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ceo’S Voice

Liebe Geschäftsfreunde

Nach der letzten Finanz- und Wirt-
schaftskrise läuft die weltweite 
Automobilproduktion wieder auf 
vollen Touren. So werden zum 
Beispiel in Deutschland mehr 
Personenwagen produziert als im Spitzenjahr 2007. 
Unsere Firma hat sich – mit der entsprechend typischen 
Verzögerung der investitionsintensiven Maschinenindus
trie – mit temporären Massnahmen, aber ohne Know-
how-Verlust, durch das für uns schwierige Jahr 2010 
durchgekämpft. Die aufgrund von finanziellen Engpäs-
sen bei unseren Kunden verzögerten Lieferungen 
konnten wieder in eine geregelte Projektabwicklung 
gebracht werden. Wir durften auch wieder neue 
Bestellungen entgegennehmen. 

Der aktuellen Herausforderung des zu hoch bewerteten 
Schweizer Frankens treten wir mit aller Kraft durch 
flankierende Massnahmen entgegen. Die Schweizer 
Nationalbank garantiert uns ferner die Plafonierung 
unserer Währung gegenüber dem Euro zum Kurs von 
mindestens 1.20. Wir hoffen nun, dass die erneute 
«Krise» nicht zu sehr auf das Wirtschaftswachstum zu 
drücken vermag. Bei Hatebur verfolgen wir weiterhin 
den Weg der forcierten Innovation von Produkten mit 
dem Fokus auf der Technologie.

In dieser Ausgabe von NETSHAPE finden Sie u.a. das 
Porträt eines langjährigen japanischen Kunden und Part-
ners mit internationaler Tätigkeit mit nichtautomobilen 
Teilen. Ferner berichten wir über das Ersatzteilgeschäft, 
das ein wichtiges Element unseres After Sales Service 
ist. Für Hatebur ein wichtiges Standbein, das mehr als 
ein Drittel des Gesamtumsatzes ausmacht und für un-
sere Kunden die Verfügbarkeit der Maschinen im Pro-
duktionsprozess gewährleistet.

Unsere Maschinen werden in wichtigen Bereichen 
laufend verbessert. Diese Lösungen können in der 
Regel nachgerüstet werden. Wir zeigen ein Beispiel für 
die AMP 70. Ich wünsche ich Ihnen viel Spass beim 
Lesen.

Titelseite 
Jun Hashimoto,  
CEO von Unytite Co., Ltd.
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Hotmatic 75 – Überarbeiteter 
prospekt demnächst verfügbar
Der Prospekt zur HM 75 wurde in den letzten Monaten überarbeitet und zeigt die Maschine 
in der aktuellen technischen Ausführung mit neuen Bildern versehen. Er ist demnächst in 
den Sprachen Deutsch und Englisch erhältlich; weitere Sprachversionen werden bei Bedarf 
erstellt und gedruckt. 

wANDKALENDER 2012 – AUF VIELFACHEN WUNSCH 
FÜR DAS NEUE JAHR VERFÜGBAR 
Für das nächste Jahr stellt Hatebur wieder einen 
Wandkalender mit Bildern aus der Schweiz zur 
Verfügung. Nachdem 2011 viele unserer Kunden 
den Kalender vermisst haben, freuen wir uns,  
für das Jahr 2012 erneut einen Wandkalender 
abgeben zu können. Im Dezember werden diese 
bei den Vertretungen eintreffen und können  
dann persönlich den Kunden übergeben werden. 
Firmen mit Direktkontakt zu Hatebur Reinach 
erhalten den Kalender per Post zugeschickt. 

Die Schweiz in Bildern wird auch im nächsten Jahr 

viele Büros zieren.

mobile  
nachbearbeitung –  
im einsatz vor ort
Die Hatebur-Lumag Services AG bietet eine mobile 
Nachbearbeitung beim Kunden vor Ort an. Das Leis-
tungsspektrum reicht von Überfräsen sämtlicher 
Anlage- und Auflageflächen über die Nachbearbei-
tung von Messerschlitten-, Steuerwellen- und Kur-
belwellenlagersitzen bis zu Auswerferbohrungen. 
Dafür steht eine Ausspindeleinheit zur Verfügung, 
die von den Fachpersonen von Hatebur-Lumag Ser-
vices bedient wird. 

Die Nachbearbeitung an einer Hotmatic AMP 50. 
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unytite –  
nutzt die hatebur maschinen  
in ungewohnten bereichen

Jun Hashimoto, Christine Steiner   Unytite, Hatebur AG

Unytite feiert dieses Jahr ihr 65-jähriges Jubiläum. Die international ausgerichtete Firma 
mit Hauptsitz in Kobe besitzt 13 Umformmaschinen von Hatebur, die letzte wurde im 
Oktober 2011 installiert. Nicht nur Lager und Teile für Automobile werden produziert, 
auch Schifffahrtsindustrie, Brückenbauer und Stahlbau sind Abnehmer von Unytite. Die 
Firmenphilosophie betont die Offenheit für verschiedene Kulturen und Märkte. 

Der Hauptsitz von Unytite

Die Geschichte von Unytite
Unytite wurde im Mai 1946 gegründet.  
Hisashi Hashimoto, der Gründer, startete 
mit der Produktion und dem Verkauf von 
Bolzen. Das Geschäft entwickelte sich mit 
der Lieferung von grossen Schrauben, die 
für den Wiederaufbau von Gebäuden, 
Schiffskonstruktionen, Schiffsmaschinen 
etc. nach dem 2. Weltkrieg verwendet wur-
den. In den 1960er Jahren wurden grosse 
Schrauben und schwere Maschinen standar-
disiert und die Produkte in ganz Japan ver-
kauft. 

Im August 1965 wurde der Firmenname auf 
Unytite geändert und in den 1970er Jahren 
begann die Firma, ihre grossen Schrauben 
hauptsächlich nach Nordamerika zu exportie-
ren. 

Um den Absatz in Japan zu erhöhen und mit 
den Entwicklungen in den Überseemärkten 
Schritt zu halten, wurden in den späten 
1960er Jahren vier neue Fabriken gebaut: 

–	 Februar 1966: Die Fabrik Kakogawa wird 
in Kakogawa Stadt, in der Präfektur Hy-
ogo, für die Produktion von kalt geformten 
Schrauben eröffnet.

–	 Im November 1969 startet die Produktion 
in Hogo Ward, Kobe Stadt, mit der Pro-
duktion von Spezialschrauben in kleinen 
Losgrössen und verschiedensten Typen. 

–	 März 1970: Die Fabrik Wadayama in 
Asago Stadt, in der Präfektur Hyogo, star-
tet die Produktion von grossen Schrau-
ben. 

