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Klopper und Wiege wechselte in den vergangenen Jahren zweimal den Besitzer. Wie das Unternehmen diese Zeit erlebt hat und welche
technologische Ausrichtung KW jetzt verfolgt, erlautert Andreas Orzelski gegeniiber Computer&AUTOMATION.

W Herr Orzelski, am 1. April 2000 kaufte
AG-E das Unternehmen Kldpper und
Wiege. Gut ein Jahr spéater —im Juli ver-
gangenen Jahres — ging Ihr Unternehmen
dann an Phoenix Contact. Was hat sich
durch die gednderten Eignerverhéltnis-
sen in den letzten zwei Jahren verédndert?
M Andreas Orzelski: Wahrend des einen
Jahres unter dem Dach von AG-E hat sich
unser Schwerpunkt kurzzeitig in Richtung
Dienstleistung verschoben, das muss ich
einrdumen. Doch seit wir zu Phoenix
Contact gehdren, haben wir unseren
Fokus wieder ganz klar beim Produkt-
geschaft. Das heil3t, an der seit iiber
20-jahrigen Grundausrichtung von KW hat
sich nichts gedndert: KW steht fiir SPS-
Softwaretools, mit deren Hilfe unsere
Kunden iiber offene Schnittstellen ihr
System zusammenstellen. Den groRRen
Vorteil, den uns unsere Mutter Phoenix
Contact bringt, ist: Wir verfligen jetzt iiber
die notwendige Investitionskraft, unsere
Technologieplattform um die verteilte
Automatisierung und um

Andreas Orzelski,

komponentenbasiertes
Engineering zu erwei-

M Fakt ist ja, dass die Anbieter von IEC-
61131-basierter Steuerungs-Software un-
ter sehr hohem Preisdruck stehen. Ihr
Hauptkonkurrent, die Firma 3S, hat des-
halb im vergangenen Jahr ihre Lizenz-Po-
litik gedndert und eine Allianz fiir IEC-
61131-Anwender ins Leben gerufen. Was
kdénnen Sie diesen Aktivitdten entgegen-
setzen?

M Andreas Orzelski: Dieser Preisdruck
ist hausgemacht, er spiegelt nicht die
reale Marktsituation und den Wert der
Automatisierungssoftware wider. Die
Preismodelle von 3S mit seinen Buyouts
und verschenkten Oberflachen, konnte
und kann ich deshalb auch nicht nach-
vollziehen. Software ist doch der strate-
gische Rohstoff der Zukunft, den Sie nicht
verschenken diirfen, wenn Sie eine lang-
fristige Verfligharkeit und die Weiterent-
wicklung sicherstellen wollen — so jeden-
falls konnen Sie nicht gegen die klassi-
schen grolRen SPS-Anbieter bestehen!
Wir gehen deshalb einen anderen Weg:
Wir bedienen nicht eine Schar von Kun-
den mit ein und demselben Standard-
produkt, sondern liefern Produkte, die

W Wie sehen Sie heute Ihren Anteil

am inldndischen und ausléandischen Ge-
schéft?

B Andreas Orzelski: In Deutschland
haben wir mit unseren strategischen
Partnern wie Phoenix Contact, Baumiiller
und Kuka weiterhin eine starke Position.
Weltweit sind wir der fiihrende IEC-61131-
Anbieter, in Japan sogar alleiniger Markt-
fiihrer. Mit unserer aktuellen Technologie-
Offensive werden wir unsere Innovator-
rolle ausbauen. Innerhalb der nachsten
drei Jahre wollen wir in Deutschland
wieder die Nummer 1 sein.

M Zum 1. Mai schied Wolfram Kress aus
der Geschiftsfiihrung bei Klépper und
Wiege aus. Wo lagen die Griinde fiir die-
sen Schritt? Und welche Auswirkungen
bringt dieser Schritt fiir das Unternehmen
mit sich?

B Andreas Orzelski: Phoenix Contact
und Wolfram Kress hatten von vornherein
vereinbart, die Geschaftsfiihrer-Tatigkeit
seiner Person auf rund ein Jahr zu be-
schranken, um in dieser Zeit die Aktivi-
tdten von KW zu stabilisieren und aus-

tern. sich auf die speziellen Bediirfnisse zurichten. Mit der Vorstellung neuer Pro-
Geschaftsfiihrer unserer Kunden anpassen lassen. dukte wie der Maschinenvisualisierung
bei KW-Software: ProVisIT haben wir diesen Meilenstein
.Wir haben jetzt die W Steht lhnen als OEM-Anbieter nicht Ende April erreicht, so dass der Ausstieg

Investitionskraft, eine
Standard-Plattform fiir
den Mittelstand zu
entwickeln!”

hinderlich im Wege, dass Sie mit Phoenix
Contact eine sehr starke Mutter im Wett-
bewerbsumfeld Ihrer Kunden haben?
Oder werden Sie lhre Aktivitdten sowieso
stérker auf Ihre Mutter hin ausrichten?

B Andreas Orzelski: Das Gegenteil ist der
Fall: Unsere Kunden haben festgestellt,
dass wir uns nicht mehr wahllos von Auf-
trag zu Auftrag hangeln miissen. Sondern
dass wir uns jetzt auf Produktentwicklun-
gen konzentrieren, bei denen wir zusam-
men mit unseren Kunden strategische
und langfristige Konzepte erarbeiten. Als
eigenstandige Tochter verbietet es sich
flir uns auBerdem, unseren Kunden
Konkurrenz zu machen. Wenngleich wir
natiirlich froh sind, mit Phoenix Contact
auch einen grolRen Kunden zu haben.

von Herrn Kress, wie von ihm geplant,
erfolgen konnte.

W Wie sieht Ihre technologische Aus-
richtung fiir die ndchsten Jahre aus?

M Andreas Orzelski: Wir werden eine
Technologie anbieten, in die unsere
Kunden ihre Geréte, ihre Tools und ihr
Know-how integrieren kdnnen: Profinet
fiir die Verteilung, .NET als offenes
Framework fiir die Integration von
Automatisierungstools, Microsoft CLR

als SPS-Laufzeitsystem oder VB-Script fiir
intelligente Maschinenvisualisierung sind
hier nur einige Schlagworte. Auf diesen
Technologien basierend peilen wir eine
Standard-Plattform fiir den Automatisie-
rungs-Mittelstand an. hap
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