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TEIL 2 DES SONDERTHEMAS INSIDE PROMOTECH BEGLEITET DIE
ABLAUFE DER TEILEPRODUKTION BIS ZUM ENDE DER LEBENSDAUER.

EXE TEUERUNGSBONUS PROMOFIT
1.800 NACHWUCHS- MITARBEITER ERHALTEN KURSE
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SERIENPRODUKTION,
REFURBISHMENT
UND EOL

Teil 2 des Sonderthemas Inside
Promotech zeigt die Ablaufe
wahrend der Bauteilproduktion
und beleuchtet jene Aufgaben,
die tagtaglich das Tun bei

Promotech bestimmen.

Falls Sie den ersten Teil des
Sonderthemas verpasst haben,
schauen Sie auf www.promo-
tech.at/news vorbei. Dort steht
die Ausgabe 03-2022 zum

Download bereit!

HERZLICHES DANKE
AN ALLE MITWIRKENDEN
DIESER AUSGABE
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Michael Benninger
Stephanie Bohler
Karoline Friedl
Thomas Hametner
Walter Haring
Bernhard Miller
Hans—Guinther Narbeshuber
Peter Schoberl
Michael Staffl
Thomas Steidl

Betty Weissenbacher
Diana Weiss
Christian Zopfl
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Kromm Aw
504&? Sie haben Ideen, Beitrdge, Vorschlage oder

Feedback zur Promotech Inside?
Melden Sie sich gerne bei

diana.weiss@promotech.at
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ir freuen uns sehr, Thnen die neueste Ausga-
be unserer ,Promotech Inside“ prisentieren
zu diirfen. Auch dieses Mal haben wir wieder
viele interessante Artikel und spannende Einblicke in das
Leben und Arbeiten um und bei Promotech fiir Sie zusam-

mengestellt.

Unser Unternehmen hat in den letzten Jahren eine beein-
druckende Entwicklung durchlaufen. Wir sind stolz darauf,
dass wir uns als einer der fithrenden Hersteller fiir Kontakt-
bauteile in der Automobilindustrie etabliert haben. Dies
haben wir vor allem unseren engagierten Mitarbeiter:innen
zu verdanken, die tagtiglich ihr Bestes geben, um unseren
Kunden die fiir ihre Anforderungen optimalen Losungen zu
bieten.

Wir haben die vergangenen Krisenzeiten dazu genutzt,
um uns weiterzuentwickeln und noch stirker aufzustellen.
Auch das Projekt Nachhaltigkeit haben wir forciert und
weitere Mafinahmen fiir eine noch griinere Energiebilanz
bei Promotech umgesetzt. Nidheres dazu erfahren Sie im

Interview auf den folgenden Seiten.

3 INSIDE PROMOTECH

SEHR GEEHRTE MITARBEITERINNEN
UND MITARBEITER, LIEBE FREUNDE
UND PARTNER VON PROMOTECH!

Im letzten Magazin haben wir Ihnen den 1. Teil unse-
res Sonderthemas ,Inside Promotech® vorgestellt - Vom
Kundenkontakt zur Serienproduktion. In dieser Ausgabe,
durchleuchten wir den 2. Teil des Sonderthemas: Serien-
produktion, Refurbishment und EOL.

Unsere Promotech Inside soll Sie jedoch nicht nur iiber
Technisches informieren, sondern auch unterhalten.
Deshalb finden Sie auch in dieser Ausgabe wieder Arti-
kel aus den Bereichen Lifestyle, Gesundheit, Public und
Sport.

Wir wiinschen Thnen viel Spaf§ beim Lesen!
ING. GUNTER BENNINGER
GESCHAFTSFUHRER

ING. MICHAEL BENNINGER, MSC
GESCHAFTSFUHRER
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Bei Promotech halten
wir zusammen: Wir

PROMOTECH' unterstiitzen unsere

Mitarbeiter:innen in

TEUERUNGSPRAM'E' Zeiten hoher Inflation!
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MICHAEL BENNINGER UBER
NACHHALTIGKEIT, ENERGIEKRISE,
E-FUELS UND KLIMAKLEBER

Herr Benninger, das Thema Energie und Nachhaltigkeit
ist aktueller denn je. Wie sieht es denn bei Promotech mit
nachhaltiger Energie aus?

Wir haben bei Promotech vor iiber 10 Jahren begonnen uns
Gedanken zu machen, wie wir in Zukunft unsere Energie
nachhaltiger produzieren kénnen bzw. was im modernen
Industrieumfeld iberhaupt mdoglich ist. Den Grundstein
dafiir haben wir im Jahr 2014 in Form erster Investments
bereits gelegt. Es erfolgte damals die Umstellung in der
Produktion von energieintensiven Kiltemaschinen auf
Wasserwiarmepumpen. Dadurch kdnnen alle notwendigen
Kiithlungen fiir Maschinen Temperierung bzw. Werkzeuge
was bisher mittels Kéltemaschine erfolgte nun durch den

eigenen Brunnen und Wiarmepumpen abgewickelt werden.

Somit temperieren wir unsere Produktion seit 2014 nach-
haltig. Die entstehende Abwirme des Werkzeug-Wasser-
kreislaufs wird fir die Heizung des Betriebes, der Produk-

tion als auch der Biirogebidude genutzt. Einzige Ausnahme
war der 1. Bauabschnitt aus dem Jahr 1997, dieser wird
jedoch aktuell ebenfalls von Gastherme auf Wasserwirme-
pumpe umgestellt. Das Thema Nachhaltigkeit und griine
Energie ist bei Promotech angekommen, bevor es die in-

tensiven Diskussionen vor 3 Jahren gegeben hat.

Neben den bereits erwihnten Zielen haben wir uns natiir-
lich auch weitere Gedanken gemacht, wie wir noch zusitz-
liche Mafinahmen setzen, Energie sparen bzw. alternative
Energiequellen nutzen konnen. Fiir uns war klar, dass wir
zuerst den Betrieb durchleuchten und priifen miissen, wo es
denn Sparpotentiale gibt. Und das Wort ,,Leuchten® war tat-
sdchlich eine der Losungen. Wir haben alle Leuchtmittel im
gesamten Betrieb auf LED umgestellt. Dadurch sparen wir
im Jahr 200.000kWh

haben ' '

wir umfangreich in

ein. Weiters

UBER UNSERE PVA
ERZEUGEN WIR EINE
GESAMT-KAPAZITAT IM
JAHR VON 1,550.000
KWH. DAS ENTSPRICHT
DEM ENERGIEBEDARF
VON RUND 400
HAUSHALTEN

die Errichtung unse-
rer Photovoltaik-An-
lage (PVA) investiert.
So ist es uns recht gut
gelungen, zum einen
selbst griinen Strom
zu erzeugen und durch
den Austausch der
Leuchtmittel zusitz-

lich Strom zu sparen. 1]

Zwischenzeitlich wurde auch der 3. Bauabschnitt unserer
PVA (eine sogenannte Boden-PVA) fertiggestellt. Ein paar
Zahlen-Daten-Fakten: {iber unsere PVA erzeugen wir eine
Gesamt-Kapazitit im Jahr von 1,550.000 kWh. Das ent-
spricht dem Energiebedarf von rund 400 Haushalten bzw.
lielen sich mit einem durchschnittlichen E-Auto damit
10,333 Millionen Kilometer fahren. Das ist fiir Promotech
ein Meilenstein. Wir decken dadurch 23% unseres Strom-
bedarfs ab. Die PVA ist fiir uns ein sehr wertvolles Projekt!
Unsere Anlage ist eine der grofiten im Bezirk. Promotech
ist der erste Betrieb im Innviertel mit einer zusitzlichen
Boden-PVA und dadurch federfithrend im Industrieland
Oberosterreich.

Aber kommt es durch die Boden PVA nicht zu einem dras-
tischen Eingriffins Geldnde?

Wir haben eine sorgfiltig durchdachte Konstruktion er-
richten lassen. Nicht nur, dass Regenwasser abflieflen und
versickern kann, die Module wurden so installiert, dass wir
diese jederzeit abmontieren und anderorts wiederaufbauen

konnen. Somit konnen im Falle einer neu errichteten Halle

INSIDE PROMOTECH 6
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die Module auf dem Dach montiert werden. Der Nachhal-
tigkeitsgedanke wurde im Gesamtkonzept beriicksichtigt.
Somit haben wir sichergestellt, dass es durch die neue PVA

zu keiner Bodenversiegelung kommt.

Wir haben letztes Jahr eigens eine Initiative zum Thema
»Stromsparen helfen® ins Leben gerufen. Hierbei wurden
unsere Mitarbeiter:innen aufgerufen sich aktiv einzubrin-
gen. Es wurden viele tolle Vorschlige abgegeben. Die bes-
ten wurden primiert. Danke nochmal an dieser Stelle an

unsere engagierten Mitarbeiter:innen.

Wie sehen Sie personlich die Zukunfft fossiler Brennstoffe?
Meiner Ansicht nach ist die Losung ein gesunder Mix. In
der Industrie werden Gas und Ol immer gebraucht werden.
Gerade die Prozessindustrie, wie beispielsweise die Voes-
talpine oder einer unserer wichtigsten Lieferanten BASF,
kann Produktionsprozesse nicht auf rein griine Energie
umstellen - das ist einfach nicht méglich. Man sollte die
fossilen Brennstoffe nicht immer nur verteufeln. Sondern
auch hier ist ein gesundes Mittelmaf3 meiner Meinung nach
der Losungsansatz: Ein Energiemix aus Griiner Energie,
Atom-Energie - diese ist ja grundsitzlich auch griin - und
Energie aus fossilen Brennstoffen. Aber eben mit Maf$ und
Ziel. Sonst sehe ich das wirklich sehr kritisch ob wir uns
diese Energiewirtschaft in Europa dauerhaft noch leisten
werden konnen. Das sieht man aktuell ja auch bei den Gas-
und Energiepreisen. Wir haben im Gegensatz zu Asien und
Amerika ein grofies Rohstoff- bzw. Versorgungs-Problem.
Ich halte personlich nichts davon die fossilen Brennstoffe
zu verbieten, weil es in der Prozessindustrie einfach nicht
moglich sein wird. Aber, man soll sich weiterhin Gedanken
dariibermachen, was jedes Unterneh-

men dazu beitragen kann, um Energie

Zu sparen.

Wie sehen Sie die Entwicklung im Au-
tomobilsektor, wie aktuell zB die Dis-
kussion rund um den Verbrennungs-

motor?

