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ALLES GEBEN
Mutig sein, Entscheidungen treffen, Fehler machen dürfen.

In der momentanen Situation ist es sehr wichtig, die richtige Einstellung zu haben  

und alles zu geben.

„Wenn Du alles gibst, kannst Du Dir nichts vorwerfen.“ – Dirk Nowitzki

In diesem Sinne, Ihr 

binder Marketing

Den verbinder  
gibt's auch online 

Die letzte Ausgabe des verbinder ver-

passt? Kein Problem – die digitale Aus-

gabe bringt die Magazin-Themen auch 

auf Smartphones, Tablets und jeden PC.

www.binder-connector.com/de/ 

news-presse/kundenmagazin- 

verbinder

Ihre Meinung zählt 

Wir sind offen für Anregungen, Ideen 

und jede Form der Kritik – positiv sowie 

negativ, denn: Nur wenn wir miteinander 

im Gespräch bleiben, bleibt der verbinder 

„lebendig“.

Seien also auch Sie mutig und sagen Sie 

uns Ihre Meinung zum verbinder, unter:

marketing@binder-connector.de 

Tel. +49 (0) 71 32 325-302

K O M M E N T A R



Markus Binder

Geschäftsführender Gesellschafter der binder Gruppe

Viel Spaß beim Lesen!  

Herzlichst, Ihr

Liebe Leserin, lieber Leser,

Die aktuellen Herausforderungen, die durch die globale wirt-

schaftliche Lage hervorgerufen werden, erfordern eine Anpas-

sung an die neuen Gegebenheiten. Die Überwindung dieser 

Krise erfordert ein hohes Maß an Engagement und Flexibilität 

von allen Beteiligten.

Wir werden die Herausforderungen bewältigen und gestärkt aus 

dieser Situation hervorgehen. Wir werden sparen und müssen 

uns einschränken. Ein weiter so geht nicht.

Mit unserem neuen Sales-Drive setzen wir auf eine verstärkte 

Kundenorientierung und einen konsequent lösungsorientierten 

Ansatz. Damit reagieren wir flexibel auf die Anforderungen des 

Marktes und gestalten den Wettbewerb aktiv mit. Diese Ent-

scheidung ist eine notwendige Reaktion auf den verschärften 

Wettbewerb, steigende Kosten und die herausfordernde wirt-

schaftliche Situation in der Branche.

HERAUSFORDERNE  

SITUATION

Unser Produktportfolio wird schrittweise weiter optimiert, wobei der Fokus auf der Etablierung in-

novativer und neuer Rundsteckverbinder von binder am Markt liegt. Dabei nehmen die Kernkom-

petenzen – binder electronic solutions und binder solutions – eine immer bedeutendere Rolle ein.

In dieser Ausgabe präsentieren wir Ihnen ein Interview zur Neuausrichtung des Vertriebs, Steck-

verbinder in der Patientenüberwachung und eindrucksvolle Impressionen von unseren Messen 

im November 2024.
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Um den gestiegenen Marktanforderungen und dem intensiveren Wettbewerb gerecht zu 

werden, ist eine neue Sales-Organisation eingeführt worden. Diese Entscheidung stellt 

eine notwendige Reaktion auf den verschärften Wettbewerb, steigende Kosten und die 

herausfordernde wirtschaftliche Lage in der Branche dar. Mit Herrn Tosto in der Geschäfts-

leitung, Herrn Grabler als Sales Director International und Herrn Thomas als Sales Director 

National ist die neue kundenorientierte Ausrichtung des Vertriebs zukunftsweisend gestärkt.
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Welche Veränderungen 
gibt es im Vertrieb und 
warum?

 
Der Vertrieb erlebt derzeit sig-

nifikante Veränderungen, vor 

allem durch die Digitalisierung 

und den Wandel im Kunden-

verhalten. Kunden erwarten zu-

nehmend personalisierte und 

schnelle Lösungen, weshalb 

Vertriebsstrategien stärker auf 

digitale Kanäle, Datenanalyse 

und Automatisierung setzen. 

Durch die Globalisierung haben 

sich zudem auch die Wettbe-

werbsbedingungen verändert, 

was den Druck auf Effizienz und 

Kundenbindung erhöht. Auf-

grund der genannten Themen 

ist eine Veränderung in der 

Struktur von binder notwendig, 

um den Fokus stärker auf die 

Kundenbedürfnisse zu richten 

und ein Sales Drive einzuführen. 

Dies soll sicherstellen, dass das 

Unternehmen zukünftig agil 

und kundenorientiert agie-

ren kann. Dazu gehören eine 

moderne, kundenorientierte 

Denkweise und die Abkehr von 

konservativen Mustern.

Wie wichtig ist der 
Vertrieb für unser 
Unternehmen heute?

 
Der Vertrieb ist das Herzstück 

unseres Unternehmens, da 

er den direkten Kontakt zum 

Kunden herstellt und entschei-

dend für den Umsatz ist. Der 

Vertrieb übernimmt dabei nicht 

nur eine umsatzgenerierende 

Funktion, sondern stärkt auch 

die Marke, das Vertrauen und 

die langfristige Kundenbin-

dung. Besonders in gesät-

tigten Märkten ist ein starkes 

Vertriebsteam ein Schlüssel 

zur Differenzierung und zur 

Schaffung eines nachhaltigen 

Wettbewerbsvorteils.

Welche neuen 
Anforderungen bringt 
die Digitalisierung für 
den Vertrieb?

