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AUTOMOTIVE FLÜSSIGDICHTSYSTEME, 
VERGUSS, KLEBTECHNIK – Das prozess-
sichere Dosieren von Dicht- und Klebstof-
fen wird immer wichtiger und die Anforde-
rungen der Automobil-Industrie ändern 
sich kontinuierlich. Dabei werden z.B. aus 
Dosieranlagen komplexe und interdiszip-
linäre Technologie- und Automatisie-
rungskonzepte, beschreiben Nikolaus 
Theato, Geschäftsführer, und Olaf Letzner, 
Vertriebs- und Projektleiter der DoBoTech 
AG, die Entwicklung und erläutern im  
Gespräch die Schlüsse, die sie daraus für 
das Unternehmen ziehen. 

Was bedeutet es in der Praxis, wenn aus 

Dosier anlagen Automatisierungskonzepte 

werden?

Letzner: Für uns bedeutet das zunächst, dass 
wir frühzeitig in die Konzepterarbeitung ein-
gebunden werden – z.B. in Form von Work-
shops mit den Entwicklungs- und Planungs-
abteilungen, die in einen bilateralen Lern-
prozess münden. Diese Entwicklung be-
dingt natürlich auch intern entsprechend 
angepasste Planungs-, Konstruktions- & Pro-
jektierungsvorgehensweisen. Dabei ändert 
sich auch die Sichtweise auf Projekte, denn 
es geht weniger um Einzelkomponenten 
und -prozesse, sondern vielmehr um ihre in-
terdisziplinäre und intelligente Kombination. 
Organisatorisch gehört für uns auch intern 
der Transfer und das Management des neu 
gewonnenen Know-how dazu, was wir in-
zwischen durch eine selbstentwickelte Intra-
net-Lösung gelöst haben. Fertigungstech-
nisch reagieren wir mit dem Ausbau unserer 
Fertigungstiefe, um schnell und flexibel auf 
Markt- und Kundenanforderungen reagie-
ren zu können.

Was bedeutet es für einen „Anlagenliefe-

rant“, wenn er Generalunternehmer wird?

Theato: Durch unsere strategische Neuaus-
richtung sehen wir uns mit verschiedenen 
Aspekten konfrontiert. Die mit dieser Ent-
wicklung einhergehende Expansion der 
Gruppe bedeutet zugleich eine höhere Kapi-
talbindung und steigende Haftungsrisiken, 
die man nur als solide und nachhaltig ge-

wachsenes Unternehmen bedienen kann – 
insbesondere im Mittelstand.
Letzner: Auf der anderen Seite eröffnen sich 
durch wachsende und neue Kundennetz-
werke Wachstumspotenziale, die auch neu-
er, differenzierter Marketing- und Vertriebs-
strategien bedürfen. Denn neue Branchen-, 
Kunden-, Technologie- und Marktanforde-
rungen setzen voraus, dass man willens und 
fähig ist, den Entwicklungsbedarf für neue 
Technologien zu decken – und in der Lage 
ist, globale Anforderungen an die Service-
kompetenz und Support-Dienstleistungen 
zu erfüllen.

„Die aktuellen Marktanfor-

derungen in der Automobil-

industrie setzen voraus, 

dass man willens und fähig 

ist, den Entwicklungsbedarf 

für neue Technologien und 

Services zu leisten und partnerschaftlich mit 

den Kunden zu gestalten.“ – Olaf Letzner

Welchen Trends und Marktentwicklungen tra-

gen Sie mit Ihrer Neuausrichtung Rechnung?

Letzner: Grundsätzlich werden Komplexität 
und Anforderungen immer größer. Wir bewe-
gen uns heute in einem stetigen Spannungs-
feld zwischen immer kürzer werdenden Pro-
duktentwicklungszyklen, z.B. für die E-Mobili-
tät, sich ändernden Werkstoff-, Produkt-, Sys-
tem- und Qualitätsanforderungen sowie dem 
Trend zur Varianten-Flexibilisierung von Mon-
tagelinien. Das Beispiel der Mobilität der Zu-
kunft verdeutlicht dieses Spannungsfeld gut: 
Welcher Mix aus E-Mobilität, Brennstoffzel-
len-Technik, Hybrid-Technologien, Verbren-
nern wie dem Diesel oder alternativen Kraft-
stoffen setzt sich in welcher Zeitschiene 
durch und welche Optionen von denen heute 
noch niemand redet, kommen dazu? Das be-
deutet, die volatilen Rahmenbedingungen 
und Anforderungen, denen wir uns als Spezi-
alist in einer Nischentechnologie stellen müs-
sen, sind erheblich – gerade in Kombination 
mit zunehmend interdisziplinären Konzepten 
und Turnkey Solutions. Letztendlich ist damit 
jedes Konzept ein Unikat, das gezielt auf ein 

Projekt hin entwickelt wird. Ein weiterer, nicht 
zu unterschätzender Aspekt ist der sehr dyna-
mische Wandlungsprozess der Automobil-In-
dustrie. Das bedeutet auch, dass sich histo-
risch gewachsene Kundenbeziehungen ver-
ändern und neue, meist junge Gesprächs-
partner nach neuen Lösungsansätzen fragen. 
Darauf muss man sich einstellen. 