OFFEN GESAGT SEHE
ICH NICHT, DASS DIE
INFRASTRUKTUR DER

MICHAEL BENNINGER

lung des Verbrennungsmotors ab 2035 es mindestens bis
2050 Bestandsfahrzeuge mit Verbrennungsmotor auf unse-
ren Straflen geben wird. Eine Umstellung auf reine E-Mo-
bilitdit — wenn man sich die Gesamt-Energiebilanz eines
E-Autos anschaut - bewerte ich duferst kritisch. E-Mo-
bilitit macht im stddtischen Bereich durchaus Sinn. Eine
Nutzung offentlicher Verkehrsmittel wire aber wohl die
kliigere Wahl. Daher wire die sinnvollste Mobilitdtslésung
in unserer Region wohl ein Hybridfahrzeug. Es gibt im Be-
reich E-Fuels und Wasserstoff bereits sehr gute Ansitze, bei
welchen man Losungen mit Verbrennungsmotoren sehr gut
umsetzen kann. Das sollte man sich unbedingt anschauen.
Es gibt aktuell auch in der EU Tendenzen, dass Verbren-
nungsmotoren, welche klimaneutral betrieben werden
konnen, nicht verboten werden sollen. Da geht es in die
Richtung E-Fuel/Wasserstoff. Das wire meiner Meinung
nach der richtige Ansatz. Wir miissen
uns davon verabschieden, dass man
stur auf reine E-Mobilitdt hinarbeitet.
Weder eine flichendeckende Infra-
struktur noch eine nachhaltige Bereit-
stellung der Akkukomponenten sind
momentan technologisch machbar.

Diese Punkte muss man wirklich kri-

REINEN E-MOBILITAT

Auch hier bin ich der Meinung, dass
ein ausgewogenes Portfolio aus E-
Autos, Hybrid (aus E- & Verbren-
nungsmotor) der gesunde Zugang ist.
Offen gesagt sehe ich nicht, dass die
Infrastruktur der reinen E-Mobilitit
bis 2035 umgestellt werden kann. Das
wird sich mit der zur Verfiigung stehenden Energie nicht
ausgehen. Das sieht man bereits jetzt, dass der Bedarf zum
Teil nicht abgedeckt werden kann.

Studien haben auch gezeigt, dass selbst bei einer Einstel-

7  INSIDE PROMOTECH

tischer bedugen.

BIS 2035 UMGESTELLT
WERDEN KANN.

Gibt es bei Ihren Kunden auch Vorga-
ben in Bezug auf Nachhaltigkeit?
Generell beschiftigen sich unsere
Kunden natiirlich mit der Nachhaltig-
keit. Dies geht einher mit den Anfor-
derungen ihrer Kunden. In unserer Lieferantenrolle sind
wir hier schon weit fortgeschritten, weil wir selbst Energie
erzeugen, keine fossilen Brennstoffe fiir Heizung etc. ver-

wenden, und auf moglichst flichendeckendes Recycling

Foto: © Promotech
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achten. So sind wir auf gutem Weg zu einem wirklich grii-
nen FufSabdruck.

Wie ist Recycling / Upcycling fiir Promotech ein Thema?

Im Bereich von Metallen gibt es bei uns eine sogenannte
Kreiselwirtschaft. Sprich, alles was wir an Metallen und
Metalllegierungen verstanzen, wird gesammelt und dann
bei den Metallherstellern wieder zuriickgefithrt und in
weiterer Folge wird Ausschuss oder eben prozessbedingter
Abfall auch wieder herangezogen. Bei den Kunststoffen ist
das nicht ganz so einfach: Hier werden die Ausschiisse bei
einem unserer Lieferanten recycelt aber wir selbst diirfen
kein recyceltes Material verwenden, weil wir ja Sicherheits-
teile und Funktionsteile fiir die Automobilindustrie her-
stellen. Hier ist kein Recyclinganteil bzw. Regranulat-An-
teil vorgesehen. Aber trotzdem werden unsere Ausschiisse
bzw. Kunststoff-Abfille recycelt und fiir andere Produkte
unseres Lieferanten wiederverwendet und an Hersteller
fir nicht so kritische Bauteile weiterverkauft. Hier gibt es
auch schon ein Umdenken bei unse-
ren Kunden. Bei Neuanfragen wird
diskutiert ob Recycling-Material ver-
wendet werden darf. Wenn dem so
ist, werden wir das natiirlich bei uns
in der Produktion auch entsprechend
beriicksichtigen. Ich lege aber auch
unseren Mitarbeiter:innen einen be-
wussten Umgang mit den Materialien
ans Herz. So lassen sich die Ressour-
cen schon vor dem Entstehen von
Abfillen schonen. Das beginnt beim
Sparen von Papier und geht eben bis
zu den Metallen und Kunststoffen. Je-

der kann seinen Beitrag dazu leisten.

Nachhaltigkeit betrifft auch das Personal auf eine gewisse
Art und Weise. Wie setzen Sie das bei Promotech um?

Fir mich sind faire Arbeitsbedingungen, Gleichberechti-
gung zwischen Mann und Frau und Diversitit bei Kulturen
die zentralen Themen, wenn es um Nachhaltigkeit beim Per-
sonal geht. Es darf nicht unterschieden werden, von wo man
herkommt, welche Hautfarbe oder Gesinnung man hat. Hier

miissen wir alle an einem Strang ziehen.

Im klassischen Sinne gesehen, haben wir im Administra-
tionsbereich bereits einiges umgesetzt: Wir verschlanken
unsere Prozesse laufend. Seit 2021 arbeiten wir an der pa-
pierlosen Administration. In den Abteilungen Einkauf und
FiBu wurde dies auch schon umgesetzt. Dadurch sparen wir
jahrlich @iber 350.000 Seiten Papier. Das entspricht zirka 1,75
Tonnen eingespartem CO2. Das wirkt sich nicht nur auf die

Umwelt sondern auch auf unsere Mitarbeiter:innen positiv

NATURLICH IST ES
WICHTIG ,GRUN ZU
SEIN“. ABER FUR EIN
FAMILIENUNTERNEHMEN
WIE PROMOTECH, MUSS
ES AUCH LEISTBAR
BLEIBEN.

PRUHLING 20623

aus, da natiirlich auch der zeitliche Anteil, welcher fiir Dru-
cken und Ablage aufgewendet werden musste, sich dadurch
reduziert und das Arbeiten vereinfacht wurde. Im nichsten
Schritt soll dann der gesamte CustomerService digitalisiert
werden. In diesem Bereich lassen sich weitere rund 100.000

Seiten Papier einsparen.

Lassen Sie uns gemeinsam ein wenig Zukunftsmusik spie-
len - wie sieht die Nachhaltigkeit in den néichsten 10 Jahren
aus?
Man wird sich in den nachsten 10 Jahren, nicht nur in Hinsicht
auf die Nachhaltigkeit, sondern generell bei der Produktivi-
tit bzw. den Anforderungen durch Kunden, stindig weiter-
entwickeln miissen. Die einzige Kontinuitit ist die stindige
Veridnderung. Somit lisst sich noch nicht abschitzen, was die
Nachhaltigkeit in den nidchsten 10 Jahren bringen wird. Eines
ist sicher, Promotech bzw. die Familie Benninger wird im-
mer dafiir stehen, in der Nachhaltigkeit ihrer Zeit voraus zu
sein. Wir mochten uns langfristig und generationsiibergrei-
fend zukunftsorientiert aufstellen. Auch
im Bereich Nachhaltigkeit.

Wie ist die ganze Nachhaltigkeit noch
leistbar?

Hier muss eine gesamtumfingliche Be-
trachtung gewihlt werden, natiirlich ist
es wichtig ,griin zu sein“. Aber fiir ein
Familienunternehmen wie Promotech,
muss es auch leistbar bleiben. Jedes
Nachhaltigkeitsprojekt wird kaufmén-
nisch bewertet und nur dann umgesetzt,
wenn es finanziell ausgeglichen ist. Der
griine Gedanke kann fiir einen Produkti-
onsbetrieb nur dann sinnvoll umgesetzt

werden, wenn am Ende noch Geld verdient werden kann.

Was wiirden Sie der néiichsten Generation bzw. Ihren Kin-
dern mit auf den Weg geben?

Ich glaube, dass jede Familie, jeder einzelne sich Gedanken
machen soll, was man in Bezug auf Nachhaltigkeit optimie-
ren kann. Ich mochte keine Ratschlige erteilen, jeder weif3
selbst am besten welche Moglichkeiten es im individuellen
Umfeld gibt. Ich halte nichts von Verboten aber auch nichts
von extremem Idealismus. Der gesunde Hausverstand soll-
te hier regieren. Den Aktionismus der ,Letzten Generation®
bzw. der ,Klima-Kleber sehe ich als nicht zielfithrend. Wir
miissen unseren Kindern eine lebenswerte Umwelt hinterlas-
sen, sowohl in wirtschaftlicher als auch 6kologischer Sicht.
Aber auch unserer nachfolgenden Generation muss bewusst
sein, dass es grofier Anstrengungen bedarf den Lebensstan-

dard zu halten und nachhaltig zu sichern.

INSIDE PROMOTECH 8
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NEUES AUS DEM BVW

IM ABGESCHLOSSENEN WIRTSCHAFTSJAHR KONNTE EIN STARKER ANSTIEG AN
EINGEREICHTEN VORSCHLAGEN VERZEICHNET WERDEN. HAUPTVERANTWORTLICH
DAFUR WAR SICHERLICH DIE AKTION ,STROMSPAREN BEI PROMOTECH".

Abgesehen davon ist es erfreulich, dass sich nicht nur die Anzahl der ein-
gereichten Vorschlige, sondern auch die Anzahl der Mitarbeiter, welche
Vorschlige einreichten, gesteigert hat. Das bedeutet, dass sich die Anstren-
gungen lohnen und rasche Reaktionszeiten fiir Riickmeldungen und trans-

parente, nachvollziehbare Entscheidungen ihre Wirkung zeigen. Auch in PETER SCHOBER
dieser Ausgabe mochten wir Ihnen wieder ausgewihlte Vorschlige in Kurz-

form prisentieren.

VORSCHLAG 1
MATERIALUMSTELLUNG UM PRAGER EFFIZIENTER
ZU FERTIGEN*"

Problem:

Priger aus Hartmetall sind nur sehr kosten- und zeitauf-
windig zu bearbeiten.

Lésung:

Alternatives Material zum Herstellen von Préigern ermitteln
und einsetzen. Dadurch kénnen diese hausintern und we-
sentlich schneller gefertigt werden.

Einreicher: George Sarkis und Lukas Reschenhofer

VORSCHLAG 2
OPTIMIERUNG FORDERBAND STANZPRESSE
HAULICK 3

Problem:

Um die passende Stanzenhdhe einstellen zu konnen,
muss bei den meisten Riistvorgingen das Forderband
durch Unterlegen von Keilen entsprechend angepasst
werden.