Die Digitalisierung fordert den 

Vertrieb in vielerlei Hinsicht 

heraus: Kunden erwarten eine 

nahtlose, schnelle und trans-

parente Kommunikation sowie 

personalisierte Angebote. Das 

bedeutet, dass die Vertriebs-

mitarbeiter technisches Know-

how entwickeln und die Bereit-

schaft zeigen müssen, digitale 

Tools zu nutzen und Daten 

auszuwerten, um das volle 

Potenzial eines CRM-Systems 

auszuschöpfen. Die Automati-

sierung von Prozessen erfordert 

zudem eine höhere Agilität 

und Flexibilität, um in Echtzeit 

auf Kundenanforderungen re-

agieren zu können. Gleichzeitig 

sind Mitarbeiterschulungen 

entscheidend, um ein tieferes 

Verständnis für die einzelnen 

Phasen im Kaufprozess eines 

Kunden zu entwickeln und so 

dessen Bedürfnisse bestmög-

lich zu erfüllen.

Welche Ziele verfolgen 
wir national und 
international im 
Vertrieb?

National streben wir an, Markt-

anteile durch gezielte Kunden-

gewinnung und -bindung zu 

steigern und unsere Marktpo-

sition durch die Erschließung 

neuer Märkte sowie den Ausbau 

unseres Portfolios zu festigen. 

International liegt unser Fokus 

auf der Erschließung neuer 

geografischer und produktspe-

zifischer Märkte, dem Ausbau 

unserer bestehenden Markt-

präsenz und der Schaffung 

flexibler, regional angepasster 

Vertriebsstrukturen. Dabei sind 

Effizienzsteigerungen und eine 

kundenzentrierte Expansion 

zentral, um unseren globalen 

Wettbewerbsvorteil zu sichern 

und lokales Wachstum zu för-

dern.

Wie wirken sich unsere 
Strategien auf die 
Vertriebsstandorte aus?

Unsere Vertriebsstrategien zie-

len darauf ab, Vertriebsstand-

orte zunehmend vernetzt und 

flexibel arbeiten zu lassen, um 

unsere Reichweite zu stärken 
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etabliert werden.

Wie wollen wir die 
Nähe zum Kunden 
künftig gestalten? 

Wir planen, die Kundennähe 

durch intensive Kommunikation 

und verbesserte Kontaktquali-

tät zu erhöhen. Dabei werden 

die Kunden als individuelle 

Partner wahrgenommen, und 

die Anzahl persönlicher Besu-

che wird erhöht, um lösungs-

orientierte Beratungsgesprä-

che zu gewährleisten und das 

Verständnis für ihre Anliegen zu 

vertiefen. Unterstützend sollen 

digitale Hilfsmittel den Kunden 

die Möglichkeit bieten, uns auf 

unterschiedliche Weise und 

unkompliziert zu kontaktieren.

Warum glauben wir, 
dass wir in Zukunft 
erfolgreich werden?

Wir sind zuversichtlich, dass wir 

die Kundenzufriedenheit und 

Loyalität durch den Aufbau 

einer digitalen und flexiblen 

Vertriebsstruktur erfolgreich 

stärken können. Unsere Stra-

tegie, den Vertrieb kontinu-

ierlich zu optimieren und auf 

die Bedürfnisse der Kunden 

auszurichten, verschafft uns 

als bodenständigem, famili-

engeführtem Unternehmen 

einen Wettbewerbsvorteil. 

Durch gezielte Investitionen 

in Technologie und Personal-

entwicklung schaffen wir eine 

moderne Vertriebsorganisa-

tion, die langfristig wettbe-

werbsfähig bleibt. 

und weiter auszubauen. Zusätz-

lich werden bestehende Stand-

orte spezialisiert und neue re-

gionale Standorte geschaffen, 

die eine verbesserte globale 

Abdeckung ermöglichen. Eine 

lokale Präsenz bleibt dabei 

entscheidend, um die Denk-

weise und Kultur der einzelnen 

Länder zu bewahren und so die 

optimale Kundenbindung und 

-nähe sicherzustellen.

Was sind die 
wichtigsten Hebel, 
um den Vertrieb zu 
verbessern?

Die wichtigsten Hebel zur Ver-

triebsverbesserung sind In-

vestitionen in Weiterbildung 

und digitale Tools sowie eine 

stärkere Kundenorientierung, 

die in der Mentalität jedes 

Mitarbeiters verankert ist. Eine 

datenbasierte Entscheidungs-

findung ermöglicht es, Ver-

triebserfolge zu analysieren 

und gezielte Maßnahmen ef-

fizient umzusetzen. Ebenso ist 

eine enge Zusammenarbeit 

und Kommunikation zwischen 

dem Vertrieb und den einzel-

nen Abteilungen innerhalb 

des Unternehmens entschei-

dend, um eine einheitliche und 

kundenorientierte Umsetzung 

sicherzustellen. Der Sales Drive 

soll in allen Bereichen des Un-

ternehmens und bei Mitarbei-

tenden aller Hierarchiestufen 
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PRODUKTMANAGER

Was ist das Besondere 

an Ihrem Job?

Die Besonderheit meiner Tätig-

keit besteht in der Vielseitigkeit 

sowie der Tatsache, dass ich 

mit sämtlichen wertschöp-

fenden Abteilungen und Be-

reichen des Unternehmens 

in Kontakt stehe. Die tägliche 

Arbeit ist geprägt durch die 

Lösung neuer Aufgaben und 

die Bewältigung spannender 

Herausforderungen. Des Wei-

teren trägt man als „Unterneh-

mer im Unternehmen“ eine 

hohe Verantwortung, da die 

Produkte, die unsere Kunden 

erwerben, maßgeblich zum 

Unternehmenserfolg beitragen.

PHILIPP  
ZUBER
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Wie stellen Sie sich 
Ihren Job in Zukunft 
vor?

