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Bild: Nissan

ie Prozesse und Methoden in der
Automobilindustrie haben den
hochsten Reifegrad aller Industriezweige

: = Nissan ist als Top-
== 1 10-OEM ein be-
sonders wichtiger
Kunde von UGS

erreicht. Einem maanderartigen Analys-
ten- und Beratungswesen ist es zu verdan-
ken, dass wir so reich mit Zahlen Uber
Mérkte und Trends in dieser Branche ver-
sorgt sind: In den zwdlf Monaten des Jah-
res 2004 wurden weltweit 63 Millionen
Fahrzeuge gefertigt, davon rund 53 Milli-
onen Pkws und leichte Lkws. Bis zum
Jahr 2010 wird der Gesamtausstol3 an
Fahrzeugen auf 70 Millionen anwachsen.
Insgesamt beléduft sich gegenwaértig der
Anteil der Automobilwirtschaft am ,, Welt-
inlandsprodukt” auf 15 Prozent. Bis zum
Jahr 2015 werden jahrliche Steigerungsra-
ten von durchschnittlich 2,6 Prozent er-
wartet, sodass dann der Gesamtumsatz bei
1,1 Billionen US-Dollar liegen wird. Ins-
besondere der chinesische Markt wird fir
einen Wachstumsschub sorgen. Bereitsim
vergangenen Jahr nahmen dort die Ver-
kéufe um 14 Prozent auf 5,8 Millionen
Einheiten zu. Damit war China nach den
USA (16,9 Millionen Fahrzeuge) der
zweitgrote Fahrzeugmarkt Uberhaupt.
Experten gehen davon, dass binnen Finf-
Jahres-Frist weitere 5 Millionen Fahrzeu-
ge im Reich der Mitte verkauft werden
konnen.

Der grofdte Fahrzeughersteller der Welt,
die General Motors Corporation (GM) mit
Sitz in Detroit im US-amerikanischen
Bundesstaat Michigan, mit seinen Marken
Buick, Cadillac, Chevrolet, GMC, Dae-
woo, Holden, Hummer, Opel, Pontiac,
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NX 4 von UGS greift auf Sate-of-the-Art-Techniken fur die Smulation
zu. General Motors will sie fiir neue Fahrzeugmodelle nutzen.

Saab, Saturn und Vauxhal verkaufte im
Jahr 2005 665 000 Fahrzeuge in China
und verdréngte damit Volkswagen vom
ersten Platz. Doch steht GM bekannter-
mal3en in der angestammten Heimat mas-
siv unter Druck. Neben Toyota macht ihm
Hyundai das Leben schwer. Uberhaupt
gilt Hyundai als einer der absoluten Out-
performer fir die néchsten Jahre.

Anders herum. Von den rund 17 Milli-
onen Fahrzeugen, die in USA im vergan-
genen Jahr verkauft wurden, trugen 4,5
Millionen ein GM-Emblem. Zum ersten
Mal in der 97-jghrigen Geschichte des
Konzerns war damit der inléndische An-
teil geringer as der audéndische (4,7
Millionen). Die Dynamik in den Méarkten
l&sst sich noch an zwei anderen Zahlen
ablesen. Sport Utility Vehicles (SUVs)
verkauften sich 2005 um 20,5 Prozent

schlechter als funf Jahre zuvor, Cross-
overs um 327 Prozent besser.