Lésung:

Forderband durch die Einbringung einer Kurbel/ eines Ge-
windes hohenverstellbar ausfiihren.

Einreicher: Alen Dizdarevic

9 INSIDE PROMOTECH
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SERIENPRODUKTION,
REFURBISHMENT
UND EOL

TEIL 2 DES SONDERTHEMAS INSIDE PROMOTECH BEGLEITET DIE
ABLAUFE DER TEILEPRODUKTION BIS ZUM ENDE DER LEBENSDAUER.
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WIE FUNKTIONIEREN MODERNE
PRODUKTIONSPROZESSE?

Die Neukundenakquise steht fiir das Vertriebsteam an erster
Stelle der Handlungskette. Wihrend Einkdufer von Kunden
frither vor allem traditionelle Informationsmaterialien, wie
Fachzeitschriften zur Hilfe gezogen haben, nutzen mittler-
weile {iber 90 % das Internet, um nach passenden Lieferan-
ten zu suchen. Dementsprechend miissen B2B-Unterneh-
men ihre Marketing- und Vertriebsstrategie anpassen. Es ist
von essenzieller Wichtigkeit im Einkaufsprozess sichtbar
zu sein und somit gefunden zu werden. Aus diesem Grund
ist eine attraktive und informative Firmen-Homepage sehr
wichtig und bildet daher bei der richtigen Vermarktung
des Know-Hows und der Produkte immense Moglichkei-

ten fir Neuan-

" fragen. War die

Kontaktaufnah-
EINE TATSACHLICHE me und erste
GESCHAFTSANBAHNUNG Prﬁfung unter-

VON DER ERSTEN schiedlicher

KONTAKTAUFNAHME BIS ZUR Firmendaten,
ERSTEN REALISTISCHEN Zertifizierungen
ANFRAGE VON NEUKUNDEN sowie relevan-

DAUERT DAHER MEIST EINIGE te KPIs erfolg-

MONATE BIS JAHRE. reich, ist man

als Lieferant
" qualifiziert und

fir potentielle
Anfragen freigeschaltet. Als erster Indikator passiert dann
héufig eine erste Anfrage als Benchmark (Vergleichsange-
bot). Eine tatsichliche Geschiftsanbahnung von der ersten
Kontaktaufnahme bis zur ersten realistischen Anfrage von

Neukunden dauert daher meist einige Monate bis Jahre.

Im zweiten Schritt geht es nur darum, bei einer konkreten
Produktanfrage ein Angebot fiir den Kunden zu erstellen.
Hier sind Projektmanager und Key Account Manager ge-
meinsam gefragt. Die abschlieffende Angebotsverhandlung
ist der letzte Schritt bei der Gewinnung neuer Auftrige.
Verhandlungen werden im Geschift zwischen Unterneh-

men (B2B) hiufig standardisiert, schriftlich, nachvollzieh-

DAS AKTUELLE SONDERTHEMA INSIDE
PROMOTECH SOLL GENAU DIESE FRAGE
BEANTWORTEN. DER ERSTE TEIL IN DER
AUSGABE 03-2022 GAB EINEN EINBLICK IN

DIE ABLAUFE VOM KUNDENKONTAKT BIS ZUR
SERIENPRODUKTION. IN DER FORTSETZUNG
WIRD DIE SERIENPRODUKTION GENAUER UNTER
DIE LUPE GENOMMEN. UM DEN EINSTIEG INS
THEMA ZU ERLEICHTERN, SOLLEN DIE INHALTE
DES ERSTEN TEILS AN DIESER STELLE ABER
NOCHMALS KURZ ZUSAMMENGEFASST WERDEN.

bar und daher zunehmend online {iber Auktionen bzw. Vi-
deokonferenzen gefithrt. Der Hintergrund einer Auktion
ist, dass man personliche Beziehungen zwischen Verkiu-
fern und Einkdufern moglichst eliminiert und den Einfluss-
faktor Mensch reduziert. Bei Auktionen wird die Variante
der niederlindischen Auktion von den Kunden bevorzugt.
Dabei wird mit einem niedrigen Preis gestartet und dieser
stufenweise erhoht. Jener Lieferant, der beim aus Sicht des
Kunden giinstigsten Preis zuschligt, bekommt das jeweili-
ge Projekt. Steigt kein Lieferant bis zur letzten Runde ein,
ist die Auktion erfolglos beendet und es wird iiblicherweise

mit dem bisher giinstigsten Lieferanten weiterverhandelt.

Nach Auftragserteilung beginnt die eigentliche Vorberei-
tung der Serienproduktion. Betriebsmittel miissen kons-
truiert, gebaut und zertifiziert werden. Die Qualitdtsvor-
ausplanung bereitet Priifabliufe firr die Serienproduktion
vor und die ersten Bauteile fiir die Bemusterung durch den
Kunden entstehen. Parallel dazu nehmen die Produktions-
maschinen in der Fertigungshalle Form an und werden fiir

den Dauereinsatz vorbereit und optimiert.

Bis das erste Bauteil aus der Serienproduktion aus den
Spritzgussautomaten kommt, liegt schon eine jahrelange
Handlungskette hinter dem Projektteam. Nun aber zu den
nicht minder spannenden Prozessen der Teilefertigung.

INSIDE PROMOTECH 12
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VON DER ENTWICKLUNG

BIS ZUM END OF LIFETIME

HEUTZUTAGE SIND ZULIEFERER WIE PROMOTECH GEZWUNGEN, NEUE BAUTEILE IN IMMER KURZEREN
INTERVALLEN IN DER PRODUKTION EINZUFUHREN. DER ZEITDRUCK WIRD IMMER GROSSER. HANS-
GUNTHER NARBESHUBER ZEIGT DIE VERSCHIEDENEN PHASEN DES LEBENSZYKLUS EINES PRODUKTES.

Der gestiegene Zeitdruck liegt einerseits daran, dass Ent-
scheidungen seitens des Kunden immer spiter getroffen
werden, der Kostendruck immens gestiegen ist, aber ande-
rerseits hat sich in den vergangenen Jahren in unserem Um-
feld auch vieles gedndert. Beispielsweise muss heute der
gesellschaftlichen Bedeutung von Nachhaltigkeit und Kli-
maschutz in einer nachhaltigen Kreislaufwirtschaft Rech-
nung getragen werden. Bei der Entwicklung neuartiger
Produkte miissen daher die Aspekte wie Produzierbarkeit,
Recyclingfihigkeit, Einsatz von Recyclingmaterial und in

weiterer Folge Kosten und Nutzung betrachtet werden.

Oft konnen die Gegebenheiten mit den Anforderungen
noch nicht Schritt halten. Insbesondere in der generellen
Verfiuigbarkeit von Recyclingmaterial sowie der Informa-
tion tiber den Recyclinganteil eines Rohstoffes ist derzeit
noch nicht zufriedenstellend. Kommt es schlussendlich zu
einer Anfrage bei Promotech hat man zu unterscheiden in
welchem Stadium das Produkt steckt. Wir unterscheiden
dabei zwischen Konzeptstudien, Prototypen oder Build to

Print.

Wie die Begriffe schon sagen, sind die Anforderungen an
Promotech hierbei sehr unterschiedlich. Bei Konzeptstu-
dien ist in erster Linie die technische Expertise gefragt, um
iiberhaupt in die Prototypenphase zu gelangen. Dabei ist

aber auch damit zu rechnen, dass Ideen verworfen werden.

EINFUHRUNG‘ WACHSTUM ‘

<€

Das heifst dann, hoher Zeitaufwand mit geringem Output.

Ist diese Phase positiv iibersprungen, befinden wir uns bei
den Prototypen (A/B-Muster). Hierbei ist wesentlich, dass
die Umsetzung in kurzen Zeitriumen mit geringen Stiick-
zahlen zu verwirklichen ist. Prototypen dienen der Funk-
tionspriifung. Diese werden dabei auch schon fiir Langzeit-
studien in Autos eingesetzt, um dabei auf Herz und Nieren

getestet zu werden.

Der Ubergang vom Prototyp zur Serienfertigung ist deut-
lich komplizierter und aufwendiger als nur ein Aufriumen
von Dateien. Grundsitzlich sind unter anderem folgen-
de Fragen final zu beantworten: Verfiigbarkeit (kurz- und
langfristig), Qualitit, Kosten und nicht zuletzt, ist der Zeit-
plan angemessen, das heift sind die gesetzten Milestones
erreichbar. Sind Priifungen/Tests/Funktionalitit/Zertifi-
zierungen zufriedenstellend abgeschlossen und die oben-
genannten Schlagworter wie Nutzung, Kosten, Produzier-
barkeit, usw. positiv beantwortet, tritt man in die Phase der
seriellen Umsetzung. Das bedeutet, Fertigung nach Vorga-
ben in der technischen Zeichnung. Der Lieferant soll keine
eigene Interpretation von Kundenwiinschen vornehmen.
Die technischen Zeichnungen miissen dementsprechend

alle relevanten Informationen enthalten = Build to Print.

Das untenstehende Chart zeigt die einzelnen Phasen des
Produktlebenszyklus:

REIFE ‘ SATTIGUNG ‘ RUCKGANG

/
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_/

START ENTWICKLUNGSPHASE —b‘

ANFERTIGUNG A/B-MUSTER  —>| < »| RAMP UP
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A\
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N
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<
<

\ 4

START OF PRUDUCTION %h LAUFZEIT SERIENPRODUKT ﬁﬁ START OF PRUDUCTION
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PRODUKTIONSPLANUNG
IN DER SERIE

STEPHANIE BOHLER BELEUCHTET DIE
HERAUSFORDERUNGEN DER PLANUNG DER
PRODUKTIVEN ABLAUFE BEI PROMOTECH. WIE
KONNEN UNZAHLIGE EINZELPROZESSE UND
AUFGABEN SO ABGESTIMMT UND KOORDINIERT
WERDEN, DASS AM ENDE WIE BEI EINEM UHRWERK
ALLES PERFEKT INEINANDERGREIFT?

Unter der Produktionsplanung versteht man jegliche Pla-
nungsprozesse, um die Bedarfe in einem gewissen Zeit-
raum abzudecken. Dies umfasst nicht nur die Planung der
Anlagen, sondern auch die Uberpriifung der dafiir bend-
tigten Materialien, die Kapazititen der Anlagen sowie die
Verfiigbarkeit des bendtigten Personals. Das Ziel ist jedoch
ganz klar, die Kundennachfrage mit den vorhandenen Res-
sourcen zu befriedigen und dabei die Potenziale optimal

auszuschopfen.

