ﬁ"atter;

... WIE WIR WURDEN
WAS WIR WERDEN ...




TRATTER ENGINEERING



JEDES ABENTEUER BEGINNT MIT DEM ERSTEN SCHRITT



VORWORT

Deutsch-Dogmatiker werden beim Titel
dieser Publikation feststellen, dass er nicht
ganz der Norm entspricht. Oder wenigstens
sich daran stof3en, dass der Titel den Le-
sefluss ins Holpern bringt. Das wissen wir.
Mehr noch, das ist bewusst so. Denn wir
haben nach etwas gesucht, das unsere Ge-
schichte und unseren Blick nach vorne auf
den Punkt bringt. Und das es dabei nicht
immer nur geradlinig lief und wir von An-
fang an auBerhalb der Normen waren,
ist nun mal so. Damit konnten wir immer
schon leben. Wir haben es sogar zu unserer
Philosophie gemacht. Im schwierigen Ge-
|dnde lernt man fahren, aus Fehlern wird
man klug, aus Missverstandnissen weise
und Umwege erweitern die Ortskenntnis.
Wir haben viel gelernt. Mal mehr, mal we-
niger schmerzhaft.

Dazu gibt es meist eine spannende Ge-
schichte. Kleine Anekdoten hier und da, die
wir nach Uber 20 Jahren erzdhlen kénnen.
Damit alle, die mit Tratter Engeneering nun
in Beziehung stehen, nicht nur ein Unter-
nehmen sehen, das heute europaweit, aber
auch nach Asien, SUd- und Nordamerika
liefert, sondern ein Unternehmen das auf
Menschen baut. Jenseits der Kategorisie-
rung Mitarbeiter, Lieferant oder Kunde und
Menschen haben Geschichten und brauchen
Geschichten. Das ist in einer globalisierten
Welt nicht anders als vor Millionen Jahren.
Wie die Geschichte weitergeht, wei3 nie-
mand. Da hilft nur der Glauben an das, was
uns wichtig ist. Mit diesem Buch versuchen
wir, das in Worte zu fassen.

A SMOOTH SEA NEVER MADE A
SKILLFUL SAILER.™
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DIE TRATTER GRUPPE

Tratter ist ein Unternehmen, das Kunst-
stoffe verarbeitet und sich vor allem auf
den Automotive-Bereich konzentriert. Das
Angebot reicht dabei von der umfassen-
den Beratung der Kunden Uber die maf3-
geschneiderte Entwicklung von Kunststoff-
teilen bis hin zu deren Fertigung. Uber die
Jahre haben wir gelernt, die Anspriche
unserer Kunden zu verstehen und ihnen
mit der groBtmaoglichen Flexibilitdt zu be-
gegnen - in der Beratung ebenso wie in
der Produktion. Moéglich wird dies vor allem
dank stetiger Forschungs- und Entwick-

lungsarbeit innerhalb unseres Unterneh-
mens. Aus diesem Ansatz heraus ist eine
Unternehmenskultur entstanden, die uns
an der Komplexitat der Aufgaben wach-
sen |3sst und einen hohen Schwierigkeits-
grad als zusatzlichen Stimulus versteht. So
schaffen wir dank innovativer Standards
und Produktionsprozesse einzigartige, si-
chere und qualitativ hochwertige Produkte.
Die Zufriedenheit, die ,Sie als Kunde" su-
chen, schaffen wir.



GESCHICHTE

Tratter ist nicht nur der Name unseres
Unternehmens, es ist auch der Nachna-
me seiner Gronder Gerhard, Christian und
Wilfried, die den Betrieb 1998 ins Leben
gerufen haben. Seit damals ist Tratter mit
dem Erfolg gewachsen: im Umsatz ebenso
wie in der Mitarbeiterzahl. Dieser Erfolqg ist
Frucht des Vertrauens, das wir uns bei un-
seren Kunden erarbeitet haben. Und die-
ses fuBt wiederum auf stetiger Innovation

in Beratung, Entwicklung und Produktion.
Uber die Jahre haben wir ein ebenso kom-
petentes wie flexibles Team aufgebaut, das
in der Lage ist, sich in unsere Kunden hin-
einzudenken und deren AnsprUche zu er-
follen. Getragen werden unsere Mitarbeiter
von der Leidenschaft fUr Herausforderun-
gen, die uns zu einem zuverldssigen Part-
ner einiger der renommiertesten Autobau-
er der Welt hat werden lassen.



DAS MISSVERSTANDNIS ...

Tratter Engeneering eilt der Ruf voraus, ein
fach- und sachkundiger Ansprechpartner in
der Automotive Branche zu sein. Es wun-
dert also nicht, dass vor Jahren ein poten-
zieller Kunde telefonisch anfragte, ob wir
denn Ahnung vom Kaschier-Verfahren hat-
ten. Die Antwort war natUrlich ein stolzes
,Ja", beschaftigten wir uns doch mit ,Fo-
lienkaschieren™. Nur dumm, dass der Kun-
de ,Presskaschieren™ meinte. Ein ganzlich
anderes Verfahren. Nach der Zusage fiel
uns das Missverstandnis sofort auf. Trotz-
dem muUndete es nicht in einer Absage.
Vielmehr lieBen wir uns erstmal die Unter-
lagen zusenden.

Unseren Experten erkannten sofort, dass
von den zwolf angefragten Teilen nur drei
darunter waren, Uber deren Herstellung wir
nichts wussten. Tagelang spielten wir alle
Maéglichkeiten durch, um den Kunden nicht
im Regen stehen zu lassen. Mit Erfolg: Ge-
meinsam mit unseren Partnern und einem

... UND SEINE FOLGEN

In  o6sterreichischen Rankweil entstand
2008 ein Produktionsstandort, der sich un-
ter anderem mit Presskaschieren beschaf-
tigt. Er entstand sozusagen aus den Folgen
eines Missverstandnisses. Und aus einer
weiteren Not: Tratter Engineering war bis
dahin vor allem Handels- und Dienstleis-
tungsbetrieb mit dem Schwerpunkt auf
Werkzeug- und Kleinserienbeschaffung fur
First Tier Lieferanten. Aufgrund der Finanz-

neuen Zulieferer schufen wir die Maglich-
keit, alle Bauteile in den unterschiedlichen
Verfahren herzustellen. Nach mehreren
Verhandlungsrunden ging das Projekt an
Tratter Engineering.

Der Projektumfang ging vom Spritzquss
und Lackierung, Uber US-Schwei3en, dem
Lederbesticken und Nahen, Uber einfaches
Kleben sowie Messer- und Waterjet-Be-
schnitt. Und natUrlich besagtem komple-
xen Presskaschieren, in diesem Fall dem
wichtigsten Teil. Zu guter Letzt mussten
alle Teile noch montiert werden.

Ein Spaziergang war die Umsetzung des
Projektes bei Gott keiner. ,Es" verlangte
uns und unseren Netzwerkpartnern alles
ab. Der Aufwand lohnte sich aber, denn
der Kunde war hochst zufrieden. Mittler-
weile rUstet Tratter Engineering nahezu alle
Modelle des Fahrzeugherstellers Rolls Roy-
ce mit teppichkaschierten Gepackraumver-
kleidungsteilen aus.

krise 2008/2009 ist uns ein groRer Teil an
Schlussellieferanten in Italien verloren ge-
gangen. Was tun? Selber produzieren oder
Auftrage nicht annehmen? Oder schlimmer
noch: erteilte Auftrage zurUckgeben? Nach
einigen Startschwierigkeiten konnten wir
kontinuierlich die Produktionsprozesse ver-
bessern und weiterentwickeln. Bereits nach
sechs Monaten erreichten wir die geforder-
te High Premium Quality.



VON ANFANG AN AUSSERORDENTLICH ...

Die Episode des Missverstdndnisses war
aber keine Ausnahme in unserer Geschich-
te. Selbst der Start des Unternehmens war
holprig. In der Handelskammer gab es kei-
ne passende Kategorie fUr unsere Tatigkeit;
wir waren auBBerhalb jeder burokratischen
Ordnungsbegrifflichkeit. So wurden wir
zunachst nicht ins Handelsregister aufge-
nommen. Im zweiten Anlauf gelang der
Versuch. Dass der Text derselbe war wie
im ersten Ansuchen, I3sst uns heute noch
schmunzeln.

Zeitgleich wurden wir im BIC, dem da-
maligen Business Innovation Center, an-
genommen. Aufgenommen jedoch nicht,
da noch kein BUro fUr uns zur Verfigung
stand. Monate spater konnten wir schlie3-
lich doch unser BUro beziehen. Unter den
10 anderen Firmen, die im BIC eingemie-
tet waren, wurde rasch klar, dass wir die
einzigen Technik-Affinen waren. Unsere
Start-Up-BUronachbarn waren alle Dienst-

leister, meist im Bereich Informatik. Es wa-
ren ja die Jahre der DOT.COM Blase. Das
BIC wirkte wie das Licht auf die Motten
und zog Entwickler an, Bastler, Jungunter-
nehmer, aber auch den einen oder ande-
ren Erfinder. Menschen, die ihre Produkte
industrialisieren und vermarkten wollten.
TUftler boten Ideen feil. Und eine hatte es
uns ganz besonders angetan. Die ,Auto-
markise" der Firma HELUKAR. Ja genau,
eine ,Automarkise®. Es war ein Produkt,
das als Prototyp bereits vorhanden war
und nur noch industrialisiert werden muss-
te. Nur noch. Um’s kurz zu machen: wir
haben uns an der HELUKAR beteiligt, um
die Automarkise in die Marktreife zu brin-
gen. Wir haben das definitive Produktde-
sign entwickelt, die Fertigung organisiert
und das Produkt auf den Markt gebracht.
Spannende Monate, in denen wir viel ge-
lernt haben. Aber der gréf3te Lerneffekt
kam erst in Moment des Verkaufsstarts.



... VIEL LEHRGELD GEZAHLT ...

