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Durch die Übernahme von zwei
Produktlinien mit einem jungen
Konstruktionsstand aus dem
Maschinenprogramm von E.
SCHAUBLIN AG, Bévilard, hat
TORNOS-BECHLER die Anwender-
basis erheblich erweitert. In
Deutschland wird die CNC-Produk-
tlinie der mehrachsigen Stangen-
bzw. Futterdrehmaschinen seit
Januar 2000 von der TORNOS-
BECHLER Deutschland GmbH ver-
trieben. Diese Drehfräszentren
mußten in die Verkaufs- und
Angebotstätigkeiten aufgenom-
men sowie die zugehörigen
Service- und Ersatzteilleistungen
neu aufgebaut werden.

Die diesjährige Geschäftstätigkeit
ist durch den Wechsel in der
Geschäftsführung und durch eine
progressive Zielvorgabe der Auf-
tragseingänge für das Jahr 2000
im traditionellen Vertriebsbereich
der einspindligen DECO und der
mehrspindligen MULTIDECO-Bau-
reihe geprägt. Hinzu kam die
Vorgabe für die neu hinzugekom-
menen Produktlinie CNC. Um das
angestrebte Umsatzziel zu errei-
chen, wurde die Betriebsorga-
nisation in eindeutige Verantwor-
tungsbereiche neu gegliedert.

Der geplante Gesamtzuwachs der
Auftragseingänge von mehr als
50 % wurde bereits im September
übertroffen. Zwar bilden hierfür
die gute konjunkturelle Lage in
Deutschland, der inzwischen große
Bekanntheitsgrad und die Techno-
logieführerschaft des DECO 2000
Systems eine solide Basis für den
errungenen Erfolg. Aber erfolgs-
entscheidend war die hohe Ein-
satzbereitschaft aller Mitarbeiter im
Innen- und Außendienst, die neben

der Bewältigung ihrer ohnehin
schon überfüllten aufgabenspezi-
fischen Arbeiten zusätzlich noch
insgesamt zehn neueingestellte
qualifizierte Mitarbeiter einarbei-
ten mußten. Hinzu kam, daß ein
rechnerunterstütztes System der
Angebotsbearbeitung für die neu
zu betreuenden CNC-Maschinen
aufgebaut und die Maschinen am
Markt als TORNOS-SCHAUBLIN-
Produkte etabliert werden muß-
ten. Diese neuerliche Marktein-
führung führte nach einer schwie-
rigen Anfangsphase zu einer stetig
steigenden Anfrage. Dank des fle-
xiblen Angebotssystems konnte
die Anzahl der Angebote der ver-
mehrten Nachfrage angepaßt wer-
den. Als großen Erfolg zu werten
ist, daß inzwischen monatlich vier
bis fünf Auftragseingänge zu
verzeichnen sind. Diese stete
Steigerung der Auftragseingänge
macht alle Mitarbeiter zuversicht-
lich, das angestrebte Verkaufsziel
von 30 CNC-Maschinen bis Ende
des Jahres ebenfalls zu übertref-
fen.

Das rasante Wachstum hat aber
auch den After-sales-Service als
Schwachpunkt in der Organisation
offenbar werden lassen. Hier wird
nun durch Neuorganisation und
Personalzuwachs in absehbarer
Zeit im Innenbereich sowie durch
eine fünfzigprozentige Erhöhung
des Servicepersonals ab Januar
2001 auch im Außenbereich wirk-
sam Abhilfe geschaffen. Die neue
Struktur sieht vor, daß eine mit vier
Mitarbeiterinnen besetzte Service-
zentrale die erste Anlaufstelle für
Kunden ist. Um den anrufenden
Kunden möglichst direkt mit dem
zuständigen Fachmann zu verbin-

den, wurde der Service in die
Bereiche Mehrspindler, an Drehau-
tomaten, Drehfräszentren, Ersatz-
teilwesen und Technologie geglie-
dert und mit fachlich versierten
Mitarbeitern besetzt. So ist sicher-
gestellt, daß der Kunde möglichst
zielgerichtet an den Fachmann ge-
langt, der ihm unmittelbar weiter-
helfen kann. Ab 1.11.2000 über-
nimmt Wolfgang Licht die Service-
leitung, als sein Stellvertreter fun-
giert ab diesem Zeitpunkt Achim
Bauer. Beide sind ausgewiesene
Drehmaschinen-Fachleute mit ei-
nem großen Erfahrungsschatz.

Ist eine Serviceleistung vor Ort not-
wendig, wird intern mit der
Service-Leitung abgeklärt, wie die
gewünschte Dienstleistung im
Rahmen der Gesamtdisposition
und der Routenplanung für den
Kunden am kostengünstigsten er-
bracht werden kann. Dabei wird an-
gestrebt, daß die Serviceleitung
nach interner Abklärung innerhalb
einer Stunde mit dem Kunden ei-
nen verbindlichen Vor-Ort-Termin
abstimmt, um die gewünschte
Serviceleistung beim Kunden ter-
mingerecht zu erbringen.

Im Rahmen dieses Pilotprojekts
soll die neu geschaffene Service-
struktur getestet und gegebenen-
falls weiter an die Praxisbedin-
gungen in Zusammenarbeit mit
Kunden angepaßt werden, um die
notwendigen Serviceleistungen
mit dem tatsächli-
chen Bedarf in
Einklang zu brin-
gen. Denn Verkauf
und Service be-
dingen sich ge-
genseitig.
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Voraussetzung für wirtschaftlichen Erfolg sind gute Produkte.
Aber auch bei solch hervorragenden Maschinen wie den
DECO- und MULTIDECO-Einheiten sind große Anstrengungen
nötig, wenn man sich überdurchschnittliche Umsatzziele ge-
setzt hat. Um den Erfolg abzusichern, ist ein vom Anwender
akzeptierter After-sales-Service unbedingt nötig.

Michael Czudaj

Geschäftsführer der TORNOS-
BECHLER Deutschland GmbH

der Serviceleistungen
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behebt man
einen Fehler der Schleifenbildung
auf einer Spindel ?

Wie

Nachdem wir (im DECO Magazin 14) gesehen haben, wie man einen
Fehler der Schleifenbildung auf einer Achse löst, behandeln wir in
dieser Ausgabe, den Fehler der Schleifenbildung auf einer Spindel.

1. Anwendung der Hilfsmittel-Zeile der Spindel

Die Hilfsmittel-Zeile der vom Fehler betroffenen Spindel anzeigen und die

Kurve der Geschwindigkeits- oder Modus-Variation beobachten.

Um eine Hilfsmittel-Zeile anzuzeigen, können Sie auf folgende Weise

vorgehen:

Mit der linken Taste Ihrer Maus klicken Sie oben in die Operationszeile (1)

und ohne Ihre Maus loszulassen, bringen Sie diese Zeile in den unteren Teil

Ihres Bildschirmes. In dieser neu erzeugten Zeile können Sie mit einem

Mausklick der rechten Taste Ihrer Maus die Anbringung einer Hilfsmittel-

zeile für eine Achse und/oder eine Spindel erzeugen.

1

1. Geschwindigkeitsfehler der

Schleifenbildung

Ein Geschwindigkeitsfehler der

Schleifenbildung bedeutet, dass

die effektive Spindelgeschwindig-

keit (Anzahl der Drehungen pro

Minute), am Anfang der Schleife

(G13), nicht dieselbe ist wie jene am

Ende der Schleife (G113). In diesem

Fall erscheint folgende Meldung:

G1017: Fehler der Schleifen-

bildung der Spindel S1 (Speed).

