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Autozulieferer wollenneueMärkte erobern

Dr. Wolfgang Sening,Chef desmittelfränkischen Senetic-Instituts, bezeichnetdie
Medizinbranche alsWachstumsbranchemit globaler Zukunft.
Bild: StephanHerbert Fuchs

Thurnau - Auf mehrerenBeinen steht essich besser:Jebreiter dasPortfolio ausgelegtist, destoweniger
kanneinemUnternehmendie Krise treffen. WährendetwaAutomobilzulieferer derzeit zu kämpfen haben,
gilt die Medizintechnik noch immer als dieWachstumsbrancheschlechthin.Warum sollten
Automobilzulieferer nicht ihre KompetenzenbündelnundneueMärkte in derMedizintechnik
erschließen?DieseFragestellte sich dasAutomobilnetzwerk "Ofracar" bei seinemjüngsten
Wirtschaftstreff in Thurnau und schondie Resonanzvon rund 65Unternehmensvertreternoberfränkischer
Zulieferer zeigte, dassder ZusammenschlussdasThemanicht verfehlt hatte.

Ganzsoeinfach ist er allerdings nicht, derSchwenkvom Auto zur Medizin. "Der Markt hat seineeigene
Sprachregelung,vieles mussmanerst lernen undverstehen", warnte Manfred Riehl, Vertriebsleiter der
Gaudlitz GmbH in Coburg. Das1937 gegründeteund heuteinternational aufgestellte Unternehmenmit
seinen370 Beschäftigten amStandort Coburg fertigt hochpräziseFormteile ausdenverschiedensten
Rohmaterialsorten,besitzt eigeneFertigungslinien in TschechienundChina undbetreibt ein Joint Venture
in denUSA. Nochmachtdie Gaudlitz GmbH 55 Prozentihres Umsatzesim Automotive-Bereich und nur
20 Prozent in der Medizintechnik, denRest in denBereichenMess- und Regeltechnik, Pumpenbauoder
Elektronik. Doch die Parameterverschiebensich aufgrund der Krise. Schonheutefertigt das
Unternehmen ausder Vestestadt unter anderemBehandlungseinheiten für Zahnärzte, Messgerätezur
Blutzuckerbestimmung, Blutgerinnungsmessgeräte,Labordiagnostik und Gerätschaftenzur Implantation
von Intraokularlinsen.

"Planen sie einen langenAtem ein", rät Riehl Unternehmern, die sich mit demGedankentragen,
Geschäftsfelder in der Medizintechnik zu erschließen.Die Realisierung einesGeschäfteskönne drei Jahre
undmehrdauern.Als großeHürde prognostizierte der Vertriebschef den"Dschungel von Vorschriften"
im Medizin- und Pharmabereich.Allein ein klinisches ZulassungsverfahrennehmeJahrein Anspruch.
DazukämendasMedizinproduktegesetz, eine langeReihevon EU-Richtlinien, die Erfüllung bestimmter
Reinheitsklassensowie etliche Zertifizierungen undAudits, die gefordert werdenund in jedemLand
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anders sind.

"Irgendjemand ist praktisch immer im Haus,der einemein neuesAudit aufsAuge drückt", bestätigt
Günter Stelzer, vom NürnbergerUnternehmen"Ziehm Imaging", einemSpezialisten für die
röntgenbasierteBildgebung. Stelzer bezeichneteandersals bei Automobilzulieferern die Zulassungeiner
Behördeals Grundvoraussetzungfür denMarktzugang. Absolute Transparenzfür jeden Vorgang sei dabei
nötig, die strikte Einhaltung bestimmter Produktionseigenschaftenund einegrundlegendeDokumentation.
Schließlich müsseauchdie Bereitschaft zur Innovation vorhandensein. "80 Prozentunseres
Produktportfolios ist jünger als zwei Jahre", soStelzer, dessenUnternehmenbereits 40 Jahrelang am
Markt agiert unddemAton-Konzern angehört,einemprivat geführtenMischkonzern mit klarem
High-Tech-Fokus.

Allerdings fordert die Medizinbranche nicht nur, sie hat auchetwaszu bieten, sagteDr. Wolfgang Sening,
Inhaber deswissenschaftlichen Instituts Seneticmit Sitz in Mittelfranken und zuvor langeJahrebei der
staatlichenWirtschaftsförderung Bayern Innovativ tätig. BayernSeningnanntedie Medizintechnik eine
Wachstumsbranchemit globaler Zukunft, die zwar stark reglementiert ist, aberviele Chancenbietet.
WährendetwaklassischeAutomobilzulieferer hoheStückzahlenproduzieren undmit geringenMargen
zurechtkommen müssen,sei esin derMedizinbranche genauandersherum.Hier geheesin der Regel um
niedrige Stückzahlenmit hohenMargenundeiner langfristigen Bindung. Für dasNetzwerk "Ofracar" soll
derWirtschaftstreff zumThemaMedizintechnik denAuftakt für eineganzeVeranstaltungsreihezum
Thema"Neue Geschäftsfelder" bilden, erläuterte Leiter JürgenGäbelein.Essollte eine langfristige
Strategie sein, sich in neueGeschäftsfelder vorzuwagen undein unternehmerischesGrundmotiv, sich
mehrereStandbeineaufzubauen.Die Medizintechnik könnedabei nur ein Beispiel für einendynamischen
Markt sein.

Von StephanHerbert Fuchs
Alle Rechtevorbehalten.
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