Schwerpunkt

Innovationen aus eigenem Antrieb

Um als Schweizer Unternehmen international erfolg-
reich zu sein, sind Innovationen gefragt. Mit eigenen
Produktentwicklungen schaffen sich auch kleinere

und mittlere Betriebe technologische Vorspriinge gegen-
iiber thren Mitbewerbern.

VON FABRICE MULLER,
JOURNALISTENBUERO.CH

Die Jossi AG in Islikon entwickelt und
produziert keine eigenen Produkte,
sondern arbeitet im Auftrag von Dritt-
unternehmen. Diese stammen aus
der Schweiz und dem benachbarten
deutschsprachigen Raum mit Endab-
nehmern in der ganzen Welt. Die Pro-
dukte kommen vor allem als Prizi-
sions-Baugruppen und -Gerite in der
Medizinaltechnik zum Einsatz. Rund
zehn Prozent des hundertkopfigen
Unternehmens arbeiten in der Pro-
duktentwicklung. Sie entwickeln auf
Kundenwunsch aber nicht nur neue
Produkte, sondern optimieren und er-
ginzen auch bestehende Komponen-
ten.

Offen sein fiir Marktverdanderungen.
Ein Pflichtenheft mit den gewtinschten
Produktspezifikationen bildet die Basis
fir die Produktentwicklung. Ein Syste-
mingenieur steht von Anfang an mit
dem Kunden in Kontakt und eruiert
iber gezielte Fragestellungen dessen
Bediirfnisse. Je nach Projekt werden im
Verlauf der Produktentwicklung weite-
re Fachleute wie Spezialisten fiir Elekt-
ro- und Antriebstechnik, Montagetech-
nologie und Design zugezogen. «Der
optische Auftritt ist besonders in der
Medizinaltechnik ein wichtiger Faktor,
betont Philip Howis von der Jossi AG.
Zum klassischen Entwicklungsprozess
gehoren ferner eine technische Mach-
barkeitsklirung, ein Detailkonzept, bei
dem insbesondere die entsprechenden
Qualititsfaktoren berticksichtigt wer-
den, sowie verschiedene Tests und das
Zulassungsprozedere. Meist dauert der
Prozess einer Produktentwicklung zwi-

schen ein bis drei Jahren. «Weil sich in
dieser Phase die Marktbediirfnisse ver-
dndern konnen, ist es wichtig, dass wir
offen und flexibel sind fiir Anpassun-
geny, sagt Philip Howis.

Ein Muss im internationalen Markt.
Nicht alle KMU-Betriebe engagieren
sich derart stark in der Forschung und
Produktentwicklung wie die Jossi AG.
Manche Firmen verfiigen tiber be-
schriankte Ressourcen. Dadurch sind
sie gezwungen, ihre Produktentwick-
lung sehr fokussiert durchzufiihren.
Laut Stephan Mayer, Prisident des Ver-
eins TEK, einer gemeinnttzigen Or-
ganisation, die technologie- und ex-
portorientierte Schweizer KMU beim
Technologietransfer von der ETH und
Fachhochschulen unterstiitzen will, be-
nutzen vor allem Firmen aus dem Ma-
schinen- und Anlagenbau, der Zulief-
erindustrie und der Medizinaltechnik
diese Dienstleistung fiir ihre eigenen
Teams in den Produktentwicklungen.
Auch die sogenannte «Cleantech»-Bran-
che, die sich mit Umwelttechnologien
beschiiftigt, stehe in der Schweiz gut da
—unter anderem dank eines intensiven
Know-how-Transfers. «Nachholbedarf
haben derzeit die Unternehmen aus der
Gewerbebranche. Dies vor allem des-
halb, weil sie sich bisjetzt noch wenig im
internationalen Wettbewerb bewihren
mussten, sagt Stephan Mayer. Um sich
international behaupten zu konnen und
zum Beispiel in einer Nische die tech-
nologische Fiihrerschaft zu erreichen,
brauche es eigene Produktentwicklun-
gen. Hinzu kommt, dass immer mehr
Mitbewerber aus Asien und Indien mit
im Boot sind und die Wettbewerbssitu-
ation verschirfen. «Uber den Preis sind

Schweizer Unternehmen kaum wettbe-
werbsfihig. Mit Innovationen und neu-
en Entwicklungen hingegen haben sie
international gute Chancen», ist Ste-
phan Mayer tiberzeugt.

30 Mitarbeitende fiir die Produktent-
wicklung. Viele Schweizer KMU-Betrie-
be sind national und international in
Nischenmirkten titig. Dort bewegen
sie sich nicht selten auf den vorderen
Plitzen der innovativsten Unterneh-
men, weil sie tiber viel Know-how und
Erfahrungen in ihrem Bereich verfii-
gen. So zum Beispiel auch die Hatebur
Umformmaschinen AG in Reinach BL.
Das 1930 gegriindete Familienunter-
nehmen ist nach eigenen Angaben welt-
weit fithrend in der Entwicklung und
Vermarktung von hochwertigen Um-
formmaschinen, Umformverfahren und
Werkzeugen, mit denen sich Prizisi-
onsteile aus Metall in grossen Sttickzah-
len herstellen lassen. Die Firma ist mit
Tochtergesellschaften und Vertretun-
gen auf allen Kontinenten prisent. Die
Produktentwicklung geniesst bei Hate-
bur einen hohen Stellenwert. Von ins-
gesamt 160 Mitarbeitenden sind tber
30 in der Produktentwicklung titig, wie
Christoph Pergher, Bereichsleiter Tech-
nik, informiert. «<Die Kunden kommen
aufuns zu, weil sie uns mit der Entwick-
lung eines neuen Produktes beauftra-
gen oder ein bestehendes weiterent-
wickeln lassen wollen.»

