8 TtoP-INTERVIEW [

»The Global Automation Business«

Als Mr. Interbus initiierte er erfolgreich die Entwicklung eines weltweit
genormten Feldbusses durch einen Mittelstandler und realisierte damit
ein nachhaltiges Unternehmenswachstum. Im Anschluss iibernahm er
die Fiihrung eines global agierenden Konzerns der Automatisierungs-
und Elektrotechnik. Seit einigen Jahren ist er als gefragter Consultant
fiir verschiedene Unternehmen der Automatisierungstechnik tatig, zur-
zeit berit er einen renommierten Mittelstindler. Im exklusiven mpa-in-
terview auBert sich Dipl.-Ing. Wolfgang Blome, Automatisierungsex-
perte und Inhaber des Beratungsuntemehmens Blome & Partner,
Bonn, iiber die derzeitige Situation der Automatisierungshranche. Das
Interview fiihrte mpa-Chefredakteur Wolfgang Klinker.

Herr Blome, der Markt fiir Automa-
tisierungstechnik scheint trotz posi-
tiver Zeichen - wie zuletzt von der
ZVEI-Fachgruppe Automation be-
stdtigt - enger zu werden. Geht es
der Branche tatsdchlich schlecht?
Blome: Grundsatzlich verfiigt die
Automatisierungsbranche tiber sta-
bile Perspektiven. Im Gegensatz zu
Branchen wie IT ist sie wesentlich
langfristiger ausgerichtet. Fest steht
allerdings auch, dass viele Unter-
nehmen in letzter Zeit an Grenzen
gestoflen sind, die sie vorher gar
nicht gekannt haben, und dies be-
deutet neue Herausforderungen fiir
die Unternehmen. Das betrifft z. B.
das Erschlieffen neuer Mdrkte, neu-
er Geschaftsfelder, neuer Produkt-
portfolien, neue Kundengruppen
usw. Des Weiteren wirken viele
Unternehmensstrategien, so weit
man dies von aufien beobachten
kann, nicht ganz zu Ende gedacht.
Was bedeutet es z. B., wenn ein
Unternehmen nach China geht:
Sucht es einen billigen Produkti-
onsstandort oder will es diesen
Markt erschlieften? Beides zusam-
men geht nicht, denn neben den
Kosten sind Implikationen wie Qua-
litit, Prasenz, kulturelle, sprachli-
che und politische Gegebenheiten
zu berticksichtigen. Man muss sich
also entscheiden, und wir miissen
uns darauf einstellen, dass Wachs-
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tumspotenziale zukiinftig aus fremden Mark-
ten kommen.

Insgesamt hat die Branche erkannt, dass sie
sich weiterentwickeln muss, und die meisten
Unternehmen haben Konzepte, Ideen und Bu-
sinessplane, um neues Wachstum in neuen
Geschiftsfeldern anzustreben. Oftmals wer-
den aber dabei der fremde Markt und die eige-
nen Fihigkeiten einfach zu wenig berticksich-
tigt, um nachhaltige Erfolge zu generieren.
Auch bei Unternehmensiibernahmen richtet
sich der Blick hdufig nur auf die bilanziellen
Moglichkeiten. Synergieeffekte, damit meine
ich die technologischen und vertrieblichen Po-
tenziale, werden viel zu wenig beachtet, um
einen echten ROI zu erreichen. Positiv sehe
ich dagegen, dass einige Unternehmen begin-
nen, interne Potenziale, die bisher ungenutzt
waren, zu erschliefien.

Etliche Unternehmen haben zuletzt berichtet,
dass sie umsatzmdfig im vergangenen Jahr
teilweise zweistellig, zumindest aber im oberen
einstelligen Bereich, zulegen konnten. Trotz-
dem wird nach aufen ein Bild gemalt, dass es
den Unternehmen schlecht geht, so dass die
Verlagerung von Arbeitspldtzen in andere Ldn-
der der einzige Ausweg aus der schwelenden
Problematik sei. Retten Billiglohnldnder die
Automatisierungsindustrie?

