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Mikrotechnik —

Chance oder Risiko?

MST-Expertenforum. Mikrotechnik birgt enorme Marktchancen — vorausgesetzt man

kann ihr Potenzial, vom Design-Know-how Uber die Fertigungskompetenz bis zum

Vermarkten der Produkte, voll ausschdpfen. Besonders flr kleine und mittelstandi-

sche Unternehmen sind Produktivitat und Qualitat im Umgang mit den hochspeziali-

sierten Mikrotechniken eine ernst zu nehmende Herausforderung. Experten aus

Unternehmen, Instituten und Verbanden erdrtern Moglichkeiten und Strategien, vor-

handene Kompetenzen und Kapazitaten zu bindeln und Gewinn bringend zu nutzen.

Mikrosystemtechnik
und Mikro-Mechatraik sind interdiszi
plindr. Was heif3t das, und welche
Forderungen an die Unternehmen fol-
gen daraus?

Vor einigen Jahren noch
waren die mechanischen und elektroni-
schen Funktionen von Produkten in ver-
schiedenen Baugruppen angeordnet und
strikt von einander getrennt. Heute wol-
len die Menschen Komfort, d.h. kleinere
Handys, intelligentere Autos. Das flihrt
dazu, dass die unterschiedlichen Funktio-
nen zusammenwachsen. Deshalb ms-
sen die Ingenieurdisziplinen ineinander

greifen. Etwa Mikromechanik, Mikroflui-
dik, Mikroelektronik und Software in
Geréten der Medizintechnik. Die Heraus-
forderung ist, dass bei der Entwicklung
derartiger Produkte der Elektrotechniker
mit dem Informatiker und dem Maschi-
nenbauer eng zusammenarbeiten muss.
Mikrosysteme vereinen
eine Vielzahl von Technologien. Fir sehr
groRe Unternehmen stellt das in der Re-
gel kein Problem dar. Aber kleine und
mittelstandische Unternehmen sind hau-
fig stark spezialisiert und haben meist
nur eine kleine Zahl von Technologien zur
Verfligung. Das heil3t, sie missen sich
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offnen, um zu kooperieren. Nur wer sei-
ne Probleme mitteilt, kann Losungsvor-
schldge erwarten. Dabei helfen Netzwer-
ke, wie sie das Forschungszentrum
Karlsruhe oder IVAM etabliert haben.

MST-Unternehmen
sind oft technologiegetrieben. Wie
groB ist die Gefahr, dass sie versuchen,
ihreTechnologie in den Markt zu
bringen, ohne dabei geniigend auf die
Bediirfnisse der Kunden zu achten?

Ein ausgewogenes Ver-
héltnis aus Technology Push und Market
Pull ist sehr wichtig. Nehmen Sie das
Beispiel der Micromotion GmbH. Das Un-
ternehmen ist aus einem Marktbedarf
entstanden. Wir haben bei unserem ma-
krotechnischen Schwesterunternehmen
Harmonic Drive bereits Antriebe groRerer
Abmessungen hergestellt und bekamen
von unseren Kunden immer haufiger An-
fragen nach kleineren Produkten. Darauf-
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Thomas Schaller: Etablierte Netzwerke
kénnen helfen zu kooperieren und gemein-
sam Problemlésungen zu finden

hin erst haben wir begonnen, nach geeig-
neten Technologien zu suchen. Dieser
Weg hat sich als erfolgreich erwiesen.
NatUrlich besteht auch hier die Gefahr —
wenn die Firma wachst —, dass der Tech-
nology Push noch zu einem spéateren
Zeitpunkt Uberhand nimmt. Deshalb soll-
te man stets darauf achten, zuerst einen
Bedarf und Kunden zu finden, Produkte zu
verkaufen und erst dann, mit dem Ertrag
dieser Arbeit, neue Technologien zu ent-
wickeln.

Das ist richtig. Aber
selbst wenn der notige Market Pull vor-
handen ist, muss eine neue Technologie
Barrieren Uberwinden: Die Kunden mis-
sen sie akzeptieren und in sie vertrauen.
Das ist nicht selbstverstéandlich, wenn
man etwa an die Kriterien der Automatisie-
rungs- oder Automobilindustrie denkt.

Am FZ Karlsruhe haben wir
in der Vergangenheit die leidvolle Erfah-
rung gemacht, dass ein lbermaf3iger
Technology Push dazu fiihrt, dass von
vielen hundert Entwicklungen nur wenige
am Markt ankommen. Natdrlich ist es
unsere Aufgabe, Technologien voran zu
bringen, Grundlagenforschung zu betrei-
ben. Aber wir haben gelernt, den Markt
nicht aus den Augen zu lassen. Dabei
helfen uns starke Partner aus der Indu-
strie.

Was bedeuten der-
artige Kooperationen fiir ein
Unternehmen wie Micromotion?

