SONDER-AUSGABE ZUR MOTEK 2007

WEBER: TECH e
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Mit Sicherheit...
Weber Schraub-
automaten

Sicherheitstechnikim Automobil-
bau stellt extrem hohe Anforde-
rungen an Hersteller und Zuliefe-

rer. Wenn die Weber Schraub-
automaten GmbH seit fast 20
Jahren alle namhaften Airbag-
Hersteller mit Maschinen und
Systemen der Verbindungstech-
nik beliefert, ist das kein Zufall.
100%ige  Prozesssicherheit,
eine umfassende Prozessdo-
kumentation sowie ein Hochst-
maB an Flexibilitit sowohl der
Anlagen als auch des Service-
teams sprechen fiir Qualitat
,Made in Wolfratshausen®.
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Nach der ,Motek’ ist
vor der ,automatica’

Fiir die Entwickler und Ingenieure
bei Weber ist die diesjahrige
,Motek’ in Stuttgart eigentlich
schon langst Geschichte. Den Blick
nach vorn gerichtet arbeiten sie
mit Hochdruck an den Produkten,
die vom 10. bis 13. Juni 2008 auf
der ,automatica’ in Miinchen vorge-
stellt werden sollen. Bevor es aber
so weit ist, sollten Sie sich von den
aktuellen Produktneuheiten iiber-
zeugen. Mehr dazu auf den folgen-
den Seiten.

Weber prasentiert zur diesjahrigen ,Motek* zahlreiche neue Produkte. Besondere Beachtung wird die Vorstellung
der LC-Baureihe finden. Die Systeme dieser Reihe sind vor allem fiir Standardanwendungen konzipiert.

Schraubtechnik auf
den Punkt gebracht

Rechtzeitig zur ,Motek’ présentiert die Weber Schraubautomaten
GmbH drei Neuheiten. Neben einem EC-Handschrauber verdient die
LC-Baureihe besonderes Augenmerk. Konzeptionell sind die

Produkte dieser Serie auf spezielle Anwendungsfélle abgestimmt.

Auf einige Sonderfunktionen wurde zugunsten eines attraktiven Preis-
Leistungsverhdltnisses verzichtet. Aber auch fiir die LC-Line gilt:
Weber-Qualitét ist nicht verhandelbar, sondern immer serienméaBig.

,Die langjahrige Erfahrung zeigt, dass
unsere Kunden einen groBer wer-
denden Teil ihrer Montageprozesse
standardisieren; wenige verschiedene
Arbeitsgdnge — dafiir aber enorm
hohe Stiickzahlen; gleiche Produkt-
plattformen mit vergleichbaren Pro-
zessen der Verbindungstechnik —
daflir aber ein weiter steigendes
Kosten- und Qualitdtshewusstsein®,

resiimiert Heinrich Sick, Geschafts-
fihrer der Weber Schraubautomaten
GmbH.

Fiir den Bereich Schraubtechnik
bedeutet das u. a., dass die Kunden
mehr denn je nach hochwertigen,
langlebigen und flexiblen Schrau-
bern und Schraubsystemen verlan-
gen. Einzelne Komponenten miissen
aber nicht mehr automatisch fiir alle

denkbaren Sonderfalle nutzbar sein
und Uber einen endlosen Katalog von
Sonderfunktionen verfiigen. Die Ant-
wort darauf heiBt LC. Gewohnt beste
Qualitat, reduziert auf Kernfunktionen
— zu gUnstigen Konditionen und Kr-
zesten Lieferfristen.

Kurz & Gut:
Neuer EC-Handschrauber

Im Zentrum des Interesses bei den
diesjahrigen Produktneuheiten aus
dem Hause Weber steht zweifelsohne
der neue High-End EC-Handschrauber
flr anspruchsvolle, frei programmier-
bare Schraubprozesse.

weiter auf Seite 6 =




Teambesprechungen in Wolfratshausen sichern einen beiderseitigen Erfahrungs- und Meinungsaustausch:
Michael Balling, Markus Fischer, Andreas Hinnenkamp und Carsten Eichel (v.l.n.r.).

Augen und Ohren
des Unternehmens

Dienstagmorgen — ein Tag wie jeder.
Trotzdem gleicht kein Tag dem ande-
ren, denn die Vertriebsmitarbeiter
bei Weber kennen keinen Alltag, der
téglich zwischen 8 und 18 Uhr immer
die gleichen Abléufe umfassen wir-
de. Jeder Tag bringt neue Fragen und
Wiinsche der Kunden und jeden Tag
miissen die passenden Ldsungen
gefunden werden, so dass immer
drei Beteiligte zufrieden sind: Der
Weber-Kunde, der Auftraggeber des
Weber-Kunden und der Vertriebsmit-
arbeiter selbst. ,Wir arbeiten zwar
nicht zum Vergniigen — wenn aber
die Arbeit SpaB macht, dann ist
das ein gutes Zeichen und darf als
Bestétigung unserer Anstrengungen
gewertet werden“, sagt Carsten
Eichel, Weber Gebietsvertreter fir
Hessen und das Saarland.

Was liegt an?