Blome: In diesem Zusammenhang muss
auch einmal gesagt werden, dass viele Dinge,
die von den Medien zum Thema Globalisie-
rung und Verlagerung aufgegriffen werden,
die  branchenspezifischen Besonderheiten
nicht ausreichend einbeziehen. Die Automati-

sierung ist eine solide Branche, mit
klaren Zukunfts- und Wachstums-
perspektiven und letztendlich auch

mit soliden Ertragsperspektiven.
Dabei lduft die Automatisierungs-
technik im Gegensatz zur IT-Bran-
che nicht im drei- oder sechsmona-
tigen Zyklus, sondern langfristig in
Zeitraumen von drei bis fiinf Jah-
ren. Die Automatisierung ist eine
nachhaltige Branche. Mit Blick auf
die Unternehmen heifdt dies, dass
auch nachhaltige Erholung ihre Zeit
braucht. Die neuen Wachstumsim-
pulse sind gute Signale, aber auf
dem Weg zu nachhaltigem Wachs-
tum ist noch ein grofer Teil des
Weges zu gehen.

Verlagerung ist grundsatzlich
nicht schlecht, wenn man seine
Fertigungsprozesse verdndert und
gleichzeitig neue Prozesse aufbaut,
z. B. andere Innovations- und Ver-
triebsprozesse, um neue Madrkte zu
erschlieffen.

Das berticksichtigen aber man-
che Unternehmen nicht, sie sehen
vordergriindig nur die Kostenredu-
zierung und vergeben schlichtweg
die Chance, neue Mdrkte mit neuen
Produkten und neuen Prozessen zu
erschliefen und somit Arbeitsplat-
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Wolfgang Blome: »Viele Manager blicken nur nach
dem Dax und dem Borsenwert. Entscheidend ist, wie
die ROI-Erwartung mit dem Markt korrespondiert. Mir
ware z. B. ein stabiler ROl auch lieber, moglicherwei-
se (ber fiinf Jahre und in jedem Jahr zwischen 6 und
10 %, als im halben Jahr einmal 10 % und dann wie-
der im nachsten Halben Jahr ein Minus.«

ze im Inland zu sichern. Die
Diskussion tiber Verlagerungen ins-
gesamt wird nach meinem Dafiir-
halten nur sehr oberflachlich ge-
fiihrt.

Herr Blome, der Automatisierungs-
markt hat die drei Sdulen Fabrik-,
Prozess- und Gebdudeautomation.
Nach Einschdtzung grofier, global
agierender Unternehmen boomen
diese drei Sdulen nirgendwo auf der
Welt so richtig, vielleicht mit Aus-
nahme von China. Wie ldsst sich
diese Stagnation erkldren? Fehlt es
an Innovationen oder mangelt es an
der Investitionsbereitschaft?

Blome: Bevor global bewertet
wird, muss man beriicksichtigen,
dass das Industriepotenzial von
Land zu Land unterschiedlich ist.
Dies ist ein entscheidender Indika-
tor fiir Wachstum in lokalen Mark-
ten. Und da auf dieser Welt nicht
alle Branchen gleichzeitig wachsen,
gibt es auch von Land zu Land in
den drei Automatisierungsberei-
chen unterschiedliche Wachstums-
potenziale und unterschiedliche
Wachstumszyklen.

Hinzu kommt, dass sich die An-
bieter unterschiedlich in den Lan-
dern engagieren bzw. dort aufge-
stellt sind. Es gibt somit kein ein-
heitliches Bild von einem Unter-
nehmen, das identisch ist mit dem
jeweiligen wirtschaftlichen Zustand
oder Potenzial eines Ziellandes.
Wenn man allerdings China be-
trachtet, so ist dies sicherlich ein
Ausnahmemarkt. Eine dhnliche
Wachstumsdynamik, dies wird
hdufig vergessen, findet sich aber
auch in Indien.
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Aber ein Unternehmen, z. B. aus der Gebdude-
automation, kann ja nicht kurzfristig den
Schwenk zur Fabrik- oder Prozessautomation
vollziehen, nur weil sich auf dem angestamm-
ten Markt nichts tut. Reagieren kénnte es
hochstens durch Innovation, durch Rationali-
sierung im internen Prozessbereich und durch
Individualisierung von Produkten. Kann auf
diese Weise versucht werden, Potenziale des
Marktes anzugehen?