Von derartigen Turbolenzen bleibt die
gewartige Firmenlandschaft nicht ver-
schont. Die Anzahl von derzeit 5 500 Zu-
lieferern konnte sich bis 2015 auf etwa
2 800 halbieren, von den zwdlf unabhén-
gigen Automobilkonzernen werden dann
vermutlich noch neun oder zehn eigen-
stdndig sein. Die OEMs werden sich zu
Hightech-Markenartiklern mit facettenrei-
chem Markenmanagement (Design, Mar-
kenerlebnis, Servicestrategien, Funktio-
nen und Technologien) weiter entwickeln.
Premium-Marken werden zu den Leithil-
dern ihrer Konzerne. Dort werden die
Kernkompetenzen angesiedelt sein und
der Fihrungsnachwuchs ausgebildet.
Technik und Know-how flief3en von den
Premium- zu den Massenmarken. Die Zu-
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DPD

Powertrain

VIS Backbone

1 General Motors UGS UGS UGS

2 Ford Motor Company Multi (UGS/DS) UGS UGS UGS

3 Toyota Motor Multi (Togo/DS) PTC Multi (H/DS)

4 Volkswagen DS PTC SAP

5 DaimlerChrysler DS DS [ open | multi (ugs/Ds)
6 PSA PeugeotCitroen DS DS DS Open Multi UGS

7 Honda Motor DS Multi (M1/DS) Open Multi (UGS/DS)
8 Nissan Motor UGS Open Multi (UGS/DS)
9 Hyundai-Kia [ open IS Open

10 Renault-Dacia-Samsung UGS UGS Multi (UGS/DS)

UGS

UGS
UGS

UGS

21 FAW (excluding VW)

22 Dongfeng

23 Isuzu

24 Changan Automotive

DS

Multi

25 Tata

DS

PTC

lieferer werden sukzessive ale nicht mar-
kenprégenden Aufgaben im Fahrzeugbau

Ubernehmen.

Noch nie waren die OEMs auf ihre Sys-
temlieferanten so sehr angewiesen wie
heute — nicht nur technologisch, sondern
auch vom Business her. Die Diversifizie-
rung der Produktpal ette verlangt verléssli-
che, wirtschaftliche, stabile Geschéfts-

Supplier

DPD
core CAD

DLM
PDM

11 Suzuki-Maruti UGS UGS UGS UGS UGS

12 Fiat-lveco UGS UGS UGS UGS UGS UGS

13 Mitsubishi | os | os [ open | oOpen | Open | DS |
14 Mazda UGS UGS UGS UGS UGS

15 BMW Multi (PTC/DS) | Multi (SAP/DS/UGS)

16 Daihatsu PTC Open

17 GM Daewoo Auto&Tech. UGS UGS UGS

18 Avtovaz -m-
19 Fuji-Subaru Open Open UGS UGS

20 Beijing AlG UGS Open

partner mit Uberzeugenden Technologie-
Roadmaps. Dies ist auch bei PLM-Sys-
temlieferanten nicht anders, wobei hier
angemerkt werden muss, dass deren Ein-
fluss eher noch zunimmt. Denn die durch-
schnittlich rund 30 000 Bauteile in einem
Fahrzeug mussen immer intelligenter in
Beziehung gesetzt werden und aufwandi-
ge Abstimmungsprozesse durchlaufen,

DS

DM

VIS Backbone Applications
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1 Robert Bosch Germany UGS UGS

2 Delphi MI, USA UGS UGS T open | UGS

3 Magna International Canada m UGS

4 Denso Japan UGS UGS 0] open | UGS

5 Johnson Controls Wi, USA ] open |

6 Visteon MI, USA UGS UGS UGS UGS Multi (UGS/DS)
7 Lear MI, USA UGS I open | Mutti (UGS/DS)
8 Aisin Seiki Japan Multi Open T open |

9 Faurecia France Multi MatrixOne Open Multi (UGS/DS)
10 Siemens VDO Automotive Germany Multi SAP Open Multi (UGS/DS)
11 TRW Automotive MI, USA DS Multi (PTC/Agile) Open Open