Und welche Aufgaben sind tatséch-
lich zu erfiillen? Grundsétzlich ver-
stehen sich alle acht Weber AuBen-
dienstmitarbeiter als ,Problemldser’.
Es geht nicht darum, dem Kunden
maoglichst viel zu einem mdglichst
hohen Preis zu verkaufen. Die Unter-
nehmen, auf die die Mitarbeiter vor
Ort treffen, wollen automatisier-
te Montageprozesse realisieren. Nur
das Ergebnis zahlt. Der Weg dort-

hin ist das zu losende Problem, mit
dem der Kunde so wenig wie mog-
lich konfrontiert sein mochte. Er will
sich auf Spezialisten verlassen, die
sein Problem umfassend analysie-
ren, Losungsalternativen erarbeiten
und schlieBlich umsetzen; am besten
aus einer Hand.

Entsprechend anspruchsvoll ist das
Anforderungsprofil, das Weber bei der
Einstellung seiner AuBendienstmitar-
beiter zur Grundlage macht. Andre-
as Hinnenkamp, flir Weber schon
mehr als zehn Jahre in Norddeutsch-
land unterwegs: ,Wir sind Gene-
ralisten und Spezialisten zugleich.
Jeder von uns hat eine technische
Ausbildung. Zudem sind wir Analys-
ten der Markte; wir brauchen aber
auch betriebswirtschaftliches Know-
how, weil wir bei der Angebotserar-
beitung dabei sind. Und nicht zuletzt:
Wir stehen im direkten Kontakt mit
dem Kunden — da sind auch soziale
Kompetenzen gefragt.”

Techniker mit Leib und Seele

Der Vertriebsmitarbeiter bleibt bei
alledem derjenige, der ein technisches
Problem zu I6sen hat. Anders als ein
freier Handelsvertreter konnen sich
die fest angestellten Mitarbeiter bei
Weber ganz auf diese Losung konzen-

trieren. Zuhdren und sich auf die Situ-
ation einlassen gehoren deshalb auch
zu den Grundtugenden, dber die alle
Mitarbeiter verfligen.

Der Beratung folgt die Begleitung
bei der Vertragsabwicklung und der
Inbetriebnahme. Spater wird der
Vertriebsmitarbeiter auch der erste
Ansprechpartner sein, wenn es um
Wartungs- und Servicefragen geht;
,0ne Face to the Customer’ als Prin-
zip. ,Das funktioniert nur, weil wir
relativ frei und selbstdndig agieren
kénnen und die Kollegen in Wolfrats-
hausen ginstige Rahmenbedin-
gungen schaffen.” Michael Balling
arbeitet seit sechs Jahren flir Weber
und weiB wovon er spricht. ,Wir
kennen die Winsche und Beson-
derheiten jedes Auftraggebers und
wissen, welche Unternehmen wir
wann beziiglich der Anbahnung von
Neugeschéft ansprechen.” Denn die
Gewinnung neuer Kunden gehort
ebenfalls zur taglichen Arbeit.

Immer am Puls des Geschehens

Zurlick in Wolfratshausen. Bespre-
chung alle Gebietsvertreter, Zah-
len werden analysiert, Erfolge und
Schwachstellen benannt. Hier l0st
sich das Verhaltnis von ,innen’ und
,auBen’ ganzlich auf. Denn das bra-
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chen- und kundenspezifische Know-
how, das die Kollegen einbringen,
ist mit Geld kaum aufzuwiegen.
Hier agiert der AuBendienst in sei-
ner Funktion als Marktforscher, denn
alle Kunden melden in der Regel
direkt zuriick wo es Optimierungs-
bedarf gibt. Fragen, Anregungen und
konkrete Forderungen, die in die ent-
sprechenden Fachabteilungen des
Hauses einflieBen. ,Der AuBendienst
ist nur so stark wie sein Innendienst”,
sagt Eichel. ,Es niitzt nichts, wenn
wir zwar von unseren Produkten
Uiberzeugt sind, diese Begeisterung
auch auf die Kunden tbertragen kon-
nen — wenn dann aber beispielswei-
se ein Schrauber langere Zeit nicht
lieferbar wére.”

Offen und ehrlich

Eigentlich kein Geheimnis: Nur wer
als Dienstleister offen und transpa-
rent darstellen kann, weshalb jenes
Produkt und kein anderes anzu-
schaffen sei, wird dauerhaft erfolg-
reich sein. Diese Art von Ehrlichkeit
muss gegeniber allen Kontaktper-
sonen beim Kunden die Regel sein.
Balling: ,Dabei muss ich meinem
Partner im Bereich des Manage-
ments ebenso verstandlich darstel-
len kGnnen, warum ich wie handle
wie ich andererseits die Anregungen
der Kollegen am Montageband ernst
nehme.”

Und was sagen die Weber-Kunden?
Es ist wohl die Mischung aus inno-
vativen Produkten, hoher Fachkom-
petenz der Mitarbeiter und beispiel-
haftem Service, die Auftraggeber
schatzen. Bei Weber bekommen
sie eben keine ,0/8/15-Losungen’
und wissen, dass sie auch nach 18
Uhr immer jemanden erreichen, der
ihnen kompetent und schnell hilft.

Eine Mannschaft von acht Vertriebs-
mitarbeitern nur fiir Deutschland ist
in der Branche absolut undblich.
Aber die Rechnung geht auf; fir
Weber und vor allem flr die Kunden.
Denn mit jedem einzelnen der Kolle-
gen steht dem Kunden eine kleine
aber feine Weber-Niederlassung in
seiner unmittelbaren Néhe zur Ver-
fligung, auf die er jederzeit zuriick-
greifen kann.



