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Eine gut fundierte   

sungen ermöglicht oft eine 
taylor-made Lösung zu wettbe-
werbsfähigen Kosten. Wir wol-
len keine standardisierten Ma-
schinenbauwerke von ... bis ... 
verkaufen, sondern mit dem 
Kunden auf Basis unseres 
spezifi schen, technologischen 
Prozess-Know-hows und unse-
rer technischen Module indivi-
duelle Lösungen entwickeln. 
So ist in Zusammenarbeit mit 
einem der weltweit größten 
Automobilzulieferer von uns 
die größte Hydroforming-Pres-

macht die Gruppe mit 320 Leu-
ten einen Umsatz von knapp 
über 70 Mio. €.
C): Drittens haben wir unser 
Beteiligungsportfolio konse-
quent daran ausgerichtet, un-
sere Kompetenz in unseren 
Zielbranchen systematisch zu 
stärken. So bieten wir z. B. im 
Rohrbereich mit unserer Toch-
tergesellschaft Reika in Hagen 
Anlagen für Präzisionsrohrher-
steller und -verarbeiter mit ge-

ringen Durchmessern und 
niedrigen Wandstärken an. Mit 
unserer Beteiligung an W + K 
Industrietechnik in Dortmund 
sind wir als Spiralrohrausrüs-
ter tätig, während Gräbener 
Maschinentechnik gesamte 
Rohrwerke für längsnahtge-
schweißte Großrohre herstellt. 
Insgesamt haben wir ein Netz-
werk mittelständischer Firmen 
aufgebaut, die sich gegenseitig 
in der technologischen Ent-

»19 98 HABEN WIR MIT D REI  LEUTEN AN G EFAN G EN ,  H EUTE MACHT 

D IE  G RAEBEN ER- G RU PPE MIT 320 LEUTEN EIN EN U MSATZ VO N KNAPP 

Ü BER 70 MILLIO N EN EU RO.«

se der Welt gebaut worden. Wir 
haben in den von uns bearbei-
teten Kleinst-Marktnischen 
weltweit beachtete Referenz-
anlagen gebaut, mit denen un-
sere Kunden einen fühlbaren 
Wettbewerbsvorteil erzielt ha-
ben. So haben wir es geschafft, 
dass in nur acht Jahren welt-
weit beachtete Anlagen von 
uns stehen, von Kalifornien bis 
nach China. 1998 haben wir mit 
drei Leuten angefangen, heute 

D R E I  F R A G E N  T H E O D O R  R .  G R Ä B E N E R

bbr: Herr Dr. Gräbener, trotz 

der Aufgabe der Großrohrpro-

duktion 1997 hat sich Ihr Un-

ternehmen gewaltig entwi-

ckelt. Wie haben Sie das hin-

bekommen?

DR. GRÄBENER: Nach dem 
Schließen unserer Großrohr-
produktion haben wir an unse-
re neue Unternehmensgruppe 
zunächst folgende theoreti-
schen Anforderungen gestellt:
A): Das neue Unternehmen 
sollte sich auf mehrere Bran-
chen als Kundenzielgruppen 
ausrichten, um von Konjunk-
turzyklen unabhängig zu wer-
den. Wir haben uns hier auf die 
Branchen Schiffbau, Rohrwer-
ke und Automobilindustrie 
konzentriert. Derzeit boomt 
aufgrund der Energiesituation 
die Rohrbranche, Schiffbau ist 
gut ausgelastet und plant Rati-
onalisierungsinvestitionen, 
während im Automobilsektor 
derzeit stark gespart wird. D. h. 
zurzeit machen wir 90 % unse-
res Umsatzes mit den Berei-
chen Rohr und Schiff. Es gab 
Zeiten, da war dies genau um-
gekehrt.
B): Im Produktportfolio wieder-
um haben wir Kleinstnischen 
gesucht, wo wir mit unseren 
technischen Lösungen nicht 
gegen Wettbewerbsmaschinen 
sondern mehr gegen tradi-
tionelle Fertigungsverfahren 
konkurrieren. So sind wir be-
reits in einer frühen Phase des 
Projektes Partner unserer Lie-
feranten. Der modulweise Auf-
bau unserer technischen Lö-
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   Hoffnung

wicklung unterstützen, wobei 
jeder sich auf seine Spezialität 
konzentriert, in der Kombinati-
on jedoch neue Anlagen mit 
überraschenden technischen 
Lösungen entstehen.