Ein Beispiel. Wir benut-
zen das LIGA-Verfahren, um Mikroteile zu
fertigen. Daflr brauchen wir ein Syn-
chrotron, das Réntgenstrahlung erzeugt.
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Ein solches Gerat kann sich kein kleines
Unternehmen leisten; hier sind wir auf
die Kooperation mit Forschungseinrich-
tungen angewiesen. Positiv ist, dass die
Institute lernen, mit den Anforderungen
und der Arbeitsweise der Industrieunter-
nehmen umzugehen. Dazu gehdren Kon-
tinuitat, ein langfristig bestehendes
Know-how und ein konstantes Qualitéts-
niveau. Solche Anforderungen sind fir
Forschungseinrichtungen nicht einfach zu
erflllen, weil Projekte, die beispielsweise
an Doktorarbeiten gebunden sind, oft nur
Uber wenige Jahre laufen und weil die
Mitarbeiter haufig wechseln. Viele Insti-
tute richten deshalb Anwenderzentren
ein, um dieses Problem zu lésen.

Das technologische
Know-how der MST-Unternehmen ist
wenig umstritten. Aber geniigt das fiir
den Erfolg? — Wie wichtig sind Marke-
ting und Vertrieb?

Die wirklich erfolg-

reichen Unternehmen zeichnen sich durch
extrem gutes Marketing aus — nicht im-
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striekunden wollen keine nette Idee kau-
fen, sondern sie suchen einen kompeten-
ten Berater, der auch die Verantwortung
fir die Umsetzung Ubernimmt.

Wie Schéatzen Sie
Deutschland als Standort fir die Mi-
krosystemtechnik ein?

80 Prozent unseres Um-
satzes mit MST-Produkten erzielen wir in
der Schweiz und in Osterreich, nur 20
Prozent in Deutschland. Wir stellen dabei
fest, dass die dsterreichischen und
Schweizer Abnehmer durchaus deutsche
Wettbewerber haben, aber die Aufnah-
mebereitschaft ist hierzulande geringer.
Es ist auRerdem leichter, geeignete Mit-
arbeiter im deutschsprachigen Ausland
zu finden.

Wenn Sie bedenken,
dass 25 Prozent der Auswanderer aus
Deutschland in Osterreich landen und
fast genau so viele in der Schweiz, dann
spricht das flr die Attraktivitat dieser Ar-
beitsmarkte. Das kommt uns an unserem
Standort in der Westschweiz sehr zu-
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schwarze Zahlen schreibt. Und das ist keine Uberraschung. Dr. Frank Ansorge (rechts):
Noch einmal so lange dauert es, bis aus einer Idee ein Demonstrator entsteht — und der

ist noch lange kein verkaufbares Produkt

mer durch eine auliergewohnliche Tech-
nologie. Man sollte bedenken, dass der
Kunde nur soviel Technologie einkauft,
wie er braucht. Es ist also wichtig zu wis-
sen, welche Technologie dem Kunden
wirklich nutzt, sodass er daflir auch be-
zahlt. Das Stichwort heif3t Kundenbin-
dung. Im Klartext bedeutet das, 50 Pro-
zent der Mitarbeiter in Entwicklung und
Marketing sollten sich intensiv um die
Bedrfnisse der Kunden kiimmern. Heu-
te erwarten die Kunden Komplettldsun-
gen, fur die der Zulieferer die Gesamtver-
antwortung Ubernimmt. Das heift, Indu-

gute. Was den Absatz unserer Produkte
betrifft, kann ich Dr. Slatter nur zustim-
men. Deutsche Kunden nahern sich der
Mikrosystemtechnik nur zégerlich an.
Obwohl sich unsere Marketingaktivitaten
ausschlieRlich auf den deutschsprachi-
gen Raum beschrénken, erzielen wir 50
Prozent unseres Umsatzes im Ausland.
Auf den asiatischen Markten herrscht ei-
ne Dynamik, die hier unvorstellbar ist.
Geschaftsbeziehungen lassen si ch we-
sentlich schneller und einfacher umset-
zen. Ich habe den Eindruck, dass man
sich in Deutschland zu sehr vor schnellen
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Entscheidungen scheut und zu viel Angst
vor Fehlern hat. Das hemmt die Dynamik.

Inwiefern steht die
Dynamik im Widerspruch zur Zuver-
lassigkeit und Bestandigkeit eines
Unternehmens?
Langfristiger Vertrauensauf-
bau ist flr den Erfolg in der Mikrosystem-
technik unerldsslich. Daher ist jedes Un-
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Dr. Michael Burmeister: Deutsche Kunden
néhern sich der Mikrosystemtechnik nur
zogerlich an. Auf den asiatischen Markten
herrscht dagegen eine Dynamik, die hier
unvorstellbar ist

ternehmen gut beraten, sich langfristig
nach strategischen Partnern umzuschau-
en. Wer die Belange seiner Kooperations-
partner gut kennt, kann Projekte mit ih-
nen zlgig umsetzen. Das fordert die Dy-
namik. Unser Industrieforum Mikroferti-
gungstechnik besteht seit sechs Jahren.
Einige Mitglieder sind von Anfang an da-

.. zu den Teilnehmern

Micromotion GmbH
www.mikrogetriebe.com

Harting Mitronics AG
www.harting-mitronics.ch

Fraunhofer-Institut fir Zuverlas-
sigkeit und Mikrointegration |ZM
www.izm.fraunhofer.de