12 ZF Friedrichshafen Germany Multi Agile Open

13 Valeo SA France Multi Matrixone Multi (UGS/DS)
14 Continental Germany

15 Dana OH, USA Multi (UGS/DS)
16 ThyssenKrupp Auto Germany Multi SAP Open Open

17 Yazaki Japan DS MatrixOne Open Open

18 Sumitomomo Electric Japan Multi - Open Open

19 Arvin Meritor MI, USA MatrixOne Multi (UGS/DS)
20 CalsonicKansei Japan Open Open Open

21 Autoliv Sweden MatrixOne Open Open

22 Dupont DE, USA - - - - -

23 GKN UK Multi Open Open - -

24 Koyo Sekio Japan = - - - -

25 Michelin Group France Multi m Open Open

Top-25-OEMs.
Heifl3 umkéampfter und
hochpolitischer Markt

was eine leistungsfahige
IT-Infrastruktur erfor-
dert. Dabei gilt nach wie
vor die normative Kraft
des Faktischen, nam-
lich, dass die Time-to-
Market bei steigender
Produktkomplexitét re-
duziert werden muss,
ohne dass die Kosten
aus dem Ruder laufen
oder die Qualitét leidet.

Tools, Methoden und
Prozesse hierfir sind
vorhanden und werden
typischerweise unter
dem Oberbegriff ,Pro-
duct Lifecycle Manage-
ment* (PLM)  zu-
sammengefasst. PLM
zerfdlt in die Bestand-
teile ,Digital Product
Development* (DPD),
aso fur die reine Pro-
duktentstehung  (zum

Beispiel CAx), Data Lifecycle Manage-
ment (DLM) fir die Datenbereitstellung
Uber den gesamten Lebenszyklus des
Fahrzeugs (zum Beispiel PDM und Visu-
alisierungs-Tools) sowie Digital Manufac-
turing (DM) fir die digitale Produktions-
planung, -simulation und -optimierung.
Im Grunde genommen gibt es nur zwel
Systemanbieter, die hierfir alles aus einer

Hand anbieten kdnnen.
Durch die Auswahl
Nissans konnte die UGS
Corporation mit Sitz in
Plano im US-amerikani-
schen Bundesstaat Te-
xas ihre starke Position
in der Automobilindus-
trie weiter ausbauen.
UGS ist der CAD-
Marktfihrer in China
und den heranwachsen-
den Mérkten in Asien.
Bei GM sind 9 300
(DPD), 40 500 (DLM)
und 1 100 (DM) Lizen-
zen unter Vertrag, beim
Ford-Konzern 9 100
(DPD), 58 600 (DLM)
und 1 800 (DM). Be-
sonders stolz ist der
Systemanbieter auf den
neuen Kunden Nissan,

Top-25-Supplier. Neben
ihrer eigenen PLM-
Srategie missen sie
den OEMs folgen
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Interview

India Automotive China Automotive Im Kommen.
China und Indien
OPD DLM OFD DLW werden in den nachs-
Company Core CAD Core PDM Company Core CAD Core PDM ten Jahren den Grof-
1 Maruti Udyog Ltd. (Suzuki) UGS UGS 1 SAIC Multi Open teil des Wachstums
2 Tata Motors Multi UGS 2 First Auto Works (FAW) Multi PTC ausmachen
3 Hyundai [ open | 3 Dong Feng (DFM) Multi Open
4 Mahindra & Mahindra UGS 4 Chang-an Multi Open
5 Ashok Leyland Ltd. 5 JinBei
6 Toyota 6 Futi an Auto (Foton)
7 Hero Honda 7 Jang Lin (JMC)
8 Ford India 8 Cherry Auto
9 General Motors 9 Wu Ling
10 Hindustan Motor 10 TAIC

bei dem 4 500 (DPD) und 19 200 (DLM)
Lizenzen platziert werden konnten.

