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PERSQNLICH: GEORG STAUSBERG UND
ANDRE WISSENBERG

Die weltweite Ausbreitung des Corona-Virus nimmt zeitlich versetzt einen starken Einfluss auf die

Entwicklung in den Kernmaérkten des Segments Manmade Fibers des Schweizer Oerlikon-Konzerns.

Angesichts der Absage oder der Verschiebung vieler Veranstaltungen sind Alternativen gefragt, um

die erforderlichen Netzwerke weiter zu pflegen. Wir haben Segment-CEO Georg Stausberg und

Marketingleiter André Wissenberg gefragt, welche Moglichkeiten sie sehen, um weiterhin am Puls der

internationalen Wirtschaft zu bleiben.

TP: Meine Herren: Das Segment
Manmade Fibers ist Weltmark-
fiihrer bei Anlagen zur Produk-
tion von Polyester, Polypropylen
und Polyamid. Wie sehen Sie die
gegenwartige Marktsituation in
Ihrer Branche?

Die Absatzmairkte fiir Chemiefasersys-
teme und -anlagen befinden sich seit
vielen Jahren vor allem in China, In-
dien und der Tiirkei. Zusammen ma-
chen diese Mdrkte - vor allem China -
den Lowenanteil der Projektlandschaft
bei Oerlikon Manmade Fibers aus.
Und das zahlt sich im Moment positiv
aus. Denn die Produktionsanlagen
der grossen Chemiefaserhersteller in
China sind bereits Anfang des zweiten
Quartals 2020 systematisch wieder an-
gefahren worden. Und die Kapazitits-
auslastung steigt stetig. Dariiber hin-
aus sind bereits weitere Projekte im

Gespréch.

TP: Die Chemiefaserindustrie
hat scheinbar besser aus der
Corona-Krise herausgefunden,
als die librige Textilmaschinen-
industrie. Worauf fiihren Sie dies
zuriick?

Die grossen Chemiefaserhersteller in
China hatten sich bereits lange vor der
Corona-Situation entschieden, ihre
Produktionskette riickwirts in Rich-

tung Petrochemie zu integrieren, um

Georg Stausberg, CEO des Oerlikon
Segments Manmade Fibers.

ihr Portfolio dank zielgerichteter In-
vestitionen zu erweitern, die Abhén-
gigkeit von «einem Produkt» zu redu-
zieren, Kosten zu optimieren und
schlussendlich mehr Kontrolle tiber die
Margen in einem globalen Volumenge-
schiift zu bekommen. Ahnliche Vorge-
hensweisen und Entscheidungen -
wenn auch nicht ganz in dem Umfang
wie in China - gibt es auch bei den gros-
sen Chemiefaserherstellern in Indien

und der Tirkei.

TP: Was unterscheidet dennoch
die Markte in China, Indien und
der Tiirkei?

Wiéhrend im Reich der Mitte bereits das
Businessmodell «Vom Ol zum Garn» an-
gestrebt und umgesetzt wird, fokussie-
ren die iibrigen Marktteilnehmer aktu-

ell noch auf das Konzept «Von der

-

André Wissenberg, Head of Marketing,
Corporate Communications and Public
Affairs Oerlikon Manmade Fibers.

Schmelze zum Garn». Auch wenn die
Unternehmen in Indien und teilweise
noch in der Tiirkei derzeit durch die
Corona-Situation noch stdrker geprigt
sind als China, stehtauch ihr langfristi-
ges Engagement nichtin Frage, da auch
hier die unternehmensintern verab-
schiedeten Masterpline konsequent
umgesetzt wiirden. Aus diesem Grund
blicken wir bei Oerlikon Manmade
Fibers derzeit weiterhin positiv in die
Zukunft. Mit einem Auftragsbestand
bis 2023 haben wir uns ein sehr gutes
Polster geschaffen.