Entgegen den Vorhersagen unserer Markt-
forschung gab es keine Abnehmer fUr unser
Produkt ,Automarkise®. Damit hatten wir,
umgerechnet auf heute, rund eine Million
Euro verbrannt. Ohne auch nur den Hauch
einer Chance, den Betrag mit dem Produkt
irgendwie hereinzubekommen.

Wo sollten wir jetzt bloB unser Geld ein-
sammeln, fragten wir uns damals unent-
wegt. Geld war nicht nur unser Thema.
Ganz Europa war mitten in der Wahrungs-
umstellung. Bei der Supermarktkette Spar
Osterreich suchte man damals auch eine
Losung fur das Geld. Das MUnzgeld in den
Registrierkassen. Spar's Suche nach einer
Geldsammelbox passte genau zu unserer

... UND GELD GESAMMELT

So kam es, dass unsere Geldsammelbox
von Unternehmen wie McDonalds, Inter-
marche, OBI sowie Burgerking und vielen
anderen Kunden bestellt wurde. Am Ende
waren es knapp 80.000 Boxen, die wir an
den Mann bringen konnten. Unser Schul-
denstand wurde nicht nur ausgeglichen, es
blieb sogar noch etwas Ubrig. Diese Erfah-
rung lieB uns noch weitere Produkte ent-
wickeln. Einige waren Rohrkrepierer, ande-
re wurden vom Markt angenommen.

Notwendigkeit, Geld zu sammeln. Und da
wir mit unserem Produkt ,Automarkise® im
Vertrieb nicht allzu sehr ausgelastet waren,
haben wir uns ans GrUbeln gemacht und
eine verschlieBbare Geldsammelbox pra-
sentiert.

Die Vorstellung des Produktes lief sehr qut,
Spar hat unsere Lésung Uberzeugt und wir
durften mit dem ersten Auftrag 3500 Stick
produzieren. Da unsere Kalkulation aber
auf diese 3500 Stuck ausgelegt war, war
der Auftrag zwar noch kein Geschaft, un-
sere Uberzeugung jedoch qing viel weiter.
Wir hatten eine Entwicklung die brauchbar
war. Damit wurde Verkaufen einfach.

Lnnovation is an idea in action™ hat ein
weiser Mann mal gesagt. Es bedeutet nichts
anderes als sich auf neue Wege zu bege-
ben, welche noch nicht beschritten wur-
den. Da kann man hinfallen. Aber es gibt
auch Wege, die fUhren durch das Dickicht
auf eine schone Wiese im Sonnenlicht. Man
weif3 es vorher nie. Aber dennoch ist unser
Antrieb, Neues zu entdecken um vieles
gréfer als in alten Mustern zu verbleiben.



ES BRAUCHT MUT, ZUM SPRENGEN VON GRENZEN ...

Es war ein kalter Herbsttag in Schleiz. Ich
war wie bereits ofters in diesem Jahr bei
meinem ,Lieblingskunden®, der zugleich
ein SchlUsselkunde fur unser Unternehmen
ist. Bei diesem Termin ging es um die Ab-
musterung eines Serienwerkzeuges. Wie
schon ofters, war auch dieser Tag nicht
erfolgreich verlaufen, da beim Kunden aus
meiner Sicht zu wenig Kompetenz gebUn-
delt war. Die Dinge liefen also nicht wie
gedacht. Den ganzen Tag bemuUhten wir
uns, unsere Werkzeuge zum ,Laufen® zu
bringen. Leider nur mit maBigem Erfolg:
aus den Werkzeugen konnte weder die ge-
forderte Qualitdt und ebenso wenig die ge-
wuUnschte Produktivitdt herausgeholt wer-
den. Es war zum Heulen. Wieder ein Tag
vorbei und immer noch fern vom Ziel, eine
Abnahme der Werkzeuge zu erhalten.

Es war spat geworden und wir mussten er-
folglos abziehen, um am nachsten Morgen
wieder von neuem der Prozedur der Ab-
nahme beizuwohnen. Der Tag hatte viel
Energie geraubt und der Kérper meldete
sich mit einer heftigen Migrane. Im Restau-
rant des Hotels angekommen, sa3 an ei-
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nem Tisch der Inhaber des Unternehmens.
Seiner Einladung folgend setzte ich mich
an den Tisch und bestellte mein Essen.
NatUrlich sprachen wir Uber unsere Unter-
nehmen und die Ereignisse des Tages, die
wahrlich nervig und nicht in Ordnung wa-
ren. Mein Gegenuber am Tisch betrachtete
dies als eine Steilvorlage, um Uber unsere
schlechte Performance herzuziehen. Ich
versuchte naturlich mich zu wehren, da ich
unser Versagen nicht in dem dargestellten
Ausmafl3 akzeptieren konnte. Aber leider
schien mein Dagegenhalten bei dem Inha-
ber Ansporn zu sein, um noch mehr Uber
unsere Werkzeuge und die gesamte Mann-
schaft von Tratter herzuziehen. Das tat
meinem Empfinden 0Oberhaupt nicht qut.
Meine Migrdne wurde unertraglich und ich
konnte kaum noch sprechen. Mir war Ubel
und ich war personlich enttduscht, dass
jemand die Schuld einzig bei uns suchte.
Obwohl sie offensichtlich in einer ganz an-
deren Ecke zu suchen war. Es war also der
Punkt gekommen, an dem ich weder die
Kraft noch die Lust hatte mich den verba-
len Angriffen entgegen zustellen.



... UND MUT, GRENZEN ZU SETZEN!

In meinem Inneren kochte es. Das Ge-
hirn schien keinen Platz mehr unter der
Schadeldecke zu finden. Es war nur mehr
eine Frage der Zeit, bis es platzen wurde.
Und dann platzte es auch aus mir heraus:
+Wenn unsere Werkzeuge so Scheif3e sind,
wie Sie sagen, dann kaufen Sie diese doch
anderswo! Wir werden Ihnen keine mehr
liefern!™

Jetzt war es ausgesprochen und leider auch
so gemeint. Den Argumenten des Kunden
war nichts mehr entgegenzusetzen. Also
war die einzige mogliche Konsequenz zu
sagen: ,Diese Rechnung geht auf mich!®
Ich stand auf und zog mich in mein Zimmer
zurUck. Bereits im Aufzug fing ich an zu
rechnen. Der Kunde war mit Abstand unser
wichtigster. 78 % des Umsatzes machten
wir im Jahr davor mit ihm. Der Aufzug
wurde in dieser Sekunde zur Sauna. Was
machen? Entschuldigen? Nach einer kurzen
Reflektion kam ich aber zum Schluss, es
nicht zu tun. Seine Angriffe galten nam-
lich meinem Team und mir persénlich. Das
war inakzeptabel. Also legte ich mich mit
einem Aspirin ins Bett. TodmuUde, innerlich

23

verletzt und mit starken Kopfschmerzen.
Am nachsten Morgen wurden wie geplant
unsere Werkzeuge bemustert. Mit ma-
Bigem Erfolg. Als am Abend doch noch
brauchbare Muster aus den Werkzeugen
kamen, machte ich mich auf den Weg
mit der Gewissheit, den Kunden verloren
zu haben. Wenigstens fUr die ndchste Zu-
kunft.

Wenn wir heute unser zwanzigstes Firmen-
Jubildum feiern, heif3t das auch, dass wir
diesen Kundenverlust ohne groBen Scha-
den Uberstanden haben. Was ist die Lehre,
die ich personlich daraus gezogen habe? Es
gibt Grenzen, die nicht Uberschritten wer-
den durfen. Zumal es hier um weit mehr
als ,nur® Geld geht. Menschen stehen im-
mer Uber dem Geld, das nur Mittel zum
Zweck ist. Der Zweck von Geld ist in mei-
nen Augen jener, eine schéne Lebensbasis
zu ermdglichen. Wenn jedoch ,das Geld
verdienen® unsere Lebensqualitdt derart
vermindert, dass es nicht mehr lohnt da-
fUr zu arbeiten, dann stimmt dieser Zweck
nicht mehr. Das ist dann auch der Moment
um STOP zu sagen.



FERTIGE LOSUNGEN JENSEITS DER BERATUNG

Ich kann mich noch gqut an die Zeit er-
innern, als ich unseren Kunden auch als
Berater zur Seite gestanden bin. Das war
noch im alten Jahrtausend, als unsere
Kunden sich gerne auf unsere Kompetenz
stUtzten. Man kann fast sagen, sie abge-
griffen haben. Da war zum Beispiel einmal
das Unternehmen Veritas, das uns bat, bei
einem ihrer Lieferanten in der LUneburger
Heide vorbeizuschauen. Die dort herge-
stellten Produkte haben leider den Kun-
denanforderungen nicht standgehalten. Die
Tatsache, dass wir bei viel groBeren Kun-
den mit unserem Wissen und unserer Er-
fahrung unter die Arme greifen konnten,
lieB uns stolzgeschwellt dorthin fahren. In
diesem Falle erkannten wir das Problem
und konnten L&sungen prasentieren. Das
machte mir groBe Freude und verschaffte
uns beim Kunden groBen Respekt.

Da war auch einmal ein Hersteller von
Dampfreinigungsgerdten, der uns zur Pro-
jektleitung einberufen hatte. Dann wie-
derum ein Kunde, der uns gebeten hatte,
Kunststoffteile zu entwickeln. Aber unser
Kerngeschaft war zu diesem Zeitpunkt die
Beratung und Uberwachung von Werk-
zeuglieferanten. Aber genau hier drUckte
der Schuh.

Viele Lieferanten haben die Eigenschaft
.,dem Geld zu folgen®. Und als Berater hat
man den Geldhebel nicht in der Hand. Eine
Projektleitung und Verantwortung fUr die
Herstellung von Werkzeugen zu Uberneh-

men war unter diesen Voraussetzungen
nicht umsetzbar. Immer wieder musste ich
feststellen, dass der Lieferant nicht die op-
timale Lésung des Problems suchte, son-
dern die kostengUnstigste Variante. Das
war nicht mein Anspruch, Dinge umzuset-
zen. Eigentlich lag es ja auf der Hand: das
,Geld" ist der SchlUssel. Nicht um glUcklich
zu werden, aber zum Umsetzen guten Pro-
jekten. Also: gesagt - getan.

