Aitlas Copco

Karriere bei Atlas Copco: Eigeninitiative wird belohnt

Hochproduktive Industriewerkzeuge und die passenden Dienstleistungen sind die
Spezialitdt von Atlas Copco Tools. Eine der treibenden Krafte im Serviceist Michael
Schraft. Bereits als Berufseinsteiger interessierte den heutigen Leiter Field Service, was
die Kunden eigentlich mit den Werkzeugen machen. Diese Neugier hat er sich bis
heute bewahrt und damit zugleich den Aufbau eines leistungsfahigen Aul3endienstes
gefordert.

,Dass es nach wie vor zahlreiche Mdglichkeiten
gibt, neue Ideen zu entwickeln und auch
umzusetzen®, ist fur Michael Schraft das
Spannende an seinem Job bei Atlas Copco.
Unser Konzerniist in tUber 160 Léndern vertreten
und bietet Lésungen fir die industrielle
Produktion an. Von Kompressoren und
Drucklufttechnik Uber Generatoren, Bau- und
| Bergbaumaschinen bis hin zu

' Industriewerkzeugen und Montagesystemen
sowie deren Betreuung erstreckt sich das
Angebot. Schraft ist derzeit als Leiter Field
Service bei Atlas Copco fir Dienstleistungen
rund um Industriewerkzeuge verantwortlich.
Unter anderem betreut er mit seinem tber 80-
kopfigen Team inzwischen neun Werkstatten
direkt vor Ort bei den Kunden.

~Angefangen hat das Ganze mit einer
Anfrage von Daimler-Chrydler in
Rastatt, ob nicht in bestimmten
Abstanden ein Servicemitarbeiter die
Wartung der Elektroschrauber vor Ort
durchfthren kénne", erzéhlt Schraft.

» Wir haben diese |dee aufgegriffen und
den Schritt gewagt, eine Werkstatt beim
Kunden aufzubauen. Heute arbeiten in
Rastatt funf bis sechs Leute, um alle
handgehaltenen Werkzeuge zu . o
betreuen.” Davon profitierten sowohl der Kunde al's auch das Serwceunternehmen
Daimler musse die Werkzeuge nicht mehr nach Essen schicken, habe dadurch
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geringere Ausfallzeiten und niedrigere Kosten sowie stets kompetente Ansprechpartner
vor Ort. ,,Und wir konnten so ein neues Geschéftsfeld aufbauen — Werkstétten bei
grof3en Kunden vor Ort“, freut sich Michael Schraft und fugt hinzu: , Dass es davon
inzwischen neun gibt, zeigt, dass sich das auch fur uns rechnet. Inzwischen ist die
Halfte meiner Mitarbeiter in diesem Feldservice untergebracht.”

Karrierebegann als L eiharbeiter

Seine Karriere bei Atlas Copco startete Schraft als Leiharbeiter. Nach seiner Lehre as
Elektriker hatte er das Fachabitur nachgeholt und dann Elektrotechnik studiert. Weil
ihm dies aber zu praxisfremd war, landete er zunéchst Uber die Leiharbeit a's
Betriebselektriker in der Werkstatt bei Atlas Copco Tools, wo er Schaltschranke fur
grofRere Schraubsysteme verdrahtete. Da er damals schon sehen wollte, was die Kunden
mit den Schraubl 6sungen machen, fuhr er mit zu den Kunden. Nach einigen Monaten
bot unser Unternehmen ihm einen Festvertrag an, den der Techniker gerne annahm:

» Einen so offenen Umgang miteinander hatte ich bis dahin noch nirgendwo
kennengelernt”, erzéhlt Schraft. ,, Durch diese Arbeit konnte ich sehr viele Bereiche
erkunden und mich relativ frei in die Richtung weiterentwickeln, die mich
interessierte.”

Viele Kontakteins Ausland

== 7 Und dieBereiche bleiben
M@ vielfdtig: Zur Zeit unterstitzen
i Michael Schraft und sein Field-
Service-Team Kollegen aus dem
Ausland beim Aufbau von
Feldwerkstétten. Sie halfen mit
ihren Erfahrungen in England
dabei, die Ablaufe zu optimieren
und berieten zuvor in Brasilien
§ beim Aufbau des Service-

¥ AuRendienstes. ,, Das Interessante

- flr uns daran ist, dass auch wir aus

anderen V orgehensweisen und aufgrund der verschiedenen Blickwinkel sehr viel lernen
koénnen — insbesondere, wenn man Kontakte zu den Menschen hat und pflegt. So
wéchst man mit den Aufgaben, die tagtaglich hinzukommen®, fasst der Manager diese
Arbeit zusammen. , Aktuell bekommen wir etwa Anfragen aus Agypten, Dubai und
Sudafrika, wo eine ganz andere Denke als bei uns herrscht.”

Eine wichtige Rolle bei der Umsetzung neuer 1deen spiele die Atlas-Copco-Gruppe,
betont Michael Schraft. Zum einen sei das Unternehmen grof3 genug, um
Herausforderungen — wie etwa den Aufbau der Feldwerkstétten — auch wirklich
stemmen zu kdnnen. Hier merke man, dass die Gruppe tber 30000 Mitarbeiter
beschéftige und damit verbunden auch die finanziellen Ressourcen besitze, eine solche
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Aufgabe erfolgreich umzusetzen. ,,Zum anderen sind wir aber in den

L &nderorgani sationen eigentlich Mittelsténdler — und damit entsprechend flexibel”,
erklart Schraft. ,, Atlas Copco zeichnet sehr offene Strukturen aus, ein sehr offenes
Miteinander. Jeder — und damit sind auch die Mitarbeiter in der Werkstatt gemeint —
kann jederzeit auch mit den Geschéftsfuhrern sprechen.” Man kenne sich
untereinander, Uber alle Hierarchien hinweg. ,, Damit lasst sich auch etwas bewegen,
denn wer eine neue Idee vortragt, wird auch gehort. Und die Vorgesetzten raumen
einem sowohl die Freiheit als auch Kompetenz ein, diese dann umzusetzen.”