TP: Die Digitalisierung istin
aller Munde. Konnen Sie uns
einige Beispiele aus lhrem
Bereich nennen, die vor allem

in der Corona-Situation geholfen
haben?
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Dank unseres frithen Einstiegs in das
digitale Zeitalter - bereits vor Jahren -
haben wir nun auch einen sehr kurzfris-
tig abrufbaren Nutzen unserer di-
gitalen Massnahmen, zum Teil auch
bei der Abwicklung von Kundenpro-
jekten, erfahren diirfen. Denn die Co-
rona-Situation hat die digitale Trans-
formation auch bei uns noch einmal
extrem beschleunigt. Sie wird es uns
ermoglichen, viele positive Erfahrun-
gen, die wir nun in unserer digital ver-
netzten Welt gemacht haben, mit in
die Zukunft zu nehmen. Dank der in-
tensiven Zusammenarbeit aller Betei-
ligten konnten in kiirzester Zeit neue
Arbeitszeitmodelle umgesetzt werden
und die Mitarbeiter «remote» von zu
Hause ausarbeiten - weltweit. Die digi-
tale Infrastruktur dafiir war bei Oerli-
kon Manmade Fibers bereits weitge-
hend vorhanden. Nun musste sie sich

einer ernsthaften Priiffung unterziehen.

TP: Im Jahr 2020 wurde eine
Vielzahl von Veranstaltungen,
wie Messen und Tagungen,
abgesagt oder verschoben.
Welche Alternativen sehen Sie?

Fir uns steht nun mehr denn je die in-
tensive Kontaktpflege mit unseren Kun-
den und Partnern im Vordergrund.
Hier geht es um die Information iiber
neue Produkte und Dienstleistungen,
um die kaufminnische Abklirung be-
reits laufender Geschéfte, um die Rea-
lisierung und Betreuung zu installie-

render und in Betrieb zunehmender
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Maschinen und Anlagen sowie insge-
samt um die Pflege guter Kundenbezie-
hungen. Dabei nutzen wir alle moder-
nen digitalen Kommunikationsmittel
wie Skype, MS Teams, Zoom etc. Letzt-
lich geht es darum, wie sich die an
dieser digitalen Welt beteiligten Perso-
nen diesen Kommunikationsmitteln
o0ffnen und mit ihnen interagieren.
Zweifellos auch eine Frage von Genera-
tionen. Wenn moglich sind hybride
Kundenbetreuungslésungen mit loka-
len Mitarbeitern aus dem firmeninter-
nen lokalen Netzwerk vor Ort und zu-
geschalteten Experten derzeit wohl die
beste Alternative, solang wir alle noch
nicht wieder in der gewohnten Art und

Weise sicher reisen diirfen.

TP: Von vielen Organisationen
werden «Webinare» angeboten.
Damit geht aber der so wichtige
personliche Kontakt verloren.
Wie sehen Sie das?

Technologie-Webinare tragen dazu bei,
bestehenden und potenziellen Kunden
detaillierte Informationen, vorwie-
gend zu Fokusthemen, zu vermitteln.
Wiéhrend der didaktische Schwerpunkt
von Webinaren - so kreativ diese auch
sein mogen - in der Regel eher univer-
sitiren Vorlesungen dhnelt und der
Dialog hier - nicht zuletzt auch auf-
grund der Tatsache, dass die Teilneh-
mer im Wettbewerb miteinander ste-
hen - in den Hintergrund tritt, kénn-

ten neue, derzeit im Entstehen begrif-

fene digitale Kommunikationsplatt-
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formen in Form von virtuellen Messen
eine unschitzbare Ergdnzung fir alle
Marktteilnehmer darstellen. Neben
der rein unidirektionalen Informati-
onsvermittlung tber ansprechend
gestaltete Websites mit — im besten Fall
- modernsten Virtual-Reality-Techno-
logien wird es auch bidirektionale
Kommunikationsmoéglichkeiten tiber
geplante Video-Chats zwischen Kunden
und Unternehmensexperten geben.
Konferenzen und Seminare runden das

Programm in der Regel ab.

TP: Sehen Sie noch eine Zukunft
bei der Veranstaltung grosse
Textilmaschinenmessen, wie
ITMA, ITMA-Asia etc.?

Aber sicher! Wir Menschen suchen den
personlichen Kontakt. Derzeit tiberwie-
gend digital, aber in Zukunft sicherlich
auch wieder auf grossen Messen und
Veranstaltungen. Es geht dabei sehr
hdufig ja gerade auch um Emotionen,
um Vertrauen und nicht zuletzt eben
auch um das notwendige Bauchgefiihl.
Wir freuen uns schon sehr, unsere Kun-
den und Partner spétestens an einer der
ndchsten grossen Messen endlich «real»

wiederzusehen.

Herr Stausberg und Herr
Wissenberg, vielen Dank fiir
das Gesprach und alles Gute
fiir Ihre Arbeit bei der Oerlikon-
Gruppe.=