Als diese Erkenntnis ihren Weg vom ratio-
nalen Gehirn in den Bauch nahm, haben
wir versucht, unseren Kunden fertige L6-
sungen anzubieten, die weit Uber die Be-
ratung hinausgingen. Das war am Anfang
nicht einfach, da unsere Kapitaldecke nicht
groB war und die Projekte im Rahmen
dieser Decke bleiben mussten. Aber Uber
die Jahre haben wir sie erhéht und heute
kénnen wir komplexe und teure Projekte
stemmen.

Warum diese Geschichte? Wenn ich zu-
rockdenke, scheint dieser Weg gerade zu
selbstverstandlich und vorgezeichnet zu
sein. Aber es bedurfte zundchst einmal
ziemliches Unbehagen bei der ProjektfUh-
rung, erst dann konnten wir mit der Su-
che nach Alternativen beginnen. Wobei
wir wohl das glUckliche Hdndchen hatten,
unsere damaligen Kunden zu Uberzeugen,
dass wir Werkzeuge in Eigenregie und Ver-
antwortung herstellen lassen kénnen.
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BEI ENTSCHEIDUNGEN: SYSTEMATISCH! ...

Vor einigen Jahren stand eines Tages Kai
vor der TUr mit der Bitte um ein perénli-
ches Gesprach. Kai war mit seiner kleinen
Firma Tekuna unser Lieferant fUr qut ge-
machte und preislich hervorragende Proto-
typenwerkzeuge fUr Kleinteile.

Kaum hatten wir uns gesetzt und ein paar
Worte gewechselt wurde Kai konkret:
,Gerhard, mochtest du mich kaufen?" Na-
torlich war meine erste Gegenfrage, ob er
das ernst meine er bejahte. Ich war ein
bisschen Uberrumpelt von der Frage. Ich
hatte nicht damit gerechnet, zumal Tekuna
eine lange Tradition Uber zwei Generatio-
nen hatte. Ich bat also um Bedenkzeit, um
mir ein Bild machen zu kénnen.

Als Kai uns verlassen hatte, ging ich mit
einem Lacheln im Gesicht zu Marco und
fragte, ob er die Tekuna kaufen mdchte.
Mir war zu dem Zeitpunkt noch nicht ganz
klar, was ich da eigentlich gefragt hatte.
Marco sagte wie immer gleich Nein. Ob-
wohl er hinzufogte, dass es um das Unter-
nehmen schade ware, weil die Werkstatte
von Tekuna uns schon 6fters in einem Pro-
jekt klare Vorteile brachte, bei Serienver-
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gaben durch die kurzfristige Lieferung von
Prototwerkzeugen bzw. Prototeilen.

Nach einigen Tagen waren die Bilanzen
da und die deckten sich mit den Schil-
derungen von Kai Tage vorher. Einleitend
gut, jedoch kontinuierliches Minus... Ich
brauchte nicht lange um zu erkennen, dass
eine Ubernahme oder eine Eingliederung
in unsere bestehende Struktur positiv zu
bewerten war: bestimmte Kostenstellen,
wie z.B. Die Buchhaltung und alle Ver-
waltungsaufgaben konnte man sofort Eli-
minieren; Den die Stelle Produktionsleiter
kénnte Kai Ubernehmen, da der Vertrieb ja
von uns kommen wUrde. Ohne Zutun, nur
durch Umstrukturierung ware mit dersel-
ben Unternehmensperformance eine posi-
tive Bilanz gesichert. Das erleichtert eine
Entscheidung doch ungemein. Allerdings
waren wir zu dem Zeitpunkt ein Handels-
unternehmen, das sich auf ein neues un-
bekanntes Abenteuer einlassen wurde. Das
war auch die einhellige Meinung meiner
FUhrungskréfte zu diesem Zeitpunkt, und
damit war die Idee erst mal vom Tisch.



.. UND VIEL BAUCHGEFUHL!

Trotzdem: die Idee ging mir nicht aus dem
Kopf. Mein BauchgefUhl war qut. Wie-
so also eine negative Einschdtzung? Also
beschloss ich meine FUhrungsmannschaft
zusammenzurufen um mir ihre negative
Einschadtzung Punkt fur Punkt erldutern zu
lassen. Alle angefUhrten Argumente konn-
ten wiederum Uberzeugen. Allerdings: Sie
brachten meinen Kopf zum Kursive- schut-
teln und der Bauch nickte weiterhin ,Ja".
Also was tun?

Bei einer anderen schwierigen Frage hatte
ich bereits einmal eine Entscheidungsmat-
rix mit Erfolg angewandt. Das System war
Uberzeugend, und so stellte ich eine solche
Entscheidungsmatrix for den Fall Tekuna
zusammen. Sie wurde dem FUhrungsteam
vorgelegt, diskutiert und weiter optimiert.
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Zum Schluss wurde jedem einzelnen As-
pekt eine Gewichtung zugewiesen und das
wichtigste dabei: FUr jeden Aspekt gab es
eine Minimal-Punktezahl fUr eine positive
Bewertung.

Nun durfte jede FUhrungskraft die Matrix
ausfullen. Bereits am nachsten Tag trafen
wir uns for die Auswertung. Das Ergeb-
nis? Tekuna wurde gekauft. Bezeichnend
war dabei die Tatsache, dass ich derjenige
mit der niedrigsten Punktezahl war. Auch
das war mir eine Lehre: bewerte die Dinge
nicht oberfldchlich. Bringe so viel wie még-
lich Informationen zusammen und wage al-
les ab. Bleib dabei emotionslos, aber: Hore
auf dein GefUhl. Es ist ein guter Ratgeber!



,MUT STEHT AM ANFANG DES HANDELNS, GLUCK AM ENDE."

Demokrit




DEM UNMOGLICHEN EIN MOGLICHES ZUHAUSE GEBEN

Als Techniker und Projektleiter ist man es
ja gewohnt, Ressourcen optimal zu nutzen.
NaturgemaR hatte es auch in unserem
Werk in Terlan mehrmalige Umstellungen
gegeben. Diese ermaéglichten uns jeweils,
die Arbeit zu vereinfachen und zusatzliche
Produkte zu platzieren. Bei dem Highrunner
JVerrasteinheit® hatten wir eine Meister-
leistung in der Berechnung des optimierten
Raumnutzungsanspruchs vollbracht. Aber
dann stand Marco vor der TOr und erzadhlt,
wir hatten die Chance ein ,RUckschlagven-
til" herzustellen. Kein groBes Teil, aber es
musste montiert und geprioft werden. Ok,
dachte ich. Klar mich auf, was das bedeu-
tet. Ich glaube ja bekanntlich daran, dass
es fUr jedes Problem eine Lésung gibt. Sie
muss nur gefunden werden. Das Produkt
wollte ich jedenfalls unbedingt haben, da
es perfekt in unser Konzept der Betriebs-
entwicklung am Terlaner Standort passte.

Aber wie ich es auch drehte und wende-
te: es schien, dass dieses Produkt nicht in
unser Fertigungswerk einzupassen war.

Gut, dachte ich, wir brauchen einfach mehr
Raum. Ich konsultierte schnell ,Herrn Goo-
gle", was es in Sudtirol an brauchbaren Im-
mobilien fUr uns gdbe. Mieten oder kaufen,
ich war offen fur alles. ,Herr Google" hat-
te aber nicht allzu viel zu bieten. Aber am
Rande der Seite war eine Annonce eines
Maklers, der auf Industriegebaude spezia-
lisiert war. Dieser war es auch, der mich
dann zu einer ersten Erkundungstour for
eventuell interessante Gebaude einlud. Als
wir uns am Morgen trafen fuhren wir durch
die Industriezone und mir wurden ver-
schiedene unterschiedlichste Immobilien
gezeigt. Ich erhielt Unterlagen und Preise.
Auf der Ruckfahrt fuhren Wir an einem un-
gewohnlichen Weg und blieben bei einem
GrundstUck stehen, dass zu verkaufen war.
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Ok, dachte ich mir. Toller Platz. Und ,how
much®? Die Maklerin sagte lapidar ,2,2
Millionen®. Ich musste spontan lachen und
antwortete, dass das die maximale Sum-
me ist die ich fUr das gesamte Gebsdude
ausgeben mochte. Mit den Worten: ,Lass
uns fahren, das ist nicht meine GréRenord-
nung" winkte ich ab und versprach Uber die
anderen Angebote nachzudenken.

Das tat ich dann auch, ich stUrzte mich Uber
die Unterlagen der vorliegenden Angebote:
Gebdude ohne Fenster? Nicht brauchbar.
Gebsdude zu klein? Nicht brauchbar. Ge-
baude mehrstdckig? Nicht brauchbar. Zum
Schluss waren noch zwei Ubrig. Beide je-
doch in einer Achse zur Mittelspannungs-
leitung welche unsere Industriezone seit
Jahren verunstaltet. Ich wollte aber nicht in
einem Gebsude arbeiten, wo Elektrosmog
ein stdndiger Begleiter ist- unbedenk-
lich oder nicht. Allerdings waren die Ge-
bdude von der GréBe und AusfOhrung her
gut und kostengUnstig. Nun stand ich da:
hier das unbezahlbare Grundstick und dort
die gqUnstigen Gebdude mit der optimalen
GroBe. Was tun? Was hatte ich gelernt?
Rechnen. Also machte ich mich daran und
schatzte grob die Kosten, fUr die Errichtung
eines Industriegebdudes ab. Da stand auf
dem weiBen Blatt Papier: 4 Millionen fur
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den Bau und weitere 2,2 Millionen fOUr das
GrundstUck. Das war eine riesige Stange
Geld. Im Kopf wurde ich wirr. Einerseits
konstruierte ich im Kopf mein neues Fir-
mengebdude mit viel Raum, einer Wiese
fur die Mitarbeiter und einer groBen Kuche
als Treffpunkt. In der Halle genug Platz fur
die Maschinen, die Rohware, Verpackungs-
material und Fertigware. Wie cool ware
das denn? Anderseits das Machbare, viel
ndher. Warum machte ich mir einen Kopf
mit dem Unmaoglichen? Ganz einfach: ich
wollte es. Weil ich so meinen Ideen end-
lich Raum geben konnte. Jenen Raum, den
ich mir schon seit jeher vorgestellt hatte.
Also musste jetzt eine vernUnftige Rech-
nung her die Stand hielt. Also Bleistift noch
mehr spitzen und rechnen.

