WIR ERMOGLICHEN ES
UNSEREN KUNDEN, IHREN
TECHNOLOGIEVORSPRUNG
AUSZUBAUEN*

Interview mit Egon Hammerle, EVP Global Operations,
VAT Vakuumventile AG

,Die groBe Herausforderung besteht
darin, die liber viele Jahre erar-
beiteten und bewahrten Konzepte in
einem globalen Footprint abzubilden.*

DIALOG: Herr Himmerle, VAT gehért zu den Innovations-

flihrern fiir Vakuum-Ventiltechnologie. Wie schwer ist es heute, diese
Position zu verteidigen?
EH: Innovation war in den letzten 50 Jahren die treibende Kraft hinter
der Entwicklung der VAT und hat uns die Technologieftihrerschaft im
Bereich der Vakuumventile und deren Anwendung gebracht. Die Fih-
rungsposition zu ver-
teidigen ist jedoch nie
einfach.

Unsere Kunden
operieren in einem
hoch kompetitiven
Marktumfeld, das sich
durch kurze Innovati-
onszyklen und héchs-
te Qualitatsanforde-
rungen auszeichnet. Die Anforderungen im Bereich Sauberkeit,
Prazision und Standfestigkeit der Vakuumkomponenten steigen auf-
grund der immer kleiner werdenden Strukturen rasant an. Wir ermog-
lichen es unseren Kunden, ihren Technologievorsprung auszubauen und
sich ihrerseits am Markt durchzusetzen. Um diese herausragende Po-
sition der Innovationsfuihrerschaft zu halten, beschaftigen wir ein Flinf-
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tel unserer 1.100 Mitarbeiter und Mitar-
beiterinnen im Bereich Forschung und
Produktentwicklung. Aber auch hohe
Kundenorientierung, Flexibilitdt und na-
turlich Qualitét sind dafiir unabdingbar.

DIALOG: Sie agieren, gerade
im Hinblick auf die Halbleiterindustrie, in
einem sehr anspruchsvollen Marktumfeld:
Wie stark hat sich der Wettbewerb in den
letzten Jahren verdndert?

EH: Die Konzentration der Fer-
tigungskapazitdten in der Halbleiterin-
dustrie hat zu einer Verstarkung der Kon-
kurrenzsituation und zu einer Steigerung
der Einkaufsmacht der Halbleiterhersteller
gefiihrt. Dadurch hat sich der Kosten-
druck auf die Anlagenhersteller massiv
erhdht, die Anlagenhersteller ihrerseits
geben diesen Marktdruck an ihre Liefe-
ranten weiter. Das Marktwachstum im
Halbleitersektor und im Solar- und Flach-



bildschirmbereich findet primér in Asien
statt. Dies flhrt zu einer Globalisierung
der Zulieferketten und erfordert globale
Versorgungskonzepte auf Kunden- wie
auch auf Lieferantenseite — sowohl bei
unseren Kunden als auch bei deren Zulie-
ferern — wie VAT.

Neue Anwendungsgebiete fur
Vakuumtechnologien er6ffnen neue Chan-
cen fiir den Einsatz von Vakuumventilen,
stellen aber auch erweiterte Anforderun-
gen an unsere Produkte. Dieser Trend er-
hoht die Komplexitdt und Vielfalt des
Produktportfolios. VAT adressiert diese
Marktbedirfnisse mit innovativen Pro-
duktkonzepten, die auf standardisierten
Komponenten und Plattformkonzepten
basierend, kundenspezifische Losungen
ermoglichen, ohne das Teilespektrum un-
notig zu erweitern. Dies stellt sicher, dass
wir gemeinsam mit unseren Kunden her-
ausragende Losungen erarbeiten und zu
marktgerechten Preisen anbieten kénnen.

DIALOG: /nwiefern hat diese
Entwicklung Auswirkungen einerseits auf
das Produktionskonzept und die Produk-
tionsstrategie von VAT und andererseits
auf die Gestaltung des globalen Foot-
prints des Unternehmens?

EH: VAT hat hier rechtzeitig reagiert und
neben dem Hauptwerk in der Schweiz ein
zweites Produktionswerk in Malaysia auf-
gebaut. Die beiden Hauptwerke werden
durch Fertigungsstétten in Osteuropa und
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Taiwan ergdnzt. Damit stellen wir einer-
seits die notwendige N&he und Flexibilitat
sowie kurze Durchlaufzeiten sicher. Ande-
rerseits erzielen wir dadurch auch eine
bessere Balance der Wéhrungen, in denen
wir unsere Ertrége erzielen und Ausgaben
tatigen.

