Zukunft
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Trumpf testet ein
neues Betreiber-
modell: Kunden
miissen eine Laser-
schneidemaschine
kiinftig nicht unbe-
dingt finanzieren.
Sie kénnen auch pro
produziertes Blech-
teil bezahlen. Ein
Modell mit Zukunft?
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lick durch die gelb getonte Scheibe
ins Innere der Maschine: Flink
huscht der Laserkopf hin und her,
dann stoppt er. Kleine Blitze spri-
hen, sobald die gebiindelten Lichtstrahlen
prazise Geometrien in das Stahlblech
schneiden. Teile fallen nach unten, der
Laser rast weiter, stoppt erneut. Wieder
Blitze, neue Teile. Mit jedem Schnitt ertont
ein leises langes, tiefes , Pfffffft" als lasse
jemand Luft aus einem Fahrradschlauch.
Die Maschine steht bei Trumpf in Dit-
zingen nahe Stuttgart. Im Laservollauto-
matensindlautUnternehmenalle Schritte
der 2D-Blechbearbeitung vereint: Das
Material wird zugefithrt, geschnitten und
die gelaserten Teile und Baugruppen wer-
den selbststdndig sortiert. Eine aus-
gekliigelte Mechanik verhindert, dass die
Teile kippen oder verkanten — und dass
deshalb die Produktion stoppen muss. Die

TEIL
MASCHINE

Maschine soll unermudlich Blechteile in
dervom Kunden gewlnschten Geometrie
und Menge herstellen. Vollautomatisch.

RundO’os %

ihres gesamten Umsatzes ver-
wendet die Maschinenbauindustrie
fiir derartige Betreibermodelle.

Pay-per-Part
Auch im Vertrieb sucht Trumpf neue
Wege. Seit Kurzem testet das Unter-
nehmen gemeinsam mit dem Ruck-
versicherer Munich Re und dessen
Tochterunternehmen Relayr das Modell
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,Pay-per-Part“ an Pilotkunden. Ende 2021
steht eine erste Zwischenbilanz an. Die
Idee: Kunden finanzieren nicht, wie sonst
ublich, den 1,5 bis 2 Millionen Euro teuren
Laservollautomaten, sondern sie ver-
pflichtenssich, iber eine Laufzeit vonin der
Regel mehreren Jahren pro fertig produ-
ziertes Blechteil zu zahlen. Die Maschine
wird nach wie vor in der Werkshalle des
Kunden stehen, nicht aber in seiner Bilanz.
Nur die produzierten Teile gehoren ihm,
nicht die Anlage selbst.

Derartige Modelle, die bisweilen sehr
unterschiedlich gestaltet sind und haufig
mit dem Oberbegriff ,Subscription Eco-
nomy"“ Uberschrieben werden, sind all-
gegenwartig. Einige Beispiele aus ver-
schiedenen Branchen: Adobe-Software
erwirbt man im Abo, Musik wird via
iTunes oder Spotify gestreamt, Drive Now
rechnet pro gefahrene Kilometer ab und
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Kuka verkauft an Daimler keine Produk-
tionsroboter, sondern eingebaute Wind-
schutzscheiben. Gleichwohl, der deutsche
Maschinenbau tut sich in der Breite noch
schwer mit ,Pay-per-Use®, ,Pay-per-Part”
oder dhnlichen Ansétzen. Laut VDMA-
Benchmarks ,Kundendienst” werden
rechnerisch nur rund 0,05 Prozent des
gesamten Umsatzes in der Industrie mit
derartigen oder verwandten Betreiber-
modellen erlost.

Umso mehr lasst Trumpf aufhorchen.
Wie funktioniert das Modell, was treibt
das Unternehmen an und was konnen
andere Maschinenbauer davon lernen?

,unser Ausgangspunkt waren Fragen®,
sagt Thomas Schneider, Geschaftsfihrer
Entwicklung bei Trumpf: Was brauchen
die Kunden wirklich, wie entscheiden sie?
Wo stehen die Anlagen, wer bedient sie?
Wie erfolgt die Abrechnung, wie lasst sich
eine hohe Auslastung sicherstellen?
Dabei kristallisierte sich Zug um Zug die
spezifische Leistung heraus, die Trumpf
mit dem Laservollautomaten erbringt.
,Die Teile und Baugruppen werden in
einem durchgéangigen, vollautomatischen
und digital gesteuerten Prozess zuver-
lassig gefertigt und sortiert. Und genau

nwEntscheidend ist,
die Kunden eng
und dauerhaft als
Losungsanbieter
zu begleiten.*

FLORIAN ANDRE
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Zukunft
1 — Thomas
Schneider versetzt

sich in die Lage
seiner Kunden:
Was brauchen sie
wirklich?

2 __Den

rund 2 Millionen
Euro teuren Laser-
vollautomaten
brauchen die
Kunden nicht
mehr zu kaufen.

das ist es, was wir Kunden kunftig
erganzend anbieten mochten: Sie zahlen
nicht die Maschine, sondern das gute,
funktionierende Ergebnis ihrer Arbeit.”
Damit nimmt Trumpf seinen Kunden
viele Risiken ab, die in der Produktion
auftauchen. Etwaige Betriebsprobleme
oder Ineffizienzen muss der Maschinen-
hersteller selbst 16sen, nicht das produzie-
rende Unternehmen. So kann es sich star-
ker auf seine eigenen Kunden und den
Vertrieb konzentrieren.

