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MBtech kann jetzt Fahrzeugvarianten und auch Showcars fiir die Kunden komplett entwickeln — inklusive Design.

~Technologie- mit
Preisfuhrerschaft vereinen”

Aktuelle Verdnderungen in der Automobilindustrie haben deutliche Auswirkungen auf das
Geschdft der Engineering- und Consulting-Dienstleister. In diesem Exklusivinterview erldutern
die beiden Geschdftsfiihrer Werner Kropsbauer und Hartmut Tresp, wie die MBtech Group als
Tochterunternehmen von Daimler mit einem erweiterten Kompetenzspektrum neue Kunden

gewinnt.

Die Engineering-Dienstleister werden
von der Automobilkrise auch massiv
gebeutelt. Wie reagiert MBtech dar-
auf?

Kropsbauer: Auch in der Krise arbeiten
wir konsequent an den technologischen
und entwicklungstechnischen Herausfor-
derungen. Wir haben beispielsweise vor
einem Jahr ein Projekthaus fur alternative
Antriebe gegriindet. Dort entwickeln wir
Applikations-Know-how fur Start-Stopp-
Systeme, Hybride, Leistungselektronik
und den Elektromotor. Auf diese Weise
starken wir unsere Kompetenz in den
Bereichen Powertrain und Elektrik/Elekt-
ronik. Alternative Antriebe werden in Zu-
kunft eine wichtige Rolle spielen.

Das kann aber nicht die einzige Reak-
tion auf die Krise sein ...

Kropsbauer: Ist es auch nicht. Wir haben
beispielsweise einen neuen Designprozess
implementiert, der CAx-Technik mit der
Hardware von Clay-, Hart- und Datenkon-
trollmodellen optimal verknupft. Damit
erweitern wir unsere Prozesskette um ei-
nen entscheidenden Baustein. Wir kdnnen
Fahrzeugvarianten und auch Showcars fur
unsere Kunden komplett entwickeln — in-
klusive Design.

Daneben haben wir unsere Kapazitaten
fur virtuelle Entwicklung aufgestockt.
MBtech verfligt jetzt Uber selbst entwi-
ckelte Hardware-in-the-Loop-Prifstan-

OEM & Lieferant - Messeausgabe anldsslich der IAA 2009

de sowie Software-Module und kann
sie auch ferngesteuert aus anderen
Landern betreiben. Aullerdem haben
wir ein Mehrkorper-Simulationstool fur
die virtuelle Fahrzeugentwicklung auf-
gebaut.

Dennoch ist MBtech noch einiges
von einer durchgdngigen Wertschop-
fungskette entfernt ...

Kropsbauer: Die Liicken werden immer
kleiner. Beispielsweise sind wir neben dem
Produkt-Engineering auch bei der Produk-
tionsplanung sehr versiert. Wir sind in der
Lage, komplette Fabrikgebdude zu planen
und mit sehr schlanken Produktionsstruk-
turen auszurusten.



AulSerdem begleiten wir die Entwick-
lungsaktivitaten durch eine leistungsfa-
hige Consulting-Abteilung, die Kunden
in Bereichen wie Leichtbau, Produkt- und
Lebenszyklus-Management und Supply-
Chain-Management ergebnisorientiert
und erfolgreich berat.

Neue Kompetenzen entlang der Pro-
zesskette — schon und gut. Sind diese
in eine globale Strategie eingebettet?

Tresp: Getreu unserem Slogan ,Global
Expertise in Automotive Solutions” bau-
en wir unsere weltweite Prasenz kon-
sequent aus. Neben Niederlassungen
in den USA und China haben wir auch
zwei Standorte in Polen und Tschechien
gegriindet.

Wir nutzen unser Know-how aus dem
Schwerpunkt Automotive, um in ver-
wandten Branchen wie Aufbauhersteller,
Offroad, Offshore bis hin zur Luft- und
Raumfahrt neue Kunden zu generieren. In
etwa funf Jahren soll ein Viertel unseres
Umsatzes von diesen Non-Automotive-
Kunden kommen. Drittens entwickeln wir
neue Kooperationsmodelle.

