Karlsruhe. Mittelstdndler aus Handwerk
und Industrie informierten sich bei einem
, Unternehmerabend“ in der Industrie- und
Handelskammer (IHK) Karlsruhe iiber den
zielgerichteten Auf- beziehungsweise Ausbau
von Dienstleistungen, um ihre Wettbewerbs-
fahigkeit nachhaltig steigern zu kénnen.

, Wir wollen so superelastisch sein wie un-
sere Produkte*, sagte Bernd Vogel, Geschéfts-
fuhrer der Endosmart GmbH in Stutensee.
Grundlage der innovativen Produktpalette
des 2002 gegriindeten Unternehmens bilden
Formgedichtnislegierungen wie beispielswei-
se Nickel-Titan-Legierungen. Zum Einsatz
kommen diese ,,Smart Materials“, die zehn-
mal elastischer sind als Federstahl, tiberwie-
gend in der Medizintechnik, wo sie unter an-
derem fiir GefaBprothesen verwendet werden
und etwa wéhrend einer Operation Arterien
offen halten. Dennoch stiinde bei Endosmart
nicht das Produkt im Vordergrund aller un-
ternehmerischen Anstrengungen, sondern der
Service, so Vogel, der die Zuhorer mit dem
metallenen Tausendsassa bekannt machte.

,, Vielsprachigkeit‘ angesagt

Beim Unternehmerabend des itb in Karlsruhe Praxisbeispiele vorgestellt

Die Fertigungsprozesse im Unternehmen
wie beispielsweise hoch prazises Laserschnei-
den oder eine spezielle Formgebung sowie
spezielle Oberfldchenbearbeitungen werden
dem Kunden als Dienstleistung angeboten.
Vogel weil, viele Hersteller medizintechni-
scher Produkte scheuen die Kosten und Mii-
hen bei der Herstellung kleiner Serien oder
gar von Prototypen. Mit einer Reihe von Auf-
tragsentwicklungen habe sich Endosmart ei-
nen Namen gemacht. Spezielle Magenklem-
men fir Gefafclips entstanden ebenso wie ein
selbst fixierender Herzklappenring oder eine
mechanische Bandscheibe. ,,Von der Ent-
wicklung liber die Fertigung bis hin zum Ser-
vice treten wir als Komplettanbieter auf“, so
der Firmengriinder. ,,Und das Geheimnis lau-
tet: Wir sind Vermittler zwischen zwei Wel-
ten, in denen unsere Kunden zu Hause sind,

denn wir sprechen sowohl die Sprache der
Techniker als auch die der Arzte.“

Diese ,,Vielsprachigkeit® des Mittelstandes
und die damit verbundenen Dienstleistungs-
kompetenzen gerade kleiner und mittlerer
Unternehmen waren Gegenstand des Unter-
nehmerabends. Bernd Bechtold, Prasident der
THK Karlsruhe und des Baden-Wiirttember-
gischen IHK-Tages, begriite rund 50 Unter-
nehmerinnen und Unternehmer auf dieser
Veranstaltung, die im Rahmen des Projektes
»Service Engineering — Innovationstreiber in
KMU*“ vom itb — Institut fiir Technik der Be-
triebsfithrung Karlsruhe ausgerichtet wurde.

Zweck dieses vom Bundesministerium fiir
Bildung und Forschung (BMBF) geforderten
Transfer-Projektes ist es, die Wettbewerbs-
chancen von Mittelstdndlern durch die be-
wusste und systematische Gestaltung von

Dienstleistungen zu verbessern. Dies ge-
schieht vor allem durch die Einbeziehung von
Praxispartnern, in erster Linie Unternehmen.
Aber auch Wirtschaftsorganisationen und
-verbéande unterstiitzen das Projekt aktiv, un-
ter ihnen der Deutsche Industrie- und Han-
delskammertag sowie der Zentralverband des
Deutschen Handwerks einschlieBlich ihrer
angeschlossenen Kammern.

Ein weiteres Praxisbeispiel préasentierte
Uwe Klotzer, Geschaftsfithrer der ebenfalls in
Stutensee anséssigen Lawita GmbH: Das Un-
ternehmen hat sich auf die elektrische Steue-
rungstechnik von Anlagen rund um die Was-
ser- und Abwassertechnik spezialisiert. ,, Im
Mittelpunkt dieses Geschéafts steht nicht die
Technik, sondern das Vertrauen des Kunden®,
weill der Firmenchef. Deshalb habe Lawita
ein engmaschiges Netzwerk aus rund 500 Lie-

feranten gekniipft und stehe den Betreibern
der Wasser- und Abwasseranlagen an 365 Ta-
gen rund um die Uhr zur Verfiigung.

Fiir itb-Geschéftsfiihrer Ewald Heinen sind
die Darstellungen aus Stutensee geradezu ein
Paradebeispiel dafiir, wie es kleinen und mitt-
leren Unternehmen gelingt, sich durch den
systematischen Ausbau von Dienstleistungen
neue Wettbewerbschancen zu er6ffnen. Er er-
mutigte die Unternehmerinnen und Unter-
nehmer dazu, sich auf Neues einzulassen:
,,Gerade fiir den Mittelstand werden die Pro-
zesse immer komplizierter. Um wettbewerbs-
fahig zu bleiben, ist es wichtig, den Kunden
nicht nur ein Produkt, sondern vollstédndige
Problemlésungen anzubieten.

Komplettlosungen wie bei Endosmart oder
der tigliche Kundenkontakt wie bei Lawita,
so der Dienstleistungsexperte, kénnten da
durchaus interessante Losungen sein. Nur
dann erfahre ein Unternehmer schnell und
exakt, was sein Kunde wirklich wiinscht,
weill Heinen. So entstiinden neue Geschafts-
ideen quasi von allein. Reinhard Myritz