Auch bei den Zulieferern ist der Durch-
dringungsgrad von UGS-Software hoch.
Zum Beispiel liegt er im Bereich DPD bei
der Delphi Corporation bei 62 Prozent,
bei der ThyssenKrupp Auto AG bei 56
und bei der Visteon Corporation bei 55

Prozent (Stand: 2005). Es bleibt spannend
Zu beobachten, wie diese Firmen ihren
PLM-Reifegrad fur neue Produkte nutzen
werden. In einer Mitte vergangenes Jahres
in London abgehaltenen PLM-Konferenz
gab Diane Jurgens, Director Global Pro-
duct Development Process and Systems
Integration bei GM, detailliert Einblicke
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Bild: Autoextremist

in die in ihrer Firma laufende Restruktu-
rierung der Entwicklungsprozesse. Die
Ergebnisse dessen durften wir in Kirze
auf unseren Strallen erblicken. Der Auto-
mobilkonzern vertraut auf CAD-, PDM-
und Workflow-Applikationen von UGS.

BERNHARD D.VALNION

General Motors gilt als ein Vorhild far
Engineering-Prozesse. Unser Bild zeigt
die Eingangshalle der Zentrale in Detroit

Warum fihlen sich Kunden bei UGS
besonder s gut aufgehoben?

Diese und andere Fragen diskutieren
Hans-Joachim Ziemer, Direktor
Marketing und Business Development,
und Michael Zaikat, Direktor Vertrieb
Automotive, im Gespréach mit der
Redaktion.

Herr Zaika, UGSist als Systemanbie-
ter im Bereich Product Lifecycle Ma-
nagement im Allgemeinen und fur die
Zielgruppe Automobil- und Zulieferin-
dustrie im Besonderen seit mehr als ei-
nem Vierteljahrhundert tétig. Welche

1) Beide sind Mitglieder der Geschaftsleitung bei der Unigra-
phics Solutions GmbH mit Sitz in Langen bei Frankfurt
(Main)
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Rechteck


Logik verbirgt sich hinter seinem Ge-
schaftsmodel?

Zaika: Als Systemanbieter wollen wir un-
seren Kunden ein mdglichst breites Ange-
bot an Software und Dienstleistungen of-
ferieren — alles aus einer Hand. Zwar se-
hen wir den Umfang unseres eigenen L6-
sungsportfolios als einmalig in der Bran-
che an, jedoch beziehen wir unser Part-
nernetzwerk in diesen Gedanken mit ein.
Dabei hilft uns die Offenheit unserer Ar-
chitektur, sodass ein Kunde selbst ent-
scheiden kann, welche Tools er wofiir ein-
setzt. Die Integrationsmoglichkeiten spie-
len fir uns eine grof3e Rolle und bedeuten
fir unsere Kunden eine hohe Scherheit
beziiglich des I nvestitionsschutzes.

Das I nteresse auf Seiten der Anwender
hat sich in den vergangenen Jahren ge-
wandelt. Herr Ziemer, was bedeutet
diesflir einen Systemanbieter?
Ziemer: In Grof3unternehmen wie auch
bei mittelsténdischen Firmen steigen die
Anspriiche an eine integrierte Prozessket-
te. Aber die Randbedingungen sind sehr
unterschiedlich. Als Systemanbieter miis-
sen wir beide Interessenslagen in Hinblick
auf Funktionalitét, Handhabung und TCO
gerecht werden. Bei beiden Unterneh-
mensgrdfien kommt der Mehrwert heute
auch nicht mehr aus der Funktionalitat
der Software alleine, sondern aus den
Maoglichkeiten, Prozesse branchenspezi-
fisch und den individuellen Zielsetzungen
angepasst abzubilden. Speziell in der
Automobilindustrie bedeutet dies auch,
den Trends zur globalen Produktentwick-
lung unter Einbeziehung des Lieferanten-
netzwerks Rechnung zu tragen.

Und wie kommt dabei ein Systeman-
bieter wie UGS in Spiel?