Ende Februar stellten Sie im 

Beisein von Bundes- und Lan-

despolitikern und Cheftechni-

kern der Automobilhersteller 

die PowerBoxx vor. Was steckt 

hinter diesem Produktions-

system?

Dr. Gräbener: Die PowerBoxx 
ist konsequent an den Anfor-
derungen der Kunden an diese 
Teilefamilie bei gleichzeitiger 
Nutzung unserer technischen 
Baugruppenmodule ausgerich-
tet worden. Spezifi sch ausge-
legt ist nur der mechanische 
Maschinenkörper, wo es darum 
ging, höchste Dicht- und Ge-
genhaltekräfte auf kleinster 
Fläche aufzubringen. Für die 
Öl-/Wasser-Hochdruckhydrau-
lik und die Steuerung wurden 
unsere Module verwendet. 
Heraus kam ein System, wel-
ches ungefähr 70 % unter den 

den Modulen. Insofern ist die 
teilespezifi sche PowerBoxx ein 
gutes Beispiel für unser Pro-
duktverständnis.

Sie haben viel Zeit und Geld in 

die PowerBoxx gesteckt. Wie 

geht es nun weiter?

Dr. Gräbener: Der Markt für 
Brennstoffzellen ist noch nicht 
reif. Dies wird sicherlich noch 
fünf Jahre dauern. Mit zahlrei-
chen auf dem Gebiet der 
Brennstoffzellentechnik täti-
gen Firmen haben wir Verträge 
geschlossen. Wir werden für 
diese Unternehmen das Proto-
typing und auch Nullserien 
fahren. Sehr intensiv werden 
derzeit Materialtests mit un-
terschiedlichen Beschichtun-
gen durchgeführt. Wir können 
über die im Hause befi ndliche 
besondere Werkzeugtechnolo-
gie die kundenspezifi sche Bi-
polarplatte herstellen und auch 
im Prüfstand testen. Wir sehen 
uns mit der PowerBoxx derzeit 
als Dienstleister im »Kompe-
tenznetzwerk Brennstoffzelle 
und Wasserstoff NRW« mit der 

Kosten einer Standardlösung 
liegt.
Die PowerBoxx zeigt offenkun-
dig, dass die Umformung mit-
tels Wirkmedien (Hydrofor-
ming) mit klassischem Pres-
senbau nichts mehr gemein 
hat. Die letzte Frage einer sol-
chen Prozesskette ist heute die 
nach dem Schließ- und Zuhal-
tesystem. Hier kommen ge-
brauchte Anlagen in Frage 
oder gar sich selbst arretieren-
de und kompensierende Werk-
zeugsysteme. Mit dem Produk-
tionssystem PowerBoxx haben 
wir anschaulich gezeigt, dass 
wirtschaftliche Hydroforming-
sys teme nichts mehr mit dem 
klassischen Pressenbau zu tun 
haben. Zukünftig ist die techni-
sche Kreativität im Einzelfall 
zu kombinieren mit bestehen-

Möglichkeit bis zu 1.200 cm2 
große metallische Bipolarplat-
ten zu fertigen und zu testen. 
Wir wissen, dass wir mit der 
Brennstoffzelle bzw. der Liefe-
rung von Komponenten dazu 
noch kein Geld verdienen kön-
nen. Aber als Unternehmer 
muss ich in die Zukunft schau-
en und Antworten haben auf 
die Frage: Und wovon will Ihr 
Unternehmen in den nächsten 
fünf bis zehn Jahren leben?
Meine Antwort ist heute: Von 
Leistungen für die Brennstoff-
zellentechnologie. Ob diese 
Antwort richtig ist, wird sich 
erst in fünf bis zehn Jahren 
erweisen. Derzeit ist es eine 
gut fundierte Hoffnung. _

DIE FRAGEN STELLTE

ERIK SCHÄFER
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