Blome: Im Wesentlichen wiirde ich dieser
Argumentation folgen. Der Trend geht sicher-
lich zur Spezialisierung. Wenn man in der In-
dustrie neue Branchen will, dann entscheiden
nach meiner personlichen Einschdtzung fiinf
Punkte iiber Erfolg oder Misserfolg. Der erste
Punkt ist der Eigner. Die Automatisierungs-
technik ist sehr stark vom Mittelstand gepragt.
Wenn man nun die Situation der Eigner be-
trachtet, kann unterschieden werden, in wel-
cher Generation das Unternehmen gefiihrt
wird. Hierdurch ldsst sich auch auf die Ernst-
haftigkeit bei Zukunftsprojekten schliefien.
Der zweite Punkt ist der Markt. Bevor Unter-
nehmen mit neuen Produkten und erweiter-
tem Vertriebs-Know-how auf den Markt ge-
hen, miissen sie sich die Frage stellen, ob sie
auch mit den neuen Entscheidern auf Augen-
hohe iiber Losungen mit neuen Produkten er-
folgreich diskutieren konnen. Oder verfiigen
sie zwar tiber vermeintlich innovative Produk-
te, aber mit Blick auf den Vertrieb fehlt das
neue Vermarktungs-Know-how, um mit den

jeweiligen Entscheidern zu spre-
chen und sich gegeniiber neuen
Mitbewerbern erfolgreich abheben
zu konnen. Der dritte Punkt betrifft
die Mitbewerber, die das Feld
schon besetzen. Ist man wettbe-
werbsfahig, oder sind die Einstiegs-
barrieren zu hoch. Der vierte Punkt
betrifft die Fdhigkeiten von Fiih-
rungskrdften. Verfiigen diese iiber
das notwendige neue Know-how
und die erforderliche Zeit, um die
Treiberfunktion in einem neuen
Markt zu iibernehmen. Der fiinfte
Punkt bezieht sich auf die Kapazi-
tdt der eigenen Organisation. Gera-
de in mittelstindischen Unterneh-
men wurde haufig gesagt: Wir wol-
len einen neuen Markt erschliefien,
aber die Geschdftsleitung sieht das
neue Thema durch die Brille der
bekannten Erfolge mit eingefiihrten
Produkten in vertrauten Markten.
Zusammenfassend: Man kann sehr
wohl neue Mairkte erschliefien,
aber dazu miissen die Unterneh-
men zumindest diese fiinf Punkte
als interne Voraussetzung abpriifen.

Wenn man Deutschland als Wert-
schopfungsstandort unter Druck be-
trachtet, dann suchen viele Unter-
nehmen den Ausweg nach China.
Zuletzt meldeten sogar mittelstandi-
sche, inhabergefiihrte Unternehmen
wie WAGO oder Phoenix Contact
durch den Bau eigener Produktions-
stdtten eine starke Ausweitung ihres
Engagements in China, und dies
trotz hervorragender Ergebnisse.
Werden in Deutschland zukiinftig
nur noch Spritzgusswerkzeuge als
Uberbau der elektrischen Verbin-
dungstechnik entwickelt?