Zaika: Unsere Aufgabe ist es, die Pro-
zesse unserer Kunden genau zu verste-
hen. Hierzu bedarf es bei UGS eines
Teams, das mit dem Kunden Uber seine
Anforderungen und Abl&ufe kompetent
diskutieren kann. Die gewonnenen Er-
kenntnisse flief3en dabei auch zuriick in
unsere Produktentwicklung, mit dem Ziel,
moglichst viele dieser Anforderungen
kunftig standardméfig abbilden zu
kdénnen.

Apropos Konsolidierung: Mit der Zu-
sammenfiihrung der jeweiligen Portfo-
lien der ehemaligen Unigraphicsund
SDRC durfte UGS auch einiges zu tun
gehabt haben...

Die Integration der unterschiedlichen
Software-Losungen war natirlich eine
besondere Herausforderung. Mittlerweile
haben wir nicht nur jahrelange Erfah-
rung im Umgang mit dieser Problematik,
sondern kénnen auch viele erfolgreiche
Migrationen vorweisen.
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Hans-Joachim Ziemer, UGS

Mein Kompliment, aber wasist daran
S0 besonder s?

Erstens haben wir ganz wenige Kunden
auf dem Weg zur neuesten Software-Ge-
neration verloren. Zweitens haben wir
nachgewiesen, dass wir Investitions-
schutz bei unseren Kunden ernst nehmen,
und drittens haben wir gezeigt, dass wir
die Komplexitét beherrschen.

Nun, es gibt Systemanbieter, die schei-
nen sich mit diesen Fragestellungen
nicht allzu lange aufhalten zu wollen...
Wir jedenfalls wollten nicht nur eine L6-
sung fiir die Altdatentibernahme anbie-
ten, sondern unseren Kunden auch einen
sanften Ubergang ermoglichen. Das dau-
ert Ubrigens auch seine Zeit. Unsere
Kunden sind diesen \WWeg mit uns unter
anderem auch deshalb gegangen, weil
wir grofien Wert auf Transparenz gelegt
haben und Zusagen in der Regel auch
eingehalten haben.

Was aber hat ein Kunde nun wirklich
gewonnen?

40000 —

8000—

5000 —

Suppliers

Michael Zaika, UGS

Viel. Der Kunde wird heute zum Beispiel
mit der Umstellung auf NX das Beste aus
2wei Welten bekommen: Wissensbasierte
Konstruktion aus Unigraphicsist jetzt
verheiratet mit den Fahigkeiten von I-
Deas im Bereich Srukturanalyse und Fi-
nite Elemente. Auf3erdem kann jeder
Kunde die Vorteile von Teamcenter nut-
zen, der weltweit unbestritten fihrenden
Lésung fur Datenmanagement und Col-
laboration.

Die Unterstiitzung der Zusammenar -
beit in weltweit verteilten Entwick-
lungsteamsiist ein wesentlicher Aspekt
von PLM-Konzepten. Wie positioniert
UGS insgesamt L ebenszyklusmanage-
ment in der Automobilindustrie?
Ziemer: Lassen Se mich zur Beantwor-
tung dieser Frage ein wenig ausholen:
Historisch gesehen ist die Automobilin-
dustrie neben dem Flugzeugbau die
Branche, die in Hinsicht auf Konzeption
und Umsetzung den hochsten Reifegrad
aufweist. Dort wurde bereits in den 80er
Jahren mit PLM begonnen, zu einer Zeit,

Number of companies in the automotive industry
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Avantgarde. In der Automobilindustrie wurde bereits in
den 80er Jahren mit PLM begonnen, zu einer Zeit, alsdie-
ser Begriff noch nicht bekannt war. Eine Chevrolet Cor-
vette (Brand von General Motors) aus dem Jahre 1984.

Bild: Dennis H. Nell

Sie sprachen von den
unter schiedlichen Her-
angehensweisen an PLM
auf Seiten der OEMs.
Wiefigt sich ein Sy-
stemanbieter in diese
unter schiedlichen Auf-
fassungen ein?

