Direkt gefragt

Haas Automation ist der Shooting
Star unter den US-amerikanischen
Werkzeugmaschinenherstellern. Mit
unkomplizierten, zuverlassigen und

preiswerten Maschinen wollen die Ka-

lifornier auch in Deutschland Markt-
anteile gewinnen. Im Gesprach mit
mav erlautert Haas Geschaftsfiihrer
und CEO Bob Murray die Strategie des

Unternehmens.

mav: Welche Bilanz ziehen Sie fiir das ge-
rade abgelaufene Jahr 2006 fiir Haas Au-
tomation Inc.?

»>>Bob Murray: 2006 war das erfolg-
reichste Jahr der Firmengeschichte, Wir
haben Gber 12500 Werkzeugmaschinen
produziert, das sind 25 % mehr als 2005,
Unseraen Umsatz haben wir um 30 % auf
740 Millionen US$ gesteigert.

mav: Wie groB ist der europdische Anteil
an dieser Erfolgsbilanz?

=== Bob Murray: Auf dem eurcpaischen
Festland haben wir 2150 Maschinen, in
GroBbritannien weitere 350 verkauft, Oh-
ne UK kommen wir fir 2006 auf 130 Mil-
lionen USS Umsatz in Europa. Das sind

40 % mehr als in 2005.

mav: Wie ist die Entwicklung in den USA?
=== Bab Murray: Ich denke, dass der US-
Markt fir Werkzeugmaschinen insgesamt
wachst. Trotz unseres Marktantells von
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40-42% in den Bereichen in denen wir
Maschinen anbieten, wachsen wir Immer
noch starker als der Markt, vergroBern al-
so unseren Marktantell. Mein Ziel ist es, In
den USA einen Marktanteil von 50% zu er-
reichen.

mav: Beziffern Sie den Haas-Marktanteil
nach Umsatz oder nach verkaufter Ma-
schinen-Stiickzahl?

>>= Bob Murray: Unseren Marktanteil be-
rechnen wir nach Stickzahl. Es gibt sicher-
lich Anbieter, bei denen die Einzelmaschi-
ne wesentlich mehr Umsatz bedeutet. Al-
lerdings muss man auch bertcksichtigen,
dass wir ausschlieBlich CNC-Maschinen ver-
kaufen.

mav: Wen sehen Sie als Hauptwettbewer-
ber?

=== Bob Murray: Haas bietet unkompli-
zierte, auberst zuuerl&Ssige Maschinen zu
einem fairen Preis. Dabel verflgen wir

Gber ein enorm breites Programm an Fras-
und Drehmaschinen. Insofern sind wir fir
viele Anbieter das Ziel. Wir sehen zwar
keinen Wetthewerber, der uns im gesam-
ten Produktportfolio attakiert, haben aber
in allen Segmenten starken Wetthewerb.
Das ist uns Herausforderung und Ansporn
zugleich,

mav: Wird Haas in Zukunft komplexera
Maschinen anbieten und so starker in
Wetthewerb zu Werkzeugmaschinenher-
stellern wie DMG oder Mazak treten?

>>> Bob Murray: Nein, wir sind Gberzeugt,
dass Haas so erfolgreich Ist, weil unsere
Maschinen so einfach zu bedienen sind. In
den High-End Bereich machten wir nicht.
Eine Maschine mit der Komplexitat einer
Integrex wird es bei uns auch in Zukunft
nicht geben.

Wir kenzentrieren uns darauf, die Licken
innerhally unserer bestehenden Produktpa-
lette zu schliefen und unsere bestehenden
Maschinen zu verbessern. Wir fragen unse-
re Kunden, was sie brauchen. Wenn wir
meinen, dass es einen Bedarf gibt, probie-
ren wir einen neuen Maschinentyp einfach
aus und stellen ihn auf der Westec der Of-
fentlichkeit vor. Gene Haas hat ein sehr gu-
tes Gespir for die Produktentwicklung. In
der Umsetzung bauen wir auf unsere 200
Ingenieure, die Erfahrung damit haben,
Maschinen mit einem exzellenten Preis-
Lelstungsverhaltnis zu konstruieren,

Unser Ziel ist es, Maschinen zu bauen, die
sich in nennenswerten Stickzahlen verkau-
fen lassen. Es macht uns nichts aus, elnen
iMaschinentyp, der sich am Markt nicht op-
timal verkauft, wieder einzustellen.

mav: Welches Land ist fiir Haas in Europa
besonders wichtig?