Grundlegend gibt es 3 Regeln, die zu unterschiedlichen Er-

gebnissen fiihren:

e Kirzeste-Produktionszeit-Regel (jene Artikel mit der
kiirzesten Produktionszeit werden bevorzugt)

o Frithester-Filligkeits-Regel (jene Artikel mit der frii-
hestens Filligkeit beim Kun-

den werden bevorzugt)

PRUHLING 20623

In unserem Fall kommt aber meist eine der ersten beiden
Regeln zum Einsatz, da sich die Bedarfe der Kunden nahe-
zu tdglich dndern und somit eine andere Abarbeitung oder

eine aggregierte Planung nicht méglich wire.

Durch diese Schwankungen der Kundenbedarfe hat die

Produktionsplanung sehr haufig mit folgenden Themen zu

kampfen:

e Materialengpisse die zu

o Hiufigen Umbauten / Neuplanung der Produktion
fithren

e  Produktion entgegen der optimalen Losgrofien, was zu
Verlust der vorhandenen Kapazitit fiithrt

o Engpass Verpackung - da wir bei den meisten Artikeln
Umlaufverpackungen verwenden und somit vom Kun-
den abhingig sind

Diese Griinde bewirken hiufig Zeitdruck in der Produkti-
on, da dort die geplanten Fertigungsabldufe in die Tat um-
gesetzt werden miissen. Der Druck wird jedoch auch auf
alle anderen Serviceabteilungen tibertragen, was natiirlich
die Abldufe hier ebenfalls durcheinanderbringt und eine ra-
sche Reaktion erfordert. Da wir durch unser ERP System
SAGE Wincarat und dem Planungstool ProSeS bei der Be-
arbeitung der Planung und der Uberwachung der einzelnen

oben angefiihrten Planungsprozesse unterstiitzt werden, ist

a n der Barsc bersengruppen - Ka pasti

e Schlupfzeit-Regel (jene Arti- ionen

kel, bei denen die Differenz

ANZEIGEN DER MASGHINENGRUPPEN-KAPAZITAT

zwischen Filligkeitstermin
und Produktionszeit am ge-
ringsten ist, werden bevor-

zugt)

ppitning Anzaige

e AP-Groppe  Kapasitil

Bedard OF  Bedad B Bedadges. Amsbashung  Bedsd Plan  Bedad mil Plan Auslaslung mil Plan Aus

Dalenasize: 0 Selakbest 0
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dies mit dem vorhandenen Team mdglich. Hier muss aber
auch klar erwihnt werden, dass diese Systeme eine gute
Unterstiitzung fiir den tiglichen Arbeitsablauf sind, man
jedoch trotzdem ohne die Erfahrung und den persdnlichen

Einsatz diese Aufgabe nicht bewiltigen kann.

Die Planung erfolgt grundlegend in folgenden Schritten:

o  Welche Bedarfe liegen wann vor

e  Welche Artikel laufen auf welchen Anlagen - kommt
man hier durch Mehrfachbelegung eventuell in Eng-
pass

¢ Grobe Planung wann was gemacht wird

e Abstimmung mit Customer Service ob diese Planung
auch in deren Sinn ist (wann sind die geplanten Lie-
ferungen zum Kunden; gibt es von Seiten des Kunden
priorisierte Artikel)

o Erstellen der Betriebsauftrige im Wincarat

e Einhergehend die Priffung der vorhandenen Materia-
lien / Werkzeuge / Personal

o Feinplanung im ProSeS

o  Festlegung der Priorisierung der Anlagen

o  Tigliche Planung des verfiigbaren Bedienpersonals mit
interner Logistik

REKLAMATIONEN IM
ZULIEFERPROZESS

WO GEARBEITET WIRD, DA PASSIEREN FEHLER. DIESES
SPRICHWORT GILT LEIDER IN ALLEN PRODUKTIONSBETRIEBEN,
AUCH BEI LIEFERANTEN UND MANCHMAL, ZUM GLUCK ABER
SELTEN, EBEN AUCH BEI PROMOTECH SELBST. KAROLINE FRIEDL
GIBT EINEN EINBLICK IN DIE GERADE IM AUTOMOBILBEREICH
UNVERZICHTBARE QUALITATSKONTROLLE.

Was passiert, wenn die Qualitdit der eingesetzten Rohstoffe
und Zulieferteile bei uns nicht in Ordnung ist?

Zum Gliick haben wir hervorragende Lieferanten und des-
halb eine ausgezeichnete Qualitit von unseren Rohstoffen
und Zulieferteilen. QS und Einkauf achten darauf, dass die
Unternehmen zertifiziert sind. Bevor ein Zulieferteil bei
uns in der Produktion in Serie verarbeitet wird, muss es
der Priifung durch unsere QVP (Qualititsvorausplanung)
standhalten. Das ist bereits kein einfacher Pozess, da ein ge-

naues Hinsehen unabdingbar ist.

15 INSIDE PROMOTECH

Da die grundlegende Kapazitit der Anlagen einer der wich-
tigsten Punkte darstellt, wird diese laufend von der Pro-
duktionsplanung iberpriift. Dies erfolgt im SAGE Win-
carat iiber den Quersprung FEKAG. In diesem Tool kann
man nicht nur Teilbereiche der Produktion, sondern auch
einzelne Stellplitze und Anlagen priifen und dies noch dazu

unter Einschrinkung eines gewiinschten Zeitraums.

Da die Produktionsplanung ja nicht nur fiir die Planung an
sich verantwortlich ist, sondern auch die Personalbedarfs-
planung tiber hat, werden hier nicht nur laufend Berech-
nungen iiber eventuelle fehlende Personalstunden (auf wo-
chentlicher und Monatsbasis) gemacht, sondern es finden
auch tiglich Einsatzbesprechungen mit unserer internen
Logistik, Frau Nicole Dirnberger statt. Um Umbauten und
auch Personalthemen mit der Produktion abzustimmen,
wurde vor einigen Wochen ein zusitzlicher wochentlicher
Abstimmungstermin zwischen Planung, Produktionslei-
tung, interner Logistik und der Gruppenleitung Einkauf
eingefiihrt, damit hier nochmal im Detail etwaige Probleme
direkt angesprochen und sofort einem Kiimmerer zugewie-
sen werden. Dieser Termin hilft zusétzlich zu den tiglichen
FlashMeetings enorm, um die laufende Abstimmung zwi-

schen den Abteilungen zu verbessern.
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Warum brauchen wir iiberhaupt eine Lieferantenquali-
titsabteilung?

Leider passiert jedoch trotzdem immer wieder ein Miss-
geschick und wir miissen unseren Lieferanten reklamieren.
Hierzu ist es notig, dass auch die Lieferanten einen Haupt-
ansprechpartner:in haben. Seit 3 Jahren gibt es eine eigene
Lieferantenqualititsabteilung bei Promotech (kurz SQA
- Abteilung). Im Jahr 2021 waren es alleine 135 Lieferan-
tenreklamationen, die durch die SQA - Abteilung ausgelost
wurden. Kommt einem auf den ersten Blick sehr viel vor, je-
doch erhalten wir tiglich verschiedenste Artikel von unter-
schiedlichsten Lieferanten. So kritisch wie unsere Kunden
mit uns sind, so kritisch sind wir mit unseren Lieferanten.
Auch von uns wird beim Lieferanten nicht nur ein Aus-
tausch der Ware durch i.0. Teile gefordert, sondern eine
nachhaltige Fehleranylse angeregt, um zukiinftig unsere
Prodution storungsfrei am Laufen zu halten. Die Abkldrun-
gen mit den betroffenen Abteilungen, hausintern und dem

Lieferanten, ist meist mit groffem Aufwand verbunden.

Wie sieht so ein Reklamationsablaufin der SQA aus?

Im schlimmsten Fall, ist unser Kunde oder unsere Produkti-
on betroffen. Hier muss schnell gehandelt werden. Das wird
dann sehr stressig. Meistens wird hier parallel an einer Re-
klamation von verschiedenen Abteilungen gearbeitet. Wih-
rend das Lager die Ware auslagert und 1KO die Ware sperrt,
informiert die SQA - Abteilung sofort den Lieferanten und
alle betreffenden Abteilungen. Dies passiert schriftlich und
oft zusitzlich telefonisch. Eine schnelle Versorgung durch
i.0. Teile ist im ersten Anlauf die oberste Prioritit. Hierbei
werden simtliche Hebel in Bewegung gesetzt. Sortierung,
Nacharbeit bei uns oder / und beim Lieferanten, Sonder-

fahrten etc...

PRUHLING 20623

Das sind jedoch nur die ersten Sofortmafinahmen. Nach-
dem die Versorgung gesichert ist, wird umgehend wenn
nicht sogar parallel an der Fehlerursache beim Lieferan-
ten gearbeitet. Wir haben hier die gleichen Anforderungen
an die Lieferanten, wie wir von unseren Kunden erhalten.
Auch wir fordern einen vollstindigen 8D-Report (ermit-
telte Fehlerursache, AbstellmafSinahme und Bestitigung
iber die Wirksamkeit dieser Abstellmafinahme). Es kommt
ebenfalls vor, dass wir diverse Aktionen vom 8D-Report
vor Ort beim Lieferanten iiberpriifen. Frei nach dem Mot-
to,“ Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser®. Somit kann es
schon mal passieren, dass bis zum Abschluss einer Rekla-

mation einiges an Zeit vergeht.

Es werden immer die entstandenen Kosten der Reklama-
tion von der SQA - Abteilung erfasst und dem Lieferanten
weiterverrechnet. Im Kalenderjahr 2021 konnten so Kosten
von mehreren Hundertausend Euro bei Lieferanten geltend
gemacht werden. Unsere Forderungen an den Lieferanten
sind klar formuliert und werden mit unserer Qualitatssiche-
rungsvereinbarung (QSV) am Start der Zusammenarbeit
mit dem Lieferanten verhandelt. Die Verhandlungen der
QSV wird durch die SQA - Abteilung durchgefiithrt. Somit
ist im Falle einer Reklamation klar geregelt, welche Aufga-

ben unser Lieferant, aber auch wir haben.