Zaika: Wir miissen unsin
der Automobilbranche ge-
nauso anpassen wie jeder
andere Zulieferer auch...

Klar, aber ich meinein
Hinsicht auf ihre Dop-
pelrolle als Systemliefe-
rant und Know-how-
Vermittler.

als dieser Begriff noch nicht bekannt war
und diese Art von Anwendungen noch
nicht im Sinne einer ,, Enterprise Appli-
cation“ verstanden wurden. Natirlich
hat sich dies Uiber die Zeit gewandelt,
doch hat die Automobilindustrie ihre fiih-
rende Position bei der Realisierung von
PLM-Konzepten eher ausgebaut — nur
geht jeder OEM etwas anders damit um.
Die Anforderungen seitens der Kaufer,
aber auch infolge zusétzicher gesetz-
licher Auflagen an die Fahrzeugprodu-
zenten haben sich deutlich geandert. So
sind heute die Automobilhersteller bereits
zu einem sehr frihen Zeitpunkt der Pro-
duktenstehung in der Pflicht, sich Gedan-
ken darliber zu machen, was beim Recy-
cling zu beachten ist. Vom Standpunkt ei-
ner PLM-Infrastruktur bedeutet dies, In-
formationen in einer Datenbank bereitzu-
stellen, die es zum Beispiel ermdglicht,
die Schadstoffanteile der einzelnen Kom-
ponenten genau zu dokumentieren. Wr
von UGS haben den Bogen gespannt und
bieten hierzu ein durchgéangiges Konzept
an, vom Anforderungsmanagement bis
hin zur Entsorgung.

Natrlich gibt es dazwischen noch eine
ganze Menge andere Aspekte, zum Bei-
spiel all die Themen rund um die Ferti-
gungssimulation. Dies geht heute weit
Uber das hinaus, was wir friher unter
dem Begriff , CAM* adressiert haben.

Unter schiedlich gewachsen, miissen
dennoch heute alle Fahrzeugher steller
bel PLM auf dem gleichen Stand sein,
sonst besteht die Gefahr, die eigene
Wettbewer bsfahigkeit zu verlieren.
Gibt esda nicht AusreiRer —zum Bei-
spiel General Motors?

Dieses Unternehmen hat den Mut gehabt,
jene Gedanken, die sie in einer Mehrjah-
resstrategie definiert haben, konsequent
umzusetzen. Heute zahlt zum Beispiel
Opel sehr wohl zu den Best-Practice-
Unternehmen, speziell in Hinsicht auf die
Engineering-Prozesse.
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Nicht mehr und nicht we-
niger als die anderen. Die Automobilin-
dustrie hat Uber die Jahre hinweg mit ih-
rer Zulieferkette eine besondere Form der
Zusammenar beit aufgebaut. Wissens-
transfer spielt dabei eine besondere Rol-
le, wobei auf die Einhaltung der \ertrau-
lichkeit aus nachvollziehbaren Griinden
grofter Wert gelegt wird.

Wieist esum Entwicklungspartner-
schaften in der Automobilindustrie be-
stellt?

Ziemer: Se kénnen davon ausgehen,
dass unsere Kunden in einer strategi-
schen Geschéaftsbeziehung ein gewichti-
ges Wort mitreden und wir deren Er-
kenntnisse in die Weiterentwicklung unse-
rer Losungen einfliefen lassen. Das heift
freilich nicht, dass wir nur auf die Auto-
mobilindustrie héren, weil sie eine grofRe
installierte Basis darstellen.

Zaika: Esist unsere Aufgabe, jeden Kun-
den optimal zu bedienen. Daher stimmen
wir uns mit ihnen — aus welcher Branche
auch immer — ab und versuchen so, unser
Portfolio entsprechend weiter zuentwi-
ckeln. Dabei ist es wichtig, den Kunden
dartber zu informieren, mit welcher
Sandardfunktionalitat er kiinftig rechnen
kann, um so den Aufwand fur das Custo-
mizing, die spezielle Anpassung an unter-
nehmensspezifische Anforderungen, ab-
schétzen zu kénnen. Dies hilft natdrlich
auch bel der Integration von PLM in die
gesamte | T-Infrastruktur.

