REINIGEN & VORBEHANDELN

Aufbau einer Reinigungsanlagen-Produktion in Indien

Deutsche Reinigungstechnik flr Asien

Asien ist ein Wachstumsmarkt und die Nachfrage nach deutscher Reinigungstechnik nimmt stetig zu.

Daher hat die Surface Alliance bereits im Jahr 2010 den indischen Anlagenbauer NGCT in Pune

als neues Mitglied in den Unternehmensverbund aufgenommen. Seither erfolgte ein stetiger Ausbau

von Produktion und Standort. Deutsches Know-how made in India - der nachfolgende Beitrag zeigt

Vorteile und Notwendigkeiten auf.

er Markt in Asien boomt und der

deutsche Mittelstand sucht nach
Lésungen, um dem steigenden Bedarf
an hochwertigen Anlagen gerecht zu
werden. Denn: sowohl asiatische als
auch européische Kunden mit Stand-
orten in Asien fordern vermehrt Rei-
nigungstechnologie nach deutschen
Standards mit ,local content®. Doch
was tun, wenn ein Unternehmen kei-
ne eigene internationale Struktur sowie
entsprechende Vertriebs- und Service-
Niederlassungen aufweisen kann?

Diese Strukturen lassen sich allein
iiber lokale Partner oder in einer Un-
ternehmenskooperation so realisieren,
dass sowohl die Auftragsanbahnungals
auch der After-sales-Bereich kundenge-
recht funktioniert. Das ist fiir den mit-
telstindischen Maschinen- und Anla-
genbau inzwischen gingige und erfolg-
reich erprobte Praxis. Schwieriger wird
es jedoch beim Aufbau von Produk-
tionskapazititen, die zum einen die ge-

Am Produktionsstandort von NGCT in Pune in Indien werden
hochwertige Losemittel- und Hybridanlagen nach deutschen
Standards gefertigt
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wiinschten Qualitatsstandards aufzei-
gen und zum anderen {ber ein fiir die
regionalen Kunden attraktives Preis-
Leistungsverhiltnis verfiigen.

Eigene Produktion im Ausland
Dieses Ansinnen ist nur mit einem er-
heblichen Know-how-Transfer glaub-
haft durchzufiihren und birgt genau
in diesem Punkt das erhebliche Risi-
ko, sich selbst einen Wettbewerber ak-
tiv aufzubauen. China etwa ist ein gu-
tes Beispiel dafiir, dass ,made in Ger-
many“ natiirlich weiterhin von Wert
ist, aber immer weniger die enorme
Preisdifferenz im Vergleich zu den Pro-
dukten der regionalen Anbieter recht-
fertigt. Gerade im standardnahen
Segment. Viele Anlagenbauer haben
feststellen miissen, dass lokale Wett-
bewerber, teilweise auch mit Unter-
stiitzung bestehender Kunden, gelie-
terte Technologie nachahmen oder so-
gar kopieren, um diese dann deutlich
gunstiger anzu-
bieten.
Trotzdem
stellt sich die zen-
trale Frage doch
wie folgt: Will
ich an diesem
Markt partizipie-
ren? Und kann
mein Unterneh-
men diese Chance
mittelfristig ohne
Ausnutzung der
lokalen Kosten-
und Logistikvor-
teile erfolgreich
bearbeiten?

Argumente fiirs Ausland
Ist eine mittelstandische Produktions-
stitte im Ausland geplant, sollte zu-
nichst die Standortfrage sorgfiltig ge-
klart werden. So sind bei der Produktion
von Anlagen nach deutschen Qualitits-
standards Qualifikation sowie Verfiig-
barkeit von Fachkriften von elementa-
rer Bedeutung. Zudem muss eine geeig-
nete Infrastruktur gewéhrleistet sein.
Dabher kristallisieren sich neben China
vermehrt auch Indien und Malaysia her-
aus. Allerdings beantwortet das Scoring,
auch in Bezug auf Personalkosten und
ahnliches, letztendlich nicht die fiir die
mittelstindische Denkweise wesentli-
che Frage: Wie erhalte/schiitze ich mein
Know-how und wie finde ich einen lo-
kalen Partner, dem ich vertrauen kann?
Ein groleres Unternehmen mag
hier eine formal strukturiertere, trans-
parentere Herangehensweise bevorzu-
gen. Mittelstindische, inhabergefiihr-
te Unternehmen priifen jedoch: Welche
Kontakte und Ressourcen bestehen be-
reits? Mit welchen Personen und Orga-
nisationen existieren langjahrige und
vertrauensvolle Beziehungen und wie
lassen sich diese gegebenenfalls ausbau-
en? Bestehen diese nicht, wird der Um-
weg in Kauf genommen und ein lang-
jahriger deutscher Partner mit entspre-
chenden Erfahrungen und Kontakten
gesucht und um seine Unterstiitzung
gebeten. Gerade ein funktionierendes
Verstindnis und Vertrauensverhiltnis
der handelnden Personen fiir die jewei-
lige Kultur und Arbeitsweise unterei-
nander entscheidet oft tiber den wirt-
schaftlichen Erfolg einer Zusammen-
arbeit.