Kommen wir auf die „Unikate“ zurück. 

Rechnet sich die Losgröße 1 bei Dosier- bzw. 

Automatisierungslösungen?

Letzner: Die Frage nach den Kosten lässt sich 
bei diesen Anforderungen nicht über Stan-
dardisierungen beantworten. Denn die Syste-
me, von denen wir hier sprechen, amortisie-
ren sich über ihre Leistungen und nicht über 
Einsparungen. Entscheidend ist, dass man die 
Projekte so effizient wie möglich gestaltet. 
Deshalb begleiten wir unsere Kunden vom 
ersten Tag an und bilden Entwicklungspart-
nerschaften. Die Kombination unseres Dosier-
Know-hows mit intelligenten und effizienten 
Automatisierungskonzepten hilft uns, Syner-
gieeffekte zu nutzen. So realisieren wir Lösun-
gen, die alle Ratio-Potenziale nutzen, und 
dann rechnet sich das auch für die Anwender. 

Was bedeutet die Entwicklung zu Automati-

sierungskonzepten in diesem Kontext für 

den zunehmend globalen Einsatz dieser Lö-

sungen – gerade in der Automobilindustrie?

Letzner: Die globale Fertigung ist ein Faktor, 
der die Komplexität der Aufgabenstellung er-
höht. Hier greift unser Ansatz, interdisziplinä-
re Technologie-Konzepte mit regional ange-
passten Automatisierungsstufen für den glo-
balen Einsatz zu realisieren. Das bedeutet 
dann z.B. auch mal klimatisierte Lösungen für 
den asiatischen Markt zu realisieren, weil die 
klimatischen Gegebenheiten dies erfordern.
Der gleiche Ansatz ermöglicht auch die effizi-
ente Automatisierung einzelner Prozesse. So 
stehen z.B. der fortschreitenden Automatisie-
rung in Hightech-Industrieländern Teil-auto-
matisierungen in Tigerstaaten gegenüber. 
Hier liegt der Fokus nicht unbedingt auf dem 
Faktor „Lohneinsparung“. Hier stehen eher 
die Aspekte Reproduzierbarkeit und Qualität 
manueller Prozesse im Vordergrund.

AUTOMOTIVE FLÜSSIGDICHTSYSTEME, ch Unte eh bedi  k Projekt hi twickelt ird. Ein eite icht

„ Der Wandel der Automobil-Industrie  
erfordert neue Lösungsansätze“
Aus Dosieranlagen werden komplexe technologie- und prozessübergreifende Automatisierungskonzepte 
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Kommen wir noch mal auf den Wandel in der 

Automobil-Industrie und die jungen Projekt-

ingenieure. Was verändert sich mit Ihnen? 

Letzner: Ganz salopp – die Neuen ticken an-
ders. Die Herangehensweise junger Projekt-
teams ist aufgrund der Komplexität und auch 
aufgrund der geringen Erfahrungswerte in 
den neuen Technologien (E-Mobility) we-
sentlich dynamischer, pragmatischer und 
mitunter unorthodox. Man merkt sofort, dass 
die aus der automotiven Verbrenner-Welt ge-
wohnten Seriendenkweisen teilweise fehlen, 
aber auch bewusst verlassen werden. Das 
mündet dann in eine dynamische und part-
nerschaftliche Zusammenarbeit. 

„Sinnvolle Partnerschaften 

beruhen auf  

gegenseitiger Stärkung“. 

– Nikolaus Theato

Wie stellt sich Ihr Unternehmen konkret auf 

diese Entwicklungen und veränderten Rah-

menbedingungen ein?

