
EMCO wurde für das in diesem Artikel vorgestellte Exportmarketing-Konzept mit dem Österreichischen Marketingpreis 1986 ausgezeichnet. Der Preis wird von
den Initiatoren OPWZ und Creditanstalt als Würdigung und Auszeichnung überdurchschninlicher Marketingleistungenjährlich an ein in Osterreich tätiges U ntemeh­
men verliehen.

CNC-Ausbildung für den Weltmarkt
Johann PROMlNTZER, Dkfm., Dr., Jahrgang 1947; Studium an
der Hochschule für Welthandel in Wien; nach einem Trainee­
Programm bei Shell seit 1973 bei EMCO beschäftigt, seit 1985
kaufmännischer Direktor.

Der BedarfrurC C-Werkzeugmaschinen (CNC = Computer Numerically ControUed) ist
in den letzten runf Jahren zu einem ..Billion DoUar Market« angewachsen. In allen roh­
stoflbearbeitenden Industriebereichen werden diese Maschinen eingesetzt, welche eine ge­
nauere und schnellere Bearbeitung und Produktion als bisher erlauben. Der gestiegene
Bedarf an solchen hochentwickelten Maschinen aus einem typischen High-Tech-Sektor
führte weltweit zu einem empfindlichen Mangel an Fachkräften. Wegen des rasanten
Erfolges der C C-Technik in allen Produktionsbereichen nimmt der Mangel an CNC-aus­
gebildeten Fachleuten inuner noch stark zu. Die Ausbildung des Personals mit den sehr
teuren Industriemaschinen ist jedoch kaum zu finanzieren. Dieses neue Problem wurde
von den ..Großen« der Branche (japanische, US- und bundesdeutsche Anbieter) kaum
beachtet.
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Die innerbetrieblichen
Maßnahmen
zur Zielerreichung
Das Know-how in den Bereichen Maschinen­
bau und Elektronik war bereits vorhanden.
Um nicht auf Zukauf von Elektronik-Hard­
und Software von außen angewiesen zu sein,

Abb. 1: EMCO-Expon in %

Um sich deutlich von Industriemaschinen ab­
zusetzen, soUte nicht eine billige Maschine
für die Ausbildung entwickelt werden. Ge­
plant wurde ein umfassendes Leistungspaket,
welches Maschinen-Hardware, die ergänzen­
de Elektronik-Software sowie die Teachware
mit umfassenden Lehrmitteln wie Bücher und
VideoftIme enthalten sollte.
Um das geplante Produkt zu entwickeln, wur­
de ein Projektteam von Marketingfachleuten,
Konstrukteuren, Elektronikern sowie exter­
nen Designern und Didaktikfachleuten gebil­
det. Mit der ~Industrial Design Company~

wurde, gemeinsam mit den eigenen Kon­
strukteuren, bewußte Designarbeit am Pro­
dukt durchgeführt. Das Resultat war ein hohes
Design-Niveau, welches auch im internatio­
nalen Vergleich bestehen konnte. Um sich von
der Konkurrenz abzuheben, gingen die Ver­
antwortlichen vom traditionellen Maschinen­
Grün ab und malten die Maschine schwarz­
gelb an. Innert 16 Monaten konnte die Ent­
wicklungsarbeit beendet werden.
Mit dem Schulungspaket wird die praxisbezo­
gene Wissensverrnittlung eines neuen High­
Tech-Bereiches auf breiter Basis für alle Aus­
bildungsinstitutionen möglich. Die kleinen,
kompakten Maschinen sind mobil, können
kurzfristig aufgestellt und nach Kursende in
die nächste Abteilung transportiert werden. Je
mehr Maschinen verfügbar sind, umso mehr
Schüler können praktisch ausgebildet wer­
den. Das Lernen erfolgt nicht mehr über
~trockene~ Theoriebücher. Der Stoff wird
praktisch erarbeitet.

telbetrieb vorne mit dabei zu sein. Dazu müs­
sen die Marktnischen aber auch von der tech­
nologischen Seite her gefunden werden. Ein
Mittelbetrieb kann sich nicht in der Grundla­
gen-Forschung engagieren. Er kann aber von
den kleinen Bröckchen profitieren, welche
von der Grundlagen- und angewandten For­
schung der Großen abfallen. Die Großunter­
nehmen konzentrieren sich mehr auf Groß­
projekte und damit auf die größeren Märkte
und überlassen die kleineren den mittelständi­
schen Unternehmen.