–	 Im Juli 1970 beginnt die Akashi-Fabrik in 
Nishi Ward, Kobe Stadt, mit der Produk-
tion von geschmiedeten Muttern.

Zusätzlich zu den Investitionen in neue Fab-
riken wurde auch in den Maschinenpark 
investiert. Produktive Schmiedemaschinen 
wurden aus Europa eingeführt und die Pro-
duktion von präzisen Schrauben gestartet. 
Die erste Maschine von Hatebur war eine 
AMP 30, die 1966 installiert und erst kürz-
lich aus dem Betrieb genommen wurde. 
Dies war damals erst die fünfte Schmiede-
maschine, die Hatebur nach Japan expor-
tierte. Darauf folgten zwölf weitere Maschi-
nen der Typen AMP 20, AMP 30 und AMP 
50 für Unytite. Die 13. Maschine, eine AMP 
30S, wurde erst vor kurzem installiert, im 
Oktober 2011. Sie ersetzt zwar eine ältere 
Maschine, ist gleichzeitig aber auch eine 
Investition in die Zukunft. 
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Mit der neuen Maschine werden in zwei 
Schichten (pro Tag 1x8 Std. und 1x10 Std.) 
40 verschiedene Teile produziert, pro Los 
eine Menge von 40 000 Teilen. Zudem sol-
len mit der neuen Maschine auch die Ab-
läufe für das Bedienpersonal verbessert 
werden. 

Im Jahr 1981 liess Unytite das Büroge-
bäude, eine Fabrik und Testgebäude im 
Industriepark in Nishi Ward, Kobe Stadt, 
bauen. Die beiden Fabriken von Kakogawa 
und Kobe wurden an den alten Standorten 
abgerissen und in Nishi Ward neu aufgebaut 
und integriert. Gleichzeitig wurde an diesem 
Standort auch die Projekt- und Produktions-
planung eingeführt. Die Produktion und der 
Verkauf von Sechskantschrauben und Mut-
tern für die kontrollierte Vorspannung star-
tete Unytite 1982.

1985 wurde das Konzept der bahnbrechen-
den Befestigungssysteme entwickelt. Uny-
tite fertigte nicht nur Schrauben, sondern 

begann mit der Entwicklung und Projektie-
rung von Befestigungssystemen für ein 
breites Anwendungsspektrum. Daraus 
wurde die Polygon-Sicherungsmutter entwi-
ckelt, die im Hoch- und Tiefbau die Einfüh-
rung von Automatisation und dadurch die 
Verkürzung der Arbeitszeit zur Folge hatte. 

Diese damals neuartige Schraubenverbin-
dung ermöglichte ein genaues Anziehmo-

Die Bay Bridge zwischen San Francisco und Oakland enthält Teile, die auf einer Hatebur Umformmaschine produziert wurden.  

(Foto: Caltrans)

Das Gelände der bis 2013 fertig  

gestellten Shinagawa-Linie des neuen 

Metropolitan Express-Highways in Tokio.
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«Urs Tschudin von Hatebur hat mich 1993 

ermutigt, Teile für die Automobilindustrie 

zu liefern. »

Jun Hashimoto, CEO von Unytite

ment mit integrierter Sperrfunktion und 
wurde z.B. im Tunnelbau in grossen Stück-
zahlen eingesetzt. 

Die Aufwertung des Yen gegenüber dem 
Dollar änderte 1985 das Umfeld der Schrau-
benprodukte-Industrie stark. Schiffsbauer, 
die damaligen Hauptkunden von Unytite, 
spezialisierten sich im hochwertigen Schiffs-
bau mit Zusatznutzen. Eine neue Generation 
von Schraubenverbindungen mit definierter 
Vorspannung war gefragt, zum Beispiel 
unter diesen Bedingungen: 

–	 Korrosionsbeständigkeit
–	 Leichtbauweise
–	 hochfeste Titan-Metalllegierung für 

Schrauben und Muttern (z.B. für das Tief-
see-U-Boot Shinkai 6500) 

–	 Gewindebolzen-Muttern für die umlaufen-
den Teile von Gasturbinen in der Strom
erzeugung

Diese werden geschmiedet und präzisions-
bearbeitet, sie bestehen aus hochfestem 
und hitzebeständigem Spezialwerkstoff. 
Die Spezifikationen in diesem Bereich sind 
vielseitig, und eine hohe Qualität ist uner-
lässlich.

Das zweite Hauptwerk wurde 1987 gebaut, 
um die nachfolgende Maschinenbearbeitung 
der Produkte zu verstärken.

Globalisierung: Eintritt in die 
Übersee-märkte und Gründung 
von Unytite Inc. 
Die Aufnahme von Überseeaktivitäten von 
Unytite startete bereits 1964. Hisashi Hashi-
moto, der Gründer und frühere Präsident, 

Die Mitarbeiter von Unytite sind stolz auf die neue Hotmatic von Hatebur.
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besuchte während zweier Monate Schrau-
benproduzenten und Maschinenhersteller. 
Er erkannte während dieser Zeit die techno-
logischen Unterschiede zwischen Europa 
und den Vereinigten Staaten. Im Besonde-
ren beeindruckte ihn die Produktion von 
hochwertigen Schrauben dank moderner 
Maschinen. Er wünschte sich daher die 
Modernisierung des Maschinenparks in 
seinen eigenen Fabriken. Seine Produkte 
sollten auch in den Überseemärkten, vor 
allem in den USA, akzeptiert werden. Nach 
seiner Rückkehr nach Japan änderte er im 
August 1965 die Firmenbezeichnung auf 
Unytite, um die Firma international zu posi
tionieren. Zugleich drückte er damit seine 
Absichten der zukünftigen Geschäftsent-
wicklung aus. Die Investitionen in moderne 
europäische Schmiedemaschinen überschrit-
ten 1966 bereits 100 Millionen Yen. Dank 
der modernisierten Produktionsmethoden 
wurde eine sehr hohe Produktqualität er-
reicht. 

Der Export von Schrauben erhöhte sich 
laufend. Obwohl die Firma die Folgen der 
wirtschaftlichen Schwankungen (z.B. den 
Dollarschock, die Einführung der freien 
Wechselkurse etc.) bewältigen musste, 
erreichte der Export nach Übersee zu seinen 
besten Zeiten bis 40 Prozent des gesamten 
Verkaufsumsatzes. Während langer Zeit 
lieferte Unytite Muttern, die auf Hatebur 
Maschinen hergestellt wurden. 