Wissen Sie, was Ihre Kollegen vor
Ort im Moment gerade tun?

Fischer: Meine Mitarbeiter arbeiten
sehr selbsténdig. Sie wissen bes-
ser als jeder andere, was zu tun ist
und wie sie es tun missen. Nattrlich
gibt es Steuerinstrumente — aber die
Eigenverantwortung kann und will
ich den Kollegen nicht abnehmen.

Trotzdem gehen Sie planméBig
in lhrer Arbeit vor...

Fischer: Natrlich. Weber hat ein
sehr komplexes CRM-System eta-
bliert, das uns genaue Analysen des
Marktgeschehens erlaubt. Daraus
entwickeln wir Jahresplane, die fir
jeden AuBendienstmitarbeiter Ziel-
vorgaben benennen. Meine Funk-
tion dabei ist eher koordinierend
— und wenn es die Situation erfor-
dert, nehme ich Feinjustierungen vor.
Ganz wichtig: Wir entwickeln diese
Plédne gemeinsam.

Das klingt nach Basisdemo-
kratie...

Fischer: Das System impliziert keine
Beliebigkeit — im Gegenteil. Wir defi-
nieren Vorgaben fiir alle drei Arbeits-
bereiche: Standardmaschinen, Son-
dermaschinen/Systeme und Service/
Ersatzteile. Die Ergebnisse werden
monatlich analysiert und Konse-
quenzen besprochen. Die momen-
tanen Zahlen flir Neugeschéft und
Auftragseingang belegen, dass das
eine geeignete und erfolgreiche
Methode flir unser Team ist.
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Markus Fischer, Vertriebsleiter Inland und Marketing-
verantwortlicher bei Weber, liber Netzwerke, Jahresplane
und Vertriebsingenieure, die auch schon mal selbst den

,Blaumann’ anziehen.

Motivation durch
Eigenverantwortung

Sind AuBendienstler eigentlich
,einsame Wolfe’, die auf der Suche
nach Neukunden das Land
durchstreifen?

Fischer: Die Kollegen sind zwar im
Kontakt mit den Kunden und Part-
nern in der Regel allein unterwegs.
Aber diese Schnittstelle zwischen
unserem Unternehmen und den Kun-
den ist uns zu wichtig, als dass wir
den AuBendienst nicht nach Kréaften
unterstiitzen wiirden. Wir sehen uns
in dieser Hinsicht als Teil des Pro-
duktmanagements, weil der Infor-
mationsfluss und die Entscheidungs-
ablaufe zwischen Kunden und uns
dadurch abgesichert und institutio-
nalisiert werden.

Der \Verkdufer’ war also gestern,
heute ist...?

Fischer: Heute arbeiten in meinem
Verantwortungsbereich  Vertriebs-
ingenieure, die technisch ausgebil-
det sind, Analysefahigkeiten besit-
zen und Praktiker sind. Denn es
kommt nicht selten vor, dass kleinere
Service- und InstandhaltungsmaB-
nahmen gleich durch unsere Ver-
triebsmitarbeiter erledigt werden und
er in den beriihmten ,Blaumann’
schllipft.

Was haben die Kunden davon?

Fischer: Unser dichtes Netz von
Gebietsvertretern ist einzigartig am

Markt. Der Kunde hat es dadurch in
jedem Fall mit einem hoch qualifi-
zierten Weber-Mitarbeiter zu tun, der
schnell und kompetent alle anste-
henden Probleme l6sen kann —
allein oder im Verbund mit unserem
Stammhaus.

Wie sieht die Zukunft aus?

Fischer: Ich verstehe mich zuneh-
mend auch als Dienstleister gegen-
Uber meinen Mitarbeitern. Weber
muss die passenden Produkte zu
optimalen Konditionen und den erfor-
derlichen Service bieten, damit der
AuBendienst erfolgreich sein kann.
Das ist taglicher Antrieb fiir mei-
ne Arbeit.
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Fiir TRW, einem der fiihrenden Zulieferer der Automobilin-
dustrie — inshesondere im Bereich Sicherheitstechnik —,
stehen Zuverldssigkeit und damit Sicherheit der Produkte
ganz oben auf der Agenda. Das hat auch Auswirkungen auf
die eingesetzte Montagetechnik. Die Weber Schraubauto-
maten GmbH ist deshalb seit fast 20 Jahren ,Partner der
Wahl’ der Airbag-Industrie. Denn fiir TRW und Weber gilt:

Safe

first

Kaum ein anderer Industriezweig
ist einer solch hohen Dynamik aus-
gesetzt wie die Automobilbranche:
Enorme Typenvielfalt, umfangreiche
ModellpflegemaBnahmen  bereits
nach kurzer Laufzeit und eine Viel-
zahl von Individualisierungsmdglich-
keiten beleben einerseits den Markt.
Andererseits sehen sich Hersteller
und Lieferanten einem zunehmenden
Kostendruck und aufwendigem
Simultan-Engineering ausgesetzt.
Beispiel Zulieferer: Vergingen friiher
Zwei bis drei Jahre, um Produktions-
anlagen zu beschaffen und einsatz-
bereit zu machen, umfasst heute
die gesamte Produktentwicklung
und Anlagenbeschaffung insgesamt
nur zwei Jahre. Tendenz: weitere
Verkirzung.