Vergessen wir fir einen Moment die
grof3en Tiere und sprechen von den
Zulieferern. Wieist esum die Qualitat
ihrer Prozesse bestellt?

GroRe Herausforderungen bestehen in der
Zusammenar beit zwischen den einzelnen
Stufen oder Hierarchien, egal ob zwischen
OEM und Tierl oder zwischen Tierl und
Tier2, 3 oder 4. Das Gesamtsystem muss
funktionieren und den Anforderungen der
OEMs hinsichtlich Zeit- und Kostendruck
gentigen.

Wie weit ist man noch von einer ech-
ten Durchgangigkeit digitaler Wert-
schépfungsketten entfernt? Zum Bei-
spiel, wenn der heutige Stand auf den
von UGS verwendeten ,, swoosh* proji-
ziert wirde?

Ziemer: Mit dem Begriff ,, swoosh* ver-
anschaulichen wir unsere Sichtweise des
Produktlebenszyklus, des Austauschs
von I nformationen und Know-how und
der bereichsiibergreifenden Zusammen-
arbeit in Fertigungsunternehmen. \Wir
unterscheiden dabei branchenspezifische
Darstellungen, auch speziell jeweils fir
die Automobil-OEMs und deren Zuliefe-
rer. Um nun auf lhre Frage zurtickzu-
kommen: technisch moglich ist heute
grundséatzich alles. Die Standardfunk-
tionalitat deckt noch nicht alles ab,
bietet aber in jeder Ausbaustufe immer
mehr Funktionalitat und Integrations-
tiefe.

Wir kénnen heute fir alle Phasen des
Produktlebenszyklus Lsungen anbieten,
die einen Mehrwert fir den Kunden ent-
halten. Unsere Architektur bietet dafiir
die besten Voraussetzungen, deshalb nen-
nen wir sie auch ,, lifecycle architecture” .
Die Anbindung an andere ,, Enterprise
Applications’, sei esan ERP, SCM oder
CRM, zur besseren Integration der Pro-
duktion, der Zulieferkette oder der Kun-
den wird immer komfortabler und damit
effizienter. Darum muss sich auch unser
Know-how Uber die an PLM angrenzen-
den I T-Landschaften standig verbessern,
damit wir ganzheitliche Konzepte reali-
sieren konnen. Die enge Zusammenar beit
mit \ertriebs-, Technologie- und Service-
partnern spielt dabei eine grofie Rolle.
An dieser Selle fallt auch unsere Offen-
heit besonders ins Gewicht. Umso mehr,
als uns diese Offenheit entscheidend von
einem der anderen grof3en Systemanbie-
ter unterscheidet.

Ist das nicht ein wenig zu dick aufge-
tragen? Wie zum Beispiel stellt UGS
die Durchgangigkeit zur Fertigung si-
cher?

Zaika: Mit der Akquisition von Tecno-
matix waren wir in der Lage, eine wichti-
ge Liicke in unserem Portfolio zu schlie-
f3en. Wir haben uns an einer Stelle strate-
gisch erganzt, die heute immer mehr an
Bedeutung gewinnt: die Fertigungssimu-
lation. Der Berechnungsingenieur greift
auf die gleichen aktuellen Daten zu wie
die Konstruktion, da sie mit Teamcenter
konsistent verwaltet werden. Warum sol|
nicht auch der Fertigungsingenieur dar-
auf zugreifen kénnen? Er bedient sich
desselben Tools fur das Datenmanage-
ment. Hier setzt unsere Philosophie an:
Uber den so genannten Open Manufactu-
ring Backbone (MBO) stellen wir die
Verbindung zwischen Fertigungsplanung

CADplus Business+Engineering 3/2006



und -simulation und den vorgelagerten
Prozessen her. Ubrigens existiert MBO
bereits und ist die Grundlage fir die wei-
tere Integration.