2. Fehler der Schleifenbildung

gemäss des Modus

Ein Fehler der Schleifenbildung

gemäss des Modus wird angezeigt,

wenn sich eine Spindel am Schlei-

fenbeginn (G13), nicht in demsel-

ben Modus wie am Schleifenende

(G113), befindet. Die verschiede-

nen Spindel-Modi können folgende

sein :

◆ Geschwindigkeits-Modus (pro-

grammierte Drehzahl/Minute)

◆ Synchron-Modus auf einer ande-

ren Spindel (M?18)

◆ Mehrkantdrehen-Modus (G?51)

◆ Modus Achse C (M?98)

Danach erscheint folgende Mel-

dung, z.B. für einen Synchro-

nisierungsfehler:

G1017: Fehler der Schleifen-

bildung der Spindel S4 (M?18)

Trick: 

Im Gegensatz zu einem

Fehler der Schleifenbildung

auf einer Achse, ist es nicht

möglich, den Fehler einer

Schleifenbildung einer Spin-

del, durch die Anwendung

des Modus “single mode”

zu entdecken (siehe DECO

Magazin Nr. 14).

Jedoch gestatten die fol-

genden Tricks, rasch zu ent-

decken, wo sich der Fehler

der Schleifenbildung befin-

det, und dadurch die ent-

sprechende Korrektur an-

zuwenden.

Fehlertyp: 

Mehrere Fehlertypen der Schleifenbildung können während einer Spindelprogrammierung vorkom-

men. Die Meldung G1017 erscheint in der Dialogbox, ein in Klammern angezeigter Text spezifiziert

dann, um welchen Fehler es sich handelt.



Dieser Trick ist ebenfalls zum

Betrachten und zum Ausdruck

auf unserer Website, unter fol-

gender Adresse, verfügbar:

http://www.tornos.ch/de/TB

-DECO/default.taf?page=astu-

ces_Submenu.html

Da der oben erwähnte Trick ei-

gentlich gar kein spezifischer

Programmierungstrick ist, son-

dern eher eine allgemeine Hil-

festellung zur Lösung einer ab

und zu angetroffenen Proble-

matik, können wir Ihnen nicht

die Möglichkeit anbieten, das

Programm von unserer Website

herunterzuladen.

Beim Mausklick auf die rote Zeile

wird ein Geschwindigkeitswert an-

gezeigt. Dieser Wert muss unter

der kleinen grünen Fahne (die den

Schleifenbeginn angibt), derselbe

sein wie unter der roten Fahne – die

das Schleifenende angibt. Indem

das Programm im GANTT Diagramm

angezeigt wird, kann man ent-

decken, wann ein Geschwindig-

keits- oder ein Modus-Wechsel der

Spindel, programmiert worden ist.

Diese Methode ist sehr interessant,

denn der Fehler wird auf graphi-

sche Weise im Nu aufgedeckt.

◆ Die rote Zeile gibt die verschiedenen programmierten Geschwindigkeiten an (eine andere Höhe

zeigt eine andere Geschwindigkeit an).

◆ Die grauen Zonen geben an, dass sich die Spindel in einem anderen Modus als jenem der

Geschwindigkeit befindet.

2. Die Suchfunktion

benutzen

Eine andere Möglichkeit ist die

Such-Funktion (Menu Editieren),

um alle Auftragsbefehle der vom

Fehler betroffenen Spindel zu vi-

sualisieren. Zum Beispiel können

Die häufigsten Fehler der Schleifenbildung haben folgende

Faktoren zur Ursache :

◆ Die Spindel ist in Position (Beispiel M119 Qo) für eine Quer-Fräs-

Bearbeitung abgeschaltet worden, und es ist vergessen oder falsch

versucht worden, sie nach diesem Eingriff wieder auf Geschwin-

digkeit zu bringen.

◆ Die in der Ikone “Spindel” angegebene Anfangsgeschwindigkeit

und die im Hauptprogramm programmierte Geschwindigkeit zum

Schneide-Eingriff, sind nicht dieselben.

◆ Während der Synchronisierung der Spindel S4 mit S1 (M418 S1) muss

der Synchron-Modus auf S4 vor dem Schleifenende annulliert wer-

den. Entweder durch M405 oder durch eine neue Geschwindig-

keitseinstellung M403 oder M404.

◆ Es ist vergessen worden, den Mehrkantdreh-Modus G?51 durch

G?50, abzuschalten.

Ratschlag:

Indem Sie jeden Spindel-

befehl in einer einzigen

Operation isolieren, ist es

einfacher, den Program-

mierfehler wiederzufinden.

Benutzen Sie die Ikone, die

eine Spindel darstellt.

In der nächsten Ausgabe des 

DECO Magazins (Nummer 16,

Februar 2001) : 

Alles übers Mehrkantdrehen !

Hilfsmittelzeile

wir die Wörter M103 oder M104

suchen, um alle Geschwindigkeits-

befehle der Spindel S1, wiederzu-

finden.

Das Suchergebnis wird im Fenster

im unteren Teil des Bildschirms an-

gezeigt. Ein Doppelklick auf die

Zeile, die Sie interessiert, öffnet

dann die Dialogbox des ISO-DECO

Editors.

Operation 2:2 der Zeile Kamm 2 des

EMO Programmes 99.PGM: M103

S7500

Operation 2:2 der Zeile Kamm 2 des

EMO Programmes 99.PGM: M103

S7500

Operation 2:4 der Zeile Kamm 2 des

EMO Programmes_99.PGM: M103

S6800

Bleibt nur noch zu überprüfen,

dass die Geschwindigkeitswerte an

beiden Stellen, am Anfang und am

Ende der Schleife, identisch sind.

Diese Methode gibt, z.B. bei

Tippfehlern, gute Ergebnisse.

23
15 / DECO-MAGAZINE 4/2000

Forum
Interview

News
Presentation

Technical
The present

Tricks

Tr
ic

ks
 u

n
d

 K
n

iff
e

D



24
15 / DECO-MAGAZINE 4/2000

Neuer

Nach der Schaffung von  business units fährt TORNOS-
BECHLER ihre grossen strategischen Manöver fort mit
dem erklärten Ziel, sich stets zu verbessern und für ihre
Kunden da zu sein. Dies hat für alle möglichen

Drehanforderungen von 1 bis 380 mm Durchmesser Gültigkeit, ob mit starrem
Spindelstock, in der klassischen Technologie, Ein- oder Mehrspindler, PNC oder
kurvenbetriebene Automaten.

Firmenname !

Im Bereich der Ersatzteile für kur-

venbetriebene und numerisch ge-

steuerte Automaten der ersten

TORNOS-BECHLER-Generation ist

eine leistungsstarke Lösung mit

hundertprozentiger TORNOS-Qua-

lität gut im Markt vertreten :

TORNOS-ATS SA.

Dieses Unternehmen, das sich auf

die Ersatzteile-Zulieferung speziali-

siert hat, ändert ihren Firmen-

namen in TORNOS SERVICES SA.

Diese Änderung zeigt unseren

Willen zur Verstärkung der Dienst-

leistungen und unterstreicht

unser Bemühen, Global-Zulieferer

für Lösungen im Drehbereich zu

werden.

TORNOS-ATS SA ist ein im Januar

1997 gegründetes Unternehmen,

das der TORNOS-BECHLER Gruppe

seit einem Jahr zu 100 % angehört.

