters dirfen wichtige technologische Trends nicht unentdeckt bleiben. Viele verschiedene
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Technologien bilden die Grundpfeiler des Sondermaschinenbaus. Neue Technologien frihzeitig zu
erkennen spielt dabei eine wichtige Rolle.

6.2 Entwicklung des neuen Vorgehensmodells

Die einzelnen Phasen der in Absatz 4.4 vorgestellten Vorgehensmodelle bilden, wie zuvor bereits erwéhnt,
die Basis des neu entwickelten Vorgehensmodells. Hierfir muss jedoch geklart werden, welche Phasen
den zuvor definierten Anforderungen entsprechen. Um dies zu ermdglichen, werden die behandelten
Modelle erneut abgebildet und anschlie@end wird versucht, ein Ubergeordnetes Phasenmodell zu
identifizieren. Nicht alle Vorgehensmodelle greifen samtliche Phasen des libergeordneten Modells auf,

jedoch lasst sich ein grundsatzliches Muster der Zugehorigkeit erkennen.

Das Ubergeordnete Phasenmodell der Zuordnung wird zusammen mit den literarischen Modellen in Abb.
27 dargestellt. Es besteht aus sechs zentralen Phasen, welche eine durchgehende Nummerierung
aufweisen. Die einzelnen Phasen der literarischen Vorgehensmodelle werden anhand der Nummerierung
den Phasen des tUbergeordneten Modells zugeordnet. Zudem sind die Phasen je nach Zugehérigkeit mit

verschiedenen Grautdnen hinterlegt.

1 2 3 4
Zentrale Phasen des o - o
iibergeordneten Ideenfindung} ) IST-Analyse i T e
Phasenmodelles analyse neuen GM
2 3 4
Vorgehensmodell
nach Mobilisierung Verstehen Gestalten

Osterwalder/Pigneur

1 3 4 4
Vorgehensmodell 4 5
nach Ideengenerierung Machhamens Prototyping Entsclzheldungs-
Wirtz analyse findung

213 1 4

Vorgehensmodell
nach
Gassmann/
Frankenherger/Csik

Initiileren Ideenfindung Integration

Abb. 27: Phasenzuordnung der literarischen Vorgehensmodelle, Quelle: Eigene Darstellung.

Fur das zu entwickelnde Vorgehensmodell in der Sondermaschinenbaubranche werden nun, den
speziellen Anforderungen entsprechende, Phasen herausgegriffen und mit den fur die Durchfiihrung
bendtigten Werkzeugen und Aktivitaten hinterlegt. Das daraus resultierende Vorgehensmodell wird in Abb.

28 grafisch dargestellt.
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Abb. 28: Vorgehensmodell zur Entwicklung eines Geschéaftsmodells im Sondermaschinenbau, Quelle: Eigene Darstellung.

Das Vorgehensmodell fir den Sondermaschinenbau gliedert sich in funf Phasen, welche systematisch der

Reihe nach abgearbeitet werden sollen.

Die Phase der Ideenfindung und -generierung wird im dargestellten Modell nicht eigenstandig angefihrt,
da der Prozess der Ideengenerierung auf die gesamte Dauer des Projektes auszulegen ist und eine
wichtige Rolle in jeder einzelnen Phase spielt. Somit sind die Teilnehmer des Projektes stéandig gefordert,
Uber bestehende Denkmuster hinauszugehen und nicht ausschlielich in einer Phase an neue
Kombinationsméglichkeiten zu denken. Des Weiteren bilden im Sondermaschinenbau die Vorgaben des
Kunden einen zumeist verbindlichen Rahmen, hierbei gilt es vielmehr auf neue Kombinationsmdglichkeiten
von Bestehendem zurtickzugreifen und sich Inspirationen von den einzelnen Téatigkeiten in der jeweiligen

Phase zu holen.

Um die Wichtigkeit des Verstehens der Kundenbedirfnisse klar hervorzuheben und zu unterstreichen, gilt
den Kundenbedirfnissen eine eigene Phase. Zweck dieser sollte es sein, sich wirklich intensiv mit dem
Kunden auseinanderzusetzen und sich alleinig auf diesen zu konzentrieren. Eine inkludierte
Trendrecherche nach zukinftigen technologischen Neuheiten sichert das Unternehmen gegen unerwartete

Umbriiche im technologischen Umfeld ab.

Wie in Abb. 28 erkennbar, spielt eine integrierte Controlling-Phase Uber alle anderen Phasen hinweg eine
entscheidende Rolle in diesem Vorgehensmodell. Zweck dieser sollte es sein, die urspringliche
Zielsetzung des Projektes nicht aus den Augen zu verlieren. Es kann namlich im Laufe der Bearbeitung
der einzelnen Phasen passieren, dass aufgrund der grof3en Menge an Aufgaben und Informationen der
anfangliche Fokus verloren geht. Dies soll mittels des integrierten Controllings weitestgehend vermieden

werden.

Im Folgenden werden nun die einzelnen Phasen des Vorgehensmodells der Reihe nach beschrieben und
erklart, um dem Anwender einen spezifischen Leitfaden bei der Geschaftsmodellentwicklung

bereitzustellen.

6.2.1 Phase 1: IST-Analyse und Definieren von Rahmenbedingungen

Zu Beginn des Entwicklungsprozesses ist es unabdingbar, einen gemeinsamen Ausgangspunkt
beziehungsweise eine gemeinsame Grundlage zu schaffen. Dies ist deshalb so wichtig, weil jeder der

Projektbeteiligten vom selben sprechen und genau wissen soll, was der derzeitige Status quo ist. Aus
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diesem Grund soll in Phase 1 mit einer IST-Situationsanalyse begonnen werden. Anhand dieser kénnen
Doppelentwicklungen vermieden, weiters kann der Vernachldssigung von wichtigen Aspekten

entgegengewirkt werden.

Als Rahmen fir die Analyse wird das Business Model Canvas nach Osterwalder und Pigneur
vorgeschlagen (siehe Abb. 13). Anhand dieses Geschaftsmodellansatzes kann leicht verstandlich, auf
einer Seite, das bestehende Geschaftsmodell dargestellt werden. Durch die grafische Aufbereitung des
Canvas ist eine hohe Anwenderfreundlichkeit gegeben. Dies resultiert in einer hohen Motivation der
Projektmitarbeiter und spart zusatzlich Kosten und zeitliche Ressourcen durch die effiziente Bearbeitung

der Phase.

Gestartet wird mit dem Baustein Kundensegmente, hierbei werden die derzeit bestehenden
Kundengruppen eingetragen. Die bis jetzt angebotenen Leistungen des Unternehmens mussen in dem
Bereich des Nutzenversprechens aufgenommen werden. Wie die angebotenen Leistungen schlussendlich
an den Kunden gelangen, wird mit den einzelnen Kanélen abgebildet. Weiters ist es wichtig festzuhalten,
inwiefern das Thema Kundenbeziehungen eine Rolle im derzeitigen Geschaftsmodell gespielt hat. Wie
durch die angebotenen Leistungen Ertrage flr das Unternehmen erbracht wurden, findet seinen Platz im
Baustein Umséatze. Es muss ebenso klar festgehalten werden, welche Schliisselressourcen durch welche
Schlisselaktivitaten in ein leistungsfahiges Angebot transformiert wurden und ob das Unternehmen hierbei
Hilfe von etwaigen Partnern bezogen hat. Den Abschluss bildet die Auflistung der angefallenen Kosten, um

das derzeitige Geschéaftsmodell zu betreiben.

Im zweiten Schritt von Phase 1 soll aus dem bestehenden Geschéaftsmodell herausgearbeitet werden,
welche Grundpfeiler das derzeitige Geschéaftsmodell bilden. Diese Grundpfeiler, zumeist Kernkompetenzen
des Unternehmens, bilden verbindliche Rahmenbedingungen bei der Neu- beziehungsweise

Weiterentwicklung eines Geschéaftsmodelles.

Die zu identifizierenden Kernkompetenzen mussen dabei nach Hamel/Prahalad drei Charakteristika

erfullen, um auch wirklich als Kernkompetenzen gelten zu kénnen:88

1. Die entsprechende Kompetenz muss Kundennutzen stiften und somit die Bedirfnisse des Kunden
befriedigen.
Im Vergleich zum Wettbewerb muss die Auspragung der betrachteten Kompetenz einzigartig sein.
3. Es muss mdoglich sein, neue Geschéftsfelder anhand der Kompetenz zu erschlielRen

beziehungsweise zu bedienen.

Sind die Kernkompetenzen identifiziert und somit die Rahmenbedingungen fiir die Entwicklung festgelegt,

kann mit der Erarbeitung der néchsten Phase begonnen werden.

6.2.2 Phase 2: Analyse des Unternehmensumfeldes

Ein wichtiger Faktor bei der Implementierung eines neuen Geschéftsmodells ist das Verstehen der
relevanten Umwelt der Organisation. Speziell im Sondermaschinenbau ist es von enormer Bedeutung, was

im Unternehmensumfeld geschieht, mit welchen Problemen sich Mitbewerber gerade auseinandersetzen

88 vgl. Hamel/Prahalad (1994), S. 204 ff.
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und wie diese mit &hnlichen Themen umgehen. Aus diesem Grund sollen in dieser Phase zwei Methoden
zum Einsatz kommen, welche sich gegenseitig sehr gut erganzen. Die Rede ist von der
Branchenstrukturanalyse nach Michael E. Porter in Verbindung mit einem nachgelagerten Benchmarking-

Prozess, um ein noch besseres Verstandnis tiber den direkten Wettbewerb in der Branche zu erhalten.

Voraussetzung fir das Durchfiihren einer Branchenstrukturanalyse ist eine kontinuierliche Recherche nach
den einzelnen Wettbewerbskraften. Direkte Konkurrenten, potentielle Mittbewerber, mdgliche
Substitutionsprodukte oder -Dienstleistungen, Kunden sowie alle wichtigen Lieferanten missen
genauestens bekannt sein oder identifiziert werden. Natirlich steht es dem Anwender frei, dies fur ein
spezielles Produkt oder eine Dienstleistung, ein Geschéftsfeld oder sogar eine ganze Branche
durchzufihren.

Mit den Erkenntnissen der Five Forces Analyse sollte nun entschieden werden, welche treibende Kraft den
Aufwand wert ist, noch genauer analysiert zu werden. In den meisten Fallen wird die Wahl auf den direkten
Mitbewerb fallen, da es von aufierster Wichtigkeit ist, dartiber Bescheid zu wissen, warum es diese
Organisationen anders machen beziehungsweise unter welchen Rahmenbedingungen. Als Methodik
hierfir dient ein klassischer Vier-Phasen-Benchmarking-Prozess. Mit Hilfe dessen kdnnen
Geschéaftsmodelle der direkten Mitbewerber analysiert und daraus wichtige Informationen fur die

Entwicklung des eigenen Geschéaftsmodelles gezogen werden.

6.2.3 Phase 3: Identifikation von Kundenbedirfnissen und Trends

Was will der Kunde tberhaupt? Werden seine Wiinsche und Bedurfnisse vollstandig befriedigt? Gibt es
wichtige Trends, die das Kundenverhalten wesentlich beeinflussen oder aber auch dem Unternehmen
einen klaren Wettbewerbsvorteil liefern kénnen?

Mit genau diesen Fragen befasst sich Phase 3 des Vorgehensmodells. Haufig wird am Kunden
Lvorbeientwickelt, da ein detailliertes Verstandnis Uber selbigen fehlt oder einfach nicht beachtet wird.
Abhilfe soll dabei das Value Proposition Canvas schaffen. Zusammen mit den Ergebnissen einer
Marktforschung kdnnen viele Riickschlisse auf das Verhalten und die Bedurfnisse der bestehenden oder
zukunftigen Kunden geschlossen werden. Eine Trendrecherche bietet zusatzliche Sicherheit in Bezug auf
Nichtbeachten von Verhaltensanderungen der Kunden, der Branche oder aber auch der gesamten
Gesellschaft.

Anhand des Value Proposition Canvas nach Osterwalder et al. ist es mdglich, sich ein detailliertes Bild Gber
die Probleme und Winsche des Kunden zu machen. Bei der Durchfiihrung ist es essentiell wichtig, in die

Rolle des Kunden zu schliipfen und das Canvas auch aus dieser Perspektive heraus zu befullen.

Experten- sowie Kundeninterviews im Rahmen einer Primarmarktforschung liefern qualitativ hochwertige
Erkenntnisse aus direkter Anwendersicht. Vor allem im Sondermaschinenbau gilt es die Anzahl der
Befragten so hoch als mdglich zu halten, da es aufgrund der spezifischen Anforderungen an die
angebotenen Lésungen nur dadurch méglich ist, aus der Vielzahl an verschiedenen Bedirfnissen die fur

das Unternehmen relevante Quintessenz herauszufinden.

Eine Trendrecherche rundet am Ende die dritte Phase des Vorgehensmodells ab. Hierbei liegt der Fokus

im Speziellen auf der Identifikation von Technologietrends, da diesen klarerweise in solch einer
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technologielastigen Branche die héchste Bedeutung zukommt. Zur Durchfiihrung der Recherche bieten

das Internet sowie Messen und Fachzeitschriften eine geeignete Datenquelle.

6.2.4 Phase 4: Entwurf von Geschaftsmodellvarianten und Auswahl des finalen
Modells

Die vierte Phase des Vorgehensmodells befasst sich mit dem Entwurf des neuen Geschéaftsmodells. Um
einen gréReren Handlungsspielraum zu haben, ist es in dieser Phase sinnvoll, mehrere
Geschaftsmodellvarianten aus den Ergebnissen zu bilden. Wie in Phase 1 bildet hierzu das Business Model
Canvas ein geeignetes Instrument, um die Neuentwicklung festzuhalten. Wichtig ist hierbei zu tberprifen,

ob die Geschaftsmodelle in sich schlissig sind und sich keine Widerspriiche ergeben.

Die im Rahmen der Durchfiihrung von Phase 1 bis Phase 3 gewonnen Informationen und generierten Ideen
werden anhand des Business Model Canvas festgehalten und abgebildet. Die Beflllung der neun
Bausteine des Canvas kann hierbei individuell gestaltet werden, wobei der Kreativitat freien Lauf gelassen
werden darf. Abbildungen helfen bei der Verdeutlichung von Sachverhalten, ganz nach dem Motto ,Bilder

sagen oft mehr als tausend Worte*“.

Den Abschluss der Phase bildet die Auswabhl der erfolgversprechendsten Geschaftsmodellvariante. Hierfir
werden die in Phase 1 identifizierten Grundpfeiler beziehungsweise Kernkompetenzen herangezogen, um
zu Uberprifen, ob sich die einzelnen Varianten mit den vorhandenen Kernkompetenzen decken

beziehungsweise vereinbaren/umsetzen lassen.

6.2.5 Phase 5: Implementierung und Testung

Nachdem das neue Geschaftsmodell theoretisch entworfen wurde, gilt es in der letzten Phase, das Modell
in das eigene Unternehmen zu implementieren und anschlieend auf einen langeren Zeitraum zu testen.
Die Testung sollte in Form eines Prototyps erfolgen, um das Risiko bei einem spateren Markt-Roll-Out so
gering als mdglich zu halten. Hierfir sollte im ersten Schritt ein Projekt angelegt sowie das Projektteam
definiert werden. Weiters gilt es, ein Budget zu planen und die notwendigen Organisationsstrukturen zu
schaffen. Das ausgearbeitete Modell kann in dieser Phase durch die Erstellung eines Business Plans
umgesetzt werden. Das Durchfiihren der letzten Phase ist nicht mehr Bestandteil der vorliegenden Arbeit,

da deren Zielsetzung ausschlie3lich die Entwicklung des neuen Geschaftsmodells einschlief3t.

Anhand des entwickelten Vorgehensmodells und der effektiven Gestaltung der einzelnen Phasen soll der
Anwender in der Lage sein, ein wettbewerbsfahiges Geschaftsmodell in der Sondermaschinenbaubranche
zu generieren. Somit gilt die in der Einleitung gestellte zweite Forschungsfrage ,Wie kann ein
Vorgehensmodell aufgebaut sein, um eine Weiterentwicklung eines bestehenden Geschéaftsmodelles fiir

einen Sondermaschinenhersteller zu gewahrleisten?“ als beantwortet.

Fir die Beantwortung der ersten Forschungsfrage ,Wie kann ein Geschaftsmodell aussehen, um ein neues
Geschéftsfeld im Bereich Fricition Stir Welding aufzubauen?” soll nun das Vorgehensmodell in der Praxis
durchlaufen werden. Als konkretes Beispiel wird hierfur die betriebliche Problemstellung des Unternehmens
HAGE Sondermaschinenbau GmbH & Co KG herangezogen und somit das Vorgehensmodell auf seine

Praxistauglichkeit getestet.
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7 FALLBEISPIEL — HAGE SONDERMASCHINENBAU GMBH & CO KG

Um ein besseres Verstandnis fir die Ausgangsituation zu erhalten, soll im ersten Kapitel des Praxisteils

das Unternehmen HAGE Sondermaschinenbau GmbH & Co KG vorgestellt werden.

Das Familienunternehmen HAGE aus Obdach in der Steiermark entwickelt, produziert und vertreibt mit
seinen rund 120 qualifizierten Mitarbeitern innovative Anlagenkonzepte, und dies alles aus einer Hand.
Unter dem Motto ,Geht nicht, gibt's nicht® entstehen malgeschneiderte Anlagenkonzepte unter
Beriicksichtigung 6konomischer und 6kologischer Rahmenbedingungen. Verschiedenste Sonderldsungen
werden entwickelt, um die anspruchsvollen Kundenanforderungen wirtschaftlich und technisch zu erfillen.
Das Automatisieren von verschiedensten Arbeitsablaufen sowie das Abdecken der gesamten
Wertschépfungskette, von der Konzeption bis zur schlisselfertigen Anlage inklusive eines darauffolgenden

After-Sales-Services, steht dabei an erster Stelle.

7.1 Das Wertangebot

Das Wertangebot von HAGE umfasst ein enormes Spektrum an Anlagenkonzepten fir verschiedenste
Anwendungen. Auch wenn nahezu jede Anlage, die das Unternehmen verlasst, ein Unikat ist, so haben

sich tber die Jahre dennoch einige Produktgruppen entwickelt:

e Profilbearbeitung (HAGEmatic)

Verschiedenste 5-Achs-Portalbearbeitungszentren fur die prazise Bearbeitung von Aluminium und
Stahlprofilen. Hierbei kann zwischen klassischen Portalbearbeitungszentren fur spanabhebende
Bearbeitungen wie Frasen, Bohren, Sagen oder hybriden Systemen, welche Fras- und
Ruhrreibschweil3prozesse in einer Anlage vereinen, gewéhlt werden.

e Sageanlagen (HAGEcut)

Unter der Produktgruppe HAGEcut verbergen sich individuelle Hightech-Ségeanlagen. Diese
werden zum automatischen Sagen und Entgraten von Profilen aus unterschiedlichsten Materialien
verwendet.

e Sondermaschinen jeglicher Art (HAGEspecial)

HAGEspecial steht fur samtliche Anlagenkonzepte abseits von HAGEmatic und HAGEcut. Hierbei
werden Anlagen, angepasst an jedes erdenkliche Produktionsverfahren, hergestellt,
maf3geschneidert an Kundenbedirfnisse und ausgestattet mit den neuesten Technologien.

e Industrielle 3D-Drucker (HAGE3D)
Hierbei handelt es sich um das erste Serienprodukt der Firma HAGE. Generative

Fertigungsmaschinen in den unterschiedlichsten Grél3en, fur hochdynamische Rapid Prototyping
Prozesse.

e Lohnfertigung
Auch HAGE setzt auf einen stets ausgelasteten Maschinenpark und bietet somit die Mdglichkeit,
Lohnfertigungsauftrage fur Kunden durchzufuhren. Die Grundlage bietet hierbei ein hochmoderner

Maschinenpark.
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7.2 Betrachtungsobjekt fir die vorliegende Arbeit

Wie bereits in Kapitel 1 erwéahnt, befasst sich die vorliegende Arbeit mit der Entwicklung eines neuen
Geschaftsmodelles, um mit der existierenden Technologie des Friction Stir Welding ein neues
Geschéftsfeld zu erschlieBen. Zurzeit begrenzt sich die Anwendung der Technologie vorwiegend auf die
Erganzung der eben vorgestellten HAGEmatic Produktlinie sowie etwaige individuelle Kundenldsungen.
Es gibt bis dato kein klar definiertes Geschaftsmodell zum wirtschaftlichen Absatz der Technologie an sich.
Doch hierfur soll nun Abhilfe geschaffen werden, um zukinftig mehr aus der beherrschten Technologie
herauszuholen und somit einen zusatzlichen Pfeiler flir Umsatzgenerierung zu schaffen.

Um das Vorhaben in die Tat umzusetzen, wird im Folgenden mit der Abarbeitung der einzelnen Phasen
des neu entwickelten Vorgehensmodells begonnen. Die Durchfiihrung dient zum einen als Praxistest fir

das Modell und zum anderen zum Erflllen der ersten Forschungsfrage dieser Arbeit.
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8 ANWENDUNG DES VORGEHENSMODELLS

Mit der Abarbeitung des in Kapitel 6 entwickelten Vorgehensmodells zur Geschaftsmodellentwicklung im
Sondermaschinenbau soll nun das derzeitige Geschaftsmodell von HAGE FSW verstanden und
anschlielend neu- beziehungsweise weiterentwickelt werden. Das Durchlaufen der einzelnen Phasen soll
Daten liefern, aus welchen in der letzten Phase verschiedene Geschéaftsmodellvarianten generiert werden.
Entspricht eine Variante den Vorstellungen der Geschéftsfuhrung, wird diese nach Abschluss der Arbeit

naher geprift und moglicherweise in weiterer Folge implementiert und getestet.
Vorgehensweise

Der empirische Teil dieser Arbeit umfasst, entsprechend dem theoretischem Vorgehensmodell, folgende
Schritte:

IST-Analyse des bestehenden Geschaftsmodells im Rahmen eines Workshops

n

Abstecken der Rahmenbedingungen fiir das kinftige Geschéaftsmodell zusammen mit der
Geschéaftsfuhrung

Analyse der Unternehmensumwelt im Rahmen eines Workshops

Durchfuhren eines Benchmarking-Prozesses mit treibenden Kréften der Branche

Identifizieren von Kundenbedtirfnissen im Rahmen eines Workshops

Durchfiihren einer Primarmarktforschung anhand qualitativer Kunden- und Experteninterviews
Recherche nach zukinftigen Technologietrends

Bilden von mehreren Geschéftsmodellvarianten aus den generierten Daten

© ® N o g > w

Auswahlen der geeignetsten Variante und Abgeben einer Handlungsempfehlung
Involvierte Personen

Das geplante Vorhaben kann naturlich nicht ausschlieBlich vom Autor dieser Arbeit selbst durchgefuhrt
werden. Es bedarf mehrerer, mitarbeitender Personen fiir die Abarbeitung der einzelnen Workshops. Tab.

2 gibt Aufschluss Uber die involvierten Personen.

Nr.: Teilnehmer Unternehmen
1 Kaufmannischer Geschéftsfiuhrer HAGE Sondermaschinenbau
2 Technischer Geschéftsfuhrer HAGE Sondermaschinenbau
3 Abteilungsleiter der technischen Entwicklung HAGE Sondermaschinenbau
4 Mitarbeiter der Verkaufsabteilung HAGE Sondermaschinenbau
5 Abteilungsleiter der Marketingabteilung HAGE Sondermaschinenbau
6 Mitarbeiter der technischen Entwicklung (Autor der Arbeit) HAGE Sondermaschinenbau

Tab. 2: Teilnehmende Personen der Workshops, Quelle: Eigene Darstellung.
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Zeitplan

Abb. 29 gibt einen Uberblick iiber den zeitlichen Verlauf des Vorhabens. Es werden hierbei die einzelnen
Phasen und Schritte des Vorgehensmodells mit den jeweiligen Tatigkeiten und dem dafiir vorgesehenen
Zeitplan hinterlegt. Eine genaue Terminzuordnung zu den unterschiedlichen Tatigkeiten war aufgrund

verschiedenster Faktoren, wie beispielsweise der zeitlichen Abhangigkeit von involvierten Personen, nicht

maoglich.
KW 29: KW 30: KW 36: KW 41:
IST-Analyse des Analyse der Identifikation von Entwurf von
bestehenden Unternehmensumwelt Kundenbedurfnissen anhand | Geschaftsmodell-Varianten
Geschaftsmodells anhand des Five Forces - des Value Proposition
Modell Canvas Kw 42:
KW 29: Auswahl des finalen
Definition der KW 32 - 35: KW 38 - 40: Geschaftsmodells und
Rahmenbedingungen Durchfiihrung des Interviews im Rahmen einer Abgeben einer
Benchmarking-Prozesses Sekundarmarktforschung Handlungsempfehlung
KW 40:
Recherche nach
Technologietrends
1 2 Value Proposition 4
Five Forces Canvas
m— + (HH][HH]
Business Model .!
Canvas 'a . »
+ Marktforschung it H
+
i .
e ;9 Business Model
il i ;
Kemk N anvas
emkompetenzen Benchmarking Trendrecherche
IST-Analyse und Definieren Kundenbediirfnisse Entwurf von GM-Varianten
der Rahmenbedingungen Wil el / & Trends / / und Auswahl /
) Controlling

Abb. 29: Zeitplanung der einzelnen Phasen des Vorgehensmodells, Quelle: Eigene Darstellung.

In den weiteren Unterkapiteln folgt nun die Abarbeitung des Vorgehensmodells. Fir eine bessere
Nachvollziehbarkeit werden die einzelnen Téatigkeiten sowie Ergebnisse jeder einzelnen Phase dargestellt.
Zu Beginn jeder Phase werden, nach einer kurzen Einleitung, die beteiligten Personen, Aufgabenbereiche
und der jeweilige Zeitraum der Phase angefiihrt. Dies soll dem Leser einen strukturierten Uberblick

verschaffen.

8.1 Phase 1: IST-Analyse und Definieren von Rahmenbedingungen

Phase 1 definiert den Startpunkt der geplanten Geschaftsmodellentwicklung. Um eine gemeinsame
Grundlage fur das weitere Vorgehen zu legen, war es wichtig, das bestehende Geschaftsmodell HAGE
FSW zu erarbeiten und festzuhalten. Dies wurde anhand des in Absatz 4.3.1 behandelten Business Model
Canvas realisiert. Hierfir wurde ein Workshop mit einer Dauer von drei Stunden abgehalten und das

Canvas gemeinsam mit einer Gruppe aus finf Personen erarbeitet.

Nach der Erarbeitung des Status quo mussten noch Rahmenbedingungen fur die kinftige
Weiterentwicklung definiert werden. Zusammen mit der Geschéftsfiihrung wurden die Grundpfeiler des
derzeitigen Geschéaftsmodelles abgesteckt. Diese dienen der Auswahl der geeignetsten

Geschaftsmodellvariante in Phase 4.

Tab. 3 gibt Aufschluss Uber die an Phase 1 beteiligten Personen, deren Aufgabengebiete sowie den

Zeitpunkt des Geschehens.
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Beteiligte Personen

Aufgabenbereich

Zeitraum

Technischer Geschaftsfiihrer

Abteilungsleiter der technischen
Entwicklung

Mitarbeiter der Verkaufsabteilung

Workshop: IST-Analyse HAGE FSW

Abteilungsleiter der Marketingabteilung

Mitarbeiter der technischen Entwicklung

18.07.2017

Kaufmannischer Geschaftsfuhrer

Technischer Geschaftsfihrer

Definieren der Rahmenbedingungen

Mitarbeiter der technischen Entwicklung

20.07.2017

Tab. 3: Beteiligte Personen Phase 1, Quelle: Eigene Darstellung.

8.1.1 IST-Analyse des bestehenden Geschaftsmodells

Abb. 30 veranschaulicht das erarbeitete Business Model Canvas zum IST-Stand des Geschaftsmodells

HAGE FSW. Ebenfalls wird eine ausfiihrliche Beschreibung der einzelnen Bausteine des Canvas

Entwicklungspartner

« SLV-Brandenburg
(Schiliffbilder)

« HampelSoft {(WeldCheck)

+ |WB-Miinchen (Regelung)

Vertriebspartner
¢ Puwa (China)
« HSC (Russland)

Schliisselressourcen

Qualifiziertes Personal
Maschinenpark
Réumlichkeiten (Infrastruktur)
Know-How

Finanzielle Mittel
Softwareunterstiitzung
Spezielle Qualifizierung fur
Lohnfertigung

s 8 s 8 s o

Dienstleistungen
FSW-Prozessentwicklung
Machbarkeitsstudien
FSW-Lohnfertigung
Aftersale & Service
FSW-Techniker

Versprechen an Kunden

+ Schweilen von Aluminium/
Kupfer/Aluminium-Stahl
Energie- &
Ressourceneffizienz

Wenig Rissbildung &
Verformung

Keine Schweilispritzer
Hohe Reproduzierbarkeit
Prestige

*

Kanile

Marketing
+ Homepage
» Printmedien

Vertrieb/Nerkauf
« Beratung
« Angebotslegung

dargelegt.
HAGE-IST
Partnerschaften Schliisselaktivitaten | Nutzenversprechen Kundenbezieshungen |Kundensegmente
Lieferanten « Beratung und Konzeption Produkte « Persbnlicher Kundenkontakt KUHGEH.
« Ibag (Spindeln) s Entwicklung und Konstruktion [+ FSW-Sondermaschinen « Einbezichung des Kunden * Schmitz Cargobull (DE)
+ Siemens (HLA-Module) « Fertigung + Hybride HAGEmatic FSW- « Lésung von individuellen + Siemens (AT)
« Kistler (Messelemente) « Weltweite Inbetriebnahme Maschinen Problemen des Kunden « MTA (DE)
« Schneider Kreuznach « Testphasen + FSSW-Maschine . Mag:la (AT)
{Ventiltechnik) s Einschulungen + FSW-Werkzeuge » Schiile (DE)
« Framag (SchweiBgestelle) + Wartung & Service + WeldCheck Software + Aswemet (CHN)
+ Schneeberger (Messsysteme), « FSW-Spannvorrichtungen
« Div. Werkzeughersteller Branchen

» Raumfahrtindustrie
« Schienenindustrie
* Automobilindustrie

Kosten

Interne Entwicklung
Zukaufkomponenten
Externe Programmierer
Produktion der Maschinen

e s s s 0 .

Personalkosten

Erhaltung der gesamten Infrastruktur

Umsitze

Maschinenverkauf
Prozessentwicklung
Aftersale & Service
Werkzeugverkauf
Softwareverkauf
Machbarkeitsstudien
Lohnfertigung

Abb. 30: Business Model Canvas des derzeitigen Geschéaftsmodelles von HAGE, Quelle: Eigene Darstellung.
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Kundensegmente

Zu den Kunden von HAGE im Bereich FSW zahlen derzeit sechs namhafte Unternehmen (siehe Abb. 30).
Jeder Kunde fordert Maschinen mit den unterschiedlichsten Anforderungen. Diese Anforderungen
resultieren vor allem aus den verschiedenen Branchen, aus welchen die Kunden stammen. Zu ihnen z&hlen
die Raumfahrt-, Schienen- sowie die Automobilindustrie. Es werden Kunden somit ausschliellich mit
Sonderlésungen versorgt.

Nutzenversprechen

Das derzeitige Wertangebot von HAGE umfasst verschiedene, jedoch oftmals nur schwer differenzierbare
Produkte und Dienstleistungen.

Im Bereich der Produkte werden FSW-Sondermaschinen, hybride HAGEmatic FSW-Maschinen, FSSW-
Maschinen, FSW-Werkzeuge, eine eigens entwickelte ,WeldCheck" Software zur genauen Aufzeichnung
verschiedenster Schweil3parameter sowie die zur Fixierung der Werksticke erforderlichen
Spannvorrichtungen angeboten. Diese einzelnen Produkte symbolisieren jedoch Kkeinesfalls ein
Serienangebot, sondern werden stets nach Kundennachfrage und dessen spezifischen Anforderungen
entwickelt und produziert. Sie stellen somit ausschlieBlich das realisierbare Spektrum an Produkten der
Firma HAGE dar.

Als Dienstleistungsangebot bietet HAGE seinen Kunden eine gesamte FSW-Prozessentwicklung,
Abklarung der Realisierbarkeit von Kundenanforderungen in Rahmen von Machbarkeitsstudien sowie
FSW-Lohnfertigung anhand eines eigenen HAGEmatic Bearbeitungszentrums. Eine Nachbetreuung der

Maschinen kann tber die Inanspruchnahme eines Aftersale- und Serviceangebotes erfolgen.
Die mit dem Wertangebot verbundenen Versprechen an den Kunden lauten wie folgt:

e Mdglichkeit zum Flgen der Materialien Aluminium, Kupfer sowie Aluminium-Stahl.

e Jede ausgelieferte FSW-Anlage besticht durch hoher Energie- und Ressourceneffizienz.

o Die verschweil3ten Werkstiicke weisen beinahe keine Rissbildung oder Verformungen auf.

e Mit FSW-Anlagen von HAGE fallen keine nervigen Schweil3spritzer an und dieselben
Schweil3néahte kdnnen beliebig oft wiederholt werden, ohne an Qualitat zu verlieren.

e Durch Referenzprojekte mit namhaften Unternehmen in der Raumfahrtindustrie konnen FSW-

Anlagen von HAGE als Prestigeobjekt angesehen werden.
Kanéle

Die Art und Weise, wie das Wertangebot in Beriihrung mit den Kunden kommt, lasst sich derzeit in zwei
Bereiche gliedern.

Im Bereich des Marketings werden FSW-L6sungen von HAGE vereinzelt auf der firmeneigenen Homepage

aufgeschlagen. Uber diverse Printmedien werden Kunden (iber die Neuigkeiten im Bereich FSW informiert.

Uber die Vertriebs- und Verkaufsabteilung werden Kunden beraten und ihnen die verschiedenen Angebote

unterbreitet.
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Kundenbeziehungen

Das Unternehmen HAGE geht verschiedene Beziehungen mit seinen Kunden ein. Durch die Vertriebs- und
Verkaufsabteilung entsteht ein persénlicher Kontakt zu den Kunden im Rahmen der anfanglichen
Konzeptfindung und Machbarkeitsstudien bis hin zur Angebotslegung. In der technischen Entwicklung
werden im Laufe des Entwicklungsprozesses der angebotenen Leistung laufende Konzeptbesprechungen
zusammen mit dem Kunden abgehalten. Uber allem steht dabei die Lésung von individuellen

Kundenproblemen und so wird auch das Unternehmen von seinen Kunden wahrgenommen.
Umsatze

Um am Markt tberhaupt Uberleben zu kdnnen, bedarf es an Ertrdgen, welche das Unternehmen fur seine
erbrachte Leistung zurlickbekommt. Im Fall von HAGE sind dies Einnahmen (ber den Verkauf von
Maschinen und den dafir benétigten Werkzeugen sowie der WeldCheck Software. Verkauf von Aftersale-
und Serviceangeboten, Machbarkeitsstudien und Prozessentwicklungen sowie das Abwickeln von

Lohnfertigungsauftragen.
Schlusselressourcen
Zu den Schlusselressourcen, welche notwendig sind, um das Wertangebot Giberhaupt zu erstellen, zahlen:

e Hoch qualifiziertes Personal

e Ein auf dem neuesten Stand der Technik befindlicher Maschinenpark

o Raumlichkeiten zur Erstellung des Wertangebots

e Know-How im Bereich des Friction Stir Weldings sowie des Sondermaschinenbaus
e Finanzielle Mittel zur Erstellung des Wertangebots

¢ Geeignete Softwareunterstitzung fur die Entwicklung des Wertangebots

e Eine spezielle rechtliche Qualifizierung, um Lohnfertigung ausiiben zu dirfen
Schlusselaktivitaten

Zu den wichtigsten Handlungen, Tatigkeiten und Aktivitdten, um das derzeitige Geschaftsmodell betreiben

zu kénnen, zahlen:

e Eine richtige Beratung und Konzeption zu Beginn der Wertschdpfungskette
e Die Entwicklung und Konstruktion der angebotenen Produkte

e Eine termingerechte Fertigung der Einzelkomponenten

e Die weltweite Inbetriebnahme der Anlagen

e Mehrere Testphasen sowie ausfiihrliche Einschulungen mit dem Kunden

e Die Wartung und das Service der Anlagen
Partnerschaften

Die essentiellen Partnerschaften von HAGE kodnnen in drei Gruppen eingeteilt werden. Zum einen in
Lieferanten, welche das Unternehmen mit wichtigen Zukaufkomponenten fir die Anlagen versorgen.
Weiters diverse Entwicklungspartner, um die angebotenen Produkte stetig weiterzuentwickeln, und als
letzte Gruppe zuverlassige Vertriebspartner, um auch international prasent zu sein. Die genaue Auflistung

der einzelnen Partner kann Abb. 30 entnommen werden.
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Kosten

Die Erstellung der einzelnen Leistungen fordert nattirlich hohe finanzielle Investitionen des Unternehmens.

Zu den groften Kostenblécken von HAGE kénnen folgende Aufwendungen gezahlt werden:

e Interne Entwicklungsabteilung

e Der Zukauf von diversen Komponenten fir die Anlagenerstellung
e Externe Programmierer fur die Programmierung der Maschinen
e Die Produktion der Maschinen an sich

e Die Erhaltung der bendtigten Infrastruktur

e Personalkosten
FAZIT

HAGE versucht mit seinem Wertangebot, alle erdenklichen Wiinsche seiner Kunden zu realisieren. Fordern
diese verschiedene Leistungen des Angebots, so versucht das Unternehmen sie individuell zu erftllen. Aus
diesem Grund, bilden die eben beschriebenen Leistungen ausschlie3lich das von HAGE realisierbare
Angebot, jedoch besitzt es keinerlei Struktur oder vermittelbare Ordnung. Kunden erfahren vom
entsprechenden Angebot nur durch direkte Kontaktaufnahme zum Unternehmen. Eine vollsténdige
Auflistung der realisierbaren Leistungen scheint in keinem Werbemedium auf. Ebenso ist die Anzahl der
bisherigen FSW-Kunden noch tberschaubar, deshalb wurden einige angebotenen FSW-Leistungen noch

nicht einmal durch Kunden ausreichend getestet beziehungsweise tberhaupt bezogen.

8.1.2 Definition der Rahmenbedingungen

Um nicht ein Geschéaftsmodell zu entwickeln, welches fern von jeder beherrschten Kernkompetenz des
Unternehmens HAGE liegt, mussten im Anschluss an die IST-Analyse Rahmenbedingungen definiert
werden, welche auch im weiterentwickelten Geschaftsmodell ihre Giltigkeit behalten. Diese wurden
zusammen mit der Geschaftsfuhrung definiert und bilden somit die Grundpfeiler des derzeitigen sowie auch
des kinftigen Geschéaftsmodells HAGE FSW.