Forschungszentrum Karlsruhe
www.fzk.de

bei; die Partner kennen sich
so gut, dass Aktivitadten auf
Zuruf funktionieren, ohne
groRRen Erklarungsbedarf.
Auch bei der
Fraunhofer-Gesellschaft trifft
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Erfolgreich in Sachen Mikro

Wenn Sie erfolgreich sein wollen in der Mikrosy-
stemtechnik, dann empfehlen wir lhnen:

das zu. Viele Auftrage kom- B Kommunizieren Sie,

men erst dann zustande, B versuchen Sie stets Uber lhren Tellerrand zu
wenn ein Vertrauensverhéltnis schauen,

besteht. Wer bei kleineren B organisieren Sie Vertrieb und Marketing sorg-
Auftrédgen seine Leistungs- faltig,

fahigkeit bewiesen hat, m kiimmern Sie sich nicht nur um lhre Technolo-
kommt leichter in umfangrei- gie, sondern v.a. um die Beddirfnisse Ihrer
chere, vielleicht geforderte Kunden,

Projekte hinein. Miteinander m denken und handeln Sie langfristig,

vertraute Partner kdnnen m schaffen Sie ein vertrauensvolles Verhaltnis zu

schlicht und einfach flexibler
reagieren.

Ihren Geschaftspartnern.

Der Carl Hanser Verlag mit seinen Publikationen

Ist die
MST-Ausbildung in
Deutschland - in ihrer Aus-
richtung und Qualitat - den
Anforderungen der Unter-
nehmen gewachsen?

Wir brauchen mehr Mi-
krosystemtechniker. Wir stellen fest,
dass grofde Unternehmen fast komplette
Jahrgénge der Absolventen von Fach-
hochschulen wie Zweibriicken oder
Zwickau zu sich holen. Das ist flr uns
Mittelstandler ein echtes Problem.

Meiner Ansicht nach
gibt es akademische Aufgaben in der Mi-
krosystemtechnik, die ein Physiker, Elek-
trotechniker oder Maschinenbauer sehr
gut erfiillen kann. Ich sehe das gofiere
Problem auf der Facharbeiter-Ebene. Die
Mehrzahl der Absolventen einer MST-
Ausbildung gehen anschliefsend an eine
Universitat, damit drdngen auch sie spa-
ter in das akademische Feld und gehen
dem technischen Bereich wieder verlo-
ren.

Ich muss dem beipflich-
ten, es besteht ein klarer Techniker-Man-
gel. Unsere ersten zwei Montagekréafte
bei Micromotion waren ein Blichsenma-
cher und eine Goldschmiedin. Die positi-
ve Erfahrung war: Beide hatten vielseiti-
ge Fahigkeiten, waren mit unterschied-
lichsten Prozessen vertraut und es ge-
wohnt, komplexe Produkte herzustellen.
Aber Mikrosystemtechniker waren
schlicht nicht verfligbar.

Wenn es einem jun-
gen Unternehmen gelungen ist, einen
Markt, potenzielle Kunden und eine
Finanzierung zu finden, qualifizierte
Arbeitskrafte einzustellen und eine
geeignete Marketing- und Vertriebs-
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Mikroproduktion und Mechatronik F&M - sowie
Uber 20 weiteren Fachzeitschriften — unterstiitzt
Sie dabei gern. Wir wiinschen lhnen viel Erfolg!

struktur aufzubauen - wie lang muss
der Atem reichen, um sich zu etab-
lieren?

Man kann damit rechnen,
im 5. oder 6. Jahr schwarze Zahlen zu
schreiben. Das ist keine Uberraschung,
denn man hat zuerst die von Dr. Burmei-
ster erwahnte Innovationsbarriere zu
Uberwinden; die ersten zwei Jahre sind
also eine Art Erziehungsarbeit. Dazu
gehdren Kundengesprache, Messeauftrit-
te, Anzeigen in den wichtigen Zeitschrif-
ten. Erst dann gibt es vielleicht den er-
sten Kunden. Er muss sein Produkt, sei-
ne Maschine, ebenfalls auf Messen pra-
sentieren. Vielleicht ein halbes Jahr
spater gibt es dafiir dann einen Endan-
wender. Und bis er seine Produkte in
Stlickzahlen verkaufen kann, geht noch
einmal Zeit ins Land. Interessanter Weise
gilt das flr die Mikro- wie fur die Makro-
technik gleichermafen.

Dem genannten Zeit-
raum koénnen sie noch einmal fast flnf
Jahre voranstellen, bis — etwa an einem
Forschungsinstitut — aus einer Idee ein
Demonstrator entsteht, den man Uber-
haupt erst auf einer Messe prasentieren
kann. Dann kann es noch einmal so lange
dauern, bis — gemeinsam mit einem ge-
eigneten Industriepartner — ein verkauf-
bares Produkt entsteht. Und erst dann
geht es an die Vermarktung.

Das macht die Arbeitsteilung
zwischen Forschungs- und Industriepart-
nern so wichtig. Aus unserer Erfahrung
lasst sich dort, wo die Zusammenarbeit
gut funktioniert, diese Zeit verklrzen.
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