In den Industrien, die wir belie-
fern sind Prozessstabilitdt, nachhaltige
Qualitatsstandards und Versorgungssi-
cherheit grundlegende Voraussetzungen,
um langfristig erfolgreich zu sein. VAT hat
dazu Uber Jahre ein ausgezeichnetes Lie-
ferantennetzwerk aufgebaut und kauft
traditionell einen groBen Anteil der Wert-
schopfung bei ausgewdhlten Partnern zu.
Nur dadurch konnten in der Vergangen-
heit die Zyklizitdt und die damit verbun-
denen starken Schwankungen in der Aus-
lastung bewdltigt werden. Sehr rasches
Hochfahren und Reduzieren der Produk-
tionskapazitdten gehoren zu den tagli-
chen Herausforderungen in der Halbleiter-
industrie und pragen auch das Produk-
tionskonzept von VAT.

Die groBe Herausforderung be-
steht nun darin, dieses tber viele Jahre
erarbeitete und bewéhrte Konzept in ei-
nem globalen Footprint abzubilden. Dies
bedeutet nicht nur, komplexe und hoch
anspruchsvolle Prozesse zu transferieren.
Es bedeutet auch, neue, lokale Lieferanten
aufzubauen, um die Qualitatsanforderun-
gen unserer Kunden zu sichern.

Dazu sind klare Strategien be-
ziiglich des Produktionsequipments, der
Fertigungstechnologien sowie der Gestal-
tung von Technologieketten notwendig,
die wir an den jeweiligen Produktionsstand-
orten implementieren werden. Ebenso
werden wir die Make-/Buy-Strategien an
den neuen globalen Footprint anpassen.

DIALOG: Neben der Produktion
sind es vor allem Einkauf und Logistik, die
dafiir verantwortlich sind, einen hohen
Grad an operativer Exzellenz zu erreichen.
Welche Strategie verfolgen Sie fiir diese
beiden Bereiche?

EH: In der Tat fokussiert unser Footprint-
Konzept, das wir mit Unterstiitzung von
ROI Management Consulting erarbeitet
und durch deren Erfahrung aus vielen
Projekten in verschiedensten Industriebe-
reichen validiert haben, sowohl die Pro-
duktion als auch die Supply Chain. Die
zentrale Rolle unseres Lieferantennetz-
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Uber VAT

In den vergangenen 50 Jahren hat
VAT seine weltweite Fiihrungs-
position im Bereich der Vakuum-
technologien mit stindigen
Innovationen und einem strikten
Fokus auf Qualitdt und Zuverlas-
sigkeit ausgebaut. VAT entwickelt
und produziert Vakuumventile,
Module, Schieber und entspre-
chende Dienstleistungen fiir die
Halbleiter- und Vakuumbeschich-
tungsindustrie sowie fiir den For-
schungssektor. Das Unternehmen
beschaftigt mehr als 1.100 Mitar-
beiter und hat seinen Hauptsitz in
Haag, in der Nédhe von St. Gallen
in der Schweiz.
www.vatvalve.com/de

werks habe ich ja bereits erwdhnt. Die
Partner werden sehr frith in die Produkt-
entwicklung eingebunden und bringen ihr
Know-how voll ein. Unsere Lieferanten
kennen die Anforderungen unserer Kun-
den und haben ihre Produktionsprozesse
darauf abgestimmt.

Die Steigerung der operativen
Exzellenz durch den Lean-Production-An-
satz bedeutet, dass kontinuierliche Pro-
zessverbesserungen und eine Eliminierung
von Verschwendung Uber Abteilungs- und
Firmengrenzen hinaus stattfinden missen.
Wir werden unsere Vorzugslieferanten eng
in diese Initiative einbinden und die Pro-
duktions-, Logistik- und Administrations-
prozesse gesamtheitlich betrachten. Die
Verkirzung der Durchlaufzeit steht dabei
im Vordergrund aller Optimierungen. Da-
durch wollen wir die Agilitat weiter erh6-
hen und den Kapitaleinsatz reduzieren.

Neue Konzepte fiir die Warenbe-
wirtschaftung und Distribution werden
die Verktlirzung der Durchlaufzeiten maf-
geblich unterstiitzen. Mit der Kategorisie-
rung der Auftrage in ,, Make-to-Stock”,
~Make-to-Order"” und , Make-to-Project”
in der Fertigungsplanung sowie durch die
Etablierung regionaler Distributionszent-
ren wird die Versorgungskette optimal auf
die Bedurfnisse unserer Kunden abge-
stimmt.
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