Die Rahmenbedingungen fur die Entwicklung lauten wie folgt:

1. Individuelle Sonderldsungen — Die wichtigste Kernkompetenz von HAGE liegt in der Schaffung von
Maschinenkonzepten, individuell auf die Bedlrfnisse der Kunden abgestimmt. Die gesamte
Unternehmensorganisation ist auf diese Kernkompetenz ausgelegt und soll weiterhin auch fur
FSW-Anlagen bestehen.

2. Der Bau von Portalbearbeitungszentren (HAGEmatic) — Eine weitere Kernkompetenz liegt in der
Entwicklung und Produktion von Portalbearbeitungszentren. In Verbindung mit der FSW-
Technologie stellen diese ausgekligelte Maschinenkonzepte dar, welche auch in Zukunft den
Kunden angeboten werden sollen.

3. Hausinternes Engineering — Die Entwicklung und Auslegung der Maschinenkonzepte stellt den
grofRten Teil des Schaffungsprozesses der Anlagen dar. Dies soll auch weiterhin hausintern bei

HAGE stattfinden, ohne etwaige Entwicklungen extern zu vergeben.
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8.2 Phase 2: Analyse des Unternehmensumfeldes

Nach der Erhebung des IST-Standes des bestehenden Geschaftsmodelles ging es nun an die Analyse des
Unternehmensumfeldes. Hierfiir galt es wiederum, zwei Arbeitsblécke in Phase 2 abzuarbeiten. Gestartet
wurde mit einer Branchenstrukturanalyse nach Michael E. Porter (siehe Absatz 5.2). Mithilfe dieser kénnen
relativ einfach die treibenden Kréfte einer Branche identifiziert und die relevante Umwelt einer Organisation
verstanden werden. Fir die Erarbeitung der Branchenstrukturanalyse wurde ein Workshop mit funf

Personen und einer Dauer von 3 Stunden abgehalten.

Der zweite Arbeitsblock von Phase 2 dient dem besseren Verstandnis Uiber den direkten Wettbewerb in der
jeweiligen Branche. Als perfekte Erganzung zur Five Forces Analyse wurde hierflr ein Benchmarking-
Prozess (siehe Absatz 5.3) mit drei direkten Konkurrenten von HAGE durchgefiihrt. Ziel war es, das
Geschaftsmodell der jeweiligen Mitbewerber zu analysieren und daraus eventuelle Rickschlisse und
Ideen fir das kunftige Geschaftsmodell HAGE FSW zu ziehen. Vollzogen wurde das Ganze vorwiegend
anhand Desk-Research durch den Autor selbst. Abgebildet wurden die Ergebnisse wiederum durch den

Einsatz des Business Model Canvas.

Tab. 4 gibt Aufschluss Uber die an der Phase beteiligten Personen, deren Aufgabengebiet sowie den

zeitlichen Rahmen.

Beteiligte Personen Aufgabenbereich Zeitraum

Technischer Geschaftsfihrer

Abteilungsleiter der technischen

Entwicklung
Mitarbeiter der Verkaufsabteilung Workshop: Branchenstrukturanalyse 26.07.2017
Abteilungsleiter der Marketingabteilung
Mitarbeiter der technischen Entwicklung
Mitarbeiter der technischen Entwicklung Benchmarking KW 31-33

Tab. 4: Beteiligte Personen Phase 2, Quelle: Eigene Darstellung.

8.2.1 Branchenstrukturanalyse

Abb. 31 bildet das derzeitige Unternehmensumfeld von HAGE im Bereich FSW ab. Weiters folgt eine

genaue Beschreibung der einzelnen Wettbewerbskréfte.
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Potentieller Mitbewerb

+ ZEMAN (AT) Eintrittsbarrieren

+ ELHA (DE) + Hohes Know-How erforderlich
« Berndorf (AT) + Economy of Scale

« 1AG (AT) + Prestige-/Markenvorteil

i+ |[H TECH (AT) + Patentierfahigkeit

« FILL (AT) + Hoher Kapitalbedarf fir Eintritt
*

DMG MORI (DE)| + Normeneinhaltung

+ Qualifizierung fiir Lohnfertigung
+ Schwieriger Netzwerkaufbau

- Keine staatlichen Regulierungen

Direkte
Konkurrenz

Kunden

Lieferanten Riftec (DE) [DL] « Schmitz Cargobull (DE)
RRS$-Schilling (DE)  [DL] * Siemens (AT)
) Fooke (DE) [P] « MTA (DE)
Ibag (Spindeln) [-] FPT(T) [P Ma
: . gna (AT)
Siemens (HLA-Module) [] Stirtec (AT) [P,DL] « Schille (DE)
Kistler (Messelemente) [+] DAU (AT) [DL] « Aswemet (CHN)

Schneider Kreuznach (Ventiltechnik) [+]
Framag (SchweiRgestelle) [+]
Schneeberger (Messsysteme) [+]

Rapid Technic (CH) [DL]

ESAB (-) [P]

Grenzebach (DE) [P,DL)

Mark Burkhardt Engineering (DE) [P,DL]
PAR System (-} [P,DL]
PTG (DE) [P]
KUKA (DE) [P]

Verhandlungsstérken

+ Wenig direkt vergleichbare Angebote

+ Starke Nachfrage

+ Viel Aufwand fiir Kunden um das Richtige zu finden
+ Geringe Preisverhandlungen

+/- Komplettldsungen gefordert

I+] Kein Preblem bei Ausfall - Alternativen gegeben
[-] Problem bei Ausfall - Wenig Alternativen gegeben

® s 8 o s 82 0 8 8 s s s

Produkt [P]
Dienstleistung [DL]

Substitutionsprodukte

Kunststoff Aluminium Stahl Titan
Kleben Kleben E" rauben . Schrauben
Schrauben Schrauben i
P i hwelsen| Nieten schweillen
Nieten Reibschweifien Diffusions-
Reibschweien | Lichtbogen- schweilen
Lichtbogen- ‘SChWE‘E’e" o | Prasma-
L Unter- _ Widerstands-
pulver ¢
Widerstands- Laserschweilien
schweilien Reibschweifien
Ultraschall-
schweiien
Diffusians-
schweien
—_—

Abb. 31: Branchenstrukturanalyse des derzeitigen Unternehmensumfeldes, Quelle: Eigene Darstellung.

Die direkte Konkurrenz

Die Identifizierung und Analyse des direkten Wettbewerbs im Bereich Friction Stir Welding wurde
vorwiegend auf den deutschsprachigen Raum beschrankt. Ausnahmen bieten Unternehmen wie FPT
Industrie S.p.A aus ltalien, welche bereits im direkten Angebotskampf mit HAGE standen. Das Spektrum
der direkten Konkurrenz umfasst insgesamt 13 Unternehmen. Von ihnen konzentrieren sich funf auf die
Entwicklung und Produktion von FSW-Anlagen, weitere vier auf das Anbieten von FSW-Dienstleistungen
und vier Unternehmen auf einen Mix beider Angebote, also Anlagenherstellung sowie ein

Dienstleistungsangebot. Eine genaue Auflistung der Mitbewerber ist Abb. 31 zu enthehmen.

Im Bereich der Entwicklung und Produktion der FSW-Anlagen kann zwischen Serien- und
Sondermaschinen unterschieden werden. Ein besonders interessantes Angebot bieten hierbei Grenzebach
Maschinenbau GmbH, PAR Systems Ltd. und KUKA Systems GmbH mit ihren robotergesteuerten FSW-

Kdpfen fur die industrielle Fertigung von verschiedensten Bauteilen.

Die Dienstleistungsangebote umfassen vorwiegend FSW-Lohnfertigung, Engineering, FSW-Workshops

und Trainings, Machbarkeitsstudien sowie FSW-Prozessentwicklungen.

65



Anwendung des Vorgehensmodells

Die potentiellen Mitbewerber

Zu den potentiellen Mitbewerbern zahlen Unternehmen, die sich mit der Herstellung von
SchweilRroboteranlagen befassen wie die ZEMAN GmbH, Hersteller von Bearbeitungszentren wie ELHA-
Maschinenbau Liemke KG und DMG MORI GmbH sowie namhafte Sondermaschinenbauhersteller wie
Berndorf Sondermaschinenbau Ges.m.b.H, IAG Industrie Automatisierungsgesellschaft m.b.H, IH TECH
Sondermaschinenbau GmbH und FILL Gesellschaft m.b.H. Alle eben erwéhnten Unternehmen hétten gute
Voraussetzungen, mit Ihrem Know-How und ausgekligelten Ldsungen in den Bereich des FSW

einzutreten.

Ein Eintritt gestaltet sich dennoch als recht schwierig, da es einige Barrieren gibt, die es zu Uberwinden gilt.

Generelle Eintrittsbarrieren, um im FSW-Geschaft Ful3 zu fassen, lauten wie folgt:

e Hohes Know-How erforderlich, um FSW-L&sungen anbieten zu kénnen

e Economy of Scale Effekte mdglich

e Prestige- und Markenvorteile herrschen bereits in der Branche

o Patentierfahigkeit von FSW-L6sungen kann Eintritte verhindern

¢ Hohe finanzielle Mittel sind fur den Eintritt erforderlich

e Um FSW-L6sungen anbieten zu kénnen, missen gewisse Normen eingehalten werden

¢ Um FSW-Lohnfertigung anbieten zu kénnen, ist eine rechtliche Qualifizierung erforderlich

e FSW-Anbieter verfiigen tber ein zumeist grof3es Netzwerk an Partnern, Lieferanten und Kunden.
Dieses aufzubauen kann lange Zeit in Anspruch nehmen.

Ein Nachteil besteht darin, dass es keine staatlichen Regulierungen im Bereich des FSW gibt. Dies

erleichtert potentiellen Mitbewerbern den Eintritt in die Branche.
Gefahr durch Substitutionsprodukte

Als Substitutionsprodukte kdnnen samtliche Fugetechnologien angesehen werden. Einige von ihnen
wurden in Abb. 31 den gangigsten Materialien zugeordnet, welche derzeit Uber FSW miteinander
verbunden werden kénnen. Das Aufzahlen und Bewerten der jeweiligen Vor- und Nachteile der einzelnen
Fugeverfahren im Vergleich zu FSW wirde eine eigene Masterarbeit fullen und kann im Rahmen dieser

Arbeit nicht durchgefihrt werden.
Verhandlungsstarke der Kunden

Zu den bestehenden Kunden von HAGE zahlen, wie bereits im Rahmen der IST-Analyse geklart, sechs
Unternehmen (siehe Abb. 31).

Die Verhandlungstéarken fur den Kunden scheinen im Bereich des FSW eher gering zu sein:

¢ Wenig direkt vergleichbare Angebote fur den Kunden

e Starke Nachfrage an FSW-Ldsungen am Markt

e Viel Aufwand fur den Kunden, um ein passendes Angebot zu finden

e Aufgrund der wenig vergleichbaren Angebote sowie der starken Nachfrage am Markt resultieren
geringe Preisverhandlungen der Kunden.

Jedoch tendieren die Kunden dazu, Komplettldsungen von den Herstellern zu fordern, was positive wie

auch negative Aspekte fir die Hersteller mit sich bringt.

66



Anwendung des Vorgehensmodells

Verhandlungsstéarke der Lieferanten

In Abb. 31 kénnen nochmals die derzeitigen Lieferanten von HAGE nachgelesen werden. Zusétzlich wurde
eine Unterteilung durchgeftihrt, um herauszufinden, welche Lieferanten ersetzbar sind und bei welchen
Lieferanten es, im Falle eines Ausfalles, zu Problem kommen kodnnte. Als problematisch kann hier der
Ausfall von zwei konkreten Zulieferern betrachtet werden. Zum einen Fa. IBAG Switzerland AG, welche mit
ihren préazisen Motorspindeln einen wichtigen Teil der von HAGE entwickelten FSW-Schweif3kdpfe bildet,
und zum anderen Fa. Siemens AG mit ihren HLA-Modulen (Hydraulic Linear Actuator — Modulen), welche
ebenfalls wichtige Komponenten fiir die Schaffung des Wertangebots fir HAGE darstellen. In diesen

beiden Bereichen gibt es wenig vergleichbare Alternativangebote beim Thema Qualitat und Preis.
FAZIT

Aus der eben beschriebenen Branchenstrukturanalyse kdnnen mehrere Erkenntnisse gezogen werden. In
der Branche herrscht ein reges Treiben an verschiedenen FSW-Anbietern. Die Angebote der einzelnen
Unternehmen sind zwar ahnlich, jedoch kénnen diese auf Grund der zumeist hohen Komplexitat der
Kundenanforderungen nicht so leicht 1:1 verglichen werden. Das Vergleichen der Angebote stellt fur den
Kunden somit einen enormen Zeitaufwand dar. Im Bereich der potentiellen Mitbewerber hétten einige
Unternehmen die Mdglichkeit, ohne allzu hohe Aufwendungen in den Bereich des Friction Stir Weldings
einzutreten. Dies hatte naturlich die Gefdhrdung der Marktposition von HAGE zur Folge. Von
Organisationen mit wenig Erfahrung in den erwdhnten Bereichen geht jedoch auf Grund der hohen
Eintrittsbarrieren wenig Gefahr aus. Ein Risiko der Substitution der Technologie an sich kann nur schwer
vorhergesagt werden. Es gibt eine Unmenge von Flgeverfahren, welche allesamt Vorteile sowie auch
Nachteile im Vergleich mit FSW aufweisen. Auf der Lieferantenseite kann festgehalten werden, dass zwei
Zulieferer von wichtigen Komponenten eine grof3e Verhandlungsstarke gegeniiber HAGE besitzen, da es
in diesen Bereichen nur wenig gleichwertige Alternativen gibt.

8.2.2 Benchmarking

Ein komplett identes Angebot an FSW-Leistungen existiert am derzeitigen Markt nicht. Gerade deswegen
ist es interessant zu wissen, wie Mitbewerber der Branche ihr Wertangebot und in weiterer Folge ihr
Geschaftsmodell gestalten, um am Markt Erfolg zu haben. Aus diesem Anlass wurden im folgenden
Arbeitspaket die Geschaftsmodelle dreier Konkurrenzunternehmen von HAGE im Bereich FSW analysiert
und anhand des Business Model Canvas zusammengefasst. Bei den drei Unternehmen handelt es sich
um die Riftec GmbH aus Deutschland, die Stirtec GmbH aus Osterreich sowie die Grenzebach

Maschinenbau GmbH ebenfalls aus Deutschland.
8.2.2.1 Riftec GmbH

Das im Jahr 2003 gegrindete Unternehmen Riftec GmbH, mit Sitz in Geesthacht, Deutschland, ist auf das
Anbieten von FSW-Lohnfertigungen spezialisiert. Die Kernkompetenz des Unternehmens liegt im

Rihrreibschweilfen von Kihlkdrpern aus Aluminium.8 Doch auch andere Leistungen wie Hilfe bei der

89 vgl. Riftec (0.J.a), Onlinequelle [30.08.2017].

67



Anwendung des Vorgehensmodells

Entwicklung der zu verschwei3enden Teile oder das Ausstellen von technischen Prifzeugnissen zahlen

zum Wertangebot von Riftec.%°

Abb. 32 stellt das Geschaftsmodell von Riftec anhand des Business Model Canvas dar.

auch eine genaue Beschreibung der einzelnen Canvas-Bausteine gegeben.

Im Folgenden wird

Riftec

Partnerschaften Schliisselaktivitaten | Nutzenversprechen Kundenbeziehungen |Kundensegmente
Entwicklungs- und Beratung und Konzeption Dienstleistungen « Persénlicher Kundenkontakt Kunden _
Vertriebspartner sowie FSW-Lohnfertigung 3D-Metal Forming

Zulieferer
« HAI-Gruppe

Lieferanten

* Hersteller von
FSW-Maschinen

+ e e 0

Verfahrensweiterentwicklung
Testphasen und Priifverfahren

Schliisselressourcen

Qualifiziertes Personal
FSW-Maschinenpark
Réumlichkeiten {Infrastruktur)
Know-How

Partnernetzwerk
Softwareunterstiitzung
Spezielle Qualifizierung fiir
Lohnfertigung

+ FSW-Lohnfertigung (Prototyp
bis Serie)

» Beratung und Entwicklung

* Zukaufvon
Ausgangsmaterial

» Montieren von Anbauteilen

+ Priifung + Ausstellung von
Priifzeugnissen

» Fachkonferenzen und
Veranstaltungen

Versprechen an Kunden

» Schweifen von Aluminium/
Aluminium-Kupfer/Aluminium-
Magnesium/Aluminium-Stahl

s Einbeziehung des Kunden

» Realisierung von FSW-
Produkten mit Abdeckung der
gesamten Wertschopfungskette,

Kanile

Marketing

Homepage
Youtube
Prospekte
Printmedien
Verbdffentlichungen
Fachkonferenzen
Messen

Vertrieb/Verkauf

« Beratung
« Angebotslegung

.
* Audi

» Austerlitz Electronic
« BMW

+ Erbsléh Aluminium
* GVP Group

» HAI Extrusion

» Helmholtz-Institut

+ Leopold Kostal

+ Meomed

+ Molda

+ MWS Friedrichshafen

» PFW Aerospace

+ Siemens

« Silva Atena

» SK Elektronik

+ Technologie-Institut fiir
Metall & Engineering

Branchen

» Metallwarenindustrie

s Automobilindustrie

e Elektronikindustrie

s Forschungseinrichtungen
* Medizinindustrie

* Lebensmittelindustrie

* Raumfahrtindustrie

Kosten

Materialzukauf

PR

Personalkosten

Zukauf FSW-Maschinen
Erhaltung der Infrastruktur

Interne Forschung und Entwicklung

Umsitze

+ FSW-Lohnfertigung (Prototyp bis Serie)

Kundensegmente

Abb. 32: Business Model Canvas der Riftec GmbH, Quelle: Eigene Darstellung.

Durch die vielseitigen Anwendungen und den groRen Bedarf an Lohnschwei3ungen kann Riftec auf eine

groBe Anzahl von Kunden blicken (siehe Abb. 32). Unter ihnen befinden sich mehrere namhafte

Unternehmen wie Audi, BMW oder Siemens.®? So hoch die Anzahl an Kunden, so groR ist auch das

Spektrum an unterschiedlichsten Branchen, die Riftec bedient. Diese sind die Metallwaren-, Automobil-,

Elektronik-, Medizin-, Lebensmittel- und Raumfahrtindustrie sowie verschiedene Forschungseinrichtungen.

Nutzenversprechen

Das Wertangebot des Unternehmens beschréankt sich auf das Anbieten von verschiedensten FSW-

Dienstleistungen. Das Hauptangebot liegt dabei auf FSW-Lohnfertigungen. Diese reichen vom Anfertigen

von Prototypen oder Musterteilen bis hin zur Erstellung von Grof3serien. In Verbindung mit den

Lohnfertigungen ergeben sich ebenfalls Leistungen wie die Entwicklung und Auslegung der gewiinschten

Schweildteile, der gesamte Zukauf von Ausgangsmaterialien, das Montieren von Anbauteilen nach der

eigentlichen Fertigung sowie das anschlie3ende Prifen und Ausstellen von Priifzeugnissen.®?

% vgl. Riftec (0.J.b), Onlinequelle [30.08.2017].
1 vgl. Riftec (0.J.c), Onlinequelle [30.08.2017].
92 vgl. Riftec (0.J.d), Onlinequelle [30.08.2017].
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Riftec bietet ebenso ein groRes Spektrum an mdglichen SchweiRmaterialien wie Aluminium, Aluminium-

Kupfer, Aluminium-Magnesium und Aluminium-Edelstahl.%3

Aufgrund der jahrelangen Erfahrung im Umgang mit der FSW-Technologie bietet das Unternehmen weiters

die Mdglichkeit, Referenten fir Fachkonferenzen oder firmeninterne Veranstaltungen zu buchen.
Kanéle

Das eben beschriebene Wertangebot wird dem Kunden auf mehreren Kanélen vermittelt. Diese lassen sich

in die Bereiche Marketing sowie Vertrieb und Verkauf einteilen.

Zu den Marketingkanalen zéhlen das detailgetreue Aufschlagen des gesamten Wertangebots auf der
firmeninternen Homepage, ausfuhrliche Einfuhrungs- und Werbevideos auf Youtube, das Herausgeben
von Prospekten und Artikeln in Printmedien, wissenschaftliche Verdéffentlichungen, die Teilnahme an

verschiedenen Fachkonferenzen sowie diverse Messeauftritte.

In Sachen Vertrieb und Verkauf finden die Kunden Beratung und es werden gewlnschte Angebote fur die

Abnehmer ausgearbeitet.
Kundenbeziehungen

Beziehung zu den Kunden entsteht hauptséachlich auf persénlicher Ebene in der Konzeptfindung bis hin
zur Angebotslegung sowie der aktiven Teilnahme an Fachkonferenzen. In weiterer Folge werden diverse
Einzelheiten anhand von Konzeptbesprechungen in der Entwicklungsphase zusammen mit dem Kunden
geklart. Kunden nehmen Riftec als starken Partner zur Realisierung von FSW-Produkten mit Abdeckung

der gesamten Wertschdpfungskette wahr.
Umsétze

Der Hauptumsatz, um das Geschéaftsmodell von Riftec zu betreiben, beschrankt sich vorwiegend auf die
verschiedenen Mdglichkeiten zur FSW-Lohnschwei3ung. Alle Subangebote fordern die Abnehmerzahlen
und bieten ein in sich abgerundetes Angebot, jedoch koénnen diese alleine nicht zu den

Hauptumsatzquellen gezahlt werden.
Schllisselressourcen
Zu den Schlisselressourcen, um das Geschéaftsmodell zu betreiben, zahlen:

e Qualifiziertes Personal

e Ein immenser Maschinenpark, um termingerechte Serienfertigungen zu gewahrleisten

e Raumlichkeiten zur Erstellung des Wertangebots

e Know-How im Bereich des Friction Stir Weldings

o Ein effizientes Partnernetzwerk, um die Ausgangmaterialien fir die Lohnfertigung zu beziehen
e Geeignete Softwareunterstitzung, um das Entwicklungsangebot zu realisieren

e Eine spezielle, rechtliche Qualifizierung, um Lohnfertigung austiben zu dirfen

% vgl. Riftec (0.J.e), Onlinequelle [30.08.2017].
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Schlisselaktivitaten

Zu den wichtigsten Handlungen, Tétigkeiten und Aktivitdten, um das auf Lohnfertigung basierende
Geschéaftsmodell betreiben zu kdnnen, zéhlen:

e Eine richtige Beratung und Konzeption zu Beginn der Wertschopfungskette
e Die termingerechte Abarbeitung der FSW-Lohnfertigungsauftrage
e Die Weiterentwicklung der FSW-Technologie, um einen Wettbewerbsvorsprung zu haben

e Testphasen und Prifverfahren fir die erstellten Leistungen
Partnerschaften

Im Jahre 2012 musste Riftec aufgrund von fehlenden Auftragen und hohen Investitionskosten Insolvenz
anmelden. 2013 erfolgte die Ubernahme der deutschen Riftec GmbH durch die osterreichische HAI-
Gruppe. Durch die Ubernahme unterstiitzt ab sofort ein starker Partner die geschwéchte Riftec GmbH. Die
HAI-Gruppe ist spezialisiert auf die Herstellung von Aluminium-Halbzeugen jeglicher Art und sichert somit

seither den Zugriff auf Ausgangsmaterialien fir die Lohnfertigungen von Riftec.%

Als weitere Partner kbénnen die Hersteller von FSW-Maschinen genannt werden, wodurch das Erfiillen des

Leistungsangebots von Riftec Uberhaupt méglich wird.
Kosten
Zu den internen Hauptkostenblécken des Unternehmens kénnen folgende Positionen gezahlt werden:

e Interne Forschungs- und Entwicklungstatigkeiten

e Zukauf von Halbzeugen fir die Leistungserstellung
e  Zukauf von modernen FSW-Maschinen

e Erhaltung der gesamten Infrastruktur

e Personalkosten fir die Leistungserstellung
8.2.2.2 Stirtec GmbH

Die Stirtec OG wurde 2010 als Spin-Off der Technischen Universitat Graz gegrindet. 2013 erfolgte
schlie3lich die Umgriindung zur GmbH. Stirtec bietet seinen Kunden FSW-Komplettldsungen von der

Produktidee bis zur schliisselfertigen Anlage, wobei das Hauptangebot in FSW-Serienmaschinen liegt.%

In Abb. 33 wird das Geschaftsmodell von Stirtec, wiederum anhand des Business Model Canvas, graphisch

abgebildet. Die Erklarung der einzelnen Bausteine erfolgt auf den weiteren Seiten.

% vgl. Itasse (25.02.2013), Onlinequelle [30.08.2017].
% vgl. Stirtec (0.J.a), Onlinequelle [30.08.2017].
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Stirtec
Partnerschaften Schllisselaktivititen | Nutzenversprechen Kundenbeziehungen |Kundensegmente
Entwicklungspartner « Beratung und Konzeption Produkte « Perstnlicher Kundenkontakt Kunden
« Technische Universitit Graz | * Entwicklung und Konstruktion | , ey serienmaschinen ,V- « Einbeziehung des Kunden : ;L"V:a
« Science Park Graz + Fertigung WMC2080" (hybrides + L&sung von Kundenproblemen SS 7
» Testphasen Bearbeitungszentrum) im Bereich FSW ¢ Subsea
Lieferant : Einschulungan + FSW-FSSW-Schweilzange |+ Hilfe zur Selbstidsung des * Samsung
Lieteranien « FSW-Technologie Workshops SWG-D* Problems + Handtmann
« Siemens (Steuerung) + Qualifizierungen und Trainings | , EsW.Sondermaschinen + HFH
« Heidenhain + Forschung und Entwicklung « FSW-Werkzeugprogramm » Pankl
{Linearmessgerate)  MaXstir® + Resch
« Renishaw '
(Messtastersysteme) Dienstleistungen Branchen

Business Angel
e eQuenture (Herbert Gartner)

Schliisselressourcen

Qualifiziertes Personal
Maschinenpark
R&umlichkeiten {Infrastruktur)
Know-How

Finanzielle Mittel
Softwareunterstiitzung
Patente

+ FSW-Technologie Workshops

» Auftragsforschung und
Entwicklung

* Qualifizierungen und
Trainings nach ISO Standard

Versprechen an Kunden

» Schweilen von Aluminium/
Aluminium-Kupfer/Aluminium-
Magnesium/Aluminium-Stahl/
Aluminium-Titan

Kanaile

Marketing

+ Homepage

+ Youtube

+ Printmedien

+ Verbdffentlichungen
+ Messen

Vertrieb/Verkauf
+ Beratung
« Angebotslegung

e Automobilindustrie
» Schifffahrtindustrie
* Metallwarenindustrie

Kosten

.
e Zukaufkomponenten

» Produktion der Maschinen
e Erhaltung der Infrastruktur
* Personalkosten

Interne Forschung und Entwicklung

Umsitze

s s 8 s 0 .

Maschinenverkauf
Prozessentwicklungen
Machbarkeitsstudien
Werkzeugverkauf
Qualifizierungen und Trainings
FSW-Technologie Workshops

Kundensegmente

Abb. 33: Business Model Canvas der Stirtec GmbH, Quelle: Eigene Darstellung.

Obwohl Stirtec vor nicht allzu langer Zeit noch als Start-Up galt, so zahlen nichts desto trotz bereits

namhafte Unternehmen zu

ihren Kunden.

Diese konnen Abb. 33 entnommen werden.%

Die

Hauptbranchen, in denen das Unternehmen tatig ist, sind die Automobil-, Schifffahrt- sowie die

Metallwarenindustrie.

Nutzenversprechen

Stirtec hat ein klares Wertangebot geschaffen, um dieses auch strukturiert seinen Kunden zu

kommunizieren. Die angebotenen Leistungen kdnnen in Produkte und Dienstleistungen unterteilt werden:®”

Im Bereich der Produkte gibt es vier Produktlinien:

e FSW-Serienmaschinen inklusive Schweil3software mit der Bezeichnung ,V-WMC2080“. Dahinter

verbirgt sich ein hybrides Bearbeitungszentrum fir FSW und Computergestitzte-Numerische-

Steuerungs (Computerized-Numerical-Control, CNC) Anwendungen.

e FSW- und FSSW-Schweil3zangen zum Aufbau auf handelstblichen Industrierobotern, mit der
Bezeichnung ,SWG-D*.

e FSW-Sondermaschinen nach Kundenwunsch.

e FSW-Werkzeuge

in Serie oder

individuell

Bezeichnung ,MaXstir Werkzeugprogramm?®.

% vgl. Stirtec (0.J.b), Onlinequelle [30.08.2017].
97 vgl. Stirtec (0.J.c), Onlinequelle [30.08.2017].

auf Kundenbedirfnisse abgestimmt,

mit der
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Die Dienstleistungen umfassen folgendes Angebot:

e FSW-Technologie Workshops, um dem Kunden das Thema FSW né&herzubringen sowie
Implementierungshilfe fur das zu betreuende Unternehmen zu leisten.

e Auftragsforschung und Entwicklung wie beispielsweise Fertigungsprozessanalysen,
Werkzeugentwicklungen und Machbarkeitsstudien.

e Qualifizierungen und Trainings nach ISO Standard, also das Beraten und Begleiten der Kunden

auf dem Weg fur gewisse Zertifizierungen.

Des Weiteren bietet Stirtec ein groes Spektrum an mdoglichen SchweiRmaterialien, wie Aluminium,

Aluminium-Kupfer, Aluminium-Magnesium, Aluminium-Stahl und Aluminium-Titan.
Kanéle

Wie auch bei HAGE und Riftec kénnen die Kanale zum Kunden in die Bereiche Marketing sowie Vertrieb
und Verkauf gegliedert werden. Videos auf Youtube, detailliertes Aufschlagen der Angebote auf der
firmeneigenen Homepage, Artikel in Printmedien und Veré6ffentlichungen sowie diverse Messeauftritte

zahlen zu den Marketingkanélen.

Im Bereich des Vertriecbs und Verkaufs konnen die Beratungsleistungen sowie die spateren

Angebotserstellungen genannt werden.
Kundenbeziehungen

Stirtec beginnt seine Kundenbeziehungen in der Vertriebs- und Verkaufsabteilung. Es entsteht ein Kontakt
mit dem Kunden auf personlicher Ebene, im Rahmen der gemeinsamen Konzeptfindung, durch
Machbarkeitsstudien, bis hin zur Angebotslegung. Im Laufe des Entwicklungsprozesses kommt es zu
Konzept- und Freigabebesprechungen. Stirtec wird als kompetenter Partner zur Loésung von
Kundenproblemen im Bereich FSW gesehen. Weiters versucht das Unternehmen, durch die angebotenen

Technologie Workshops und Trainings den Kunden beizubringen, sich selbst zu helfen.
Umsétze

Zu den Einnahmen des Geschéftsmodells kdénnen der Maschinenverkauf, Prozessentwicklungen,
Machbarkeitsstudien, Werkzeugverkaufe, Qualifizierungen und Trainings sowie die FSW-Workshops

gezahlt werden.
Schlusselressourcen
Ressourcen zur Erstellung des Wertangebots von Stirtec lauten wie folgt: %8

e Qualifiziertes Personal

e Ein Maschinenpark zur Herstellung von Maschinenkomponenten

e Raumlichkeiten zur Erstellung des Wertangebots

e Know-How im Bereich des Friction Stir Weldings sowie des Sondermaschinenbaus
e Finanzielle Mittel zur Erstellung des Wertangebots

e Geeignete Softwareunterstiitzung fur die Entwicklung des Wertangebots

e Patente fur spezielle Werkstoffe

% \/gl. Wildner (2017), S. 56 f.
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Schllsselaktivitaten
Folgende Handlungen und Téatigkeiten sind erforderlich, um das Geschaftsmodell betreiben zu kénnen:

e Eine richtige Beratung und Konzeption zu Beginn der Wertschépfungskette

e Die Entwicklung und Konstruktion der angebotenen Produkte

e Eine termingerechte Fertigung von Einzelkomponenten der Maschinen

e Mehrere Testphasen sowie ausfiihrliche Einschulungen mit dem Kunden

e Das Abhalten von FSW-Technologie-Workshops

o Hilfestellungen bei Qualifizierungen und den damit verbundenen Trainings

e Die Forschung und Entwicklung, beispielsweise fir die Verbindung hochwarmfester Stahle fir

Pipelines®
Partnerschaften
Die Schlusselpartnerschaften von Stirtec gliedern sich in drei Gruppen.

Zu den Lieferanten zahlen Unternehmen wie die Siemens AG fir die Steuerungen, die Heidenhain GmbH

fur Linearmessgerate oder Renishaw plc fir Messtastersysteme.100

Als Entwicklungspartner kénnen die Technische Universitdt Graz sowie der Science Park Graz genannt
werden. Um die hohen finanziellen Aufwendungen stemmen zu kénnen, bedient sich Stirtec eines Business
Angels. Die Rede ist vom bekannten Investor Herbert Gartner und seinem Unternehmen, der eQuenture
GmbH.101

Kosten

Die Erstellung der einzelnen Leistungen fordert hohe finanzielle Aufwendungen von Stirtec. Zu den grofiten

Kostenblocken zahlen hierbei:

¢ Die interne Forschungs- und Entwicklungsabteilung

e Der Zukauf von diversen Komponenten fir die Anlagenerstellung
e Die Produktion der Maschinen an sich

o Die Erhaltung der gesamten Infrastruktur

e Personalkosten
8.2.2.3 Grenzebach Maschinenbau GmbH

Das 1960 von Rudolf Grenzebach gegriindete Unternehmen Grenzebach Maschinenbau GmbH mit Sitz in
Deutschland, USA und China beschaftigt sich mit der Entwicklung und Produktion von High-Tech-
Produktionsanlagen. Mit den Schwerpunkten im Sondermaschinebau entwickelt Grenzebach, ahnlich wie
HAGE, voll automatisierte Maschinensysteme. Durch ca. 1500 Mitarbeiter weltweit betragt die GroR3e des

Unternehmens jedoch mehr als das 10-fache von HAGE.02

% vgl. Wildner (2017), S. 57

100 v/g|. Stirtec (0.J.d), Onlinequelle [30.08.2017].

101 ygl. Wildner (2017), S. 57

102 y/gl. Grenzebach (0.J.a), Onlinequelle [30.08.2017].
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Ein Bereich, mit dem sich Grenzebach ebenfalls beschéaftigt,

ist das Anbieten von FSW-

Maschinenkonzepten. Abb. 34 veranschaulicht das Geschaftsmodell des Unternehmens im Bereich FSW.

Grenzebach
Partnerschaften Schliisselaktivititen | Nutzenversprechen Kundenbeziehungen |Kundensegmente
Entwicklungspartner « Beratung und Konzeption Produkte « Persénlicher Kundenkontakt Kunden
+ Technische Universitit * Entwicklung und Konstruktion { | FSW-Schweilirobotersysteme | + Einbeziehung des Kunden + BMW
llmenau » Fertigung . « FSW- « Loésung von individuellen * Magna
+ Thiiringer Zentrum fiir * Weltweite Inbetriebnahme Portalbearbeitungssysteme Problemen des Kunden + Airbus
Maschinenbau ¢ Testphasen « FSW-Orbitalsysteme « BOCAR
« Airbus Helicopters * Einschulungen « FSW-Spannvorrichtungen * Nelskamp
» Trainings ) + FSW-Werkzeuge
Lieferanten ¢ Forschung und Entwicklung Branchen
o * 24 Stunden Hotline & Remote Dienstleistungen . - .
« Zulieferer von Support Automobilindustrie
Maschinenkomponenten PP * FSW-Prozess- und ¢ Aluminiumverarbeitungs-
Anwendungsberatung industrie

Luftfahrtindustrie
o + Raumfahrtindustrie
Kanile « Elektronikindustrie

Machbarkeitsstudien .

.
» FSW-Prozessentwicklung
* Produktionsbegleitung

» Schulungen und Trainings
.

Schliisselressourcen

« Qualifiziertes Personal Ersatz- und Marketing
* Maschinenpark VerschleiBteilservice + Homepage
* Raumlichkeiten (Infrastruktur) | | 54 Stunden Hotline & Remote || * Youtube
+ Know-How Support + Printmedien
+ Finanzielle Mittel « Veroffentlichungen
« Softwareunterstiitzung Versprechen an Kunden + Messen
+ Patente versprechen an Runden
* Schweien von Aluminium/
Aluminium-Kupfer/Aluminium- | Vertrieb/VVerkauf

Magnesium/Aluminium-Stahl « Beratung

s Angebotslegung

Werkzeugverkauf

Ersatz- und Verschleiliteilservice
Produktionsbegleitung, Schulungen,
Trainings

Kosten Umsitze
« Interne Forschung und Entwicklung ¢+ Maschinenverkauf
s Zukaufkomponenten * Prozessentwicklungen
« Produktion der Maschinen + VersuchsschwelBungen
s Erhaltung der Infrastruktur * Aftersale &_Servl(:_e
+ Personalkosten * Machbarkeitsstudien

.

.

.

Abb. 34: Business Model Canvas der Grenzebach Maschinenbau GmbH, Quelle: Eigene Darstellung.
Kundensegmente
Die einzelnen Kunden von Grenzebach im Bereich FSW kdnnen Abb. 34 entnommen werden. Zu den

bedienten Branchen z&éhlen die Automobil-, Aluminiumverarbeitungs-, Luftfahrt-, Raumfahrt- sowie die
Elektronikindustrie.103

Nutzenversprechen

Grenzebach bietet seinen Kunden ein umfassendes Angebot an verschiedenen Leistungen an. Das
Hauptangebot bezieht sich dabei auf das Erstellen von voll automatisierten FSW-Anlagen:104

Das gesamte Produktangebot gliedert sich dabei in:

o FSW-SchweilRrobotersysteme fir die industrielle Fertigung

e FSW-Portalbearbeitungszentren ahnlich den hybriden HAGEmatics von HAGE
e FSW-Orbitalsysteme zur Verbindung von Werkstiicken mit Rohrquerschnitt

e FSW-Spannvorrichtungen zur Fixierung der Werkstiicke

e FSW-Werkzeuge in Serie oder individuell auf Kundenbedirfnisse abgestimmt

Zu den Dienstleistungsangeboten zahlen:

103 v/gl. Grenzebach (0.J.b), Onlinequelle [30.08.2017].
104 vgl. Grenzebach (0.J.b), Onlinequelle [30.08.2017].
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e FSW Prozess- und Anwendungsberatung

e Machbarkeitsstudien zur Uberpriifung der Realisierbarkeit

e FSW-Prozessentwicklung

e Versuchsschweilungen

e Produktionsbegleitung, Schulungen, Trainings im Zusammenhang mit den gelieferten Anlagen
e Ersatz- und Verschleiteilservice

e 24 Stunden Hotline & Remote Support zur optimalen Unterstiitzung des Kunden

Das Spektrum an verschweilbaren Materialien umfasst Aluminium, Aluminium-Kupfer, Aluminium-

Magnesium, Aluminium-Stahl.
Kanéle

Die Leistungen des Unternehmens werden den Kunden auf mehreren Wegen kommuniziert. Zu den
Marketingkanélen zéhlen Erklarungs- und Werbevideos auf Youtube, das Aufschlagen der angebotenen
Leistungen auf der firmeneigenen Homepage, Artikel in Printmedien, wissenschaftliche Veroffentlichungen

sowie das Mitwirken auf bekannten Messen der Branche.

