BUSINESS

,\Wagen un winnen”

Gegeniiber der Redaktion zeigt
sich der Bremer Karl-Heinz

Zachries, Inhaber von Contact
Software, kdmpferisch und will
der derzeitigen Ubernahmewel-
lein der PLM-Branchetrotzen.

Der Markt fir PDM/PL M -Software ist
méachtig in Bewegung. Eigner und
Compass sind mittlerweile im Besitz
US-amerikanischer Unternehmen, ge-
rade eben wurde MatrixOne ver kauft.
Waéredies nach 15 Jahren in einer tur-
bulenten Branche nicht auch eine
interessante Option flr Sie?

Nein, wir werden unabhéangig bleiben.
Geld allein ist keine Motivation und auch
keine Notwendigkeit, da wir in bester
hanseatischer Tradition solide finanziert
sind. Dadurch sind wir in der komforta-
blen Lage, die strategische Ausrichtung
des Unternehmens selbst bestimmen zu
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grunde liegenden Prozesse fort-
laufend optimieren. Gleichzeitig
mussen wir Sorge tragen, dass
unsere Stérken nicht unter den
geanderten Rahmenbedingun-
gen verloren gehen.

Welche Stérken meinen Sie?
Und wo sehen Siedie Risi-
ken?

Grofeist nicht immer ein \Vor-
teil, wie ich aus eigener Erfah-
rung weif3. Als mittelsténdisches
Unternehmen ist man in der Re-
gel agiler, mit kurzen Entschei-
dungswegen fir Mitarbeiter wie
Kunden und Geschéftspartner
gleichermalien. Die personliche
Kommunikation ist auf allen
Ebenen sehr ausgepréagt, wovon
jeder profitiert. Wir haben Gber
die Jahre ein sehr fundiertes
Wissen in Hinsicht auf die Kernprozesse
in der Fertigungsindustrie aufgebaut.
Dies hat sich fiir unsere Kunden durch
eine hochgradig bedarfsgerechte Soft-
wareentwicklung und eine effektive Pro-
jektmethodik bei der PDM-Einfiihrung
bezahlt gemacht. Jetzt missen wir unsere

Karl-Heinz Zachries, Inhaber von
Contact Software

dies auch durch die gleichen Werkzeuge.
Von ihnen haben wir gelernt, dass eine
2u starre Prozesssteuerung kontraproduk-
tivist. Vielmehr sollten sich die Prozess-

Organisationsstrukturen so anpassen,
dass aus unserem , Schnellboot’ trotz der
vielen Kunden, einem deutlich gestiege-
= ——— nen Projektvolumen und entsprechend

beteiligten zwischen den notwendigen
Synchronisationspunkten kreativ und in-
dividuell entfalten konnen, um aktiv zu
Prozessverbesserungen beitragen zu kon-
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Waren das noch Zeiten. Blick in das PDM-
Front-End von CIM Database 2.5 aus dem Jah-
re 1998 (hinten) und heute (vorne)

kdnnen. Auch mdchte ich das Unterneh-
mertum und die damit verbundenen Her-
ausforderungen nicht missen.

Sie haben damals mit drei Mitarbei-
tern ein Systemhaus fir Dokumenten-
verwaltung und Produktdatenhaltung
gegrundet. Wo steht das Unternehmen
heute?

\or grof3en Herausforderungen — im po-
sitiven Snne! (lacht) Wir konnten be-
sonders innerhalb der letzten finf Jahre
ein sehr gutes Wachstum ver zeichnen und
erwarten dies auch fur die Zukunft. Dies
setzt jedoch voraus, dass wir uns nicht
auf unserem Erfolg ausruhen, sondern —
ahnlich wie unsere Kunden auch — unsere
Produkte, Dienstleistungen und die zu-

nachgefragt
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Bilder (2): Contact

nen. Eine effektive |nformationsbereit-
stellung ist dabei Voraussetzung, um die
Handlungsféhigkeit von Mitarbeitern zu
erhohen. Daflr nutzen wir intern CIM
Database, das seit finf Jahren unsere
zentrale Plattform fur die Dokumenten-
verwaltung, die Planung und Verfolgung
von Kunden- und Entwicklungsprojekten

mehr Mitarbeitern kein schwerfalliges
Dick-schiff wird.

Welche Richtung wollen Sie einschla-
gen?