Das Ergebnis kennt jeder. Der Wunsch,
das Maogliche zu erreichen, war gréBer als
die Angst zu versagen. Wir werden alle in
unserem Leben das eine und andere Mal
versagen, es ist jedoch wichtig, wie man
damit umgeht. Ich sehe das Versagen wie
einen weisen Lehrer, der mir begegnet ist
und dem ich dankbar bin. Diese Einstellung
war es dann auch, das mir den Mut gege-
ben hat, den Schritt zu gehen und dieses
Gebdude errichten zu lassen.



EIN SITZ, EIN FOKUS: DIE MENSCHEN

Tratter sollte immer schon ein Vorzeigebe-
trieb werden. Das hatten wir uns von An-
fang an zum Ziel gesetzt. Und dazu gehort
auch, dass sich die Mitarbeiter im Unter-
nehmen wohl fUhlen. Deshalb arbeiten
wir nicht nur Tag fUr Tag daran, unseren
Kunden das Beste zu bieten, sondern le-
gen auch ein Augenmerk auf unsere Mitar-
beiter: mit der Schaffung eines optimalen
Arbeitsklimas, in dem jeder Mitarbeiter sein
ganzes Potenzial entfalten kann.

Diese und andere Grundsatze der Zusam-
menarbeit haben wir im Handbuch festge-
schrieben, das jeder Mitarbeiter bei seinem
Einstand im Unternehmen ausgehandigt
bekommt. Es ist nicht nur ein Papier, son-
dern der Leitfaden, nach dem wir uns Tag
fur Tag richten auch und vor allem, seit wir
unseren neuen Unternehmenssitz bezogen
haben.

Unser neues Headquarter im SUden Bozens
haben wir 2017 eréffnet. Geplant von den
beiden Bozner Architekten Stefano Mattei
und Ivan Larcher, sollte ein Geb3dude ent-
stehen, das den Menschen in den Mittel-
punkt stellt. Die Mitarbeiter sollten imstan-
de sein, ihre Starken auszuspielen und ihre
Ideen Tag fUr Tag einzubringen.

Ein solches Ziel wird nur erreicht, wenn

man wirklich jedes Detail beachtet. Von
den Mobeln Uber Wande und Béden bis zur
Beleuchtung: Alles ist darauf ausgerichtet,
dass sich die hier arbeitenden Menschen
irgendwie wie zuhause fUhlen.

Entstanden sind offene, komfortable R3u-
me, zahlreiche RiUckzugsorte und Orte, an
denen sich die Mitarbeiter treffen kénnen.
So fallt die Kommunikation leicht. Dies wird
zudem durch das Open-Space-Konzept
unterstUtzt, damit auch zwischen den Ab-
teilungen problemlos zusammengearbeitet
werden kann. Fehlen die Wande in einem
Gebadude, fallen auch jene in den Kopfen
der Menschen.

GroBen Wert haben wir auch auf Akustik
und Beleuchtung gelegt. Letztere sollte vor
allem durch viel Tageslicht garantiert wer-
den, was wir durch eine fast durchgangige
Glasfassade erreicht haben.

Nach all dem Studium, nach all den De-
tails, nach all den Entscheidungen, die wir
for diesen neuen Sitz zu treffen hatten,
sind wir nun Uberzeugt, Uber einen prak-
tischen, funktionellen und zugleich jeden
Komfort bietenden Arbeitsplatz zu verfu-
gen. FUr alle unsere Mitarbeiter und alle,
die es noch werden.
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VIEL RAUM, AUCH FUR DEN GEIST

GroBe Ideen entstehen nicht in kleinen Kammern. So
dhnlich kdénnte man das Prinzip formulieren, das unse-
rem neuen Sitz zugrunde liegt. Deshalb verfigt dieser
Uber weite, offene, helle Rdume, in denen auch der
Geist genUgend Raum bekommt.

Wenn wir von genUgend Raum sprechen, meinen wir
naturlich auch die groBe Terrasse, von der man einen
herrlichen Rundumblick auf Bozen, das Etschtal und die
Berge ringsum genief3t.

Weitblick wird in unserem Unternehmen demnach auch
architektonisch ernst genommen, weshalb sich die Ter-
rasse zu einem Treffpunkt gemausert hat, an dem Mit-
arbeiter Uber Projekte diskutieren oder auch bei einem
Tischtennis- oder Calchetto Spiel nur einmal abschalten.
Ideen, das haben wir gemerkt, entfalten sich hier offen-
bar besser als zwischen vier Wanden: Mit blUhender Ap-
felwiesen im Frohjahr, sattem GrUn im Sommer, einem
von Tiefrot bis Hellgelb gefleckten Teppich im Herbst
und - wenn wir Glock haben - frischem Wei3 im Winter
vor Augen.
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EIN WERKZEUG IST EINE VERLANGERUNG UNSERES

KORPERS

Erlauben wir uns einen philosophischen
Vergleich: Martin Heidegger geht in seinen
Werken von einem einfachen Gegenstand
aus: einem Hammer. Dieser Hammer hore
auf, ein Gegenstand zu sein, argumentiert
Heidegger, sobald wir ihn gebrauchen.
Durch den Gebrauch, durch die Erfullung
seines Zwecks werde der Hammer zur Ver-
I3ngerung unseres Korpers und kénne nur
in Zusammenhang mit diesem gedacht
werden.

Klingt komplex, kann aber anhand eines
anderen Beispiels weitergedacht werden.
Stellt sie euch einfach einen Ping-Pong-
Spieler vor. Wie kann er Erfolg haben?
Doch nur, wenn das Zusammenspiel zwi-
schen Schldger, Hand, Arm und Koérper des
Spielers optimal ist, oder?

Das Beispiel kommt bei uns nicht von un-
gefdhr. Bei Tratter gibt’s eine ganze Menge
Mitarbeiter, die den Ping-Pong-Tisch for
hitzige Duelle nutzen. Umkampft bis zum
allerletzten Punkt sind diese Matches Spaf3,
Teambuilding und Entspannung zugleich.
Und sie sind lehrreich, kann man aus
dem Ping-Pong-Spiel doch einen wichti-
gen Grundsatz unserer Arbeit ableiten: Ein
Werkzeuq ist nur dann funktional, wenn es
mit dem perfekt zusammenspielt, der es
nutzt. Nur dann kénnen Werkzeug und Be-
nutzer ihr Potential voll ausschépfen.
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Diese Lehre ziehen wir natUrlich nicht (nur)
aus dem Ping-Pong-Spiel, sie ist auch
unserer jahrelangen Erfahrung in der Ent-
wicklung von Werkzeug geschuldet. Sie hat
uns gelehrt, dass wir nach der perfekten
Ergdnzung zwischen Werkzeug und Nutzer
suchen muUssen, um unseren Kunden das
Werkzeug an die Hand zu geben, das sie
suchen und brauchen.

Werkzeuge gehoren zu den wichtigsten
Produkten in unserem Sortiment, stellen
wir sie doch schon seit 20 Jahren her. In
all diesen Jahren haben wir ein enormes
Know-how entwickelt, nicht zuletzt im Be-
reich moderner Materialien.

Die Jahre der Erfahrung sind zudem in
unsere Produktionsstandards eingeflossen,
die wir seit jeher so hoch wie mdéglich hal-
ten, ausgehend vom bestmdglichen Stahl
bis hin zu den komplexesten Narbungen.
So entstehen ganze Pakete an mafRge-
schneiderten Produktionsformen fir unse-
re Kunden.

Aus diesen Formen entstehen Produkte,
die uns wieder zurUckfUhren zu unserem
Ping-Pong-Schladger: Produkte, die die op-
timale Verlangerung des Korpers ihrer Nut-
zer darstellen. Produkte, mit denen man
gewinnt.



EINEN PROTOTYP ZU ENTWICKELN, IST MANCHMAL

WIE EIN SPIEL

Wer eine Arbeit hat, die er liebt, wird in
seinem ganzen Leben nie arbeiten. Die-
ses Motto kénnen wir ohne weiteres mit-
tragen, denn auch fur uns gilt: Die eigene
Leidenschaft zur Arbeit zu machen, ist die
beste Chance, sich nie zu langweilen.

Bei Tratter haben viele dieses Gluck ge-
funden: die VerknUpfung von Arbeit und
Leidenschaft. Es ist mit Sicherheit einer der
SchlUssel unseres Erfolges.

Und wenn wir schon bei Leidenschaft, bei
Glock und Freude an der Arbeit sind, dann
kommen wir nicht umhin, die Entwicklung
von Prototypen zu nennen. Es ist eine Ta-
tigkeit, die haufig das Kind in uns weckt
und mit ihm dieses unUbertroffene Gefuhl,
das man vor einer vollen Kiste Lego hatte:
ein Gefuhl unendlicher Méglichkeiten.
Dieses Gefuhl stellt sich immer dann ein,
wenn wir einen Prototypen fUr einen Kun-
den erarbeiten durfen. Dann durfen wir
auch wieder spielen, denn wie zu jedem
Spiel gehoért auch zur Entwicklung von
Prototypen eine Portion Zusammenarbeit,

eine noch groBere Portion Neugier, eine
Riesenportion Kreativitdt, vor allem aber
die Lust, Neuland zu betreten und sich
auf Unbekanntes einzulassen. Es ist die-
se Mischung, die uns innovative Mdéglich-
keiten fUr unsere Kunden entdecken, die
ihre Ideen durch unsere H3dnde Wirklichkeit
werden |3sst. Denn in unsere Protoypen
flieBt all unser Wissen, all unser Kénnen,
all unsere Kreativitdt und all unsere Erfah-
rung ein. So sind wir in der Lage, jeden
Wunsch in kUrzest moglicher Zeit in einen
handfesten Prototypen zu verwandeln, der
nur minimal von der Serienproduktion ab-
weicht.