Die Vertriebs- und Verkaufsabteilung vermittelt den Kunden lber personliche Beratungsgesprache und

anschlieBende Angebote das Wertangebot der Grenzebach Maschinenbau GmbH.
Kundenbeziehungen

Aufgrund der grof3en Anzahl an verschiedenen Leistungen, welche Grenzebach seinen Kunden anbietet,
entstehen auch viele Kundenbeziehungen daraus. Angefangen bei einer gemeinsamen Konzeptfindung
mit dem Kunden, Machbarkeitsprifungen der Anforderungen, bis hin zur Angebotslegung entstehen
Beziehungen auf personlicher Ebene. Durch die Einbeziehung des Kunden in die Entwicklung werden
dessen Wiinsche miteingebunden. Fir den Kunden stellt Grenzebach einen wertvollen Partner dar,

welcher die individuellen Probleme zu l6sen versucht.
Umsaétze

Als Einnahmequellen anhand des Geschaftsmodells koénnen der Maschinenverkauf, Prozess-
entwicklungen, Versuchsschwei3ungen, Machbarkeitsstudien, Verkauf von Werkzeugen, Ersatz- und
Verschleil3teilservice, Produktionsbegleitungen, Schulungen, Trainings sowie ein Aftersale- und

Serviceangebot genannt werden.
Schlusselressourcen
Wichtige Ressourcen, um die entsprechenden Leistungen anbieten zu kénnen, lauten wie folgt:

e Qualifiziertes Personal

e Ein Maschinenpark zur Herstellung von Maschinenkomponenten

e Raumlichkeiten zur Erstellung des Wertangebots

e Know-How im Bereich des Friction Stir Weldings sowie des Sondermaschinenbaus
e Finanzielle Mittel zur Erstellung des Wertangebots

o Geeignete Softwareunterstiitzung fur die Entwicklung des Wertangebots

e Mehrere Patente, vor allem in Bezug auf FSW-Werkzeuge
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Schlisselaktivitaten

Um das Geschaftsmodell von Grenzebach betreiben zu kénnen, sind verschiedene Tatigkeiten und

Aktivitaten gefordert:

e Eine richtige Beratung und Konzeption zu Beginn der Wertschopfungskette

e Die Entwicklung und Konstruktion der angebotenen Produkte

e Eine termingerechte Fertigung von Einzelkomponenten der Maschinen

e Die weltweite Inbetriebnahme der hergestellten Anlagen

e Mehrere Testphasen sowie ausfiihrliche Einschulungen mit dem Kunden

e Spezielle Trainings im Bereich FSW

e Forschung und Entwicklung (Im Falle von Grenzebach zusammen mit der Technischen Universitat
liImenau)

e Eine 24 Stunden lange Erreichbarkeit, sieben Tage die Woche
Partnerschaften

Die Grenzebach Maschinenbau GmbH investiert sehr viel in den Bereich Forschung und Entwicklung. Aus

diesem Grund zahlen gleich drei Entwicklungspartner zum Partnernetzwerk des Unternehmens:105

e Technische Universitat Imenau
e  Thuringer Zentrum fur Maschinenbau

e Airbus Helicopters19

Naturlich kann Grenzebach nicht alle Komponenten fiir seine Anlagen selbst herstellen, deshalb missen

diverse Maschinenkomponentenzulieferer bereitstehen.
Kosten

Ein derartiges Geschéaftsmodell bringt natrlich nicht nur Einnahmen in die Kassa. Hohe Ausgaben missen

ebenso bericksichtigt werden:

¢ Die interne Forschungs- und Entwicklungsabteilung

o Der Zukauf von diversen Komponenten fir die Anlagenerstellung
e Die Produktion der Maschinen an sich

e Die Erhaltung der gesamten Infrastruktur

e Personalkosten
FAZIT

Die Riftec GmbH aus Deutschland gilt als Mitbegriinder der heutigen FSW-Technologie. Das Know-How
des Unternehmens in diesem Bereich ist enorm. Riftec beschrankt sich ausschlie3lich auf das Anbieten
von Dienstleistungsangeboten, jedoch dies bis hin ins kleinste Detail und vor allem mit Leistungen, welche
die gesamte Wertschépfungskette abdecken. Ein derartiges Geschéaftsmodell birgt jedoch auch ein hohes

Risiko. Dies musste Riftec schmerzvoll erfahren, da bei unerwarteten Auftragseinbriichen kein zweiter

105 v/gl. Grenzebach (0.J.c), Onlinequelle [30.08.2017].
106 /g, Seidl/Weigl (01.03.2016), Onlinequelle [30.08.2017].
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Pfeiler fur Umsatzgenerierung zur Verfligung steht. Weiters wird anhand des Geschéaftsmodells klar, dass
ohne eine intensive Forschung und Entwicklung Riftec seine starke Marktposition auf lange Sicht wohl nicht

halten kénnte.

Stirtec unterbreitet seinen Kunden ein klar definiertes und strukturiertes Angebot an verschiedenen
Produkten und Dienstleistungen. Hervorzuheben sind hier ganz klar das entwickelte Serienangebot des
Unternehmens sowie die gezielte Unterstitzung des Kunden in den Themenbereichen der Qualifizierungen

und Zertifizierungen. Dies erleichtert das geplante Vorhaben des Kunden immens.

Die Kernkompetenz des dritten Unternehmens liegt, &hnlich wie bei HAGE, in der Entwicklung und
Herstellung vollautomatisierter Anlagensysteme. Ein Standbein von Grenzebach liegt jedoch ebenso in der
FSW-Branche. Hervorzuheben sind in diesem Bereich die entwickelten FSW-Schweil3robotersysteme,
individuell oder als Serienprodukt, sowie das 24-Stunden-Service, sieben Tage die Woche. Dies bietet dem
Kunden eine optimale Betreuung rund um die Uhr, vor allem wenn es einmal zu Maschinenausfallen des

Kunden kommt, denn dabei zahlt oftmals jede Minute.

Alle drei betrachteten Geschaftsmodelle weisen weitaus bessere Marketingkanadle auf, um das

Wertangebot an die entsprechenden Kunden zu vermitteln, als dies derzeit bei HAGE der Fall ist.

8.3 Phase 3: Identifikation von Kundenbedirfnissen und Trends

Nachdem nun die Branchensituation genauestens beleuchtet wurde, konnte im nachsten Schritt das
Thema ,Kunden und Trends" betrachtet werden. Phase 3 des Vorgehensmodells besteht hierfiir aus drei
Arbeitsblocken. Den Startpunkt der Phase leitete die Erarbeitung eines Value Proposition Canvas ein
(siehe Absatz 5.4). Hierbei wurde das Canvas im Rahmen eines zweistiindigen Workshops erarbeitet. Ziel
war es herauszufinden, mit welchen Aufgaben und Problemen sich die Kunden im Bereich FSW
auseinandersetzen missen und ob das derzeitige Angebot von HAGE fiir diese Anforderungen ein

entsprechendes Gegenstiick bildet.

Arbeitsblock 2 dient der Sammlung von qualitativen Informationen anhand von Kunden- und
Experteninterviews (siehe Absatz 5.5). Hierfir wurde vom Autor zuvor ein Katalog, bestehend aus 10
Fragen rund um das Thema FSW, erstellt. Diese Fragen wurden 13 zuvor ausgewahlten Kunden und
Experten gestellt. Teils wurden die Befragungen direkt vor Ort bei den Interviewpartnern abgehalten, teils

wurden die Interviews auf Grund von hohen Entfernungen telefonisch durchgefuhrt.

Der dritte und letzte Arbeitsblock von Phase 3 beschéftigt sich mit der Recherche nach zukinftigen Trends
(siehe Absatz 5.6), welche das Kundenverhalten, die Technologie oder aber auch die Branche an sich
beeinflussen konnten. Zur Durchfihrung der Trendrecherche stellten das Internet sowie Messen und

Fachzeitschriften eine geeignete Datenquelle dar.

Die involvierten Personen, deren Aufgabengebiete sowie der zeitliche Rahmen von Phase 3 wird anhand

von Tab. 5 abgebildet.
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Beteiligte Personen Aufgabenbereich Zeitraum
Abteilungsleiter der technischen
Entwicklung
Mitarbeiter der Verkaufsabteilung 05.09.2017
Workshop: Value Proposition Canvas T
Abteilungsleiter der Marketingabteilung
Mitarbeiter der technischen Entwicklung
Mitarbeiter der technischen Entwicklung Abhalten der. Kundpn— und KW 38-40
Experteninterviews

Mitarbeiter der technischen Entwicklung Trendrecherche KW 40

Tab. 5: Beteiligte Personen Phase 3, Quelle: Eigene Darstellung.

8.3.1 Erarbeitung des Value Proposition Canvas

Das Value Proposition Canvas von Osterwalder et al. wurde speziell dazu entwickelt, um herauszufinden,
welchen konkreten Nutzen ein Produkt oder eine Dienstleistung fir den Kunden generiert. Abb. 35 und
Abb. 36 veranschaulichen das erarbeitete Canvas fur den Bereich Friction Stir Welding bei HAGE. Um
einen besseren Uberblick zu gewahrleisten, wurde das Canvas in zwei Abbildungen aufgeteilt. Eine

ausfihrliche Beschreibung der einzelnen Segmente kann den folgenden Seiten entnommen werden.

Kundenprofil

Gewinne / Nutzen

2.1 Riss-, poren-, verzugsfrei geschweilbt
2.2 Geringe Energiekosten

2.3 Komplettldsungen

2.4 Schnelle Reaktionszeiten

2.5 Fremdsprachenkenntnisse

2.6 24/7 Service

2.7 Einfache Bedienbarkeit der FSW-Maschine

2.8 Hilfe bei Qualifizierungen und Zertifizierungen

2.9 Automatische Ersatzwerkzeugbestellung

210 Externe Lagerhaltung

2.11 FSW-Maschine fiir mehrere Anwendungen/Materialien
2.12 Volistandige Uberwachung des Schweillprozesses
2.13 Industrie 4.0 Maschine

2.14 Integrierte Qualitatspriifung

215 Verléngerte Gewahrleistung

2.16 Aftersale & Service

2.17 Mehrjahrige Produktionsbegleitung

Aufgaben

+ Materialien verschweiBen
mit FSW
(Serienfertigung | Prototypen)

» FSW-Maschine kaufen

Probleme

1.1 Materialauswahl 1.16 Anpassung der

1.2 Verbindungsgeometrien Spannvorrichtungen bei
1.3 Matenialkombinationen neuen Werkstlicken
1.4 Bauteilabmessungen

1.17 Warten auf FSW-Ersatz-
1.5 Materialbeschaffung werkzeugl; S
1.6 Normeneinhaltung (Fertigung) 1.18 Bestellen von

:; Emies;zeiten FSW-Ersatzwerkzeugen
y osten 1.19 FSW-Prozessentwicklung

1.9 Volumen N
- . " ) 1.20 Anfertigen der
1.10 Stillstandszeiten / Verflgbarkeit SchweiGspezifikation

1.11 Wartungskosten 1.21 Lieferzeiten
1.12 Schulungen 1.22 Riustzeiten
1.13 Vor- und Nachbehandlung 1.23 Anlagensicherheit
der Werkstulicke
1.14 Infrastruktur fir FSW-Maschine
1.15 Instandhaltung / Reinigung
der FSW-Maschine

oder

« FSW-Lohnfertigung beauftragen

Abb. 35: FSW - Kundenprofil, Quelle: Eigene Darstellung.
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Aufgaben

Die Hauptaufgabe des Kunden im Bereich FSW ist es, verschiedene Materialien miteinander zu
verschweil3en. Hierbei kann sich die geplante Tatigkeit auf eine vollstdndige Produktentwicklung beziehen,
bei der es erforderlich ist, anféngliche Prototypen miteinander zu verbinden, oder aber andererseits die
Serienfertigung von gewissen Produkten oder Bauteilen durch FSW. Von diesen Auspragungen
abgesehen, hat der Kunde zur Realisierung seines Vorhabens zwei weitere Mdoglichkeiten
beziehungsweise Aufgaben, welche es zu vollziehen gilt. Entweder es wird eine eigene FSW-Maschine
gekauft, um die Schweif3ung(en) selbst zu vollbringen, oder ein FSW-Lohnfertigungsunternehmen wird

beauftragt, sich der Schwei3ung(en) anzunehmen.
Probleme

Wahrend der Kunde seine geplante Téatigkeit vollbringt, kommt es zu gewissen Hindernissen, Problemen
oder einfach unangenehmen Aufwendungen. Vor, wahrend und nach den eben beschriebenen Tatigkeiten

im Bereich des FSW kdnnen diese ,Probleme” wie folgt aussehen (siehe Abb. 35):

1.1 Probleme bei der Materialauswahl zu Beginn der Entwicklung.

1.2 Keine Kenntnis Uber die moglichen Verbindungsgeometrien der Schweil3naht (siehe Absatz
2.3.1).

1.3 Keine Kenntnis Uber die mdglichen Materialkombinationen fir die Schwei3naht.

1.4 Ungeeignete Bauteilabmessungen fir FSW-Serienmaschinen.

1.5 Vor der FSW-Lohnfertigung muss das bendtigte Ausgangsmaterial vom Kunden selbst besorgt
werden.

1.6 Bei der Fertigung mit einer eigenen FSW-Maschine missen gewisse Normen eingehalten
werden.

1.7 Lange Prozesszeiten bei Eigenfertigung verhindern Termintreue.

1.8 Hohe Beschaffungskosten einer FSW-Maschine sowie hohe Kosten einer FSW-Lohnfertigung
resultieren in hohen Kosten pro gefertigtem Stiick.

1.9 Je nach Auftrag werden oftmals hohe Produktionsvolumen der FSW-Maschinen und FSW-
Lohnfertigung gefordert.

1.10 Stillstandszeiten einer gekauften FSW-Maschine wirken sich negativ auf den Ertrag des
produzierenden Kunden aus.

1.11 Hohe Wartungskosten wirken sich negativ auf den Gewinn des produzierenden Kunden aus.

1.12 Der Kunde muss sich um Einschulungen fir die FSW-Maschine kimmern.

1.13 Die Werkstiicke missen je nach Anwendungsfall Vor- und Nachbehandelt werden.

1.14 Je nach FSW-Maschine muss Platz beziehungsweise die entsprechende Infrastruktur geschaffen
werden.

1.15 Die FSW-Maschinen miissen Instand gehalten sowie gereinigt werden.

1.16 Wechselt der Kunde beispielsweise auf Grund eines neuen Auftrages die Werkstiicke, so miissen
die Spannvorrichtungen angepasst werden.

1.17 Bei hohem Verschleil3 der FSW-Werkzeuge kann es zu langen Wartezeiten fir Ersatzwerkzeuge
kommen.

1.18 Um die Bestellung der Ersatzwerkzeuge muss sich jemand kiimmern.
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1.19
1.20
1.21
1.22

1.23

Am Beginn des Entwicklungsprozesses muss der gesamte FSW-Prozess entwickelt werden.

Fur jede Art von zu verschweillendem Bauteil muss eine Schweil3spezifikation erstellt werden.

Bei Lieferverzug des Lohnfertigers besteht die Gefahr des Lieferverzuges fiir den Kunden.

Das Umristen der FSW-Maschine kann lange Zeit in Anspruch nehmen (bei manchen

Spannvorrichtungen bis zu vier Stunden).

Eine FSW-Maschine birgt viele Gefahren in sich, es besteht Verletzungsgefahr fir daran

arbeitende Personen.

Gewinne/Nutzen

Der Kunde erwartet sich natirlich auch einen bestimmten Output durch das Erledigen der Aufgabe. Dieser

kann gefordert oder gewlinscht sein oder aber auch Uiberraschend wirken. Im konkreten Beispiel lauten die

erwarteten ,Gewinne und Nutzen“ im FSW-Bereich wie folgt:

21
2.2
2.3
2.4
2.5
2.6
2.7
2.8
2.9
2.10
211
2.12
2.13
2.14
2.15
2.16
2.17

Riss-, poren- und verzugsfrei geschweil3tes Werksttick

Geringe Energiekosten der FSW-Anlage

Komplettldsungen bei der Anfrage nach FSW-Leistungen

Schnelle Reaktionszeiten im Wartungs- und Ersatzteilgeschaft
Fremdsprachenkenntnisse des Maschinenzulieferers und Lohnfertigers

Ein 24/7-Stunden-Service des Maschinenzulieferers

Eine einfache Bedienbarkeit der FSW-Maschine

Hilfe bei Qualifizierungen und Zertifizierungen

Eine automatische Ersatzwerkzeugbestellung bei niedrigem Ersatzbestand des Kunden
Eine externe Lagerhaltung fir benétigte FSW-Werkzeuge durch den Zulieferer
FSW-Maschinen fir den Einsatz in verschiedensten Anwendungen und Materialien
Volle Uberwachung des SchweiRprozesses

FSW-Maschine nach ,Industrie 4.0-Mal3staben

Eine integrierte Qualitatspriufung wahrend des Schweil3prozesses

Verlangerte Gewahrleistungen fir FSW-Maschinen

Ein umfangreichendes Aftersale- und Serviceangebot

Eine mehrjahrige Produktionsbegleitung durch den Maschinenhersteller
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Wertekarte HAGE

Gewinnerzeuger 21> 3.1bis3.6
22> 3.1bis 3.4
2.3 = 3.1 bis 3.12 (ausbaubar)
2.4 - 3.11 (ausbaubar)
2.5 = nicht geldst
2.8 > nicht geldst
Produkt / 2.7 - ausbaubar, weil nicht einheitlich
Service 2.8 - nicht gelost
2.9 = nicht gelost
2.10 = nicht geldst
Produkte 211> 3.1bis 3.3
o 212> 36

3.1 FSW-Sondermaschinen 2.13 > 3.1 bis 3.6 (Weiterentwicklung)
3.2 Hybride HAGEmatic FSW- 2.14 = 3.6 (ausbaubar)

Maschinen 2.15 = individuell verhandelbar
3.3 FSSW-Maschine 2.16 > 3.11
3.4 FSW-Spannvorrichtungen 2.17 = 3.12 (ausbaubar)
3.5 FSW-Werkzeuge
3.6 WeldCheck Software

Problemléser

Dienstleistungen
3.7 FSW-Prozessentwicklung
3.8 Machbarkeitsstudien 11->37/38 1.16 > 3.4
3.9 FSW-Werkzeugentwicklung 1.2->38 1.17 - nicht gelost
3.10 FSW-Lohnfertigung 1.3->37/38 1.18 - nicht geldst
3.11 Aftersale & Service 14> 3.1bis3.4 1.19 > 3.7
3.12 FSW-Techniker 1.6 = nicht gelost 1.20 > 3.7
1.6 2> 3.12 (ausbaubar) 1.21 = 3.10 {ausbaubar
1.7 = 3.1 bis 3.6 1.22 > 3.1bis 3.4
1.8 = 3.1 bis 3.6/ 3.10 (ausbaubar) 1.23 = 3.1 bis 3.4
1.9>3.1his3.5/3.10
1.10 > 3.1 bis 3.6/ 3.11
1.11 > 3.1 bis 3.6/3.11
1125 312
113 > 3.1bis 3.4
1.14 > 3.1 bis 3.3 (ausbaubar)
1.15 = 3.11 (ausbaubar)

Abb. 36: FSW - Wertekarte HAGE, Quelle: Eigene Darstellung.

Produkt/Service

Die einzelnen Produkte und Dienstleistungen von HAGE wurden bereits eingehend erlautert. Der

Vollstandigkeit halber konnen diese in Abb. 36 noch einmal nachgelesen werden.
Problemldser

Fur eine Ubersichtliche Darstellung sowie eine genaue Zuordnung wurden die Probleme des Kunden sowie
das Wertangebot von HAGE mit fortlaufenden Nummerierungen versehen. Im Segment der ,Problemléser”
wurde anschlieBend eine Zuordnung vollzogen, welche Probleme durch welche Leistungen gel6st
beziehungsweise abgeschwécht werden. Probleme, denen ein ,nicht gelést* zugeordnet wurde, kdnnen
mit dem bisherigen Wertangebot von HAGE nicht entscharft werden. Problemen, denen anschliel3end ein
»(ausbaubar)* zugeordnet wurde, kdnnen aus derzeitiger Sicht von HAGE noch nicht vollstandig geltst

werden beziehungsweise gibt es noch Spielraum nach oben.
Eine genaue Erklarung zu dem in Abb. 36 befillten Segment sieht wie folgt aus:

1.1 Den Kunden werden zu Beginn des Prozesses, im Rahmen von Machbarkeitsstudien und der
FSW-Prozessentwicklung, geeignete Materialien unterbreitet.

1.2 Die geeignetste Verbindungsgeometrie wird im Rahmen einer Machbarkeitsstudie ermittelt.

1.3 Ebenso wie bei der Materialauswahl werden im Rahmen der Machbarkeitsstudien und der FSW-

Prozessentwicklungen verschiedene realisierbare Materialkombinationen vorgeschlagen.
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14

15
1.6

1.7

1.8

1.9

1.10

1.11

1.12

1.13

1.14

1.15

1.16

1.17

1.18

1.19

1.20

1.21

1.22

Ungeeignete Bauteilabmessungen sind fur HAGE, auf Grund der individuellen
Anlagenentwicklung, kein Problem.

Die Zurverfluigungstellung des Ausgangsmaterials kann HAGE derzeit nicht tlbernehmen.

Die Normeneinhaltung bei der Produktion mit einer eigenen FSW-Anlage kann von einem HAGE-
FSW-Techniker Gberprift werden, jedoch nur fir einen gewissen Zeitraum.

Die Prozesszeiten werden zuvor mit dem Kunden definiert und anschlieRend von HAGE in ihren
Anlagenkonzepten umgesetzt.

Die Preisgestaltung der FSW-Maschinen sowie der FSW-Lohnfertigung hédngen in groRem Mal3e
von den spezifischen Anforderungen der Kunden ab. Naturlich ist hierbei eine Sonderldsung stets
ausgabenintensiver als eine Serienldsung.

Das entsprechende Produktionsvolumen wird im Vorfeld definiert und muss anschlieBend auch
eingehalten werden.

Fir jede von HAGE ausgelieferte Maschine wird mit dem Kunden ein gewisser
Verfugbarkeitslevel vereinbart. Sollte es dennoch zu Ausfallen kommen, so steht eine Aftersale-
und Serviceabteilung zur Verfugung.

Dem Grad an Wartungsfreiheit kommt bei der Entwicklung ein hohes MaRR an Aufmerksamkeit
zu. Dennoch lassen sich etwaige Wartungsarbeiten an Maschinen zum jetzigen Stand der
Technik nicht ganzlich vermeiden. Eine Aftersale- und Serviceabteilung sorgt fir eine komfortable
Erledigung dieser Arbeiten.

Bei jeder Inbetriebnahme einer FSW-Anlage bekommt der Kunde eine Einschulung durch einen
FSW-Techniker.

Bendtigte Vor- und Nachbehandlungen der Werkstiicke lassen sich in das Anlagenkonzept
integrieren.

Die Platzverhaltnisse fir die Maschine werden zusammen mit dem Kunden in der Angebotsphase
geklart. Ebenso mussen gewisse Auflagen, beispielsweise fur das Fundament, durch den Kunden
eingehalten werden. Eine Schaffung der bendétigten Infrastruktur durch HAGE kann jedoch nicht
gewahrleistet werden.

Fir das Instandhalten der Anlage ist der Kunde in den meisten Fallen selbst verantwortlich. Die
Maschinen missen stets gereinigt werden. Bei gro3eren Instandhaltungsprozessen kann jedoch
die Unterstutzung der Aftersale- und Serviceabteilung in Anspruch genommen werden.
FSW-Spannvorrichtungen von HAGE kdnnen voll automatisiert werden. Bei Bedarf kénnen somit
Anderungen der Werkstiickgeometrien jederzeit veranlasst werden.

Die Herstellung und Lieferung der benétigten Ersatzwerkzeuge ist mit einem gewissen
Zeitaufwand verbunden.

Der Kunde muss sich stets, um die Bestellung der Ersatzwerkzeuge selbst kimmern.

Die Entwicklung des gesamten FSW-Prozesses kann durch HAGE iibernommen werden.

Die Anfertigung der Schweil3spezifikation erfolgt durch HAGE.

Es wird stets auf die Termintreue durch HAGE geachtet. Gewisse Verzégerungen kdnnen oftmals
nicht vorhergesehen werden.

Bei Bedarf kann der Umrustvorgang voll automatisch erfolgen und natirlich wesentlich schneller,

als dies manuell zu bewerkstelligen wére.
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1.23 FSW-Anlagen von HAGE entsprechen allen gesetzlichen Sicherheitsanforderungen und gelten

somit als sicher.
Gewinnerzeuger

Wie im Segment ,Problemldser” wurden auch die geforderten Gewinne beziehungsweise Nutzen der
Kunden mit einer Nummerierung versehen und im Anschluss daran betrachtet, welche gewlinschten

Gewinne durch das Wertangebot von HAGE erfullt werden kdnnen:

2.1 Risse, Poren sowie Verzige koénnen durch ausgekligelte FSW-Anlagenkonzepte
weitestgehend verhindert werden.

2.2 HAGE-Maschinen bestechen durch hohe Energieeffizienz.

2.3 Das Wertangebot von HAGE kann als Komplettldsung betrachtet werden. An etwaigen
Verbesserungen und Optimierungen wird stets gearbeitet.

2.4 Wartungs- und Ersatzteilanfragen benétigen gewisse Abarbeitungszeiten. Hierbei besteht
Handlungsbedarf.

2.5 Bei verstarkter Internationalisierungsstrategie muss sich HAGE zukunftig um Aneignung von
etwaigen Fremdsprachenkenntnissen kiimmern.

2.6 Derzeit gibt es keine 24 Stunden Verflgbarkeit von HAGE.

2.7  Beider Entwicklung der Anlagenkonzepte wird stets auf eine einfache Bedienung der Maschine
geachtet, jedoch ist eine einheitliche Bedienersteuerung der Anlagen noch nicht realisiert.

2.8 Um Qualifizierungen und Zertifizierungen missen sich Kunden derzeit selbst kimmern.

2.9 Eine automatische Ersatzwerkzeugbestellung ist bisher noch nicht umgesetzt.

2.10 Zulieferer miussen ihre FSW-Werkzeuge bestellen und selbst lagern.

2.11 Die ausgekligelten FSW-Anlagenkonzepte kdnnen fir verschiedenste Anwendungen und
Materialien eingesetzt werden.

2.12 Der Schweil3prozess wird je nach Kundenwunsch von der eigens entwickelten WeldCheck
Software Giberwacht.

2.13 Die Vision von Maschinenkonzepten nach Industrie 4.0-Mal3stab macht auch vor HAGE nicht
Halt. Eine stéandige Weiterentwicklung steht hierbei im Fokus.

2.14 Anhand der WeldCheck Software kann die Qualitat der Schweilinaht mehr oder minder
kontrolliert werden. Eine vollstdndige Qualitatsprifung ist derzeit jedoch noch nicht umsetzbar.

2.15 Die Gewahrleistung der verkauften FSW-Maschinen ist individuell verhandelbar.

2.16 Ein umfangreiches Aftersale- und Serviceangebot wird durch HAGE bereitgestellt.

2.17 Die Dauer der Produktionsbegleitung ist fur jeden Kunden individuell verhandelbar. Eine
Produktionsbegleitung auf mehrere Jahre, ist auf Grund der personellen Ressourcen von HAGE

jedoch nicht méglich.
FAZIT

Zusammengefasst kann festgehalten werden, dass es derzeit ausschlie3lich zwei Méglichkeiten fur den
Kunden gibt, wie dieser FSW-Schweilfungen vollziehen kann, vorausgesetzt selbiger baut sich nicht selbst
eine FSW-Anlage. Eventuell waren zukiinftig auch gewisse Leasing-Modelle fir FSW-Maschinen denkbar.

Diese wirden die Anderung einiger Punkte im Canvas zur Folge haben.
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Im Bereich der Problemltser gibt es diverse Punkte, welche HAGE mit ihrem Wertangebot gar nicht oder
nur gering abdeckt. Beispielsweise sollte, bei Beibehaltung des Lohnfertigungsangebotes, dartber
nachgedacht werden, wie die Bereitstellung des Ausgangsmaterials gewahrleistet werden kann. Riftec
realisiert dies durch einen starken Entwicklungs- und Vertriebspartner. Ebenso sollte im Bereich des
Ersatzwerkzeugmanagements eine komfortable Lésung fir den Kunden gefunden werden. Weiters kdnnte
das Problem, dass die Preise fir eine FSW-Sondermaschine wesentlich héher sind als fir Serienanlagen,
durch ein neu zu entwickelndes Serienangebot an FSW-Maschinen gelést werden. Die Kosten pro

produzierten Bauteil des Kunden wirden sinken und die Gewinne steigen.

Bei den Gewinnerzeugern gibt es ebenso einige Punkte, die nicht oder unzureichend erfillt werden. Eine
Lésung im Bereich des Ersatzwerkzeugmanagements wirde sich auch in diesem Segment positiv
niederschlagen. Die Fremdsprachenthematik kdnnte, je nach Vertriebsstrategie, in naher Zukunft zu einem
Problem werden. Abhilfen wirden hierbei Fremdsprachenkurse fur das interne Personal oder aber auch
der Einsatz von externen Dolmetschern sein. Ebenso wirde die Gewahrleistung eines 24-Stunden-Service
zu einer hoheren Kundenzufriedenheit beitragen. In Punkto Anlagensteuerung sollte in Zukunft auf eine
Vereinheitlichung der Bedienvorgédnge geachtet werden. Um den Kunden bei Qualifizierungen und
Zertifizierungen Uber die erbrachte Primérleistung hinaus zu unterstitzen, kdnnten Kontakte zu den dazu
erforderlichen Stellen geknipft werden, um Kunden somit einen entsprechenden Ansprechpartner zu

vermitteln.

8.3.2 Durchfuhren von qualitativen Kunden- und Experteninterviews

Fur die Durchfiihrung von Kunden- und Experteninterviews war es zundchst notwendig, geeignete
Interviewleitfaden zu erstellen. Dies wurde unter Zuhilfenahme der detaillierten Anleitung ,Forschen mit
Leitfadeninterviews und qualitativer Inhaltsanalyse® nach Vogt und Werner (2014) realisiert. Es wurden
zwei getrennte Leitfaden erstellt, einer fir die bevorstehenden Kunden- und einer fir die durchzufiihrenden
Experteninterviews. Die Leitfaden wurden dabei so gestaltet, dass es den Befragten mdglich war, frei
antworten zu kénnen. Um dies zu gewahrleisten, wurden die Fragen offen gestaltet und nicht, wie in einem
Fragebogen, Antwortkategorien definiert. Die konkreten Leitfaden kénnen Anhang A und Anhang B am
Ende dieser Arbeit entnommen werden. Der Aufbau selbiger gliedert sich in eine Einleitung, mit Hilfe derer
versucht wurde, den Befragten an die Situation zu gewdhnen und anfangliche Formalitaten zu klaren. Der
Kernteil der Leitfaden besteht aus jeweils finf Hauptfragebldcken, diese wurden anhand des zuvor
generierten Datenmaterials aus den vorangegangenen Phasen entwickelt. Zu den jeweiligen Hauptfragen
wurden entsprechende Unterfragen oder Anregungsbeispiele angefuihrt, um das Gespréch in eine
entsprechende Richtung zu lenken und gegebenenfalls an bendtigte, fehlende Informationen zu gelangen.
Die einzelnen Interviews wurden aufgenommen und im Anschluss transkribiert. War ein Interviewpartner
nicht mit der Aufzeichnung einverstanden, so musste am Leitfaden handisch mitgeschrieben werden. Dies
war jedoch ausschlief3lich bei einem Interviewpartner der Fall. Die entsprechenden Interviewtranskriptionen

kénnen Anhang C sowie Anhang D dieser Arbeit enthommen werden.
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8.3.2.1 Kundeninterviews

Im Rahmen der Kundeninterviews wurden fiinf Kunden von HAGE zu entsprechenden Themen befragt.

Die jeweiligen Fragestellungen sowie der Hintergrund dieser kann wie folgt dargelegt werden:

Frage 1: Welche Leistungen wiinschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

— Speziell im Bereich FSW-Maschinen?
— Speziell im Bereich FSW-Lohnfertigung?

— Besteht der Bedarf an neuen, verschweil3baren Materialkombinationen?

Diese Fragestellung dient als Einleitungsfrage, um ein Gespir daftir zu bekommen, an welchen Leistungen
der entsprechende Kunde Uberhaupt interessiert ware und was dieser sich von der konkreten Leistung
erwartet. Weiters werden mit der dritten Leitfrage gewisse zukiinftige Bedirfnisse flr neue Leistungen

erhoben.

Frage 2: Wie wird das Thema ,FSW-Ersatzwerkzeuge® in Ihrem Unternehmen gehandhabt?

— Haben Sie einen hohen FSW-Werkzeugverschlei3?
— Lagern Sie einen gewissen Bestand an FSW-Werkzeugen?

— Werden Ersatzwerkzeuge stets termingerecht bestellt?

Bei dieser Frage gilt es das im Rahmen des Value Proposition Canvas identifizierte Problem des FSW-
Ersatzwerkzeugmanagements zu Uberprifen, um eventuell zuklnftig mit einer neu entwickelten Losung

darauf reagieren zu kénnen.

Frage 3: Muissen lhre durch FSW hergestellten Werkstiicke nach der Fertigstellung gewisse

Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um_ im entsprechenden Anwendungsgebiet eingesetzt

werden zu dirfen?

— Missen daflr gewisse Zertifizierungsstellen in Anspruch genommen werden?

—  Wenn ,JA®, wirden Sie hierbei die Hilfe des FSW-Anbieters in Anspruch nehmen?

Mit dieser Frage sollte identifiziert werden, ob Qualifizierungs- und Zertifizierungsverfahren der
hergestellten Bauteile einen enormen Aufwand fiir die Kunden darstellen und ob diese im weiteren Sinne

hierflir eine gewisse Hilfestellung bendtigen.

Frage 4: Nach welchem Schichtmodell arbeitet Ihre Produktion und wie sehen dabei die geforderten

Anlagenverfugbarkeiten aus?

— Kommt es bei lhnen 6fters zu Maschinenausféllen auRerhalb der Geschéftszeiten der Hersteller?

— Wie sieht lhre Meinung zu einem 24 Stunden Service der Hersteller aus?

Die Idee eines 24-Stunden-Services der Firma Grenzebach Maschinenbau GmbH wird aufgegriffen und

Uberprift, ob dies ein konkretes Bediirfnis der Kunden trifft.

Frage 5: Nehmen Sie Leasingangebote fiir Ihre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

— Wie sieht lhre Meinung zu einem ,FSW-Maschinen — Leasingmodell“ aus? (Maschinen kénnen
Uber einen festgelegten Zeitraum geleast und nach Ablauf der Frist gekauft oder zuriickgegeben

werden.)
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Da der Kunde derzeit ausschlie3lich zwei Mdoglichkeiten hat, wie dieser zu einem FSW-geschweildten
Bauteil kommt, namlich entweder tiber den Kauf einer FSW-Maschine oder tiber FSW-Lohnfertigung, wird
mit der vorliegenden Frage geklart, ob die Idee eines Leasingmodelles im Bereich FSW Sinn machen

wirde.

Die Ergebnisse der Kundeninterviews und somit der einzelnen Fragen werden nun in Tab. 6 abgebildet.

1. Welche Leistungen wiinschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

Jeder der befragten Kunden benétigt grundsatzlich eine FSW-Anlage. Dabei teilt sich der Bedarf in FSW-
Sondermaschinen auf Grund der speziellen Anforderungen der Bauteile und in FSW-Serienmaschinen.
Serienmaschinen mussen kurze Taktzeiten aufweisen, kompakt gebaut und preislich akzeptabel sein.
Im Bereich der Sondermaschinen muissen Bauteile mit unterschiedlichsten Abmessungen und
Wandstarken bearbeitet werden koénnen. Der Kunde fordert hierbei im Vorhinein eine perfekte,
personliche Beratung und Auslegung der Maschine. Ebenso die laufende Weiterentwicklung der
angeschafften Sondermaschinen zusammen mit dem Kunden muss gewébhrleistet werden. Egal,
welcher Anlagentyp vom Kunden gefordert wird, es muss eine Komplettldsung mit dem Schweil3prozess,
den FSW-Werkzeugen, den FSW-Spannvorrichtungen sowie auch Nachbearbeitungsmadglichkeiten fur

die gefertigten Werkstiicke angeboten werden.

Je nach Kunde, werden auch FSW-Lohnfertigungen gefordert. Die Beschaffung des Ausgangsmaterials
wird jedoch vom Kunden selbst organisiert. Die Bereitstellung von Rohmaterial fir die Lohnfertigung ist
nur bei Auftragen mit Standardprofilen sinnvoll. Eine spezielle Art der Lohnfertigung, ndmlich das FSW-
Prototyping von Bauteilen, liegt ebenso im Interesse der Kunden. Hierbei bedarf es wiederum einer

guten Kommunikation zwischen Anbieter und Kunden.

Samtliche befragte Kunden verschweil3en ausschlief3lich Aluminiumlegierungen. Der Bedarf an neuen
verschweil3baren Materialkombinationen steht dabei, flr derzeitigen Anwendungsgebiete und Auftrage,
nicht im Vordergrund.

2. Wie wird das Thema ,,FSW-Ersatzwerkzeuge“ in lhrem Unternehmen gehandhabt?

Generell wird bei allen Kunden, welche eine FSW-Anlage betreiben, ein gewisser Bestand an FSW-
Ersatzwerkzeugen auf Lager gehalten. Dies naturlich aus dem Grund, dass bei einer Serienproduktion

das Ausfallen der Maschinen unbedingt verhindert werden muss.

Probleme mit der Verfligbarkeit von Ersatzwerkzeugen oder mit der Nachbestellung dieser an sich gab

es bis zum jetzigen Zeitpunkt noch nicht.

Auch wenn Ersatzwerkzeuge vorhanden sind, bleibt im Schadensfall ein Maschinenstillstand nicht
ausgeschlossen. Aus diesem Grund muss dieses Problem in einer viel friheren Phase angegriffen
werden, namlich um dafur zu sorgen, dass erst gar keine Werkzeugbriiche entstehen. Hierfir wiirden
sich die Kunden eine Erkennung und Information Uber die Laufzeit der Werkzeuge wiinschen. Somit
wirden FSW-Werkzeuge, schon bevor sie versagen, ausgewechselt werden. Eine automatische

Nachbestellung der Werkzeuge durch die Maschine selbst ware fur die Kunden ebenfalls interessant.