Ebenfalls wird halbjdhrlich eine Lieferantenbewertung bei
uns durchgefiihrt. Ausgewihlte Lieferanten, werden be-
wertet. Dabei werden sowohl Lieferanten bewertet, die
eine stetig gute Qualitit, Lieferperformance und Support
uns gegeniiber haben, unsere sogenannten A-Lijeferanten,
jedoch auch Lieferanten die uns Schwierigkeiten bereiten.
Da kann schon mal passieren, dass ein Lieferant zu einem
B- oder C-Lieferant abgestuft wird. Die Auswahl der Liefe-
ranten erfolgt im Team (Einkauf, SQA, QVP etc..., so ziem-
lich jeder, der mit Lieferanten zu tun hat). Dabei werden bei
B- und C- Lieferanten verschiedenste Aktionen erwartet,

die wir ggf. auch mit einem Besuch von uns kontrollieren.
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BEARBEITUNG EINER
KUNDENREKLAMATION

SELBST DAS AUSGEKLUGELSTE QUALITATSMANAGEMENTSYSTEM KANN FEHLER NICHT
ZU 100 PROZENT VERHINDERN. IN DEN SELTENEN FALLEN EINER REKLAMATION DURCH

Nach Eingang einer Kundereklamation wird diese als erstes
im internen CAQ- System (Babtec) erfasst und basierend
auf den vorhandenen Daten gepriift. Sind nicht ausrei-
chend Daten vorhanden, so miissen diese separat ange-
fordert werden. (Musterteile, Details des Fehlers, Anzahl
Schlechteile, betroffenes Formnest, ...) Sofern es zu diesem
Zeitpunkt bereits moglich ist, wird die Reklamation auch
auf berechtigt oder unberechtigt gepriift. Mogliche Ab-
lehnungsgriinde kénnen sein: Werkzeug aufSerhalb der Le-
benszeit, Abweichung wird durch einen Produktionsschritt

bei dem Kunden verursacht, ...

Die Reklamation wird anschlieflend intern an alle relevan-
ten Abteilungen via E-Mail verteilt. Zusitzlich wird die Re-
klamation am Meeting Point ausgehidngt und es erfolgt eine
Erstunterweisung des Teamleiters. In der Folge werden alle
relevanten Personen auf die Kundenreklamation unterwie-
sen. Die Abarbeitung der Reklamationen erfolgt meistens
iber Kundenportale (Reklamationsabarbeitungssysteme)

oder in Form eines 8D-Berichts.

Bei einer Kundenreklamation erwarten unsere Kunden eine
rasche Riickinfo innerhalb folgender Zeitvorgaben:

24 H RUCKANTWORT Erste Stellungnahme

Fehlerursache und magliche

5 TAGE RUCKANTWORT AbstellmaRnahmen

10 TAGE RUCKANTWORT Abschluss der Reklamation

17 INSIDE PROMOTECH

PROMOTECHKUNDEN WIRD BETTY WEISSENBACHER AKTIV.

Je nach Vorfall koénnen sich natiirlich die Zeiten verschie-
ben (Fehlerursache / Abstellmafinahme bendtigt mehr
Zeit, Abwarten auf nichste Produktion der Bauteile, ...),
dies muss mit dem Kunden abgestimmt werden.

24 H RUCKANTWORT

beinhaltet folgende Informationen: Welche Lagerbestin-
de sind betroffen? Sind Bauteile unterwegs zum Kunden?
Wird das betroffene Bauteil aktuell gefertigt? Weisen die
aktuellen Bauteile den gleichen Fehler auf? Beauftragung
einer externen Sortierung? Sind andere Kundenstandorte

betroffen? Usw.
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Zeitgleich zur 24h Rickantwort muss die
Fehleranalyse gestartet werden. Die Ursa-
che fiir das Auftreten und fiir die fehlerhafte
Klassifizierung miissen festgestellt werden.
Dazu wird oftmals vom Kunden eine spezielle
Analyse mittels Hilfswerkzeugen (Ishikawa,
5-Why) eingefordert um auf die tatsichliche
Fehlerursache zu gelangen. Sind die Ursa-
chen ermittelt konnen die notwendigen Ab-
stellmafinahmen fiir das Auftreten und das
Nichtentdecken festgelegt werden.

5 TAGE RUCKANTWORT

beinhaltet die Fehlerursache und die ge-
planten Abstellmafinahmen. Ab diesem
Zeitpunkt wird an der Umsetzung der einge-
fithrten Mafinahmen gearbeitet. In der Regel
werden in diesem Zuge auch die relevanten
Qualititsdokumente (Priifpline, Arbeits-
anweisungen, Kontrollpline und Flowchart)
aktualisiert.

E113684 Nestnr. 1-8: Promotech
Kafiganbindung i0
obere / untere SchweiBung i0

PRUKHLING 2023

obere SchweiBung NiO (minimaler Schweipunkt erkennbar)

E113684 Nestnr. 1-8: Promotech
Kéfiganbindung NiO

untere SchweiBung NiO (fehlt)

!
1 - '

obere Schweiflung

=S

10 TAGE RUCKANTWORT

beinhaltet den Abschluss der Reklamation.
Alle Mafinahmen sind umgesetzt und die
Wirksamkeit der eingefithrten Mafinahmen
sind nachgewiesen. (z.B. eine festgelegte
Stiickzahl muss 100% kontrolliert werden
und darf den Fehler nicht mehr aufweisen).
Bei Abschluss der Reklamation wird in der
Regel auch die FMEA aktualisiert und neu
bewertet. Zusitzlich wird in diesem Zuge
auch gepriift ob bei vergleichbaren Produk-
ten dieselben Abstellmafinahmen angewen-
det werden konnen (lessons learned).

Unsere Riickantworten werden bezogen auf
die Reaktionszeit und den Inhalt gepriift und
sind ein Kriterium fiir die Bewertung der Kun-
denzufriedenheit. Je schneller und detaillier-
ter die Antworten sind desto zufriedener ist
unser Kunde bei einem Reklamationsvorfall.
Die Hauptaufgabe bei einer Kundenreklama-
tion ist es den Kunden vor weiteren Schlecht-
teilen zu schiitzen und einen erneuten gleich-

artigen Fehler zu vermeiden.

INSIDE PROMOTECH 18



01/2023

OPTIMIERUNG
DER SERIEN-
FERTIGUNG

GUTES NOCH BESSER MACHEN - BEI
PROMOTECH SEIT JEHER EINE ZENTRALE
ANTRIEBSFEDER. WALTER HARING,

PETER SCHOBERL UND MICHAEL STAFFL
ZEIGEN IN DREI BEISPIELEN, WELCHE
AUFGABEN ES WAHREND DER LAUFENDEN
SERIENFERTIGUNG ZU MEISTERN GILT.

Kommunikation mit
Qualitats-

management wird laufend versucht die Serienfertigung

Durch
Anwendungstechnik

stetige
und

weiterzuentwickeln. Bei der Umsetzung von Verbesse-
rungsvorschligen wird mit Hilfe von CAx- Systemen (CAx:
Uberbegriff fiir Computergestiitzte Prozesse und Techno-
logien), Losungen fiir die Probleme erarbeitet und falls
erforderlich simuliert, um die Funktionalitit bereits vor-
ab priifen zu konnen. Je nach Anwendung kann hier der
Einfluss von dufleren Kriften, Temperaturen, etc. auf das
Bauteil gepriift werden. Dementsprechend ergeben sich
Design, Material und Oberflichenbehandlung um den An-
forderungen gerecht zu werden.

Im Folgendem Beispiel wurde die Auswirkung der Kiihlka-
nile in einem Kiihl-Kern untersucht. Ziel war die Kiithlka-
nile in ihrer Form und Ausfithrung zu optimieren um eine
bestmadgliche, zielgerichtete Kiihlung zu generieren. Im Be-
reich der Entwicklung, ist es des Weiteren oft wichtig Pro-

Abbildung 1 Thermische Simulation eines Kiihlkerns
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Temp
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totypen zu fertigen, um das Bauteil bei realen Bedingungen
bewerten zu konnen. Bei Promotech haben wir die Mog-
lichkeit mit Hilfe von additiven Fertigungsverfahren diese

selbst relativ schnell und kostengiinstig zu fertigen.

Bei der Additiven Fertigung wird ein 3D-Bauteil mittels ei-
nes ,Slicers“ in viele sehr diinne Schichten zerteilt, welche
anschliefend Schicht fiir Schicht gedruckt werden kénnen.
Da es hier bei der Herstellung beinahe keine Grenzen mehr
gibt, ist darauf zu achten, dass der Prototyp keine Hinter-
schnitte etc. enthilt, da das Produkt sonst im Werkzeugbau

nicht gefertigt werden kann.

In der nachfolgenden Abbildung 2 ist ein Modell einer
Priifmaske dargestellt, welches in viele kleine Schichten
zerschnitten worden ist und mit einem Fiillgrad von 30%
hergestellt wird um Material einzusparen. Wie man sehen
kann, gibt es viele Hilfsmittel um die Se-
rienfertigung weiter zu entwickeln, das
wichtigste jedoch ist nach wie vor der Fak-

(Celsius)

12346402 tor Mensch, da ohne gute Ideen und Kom-

H1gtest2 munikation diese Hilfsmittel wirkungslos

sind.
1,104+ 02

1,061e+02

QUALITATSSTEIGERUNG
IN DER SERIE

Im Rahmen der kontinuierlichen Ver-
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besserung werden die Produkte auch
A wihrend der Serie unter verschiedenen

8000e+01 . .
Aspekten genau betrachtet. Ziel ist es,
Abldufe effizient zu gestalten und mog-

lichst zielgerichtet aufzustellen. Dabei soll
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jegliche Art von Verschwendung vermieden werden, sodass
alle Tatigkeiten entweder dem Produkt oder unserem Kun-
den helfen. Ausschliefllich dadurch kann sich Promotech
von den Mitbewerbern abheben.

Um dieses Ziel zu erreichen, werden zum einen verschie-
dene Systeme bzw. Softwarelésungen eingesetzt und zum
anderen wird gezielt um Verbesserungsvorschlige der
Belegschaft gebeten. Siamtliche Informationen aus Kun-
den- und Lieferantenreklamationen, internen Sperrungen,
Ausschuss, etc. werden in entsprechenden Berichten mit-
hilfe des Datenvisualisierungstools QLIK so aufbereitet,
dass moglichst einfach zu erkennen ist, welche Probleme
die grofiten Schmerzen verursachen. Oft ist es schwierig,
aus den grofien Datenmengen und den verschiedenartigen
Informationen die wesentlichen Punkte heraus zu filtern.
Dank gezielter Softwareunterstiitzung ist es so moglich, fiir
die Workshops die aufkommenden Probleme ohne wesent-

lichen Mehraufwand aufzugreifen.
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gen, sind wir stindig bemiiht die maximale Auslastung aus
unseren Anlagen zu holen. Ein wichtiges Stellrad ist hier
die Zykluszeit in der ein einzelnes Bauteil gefertigt, gepriift
und verpackt wird. Mit der Verkiirzung der Zykluszeit bei
laufenden Produkten ist es moglich auf steigende Abrufe
der Kunden zu reagieren und somit die Wirtschaftlichkeit
des Unternehmens zu steigern. Zusitzlich kénnen wir mit
der gewonnenen Anlagen-Kapazitit auch mogliche techni-
sche Ausfille kompensieren.