Wolfgang Blome: »Ein Unternehmen, dass reine
Kostenvorteile sucht, sollte nach Osteuropa gehen.
Dort gibt es qualifiziertes Personal, einfache Kommu-
nikationswege, man kann die Verlagerung viel einfa-
cher managen. Wenn ein Unternehmen aber nach
China geht, sollte dies mit dem Vorsatz erfolgen, in
China einen neuen Markt zu erschliefen.«
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Blome: Diese Frage ist so interessant wie vielschichtig.
Wichtig ist, dass ein Unternehmen, wenn es reine Kosten-
vorteile sucht, nicht nach China gehen sollte, sondern nach
Osteuropa. Dort gibt es qualifiziertes Personal vor der Haus-
tiir, es gibt einfache Kommunikationswege, denn die meis-
ten Osteuropder sprechen Englisch, manchmal auch
Deutsch. Die Kultur- und Sprachbarrieren in China sind we-
sentlich héher. Hinzu kommt das hemmungslose Kopieren
der Produkte. Diesem Phdnomen ldsst sich nur durch eine
aggressive und schnelle Markterschliefung entgegenwirken.

Damit wird klar, das?c, Cln{]a auf Dau§rl nicht als x'erlaggertle : Der heue Z% 80 bietet alles, was anspruchgvolle An-
Werkbank zu sehen ist. Die Automatisierungsbranche ist ei- . ‘ A

ne individualisierte Branche. Wer sich fiir China entscheidet, wendun gens Vor'] einem SEl‘I.zug.schaIter \@rlangen:
kann sich nur fiir den Aufbau eines neuen Marktes ent- Vier Kontakte, Sichtfenster fur die Stellungsanzmge

scheiden. Firmen, die ihr Engagement so anlegen, werden ~Schutzart IP,.67 elrfepnseparatep.l\lot Aus-Tg,sier und
auch langfristig Erfolg haben. als Opt|on eme Meldeleuchte.

Flere Bl Belspivie s dat Kot iGRestieis ERbe Mehr Informationen auf der Hannover Messe, Halle 07,
gezeigt, dass Produkte, die friiher hierzulande gefertigt wur-

den, jetzt als Massenware aus China in den europdischen Stand E25 oder bei steute Schaltgerdte GmbH & Co.KG,

Markt gepresst werden mit teilweise minderer Qualitdt. Wird : BrUCkenStra@e 91,D-32584 Lbh"‘_eJ Tel. 05731/745-0, Fax
also der Know-how-Uberbau in Deutschland bleiben oder “05731/745- 300 mfosésteute.dt?der wwwisseute.de
ebenfalls verlagert? : - 2 :

Blome: Sie fiihrten eben das Spritzgusswerkzeug an. Neh-
men wir also als Beispiel den Handymarkt. Das Handy erfor-
dert extrem anspruchsvolle Spritzgussformen. Diese Teile
unterliegen dem jeweiligen Design-Trend und werden in klar
definierten Seriengrofien produziert. D. h. alle 6 Monate
werden neue Werkzeuge bendtigt. Diese werden heutzutage
uberwiegend, auch aus Kostengriinden, in Asien hergestellt
Wenn ich aber ein Serienprodukt, z. B. der Verbindungs-
technik, produziere, dann reden wir iiber Werkzeuge mit ei-
ner Lebensdauer zwischen 5 und 15 Jahren. Hinzu kommt,
dass mit diesem Werkzeug viele Millionen Teile in gleich-
bleibender Qualitit iiber viele Jahre produziert werden. Die
daflir notwendigen Hochleistungswerkzeuge sind in Asien
nicht viel preiswerter als in Europa. Dariiber hinaus bildet
das Know-how zur Herstellung solcher Hochleistungswerk-
zeuge auch einen wesentlichen Teil des , intellektuellen Ei-
gentums"” eines Unternehmens und sollte deshalb auch nicht
so einfach aus der Hand gegeben werden.

