Perfekte Standposition auf der CISMA 2007

Diirkopp Adler prasentiert 61 Exponate

Auf einer Flache von rund 8oo Quadratmetern zeigen Diirkopp Adler und SGSB 77 Exponate.

Wer die CISMA 2007, eine der
weltweit wichtigsten Messen fiir
N&htechnik, in Shanghai besucht,
kommt an Diirkopp Adler nicht
vorbei. Der Nahtechnikhersteller
aus Bielefeld prasentiert sich ge-
meinsam mit seinem Mehrheits-
gesellschafter SGSB direkt am
Eingang der ersten Halle auf rund
800 Quadratmetern.

,Die CISMA ist fiir uns die wich-
tigste Messe im asiatischen
Raum*, sagt Alfred Wadle, Spre-
cher des Vorstands der Diirkopp
Adler AG. ,,Aus diesem Grund ist
unser Stand direkt am Eingang der
ersten Halle eine optimale Positio-
nierung®, so Wadle weiter.

Auf insgesamt rund 8oo Qua-
dratmetern zeigen Diirkopp Adler
und der Mehrheitsgesellschafter
SGSB 77 Maschinen aus den Be-
reichen Bekleidung und Industri-
al. Das Standkonzept von Diirkopp
Adler (61 Exponate) sieht vor, dass
zentrale Themen wie Garment
(Maschinen fiir die Hosen-, Sakko-
und Hemdenfertigung), Industrial

(Maschinen fiir die Autopolster-
und Wohnpolsterfertigung) sowie
BasicLine (glinstige Einstiegsma-
schinenin der bewdhrten Diirkopp
Adler-Qualitat aus demin 2006 ge-
griindeten Produktions-Joint-Ven-
ture in Shanghai) tiber eigene Be-
reiche verfiigen. So sind die Besu-
cher in der Lage, sich schnell und
direkt tiber die jeweiligen Anwen-
dungsgebiete zu informieren.

Neuheiten werden
vorgestellt

Im Bereich Garment liegt der Fo-
kus auf der neuen Generation der
Schnellndher der Klasse 281. Mit
dieser Maschine wird eine echte
Neuheit vorgestellt, die in dieser
Form zum ersten Mal auf einer in-

ternationalen Messe zu sehen ist.
Auch das Segment der Augen-
knopflochtechnologie ist auf dem
CISMA-Stand von Diirkopp Adler
prominent vertreten. Gezeigt wird
das breiteste Maschinenprogramm
im  Markt, mit dertechnolo-
gisch flihrenden Klasse 580 MUL-
TIFLEX an der Spitze. Dariiber hi-
naus konnen sich die Besucher
iber Maschinen aus dem Beisler-
Programm wie der neuen Klasse
100-68 informieren und die Paspel-
taschenndhanlagen der Baureihe
745 im Einsatz erleben.

Im Bereich Industrial prasentiert
Diirkopp Adler als Highlight die Ma-
schinen-Modelle der neuen Baurei-
he M-Type, die sich — obwohl erst
kurz auf dem Markt —als absolutes
Erfolgsmodell etabliert haben.
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Der Bereich BasicLine umfasst
zehn Maschinenmodelle fiir den
Bekleidungs- und den Industrial-
bereich, die Kosteneffizienz mit
bewdhrter Durkopp Adler-Qualitdt
verbinden.

Prasenz deutlich
aufgewertet

Mit der neuen Prdsentations-
form wertet Diirkopp Adler seine
Prasenz auf der CISMA deutlich
auf. Alfred Wadle: ,,Wir haben ei-
ne Modellpalette, die fiir die An-
forderungen des asiatischen
Marktes hervorragend geeignet
ist. Und wir wollen den Besu-
chern zeigen, dass Diirkopp Ad-
ler in allen Segmenten zu den
technologisch fiihrenden Her-
stellern gehort.“ Die Wichtigkeit
des CISMA-Auftritts fiir das Biele-
felder Unternehmen wird durch
die Anwesenheit vieler Markt-
und Produktverantwortlicher des
Unternehmens noch unterstri-
chen.

Die CISMA ist eine der interna-
tionalen Leitmessen der Ndhtech-
nikbranche. Seit 2005 findet die
Veranstaltung im ,,Shanghai New
Int’l EXPO Center“ alle zwei Jahre
statt. Auf einer Flache von mehr
als 100.000 Quadratmetern wer-
den Produkte aus allen relevan-
ten Segmenten der Ndhtechnik
gezeigt. Zur Veranstaltung, die
vom 26. bis 29. September 2007
stattfindet, werden uber 1.000
Aussteller aus aller Welt erwartet.
Indenvergangenen Jahren war je-
weils ein deutliches Wachstum
der Aussteller- und Besucherzah-
len zu verzeichnen. So besuchten
im Jahr 2005 mehr als 40.000
Gaste die Messe in Shanghai.