Automatisierung und die Verket-
tung automatisierter Montagepro-
zesse sind eine Losung des Dilem-
mas zwischen knappem Budgetrah-
men und wachsenden Qualititsan-
forderungen.

TRW, einer der filhrenden Zulieferer
der Automobilindustrie — insbeson-
dere im Bereich Sicherheitstechnik
—, hat schon frilhzeitig in der Auto-
mation komplexer Montageprozesse
die LOsung des Problems erkannt.
Automatisierung und Kosteneffizienz:
,Ja’; Vernachlassigung der Prozess-
Uberwaschung auf Kosten der Qua-
litdt: ,Nein’! Als einer der drei euro-
paweit einzigen Hersteller von Air-

bag-Einheiten stehen Zuverldssigkeit
und damit Sicherheit der hochsen-
siblen Produkte ganz oben auf der
Agenda.

Herwig Baust, Leiter Fertigungstech-
nik im TRW-Montagewerk St. Leon-
Rot bei Walldorf: ,Die hohen Anfor-
derungen, die unsere Auftraggeber
an uns stellen, sind MaBstab unseres
Handelns. Das bedeutet aber auch,
dass wir diese Anspriiche genau-
S0 gegentber unseren Dienstleis-
tern und Zulieferern formulieren. Im
Bereich Schraub- und Verbindungs-
technik beispielsweise verlangen wir
von unserem Partner, der Weber
Schraubautomaten GmbH, eine
100%ige Prozessdokumentation und
ein HochstmaB an Flexibilitat.*

Seit etwa 20 Jahren liefert das
Unternehmen Weber hochwertige
Schraubtechnik an TRW. Als Ende
der 1980er Jahre Mercedes, BMW
und Volvo Airbags nur als Sonderaus-
stattung der Top-Modelle verbauten,
gentigten einfache Anlagen, um die
Stiickzahlen von deutlich weniger
als téaglich 5.000 Einheiten zu mon-
tieren. Heute werden pro Fahrzeug
bis zu zehn Airbags verbaut. Die um
ein Vielfaches hoheren Stiickzahlen,
die jetzt in deutlich kiirzeren Takt-
zeiten produziert werden missen,
konnen nur auf verketteten Anla-
gen und Systemen realisiert werden,
die Schraub-, Niet- und Crimp-Pro-
zesse parallel ausfiinren. TRW stei-
gerte seinen jahrlichen AusstoB von

Herwig Baust (1) und Josef Probst bei letzten Detailbesprechungen zur
Inbetriebnahme der Schraubautomaten fiir die Airbag-Montage.

27.000 Einheiten im Jahr 1992 auf
jetzt Uber 6 Millionen. Der Umsatz
kletterte von knapp 1,4 Millionen
Euro auf 238 Millionen Euro.

Die Airbag-Produktion stellt TRW
und Weber auch heute noch vor
besondere Herausforderungen. Die
Entwicklungszeiten fiir neue Model-
le verkirzen sich zunehmend — jede
Verbindung in einem Sicherheitsbau-
teil wie dem Airbag muss prozesssi-
cher ausgefihrt, umfassend doku-
mentiert und 15 Jahre nach Aus-
laufen der Produktion des entspre-
chenden Modells archiviert werden.
Josef Probst, Projektleiter Sonder-
maschinen bei der Weber Schrau-
bautomaten GmbH: ,Mit unseren
Systemen der Verbindungstechnik
kdnnen wir garantieren, dass Para-
meter, wie z. B. Drehmoment, Dreh-
winkel und andere prozesssicher
realisiert und lickenlos dokumentiert
werden. Man kann also genau nach-
vollziehen, welche Schraube zu wel-
chem Zeitpunkt mit welchen Ergeb-
nissen verarbeitet wurde. Gleichzei-
tig ist in unsere Anlagen entspre-
chende Priiftechnik integriert, die
z. B. die Verkabelung zwischen der
Zindpille, dem Airbag-Modul und/
oder die Funktion der integrierten
Hup- und Funktionstasten zum fahr-
zeugseitigen Steckanschluss Uber-
priift und dokumentiert.”

Damit nicht genug: TRW arbeitet
strengnach Kundenvorgaben. Design-
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Sicherheitsrelevante Bauteile wie Airbag-Einheiten erfordern von den
Herstellern und Lieferanten ein HochstmaB an Prozesssicherheit.

bedingt muss TRW dabei u. a. auf den
Trend zu immer kleiner werdenden
Airbag-Einheiten reagieren. Der fiir die
Montage der Airbag-Einheit im Lenk-
rad zur Verfligung stehende Platz wird
durch die Bestlickung mit Funktions-
tasten oder Schalt-Paddels weiter ein-
geschrénkt. Somit ergeben sich fiir die
Verschraubung der Gasgeneratoren,
Kontakteinheiten und Multifunktions-
tasten bei der Montage des Gesamt-
moduls flir Weber ggf. Situationen,
die dreidimensionale Schraubachsen
erfordern, die mit Schraubereinheiten
an sechsachsigen Robotern realisiert
werden. Auch daftir sind die Schraub-
automaten von Weber die erste Wahl
im Hause TRW.