Die Maschinen erwiesen sich als sehr zuver-
lässig, so dass Unytite auch weiterhin auf 
Hatebur Maschinen setzt. Durch die Aufwer-
tung des Yen gegenüber dem US-Dollar 
nach dem Plaza-Abkommen 1985 reduzierte 
sich der Exportanteil allerdings wieder bei-
nahe gegen null. Im Jahr 1988 überlegte 
sich Unytite die Aufgabe des Exportgeschäf-
tes. Die einzige Möglichkeit zur weiteren 
Belieferung von amerikanischen Kunden mit 
den eigenen Produkten stellte eine auslän
dische Produktion (in Asien oder in den 
USA) dar. Der Traum des Gründers war die 
internationale Ausrichtung der Firma. Daher 
entschied sich Unytite, zukünftig lokal bei 
den Überseekunden in lokaler Währung zu 

Jun Hashimoto, CEO 

von Unytite, Atsushi 

Hashimoto, Toshiro 

Onishi (v.l.n.r.).

Mutter für 

Duodeca-

Gewindebolzen

produzieren und die konstante Belieferung 
sicherzustellen. Der Bau einer Produktions-
fabrik in den Vereinigten Staaten wurde 
beschlossen und im Jahr 1989 in Illinois 
begonnen. Da die Kunden flexible Geomet-
rien und hohe Qualität forderten, investierte 
Hashimoto in den USA in AMP 20- und 
AMP 30-Maschinen von Hatebur.

Die Verkaufsaktivitäten in den Vereinigten 
Staaten machten grosse Fortschritte, und 
die Produkte wurden z.B. eingesetzt für: 

–	 Air-Force-One-Hangar in Washington DC 
–	 NASA JFK Space Center, Abschusskom-

plex in Cape Canaveral, Florida
–	 Olympiastadion in Atlanta, Georgia
–	 Verschiedene Stadien, inkl. MLB oder NBA
–	 Grosse Hotels in Las Vegas
–	 Brückenbau wie z.B. San-Fransisco-Oak

land-Bay-Brücke über die San Fransisco 
Bay (Brücke mit einer gesamten Länge 
von 9 km, wird zur Zeit durch eine neue 
Konstruktion ersetzt).
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Ab 1995 bewegte sich Unytite mit den 
Befestigungsmitteln in einem gesättigten 
Umfeld, und das Management suchte in 
der Automobilteile-Produktion einen 
neuen Kernbereich. 

Die japanischen Automobilhersteller wur-
den durch US-Handelseinschränkungen 
gezwungen, den lokalen Anteil der herge-

stellten Teile 
zu erhöhen. 
Als Folge der 
beschränkten 
Grösse der 
Umformma-
schinen lie-
ferte Unytite 
Teile aus dem 
Antriebsstrang 
oder Getriebe-
teile, jedoch 

keine Schrauben mehr. Der Umsatzanteil 
an verkauften Automobilteilen wuchs 
überproportional (30 Prozent des gesam-
ten Verkaufsumsatzes). Es war damals 
Urs Tschudin von Hatebur, der Jun Hashi-
moto überzeugte, Teile für die Automobil-
industrie zu liefern. 

Neben der Gründung der Fabrik in den 
USA etablierte Unytite in Guangdong, 
China, im Jahr 2006 eine lokale Produkti-
onsfirma. 2011 wurde eine weitere 
Schmiedefabrik gebaut, und die Produk-
tion von grossen Schrauben- und Schmie-
deteilen wird 2012 starten. 

Kooperationen in China: Foshan 
Uny Precision Corporation und 
die Foshan Uny Forging Company
Der Grund für den Aufbau von Produktions-
kapazitäten in China lag nicht darin, dass 
dank der tieferen Lohnkosten ein tieferes 
Preisniveau erreicht werden konnte. Unytite 
wollte den zukünftigen grossen Bedarf des 
chinesischen Marktes abdecken. Daneben 
spielte auch der Eintritt von Unytite-Kunden 
in den chinesischen Markt eine wichtige 
Rolle für die Entscheidung. Diese Firmen 
wollte man lokal bedienen. Im Weiteren war 
die lokale Beschaffung von Teilen ein zusätz-
licher Vorteil der chinesischen Produktions-
firma. 

Die Investition ist attraktiv, wenn sich das 
Geschäft in die Richtung der prognostizier-
ten Wachstumszahlen entwickelt. Aber auch 
für die globale Belieferung kann das Produk-
tionswerk in China (neben Japan und USA) 
attraktiv sein. Die Auswahl und Flexibilität 
für den Verkauf, die Entwicklung und Pro-
duktion kann dadurch unglaublich vergrös-
sert werden. 

Multinationale Mitarbeiter, die verschiedene 
Kulturen, Gepflogenheiten und Ausbildun-
gen kennen, leisten eine wichtige Verbin-
dung zu den japanischen Angestellten und 
fördern damit deren Internationalisierung. 
Unytite erwartet, dass die nächste Genera-
tion von Angestellten mit einem sehr offe-
nen und flexiblen Geist ins Arbeitsleben 
starten wird. 

Automobil-

Schmiedeteil: der 

Drehkraftum-

wandler

«Hatebur Maschinen sind sehr 

zuverlässig, daher kaufen wir auch 

weiterhin Hotmatic-Maschinen.»

Jun Hashimoto, CEO von Unytite

Automobil-Schmie-

deteil: ein Gabel-

verbinder (links) 

und eine Ringge-

triebewelle (rechts)
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Geschäftsstrategie
Auf Grundlage des geschichtlichen Hinter-
grundes von Unytite verlangen die Kunden 
nach Produkten in unterschiedlichen For-
men, Materialien und Qualitätscharakteristi-
ken. Um diese Bedürfnisse zu decken, ist 
der Einsatz von verschiedenen Produktions-
methoden erforderlich. Neben dem Einsatz 
der Hatebur Umformmaschine im horizonta-
len Prozess wird für die Kaltumformung 
auch die horizontale Produktion angewen-
det. Inhouse erfolgen auch das Schleifen, 
Polieren und die Oberflächenbehandlung 
etc. Dies erlaubt, das Fachwissen in der Pro-
duktionstechnik laufend zu erhöhen. Unytite 
mit ihren vielen integrierten, aber auch un-
terschiedlichen Prozessen ist damit einzigar-
tig in der Schmiede- und Schraubenindus
trie. 
 
«Baugruppen» wurde als neues Schlüssel-
wort von den Managern von Unytite festge-
legt. Früher wurden die Produkte durch eine 
Kalt- oder Warmumformung hergestellt. 
Nach der Warmumformung wurde das 
Schmiedeteil kalt kalibriert, um die Endform 
zu erreichen. Der Wert des Produktes er-
höhte sich. 

Nach der kombinierten Herstellung sind in 
der heutigen Zeit kombinierte Produkte in 
der Entwicklung. Von der Herstellung eines 
einzelnen Teiles, bei welchem Form, Dimen-
sionen oder mechanische Bestandteile 
durch Spezifikationen oder Zeichnungen 
festgelegt sind, zielt Unytite nun darauf ab, 

Baugruppen mit Funktionen oder Eigen-
schaften zu liefern.

