
2    1 . 20 07   w w w. b b r.d e

FRED DREWS: Das Netzwerk 
besteht seit 3 Jahren. Unsere 
vertraglichen Bindungen sind 
in der Regel projektbezogen 
und durch Liefer- oder Leis-
tungsverträge definiert.

Kommen Ihre Kunden aus-

schließlich aus Deutschland?

GÖTZ HOFMANN: Nein, bei 
flexAP kommen die Aufträge 
etwa zu gleichen Teilen aus 
Deutschland und angrenzen-
den europäischen Ländern, 
wobei wir momentan wieder 
verstärkt Anfragen aus 
Deutschland bekommen. 

In Ihrem Netzwerk sind Profi-

liertechnikspezialisten, Um-

formtechniker, Werkzeug- und 

Vorrichtungsbauer und Steu-

erungs- beziehungsweise 

Softwarespezialisten. 

Wie koordinieren Sie unterei-

nander Ihre Arbeiten mit Ih-

ren Kunden?

JOCHEN SCHNEIDER: Eine Fir-
ma übernimmt als Generalun-
ternehmer den Auftrag. Ein 
Projektmanager dieses Unter-
nehmens koordiniert die Ar-
beiten, organisiert Konstrukti-
onsgespräche, klärt die 
Schnittstellen ab und über-
wacht die Termine.

Generalunternehmer ist also 

immer der Kooperationspart-

ner, der den größten Anteil an 

einem Kundenauftrag hat?

JOCHEN SCHNEIDER: Nein, 
nicht unbedingt. Es können 
auch längerfristige Kundenbin-
dungen oder die räumliche Nä-

he ausschlaggebend für die 
Übernahme des Auftrages 
sein.

Wobei wir bei der Finanzie-

rung der gemeinsamen Kun-

denaufträge wären. Wie re-

geln Sie  eigentlich unterein-

ander die Vorfinanzierung 

größerer Projekte?

FRED DREWS: Jeder finanziert 
seinen Anteil oder seine Leis-
tung selbst vor. Bei größeren 

_ bbr interessiert was hinter 
dieser Gemeinschaft von Un-
ternehmern steckt, die ihre 
Zusammenarbeit noch per 
Handschlag besiegeln und 
fragte die Netzwerker nach ih-
rer Motivation. Mitgliedsunter-
nehmen sind der Maschinen-
bauer Christoph Egle, die Stief-
ken Automatisierungstechnik 
(www.stiefken.de), die Schnei-
der GmbH, zuständig für Profi-
liertechnik, Konstruktion und 
Beratung (www.profiliertech-
nik.com), das Unternehmen 
flexAP, zuständig für flexible 
Automatisierung von Maschi-
nen und Anlagen (www.flexap.
de), die UFG Umformtechnik 
GmbH Gotha, ein Maschinen-
bau-Ingenieurbetrieb mit an-
gegliederter Lohnfertigung, 
Vertrieb und Service (www.
ufg-gotha.de) und der Werk-
zeug- und Vorrichtungsbauer, 
Voss & Co. (www.voss-co.de). 
Hier drei der Netzwerker im 
bbr-Interview.  

bbr: Netzwerk Blech, was ver-

birgt sich hinter dieser Koo-

peration von Spezialisten?

JOCHEN SCHNEIDER: Das Ziel 
ist der Verkauf und die ge-
meinsame Herstellung von 
komplexen »Blechbearbei-
tungssystemen neuester Tech-
nologie« zur Herstellung ein-
baufertiger Blechteile.

Ihr Netzwerk besteht bereits 

seit einigen Jahren erfolg-

reich. In der Regel werden  

Geschäftsbeziehungen durch 

Anwälte schriftlich fixiert — 

das klappt ohne Vertrag, ein-

fach per Handschlag?

SCH LU M M ERN SIE  N O CH ,  O D ER PRO DUZIEREN S IE  SCH O N ? D IE SER FRAG E WERD EN SIE  

S ICH SPÄTE STENS DAN N STELLEN ,  WEN N DAS N ET WERK BLECH ,  D IE  SCH LU M M ERN D EN 

P OTENZIALE IN IH RER PRO DU KTIO N AU FG EWECKT HAT.  

DIE ZEITJÄGER

Projekten werden auch Anzah-
lungen weitergereicht.

Erfolg hat viele Väter, bei Pro-

blemen hat immer der andere 

Schuld. Wie verfahren Sie, 

wenn einmal ein Problem beim 

Kunden auftaucht und eine 

komplexe Anlage einmal nicht 

reibungslos läuft, gilt da noch 

der zitierte Handschlag?

FRED DREWS: Durch die oben 
erwähnten Liefer- und Leis-

»Das Netzwerk besteht seit drei 
Jahren. Unsere vertraglichen 
Bindungen sind in der Regel pro-
jektbezogen und durch Liefer-  
oder Leistungsverträge definiert.«

FRED DREWS, DIREKTOR DER UFG UMFORMTECHNIK GMBH
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tungsverträge lassen sich die 
Verantwortlichkeiten zuord-
nen und jeder ist für seinen 
Anteil verantwortlich. Ein sol-
ches Problem hatte ich bislang 
nicht.

Service ist immer eine lang-

fristige Angelegenheit und 

den Kunden immer wichtiger. 

Wie stellen Sie das für die Zu-

kunft sicher? 

GÖTZ HOFMANN: Selbst wenn 
die Maschine noch so perfekt 
arbeitet, es treten doch immer 
mal wieder kleinere Probleme 
mit oft großer Wirkung auf. Al-
le Steuerungen von flexAP sind 
deshalb mit einer Remote 
Maintenance Funktion ausge-
rüstet. 
Dies ermöglicht den Service-
einsatz von jedem Ort aus und 
somit eine schnelle Hilfeleis-
tung für den Betreiber oder 
Bediener. 
Das am Projekt beteiligte Pro-
grammier-, Inbetriebnahme- 
und Service-Team ist direkt 
eingebunden. Teure Einsätze 
von Fachpersonal vor Ort kön-
nen damit meist vermieden 
werden.

Sie spüren Potenziale in den 

Fertigungen Ihrer Kunden auf 

und betreiben auf Ihre Art 

Standortsicherung. Was war 

den Ihre erfolgreichste Siche-

rungsmaßnahme am Produk-

tionsstandort Deutschland?

GÖTZ HOFMANN: flexAP Mitar-
beiter haben gemeinsam mit 
einem Kunden eine flexible 
Fertigung von Blechteilen er-
stellt. Bei einem sehr großem 
Teilespektrum und kleinsten 
Fertigungslosen konnten die 
Durchlaufzeiten von der Kon-
struktion bis zur Produktion 
erheblich reduziert werden 
und somit die Fertigungskos-
ten gesenkt werden. 
Ermöglicht wurde dies, durch 
eine vollautomatische Produk-
tionssteuerung mit Integration 
in die technische und kommer-
zielle DV. _

 
ES FRAGTE: ERIK SCHÄFER

»Das Ziel ist der Verkauf und die 
gemeinsame Herstellung von kom-
plexen Blechbearbeitungssystemen 
neuester Technologie zur Her-
stellung einbaufertiger Blechteile.«

JOACHIM SCHNEIDER, GF DER SCHNEIDER GMBH

»Bei flexAP kommen die Aufträge 
etwa zu gleichen Teilen aus 
Deutschland und angrenzenden 
europäischen Ländern…«

FLEXAP-CHEF GÖTZ HOFMANN