Diirkopp Adler auf der CISMA
2007: Stand-Nr. W1-Ao2
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,,Das Thema Umwelt ist fiir uns nicht neu*

Interview mit Alfred Wadle, Sprecher des Vorstandes der Diirkopp Adler AG

Das Thema Umwelt steht seit
geraumer Zeit ganz oben auf der
allgemeinen Agenda. Wie wichtig
sind Umwelt -und Ressourcen-
schutz fiir Diirkopp Adler?

Wadle: Ich denke, diese The-
men sind fiir uns sehr bedeutend.
Ein GroBteil unserer Produkte ist
ja fir Lander bestimmt, die sehr
stark vom Klimawandel betroffen
sind. Das sind vor allem die asia-
tischen und slideuropédischen
Lander. Besonders dort sind die
Menschen durch die Naturkata-
strophen, die sie in den letzten
Jahren erleiden mussten, fiir die-
se Themen sensibilisiert. Wenn
wir, die wir verstarkt in diesen
Landern unser Geschéft betrei-
ben, unsere Kunden davon iber-
zeugen konnen, dass wir in unse-
rer Produktion und in unseren
Produkten das Thema Umwelt-
schutz wirklich umsetzen, wird
das positiv gesehen. Ich glaube
auch, dass sich Diirkopp Adler mit
diesen Themen von den Mitbe-
werbern in starkem Maf abset-
zen kann. Denn nach meiner Ein-
schdtzung spielen Umweltschutz
und Ressourcenschonung in de-
ren Produkten kaum eine Rolle.

Kénnen Sie das konkretisieren?

Wadle: Bei den chinesischen
Produzenten geht es um Stiick-
zahl und Massenfertigung und
weniger um Werthaltigkeit und
Langlebigkeit. Die sehen ihre Ma-
schinen eher als Wegwerfproduk-
te, die hdufig bereits nach einem
Jahr einfach ausgetauscht wer-
den. Das ist bei uns nicht so. Un-
sere Maschinen sind sehr langle-
big und dadurch wesentlich um-
weltfreundlicher. Bei der Pro-
duktion einer Nahmaschine wer-
den viele Gussteile verwendet.

Um diese Gussteile herzustellen,
wird viel Material und Energie be-
notigt. Je langer so eine Maschine
hélt, desto mehr werden nattirlich
die Ressourcen geschont. Zudem
sind unsere Fabriken hier in
Europa — auch bedingt durch die
strengen Gesetzgebungen -
schadstoffarmer und effizienter.
Wir legen Wert darauf, diese The-
men systematisch voranzutrei-
ben und wir werden nicht lange
brauchen, um zu belegen, dass
wir unseren Wettbewerbern weit
voraus sind.

Haben Sie schon einen fertigen
Plan, wie Diirkopp Adler diese
Themen zu Schwerpunkten im Ta-
gesgeschdft machen kann?

Wadle: Es gibt seit mehr als
zehn Jahren Umwelt-Leitlinien fiir
den Konzern, die den maf3vollen
Umgang mit den Ressourcen ge-
nauso fokussieren wie die Schu-
lung der Mitarbeiter und damit
weit Uber die gesetzlichen Vor-
schriften hinausgehen. Deshalb
sind diese Themen fiir uns nicht
neu. Sicherlich war der Umwelt-
Gedanke, insbesondere in der
AuBendarstellung, bisher nicht
das entscheidende Thema. Wir
sind aber in der Situation, dass
wir den Umweltschutz bei Diir-
kopp Adler nicht neu erfinden
missen, sondern einfach dessen
Bedeutung systematisch in den
Vordergrund stellen werden. Ich
glaube nicht, dass wir eine lange
Zeit bendtigen werden, um zu zei-
gen, dass wir es ernst meinen.
Bei unseren neuen Produkten
sind viele Punkte unserer Um-
welt-Leitlinien schon erfiillt. Das
gleiche gilt fiir unsere Fabriken.
Wir fiihren Audits durch, die ein
Teil unseres Qualitdatsmanage-
mentsystems sind. In allen die-

sen Punkten entsprechen wir un-
seren Leitlinien.

Bedeutet Umweltschutz auch
die Vermeidung langer Transport-
wege?