Nur so kénnen dafur garantieren, dass un-
sere Prototypen all jenen Ansprichen ge-
wachsen sind, die in diversen Testreihen zu
Qualitat, Zuverladssigkeit und Sicherheit an
sie gestellt werden.

Ein ziemlich cooler Ausgang fur ein Spiel,
oder?
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UMWELT

Wir wollen zur Gesundheit unseres Planeten und sei-
ner Okosysteme beitragen. Das ist ein Ziel, das wir
Tag fur Tag verfolgen.

Ob wir es wollen oder nicht: Alles, was wir als Men-
schen tun, hat einen Einfluss auf die Erde und die
verschiedenen Okosysteme. Was wir deshalb tun
kénnen, tun muossen, ist, diesen Einfluss positiv zu
gestalten oder, wenn er denn negativ ist, so gering
wie maoglich zu halten. Nur so kénnen wir zur Ge-
sundheit unseres Planeten beitragen.

DER KLIMANEUTRALITAT
VERPFLICHTET

Klimaneutralitdt: Ein Begriff, den viele im Mund foh-
ren, von denen aber nur die wenigsten wissen, was
er bedeutet. Er bedeutet, die CO2-Emissionen in ei-
nem ersten Schritt (und dann laufend) zu messen, sie
zu verringern und die verbleibenden mit geeigneten
MafRnahmen auszugleichen. FUr ein Unternehmen be-
deutet dies, den eigenen dkologischen FuBabdruck so
klein wie maglich zu halten.

Der Ansatz der Klimaneutralitat ist fUr unseren Plane-
ten lebenswichtig, ist er doch die einzige Waffe ge-
gen den Klimawandel und dessen Auswirkungen. Weil
wir als Unternehmen wissen, dass alles, was wir tun,
einen Einfluss auf unsere Umwelt hat, hat sich Trat-
ter dem Ziel der Klimaneutralitdt verschrieben und ist
auch eine entsprechende Verpflichtung eingegangen.
Seit Mai 2016 gehoéren wir demnach einer Gruppe
Sudtiroler Unternehmen und Institutionen an, die ge-
meinsam an der Erreichung klarer Ziele arbeiten.
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GEMEINWOHLOKONOMIE

Wir leisten unseren Beitrag zum Wohlbefinden und
zur Lebensqualitat aller Lebewesen.

Wirtschaftlichen Erfolg hat man lange nur finanziell
gemessen, die Gemeinwohlékonomie setzt da einen
anderen Schwerpunkt. Unternehmen sollen, so der
Grundsatz, darauf hinarbeiten, die Lebensqualitdt al-
ler (im Sinne aller Lebewesen) zu steigern. Es ist ein
Ansatz, der die gesellschaftliche Verantwortung der
Unternehmen in den Mittelpunkt stellt. Diesem An-
satz der Gemeinwohlékonomie haben wir uns schon
seit Jahren verschrieben.
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WARUM GLAUBEN WIR AN DIE

GEMEINWOHLOKONOMIE?

Die Gemeinwohl6konomie propagiert eine
Wirtschaft, deren Ziel es ist, die héchst-
mogliche Lebensqualitdt fur alle Lebewe-
sen zu garantieren. Sie verschreibt sich
deshalb der WUrde des Menschen, der
Nachhaltigkeit, der sozialen Gerechtigkeit,
der Demokratie und Transparenz und halt
alle - Unternehmen und nicht nur - dazu
an, Uber die eigene Rolle in der Gesell-
schaft und in der Welt nachzudenken.

Wir bei Tratter konnten diesem Ansatz von
vornherein viel abgewinnen, weil er unse-
re Unternehmenskultur widerspiegelt. So
arbeiten wir darauf hin, Zufriedenheit for
unsere Kunden zu schaffen und zugleich
einen positiven Einfluss auf die Welt zu ha-
ben, die uns umgibt. Die Gemeinwohldko-
nomie bildet also so etwas wie den theore-

tischen Rahmen, in dem unser praktisches
Tun eingebettet ist.

Wir sind Uberzeugt, dass die Gemeinwohl-
okonomie uns zu einem besseren Unter-
nehmen macht, zu einem Unternehmen,
das sein Umfeld zu verbessern imstande
ist - nicht nur fur uns, sondern fur alle.
Bei hehren Worten beldsst es die Gemein-
wohlékonomie indes nicht, man verpflich-
tet sich durchaus, klare Ziele zu erreichen.
Inwieweit man dies schafft, zeigt sich gna-
denlos in der Gemeinwohl-Bilanz, die for
ein Unternehmen erstellt wird.

In dieser Bilanz wird gemessen, was ein
Unternehmen dazu beitragt, um der Ge-
meinwohlékonomie den Weg zu bereiten.
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1.200 FUSSBALLFELDER NEUER REGENWALD

Die Zukunft zu gestalten, ist unser Ge-
schaft. Damit wir alle aber Uberhaupt eine
Zukunft haben, muUssen wir nachhaltig,
ressourcensparend und  klimaschonend
wirtschaften. Deshalb gehéren wir seit
2016 dem Klimaneutralitatsbundnis 2025
an und setzen mit dem BUndnis konkrete
Schritte gegen den Klimawandel. Mit kli-
mabewusstem Handeln in unserem Unter-
nehmen und einem groR angelegten Auf-
forstungsprojekt in Nicaragua.

Weil die Umstellung auf eine klimaneutrale
Produktion aber nicht von heute auf mor-
gen erfolgt, wird der aktuelle CO2-Ausstof3
durch Projekte in aller Welt ausgeglichen,
etwa durch Aufforstungsprojekte im Re-
genwald. Eines der grof3ten dieser Projekte
[3uft derzeit in San Juan de Limay in Ni-
caragua, wo das Klimaneutralitatsbindnis
kleine, von heimischen Kleinbauern betrie-
bene Forstplantagen unterstUtzt. So wird
eine Forstwirtschaft geschaffen, die den
naturlichen Regenwald - und damit die
grune Lunge unseres Planeten - schont.

Daneben werden die Bewohner von San
Juan de Limay fur eine effiziente Land-
nutzung und eine nachhaltige Nutzung der
Ressource Wald sensibilisiert und auf die
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Vorteile eines intakten Waldes - etwa das
Speichern von Wasser und den Schutz vor
Naturgefahren - aufmerksam gemacht. So
wachst nicht nur die Waldflache in einem
fast 90 Quadratkilometer groBen Gebiet,
sondern es werden auch nachhaltige Ein-
kommensmaoglichkeiten geschaffen. Und
die sind dringend notig, gilt Nicaragua doch
als zweitdrmstes Land der westlichen He-
misphare.

Die Zahlen unseres Projekts in San Juan
de Limay konnen sich schon jetzt sehen
lassen:

280 Kleinbauern sind an dem Projekt
beteiligt und finden so ein Auskom-
men.

866 Hektar Fldche sind bis jetzt auf-
geforstet worden.

1212 FuBballfelder sind das umagerech-
net, die von Brachland in Wald ver-
wandelt worden sind.

Das Klima und dessen Schutz sind fur uns
also weit mehr als nur Lippenbekenntnis-
se. SchlieBlich haben wir eine umfassende
Verantwortung: fOr uns, fUr unsere Mit-
arbeiter, fUr deren Familien, fUr den Pla-
neten und fur die Generationen, die nach
uns kommen.



KLIMANEUTRAL KOCHEN

Klimaschutz fangt in der Kuche an. Dabei
aber nur an lokale und saisonale Lebens-
mittel zu denken, ware zu kurz gegrif-
fen. Vielmehr kann man auch durch Kli-
mafreundliche Biomasse-Kocher tausende
Tonnen CO2 jahrlich einsparen. Daher for-
dern wir mit dem Klimaneutralitdtsbindnis
2025 einen moglichst flachendeckenden
Einsatz solcher Kocher, und zwar in Indien.

Unser Ziel ist, in gerade einmal zwei Jah-
ren nicht weniger als 4200 dieser Kocher
in  Restaurants, Kantinen und Schulen
durch Biomasse-Kocher zu ersetzen. Da-
durch kénnen Jahr fur Jahr beeindrucken-
de 41.204 Tonnen CO2 eingespart werden.

Von diesen Einsparungen profitiert nicht nur
das Klima, sie sind auch bares Geld wert,
und zwar durch den Verkauf der Emissions-
kredite. Dieses Geld flieBt wieder ins Pro-
jekt, damit die Biomasse-Kocher moglichst
qUnstig an die GemeinschaftskUchen abge-
geben werden kénnen. Sie sparen dadurch
rund ein Viertel des Kaufpreises und zudem
eine Menge an Betriebskosten, sind die
Biomasse-Pellets, die in den klimafreundli-
chen Kochern verfeuert werden, doch we-
sentlich billiger als Kerosin.
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Bauern kénnen bisher ungenutzte Biomas-
se verkaufen und erschlieBen dadurch eine
neue Einkommensquelle.

Neue grune Unternehmen kaufen die Bio-
masse und verarbeiten sie zu Pellets. Lo-
kale Firmen stellen Biomasse-Kocher her
und verkaufen diese. 500 bis 600 neue,
stabile Arbeitsplatze entstehen. Die lokale
Versorgung mit Biomasse-Pellets wird ge-
sichert und dadurch der Umstieg weiterer
KUchen auf klimafreundliche Kocher leich-
ter (und wahrscheinlicher).

Es ist wie der Schneeball, der eine Lawi-
ne ins Rollen bringt. Rund um die neuen
Kocher entsteht ein ganz neuer, nachhalti-
ger und in den armen ldndlichen Gebieten
Indiens dringend notwendiger Wirtschafts-
kreislauf.