Aber die Frage geht ja iiber den Re-Import aus China hi-
naus. Die Automatisierungstechnik ist eine individualisierte
Technologie. Die Holzbearbeitungsmaschinen der Hersteller
A und B, die mdglicherweise gleiche Teile erzeugen, nutzen
unterschiedliche Automatisierungstechniken. Die Basis flr
die Automatisierung sollte dhnlich wie ein Setzkasten ange-
legt sein, um moglichst einen modularen Ausgang fiir Pro-
duktlésungen zu haben. Vor Ort wird dann doch sehr stark
individualisiert und die Produkte miissen zu skalierbaren
Branchenlosungen zusammengefithrt werden. Trotzdem
heifdt das fiir uns Europder, dass wir zu den Kunden in Chi-
na gehen missen, um dort eine Infrastruktur aufzubauen
und auch vor Ort chinesisch individualisierte Produkte anzu-
bieten, so wie man sie dort braucht.

mpa 4-2005 KENNZIFFER 034 b

ZS 80 - neues Spitzenmodell des
Seilzugschalter-Programms /




I8 ToP-INTERVIEW I

Am Beispiel der beiden inhaberge-
fiihrten Firmen Beckhoff und Turck,
die beide weltweit anerkannte Inno-
vationen entwickeln, produzieren
und vermarkten, ldsst sich auch ein
Gegenbeispiel festmachen. Beide Fir-
men sind prosperitdr, international
prisent und halten am Standort
Deutschland fest. Welche Formen
der wettbewerbsfdhigen Wertschop-
fungsgestaltung fiihren nach ihrer
Einschdtzung national und interna-
tional zu Erfolgen?

Blome: Bei den beiden angefiihr-
ten Firmen handelt es sich in der
Tat um zwei erfolgreiche Unter-
nehmen, die sehr vieles auf ihre Art
und Weise richtig gemacht haben.
Ich komme zuriick auf meine fiinf
Punkte: Hans Beckhoff ist der Eig-
ner und Unternehmer und er hat
sich eine Technologie auf die Fahne
geschrieben, die er innovativ und
federfiihrend vermarktet, selbst ge-
gen grofie Konzerne, die mit dhnli-
chen Produkten am Markt sind.
Aber er hat eben immer die Nasen-
lange Vorsprung. Dazu kommt, er
vertritt sein Engagement als Unter-
nehmer, er delegiert es nicht an ir-
gendein Management. Das ist die
grofie Erfolgsstory dieses Unterneh-
mens. Das Unternehmen Turck ist
schon ldnger im Markt. Turck ist
bereits sehr friih in die USA gegan-
gen und hat diesen Markt nicht als
Billiglohnland angesehen, sondern
als Chance, einen neuen Markt
kundennah zu entwickeln und das
mit beispiellosem Erfolg. Beide Er-
folgskonzepte basieren auf einer
konsequenten und ausdauernden
Markterschliefung mit innovativen
Produkten. Fiir den Erfolg ist es
wichtig, sich sein eigenes Unter-
nehmensprofil anzusehen. Man
muss klar definieren, welches Ziel
man erreichen will, wie man zum
Erreichen dieses Ziel methodisch
und operativ vorgehen will und wie
diese Strategie umgesetzt werden
soll. Dann kommt man, so glaube
ich, sehr schnell zu klaren Erkennt-
nissen. Diese beiden Unterneh-
mensbeispiele zeigen auch, wie un-
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zubieten.«

Wolfgang Blome: »Die Automatisierungstechnik ist
eine individualisierte Technologie, vor Ort missen
Produkte an Branchenlfsungen angepasst werden.
Fiir uns Europaer, heiflt das, dass wir nach China ge-
hen mussen, um dort eine Infrastruktur aufzubauen
und vor Ort chinesisch individualisierte Produkte an-

terschiedlich Unternehmen gefithrt werden
und auf welchen verschiedenen Wegen man
Erfolge generieren kann.

Herr Blome, Innovationsfdhigkeit und Innova-
tionsleistung sind Schliisselfaktoren der Wett-
bewerbsfdhigkeit, sie leben und werden ange-
trieben durch die kontinuierliche Verbesserung
der Qualitdt unseres Wissens. Auch diesbeziig-
lich wird derzeit krdftig an der Kostenschraube
gedreht: Die Hochschulbildung wird verteuert.
Wire es nicht sinnvoller, stattdessen eine Ver-
netzung und langfristige Forderung von Hoch-
technologien anzustreben?