Gleichzeitig mit der Erhöhung der Wert-
schöpfung wurde es nötig, den menschli-
chen Arbeitsbeitrag qualitativ zu verbessern. 
Neben der Verkaufssteigerung wurde auch 
das Produktionsvolumen erhöht. Aus Sicht 
von Hashimoto verbessert die Verlängerung 
der Arbeitszeit oder Druck auf die Beleg-
schaft die Produktivität nicht. Die früher 
angewandte Arbeitsmethode wurde geän-
dert, und die Leistung pro Mitarbeitenden 
erhöhte sich. Die daraus gewonnene Extra-
energie wurde für Schulung und Weiterbil-
dung eingesetzt. Die frei werdenden Kräfte 
standen für neue Arbeiten zur Verfügung. 
Die gleiche Anzahl Mitarbeitende erreichte 
dank dieser Motivationsspritze eine erhöhte 
Arbeits- und Produktionsmenge. 

Für das Management ist es wichtig, dass 
sich die Mitarbeitenden durch die Arbeit 
selbst verwirklichen können. Es ist über-
zeugt, dass gute Arbeit einen Beitrag an die 
Gesellschaft leistet und das Resultat davon 
eine Stärkung der Personen, der Region und 
der Gesellschaft zur Folge hat. Mitarbeiten- 
de sollen daher neuen Herausforderungen 
positiv begegnen und offen für verschie-
dene Kulturen und Märkte sein. 

Dank Neuentwicklungen und dem Abde-
cken der sich laufend ändernden Marktbe-
dürfnisse und Kundenwünsche gelingt es 
Unytite, eine der führenden Firmen im äus-
serst hart umkämpften Markt für Schrau-
ben, Muttern und speziellen Verbindungsele-
menten zu sein. 

Jubiläum
Unytite feiert dieses Jahr das 65-jährige 
Jubiläum in den verschiedenen Niederlas-
sungen mit den Mitarbeitern sowie den 
pensionierten Angestellten. Die Familienmit-
glieder können die Fabriken besichtigen und 
sollen dadurch ein besseres Verständnis für 
die Firma gewinnen. So unterstützen sie die 
Mitarbeiter dabei, neue Geschäftsideen zu 
entwickeln und zu einer kontinuierlichen 
Geschäftsführung beizutragen.
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Stahl
erzeugung Erwärmung Umformung Verzahnung

Thermische 
Behandlung

Zerspanung
Finanzie-

rung

1. umformtechnisches symposium 
russlands  –  vom rohmaterial zum 
fertigen teil

und Klaus Schreiner, Christine Steiner 

Seit mehreren Jahrzehnten pflegt Hatebur Kontakt mit Unternehmen der Umform
industrie in Russland. Unsere Vertretung Ferrostaal AG mit Sitz in Moskau hilft, die 
Maschinen und Dienstleistungen von Hatebur in den Ländern der Russischen Föderation 
bekannt zu machen. Bisher sind die in der Massivumformung tätigen Firmen nicht ver-
bandsmässig organisiert, so ist es für die Branche in Russland schwierig, Informationen 
über Forschungsergebnisse, neue Entwicklungen, Anbieter, Veröffentlichungen etc. zu 
erhalten.

Die Idee zu einem Symposium entstand in 
zahlreichen Gesprächen mit Fachleuten der 
Schmiedeindustrie und der metallverarbei-
tenden Industrie in Russland. Dabei zeigte 
sich, dass es einen grossen Bedarf an fachli-
chem Austausch und Impulsen von Zuliefer-

firmen gibt, begleitet 
vom Wunsch nach per-
sönlichem Kennenler-
nen. 

an der 
metalloobrabotka 
in moskau
Die jährlich stattfinden
de Werkzeugmaschi-
nen-Messe Metalloob-
rabotka bietet den 
metallverarbeitenden 

Unternehmen (Maschinenherstellern wie 
auch Zulieferern) eine Plattform, um ihre 
Anlagen, Apparate und Werkzeuge während 
einer Woche im Expocenter in Moskau 
einem interessierten Publikum zu zeigen. 

Diese Messe wollte Hatebur nutzen, um als 
begleitende Veranstaltung ein Umformtech-
nik-Symposium für Russland zu organisieren. 
Unter dem Titel «Vom Rohmaterial zum ferti-
gen Teil» sollte den Teilnehmern während 
des Symposiums eine Übersicht zum Thema 
Umformtechnik und zu den vor- und nachge-
schalteten Prozessen geboten werden.

acht sponsoren
Zusammen mit dem Hatebur Vertreter in 
Russland, der Firma Ferrostaal, begann 
Hatebur vor mehr als einem Jahr mit den 

Die teilnehmenden Firmen stellten in Referaten Ihren Teil der Prozesskette vor.

«Speziell möchte ich die sehr 

gut vorbereiteten Unterlagen 

und die professionellen 

Präsentationen erwähnen.»

Roman Bykov, PhD, Sales Director East Markets 
SECO/WARWICK Thermal S.A.

Stahl
erzeugung Erwärmung Umformung Verzahnung

Thermische 
Behandlung

Zerspanung
Finanzie-

rung
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Vorbereitungen. Ziel war es, gemeinsam mit 
Sponsoren (Firmen der metallverarbeiten-
den Industrie mit Interesse am Markt in 
Russland) ein eintägiges Symposium aufzu-
gleisen. Es fanden sich dank der guten Kon- 
takte von Hatebur acht Firmen, die einen 
finanziellen Beitrag an die Kosten leisteten, 
Adressen von möglichen Interessierten zur 
Verfügung stellten sowie mit einem Vortrag 
einen Teil des Programms übernahmen. 

über 100 anmeldungen
Aus einem Adresspool von knapp 1000 
Adressen wurden rund 600 Firmen in Russ-
land, in der Ukraine und in Belarus (Weiss-
russland) angeschrieben und eingeladen. 

Während der abendlichen Schifffahrt 

bewunderten die Teilnehmenden die 

Christ-Erlöser-Kathedrale (Chram 

Christa Spasitelja).

Klaus Schreiner, Norbert Joehl 

und Thomas Freiermuth  

präsentierten am Symposium die 

Maschinen und Dienstleistungen 

von Hatebur.

Die Teilnehmenden des 1. Umformtechnischen Symposiums Russlands im schönen Vortragssaal.