Die Vorgehensweise ist hier sehr dhnlich. Es wird zunéchst
der langsamste Teilnehmer in der Prozesskette ausfindig

gemacht und analysiert. Dieser wird im Maschinenbau als

Abbildung 2 ,Slicen” eines Modells fiir additive Fertigung

Ein weiterer, sehr wichtiger Faktor sind Verbesserungs-
vorschldge, die direkt vom Produktionspersonal stammen.
Wird eine Losung aufgegriffen, so rollt sich der Vorschlag
iiber Anlagen, Werkzeuge und gegebenenfalls sogar durch
das gesamte Unternehmen aus und wird so fallweise zum
neuen Standard. In solchen Fillen spricht man von lessons
learned was bedeutet, dass aus den ,,Fehlern“ eine Lehre ge-
zogen wurde. Im besten Fall entstehen daraus dann eben
neue Standards fiir z.B. Anlagen, Werkezuge, Maschinen,
Ablaufe, etc.

VERKURZEN DER ZYKLUSZEITEN

Um unsere Kunden mit ausreichend Bauteilen zu versor-

sogenanntes ,Bottleneck® (engl. Flaschenhals) bezeichnet.
Anschliefend wird versucht das Bottleneck zu eliminieren.
Hierfiir arbeitet die Anwendungstechnik eng mit der Kons-
truktion, Werkzeugbau und Programmierung zusammen.
Bei der Umsetzung der Optimierung ist duflerste Vorsicht
geboten, da Anderungen am System moglicherweise ne-
gative Einfliisse auf Verschleif$ und somit Haltbarkeit der
Technik mit sich ziehen. Sobald dieser Schritt gelungen ist,

beginnt die Suche nach dem neu entstandenen Bottleneck.

Frither oder spiter sind hier die Grenzen der Mechanik
und Machbarkeit ausgeschopft und die bestmogliche Zyk-
luszeit wird fixiert. Da es in der Technik jedoch stindige
Weiterentwicklungen gibt, werden diese Grenzen oft neu
gesteckt.

INSIDE PROMOTECH 20
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WERKZEUG
REFURBISHMENT

WAS KANN MAN
DARUNTER VERSTEHEN?

EINFACH UBERSETZT, EINE
GENERALUBERHOLUNG, ALSO ETWA SO, ALS
WURDE MAN IN EIN GUT GEBRAUCHTES AUTO
EINEN NEUEN MOTOR EINBAUEN. KAROSSERIE
UND INNENRAUM BLEIBEN DIE ALTEN,

DER MOTOR WIRD ERNEUERT. ODER EINEN
RUNDERNEUERTEN REIFEN VERWENDEN.
SEITENWAND UND KARKASSE BLEIBEN
BESTEHEN, DIE LAUFFLACHE WIRD ERNEUERT.
BERNHARD MULLER ERKLART DIE DETAILS.
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So idhnlich ist es auch bei unseren Betriebsmitteln, wie
Stanz-, Spritzguss-, Biege- und Vereinzelungswerkzeu-
gen und Anlagen. Wenn wir fiir unsere Kunden ein neues
Werkzeug bauen, dann werden je nach Werkzeugvarian-
te bestimmte Ausbringmengen (Stiickzahlen) garantiert.
Wihrend dieser Zeit haben wir keinen Anspruch auf Repa-
raturkosten. Aber wie jeder Motor oder Reifen unterliegen
auch unsere Werkzeuge bei jeder Produktion einer dauer-
haften Abniitzung.

Sobald wir unsere garantierte Ausbringmenge erreicht ha-
ben, dann konnen wir bei unseren Kunden ein Refurbish-
ment beantragen. Grundsitzlich ist der Ablauf so, dass wir
das bestehende Werkzeug begutachten und dann entschei-
den, was wir weiterverwenden und was wir alles tauschen
und erneuern. Sehr hiufig konnen wir dann den Aufbau
(Platten) weiterverwenden und das Innenleben (Schneid-
stempel, Schnitteinsitze, formgebende Einsite, Biegeein-
sitze) mit den ganzen Fithrungen erneuern. Bei den An-
lagen kann es sogar vorkommen, dass es zum Beispiel fiir
einen verbauten Roboter keine Ersatzteile mehr gibt und
die Anlage auf einen neuen Roboter umgeriistet werden

muss.

Der Kunde bekommt von uns ein Angebot fiir die General-
iiberholung und eine neue garantierte Ausbringung. Wird
vom Kunden dieses Angebot bestellt, dann werden alle ver-
schlissenen Bauteile erneuert und das Werkzeug komplett
neu abgestimmt. Nachdem das abgeschlossen ist, wird das
Werkzeug neu bemustert und der Kunde bekommt im An-
schluss von uns einen Mafibericht von den neu produzier-
ten Teilen. Sobald wir dann eine Freigabe bekommen, ist

das Werkzeug wieder fiir die Serienproduktion freigegeben.

3AISNI
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PREISANPASSUNGEN
WAHREND DER
PRODUKTLEBENSDAUER

Die Automobilindustrie ist eine der wichtigsten Branchen
weltweit und unterliegt einem hohen Wettbewerbsdruck.
Zulieferer spielen dabei eine entscheidende Rolle und miis-
sen sich den Anforderungen der Automobilhersteller hiufig
anpassen. Eine Herausforderung, mit der Zulieferer allge-
mein konfrontiert sind, ist die lang-

jahrige Preisgestaltung iiber eine ]

gesamte Projektdauer. Promotech
muss in diesem Zusammenhang in
der Lage sein, die Preise iiber die
gesamte Produktlebensdauer sta-
bil zu halten und muss gleichzeitig
die Rentabilitdt im Auge behalten.
Dabher ist es besonders wichtig, bei
Preisanpassungen strategisch und

ES WERDEN IN DER REGEL
KEINE ANPASSUNGEN BEI
INDIREKTEN KOSTEN WIE
BEISPIELSWEISE MIETE,
VERSICHERUNG ODER LOHN-/
GEHALTSKOSTEN VOM

FRUKHLING 2023

Foto: © number1411 - stock.adobe.com

NEBEN DEN PRODUKTIONSTECHNISCHEN ASPEKTEN ZAHLEN
NATURLICH AUCH WIRTSCHAFTLICHE UBERLEGUNGEN

ZU EINEM ERFOLGREICHEN PRODUKTLEBENSZYKLUS. DIE
SCHWIERIGKEITEN, VERANDERTE RAHMENBEDINGUNGEN

AN KUNDEN WEITERGEBEN ZU KONNEN IST EINER DER
AUFGABENBEREICHE VON THOMAS HAMETNER.

ten, sondern um eine mehrjihrige Projektdauer mit lang-
fristigen Geschiftsbeziehungen. Ziel sind Produkte mit
gleichbleibender Qualitit zu nachvollziehbaren Kosten.
Abhiéngig vom jeweiligen Produkt, dem Fertigungsprozess
und der Infrastruktur des Unternehmens konnen Rohstoff-
und Energiekosten in der Kalkula-
tion des Angebotspreises wichtige
Positionen ausmachen. Gerade die
Schwankungen der Rohstoffpreise
und die zukiinftig zu erwartenden
Preissteigerungen fiir Energie ma-
chen es in diesen Fillen notwendig,
Preisanpassungen im Liefervertrag
zu verankern. Solche vertraglichen
Regelungen sind bekanntermafien

KUNDEN AKZEPTIERT.

sorgfiltig vorzugehen, um negative

Auswirkungen auf die Kundenbe- In

ziehungen zu vermeiden.

Im Business-to-Business (B2B) Bereich ist die Preisge-
staltung ein wichtiger Bestandteil langfristiger Vertrige.
Anders als im Business-to-Consumer (B2C) Bereich geht
es im B2B nicht um den Verkauf von einzelnen Produk-

schwer durchzusetzen, miissen aber
als strategische Absicherung der
Unternehmenszukunft  erkdmpft

werden. Es ist wichtig, zwischen
den verschiedenen Kostenarten zu unterscheiden. Es wer-
den in der Regel keine Anpassungen bei indirekten Kosten
wie beispielsweise Miete, Versicherung oder Lohn-/Ge-

haltskosten vom Kunden akzeptiert.

INSIDE PROMOTECH 22
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Ausnahmen gelten hiufig fiir direkt zum Produkt zurechen-
bare Kosten wie beispielsweise Materialkosten. Diese wer-
den regelmiflig angepasst, um sicherzustellen, dass stei-
gende Kosten nicht zu Liquiditdtsproblemen fithren. Diese
Anpassungen werden daher mit dem jeweiligen Kunden
hiufig im Vorhinein vertraglich festgelegt und kénnen bei-
spielsweise zweimal jahrlich erfolgen. Die Anpassung kann
dabei in beide Richtungen (nach oben, sowie auch nach un-
ten) erfolgen, abhingig von der Entwicklung der Material-
preise. Da die Produkte von Promotech einen hohen Mate-
rialanteil haben, ist diese regelméflige Anpassung zwingend
notwendig. Erhoht ein Rohstofflieferant die Preise, die fiir
die Produktion der Komponenten benétigt werden, miis-
sen diese Anpassungen auch an die jeweiligen Kunden wei-

tergereicht werden.

Zur Sicherung einer strategischen und langfristigen Part-
nerschaft, ist es wichtig, dass die tatsichlichen Kosten
beriicksichtigt werden und nicht eine willkiirliche Preis-
anpassung vorgenommen wird. Vor allem fiir potentielle

Folgeprojekte von Bestandskunden muss eine partner-
schaftliche Geschiftsbeziehung vorherrschen, welche nicht
durch eigenwillige Preisstrategien gefdhrdet werden darf.

Die Anpassung der Preise erfolgt immer auf der Basis von
genauen Daten und einer griindlichen Analyse, da diese
dem Kunden erklirt werden miissen. Es ist wichtig, dass
diese Entscheidungen sorgfiltig abgewogen und transpa-
rent kommuniziert werden, um das Vertrauen des Kunden
zu erhalten und die Beziehung zwischen den Projektpart-
nern nicht zu gefihrden. Bei Promotech erfolgen Anpas-
sungen von Preisen daher transparent und nachvollziehbar.
Dennoch heif$t dies nicht, dass ein Kunde automatisch jeg-
liche Preiserhohung akzeptiert. Oftmals zieht dies langwie-

rige Verhandlungen nach sich.