Enge Zusammenarbeit als Erfolgsfak-
tor. 2013 wurde Hatebur von der SFS
Intec AG in Heerbrugg mit der Weiter-
entwicklung einer Kaltumformmaschi-
ne beauftragt. Das Unternehmen hatte
klare Vorstellungen tiber die gewtinsch-
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Hotmatic HM35 von der Firma Hatebur: Blick in den WZ-Raum einer Warmpresse.

ten Eigenschaften der nichsten Genera-
tion solcher Anlagen. Besonders aus-
geprigt war bei diesem Projekt die enge
Zusammenarbeit zwischen Kunde und
Hatebur. «Durch die Zusammenfiih-
rung von Know-how und Erfahrungen
beider Parteien konnten erhebliche
Synergien freigesetzt werden», sagt
Christoph Pergher. Die intensive Zu-
sammenarbeit und ein effizientes, straff
durchorganisiertes Projektmanagement
waren weitere wichtige Erfolgsfakto-
ren. Nach einem umfangreichen Test-
programm ist die erste Maschine noch
im 2015 an den Kunden ausgeliefert
worden.

Zugang zur Grundlagenforschung. Da
viele KMU den Zugang zur Grundlagen-
forschung nicht haben, und die For-
scherihrerseits die Bedtirfnisse der klei-
nen und mittleren Unternehmen oft
nicht kennen, springt TEK in die Bre-
sche. Der Verein vermittelt durch einen
strukturierten Informationsaustausch
zwischen KMU und Dozenten die ge-
winschten neuen Technologien. So
konnen ambitionierte Technologie-Un-
ternehmen die Ubersicht und den An-
schluss an die fiir sie relevanten Berei-
che der aktuellen Grundlagenforschung
wahren. Den interessierten KMU-Be-
trieben stehen bei TEK gegen 40 Dozen-
ten der ETH und von Fachhochschulen
aus den Bereichen Materialwissen-

schaften, Fertigungstechnik, industriel-
le Elektronik, Medizinaltechnik und
Energie fiir den Wissenstransfer zur
Verfligung. «Die Grundlagenforschung
liefert den Entwicklungsteams in den
KMU wichtige Informationen fiir die
Produktentwicklung in ihren spezifi-
schen Bereicheny, sagt Stephan Mayer.

Was braucht der Markt? Eine weitere
Herausforderung bei der Entwicklung
von neuen Produkten ist, zu erkennen,
was der Markt tiberhaupt braucht.
«Viele KMU beliefern mehrere Linder
mit unterschiedlichen Bedtrfnissen
und Ausgangslagen. Die Erstellung
eines Pflichtenheftes, das allen Kunden
gerecht wird, ist daher oft das schwie-
rigste in der Produktentwicklungy, stellt
Stephan Mayer immer wieder fest. Um
noch niher am Puls der Kunden zu sein
und ihre Bedurfnisse zu erfassen, fiihrt
Hatebur regelmissige Interviews bei
30 bis 40 ausgewihlten Kunden vor
Ort durch. «Diese Umfrageergebnisse
helfen uns, abzuschitzen, welche Ideen
und Weiterentwicklungen von beste-
henden Produkten sich in Zukunft
lohnen. Nattirlich lassen wir stets auch
eigene Ideen in die Produktentwick-
lung einfliesseny, schildert Christoph
Pergher.

Neue Produkte vermarkten. Nach der
Produktentwicklung und Herstellung

Stephan Mayer vom Verein TEK.

folgt die Vermarktung. Fiir die Ver-
marktung eines neuen Produkts emp-
fiehlt Stephan Mayer, ein bis zwei aus-
gewihlte Kunden zu gewinnen, die
bereit sind, einen Prototyp zu testen.
Die gesammelten Erfahrungen fliessen
anschliessend in die Optimierungs-
massnahmen ein. Erst dann sollte ein
neues Produkt in den Verkauf gelangen.
«Eher standardisierte Produkte werden
aber auch mit eigens entwickelten
Priifverfahren durch die Firmen selber
zur Marktreife gebracht», erginzt Ste-
phan Mayer. Anschliessend folgt die
Vermarktung an Fachmessen, wo die
Firmen einen Grossteil ihrer Kunden
treffen. Bei Weiterentwicklungen von
bestehenden Produkten nehmen die
Firmen meist Kontakt zu ihren Kunden
aufund bieten ihnen die erginzten oder
verbesserten Produkte an. In Zukunft
sieht Stephan Mayer gerade auch fiir die
Produktentwicklung eine zunehmende
Bedeutung von 3D-Druckern. «Bereits
heute werden vor allem in der Medi-
zinaltechnik 3D-Drucker zur Herstel-
lung von komplexen Formen verwen-
det. Dieser Trend dtirfte kiinftig auch
in anderen Branchen Einzug halten.»

www.jossi.ch
www.tek-kmu.ch
www.hatebur.ch