Im Prinzip wenden wir hier die gleichen
Strategien an, wie wir sie von erfolgrei-
chen Kunden kennen, und unterstlitzen

Goldgraberstimmung. Die jahrlichen
Wachstumsraten im PDM-Markt befliigelte
die Systemanbieter. Der Ausreil3er im Jahr
2000 wird den erweiterten Funktionen,
zum Beispiel in Richtung Visualisierung,
und der |mplementierungsfreude der
Kundschaft zugesprochen.
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VVom Kosten- zum Kundenbewusst-
sein. Wurden zuerst Kosteneinspar po-
tenziale als Hauptargument fiir ein
PDM-System angefiihrt, waren es spé-
ter die Reduktion der Entwicklungszeit
und heute die Innovationsfahigkeit

ist und das wir zunehmend auch fir das
Wi ssensmanagement einsetzen.

Wiewirden Siedie Kultur Ihrer
Unternehmung char akterisieren?

Zu unserer Unternehmenskultur gehort
der intensive Dialog mit unseren Kunden,
aber auch der Austausch mit anderen Or-
ganisationen aus Wrtschaft und W ssen-
schaft. Wir nehmen an wichtigen Fachta-
gungen und Messen teil, organisieren
selbst viele Veranstaltungen und sind oft
bei unseren Kunden vor Ort, um auf dem
Laufenden zu bleiben. Ich lege Ubrigens
grof3en Wert darauf, dass auch unsere
Entwickler in das Projektgeschaft einge-
bunden sind, denn ohne Praxisverstéand-
nis kann Softwareentwicklung schnell am
realen Kundennutzen vorbeizielen. Wir
verstehen Softwareentwicklung als einen
gemeinsam gestalteten Prozess und unse-
re Kunden beurteilen dies sehr positiv, da
s0 bedarfsgerechte Losungen entstehen.

Bislang ist Contact nur im deutsch-
sprachigen Raum mit Geschéftsstellen
vertreten. Viele Ilhrer Kunden agieren
jedoch global. Passt dasin der heuti-
gen Zeit noch zusammen?

Diese Frage stellt sich weder uns noch
unseren Kunden, weil wir den damit ver-
bundenen Herausforderungen technolo-
gisch begegnen. Wir bieten eine multilin-
gual e Technologie mit ausgefeilten Repli-
kationsmechanismen fur die zentrale Da-
tenhaltung mit dezentraler Nutzung. Bei
Bedarf ist auch der Abgleich von Meta-
und Nutzdaten mdglich. Administration
und Anwendersupport erfolgen in der Re-
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gel zentral in Verbindung mit einem de-
zentralen Key-User-Konzept, so dass wei-
tere Sandorte nicht direkt vor Ort be-
treut werden milssen. Unsere Kunden for-
dern sogar eine solche bewusst zentrale
Administration, um fir die verteilte Ge-
samtinstallation einen einheitlich hohen
Sandard zu gewahrleisten. Eine Interna-
tionalisierung auf langere Sicht schlief3t
dies natdrlich nicht aus, zumal mich die
Herausforderung reizt, Amerika und
Asien vertrieblich anzugehen.

Warum zégern Sie?
Betriebwirtschaftlich sinnvoll ist es, zu-
nachst die hiesigen Markte anzugehen.
Wir arbeiten an einem Partnerkonzept
mit Fokus auf die Lander, in denen unse-
re Kunden Uberwiegend aktiv sind, also
vor allemin Europa. Um zum Erfolg zu
kommen, benétigen indirekte Vertriebs-
kanéle eine gute Unterstiitzung bei der
Produktprésentation und der Projekt-
umsetzung. Hier haben wir bereits wich-
tige Voraussetzungen geschaffen, einige
Hausaufgaben bleiben aber noch, bevor
wir starten konnen.

Wie schétzen Sie das Potenzial hierzu-
lande ein?

Auch in Zentraleuropa gibt es noch gro-
l3es Wachstumspotenzial . Viele Maschi-
nen- und Anlagenbauer aus dem deutsch-
sprachigen Raum sind Weltmar ktfthrer.
Annliches gilt fur die deutsche Automo-
bilindustrie. Die starken Exportquoten
belegen, dass ,, made in Germany” nach
wie vor ein Gltesiegel ist, wenn auch
mittlerweile mit einigen Kratzern. Um
dies auszubiigeln, wird in PDM/PLM-L6-
sungen investiert — und hier sind wir als
dedizierter Anbieter gut aufgestellt.