Herwig Baust: ,Bei 21 Schichten
pro Woche konnen wir uns keine
Ausfallzeiten leisten. Das bedeutet
dann z. B. auch, dass wir im Bereich
Schraubtechnik nicht nur zuverlds-
sige und flexible Systeme fahren
missen, sondern auch, dass wir uns
auf einen Service rund um die Uhr
verlassen kdnnen missen. Wenn am
Freitagnachmittag eine Stdrung an
einem Schraubautomat auftritt, kann
ich nicht erst bis Montagmittag war-
ten, ehe ein Servicetechniker bei mir
ist. Hier sammelt Weber in unserem
Haus die meisten Pluspunkte, denn
Produkte und Service stimmen ein-
fach. Dass wir schon fast 20 Jah-
re zusammenarbeiten, ist der ein-

drucksvolle und beste Beleg fiir diese
fruchtbare Kooperation.”
Produktdurchlaufzeiten von etwa
zwei Minuten und Taktraten von 15
Sekunden pro Airbag-Modul missen
ebenfalls prozesstechnisch abge-
sichert werden. Die Systeme, die
Weber fur TRW und andere Auto-
mobilzulieferer entwickelt, durch-
laufen im Prozess ihrer Entstehung
einen fixierten Ablaufplan. TRW holt
bereits nach den ersten konzepti-
onellen Ideen und Designvorschlé-
gen der Hersteller seine Zulieferer
wie Weber an den Tisch. Machbar-
keitsstudien und ein Richtangebot
entstehen.

In der Regel kennen dann die Inge-

Montage- und Priiftechnik aus einem Guss. In der Airbag-Montage gelten hochste Sicherheitsanforderungen
an Material und Verarbeitung.

nieure etwa zwanzig Monate vor
Beginn der Produktion eines neuen
Automodells die Spezifikationen der
Bauteile. Zu diesem Zeitpunkt jedoch
wollen die Hersteller auch schon mit
der Planung und Beschaffung von
Montagelinien beginnen — gleich-
zeitig aber noch Anderungen ein-
flieBen lassen, da durch Vorgaben
der Automobilhersteller bereits die
Vorserienbauteile auf der Serien-
anlage hergestellt werden miissen.
Die Entwicklungszeiten fir Maschi-
nen der Zulieferer verkiirzen sich
also extrem. Fiir Weber heiBt das u.
a., dass zwischen Anfrage, Beauf-
tragung und Lieferung nur wenige
Monate liegen dirfen. Eine Aufga-
be, der Kkiinftig nur gréBere und lei-
stungsféhige Hersteller gewachsen
sein werden. Im Hause Weber jeden-
falls ist man fir dieses Szenario
gertistet und hat entscheidende Posi-
tionen in Konstruktion und Projekt-
management personell aufgestockt.
Safety first. Fir TRW und Weber
steht dieser Satz tber allen Anstren-
gungen, denn die prozesssichere
Montage von sicherheitsrelevanten
Bauteilen ist hochsensibel, erfordert
Know-how und langjahrige Erfahrun-
gen. Uber beides verfiigen TRW und
Weber, um die Bedirfnisse der Kun-
den auch kiinftig optimal bedienen
Zu kdnnen.
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... Schraubtechnik auf den Punkt gebracht

Weber erweitert damit seine Produkt-
palette um einen leistungsfahigen
Handschrauber mit Elektroantrieb und
automatischer Zuflihrung der Schrau-
be. Der ,HSE’ soll vor allem bei sicher-
heitsrelevanten  Montageprozessen
oder empfindlichen Bauteilen einge-
setzt werden. Weber riistet den ,HSE’
Handschrauber auf Wunsch mit unter-
schiedlich leistungsféhiger Antriebs-
und Steuertechnik aus. Damit kon-
nen verschiedene Schraubprozesse
jeweils optimal parametriert und (iber-
wacht werden. Als Besonderheit bie-
tet der Handschrauber die Moglich-
keit, nahezu beliebige Antriebe und
Steuerungen nach Kundenwiinschen
Zu adaptieren.

Beim Einsatz von Handschraubern
entscheiden maBgeblich die Hand-
ling-Eigenschaften und die Flexibilitat
des Gerdtes. Der HSE’ setzt in die-
sen Disziplinen MaBstabe: Er zeichnet
sich durch eine kompakte Bauweise
und geringes Gewicht aus. Das maxi-
male Drehmoment betrdgt 6 Nm. Der
neue Handschrauber wird mit einem
Bit-Vorschub ausgestattet. Dadurch
verringert sich der Kraftaufwand beim
Einschrauben auf ein Minimum. Der
Bithub wird so eingestellt, dass die
Schraube aus dem Klinkensatz ,fest
vorsteht”, Damit werden das Ansetzen
des Schraubers und das Finden der
Bohrung erheblich erleichtert.

Der Wechsel des Bits und die Besei-

tigung von Stérungen am Schwenk-
arm bzw. am Niederhalter erfolgen
werkzeuglos. Schnellverschliisse an
den entsprechenden Bauteilen ver-
ringern den Arbeits- und Zeitaufwand
erheblich. Der neue Handschrauber
ist fir Links- und Rechtslauf ausge-
legt. Die Ausldsung des Schraubpro-
zesses erfolgt elektrisch — das Ergeb-
nis des Montageprozesses wird (iber
ein Display angezeigt oder kann (iber
die Schnittstelle der Steuerung ausge-
geben werden.