Die Digitalisierung ist dabei mitent-
scheidend. Sie ermoglicht Trumpf die noti-
gen tiefen Einblicke in den laufenden
Betrieb der Maschinen. Alle Laservoll-
automaten sind mit Sensoren aus-
gestattet, die permanent anhand der re-
levanten Funktionszustidnde Daten
produzieren und in die Trumpf-Cloud
senden. Sie bilden das Rohmaterial, mit
dem der Maschinenbauer die Anlagen
analysieren, steuern und optimieren will.
Auch Software-Updates sollen via Cloud
in die Anlagen gespielt werden. ,Im End-
zustand wird der gesamte Prozess voll-
digital sein”, sagt Trumpf-Projektmanager
Benedikt Braig — von der Material-
bestellung iiber die Lieferung an den
Kunden und die Einlagerung bis hin zur
Produktion und Absortierung. ,Der »



Zukunft

» Kunde soll nur noch eine Riickmel-
dung von der Fertigungszelle bekommen:
Das Teil ist fertig.

Das klingt simpel, ist in Wirklichkeit
aber hochkomplex. Zum Beispiel wegen
der Sensorik und digitalen Vernetzung der
Maschine. Nur wenn Trumpf das indus-
trielle Internet der Dinge beherrscht,
gelingen die Steuerung und Kontrolle aus
der Ferne, und die Teileproduktion funk-
tioniert so perfekt, wie sie dem Kunden
versprochen wurde. Aufierdem muss auf
Basis vieler Variablen immer wieder aufs
Neue jener Teilepreis berechnet werden,
der fur alle Beteiligten lohnend ist. Die
mathematischen Modelle dahinter haben
esinsich. Ausdiesem Grund und vor allem
auchumAusfall-undProduktivitatsrisiken
abzudecken, ist Relayr involviert. Uber die
Tochter der Munich Re wird die Finanzie-
rung abgewickelt.

Wandel oder Nicht-Wandel?

,Finanziell gesehen kann solch ein
Modell interessant sein“, sagt Florian
André von der Unternehmensberatung
P2S Management Consulting. ,Beim Kun-
dentauchen die Maschinen nicht mehrals
Investition in der Bilanz auf, sondern in
Form von operativen Ausgaben in der
Gewinn-und-Verlust-Rechnung. Somit

3 — Ent-
wicklungschef
Schneider plidiert:
»Lassen Sie den
Wandel zu!“

»Die Frage, fiir wen
Pay-per-Part-
Modelle passen,
lasst sich nur indi-
viduell kldren.*

JANA FRANK
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kann es sich steuerlich fur den Kunden
lohnen. Auch fiir den Anbieter gibt es pas-
sende Finanzierungslosungen, damit er
die Maschinen nicht in seiner Bilanz
tragen muss.“ Gleichwohl, der alleinige
Grund sollte dies nicht sein. , Entscheidend
ist vielmehr, dass ein Unternehmen gene-
rell bereitist, seine Kunden engund dauer-
haft als Losungsanbieter zu begleiten.”

Jana Frank vom Forschungsinstitut fur
Rationalisierung der RWTH Aachen
betont: ,Das reine Produktgeschaft im
Maschinenbau stagniert, Kunden lasten
die Anlagen nur unzureichend aus, undsie
sind haufig nicht in der Lage, innovative
Zusatzfunktionen von Maschinen effektiv
zu nutzen.” Es sei deshalb geboten, inten-
siv Uber erganzende Geschaftsmodelle
nachzudenken, um den eigenen Kunden
zu helfen, produktiver zu werden —und so
selbst Marktanteile zu gewinnen. Aller-
dings, und das ist wichtig, sind neue
Betreiber- oder Pay-per-Part-Modelle
nicht universell einsetzbar. Die Frage, fir
wen sie passen, lasst sich nur individuell
in den Unternehmen selbst klaren. ,Jedes
Maschinenbauunternehmen muss dabel
auf sein eigenes Prozesswissen und seine
Kundenschauen®, sagt Frank. ,In welchen
KPIs denken diese? Welche Probleme
treiben sie um? Wie kann man ihnen
mit spezifischen Service- und Dienst-
leistungen helfen? Wie muss das ent-
sprechende Leistungssystem aussehen?”
Dies gilt es Schritt fiir Schritt zu klaren.

Der zeitliche und organisatorische Auf-
wand ist dabei nicht zu unterschétzen.
Trumpf zum Beispiel investierte rund ein
Jahrintensiver Vorbereitungszeit, umsein
Pilotprojekt zu konzipieren und auszu-
arbeiten. Entscheidend sei aber, den Start
zu wagen. Thomas Schneider empfiehlt:
,Bilden Sie ein Projektteam aus jungen
Top-Talenten, erfahrenen Kénnern und
konstruktiven Kritikern. Geben Sie ihnen
Ressourcen und Ruckendeckung vom
Vorstand. Fangen Sie klein an, denken Sie
iterativ, kooperativ und datengetrieben.
Lassen Sie Wandel zu!“ \
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