Allgemein liber Datenmanagement ha-
ben wir ja bereits ausfuhrlich gespro-
chen. Wie aber steht es mit der Ver-
waltung von Simulationsdaten?
Ziemer: Se meinen bestimmt die Ver-
waltung der Daten, die im Rahmen der
Srukturanalyse und Finite-Elemente-Be-
rechnung entstehen. Hier haben wir es
oft mit riesigen Datenvolumina zu tun,
deren Handhabung besondere Anspriiche
an ein PDM-System stellt. Nachdem wir
mit NX Nastran eine Schliissel-Ldsung
aus dem eigenen Hause anbieten kénnen,
haben wir auch hier mit Hochdruck an
einer Datenmanagement-L&sung gearbei-
tet, die inzwischen in Teamcenter verflg-
bar ist.

Wo sehen Sieim Bereich der Automo-
bilindustrie noch weitere Wachstums-
chancen?

Meiner Ansicht nach sind es im Wesent-
lichen vier Bereiche. Einer davon ist das
konsi stente Datenmanagement von me-
chanischen, elektrischen und elektroni-

schen sowie Software-Komponenten im
Rahmen der Produktentwicklung mecha-
tronischer Systeme. Der zweite Schwer-
punkt ist die Integration der gesamten
Lieferantenkette. Zulieferer miissen eine
Vielzahl von CAx-Systemen unterhalten,
wenn sie fir mehrere OEMs gleichzeitig
arbeiten. Hierzu muss eine Infrastruktur
zur Verfiigung gestellt werden, die der
Anforderung optimierter Entwicklungs-
prozesse beim Zulieferer und gleichzei-
tig den Wiinschen der OEMSs gerecht
wird. Drittens geht es um Compliance
Management, also um das Einhalten
vertraglicher und gesetzlicher Vorgaben,
die oft den gesamten Produktlebenszy-
klus betreffen. Und der vierte Aspekt,
dessen Bedeutung auch in Zukunft Be-
stand haben wird, ist Time-to-Market,
denn die Beschleunigung der Prozesse
vom ersten Entwurf bis zur Auslieferung
beim Handler steht bei den Automobil-
herstellern neben dem Thema Qualitat
weiterhin ganz oben auf der Agenda.

Eine meiner Lieblingsfragen zum
Schluss: Es gibt Experten, die be-
haupten, es gébe eine Verkaufskrise
im | T-L 6sungsgeschaft. Wie stehen
Sie dazu?

Zaika: Richtigist, dass wir mehr den
beratenden Verkaufer als den klassi-
schen Vertriebsbeauftragten brauchen.
Er hat ein besseres, umfassenderes Ver-
sténdnis fir die Kundenbedirfnisse.
Dieser Trend ist seit geraumer Zeit be-
kannt und wir haben friih darauf rea-
giert. Von einer Krise kann bei uns des-
halb keine Rede sein. Durch die geringe
Fluktuation in unserer Organisation wa-
ren und sind wir in der Lage, unsere
Mitarbeiter besténdig weiterzuentwi-
ckeln, und haben in unseren Kundenbe-
ziehungen eine ungewdhnlich hohe
Konstanz.

Ziemer: Hinzu kommt, dass bei uns kei-
ne Einzelkédmpfer agieren, sondern Ver-
triebsteams, die sich gegenseitig ergan-
zen und so das grof3e Portfolio besser
abdecken kdnnen. Dass wir damit auch
erfolgreich sind, Iasst sich an unseren
Geschéftsergebnissen ablesen: Gber die
letzten zehn Quartale hinweg haben

wir unsere Performance stetig steigern
koénnen.

Vielen Dank fir das Gespréach!
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