Hierzu muss jedoch eine Anbindung der Maschine an das SAP-System des Kunden garantiert werden.
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3. Mussen |hre durch FSW hergestellten Werkstiicke nach der Fertigstellung gewisse
Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um im entsprechenden Anwendungsgebiet

eingesetzt werden zu durfen?

Die Durchfiihrung von Qualifizierungen und Zertifizierungen hangt stets vom jeweiligen
Anwendungsgebiet der Bauteile ab. Beispielsweise herrschen hierbei in der Raumfahrtindustrie sehr
strenge Auflagen und es missen eine Reihe an Qualifizierungsverfahren fir die jeweiligen Bauteile
durchgefuhrt werden. Hingegen missen bei Bauteilen wie einfachen Getriebegehausen, keine
sonderlichen Qualifizierungen oder Zertifizierungen erfolgen, es werden ausschlie3lich regelméaRige

Qualitatsprufungen intern beim Kunden vollzogen.

Abhangig von der Branche, wirden die Kunden fir gewisse Qualifizierungs- und
Zertifizierungsverfahren Hilfestellung in Anspruch nehmen. Hierbei stiinden vor allem das Ermitteln von
geeigneten Anlaufstellen sowie Unterstitzung fur das Zusammentragen oder Generieren von
erforderlichen Daten und Unterlagen im Vordergrund. Wie zuvor erwahnt, ist dabei das
Anwendungsgebiet ausschlaggebend, ob solch ein Angebot gewiinscht ist oder nicht. Beispielsweise ist

es in der Raumfahrtindustrie so gut wie unmaglich, konkrete Hilfestellung anzubieten.

4. Nach welchem Schichtmodell arbeitet Inre Produktion und wie sehen dabei die geforderten

Anlagenverfugbarkeiten aus?

Im Durchschnitt umfassen die Produktionen der Kunden 15 bis 21 Schichten. Das Schichtmodell besteht
also bei sdmtlichen Kunden aus einem Dreischichtmodell. Durchschnittliche Anlagenverfiigbarkeiten

von Uber 90% werden von den Herstellern der Maschinen gefordert.

Es kommt natirlich bei jedem Kunden zu Ausféllen der Anlagen, dies ist aber nicht die Regel. Da jedoch
alle Kunden im Dreischichtbetrieb arbeiten, stellen solche auf3ernatirlichen Maschinenausfélle, vor
allem wahrend der Nachtschicht, ein Problem dar. Einige Kunden haben das nétige Know-How
beziehungsweise die notwendigen Ressourcen, um vor allem mechanische Fehler selbst beheben zu
kénnen. Doch gerade im steuerungstechnischen Bereich muss hierbei oft auf die Erreichbarkeit des

Herstellers am darauffolgenden Tag gewartet werden.

Die Kunden wollen nicht unbedingt ein personliches 24-Stunden-Service der Hersteller, sondern wirden
sich Uber die Mdglichkeit freuen, Uber die herkdmmlichen Geschéftszeiten hinaus Hilfe Uber Remote
Support zu erhalten, um Fehler unter Anleitung des Produzenten selbst beheben zu kdnnen. Ebenso
sehen einige Kunden 24 Stunden Erreichbarkeit fiir Ubertrieben. Eine beispielsweise 18-stindige

Erreichbarkeit wiirde auch ausreichen.

5. Nehmen Sie Leasingangebote fur Ihre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

Generell haben beinahe alle Kunden schon einmal ein Leasingmodell oder Ahnliches fur ihre Anlagen

in Anspruch genommen.

Im konkreten Fall von FSW muss aber auch hier wieder eine Trennung nach den Anwendungsgebieten

erfolgen. Kunden aus der Schienenfahrzeug- oder der Raumfahrtindustrie haben, anhand ihrer

speziellen Anwendungen und vor allem den groRen Bauteilabmessungen, kein besonderes Interesse
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an einem ,FSW-Maschinen — Leasingmodell®. Es gibt zum einen keine spatere Verwendung fir die
Sondermaschine und zum anderen sind die infrastrukturellen Anpassungen fiir solche Anlagen einfach
zu enorm, um diese, im Fall der Falle, wieder irgendwo anders aufzubauen. Kunden, welche aufgrund
ihres Einsatzgebietes zu kompakten FSW-Serienmaschinen greifen, wirden ein derartiges
Leasingmodell durchaus in Anspruch nehmen. Vor allem bei Auftrdgen mit absehbarem Zeithorizont

wirde dies auf alle Falle Sinn machen.

Tab. 6: Ergebnisse der Kundeninterviews, Quelle: Eigene Darstellung.

8.3.2.2 Experteninterviews

Fur die Durchfuhrung der Expertenbefragung wurden insgesamt acht Experten anhand des zuvor
definierten Leitfadens interviewt. Als Experten wurden Personen definiert, welche infolge ihrer langjahrigen
Erfahrung Uber fachspezifisches Wissen verfligen. Diese missen mindestens funf Jahre Erfahrung im
Themengebiet des RuhrreibschweiRens vorweisen und entweder in einem entsprechenden Unternehmen

mit der Technologie arbeiten oder an einer Forschungseinrichtung im Bereich FSW tétig sein.

Die entsprechenden Fragestellungen sowie die dazugehorigen Hintergrundiiberlegungen kénnen wie folgt
festgehalten werden:

Frage 1: Wie sieht Ihrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,verschweilbare FSW-Materialien* aus?

— Gibt es Materialneuentwicklungen?
— Werden Materialien weiterentwickelt?
— Beispielsweise im Bereich Leichtbau (Alu, Kunststoffe...)?

— Werden neue Materialkombinationen gefordert?

Der Hintergrund von Frage 1 liegt in den unterschiedlichen Anwendungsgebieten von FSW. Bricht man die
Anwendungsgebiete eine Stufe herunter, so entscheidet stets die Art der Werkstoffe, fur welche
Anwendung die Technologie eingesetzt wird. Mit der Frage soll geklart werden, welche Materialien oder

Materialkombinationen zukunftig am Markt gefordert werden.

Frage 2: Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich Verbindungsgeometrien?

— Muss es zwingenderweise eine Weiterentwicklung der mdglichen Verbindungsgeometrien geben?
-  Wenn ,JA" wird dies Uber neue FSW-Werkzeugsysteme ermdglicht oder anhand der speziellen

Vorbereitung des Ausgangsmaterials?

Bei vielen Anwendungen wird der Einsatz von FSW durch die limitierten Moglichkeiten an
Verbindungsgeometrien beziehungsweise Stof3arten begrenzt. Mit der konkreten Fragestellung soll
hinterfragt werden, ob die Notwendigkeit besteht, die bestehenden StoRmdglichkeiten zu erweitern und

wenn ,ja“, bei welchen Bereichen hierbei angesetzt werden soll.

Frage 3: In welcher Branche sehen Sie das gréR3te Potential von FSW-SchweiRungen und warum?

— Beispielsweise Automobil-, Raumfahrt-, Elektronikindustrie...
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Fragestellung 3 soll Aufschluss dariber bringen, in welcher Anwenderbranche das grofite Potential von
FSW-SchweiBungen gesehen wird. Die konkrete Wahl der anzusprechenden Branche entscheidet in

weiterer Folge die Gestaltung der anzubietenden Leistungen.

Frage 4: Wie beurteilen Sie den Megatrend ,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

—  Wird eine komplette Vernetzung der Maschinen gefordert?
— Sollten FSW-Maschinen mit ihren Herstellern kommunizieren, wahrend sie fir den Kunden

arbeiten?

Die Digitalisierung macht auch vor der Maschinenbaubranche nicht halt. Aus diesem Grund gilt es zu
hinterfragen, in welchem Ausmal die Digitalisierung im Bereich von FSW-Maschinen gefordert und auch

realisierbar ist.

Frage 5: Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

— Hat FSW eine Zukunft?
— Wird die FSW-Technologie von einer Substitutionstechnologie verdrangt?

— Verschwinden einige konventionelle Fugeverfahren durch den Einsatz von FSW?

Um nicht Aufwendungen in eine Technologie zu stecken, welche schon in absehbarer Zeit von anderen
Technologien Uberholt wird, widmet sich die vorliegende Frage dem Blick in die nahe Zukunft. Die
entsprechenden Ergebnisse sollen dem Unternehmen HAGE eine Einschétzung liefern, ob es sinnvoll ist,
sich in den nachsten Jahren an die FSW-Technologie zu binden und mit dieser, durch entsprechende

Arbeit, Umsétze zu generieren.

Die Ergebnisse der Experteninterviews werden in Tab. 7 festgehalten.

1. Wie sieht lhrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiRbare FSW-Materialien*

aus?

Bei der Frage, ob es Materialneuentwicklungen gibt oder ob Materialien weiterentwickelt werden,
herrscht unter den befragten Experten Uneinigkeit. Dass es generelle Entwicklungen und
Weiterentwicklungen gibt, steht aufl3er Frage, aber inwieweit diese mit der FSW-Technologie
zusammenhangen, kann nicht gesagt werden. Fakt ist, dass es unterschiedliche Forschungsprojekte
zur Materialforschung im Bereich FSW gibt, jedoch ist hierbei von konkreten Meilensteindurchbriichen
nichts bekannt. Viele Experten sind der Meinung, dass es gar keine neuen Materialien fir das FSW
braucht, es muss vielmehr der Prozess an sich sowie die FSW-Werkzeuge an andere Materialien

angepasst werden.

Im Bereich der Materialkombinationen sehen beinahe alle Experten einen starken Anstieg und ein
groBes Potential fir zukinftige Anwendungen. Hierbei kamen vor allem vier Materialien und
Materialkombinationen durchgehend zur Sprache. Das Thema reinen Stahl miteinander verschweifl3en
zu kodnnen, ist noch immer ein grofBer Wunsch. Viele Experten sprechen von unzéhligen Anfragen der
Kunden, wann dies endlich wirtschaftlich mdglich sei. Dennoch sind sich beinahe alle Experten einig,
dass hierfir noch enorme Entwicklungsarbeit im Bereich der FSW-Werkzeuge nétig ist, denn mit den

vorhandenen Werkzeugsystemen ist eine wirtschaftliche Fertigung ausgeschlossen. Des Weiteren
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kamen haufig Aluminium-Kunststoff-Verbindungen zur Sprache, jedoch fehlt es in diesem Bereich noch
an konkreten Anwendungsgebieten und die Verbindungsqualitdt scheint ebenso als noch nicht
ausgereift, da die unterschiedlichen Eigenschaften der beiden Materialien ein Verbinden zunehmend
erschweren. Die dritte Verbindungsvariante bezieht sich auf faserverstarkte Kunststoffe. Diese kénnen
bereits miteinander verbunden werden, jedoch entspricht zumeist die Qualitat der Naht noch nicht den
Qualitatsanforderungen. Ebenso sind einige Experten der Meinung, dass fiir das Verbinden von
faserverstarkten Kunststoffen andere Fligeverfahren geeigneter sind. Ein letzter Punkt und vor allem
Potentialtrager scheint die Materialkombination Aluminium-Kupfer zu sein. Dies funktioniert erstens sehr
gut und zweitens sind die Anwendungen, vor allem in der Elektromobilitat, enorm. Hierbei sehen viele

Experten ein zukinftiges Paradebeispiel fir FSW-Anwendungsgebiete.

Nichtsdestotrotz erwéhnen die meisten Experten, dass das Haupteinsatzgebiet von FSW bei dem
Verbinden von reinen Aluminiumlegierungen bleibt. Hierbei gibt es noch immer grof3es Potential und

unzéhlige Anwendungsgebiete, welche bisher noch nicht bedacht wurden.

2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich Verbindungsgeometrien?

Rund die Hélfte der befragten Experten sieht die Realisierung von besseren Schweil3mdaglichkeiten in
der Entwicklung neuer FSW-Werkzeugsysteme, denn die bestehenden Stof3arten sind soweit
ausdefiniert und werden bestehen bleiben. Neueste Werkzeugentwicklungen mit beispielsweise einer
feststehenden Schulter ermdglichen das saubere Verschwei3en von Kehindhten. Ein Hauptbestandteil

des gesamten Entwicklungsumfanges in der FSW-Technologie betrifft die FSW-Werkzeugentwicklung.

Die restlichen Experten sprechen vom ,prozessgerechten“ Konstruieren, um gewisse Verbindungen zu
ermdglichen. lhrer Meinung nach liegt es in der Pflicht der Konstrukteure, in der frihen Phase des
gesamten Prozesses die Verbindungsstellen so auszulegen, dass eine Verbindung tiber FSW maoglich
ist. Hierbei besteht aber das Problem, dass viele Konstrukteure noch zu wenig Erfahrung und Wissen
mit der relativ jungen Technologie des FSW haben. Ist dieses Wissen erst einmal vorhanden, dann

wiurde es laut den Experten zu einem gewissen Schub der Technologie kommen.

Eine hoch interessante und auch plausible Meinung eines Experten ist, dass samtliche Anbieter und
Entwickler der FSW-Technologie einen wichtigen Punkt nicht beachten. Die Rede ist von der gesamten
FSW-Spanntechnik. Man kann FSW-Maschinen oder FSW-Werkzeuge beliebig klein bauen, um aber
dennoch die Bauteile richtig spannen zu kénnen, gilt es hierbei einen riesen Aufwand zu betreiben.
Deshalb resultiert aus diesem Bereich auch ein sehr grof3er Kostenfaktor. Wenn es flexible und dennoch
zuverlassige Spanntechnik geben wirde, kdnnte man auch mit den bestehenden Stof3arten rund 90%
aller Anwendungen problemlos schwei3en. In diesem Bereich kénnte ein enormer Mehrwert fur das

FSW generiert werden, aber niemand beachtet dies.

3. In welcher Branche sehen Sie das grdfRte Potential von FSW-Schweilungen und warum?

Bei der dritten Fragestellung kamen unter den Befragten immer wieder drei Branchen vor, in der das

groRte Potential sowie der grof3te Markt fur FSW Anwendungen gesehen wird.

Ganz klar an der Spitze liegt die Schienenfahrzeugindustrie. Speziell im Bereich der Herstellung von

Hochgeschwindigkeitszigen werden Unmengen an Aluminium verwendet. Die FSW-Technologie gilt
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hierbei als das Verfahren schlechthin, da es alle Vorteile in diesem Segment ausspielen kann. Diese

umfassen lange, lineare Schweil3nahte, geringen Bauteilverzug, keine Hitzerisse oder Porenbildung.

Auf Platz 2 sehen Experten die Automobilindustrie. Alle Befragten sind sich einig, dass FSW fir die
Anwendung in FertigungsstraBen fiir die Automobilherstellung keine Alternative zu konventionellen
SchweilRrobotern bietet. Anders hingegen sieht es im Bereich der Elektromobilitat aus. Der Trend weg
von den Verbrennungsmotoren hin zu rein elektrischen Antrieben, 6ffnet der FSW-Technologie einen
riesigen Markt. Egal ob dies die Verbindung von reinen Aluminiumteilen betrifft, wie beispielsweise
Batteriegehduse, Einhausungen, Kiihlelemente oder Aluminiumplattformen fir das Chassis, oder aber
auch die speziellen Aluminium-Kupfer-Verbindungen fir Kabelstranganbindungen oder Antriebsstrange.
Das Potential ist endlos und die FSW-Technologie wird hierbei unsere zukinftige Art der Fortbewegung

malf3haltig pragen.

Als dritte und letzte Branche wurde die Luft- und Raumfahrt genannt. Im Bereich der Raumfahrt bildet
das FSW-Verfahren bereits den Stand der Technik. Raketentanks werden derzeit ausschlie3lich tiber
die FSW-Technologie verbunden. Auch hierbei kann das Verfahren alle seine Vorteil, im Vergleich zu
konventionellen Schweildverfahren, ausspielen. Einen Bereich mit riesigem Potential stellt die Luftfahrt
dar. Es wurde wissenschaftlich nachgewiesen, dass FSW-geschweil3te Bauteile perfekt fir den Einsatz
in Flugzeugen geeignet sind. Dennoch findet die Technologie bisher sehr wenig Anwendung in der
Luftfahrt. Woran dies liegt, wissen auch die befragten Experten nicht, aber sie glauben, sobald das
Verfahren in diesem Bereich entdeckt wird, dass es einen regelrechten Boom nach FSW-Leistungen

geben wird.

4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung“ im Zusammenhang mit FSW?

Experten sehen ein hohes Potential in der Digitalisierung, im Zusammenhang mit FSW. Ein Bereich,
welcher immer wieder angesprochen wurde, war die Aufzeichnung von Parametern. Die
Bundesluftfahrbehorde der Vereinigten Staaten von Amerika (Federal Aviation Administration, FAA) hat
festgestellt, dass der FSW-Prozess derart stabil ist, dass keine zerstérenden Priifungen im Anschluss
vollzogen werden missen, unter der Voraussetzung, dass zuvor definierte Parameter eingehalten
werden. Wird nun eine perfekte Datenerfassung in eine FSW-Maschine inkludiert, werden

anschlieBende Qualitatsprifungen zukinftig schlicht Gberflissig.

Ein weiterer Punkt der Digitalisierung betrifft den Fernzugriff des Herstellers auf die FSW-Maschine.
Dies aber ausschlie3lich im Falle von Maschinenausféallen und Fehlfunktionen. Eine sogenannte
Fernwartung bietet dem Kunden perfekte Unterstiitzung in Notfallen. Die stdndige Kommunikation der

Maschine mit dem Hersteller wird von allen Experten, aufgrund von Datenschutz, verneint.

Ein groBes Thema ist auch die Unterstiitzung des Bedienpersonals. Anhand der Digitalisierung von
Maschinen kdnnte auch den Bedienern die anféanglichen Einrichtarbeiten des FSW-Prozesses erleichtert

oder Unterstiitzung bei Umristvorgangen und Aufspannarbeiten gegeben werden.

5. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

Alle befragten Experten sind sich einig, dass die FSW-Technologie eine Zukunft hat. Die Technologie

wurde in der Vergangenheit durch die aggressive Lizenzpolitik des TWI (The Welding Institute) stark
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eingebremst. Durch das Auslaufen der entsprechenden Patente erfuhr das Verfahren einen grol3en
Schub, welcher nach Ansicht der Experten noch lange nicht vorbei ist, denn das Potential wird erst jetzt

so richtig erkannt.

Bestehende Probleme sehen die Befragten vor allem in der noch immer vorhandenen Unwissenheit
vieler Anwender. Konstrukteuren und Technikern fehlt es an Erfahrungen mit der Technologie. Ein
Experte duRerte sich dahingehend, dass, wenn dieser ein FSW-Maschinenhersteller ware, mit der
Absicht die Anlagen auch zu verkaufen, er im ersten Schritt Kurse anbieten wirde, um den
anwendenden Konstrukteuren und Interessenten die Grundlagen des FSW néaherzubringen und
reichlich Informationsarbeit zu leisten. Wiirden mehr Personen Uber die Vorteile des Verfahrens
informiert werden, dann wirde dies sicherlich zu einem weiteren Schub der Technologie fihren. Diese
Informationsarbeit betrifft jedoch auch lehrende Einrichtungen wie Fachhochschulen und Institute.
Ebenso sollten FSW-Anbieter einen Prozesskatalog anbieten, welcher Kunden ermdglicht, auf einfache
Weise nachzuschlagen, mit welchen Parametern beispielsweise eine entsprechende
Aluminiumlegierung mit 3 mm Wandstéarke verschweildit werden kann. Dieser Katalog sollte viele
unterschiedliche Anwendungsvarianten umfassen und dadurch den Anwendern, die Kosten fir die
Beauftragung einer Parameterstudie ersparen. Ein weiteres Problem sehen Experten in den hohen
Anschaffungskosten fir FSW-Maschinen. Diese werden noch nicht in grol3en Mengen hergestellt und

bestehen zumeist aus Sonderldsungen, welche daher natirlich einen hohen Kostenfaktor darstellen.

Nichtsdestotrotz wurden stets die Bereiche Schienenfahrzeugbau und Elektromobilitat als zukinftige
Steckenpferde genannt. Insbesondere in China werden zuklinftig samtliche Verbrennungsmotoren aus
den Stadten verbannt. Dies resultiert in einer hohen Nachfrage an Elektrofahrzeugen sowie 6ffentlichen
Verkehrsmitteln wie Zugen. Werden diese Fortbewegungsmittel dann auch noch mit einer derart
umweltfreundlichen Technologie wie FSW hergestellt, dann wirde auch unser Planet davon profitieren.
Experten schétzen, dass in den néachsten 10 bis 20 Jahren die Zukunft der FSW-Technologie durch

derartige Anwendungsgebiete mehr als gesichert ist.

Dennoch wird, nach Meinung der Experten, die FSW-Technologie konventionelle Fligeverfahren nicht
vollstandig verdrangen. Es gilt hierbei vielmehr eine Symbiose aus verschiedenen Verfahren zu finden.
Jedoch werden bereits heute viele Versuche unternommen, dass konventionelle Schweil3verfahren an

die Schweil3nahtqualitaten des FSW herankommen kénnen.

Tab. 7: Ergebnisse der Experteninterviews, Quelle: Eigene Darstellung.

8.3.3 Trendrecherche

Der letzte Arbeitsblock aus Phase 3 beschéftigt sich mit der Recherche nach Trends, welche die Gestaltung
des neuen Geschaftsmodells von HAGE im Bereich FSW maf3haltig beeinflussen kénnen. Der Fokus liegt
dabei jedoch auf Technologietrends, da diesen in einer solch technologielastigen Branche die hdchste
Bedeutung zukommt. Aber auch Megatrends, welche fir die Zukunft der FSW-Technologie entscheidend

sein kénnen, sollen in diesem Punkt festgehalten werden.

Um nun eine Trendrecherche durchfihren zu kénnen, muss zuvor ein dementsprechender Suchraum
festgelegt werden, da die unstrukturierte Suche nach allgemeinen Trends zu einer uniiberschaubaren

Menge an unbrauchbaren Ergebnissen fiihren kann. Daher wurden folgende Suchrdume definiert:
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e Technologietrends in der Maschinen- und Sondermaschinenbaubranche
e Trends im Bereich des Ruhrreibschwei3en
¢ Digitalisierung in der Maschinen- und Sondermaschinenbaubranche

¢ Megatrends der kommenden Jahre

Anhand der strukturierten Recherche wurden zwei Technologietrends und ein Megatrend identifiziert,
welche die FSW-Technologie in naher Zukunft maRhaltig pragen kénnen und somit bei der Gestaltung

eines neuen Geschaftsmodelles fiir einen FSW-Anbieter nicht aul3er Acht gelassen werden durfen.
8.3.3.1 Technologietrends
Augmented Reality

Eine Technologie, welche seit einiger Zeit auf einem starken Vormarsch ist, ist die sogenannte Augmented
Reality (Erweiterte Realitat, AR). Bei AR wird unsere physische Welt durch zusatzliche Technik erweitert.
Auf die uns umgebende Welt wird eine interaktive, virtuelle Ebene geschichtet, welche Zusatzinformationen
zu den bestehenden realen Wahrnehmungen zur Verfigung stellt. AR lasst sich tber herkdbmmliche
Mobilgeréate wie Smartphones und Tablets, aber auch durch eigenstandige Hardware wie eigene AR-Brillen

realisieren.1%? Die Technologie lasst sich dabei fir eine Vielzahl an Anwendungsgebieten einsetzen.

Wartungs- und Instandhaltungsarbeiten kénnen durch den Einsatz maf3geblich vereinfacht werden. AR
blendet hierbei dem Wartungspersonal die erforderlichen Teile und Werkzeuge in die Arbeitsumgebung ein
und dies alles auf das Display eines Tablets. Des Weiteren kdnnen Anlagen- und Maschinenparks direkt
beim Kunden vor Ort malstabsgetreu eingeblendet werden, um zu sehen, wie die Anlage in das
Betriebskonzept passt und zuklnftig moglicherweise arbeiten wird. Ebenso potentielle Kunden kénnen sich
vorab Maschinen und Anlagen virtuell zu sich nach Hause holen. Hierbei resultiert ein dementsprechender
Mehrwert im Marketingbereich.108

Renommierte Unternehmen wie beispielsweise Trumpf GmbH & Co KG, Wittenstein GmbH oder die Andriz
AG, welche teils auch Kunden oder Lieferanten von HAGE sind, setzen AR bereits erfolgreich in ihren

Unternehmen ein.

Fur HAGE koénnten folgende Anwendungen aus dem Einsatz der eben beschriebenen Technologie

resultieren:

e Erschaffung eines digitalen Produktkataloges, AR-unterstitzt, als machtiges Marketinginstrument
e Anlagenplanung direkt vor Ort beim Kunden durch AR
e Wartungs-, Einricht- und Umristprozessunterstiitzung durch AR

e AR-unterstitzte Fehlerbehebung im Zuge eines Remote-Zugriffs auf die Anlage
Big Data Mining

Big Data Mining, bezeichnet das Sammeln und Auswerten von grofen Datenmengen. Vor allem in
Verbindung mit dem Schlagwort ,Industrie 4.0“ wird Big Data haufig in Verbindung gebracht.

107 vgl. Lordick (2016), Onlinequelle [10.10.2017].
108 \/gl. Schart (2013), Onlinequelle [10.10.2017].
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Es entstehen enorme Datenmengen, speziell bei modernen Produktionsanlagen. Diese Datenmengen zu
sammeln und vor allem richtig auszuwerten 6ffnet zahlreiche Mdglichkeiten. Durch das Ausstatten
industrieller Anlagen mit verschiedensten Sensoriksystemen kénnen kinftig beispielsweise
Maschinenausfélle vorhergesagt werden, da die aufgezeichneten Daten mit den Sollwerten verglichen
werden. Voraussetzung dafur sind jedoch geeignete Datenverarbeitungstools, welche die gesammelten

Daten auch verwertbar machen.1%®
Mogliche Anwendungen fir den FSW-Bereich sind:

e Erfassen samtlicher SchweiRparameter zur Sicherstellung der Nahtqualitdt und Einsparung
nachgelagerter Qualifizierungen und Uberprifungen
e Erfassen von Maschinen- und Werkzeugdaten, um Rickschlisse auf beispielsweise die

Lebensdauer der FSW-Werkzeuge zu erméglichen
8.3.3.2 Megatrends
Urbanisierung

Der Megatrend der Urbanisierung ist so stark wie nie zuvor. Die Bevdlkerung zieht es in die Megacitys
unserer Erde, wobei die Grenzen zwischen Stadt und Land immer flieBender werden. Riesige urbane
Flachen mit hohen Lebensqualitaten fir die Bewohner bilden die ,Pictures of the future”. Eine enorme

Herausforderung stellt hierbei die Schaffung der benétigten Infrastruktur und Verkehrswege dar.110

Durch den Megatrend der Urbanisierung resultieren mehrere Subtrends, welche vor allem der FSW-

Technologie in die Karten spielen.

Zum einen werden allméhlich die Verbrennungsmotoren aus den Megacitys verbannt. Das beste Beispiel
hierflir bietet die Volksrepublik China. Um ein Auto mit Verbrennungsmotor bewilligt zu bekommen,
entscheidet das Glick in der Lotterie, in welcher die Nummernschilder fur Diesel- und Benzinautos verlost
werden. Dies zwingt die Einwohner, auf ,saubere® Elektroautos umzusteigen.'! Die Elektromobilitat in

China boomt und sorgt flr einen riesigen Markt fur FSW-Anwendungen in der Automobilindustrie.

Ein weiterer Subtrend bezieht sich auf den Ausbau der 6ffentlichen Verkehrsmittel sowie die Vernetzung
der einzelnen Megacitys. Der Ausbau des Schienennetzes steht hier an vorderster Stelle. Wiederum China
zeigt sich hier als Spitzenreiter und investiert Milliarden in den Ausbau der Transportméglichkeiten.1? Wie
im Automobilbau, wird auch in der Schienenfahrzeugindustrie auf Aluminiumleichtbau gesetzt,

Einsatzgebiete, fur welche die FSW-Technologie pradestiniert ist.

109 /g, |-H&S (2015), Onlinequelle [10.10.2017].

110 vgl. Zukunftsinstitut (0.J.), Onlinequelle [10.10.2017].

111 vgl. Deutsche Wirtschafts Nachrichten (26.04.2016), Onlinequelle [10.10.2017].
112 vgl. Spiegel (29.12.2016), Onlinequelle [10.10.2017].
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8.4 Phase 4: Entwurf von Geschéaftsmodellvarianten und Auswahl des

finalen Modells

In der vierten und somit letzten Phase dieser Masterarbeit wurden verschiedene Geschéftsmodellvarianten
gebildet. Als Input hierfir dienten die konkreten Ergebnisse aus den vorangegangen Phasen des
Vorgehensmodells. Aus den Ergebnissen konnten drei Geschéaftsmodellvarianten erarbeitet werden,
welche wie folgt lauten:

1. HAGE FSW Competence Center (Schwerpunkt Dienstleistungen)
2. HAGE FSW Serial (Schwerpunkt Serienmaschinen)
3. HAGE FSW Special (Mix aus 1 und 2 inklusive Sondermaschinen)

Nach der Beschreibung der einzelnen Geschéftsmodellvarianten fand im zweiten Schritt der Abgleich mit
den in Phase 1 festgelegten Rahmenbedingungen und Grundpfeilern von HAGE statt. Durch den Abgleich
wurde ein Geschaftsmodell aus den drei Varianten ausgewdahlt und anschlieBend eine

Handlungsempfehlung flir das weitere Vorgehen beschrieben.

Tab. 8 fasst noch einmal die beschriebenen Tatigkeiten sowie den zeitlichen Rahmen der Bearbeitung von

Phase 4 zusammen.

Beteiligte Personen Aufgabenbereich Zeitraum

Mitarbeiter der technischen Entwicklung Entwurf von Geschaftsmodellvarianten KW 41

Auswahl einer
Mitarbeiter der technischen Entwicklung Geschaftsmodellvariante und Abgeben KW 42
einer Handlungsempfehlung

Tab. 8: Beteiligte Personen Phase 4, Quelle: Eigene Darstellung.

8.4.1 Entwurf von Geschaftsmodellvarianten

Um ein einfaches Verstandnis Uber den Inhalt der Varianten zu gewahrleisten, wurde als Darstellungsform
erneut das Business Model Canvas verwendet. Eine detaillierte Beschreibung der Inhalte wird jeweils im
Anschluss an das jeweilige Canvas gegeben.

8.4.1.1 Geschaftsmodellvariante 1: HAGE FSW Competence Center

Geschéaftsmodellvariante 1 legt den Fokus in die Bereiche Wissensaufbau, Forschung und Entwicklung,
Wissensweitergabe und die jeweils damit verbundenen Dienstleistungen. Das Unternehmen HAGE
Sondermaschinenbau GmbH & Co KG soll sich hierdurch zukiinftig als Kompetenzzentrum fir
Dienstleistungen rund um die FSW-Technologie positionieren. Die Ausarbeitung des ,HAGE FSW

Competence Center” kann dem folgenden Canvas (Abb. 37) entnommen werden.
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HAGE FSW Competence Center

Partnerschaften

Materiallieferanten

stellen
e IT-Unternehmen (Big Data)

Schliisselaktivitaten
Beratung und Konzeption
Entwicklung und Konstruktion

Ausstellen von Priifzeugnissen

Abhalten von Anwenderkursen
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Fachkonferenzen

+ Aktualisierung des FSW-

Lexikons

Schliisselressourcen

¢ Mitarbeiter fiir Kurse/
Workshops

Mitarbeiter fiir Lohnfertigung
Eigene FSW-Maschinen

Nutzenversprechen
Dienstleistungen

FSW-Prototypenentwicklung
FSW-Werkzeugentwicklung
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.
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Abb. 37: Geschéftsmodellvariante 1: HAGE FSW Competence Center, Quelle: Eigene Darstellung.

Nutzenversprechen

Das Wertangebot dieser Variante umfasst im ersten Schritt eine FSW-Lohnfertigung. Von geringen
Stlickzahlen fur Produktprototypen bis hin zur Fertigung von Serienprodukten umfasst die Lohnfertigung
ein groRBes Spektrum. Eine anschlielende Prifung der Erzeugnisse sowie das Ausstellen von
Prifzeugnissen kann dabei ebenfalls in Anspruch genommen werden. Ein grof3er Vorteil darin liegt, dass
samtliche zur Fertigung bendtigten FSW-Maschinen selbst entwickelt und gebaut werden. Somit stellt
HAGE

Kundenanforderungen Produktprototypen entwickelt und perfekt fir den FSW-Prozess ausgelegt. Auch die

selbst seinen eigenen Maschinenlieferanten dar. Weiters werden speziell nach
Entwicklung individueller FSW-Werkzeuge nach Kundenwunsch und dessen Anwendungsgebiet wird
angeboten. Fur die Abklarung auf Machbarkeit der FSW-Schweilungen stehen dem Kunden

Machbarkeitsstudien als Leistung zur Verfligung.

Um samtlichen Interessenten wie Konstrukteuren, potentiellen Kunden und Anwendern die Technologie
des Ruhrreibschweiens naher zu bringen, umfasst das HAGE FSW Competence Center auch FSW-
Anwenderkurse und Workshops. Vom Grundlagenwissen bis hin zur praktischen Anwendung an der
Maschine wird hierbei die Technologie den moglicherweise zukinftigen Anwendern néhergebracht.

Weiters steht die aktive Mitgestaltung von FSW-Fachkonferenzen auf dem Angebotsplan von HAGE.

Als einziges Produkt bietet HAGE in dieser Geschéaftsmodellvariante eine App an. Das sogenannte FSW-

Lexikon umfasst folgende Inhalte:

¢ Welche Werkzeuge werden fur welche Materialien und Sto3arten verwendet
e Welche Parameter werden fiir welche Materialien und Wandstarken verwendet

e Generelles Grundlagenwissen zum Thema FSW
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e Lehrvideos zum Thema FSW

e Tipps und Tricks bei der Verwendung der Technologie
e Aktuelle Neuigkeiten von HAGE im Bereich FSW

e Angebotsanfragen Uber die App

Kundensegmente

Zu den zukunftigen Kunden zahlen samtliche Branchen, in denen FSW-SchweiRungen bendtigt werden,
wie die Luftfahrt-, Raumfahrt-, Schifffahrt-, Schienenfahrzeug-, Automobil- und die Elektronikindustrie. Der
Schwerpunkt liegt dabei vor allem auf der aluminiumverarbeitenden Industrie. Des Weiteren kdnnen
technische Forschungseinrichtungen und Institute ein Interesse an dem eben beschriebenen
Leistungsangebot haben.

Kanéle

Die Wege, wie das Leistungsangebot in Beriihrung mit dem Kunden kommt, kénnen in zwei Bereiche

gegliedert werden.

Im Bereich des Marketings erfahren Interessenten von den verschiedenen Angeboten Uber eine
strukturierte Auflistung, inklusive einer ausfihrlichen Beschreibung auf der firmeneigenen Homepage. In
Printmedien wie Fachzeitschriften stellt sich HAGE mit seinen Leistungen den potentiellen Kunden vor.
Weiters werden die Kompetenzen des Unternehmens auf Fachkonferenzen und Messen vermittelt. Die
virtuelle Prasenz auf Social-Media-Plattformen darf in der heutigen ,digitalen Welt* natlrlich auch nicht
fehlen. Zu guter Letzt dienen technische Forschungseinrichtungen und Institute eine hervorragende

Grundlage, um kinftige Techniker anzusprechen.

Im Bereich des Vertriebs und Verkaufs werden Kunden ausfiihrlich zu den FSW-Leistungen beraten und

ihnen entsprechende Angebote unterbreitet.
Kundenbeziehungen

Anhand dieser Geschaftsmodellvariante nehmen Kunden HAGE als Wissenszentrum rund um die FSW-
Technologie wahr. Durch die persoénliche Vermittlung von Wissen sowie das angebotene, digitale
Nachschlagewerk (FSW-Lexikon) wird dem Kunden geholfen, sich selbst zu helfen. Weiters wird HAGE als

starker Partner angesehen, um die verschiedensten FSW-Produkte, qualitativ hochwertig zu realisieren.
Umsétze

Den Hauptumsatz, um das HAGE FSW Competence Center betreiben zu kénnen, stellt das FSW-
Lohnfertigungsangebot dar. Weitere Einnahmequellen sind die Entwicklung von Produktprototypen und
FSW-Werkzeugen sowie Machbarkeitsstudien und der Prifprozess der gefertigten Produkte. Ebenso
werden Ertrage Uber das Vermitteln von Wissen im Rahmen der Anwenderkurse und Workshops sowie
dem Verkauf der FSW-Lexikon App verbucht.

Schliisselressourcen

Um Geschéaftsmodellvariante 1 betreiben zu kdnnen, liegt vor allem ein Schwerpunkt im Bereich des
Human Ressource Managements. Mitarbeiter fir das Abhalten der Anwenderkurse und Workshops

mussen eingestellt und ausgebildet werden. Weiteres Personal wird speziell fir das Bedienen der FSW-
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Anlagen im Rahmen der Lohnfertigung bendtigt. Um die Workshops und Lohnschweilungen tberhaupt
realisieren zu konnen, missen zuvor mehrere FSW-Anlagen hergestellt werden. Die rechtliche
Qualifizierung, um die Lohnfertigung betreiben zu dirfen, ist bereits im Unternehmen vorhanden. Weiters
zéhlen das FSW-Lexikon, Raumlichkeiten zur Erstellung des Wertangebots sowie eine eigene Forschungs-

und Entwicklungsabteilung zu den Schlusselressourcen.
Schlusselaktivitaten

Wichtige Tatigkeiten, Handlungen und Aktivitdten, um das auf Dienstleistungen basierende

Geschaftsmodell betreiben zu kénnen, sind:

e Eine perfekte Beratung und Konzeption betreffend den Entwicklungsleistungen

¢ Die Entwicklung und Konstruktion von Prototypen, Werkzeugen und den eigenen FSW-Maschinen
e Eine termingerechte Abarbeitung der FSW-Lohnfertigungsauftrage

e Das Herstellen der eigenen FSW-Anlagen

o Das Ausstellen von Priifzeugnissen

e Das Abhalten von Anwenderkursen und Workshops

e Eine intensive Forschung und Entwicklung fir den Ausbau des firmeninternen FSW-Know-Hows
e Der Besuch und die aktive Teilnahme an Fachkonferenzen

e Die Aktualisierung des FSW-Lexikons
Partnerschaften

Wichtige Partner, um den Lohnfertigungskunden bei Bedarf die Besorgung des Ausgangsmaterials
abzunehmen, sind Rohmateriallieferanten. Um die interne Forschung und Entwicklung voran zu treiben,
ware es sinnvoll, technische Forschungseinrichtungen und Institute als Forschungs- und
Entwicklungspartner gewinnen zu kénnen. Fir die Entwicklung und Aktualisierung des FSW-Lexikons
werden App-Entwickler bendétigt. Prif- und Qualifizierungsstellen dienen als kompetente Partner fir
Prufprozesse und das Ausstellen der Prifzeugnisse. Zu guter Letzt erfordert die Bereitstellung der
Informationen und Daten fur das FSW-Lexikon zahlreiche interne Versuchsreihen, um reichlich Daten zu
sammeln. Hierbei spielt der Trend des ,Big Data Minings*® eine grof3e Rolle und aus diesem Grund werden

auch daflr geeignete IT-Unternehmen gebraucht, um die generierten Daten richtig auswerten zu kénnen.
Kosten
Zu den Hauptkostenblécken dieser Geschaftsmodellvariante zéhlen:

e Interne Forschung und Entwicklung

e IT-Unternehmen fur Big Data Mining

e App-Entwicklung und Aktualisierung

e Erhaltung der bendétigten Infrastruktur
e Personalkosten

e Produktion der eigenen FSW-Anlagen

e Laufender Know-How-Erwerb in der FSW-Technologie
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8.4.1.2 Geschéaftsmodellvariante 2: HAGE FSW Serial

Bei Geschaftsmodellvariante 2 liegt der Fokus auf einem schlanken Angebot an hoch qualitativen FSW-
Serienprodukten. Die Dienstleistungen aus Variante 1 spielen hierbei keine Rolle. Es werden ausschlieR3lich
unterstiitzende Dienstleistungen zu den Produkten angeboten. Die konkrete Ausarbeitung der ,HAGE FSW

Serial“ Geschaftsmodellvariante kann Abb. 38 entnommen werden.