Wadle:Wir haben lange Trans-
portwege. Das hat sich durch die
Er6ffnung unserer Fertigungsstat-
te in China allerdings relativiert.
Im Moment haben wir eine Export-
quote von rund 85 Prozent. Da-
durch sind wir gezwungen, vieles
zu transportieren. Auch der Ver-
bund unserer Werke in Europa be-

dingt einen erheblichen logisti-
schen Aufwand. Wir fertigen z.B.
unsere Gussteile in Tschechien
und bringen sie zur Montage nach
Bielefeld. Auf der anderen Seite
betreiben wir nur eine Lackiererei
und nur eine Gussbearbeitung
und nicht drei. Dadurch konzen-
trieren wir den Ressourceneinsatz
und reduzieren ihn gleichzeitig.
Wir sind auch durch diese Biinde-
lung in der Lage, an den Standor-
ten bessere und umweltfreundli-
chere Technologien einzusetzen.
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Bessere Werkstoffe: Bei den
neuen Produkten wie dem
M-Type setzt Diirkopp Adler
umweltfreundlichere Mate-
rialien ein.

Sie sprachen davon auch die
Produkte umweltvertraglicher zu
entwickeln. Wie funktioniert das?

Wadle: Wir verwenden mittler-
weile andere Werkstoffe. Unter an-
derem haben wir den Anteil von
Blech reduziert, indem wir mehr
Kunststoffe einsetzen. Das haben
wir u.a. aus dem Grunde getan,
weil bei der Herstellung von Ble-
chen eine Oberflaichenbehand-
lung, die so genannte Galvanisie-
rung, und eine Hartebehandlung
notwendig sind. Diese Verfahren
sind nicht nur energieintensiv,
sondern produzieren auch Gift-
stoffe. Dartiber hinaus haben wir
die Anzahl der Teile fiir die Mecha-
nik reduziert. Wir benotigen so we-
niger Material, was sich in der
Energiebilanz positivauswirkt. Un-
sere Maschinen verbrauchen heu-
te weniger Strom und geben weni-
ger Warme ab. Das alles werden
wir in Zukunft mit Daten belegen.

In China steigt - auch bedingt
durch das Thema Smog im Kon-
text der Olympischen Spiele 2008
- offensichtlich das Umweltbe-
wusstsein. Kann es sein, dass Sie
mit umweltvertrdglichen Produk-
ten im Reich der Mitte offene Tu-
ren einlaufen?

Wadle: Ich denke schon. Die
Chinesen haben massiv mit Um-
weltproblemen zu kdmpfen. Das
liegt an der extremen Explosion in
der Industrie aber auch am gestie-
genen Lebensstandard der Bevol-

kerung. So kommen in China im-
mer mehr Autos auf die Straf3e. Mit
dem Thema Umweltschutz neh-
men wir eine Vorreiterrolle in unse-
rer Branche ein. Und wir haben
durch das Thema im Moment ein
absolutes Alleinstellungsmerk-
mal. Natirlich wird das irgend-
wann vom Wettbewerb kopiert,
aber es ist immer gut, wenn man
als ,,Opinion Leader“ Kunden und
Vertriebspartner sensibilisieren
kann. Wir haben da einen deutli-
chen Vorsprung. Dabei wollen wir
diese Thematik fiir zwei Bereiche

s Wir wollen wirklich
etwas fiir den Umwelt-
schutz und die Ressourcen-
schonung tun®

nutzen.Zum einen spielt der Mar-
ketingaspekt natiirlich einen Rol-
le. Wir wollen unsere Engage-
ment getreu dem Motto ,, Tue Gu-
tes und rede dariiber” offensiv
kommunizieren. Aber wir wollen
auch wirklich etwas fiir den Um-
weltschutz und die Ressourcen-
schonung tun. Das wird anderen
wesentlich schwerer fallen.

Wie sieht Ihr Zeitplan aus?

Wadle: Im September werde
ich das Konzept bei den regelma-
Bigen  Mitarbeitergespréachen
vorstellen. Dann werden wir ein
Projektteam bestehend aus Mar-
keting, Entwicklung, Fertigung
und Produktmanagement zusam-
menstellen, das die Thematik vo-
rantreibt. Innerhalb eines Jahres
wollen wir das Thema auchinner-
halb des Konzerns so positioniert
haben, wie wir uns das vorstel-
len.
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,,Das Schulungskonzept hat sich bewahrt*

Dietrich Kahler iiber die Qualifizierungsmafimahmen fiir die Klasse 580

Herr Kahler, die Qualifizierungs-
maBnahmen bei Diirkopp Adler
sind in vollem Gange. Wie ist der
Stand der Dinge?

Kahler: Im ersten Schritt haben
wir unsere eigenen Vertriebsmitar-
beiter im Hinblick auf die Vorteile
und Anforderungen der Klasse 580
geschult, um sie in die Lage zu ver-
setzen, ihr Know-how an die exter-
nen Vertriebsleute weiterzugeben.