Blome: Das sind sehr viele gebiindelte Fra-
gen. Ich beginne mit den Studiengebiihren, die
ich grundsdtzlich fiir verniinftig halte. Sie diir-
fen nicht unverschdmt sein, aber einen Obolus
von etwa 400 bis 500 Euro pro Semester halte
ich fiir angebracht, ohne dass die Studienge-
biihr sozialpolitisch den Zugang zur Hoch-
schulausbildung begrenzt. Dafiir fordert sie die
Ernsthaftigkeit des Studiums. Zum zweiten bin
ich davon {iberzeugt, dass unsere Wissenschaft
gar nicht so schlecht ist. Wenn sie daran den-
ken, dass z. B. der MP3-Player in Deutschland
erfunden wurde, dann ist das bemerkenswert
fiir eine Leistung, die wir uns selber nicht zuge-
traut hdtten. Insgesamt stehen wir in Deutsch-
land vor dem Proble m, die erbrachten wissen-
schaftlichen Leistungen auch erfolgreich im
Markt umzusetzen. Es fehlen zum einen die
weitreichende Vernetzung der Hochschulen mit
der Industrie und zum anderen auch der Mut,
wissenschaftliche Erfolge in marktfahige Pro-
dukte umzusetzen. Warum konnen und ma-
chen das andere Volkswirtschaften und gehen
in Vorleistung, um eine neue Industrie aufzu-
bauen, damit z. B. MP3-Player, DVD-Recorder
oder andere Dinge produziert werden konnen.
Dazu sind deutsche Unternehmen anscheinend
momentan nicht mehr in der Lage. An den
Randbedingungen ist bestimmt vieles verbesse-
rungsfdhig. Wir miissen die Moglichkeiten fiir

Wissenschaftler verbessern, damit
sie ihr sehr gutes Potenzial hierzu-
lande einsetzen konnen. Selbstver-
standlich ist dann die Industrie ge-
fordert, diese Leistungen in marktfd-
hige Produkte umzusetzen.

Fehlt es an qualifizierten jungen In-
genieuren, um den hohen Standard
einer Industrienation weiterfiihren
zu konnen, oder glauben sie, dass
die vorhandenen Strukturen genii-
gen, um in der Quantitdt und in der
Qualitdt den erforderlichen Nach-
wuchs zur Verfiigung zu stellen?

Blome: Die Antwort ist sehr ein-
deutig: Ja, uns fehlen in Deutsch-
land Ingenieure und Nachwuchs-
wissenschaftler. Sie sind die Basis
fiir innovative Prozesse und Pro-
dukte, die uns morgen auf dem
Weltmarkt einen Vorteil, der immer
nur von kurzer Zeitdauer ist, gene-
rieren und bringen werden. Die Po-
litik und alle anderen gesellschaftli-
chen Gruppen haben die Vorausset-
zung zu schaffen, dass die jungen
Leute nicht verunsichert werden
durch ¢konomische Zyklen. Es sind
Voraussetzungen fiir langfristige
Perspektiven zu schaffen, zumin-
dest in der Ausbildungsphase, da-
mit wissenschaftliche Ausbildung
ihren Sinn behailt.

Herr Blome, wenn man das Treiben
auf den Marktpldtzen fiir Automati-
sierungstechnik beobachtet, dann
fallt auf, dass auch andere traditio-
nelle internationale Wettbewerber
»auf dem Schlauch« stehen. Wie
ldsst sich z. B. das derzeitige Schwi-
cheln der nordamerikanischen An-
bieter erkldren?
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Blome: Bei dieser Wahrnehmung
kommt genau das zum Tragen, was
ich bereits erwdhnte: Die Automati-
sierungsbranche denkt nicht in
sechs Monaten, sie denkt in Jahren.
Wer einen Kunden gewinnen will,
kann das in der Regel nicht von
heute auf morgen. Der amerikani-
sche Ansatz, auch in der Automati-
sierungstechnik, ist dagegen kurz-
fristig. Getreu dem Motto »lege ei-
nen Berg Geld hin und erobere dir
eine Branche« wird versucht, im
gleichen Monat. zu sdhen und zu
ernten Mit dieser Mentalitat kommt
man nirgendwo auf der Welt in den
Automatisierungsmdrkten auf ei-
nen grinen Zweig. Und das ist
auch das Problem der Amerikaner,
sie befolgen ein anderes Geschafts-
modell, als unsere mittelstindisch
orientierte Branche.