Genau so stellen wir uns nachhaltigen Kli-
maschutz vor. Dieser soll schlieBlich nicht
nur auf der gemeinsamen Uberzeugung ba-
sieren, dass wir etwas fUr unseren Planeten
unternehmen mussen. Vielmehr soll Klima-
schutz auch spurbare, greifbare, handfeste
Vorteile fUr alle Beteiligten bringen.



E IST NICHT DAS OL,
NICHT DAS URAN;
OCH HABEN,

EISEN DEN ANFORDERUNGEN
MWELT ANZUPASSEN. "




Tratter Engineering wurde
gegrundet.

1998

Google wird von Larry Page und
Sergey Brin, zwei Studenten an der
Stanford University gegrindet. (4.
September 1998).

Lewinsky-Skandal: Matt Drudge
bringt die Geschichte von der Bill
Clinton-Lewinsky-Affare auf seiner
Website The Drudge Report.

Die US-Food and Drug Administra-
tion genehmigt Viagra fUr den Ein-
satz als Behandlung fUr mannliche
Impotenz.

Tratter entwickelt die Automarkise
und steigt bei HELUKAR ein.

1999

Der Euro wird eingefUhrt. Es be-
ginnt die Phase der zwei quUltigen
Wahrungen in der Eurozone.

Berlin wird wieder deutsche Haupt-
stadt.

Die Welt hat Angst vor dem Mille-
nium-Bug.
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Tratter Gerhard entwickelt ein Pa-
tent fOr den ,Snodo Cleanstation®.

Tratter liefert die 1. Serienwerk-
zeuge aus.

Tratter stellt die Automarkise auf
der IAA aus.

2000

Vladimir Putin wird neuer Prasident
Russlands.

In Birmingham endet die Produk-
tion des Kleinwagens Rover Mini.

Nach einer monatelangen Uber-
nahmeschlacht wird das Traditions-
unternehmen Mannesmann AG Teil
der Vodafone Group, die damit zum
weltweit groBten Mobilfunk-Anbie-
ter aufsteigt.

Die Wechselkasse wird entwi-
ckelt.

Die 1. Blasteile fur den Rolls Roy-
ce Phantom werden ausgeliefert.

2001

Terroranschldge am 11. September
2001 in den USA auf das World
Trade Center und das Pentagon in
den USA fordern rund 3000 To-
desopfer.

Die deutsche Bundesregierung
und vier Betreibergesellschaften
von Kernkraftwerken schlieBen die
Ubereinkunft zum Ausstieq aus der
Kernenergie.

Die erste geklonte Katze kommt
zur Welt.

AIS wird wichtigster Kunde von
Tratter.

2002

Der Euro wird als neue Wahrung in
Umlauf gebracht.

US Gerichte ordnen an das Napster
ausgeschaltet werden muss.

Die zweite Generation des Ipod
wird vorgestellt.
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Tratter erhdlt den 1. groBen Se-
rienauftrag zur Lieferung einer Ab-
deckung fur den WasserkUhler des
3er BMW's von Rieter.

2003

Das italienische Unternehmen Par-
malat meldet Insolvenz an.

Eine Concorde fliegt zum letzten
Mal von New York nach Paris.

Arnold Schwarzenegger wird Gou-
vernor von Kalifornien.



Das bis dato schwierigste Projekt
startet. Unterwdsche Passat B6.

2004

Mark Zuckerberg startet das Unter-
nehmen Facebook als Student an
der Harvard University als Platt-
form fOr Kontakte der Kommilito-
nen untereinander.

Landung der Mars-Landeeinheit
der Raumsonde Opportunity auf
der Marsoberfldche.

Bayer MUnchen wird nicht deut-
scher FuBballmeister.

Tratter Ubernimmt von Westan die
Serienbelieferung von VERITAS.

2005

Die NASA teilt die Entdeckung
zweier Monde, Nix und Hydra, des
Zwergplaneten Pluto in unserem
Sonnensystem mit.

Google startet einen Video Hos-
ting und Suchdienst, einen Internet
Telefondienst, suchbare digitale
Landkarten und beginnt Bucher zu
digitalisieren.

Steve Jobs halt seine berUhmte

Rede an der Stanford University:
stay hunagry, stay foolish!
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Die 5 Mio. EURO Umsatzmarke ist
geknackt.

1. Lieferung von Werkzeugen nach
Ubersee.

2006

Der Siebenpunkt-Marienkafer
(Coccinella septempunctata) ist In-
sekt des Jahres in Deutschland und
Osterreich.

Zinedine Zidan streckt im Fuss-
ball-WM-Endspiel Matteo Mate-
razzi mit einem KopfstoR auf die
Brust nieder.

Die DaimlerChrysler AG kundigt an,
in den nachsten drei Jahren 6.000
Stellen in der Verwaltung zu strei-
chen.

Mit der Umsetzung der Tandem-
werkzeuge fOr die Tragerteile VW
Golf steigt Tratter in die Topliga
der Werkzeugmacher auf.

200/

Das Iphone von Apple kommt auf
den Markt.

Die zwei reichsten Menschen auf
der Welt besal3en mehr Geld, als
die 45 armsten L3ander pro Jahr
(2007) erwirtschafteten.

Beginn der Finanzkrise ab 2007 in
den USA.

Die 1. Ladeluftrohre werden zu-
nachst als Prototypen und in Folge
als Serienteile ausgeliefert.

Die 1. Tratter-Homepage geht on-
line.

2008

Barack Obama wird zum ersten
farbigen Prasident der USA ge-
wahlt.

Das Finanzinstitut Lehman Bro-
thers meldet Insolvenz an.

Das Jahr 2008 war das neunt-
warmste Jahr seit Beginn der Wet-
terstatistik. Damit liegen die zehn
heiBesten Jahre allesamt zwischen
1997 und 2008.
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Im Krisenjahr wird Tratter Enginee-
ring Rankweil gegrindet.

2009

Michael Jackson stirbt im Alter von
51 Jahren.

400 Jahre Keplersche Gesetze.
GPS Funktionen wurden erstmals

in  Smartphones integriert: das
Handy als Navigator.



Die Krise hat nun auch Tratter er-
fasst: 30% Umsatzverlust. Tratter
kommt noch mit einem blauen
Auge davon.

2010

Steve Jobs prasentiert das Ipad.
Medien sagen maRigen Erfolg vo-
raus.

Verkauf des schwedischen Unter-
nehmens Volvo an das chinesische
Unternehmen Geeley International.

Nach einem Ausbruch des Vulkans
Eyjafjallajokull auf Island muss auf-
grund von Aschewolken der Luft-
raum weitrdumig gesperrt werden.
In drei Viertel Europas musste der
Flugverkehr ausgesetzt werden.

Es geht wieder aufwarts: Tratter
knackt die 10 Mio. EUR Umsatz
Marke.

2011

In Japan kommt es zu einem Erd-
beben und anschlieBendem Tsuna-
mi. Infolge der Naturkatastrophe
kam es im japanischen Kernkraft-
werk Fukushima | zu einer folgen-
schweren Unfallserie in mehreren
Reaktorblécken.

Sillvio Berlusconi tritt als Minister-
prasident zurUck. Steve Jobbs stirbt

in Palo Alto.

China Uberholt Japan als zweit-
groRte Volkswirtschaft der Welt.
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Tratter wird auch in Bozen mit der
Ubernahme der Fa. Tekuna ein
Produzent.

Contitech wird Kunde.

2012

150 Jahre Opel.

Internationales Jahr der nachhalti-
gen Energie fUr alle.

Microsoft bringt mit Windows Pho-
ne 8 das erste Betriebssystem fur
Smartphones auf den Markt.

Ein besonderes Werkzeugkonzept
fUr die Fertigung von AUDI Luft-
leitteilen wird geboren.

2013

Der Whistleblower Edward Snow-
den enthullt u.a. das Uberwa-
chungsprogramm PRISM und |&st
damit eine Uberwachungs- und
Spionageaffare aus.

Das deutsche Unternehmen MAN
wird mehrheitlich vom Unterneh-
men Volkswagen AG Ubernommen.

Die Forelle (Salmo trutta) wird
Fisch des Jahres.

Tratter erhdlt den Auftrag fur das
Bauteil Verrasteinheit das spater
den Aufschlag fUr den Bau des
neuen Firmensitz wird.

2014

Das US-amerikanische Unterneh-
men Chrysler wird von dem italie-
nischen Unternehmen Fiat S.p.A.
vollstandig Ubernommen.

Iphone 6 und 6S erscheint.

LUgenpresse wird zum Unwort des
Jahres.
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Der Umsatz steigt auf 25 Mio. EUR.

Eissman platziert den 1. Auftrag
for die Lieferung von Instrumen-
ten-Tafeln und TUrverkleidungen.

2015

2015 war das Zieldatum zur Er-
reichung der Millenniums-Entwick-
lungsziele zur Reduzierung der Ar-
mut in der Welt.

Die NASA-Raumsonde New Hori-
zons passiert Pluto.

Das Jahr 2015 war global das bis-
her warmste Jahr seit Beginn der
Aufzeichnungen im Jahr 1880.



Der neue Firmensitz wird gebaut
und der Umzug erfolgt noch am
23.12.20176.

2016

Fake News und Hate Speech wer-
den zu den Anglizismen des Jah-
res.

51,8% der Briten stimmen for ei-
nen EU Austritt. Der Brexit beginnt.

Bekanntgabe des ersten direkten
Nachweises von Gravitationswel-
len.

Die Mitarbeiterzahl in Bozen Uber-
steigt die 30iger Marke und Tratter
wird bester Arbeitgeber in Sudtirol.

Einstieg in die HEKTROS und be-
ginn der Entwicklung der Petri-
schalen (Life Science Produkte).

201/

Donald Trump tritt sein Amt als
Prasident der USA an. Alternative
Fakten wird zum Unwort des Jah-
res.