Erfreulicherweise meldeten sich 110 Vertre-
ter zum Symposium vom 24. Mai 2011 an. 
Am Abend rundete während einer Schiff-
fahrt auf der Moskwa ein geselliger Aus-
tausch unter den Teilnehmenden den Tag ab. 

imagegewinn und NEUe 
interessenten für die zukunft
Der grosse Initialaufwand hat sich gelohnt: 
Das Symposium wurde sowohl von den 
Gästen als auch von den Sponsoren als 
grosser Erfolg bewertet. Dies zeigt das 
positive Feedback von vielen Teilnehmern. 
Daher ist geplant, das Symposium zukünftig 
im Zweijahresrhythmus anzubieten. Der 
Anlass bietet Hatebur die Möglichkeit, den 
Markt Russland weiter auszubauen und 
bestehende Kontakte zu vertiefen. 
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Wie viele Personen arbeiten in der Abtei-
lung und wie ist sie strukturiert?

Hansjörg Gebhard (GH): Im After Sales Ser- 
vice – darunter verstehen wir alle Dienstleis-
tungen, die wir unseren Kunden nach dem 
Kauf einer Maschine anbieten – arbeiten 31 
Personen; diese sind in sechs Gruppen 
organisiert. Dazu gehören u.a. der Ersatzteil-
dienst, die Reparaturen, die Materialbedarfs-
planung und der Warenein- und ausgang. 

Was sind die Hauptaufgaben der Mitarbei-
tenden in den verschiedenen Gruppen?

Martin Fünfgeld (GF): In der Administrati-
ven Spedition übernehmen drei Mitarbei-
tende alle Aufgaben, die rund um den Ver-
sand der Ersatzteile anfallen. Vorgängig wird 
das Bereitstellen der Ware und die Fakturie-
rung veranlasst. Zu den Arbeiten gehören 
auch vielseitige Abklärungen betreffend die 
Transport- und Verzollungsvorschriften, die je 
nach Empfängerland sehr anspruchsvoll und 
komplex sind. 
In einem zweiten Bereich nehmen fünf Mit- 
arbeitende die Bestellungen und Anfragen 
der Kunden entgegen – sei dies schriftlich 
oder mündlich. Einfache Aufträge erledigen 

AFTER SALES SERVICE –  
erFOLG MIT DEM ERSATZTEILESERVICE

und Christine Steiner

Bereits beim Betreten seines Büros am frühen Morgen hört Ingo Gerspach sein Telefon 
klingeln. Ein Kunde aus Deutschland benötigt dringend ein Ersatzteil. Während der 
Nachtschicht gab es einen Defekt an seiner Coldmatic AKP 3-5. Nun steht die Maschine 
still, obwohl sie eigentlich voll produzieren sollte. Die nächste halbe Stunde verbringt 
das ASE-Team damit, die richtigen Teile ausfindig zu machen, die Verpackung, den Ver-
sand und die Auslieferung der Ersatzteile zu organisieren. Bereits am späten Nachmittag 
folgt ein weiterer Anruf des Kunden: Die Maschine läuft wieder! 

Das Team mit René Brunner, 

Beat Seiler, Alexander Dob- 

son und Vanes Stabellini (v.l., 

nicht auf dem Bild: Chunhong 

Lu-Moos) übernimmt die Bera-

tung und Abklärung bei komple-

xen Anfragen.
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die Mitarbeitenden direkt, Bestellungen, die 
intensive Beratung oder weitere Abklärun-
gen benötigen, werden an den Technischen 
Ersatzteildienst weitergeleitet. 
Die sechs Mitarbeitenden des Technischen 
Ersatzteildienstes erstellen umfangreiche 
Angebote z.B. für Revisionen, übernehmen 
dabei die Abklärungen und die technische 
Betreuung und arbeiten Modifikationen aus. 

Welche Voraussetzungen und Ausbildungen 
müssen Personen mitbringen, die bei Ihnen 
arbeiten möchten? 

GH: Alle Hatebur Mitarbeitenden zeichnen 
sich durch eine gute fachliche Ausbildung 
aus und alle benötigen eine hohe Service- 
und Dienstleistungsmentalität. Gute Sprach-
kenntnisse in Englisch gehören zu den Vor-
aussetzungen, um die tägliche Arbeit erfolg- 
reich zu erledigen. Zudem benötigen wir 
Spezialisten mit einer Speditionsausbildung, 
mit Erfahrung im internationalen Transport-
wesen und in der Zollabwicklung.

GF: Bei der Beratung der Kunden ist eine 
solide technische Grundausbildung die Ba-
sis. Unsere Mitarbeitenden haben in der 
langjährigen Zusammenarbeit auch das 
Gespür für den Kunden entwickelt, um noch 
spezifischer auf die Bedürfnisse und Anfor-
derungen eingehen zu können. Die gute 
Kundenberatung muss auch unter hekti-
schen Verhältnissen in einem lebhaften 
Betrieb gewährleistet sein, daher ist eine 
hohe Einsatzbereitschaft wichtig.
Die Mitarbeitenden im Technischen Ersatz-
teildienst benötigen neben einer ausge-
zeichneten technischen Ausbildung mög-
lichst auch Erfahrung in der Steuer- und 
Regeltechnik (Hydraulik/Pneumatik) und in 
der Elektrotechnik. Von Vorteil ist die Erfah-
rung als Monteur oder eine technische Wei-
terbildung, dabei kommt jede Zusatzausbil-
dung dem ganzen Team zu Gute. Es ist 
schwierig, Fachkräfte zu finden, die alles 
abdecken. Daher spezialisieren sich die 
Mitarbeitenden, und bei einer Neubeset-
zung wird darauf geachtet, dass fehlendes 
Wissen innerhalb der Gruppe abgedeckt 
wird. 

Veränderten sich die Anforderungen und die 
Arbeitsweise in den letzten Jahren?

GH: Eine Revision muss heutzutage wegen 
des Zeitdrucks beim Kunden oft in vier Wo-
chen durchgeführt werden, vor einigen Jah-
ren stand dafür noch mehr als doppelt so 
viel Zeit zur Verfügung. Erfahrung in der 
Mechanik reichte in der Vergangenheit für 
eine erfolgreiche Tätigkeit bei Hatebur, heut-
zutage genügt dies nicht mehr, die technolo-
gische Entwicklung fordert viel Knowhow in 
den Bereichen Elektronik, Hydraulik und 
Pneumatik, da die Maschinen kompletter 
aufgebaut sind. Dies macht die Materie sehr 
anspruchsvoll.
Die wichtigsten Anforderungen unserer Kun-
den abzudecken, ist die Hauptaufgabe des 
After Sales Service. Verlangt werden:
–	 Verfügbarkeit der Teile
–	 Hohe Flexibilität und Einsatzbereitschaft
–	 Grosses Knowhow des After Sales Ser-

vice und der internen Fachgruppen. 