Was halten Sie vom Hypeswie PLM?

Hilft er Threm Geschéft?
Mich &rgert der Trend zu immer neuen
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Erster PDM-Anbieter mit einer offe-
nen CAD-Integrationsschnittstelle
(,CAD-Talk")

Erster PDM-Anbieter mit grafischer
Darstellung der Produktstruktur

Vertriebspartnerschaft mit
Siemens Business Services

— Automobilzulieferer Mann+Hummel
wird Kunde

—Erster Anbieter fiir das Management
komplexer DMU-Szenarien

— Kopplung zu SAP verfiighar
— Freigabe der Pro/E-Integration

— Automotive Branchentage
in Stuttgart

— Griindung der Geschaftsstelle Kdln

— Unternehmensgliederung in Profes-
sional Services, Software Develop-
ment, Organization & Controlling,
Sales & Marketing

— Erstes User Meeting

— CIM Database/ELink fiir web-
basierte Anwendungen und verteilte
Standorte

— Freigabe CIM Database
PowerScript als plattformunabhén-

gige universelle Skriptsprache

Entwicklung der Wrapper-Technologie

Kronospan, Hersteller von veredelten
Holzwerkstoffen, initiiert weltweite
Projekterfassung und Dokumentenab-
lage mit CIM Database

Contact gewinnt europaweite Aus-
schreibung der Wasser- und Schiff-
fahrtsverwaltung des Bundes

Contact Kundenportal wird eréffnet

CIM Database Mobile Client
fiir serviceorientierte Aufgaben

Automotive-Branchentage in Stuttgart

Griindung des Unternehmens

Contact Software

Erste tiefe CAD-Integration
(CIM CAD)

Grafische Bedienoberflache

Aus den Annalen von
Contact Software.
Ein Mix aus Technolo-
gie-Innovation, stra-
tegischen Kunden und
Partner netzwerk

— Aufbau des Contact-
Direktvertriebs

— Erster GroBauftrag:
MTU Friedrichshafen
entscheidet sich fiir
CIM Database

— Mit der Stuttgarter StraBen-
bahn gewinnt Contact erst-
mals einen Auftrag aus OPNV
bzw. dem 6ffentlichen Sektor

— Erster PDM-Anbieter von
CORBA-II-basierender
Client-Server Technologie

— Griindung der ersten
Geschéftsstelle (Stuttgart)

— Contact mit CIM Database auf

der Cebit vertreten
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— Entwicklung von CIM Data-
base/PDX fiir den Produktda-
tenaustausch

— CIM Database/Web fiir die
webgestiitzte Beauskunftung
wird freigegeben

— Energieversorger EWE ent-

scheidet sich fiir
CIM Database

Partner

~— Griindung der Geschéftsstelle
Frankfurt

— Contact wird zertifizierter SAP-

2004

— PDM-Portfolio wird um Ein-
stiegslésung DataManager
erganzt

— CAD-Talk over Weh
ermdglicht die Integration
von CAD-Arbeitsplatzen iiber
Web-Browser und Internet

— Kollaboratives Projektmanage-
ment mit CIM Database/PCS

— DCS Konvertierungs-Server
zur automatischen Konvertie-
rung von CAD-Dokumenten im
Batch

— Maschinen- und Anlagenbauer
Siempelkamp entscheidet
sich fiir CIM Database

—— Contact gewinnt fiihrenden

— Power Access fiir SAP
macht komplette SAP-API-An-
wendungsbibliotheken in
CIM Database zugreifbar

— CIM Database Multi-site
Replicator: vollsténdige,
regelbasierte Replikation des
CIM Database Daten-
bestands zwischen autonomen
Sites

— Integration von 3D-Viewing in
CIM Database

— CIM Database mit neuem
Rechtesystem

— Kooperationen mit IBM
Partnership Solution Centern

— Automobilzulieferer

Begriffen. Weil er so schwammig ist, fih-
len sich viele berufen, die irgendetwas
mit Workflows oder Produktdaten zu tun
haben, sich zu Wort zu melden. Dies
sorgt nicht gerade fir Klarheit bei den
Kunden, und dabei wird ihnen doch
Uberwiegend alter Wein in neuen Schlau-
chen verkauft.