B ToP-INTERVIEW

Warum lduft es denn beim Marktfiihrer Sie-
mens A&D anders?

Blome: Siemens hat ein anderes Profil als
ein Mittelstandler. Siemens ist dartiber hinaus
in der Automatisierungstechnik ein Ausnah-
meunternehmen, das anders als seine Mitbe-
werber sowohl in der Masse als auch im Pro-
dukt-Portfolio gut aufgestellt ist. Siemens
etabliert dariiber hinaus deutsche Technologie
auf dem Weltmarkt, was wiederum vielen
Mittelstandlern den Marktzugang erleichtert.

Herr Blome, eine abschliefende Frage zur aktu-
ellen Technik: Welche Innovation ist zurzeit
das heifleste Thema auf dem Automatisie-
rungsmarkt? Ist es Wireless-Automation mit
den Technologien Wireless-LAN und RFID oder
ist es doch Profinet?

Blome: Also, Wireless-Automation ist tech-
nologisch aufierordentlich interessant und re-

lativ neu. Profinet ist ja die Fortset-
zung einer schon eingefiihrten
Feldbus-Technologie mit erweiter-
ten Mdglichkeiten. Mit beiden The-
men ist derzeit kein Geld zu verdie-
nen.

Ich glaube, die Mittelstandler
tuen gut daran, sich weiterhin auf
die Entwicklung und Vermarktung
jener Produkte zu konzentrieren,
mit denen sie Geld verdienen, und
sie sollten sich im Umfeld dieser
Produkte innovativ weiter entwi-
ckeln.

Herr Blome,
vielen Dank fiir das Gesprich.

Blome und Partner
www.blomepartner.de

HTBasic fiir Windows = HP BASIC (RMB)

h HTBasic macht die Weiterentwicklung Ihrer HP BASIC Programme
"= s0 einfach wie nie zuvor. Der moderne Windows-Editor und der leistungs-

starke Debugger bieten héchsten Komfort. Mit dem integrierten Numeric
Compiler beschleunigen Sie zeitkritische Programmieile (bis Faktor 250).
HTBasic unterstitzt die Industriestandards GPIB (IEEE488.2), GPIO,
RS232, den Echtzeit-Datenaustausch mit  _ =
Microsoft Excel, Word und Access (optional) = 7 ..* -
und die Einbindung von Windows-DLLs.

Die Kompatibilitat mit HP BASIC bzw. Rocky
Mountain Basic erméglicht damit die Wartung |
und Pflege selbst umfangreichster BASIC-
Projekte, ohne den vorhandenen Quellcode =
tber Bord werfen zu mussen. R e

ot - High Speed GPIB-Schnittstellen

Die High Speed GPIB-Schnittstellen fiir USB 2.0 erlauben Dateniibertragungsraten von 990 kB/s
» und sind damit bestens fir mobile Datenerfassungssysteme geeignet (Windows XP und 2000).

¢3 /e . Mitdem TAMS 3010 GPIB/GPIO LAN-Gateway steuern Sie max. 3 GPIB- oder GPIO-Busse
= = im Netzwerk. Damit kénnen SICL- und VISA-Anwendungen ohne Softwaremodifikationen auf
i - nahezu beliebig weit entfernte MeRstationen zugreifen (Windows, HP-UX, Red Hat Linux).
Weitere Produkte: HP-IB / GPIB / GPIO Schnittstellen, BASIC fir HP-UX 11i und Linux, VXI-Interfaces, Schulungen, Seminare.
Wir erstellen Programme nach Ihren Vorgaben oder helfen bei der Programmportierung von HP BASIC / HPL nach HTBasic.
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