Wie stellen Sie sicher, dass die Mitarbeiten-
den die neuesten Informationen zu den 
Maschinen und Ersatzteilen haben?

GH: Neue Mitarbeitende erhalten eine 
gründliche Einführung durch ihre Vorgesetz-
ten, Kolleginnen und Kollegen. Dabei be
suchen sie auch die Montagewerke und 
begleiten Monteure, um die praktische Tä- 
tigkeit kennen zu lernen. Später findet das 
Lernen «on the job» statt, d.h. sie erarbeiten 

Jeanne Willig, Hidir Oezmen und 

Martine Caggegi (v.l.n.r.)organi-

sieren den Versand der benötig-

ten Ersatzteile, klären die ent-

sprechenden Versand- und 

Zollvorschriften und verschicken 

so wöchentlich Dutzende von 

Paketen in die ganze Welt. 
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sich neues Wissen anhand der laufenden 
Aufträge, sie nutzen interne Quellen, neh-
men an Werkzeugschulungen teil oder holen 
sich vertiefte Informationen von internen 
Fachpersonen. 

Können Sie uns etwas über den Umfang der 
Arbeiten und das Auftragsvolumen in der 
Abteilung erzählen?

GH: Der Lagerbestand an Ersatzteilen be-
trägt ca. 24 Mio. Schweizer Franken (Herstell-
kosten). Aufgrund neuer Maschinentypen ist 
der Bestand kontinuierlich gewachsen (in 
den letzten zehn Jahren um ungefähr 30 
Prozent), zudem wollen die Kunden nicht 
mehr alles selbst an Lager halten. 
Das Ersatzteilgeschäft von Hatebur ist für 
die Firma sehr wichtig, macht der Anteil am 
Gesamtumsatz doch durchschnittlich 30 

Prozent aus. Über 
80 Prozent des 
Umsatzes aus dem 
Bereich After Sales 
Service wird mit 
dem Ersatzteilge-
schäft erzielt. 

Die Hatebur Maschi-
nen bestehen aus 
Tausenden von 
Teilen. Wie kann der 
Kunde sicher sein, 
das richtige Teil zu 
bestellen?

GF: Es gibt Schä-
den, bei welchen sichtbar ist, welches Teil 
ausgewechselt werden muss. Diese Teile 
können vom Kunden anhand des Ersatzteil-
katalogs definiert und direkt bestellt werden. 
Zudem bieten die Mitarbeitenden des After 
Sales Service wenn möglich auch Einstell-
teile rund um das defekte Teil an. So ist 
sichergestellt, dass zusätzlich benötigte 
Materialien gleichzeitig mit dem zu erset-
zenden Teil geliefert werden und damit das 
Einbauen und Ersetzen durch den internen 
oder den Hatebur Monteur einfacher fällt. 
Oftmals ist es jedoch auch nötig, dass der 
Kunde Fotos der fehlerhaften Teile schickt 

oder per Telefon genaue Angaben dazu 
macht. Dies ist in Deutschland relativ ein-
fach und kann effizient abgewickelt werden. 
Bei Kunden in Übersee gestaltet es sich 
etwas schwieriger, da Sprache, Zeitverschie-
bung und unterschiedliches Knowhow und 
Gepflogenheiten die detaillierte Bespre-
chung und Hilfeleistung per Telefon schwie-
rig machen. 

Sehen Sie eine klare Entwicklung, welche 
die Abteilung in den nächsten Jahren ma-
chen muss, respektive machen wird?

GH: Die Entwicklung geht klar zu noch hö-
heren technischen Anforderungen. Wir set-
zen uns das Ziel, diesen gerecht zu werden. 
Durch das richtige Nachfragen beim ersten 
Kontakt soll bei komplexen Fragestellungen 
der Ablauf effizienter und schlanker abgewi-
ckelt werden, und durch den Beizug des 
richtigen Spezialisten werden Rückfragen 
minimiert. 

GF: Um für zukünftige Anforderungen ge-
rüstet zu sein, legt Hatebur bereits heute 
grossen Wert auf folgende Hilfen:
–	 Für jede Maschine wird eine Stückliste 

abgebildet. Darin wird jedes Teil erfasst, 
das die Firma verlässt. Dies bedeutet 
einen grossen Pflegeaufwand bei den 
elektronischen Daten. Es ist jedoch ein 
Vorteil für den Kunden wie auch für den 
Mitarbeitenden, da dadurch Fehllieferun-
gen weitgehend verhindert werden kön-
nen. 

–	 Da der Kunde lediglich die Positionsnum-
mer des benötigten Teils meldet, muss 
bei Entgegennahme der Bestellung abge-
klärt werden, welcher Maschinentyp in 
welcher Ausführung beim Kunden im 
Einsatz ist. Bei älteren Maschinen ist es 
zudem wichtig zu prüfen, ob neue oder 
verbesserte Teile verwendet werden kön-
nen oder eine Modifikation verfügbar ist. 
Daher greifen die Mitarbeitenden täglich 
auf die Zeichnungen aller Ausführungen 
und Varianten zurück, die alle im Original 
vorhanden sind. 

–	 Da es möglich ist, dass für eine Bestellpo-
sition verschiedene Ausführungen vorhan-

Die freundlichen Stimmen 

am Telefon gehören zu 

Stefan Bernet, Ingo Ger- 

spach, Brigitte Utinger, Urs 

Schnell und Gerard Blum 

(v.l.n.r.).
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den sind, muss der Mitarbeitende das Teil 
richtig zuordnen und in den elektronischen 
Unterlagen entsprechend nachführen. So 
verwundert es nicht, dass ca. 10 Prozent 
der Mitarbeitenden mit der Datenaktuali-
sierung beschäftigt sind und so eine 
grosse und wichtige Datenbasis für ex-
terne wie auch interne Personen zur Ver-
fügung steht.

Welches sind die grössten Herausforderun-
gen der täglichen Arbeit? 

GF: Das Ziel, dem Kunden schnellstmöglich 
die richtigen Teile zu liefern. Dabei spielt die 
Verfügbarkeit der Ersatzteile die wichtigste 
Rolle – neben der kurzen Reaktionszeit und 
der schnellen Lieferung. 

Welche Produkte werden regelmässig ver-
langt?

GH: Im Fokus stehen bei uns die Austausch
einheiten, die vormontierte Komponenten 
enthalten. So kann der Kunde seine defekte 
Einheit einfach durch eine gebrauchte, aber 
von Hatebur aufbereitete Einheit ersetzen 
und schickt uns seine Einheit zur Aufberei-

tung für andere Kunden. So können die 
Firmen Kosten sparen (Austauscheinheiten 
kosten nur ca. 70 Prozent des Neupreises) 
und erhalten trotzdem eine technisch neu-
wertige Einheit. Ein weiterer Vorteil ist auch 
die geringe Austauschzeit, ein grosses Plus 
für den Kunden. 