Zufiihrschrauber — neu gedacht

Weber ist seit vielen Jahren flir seine
Kompetenz bei der Entwicklung und
Umsetzung komplexer Systeme mit
hoch flexiblen Steuerungen und leis-
tungsfahigen Zufihrsystemen erfolg-
reich. Die jetzt vorgestellte LC-Zufiihr-
ung LCZ ergénzt das bisherige Pro-
duktportfolio um passgenaue Technik
flr standardisierte Handschrauber-
Anwendungen.

Die Zufiihrung arbeitet mit einer
,CS10S’, einer Steuerung, die flr
weniger komplexe Prozesse ausgelegt
wurde. Die Konzeption des gesamten
Schraubsystems wurde auf das tat-
séchlich Notwendige reduziert: maxi-
male Qualitit und Kundenorientierung
bei gleichzeitiger Optimierung der
abrufbaren Features.

Die neue Zufiihr- und Steuereinheit

kann eine Vielzahl géngiger Verbin-
dungselemente verarbeiten, die aller-
dings einem bestimmten Raster ent-
sprechen miissen. Der neuer Regler
,C10S" (Sortiergerateregler und LC-
Steuerung in einem Gerét) steuert die
gesamte Zufilhr- und Schraubeinheit.
Dadurch kann auf den Einbau einer
zweiten Steuerung verzichtet werden.
Aufgrund der Fokussierung auf wich-
tige Kernelemente konnten Entwick-
lungs- und Konstruktionskosten deut-
lich reduziert werden. Diesen Pro-
duktvorteil gibt Weber weiter, so dass
die Kunden ein vollwertiges Hand-
schraubersystem zu einem attraktiven
Preis-Leistungsverhéltnis erwerben.
Weber sichert dariiber hinaus allen
Kéufern zu, dass die neue Zuftihr- und
Steuereinheit innerhalb einer Woche
nach Bestelleingang geliefert wird.
Heinrich Sick: ,Mit der LC-Line bieten
wir keine Billig-Produkte minderer
Qualitdt. Im Gegenteil; bei weniger
komplexen Anwendungen markiert
diese Linie eine Spitzenposition hin-
sichtlich Langlebigkeit und Kostenef-
fizienz. Weber-Kompetenz zu interes-
santen Konditionen also.”

Neue Schraubspindel
mit Druckluftantrieb

Einige Industriebranchen sind beson-
ders dadurch gekennzeichnet, dass
hohe Stiickzahlen bei geringer Pro-
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duktvarianz gefertigt werden mussen.
Beispiel: dieMontagevonFensternoder
Mébeln. Die Schraubverbindungen bei
der industriellen Holzmontage sind in
der Regel gut zugénglich und bein-
halten kaum sicherheitsrelevante
Aspekte. Daflir missen die Schrau-
ber eine hohe Standfestigkeit auswei-
sen und aufgrund des Kostendrucks
guinstig in der Beschaffung sein.

Das neue Schraubsystem der LC-
Baureihe, das Weber zur diesjah-
rigen ,\Motek’ vorstellt, erflllt genau
diese Anforderungen. Die neue
Schraubspindel bietet alle erforder-
lichen Einstell- und Konfigurations-
moglichkeiten; mit der bewéhrten
automatischen Schraubenzufiihrein-
heit erfiillt das neue Produkt in qua-
litativer Hinsicht hdchste Anforde-
rungen. Die Spindel wird dabei durch
einen Druckluftmotor angetrieben; die
Abschaltung des Schraubvorganges
erfolgt beim Erreichen der Schraub-
tiefe oder des Drehmomentes. Eine
weitere Parametrierung ist nicht
erforderlich, weil sich eine Ilickenlose
Prozesstiberwachung in den vorge-
sehenen Anwendungsbereichen als
nicht erforderlich erwiesen hat.
VielNeuesalsoimSiiden. Detaillierte In-
formationen zu den neuen Weber-Pro-
dukten unter www.weber-online.com
oder dem zustdndigen Gebietsver-
kaufsleiter.
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Was 1975 unter dem Namen Weber Screwdriving Systems
Inc. als unabhéngige Vertretung der deutschen Weber
Schraubautomaten in den USA begann, zahlt heute zu den
Top Five Nordamerikas unter den Zulieferern im Bereich
Schraubautomation. 29 Mitarbeiter kiimmern sich bei
Weber USA um den wachsenden amerikanischen Markt,
der eigenen Regeln folgt.

Wenn Jim Graham, Prasident von
Weber USA, die letzten Jahre Revue
passieren ldsst, erinnert er sich vor
allem an die dramatischen Verande-
rungen, die die Automobilindustrie
im Land durchlebt hat. Die einheimi-
schen Hersteller zahlen zu den wich-
tigsten Auftraggebern von Weber.
,Die Konkurrenz aus Asien hat dem
einheimischen Automarkt schwer
zugesetzt. Fir Weber hieB das, dass
die Geschéfte mit unseren Produ-
zenten nicht mehr optimal liefen. Wir
wollten diesem Prozess nicht tatenlos
zusehen und beliefern jetzt die Auto-
mobilindustrie in Fernost, die fir den
amerikanischen Markt produziert.”
Dabei konnte Weber USA vor allem
einen Trumpf ausspielen: Seit Griin-
dung des Unternehmens steht der
Name Weber fiir Innovation und
hochste Qualitdt. Eigenschaften, die
Kunden weltweit schétzen. AuBer-
dem liest sich die Referenzliste von
Weber USA wie ein ,\Who ist Who'
der nordamerikanischen und interna-
tionalen GroBindustrie: GM, Chrysler,
IBM, Sony, Boeing oder Caterpillar
sind u. a. darauf zu finden.