Ich bin der Meinung, dass die 

Bedeutung des Berufs des 

Produktmanagers in Zukunft 

zunehmen wird. In Anbetracht 

der rasanten technologischen 

Entwicklung und des zuneh-

menden Wettbewerbs, insbe-

sondere aus Asien, erlangt die 

Ausgestaltung eines klaren und 

sichtbaren Kundennutzens für 

die Produkte eine herausra-

gende Bedeutung. Nur so kann 

deren Marktposition langfristig 

gesichert werden. Infolge-

dessen erfährt das Produkt-

management eine steigende 

Relevanz.

PRODUKT

Welche Heraus-
forderungen bringt 
Ihr Bereich mit sich / 
was sind die größten 
Herausforderungen in 
Ihrem Job?

Die größte Herausforderung 

für mich ist es die Bedürfnis-

se des Marktes mit unseren 

Produkten so zu treffen, dass 

unsere Kunden zufrieden sind. 

In der Praxis zeigt sich jedoch, 

dass ein solcher Kompromiss 

häufig zwischen den Faktoren 

Technik, Kosten und zeitlichen 

Aspekten eingegangen werden 

muss. Die Herausforderung 

besteht darin, diese Faktoren 

in Einklang zu bringen und 

dennoch ein gutes Produkt zu 

entwickeln.

Wo werden die 
Produkte aus Ihrem 
Bereich eingesetzt / 
wo findet man Ihre 
Produkte?

Der Fokus meiner Produkt-

palette und -serien liegt auf 

dem Gebiet der Automatisie-

rungstechnik. Die M12-Steck-

verbinder werden bei sämt-

lichen Sensoren und Aktoren 

innerhalb von automatisierten 

Anlagen verbaut. Ein weiteres 

Einsatzgebiet, das ich aktuell 

ebenfalls mit dem PBC15 im 

Auge habe, ist der Bereich der 

Antriebstechnik, insbesondere 

Drehstrommotoren und Fre-

quenzumrichter.

Wie sehen die 
Produkte der Zukunft 
aus?

Grundsätzlich wird es bei Steck-

verbindern immer wieder neue 

Produkte und Varianten geben. 

Die Anforderungen sind in die-

sem Kontext unterschiedlich 

gelagert: Einerseits ist eine 

Miniaturisierung erforderlich, 

andererseits müssen höhere 

Datenraten gewährleistet wer-

den, zudem ist eine bessere 

Benutzerfreundlichkeit erfor-

derlich. Darüber hinaus sind 

hybride Ein-Kabel-Lösungen 

von Interesse. Interessant ist 

aber auch der Ansatz eines 

„intelligenten“ Steckverbinders, 

der Elektronik und Sensorik 

intergiert hat und somit auch 

als Smart Device im Feld ein-

gesetzt werden kann.

DER MENSCH

Was macht Sie 
besonders / was 
machen Sie besonders 
gut?

Ich bin generell ein offener 

Mensch und höre mir berech-

tigte Meinungen von anderen 

Kolleginnen und Kollegen auch 

gerne an. Ich bin der Meinung, 

dass wichtige Entscheidungen 

im Team getroffen werden soll-

ten, um eine gemeinsame Ver-

antwortung für die Umsetzung 

zu gewährleisten. Eine gute 

Zusammenarbeit ist für mich 

von essentieller Bedeutung.

ABBINDER

Produktmanager bei 
binder zu sein, 
bedeutet für mich… 

… große Verantwortung und 

Leistungsbereitschaft, aber 

auch den Mut Neues auszu-

probieren und so den wei-

teren Weg für binder mit zu 

gestalten. 

1 1
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In der heutigen Geschäftswelt gibt es kaum ein Unternehmen, das sich nicht die digitale Trans-

formation auf die Fahne schreibt. Die Realität sieht jedoch oft so aus, dass nicht neue, bahnbre-

chende digitale Geschäftsmodelle entwickelt werden, sondern bestehende Systeme modernisiert 

und die Arbeitsweise der Mitarbeitenden durch cloudbasierte Lösungen verbessert wird. Die 

entscheidende Fragestellung für Unternehmer lautet: „Steigert die Digitalisierung tatsächlich 

unsere Wettbewerbsfähigkeit?“ Es empfiehlt sich, diese Fragestellung zu reflektieren.

Text Johannes Gaus

Erfolgsbausteine der 
digitalen Transformation

Die binder Gruppe verfügt seit 

vielen Jahren über eine leis-

tungsstarke IT-Infrastruktur, in 

deren Zentrum das SAP-System 

steht, welches bereits auf die 

moderne Plattform S/4HANA 

migriert wurde. Das Projekt- 

und Aufgabenmanagement 

erfolgt durch ein unterneh-

mensweit implementiertes Sys-

tem, wodurch eine signifikante 

Steigerung der Transparenz 

DIGITALISIERUNG = 
WETTBEWERBSFÄHIGKEIT?

AKTUELLES
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und Effizienz in der Produktent-

wicklung sowie im Industrial 

Engineering erzielt wird. Die 

Einführung eines zentralen 

CRM-Systems für sämtliche 

Vertriebsaktivitäten ist in Pla-

nung. Zudem ist vorgesehen, 

die teamübergreifende Zusam-

menarbeit mittels moderner 

Collaboration-Tools in naher 

Zukunft weiter zu stärken. Die 

technische Umsetzung dieser 

Maßnahmen wird durch eine 

hochqualifizierte IT-Abteilung 

gewährleistet, welche die Sta-

bilität, Sicherheit und Wei-

terentwicklung des Systems 

sicherstellt.

