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Die Zukunft sichern

A&D sprach mit Gunther Schulz Uber den Management-Buy-out seines
Unternehmens Rodriguez

B A&D: Ober 24 Jahre haben Sie
die deutsche Tochter des ameri-
kanischen Antriebstechnik-Ve-
treibers Rodriguez aufgebaut.
Vor einem Jahr haben Sie die
Firma im Rahmen eines Ma-
nagement-Buy-outs iibernom-
men. Was waren lhre Beweg-
griinde fiir die Ubernahme?
Schulz: Besonders wichtig war mir
das freiere unternehmerische Han-
deln, das einem Eigentiimer még-
lich ist. Inskesondere kommt dies
im Hinblick auf die interne Ferti-
gung zum Tragen, die ein mal-
geblicher Geschaftsbereich flr alle
Produktsparten ist. Zudem wollte
ich vermeiden, dass zu einem spé-
teren Zeitpunkt eine Flihrungs-
kraft das Ruder Gbernimmt, die
den Betrieb nicht in meinem Sinne
fortfiihrt. Eine eventuelle Uber-
nahme durch ein externes Unter-
nehmen nach dem Heuschrecken-
Prinzip sollte ebenfalls dauerhaft
ausgeschlossen werden.

B Wie sieht die Fortfilhrung in
lhrem Sinne aus?

Fiir mich spielt neben dem diffe-
renzierten Produktportfolio der
Ausbau der Fertigungsabteilung
eine wesentliche Rolle, Darauf
habe ich das Untermehmen in den
letzten 20 Jahren konsequent aus-
gerichtet und damit zunehmend
Arbeitsplatze geschaffen. Eine
neue Flihrungskraft setzt mégli-
cherwelse andere Prioritdten, zum
Beispiel die Konzentration auf
bestimmte Produktgruppen und
eine Rickentwicklung zu einem
reinen Vertrieb. Diese Ausrichtung
wire aus meiner Sicht weder kun-
denarientiert noch zukunftsfahig
und sehr wahrscheinlich mit einer
Umstrukturierung verbunden.
Auch bei einer Ubermahme sind
harte Einschnitte und die Kon-
zentration auf Kernmarken gan-
gige Praxis, wobei oft genug das
Schicksal der Mitarbeiter auller

Acht gelassen wird. Diese soziale
Verantwortung nehme ich als Un-
ternehmer sehr ernst und méchte
weiterhin auf Wachstum setzen.

B Welche Bedeutung messen
Sie der Fertigung abgesehen
von den Arbeitsplitzen bei?
Wir liefern unseren Kunden hoch-
wertige Komponenten, die sich
im Vergleich zu hnlichen Produk-
ten durch besondere Merkmale

Sie kiinnen weiterhin auf die diffe-
renzierten Qualitatsprodukte aus
den Bereichen Precision Bearings,
Linear Technology und Automo-
tive zdhlen, denn auch der Erhalt
des Portfolios ist wichtig. Das lasst
sich am Beispiel Lineartechnik ver-
deutlichen: Dem Anwender niitzt
eine Kugelbuchse allein schliefi-
lich recht wenig, er bendtigt dazu
Umgebungskomponenten wie Ge-
hause, Welle und Endenlagerundg.

«Unser Vorteil ist eine hohe Flexi-
bilitét durch die interne Fertigung:
Auch kundenspezifische Produkte
stellen wir mit kurzen Lieferzeiten
zur Verfiigung.”

Gunther Schulz

auszeichnen. Ein blofler Vertrieb
lisst jedoch etwas Elementares
unberiicksichtigt: die Pradukt- und
Anwendungserfahrung, die wir

im Laufe der Jahrzehnte erwor-
ben haben. Wir verfiigen Gber das
Know-how und die Entwicklungs-
kompetenz fir applikationsspezi-
fische Bauteile und einbaufertige
SystemlBsungen mit der gesam-
ten Bauteilperipherie. Durch die
Fertigung haben wir Kapazitaten,
um diese Losungen zu realisieren.
Ob fir einen Roboter auf Mars-
Mission, Panzerperiskope In Wiis-
tenregionen oder lithografische
Systerme im Reinraum - aullerge-
widhnliche Betriebsumgebungen
erfordern eine sehr spezielle Aus-
fishrung und besondere Leistungs-
fahigkeit der eingesetzien Technik.
Die interne Fertigung verleiht uns
eine hohe Flexibilitdt, schnell und
kundenspezifisch zu agieren.

M Profitieren Kunden dariiber
hinaus von der Ubernahme?

Da ist es ineffizient, die einzelnen
Bauteile bei unterschiedlichen An-
bietern zu beschaffen, Zudem er-
halt man mit dem Bezug aus einer
Hand aufeinander abgestimmte
Komponenten. 5o hat sich, was mit
Linearkugellagern begann, schnell
zu einem kompletten Programm
entwickelt. Denn die zuverlassige,
prazise Funktionalitdt des Ganzen
ist nur so gut wie die Summe ihrer
Teile, Auferdem kdnnen wir stets
das Angebot flexibel sich dndern-
den Marktbedingungen oder Kun-
denbedirinissen entsprechend
arweitern,

B Welche Bilanz ziehen Sie heu-
te vor dem Hintergrund der ak-
tuellen Konjunkturlage?

Ich halte nichts von Schonrederei:
Sicher hat sich die Entwicklung
der Weltwirtschaft auf die Bilanz
ausgewirkt, Unsere Investitionen
in den Ausbau der Fertigung bei-
spielsweise werden verhaltener
ausfallen als geplant. Dach sind

Krisenzeiten oftmals ein Motivati-
onsschub, Dinge voranzubringen.
Wenn es gut lauft, wird haufig die
Notwendigkeit dazu Ubersehen
oder es fehlen Kapazititen. Jetzt
werden Bemihungen angestellt,
Innovationen 2u entwickeln, Kon-
struktionen zu optimieren, Pro-
dukte preisgiinstiger herzustellen
und Arbeitsprozesse 2u Uberden-
ken. In diesem Zusammenhang
sind wir gut aufgestellt, um unse-
re Kunden aktiv zu unterstdtzen;
Unsere Systemlésungen ersparen
Anwendern langwlerige, kosten-
intensive Trial&Error-Prozesse, Zu-
dem bietet die Inhouse-Fertigung
die Maglichkeit, Komponenten
kundenspezifisch zu wirtschaftli-
chen Konditionen anzupassen.

B Wire riickblickend die Ober-
nahme zu einem spiteren Zeit-
punkt sinnvoller gewesen?
Keinesfalls. Konjunkturelle
Schwankungen sind nichts Neu-
es. Durch die Ubernahme wur-
den Standorte und Arbeitsplatze
langfristig gesichert. Die Mitar-
beiter sind so hoch motiviert und
flihlen sich dem Unternehmen
sehr verbunden. Aus deren Zu-
friedenheit und zukunftsfihigen
Perspektiven resultiert ja nicht
zuletzt eine Leistungsstarke, die
im Endeffekt wiederum unseren
Kunden Vorteile bietet, Das ist
die beste Basls, um schwigrigere
Zeiten und daraus resultierende
Herausforderungen zu meistern.
Die Begeisterung der Mitarbeiter
filr die Materie, ihre Innovations-
fahigkeit und Engagement leisten
einen ganz wesentlichen Beitrag
zum Erfolg und Wachstum eines
Unternehmens. Denn Kreativitat,
Ideen und Innovationskraft sind
die Triebfedern in Forschung und
Produktentwicklung.  [mbay]®
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