Der Hintergrund der Schulungs-
mafBnahmen war, dass die komple-
xen Moglichkeiten der Baureihe er-
weiterte Kenntnisse erfordern. Hat
der Qualifizierungsprozess sein Ziel
erftllt?

Kahler: Wir haben mit der Klasse
580 eine Produktreihe auf die Beine

gestellt, die alles bislang Vorhande-
neinden Schattenstellt und alle bis-
herigen Nahprozesse im Augen-
knopflochbereich abdeckt. Zudem
verfligt die Baureihe tiber zahlreiche
neue Features, die uns erstmalig
entscheidende Vorteile in den Berei-
chen Rationalisierung und Flexibili-
sierung bringen. Diese neuen M&g-
lichkeiten der Baureihe miissen wir
deutlich machen, da wir uns hier
sehrvom Wettbewerb abheben. Aus
diesem Grund haben wir umfangrei-
che Schulungen durchgefiihrt, de-
ren Erfolg jetzt schon sichtbar ist.

lhre Schulungen basieren auf
dem ,,Teach the Trainer“-Konzept.
Hat das funktioniert?

Kéahler: Ja, das Feedback der ers-
ten Schulungen hier in Bielefeld, in

Nordamerika und Brasilien zeigt
ganz klar, dass die Verkaufer siche-
rer sind und besser verkaufen kon-
nen. Das lasst sich auch mit Zahlen
belegen. Insofern hat sich unser
Schulungskonzept bewdhrt.

Wie werden die Qualifizierungs-
mafinahmen weitergehen?

Kahler: Unsere Landerbetreuer
werden in die europdischen und
asiatischen Markte gehen und dort
das Schulungskonzept vor Ort ein-
setzen. Dariiber hinaus werden wir
nach wie vor spezielle Veranstal-
tungen hier am Stammsitz durch-
fihren.

Ist das Qualifizierungskonzept
gadnzlich neu fiir Diirkopp Adler?

Kahler: Wir haben ja schon seit
langer Zeit Produktschulungen bei
Markteinfithrungen durchgefiihrt.
Aber bei der Klasse 580 handelt es
sich um ein Produkt, das eine be-
sondere Komplexitat besitzt. Da ist
es besonders wichtig, dem Kunden
die Vorteile vermitteln zu kénnen.
Aus diesem Grund habenwir dieses
neue Schulungstool entwickelt.

Ist es geplant, dieses Schulungs-
konzept auch fiir andere Produkte
einzusetzen?

Kahler: Wir planen das. Diirkopp
Adler verfiigt iber eine ganze Reihe
von Ndhautomaten -und Maschi-
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nen, die in der Lage sind, sehr kom-
plexe Anforderungen zu erfiillen. Es
liegt auf der Hand, dass diese Pro-
dukte auch intensive Kenntnisse er-
fordern. Deshalb werden wir unser
Schulungskonzept ausbauen.

Inwieweit ldsst sich so ein Schu-
lungskonzept an die Bediirfnisse
des ,wirklichen Lebens*“anpassen?

Kahler: Wenn man eine Zwischen-
bilanz der Qualifizierungsmafinah-
men zieht, kommt man sehr schnell
zu dem Ergebnis, dass so ein Schu-
lungskonzept nattirlich ein ,,leben-
des” Instrument ist. Es muss an die
Marktgegebenheiten und die spezi-
fischen Parameter eines Produktes
angepasst werden. So hat es natir-
lich bei diesem Schulungskonzept
Anderungswiinsche und Verbesse-
rungsvorschlage gegeben, die wir
implementiert haben. Unser Kern-
zielist es,immer aktuell zu sein und
alle moglichen Unklarheiten im
Know-how-Transfer von der Pro-
duktentwicklung bis zur Marktein-
flihrung aus dem Raum zu schaffen.

Also ein absolut positives Ergeb-
nis der Qualifizierungsmafinahmen?

Kahler: Die MaBnahmen ermagli-
chen uns neue Perspektiven, umin
einen intensiven Dialog mit den
Vertriebsleuten zu treten, die ja ei-
nen ganz engen Kontakt zum End-
kunden haben. Wir haben durch die
Schulungen erfahren, dass sich der
Bedarf und die Anspriiche des Kun-
den verandert haben. Die Kunden
wollen sich {iber die Flexibilitat vom
Wettbewerb abheben. Wir haben
das durch die Schulungen gelernt
und kénnen nun ganz anders rea-
gieren. Das ist fiir uns ein ganz tol-
les Ergebnis der Qualifizierungs-
mafinahmen.