Digitalisierung und 
Wettbewerbsfähigkeit 
– eine Frage der 
Umsetzung

Wettbewerbsfähigkeit zeigt sich 

in vielen Facetten, doch ein 

entscheidender Faktor ist die 

Geschwindigkeit. In einer Zeit, in 

der Flexibilität und Agilität von 

entscheidender Bedeutung 

sind, erlangen schnelle und 

reibungslose Prozesse einen 

klaren Vorteil. Es liegt auf der 

Hand, dass es mit der Ver-

fügbarkeit moderner IT-Mög-

lichkeiten alleine nicht getan 

ist. Moderne IT-Anwendungen 

alleine können  die Organisa-

tion eines Unternehmens nicht 

ersetzen. Die Relevanz klar de-

finierter Regeln und Strukturen, 

welche den Umgang mit digi-

talen Tools regulieren, nimmt 

mit der Größe der digitalen 

Infrastruktur zu. Diesbezüglich 

sind insbesondere folgende 

Fragestellungen von Relevanz:

• Welche Tools nutzen wir 

für welche Aufgaben?

• Wie dokumentieren wir 

Ergebnisse und sichern 

Wissen für neue Kolle-

gen?

• Wo und wie werden  

Dateien und Dokumente 

abgelegt?

• Wie gestalten wir kolla-

borative Prozesse, um 

effizient gemeinsam an 

Projekten zu arbeiten?

• Wie halten wir unser 

Wissen fest und stellen 

dies neuen Mitarbeiten-

den zur Verfügung?

• Welche Systeme und 

welche digitalen Mög-

lichkeiten nutzen wir ent-

lang unserer Geschäfts-

prozesse?

• Wie vereinfachen wir  

unsere Prozesse durch 

die Nutzung digitaler 

Möglichkeiten?

Die Notwendigkeit zur Klärung 

dieser und vieler weiterer Fra-

gestellungen ergibt sich unter 

anderem aus der Tatsache, 

dass moderne Softwaretools 

eine Vielzahl von Funktionali-

täten aufweisen. So bieten die 

meisten Anwendungen die 

Möglichkeit, Dokumente und 

Dateien anzuhängen. Es bedarf 

unweigerlich der Etablierung 

von Übereinkünften.

Schlüsselrollen: 
Process Owner, Digital 
Experts und Key-User

Die Ausschöpfung des vollen 

Potenzials der Digitalisierung 

erfordert die Präsenz entspre-

chend qualifizierter Mitarbei-

tender, welche die Beantwor-

tung der aufgeworfenen Fragen 

sowie die Gewährleistung klarer 

Prozesse gewährleisten. Bei 

binder übernehmen Process 

Owner, Digital Experts und Key 

User die zentrale Rolle in diesem 

Kontext. In Zusammenarbeit 

mit der IT-Abteilung sowie der 

Unternehmensführung wird 
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sichergestellt, dass digitale 

Technologien in sinnvoller und 

effizienter Weise entlang der 

Geschäftsprozesse zum Einsatz 

gelangen. Im Rahmen einer 

Neustrukturierung des Bereichs 

„Unternehmensentwicklung 

& Digitalisierung“ werden die 

genannten Kompetenzen or-

ganisiert und die Funktionen 

„Process-Owner-Organisation“ 

sowie die „Key-User-Orga-

nisation“ im Organigramm 

verankert. Die neue Struktur 

ermöglicht eine Umsetzung 

der Digitalisierung nicht nur 

als technische Weiterentwick-

lung, sondern als strategisches 

Werkzeug zur Stärkung der 

Wettbewerbsfähigkeit.

• S/4HANA 
= Derzeit aktuellste Version des ERP-Systems von SAP

• BUSINESS SOFTWARE 
= Programme für die Geschäftsprozesse

• CLOUD-ANWENDUNGEN  
= Im Internet nutzbare Programme

• BUSINESS APPLICATION LANDSCAPE  
= Landschaft der Programme für die Geschäftsprozesse

• CRM (CUSTOM RELATIONSHIP MANAGEMENT) 
= Kundenbeziehungsmanagement

• COLLABORATION TOOLS 
= Zusammenarbeitswerkzeuge

• PROCESS-OWNER 
= Prozessverantwortlicher

• DIGITAL EXPERT 
= Fachmann für moderne Software

• KEY-USER 
= „Schlüssel-Benutzer“, Softwareanwender mit großem Wissen 

• CHANGE 
= Veränderung

Fazit: Digitalisierung als 
Wettbewerbsvorteil – 
aber nicht automatisch

Die bloße Digitalisierung ist 

kein Garant für die Wettbe-

werbsfähigkeit eines Unter-

nehmens. Diesbezüglich sind 

eine durchdachte Strategie, 

eine klare Organisation so-

wie Mitarbeitende, die diesen 

Wandel mitgestalten, erfor-

derlich. Erst wenn die genann-

ten Voraussetzungen erfüllt 

sind, kann die Digitalisierung 

ihre volle Wirkung hinsichtlich 

der Prozessoptimierung und 

Zukunftsfähigkeit des Unter-

nehmens entfalten. Erst unter 

dieser Voraussetzung können 

die signifikanten Investitionen in 

die Digitalisierung als Investiti-

onen in die Zukunft betrachtet 

und amortisiert werden. 

Johannes Gaus arbeitet 

seit 2004 bei binder und 

ist seit seiner Rückkehr 

2018 als Leiter Strategi-

sche Projekte (GL-SP) tätig.

Über den Autor

14
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Text Dietrich Reiswich 

Ein Blick hinter die  
Kulissen

In der Kunststofffertigung hat 

sich im Bereich der Bemuste-

rung von Kunststoffteilen viel 

getan. Insbesondere die präzise 

Fertigung der Rundsteckverbin-

der nimmt eine zentrale Rolle 

ein. Die Bemusterung stellt eine 

grundlegende Maßnahme zur 

Sicherstellung einer fehlerfreien 

Serienproduktion dar und dient 

zudem der Identifizierung von 

Optimierungspotenzialen.