Begonnen hatte man in Yorktown
Heights, dem Stammsitz von Weber
USA, nordlich von New York, mit
den gleichen Produkten, die Weber
auch in Deutschland zu einem der
marktbestimmenden Unternehmen
gemacht hatten: Der Handschrau-
ber ,HSP” war bei seiner Vorstellung
seiner Zeit weit voraus. Das Modell
,HSP32’ setzt diese erfolgreiche Tra-
dition bis heute fort. Oder die modu-
lar aufgebaute Schraubspindel-Serie
SA 03/10/30; Produkte die den
exzellenten Ruf von Weber in den
USA stiitzen.

Weber USA sieht sich vor allem als
regionale Vertriebsorganisation flir
Nordamerika. Der bloBe Abverkauf
von Produkten, die andere Weber-
Téchter entwickelt haben, war aber
nie die Philosophie von Jim Gra-
ham und seinem Team: ,Wir sind
Vertriebsingenieure, die ihre Pro-
dukte und die Bedirfnis der Kun-
den genau kennen und dafiir die
passende Losung konzipieren kon-
nen.“ Dabei hat Weber USA die Ver-
anderungen der Mérkte stets im
Auge behalten. Die Anforderungen

der Kunden differenzieren sich aus.
Das bedeutet, dass Weber Sonderl6-
sungen konzipieren und in maglichst
kurzer Zeit umsetzen muss. Dabei
hilft eine langfristige strategische
Planung, die aus der Marktbeobach-
tung Tendenzen in der Montagetech-
nik ableitet und eine Vorschau fiir die
kommenden Jahre entwickelt.

,Fine Tuning’ nennt Jim Graham das
und meint damit eine noch starkere
Ausrichtung am Kunden. Fir ihn
bedeutet das neben einer intensiven
Marktanalyse auch, so oft wie még-
lich direkt mit den Auftraggebern
ins Gesprach zu kommen: bei Besu-
chen in deren Montagewerken oder
auf Messen. Die Uberschrift ,New
Weber” steht dabei flir neue, innova-
tive Produkte, nach denen der Markt
verlangt. Was einst mit dem Hand-
schrauber ,HSP’ erfolgreich begann,
mit stationdrer Schraubtechnik und
automatischen Zufiihrungen ausge-
baut wurde, bedeutet heute, dem
Kunden fiir jeden Anwendungsfall
eine integrierte Gesamtldsung bieten
zu konnen, die Steuerungen eben-
S0 einschlieBt wie leistungsfahige
Zuflihrtechnik und prozesssichere
und dokumentierfahige Schraub-
technik. Die Entwicklung der neuen
Steuerung ,C50S’ war ein wichtiger
Schritt auf diesem Weg.

Weber ist eine starke Marke in Nord-
amerika. Die Produkte, LOsungen
und den Service, den Weber bietet,
sind beispielhaft. Auf die konkreten
Plane von Weber USA angesprochen

Team mit Visionen. In den USA gehdrt Weber zu den
Top Five der Branche und betreut mit einem hoch
motivierten Team Kunden aus allen Bereichen der
verarbeitenden Industrie.

Morning
"Americal

hat Jim Graham ziemlich exakte Vor-
stellungen davon, wie die Marktpo-
sition von Weber USA gesichert und
ausgebaut werden soll: Grundsétz-
lich ist die Produktentwicklung ent-
scheidend flr den Erfolg. Aber auch
standortpolitische Entscheidungen
im Zeitalter der Globalisierung spie-
len fir ihn eine Rolle. In einem aktu-
ellen Fall liefert Weber USA z. B.
Schraubspindeln, Zufihrungen und
Steuerungen nach Japan. Der Her-
steller baut diese Komponenten in
seine Produktionslinie ein, die dann
komplett wieder in die USA kommt.

Weber USA steht vor einer neuen
Etappe in seiner Firmengeschich-
te. Zusammen mit dem Stammhaus
in Wolfratshausen soll die gesamte
Produktbreite im Bereich Schraub-
automation abgedeckt werden: von
der speziellen High-End-Ldsung lber
bestimmte Nischenprodukte bis hin
zum Massenmarkt universell ein-
setzbarer Handschrauber. Weber
USA wird dariiber hinaus neue Ver-
kaufsstrategien entwickeln, die sich
aufgrund der nordamerikanischen
Mentalitdt durchaus von anderen
unterscheiden werden. Graham: ,Ich
bin sicher, dass wir den richtigen
Weg gehen.”
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Da ist noch lange
nicht die Luft raus

Hétten Sie’s gewusst?

Seit wann gibt es die lebensretten-
den Airbags: Zehn, 20 oder doch
schon 30 Jahre? Das erste Patent
fur Airbag-ahnliche Vorrichtungen
— damals fiir Flugzeuge — wurde
bereits 1920 vergeben.