Seit dem 1. September 2000 lautet

ihr Firmenname TORNOS SERVICES

SA.

Wie unter ihrem ehemaligen

Namen, hat sich TORNOS SERVICES

SA auf die Beschaffung und den

Verkauf von Ersatzteilen speziali-

siert sowie auf den Kundendienst

für kurvenbetriebene TORNOS-

BECHLER und Petermann-Ein-

spindel-Drehautomaten, aber auch

auf alle numerisch gesteuerten

Einspindel-Drehautomaten mit

Ausnahme der DECO Serie. TORNOS

SERVICES SA garantiert ebenfalls

die Dienstleistungen für den

Schaublin 110-CNC Drehautomaten.

Um ihre Kunden stets besser zu be-

dienen, hat TORNOS SERVICES SA

ein Katalog-Bestellungs-System

über Internet entwickelt. Diese

Lösung, die heute schon von ihren

bedeutendsten Filialen angewandt

wird, wird demnächst auf ihre

direkte Schweizerische Kundschaft

ausgedehnt werden.

Das neue Verwaltungssystem der

hochwertigen Original-Ersatzteile

und ein Lager mit mehr als 30’000

Artikeln gestatten es TORNOS SER-

VICES SA, ihren Kunden Kontinuität

zuzusichern, sowie die Lieferfristen

zu verringern.

Diese Änderung hat keinerlei

Einfluss auf die Unternehmens-

funktionen; die Kunden werden

weiterhin dieselben Ansprech-

partner vorfinden, sowie dasselbe

gewohnt hohe Dienstleistungs-

niveau.

Um Effizienz und schnelles

Reagieren zu sichern, verstärkt

TORNOS SERVICES SA ihr Personal

und erhöht die Lagerfläche in

ihrem Räumen in Moutier.

Herr Huber, der Direktor, traf

sich mit unserem Reporter, um

die Historie von TORNOS-ATS

und ihre Aufgabe, wie er sie sich

vorstellt, kurz zu erklären.

Vor 3 1/2 Jahren haben wir TORNOS-

ATS gegründet mit dem Ziel, die

Situation des Kundendienstes der

älteren TORNOS, BECHLER und

PETERMANN sowie der TORNOS-

BECHLER Automaten zu verbes-

sern. Im Laufe der Jahre hat sich die

Lage verbessert und wir können

behaupten, dass das Ziel, unsere

Kunden zufriedenzustellen, den

“Globaldienstleistungsaspekt” ver-

stärkt hat. So sehr sogar, dass

TORNOS-BECHLER vor einem Jahr

alle Aktionen von TORNOS-ATS

übernommen hat. Mit dem heuti-

gen Namenswechsel wollen wir un-

sere Philosophie bekräftigen: zu

Diensten unserer Kunden.

Heute können wir unsere Dienst-

leistungen in zwei bis drei grössere

Aktivitätsbereiche aufteilen : für

die kurvenbetriebenen Automaten

verfügen wir über eine Ersatzteil-

Dienstleistung, das heisst, die just

in time Beschaffung und Lieferung

von TORNOS-Qualitätersatzteilen

(vorausgesetzte Qualität, in der

Zeit, am Ort und zu abgemachten

Bedingungen). Für die numerisch

gesteuerten Automaten der ersten

Generation bieten wir zudem zu

dieser Dienstleistung den ganzen

Kundendienst nach dem Verkauf.

Ein dritter Drehpunkt ist nun durch

die Verwaltung der Ersatzteile

und den Kundendienst für das

SCHAUBLIN CNC 110 Drehzentrum

geschaffen worden. Um einen op-

timalen Transfer der Sachkennt-

nisse und des produktspezifischen

Know-hows zu garantieren, haben

wir alle dazugehörigen Elemente

des SCHAUBLIN SA Unternehmens

übernommen, das heisst alle

Originalzeichnungen, die Daten-
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basis, qualifiziertes Personal, die

Lager, usw. Unsere Ergebnisse sind

ansehnlich, da wir in einem rück-

gängigen Globalmarkt unseren

Umsatz und dadurch unseren

Marktanteil erhöhen konnten.

Als wir über die Zukunft spra-

chen, verriet uns Herr Huber:

In einer ersten Phase wollten wir

eine gute Basis sowie schnelles

Reaktionsvermögen schaffen

(schnelles Reagieren und Waren-

verfügbarkeit), um einen “schnell

reagierenden Kundendienst “zur

vollkommenen Zufriedenheit ge-

währen zu können. In einer zweiten

Phase, werden wir unsere Dienst-

leistungsangebote durch “aktive

Dienstleistungen” aufstocken, in-

dem wir vorsorgliche Kontrollen

und das Auswechseln erneue-

rungsbedürftiger Elemente vor-

schlagen, bevor Pannen entste-

hen, die durch den Automaten-

stillstand immer sehr teuer zu ste-

hen kommen.

Herr Menth, Generaldirektor, ver-

traut uns danach an, dass seiner

Meinung nach d ie  TORNOS-

BECHLER-Position zu diesem Zu-

satzdienstleistungsangebot am

Markt unantastbar ist. Als ein auf

Dienstleistung spezialisiertes

Unternehmen kann TORNOS-

BECHLER eine lückenlose

Marktleistung anbieten und

natürlich die Dienstleistungs-

Bedürfnisse der Benutzer

alter Automatengenera-

tionen decken.

Unser Reporter wollte 

danach wissen, ob diese 

leistungsstarke Dienstleistung

nicht im Widerspruch mit dem

Willen des Unternehmens, dem

Absatz neuer Produkte steht.

Sehr geehrter Leser, als Schluss-

folgerung laden wir Sie ein,

Herrn Menth’s Antwort auf die-

se Frage zu lesen…

“Unsere Leitidee ist es, von einer

puren Produkt-Optik auf eine wei-

tere Dienstleistungs- und Kunden-

zufriedenstellungs-Wahrnehmung

zu kommen. Dazu haben wir eine

Globalvision unseres Marktange-

botes angenommen.

Für ältere Produkte bieten wir eine

lückenlose Dienstleistung. Natür-

lich konkurrieren diese mit unseren

Neuheiten, aber das Wichtigste

bleibt unser Kundenkreis. Solange

ein Teil davon diese Dienstleistung

beansprucht, wird sie Ihnen zuge-

sichert werden. Natürlich werden,

auf einen längeren Zeitraum gese-

hen, die Vorteile der neuen

Produkte die älteren Lösungen er-

setzen, und ihr Markt wird allmäh-

lich schrumpfen, jedoch werden

wir ihn in keiner Weise künstlich ab-

töten. Die Zufriedenstellung aller

unserer Kunden bleibt unser

Vorrang.”

Schlussfolgerung

TORNOS-BECHLER Universalpart-

ner der Drehteil-Industrie? Mehr

denn je, wie hoch auch Ihre

Anforderungen sein mögen…

Fo
ru

m

Nehmen wir zusammen die 

Herausforderungen der Zukunft ! 
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Services & Business Units:

Die Dienstleistungen, die TORNOS-BECHLER Ihren Kunden anbietet, haben
logischerweise die Reorganisierung des Unternehmens im Gefolge. Treffen…

eine geachtete

Logik !

Nach den verschiedenen Unter-
nehmens-Reorganisierungen woll-
ten wir wissen, welche Einflüsse
dies auf die Dienstleistungen und
den Ersatzteilverkauf gehabt hat.
Dazu traf sich unser Reporter mit
den Herren D. Stadelmann und M.
de Maeyer, Leiter des Mehr- bzw.
Einspindel-Kundendienstes des
Unternehmens.