Prozessoptimierung 
durch Design of 
Experiments (DOE)

Ein wesentlicher Bestandteil 

des Bemusterungsprozesses 

ist die Anwendung der Design 

of Experiments (DOE)-Methodik. 

Die statistische Analysetechnik 

ermöglicht die systematische 

Variation verschiedener Ein-

flussfaktoren, darunter Tem-

peratur, Druck und Abkühlzeit, 

und erlaubt somit eine Untersu-

chung der Auswirkungen dieser 

Faktoren auf das Endprodukt. 

Die gezielte Analyse der ge-

nannten Parameter und deren 

Wechselwirkungen erlaubt 

es, die Produktionsprozesse 

zu optimieren und gezielte 

Anpassungen vorzunehmen.

Ein besonderer Vorteil ist die 

Software VARIMOS Real von 

SIMCON, die aktuell von Alexan-

der Tichonov im Technikum auf 

ihre Praxistauglichkeit getestet 

wird. Mit VARIMOS Real können 

Daten schneller und präziser 

ausgewertet werden. Dies er-

laubt eine vertiefte Analyse 

der Auswirkungen einzelner 

Prozessparameter sowie deren 

Einfluss auf die Produktqualität. 

Vorteile für das 
Produktportfolio

Der Einsatz von VARIMOS Real 

ermöglicht die frühzeitige Er-

kennung von Optimierungs-

potenzialen, sodass deren 

Umsetzung unmittelbar er-

folgen kann. Dies führt zu einer 

Verringerung der Fehlerquote 

bei gleichzeitiger Steigerung 

der Effizienz in der Fertigung. 

Insbesondere bei der Produk-

tion großer Stückzahlen zeigt 

sich ein entsprechender Vorteil.

Von der Entwicklung 
bis zur Serienfertigung: 
Optimierung im  
Technikum

Die aus der Bemusterung 

im Technikum gewonnenen 

Erkenntnisse werden ohne 

zeitliche Verzögerung in die 

ERFOLGREICHE 

BEMUSTERUNG UND 

PROZESSOPTIMIERUNG 
in der Kunststofffertigung bei binder
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Dietrich Reiswich ist seit 

2018 wieder bei binder 

und seit 2024 Leiter der 

Fertigungstechnologie 

Kunststoffteile (P-FK). Zu 

diesem Bereich gehört 

die Werkzeugkonstruktion, 

der Werkzeugbau und die 

Kunststofffertigung mit 

Technikum.

Über den Autor

Serienproduktion übertragen. 

Die enge Zusammenarbeit 

mit der Technischen Konst-

ruktion und der Qualitätskon-

trolle führte bereits zu ersten 

Erfolgen, beispielsweise bei 

der Herstellung von Kunst-

stoffkomponenten für die Fir-

ma Braun. Dies demonstriert 

den Wert moderner Software 

und gezielter DOE-Analysen 

in Kombination mit präziser 

Bemusterung für eine optimale 

Prozesskostenoptimierung.

Zielgerichtete Qualität 
und Effizienz

Das übergeordnete Ziel bleibt 

die Aufrechterhaltung der 

Produktqualität auf höchs-

tem Niveau bei gleichzeitig 

nachhaltiger Optimierung 

der Produktionskosten. Durch 

kontinuierliche Verbesserung 

der Produktionsprozesse kann 

den hohen Anforderungen des 

Marktes entsprochen und da-

bei höchster Qualitätsstandard 

gewährleistet werden.

Fazit und Ausblick

Die Kombination aus fortschritt-

licher Software, systematischer 

DOE-Analyse und effizienter 

Bemusterung dient der nach-

haltigen Stärkung der eigenen 

Produktionskompetenz. Eine 

wesentliche Voraussetzung 

für den Erfolg des Vorgehens 

ist die enge Zusammenarbeit 

zwischen den Abteilungen so-

wie die schnelle Umsetzung von 

Optimierungserkenntnissen in 

die Serienfertigung. Die konti-

nuierliche Prozessoptimierung 

wird es ermöglichen, auch in 

Zukunft eine führende Positi-

on in der Kunststofffertigung 

einzunehmen und die Qua-

litätsansprüche der Kunden 

bestmöglich zu erfüllen. 

Software VARIMOS Real von SIMCON
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Shopfloor Management 2.0 – 

DIE ZUKUNFT DER 

FERTIGUNGSPROZESSE

Text Arno Merz

Einblicke in den Shopfloor

Der Shopfloor, auch als „Produktionsstätte“ bezeichnet, stellt den zentralen Ort der Wertschöpfung 

in der Produktion dar, an dem Mitarbeiter unmittelbar an Maschinen und Produkten tätig sind. 

Ursprünglich aus dem Toyota-Produktionssystem hervorgegangen, nimmt er eine Schlüsselrolle 

im Lean-Management (bedeutet, dass jeder Produktionsprozess so gestaltet wird, dass möglichst 

keine Fehler passieren) ein, welches die Wertschöpfung aus der Perspektive des Kunden fokussiert.

Platzhalter
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Shopfloor Management 2.0 – 

Die Bedeutung des 
Shopfloors

Die Beeinträchtigung des Wert-

schöpfungsprozesses durch 

sogenannte „Verschwendung“ 

am Shopfloor kann vielfältige 

Ursachen haben. Dazu zählt 

beispielsweise der Ausfall von 

Maschinen oder die Unzuläng-

lichkeit der Materialversorgung. 

Im Rahmen des Lean-Ma-

nagements werden derartige 

Problematiken als potenzielle 

Möglichkeiten zur Steigerung 

der Effizienz erachtet, weshalb 

eine kontinuierliche Identifi-

kation und Lösung derselben 

von essentieller Bedeutung ist.