In den USA schrieb man bereits ab
1976 per Gesetz vor, dass Neu-
wagen mit automatischen Insas-
sen-Schutzsystemen — z. B. Air-
bags — ausgertistet werden miis-
sen. Allerdings mussten die Ent-
wickler herbe Riickschlage ver-
kraften: General Motors hatte 1974
das Air Cushion Restraint System
(ACRS) eingefiihrt. Nachdem es
aufgrund technischer Unzuldnglich-
keiten mit diesem druckluftbetrie-
benen System zu tddlichen Unfal-
len gekommen war, nahm man
ACRS wieder vom Markt.
Mercedes-Benz begann 1967 mit
der Arbeit an praxistauglichen Air-
bags. Erste Versuche setzten auf
Pressluft und Frigen, um den Air-
bag zu filllen. Als beste technische
Losung erwies sich jedoch ein tex-
tiler Beutel, der bei einem Unfall
durch eine pyrotechnische Treib-
ladung in wenigen Millisekunden
aufgeblaht wird. Bis zur Serienreife
musste das Riickhaltesystem u. a.
noch mehr als 250 Crash-Ver-
suche und tausende Tests mit ein-
zelnen Teilen absolvieren. Gleich-
zeitig stellte ein Langzeitversuch
sicher, dass der Gassack nicht
im normalen Fahrbetrieb auslost.
Erstes deutsches Auto mit einem
Airbag war 1980 der Mercedes-
Benz W126 (S-Klasse).

Anfangs wurden die meisten Fahr-
zeuge lediglich mit einem Fah-
rer-Airbag ausgeriistet. Seit den
spaten 1980ern kamen Airbags
fur den Beifahrer hinzu; Mitte der
1990er Jahre Sidebags und Ende
1997 Kopfairbags. Bis zu elf unab-
hangige Airbag-Systeme gehoren
inzwischen zur Serienausstattung.
Heutige Pkws sind dariiber hinaus
mit Gurtstraffern und Gurtkraftbe-
grenzern ausgertstet, so dass in
deren Kombination eine optimale
Riickhaltewirkung erreicht wird.

Wolfgang Wieland, Hans-Jiirgen Fritz und Uli Safft (v.l.n.r.) sind nur drei im
starken Weber-Team, das sich den sportlichen Herausforderungen ebenso

annimmt wie den geschéftlichen.

Weber prima
IN Form

Die Firma Weber macht nicht nur mit ihren Produkten eine gute Figur
und ist im Wetthewerb ganz vorn dabei. Auch die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter des Hauses zeigen sich fit und in Siegerpose. Ein leistungs-

orientiertes Unternehmen eben.

Denn regelmdBig stellen sich Mit-
glieder des Weber-Teams in Wolfrats-
hausen sportlichen Herausforde-
rungen und kdmpfen um Sieg und
Platzierung. Zuletzt bei Laufwettbe-
werben, die zum Teil internationale
Beachtung finden. Wolfgang Wie-
land, Uli Safft und Hans-Jiirgen Fritz
sind drei, die diese Challenge annah-
men — die Quelle-Challenge in Roth —
einer der renommiertesten Triathlon-
Wetthewerbe weltweit.

Dass die drei jeweils nur an einer
Disziplin teilgenommen hatten (Fritz/
Schwimmen, Safft/Radfahren, Wie-
land/Laufen) schmélert deren Leis-
tung nicht. Im Gegenteil; wer hier
dabei ist, zeigt Ehrgeiz, Ausdauer
und Siegeswille. Eigenschaften, die
die Kollegen sicher auch ins Unter-
nehmen Weber einbringen. Ubrigens:
Unter den etwa 100.000 Teilneh-
mern haben sich die drei wirklich
achtbar geschlagen.

Damit nicht genug: Auch beim
jahrlich  stattfindenden Stadtlauf
der Gemeinden Wolfratshausen/
Geretsried finden sich immer wieder
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Weberianer in den Startlisten und
gehen auf die 1, 2,5, 5 oder 10 km
langen Strecken.

Jiingstes Beispiel; der Oberland Fir-
menlauf. Als Lokalmatador durfte die
Weber-Crew nicht fehlen. Der Fir-
menlauf verbindet SpaB am Sport mit
Teamgeist und Corporate Activity. Er
spricht sowohl die (ohnehin) Sportbe-
geisterten als auch die solidarischen
Kollegen an, denn die Disziplinen und
Wertungen sind so gestaltet, dass
sie Herausforderung und SpaB bie-
ten. Im Vordergrund steht nicht die
Leistung des Einzelnen — vielmehr
das Gefiihl, gemeinsam zum Ziel zu
kommen. Der Firmenlauf férdert so
Motivation und Identifikation mit dem
Unternehmen.

D|r was

(Neu-)Kunden, die sich (ber Weber-
Produkte und Losungen informieren
wollen, missen nicht bis zur nachsten
Fachmesse warten. Die AuBendienst-
mitarbeiter von Weber bereiten eine
individuelle Firmen- und Produktiber-
sicht — abgestimmt auf die konkreten
Anforderungen des Kunden — vor und
prasentieren diese vor Ort.

Im Sommer diesen Jahres hatte das
Unternehmen MANN & HUMMEL alle
seine Entscheidungstrager im Bereich
Verbindungstechnik eingeladen, um
sich (iber Grundlagen der Schraub-
technik, automatische Schraubmon-
tage, Produktgestaltung, die Steue-
rung ,C50S’ sowie Uber allgemei-
ne Statistiken in der Schraubtechnik
durch Weber-Mitarbeiter informieren
zu lassen. Vorteil: optimale Beratung
und enorme Zeitersparnis.

Weitere Informationen:

Telefon 08171 406 470 oder
uhirsch@weber-online.com
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