Zusammengefasst sind Preiserh6hungen wihrend der Pro-
jektlaufzeit in der Automobilindustrie sehr schwierig um-
zusetzen. Die Ausnahme bilden hiufig direkt zurechenbare
Kosten wie Rohstoffe, welche mittels vertraglichen Verein-

barungen regelmiflig angepasst werden konnen.

AKQUISE VON
FOLGEPROJEKTEN

ALL GOOD THINGS MUST COME TO AN END. DESHALB IST ES UMSO WICHTIGER, SICH
FRUHZEITIG UM NEUE PROJEKTE ZU KUMMERN. THOMAS HAMETNER BELEUCHTET

Die Akquise von Folgeprojekten ist fiir Unternehmen einer
der wichtigsten Erfolgsfaktoren. Insbesondere die Betreu-
ung von Bestandskunden spielt hierbei eine grofie Rolle.
Kunden, die mit der Zusammenarbeit zufrieden sind, sind
eher bereit, erneut in das Unternehmen zu investieren und
weitere Projekte zu realisieren. Eine gute Bestandskunden-
betreuung ist somit die Grundlage fiir die Akquise von Fol-
geprojekten. Die Akquise von Folgeprojekten bei Bestands-
kunden baut auf die Siulen Kommunikation, Technologie,
Struktur, Qualitit, Erfahrung, Vertrauen, freie Kapazititen
sowie teilweise vorhandene Produktionsmittel.

(siehe Abbildung 1 auf Seite 24)
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DIESEN WICHTIGEN TEIL DER VERTRIEBSAKTIVITATEN BEI PROMOTECH.

Eine gute Kommunikation mit dem Kunden ist dabei un-
erldsslich. Durch einen regelmifligen Austausch konnen
mogliche Probleme oder Unstimmigkeiten frithzeitig er-
kannt und beseitigt werden. Eine offene Kommunikation
schafft zudem Vertrauen und fordert die Zusammenarbeit
auf Augenhohe. Um auch langfristig erfolgreich zu sein,
ist es wichtig, sich stetig weiterzuentwickeln - sowohl in
Technologie als auch in Struktur. Ein Unternehmen, das auf
dem neuesten Stand der Technik ist und effiziente Prozes-
se hat, ist fiir Kunden attraktiver als ein Unternehmen, das
auf veraltete Technologien und Strukturen setzt. Die kon-
tinuierliche Weiterentwicklung sorgt auch dafiir, dass das

Unternehmen in der Lage ist, neue und anspruchsvollere

3AISNI
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Projekte zu realisieren. Promotech inves-
tiert daher in stetige technischer Weiter-
entwicklung der Produktion sowie geziel-

ter Weiterbildung des eigenen Personals.

Neben der Technologie und der Struktur
ist auch die Qualitat der Arbeit ein wichti-
ger Faktor fiir die Akquise von Folgepro-
jekten. Nur wenn das Unternehmen hoch-
wertige Produkte abliefert, kann es die
Zufriedenheit der Kunden steigern und
somit die Chance auf weitere Auftrige
erhohen. Eine gute Qualitit kann durch
eine sorgfiltige Planung, eine prizise

Foto: © kunakorn - stock.adobe.com

Umsetzung und eine griindliche Uber-
prifung der Arbeitsergebnisse erreicht
werden. Als Zulieferer in der Automobil-
industrie verfolgt Promotech eine Null-Fehlertoleranz und
garantiert diese bei der automatisierten Produktion durch
diverse End-Of-Line-Priifzellen. Erfahrung ist ein weiterer
wichtiger Faktor, der bei der Akquise von Folgeprojekten
eine Rolle spielt. Unternehmen, die iiber eine langjdhrige
Erfahrung verfiigen, konnen in der Regel schneller und
effizienter arbeiten und somit auch kostengiinstiger sein.
Kunden schitzen zudem die Expertise und das Know-how

Bestandskunden

A
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Kommunikation
Vorhandene
Produktionsmittel
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Bestandskunden

Abbildung 1: Fundament fiir die Akquise von Folgeprojekten
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eines erfahrenen Unternehmens und sind eher bereit, wei-

tere Projekte zu vergeben.

Teilweise vorhandene Produktionsmittel kénnen eben-
falls eine Rolle bei der Akquise von Folgeprojekten spielen.
Durch Investitionen in neue Produktionsmittel kann das
Unternehmen seine Kapazititen erweitern und somit auch
groflere und anspruchsvollere Projekte realisieren. Bereits
bestehende Anlagen reduzieren die notwendi-
ge Kundeninvestition immens und bewirken
einen Wettbewerbsvorteil fiir Promotech.
Kunden schitzen es, wenn ein Unternehmen
in der Lage ist, ihre Anforderungen auch bei
wachsendem Umfang zu erfiillen.

Freie Kapazititen sind ebenfalls ein wichtiger
Faktor, der bei der Akquise von Folgeprojek-
ten eine Rolle spielt. Wenn das Unternehmen
Kapazititen hat, die derzeit nicht ausgelastet
sind, kann es schneller auf neue Anfragen re-
agieren und Kunden schneller bedienen. Eine
schnelle Bearbeitung von Anfragen und Auf-
trigen erhoht die Zufriedenheit der Kunden
und steigert somit auch die Chance auf Fol-
geauftrige. Zusammengefasst, ist die Betreu-
ung von Bestandskunden fiir die Akquise von
Folgeprojekten fiir Promotech daher eine der
wichtigsten Aufgaben. Bestandskunden wer-
den daher im gesamten Unternehmen als sehr

wichtiges Asset gesehen.
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WIR GRATULIEREN!

FIRMENJUBILAUM:

Wir gratulieren
Hilde Benninger
zum Sechziger

Im Namen der gesamten Belegschaft von

Promotech wiinschen wir unserer guten Seele aus

Novica Budimirovic, 20 Jahre der Personalabteilung alles Gute zum Geburtstag.

Weiterhin viel Gesundheit, Gliick und Zufriedenheit.

25 INSIDE PROMOTECH
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FRUNLING 2023 —

WIR GRATULIEREN!

Foto: © privat

Foto: © privat

Michael Andorfer, Anlagenbediener,
zur Geburt von Tochter Chiara Roswitha

Foto: © CK_photography_shg

S

Gerold Ploner, Automation Engineer, zur Hochzeit mit Ivana Ploner

Foto: © privat

\

Foto: © privat

Manuel Renner, Werkzeugbauer, zur Hochzeit mit Nicole

Foto: © privat
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Arian Stublla, Produktionsmitarbeiter, zur Geburt von Tochter Luisa
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FAHRRADFAHREN, DAS
VERLERNT MAN NICHT!

PMT-ARBEITSMEDIZINER DR. THOMAS STEIDL UBER E-BIKING

Fahrradfahren lernen die meisten von uns bereits im Kin-
desalter. Es ist mitunter eine der beliebtesten Arten der
Fortbewegung. Zusitzlich punktet das Radlfahren auch
noch mit Umweltfreundlichkeit und gilt als gelenksscho-
nende Sportart fiir jedes Alter.

Seit mittlerweile einem Jahr gibt es bei Promotech die Mog-
lichkeit Bike-Leasing in Anspruch zu nehmen. Auch wenn
man seit gefithlten Ewigkeiten nicht mehr auf einem Rad
gesessen hat, ist angesichts der steigenden Sprit-/Energie-
preise der Drahtesel auch wieder eine willkommene Alter-
native zum Automobil geworden. Viele Mitarbeiter:innen
haben die Gelegenheit genutzt und diirfen sich bereits iiber
ihre Wunsch-Fahrrider freuen. Am haufigsten wurden
im Rahmen der Bike-Leasing-Aktion von den Arbeitneh-
mer:innen E-Bikes ausgewihlt. Nun stellt sich aber einigen
die berechtigte Frage: Kann man das Fahrradfahren auch
wieder verlernen? Jein. Denn in Hinsicht auf die allgemein
beliebten E-Bikes gilt es doch einiges zu beachten.

Durch das zusitzliche Gewicht von Akku und Motor brin-
gen E-Bikes, je nach Ausfithrung, gleich mal zwischen 15kg
- 30kg zusitzlich zum Rahmengewicht auf die Waage. Bei
Geschwindigkeiten {iber 20km/h wirken diese Krifte na-
tirlich dann auch entsprechend auf das Fahrverhalten ein.
E-Bike Unfille hdufen sich leider und enden nicht selten
mit einem Besuch im Krankenhaus.

400

bei Vollzeit als Inflationsausgleich

DR. THOMAS STEID ‘)

ARBEITSMEDIZINER BEI PROMOTECH

Bevor man mit dem E-Bike die umliegenden Straflen und
Waldwege erkundet bzw. den Arbeitsweg beschreitet, soll-
te man sich daher unbedingt intensiv mit der Geometrie
des Fahrrades sowie dem Handling beschiftigen. Wichtig
ist dabei auch, dass das Fahrrad korrekt auf die Kérpergro-
e eingestellt wurde. Die meisten Rad-/Sportgeschifte bie-
ten mittlerweile sogenannte ,Bike-Fittings“ als Service an.
Auch das Tragen eines Helms sowie das Anbringen diver-
ser Sicherheitsmerkmale am Fahrrad (Katzenaugen, Riick-
strahler, Licht vorne und hinten, etc.) sowie Kenntnis der
fiir Radfahrer giiltigen Verkehrsregeln sind unerldsslich.
So steht einem sicheren Fahrvergniigen dann auch nichts
mehr im Wege.

Euer Arbeitsmediziner,
Dr. Thomas Steidl

PROMOTECH- _
TEUERUNGSPRAMIE!

Bei Promotech halten wir zusammen: Wir
unterstiitzen unsere Mitarbeiter:innen in
Zeiten hoher Inflation!

Foto: © Kathi Bernbacher
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PROMOFIT:
INTERVIEW MIT BETTY
WEISSENBACHER

PROMOFIT IST DAS ANGEBOT FUR FITNESS- UND
GESUNDHEITSBEWUSSTE MITARBEITER:INNEN BEI PROMOTECH
SOWIE ALLE, DIE ES WERDEN WOLLEN. EIN HAUSEIGENES UND
AN ALLEN WOCHENTAGEN ZUGANGLICHES FITNESSSTUDIO
WIRD DURCH EIN EINSTIEGSCOACHING UND LAUFEND
STATTFINDENDE KURSE KOMPLETTIERT. IM INTERVIEW ERZAHLT
BETTY WEISSENBACHER ALS EINE DER TREIBENDEN KRAFTE
BEI DER ENTSTEHUNG VON PROMOFIT UBER DIE BENEFITS DES
PROGRAMMS UND IHRE PERSONLICHE MOTIVATION.