=== Bob Murray: Aktuell ist unser groBter
Handler in Russland, mit ca. 400 Maschi-
nen in 2006, Allerdings ist der Haas-Markt-
anteil In Russland bereits sehr grof, In
Deutschland ist er bei ebenfalls 400 Ma-
schinen in 2006 sahr klein, Da ist noch ein
riesiges Potenzial. Ich gehe fir 2007 von
etwa 500 verkauften Maschinen in
Deutschland aus. Auch wenn der Wett-
bewerb im deutschen Markt besonders in-
tensiv Ist, kénnen wir unsere Zlele nur er-
reichen, wenn wir auch in Deutschland
kraftia wachsen, Ich kann mir vorstellen,
in 5 lahren 1000 Maschinen im Jahr in
Deutschland zu verkaufen.

mav: Mit welcher Strategie machten Sie
dieses Ziel erreichen?
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<Born on a Haas"; B0%
aller Teile lassen sich
laut Haas auf den Fras-
und Drehmaschinen des
Unternehmens wirt-
schaftlich fertigen

=== Bob Murray: Unsere Strategie enthalt
mehrere zentrale Elemente. Die Basis bil-
den unsere hervorragenden Produkte, Ein
sehr klares Maschinenkonzept, eine grofle
Auswahl an Optionen, innovative Produk-
te, transparente Preise in Verbindung mit
einem Gberzeugenden Servicekonzept. Au-
RBerdem haben wir kurze Lieferzeiten. Im
Grunde machen wir einfach das, was der
gesunde Menschenverstand fordert zu ei-
nem sehr guten Preis-Leistungsverhaktnis,

mav: Die Steuerungsentwicklung wird im-
mer aufwiandiger. Kommt eines Tages der
Zeitpunkt, an dem Haas die eigene Steue-
rung aufgeben wird?

>»> Bob Murray; Nein, eine groBe Anzahl
unserer Ingenieure beschaftigen sich mit
der Verbesserung von Soft- und Hardware
und dem Zusammenspiel mit den Antrie-
ben. Unsere Steuerung ist auBerordentlich
zuverldssig und bedienerfreundlich und
damit ein wichtiger Bestandteil des erfolg-
reichen Haas-Konzeptes. Mit Gber 12500
Steuerungen im Jahr st Haas, noch vor
Heldenhain, stickzahlmaBig einer der
groften Steuerungshersteller der Welt.

mav: Sie haben die Zuverlassigkeit der
Haas-Werkzeugmaschinen betont. Wie
sieht es damit nach einigen Jahren hartem
Praxiseinsatz aus?

=== Bob Murray: Wir haben 70000 Werk-
zeugmaschinen im Markt. Alle Maschinen

werden mit einer enorm hohen Fer-
tinninnstiafa an unarem Standart Oxnard

in Kalifornien gefertigt. Dabel setzen wir
die besten Werkzeugmaschinen ein, die es
gibt. Bei zugekauften Komponenten setz-
ten wir auf renommierte Marken. Alles,
was wir an Feedback von unseren Kunden
bekommen, setzen wir in Produktverbes-
serungen um. Die Qualitdt der Haas-Werk-
zeugmaschinen ist hervorragend.

mav: Sie haben den bislang vergleichswei-
se geringen Marktanteil in Deutschland
erwihnt. Mit welchen Referenzanwen-

Service-Vans sind Bestandteil der Kunden-
betreuuna

dungen kénnen Sie denn Interessenten
ilberzeugen?

»>»> Bob Murray: Porsche produziert mit
Haas Maschinen und BMW setzt unsere
Maschinen in der Formel 1 z. B. zum Nuten
der Kurbelwellen ein.

Letztlich zielen wir aber nicht auf Auto-
mobilprojekte, sondern auf die groBe An-
zahl ganz normaler Lohnfertiger. Die sind
vielleicht als Referenz nicht so spektakulér,
missen aber Tag fur Tag im hartesten
Wettbewerb unter Bewels stellen, dass sie
mit ihrer Ausrlistung wirtschaftlich fer-
tigen konnen. Und genau das tut eine stei-
gende Anzahl von Haas-Kunden weltweit.

mav: Um bei hohen Léhnen erfolgreich zu
sein, sind auch kleine Lohnfertiger gezwun-
gen, zu automatisieren. Bietet Haas dem
Kunden hier individuelle Ldsungen an?

»Ich gehe davon aus,
dass wir in Kiirze in
Deutschland 1000 Ma-
schinen pro Jahr ver-
kaufen!”

=== Bob Murray: Nein, wir bieten 5tan-
dardmaschinen mit vielen Optionen an.
Kundenindividuelle Lésungen direkt von
uns, gibt es nicht, Wir bieten ein eigenes
Portalladesystem an. Mochte ein Kunde sei-
ne Anlage beispielsweise mit einem Roboter
automatisieren, so arbeitet er mit einem
entsprechenden Integrator zusammen,

mav: Wie sieht das Vertriebs- und Service-
konzept in Deutschlad aus?

>»> Bob Murray: Wir haben in Deutsch-
land bereits 7 Haas Factory Outlets (HFO)
davon sind 4 HFO's zertifiziert, die restli-
chen drel Zertifizierungen werden dieses
Jahr folgen. Das HFO-Konzept beruht auf
selbststindige Niederlassungen mit Ver-
kauf und Service, die eine rundum Kun-
denbetreuung bieten. Im Haas Factory
Outlet gibt es einen Vorfahrraum mit 4 bis
& Maschinen, die jeder Zeit unter Span
vorgefohrt werden kdnnen und einen
Raum fur Kundenschulur -t
nen Service mit Ersatzte]
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