Um seine Aufgabe genau darle-
gen zu können, kommt Herr de
Maeyer sofort zum Thema.

“Wir haben den ehemaligen
Kundendienst (SAV) sowie die
Ersatzteildienstleistung (SPR) voll-
kommen reorganisiert. Sie waren
betriebsorientiert organisiert und
werden nun produktbezogen ver-
waltet. Dies, um dem Markt besser
entgegenkommen zu können.
Diese neue “komplette” Dienst-
leistung nennt sich Kunden-
dienstleistung (Ein- und Mehr-
spindel).

Anders ausgedrückt, meint Herr
Stadelmann, bieten wir von nun an
eine integrierte Lösung an, die alle
Interaktionen der Automaten-
verkäufe berücksichtigt. Das heisst,
von der Ersatzteilbeschaffung bis
zu den Marktdienstleistungen bie-
ten wir für jede Produktelinie einen
bevorrechtigten Ansprechpartner
an.

Auf die Frage betreffend des
Business Unit für “festen Spin-
delstock” von Tornos-Schaublin
meldeten uns beide Herren,
dass der Ablauf genau derselbe
ist.

DECO Mag : Welches sind die
Vorteile und die Gründe dieser
Struktur durch BU ?

MDM/DS: Wir haben diese Ent-
wicklung realisiert, um unseren
Kunden einen besseren Service an-
bieten zu können. Allgemein sind
folgende Vorteile hervorzuheben:

◆ Kompetenzen pro Produkte-
serie, die eine besonders genaue
Antwort zulassen.

◆ Identifizierung der Probleme
und raschere Lösungen (konzen-
trierter Forschungs- und Auf-
gabenbereich).

◆ Gesamt-Kenntnis des Bereiches
durch das Zusammentun der
SPR- und der SAV-Kenntnisse in
eine kommunikative Einheit.

◆ Effizienterer Ablauf.

◆ Globalisierteres Ausmachen der
Markttendenzen, erfolgreichere

KUNDEN

Geschäftlich

Verkauf /
Kundendienst

Verwaltung Produktlinien Engeneering

Leitung

Finanzen
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Informationssystem
und management
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DM: Können Sie all diese
Elemente für die Leser des
DECO Magazins kurz er-
klären ?

MDM/DS: Beginnen wir mit den
Dienstleistungen, die wir unseren
Vertretern anbieten. Das hat zum
Ziel, sie in Ihren verschiedenen
Ländern zu unterstützen und lei-
stungsfähigerer werden zu lassen,
damit eine wirkungsstarke und
weltweit gleiche “TORNOS-BECHLER
Garantie”, gewährt wird.

Ein Techniker-Team ist geschaffen
und über alle Aspekte der Dreh-
automaten ausgebildet worden,
d.h. Angebote, Berechnungen,
Werkzeuge, Programmierungen,
Rüstung, Dienstleistungen und
Reparaturen. Dieses in England er-
stellte Team hat über alle Auto-
maten unseres Sortiments sehr
viele Sachkenntnisse angesam-
melt. Dieses Team ist für Unter-
stützungs-Missionen von vier
Wochen bis drei Monaten im
Ausland geschaffen worden, zur
Unterstützung unserer Vertreter
sowie zur Hilfestellung unserer
Verkaufs- und Dienstleistungs-
Struktur in Ländern, in denen wir
keine Filiale haben, z.B. :

◆ Eine kranke/abwesende Person
ersetzen.

◆ Ausbildung und Erklärungen
“durchs Beispiel” an den Ver-
treter.

◆ Dem Vertreter bei grosser
Arbeitslast unter die Arme grei-
fen.
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und besser angepasste Ant-
worten.

◆ Die so geschaffene Einheit ist
für alle Beteiligten vor, während 
und nach dem Verkauf ein
Dienstleistungszentrum: end-
gültige Kunden, Wieder-
verkäufer, Agenten, Verkäufer.

◆ Leichtere Vereinigung von Tat-
sachen und Abläufen im Bezug
auf die Kundschaft.

DM: Zusammenfassend kann
man sagen, dass die Erwar-
tungen der Kunden besser erfas-
st und verfolgt werden.
Verfügen Sie etwa über ein SRM
(Customer, Relationship Mana-
gement) System ?

MDM/DS: Wie das gesamte Unter-
nehmen seit nun einem Jahr, ver-
fügen wir über die integrierte SAP
Software.

Heutzutage, wird einzig und allein
die Firma in Moutier durch diese
Lösung vollständig verwaltet. Die
Einführung in den Filialen findet
nach und nach statt. Dadurch ist
der Stand unseres Organisations-
grades nicht auf allen Märkten der-
selbe. Diese Übergangslösung
wird solange andauern, bis das SAP
in die ganze TORNOS-BECHLER
Gruppe eingeführt worden ist.

Heute wird der gesamte Ablauf
unserer Beziehungen in Echtzeit
verfolgt, die Dienstleistungsstatis-
tiken, Ersatzteile-Verkauf, usw., al-
les ist pro Markt, Gegend, Kunde,
usw., verfügbar.

Alle eingeholten Informationen
werden durch die Datenbasis ver-
waltet. Das SM Modul (service ma-
nagement) und das SD Modul (sales
and distribution) von SAP arbeiten
in totaler Interaktion. Wegen der
teilweise Einführung von SAP und
einer bedeutenden Arbeitslast in
einem immer grösser werdenden
Markt für zu installierende Auto-
maten hat sich dieses System noch
nicht ganz in einer proak-
tiven Verkaufsoptik gene-
ralisiert.

DM: Was meinen Sie mit
proaktivem Verkauf ?

MDM: Das ist ganz einfach:
die Technik muss uns ge-
statten, unsere Angebote zu ver-
vielfachen und kundengezielter zu
unterbreiten. Ein Beispiel : wenn
uns die Datenbasis angibt, dass der
Kunde Firma X vor allem einen be-
stimmten Materialtyp bearbeitet

und bei uns regelmässig Abnut-
zungsteile entsprechend spezifi-
scher Beanspruchungen, die mit
diesem Bearbeitungstyp verbun-
den sind, bestellt, und angenom-
men TORNOS-BECHLER hätte in
der Zwischenzeit eine Alternativ-
Lösung gefunden. Dann müsste
das interaktive System der Daten-
basis in der Lage sein, dem Kunden
die neue Lösung vorzuschlagen.

DS: Ein weiteres Beispiel : ein Kunde
benutzt einige Elemente/ Apparate
in grossen Mengen. Das System
müsste in der Lage sein, das zu be-
merken und diese Treue durch be-
sondere Aktionen belohnen.

DM: Diese Aspekte sind äusserst
interessant. Das ist jedoch noch
Zukunftsmusik. Ergab die Reor-
ganisierung keine anderen neu-
en, sofort benutzbare Dienst-
leistungen/ Elemente ?

MDM/DS: Diese grosse Umstruk-
turierung gestattete uns, Prozesse
zu klären und eine reaktive, voll-
kommen auf die Produkte zentra-
lisierte Organisation aufzubauen.
Dies bedeutet schon einen grossen
Fortschritt.