Was muss man sich unter neuen Ko-
operationsmodellen vorstellen?

Tresp: Ich mochte das in funf Punkte
gliedern: Erstens ist es unser Ziel, die
Technologie- mit der Preisfihrerschaft
zu vereinen. Das heifSt, wie kdnnen wir
zukunftsweisende technologische The-
men mit einer fir den Kunden attrak-
tiven Kostenstruktur verbinden? Dazu
dienen unsere Tochterfirmen, beispiels-
weise die in Tschechien und Polen mit
ihren geringeren Fixkosten. Von dort
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aus betreuen wir zu attraktiven Prozess-
kosten Kunden in Osteuropa, Deutsch-
land und weltweit, insbesondere in
Kombination mit unseren Leistungen
und Kapazitaten in Deutschland.

Zweites Thema sind internationale Pro-
jekte. Wenn beispielsweise unsere Con-
sultants aus Deutschland, China und den
USA Kundenprojekte gemeinsam be-
treuen, basieren ihre Losungsansatze auf
den gleichen Prozessen, Methoden und
Fachwissen. Dieses weltweit gleich hohe
Qualitatsniveau ist international optimal
einsetzbar.

Drittens legen wir den Fokus auf die Va-
lue-Chain. Wir unterstiitzen unsere Kun-
den nicht nur durch Produktentwicklung,
sondern bieten ihnen auf Wunsch bei-
spielsweise die oben erwahnten Priifstan-
de und Softwaretools an. Wenn es der
Kunde wiinscht, betreiben wir in seinem
Auftrag sogar die Prufstande.

Als vierten Baustein nutzen wir unser in-
ternes Know-how, um damit die Mitar-
beiter unserer Kunden intensiv zu schulen
und zu qualifizieren.

Funftens verknUpfen wir unser Enginee-
ring sehr eng mit dem Consulting. Wenn
unsere Consultants die Prozesse bei ei-
nem Kunden optimieren, ist das ein gu-
ter Anknipfungspunkt fur die weiteren
Dienstleistungen von MBtech, sei es in
der Entwicklung oder Produktionspla-
nung. Umgekehrt taucht bei so manchem
Entwicklungsprojekt der Bedarf nach
qualifiziertem Consulting auf, sei es bei
der Gesamtfahrzeug-Entwicklung, beim
Antriebsstrang oder der Elektronik. Mit
diesem Komplettangebot haben wir na-

hezu ein Alleinstellungsmerkmal im Wett-
bewerb.

Deutschland, Polen, Tschechien, USA,
China: fiinf Standorte, fiinf Sprachen.
Ist das noch reibungslos zu steuern?

Tresp: Das Know-how fiir unsere inter-
nationalen Standorte bringen wir aus
Deutschland mit. Deshalb legen wir gro-
Ben Wert darauf, dass moglichst alle un-
sere Mitarbeiter Deutsch kénnen.

In Tschechien beispielsweise gibt es genu-
gend Personal mit guten Deutschkennt-
nissen. Aber auch mit Russischkenntnis-
sen, was die weitere Expansion im Osten
férdert. Daneben ist Englisch die etablier-
te Sprache bei der internationalen Zusam-
menarbeit.

In welchen regionalen Markten will
MBtech mittelfristig wachsen?

Kropsbauer: In Brasilien (mit dem restli-
chen Sudamerika), Indien und der Turkei
sehen wir interessante Mdglichkeiten, die
wir vorerst noch auf Projektbasis bearbei-
ten. In Zukunft sind Auslandsstandorte
dort nicht ausgeschlossen.

Ist die enge Verbindung zur Daimler
AG nicht ein Hindernis fiir Kundenauf-
trage von OEM-Wettbewerbern?

Tresp: Wenn wir unser Kundenwissen
an unseren Anteilseigner weitergeben
wdlrden, waren wir ganz schnell aus
dem Markt. Viele unserer Kunden for-
dern jedoch ein hohes Gesamtfahrzeug-
Verstandnis von ihrem Dienstleister. Da
geniellen wir als Daimler-Tochter hohes
Ansehen. m
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