Die Verantwortlichen setzten sich das Ziel, ei­
ne CNC-Ausbildungsmaschine zu einem
Zehntel des Preises einer vergleichbaren ln­
dustriemaschine zu bauen und international
anzubieten. Dazu sollten für Ausbildner und
Schüler Lehrmittel (Teachware) entwickelt
werden, um die Maschine in einem gesamten
Schulungspaket anbieten zu können.

Die Zielgruppen können weltweit ziemlich
genau erfaßt werden:
• Berufsschulen (Vocational Training Insti­

tutes).
• Erwachsenen- und Arbeitslosen-Umschu­

lungsinstitute (Adult- and Unemployed
Training Institutes),

• betriebliche Lehrwerkstätten (Industry
Apprentice Shops).

ach Marktforschungen wird in diesen Ziel­
gruppen weltweit mit ca. 35.000 potentiellen
Abnehmern gerechnet, die mindestens eine,
höchstens aber fünf Schulungsmaschinen be­
nötigen. Daraus wurde ein Marktpotential
von mindestens 3,5 Mrd ÖS errechnet. Nach
Schätzungen haben etwa 30%der potentiellen
Abnehmer mit CNC-Ausbildung bereits be­
gonnen, die anderen werden bis 1990 folgen.

AnspruchsvoUe Marketingziele
Die grundsätzliche Ausrichtung des Unter­
nehmens hin ichtlich Forschung und Ent­
wicklung zielt darauf, sich nicht mit den Gro­
ßen in der Branche anzulegen. Aufgrund des
..Spin-Off-Effektes«, wie er im Augenblick in
der Forschung der Bereiche CAD-CAM, Mi­
kroprozessoren und flexible Fertigung gege­
ben ist, ist EMCO in der Lage, auch als Mit-

Diese Chance erfaßte die EMCO-Maier &
Co., Fabrik für Spezialmaschinen, und sie be­
gann, sie gezielt auszunutzen.

Die Zentrale der EMCO-Gruppe liegt in Hal­
lein, in der Nähe von Salzburg. Das Unter­
nehmen ist auf die HersteUung und den Ver­
trieb von Holz- und Metallbearbeitungsma­
schinen (CNC) sowie von Härteprüfgeräten
spezialisiert. Die Produktion ist auf das Werk
Hallein und drei weitere kleinere Werke ver­
teilt. In diesen Werken sind ca. 800 Mitarbei­
ter beschäftigt.
Für den Vertrieb wurden in den letzten Jahren
vier Tochtergesellschaften im Ausland ge­
gründet, ca. 70 Generalvertretungen verkau­
fen die Maschinen.

In den letzten Jahren konnte sich die Gruppe
im hartumkämpften Werkzeugmaschinen­
Markt stetig verbessern. 1984 erwirtschaftete
die Gruppe einen Umsatz von 568 Mio ÖS, der
bereits 1985 auf719 Mio ÖS stieg. 1986 lag der
Umsatz bei ca. 910 Mio öS. In über 100 Län­
dern der Erde wird 87 % des Gesamtumsatzes
erarbeitet. Der Hauptanteil davon entfallt auf
die EG-Länder und die übrigen europäischen
Abnehmer (Abb. I). Trotzdem wird ein Vier­
tel der Produktion in Überseeländern abge­
setzt.
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Abb. 2: Compact 5 CNC-Ausbildungsmaschine - Abhängigkeit von externen Zulieferern.

wurden eine eigene Elektronik-Teilefertigung
und eine Software-Abteilung geschaffen.
Heute umfaßt diese Spezialistengruppe be­
reits ca. 60 Personen. Nur dadurch war es
möglich, die aufwendigen CNC-Steuerungen
kostengünstig zu fertigen. Die Steuerungen
konnten den spezifischen Anforderungen der
Ausbildungsmaschinen optimal angepaßt
werden. Nicht zu unterschätzen ist die Unab­
hängigkeit von externen Zulieferem.