In der EU entfallen die Roaming-
gebUhren for die Mobilfunknutzung

im Ausland.

Erster Zug mit Wasserstoff-Antrieb
im reqguldren Linienverkehr.
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Tratter feiert sein 20 jdhriges Ju-
bildum.

Tratter emittiert erstmals Obliga-
tionen in Héhe von 4 Mio. EUR.

EinfUhrung von einem Intranet
Portal.

Anbindung der Fertigung an einem
Produktion Leitstand.

2018

2018 wurden weltweit Hitzerekor-
de gebrochen.

Die Konzentration der Treibhaus-
gase Kohlendioxid, Methan und
Distickstoffmonoxid in der Atmo-
sphare hat 2017 einen neuen Re-
kordstand erreicht.

Die Hoffnung ist noch am Leben.

Umstieg von ERP System (Winco)
auf SAP.

Entwicklung unserer 1. ,Maschi-
ne" TipCube

2019

Seit Anfang August steht der Re-
genwald in SUdamerika in weiten
Teilen in Flammen.

Brand in Pariser Kathedrale Not-
re-Dame Das Wahrzeichen Frank-
reichs ist von einem Grof3brand in
Teilen zerst6rt worden.

Finale ,Game of Thrones": Die
Fantasy-Saga fand mit der achten
Staffel ihren finalen Abschluss.
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.DIE ERFAHRUNGEN AUS DER
VERGANGENHEIT

SIND DIE WEGWEISER

IN DIE ZUKUNFT."

Fred Ammon



METHING WE DO.
ARE."




DER UMZUG

Langsam aber stetig entwickelte sich das
schéne neue Gebdude in der Waltraud-Ge-
bet-Deeg Strafe. Obwohl, den StraBenna-
men gab es zu dem Zeitpunkt noch gar
nicht, zumindest war er nirgends ersicht-
lich. Dennoch, daran zu denken, in ein
paar Wochen hier ein zu ziehen, fand ich
dann doch etwas Ubertrieben. Alles war
noch im Rohbau. Uberall waren Hand-
werker dabei, die offenen Aufgaben und
Arbeiten zu erledigen. Die BUros waren
noch leer und kalt, die Produktionshalle
finster und ohne Strom. Doch Gerhard lieR3
nicht locker. Immer und immer wieder zog
er den Terminplan heraus und schob hier
ein bisschen, kUrzte dort ein bisschen. Der
Beschluss stand fest: Wahrend der Weih-
nachtsfeiertage 2016-2017 muss der Um-
zug stattfinden. Alles andere kam nicht in
Frage. Denn um den Server einen lange-
ren Zeitraum auszuschalten, brauchte es
Tage, an denen auch unsere Kunden mal
eine Pause machten. Und von denen gibt
es nicht viele im Jahr.

Nun ging es darum, den Umzug zu orga-
nisieren, die Maschinen von Terlan nach
Bozen zu verlagern, obwohl die Halle noch
im halb fertigen Zustand war. Kaum war
der Boden drinnen, standen auch schon
die ersten Maschinen. Schritt fur Schritt
versuchten wir, so viel wie moglich in das
neue Gebdude zu verlagern, ohne dabei

Autor: Georg Trompedeller

aber der Baufirma und den Handwerkern
die Arbeit zu erschweren. Manchmal ohne
Erfolg. Sachen mussten wieder verstellt
mehrmals gereinigt werden, und wieder
von neuem verstellt werden. Und auch die
Temperaturen waren nicht unbedingt im
Wohlfuhlbereich, um die Arbeiten durch zu
fohren.

Endlich war es soweit. Es war kurz vor
Weihnachten und alle Mitarbeiter wurden
angehalten, ihre Gegenstande in das neue
Gebdude zu bringen, allerdings danach ab
zu decken, da die BUros noch nicht ganz
fertig waren und noch einiges an Staub
entstehen wurde. Spdtestens ab diesem
Zeitpunkt war allen klar: Das BUro in der
Negrellistraf3e, in welchem wir die letzten
10 Jahre gearbeitet und sehr viel Zeit ver-
bracht hatten, war Geschichte. Auch diese
Veranderung war eine Herausforderung,
die erst gemeistert werden musste und
sicher auch die einen oder anderen trau-
rigen Momente bei manchen von uns her-
vorriefen. Doch zurUckblicken half nichts,
jetzt hieB es mit voller Kraft in die neue
Zukunft der Tratter Engineering zu gehen.
Und auch wenn das Gebdude noch nicht
ganz fertig, die Elektrizitdt noch aus dem
Bauaggregat und die Heizung auf Standgas
lief: Gemeinsam haben wir es gemeistert
und kénnen heute stolz auf diese Zeit zu-
rockblicken.
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DER GANZ NORMALE
PROJEKT- WAHNSINN

Nach Abschluss der ersten Projekte im Jahr
2003/Anfang 2004, erhielt ich an einem
Samstag einen Anruf von unserem damals
wichtigsten Kunden Fa. Ais. Faurecia (Kun-
de von AIS) hatte ein Problem mit einem
Lieferant, der den Auftrag fUr Innenraum-
teile for den Passat BG zurUck gegeben
hatte. Kurzfristig wurde alles organisiert,
am Montag im Auto mit Hr. Wolf, Hr. Ranftl
und Hr. Christoph, mit Visitenkarten von
AIS im Gepack, ab nach Turin. Dort ging es
einige Tage von Lieferant zu Lieferant, um
den Stand der Dinge zu analysieren. Eine
einzige Katastrophe: Samtliche Werkzeuge
waren bereits auf Stand vor Erstbemuste-
rung, aber teilweise mit falschem Konzept,
Lehren und Lehrenbauer nicht brauchbar,
Termine im Keller. Was wir zu diesem Zeit-
punkt nicht wussten: Die Geschaftsleitung
von AlS hatte den Auftrag bereits Ubernom-
men. Jetzt gings los. Jede Woche Montag
nach Turin, Freitags zurUck (in diesem Jahr
kam ich auf 80.000km). Wir kadmpften
an allen Enden. Anderung der Werkzeuge,
Organisation der Bemusterungen fur 28to
Werkzeuge (hier kam hinzu dass pro Werk-
zeuge immer 2 LKW beauftragt werden

mussten, diese noch zusadtzlich Umwege
zum Bemusterungsbetrieb fahren muss-
ten, da die Brucken die Last nicht hielten),
Materialbeschaffung, Einfliegen eines Hyd-
rauliksteuergerates aus Frankreich, um den
Heizkanal betreiben zu kdénnen, Termin-
druck vom Kunden fUr die Herstellung der
Musterteile fUr Vorstandsfahrzeuge usw.,
Wir wussten, Donnerstag Mittag mussten
wir die Bauteile in Deutschland haben, da
sie dort vorgestellt werden. Die ersten bei-
den Bauteile (von Drei) haben wir irgend-
wie aus dem Werkzeugen bekommen. Nun
kam das 3. Werkzeug auf die Maschine.
Alle waren nervds, Kunde von Kunde und
Kunde mit an der Maschine, insgesamt 17
Leute (bis heute Rekord) habe ich damals
gezdhlt. Wir kédmpften seit Tagen (samt
Nachtschichten) an technischen Proble-
men mit dem Werkzeug und der Maschine,
ohne Erfolg. Werkzeug aufspannen, ab-
spannen, demontieren, montieren, schlei-
fen, ... alles hat irgendwie nicht geklappt,
da wir es einfach nicht geschafft, haben
das Bauteil vollkommen zu fUllen. Mitt-
woch froh 6:00 Uhr ging es wieder an der
Maschine, Schleifer in die Hand und in der
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Werkzeugeometrie angefangen zu Schlei-
fen die Zeit lief. Testen, schleifen, tes-
ten schleifen. Der Druck stieg von Stunde
zu Stunde. Wir brauchten ja lediglich 2-3
halbwegs gute Bauteile. Wir gaben nicht
auf, improvisierten uns von Problemldsung
zu Problemlésung. Ich wusste, spatestens
Mitternacht musste ich die Bauteile haben,
da ich 6Stunden bis nach Bozen bendtigte.
Um 00:30 Uhr hatten wir endlich unsere
Bauteile. Es waren zwar nicht die schons-
ten, aber verbaubar. Rein ins Auto, ab auf
die Autobahn und Richtung Bozen. In Klau-
sen gab es dann eine fliegende Ubergabe
der Bauteile an Gerhard, der direkt zur Vor-
stellung nach Deutschland gefahren ist. Der
Kunde war glucklich, die Bauteile erhalten
zu haben. Mit dieser Geschichte méchte
ich Folgendes aufzeigen. Es ist bei Tratter
Engineering und im Leben wichtig, bei Pro-
blemen nicht gleich aufzugeben, sondern
durchzuhalten, auch wenn manchmal alles
aussichtslos scheint und auch die anderen
es negativ sehen. Der Erfolg es dann trotz
aller Widrigkeiten geschafft zu haben, ent-
lohnt einen fUr all die MUhen.
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VERLASSLICHKEIT

Ich erinnere mich noch qut daran, wie wir
eines Tages in unserem alten Sitz in Ter-
lan eine Aushilfskraft zur Verstdrkung be-
kamen, da wir in dieser Zeit eine Menge zu
fertigen hatten und uns die nétigen Fach-
krafte fehlten. Die Woche begann und wir
waren eng getaktet, wir waren dennoch
zuversichtlich, da ja eine weitere Person
kommt um uns zu unterstUtzen. Jedoch
verging der Tag und die Aushilfskraft ist
nicht gekommen, trotzdem konnten wir
auch ohne weitere Hilfe die Anforderungen
erfullen. Am Dienstag stand am Eingang
die Aushilfskraft. Ich dachte mir, groRartig,
nun kénnen wir uns gemeinsam den Auf-
gaben stellen. Nach der BegriBung wollte
ich aber gerne wissen, warum Sie am Mon-
tag nicht zu Arbeit gekommen ist. Die Ant-
wort kam prompt:,lch dachte gestern ware
Sonntag.” Ich weiss leider nicht ob meine
Kérpersprache oder mein Gesichtsausdruck
Sie verschreckt hatte, denn nachdem auf-
sperren der TUr schaute Sie mich verdutzt
an, drehte sich um und verschwand wie Sie
gekommen ist. Was ich damit sagen moch-
te ist, dass man sich im Leben nicht auf
jede Person verlassen sollte, denn wer sich
auf die Falschen verldsst, ist am Ende der
Verlassene.