Es ist jedoch klar, dass einige zu-
sätzliche Dienstleistungselemente
für die Vertreter und Kunden neu
hinzukamen. Zum Beispiel der
Standard-Austausch,der Wartungs-
vertrag, das spezialisierte interna-
tionale Techniker-Team oder die sys-
tematische Grundausbildung.
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Ein zweites sehr wichtiges Element
ist die systematische Grund-
ausbildung. Um über extrem kom-
petentes Personal zu verfügen,
stellen wir frisch aus der Lehre
kommende junge Leute ein. Diese
Anstellung ist an ein extrem an-
spruchsvolles zusätzliches Aus-
bildungsprogramm geknüpft, das
zwei bis vier Jahre dauert. Der
Angestellte geht durch alle
Abteilungen des Unternehmens,
um alle Automatenelemente, die er
kennen muss, verstehen zu lernen
(Bearbeitung, Montage, Rüstung,
SAV…). Danach werden anspruchs-
volle Sprachkurse angeboten um
ein ausgedehntes geographisches
Sprachgebiet abdecken zu können.

Nach dieser Ausbildung, werden
diese hochgeschulten Techniker
fortlaufend über die Entwicklun-
gen des Sortiments informiert.
Dies ist die Garantie für ein hohes
und gleichbleibendes Qualitäts-
niveau, wie unsere Kunden es von
uns erwarten können.

DM: Die letzten beiden von
Ihnen genannten Elemente rich-
ten sich eher direkt an den
Kunden, wie funktionieren sie ?

MDM/DS: Zuerst das Standard-
Austausch-System. Es ist eine in-
teressante Alternative zu den klas-
sischen Lösungen, wie der Kauf
neuer Teile oder die Überholung.
Von einigen (vor allem Dreh-)
Elementen weiss man, dass die
Lebensdauer nicht sehr hoch ist.
Aus diesem Grund und um unseren
Kunden kurz-mögliche Automaten-
stopps zu garantieren, wobei sie
nicht in neue Elemente zu investie-
ren brauchen, bieten wir ein
Standard-Austausch-System an,
dessen Vorteile folgende sind:

◆ Schnelles Auswechseln, minima-
le Automatenmobilisation.

◆ Wesentlich geringere Kosten als
für neue Produkte.

◆ Unschlagbares Qualität/Preis
Verhältnis.

DM: Diese Möglichkeit scheint
sehr interessant zu sein, jedoch
welches sind die Elemente, für
die sie anwendbar ist ?

MDM/DS: Es ist schwer, eine Liste
aufzustellen, global sind jedoch die
Spindelstöcke, die Riemen, die sich
drehenden Elemente und manche
elektronische Karten, davon be-
troffen. Bei Interesse laden wir un-
sere Leser ein, mit Ihrem Ansprech-
partner des TORNOS-BECHLER
Kundendienstes Kontakt aufzu-
nehmen.

Die Wartungs-Dienstleistung ist
ein Vertrag, der ihnen zusichert,
dass ein hochqualifizierter Tech-
niker regelmässig ihre Automaten
begutachten kommt und Abnut-
zungsteile, wie Batterien, Filter und
Riemen, auswechselt. Ein geome-
trisches Protokoll wird automatisch
aufgestellt. Im Falle eines entdeck-
ten oder möglichen Problems
kann der Techniker ebenfalls den
Standard-Austausch einiger Ele-
mente vorschlagen.

DM: Und dieser Wartungsvertrag
wird für alle Produkte ange-
wandt ?

MDM: Heute ist dieser Vertrag ex-
klusiv auf die DECO Einspindel-
Automaten bezogen, aber eine
Ausdehnung auf den Mehrspindel-
bereich ist vorgesehen….

DS: Wir sind zurzeit in der
Endphase der Konzeption und
hoffen, mit dieser Möglichkeit bald
starten zu können.

DM: Und wie lange ist dieser
Vertrag gültig ?

MDM/DS: Diese vorbeugende
Wartungsverträge werden im all-
gemeinen für fünf Jahre abge-
schlossen.

DM: Bezüglich der Ersatzteile:
hat die Entstehung eines einzi-
gen “kompletten” Dienstes, den
gleichen Einfluss auf die
Maschinenfertigung ?

DS: Die wichtigste Neuheit dieser
Dienstleistung ist zur Zeit die
Einführung einer von der Global-
beschaffung getrennten Auto-
matenherstellung. Dies hat zum
Ziel, eine Verzögerung der
Ersatzteil-Fertigung zugunsten an-
derer Fertigungsprioritäten zu
vermeiden.

Aus logistischer Sicht gesehen, sind
wir um ein Zentrallager organisiert,
das fähig sein sollte, jedes verfüg-

bare Werkteil in den nächsten
24/48 Stunden für Europa, oder in
48/72 Stunden weltweit, liefern zu
können.

DM : Diese Trennung der
Beschaffung hat also die
Berücksichtigung der Bedürf-
nisse der Kundendienste zum
Ziel, um sie von der Abhängig-
keit des Fertigungsablaufes
(Spitzen) der Automatenher-
steller zu schützen. Besteht da
nicht die Gefahr, sich um mögli-
che grosse Einsparungen zu
bringen ?

MDM/DS: Eigentlich ist dies ohne
Gefahr, denn die Verträge mit un-
seren Partnern bauen auf die glei-
che Basis wie die der Herstellung
auf. Getrennte Beschaffung be-
deutet nicht den totalen Abbruch
der Herstellungs-Verbindungen
und der Gewinne.

DM: Um auf die von Ihnen ge-
nannten Lieferfristen der Lager-
teile zurückzukommen. Wie
können Sie sie einhalten ?

DS: Wir haben mit allen Schnell-
transporteuren, entsprechend ih-
rer Schwerpunkte und der Länder,
in denen sie am wirkungsvollsten
sind, Verträge abgeschlossen.
Wir verfügen somit über einen
Partner-Pool, der sich verpflichtet
hat, Leistungen hohen Niveaus zu
erbringen.

DM: Ich danke Ihnen vielmals für
diesen lehrreichen Besuch.

Schlussfolgerung:

Nach diesem Besuch ist unser
Reporter überzeugt, die Unter-
nehmens-Reorganisierung hat alle
Abteilungen, und nicht nur auf
dem Papier, betroffen.

Die “Kunden-Optik” ist bei diesen
beiden Leitern, sowie bei Ihrem
Personal, sehr gut registriert wor-
den. Eine reelle Motivation, besser
und schneller zu dienen und den
veränderlichen Kundenbedürfnis-
sen total entgegenzukommen,
lässt sie stets neue Lösungen und
Informationssysteme ausdenken.

Das Projekt Renouveau hat die
Kundendienstabteilung betroffen.
Nun wird Ihnen diese Entwicklung
vor Ort angeboten werden, denn
sie wurde für Sie geschaffen !

Services & Business Units:

eine geachtete

Logik !

Nehmen wir zusammen die
Hürden der Zukunft.
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Um heutzutage mit dem grossen

Entwicklungspotential Schritt zu

halten, möchte das Unternehmen

aus Moutier sein Wachstum be-

herrschen und seine reaktiven

Kapazitäten und Investierungs-

möglichkeiten erhöhen. Dazu ha-

ben der Verwaltungsrat und die

Direktion TORNOS-BECHLER be-

schlossen, die Gesellschaft auf ei-

nen Börsengang im Jahre 2001 vor-

zubereiten.