Promotech: Betty, Du warst damals bei der Ausstattungs-
planung des PromoFit beteiligt, was war Dir bei der Um-

setzung besonders wichtig?

Betty Weifienbacher:

o Cardio-Gerite fiir reine Ausdauer oder aber auch
Kraftausdauer geeignet.

o Trainingsgerite fiir Grundiibungen (z.B Kniebeuge,
Kreuzheben, Bankdriicken usw.) und fir einen kont-
rollierten Bewegungsablauf.

o Kraftstationen - multifunktionale Fitnesstrainingsge-
rite, die wenig Platz benotigen

e  Wandspiegel um die Korperhaltung zu kontrollieren

und eine saubere Ubungsausfithrung zu bekommen.

Promotech: Du bist diplomierte Fitnesstrainerin und gibst
sogar spezielle Kurse fiir die Promotech-Mitarbeiter:innen,
was genau bietest Du an und welchen Vorteil haben die

Teilnehmer:innen?

Betty WeifSenbacher: Ich biete einmal wochentlich Fitness-
kurse an. Allgemeines Training mit Schwerpunkt Bauch-
Beine-Po nur fiir die Damen und priventives Riickentrai-
ning fir alle. Weiters erstelle ich Standard-Trainingspline
fiir Anfinger im Bereich Kraft- und Ausdauertraining und

biete auch ein gemeinsames Probetraining an.

PRUHLING 20623

WEISSENBACHER

Vorteile:

e Man kann es mit der Arbeitszeit sehr gut vereinbaren,
ohne zusitzliche Fahrten (vor Arbeitsbeginn, wihrend
der Mittagspause oder nach dem Feierabend). Gerade
Anfinger:innen verlieren schnell die Motivation, wenn
die Wege ins Studio zu lang oder zu aufwindig sind.

e Das alles kénnen die MA kostenlos in Anspruch neh-
men. Wenn man bedenkt, was heutzutage die Fitness-

studiobeitrige mit Trainer:innenbetreuung kosten.

Promotech: Du bist bei Promotech im Bereich QM titig.
Ein sicherlich zeitaufwéndiger Job. Bleibt denn da noch ge-

nug Zeit iibrig fiir Training und Kurse?

Betty Weifienbacher: Ja, der Job ist aufwindig und gerade
deshalb ist das Training/sind die Kurse danach umso wich-
tiger fiir mich, um abzuschalten, als Ausgleich. Die kdrper-
liche und mentale Gesundheit, die richtige Balance bzw.

der Ausgleich zwischen Beruf und Freizeit.

Promotech: Was wiirdest Du einem Fitness-Einsteiger

empfehlen?

Betty Weifsenbacher: Fixe Tage fiir das Training einplanen.
Ziele setzen, langsam anfangen und stets steigern. Gemein-
schaftstraining macht am Anfang mehr Spaf3.

Dranbleiben lohnt sich!

INSIDE PROMOTECH 28
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ERNAHRUNGSTIPPS VON PROMOTECH-
FITNESSBOTSCHAFTERIN BETTY
WEISSENBACHER

AUF FACEBOOK ERLAUTERTE BETTY WEISSENBACHER - EINE
DER INITIATORINNEN VON PROMOFIT — PROMOTECH-FITNESS- ZUTATEN
PROGRAMM. NUN VERRAT SIE UNS IHR PERSONLICHES FITNESS- ‘
LIEBLINGSREZEPT!

Promotech: Worauf achtest du grundsitzlich bei der Erngh-

rung? - % TL Backpulver
* 1Ei

Betty Weifienbacher: Gesunde, ausgewogene Ernidhrung &
Bewegung! Nur eine gute Kombination aus beidem kann Alle Zutaten miteinander vermengen und portions-
effektiv sein! Meine 4 Tipps zum Thema Erndhrung & Fit- weise in einer Pfanne von jeder Seite ca. 1 Minute
ness sind: goldig anbraten. Ich verwende Bio-Kokosdl
1. Taglich frisch zubereitete Mahlzeiten zu sich nehmen.
2. Tiglich eine Portion Gemiise und Obst einbauen TOPPING
3. Proteine und Ballaststoffe halten linger satt und ver- * Beeren nach Geschmack und Saison

hindern HeifShunger (z.B. eine Handvoll Niisse anstatt (im Winter auch TK-Beeren)

Suligkeiten) * 1EL Honig
4. Wasser anstatt zuckerhaltiger Getrinke (Fliissigkeits-

zufuhr mindestens 2 1 tiglich). GARNIERUNG

Promotech: Betty, Hast du eventuell ein Lieblingsrezept,
dass gut in einen Fitness-Erndhrungsplan passt?

Betty WeifSenbacher: Das wiren die Protein Pancakes mit

30 g Dinkelmehl

(Dinkelvollkorn oder Mandelmehl méglich)
+ 30 g Proteinpulver (Vanille oder neutral)
+ 100 ml fettarme Milch

(Soja, oder auch Hafermilch moglich)

+ Nisse oder frisches Obst

GUTEN

APPETIT

ERVNEEEIN]

Mit PromoFit steht gesundheitshewussten

Mitarbeiter:innen bei Promotech ein kostenloses
Fitnessstudio an 7 Tagen in der Woche + Coaching
und Kurse zur Verfiigung. Das ist nicht zuletzt
aufgrund des Engagements von motivierten

Kolleg:innen wie Betty WeiBBenbacher moglich.
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EXPERIMENTALE 2023

Ein Event, dass uns bei Promotech besonders am Herzen
liegt, ist die Experimentale (EXE). Dieses alle zwei Jahre
stattfindende Event lddt Schiiler:innen ab der 7. Schulstu-
fe zum Experimentieren ein. Die HTL Braunau 6ffnet ihre
Werkstitten und Labore und macht Naturwissenschaft in
einem auf Kinder und Jugendliche zugeschnittenen Format
erlebbar.

Diese grofSartige Veranstaltung fand in der Vergangenheit
in ganz Ober0sterreich statt, fiel aber leider dem Rotstift
der 6ffentlichen Hand zum Opfer. Promotech ist besonders
stolz darauf, gemeinsam mit den HTLs Braunau und Ried
die EXE an beiden HTL-Standorten fortfithren zu kénnen.
In der HTL Braunau, wo Promotech Exklusivsponsor war,

konnten am 29. Mirz rund 1.800 Kinder begriifit werden.

JULILE

URKUNDE

SV UTTENDORF
SPONSORING

Promotech unterstiitzt seit dem Frithjahr 2023 den SV Ut-

tendorf mit einem Sponsoring. Geschiftsfiihrer Michael
Benninger hat die neue Werbetafel bereits personlich be-
sichtigt.

PRUHLING 20623
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WEINREISE-
GUTSCHEIN FUR LWS
MAUERKIRCHEN

Die Schiiler:innen der LWS Mauerkirchen haben uns beim
letzten Charity-Gans’l-Essen tatkriftig im Service unter-
stiitzt. Serviert wurde fiir den guten Zweck und um etwas
Taschengeld fiir eine geplante Weinreise in die Klassenkas-
se zu spilen. Als Dankeschon tiberreichte unser GF Micha-
el Benninger einen Gutschein fiir das ,Loisium“ im Wert
von 1.000€ an Frau Schoéfegger. Der Reise steht somit nichts
mehr im Wege. Wir wiinschen der Klasse viel Spafd und ge-

schmackvolle Eindriicke wihrend ihrer Weinreise.
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HOHERE TECHNISCHE LEHRANSTALTEN

Die Partnerschaften mit den HTLs in Braunau am Inn, Ried
im Innkreis und Andorf reichen weit tiber simples Recrui-
ting hinaus. Schiiler:innen dieser Schulen liefern uns wéh-
rend ihrer Praktika oder Projektarbeiten Inputs. Im Gegen-
zug gelingt es uns im Austausch mit den Lehrkriften und
wihrend gemeinsamer Projekte, Schulen in ihrem Praxis-

bezug zu unterstiitzen.

WORKSHOPS

Promotech bietet fiir die Hoheren Technischen Lehranstal-
ten in Ried, Braunau und Arndorf praxisbezogene Work-
shops zu einer Vielzahl an Themen an:

¢ Bewerbungstraining

e Mechatronik

e Technisch-physikalische Grundlagen

o Kunststoff-Spritzguss

o und zahlreiche weitere Themen

Dabei ist die individuelle Verzahnung zwischen dem Lehr-
plan der jeweiligen HTL und unserem Angebot unser be-
sonderes Anliegen. Als Beispiel sei der neue Schulzweig
Fertigungstechnik/Leichtbau der HTL Ried genannt. Pro-
motech Geschiftsfiihrer Michael Benninger, selbst Absol-
vent der HTL Ried, ibernimmt hier die Patenschaft fir den
Maturajahrgang 2024 der Abteilung fiir Leichtbau. Schii-
ler:innen der HTLs nehmen zudem an technischen Work-
shops bei Promotech in Schalchen teil, wo sie in die prakti-

sche Umsetzung des Erlernten eingefithrt werden.

EVENTS SCHAFFEN BEGEISTERUNG

Gemeinsam mit unseren Partner-HTLs organisieren wir
Events, welche weniger dem unmittelbaren Recruiting,
sondern vielmehr dem Austausch und dem gegenseitigen
Verstindnis zwischen den Lebenswelten Schule und Unter-
nehmen dienen. Wir von Promotech sehen die Partner-
schaften zu den HTLs unserer Region nicht nur als strategi-
sches Recruiting-Werkzeug. Wir leisten gerne einen kleinen
Beitrag zur Qualitit der regionalen Bildungslandschaft. Da-
ritber hinaus profitieren aber auch wir vom intensiven Aus-
tausch mit engagierten Lehrer:innen und Direktor:innen

sowie vom vitalen Input der Fachkrifte von morgen!
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SCHULPARTNER-
SCHAFTEN: HTL
BRAUNAU, RIED
UND ANDORF

DIE WERTVOLLEN PARTNERSCHAFTEN ZWISCHEN
PROMOTECH UND SCHULEN UNTERSCHIEDLICHSTER
SCHULTYPEN WURDEN AN DIESER STELLE BEREITS IN
EINEM BEITRAG SKIZZIERT. GERADE ZU DEN HOHEREN
TECHNISCHEN LEHRANSTALTEN DER REGION PFLEGEN
WIR BESONDERS ENGE BEZIEHUNGEN.
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Foto: © HTL Braunau
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Bei Promotech gibt's eine
Pramie bis zu 1.500€!

Wie's genau funktioniert?
Weitere Infos bei Christian Zopfl
office@promotech.at
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PROMOTECH

Tel: +43 (0) 7742 4490-0 - www.promotech.at complefing innovations