E IMPOSSIBILE."




.THE CUSTOMER IS KING"
COSI DICONO

La prima domenica di giugno, 5 persone (3
della Tratter Engineering Marco e Matthias
oltre me, e 2 della North Plastik) si dirigono
verso |'aeroporto di Bergamo. Per sapere
il motivo della cosa facciamo un passo in-
dietro.

Aprile, un venerdi pomeriggio ore 16, ora
solitamente tranquilla perché ci si dirige
verso il fine settimana, squilla il mio cellu-
lare, vengo chiamato dalla Romania; “Mr.
Farina, ..” Amalia, capo-progetto della
Contitech mi informa che i pezzi spediti ur-
gentemente (!) la mattina prima per ese-
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guire R@R con Ford si stanno rompendo
uno dietro I'altro nella fase di montaggio di
un connettore HENN.

Mi chiede se abbiamo fatto qualcosa di
“strano” o di nuovo sullo stampo.

Mi informo a mia volta con Ia North Plas-
tik ma sembra non sia cambiato nulla dalla
prima volta quando i particolari erano stati
campionati in Italia @ gennaio e spediti al
cliente. In quel momento nessuno si era
“lamentato” di rotture.

Le chiedo di provare a “condizionare” i pez-
zi per renderli piu “morbidi” e poi incrocio
le dita.

In realta il problema & piu grande il com-
ponente che viene spedito in Contitech dal
punto di vista qualitativo e delle misure e a
posto ma si rompono tutti in fase di mon-
taggio ...

Nei giorni successivi inizia la tipica fase in
cui viene chiesto evidenza di tutto: geome-
tria dello stampo, conferma che la materia
prima usata & quella prescritta dal disegno,
se I'abbiamo essiccata bene, i parametri di
stampaggqio, ..., ed iniziamo ad avere ogni
giorno “conference call” con il cliente.

Nel frattempo, abbiamo anche fatto un pri-
mo “viaggio della speranza” in Austria pres-
so la HENN, fornitrice dei connettori, per
vedere se cambiando parametri di stam-
paggio e condizionando i pezzi in Maniera
diversa cambi qualcosa. Risultato anche di
fronte ai nostri occhi i pezzi di rompono
provocando rumori sinistri.

L'unica soluzione che consente di poter
montare i connettori & quella di mettere i
pezzi in un forno per 20 minuti 3 80°C, in
questa maniera inserendo il connettore non
si hanno piu rotture.

Le quotidiane “conference call” con Conti-

tech e con Henn non portano molto lon-
tano in quanto non si prospetta una solu-
zione del problema anche perché la causa
stessa e ignota essendo il nostro pezzo a
dimensione. In esse si respira un’aria tesa
e nervosa.

Il cliente, come & suo diritto, chiede di tro-
vare una soluzione al problema anche per-
ché Ford a sua volta fa pressione in quanto
necessitano di pezzi per il montaggio in
Tailandia e vuole a sua volta garanzie.

E un martedi quando Gewand della Conti-
tech persona solitamente mite, a fronte dei
“non so e stiamo facendo tutto a posto” da
parte di HENN non ci vede piu e inizia ad
urlare al telefono invitando tutti ad anda-
re in Romania per parlare con il personale
Contitech per visionare il processo e per
analizzare assieme il processo.

Arriviamo in Romania la mattina del lune-
di verso le 10, veniamo accolti in una sala
riunione seduti ad un tavolo con personale
della HENN e della Contitech siamo in to-
tale piu di 10 persone.

Le domande sono le solite: cosa sta succe-
dendo, se e possibile capire la causa scate-
nante delle rotture...

Non usciamo dalla sala se non per andare
brevemente in produzione a vedere il pro-
cesso di montaggio del connettore HENN
e per pranzo Ci viene portata una pietanza
rumena a base di carne di maiale, leggeris-
sima da digerire...

Tutti brancolano nel buio ed in conclusione
la Tratter Engineering sulla base dell’'espe-
rienza degli stampi prototipi, per lo stesso
componente per i quali non c’erano state
rotture, propone di cambiare la posizione
del punto di iniezione su uno dei sub-com-
ponenti.

Da giugno il tempo passa e arriviamo a fine
luglio, e ci trovieamo nuovamente con Con-
titech ed Henn in North Plastik ad Angiari
per campionare lo stampo con Ia soluzione
proposta dalla Tratter.

| pezzi vengono stampati e saldati e spediti
e in Austria presso HENN e presso Conti-
tech Romania.

Passano pochi giorni e veniamo informati
che nonostante un “light sound” in fase di
montaggio i pezzi (finalmente) non si rom-
pono.

Si respira positivitas ma si decide di con-
vivere con il “light sound” anche perché i
pezzi analizzati testando la tenuta non pre-
sentano rotture.

Oggi, nonostante non si sia capito con
chiarezza la causa scatenante delle rottu-
re, possiamo dire che Ia Tratter Engineering
ha dato la soluzione del problema e anche
grazie ad un lavoro fatto con umilta e cor-
rettezza e riuscita ad allontanare le nubi
nere che si stavano addensando all’oriz-
zonte.

Anche questa volta I'abbiamo sfangata e
abbiamo rispettato il motto “the customer
is King” e ... tranquillo (speriamo).
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~ODISSEA"

La mia prima trasferta alla Tratter Enginee-
ring

Premessa: nel mio precedente lavoro in
Seeber il mio stato era quello di "SENA-
TOR”. Si avete capito bene carta oro Luft-
hansa che vale a dire voli business e sale
d’attesa con poltrona massaggiante, tartine
al caviale e champagne a fiumi!

Ritrovo alle 5 del mattino sotto al BIC.

lo come da mia abitudine mi sono presen-
tato 15 minuti in anticipo non tenendo con-
to dei 10 gradi sottozero e della puntualita
di Gerhard che si e presentato con 30 mi-
nuti di ritardo. Ma ecco che finalmente si
presenta in sella alla sua Vespa. Si, avete
capito bene in sella al suo scooter perche
la Alahambra I'unica macchina aziendale la
stava gia usando Gottfried.

Bene ... e io adesso dove mi siedo? Dietro!
E il casco? Dai veloce non c'e tempo per
discutere mettiti il casco di Marian che il
treno parte!
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Si, il casco di Marian ... peccato che Marian
all'epoca aveva 5 anni ed il casco non mi
copriva nemmeno le tempie.

Avete presente la scena in motorino del
film “Scemo e piu Scemo”?

Arrivati in stazione scendiamo, in qualche
modo riesco a togliermi il casco che nel
frattempo mi si era saldato alla testa, e
correndo riusciamo a saltare sul treno.

| vagoni erano stracolmi e gli unici due pos-
ti liberi erano in uno scompartimento di se-
conda classe con un cane pastore tedesco
non molto amichevole che mi sbavava sulle
scarpe ed emanava una puzza tremenda.

Ho cercato di addormentarmi sperando si
trattasse solo di un brutto sogno e di po-
termi risvegliare sulla mia poltrona prefe-
rita dell’aeroporto di Francoforte con un
calice di Moet Chandon in mano.

Niente da fare il cane ne molla una ed io
scappo nel corridoio.

Il resto ve lo risparmio

Marco Bianchi



APE MAYA

Quello che doveva essere il nostro miglior
cliente e, che poi si é rivelato il peggio-
re, in un momento di disperazione dovuto
ad un suo nuovo (avveniristico) impianto
di lavorazione collettori di aspirazione che
non funzionava, ci interpella per chiederci
di costruire con la massima urgenza una
nuova attrezzatura.

La necessita e di potergli permettere di in-
iziare finalmente la produzione che sareb-
be dovuta partire entro le due settimane.

Visto che per Ia realizzazione di una mac-
china simile, tra progettazione, costruzione
e collaudo ci sarebbero volute circa 12 set-
timane e che quindi si era tutti alle strette,
abbiamo fatto la sequente proposta:
Dateci libero accesso al vostro magazzino
di deposito attrezzature in disuso conce-
dendoci la facolta di prenderne dei pezzi
e componenti. In questa maniera facendo
un’‘analisi cercheremo di mettere assieme
quanto piu possibile per costruire una mac-
china provvisoria che permetta I'avvio della
produzione dei collettori.

Dopo l'autorizzazione del cliente, ci siamo
recati nel deposito armati di una Flex (mola
a3 disco) e abbiamo tagliato alcuni pezzi di
macchine vecchie.

Nella nostra povera officina buia e interra-
ta, abbiamo messo insieme quanto ricava-
to e aggiunto altri componenti nuovi.
Purtroppo, due cilindri pneumatici sporge-
vano pericolosamente dai due lati e per
proteggerli abbiamo costruito due prote-
zioni colorate a vistose strisce gialle e nere:
hanno dato subito I'idea di un‘ape Maya.

L'ape Maya e stata realizzata, quindi, in
sole due settimane e subito messa in ser-
vizio avrebbe dovuto tamponare il proble-
ma per soli due mesi, quelli dell’avvio della
linea automatica.

Pare invece che abbia egregiamente sos-
tituito il sofisticato impianto non funzio-
nante per almeno due anni o anche pivu
portando anche una nota di allegria con i
suoi vivaci colori.

Ancora oggi e ricordata con simpatia da
tutti coloro che la hanno utilizzata.

Morale della favola: il cliente ha atteso a
lungo prima di pagarla e inoltre, non ci ha
piu commissionato altro lavoro.



,DIE ZUKUNFT SOLL MAN NICHT VORAUSSEHEN
WOLLEN, SONDERN MOGLICH MACHEN."

Antonie de Saint Exupery
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