Mit welchen drei herausragenden Leistun-
gen hebt sich Hatebur von der Konkurrenz 
ab?

GH: Einerseits sicher mit dem sehr grossen 
Ersatzteillager, das eine hohe Verfügbarkeit 
garantiert. So ist es unser Ziel, den europä
ischen Kunden innerhalb von 24 Stunden 
und den aussereuropäischen Kunden inner-
halb von 48 Stunden die benötigten Ersatz-
teile zu liefern. 
Andererseits mit den Maschinenstücklisten, 
die beim internen Prozess sicherstellen, 
dass dem Kunden die richtigen Teile zur 
richtigen Maschinenversion geschickt wer-
den. 
Eine von vielen Kunden bereits sehr ge-
schätzte Dienstleistung sind Abrufaufträge, 
die vor allem für Werkzeugblöcke, Amboss 
und Stempelhalter genutzt werden und es 
erlauben, die Teile ohne Aufpreis bis zu zwei 
Jahre bei Hatebur einzulagern. Erst bei Ab-
ruf der Ware wird die Rechnung ausgestellt, 
obwohl das Teil seit der offiziellen Bestel-
lung bereits im Besitz des Kunden ist. Eine 
vorteilhafte Lösung für die Kunden!

Martin Fünfgeld und 

Hansjörg Gebhard (v.l.) 

prüfen einen zu erset-

zenden Pleuel. 

Ein Ausschnitt 

aus dem 

grossen 

Ersatzteillager 

von Hatebur 

in Reinach.
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Bei der Hotmatic AMP 70 wird ab sofort die 
Baugruppe Schwungradwelle überarbeitet und 
mit dem hydraulischen Kupplungs- und Brems-
system der Firma Ortlinghaus ausgestattet. 

Im Zug einer vorbeugenden Instandhaltung 
wurde bei einer HM 75 die hydraulische Kupp-
lung geöffnet und kontrolliert. Dabei wurde 

kein Verschleiss ausserhalb der Toleranzwerte 
festgestellt. Aus diesem Grund gehen wir 
davon aus, dass die Mindeststandzeit von 
zehn Jahren – die bei einer hydraulischen 
Kupplung und Bremse üblich ist – auch bei 
nachgerüsteten Hotmatic AMP 70 Gültigkeit 
hat. Die Praxiserfahrung muss dies aber  
noch bestätigen.

Verschleissfreie Kupplung für die AMP 70 –  
HÖHERE Verfügbarkeit und reduziertE 
Unterhaltskosten

Christoph Pergher, Christine Steiner   Christoph Pergher

Die seit Jahren bewährte Technik der hydraulischen Kupplungs- und Bremssysteme der 
Firma Ortlinghaus wird nun auch für die Hatebur Hotmatic AMP 70 genutzt. Die positi-
ven Erfahrungen beim Einsatz an der «grösseren Schwester», der Hotmatic HM 75,  
werden in überarbeiteter Form für die Baugruppe Schwungradwelle verwendet. Diese 
Lösung steht als Ersatz für das bestehende pneumatische System ab sofort für Neu
maschinen und Nachrüstungen zur Verfügung. 

Hydraulische Schwungrad-

welle am Beispiel einer  

Hotmatic HM 75. 
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VORAUSSETZUNGEN FÜR EINE 
NACHRÜSTUNG
Nachrüstungen sind bei einer Schwungrad
lagerung mit Hals, ab Maschine 470068 
(Jahrgang 1997) in der Standardausführung 
möglich. Selbstverständlich ist das Nachrüs-
ten mit etwas Mehraufwand auch bei älte-
ren Maschinen möglich. 

Umbauaufwand
Trotz des Umbaus sind am Schwungrad und 
an der Ritzelwelle keine Nacharbeiten not-
wendig. Das Fundament muss für das zu-
sätzliche Hydraulikaggregat an die neuen 
Gegebenheiten leicht angepasst werden.

Die Steuerung wird gemäss dem aktuellen 
Stand der Technik eingebunden und erhöht 
damit die Sicherheit der Maschinenführer; 
ein für die Hatebur Entwickler wichtiger 
Punkt bei allen Anpassungen und Nachrüs-
tungen an den Maschinen. 

Das Funktionsprinzip 

am Beispiel von 

Bremsen. (© Ortling-

haus-Werke GmbH)

MERKMALE DER NACHRÜSTUNG
	 Kupplung und Bremse werden hydraulisch betätigt.
	 Sintermetallbeläge mit Kühlung/Schmierung durch 
Hydrauliköl ermöglichen einen geringeren Verschleiss, 
wodurch die Unterhaltskosten erheblich reduziert 
werden.

	 Die hohe Robustheit gegen thermische Überlast ist 
das Resultat der aktiven Kühlung.

	 Nicht verölende Beläge bringen konstante Momente 
für Kupplung und Bremse, was die Basis für einen 
stabilen Bremswinkel und eine hohe Verfügbarkeit ist.

	 Die nachgerüsteten Maschinen zeichnen sich durch 
eine moderne Modulsteuerung aus.

	 Das wassergekühlte Hydraulikaggregat kann im 
Aggregatekeller aufgestellt werden.

	 Kupplung und Bremse sind baugleich mit einer 
Hotmatic HM 75. Lediglich das Drehmoment wurde 
durch eine Reduzierung der Anzahl Lamellen an die 
Bedürfnisse der Hotmatic AMP 70 angepasst. 

3 Drucköl (Schaltöl)

Ölrücklauf

Inkrementalgeber
(optional)

Schmierung

Die Schwungradwelle wird mit dem hydraulischen 

Kupplungs-/Bremssystem nachgerüstet.



18

NETSHAPE 2/11

hatebur im fernen osten –  
UNSERE NIEDERLASSUNGEN STELLEN SICH VOR

Reinhard Bührer, Takeshi Imada, Christine Steiner    Reinhard Bührer, Takeshi Imada

Hatebur (Shanghai) Technology Co. Ltd. wurde am 1. Januar 2008 gegründet. Davor 
war Hatebur während über 20 Jahren durch verschiedene Handelsorganisationen in 
China vertreten. Bereits 13 Jahre früher, im Jahr 1995, startete die Niederlassung 
Hatebur Japan K.K. in Tokio ihre Aktivitäten. Durch die langjährige Marktpräsenz in 
beiden Ländern ist Hatebur bestens bekannt, und es war nur folgerichtig, die Posi
tionen durch die Gründung eigener Verkaufs- und Serviceorganisationen zu stärken 
und auszubauen.
 