Motivierte Mitarbeiter sichern den Erfolg des Konzerns

Diese Unternehmensphilosophie
tragt Frichte: Weltweit wird jedes
dritte Auto mit unseren
Schraubwerkzeugen montiert;
Bohrer, Schleifer und Schrauber von
Atlas Copco kommen bei der
Produktion von
Hochgeschwindigkeitsziigen und
Flugzeugen ebenso zum Einsatz wie 3 g ’
bei der Sanierung eines 8 AN 0 - . :
Weltkulturerbes, der , Zeche m ’% ;l _j W |
Zollverein®. Atlas Copco schreibt diesen Erfolg seinen Mitarbeitern zu, die eigene
Ideen einbringen und immer das beste Produkt und den besten Service liefern wollen.

Zu Schrafts eigenem Erfolg im Unternehmen trug vor allem sein Interesse fir die
Kunden bei, daftr, eine Lésung fur ihre Anforderungen zu finden. Die Tatsache, dass
er nicht immer zu Hause schlafen, sondern unterwegs sein wollte, 6ffnete ihm bel Atlas
Copco weitere Turen — er bekam zahlreiche Moglichkeiten, sich weiterzuentwickeln.
Alsbei Atlas Copco eine Stelle in der Projektleitung ausgeschrieben wurde, was
zeitlich mit der Einflhrung der gesteuerten Tensor-Elektroschrauber zusammenfiel,
konnte er im Produktmanagement zweieinhalb Jahre lang eine ganz andere Sicht auf
die Dinge gewinnen, als er es aus dem Service gewohnt war. Hier wurde er auch
hinsichtlich der Projektleitung geschult. Schliefdlich wechselte er wieder zurtick in den
Service-Aulendienst, den er damals al's eigenen Bereich aufbauen durfte. Denn man
wollte weg von der schwarzen Null zu einem Servicebereich, der Gewinn brachte.
»Dieswar der entscheidende Impuls®, ruft sich der Manager in Erinnerung. ,, Weg vom
L dsen eines technischen Problems hin zu einem Produkt, mit dem sich Umsatz und
Gewinn generieren lassen. Das hat mich interessiert, gefordert und geférdert.”

Wenn er auf seinen Werdegang zurtickblickt, findet Michael Schraft, dass alles fur
seine jetzige Tatigkeit wichtig war. Neben dem Studium fuhr er Taxi —den Manager
ebenso wie abends den Mann aus der Kneipe. ,, Dadurch habe ich sehr viel

M enschenkenntnis gewonnen und gelernt, wie die verschiedenen Typen ticken, was die
Menschen bewegt”, erklart Schraft. , Auch beim Kellnern konnte ich dies lernen sowie
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wahrend der Zeit auf dem Bau. Heute kann ich mich deswegen gleichermal3en mit dem
Werker am Band al's auch dem Produktiond eiter unterhalten, weil ich passende
Gesprachsthemen finde.”

Interesse fur den Kunden und die Prozesseist Voraussetzung

Jungen Menschen, die sich einen dhnlichen Beruf fur sich vorstellen konnen, rét der
Leiter des Field Service, sich fur ale Sachen, die in einem Gebiet geschehen, zu
interessieren, um alle Einflussgrof3en kennenzulernen. Und immer die Frage zu stellen,
was hinter der eigentlichen Aufgabe kommt, also entsprechend dem Zwiebelprinzip die
néchste Schale freizulegen. Im Service bedeute das, sich nicht nur um die Technik zu
kimmern, sondern auch um das, was der Kunde damit erreichen will. Und bezogen auf
das eigene Unternehmen, wie sich mehr Umsatz erreichen lésst. , Rief der Techniker
friher nur an, um zu sagen, dass die Anlage wieder |auft, meldet er sich heute, um
basierend auf den Bedirfnissen des Kunden diesem einen zugeschnittenen
Servicevertrag zukommen zu lassen. Das ist sowohl fir den Kunden als auch das
eigene Unternehmen vorteilhaft”, streicht Schraft heraus. Deswegen solle man sich
auch fir betriebswirtschaftliche Ablaufe interessieren und diese hinterfragen. Sein Fazit
lautet: ,, Nur wer den Gesamtablauf versteht, kann etwas bewirken. Dann springt der
Funke Uber, und man kann bei Atlas Copco etwas erreichen.”

Ubrigens: Anfang Marz macht Michael Schraft den nachsten Schritt auf der
Karriereleiter: Dann geht er als Geschéftsbereichgleiter Service nach Osteuropa.

Far weitere Informationen stehen wir IThnen gerne zur Verfligung:

Atlas Copco Tools Central Europe GmbH
Csokorgasse 11 Postfach 108
1111 Wien 1111 Wien
Tel.-Nr.: 01 76 012 310

Fax-Nr.: 01 76 012 319
tools.at@at.atlascopco.com

Eine Information von den deutschsprachigen Atlas Copco — Webseiten.
Alle Bilder: Atlas Copco Tools
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