JOT 2.2015



Die Surface Alliance in Indien
Grundlage der vor vier Jahren ge-
griindeten Kooperation mit NGCT
sind langjdhrige und vertrauens-
volle personliche Kontakte, gepaart
mit einer geeigneten Infrastruktur
sowie ausreichenden Fachkrifte-
ressourcen im Grofiraum Pune. Als
inzwischen klassisches Joint Ven-
ture Unternehmen fungiert der in-
dische Partner zum einen als Ser-
vice- und Vertriebsstandort. Zum
anderen stellt er mit seinen regio-
nalen Produktionskapazititen ei-
ne leistungsfahige Infrastruktur
zur Belieferung der Wirtschaftsre-
gion mit hochwertigen Reinigungs-
anlagen nach deutschen Technolo-
giestandards (wéssrig und 16semit-
tel-basiert). Im Fokus sind hier vor
allem neben Indien die Markte in
China und Malaysia. Und das zu
regional Giblichen und akzeptier-
ten Preisen.

Am Anfang erfolgte vor Ort
mit Unterstiitzung der deutschen
Surface Alliance-Mitglieder von
EMO und Hésel die Endmonta-
ge vorgefertigter Baugruppen aus
deutschen Produktionen fiir hoch-
wertige Losemittel- und Hybridan-
lagen nach deutschen Qualitdtsan-
forderungen, auflerdem die Pro-
duktion eigener wasserbasierender
Reinigungsanlagen fiir regiona-
le und europiische Kunden in den
genannten Kernlandern. So wurden
die Fachkrifte auf neue Technologi-
en und im Weiteren auf die entspre-
chenden Qualitidtsanforderungen
geschult. Zu dieser Zeit konnten
gerade europédische Kunden davon
iberzeugt werden, dort die benétig-
te Anlagentechnologie fiir ihre Pro-
duktionsstandorte in Asien zu be-
schaffen. Die wachsende Erfahrung
der indischen Partner ermoglichte die
sukzessive Erhohung des ,local con-
tent und im Umkehrschluss die Redu-
zierung des Aufwands in Deutschland.

Hochwertiges und
kostenglinstiges Einstiegsmodell
Mit der direkten Beteiligung von EMO
und Hosel an der NGCT Cleansys Ltd.,
der Erweiterung der Produktionsfli-
che um eine weitere Montagehalle so-
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Mitarbeiter der Surface Alliance sind regelmafig in

Pune, um fertigungsrelevante Ablaufe zu klaren

NGCT verfligt inzwischen auch tber ein eigenes
Restschmutzanalyselabor

Platzsparende und kostengtinstige Basis-
Einkammeranlage als hochwertiges
Einstiegsmodell. Die Anlagentechnik wurde auf

der internationalen Maschinenbaumesse Imtex in

Bangalore dem asia-tischen Markt prasentiert.

wie der Einrichtung eines Versuchsbe-
reichs mit angeschlossenem Labor zur
Sauberkeitsanalyse wurden die Kapazi-
tiaten und Fdhigkeiten in Indien deut-
lich erweitert. So entschied Ende 2014
schliefllich auch das Surface-Alliance-
Mitglied LPW Reinigungssysteme
GmbH aus Riederich, in Pune zu pro-
duzieren. Dieser Entschluss ging mit
der Entwicklung der Standardreini-
gungsanlage (Typ PowerJet basic) ein-

her, die als hochwertiges und kos-
tengiinstiges Einstiegsmodell fiir
diese Region unter Einbeziehung
der indischen Partner konzipiert
wurde. Denn obwohl das Know-
how zur Produktion bereits grund-
satzlich bestand, waren eine Viel-
zahl von Detailfragen zu klaren
und zu beriicksichtigen.

Diese LPW-Anlage wurde im
Januar auf der internationalen Ma-
schinenbaumesse Imtex in Banga-
lore dem asiatischen Publikum vor-
gestellt. Je nach Bedarf, erfolgt die
Lieferung der Power]et basic ent-
sprechend deutscher Standards di-
rekt von LPW aus indischer Pro-
duktion - oder auch als Lizenz-
produkt iiber NGCT. In Kiirze
folgt noch eine kleinere Spritzrei-
nigungsanlage (AquaJet basic) fiir
diesen Markt.

Vertrauen und Kompetenz

Durch die enge Kooperation der
Surface-Alliance-Partner konn-
te nicht nur die Distanz zum asia-
tischen Markt reduziert, sondern
auch ein ausgesprochen attrakti-
ves Angebot in Form von Quali-
tit und Preis realisiert werden. Ein
weiterer wichtiger Nebeneffekt stellt
die deutlich erhohte Servicequali-
tat der Surface Alliance im asiati-
schen Raum durch die eigenstédn-
dige Kompetenz des Partners NG-
CT dar. Das genannte Beispiel zeigt,
dass fiir mittelstandische Unterneh-
men nicht allein die objektiven so-
wie quantifizierbaren Fakten bei der
Auswahl eines Produktionsstand-
ortes von Bedeutung sind. Zusétz-
lich muss das gute ,Bauchgefithl®
und personliches Vertrauen zu den
handelnden Personen und Struktu-
ren bestehen. Denn kein ausformu-
liertes Vertragswerk kann nachhaltig
das eigene Know-how schiitzen. I
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