Die Abteilung »Technische Dokumentation«
wurde reorganisiert. Sie entwickelt heute die
angepaßte Teachware. Die Schulungsabtei­
lung wurde für CNC-Wissensvermittlung
ausgebaut. Das Unternehmen ließ auch die
Vertriebsorganisation (Vertriebstöchter und
Generalvertreter) schulen.
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Erfolge und
Zukunftsaussichten
Wie viele Neuheiten wurde die CNC-Ausbil­
dungsmaschine anfangs belächelt: »Isn't this a
nice toy machine!« Sie setzte sich aber durch,
weil sie

• zum richtigen Zeitpunkt eingeführt wurde
(parallel zur Einführung der CNC-Techno­
logie)

• brennende Marktbedürfnisse befriedigt
(Tausende von Fachleuten müssen weltweit
ausgebildet werden) und

• zu einem günstigen Preis-/Leistungsver­
hältnis angeboten wird (die Kosten betra­
gen einen Zehntel vergleichbarer Indu­
striemaschinen).
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Seit 1981 konnte ein Umsatz von über 500 Mio
öS mit etwa 5500 CNC-Ausbildungsmaschi­
nen realisiert und von 1984 bis 1986 der Um­
satz in dieser Produktegruppe mehr als ver­
doppelt werden. Der Bereich der CNC-Aus­
bildungsmaschinen ist für das Unternehmen
zu einem ertragskräftigen Umsatzfaktor (ca.
25% am Gesamtunternehmensergebnis) ge­
worden. Durch diese Innovation wurden im
Unternehmen ca. 70 Arbeitsplätze neu ge­
schaffen und eine Reihe von weiteren gesi­
chert.

In wenigen Jahren entwickelte sich EMCO­
Maier & Co. zum internationalen Marktlea­
der für Ausbildungsmaschinen. Die Maschi­
ne ist zum Synonym für CNC-Ausbildung ge­
worden. Fachkreise sprechen stark verkürzt
von »The EMCO« und meinen damit die Ma­
schine und die Ausbildungsmethode. Die
Teachware wurde bis heute in 15 Sprachen
übersetzt. Weltweit sind bereits 20.000 Lehr­
bücher über CNC-Technologie verkauft wor­
den. Die Ausbildungsmaschinen finden sogar
in Japan einen sehr guten Absatz. Dies ist nur
möglich, weil die Teachware auch in Japa­
nisch verfügbar ist; das Textbook umfußt 550
Seiten. Die »Financial Times« bezeichnet das
Unternehmen in der Ausgabe vom 7. Januar
1986 als »The world giant in training machine
tools ... «

Die CNC-Ausbildungsmaschinen haben
EMCO in den hochindustrialisierten Ländern
innerhalb kürzester Zeit zu einem Speziali­
sten in der technischen Ausbildung werden
lassen und dem Unternehmen ein High­
Tech-Image vermittelt. Dies wirkt sich auch
in den Ländern der Dritten Welt aus, wo Stan­
dardprodukte für die technische Ausbildung
angeboten werden (komplette Lehrwerkstät­
ten für Metall- und Holzbearbeitung). Das
Unternehmen zieht aus der erfolgreichen In­
novation den Nutzen eines noch nie dagewese­
nen Auftragspolsters, da High-Tech-Produkte
längerfristig vordisponiert werden. Es wurde
ein Cash-Flow erreicht, welcher bis dahin mit
den Standardmaschinen nicht denkbar war.

Damit hat der »reine Maschinenbauer«
EMCO den Sprung zum höherwertigen, elek­
Ironisch veredelten Produkt geschafft und
kann zudem Software-Entwicklungen für die
Zukunft problemloser finanzieren.
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