HAGE FSW Serial

Partnerschaften Schliisselaktivititen | Nutzenversprechen Kundenbeziehungen |Kundensegmente
Lieferanten Beratung und Konzeption . . .
« Zulieferer von : Enlwickﬁlng und Kmfstruklion Produkle + Hilfe zur Realisierung der + Schienonfahrzeugindustrie
Maschinenkomponenten » Fertigung * HAGEmatic FSW- eigenen FSW-Produkte * Automobilindustrie
. Weltweite Inbetriebnahme Serienmaschinen « Persénliche Hilfestellung sowie | * Elektronikindustrie
« Einschulungen + FSW-Serienbearbeitungszentren Selbstservice durch digitale
Entwickler « Wartung und Service (Kauf oder Leasing) Unterstiitzung
+ IT-Unternehmen (Big Data) |. Aktualisierung HAGE-App + FSW-Spannvorrichtungen
+ AR-Entwicklungspartner + Abbau, Wartung und » FSW-Werkzeugprogramm
* App-Entwickler Wiederverkauf gebrauchter » HAGE-App
FSW-Serienmaschinen
Vertriebspariner
« Partnernetzwerke speziell in Dienstleistungen
China und Deutschland + FSW-Prozess- und
Schliisselressourcen Anwenderberatung Kanile
« Mitarbeiter fiir Entwicklung/ ¢+ FSW-Werkzeug- und Marketing
Herstellung/Montage Spannvorrichtungen- s Homepage
» Maschinenpark entwicklung . « App
« Réumlichkeiten (Infrastruktur) | * Aftersale und Service « Printmedien wie
+ Know-How « Machbarkeitsstudien Fachzeitschriften
« Finanzielle Mittel » Messen
« Softwareunterstiitzung » Social-Media-Platiformen
» Youtube
Vertrieb/Verkauf
s Beratung
« Angebotslegung
Kosten Umsatze
« Interne Entwicklung + Erhaltung der Infrastruktur ¢ Maschinenverkauf
o IT-Unternehmen (Big Data) * Maschinenleasing
« AR-Entwicklungspartner « Verkauf von gebrauchten
s App-Entwicklung und Aktualisierung Serienbearbeitungszentren
« Personalkosten « Aftersale und Service
« Zukaufkomponenten + Werkzeugverkauf
« Externe Programmierer « Spannvorrichtungenverkauf
« Produktion der Maschinen « Machbarkeitsstudien
+ Abbau und Wartung von gebrauchten Serienbearbeitungszentren

Abb. 38: Geschéftsmodellvariante 2: HAGE FSW Serial, Quelle: Eigene Darstellung.

Nutzenversprechen

Das Wertangebot von HAGE FSW Serial umfasst in erster Linie High-End-Serienldsungen von FSW-
Zu HAGEmatic FSW

Serienportalbearbeitungszentrum fir Bauteile mit kleinen bis hin zu groRen Abmessungen, speziell zur

Maschinen. diesen zdhlen ein hybrides (Frasen und Schweil3en)
Herstellung von Komponenten fir Hochgeschwindigkeitsziige oder Wagonaufbauten. Die Grundmaschine
sieht dabei immer gleich aus, es besteht aber die Moglichkeit, durch einen modularen Aufbau verschiedene
Komponenten wie beispielsweise einen anderen Fras- oder Schweil3kopf zu wahlen. Weiters wird ein FSW-
Bearbeitungszentrum (ebenfalls hybrid) als Serienmaschine in zwei verschiedenen Anlagengrofien
angeboten. Das Paradeanwendungsgebiet liegt hierbei im Verschweilen von kleinen bis mittleren
Komponenten fur die Elektromobilitatsbranche. Verschiedene vordefinierte Vor- und Nachbearbeitungs-
stationen kdnnen dabei gewahlt werden. Beide Maschinentypen verfigen Uber viel Sensorik zur
Datenerfassung und Parameteraufzeichnung und sie erkennen die Laufzeiten und den Verschleil3 der
verwendeten FSW-Werkzeuge. Eine automatische Werkzeugnachbestellung wird von den Maschinen

eigenstandig durchgefihrt.

Ein weiteres FSW-Produkt sind die benétigten FSW-Spannvorrichtungen zur Anlage, diese sind als

Standardspannvorrichtung im Anlagenpreis inkludiert. Auf speziellen Wunsch des Kunden kénnen aber
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auch individuell entwickelte Spannvorrichtungen gegen Aufpreis angeboten werden. Ein klar definiertes
Werkzeugprogramm bietet ein breites Spektrum an unterschiedlichsten Standard-FSW-Werkzeugen. Auch

hier kann auf Kundenwunsch eine individuelle Entwicklung von benétigten Werkzeugen erfolgen.

Ein wichtiges Instrument bei dieser Geschaftsmodellvariante bietet ebenso die Entwicklung einer App. Die

sogenannte HAGE-App umfasst folgende Inhalte:

e Welche Werkzeuge werden fur welche Materialien und Stol3arten verwendet

e Welche Parameter werden fiur welche Materialien und Wandstéarken verwendet

e Tipps und Tricks bei der Verwendung der Technologie

e Aktuelle Neuigkeiten von HAGE im Bereich FSW

e Ein AR basierter Produktkatalog zum einmaligen Erlebnis fiir Interessenten

e Jeder Kunde erhalt in seinem Kundenbereich eine digitale Dokumentation seiner FSW-Anlage

e Uber die App kénnen Wartungs-, Einricht- und Umristprozesse, AR unterstiitzt, durchgefiihrt
werden

e Es gibt eine Remote-Schnittstelle fir AR-unterstltzte Fernwartung

¢ Die angebotenen FSW-Maschinen von HAGE kénnen Uber die App, in Verbindung mit AR, virtuell
in die Raumlichkeiten des Kunden projiziert werden, um den Platzbedarf abschétzen zu kénnen

e Angebotsanfragen Uber die App

Zu den unterstiitzenden Dienstleistungen zéhlen eine ausfihrliche FSW-Prozess- und Anwenderberatung,
die Entwicklung individueller FSW-Werkzeuge und Spannvorrichtungen, ein Aftersale- und Serviceangebot

sowie das Durchflihren von Machbarkeitsstudien.
Kundensegmente

Als Hauptkundengruppen fiir diese Geschéaftsmodellvariante kdnnen drei Branchen genannt werden:
Erstens die Schienenfahrzeugindustrie mit Zielverkaufsraum China, zweitens die Automobilindustrie mit
Kernzweig Elektromobilitdt und drittens die Elektronikindustrie. Das Bedienen der Schienenfahrzeug-
industrie wird durch die hybriden HAGEmatics, die Elektromobilitats- und Elektronikindustrie durch die

Serienbearbeitungszentren gewébhrleistet.
Kanéle

Die Kandle umfassen, wie auch bei Variante 1, die Bereiche Marketing und Vertrieb/Verkauf. Im
Marketingbereich wird das Serienangebot strukturiert auf der firmeneigenen Homepage aufgeschlagen.
Die HAGE-App dient hierbei als méchtiges Marketinginstrument, um auf innovative Weise dem Kunden ein
Erlebnis bei der Entdeckung des FSW-Angebotes zu unterbreiten. Weiters dienen konventionelle
Printmedien wie Fachzeitschriften als geeigneter Kanal, um potentielle Kunden zu erreichen. Eine Préasenz

auf Social-Media-Plattformen, Messen sowie Werbevideos auf Youtube darf ebenfalls nicht fehlen.

Im Bereich des Vertriebs und Verkaufs werden die Kunden wie gehabt tber die FSW-Leistungen beraten

und Angebote ausgearbeitet.
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Kundenbeziehungen

Diese Geschaftsmodellvariante ist dazu entworfen, den Kunden zu helfen, seine eigenen FSW-Produkte
herstellen zu kénnen, und HAGE wird auch so von den Kunden wahrgenommen. Eine personliche
Beziehung steht dabei natlrlich an erster Stelle. Aber auch durch das Anbieten der HAGE-App wird den

Kunden eine digitale Unterstiitzung bereitgestellt.
Umsétze

Der Hauptanteil der Ertrage aus dieser Geschaftsmodellvariante stammt aus dem Maschinenverkauf der
Serienanlagen. Um den Kunden ein optimales Investment zu ermdoglichen, kdnnen die FSW-
Serienbearbeitungszentren bei Bedarf auch geleast werden. Hierbei wird die Maschine nach Ablauf der
Leasingfrist entweder gekauft oder an HAGE zurtickgegeben. Die Erlése aus dem Leasingmodell sowie
aus dem Verkauf von zurlickgegebenen, aufbereiteten Maschinen kénnten zukiinftig wesentlich zum Erhalt
dieses Geschaftsmodells beitragen. Weitere Umsatzquellen bilden der Verkauf von Werkzeugen und

Spannvorrichtungen, Aftersale- und Serviceangebote sowie das Durchfiihren von Machbarkeitsstudien.
Schlusselressourcen

Als Schlusselressourcen kdnnen ganz klar die erforderlichen Mitarbeiter fir die Entwicklung, Herstellung
und Montage der Serienanlagen angesehen werden. Weiters sind geeignete Raumlichkeiten, ein hoch
moderner Maschinenpark sowie finanzielle Mittel zur Leistungserstellung notwendig. Ohne hohes Know-
How im Bereich des Maschinenbaus und der FSW-Technologie sowie geeignete Softwareunterstiitzung
fur die Entwicklung des Wertangebots ware die Herstellung des Wertangebots fir diese

Geschaftsmodellvariante nicht moglich.
Schlusselaktivitaten
Zu den wichtigsten Aktivitaten, um die Kundenerwartungen zu erfillen, zéhlen:

e Wiederum eine perfekte Beratung und Konzeption rund um die gestellten Anforderungen
e Die Entwicklung und Konstruktion von High-Tech FSW-Serienanlagen

e Die Fertigung der einzelnen Maschinen

e Eine weltweite und reibungslose Inbetriebnahme der Anlagen

e Bedienereinschulungen auf die in Betrieb genommene Maschine

e Die Wartung und das Service der Anlagen

e Die Aktualisierung der HAGE-App

e Der Abbau, die Wartung und der Wiederverkauf gebrauchter FSW-Anlagen

Partnerschaften

Die zukunftig erforderlichen Partnerschaften, um ein solches Wertangebot erfiillen zu kénnen, lassen sich
in drei Gruppen einteilen. Zum einen in Lieferanten, welche HAGE mit wichtigen Maschinenkomponenten
versorgt. Weiters diverse Entwicklungspartner wie IT-Unternehmen und AR-Partner, um den Trend des Big
Data Minings und Augmented Reality in die Anlagen zu integrieren sowie auch ein
Entwicklungsunternehmen zur App-Entwicklung und Aktualisierung. Als letzte Gruppe verschiedene
Vertriebspartner, vor allem in den R&aumen China (Schienenfahrzeugindustrie) und Deutschland
(Elektromobilitat).
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Kosten

Ein derartiges Geschaftsmodell ist natlrlich auch mit hohen finanziellen Aufwendungen verbunden. Zu den

wichtigsten zahlen:

¢ Die interne Entwicklungsabteilung

e |IT-Unternehmen fur Big Data Mining

e Unternehmen fir die Implementierung von AR

e App-Entwicklung und Aktualisierung

e Erhalt der gesamten Infrastruktur

e Personalkosten

e Kosten fiir zugekaufte Maschinenkomponenten

e Externe Programmierer fur die Maschinen

¢ Die Produktion der Maschinen an sich

e Abbau und Wartung von gebrauchten Serienmaschinen

8.4.1.3 Geschéaftsmodellvariante 3: HAGE FSW Special

Als dritte Geschaftsmodellvariante wird nun eine Mischung aus den zuvor beschriebenen Varianten 1 und

2 dargelegt. Das ,HAGE FSW Special® unterbreitet dem Kunden einen ausgewogenen Mix an

Serienprodukten und Dienstleistungsangeboten. Hinzu kommt noch die Kernkompetenz von HAGE,

betreffend FSW-Sondermaschinen. Im Folgenden kann die Ausgestaltung der Geschaftsmodellvariante

Abb. 39 entnommen werden. Auf eine erneute und somit zweimalige Erklarung der bereits beschriebenen

Bausteinelementen des Canvas wird verzichtet. Neu hinzukommende Elemente werden hingegen

ausfihrlich erklart. Da nicht alle Bausteinelemente zusammen harmonieren, wurden auch einige dieser von

den vorigen Varianten weggelassen.
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Abb. 39: Geschéftsmodellvariante 3: HAGE FSW Special, Quelle: Eigene Darstellung.
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Nutzenversprechen

Das Wertangebot von HAGE FSW Special umfasst im Bereich der Produkte die bereits beschriebenen
FSW-Serienmaschinen, FSW-Spannvorrichtungen, das FSW-Werkzeugprogramm sowie die HAGE-App
mit all ihren Funktionen. Zuséatzlich werden in dieser Variante FSW-Sondermaschinen, speziell nach den
individuellen Kundenanforderungen, entwickelt, produziert und verkauft. Mit dem Anbieten dieser
Sonderlésungen koénnen zukinftig auch Branchen wie die Luft- und Raumfahrtindustrie oder die
Schifffahrtindustrie angesprochen werden. Samtliche zuvor dargelegten Neuerungen rund um die
Serienmaschinen, wie Parametererfassung, Laufzeit- und VerschleiBerkennung, automatische

Werkzeugnachbestellung, werden nach Méglichkeit und Bedarf auch in den Sondermaschinen realisiert.

Im Bereich der Dienstleistungen werden nach dem Vorbild des HAGE FSW Competence Center, FSW-
Lohnfertigungen, FSW-Prototypenentwicklung, FSW-Werkzeug- und Spannvorrichtungenentwicklung, die
FSW-Prozessentwicklung, Machbarkeitsstudien, FSW-Anwenderkurse und Workshops sowie das
erforderliche Aftersale- und Serviceangebot offeriert. Zusatzlich werden in diesem Bereich noch die
Hilfestellung fur Qualifizierungen und Zertifizierungen der Bauteile angeboten sowie eine 18 stiindige
Erreichbarkeit fir Remote Support, also eine Fernwartung. Diese wird speziell im Bereich der
Sondermaschinen von den Kunden gewiinscht, um bei ungewollten Maschinenproblemen eine rasche und

kompetente Hilfestellung in Anspruch nehmen zu kénnen.
Kundensegmente

Die Kundensegmente des HAGE FSW Special decken sich mit jenen aus Geschaftsmodellvariante 1. Der
Unterschied liegt darin, dass nun im Vergleich zu Variante 2 die erwahnten Branchen Luft- und Raumfahrt-

sowie die Schifffahrtindustrie mit Maschinen ausgestattet werden kénnen.
Kanéle

Ebenso stimmt die Art und Weise, wie das Leistungsangebot in Beriihrung mit dem Kunden kommt, mit
jenen aus dem HAGE FSW Competence Center Uberein. Auf eine Vermittlung der FSW-Kompetenzen auf
Fachkonferenzen wird bei HAGE FSW Special jedoch verzichtet.

Kundenbeziehungen

Ebenso steht bei HAGE FSW Special personlicher Kundenkontakt ganz klar an erster Stelle. HAGE
positioniert sich als kompetenter Partner des Kunden, welcher Hilfestellung zur Realisierung der
kundeneigenen FSW-Produkte, Losung individueller Probleme sowie auch die Realisierung jeglicher FSW-
Produkte, mit Abdeckung der gesamten Wertschopfungskette, anbietet. Weiters wird dem Kunden
Fachwissen im Bereich FSW auf personlicher und digitaler Ebene vermittelt, um sicherzustellen, dass

dieser sich selbst helfen kann.
Umsatze

Durch das umfassende Leistungsangebot dieser Geschaftsmodellvariante kann auch die Anzahl der

Einnahmequellen vergrol3ert werden. Zu den Hauptumsatzpunkten z&hlen:

o Der Verkauf von FSW-Serien- und Sondermaschinen
e Ertrage Uber das Leasingangebot der FSW-Serienbearbeitungszentren

e Der Verkauf von gebrauchten Serienmaschinen
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e Erlose aus dem Aftersale- und Serviceangebot

e Der Verkauf von FSW-Werkzeugen

e Der Verkauf von FSW-Spannvorrichtungen

e ErtrAge von FSW-Lohnfertigungen

e Ertrage aus der Durchfiihrung von Machbarkeitsstudien
e ErtrAge der FSW-Anwenderkurse und Workshops

e Erldse aus Qualifizierungen und Zertifizierungen

e Ertrage aus der FSW-Prototypenentwicklung
Schlusselressourcen

Fur die Erstellung eines derartigen Leistungsangebotes werden natirlich viele Ressourcen bendétigt.
Insbesondere im Bereich der Mitarbeiter besteht ein hoher Bedarf. Es muss Personal fur die
Anwenderkurse und Workshops, fir die FSW-Lohnfertigung, fir die Entwicklung, Herstellung und Montage
der Anlagen sowie fir eine 18-Stunden-Bereitschaft organisiert werden. Eine wichtige Ressource fir ein
derartiges Geschéaftsmodell sind mit Sicherheit die bendtigten finanziellen Ressourcen, wobei dies fir ein
Unternehmen wie HAGE sicherlich bewaltigbar ware. Zu den restlichen Schlisselressourcen zéhlen der
Maschinenpark sowohl fur die Fertigung von Maschinenkomponenten als auch fur die FSW-Lohnfertigung,
bendtigtes Know-How zur Leistungserstellung, eine geeignete Softwareunterstiitzung sowie die rechtliche

Qualifizierung, um Lohnfertigungen austben zu durfen.
Schlusselaktivitaten

Beim Baustein ,Schlisselaktivitaten“ kommen zuséatzlich zu den bereits zuvor beschriebenen Aktivitaten
aus Variante 1 und 2 noch die Einschulungen des Bedienerpersonals fir FSW-Sondermaschinen, das 18-
Stunden-Remote-Support-Service sowie die Hilfestellung bei Qualifizierungs- und Zertifizierungsprozessen

hinzu.
Partnerschaften

Da HAGE FSW Special nicht alleine umsetzbar ist, werden starke Partner in den verschiedensten
Bereichen bendtigt. Der Baustein ,Partnerschaften” setzt sich aus den bereits behandelten

Partnernetzwerken der vorigen Varianten zusammen.
Kosten

Die Hauptkostenblécke von HAGE FSW Special decken sich mit jenen der Geschaftsmodellvariante 2.
Naturlich sehen die Inhalte der einzelnen Blécke im Detail anders aus. Beispielsweise muss ein enormer
Mehraufwand fur die Entwicklung von FSW-Sondermaschinen betrieben werden. Die Personalkosten sind
dabei um ein Vielfaches hoher als vergleichsweise bei Variante 1 und 2. Dennoch kénnten die hohen

Investitionen zukilnftig durch enorme Ertrage kompensiert werden.

8.4.2 Auswahl und Handlungsempfehlung fir HAGE Sondermaschinenbau

Im letzten Schritt von Phase 4 wurde nun noch eine Auswahl getroffen, welche Geschaftsmodellvariante
fir HAGE Sondermaschinenbau GmbH & Co KG am erfolgversprechendsten erscheint und wie die damit

verbundene weitere Vorgehensweise aussehen kdnnte.
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8.4.2.1 Auswahl der finalen Geschaftsmodellvariante

Fur die Auswahl der geeignetsten Variante wurden bereits in Phase 1 (Absatz 8.1.2) gewisse

Rahmenbedingungen und Kernkompetenzen festgelegt. Die eben beschriebenen
Geschaftsmodellvarianten wurden nun mit den definierten Rahmenbedingungen verglichen, um zu sehen,
welches zukiinftige Geschaftsmodell den Anforderungen von HAGE gerecht wird. In Tab. 9 wird dieser

Vergleich dem Leser dargelegt und anschlieRend naher erlautert.

Rahmenbedingungen / FLAEIS (R HAGE FSW HAGE FSW
Competence . .
Kernkompetenzen c Serial Special
enter
Individuelle Sonderlésungen X X v
Bau von Portalbearbeitungszentren X/\/ \/ \/
Hausinternes Engineering X/\/ \/ \/

Tab. 9: Vergleich der Geschaftsmodellvarianten mit den Rahmenbedingungen, Quelle: Eigene Darstellung.

Geschaftsmodellvariante 1, das HAGE FSW Competence Center, ist ein hoch interessanter Ansatz,
welcher fir ein Maschinenbauunternehmen sicherlich gute Gewinnchancen am aufstrebenden FSW-Markt
versprechen lasst. Jedoch decken sich die Inhalte der einzelnen Bausteine leider nicht mit den
vorgegebenen Rahmenbedingungen und Kernkompetenzen von HAGE. Individuelle Sonderlésungen von
Maschinenkonzepten werden weder entwickelt noch produziert. Auch der Bau von
Portalbearbeitungszentren wird in dieser Variante ausschlielich flr eigene Zwecke betrieben. Das
hausinterne Engineering bleibt ebenfalls erhalten, jedoch nur fir FSW-Werkzeug- und

Prototypenentwicklungen sowie die erforderlichen Maschinen zur Lohnfertigung.

HAGE FSW Serial beinhaltet zwar nicht die Schaffung von individuellen Sondermaschinen fiir den Kunden,
jedoch erfillt es die restlichen Anforderungen, welche an ein zukinftiges Geschéaftsmodell gestellt werden.
Die definierten Inhalte des Canvas sind Uberschaubar und eine Umsetzung ware mit dem bestehenden

Know-How von HAGE sicherlich bewaltigbar.

Als klarer Gewinner sticht Geschaftsmodellvariante 3 ins Auge. HAGE FSW Special bietet einen
ausgewogenen Mix an sich perfekt erganzenden Leistungen. Das Grundmodell ist genau auf die
Kernkompetenzen des Unternehmens abgestimmt und es wurden samtliche Erkenntnisse des empirischen
Teils in das Geschaftsmodell eingearbeitet, auch wenn einiger der Leistungen erst erarbeitet und viel Know-
How aufgebaut werden muss. Der einzige Nachteil dieser Variante besteht bei dem enormen Aufwand,
welcher betrieben werden muss, um alle versprochenen Leistungen zu erfiillen. Dies kann sicherlich nicht
in kurzer Zeit umgesetzt werden, sondern benétigt vielmehr eine gute Meilensteinplanung, um Schritt flr

Schritt auf lange Sicht alle definierten Elemente in einem perfekten Geschéaftsmodell zu realisieren.
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8.4.2.2 Handlungsempfehlung

Fur das weitere Vorgehen kénnen folgende Schritte als Anhaltspunkte fiir HAGE dienen:

1.

Projektanstof3: Im ersten Schritt muss eine Freigabe fir die weitere Bearbeitung des Projektes
bei der Geschaftsfihrung von HAGE eingeholt werden.

Projektmanagement: Ist eine Freigabe erteilt, so kann ein Projektteam zusammengestellt werden,
welches mit der Bearbeitung und Umsetzung des Geschaftsmodelles beauftragt wird. Hierfur
mussen die Geschéaftsmodellvariante freigegeben sowie ein Budget definiert werden.
Detailplanung: Da nicht alle Inhalte der gewahlten Variante gleichzeitig umgesetzt werden
kénnen, gilt es das entworfene Business Model Canvas im Detail durchzugehen und genau
festzuhalten, welche Elemente in welcher Reihenfolge, Intensitéat und bis zu welchen Zeitpunkt
umgesetzt werden sollten. Hierfir ist es sinnvoll, Arbeitspakete zu definieren.

Freigabe: Mit den erarbeiteten Detailunterlagen muss eine erneute Freigabe beim
Topmanagement eingeholt werden, um Licken und Fehler im Fall der Falle ausschlieBen zu
kénnen.

Implementierung und Testung: Die ausgearbeiteten Arbeitspakete kdnnen im letzten Schritt an
die verantwortlichen Personen und Abteilungen ausgehandigt und mit der Umsetzung,

Implementierung und Testung begonnen werden.

Abb. 40 stellt die vorgeschlagene, weitere Vorgehensweise schematisch dar.

T,

lmp'ementierung

Frej
Deta.ﬂpla
Projek &

Testung

Abb. 40: Weitere Vorgehensweise zur Geschaftsmodellumsetzung, Quelle: Weclipart (0.J), Onlinequelle [19.10.2017] (leicht

modifiziert).
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9 FAZIT DER MASTERARBEIT

Das nachfolgende Kapitel dient der Reflexion des Ablaufs der Arbeit sowie der Priifung, ob die eingangs
gestellten Ziele und Forschungsfragen erreicht beziehungsweise beantwortet wurden. Weiters soll ein

Ausblick auf die mdgliche weiterfiihrende Zukunft des Projektes gegeben werden.

9.1 Erkenntnisse

Die durchgefiihrte Arbeit war gekennzeichnet von Herausforderungen und Problemen, welche bei
erneutem Abarbeiten des Vorgehensmodells vermieden werden kénnen. Die folgende Erklarung soll dazu

dienen, diese Problemstellungen von vornherein zu vermeiden.

9.1.1 Kunden- und Experteninterviews

Bei der Durchfihrung der qualitativen Kunden- und Experteninterviews im Rahmen der
Primarmarktforschung kam es zu mehreren Erkenntnissen. Als wichtigster Punkt ist hierbei zu erwahnen,
dass eine Anpassung des Interviewleitfadens, nach Absolvierung der ersten Befragungen, sinnvoll sein
kann. Mit einer Weiterentwicklung der Leitfaden kénnen anfangliche ,unerwiinschte® Ergebnisse vermieden
und die Qualitdt der Endergebnisse gesteigert werden. Weiters ist es sinnvoll, den Fragebogen den
Interviewpartnern vor dem Interviewtermin per Mail zukommen zu lassen, um selbige nicht mit spontanen

Fragestellungen zu Uberrumpeiln.

9.1.2 Workshops

Um Workshops mit wenig ,oberflachlichen® Ergebnissen zu absolvieren, ist es erforderlich, genug zeitliche
Ressourcen einzuplanen. Ist fur die Durchfihrung zu wenig Zeit vorhanden, so werden zu Workshop-Ende
moglicherweise einige Gedanken nicht zu Ende gedacht und darunter leiden natirlich die
Workshopergebnisse. Hinzu kommt noch, dass es unbedingt notwendig ist, anzuwendende Tools
ausfihrlich zu erklaren, sodass auch fur Teilnehmer mit wenig Kenntnissen von der jeweiligen Thematik

eine reibungslose Teilnahme garantiert wird.

9.2 Beantwortung der Forschungsfragen

Die in Kapitel 1 definierten Ziele dieser Masterarbeit sowie die daraus resultierenden Forschungsfragen
konnten durch die Entwicklung eines geeigneten Vorgehensmodells sowie der anschlieRenden
Abarbeitung erfullt beziehungsweise beantwortet werden. Eine genaue Beantwortung der gestellten

Forschungsfragen wird im Folgenden gegeben:

Forschungsfrage 1: Wie kann ein Geschaftsmodell aussehen, um ein neues Geschaftsfeld im Bereich

Fricition Stir Welding aufzubauen?

Beantwortung: Durch die Erkenntnisse der einzelnen Phasen des Vorgehensmodells sowie der
anschlieBenden Gestaltung von drei Geschaftsmodellvarianten wurde HAGE ein groRRer
Handlungsspielraum fur die weitere Zukunft des Unternehmens im Bereich FSW gegeben. Aufgrund der in
Phase 1 definierten Rahmenbedingungen fiel die Auswahl auf Geschaftsmodellvariante 3 (HAGE FSW

Special). Anhand dieses Geschéaftsmodells wird dem Unternehmen ein klar definiertes und strukturiertes
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Bild dargelegt, welche Elemente von den Abnehmern gefordert werden und wie diese miteinander
zusammenhangen. Durch eine korrekte Umsetzung steht dem wirtschaftlichen Absatz der Technologie
nichts mehr im Wege und es wird somit ein starker Pfeiler zur Sicherung der Marktposition von HAGE

generiert.

Forschungsfrage 2: Wie kann ein Vorgehensmodell aufgebaut sein, um eine Weiterentwicklung eines

bestehenden Geschéaftsmodelles fur einen Sondermaschinenhersteller zu gewéhrleisten?

Beantwortung: Das im Rahmen des Theorieteils entwickelte Vorgehensmodell gibt einen strukturierten
und umfangreichen Fahrplan durch die einzelnen Phasen einer Geschaftsmodellentwicklung. Mit der
Beantwortung der Forschungsfrage 1 wurde ebenso die Praxistauglichkeit des entwickelten Modells
bewiesen. Da die heutige Industrie ein stédndiges Handeln von Unternehmen fordert, gibt das entwickelte
Vorgehensmodell HAGE einen praxistauglichen Fahrplan inklusive einer Anleitung, wie die einzelnen

Arbeitspakete umgesetzt werden kénnen. Hierdurch sind kiinftige Neu- und Weiterentwicklungen gesichert.

9.3 Ausblick

Eine Handlungsempfehlung, welche weiteren Schritte, nach Abschluss dieser Arbeit, eingeleitet werden
missen, wurde bereits in Absatz 8.4.2.2 naher erlautert. Im Folgenden muss eine Entscheidung der

Geschaftsfihrung abgewartet werden, bevor weitere Aktionen unternommen werden kdénnen.

Es wird ersichtlich, dass eine Umsetzung der finalen Geschaftsmodellvariante einen Prozess mit hohen
Aufwendungen darstellt. Es ist dabei essentiell, zu entscheiden, welche Elemente der gewéhlten Variante

zuerst bearbeitet werden sollen und vor allem in welcher Intensitat.

Unabhangig davon, ob diese Arbeit als Grundlage fur die weitere Zukunft von HAGE im Bereich FSW dient,
steht das enorme wirtschaftliche Potential der Technologie auBer Zweifel. Sollte weiterhin mit der
Technologie gearbeitet werden, so ist eine dahingehende Betrachtung dieser Thematik aus wirtschaftlicher

Perspektive unumganglich.
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Anhang A: Interviewleitfaden Kundeninterviews

ANHANG A: INTERVIEWLEITFADEN KUNDENINTERVIEWS

Interviewleitfaden Masterarbeit
Kundeninterviews Marco RAUCHEGGER

Interview Nr.: \M‘

FACHHOQCHSCHULE DER WIRTSCHAFT

Einleitung

BegrifRung

Smalltalk damit sich der Interviewpartner an die Situation gew6hnen kann
Allgemeine Fragen zur Person

Zusicherung und Erklarung der Anonymitat

Thema und Kontext der Arbeit sowie des Interviews

Hinweis Gber den Ablauf des Interviews sowie des Zeitumfangs

Frage auf Einwilligung der Tonaufnahme des Interviews

Gibt es noch Fragen?

ASENENENENENENEN

Beginn des Interviews und der Tonaufnahme Uhrzeit Interviewbeginn:

1. Welche Leistungen wiinschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

o  Speziell im Bereich FSW-Maschinen?
o  Speziell im Bereich FSW-Lohnfertigung?
o  Besteht der Bedarf an neuen, verschwei3baren Materialkombinationen?

2. Wie wird das Thema ,,FSW-Ersatzwerkzeuge“ in Ihrem Unternehmen
gehandhabt?
o  Haben Sie einen hohen FSW-Werkzeugverschlei3?

o Lagern Sie einen gewissen Bestand an FSW-Werkzeugen?
o  Werden Ersatzwerkezuge stets termingerecht bestellt?

3. Missen lhre durch FSW hergestellten Werkstiicke nach der Fertigstellung
gewisse Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um im entsprechenden
Anwendungsgebiet eingesetzt werden zu durfen?

o  Missen dafur gewisse Zertifizierungsstellen in Anspruch genommen werden?
o  Wenn JA", wirden Sie hierbei die Hilfe des FSW-Anbieters in Anspruch nehmen?

4. Nach welchem Schichtmodell arbeitet Ihre Produktion und wie sehen dabei die
geforderten Anlagenverfigbarkeiten aus?

o  Kommt es bei Ihnen o6fters zu Maschinenausféllen au3erhalb der Geschéaftszeiten der Hersteller?
o  Wie sieht Ihre Meinung zu einem 24-Stunden-Service der Hersteller aus?

5. Nehmen Sie Leasingangebote fir lhre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

o Wie sieht Ihre Meinung zu einem ,FSW-Maschinen — Leasingmodell* aus? (Maschinen kdnnen uber einen
festgelegten Zeitraum geleast und nach Ablauf der Frist gekauft oder zuriickgegeben werden.)

Uhrzeit Interviewende:

Gesamtdauer Interview:

Abb. 41: Interviewleitfaden fur Kundeninterviews, Quelle: Eigene Darstellung
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Anhang B: Interviewleitfaden Experteninterviews

ANHANG B: INTERVIEWLEITFADEN EXPERTENINTERVIEWS

Interviewleitfaden Masterarbeit e N CAMPUS @

Experteninterviews Marco RAUCHEGGER

FACHHOCHSCHULE DER WIRTSCHAFT

Einleitung

BegruRung

Smalltalk damit sich der Interviewpartner an die Situation gewdhnen kann
Allgemeine Fragen zur Person

Zusicherung und Erklarung der Anonymitat

Thema und Kontext der Arbeit sowie des Interviews

Hinweis Uber den Ablauf des Interviews sowie des Zeitumfangs

Frage auf Einwilligung der Tonaufnahme des Interviews

Gibt es noch Fragen?

NN NN N NN

Beginn des Interviews und der Tonaufnahme Uhrzeit Interviewbeginn:

1. Wie sieht Ihrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiRbare FSW-
Materialien®“ aus?

Gibt es Materialneuentwicklungen?

Werden Materialien weiterentwickelt?

Beispielsweise im Bereich Leichtbau (Alu, Kunststoffe...)?
Werden neue Materialkombinationen gefordert?

O O 0 O

. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich Verbindungsgeometrien?

o  Muss es zwingenderweise eine Weiterentwicklung der méglichen Verbindungsgeometrien geben?
o  Wenn ,JA", wird dies Uber neue FSW-Werkzeugsysteme ermdglicht oder anhand der speziellen Vorbereitung des
Ausgangsmaterials?

In welcher Branche sehen Sie das grofRte Potential von FSW-SchweilBungen und
warum?

o Beispielsweise Automobil-, Raumfahrt-, Elektronikindustrie...

. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

o  Wird eine komplette Vernetzung der Maschinen gefordert?
o Sollten FSW-Maschinen mit ihren Herstellern kommunizieren, wahrend sie fir den Kunden arbeiten?

. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

o  Hat FSW eine Zukunft?
o  Wird die FSW-Technologie von einer Substitutionstechnologie verdrangt?
o  Verschwinden einige konventionelle Flgeverfahren durch den Einsatz von FSW?

Uhrzeit Interviewende:

Gesamtdauer Interview:

Abb. 42: Interviewleitfaden fur Experteninterviews, Quelle: Eigene Darstellung.

A2



Anhang C: Transkription - Kundeninterviews

ANHANG C: TRANSKRIPTION - KUNDENINTERVIEWS

Interviewmitschrift —

: . Kunde 1 K: Kunde / F: Fragender
Kundeninterviews

1. Welche Leistungen wiinschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

K1: Im Bereich FSW ist der Markt in Europa relativ schmal. Das Verfahren wurde vom
TWI lange durch Patente und Lizenzen sehr restriktiv gehalten. Aus diesem Grund sind
viele Anbieter erst sehr spat in den Markt eingestiegen. Da viele Patente nun
ausgelaufen sind ist der Markt offener und wir versuchen den Markt fiir unsere Produkte,
die wir im Schienenfahrzeugbau brauchen, aufzuweiten. Generell sollten FSW-
Maschinen so funktional sein, dass man Produkte im Schienenfahrzeugbau seriell
herstellen kann. Hierbei sind vor allem die BaugrofRen der Werkstiicke nicht zu
unterschétzen, da diese bis zu 28 Meter lang sein kdnnen. Hierflir werden grof3e
komplexe Maschinen bendétigt. Die Wandstarken der bendétigten Werkstlicke im
Wagonbau betragen 4 bis 5 mm, sie sind also ziemlich diinn gehalten. Wohingegen
diverse Untergestelle Wandstarken von 30 bis 40 mm aufweisen. Es gibt somit ein hohes
Spektrum an verschiedenen Wandstarken und somit auch unterschiedlichste
Anforderungen an die FSW-Maschinen, wobei dabei immer dieselbe Legierung
verwendet wird (Aluminium-Magnesium).

F: Wenn ich das richtig verstehe sind somit serielle FSW-Maschinen eher ungeeignet flr
Ihre Anforderungen. Es werden stets Sonderlésungen gefordert.

K1: Bei den benétigten FSW-Maschinen wird zuvor stets eine Spezifikation verfasst,
welche die Maschine erfiillen muss. Hierbei wird alles bis hin zur Anlagenverflgbarkeit
abgedeckt. Serielle Maschinen erfillen diese speziellen Anforderungen zumeist nicht.
Im Bereich der Lohnfertigung fordern wir vor allem das Verschweien von leicht
transportierbaren Teilen, also alles was auf einen LKW passt. Hierbei ist es uns wichtig
zwei, maximal drei Anbieter zu haben, um im Falle von Ausfallen der FSW-Anbieter
abgesichert zu sein.

F: Stellen Sie hierbei dem Lohnfertiger stets das Ausgangsmaterial fir die FSW-
Schweil3ung zur Verfigung oder ist es lhnen wichtig, dass die Besorgung des
Ausgangsmaterials vom Lohnfertiger tbernommen wird?

K1: Es wird eigentlich beides von uns gefordert. Als Wagonfertiger haben wir natdrlich
viele Materialien in Verwendung, welche speziell fir unsere Anforderungen angepasst
sind. Durch die hohen Stiickzahlen sind hierdurch von unserer Seite naturlich besser
Konditionen zu erzielen. Also bei vielen speziellen Profilen gilt es, diese beizustellen. Es
werden aber auch 6fters die Ausgangsmaterialien im Vorhinein geordert, dann der FSW-
Lohnfertiger gesucht und im Anschluss muss dieser das Ausgangsmaterial, vom zuvor
definierten Zulieferer, abholen.