Wir trafen uns vor Kurzem mit

Herrn Anton Menth, General-

direktor und Vertreter des Ver-

waltungsrates von TORNOS-BECH-

LER SA, der uns als Hauptgründe

zum Börsengang das ausseror-

dentliche Wachstumspotential des

Unternehmens sowie das von vie-

len Investoren gezeigte Interesse

für eine globale technologische

Dynamik, vor allem im Bereich des

Maschinenbaus, nennt.

Wie DECO 2000 die perfekte

Verbindung zwischen den Vortei-

len von zwei vorherigen Genera-

tionen von Steuerungs-Systemen

darstellte, ist die IPO (initial öffent-

liches Angebot) die perfekte

Verbindung zwischen den Vortei-

len der klassischen Unternehmen

und jenen der neuen Wirtschaft !

(Über dem Durchschnitt liegendes

Wachstum und konkrete Ergeb-

nisse).

Im Jahre 1999 hat die TORNOS

GRUPPE einen Geschäftsumsatz

von 299 Millionen Franken erreicht,

womit sie in den fünf letzten

Jahren ein Durchschnittswach-

stum von mehr als 15 % realisiert

hat !

Seit dem Jahre 1999 besitzt

die englische Investorengruppe

Doughty Hanson etwa 90 % der

Aktien der TORNOS GRUPPE. Die

restlichen Aktien befinden sich in

den Händen der Direktion.

Wir werden Sie natürlich über die

Entwicklungen dieses grossen

Projektes auf dem Laufenden hal-

ten. Für aktuelle Informationen hat

unsere Website eine spezifische

Rubrik, die Sie unter folgender

Adresse erreichen können:

www.tornos.ch/ipo
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Börsengang vor

TORNOS-BECHLER bereitet sich

In letzter Minute:

Seit vier Jahren im stetigen Wachstum, hat TORNOS-BECHLER in der
gleichen Zeit mehr als 50 Millionen Franken investiert, und zwar in
Herstellungsmittel im Zuge von zwei grossen «Renouveau»
Projekten, von denen wir Ihnen schon im DECO Magazine erzählten.

auf den
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Auch in diesen Bereichen hat die

Rationalisierung Einzug gehalten.

So werden Sie in dieser DECO Mag

Ausgabe die neue Höchst-

präzisions-Bohreinrichtung finden,

deren Anpassung an alle unsere

Automaten vorgesehen ist.

Option 5013

Hochdruckschmierung mit

Selbsteinstellung

Anwendung

Diese Einrichtung ist für die

Anwendung von Öl-Bohrungen

vorgesehen und ist besonders für

Bohrungen bis zu einer Tiefe von

etwa 40 mal Durchmesser ange-

zeigt. Er gestattet die unabhängi-

ge, jedoch alternative Berieselung

von vier Werkzeugen.

Beim Einschalten der Pumpe wählt

ein Konverter die Drehzahl aus, die

der Abflussmenge entspricht.

Abflussmenge und Druck sind also

vom Bohrwerkzeug abhängig.

Diese Parameter werden automa-

tisch und unabhängig auf jedem

Werkzeug, bei jedem erneuten

Einschalten der Pumpe eingestellt.

Vereinfachung

Seit mehr als 10 Ausgaben stellen wir in dieser Rubrik einen Teil der zahlreichen
Möglichkeiten vor, unsere Automaten durch wohldurchdachte Vorrichtungen zu er-
gänzen, die es gestatten, einigen besonderen Anforderungen gerecht zu werden.

und Anpassung an alle Anforderungen

Bemerkung

Da das Öl während der Bohrung ei-

nen Streckeffekt erfährt, ergibt

dies einen Temperaturanstieg des

Öls. Deshalb raten wir zur Anpas-

sung eines Kühlers, der stets etwa

23° C garantiert (siehe z.B. DECO

Magazine 14, Option 5270 für DECO

2000 Kapazität 20 und 26).

Kompatibilität

Diese Vorrichtung wird ab Werk für

alle DECO Automaten geliefert.

Seine Anpassung auf die schon im

Dienste stehenden Automaten ist

im Prinzip möglich. Falls Sie daran

interessiert sind, sollten Sie uns

jedoch für eine Verträglichkeits-

analyse mit Ihrer Automaten-

Ausrüstung zu Rate ziehen.

2000200800

13
55

Kommen wir ein bisschen auf das

Konzept der basic Serie zurück. Der

Automat DECO 13 bi ist ein

Automat, der einen integrierten

Stangenlader besitzt. Wir bieten

ebenfalls eine Version DECO 13 b

an, die ohne Stangenlader geliefert

wird. Entdecken Sie heute in diesen

Zeilen, dass wir hier zwei Alterna-

tiven anbieten.

Technische Merkmale

Rohrlänge: 5 m (gestattet die Anbringung dieser
Einrichtung links oder rechts vom
Automaten)

Unabhängiges Ölbecken, Inhalt : 140 Liter

Autom. einstellbarer Druck: 30 bis 120 bar

Filter : 25 Mikron

Max. Versorgung: 4 Werkzeuge

Steuerung: Funktion M

Für Bohr-
Werkzeuge kleiner Durchmesser : 1 mm

Platzbedarf : 800 x 800 mm

Pumpleistung: 10 cm3/Umdrehung

Abnehmbarer Behälter für Vorfilterung des Ölrückflusses (150 Mikron)

Filterung 25 Mikron für Auslassöl (Werkzeuge).
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Anwendung

Diese drei Optionen (entsprechend

der Stangenlänge) bieten eine

Alternative zu den klassischen

Stangenladern, wie sie für die DECO

13 basic I angeboten worden sind.

Diese Modelle, die von einem an-

gesehenen Stangenlader-Fabrikan-

ten geliefert werden, sind einzig

für die DECO 13 basic geschaffen

worden (nur ein Ständer).

Der Kundendienst wird 100 % von

TORNOS-BECHLER ausgeführt.

Für spezifische Anwendungen

gedacht, gestattet Ihnen dieser

Stangenlader aus allen Kapazitäten

der DECO 13 basic Nutzen zu zie-

hen, da wo der klassische Nach-

schub an seine Grenzen gelangt,

ab 1 mm Durchmesser (4 für den

Robobar) und für exotische

Anwendungen wie z.B. die Bear-

beitung synthetischer Werkstoffe.

Hinweis

Der Stangenlader LNS Typ Tryton,

kann Stangen verschiedener Län-

gen gleichzeitig aufnehmen. Ein

Detektionssystem stellt die richtige

Positionierung auf dem Auto-

maten sicher.

Die Stangen können von vorne

oder von hinten geladen werden.

Das Laden am hinteren Ende des

Stangenladers hat den Vorteil, die

Arbeit des Automaten nicht zu un-

terbrechen, jedoch bedingt dies

ausreichend Platz zur Handhabung

der Stangen.

Das Laden am vorderen Ende des

Stangenladers verlangt nach einem

Automatenstopp. Die Trommel

schwenkt auf den hinteren Stän-

der, hinter den Automaten. Die

Stangen werden also am hinteren

Automatenende geladen.

Kompatibilität

DECO 13 basic

Technische Merkmale

Max. Stangendurchmesser: 

12,7mm

Fassungsvermögen 

des Hydraulikaggregats: 25 Liter

Technische Merkmale

Stangendurchmesser: ab 2 mm bis

16 mm.

3 Führungsrohre, Innendurchmes-

ser: 6, 13, 18 mm.

Stangenladung durch vorderes

Rohrende, hinter dem Automaten

durch Schwenkung auf hinteren

Ständer.

Autonomes Hydraulikaggregat mit

120 Litern Fassungsvermögen (Öl

ISO 100).