Umfang und 
Prinzipien des 
Shopfloor 
Managements

Die Aufgaben des Shopfloor 

Managements umfassen die 

Definition von Regeln, Kenn-

zahlen, Kommunikationswe-

gen und Standards für die 

Zusammenarbeit. Die aktive 

Mitwirkung aller Mitarbeite-

rinnen und Mitarbeiter ist ein 

wesentlicher Bestandteil des 

Shopfloor Managements. Die 

Beschäftigten sind als Experten 

ihrer Tätigkeiten entscheidende 

Faktoren für einen reibungslo-

sen Ablauf.

Praxis des Shopfloor 
Managements 
(Eskalationsebene EE1)

In periodischen, 10- bis 15-mi-

nütigen Meetings erörtert das 

Shopfloor-Management-Team, 

welches sich aus vier bis fünf 

Mitarbeitern zusammensetzt, 

die relevanten Kennzahlen 

sowie aktuelle Aufgaben. Die 

Verantwortlichkeiten werden 

klar zugewiesen, wobei bei 

Bedarf auch Fachkollegen aus 

anderen Abteilungen einbezo-

gen werden können.

Vorteile und  
Potenziale

Die Implementierung eines 

Shopfloor Managements führt 

zu:

• Erreichung und Verbes-

serung von Unterneh-

menszielen (z. B. Quali-

tät, Kosten, Lieferzeiten)

• Schnellen Reaktionen 

auf Abweichungen

• Transparenz von Soll-/

Ist-Zuständen und effizi-

enten Problemlösungen

• Digitalisierung des 

Shopfloors

Die Digitalisierung eröffnet 

die Möglichkeit einer syste-

matischen Erfassung von 

Problemen und Kennzahlen, 

wodurch sich die Datenanalyse 

vereinfacht und die Dokumen-

tationsanforderungen für Mit-

arbeitende reduzieren lassen. 

Die Umsetzung der genannten 

Maßnahmen führt zu einer 

Verbesserung der Situation, 

welche in einer kontinuierlichen 

Problemlösung resultiert.

1 9
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Der PDCA-Zyklus

Der PDCA-Zyklus (Plan-Do-

Check-Act) stellt ein bewährtes 

Modell zur Optimierung des 

Qualitätsmanagements dar, 

welches dabei unterstützt, Pro-

blemlösungsprozesse in einer 

effizienten Art und Weise zu 

gestalten. Der PDCA-Zyklus wird 

in unserem Projektmanage-

ment-Tool „factro“ abgebildet, 

wobei jeder Shopfloor-Bereich 

über einen eigenen Bearbei-

tungszyklus verfügt.

Historie des Shopfloors 
bei binder

• 2014:  
Erste Etablierung in  

Papierform 

 

• 2022:  
Projektstart  

 

• 2023:  
„Go live“ bei W1 und W3 

 

• 2024:  
„Go live“ bei W2 und  

Projektstart 

Eskalationsebenen 
EE2 und EE3

Der Begriff der Eskalation be-

zeichnet das Hinzuziehen einer 

höheren Entscheidungsebene 

zur Entscheidungsfindung, so-

fern die eigene Autorität nicht 

als ausreichend erachtet wird. 

Es sei jedoch darauf verwie-

sen, dass die Voraussetzung 

hierfür die Ansprechbarkeit 

der Führungskräfte sowie die 

Ausschöpfung der Möglich-

keiten seitens der Mitarbeiter 

vor einer Eskalation ist.

2 0
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Fazit

Die kontinuierliche Weiter-

entwicklung des Shopfloor 

Managements zielt darauf 

ab, neue Standards in der 

Fertigung zu etablieren und 

dadurch die Effizienz sowie die 

Zufriedenheit der Mitarbeiter 

und Kunden zu stärken. 

Shopfloor-Ebenen: Effiziente Informationsübertragung.

Arno Merz ist seit Janu-

ar 1989 bei binder. Nach 

25 jähriger Leitung der 

KuF/W1 wechselte er 

2016 zum Bereich IE/WSP 

(Wertstromgestaltung).

Über den Autor

Vorteile der 

Eskalationsebenen

• Effiziente Informations-

übertragung und interdis-

ziplinäre Zusammenarbeit 

• Einheitlicher Informations-

stand für alle Beteiligten 

• Reduzierung von E-Mail- 

Kommunikation und Ein-

zeltelefonaten

2 1
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FLANSCHTEILE FÜR 
STECKVERBINDER- 
SYSTEM  PBC15 

Anspruchsvolle Anwendungen in der Industrie verlangen heute nach kompakten, robusten 

Steckverbindungen, die hohe Ströme und Spannungen zuverlässig übertragen. binder, Anbieter 

von Rundsteckverbindern, schafft jetzt die ideale Verbindung: Spezielle Flanschteile fungieren 

als Steckpartner für den konfektionierbaren Kabelsteckverbinder PBC15. Durch die Kombination 

lassen sich passgenaue Lösungen für eine Vielzahl von Anwendungen, z. B. in der Antriebstech-

nik, realisieren.

TECHNIK
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Spezielle Flanschteile fungieren als Steckpartner für den konfektionier¬baren Kabelsteckverbinder PBC15.



Die normierten Flanschteile sind gemäß DIN EN IEC 61076-2-116 herstellerüber greifend 

kompatibel und bieten somit maximalen Handlungsspielraum.