F: Besteht der Bedarf an neuen, verschweilRbaren Materialkombinationen?

K1: Ja, dieser besteht! Allerdings wird dies intern von der Forschungs- und
Entwicklungsabteilung und der Konstruktion gesteuert. Es gibt hierbei
Forschungsprojekte  mit den  verschiedensten  Materialkombinationen  und
unterschiedliche Versuchsreihen zu speziellen Anforderungen.
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2. Wie wird das Thema ,,FSW-Ersatzwerkzeuge“ in lhrem Unternehmen
gehandhabt?

K1: Es gab bereits einige Pin-Briche bei unseren Maschinen. Es gibt derzeit zwei
Anwendungsfalle, namlich zum einen eine Bodengruppe und zum anderen eine
Dachgruppe. Bei beiden Anwendungen haben wir eine gemeinsame Figestelle
konzipiert. Somit verringert sich die Anzahl der benétigten FSW-Werkzeuge. Wir haben
derzeit einen Werkzeughalter und mehrere Pins in Reserve, sodass im Schadensfall,
dieser ausgewechselt wird.

F: Ist es dabei noch nie zu Problemen gekommen, dass zum Beispiel gerade kein Ersatz-
Pin verfligbar war und deshalb die Maschine gestanden ist?

K1: Meines Wissens ist mir hierbei nichts bekannt. Nattrlich kam es durch die Pinbriiche
zu Stehzeiten der Maschine und die Werkstlicke mussten manuell fertiggeschweif3t
werden. Derzeit sind unsere Konstruktionen so ausgelegt, dass das Werkstiick auch
anhand von Reparaturschwei3ungen, voll einsatzfahig ist.

F: Wirde es trotzdem gewunscht sein, dass die FSW-Maschine den Bestand an
Ersatzwerkzeugen automatisch erkennt und eigenstandig, termingerecht Werkzeuge
nachbestellt?

K1: Durch unsere derzeitige Situation mit nur einer Flgestelle ist das ganze relativ
Uberschaubar. Fir die Zukunft ware es aber sicher sinnvoll, dass die Maschine von
selbst erkennt wie lange ein Werkzeug bereits in Verwendung steht und dann ab einer
gewissen Nutzungsdauer eine Warnmeldung ausgibt, dass das Werkzeug zu wechseln
ist.

3. Mussen lhre durch FSW hergestellten Werkstlicke nach der Fertigstellung
gewisse Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um im entsprechenden
Anwendungsgebiet eingesetzt werden zu dirfen?

K1: Es gibt zwei verschiedene Normen die in unserem Anwendungsgebiet zu tragen
kommen. Einmal die Schweil3norm flir Schienenfahrzeuge (DIN EN 15085), welche
bestimmte Regelungen und Qualifizierungen vorschreibt und zum zweiten die Norm fir
das Ruhrreibschweilen (EN 1SO 25239). Wir haben hierfir eine verantwortliche
SchweilRaufsichtsperson, Regelungen dass die Fligestelle vor Ort zu begutachten ist und
ganz am Anfang natirlich eine Verfahrenspriifung. Diese Verfahrensprufung wird von
einer externen Stelle durchgefiihrt. In der Serienherstellung selbst haben wir
Qualitatsmeilensteine fur unsere Produkte. Diese umfassen Inspektionen, Vermessung,
schweil3technische Begutachtungen und Penetrationstests.

F: Sehen Sie hierbei einen Bedarf, dass der FSW-Hersteller Ihnen bei gewissen
Qualifizierungen oder Zertifizierungen behilflich ist?

K1: Der Maschinenhersteller ist vorwiegend dafir verantwortlich, dass seine Maschinen
Werkstiicke nach solchen Normen herstellen kénnen. Fir gewisse Zertifizierungen bei
speziellen Produkten wére es aber durchaus denkbar Unterstitzung in Anspruch
nehmen zu kénnen.

4. Nach welchem Schichtmodell arbeitet Ihre Produktion und wie sehen dabei die
geforderten Anlagenverfiigbarkeiten aus?

K1: Derzeit gibt es 15 Schichten pro Woche aber es waren schon einmal 19 Schichten.
Dabei werden Anlagenverfiigbarkeiten von 98% nach VDI 3423 gefordert. Wir haben
eine Ersatzteilhaltung von definierten Ersatzteilen aber wir haben nicht alles im Lager.




Anhang C: Transkription - Kundeninterviews

F: Wie sieht in diesem Zusammenhang Ihre Meinung zu einem 24-Stunden-Service der
FSW-Hersteller aus?

K1: Ich sehe dieses Thema als recht problematisch an, denn selbst der
Maschinenhersteller hat nicht alle Teile auf Lager und somit hilft Ihnen das ganze 24-
Stunden Service nicht, wenn keine Ersatzteile verflgbar sind.

F: Ich glaube ich habe die Frage falsch gestellt! Ich meinte einen 24-Stunden-Remote-
Support, um im Fehlerfall auch Gber weite Distanzen 24 Stunden lang Hilfe anzubieten.

K1: Das ist natdrlich hilfreich, um gewisse Fehler unter Anleitung des Herstellers selbst
beheben zu kénnen.

. Nehmen Sie Leasingangebote fir Ihre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

K1: Es wurde von uns vor einigen Jahren eine Stabfrédse gemietet. Diese wurde jedoch
nach kurzer Zeit wieder zurlickgegeben da sie ausschlieBlich zum Ausgleich von
Kapazitaten gemietet wurde. Das Problem bei Maschinen fir unsere speziellen
Anwendungen ist, dass diese zumeist ein spezielles Fundament bendtigen als auch
enorme Baugrdfien vorweisen. Diese brauchen meist nur wir und sonst keiner. Das heif3t
es gibt keine spatere Verwendung mehr fiir die Maschine.

F: Das heil3t bei Ihren benétigten Baugrofen und den speziellen Anforderungen ist ein
Leasingmodell vollkommen ungeeignet.

K1: Bei unseren speziellen Produkten ist es nicht machbar. Die ganzen Anpassungen
unserer Infrastruktur beim Kauf einer solchen Maschine sind einfach zu grof3.

Transkription — Kundeninterviews Kunde 2 K: Kunde / F: Fragender

1. Welche Leistungen wiinschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

K2: Wir wiinschen uns fir die Zukunft, speziell im Bereich der FSW-Maschinen und auch
eventuell in der FSW-Lohnfertigung, Unterstiitzung. FSW-Maschinen sollten kompakt
und natirlich nach Méglichkeit auch preisglinstig zu beziehen sein. Da unsere Auftrage
nach bisherigen Stand vor allem Werkstiicke mit eher kleineren Abmessungen
umfassen, ware unser Wunsch hierbei nach Moglichkeit auf Serienmaschinen
zurlickgreifen zu kénnen. Bedarf an neuen, verschweil3baren Materialkombinationen
haben wir eigentlich nicht. Wir verwenden ausschlief3lich Aluminiumdruckgussteile und
brauchen daher auch keine anderen Kombinationen mit anderen Materialien.

F: Wenn man nun die FSW-Lohnfertigung betrachtet. Ware lhr Unternehmen somit ein
,Mittelsmann“? Das heil3t, wirden Sie die Lohnfertigung flr Ihren Kunden beauftragen?

K2: Ja genau! Wenn wir eine FSW-Lohnfertigung bei lhnen in Auftrag geben, dann
wirden wir die Produkte nicht fir uns selber fertigen lassen, sondern in weiterer Folge
ausschlie3lich den Auftrag unseres Kunden erfillen. Eine termingerechte Abwicklung
muss dabei erfllt werden.

F: Wirden Sie es im Zusammenhang mit der Lohnfertigung begrif3en, dass der
Lohnfertiger sich auch um die Beschaffung des Ausgangsmaterials kiimmert?

K2: Nein, also da unsere Produkte ziemlich spezielle Geometrien haben ist es
erforderlich das Ausgangsmaterial beizustellen.
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2. Wie wird das Thema ,,FSW-Ersatzwerkzeuge“ in lhrem Unternehmen
gehandhabt?

K2: Wir haben bis jetzt noch keine FSW-Maschine im Einsatz, daher kann ich dazu leider
kein Statement abgeben.

3. Mussen lhre durch FSW hergestellten Werkstuicke nach der Fertigstellung
gewisse Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um im entsprechenden
Anwendungsgebiet eingesetzt werden zu dirfen?

K2: Im speziellen Fall, was im Moment rihrreibgeschweil3t wird, muss anschliel3end eine
Dichtheitsprifung gemacht werden.

F: Ich verstehe, aber Zertifizierungen oder Qualifizierungen fir lhre entsprechende
Branche mussen nicht durchgefuhrt werden?

K2: Das liegt derzeit nicht in unserem Ermessen. Es wird im Moment von unserem
Kunden erledigt.

F: Kénnten Sie sich zuklnftig vorstellen, dass der FSW-Anbieter Ihnen bei Bedarf bei
diesem Thema unter die Arme greift? Sofern Sie zukinftig Zertifizierungen
beziehungsweise Qualifizierungen zu erbringen haben?

K2: Ja, auf alle Falle! Das Abwickeln des gesamten Zertifizierungsprozesses wird
naturlich nicht moglich sein aber das Ermitteln von benétigten Anlaufstellen und auch
Hilfe beim Ermitteln der bendtigten Daten und Unterlagen wére durchaus hilfreich.

4. Nach welchem Schichtmodell arbeitet Ihre Produktion und wie sehen dabei die
geforderten Anlagenverfiigbarkeiten aus?

K2: Wir arbeiten dreischichtig, 18 Schichten pro Woche. Bei Maschinenausféllen haben
wir eine sehr schnelle Reaktionszeit von unseren Unterlieferanten. Es muss innerhalb
von 24 Stunden jemand da sein, der den Fehler beheben kann. Also diese Vereinbarung
gibt es bei diversen Unterlieferanten und Maschinenherstellern und es wird meines
Wissens auch weitestgehend eingehalten.

F: Kann bei Ihren Maschinen auch Remote zugegriffen werden?

K2: Das gibt es jal Das kann freigeschalten werden sodass er eine Fernwartung machen
kann.

F: Aber die einzelnen Hersteller sind nur innerhalb der gewdhnlichen Geschéftszeiten
erreichbar oder? Sie sind also nicht 24 Stunden verflgbar?

K2: Nein, die sind nur in den normalen Geschéaftszeiten, Montag bis Freitag, erreichbar.

F: Ware es fur Sie denkbar, dass der Maschinenhersteller 24 Stunden erreichbar ist?
Vor allem wenn Sie mit einem Dreischichtmodell arbeiten und mitten in der Nacht eine
Maschine ausfallt?

K2: Also unser Konzept sieht so aus, dass wir komplette Fertigungslinien haben und
wenn da irgendeine Komponente ausfallt steht die ganze Linie. Von daher wére solch
ein Service auf alle Falle gewiinscht, um dort schnell reagieren zu kénnen.
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5. Nehmen Sie Leasingangebote fir Ihre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

K2: Wir leasen bestimmte Anlagen aber das ist wiederum abhangig von unseren
Kunden, ob diese bestimmte Komponenten kaufen und dann als ihr Eigentum
tbernehmen oder ob wir die Anlagen anschaffen und dann entscheiden, wird es gekauft
oder wird es geleast. Beides gibt es.

F: Kdnnen Sie sich hierbei vorstellen ein FSW-Maschinen Leasingmodell in Anspruch zu
nehmen?

K2: Ja, das ist auf alle Falle denkbar. Wenn wir beispielsweise einzelne Auftrége haben
mit absehbaren Zeithorizonten wére ein solches Modell natiirlich sehr wiinschenswert.

Transkription — Kundeninterviews Kunde 3 K: Kunde / F: Fragender

1. Welche Leistungen wiinschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

K3: Ja also im Bereich der Maschinen selber natirlich die Weiterentwicklung der
Maschinen. Wir haben ja die Anlage die wir jetzt haben, praktisch eine riesen Anlage.
Und vor kurzen war das Thema ,Wie kdnnen wir schneller werden?“ und bei solchen
Themen brauchen wir natirlich dann den technischen Support. Wenn wir
Prozessanderungen vornehmen oder, wenn wir irgendwann jetzt zu der Erkenntnis
kommen ,wir brauchen eine neue Maschine®, dann mussen wir auch einmal Uber eine
neue Maschine nachdenken.

F: Nehmen Sie auch FSW-Lohnfertigungen in Anspruch?

K3: Nein, das ist fir uns kein Thema! Wir haben die Anlage, die wir haben, nur flr
Eigenfertigung und Lohnfertigung ist fiir uns kein Thema.

F: Werden in lhrem Bereich, beziehungsweise in Ihrer Branche Versuche mit neuen
Materialkombinationen durchgefihrt oder glauben Sie, dass dies in Zukunft ein Thema
sein wird?

K3: Aktuell wird da nichts gemacht. Wir beschranken uns auf das Verschweil3en von
Aluminium. Aluminium mit Stahl ware natirlich auch mdglich aber auf absehbarer Zeit
konzentrieren wir uns sicherlich nur auf Aluminium. Weil bei allen anderen Verbindungen
kleben wir in der Regel, bei Aluminium mit Stahl oder Kunststoff.

. Wie wird das Thema ,,FSW-Ersatzwerkzeuge‘ in lhrem Unternehmen
gehandhabt?

K3: Bei uns machen das generell die Kollegen an der Anlage selber. Das heif3t wir haben
einen Satz FSW-Werkzeuge als Vorrat und in der Regel zwei Satz Werkzeuge vor Ort.
Die gesamte Nachbestellung und so weiter wird von den Anlagenfiihrern ibernommen.
Wir haben ja funf Spindeln im Einsatz und da brauchen wir so alle acht bis zehn Wochen
einen neuen Werkzeugsatz, dann machen wir rund 300 Aufbauten damit. In dem
Rahmen bewegt sich das dann.

F: Wirde es hilfreich sein, wenn beispielsweise die Maschine dies selbst erkennt und
gegebenenfalls Werkzeuge nachbestellt?

K3: Die Maschine gibt, glaube ich, eine Laufzeit aus. Also bei so und so vielen Metern
und Kilometern Schwei3naht gibt die Maschine regelmafllig den Wert aus. Der
Bestellvorgang selber, gut den kbnnte man auch automatisieren aber das machen dann
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halt noch immer die Mitarbeiter. Also wenn wir den Bestellvorgang auch automatisieren
wollten, dann misste die Maschine auch eine Anbindung an das SAP haben, um dann
bei uns eben den Bestellvorgang auslésen zu kdnnen.

F: Kam es schon einmal vor, dass die Maschinen aufgrund fehlender FSW-Werkzeuge
stehen musste?

K3: Nein, daftr haben wir wirklich mindestens zwei Satz Werkzeuge als Reserve und
die Lebensdauer der Werkzeuge ist auch relativ stabil sodass man einfach gut planen
kann. Also einen unplanmafigen Ausfall auf Grund von FSW-Werkzeugen hatten wir
noch nicht.

3. Missen lhre durch FSW hergestellten Werkstuicke nach der Fertigstellung
gewisse Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um im entsprechenden
Anwendungsgebiet eingesetzt werden zu dirfen?

K3: Wir haben das nur am Anfang gemacht tber die Schweil3anweisung und haben dann
eine Abnahme beim DVS gemacht. Jetzt im Prozess selber, machen wir das nicht mehr.
Wir machen nur noch eigene, serientibergreifende Prifungen anhand von Biegeproben
zum Beispiel, aber keine externen Prifungen mehr. Unser Anwendungsfall ist jetzt nicht
fur irgendein sicherheitsrelevantes Teil im Fahrzeug erforderlich, sodass wir hierbei die
Anforderungen nicht haben irgendwelche Teile prifen zu mussen. Wir prifen nur im
Prozess fir uns selbst.

F: War die zuvor erwahnte anfangliche Prifung mit einem hohen Aufwand verbunden?

K3: Ja also, da werden Proben genommen, Biegeproben gemacht, Schliffbilder
gemacht, um das SchweiRverfahren zu qualifizieren aber diese sind nur einmal
erforderlich.

F: Konnten Sie sich im Falle von weiteren Anwendungsgebieten vorstellen hierbei
Unterstiitzung vom FSW-Anbieter in Anspruch zu nehmen?

K3: Hilfreich waren Sie ja flr uns indem Sie mitgeholfen haben die Schweil3anweisung
fur uns zu erstellen. Inwieweit dabei noch die Anforderung besteht dies durch einen
unabhangigen Dritten machen zu lassen, da bin ich Uberfragt aber natirlich wird
ansonsten jede mogliche Hilfestellung in Anspruch genommen.

4. Nach welchem Schichtmodell arbeitet Ihre Produktion und wie sehen dabei die
geforderten Anlagenverfigbarkeiten aus?

K3: Wir arbeiten im Bereich der FSW-Anlage im Dreischichtbetrieb, teilweise an sechs
Tagen pro Woche. Die technische Anlagenverfligbarkeit liegt um die 98%. Wenn Ausfalle
sind, natdrlich bedingt durch das lange Schichtmodell passiert dies auch 6fter mal, dann
sind wir eigentlich so aufgestellt, dass wir uns dann selbst helfen kbnnen. Wo fir uns 24-
Stunden-Support hilfreich ware, ware mehr auf der steuerungstechnischen Seite, wenn
wir zum Beispiel Probleme mit der Anlagensteuerung haben und wir dabei nicht mehr
selber rauskommen, wo man sich dann tUber Fernwartung in die Anlage einschalten
kann. Mechanische Probleme, da kommen wir in der Regel selber ganz gut zurecht aber
das Thema Fernwartung ist eher relevant fir uns.

5. Nehmen Sie Leasingangebote fur Ihre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

F: Beziehungsweise koénnten Sie sich ein ,FSW-Maschinen Leasingmodell” vorstellen?
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K3: Das kann ich mir aufgrund der Einmaligkeit unseres Produktes und der Anlage nur
sehr schwer vorstellen. Wobei, wenn es eine Universalmaschine gebe, denke ich, ware
es durchaus moglich. Also was wir grundsatzlich schon gemacht haben ist groRRe
Maschinen zu leasen und diese dann irgendwann zurtickzukaufen. Unser Schaumwerk
zum Beispiel. Das ist ein spezielles Finanzierungsmodell, ich weil3 jetzt nicht wie es
genau heif3t, was wir fur einige Grof3anlagen schon in Anspruch genommen haben.
Inwieweit das aktuell noch ein Thema ist, da bin ich Gberfragt, aber gemacht haben wir
das schon.

Transkription — Kundeninterviews Kunde 4 K: Kunde / F: Fragender

1. Welche Leistungen winschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

K4: Grundsatzlich, wenn wir eine neue Technologie in unser Unternehmen einfiihren,
dann kaufen wir eigentlich immer eine Maschine plus der Technologie. Fur die
Ersteinrichtung hatten wir natdrlich gerne eine sehr effiziente Anlage, ein mdglichst
mafigeschneidertes System, was natlrlich auch preislich im Rahmen liegt. Um die
naturlich Gberhaupt einsetzen zu kénnen brauchen wir die nétige Technologie dahinter,
das heil’t, angefangen bei den Spannvorrichtungen, FSW-Werkzeuge und natirlich
auch den Prozess bhis hin zu Lésungen fir eine Nachbearbeitung. Das ist ein ganz ein
wesentlicher Punkt fur uns. Die Schweil3Bhaht muss nachgearbeitet werden, sodass
keinerlei Schmutzeintrag in unser Produkt erfolgen kann und die ndétige
Qualitatssicherung dazu.

F: Von welchen Produkten sprechen wir hier?

K4: Bei uns waren es primar Aluminium-Druckguss-Gehause.

F: Wirden Sie hierfur auch Serienmaschinen in Anspruch nehmen?

K4: Ja! Also im Grunde genommen, was flr uns wichtig ist, ist das die Maschine flexibel
ist, das heildt was wir nicht mehr wollen sind Sondermaschinen bei denen wir, wenn wir
ein neues Produkt mit der Maschine fertigen wollen, die komplette Anlage umbauen
missen. Wichtig sind bei uns Taktzeiten. Wir haben relativ kurze Takte und hierflr
wirden wir eher zu Maschinen greifen, welche speziell fur FSW konstruiert sind und auch
die notwendigen Vorschiibe schaffen. Wir wollen keine Sondermaschinen, die wir nur fir
eine Gehauseart verwenden koénnen.

F: Verschweillen Sie ausschliellich Aluminiumlegierungen oder sind hierbei auch
andere Materialkombinationen gewiinscht?

K4: Wir haben den Hauptfokus auf Aluminiumlegierungen.
F: Ist fur Sie die FSW-Lohnfertigung ein Thema?

K4: Lohnfertigung eher nicht aber FSW-Prototyping.

2. Wie wird das Thema ,,FSW-Ersatzwerkzeuge* in lhrem Unternehmen
gehandhabt?

K4: Also mit Werkzeugverschleild oder &hnlichem haben wir keine Erfahrung, von dem
her wirde ich bitten die Frage zu tberspringen.
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3. Mussen Ihre durch FSW hergestellten Werkstiicke nach der Fertigstellung
gewisse Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um im entsprechenden
Anwendungsgebiet eingesetzt werden zu dirfen?

K4: Also es gibt sicherlich SchweiRaufgaben wo verschiedene Abnahmen von
akkreditierten Stellen erforderlich sind aber das haben wir in diesem konkreten Fall nicht.
Wir sind nicht im Hochbau oder Behélterbau oder sonst irgendwo unterwegs, sondern
bei uns ist kein Leib und Leben gefahrdet sollten unsere Produkte versagen. Wir sind
ISO TS 16949 zertifiziert, das zwingt uns natirlich zu qualitatssichernden Mal3nahmen
zu greifen und auch die Qualitat abzusichern aber wir machen das im Haus. Wir
brauchen dafir keine externe Prifstelle.

4. Nach welchem Schichtmodell arbeitet Ihre Produktion und wie sehen dabei die
geforderten Anlagenverfiugbarkeiten aus?

K4: Bei uns ist das recht unterschiedlich. Von 15 bis 21 Schichten die Woche ist alles
dabei.

F: Kommt es dabei auch 6fters zu Maschinenausfallen?

K4: Ja, ja natlrlich. Es gibt auf alle Falle eine technische Verfligbarkeit unserer Anlagen,
welche Uber 90% liegen sollte. Hierbei sehen wir aber eher Wartung und
Werkzeugwechsel als HaupteinflussgréfZen. Ausfalle kann es natirlich immer geben, ist
aber nicht die Regel.

F: Wenn Sie nun eine FSW-Maschine kaufen, wiirden Sie sich eine 24 Stunden
Erreichbarkeit von dem Hersteller wiinschen, um im Fehlerfall schnell reagieren zu
kdnnen?

K4: Also es kommt drauf an. Wenn ich sage die Maschine ist ein ,Bottleneck” und ich
habe keine Ausweichmdglichkeit, dann sieht diese ISO TS auch eine grundlegende
Sache vor und zwar, dass man selbst genug Material auf Lager legt, um eine Maschine
kurzfristig reparieren zu kénnen. Ich sage einmal, eine FSW-Maschine wird zu 90% ein
Standardbearbeitungszentrum sein und 10% zusatzliche Messaufnehmer im
Schweil3kopf haben, also 24 Stunden ist vielleicht Gbertrieben aber, dass man kurzfristig
jemanden zu sich ins Haus bekommt, der gewisse Sonderteile reparieren kann, glaube
ich, das ist uns schon wichtig. Wenn man 12 oder 18 Stunden am Tag erreichbar ist,
musste es auch reichen. Also wenn wir bei der Nachtschicht stehen muss die Mdglichkeit
gegeben sein, dass die Maschine am n&chsten Tag repariert wird.

5. Nehmen Sie Leasingangebote fir lhre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

K4: Soweit ich weil3, nicht. Leasing ist mir, zumindest aus unserer Struktur, nicht bekannt
aber innerhalb unseres Konzernes glaube ich schon, dass es solche Modelle gibt. Wir
haben sehr oft Leihmaschinen, das heil3t der Hersteller stellt uns eine Maschine zur
Verfigung bevor wir unsere eigene bekommen. Das sind aber nicht so spezielle
Maschinen wie beispielsweise eine FSW-Anlage, sondern eher Standardmaschinen.

F: Konnten Sie sich zuklnftig vorstellen eine FSW-Maschine zu leasen und eventuell
nach Beendigung des Auftrages die Maschine zuriickzugeben?

K4: Ich glaube, wenn es kostenmaflig Sinn macht, wiirden wir so etwas auf alle Falle in
Anspruch nehmen. Es hangt auf alle Falle davon ab. Wenn es ein smartes Modell ist
kénnte ich mir schon vorstellen, dass wir so etwas machen wiirden.
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Transkription — Kundeninterviews

Kunde 5

K: Kunde / F: Fragender

1. Welche Leistungen winschen Sie sich von einem FSW-Anbieter?

K5: In unserem Unternehmen besteht ausschlie3lich der Bedarf im Bereich der FSW-
Maschinen. Es muss ein FSW-Anbieter sein, der auf Sonderldsungen und
Anforderungen eingeht. Das ist einmal das Wichtigste, weil wir werden nie eine
Standardmaschine von der Stange einsetzen kdnnen. Wir haben individuelle Bauteile,
die ausschlieRlich wir produzieren und dementsprechend muss fur diese Anwendungen
die Anlagen extra gebaut werden. Es ist dabei wichtig, dass die Maschine funktioniert
und meine Bauteile produziert. Hierfur missen wir mit dem Hersteller in den Dialog
gehen und genau beschreiben, was wir von der Maschine wollen beziehungsweise
welche Anforderungen an die Maschine gestellt werden. Dies muss durch den Hersteller
gewahrleistet werden, dass man zuvor die jeweiligen Funktionalitaten gemeinsam
erarbeitet und die Maschine konzipiert wird. Der Hersteller muss uns dann einen
entsprechenden Vorschlag unterbreiten wie so eine Anlage aussehen kénnte.

F: Verschweil3en Sie dabei immer dieselben Materialien mit der Anlage?

K5: In unserem Falle, weil wir ja in der Raumfahrt téatig sind und speziell jetzt fir die
Axxxxx 6 die Treibstofftanks machen, sind wir natirlich auch gebunden an die
Materialien. Wir schwei3en nicht ,heute so -morgen machen wir das andere“ sondern
wir machen mit der Maschine eine Serienproduktion. Dabei sind die Materialien auch
festgelegt, qualifiziert und auch eingefroren, also an diesen wird nichts gedndert. Was
man naturlich nie ausschlieBen kann sind Entwicklungen. Wenn wir mal Aufgaben
bekommen, dass wir dieses ausprobieren oder jenes ausprobieren oder wir missen
Neues fir Agenturen oder Institutionen ausprobieren ist es mdglich, aber welche es sind
oder wie diese aussehen kann man zum heutigen Zeitpunkt nicht sagen. Aus diesem
Grund haben wir dann auf unseren Anlagen nicht nur die Vorrichtungen, wo wir die
Bauteile schweil3en kdnnen, sondern wir haben ja auch Testschweil3vorrichtung auf der
Anlage, welche wir vom Hersteller fordern. Das heil3t, wenn einmal irgendein
auBBernaturlicher Auftrag oder eine Studie gefordert wird, dann haben wir natirlich die
Moglichkeit auf unserer Anlage Tests durchzufihren mit verschiedenen Materialien,
Wandstéarken, Werkzeugen und so weiter. Das sind nattrlich wichtige Punkte bei denen
mit dem Anlagenhersteller im Vorfeld kommuniziert werden muss. Die Hauptaufgabe
wird aber bei den Serienbauteilen bleiben, mit den Legierungen 2219 und 2195.

. Wie wird das Thema ,,FSW-Ersatzwerkzeuge‘ in lhrem Unternehmen
gehandhabt?

K5: Wir haben bis jetzt die Erfahrung gemacht, dass es bei unseren Legierungen zu
einem sehr geringen Verschleild kommt. Wir werden einen gewissen Bestand an FSW-
Werkzeugen zukinftig auf Lager legen. Wie hoch der Bestand fir die neue Maschine
von lhnen sein muss das wird die Erfahrung erst zeigen. Auch bei der Bestellung der
FSW-Werkzeuge muss sich die Lieferkette fir die neue Anlage erst einspielen, die
nachsten ein bis zwei Jahre. Zudem fangen wir ja jetzt ein ganz neues Projekt an, das
heil3t wir missen dann sowieso im Serienbetrieb fahren, denn die Kadenz von der
Axxxxx 5 auf die Axxxxx 6 geht um ein Vielfaches nach oben. Wir haben bei der Axxxxx
5 eine 6er Kadenz. Das heil3t sechs Starts pro Jahr werden produziert fir sechs
Tragerraketen und im Axxxxx 6 Programm wird es richtig kommerziell mit einer 12er
Kadenz. Umso wichtiger ist deshalb bei uns im Betrieb die Taktung. Die Taktung muss
laufen und unsere Anlagen sind dann im Dreischichtbetrieb tatig. Dementsprechend
missen dann auch die Werkzeuge vorhanden sein. Da wére es dann mal fatal, wenn wir
im Dreischichtbetrieb tétig sind und einen Werkzeugbruch haben und dann sind keine
Ersatzwerkzeuge auf Lager. Die Ersatzwerkzeuge werden alle (Uber SAP mit
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dementsprechenden Mindestbestand gefiuihrt, das heil3t die Materialien haben alle eine
Materialnummer und dann werden diese in das System eingepflegt und wenn ich nun
eins abfasse, dann weil3 ich genau wie viel Stick ich noch im Lager habe. Wenn ich
weif3, dass dann die Lieferzeit fur ein FSW-Ersatzwerkzeug beispielsweise neun Wochen
betragt, dann muss die Mindestmenge natirlich so gestaltet sein, dass ich nie leerlaufe.

F: Was wirden Sie davon halten, wenn die Maschine von selbst erkennt wie lange mit
einem FSW-Werkzeug geschweil3t werden kann, wie viele Werkzeuge noch auf Lager
sind und diese dann automatisch nachbestellt?

K5: Also prinzipiell ware das sehr sinnvoll aber, weil wir ja gesamtheitlich bei uns ein
SAP-System flhren, misste die Maschine mit dem SAP-System gekoppelt sein.
Prinzipiell ware das sicherlich interessant, vor allem wenn die Maschine in der Lage ware
uns mitteilen zu kdénnen ,Achtung! Dein Werkzeug hat schon so und so viele Meter
geschweildt, wechsle es bitte aus!®.

3. Mussen |lhre durch FSW hergestellten Werkstlicke nach der Fertigstellung
gewisse Qualifizierungen/Zertifizierungen durchlaufen, um im entsprechenden
Anwendungsgebiet eingesetzt werden zu dirfen?

K5: Gerade bei uns in der Luft- und Raumfahrt missen Prozessparameter, die ganzen
Qualifikationen und so weiter eingefroren werden. Diese werden durchgefiihrt mit diesen
Materialien. Es werden Kennwerte ermittelt mit sehr, sehr vielen Proben und dann wird
das Ganze mit dem Kunden abgestimmt und anschlieRend eingefroren. Das Ganze
muss man sich so vorstellen wie eine Art Safe. Die gesamten Daten werden ermittelt,
abgestimmt und quasi im Safe verschlossen. Der Schliissel des Safes wird abgezogen
und bleibt beim Kunden und wenn wir dann irgendetwas an den Parametern verandern
mochten, dann mussen wir das immer tber einen Anderungsantrag durchfihren. Ein
solch ein Anderungsantrag in der Raumfahrtbranche, egal ob das jetzt bei uns ist oder
bei jemand anders, dauern solche Anderungsprozesse in der Regel 15 Monate. Mal geht
es schneller, mal dauert es aber noch langer. Wenn man irgendetwas, auf Grund von
irgendwelchen Defekten oder Abweichungen andern muss, dann muss man meistens
auch noch eine sogenannte Deltaqualifikation durchflihren, um nachzuweisen, dass die
Anderung keinen sonstigen Einfluss hat. Also das ist sehr, sehr kompliziert.

F: Das heifdt in Ihrer Branche ist es beinahe unmdglich als FSW-Anbieter, dem Kunden
bei derartigen Qualifizierungen unter die Arme zu greifen?

K5: Ja genau! In unserem Bereich ist das wirklich unmdglich.

4. Nach welchem Schichtmodell arbeitet Ihre Produktion und wie sehen dabei die
geforderten Anlagenverfiigbarkeiten aus?

K5: Wie gesagt, wir fahren prinzipiell dreischichtig aber, wenn jetzt neue Anlagen
hinzukommen, wie es im Moment der Fall ist, dann dauert es natirlich seine Zeit bis wir
Uberhaupt in dieses Schichtmodell wechseln kénnen. Es missen zuvor Testlaufe
gefahren werden, Einschulungen, Qualifikationen von Testbauteilen und so weiter und
so weiter. Wenn das ganze System dann mal hochgelaufen ist und auch alle Mitarbeiter
die Anlage kennen, dann werden wir auch auf Dreischichtbetrieb gehen.

F: Wenn Sie dann im Dreischichtbetrieb fahren sind Maschinenausfalle nattirlich immer
unginstig. Wie sieht lhre Meinung zu einem 24-Stunden-Service des Herstellers in
diesem Bereich aus?
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K5: Wenn ich beispielsweise um 22:00 Uhr die Nachtschicht beginne und um 22:30 Uhr
die Maschine auf Stérung geht und wir selber nicht in der Lage sind die Maschine wieder
zum Laufen zu bringen, dann habe ich zwischen 22:30 Uhr bis 07:00 Uhr, bis jemand
beim Hersteller erreichbar ist, einen Totalausfall, wo ich auch nicht unbedingt auf andere
Sachen ausweichen kann. Von dieser Sicht aus wéare es naturlich schon, wenn man rund
um die Uhr einen Support hatte. Wir versuchen natirlich unsere Mitarbeiter soweit zu
schulen, dass diese die meisten Fehler selbst beheben kénne aber natirlich wird es
immer wieder Situationen geben, wo nur der Hersteller weiterhelfen kann und wenn dies
gerade mitten in der Nacht ist, dann wirden wir den 24-Stunden-Support natirlich sehr
schéatzen. Aus meiner Sicht von der Produktion aus, Gold wertl Durch solche
Fernwartungsgeschichten haben wir auch schon oft viele Fehler erschlagen kénnen.

5. Nehmen Sie Leasingangebote fur Ihre derzeitigen Anlagen in Anspruch?

K5: Nein, das nehmen wir nicht und es ist auch bei unserem speziellen Fall und unseren
Anforderungen ganzlich unmdéglich.
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ANHANG D: TRANSKRIPTION - EXPERTENINTERVIEWS

Transkription — Experteninterviews Experte 1 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht lhrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-
Materialien“ aus?

E1l: Was ich schon gehdrt habe ist, dass das TWI, die das ganze FSW ja entwickelt
haben, auch schon Holz miteinander verschweil3t haben. Oder aber beispielsweise im
Bereich Leichtbau, da wird Alu-Kunststoff, also Alu-Compaosite, miteinander verschweif3t.
Hierbei werden auch Entwicklungen gemacht, dass man die Composites, welche man
im Fahrzeugbau als auch im Flugzeugbau verwendet, mit Aluminium verschweif3t. Ich
weild zwar nicht ob es schon Anwendungen gibt aber es gibt Forschungsprojekte. Dabei
wird verschiedenes dazu genommen. Zum Beispiel Chromfasern und
Kevlarverbindungen mit Epoxiden und da hat man Versuche gemacht diese mit
Aluminium zu verbinden. Das funktioniert!
2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien“?

E1l: Ja also ich weil3, dass das Punktschweil3en auch schon angewandt wird mit FSW
und was ich auch schon gesehen habe ist, dass wenn man in eine Ecke schweil3en
muss, es bereits Werkzeuge gibt die das kénnen aber wir selber haben es noch nie
ausprobiert.

F: Das heif3t man kann wirklich mit dem Werkzeug in eine Ecke reinschwei3en?
E1: Ja, genau aber nur mit Aluminium! Stahl noch nicht!

F: Ok, das heifl3t es geschieht einiges im Bereich der FSW-Werkzeugentwicklung?
E1: Ja natirlich, da ist man immer mit Hochdruck dran.

3. In welcher Branche sehen Sie das grof3te Potential von FSW-Schweillungen und
warum?

E1: Also, ich denke ganz klar Luftfahrt! Luftfahrt wird sicher noch mehr kommen! Bei der
Luftfahrt braucht es aber sicher noch einige Zeit. Dann Bahntechnik, da haben wir selber
auch ein Projekt gemacht wo wir eine Sandwich-Bauweise verschweil3t haben, also
Aluminium mit geschaumten Material. Solche Platten haben wir bereits verschweil3t. Das
wird hauptséachlich in der Bahntechnik gebraucht.

F: Ist das vor allem fir die Wagons? Beziehungsweise fir das Verschweilen der
Wagonwéande?

E1: Ja genau, zum Beispiel der Wagonboden und auch die Wagondecke wird mit dieser
Sandwich-Bauweise verschweil3t. Und bei den Wagonwéanden hat man auch schon
Versuche gemacht, weil diese Wande sind ja extremen Wechselbelastungen ausgesetzt
und dabei hat man festgestellt, dass FSW-Verbindungen dabei viel besser geeignet sind
als normale SchmelzschweiRverbindungen. FSW-Verbindungen halten diese
Wechselbedingungen viel besser aus als normale Schwei3verbindungen. Da ist man
drauf und dran! Was natirlich auch sehr stark kommen wird ist natirliche die ganze
Elektromohilitéat, also im Automobilbereich. Dort wird noch einiges kommen!

F: Bei Elektromobilitat geht es ja um grol3e Stuickzahlen! Ist es aus lhrer Sicht moglich,
dass man hier wirklich eine Fertigungsstral3e mit beispielsweise FSW-Robotern
ausstattet? Schaffen diese die geforderten Taktzeiten?

El: Ja, auf alle Félle! Heute wird hierbei schon mit FSW-Robotern geschweif3t.
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4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

El: Es ist hierbei ein Problem, dass FSW-Maschinen noch nicht in diesen Mengen
hergestellt werden wie beispielsweise herkdmmliche Bearbeitungsmaschinen. Es gibt ja
auch diesen Trend, dass man einfach bei Bearbeitungsmaschinen eine Kraftsteuerung
miteinbaut und dann eigentlich mit Bearbeitungsmaschinen schweif3t.

F: Wie sieht es bei Ihnen im Unternehmen aus? Kénnen Hersteller der FSW-Maschinen
auf die Anlagen zugreifen beziehungsweise diese im Fehlerfall Gberwachen?

El: Ja, das haben wir bereits bei unseren Anlagen. Sie kénnen im Fehlerfall tiber die
Steuerung zugreifen und dann handeln.

. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E1: Die FSW-Technologie ist ja hoch eine recht junge Schweildtechnologie und ich denke
das Potential wird erst jetzt so richtig erkannt. Wenn man zum Beispiel die Anwendung
LAluminiumdruckgussteile® anschaut, Aluminiumdruckgussteile kann man ja mit
normalen Schweil3verfahren gar nicht prozesssicher schweil3en. Mit FSW geht dies
prozesssicher! Ich denke da ist wirklich noch viel Informationsarbeit notwendig, dass
auch die Konstrukteure das alles lernen was mit FSW moglich ist. Das ist das
Hauptproblem, dass man dieses Wissen breit streuen kann oder dass man weil3 was
Uberhaupt alles moglich ist. Das ist auch Aufgabe von den Hochschulen, dass man
dieses Wissen vermitteln muss! Ich denke, wenn man das macht kommt die FSW-
Technologie sicher noch besser in Fahrt! Da bin ich Gberzeugt!

Transkription — Experteninterviews Experte 2 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht Ihrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-

Materialien*“ aus?

E2: Es gibt Materialneuentwicklungen und Materialweiterentwicklungen, wobei, wie stark
dies auf die FSW-Technologie zuriickgefuhrt werden kann ist eine ganz schwierige
Frage. Es hangt sehr vom Bauteil ab und vom Ziel, dass man verfolgen méchte. Aber
Ja, es gibt Materialneuentwicklungen, um es herunter zu brechen. Man kann dies aber
beliebig tief diskutieren ob es nur Veranderungen der Legierungszusammensetzungen
sind oder ob es eine andere Warmebehandlung ist und so weiter.

F: Wenn man sich nun die dritte Teilfrage ansieht, tut sich im Bereich Leichtbau etwas?

E2: Also bei Aluminium weil3 ich, da waren wir vor kurzen in ein Projekt involviert, wo
wirklich einen neue Legierungsvariante von Aluminium untersucht worden ist. Bei den
Kunststoffen waren wir auch in ein Projekt verwickelt, wobei es hierbei nicht um
Werkstoffweiterentwicklung gegangen ist sondern es war eher eine Machbarkeitsstudie
ob man polymer-faserverstarkte-Kunststoffe tberhaupt mit FSW verschweil3en kann.
Wir haben nachgewiesen, dass dies funktioniert! Es gibt aber auch Projekte und
Projektanbahnungen wo es darum geht, metallische Werkstoffe mit Kunststoffen und
auch mit faserverstarkten Kunststoffen zu verbinden.

F: Ist es denn schon méglich, dass man Metalle mit Kunststoffen verbindet?

E2: Ich bin mir noch nicht ganz sicher! Wir selber haben noch keine Versuche gemacht
aber wir sind gerade dabei einen Projektantrag zu schreiben, wo wir dies untersuchen
wollen. Hierbei ist aber nicht nur das Figen das Problem, sondern hierbei hat man ja
das Problem, mit den unterschiedlichen Eigenschaften von diesen zwei Werkstoffen, wie
zum Beispiel thermische Ausdehnung, wie zum Beispiel Festigkeit und so weiter und so
fort. Ich tendiere jedoch dazu optimistisch zu sein! Es ist dabei dann vielleicht nicht der
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FSW-Prozess wie man ihn kennt, sondern vielleicht muss man dort ein wenig tricksen
und weiterentwickeln und neue Ideen einbringen.

F: Das heil3t es wird sich auch im Bereich der FSW-Werkzeuge vieles tun!?

E2: Werkzeuge und auch Uberhaupt die ganze Prozessfiihrung! Es gibt ja eine Vielzahl
von Parametern die man verandern kann und da habe ich entweder die Mdglichkeit diese
Parameter, alle gemeinsam, so zu verandern, dass es funktioniert oder ich verédndere
das Werkzeug oder ich kombiniere den Prozess mit einem anderen Prozess. Zum
Beispiel gibt es noch die Mdglichkeit, dass man Ultraschall Uberlagert oder, dass man
eine induktive Vorwarmung Uberlagert oder, dass man Laserprozesse damit kombiniert.
Also da gibt es ganz viele Mdglichkeiten. Ich wirde mal sagen fast unendlich viele. Zuerst
muss man das Problem verstehen, warum funktioniert es nicht? Und wenn ich
verstanden habe warum es nicht funktioniert kann ich mir Uberlegen, was ich machen
kann damit es funktioniert und dann muss ich halt dort die Entwicklung und das
Feintuning machen.
2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien“?

E2: Die StoRarten sind ja eigentlich definiert! Es gibt einen Stumpfstol3, es gibt einen
Uberlappungssto? und so weiter und so fort. Also die Verbindungsgeometrien sind
eigentlich ausdefiniert. Das heil3t man kann hier nichts Neues erfinden. Man kann sich
hochstens Uberlegen, wenn es eine Verbindungsgeometrie gibt die nicht fur den FSW-
Prozess geeignet ist, aus welchem Grund auch immer, wie man diese ersetzen kann
beziehungsweise muss man ja vdlig emotionslos sein und sagen: ,Die
Verbindungsgeometrie ist dem endgultigen Bauteil eigentlich vollig egal®. Ich muss die
zwei Bauteile irgendwie miteinander verbinden und da muss ich als Konstrukteur
friihzeitig erkennen, welchen Prozess ich anwenden will und daraus ergibt sich dann die
Grenze fiur die Geometrie. Also zum Beispiel Nieten, werde ich einen Stumpfstol3 nie
kénnen und da gibt es halt auch Grenzen fur das FSW. Bestimmte Prozesse oder
bestimmte Geometrien werde ich mit FSW nicht realisieren kdnnen. Hier muss ich aber
das Produkt nicht sofort verwerfen, sondern ich muss mir tberlegen, wie muss ich den
Stol3 umkonstruieren, dass er fur FSW maoglich ist.

F: Um auf die Frage zuriick zu kommen, es wird also eher in der Vorbereitung der
Werkstlicke weiterentwickelt!?

E2: Genau! Da gibt es dieses eine Schlagwort: ,prozessgerechtes Konstruieren! Ich
muss die Konstruktion so machen, dass der Prozess funktioniert und dies ist etwas, was
viele unserer Partner und Kunden am Anfang falsch machen. Sie kommen mit einer
Konstruktion, die flr das Lichtbogenschweif3en gezeichnet worden ist und fragen ob man
diese FSW schweil3en kann. In den meisten Fallen muss ich sagen ,Nein“! Wir mussen
die Konstruktion so abandern, dass es fir FSW mdoglich ist. Genau um das geht es!
Umso friher der Konstrukteur das erkennt, dass er aus bestimmten Griinden nicht
LichtbogenschweiRen will sondern FSW, beispielsweise auf Grund der Verwendung
unterschiedlichster Materialien, dann muss er sich ganz am Anfang schon uberlegen,
wie die Geometrie an der Stof3stelle aussehen muss, damit der Prozess funktioniert.
Denn es geht ja nicht nur um den Prozess selbst, denn ich muss ja das Bauteil auch
spannen kdnnen. Das sind so Dinge, die man von Anfang an bedenken muss!
3. In welcher Branche sehen Sie das grofite Potential von FSW-Schweillungen und

warum?

E2: Ich wirde es nicht unbedingt auf eine Branche fixieren. Sie haben bei dieser Frage
ja die Beispiele Automobil-, Raumfahrt- und Elektronikindustrie angefuhrt. Ich sehe in
allen Bereichen Potential flir FSW aber nicht fur jedes Produkt! Wir haben FSW-Projekte
gemacht im Bereich Eisenbahnwesen, wir haben FSW-Projekte gemacht im Bereich
Raumfahrt, wir haben FSW-Projekte gemacht im Bereich Automobilindustrie. In den
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ganzen Branchen gibt es artgleiche Verbindungen und artfremde Verbindungen, es gibt
dickwandige, es gibt dinnwandige, es gibt hoch komplexe, es gibt ganz einfache
Geometrien. Ich muss dabei das Pferd von der anderen Seite aufz&dumen! Ich habe eine
Verbindung, welche verschiedene Eigenschaften hat, die Fugepartner haben bestimmte
Eigenschaften und dann muss ich mir Uberlegen welchen Prozess ich verwende. Fir
manche Anwendungen ist das Rihrreibschweil3en der gréfite Blodsinn den man machen
kann und fur andere Anwendungen ist das FSW vielleicht die einzige Moglichkeit die
Uberhaupt funktioniert! Und so muss man das sehen! Beide Bauteile, einmal wo FSW
ein Blédsinn ware und auf der anderen Seite wo FSW die einzige Ldsung ist. Beide
Bauteile kdnnen beispielsweise in der Raumfahrt eingesetzt werden und deshalb kann
man dies, meiner Meinung nach nicht auf eine Branche fixieren, sondern man muss es
auf die Frage ,Was soll, wie und warum gefligt werden?“ beziehen. Man sollte FSW nicht
nur anwenden, weil FSW innovativ ist, sondern weil es echte Vorteile bringt! Und genau
das spielt in ganz viele Bereiche hinein, wo die Frage nach der Genauigkeit, nach
alternativen Prozessen, nach Kosten, nach Geschwindigkeit besteht. Wenn ich zum
Beispiel ein Einzelteil habe, dann werde ich sicher nicht FSW machen, wenn ich keine
FSW-Anlage habe, weil die Investition einfach viel zu hoch ist. Wenn ich eine FSW-
Anlage im Keller stehen habe, dann probiere ich es vielleicht aus und es funktioniert
vielleicht auch.

F: Das heif3t es ist nischenm&Rig auf die einzelnen Produkte zu sehen wo es
madglicherweise mit anderen Verfahren gar nicht funktioniert?

E2: Genau! Das typische Beispiel ist hierbei die Automobilindustrie. Hier gibt es
,Demonstratorbauteile®, welche verschiedene Automobilhersteller verwendet haben, um
Zu zeigen, dass sie FSW in ihren Autos einbauen kénnen. Und dabei ist es rein um
Demonstration gegangen! Ein typisches Beispiel sind diese Stahl-Aluminium -
Verbindungen, welche FSW-punktgeschweil3t worden sind. Und das funktioniert und das
ist super aber, wenn ich mir jetzt auf der anderen Seite hochfeste B-Saulen, welche mit
anderen hochfesten Elementen verbunden werden sollen anschaue, dann ist FSW
sicher nicht das Richtige. Wie gesagt, ich kann es vielleicht verwenden aber das wird nie
der boomende Markt sein!

4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

E2: Ich habe dazu eigentlich eine recht klare Meinung. Die zweite Leitfrage, die sie
hierbei angefiihrt haben ,Sollten FSW-Maschinen mit ihren Herstellern kommunizieren
wahrend Sie flr den Kunden arbeiten?*, ist fir mich ein ganz klares NEIN! Den Hersteller
der Maschine geht es uberhaupt nichts an was ich wie, fur irgendjemanden fertige.
Hierbei gibt es Geheimhaltungsvereinbarungen, es gibt Know-How-Schutz und, und,
und. Es sind ganz viele Aspekte, die den Hersteller der Maschine nichts angehen und
deshalb bin ich da auch strikt dagegen. Wo es aber auf alle Falle Sinn macht und diese
Erfahrung haben wir vor kurzen selbst gemacht, dass im Falle von Fehlfunktionen der
Anlage es die Moglichkeit gibt, die Anlage Uber das Internet mit dem Hersteller zu
verbinden und dieser eine Ferndiagnose stellen kann und somit durch sehr wenig
Aufwand das Problem lokalisieren und I6sen kann. Das auf jeden Fall'! Und wo die
Digitalisierung schon auch Sinn macht ist, dass ich als Hersteller zum Beispiel weifl3, das
Produkt ,P10% und zwar das 17. Bauteil, welches ich am 23. Oktober gefertigt habe,
habe ich mit dem, mit dem und mit dem Parameter geschweif3t. Weil wenn dieses
Produkt dann einen Schaden hat und man kommt darauf, es liegt an der FSW-
Verbindung, dann kann ich sofort Gberprifen: Welche Parameter habe ich verwendet?
Hat es irgendeine UnregelméaRigkeit gegeben? Und, und, und. Aber das geht den
Maschinenhersteller nichts an. Ich weil3 nicht ob Sie in lhrer Studie darauf gestofR3en sind
aber die FAA, also die Gesellschaft, welche fir die Zulassung von Flugzeugen
verantwortlich ist, hat gesagt, dass der FSW-Prozess so ein stabiler Prozess ist, dass
nach dem Fugen mit dem FSW-Prozess keine zerstdrungsfreie Prifung notwendig ist,
vorausgesetzt man hat sich in den definierten und als sicher nachgewiesenen
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Parameterbereich bewegt. Das heil3t ich kann, wenn ich zum Beispiel Kraft, Drehzahl,
Moment, Spannkrafte und so weiter wahrend dem Prozess aufzeichne und diese sich
dann in einem dafir vorgesehenen Parameterfenster befinden, dann muss ich keine
Prufung mehr machen, weil ich weil3, dass das Bauteil gut ist. Das ist nattirlich auch Teil
dieser ,Digitalisierung®.

F: Das heil3t es geht vor allem um die genaue Parameteraufzeichnung und -auswertung,
um das Ganze zu gewahrleisten?

E2: Genau, aber das setzt voraus, dass ich vorher entsprechende Voruntersuchungen
gemacht habe und ein richtiges Verstandnis Uber die Zusammenhénge besitze, weil
sonst geht das nicht. Das heil3t ich muss vorher mal investieren.

. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E2: Also die FSW-Technologie hat definitiv eine Zukunft! Ich sehe es aber nicht so, dass
sie andere Verfahren verdrangt. Es wird Bereiche geben wo FSW unschlagbar ist,
unglaubliche Vorteile bringt und es wird Bereiche geben wo FSW einfach nie zum Zug
kommt und keinen Sinn macht. Da komme ich immer wieder auf den selben Punkt
zuriick, denn sowohl der Konstrukteur, als auch der Verantwortliche fir die Fertigung
mussen verschiedene Verfahren kennen mit ihren Vor- und Nachteilen und missen dann
in der Lage sein zu entscheiden, fur welchen Fall oder Anwendung, welcher Prozess der
richtige ist. Dann missen natirlich wieder Spezialisten hergehen und das Ganze
optimieren, den Stol3 optimieren, die Parameter optimieren, den Prozess, die
Spanntechnik und so weiter. Also ich sehe ein riesiges Potential und es hat sich auch
bewahrheitet, was ich vor ungefahr 10 Jahren einmal gesagt habe. Die ganze FSW-
Technologie war ja sehr lange geschitzt Giber Patente des TWI. Das war eigentlich ein
grofRer Bremsklotz und wie diese endlich ausgelaufen sind hat es einen grof3en Schub
gegeben. Vor allem im Bereich FSW mit Aluminium und ich denke der Schub ist noch
nicht vorbei. Aber ich stelle zu meiner Uberraschung immer wieder fest, wenn ich
Vortrage bei Firmenpartnern habe oder auf Konferenzen bin, dass viele den Prozess
nach wie vor nicht kennen. Das heif3t es wird sich auch weiterhin weiterverbreiten und
umso mehr Leute davon wissen, umso mehr Leute werden es auch einsetzen aber es
wird sicher nie irgendwelche anderen Prozesse vollig vom Markt verdrangen.

F: Ist somit einfach die Kommunikation rund um FSW derzeit noch zu wenig?

E2: Ich wirde nicht sagen, dass sie zu wenig ist, weil wir weisen ja zum Beispiel in
unserer Ausbildung, im Bereich der Schweil3technik, auf den Prozess hin. Wir machen
Demonstrationen, wir haben Laboribungen dazu. Das heil3t, die neu ausgebildeten
Leute, die kennen den Prozess und diejenigen, die schon langer mit der Ausbildung fertig
sind und im Tagesgeschéft stehen, die kennen es natirlich nicht aul3er sie stolpern tiber
neue Produktreihen oder sie gehen auf eine Weiterbildung und so weiter und so fort. Das
Wichtige ist einfach, dass es Leute gibt die es kennen und auch kommunizieren und das
passiert auch so, nur man kann halt nur ein bestimmtes Publikum erreichen. Wenn ein
Schlosser nie auf eine Fortbildung geht, dann wird er von diesem Prozess auch nie was
horen. So ungefahr wirde ich das beurteilen.

Transkription — Experteninterviews Experte 3 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht Ihrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-

Materialien“ aus?

E3: Es ist tendenziell zu beobachten, dass nicht nur Aluminiumwerkstoffe
rihrreibgeschweildt werden sollen, sondern die Anwendung geht letztendlich zu
Mischverbindungen, beispielsweise Kupfer-Aluminium. Kupfer-Stahl, Stahl-Aluminium
und natirlich nach Mdglichkeit sollte auch Stahl geschweif3t werden kénnen.
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F: Bei Stahl hat man noch ziemliche Probleme mit den Standzeiten der Werkzeuge,
oder?

E3: Genau! Aber es gibt aus der Industrie doch viele Anfragen die sagen: ,Wann seid ihr
endlich soweit? Wann konnt ihr Ruhrreibschweif3en mit Stahl machen? Wir mdchten die
Vorteile, wie wir sie beim RUuhrreibschweiRen von Aluminium kennen auch beim
Schweilden von Stahl haben!” Deshalb haben wir auch gerade ein Forschungsthema, wo
wir dabei sind mit dem Keramikinstitut keramische Werkzeuge zu entwickeln, welche
preiswert sind und auch eine gewisse Standzeit aufzeigen und damit in Konkurrenz zu
den PCBN-Werkzeugen aus Amerika gehen kénnten. Diese sind so dermal3en teuer,
dass ein wirtschaftlicher Betrieb mit diesen eigentlich nicht gegeben ist.

F: Wie sehen sie die Entwicklungen im Bereich ,faserverstarkte Kunststoffe“?

E3: Ja, es funktioniert! Wir haben es bei uns auch schon einmal probiert. Die
Wurzellagen und die Unterlagen der Schweif3naht sehen soweit eigentlich ganz gut aus,
wobei die Oberflache der Naht dabei ziemlich ,zerfetzt” aussieht. Es wird ja nicht so teigig
wie Aluminium, sondern es ist eher wie ein Brei. Also generell funktioniert es schonmal
aber man kann sich mit dem Thema sicherlich noch einige Zeit aufhalten. Eventuell sieht
das Ergebnis auch besser aus, wenn man ein FSW-Werkzeug mit einer stehenden
Schulter verwendet.
2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien“?

E3: Diese StoRRarten, die auch in der Norm beschrieben werden bleiben meiner Meinung
nach so wie sie sind. Das einzige was in der Norm nicht angefihrt ist, ist dass man eben
auch mit beispielsweise verschiedenen Bobbin-Tools arbeiten kann. Es ist und bleibt
aber letztendlich trotzdem eine Stumpfstol3verbindung. Also wie gesagt, die ganzen
Profile, StumpfstoRe, UberlappstoRe und so weiter, die bleiben soweit erhalten. Da lasst
es sich erstmal nicht zaubern, denn daran ist man letztendlich gebunden. Ich brauche
irgendwo eine Unterlage, welche die Kréafte aufnehmen kann und ich brauche einen
Bereich wo meine Werkzeugschulter laufen kann und so weiter. Ich kann auch das
Verfahren nicht an die Hand nehmen und um irgendeine Ecke flhren, dass funktioniert
einfach nicht. Also ich bin an diese Geometrien einfach gebunden. Das einzige was hier
geadndert werden kann ist, dass ich wirklich neue Werkzeugsysteme entwickle. Also
daran wird auch mit Hochdruck entwickelt. Da gibt es wie gesagt beispielsweise die
Bobbin-Tools, kraftbelastete Bobbin-Tools, Werkzeuge mit riickziehbaren Pin und so
weiter und so fort.
3. In welcher Branche sehen Sie das grof3te Potential von FSW-Schweillungen und

warum?

E3: Auf alle Falle Luft- und Raumfahrt. Diese nutzen es beispielsweise fir Tank-Bau, vor
allem in der Raumfahrt sehr viel. Wir sind hier auch Kompetenzcenter fir die Ariane-
Rakete, also praktisch Ausbildner fiir die Bediener. Der Grund daftir ist die Porenfreiheit,
die man mit diesen Schweil3ungen erreicht. Diese ist natirlich ideal fir Treibstofftanks,
welche irgendwelche fliichtigen Medien enthalten. Wesentlich besser als beispielsweise
MIG- oder WIG-Schweildungen, weil man dabei nicht 100% gewéhrleisten kann, dass in
der Schweil3naht keine Pore ist. Als nachstes wirde ich sagen der Schienenbau, weil
dort, gerade im Bereich Seitenwande und Bodenbleche bei Aluminiumzigen, sehr lange
N&hte gemacht werden bei denen das Verfahren seine ganzen Vorteile ausspielen kann.
Auch vor allem geringer Verzug, keine Nahtiiberh6hungen, Decklageniiberhéhungen,
Wurzeldurchfalle oder was man eben sonst so hat. Fiir dieses Anwendungsgebiet eignet
sich FSW auch wirtschaftlich sehr gut. Man merkt es bei den Chinesen, die wollen gar
nichts anderes mehr machen, die wollen nur mehr Ruhrreibschweil3en von Ziigen.
Siemens und so weiter verwenden es ja auch fir ihre Zige. Dann noch die
Elektronikindustrie, Stichwort ,Elektromobilitat, wo man bestimmte Bauteile
zusammenbringen will wie Kupfer mit Aluminium oder &hnliche Verbindungen. Das
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Ganze spielt dann einher mit der Automobilindustrie, wobei das reine Rihrreibschweil3en
in der Regel hier nicht angewendet wird. Es gibt zwar bestimmte Komponenten wie
Bleche beispielsweise bei Audi, Mercedes und Ford, welche mit FSW gefligt werden,
jedoch befindet man sich hier im absoluten Hochpreissegment.

F: Ist das Ruhrreibschweil3en generell Uberhaupt fur die Automobilindustrie geeignet?

E3: Das Problem ist hierbei, dass man keine langen Nahte wie bei Schienenfahrzeugen
hat. Es gibt immer wieder irgendwelche Ecken, Kanten, Rundungen und dies kommt
dem Verfahren nicht unbedingt entgegen. Bestimmte, kleine Komponenten JA, aber
wirklich nur fir Einzelanwendungen.

4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

E3: Das finde ich schon mal gar nicht so bléd! Unsere FSW-Maschine kann
beispielsweise vom Hersteller aus Schweden angerufen werden, wenn wir jetzt irgendein
Problem haben. Der Hersteller wahlt sich in die Maschine ein und kann somit ein Problem
beheben. Das sollte in Zukunft auf alle Falle immer mehr kommen oder aber auch, dass
der Hersteller bestimmte Programme fir das RihrreibschweiRen auf die Maschine
spielen kann. Den zweiten Punkt, dass die FSW-Maschinen mit ihren Herstellern
kommunizieren wahrend sie fir den Kunden arbeiten halte ich jedoch fir sehr
bedenklich, weil es geht alles mit Datensicherheit oder Produktpiraterie einher. Also
einerseits ja zu der Vernetzung der Maschine, die finde ich sehr gut aber, dass die
Hersteller stdndig mit den Anlagen kommunizieren finde ich nicht gut. Au3er, wenn es
der Kunde ausdrucklich fordern wirde, mit dem Hintergrund Fehler zu erkennen, dann
ware es ok.
5. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E3: Ja auf alle Falle hat sie eine Zukunft, weil gerade der Schienenfahrzeugbau im
asiatischen Raum unheimlich Fahrt aufnimmt. Gerade auch China, das die Forderungen
stellt, dass alle Verbrennungsmotoren aus den Stadten verbannt werden, muss seinen
Nahverkehr grundsatzlich umkrempeln und hier wesentlich mehr O6ffentliche
Verkehrsmittel zur Verfugung stellen. Das gilt aber auch fur alle anderen asiatischen
Lander. China ist beispielsweise auch mit sehr viel Schienenfahrzeugbau in Afrika
unterwegs. Also hierbei sollten nicht nur die nachsten flnf Jahre, sondern die nachsten
10-20 Jahre Ziuge verkauft werden. Im Zugverkehr sehe ich da also auf alle Félle eine
Zukunft. Aber auch im Schiffsbau fur Aluminiumdecks sehe ich hier eine Zukunft fur
FSW. Es lasst sich somit nicht mehr so einfach verdréngen, fiir dies ist die Technologie
einfach zu gut. Ebenso muss man ja auch noch sehen, dass der ganze Umweltaspekt
noch dazu kommt. Ich habe keinen Rauch, keine Staube, keine anderen schlechten
Emissionen die in die Luft gelangen konnten. Ich habe eigentlich nur meine Steckdose
und meinen Strom und wenn der noch dazu von irgendeinen ,Griinanbieter” kommt, sei
es ein Windkraftrad oder &hnliches, dann bin ich hier ganz vorne dabei mit meiner FSW-
Technologie.

F: Glauben Sie, dass die FSW-Technologie konventionelle Schweildtechnologien
verdréangen kann?

E3: Konventionelle Verfahren werden durch den Einsatz von Rihrreibschweil3en sicher
nicht verdrangt werden, weil ich bin ja durch diese Maschinerie, welche ich beim FSW
brauche auch in gewisser Weise ortsgebunden. Ich kann diese nicht einfach in die Hand
nehmen und auf eine Baustelle gehen oder ich kann jetzt nicht wie bei einem
Handschweil3verfahren, irgendwelche Ecken fullen. Das wird es nicht geben, also
demzufolge keine Verdrangung. Es ist keine Nischentechnologie, dass auf keinen Falll
Es ist schon eine Haupttechnologie aber eben wie gesagt sie hat eben auch ihre
Grenzen.
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Transkription — Experteninterviews Experte 4 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht lhrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-
Materialien* aus?

E4: Mir ist nicht bekannt, dass irgendwelche Materialien oder Legierungen entwickelt
werden spezifisch fur das Ruhrreibschwei3en. Ich habe es so verstanden, dass in der
USA ein paar Kollegen sich mit der Frage beschaftigt haben, ob man die
Zusammensetzung von Stahlen ein bisschen optimieren koénnte fir das Verfahren. Ich
gehe mal davon aus, dass dies eine eher anfangliche Idee war und ob das
weitergegangen ist weild ich nicht. Im Bereich Aluminium habe ich vor einigen Jahren
auch von ein paar Ideen in diese Richtung gehort aber ob da was weiterverfolgt wurde
kann ich nicht sagen. Also, die Legierungen mit denen wir hier arbeiten sind
Standardlegierungen. Wir haben im Moment circa zehn Projekte mit unterschiedlichen
Legierungen fir die Flugzeugindustrie, Raumfahrtindustrie und das sind alles
Standardlegierungen die man so kaufen kann und es sind keine Sonderentwicklungen
fur das Ruhrreibschweil3en.

F: Und wie sieht es im Bereich der Faserverbundwerkstoffe aus?

E4: Also wir haben eine Gruppe hier bei uns, die sich mit der Metall-Polymer-Verbindung
beschaftigt aber Composite mit Composite. Daher kann ich auch in diesem Bereich
wenig sagen. Aber es ware vielleicht in der Tat eine Mdglichkeit solche Legierungen zu
fugen, also so einen Composite zu fugen. Was mir immer schon aufgefallen ist, ist, dass
eine lineare Verbindung von zwei Kunststoffplatten sehr, sehr selten angesprochen wird.
Das kann nichts bedeuten aber das ist unsere Erfahrung.

F: Im Bereich von Stahl wirde es bestimmt mehrere Anwendungen in der Industrie
geben, oder?

E4: Ich glaube der Bereich Stahl, was die Qualitéat der Verbindung betrifft, wurde so
einigermalen gut untersucht und es gibt heutzutage eine sehr, sehr gute Vorstellung,
was man bei Stahlwerkstoffen gut schwei3en kdnnte mit sehr guten Eigenschaften fur
die Schweildverbindungen. Das heif3t, die Prozessparameter, um gute Eigenschaften zu
erzielen, gibt es eine Methodologie wie man dort hin kommt aber dieser Erfolg héangt
zusammen mit der Steuerung der Maschine. Man benutzt ndmlich heutzutage eine
sogenannte ,Leistungssteuerung“ bei der man die Leistung, die an den Werkstoff
weitergeleitet wird, kontrollieren kann und somit auch die Temperaturen einigermal3en
gehalten werden und daraus entstehen sehr gute Eigenschaften. Aber hier in Europa
beschéftigt man sich meines Wissens sehr wenig mit dem Ruhrreibschwei3en von
Stahlen. Die Bemihungen bei uns in Europa sind dabei halt nicht so grof? wie die in der
USA. Bei Stahlen ist die Frage des Werkzeuges natirlich immer noch aktuell. Die
Werkzeuge, die am Markt sind haben dabei eine sehr kurze Lebensdauer
beziehungsweise sind sie nicht zuverlassig. AuRerdem sind die am Markt erhaltlichen
Werkzeuge sehr, sehr teuer und fir eine Anwendung in der Industrie missten damit
schon sehr lange Schweil3nahte hergestellt werden, um die Kosten der Werkzeuge zu
kompensieren und das gibt es bisher noch nicht. Was Materialkombinationen anbelangt,
diese sind immer noch sehr, sehr gefragt, besonders im metallischen Bereich und mehr
und mehr im Metall-Polymer-Bereich, also Metall-Composite-Bereich. Das ist in der Tat
ein Thema, welches schon seit Jahren aktuell ist.
2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien“?

E4: Ich glaube seit ein paar Jahren wird sehr intensiv mit einem FSW-Werkzeug mit
feststehender Schulter geschweil3t. Damit sind, glaube ich, keine Grenzen mehr gesetzt
fur das RihrreibschweiRen. Frither musste man immer mit UberlappstoRen arbeiten,
alles andere war mit vielen Komplikationen verbunden. Die feststehende Schulter
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ermoglicht, dass man die Schulter mit unterschiedlichen Geometrie versehen kann und
dann gibt es grundsatzlich keine Grenzen mehr. Eine Hauptstof3verbindung, welche man
in der Vergangenheit nicht schweil3en konnte war die Kehlnaht und diese kann jetzt mit
den Festschulterwerkzeugen problemlos geschwei3t werden. Also die
Verbindungsgeometrien werden meines Erachtens durch neue Werkzeugsysteme, wie
eben mit so einer feststehenden Schulter, gel6st.

3. In welcher Branche sehen Sie das grof3te Potential von FSW-Schweil3ungen und
warum?

E4: Also Sie haben hier bereits einige Branchen angefuhrt in denen mehr und mehr mit
RuhrreibschweiRen gearbeitet wird. Jetzt auf alle Falle in der Automobilindustrie, wo
immer mehr das Ruhrreibschweil3en eingesetzt wird. Sei es auf lineare Verbindungen
aber auch auf punktuelle Verbindungen, also Punktschweilungen. Also das funktioniert
sehr, sehr gut in der Automobilindustrie. In der Raumfahrt hat es immer schon gut
funktioniert. Wir haben heute noch Auftrage von der ESA, also der Européischen Space
Agency und das funktioniert immer noch sehr gut. Was mich immer noch sehr
Uberrascht, wie wenig es in der Flugzeugindustrie eingesetzt wird und vor allem, weil ich
glaube, das Verfahren ist fur die Flugzeugindustrie pradestiniert. Man hat in mindestens
zehn EU-Projekte und Gott weil3 wie vielen Industrieauftragen die exzellenten Qualitaten
der Schweil3verbindungen und die Eignung firr die Flugzeugindustrie nachgewiesen,
aber irgendwie klappt es immer noch nicht. Es ist schade aber es ist leider die Wahrheit.
Seit wir hier mit dem Verfahren arbeiten, und das ist jetzt so seit 1996, haben wir alle
Jahre wieder Auftrage von der Flugzeugindustrie. Langfristige Auftrage mit einer Dauer
von mindestens drei Jahren und trotzdem funktioniert es immer noch nicht. Es sind
Auftréage von Airbus, Boeing und so weiter. Das haben wir kontinuierlich seit 1996! Aber
es kam in der Tat noch nie zu einem Einsatz.

F: Und was ist lhre Meinung zu der Schienenindustrie in Verbindung mit FSW?

E4: Ich glaube dort ist es Stand der Technik! Da bei Ihnen in Osterreich mit der Firma
HAI, die Hammerer Aluminium Industrie, die sind sehr, sehr intensiv unterwegs. Die
stellen Komponenten fiir Schienenfahrzeuge her und sind recht erfolgreich damit in
Japan und China. Also es wird sehr, sehr erfolgreich eingesetzt aber das ist Stand der
Technik und das wird intensiv eingesetzt. In Japan, in China und auch hier bei uns wird
das sehr, sehr intensiv eingesetzt. Das Potential wird dort bereits ausgeschopft aber
natirlich ist das ein riesen Markt. Aber wo ein Megapotential noch liegt ist eben der
Flugzeugbau.

4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

E4: Das Verfahren ist pradestiniert fiir einen voll automatisierten Betrieb. Also die
Regelungsmadglichkeiten sind natirlich beim Industrieeinsatz notwendig aber die sind,
glaub ich, aus Sicht des Experten panale Regelungstechnologien die eingesetzt werden.
Es ist nicht so unbedingt notwendig, dass man eine mega komplizierte Regelungstechnik
einsetzt. Das kann ich aber persénlich nicht beurteilen, denn ich bin ein
Werkstoffwissenschaftler aber ich hore von Kollegen, die in der Regelungstechnik
arbeiten und die sagen, dass die Regelungsaufgaben einer FSW-Maschine relativ
einfach sind, um erfolgreich zu sein. Das heif3t man braucht keine ,Rocketscience” oder
so, denn es geht mit relativ einfachen Mitteln, dass man ein sehr gutes Ergebnis erzielt
beim RuhrreibschweiRen. Was dariber hinausgeht, also die Erkennungstechnologien,
dass die Maschine erkennen wird was fir Komponenten auf den Tisch kommen und wie
diese geschweil3t werden sollen, also automatisch die Prozessparameter aussucht und
so weiter. Da kann man sich vieles darunter vorstellen. Ich glaube nur, dass
grundsatzlich, egal was man im Bereich der Digitalisierung sich im Bereich FSW
vornehmen mochte, man wird mit allem schnell erfolgreich sein. Sei es mit der
Kommunikation der Maschinen oder mit der Kommunikation mit dem User, das lésst sich
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alles sehr einfach implementieren. Wir haben hier ein mechanisches Verfahren bei dem,
sobald man angefangen hat und panale Regelungsstrategien beherrscht, ohne Ende
geschweildt wird! Das ist zum Beispiel nicht der Fall beim LaserschweiRen von
Aluminium, wo immer wieder Uberraschend ein Werkstoffauswurf oder Instabilitdt des
Laserstrahls herrscht. Hier beim Rihrreibschweil3en ist das nicht der Falll Man braucht
keinen Schweizusatz, wo bestimmte ZufUhrprobleme entstehen kdnnten oder
Anpassungen gemacht werden miissen, um eine Schweif3verbindung mit guter Qualitat
zu erhalten. Das ist alles hier nicht der Fall' Ich glaube man kann sich im Bereich der
Digitalisierung mit FSW immer wieder was Uberlegen aber ich glaube das ware fir das
Ruhrreibschweillen keine Herausforderung das Verfahren in eine digitale Welt
einzufihren.
5. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E4: Das ist eine gute Frage! Ich glaube in der Automobilindustrie, besonders in der
Elektromobilitat, wird die Nutzung des Verfahrens zunehmen. Weil es gibt
verschiedenste Komponenten wo man das Verfahren dort einsetzen kann. Ich glaube
dort wird das Verfahren irgendwann seinen Weg finden und in den anderen Bereichen
wird das Verfahren so weiter bestehen, mit mehr oder weniger Zuwachs. Ich glaube, der
ganz groRe Durchbruch wirde natlrlich in der Flugzeugindustrie sein, sobald das
Verfahren irgendeine Anwendung findet. Ich glaube die FSW-PunktschweiRung hat auch
eine ganz grof3e Zukunft.

F: Also wirklich in der Serienindustrie?

E4: Ja!l Das wird sehr, sehr ernst schon bei Autoherstellern in der USA, welche sich
gerade mit Alu-Fahrzeugen beschéaftigen, eingesetzt. Je mehr Alu in der
Automobilindustrie eingesetzt wird, desto mehr werden diese PunktschweiRungen
gefragt werden.

F: Ist es in Bezug auf die Elektromobilitat erforderlich, Aluminium-Kupfer-Kombinationen
verschweif3en zu kénnen?

E4: Solche Verbindungen werden leider zurzeit mit Verfahren hergestellt, welche
gewisse Gewichtsbeitrage mit sich bringen wie beispielsweise Schrauben oder Nieten.
Dort bringen Sie unnétig Gewicht hinzu und wenn Sie jetzt 3000 davon im Auto haben
und eine Niete wiegt 1g, dann wissen Sie schon wie viel Extragewicht Sie in lhrem Auto
mitschleppen. Was absolut nicht notwendig ist! Die Aluminium-Kupfer-Verbindung ist auf
alle Falle ein Thema. Diese wird in unterschiedlichen Konfigurationen untersucht, auch
mit PunktschweiRungen zum Beispiel aber auch mit viel Erfolg als UberlappschweiRung.
Also es wird wirklich sehr erfolgreich eingesetzt. Was ich aber meine ist die neue
Bodenkonstruktionsplattform, wo alle Batterien darauf platziert werden. Da wird man sich
sicher mit Aluminiumkonstruktionen beschéftigen, welche sich auf alle Falle mit
Ruhrreibschweil3en fligen lassen. Egal was fir eine Bodenkonstruktion man sich dabei
Uberlegt, eventuell auch mit herkdmmlichen Aluminiumprofilen, die sind alle mit
Ruhrreibschweil3en fligbar.

F: Glauben Sie, dass das Ruhrreibschweil3en dabei einige konventionelle Verfahren
verdréangen wird?