Optionen 0370 und 0375

Hydraulisches Stangenführungsrohr LNS Typ HYDROBAR HYS 3.16

Anwendung

Diese beiden Optionen (2 Stangen-

längenbereiche) fußen auf den lan-

gen Erfahrungen in der hydrauli-

schen Stangenführung und dem

hydraulischen Vorschub. LNS HY-

DROBAR HYS 3.16 ist eine preis/lei-

stungsgünstige Alternative für alle

Benutzer, die keine grosse Förder-

leistung benötigen und von vorbe-

arbeiteten Stangen Werkstücke mit

relativ langen Bearbeitungszeiten

fertigen.

Hinweis

Benötigt die elektrische Bedien-

oberfläche (Option 0350).

Benötigt eine Stangenvorberei-

tung (Winkel 60 Grad).

Kompatibilität

DECO 13 basic

Optionen  0310, 0315 und 0320

Stangenlader LNS Typ Tryton 112 CNC hybrid mit Trommel für 28 Stangen
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MOTOREX forscht und entwickelt

laufend im Fachgebiet Korrosions-

schutz und hat so über Jahre einen

bedeutenden Technologievor-

sprung erarbeitet. Unter der

Einhaltung der drei Erfolgsfaktoren

Ob Serienteile oder Präzisionswerkzeuge aus Metall – ein
leistungsfähiger temporärer Korrosionsschutz ist ein wichti-
ges Glied im industriellen Produktionsprozess. Wird dem
Thema Korrosionsschutz nicht genügend Bedeutung ge-
schenkt, leidet die Produktequalität, wird die Ausschussrate
erhöht oder das Produkt sogar vollständig zerstört.

MOTOREX INTACT

der VOC-freie
Korrosionsschutz

ist das neuartige Korrosionsschutz-

Programm MOTOREX INTACT ent-

standen. Alle INTACT-Korrosions-

schutz-Fluids bieten:

◆ Hochstehenden

Korrosionsschutz.

◆ Optimale

Umweltverträglichkeit, da

VOC-frei.

◆ Maximale Wirtschaftlichkeit.

Für eine intakte Umwelt sind alle

Produkte VOC-frei (Volatile Organic

Compounds-frei = frei von leicht-

flüchtigen organisch-chemischen

Verbindungen/Lösungsmitteln). 

VOC haben laut wissenschaftlichen

Erkenntnissen einen starken Ein-

fluss auf die Bildung des uner-

wünschten bodennahen Ozons.

Weltweit wird VOC seit einiger Zeit

der Kampf angesagt und VOC-hal-

tige Produkte mit einer Lenkungs-

abgabe verteuert.

Umweltschutz kann wirt-

schaftlich sein

Herkömmliche Korrosionsschutz-

mittel können zwischen 20 und

70 % VOC enthalten. Durch den

Verzicht auf diese unerwünschten

Kohlenwasserstoffe in MOTOREX

INTACT lassen sich alle Werkstoffe

aus Metall optimal und durch den
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Wegfall der Lenkungsabgaben

unter grosser Kosteneinsparung

schützen ! Besonders die Wasser-

verdrängung (Dewatering) war bis-

her ohne VOC kaum vorstellbar und

genau hier liegt die wegweisende

Innovation bei den INTACT-

Produkten: Sie überzeugen durch

ein ausgeprägtes Dewatering und

optimalen Korrosionsschutz !

MOTOREX INTACT X

MOTOREX INTACT X ist eine hoch-

wirksame Entwässerungsflüssig-

keit und entfernt hervorragend

Rückstände von wassermischbaren

Kühlschmierstoffen von der Metall-

oberfläche. Nach der Abtrocknung

erhält man, eine trockene, staub-

abstossende Oberfläche, die sich

ideal für die umgehende Weiter-

bearbeitung wie z.B. Sackloch-

bohren usw. Ein hoher Flamm-

punkt reduziert zudem die Brand-

gefahr auf ein Minimum.

MOTOREX INTACT A

MOTOREX INTACT A ist ein wasser-

verdünnbares Korrosionsschutz-

Fluid, welches als Konzentrat mit

einer sehr hohen Ergiebigkeit

überzeugt. Das Wasser übernimmt

dabei nur eine Transport- und

Penetrationsfunktion des Wirk-

stoffes und verdunstet bei der

einen gut haftenden, dünnen, oe-

ligen Schutzfilm, der nicht ganz

austrocknet. Durch die gute

Verträglichkeit mit oft verwende-

ten Materialien lässt es sich in ei-

nem sehr breitgefächerten Bereich

einsetzen.

Der Korrosionsschutz lässt sich

äusserst vielseitig durch Tauchen,

Sprühen oder Pinseln auftragen

und bei Bedarf, z.B. zum Lackieren,

Galvanisieren und Beschichten von

Werkstücken, einfach entfernen.

Trocknung vollständig. Zurück

bleibt ein oelartiger, feiner Schutz-

film. So behandelt – können

Werkstücke und Werkzeuge pro-

blemlos unter Dach zwischengela-

gert werden.

MOTOREX INTACT XD

Optimale Wasserverdrängung auf

allen Eisenmetallen gepaart mit zu-

verlässigem Korrosionsschutz –

das sind die herausragenden

Eigenschaften dieses Korrosions-

schutz-Fluids. Durch seine speziel-

le Formulierung unterwandert und

verdrängt MOTOREX INTACT XD

rasch Wasser und bildet einen dün-

nen, widerstandsfähigen, nicht kle-

benden, wachsartigen Langzeit-

Schutzfilm.

MOTOREX INTACT XF

Dieses ambivalente Korrosions-

schutzmittel überzeugt durch sei-

ne stark wasserverdrängenden und

korrosionsschützenden Eigen-

schaften. MOTOREX INTACT XF ent-

fernt aber auch wirkungsvoll ag-

gressive Substanzen und bildet

Der dünne Schutzfilm (1g/m 2) er-

möglicht zudem einen optimalen

Korrosionsschutz bei geringem

Verbrauch.

MOTOREX INTACT  

Damit Meisterwerke aus

Metall ihren Wert behalten.
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Herr Gustafsson, können Sie

unseren Lesern die Aufgabe

von Powertrain Components,

erklären ?

Wir stellen Werkstücke und Kom-

ponenten mit hohem Funktiona-

litätsgrad und technischem Inhalt

vor allem für Motoren und Getrie-

be. Die Produkt-Entwicklung ge-

schieht in enger Zusammenarbeit

mit unseren Kunden, dies in der in-

ternationalen Auto-Industriebran-

che und anderen fortgeschritte-

nen technischen Industrien.

Finnveden Powertrain Compo-

nents setzt sich aus Torsten Ullman

AB, aus LPI Precision AB und

Finnveden Motorkomponenter I

Trollhättan AB, die im Süden

Schwedens sechs Firmen betreibt,

zusammen.

Wie gross ist Ihre Gesellschaft

und welches sind Ihre geogra-

phischen Märkte ?

Insgesamt arbeiten 1’400 Ange-

stellte in den Firmen der Gegend.

Powertrain Components –

In dieser DECO Magazin Ausgabe haben wir beschlossen, unsere Leser nach
Schweden zu entführen, um dort eine konkrete Anwendung des DECO Konzepts zu
entdecken. Unser Reporter traf sich dort mit Herrn Birger Gustafsson, Direktor der
Firma Powertrain Components von Moheda, der Gruppe Finnveden, zuständig für
etwa 175 Angestellte. Der Geschäftsumsatz dieser Einheit beläuft sich auf etwa 28
Millionen Schweizer Franken.