Von zentraler Lage in Schanghai aus, einer 
modernen Welt und Wirtschaftsmetropole 
mit über 24 Mio. Einwohnern, unterstützt 
ein motiviertes Team in enger Zusammenar-
beit mit den Spezialisten in der Schweiz die 
Kunden bei Fragen zu Maschinen, Werkzeu-
gen und Prozessen. Auch in Tokio liegt die 
besondere Stärke des lokalen Teams neben 
dem fachlichen Knowhow und der langjähri-
gen Erfahrung im Verständnis für die unter-
schiedlichen Kulturen zwischen Ost und 
West. So können spezifische Frage- und 
Problemstellungen kompetent und professi-
onell in der jeweiligen Landessprache disku-
tiert und beantwortet werden.

 
Die Hatebur (Shanghai) Technology Co. Ltd. 
betreut derzeit insgesamt 16 Kunden in 
China und bietet Unterstützung für über 20 
Hatebur Umformmaschinen, die tagtäglich 
Teile für die Automobil-, Wälzlager- und an-
dere Industrien produzieren. In Kürze wer-
den zudem je eine weitere AMP 50XL und 
AMP 20S installiert.

Währenddessen kümmert sich das sieben-
köpfige Team von Hatebur Japan K.K. ge-
meinsam um Kunden bei über 30 Firmen, 
darunter Toyota, NGK, Daido, Aichi etc. In 
den letzten 50 Jahren wurden mehr als 100 
Maschinen an japanische Kunden verkauft, 
mit vielen wird auch nach dieser langen Zeit 
noch produziert. 

Eine enge Kundenbeziehung und ein gut 
funktionierender Kundendienst sind wich-
tige Funktionen unserer Niederlassungen in 
China und Japan. Sie bieten Gewähr für den 
Erfolg unserer Kunden im täglichen Streben 
nach Prozessverbesserung und höherer 
Produktivität. Mit dem Aufbau eines Service 
Center Asia wird diesem Anspruch zusätz-
lich Rechnung getragen, auch über die Gren-
zen von China und Japan hinaus. 

Das Team von Hatebur (Shanghai) Technology Co. 

Ltd.: Daniel Dietrich, Andy Liang,  

Yu Zhenghua, Reinhard Bührer, Stella Shi,  

Jeff Shen (v.l.n.r.).
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Das Team in 
Schanghai, china

 
Yu Zhenghua (General Manager) ist seit 
über 16 Jahren mit der Hatebur Technologie 
vertraut. Mit breitem Markt- und Fachwis-
sen hat er Hatebur Schanghai mit aufgebaut 
und ist für die verkaufsseitige Betreuung un-
serer Kunden vor Ort verantwortlich.

Jeff Shen (Service Engineer) ist seit 2008 
als Service-Techniker für unsere Anlagen in 
China im Einsatz. Er unterstützt das Bedien- 
und Unterhaltspersonal der Kunden kompe-
tent bei technischen Fragen, bei Bedarf auch 
vor Ort bei Reparatur- und Service-Einsät-
zen.

Stella Shi (Secretary) ist seit 2008 im Team 
und verantwortlich für die Buchhaltung und 
die Unterstützung der Aktivitäten des Back-
office. Sie koordiniert die Marketingaktivitä-
ten und unsere Teilnahmen an Fachmessen.

Andy Liang (Sales Engineer) verstärkt das 
Team seit 2011. Mit Service-Erfahrung aus 
seiner vorherigen Tätigkeit unterstützt er die 
Verkaufs- und Kundendienstaktivitäten.

Daniel Dietrich (Manager Service Center 
Asia) hat als erfahrener und langjähriger 
Hatebur Service-Techniker seinen Wohnsitz 
2011 nach Schanghai verlegt. Ihm kommt 
die Aufgabe zu, unsere Kundendienstaktivi-
täten im asiatischen Raum zu verstärken 
und weiter auszubauen.

Reinhard Bührer (Sales Director Asia/Paci-
fic), seit 2010 im Team in Schanghai, koordi-
niert die kundenbezogenen Aktivitäten im 
asiatischen Markt.

Das Team in  
Tokio, Japan

 
Die Leitung von Hatebur Japan K.K. hat 
Takeshi Imada. Er trat im September 2010 
dem Hatebur Team bei. Mit seiner Erfahrung 
als Verkäufer und einem Bachelor-Abschluss 
in Mechanical Engineering ist er bestens für 
seine Aufgaben gerüstet. 

Seit März 2011 ist Hiroshi Kawamura neu 
als Service-Manager bei Hatebur Japan 
angestellt. Er hat einen Abschluss in Mecha-
nical Engineering gemacht und Erfahrung 
mit Schweizer Beschichtungsmaschinen 
gesammelt.
 
Ebenfalls neu dabei (seit April 2011) ist Seiji 
Miyata, der als Service-Ingenieur arbeitet. 
Er bringt grosse Erfahrung als Service-Inge-
nieur und als Technikentwickler mit. 

Rie Ishikawa ist seit Februar 2007 als Se-
kretärin tätig. Sie ist für die administrativen 
Aufgaben der Niederlassung verantwortlich.

Yukiko Kobayashi ist im Februar 2011 dem 
Team beigetreten; sie arbeitet eng mit Rie 
Ishikawa zusammen.
 
Nobukazu Kitabatake arbeitet seit mehr 
als 30 Jahren für Hatebur. Er war früher 
Representative Director und ist nun Techni-
scher Berater. 

Takashi Kaiya ist als Area Manager für 
Nagoya tätig. Auch er hat über 20 Jahre 
Erfahrung mit den Maschinen von Hatebur. 

Das Team von Hatebur Japan K.K.: 

Seiji Miyata und Nobukazu Kitabatake, 

Takashi Kaiya und Rolf Hagin,  

Rie Ishikawa und Yukiko Kobayashi, 

Hiroshi Kawamura und Takeshi Imada 

(v.o.n.u. / v.l.n.r.)
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Besuchen Sie Hatebur 

n	in  Deutschland

	 Düsseldorf, Deutschland: WIRE 2012, 
vom 26. bis 30. März 2012.

Aktivitäten in China

Vom 23. bis 26. August fand in Schanghai die ChinaForge Fair 2011 
parallel zur MetalForm China statt. Hatebur (Shanghai) Technology 
Co. Ltd. hat wiederum an einem eigenen Stand Kunden und Interes-
senten empfangen und konnte neue Kontakte knüpfen. 

Messen / Events

Aktivitäten in Brasilien

Ein Hatebur Mitarbeiter und unser Vertreter von Precimac Lfda. 
begrüssten während der 31. Senafor in Porto Alegre (5.–7. Oktober) 
die brasilianischen Messebesucher an einem eigenen Stand.