Theato: Wir haben für uns drei Schritte defi-
niert: Erstens – die räumliche Erweiterung der 
Montage- und Produktionsflächen, zweitens 

– die kontinuierliche Qualifizierung unserer 
Mitarbeiter und drittens – die Rekrutierung 
neuer Fachkräfte und ihre interne Ausbil-
dung. Mit diesen Maßnahmen wollen wir 
eine solide Basis für die neuen Herausforde-
rungen schaffen. In der Praxis bedeutet dies 
die Erweiterung unserer Produktions- und 
Montagefläche um 3.000 m². Diese Maßnah-
me gibt uns ausreichend Spielraum zum Auf-
bau komplexer Anlagen und Automatisie-
rungssysteme. Darüber hinaus haben wir uns 
zum 15-jährigen Jubiläum ein Technologie-
und Ausbildungszentrum auf den früheren 
Montageflächen am Standort in Schechen 
geschenkt. In diesem Technikum halten wir 
zum einen Workshops und Schulungen für 
Kunden und Partner ab. Die zweite, ebenso 
wichtige Nutzung sind die internen Schulun-
gen und Maßnahmen zur Mitarbeiterqualifi-
zierung. Zudem testet die Anwendungstech-
nik im Technikum alle Neuentwicklungen, 
Prototypen, neue Technologien und macht 
Kundenversuche. Hier ist zudem die Kleinse-
rienfertigung von Dichtungssätzen für den 
Aftersales-Market untergebracht. 

Welche zusätzlichen Weichen müssen Sie 

stellen, um als mittelständisches Unterneh-

men global in Trendthemen wie der Mobili-

tät erfolgreich zu sein?

Theato: Vieles muss im Kopf passieren.  

Sie müssen Veränderungen voll und ganz be-
gleiten und mitdenken. Die Veränderung der 
Mobilität zeichnet sich ja schon viele Jahre 
ab. Und wir haben bereits seit mehreren Jah-
ren E-Fahrzeuge im Fuhrpark und Beteiligun-
gen an Unternehmen, die E-Scooter entwi-
ckeln, welche wir dann intern in Kleinserie 
produzieren. Wir befassen uns also im 

„Selbstversuch“ mit der, ich nenne es mal 
„Mobilen Revolution“ und haben so schnell 
nicht nur das Potenzial, sondern auch die im-
mensen Herausforderungen, die heute und 
in der Zukunft dabei entstehen, erkannt. Eine 
zentrale Erkenntnis ist dabei gar nicht neu: 
Die Herausforderung liegt im Detail, nicht im 
großen Ganzen. Die „Mobile Revolution“ 
wird das Mobilitätsverhalten der zukünftigen 
Generationen verändern und prägen. Sich 
mit dem Thema selbst aktiv auseinanderzu-
setzen, ist deshalb die Grundlage für strategi-
sche Entscheidungen. Das reicht bis zum 
Themen-, Informations- und Technologieaus-
tausch innerhalb unserer Gruppe und bis zur 
globalen Einbeziehung unserer Kunden. Wir 
sind ganzheitlich gefordert, anders zu den-
ken und neue Wege zu beschreiten

Welche Rolle spielen strategische Partner-

schaften bei der Weiterentwicklung des 

Unternehmens?

Theato: Bei den großen wirtschaftlichen Her-
ausforderungen sind strategische Partner-
schaften wichtiger denn je. Das zeigt sich 
schon allein dadurch, dass branchen- und 
größenunabhängig viele große Unterneh-
men diese Strategie verfolgen, weil einzelne 
Firmen die Komplexität der Herausforderun-
gen nicht mehr meistern können. Die Zusam-
menarbeit mit den Global Playern der Auto-
mobil-Industrie zeigt uns auf, dass diese Stra-
tegie auch für unser mittelständiges Unter-
nehmen eine enorme Bedeutung hat. Wir su-
chen und generieren deshalb Partnerschaf-
ten mit der örtlichen Hochschule und mit Un-
ternehmen, die unsere Entwicklungsziele be-
fruchten und befeuern, ohne dabei den Fo-
kus auf Effizienz und Flexibilität zu verlieren. 
Die Geschichte lehrt uns, auch anhand der 
Negativbeispiele für missglückte Partner-
schaften, dass sinnvolle Partnerschaften auf 
gegenseitiger Stärkung beruhen. 

Vielen Dank für das Gespräch.

Weitere Informationen
DoBoTECH AG

www.dobotech.com
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Pfeiff er Vacuum bietet umfangreiche 

Lösungen zur Dichtheits prüfung und 

Lecksuche, die entweder mit Luft oder 

einem spezifi schen Prüfgas wie Helium 

oder Wasserstoff  arbeiten. 

 Schnelle Dichtheitsprüfung mit 

Luft bei höchster Empfindlichkeit 

mit unseren ATC Micro-Flow- und 

Mass Extraction-Technologien

 Breites Portfolio an schnellen 

und zuverlässigen Helium- und 

Wasserstoff-Lecksuchern 

 Spezielle Lösungen für den indus-

triellen Einsatz sowie modulare 

Lösungen für den Einsatz in auto-

matisierten Lecksuchsystemen

Sie suchen eine perfekte 

Vakuumlösung? Sprechen Sie uns an:

Pfeiffer Vacuum GmbH

Headquarters/Germany

T +49 6441 802-0 

www.pfeiffer-vacuum.com
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