E4: Also ich sehe dabei keine Bemiihungen des Rihrreibschweil3ens, ich sehe eher,
dass sich konventionelle Schwei3verfahren wie Lichtbogenschweif3en, Laserschweil3en
oder StrahlschweiRverfahren darum bemihen, Methodiken zu entwickeln, um an die
Qualitat einer RuhrreibschweiRnaht ranzukommen. Diese Bemihungen kénnen
vielleicht in Zukunft etwas bringen aber ich glaube eher nicht. Aber ich glaube genauso
wenig, dass das Ruhrreibschweil3en andere konventionelle SchweiRverfahren komplett
verdrangen wird. Ich glaube schon, dass zum Beispiel im Schienenfahrzeugbau oder in
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der Raumfahrt, das Ruhrreibschweil3en konventionelle Verfahren schon ersetzt hat. Das
Ruhrreibschweil3en leidet jedoch immer noch in der Kostenfrage. Die Probleme des
RuhrreibschweilRens haben auch einen Hintergrund. Die Maschinen sind noch zu teuer,
weil sie eben nicht so oft angefragt werden. Das heif3t die Maschinenhersteller knnen
nicht so modulare Maschinenkonzepte anbieten, mit unterschiedlichen Leistungen. Die
Kunden kaufen noch immer Sondermaschinen und diese sind dadurch natirlich auch
relativ teuer. Was aber ein tieferliegendes Problem dafur ist, ist, dass die
Schweildtechniker von der Ausbildung her sehr wenig Kontakt mit dem
Ruhrreibschweil3en haben. Man musste hier sehr, sehr viel in die Mitarbeiterqualifikation
investieren, um mit dem Verfahren umzugehen. Wenn ich ein FSW-Maschinenhersteller
ware oder eine Firma hétte mit dem Ziel FSW-Maschinen zu bauen und zu verkaufen,
dann wére das erste was ich machen wirde, Kurse anzubieten mit Grundlagen des
Verfahrens, Grundlagen Uber die Maschinen, Steuerungsmdoglichkeiten und so weiter.
Also, dass die Techniker, die so eine Maschine kaufen und Konstrukteure, die lernen
konnten wie das Verfahren eigentlich funktioniert, in das Thema eingefiihrt werden. Ich
glaube immer noch, und das sage ich schon seit zehn Jahren, dass immer noch eine
sehr grof3e Unwissenheit Uber das Verfahren herrscht und das muss von
Maschinenherstellern oder Forschungseinrichtungen tbernommen werden. Man muss
das sehr ernst nehmen, also die Qualifizierung der Mitarbeiter. Dafiir kann ich aber
ebenso Prozesskataloge zur Verfligung stellen in denen geschrieben steht, mit welchen
Prozessparametern ich zum Beispiel bestimmte Aluminiumlegierungen oder
Kupferlegierungen oder Stahllegierungen schweiRen kann. Sodass ich mich auch im
Internet oder auf einer Website mal erkundigen kann. Wenn ich jetzt beispielsweise
meine Aluminiumstruktur schweilen mochte, eine Legierung ,XYZ* mit 3mm
Wandstarke, was sind die hierfiir empfohlenen Prozessparameter. Sodass man das Rad
nicht immer neu erfinden oder zu einem Forschungsinstitut gehen muss, um eine
Parameterstudie zu bestellen. Dass man wenigstens mal einen Anfangspunkt hatte! Nur
dass man mal weil3, welche Prozesskrafte erwarten mich oder welche
Geschwindigkeiten mdglich sind. Einfach dass man mal ein Gefihl dafir bekommt.
Optimieren kann ich danach selber alles noch aber ich erhalte wenigstens mal eine
Schweil3naht!

Transkription — Experteninterviews Experte 5 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht lhrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-

Materialien®“ aus?

E5: Die Entwicklung sieht also so aus, dass ich glaube, dass es im Bereich der
Materialien Kupfer, Aluminium, Stahl oder was auch immer, keine grof3en
Neuentwicklungen gibt aber es werden sicherlich die Werkzeuge weiterentwickelt. Also
wie gesagt, Materialien werden glaube ich nicht weiterentwickelt. Wenn man sich zum
Beispiel die Luftfahrtindustrie betrachtet, da liegen die Materialwerte eigentlich fest und
diese Materialien missen noch verschweil3t werden und da sind, glaube ich, die
Konzerne nicht daran interessiert, diese grof3artig umzustellen oder weiterzuentwickeln.
Es wird bestimmt kleinere Entwicklungsschritte geben aber sicherlich nicht direkt auf
FSW bezogen.

F: Ok, und wie sieht es hierbei im Bereich ,Materialkombinationen® aus?

E5: Also, Materialkombinationen versucht man schon weiterzubringen. Egal ob Kupfer
mit Aluminium oder Werkstoffe mit &hnlichen Eigenschaften oder Schmelzpunkten.
AuBBer Stahl mit Aluminium, das wird schwierig werden. Das wird sicherlich so ohne
Weiteres nicht funktionieren aber Edelstahl und Stahl oder Kupfer mit Aluminium und
solche Geschichten, das wird zukuinftig sicherlich immer mehr kommen.

F: Wie sieht es dabei mit faserverstarkten Kunststoffen aus?
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E5: Also beim Ruhrreibschweil3en mit faserverstarkten Kunststoffen, haben wir keinerlei
Erfahrung und ich weil3 auch nicht, ob es da bereits Versuche oder @hnliches gibt. Wir
arbeiten zum Beispiel mit der SLV Berlin-Brandenburg zusammen, die sich auch im
Bereich FSW spezialisiert haben aber auch aus dieser Schiene habe ich nichts gehort,
dass es mit Kunststoffe oder Faserverbundwerkstoffe irgendwelche Versuche gibt. Also
da sehe ich eher den Bereich Aluminium-Kupfer. Das ist sicherlich ein Markt mit einer
gewissen Zukunft.
2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien“?

E5: Also wir versuchen auf alle Falle die unterschiedlichen Verbindungsgeometrien mit
neu entwickelten Werkzeugen in den Griff zu bekommen. Da gibt es bereits Versuche,
die wir zusammen mit der SLV machen und es wird auch so sein, dass die Werkstoffe,
also die Geometrie der Werkstoffe, sich andern wird. Diese werden an das FSW-
Verfahren angepasst. Gerade in der Schienenfahrzeugindustrie werden Hoch-
geschwindigkeitsziige aus Aluminiumréhren gebaut und in diesem Bereich haben wir
doch mehrere Maschinen auf den Markt gebracht. Hierbei haben wir auch die Profile,
also die Windungen der Profile, auf das FSW-Verfahren anpassen mussen damit diese
verninftig schweiRbar sind. Da hat es schon, in Bezug auf die Verbindungen der
Werkstoffe, groRe Veradnderungen der Werkstiickgeometrien gegeben. Diese sehen
nicht mehr so aus wie friher, als sie normal verschweif3t wurden.

F: Das heil3t, ein groBer Part ist es hierbei frihzeitig in der Konstruktion die
Verbindungsgeometrien so zu gestalten, dass diese mit FSW schweil3bar sind.

E5: Ja genau, dass da eine verninftige Abstlitzung, eine Wandsicherung und solche
Geschichten festlegt werden. Da gibt es zuklinftig auch sicherlich weitere Entwicklungen
dazu.

F: Sprechen wir hierbei aber ausschlieZlich von Aluminiumverbindungen oder?

E5: AusschlieZlich im Bereich Aluminium sehe ich das im Augenblick ja. Das wird es
zukunftig vielleicht auch im Stahl geben aber erst dann, wenn es verniinftige Werkzeuge
fir Stahl gibt. Maschinen gibt es bereits, wir haben auch eine Maschine gebaut die
konnte theoretisch auch Stahl schweilen aber es gibt noch keine Werkzeuge mit
ausreichenden Standzeiten daftir. Hierbei gibt es Versuche mit keramischen Werkstoffen
und mit anderen Dingen aber im Augenblick ist es so, dass man vielleicht ein paar 100
mm schweil3en kann und dann versagt das Werkzeug.

F: Glauben Sie, dass es zukunftig gefordert wird Stahl mit FSW verschweil3en zu
kénnen?

E5: Ja, also das glaube ich schon. Wenn es dann soweit ist, dass man Werkzeuge findet,
die eine wirtschaftliche Standzeit bieten, dann wird es auch im Bereich
StahlschweiRungen einen grol3en Markt geben. Die Anfragen, Stahl schweil3en zu
koénnen, sind da! Also, unsere Kunden fragen bereits danach.

F: Ich habe bereits von FSW-Werkzeugen aus den USA gehort, welche das
Verschweif3en von Stahl ermdglichen sollen und dies auch mit ordentlichen Standzeiten.

E5: Ja, aber auch diese Werkzeuge halten nur sehr, sehr begrenzt. Wenn man hierbei
den Hersteller nach den Standzeiten der Werkzeuge fragt, dann werden Sie sehen, dass
dieser lhnen keine Standzeiten nennen wird. Also diese sind definitiv noch keine
ausgereifte Lésung.
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3. In welcher Branche sehen Sie das grof3te Potential von FSW-Schweil3ungen und
warum?

E5: Ich sage mal in der Raumfahrt und in der Schienenfahrzeugindustrie.
Automobilindustrie sehe ich auch aber dabei vor allem im Bereich der Elektromobilitat.
Hierbei werden zum Beispiel auch die Batteriekasten mit FSW verschweil3t und dies in
einem sehr grof3en Mal3e. Man versucht auch andere Komponenten FSW zu schweil3en
aber dabei sind oftmals die Konturen zu schwierig. Auch gerade im Bereich
Batteriekastenkihler, also auch im Bereich der Elektroindustrie sind das groRRe
Geschichten. In der Luft- und Raumfahrttechnik, um die Tanks flr Tragerraketen zu
verschweifRen. Die Luft- und Raumfahrt macht nur FSW was das angeht, da eben das
Geflige der FSW-Naht so gut und druckstabil ist. Natlrlich aber auch die
Schienenfahrzeugindustrie fur ihre Hochgeschwindigkeitsziige, da sehe ich mit Abstand
das grofdte Potential von FSW.

F: Ist fur die Hochgeschwindigkeitsziige vor allem der Raum China interessant?

E5: Ja, wir haben bisher sechs Anlagen nach China verkauft und mindestens 20 bis 30
weitere Anlagen folgen. Das ist also derzeit, als auch flr die Zukunft ein riesen Markt fir
das Ruhrreibschweil3en.

F: In der seriellen Fertigung von Fahrzeugen fir die Automobilindustrie, sprich
Schweil3straRen fir Rahmenkomponenten, hat FSW eher keine Zukunft, oder?

E5: Nein, das sehe ich auch nicht! Also wie schon gesagt, die Batteriekasten fir
Elektroautos und so weiter ,ja“, aber fur Industriestraf3en in der Automobilindustrie ,nein®,
sehe ich nicht!

4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

E5: Also, ich kann da nur fir uns sprechen und unsere Maschinen sind bisher in China
und da gibt es die Forderung der kompletten Vernetzung bisher noch nicht.

F: Ok, aber gewisse Dinge wie etwa Remote Support fiir Thre Maschinen bieten Sie
schon an oder?

E5: Also, wenn der Kunde es zuldsst, natirlich ja! Bei jeder Maschine haben wir ein
Modem und wir kdnnen dann auch online auf die Maschine zugreifen. Das ist moglich
aber immer nur mit der Freigabe des Kunden. Speziell bei sensiblen Daten, wenn Sie
jetzt auf die Luft- und Raumfahrtindustrie oder in China an die Industrie generell denken,
da gibt es schon viele Beschrankungen und Restriktionen was den Zugriff auf Daten
angeht.

F: Ihre Maschinen werden natirlich in der Lage sein die gesamten Schweil3parameter
aufzuzeichnen, oder? Das heil3t, sind lhre Maschinen so intelligent, dass sie wissen,
welche Parameter fir welches Werkstiick verwendet werden missen, um eine perfekte
Schweil3ung zu gewahrleisten?

E5: Ja natirlich, das ist alles in die Maschine integriert! Beim ganzen Prozess, egal ob
in der Luft- und Raumfahrt-, Automobil- oder in der Schienenindustrie, miissen ja die
ganzen Parameter aufgezeichnet werden. Dafiir werden zuvor die Schweil3parameter
festgelegt und in der Maschine hinterlegt. Sie werden auch mitgeschrieben und verfolgt,
ob alles seine Richtigkeit hat, vor allem fur Auswertungen, Qualitatsanforderungen und
Qualitatsnachweise.

F: Wer flhrt solche Zertifizierungen durch?
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E5: Wir arbeiten vor allem mit der SLV zusammen, die Schweil3- Lehr- und
Versuchsanstalt Berlin-Brandenburg. Die machen flr uns die Zertifizierungen.

5. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E5: Ich sage mal, fir Anwendungen in der Schienenfahrzeugindustrie sehe ich die
Technologie ganz weit vorne. Hierbei wird die FSW-Technologie konventionelle
Verfahren auch mittel- oder langfristig verdrangen, denn FSW ist schneller und hat
Vorteile. Gerade eben in China, wenn Sie dort schon einmal waren. In China gibt es
Gegenden mit einer sehr hohen Luftfeuchtigkeit. Da gibt es mit konventionellen
Schweil3verfahren schon die ein oder anderen Probleme mit Wassereinschliissen oder
Porenbildung. All diese Probleme hat man beim FSW-Schweif3en nicht, denn wenn man
den Prozess in Griff hat, ist das Schweil3en selbst relativ unproblematisch. Von daher
wir das FSW die konventionellen Verfahren in diesem Bereich sicherlich ablésen. Auch
weil es sauberer ist. Es gibt keine Gasentwicklungen mehr, Sie brauchen keine
Zusatzstoffe mehr und so weiter und so fort. Also da gibt es deutliche Vorteile.

F: Aber Sie denken nicht, dass es neuentwickelte Verfahren gibt oder &ahnliche
Technologien, welche das FSW verdrangen kénnten?

E5: Nein, das sehe ich im Augenblick nicht! Ich glaube auch, dass konventionelle
Fugeverfahren nicht komplett verschwinden, denn auch beim Zug oder in der
Automobilindustrie gibt es Geometrien, die man auf Grund der kleinen Flachen und der
schlechten Zuganglichkeit nicht so ohne weiteres mit FSW miteinander verbinden
kénnen. Von daher wird es zum Teil auch sicherlich immer konventionell bleiben.

Transkription — Experteninterviews Experte 6 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht Ihrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-
Materialien* aus?

E6: Ich wirde sagen, dass sich die Palette an Werkstoffen, welche mittels
Ruhrreibschweil3en verschweildt werden kdénnen, vergrof3ert. Aus meiner Sicht, geht es
nicht in Richtung Stahl, das ist hier eher etwas Exotisches. Ich glaube, das FSW ist von
der Verfahrenscharakteristik nicht so gut fur Stahl geeignet wie beispielsweise fur
Aluminium. Andere Figeverfahren fiir das Fiigen von Stahl bieten wesentlich mehr
Vorteile. Die klassischen Lichtbogen- und Strahlverfahren sind hierbei dem FSW einfach
Uberlegen und der Werkzeugverschleif3, welcher beim Schweif3en von Stahl auftritt und
die damit verbundenen Kosten machen das Ruhrreibschwei3en hierbei einfach
uninteressant. Was ich eher sehe sind die Bereiche Aluminium und Aluminium-Kupfer.
Ich sehe das vor allem in der E-Mobilitat, also im E-Antrieb, als auch in der E-Maschine.
Das Aluminium ist in diesem Bereich ja schon recht interessant auf Grund der guten
Leitfahigkeit, deswegen kann man dort mit dem Ruhrreibschweil3en ja schon weitaus
mehr generieren. Hierbei ist das Rihrreibschwei3en von Aluminium schon recht weit
fortgeschritten, also werden hier wahrscheinlich auch keine Quantenspriinge mehr
gemacht werden. Was aber gerade in der E-Mobilitat haufig vorkommt, speziell im
elektrischem Antriebsstrang, sind Aluminium-Kupfer Verbindungen und da sehe ich auch
ein riesen Potential und da wir sich auch sicherlich einiges tun. Beim Thema Kunststoffe
bin ich eher etwas unentschlossen, dem stehe ich ganz ambivalent gegeniber. Es war
bisher wenig gefragt und mir fehlt bisher jegliche Erfahrung, ob das tberhaupt mdglich
ist. Was naturlich schon, vor allem auch auf unserem Institut erforscht wurde, ist die
Kombination Aluminium-Kunststoff. Das sehe ich schon interessant fir die Luftfahrt.
Allerdings muss man sagen, dass hierbei auch andere Fugetechnologien zur
Anwendung kommen kénnen und ich sehe deshalb nicht den allzu gro3en Mehrwert
darin es mit FSW zu verbinden. Der grof3e Mehrwert, der sich ja beim Rihrreibschwei3en
von Aluminium ergibt ist der Fakt, dass man die groBen Probleme der
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SchmelzschweilRverfahren wie Heil3risse oder Porositat einfach umgeht. Genau deshalb
ist dabei Aluminium auch so interessant. Dieser Vorteil ist bei der Verbindung Aluminium-
Kunststoff nicht mehr vorhanden, weil man praktisch das Aluminium nur anwarmt und
das kann das Laserverfahren genauso gut wie bei einem reibbasierten Verfahren. Da
geht eben der grolRe Vorteil des Verfahrens floten. Es ist eine Mdglichkeit aber ich sehe
nicht, dass es da jetzt zum grof3en Player werden wird.

2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien“?

E6: Also ich glaube, dass mit dem StumpfstoR und dem UberlappstoR schon die
allerwichtigsten dabei sind. Vielleicht dann auch noch der T-Stol3. Mit diesen kann man
eigentlich schon sehr, sehr viel abdecken was es so in der Praxis gibt. Ich sehe jetzt
nicht den grof3en Bedarf an Forschung hinsichtlich der Verbindungsgeometrien. Es geht
eher in Richtung ,kleiner-feiner“. Dies ist natlrlich immer eine Challenge aber bei der
Spanntechnik sehe ich eher Forschungs- und Entwicklungsbedarf. Also ich sehe das
eher als groRBe Herausforderung beziehungsweise als limitierende Grof3e beim
Ruhrreibschweilen. Die aufwendige Spanntechnik, die auch sehr steif ausgefihrt
werden muss. Die Spanntechnik ist immer eine kritische Grol3e, die sehr oft vergessen
wird aber die den Prozess wahnsinnig beeinflusst und dann auch, speziell bei
Grol3serien, hohe Kosten verursacht. Da sehe ich eher den grof3en Forschungsbedarf,
weil man kann zwar FSW-Werkzeuge beliebig klein bauen, sofern man auch gentigend
Spindelleistung hat, wobei das ist auch ein lésbares Problem und ich glaube auch die
Planung der Schweil3naht ist auch kein Problem aber die grof3e Schwierigkeit liegt darin,
dass man die Bauteile tGberhaupt noch spannen kann. Naturlich so zu spannen, dass es
dann zum einen stabil ist und zum anderen so wenig Spannflache wie mdéglich verwendet
werden und natirlich nicht jedes Mal wieder eine neue Spannvorrichtung entwickelt
werden muss.

F: Das heif3t die Entwicklung geht Ihrer Meinung nach eher in Richtung Spanntechnik?

E6: Ich wirde das eher anders rum betrachten. Ich glaube, dass in diesem Bereich viel
zu wenig gemacht wird, weil sich alle auf den Prozess selber stiirzen, welcher aber
eigentlich schon recht gut bekannt und auch sehr stabil und sehr robust ist, sofern man
alle Randbedingungen beachtet. Das heif3t, man muss nattrlich klarerweise den Prozess
richtig einstellen aber da gibt es ausreichend viel Wissen dazu. Der gro3e Faktor, den
sich auch niemand anschaut, forschungsmafRig zumindest, ist tatsachlich die
Spanntechnik und was man dabei auch noch an Mehrwert generieren kann. Eine gute
Verbindung und ein stabiler Prozess kann nur zustande kommen, wenn auch sauber und
ordentlich gespannt wird. Sie mussen sich vorstellen, dass man natirlich alles
konstruieren und bauen kann aber im Prinzip braucht man ja fiir jedes Bauteil ein eigenes
Spannsystem und das ist natlrlich ein wahnsinniger Kostenfaktor. Gerade heute, wo
man gerne geringe Stlickzahlen und eine hohe Variantenvielfalt bei verschiedenen
Bauteilen hatte. Hierbei ist das schon ein grof3er Nachteil, vor allem wenn man sich dabei
die Automobilindustrie ansieht. Man brauchte einfach flexiblere aber trotzdem
zuverlassige Spanntechnik, dass man dann wirklich in kiirzester Zeit umriisten kann und
sich am besten anpassen kann. Also ich sehe das als grof3e Herausforderung
hinsichtlich Geometrien, denn damit kdnnte man mit den drei grof3en Stof3arten, welche
mit FSW mdglich sind, eigentlich 90% erschlagen.
3. In welcher Branche sehen Sie das grofite Potential von FSW-SchweilRungen und

warum?

EG6: Ich glaube wo das Ruhrreibschweifl3en schon angekommen ist, ist die Raumfahrt.
Da ist es schon einigermafen etabliert. Potential heil3t fir mich eher etwas, was in
Zukunft immer mehr kommen konnte und da sehe ich tatsachlich die Automobil-
beziehungsweise eben vor allem die ,Elektofizierung“ des Antriebes beim Automobil.
Eine grol3e Moglichkeit, die ich momentan beobachte und die auch schon seit mehreren
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Jahren anhalt, ist das verschweifRen von Kiihlelementen. Da ist das Rihrreibschweil3en
sicherlich eines der groRBen Technologien. Man kann Kuihlelemente flr
Hochleistungselektronik, so wie sie im E-Antriebsstrang vorkommen, verschweien. So
ein Plattenkihler besteht aus zwei Bauteilen, also praktisch Deckel- und
Topfkonstruktion, wobei der Topf die Kiihlkanédle enthélt und diese lassen sich eigentlich
recht gut mit dem Rihrreibschweif3en verbinden und der groRRe Vorteil ist, dass man auf
Aluminium zurlckgreifen kann. Ein Werkstoff, der zum einen leicht ist, zum anderen
super warmeleitfahig und sich auch sehr gut mittels Spritzguss herstellen lasst. Also
auch komplizierte Formen sind dabei kein Problem. Hierbei fallt dann das
Laserstrahlschweil3en schon weg, weil beim Schweil3en von Aluminium die Thematik der
HeilBrisse und der Porositat besteht. Bei dem Kuhler ist ja das Maf3 aller Dinge die
Dichtheit und eine Schwei3naht mit Poren und Hitzerissen wird niemals dicht sein. Da
kann das Ruhrreibschweil3en seine ganzen Vorteile eigentlich ausspielen, denn es ist
sehr robust, hohe Dichtheit, hohe Nahtqualitéat, keine Poren, keine Heil3risse werden
gewabhrleistet. Dadurch ist das Verfahren hierbei auch zukunftsfahig und verdréngt da
auch andere Verfahren. Wir haben da auch schon einige Studien durchgefiihrt und es
waren eigentlich alle tberrascht von der Dichtheit. Ahnlich sehe ich es jetzt bei der
Elektroindustrie. Das ist jetzt ein Trend der sich noch nicht so stark abzeichnet, ich denke
er steckt noch in den Kinderschuhen. Ich spreche von der Verbindung Aluminium-Kupfer,
wo auch immer sie vorkommen mag. Ob in der E-Maschine oder auch bei Kabelstrangen
oder sonst irgendwo. Da sehe ich auch gro3es Potential.

4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

E6: Den sehe ich schon als sehr wichtig. Man muss sich ja vorstellen, dass das
Ruhrreibschweil3en ja schon hochgradig automatisiert ist. Also man hat Anlagen, welche
voll automatisch arbeiten sobald der Prozess eingerichtet ist. Aber das ist eben auch
schon wieder der Punkt, sobald der Prozess eingerichtet ist. Das hei3t, der
Einrichtaufwand ist teilweise sehr hoch und da gibt es auf alle Falle Potential durch
Digitalisierung. Eventuell durch Sensorik, dass man da einen Mehrwert schaffen kann
indem man die Anlage selber intelligenter macht und dass auch der Schweil3prozess
selber Uberwacht wird aber auch, dass der ganze Einrichtaufwand erleichtert wird. Das
heil3t, Hilfe fur den Anlageneinrichter und Anlagenbediener, welcher dann durch
innovative Tools oder ahnliches, bei der Programmierung oder beim Risten der Anlage
unterstiitzt wird. Genauso das Thema Spanntechnik ware vielleicht auch so etwas, dass
das vielleicht mal in ein CAM-System integriert wird, mit entsprechenden Vorschlagen
wie man das Bauteil spannen kdnnte. Ansonsten natrlich auch Produktionssysteme
sinnvoll, welche Daten generieren und auch Informationen liber Zusammensetzungen
von Legierungen geben.

F: Das heil3t, es gibt auf alle Falle noch Potential das Ganze fir den Bediener und
Anwender einfacher zu gestalten?

E6: Ja, also ich sehe die Digitalisierung als grol3e Chance.
5. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E6: Gute Frage! Ich sehe auf jeden Fall kein exponentielles Wachstum, sondern ein
lineares, konstantes Wachstum. Ich glaube, dass sich der Trend weiterhin fortsetzen
wird, dass das FSW in immer mehr und mehr Anwendungen kommt aber es wird jetzt
nicht den grofRen Sprung geben, sondern die Entwicklung wird langsam und linear
stattfinden. Auch wenn es jetzt neue Anwendungen wie zum Beispiel die E-Mobilitat gibt
wird es jetzt nicht zu einem sprunghaften Ansteigen kommen.

F: Denken Sie, dass es auch noch zu wenig Personen gibt, welche mit dem Verfahren
in Verbindung gekommen sind beziehungsweise, dass die Technologie noch zu wenig
kommuniziert wird?
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E6: Glaube ich schon ja, das glaube ich tatséchlich, dass es so ist. Andererseits glaube
ich, dass es mittlerweile ausreichend Angebot gibt und das Verfahren schén langsam
mehr Publik wird. Ich glaube, ein grol3es Problem in der Vergangenheit war die
Lizenzpolitk des TWI, die das Verfahren fir viele Anwender, durch die hohen
Lizenzgebuhren, sozusagen gesperrt hat. Das hat sich ja jetzt ge&ndert. Allerdings hat
es gegen Ende der Lizenzlaufzeit eine Ernichterung beziehungsweise ein
ernichterndes Loch beim Ruhrreibschweil3en gegeben und jetzt wurde das Verfahren
sozusagen wiederentdeckt.

Transkription — Experteninterviews Experte 7 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht Ihrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-

Materialien“ aus?

E7: Die Entwicklung bei uns im Haus kaum. Wir schwei3en seit Jahren das gleiche
Material, also EN AW - 6060. Wir verschweil3en kleine Verbindungen, welche nicht
unbedingt irgendwelche Lasten aushalten missen. Wir verschwei3en keine
unterschiedlichen Materialien miteinander, sondern immer das gleiche ,Wald und
Wiesen“-Aluminium.

F: Haben Sie hierfur Serien- oder Sondermaschinen im Einsatz?

E7. Wir haben eine alte, robuste 3-Achs-Anlage bei uns dafir im Einsatz. Eine
konventionelle Frasmaschine mit einer Siemenssteuerung darauf. Also schon CNC-
gesteuert aber ohne Einhausung. Eine alte, robuste Maschine, da ja beim
RuhrreibschweilRen sehr viele Krafte auf die einzelnen Achsen wirken.

F: Ware es von Ihren Kunden gewtiinscht andere Materialien oder Materialkombinationen
auch verschweil3en zu kénnen?

E7: Nein. Also bei den Kiihlern ist es meistens so, dass wir die Technologie anbieten
und wie wir den Kihler herstellen ist uns Uberlassen. Ich glaube er hétte auch nichts
dagegen, wenn wir die Deckel der Kihler einkleben wirden. Anforderungen fir dieses
Produkt ist einfach die Dichtheit unter einen gewissen Druck.

. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien*“?

E7: Also bei uns wird alles Sto3 auf StoRR geschweil3t. Es geht eher in die Richtung, dass
wir unsere Kihler anders konstruieren, dass wir sie eventuell kleben oder Vakuumléten
kénnen. Wir haben bei uns im Haus auch die Technologie des Vakuumlétens, das heif3t,
wir kdnnen Aluminiumkihler auch verloéten, was fir uns natirlich die einfachere Variante
ist, komplexe Geometrien zu figen. Also bei uns geht die Entwicklung eher nicht zum
Ruhrreibschweil3en, sondern eher zum Vakuumléten.

. Inwelcher Branche sehen Sie das grofite Potential von FSW-Schweillungen und
warum?

E7. Ich habe das Verfahren in der Elektronikindustrie kennengelernt bei
Aluminiumkuihlern fir Leistungselektronik und ich denke in diesem Bereich steckt nach
wie vor ein groRes Potential fur FSW.

. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung“ im Zusammenhang mit FSW?
E7: In Richtung Digitalisierung, in Richtung ,Industrie 4.0 wenn es eine Serienanlage
ware, wenn wir Grol3serienteile darliber laufen lassen wirden, wirde ich auf alle Félle
die Notwendigkeit sehen. In unserem Fall eher weniger.

F: Werden bei Ihrer Maschine verschiedene Schweil3parameter aufgezeichnet?
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E7: Werden nicht, nein. Im Prinzip gibt es keine Schweil3aufzeichnungen, weil wir Deckel
verschweifRen die eine Dichtkdrper verschlieRen und dann gibt es hierfir im Anschluss
eine Dichtheitsprifung im Wasserbad aber direkt die Schwei3naht wird nicht geprift.

5. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E7: In 5 Jahren zu einem kleinen Teil bei Low-Cost-Kihlern aber der Trend wird eher
zur Technologie des Vakuumlétens gehen.

F: Das heildt, im Bereich der Kihler ist es wirklich einfacher das Vakuumléten
einzusetzen?

E7: Ja! Wir sind dadurch weitaus flexibler und kénnen weitaus komplexere Geometrien
damit verbinden.

F: Wirde es somit fir Ihr Unternehmen bedeuten, dass Sie gar kein FSW mehr einsetzen
in Zukunft?

E7: Gar kein FSW wird sich so schnell nicht realisieren lassen aber es wird definitiv
weniger.

Transkription — Experteninterviews Experte 8 E: Experte / F: Fragender

1. Wie sieht Ihrer Meinung nach die Entwicklung im Bereich ,,verschweiBbare FSW-
Materialien“ aus?

E8: Ich sehe die Entwicklung, die fir das Rihrreibschweilen interessant ist, nicht von
der Seite der Werkstoffe, weil es in den meisten Fallen nicht der Werkstoff ist, welcher
das Ruhrreibschweil3en nicht annehmbar macht. Entweder liegen die Limitationen im
Prozess selber oder auf Seiten der Schwei3werkzeuge. Um als Beispiel die
Stahlwerkstoffe zu sehen, da ist Stahl noch immer ein Ding, wo es schlicht an den
Werkzeugen hapert und nicht an der Stahllegierung als solches. Also, der Hebel ist eher
auf der anderen Seite und nicht auf der Seite der Legierungen.

F: Dennoch werden sehr wohl neue Materialkombinationen gefordert, oder?

E8: Ja aber auch das ist ursachlich nicht unbedingt mit dem Ruhrreibschweil3en
verbunden, sondern eher mit dem Wunsch eingesetzte Werkstoffe immer spezifischer
zu Verwenden und das heil3t, beispielsweise starkeren Mischbau im Fahrzeug. Nattrlich
kommt der Drang aus den Anwendungen, dass wir immer zielgerichteter mit Werkstoffen
bauen wollen, um immer leichter werden zu kdénnen und die Entwicklung kommt aus
dieser Richtung, meiner Meinung nach. Natirlich haben wir da mit dem
Ruhrreibschweillen einen Prozess, der pradestiniert ist diesen Mischbau auch
tatsachlich in die technische Anwendung zu bringen, weil man damit einfach gut
Mischverbindungen erzeugen kann.

F: Haben Sie bereits Erfahrungen mit den Materialkombinationen Aluminium-Kunststoffe
oder Aluminium-Kupfer? Sind solche Kombinationen gefragt?

E8: Wir haben selber keine Anwendungen in diese Richtung geschweil3t. Wir haben
auch, aufRer Stichversuchen, nichts in der Richtung gemacht. Fir uns machen solche
Sachen naturlich nur Sinn, wenn wir sie dann auch verkauft kriegen. Alles was ich als
langerfristige Entwicklung, im Sinne einer Grundlagenentwicklung, betrachten kann,
konnen wir nicht machen, weil das zu weit weg ist. Das bekommen wir nicht finanziert.
Es macht dann Sinn, wenn ich weil3, dass ich damit kurzfristig einen Bedarf den es auf
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dem Markt gibt bedienen kann. Wenn ich mit meiner Neuentwicklung den Bedarf erst
generieren muss, dann ist mir das zu weit. Das ist einer der Griinde, warum wir selbst
nicht daran entwickeln Stahlwerkstoffe zu schweil3en. Das ist meiner Meinung nach, ein
Forschungs- und Entwicklungsthema, da soll die Forschung und Entwicklung daran
arbeiten und wenn die soweit sind, dass ich das quasi nehmen und umsetzen kann, dann
wird es fir uns interessant, weil dann bekomm ich tatsachlich Produkte gefertigt. Ahnlich
ist es bei den Kunststoffen. Kunststoffe mit Metalle zu verbinden ist etwas, was seit
Anfang an immer wieder mal diskutiert wird, seit Uber 15 Jahren. Da fehlt uns, bis auf
einige kleine Ideen die weiterverfolgt wurden in Richtung Flugzeugbau, tatsachlich noch
jede Anwendung.
2. Wie sehen Sie die Entwicklung im Bereich ,,Verbindungsgeometrien“?

E8: Wir bewegen uns mit dem Rihrreibschweillen direkt im Thema
Schweil3konstruktionen. Das ist ein uraltes Business! Da wird so konstruiert wie es schon
immer konstruiert wurde und die Konstrukteure machen auch nur das, was sie kennen.
Was grundlegend Neues brauchen wir, meiner Meinung nach, beim Rihrreibschweil3en
auch gar nicht. Es ist ganz klassisch der StumpfstoR oder Uberlappungssto oder
Kombinationen vielfaltiger Art daraus aber es bleibt dabei, wenn man es ganz hart
runterbricht, dass wir alles defacto Uber diese bestehenden Verbindungsgeometrien
erschlagen. Wir erfinden keine Schwei3hahtgeometrien neu und brauchen wir auch
nicht, meiner Meinung nach. Natiurlich muss der Konstrukteur das Flgeverfahren
beachten beim Konstruieren und dort liegt auch ein Knackpunkt. Da die FSW-
Technologie eine relativ junge Technologie ist, fehlt vielen Konstrukteuren die Erfahrung
und das Wissen fir das prozessgerechte Konstruieren fir das Riuhrreibschweil3en.

F: Das heil’t, es fehlt hierbei an der Kommunikation der Konstrukteure, dass diese
vielleicht mehr Erfahrung und Wissen mit der Technologie sammeln kénnen?

ES8: Uber die Jahre hat der Konstrukteur Erfahrungen gesammelt wie er konstruiert, dass
es beispielsweise verniinftig MIG geschweil3t werden kann und das fehlt halt derzeit
beim Ruhrreibschweil3en einfach noch. Das ist aber was, was sich mit der Zeit von selbst
aufbaut. Also wir brauchen da, meiner Meinung nach, keine neuen
Verbindungsgeometrien erfinden, wenn wir mit den bestehenden eigentlich alle
Schweil3konstruktionen erschlagen kénnen.
3. In welcher Branche sehen Sie das grof3te Potential von FSW-Schweillungen und

warum?

E8: Gute Frage! Also, wenn wir ganz grob einsteigen, dann in der
aluminiumverbindenden Industrie. Da ist nach wie vor noch sehr, sehr viel zu holen ohne,
dass man jetzt auf irgendwelche anderen Bereiche gehen misste. Im Anschluss daran
kommt dann, meiner Meinung nach, die stahlverarbeitende Industrie. Also, dabei muss
sich zuvor aber noch die Werkzeugtechnologie weiterentwickeln, dass es wirklich
wirtschaftlich ist das Verfahren in der Stahlindustrie auch einzusetzen. Wenn man jetzt
weiter runtergehen will, dann kann man halt jetzt schauen in welchen Industriebereichen
wird Aluminium verarbeitet und wer sind die grof3en Player. Das Thema Fassaden und
Bauindustrie ist fir das Thema Ruhrreibschwei3en eher nicht so grof3, auch wenn da
viel Aluminium verarbeitet wird. Momentan ist es ganz klar Fahrzeugbau und Luftfahrt.

F: Sehen Sie eventuell im Bereich der Elektromobilitat zukinftig ein hohes Potential?
Speziell im Bereich der Aluminium-Kupfer Verbindungen?

E8: Naturlich ist E-Mobilitét, als Teil des Automobilbaus, ein aktuell gerade, hoch
dynamischer Markt. Da liegen, glaube ich, die spannenderen Bereiche gar nicht im
Aluminium-Kupfer Bereich, sondern eher in der Struktur der Batteriegehduse und
Einhausungen, weil da Unmengen an Aluminium reingehen und auch gleichzeitig relativ
hohe Anforderungen an die Verbindungen gestellt werden. Ich glaube fir den
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Ruhrreibschweil3er ist das Thema der Einhausungen, Batteriegehausen und der
Strukturen ein spannenderes Thema als das des Aluminium-Kupfer und dessen Mengen.
Aluminium-Kupfer ist definitiv eine spannende Kombination aber auch durchaus eine, wo
noch technologische Hausaufgaben zu machen sind.

4. Wie beurteilen Sie den Megatrend ,,Digitalisierung” im Zusammenhang mit FSW?

E8: Ich bin Uberzeugt davon, dass wir in Zukunft nicht mehr
RuhrreibschweiRanwendungen haben, nur weil wir die Digitalisierung in der Industrie
vorantreiben. Maschinen einfach nur zu verknipfen, da liegt meiner Meinung nach nicht
der Hebel. Wir haben mit der Technologie des Ruhrreibschweil3ens eine Technologie,
wo ich Daten sehr gut erfassen kann und mir Uber die erfassten Daten, auch tatséchlich
eine saubere Aussage Uber die Gute der Schweil3verbindung machen kann. Da wird es
dann interessant und da hat auch das Ruhrreibschweif3en gegeniber herkdmmliche
Schweil3verfahren einen irrsinnigen Vorteil. Wenn ich die Daten sauber erhebe kann ich
damit auch tatsachlich was machen und auch wirklich Mehrwert schaffen, indem Sinne,
dass ich vielleicht nachfolgende Qualitatsschritte deutlich verringern oder sogar
abschaffen kann. Dann wird’s interessant. Es muss sich also wirklich ein Mehrwert
daraus ergeben, wenn ich da Daten erhebe oder digital Maschinen verknlpfe oder sonst
was. Ruhrreibschweif3en ist ein rein mechanisches Verfahren und wenn sie dieses
System Uberwachen, dann bekommen Sie sehr, sehr viele Aussagen. Sie kdnnen die
Daten sauber erheben, da brauchen Sie keine Raketentechnologie dafir.
5. Wo sehen Sie die FSW-Technologie in 5 Jahren?

E8. Als etabliertes Fligeverfahren sehe ich es in funf Jahren! Wir stehen, meiner
Meinung nach, an der Schwelle und wir selber machen das seit 2003 und wenn ich mir
anschaue wie der Markt 2003 war und was sich mittlerweile entwickelt hat und da noch
funf Jahre drauflege, bin ich Uberzeugt davon, dass wir in vielen Industriebereichen das
Ruhrreibschwei3en wirklich mit nennenswerten Anwendungen in Verbindung bringen
kénnen. Die Anwendbarkeit von Rihrreibschweil3en wird somit auch weniger in Frage
gestellt werden, in finf Jahren.

F: Glauben Sie, wird Ruhrreibschweil3en herkdmmliche Schwei3verfahren in manchen
Bereichen auch verdréngen?

E8: Das ist schwer so etwas pauschal zu sagen. Es werden sich, glaube ich, Dinge
herauskristallisieren wo es eher dazu kommt, dass Rihrreibschweil3en die gesetzte
Technologie ist, aber dafiir hdngen die Entscheidungen fur das jeweilige Fugeverfahren
von zu vielen anderen Randbedingungen ab.
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