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Was steckt hinter Ihrem Konzept EQ3 – Economic Quality? 
Thomas Horz: Das EQ³-Konzept bündelt unsere Aktivitäten für die 
nachhaltige Weiterentwicklung unserer Produkte und Prozesse. Das 
bedeutet: Schwerpunkt ist aus Kundensicht einmal die Energieeffi-
zienz, also der Wirkungsgrad. Dazu unterstützen wir die Kunden 
bei der Auslegung, denn 60 % aller Energieverschwendung geht 
aufs Konto zu hoch ausgelegter Antriebstechnik. 

Konstrukteure setzen gerne auf die sichere Seite und installieren 
60 oder 70 Watt mehr Leistung als erforderlich. Viele lassen außer 

Acht, dass sie ohne moderne Motorentechnik einen Großteil der 
Abschlussleistung als Wärme verschwenden. Das gilt insbesonde-
re für die AC-Technik, die nach wie vor in der Prozess-Industrie 
einen hohen Anteil hat. 

Weitere Schwerpunkte des EQ³-Konzepts sind Umweltschutz, 
Laufruhe und Recyclingfähigkeit. Laufruhe ist besonders in der Me-
dizintechnik und im Lifestyle-Bereich gefragt. Ein Golf-Caddy gilt 
mit 40 dB als leise. Aber Ruhe ist relativ. In einem Wald herrscht 
selbst bei kompletter Ruhe ein Grundrauschen von rund 62 dB. Je 
nach Frequenzbereich werden jedoch auch 40 dB bereits als störend 
empfunden. Wenn ein Patient drei bis vier Stunden neben der Dia-
lyse liegt, hört er ein mahlendes Geräusch – und nicht jeder möchte 
das über Kopfhörer mit klassischer Musik oder Radio übertönen. 
Unterm Strich nimmt die Laufruhe einen immer höheren Stellen-
wert bei unseren Kunden ein. 

Geräuschempfinden ist subjektiv – wo haben sich Kunden-
bedürfnisse in der Antriebstechnik außerdem geändert? Ein 
Paradigmenwechsel zeigt sich auch bei einem weiteren Schwerpunkt 
unseres EQ³-Konzepts: der Lebensdauer. Früher haben die Dialy-
sehersteller von unserem Austauschservice der Antriebe nach einer 
vorgegebenen Lebensdauer profitiert. Dieses Geschäftsmodell ist 
gekippt, die großen Anbieter sind zum Teil heute selbst Betreiber 
entsprechender Dialysezentren und erwarten im Gegenzug prak-
tisch Wartungsfreiheit über die gesamte Lebensdauer. Denn jede 

„Technische Daten  
müssen genau sein“
Warum ist das Grundrauschen im Wald lauter als ein Golf-Caddy sein darf? Wie hängen Energieeffizienz, 
Umweltschutz und Lebensdauer zusammen, und warum sind Angaben wie „maximal 24 Nm übertragbares 
Moment“ irreführend? Diese und viele andere Fragen beantwortet Thomas Horz, der Geschäftsführer von Zeitlauf 
Antriebstechnik, im Gespräch mit der [me].

eingesparte Wartung erhöht den Profit. Lange Lebensdauer und 
Wartungsfreiheit spielen auch in der Türtechnik und bei Schie-
nenfahrzeugen eine große Rolle. Erst wenn ein Antrieb 15 Jahre 
wartungsfrei läuft, ist das Ziel der Entwicklung erfüllt. Denn jede 
Störung führt bei diesen Kunden zu einem aufwändigen und kos-
tenintensiven Wartungsintervall. 