Entwicklungen mit DECO 2000.

Torsten Ullman AB, Firmenname der Gesellschaft seit dem Jahre 1944, ver-

schwindet bald zugunsten von Powertrain Components. Heutzutage ver-

fügt die Gesellschaft über fünf Herstellungseinheiten und gehört der

Gruppe Finnveden an (die drei verschiedene Aktivitätsbereiche hat) :

◆ Finnveden Powertrain Components (Finnveden Powertrain Ldt,
Finnveden Powertrain AB, Finnveden Engineering, Finnveden Precision,
Finnveden Inc. and Gjutal).

◆ Finnveden Stahlblech Komponenten

◆ Finnveden Befestigungen

Unsere Aktivitäten erzeugen

Nettoverkäufe über etwa 1,5

Milliarden Kronen pro Jahr (d.h. 234

Millionen US Dollar). Die Strategie

baut auf der Erweiterung unsere

Weltexpansion auf- vor allem ge-

zielt auf die europäischen und

amerikanischen Automobil- und

Motor-Hersteller.

Und bezüglich der Moheda

Einheit ?

Die Moheda Einheit realisiert

Bearbeitungen in den Durchmes-

sern 5 bis 80 mm. Wir haben etwa

45 Drehautomaten, 10 Schleif-

maschinen, 15 - 20 Drehmaschi-

nen, sowie Montage- und Hand-

habungs-Ausrüstungen. Im ver-

gangenen Jahr hat die Moheda

Einheit 40 Millionen Kronen inve-

stiert, der grösste Teil dieser

Investitionen war für 26 DECO 2000

Automaten bestimmt.

Unsere Kunden sind Gesellschaften

wie Bosch, Daimler-Chrysler, Scania,

Volvo/Ford, GM, Rover, Volvo LV,

Honda, CTS, TetraPak, Jaguar,

Caterpillar-Perkins und Getrag.



strukturiertes Management. Es ist

ebenfalls wichtig, korrekt und

rasch reagieren zu wissen, um

motiviertes und kompetentes

Personal im Bereich der Her-

stellung anzustellen und auszubil-

den. Während der letzten Jahre,

haben wir unsere eigene Schule ge-

schaffen, in der wir etwa 15 junge

Ingenieure pro Jahr ausbilden.

Und der elektronische Handel,

ist das ein möglicher Bereich

für einen Hersteller von Aus-

rüstungsprodukten?

Vorrang hat eindeutig der ein-

fachste und der Standard-Artikel.

Jedoch, zweifle ich daran, dass wir

in den kommenden Jahren alle un-

sere Berufskontakte per Internet

verhandeln werden; dieses Me-

dium muss als Ergänzung der

schon aufgestellten Kunden-

kontakte gesehen werden.
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Die Aufteilung ist folgende:

Herr Gustafsson, welches sind

Ihre spezifischen Trümpfe im

weltweiten Wettbewerb ?

Die Moheda Einheit ist auf die

Bearbeitung fortschrittlicher, quali-

tativ hochwertiger Komponenten

für die Automobilindustrie speziali-

siert. Wir haben uns eine eigene

“Berufsidee” aufgebaut. Das heisst,

wir investieren in Standard-

Automaten und bauen unsere ei-

genen Ausrüstungen und Auto-

matisationsmaschinen, um über

komplette Lösungen zu verfügen. 

Natürlich drückt sich das über

leichtere und einfachere Investi-

tionen und durch die Aus-

tauschbarkeitskapazität unserer

Firmen aus. Was viel schwerer ist,

wenn man in einen “Mono-

Aufgaben-Automaten” investiert.

Unsere Stärke beruht auf einer lan-

gen Drehtradition. Wir haben in

diesem Bereich grundsolide

Kenntnisse, und unsere Fähigkeit,

unseren Kunden Techniken anbie-

ten zu können wie Härten

Schleifen, Drehen harter Materia-

lien, Montage usw., macht uns zu

einem “kompletten Zulieferer”.

Wie haben Sie die DECO Auto-

maten entdeckt ?

Die Zusammenarbeit mit TORNOS-

BECHLER hat mit den ersten

Schritten der Gesellschaft, Mitte

der vierziger Jahre, angefangen.

Am Anfang der neunziger Jahre

haben wir mehrere Automaten mit

numerischer Steuerung erstanden,

und vor einigen Jahren investierten

wir in das DECO Konzept. Uns war

schnell klar, dass die DECO 2000 der

einzige Automat ist, dem es ge-

lang, unseren hohen Ansprüchen

gerecht zu werden und die

Komponenten so herzustellen, wie

wir es uns wünschten.

Sie sind eine internationale

Gesellschaft mit Sitz in Schwe-

den; ist es schwierig, global zu

denken ?

Die Internationalisierung zwingt

uns, kundennah zu sein und des-

halb investieren wir stark, um

Aktivitäten ins Ausland zu verlegen.

Um dies zu schaffen, benötigen wir

intelligente Leader und ein sehr

55% LKW Hersteller
26% Automobil-Industrie

19% Andere technische Industrien

55%

26%
19%

Die Zusammenarbeit zwischen

TORNOS-BECHLER und Ehn & Land

AB (TORNOS-BECHLERs Vertreter in

Schweden und in Norwegen) war

sehr intensiv und hat dazu beige-

tragen, TORNOS-BECHLER als

Zulieferer zu wählen.

Heute laufen in der Moheda Einheit

24 Automaten, einer in Alvesta und

einer in der Torpsbruk Einheit.

Es heisst, dass die Infor-

mations-Technologie die klas-

sischen Beziehungen verän-

dern könnte. Denken Sie, dass

Ihre Berufswelt sich ändern

wird ?

Ich blicke voll Vertrauen in die

Zukunft. “Alles kann man nicht

100 % auf EDV oder auf das

Virtuelle stützen”, die reelle Wirt-

schaft wird immer kompetente

Zulieferer für Bearbeitungen be-

nötigen.

Die Konkurrenz wird wohl immer

härter werden, und ich bin über-

zeugt davon, dass in Zukunft sorg-

fältig investiert werden wird (in an-

passungsfähige Lösungen wie

DECO) und dass man sich stets wei-

terentwickeln muss, um zu überle-

ben.



Herr Gustafsson, ich danke

Ihnen für diese interessante

Vorstellung. Zum Schluss, kön-

nen Sie uns sagen, welches die

Aspekte Ihrer Beziehung mit

Ihren Zulieferern sind, die an

Wichtigkeit zunehmen werden

(TORNOS-BECHLER zum Beispiel)?

Ein wichtiger Punkt, der in Zukunft

gefordert werden wird, ist die

Verfügbarkeit 24 Stunden pro

Tag, 7 Tage in der Woche, die

Inangriffnahme in Zusammen-

arbeit mit den Zulieferern, sowie

eine kompetitive Position betref-

fend der Produkte und der

Dienstleistungen. 

Wir müssen stets den Kunden-

Anforderungen entsprechen und

sie vorausahnen können.

TORNOS-BECHLER hat in unserer

Organisation einen guten Ruf, und

wir denken, dass Sie den An-

forderungen Ihrer Kunden viel

Aufmerksamkeit schenken… wo-

Powertrain Components –

bei es uns am liebsten wäre, wenn

sie stets uns den Vorrang einräu-

men würden.

Entwicklungen mit DECO 2000.