TECHNIK
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Wenn für Anwendungen hohe 

Ströme und Spannungen auf 

kleinem Raum übertragen 

werden müssen, ist ein Steck-

verbindersystem wie PBC15 

prädestiniert. Philipp Zuber, 

Produktmanager bei binder, 

erklärt: „Das System eignet sich 

insbesondere für Anwendun-

gen, bei denen Leistung und 

Signale über ein Kabel übertra-

gen werden sollen. Durch die 

Möglichkeit der Schirmung ist 

der Steckverbinder ebenfalls 

optimal, wenn hohe Anforde-

rungen an die Signalintegrität 

gestellt werden bzw. elektro-

magnetische Übertragung 

erforderlich ist.“

Der Steckverbinder bewährt 

sich in der Industrie bei der 

Versorgung von Drehstrom- 

und Asynchronmotoren so-

wie für Frequenzumrichter. Auf 

Grund seiner Eigenschaften ist 

er in der Antriebstechnik, der 

Automatisierungstechnik, der 

Intralogistik sowie im Maschi-

nenbau einsetzbar – beispiels-

weise in Ventilatoren, Pumpen 

und Verpackungsmaschinen.

Die neuen Flanschteile schaf-

fen nahtlose Verbindungen 

für sichere Power- sowie Si-

gnalübertragung und unter-

stützen somit die Vorteile des 

PBC15-Systems.

Die Flanschteile sind als 

Flanschstecker und Flan-

schdose (mit Verriegeler), 

und jeweils als ungeschirm-

te Kunststoff-Varianten oder 

geschirmte Varianten mit Me-

tallkomponenten erhältlich. 

Sie bieten standardmäßig Lit-

zenquerschnitte von 1,5 mm² 

und 2,5 mm² bei Litzenlängen 

von 250 mm, was eine Stro-

mübertragung von bis zu 16 

A bei 630 V ermöglicht. Die 

PBC15-Flanschteile sind mit 

einem M20x1,5 Befestigungs-

gewinde ausgestattet, welches 

direkt in das kundenspezifische 

Gehäuse, oder aber mithilfe 

einer Kontermutter im Geräte- 

oder Motorgehäuse befestigt 

werden kann. Per ¼ Umdrehung 

lässt sich eine Schnellverrie-

gelung bewerkstelligen. 

Die normierten Flanschteile 

sind gemäß DIN EN IEC 61076-

2-116 herstellerübergreifend 

kompatibel und bieten somit 

maximalen Handlungsspiel-

raum. 



Medizingerätetechnik: 

Steckverbinder in der Patientenüberwachung

VERBINDUNGEN, 
DIE LEBEN RETTEN

„Smart Healthcare” bezeichnet Technologien, die eine nahtlose Überwachung der Vitalparameter von Patienten mit 

chronischem Herzversagen, Diabetes oder Krebs ermöglichen sollen. Foto: Piyapan/AdobeStock

Das Internet der Dinge prägt einen der wichtigsten Zukunftstrends im Gesundheitswesen: Un-

ter dem Begriff Smart Healthcare werden Technologien zusammengefasst, die beispielsweise 

eine nahtlose Überwachung der Vitalparameter von Patienten mit chronischem Herzversagen, 

Diabetes oder Krebs ermöglichen sollen. Präzise elektrische Verbindungstechnik sorgt für eine 

zuverlässige Übertragung der Gesundheitsdaten – zwischen verschiedenen Geräten sowie an 

das medizinische Personal.
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Bis 2050 wird sich die Zahl der Menschen, die 60 Jahre oder älter sind, weltweit auf 2 Milliarden 

verdoppeln. 430 Millionen, dreimal so viele Personen wie heute, werden 80 Jahre und älter sein. 

Zudem wächst die Anzahl chronisch kranker Patienten in der westlichen Gesellschaft – der Be-

darf an einem breiten Spektrum medizinischer Geräte und Dienstleistungen wird weiter steigen. 

Vor diesem Hintergrund wird die Fernüberwachung von Parametern wie Blutzuckerspiegel und 

Blutdruck in Zukunft eine wichtige Maßnahme sein, um Ärzte und Gesundheitsdienste bei der 

Betreuung ihrer Patienten zu unterstützen.

Aufgabe des Patientenmonitorings ist es, das Über- oder Unterschreiten von Grenzwerten fest-

gelegter Vitalparameter festzustellen und die Gesundheitsdienstleister zu benachrichtigen, wenn 

ein Eingreifen erforderlich ist. Die Daten helfen dem medizinischen Personal, Muster und frühe 

Anzeichen einer Verschlechterung des Gesundheitszustands zu erkennen. Über den klinischen 

Einsatz hinaus geht der Trend zur Fernüberwachung von Patienten in ihrer häuslichen Umgebung.

Komponenten und kritische Anforderungen

Zu den wichtigsten Baugruppen in Patientenmonitoren gehören Sensoren, beispielsweise zur 

Erfassung physiologischer Parameter wie Körpertemperatur, Blutdruck und Sauerstoffsätti-

gung. Um die Sensordaten für Analysen an weitere Geräte oder an eine Überwachungsstation 

zu übertragen, sind Schnittstellen erforderlich. Grundlegende Kriterien sind dabei Präzision und 

funktionale Zuverlässigkeit; darüber hinaus spielen Benutzerfreundlichkeit und Mobilität eine 

tragende Rolle: Geräte zur medizinischen Versorgung sollten mit intuitiven Bedienelementen 

ausgestattet und mit wenig Aufwand einzurichten sein, damit selbst Personen ohne technisches 

Wissen oder medizinische Ausbildung in der Lage sind, sie zu bedienen. Ergonomische Griffe und 

klare Markierungen sind wichtig, um das Risiko von Verzögerungen oder gar Fehlern zu minimie-

ren. Merkmale wie Verriegelungsmechanismen mit taktiler Rückmeldung oder Farbkodierungen 

helfen, inkorrektes Verbinden oder versehentliches Trennen beziehungsweise Verwechslungen 

zu vermeiden.