Harte Worte von einem Systemanbieter,
der ja auch die Daten Uber den Pro-
duktlebenszyklus organisieren will...
Nehmen wir doch als Beispiel CIM Data-
base: Mit der derzeitigen Version 2.9.5
kénnen wir Informations- und Arbeits-
prozesse in Unternehmen und zwischen
Unternehmen durchgangig abbilden,
unterstiitzen und verfolgen — und zwar
nicht nur im technischen Unfeld. Ist das
nun noch PDM oder schon PLM? Fiir
uns steht die Losung der Problemstellun-
gen unserer Kunden im Vordergrund und
weniger die Namensgebung.

Aber um auf Ihre Frage zurlickzukom-
men: Fir unsist PLM eine Aufgabe, die
Entwicklung eines Produkts sozusagen
von der Wiege bis zur Bahre optimal zu
gestalten und die Zusammenarbeit der
beteiligten Disziplinen zu férdern. Hier
sehen wir noch Handlungsbedarf in den
Bereichen Produktplanung einerseits und
After-Sales-Unterstiitzung anderer seits.
Aber auch im Engineering selbst gibt es
immer wieder neue Anforderungen abzu-
decken.
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Hersteller von Windenergie-

anlagen Enercon

Wir kommen uns schon néher. Was
hat sich Contact in Sachen Roadmap
vorgenommen?

Schwerpunkte bei der Weiterentwicklung
von CIM Database sind die Themen Pro-
duktplanung, Mechatronik und After-
Sales-Unterstiitzung. Auf der Hannover-
Messe stellen wir den Prototyp eines mo-
bilen PDM-Clients vor. Dabei handelt es
sich um eine autarke und zugleich mit
dem zentralen PDM-System synchroni-
sierte Anwendung, die offline nutzbar ist.
Gedacht ist das sogenannte mPDM-Mo-
dul beispielsweise fir Servicetechniker,
die von unterwegs aus Zugriff auf aktuel-
le technische Unterlagen bendtigen. Die-
se Lésung werden wir in Zusammenar -
beit mit unseren Kunden aus dem Ma-
schinen- und Anlagenbau weiter ausbau-
en. Auferdem analysieren wir gerade, ob
Bedarf fiir eine solche Lésung auch im
Vertriebsbereich besteht.

Was kénnen die Anwender von heuen
Ldsungen fur die Produktplanung er-
warten?

Unser diesem Begriff fassen wir die The-
men |nnovationsmanagement, Reguire-
ments Engineering und Produktportfolio-
Management zusammen. Die Margen fur
mittel stAndi sche Unternehmen werden ja
immer geringer. Und neue Produkte mis-
sen inimmer kirzeren Abstanden entwik-
kelt werden. Umso wichtiger ist es daher,

dies mdglichst effektiv und effizient zu tun.

Eberspacher nimmt
CIM Database produktiv

Effektiv heif}, die richtigen Produkte und
Features zu entwickeln. Effizienz bedeutet,
bei der Produktentwick-lung mit mdglichst
wenig Zeit und Aufwand auszukommen.
Lésungen fir die Produktplanung sind
erst einmal fur die Effektivitat zusténdig.
Mit unserem PCS-Modul und unserer Pro-
jekt-Office-LAsung adressieren wir
schliefflich die Effizienz, auch im Snne ei-
nes F+E-Controlling. Schliefdlich vertie-
fen wir das Thema Mechatronik und Soft-
ware. Wir werden voraussichtlich noch in
diesem Jahr ein neues Release ver offent-
lichen, das unseren Anspruch unter-
streicht, CIM Database als Plattform fur
das Product Lifecycle Management zu
etablieren.

Also doch PLM. Gibt es so etwas wie
ein Leitmotiv, das Sie antreibt?

Ich bin natirlich Uberzeugter Bremer
und schon deshalb passt das Motto gut,
das am Haus der alten Kaufmannsgilden,
dem Schiltting, steht: ,, Buten un binnen,
wagen un winnen"“ .

Wie bitte?

Das st plattdeutsch und bedeutet in
etwa: ,, Drauf3en und drinnen — wagen
und gewinnen.”

Herr Zachries, vielen Dank flr das
Gesprach!

INTERVIEW: BERNHARD D. VALNION
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