Elektrische Verbindungstechnik in Medizingeräten unterliegt Standards, die unter anderem elekt-

rische und funktionale Sicherheit sowie eine hersteller- und geräteübergreifende Interoperabilität 

sicherstellen sollen. Wichtige normative Vorgaben fasst der Infokasten ‚Normen für Schnittstellen 

der Medizintechnik‘ zusammen.

Neben einer robusten und zuverlässigen Funktion ist es für medizinische Steckverbinder ent-

scheidend, trotz häufigen Gebrauchs über viele Steckzyklen hinweg die Signalintegrität auf-

rechtzuerhalten. Daher ist Resistenz gegen mechanischen Verschleiß erforderlich, um eine 

lange Lebensdauer zu erreichen. Weiterhin dürfen Umwelteinflüsse wie Staub und Feuchtigkeit, 

chemische Einflüsse sowie häufige Reinigung und Hochtemperaturdesinfektion die korrekte und 

stabile Datenübertragung nicht beeinträchtigen.

25

TECHNIK



Nach Medizintechnik-Kriterien ausgelegt

Rundsteckverbinder für medizinische Anforderungen des Neckarsulmer Spezialisten binder wurden 

nach den oben dargestellten Applikationskriterien entwickelt und sind speziell für den klinischen 

beziehungsweise den Einsatz zur häuslichen Gesundheitsversorgung ausgelegt. Insbesondere 

einfach handhabbare und intuitive Verriegelungstechniken wie der Snap-in-Mechanismus 

zeichnen die Produkte aus:  etwa die Miniaturserie 720 von binder, die sich beispielsweise in der 

Magnetresonanztomografie (MRT), Infiltrationspumpen und Muskelmassagegeräten bewährt. 

Die Kunststoffsteckverbinder in den Polzahlen: 3, 5, 8 und 12 entsprechen der Schutzart: IP67 und 

sind biokompatibel gemäß ISO 10993-5.

Für besonders bauraumkritische Szenarien empfiehlt sich hingegen die  kleinere Serie 620, 

IP67-Snap-in-Serien 720 und 620 mit bedienerfreundlicher Snap-in-Verriegelung. Foto: binderDiese sollten mit intuitiven 

Bedienelementen ausgestattet und mit wenig Aufwand einzurichten sein. Foto: Kiryl Lis/Adobe Stock

ebenfalls mit Schnappverriegelung. Sie steht 3-, 4-, 5- und 8-polig zur Verfügung, ist ebenso 

biokompatibel und IP67-geschützt und wurde bereits als Schnittstelle in Geräte zur Behandlung 

von Schlafapnoe, LED-Rotlicht- und Beatmungsgeräte implementiert.

Erfolgt der Einsatz unter weniger kritschen Umgebungsbedingungen, eignet sich die Submini-

atur-Snap-in-Serie 719. Beispielanwendungen der medizinischen Gerätetechnik finden sich in 

der Pulsoximetrie, in der Atmungsüberwachung, im nicht ferngesteuerten Patientenmonitoring 

sowie in Diagnose-Tools für Herzanomalien. Diese Serie ist in Kunststoffgehäusen sowie in den 

Polzahlen 3, 4 und 5 erhältlich.

Innovative Verriegelung: ELC und NCC

Den Anforderungen vieler Medizintechnik-OEMs entsprechend, haben binder-Ingenieure ein 

einzigartiges Snap-in-System mit Rasthaken entwickelt, das der Anwender blind stecken kann 

und welches mehr als 5.000 Steckzyklen gewährleistet. Der Easy Locking Connector (ELC) aus der 

Serie 570 erfüllt die Kriterien der Schutzart IP54 im gesteckter Zustand; ungesteckt ist die Flan-

schdose gegen das Eindringen von Flüssigkeiten und Spritzwasser sowie gegen versehentlichen 

elektrischen Kontakt geschützt.
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Der IP40-Rundsteckverbinder findet sich etwa in Pulsoximetern und Instrumenten zur Atmungsüberwachung. Foto: binder

Auch der Bajonett-NCC (Not Connected Closed) aus der Serie 770 ist eine medizinische Schnitt-

stelle des binder-Portfolios mit hoher Schutzart. Der NCC mit Bajonett-Verriegelungsmechanismus 

genügt der Schutzart IP67, wenn die Verbindung hergestellt ist; eine Flanschversion erreicht IP67 

auch ungesteckt. Anwender können auch hier auf mehr als 5.000 Steckzyklen vertrauen.

Beiden Produkten liegen biokompatible Werkstoffe zugrunde, und sie werden in den Polzahlen 

4, 8 und 12 (ELC) beziehungsweise 8 (NCC) ausgeliefert.

Für sicheres, blindes Stecken sowie nach IP54 ausgelegt ist der Easy Locking Connector der Serie 570. Flanschverbinder 

der NCC-Serie 770 mit Bajonettverschluss entsprechen auch ungesteckt der Schutzart IP67. Foto: binder

Fazit: Künftig stärker kundenspezifisch

Elektrische Schnittstellen für die Medizintechnik sind durch Fortschritte bei den Materialien und 

der Miniaturisierung sowie durch eine sichere, robuste Signalübertragung gekennzeichnet. Kon-

struktive Verbesserungen gewährleisten die intuitive Bedienung und den zuverlässigen Einsatz 

unter klinischen Bedingungen sowie in der häuslichen Versorgung. In der Zukunft werden indivi-

duelle Lösungen eine immer größere Rolle spielen, um die Anforderungen von OEM-Kunden an 

medizinische Geräte für bestimmte Patientengruppen zu erfüllen. 
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MESSEIMPRESSIONEN
11. - 14. November 2024  | Compamed in Düsseldorf

12. - 14. November 2024  | SPS in Nürnberg

12. - 15. November 2024  | Productronica in München 


















