Wie vermeiden Ihre Kunden diese Risiken? Sie schauen genau 
hin, bei wem sie bestellen. Deshalb interessieren sie sich bei einem 
Audit in unserem Hause für jedes Detail der FMEA-Analysen. Sie 
fragen: „Gehen wir das Risiko ein, dass uns vielleicht nach acht 
Jahren ein Zahnrad oder eine Welle bricht oder ein Kollektor ein-
gelaufen ist?“ Deshalb rücken Kriterien in den Vordergrund, die 
früher nur am Rande interessant waren. Die drei Argumente Ener-
gieeffizienz, Umweltschutz und Lebensdauer stehen immer im Zu-
sammenhang mit den Life-Cycle-Costs. Sobald Wartung notwendig 

„Technische Daten, die wir angeben, 
müssen validiert sein. Wir halten 
nichts von ungefähren Angaben“
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Engineering-Leistung. Um noch zielgerichteter und effizienter zu 
entwickeln, arbeiten bei Zeitlauf zwei Gruppen im Engineering: 
eine entwickelt die Standardprodukte während die zweite kunden-
spezifische Projekte löst. 

Medizin- und Bahntechnik oder Access-Automation – Sie ar-
beiten in höchst unterschiedlichen Branchen. Welche organi-
satorischen Konsequenzen hat das? Unsere Konstrukteure sind 
spartenmäßig ausgerichtet. Es gibt zum Beispiel einen Konstruktions-
Projektleiter für die Access-Automation oder einen für die Medizin-
technik. Um schnell auf Marktanforderungen reagieren zu können, 
stellen die Projektleiter ihre Teams aus einem Pool für bestimmte 
Projekte zusammen. Da sich Normen und Vorschriften in der Bahn-
industrie ebenso wie in der Medizintechnik ständig ändern, brauchen 
wir Spezialisten, die genau wissen, wie der Markt tickt. Wir steigern 
unsere Engineering-Kompetenz durch eine Tandemfunktion: Der 
Engineering-Projektleiter arbeitet mit dem Key-Account-Manager 
zusammen, der wiederum für den jeweiligen Markt zuständig ist, 
und dadurch die Engineering-Leistung besser einsteuern kann. Er 
kennt zum Beispiel die Vorschriften der Bahnindustrie in Kanada 
oder in den USA. Dort gehen die geöffneten Bahntüren nicht seit-
lich am Chassis vorbei, sondern die „Taschentüren“ verschwinden 
im Chassis. Unsere Projektleiter sind über höchst unterschiedliche 
technologische Entwicklungen in Europa, China oder in den USA 
im Bilde und können dieses Wissen auch für andere Projekte leicht 
nutzen. Durch dieses Tandem hat der Kunde Ansprechpartner, 
nicht nur im Key-Account-Management, sondern auch in der Ent-
wicklung – und beide kennen den Markt in- und auswendig. Die-
ses Tandem von Key-Account und Entwicklung war ein wichtiger 
Schritt im Engineering. Als nächstes erarbeiten wir zusammen mit 

Hochschulen neue Ansätze zum Lean-Engineering, also wie wir 
weitere Prozesse intern automatisieren können. 

Das betrifft auch die Frage, wie stark Sie ohne „Schmerzen“ 
vom Standardprogramm abweichen können? Wir sind flexi-
bel. Auf der einen Seite haben wir ein Entwicklungsteam für Stan-
dardprodukte. Dort werden die Baureihen für Standardgetriebe ent-
wickelt und die bestehenden Getriebe-Baureihen alle sieben Jahre 
redesignt. Auf der anderen Seite arbeiten Teams, die sich auf die 
einzelnen Märkte mit speziell darauf ausgerichteten Projekten kon-
zentrieren. Zusammen ergibt das einen „lernenden Kreis“. Sobald 
wir feststellen, dass sich die Technik weiterentwickelt, machen wir 
ein Benchmark zum Markt. Wir nehmen dazu Applikationen mit 
Standardprodukten unter die Lupe und überlegen, was wir am Pro-
dukt technologisch verbessern können. Dabei können zum Beispiel 
neue Formen für die Gehäuse, neue Features aber auch Konzepte für 
eine höhere Leistungsdichte entstehen. Der Weg beginnt in der Regel 
beim Standardprodukt und führt über die Variante hin zur kunden-
spezifischen Lösung, die unsere Entwicklung dann weiter anspornt. 
Häufig kommt ein Kunde mit einem Lastenheft und sagt: „Okay, 
dieser Bauraum steht zur Verfügung und diese Funktionalitäten 
möchte ich, also macht ...!“ Nach einer Machbarkeits-Studie unter-
breiten wir Vorschläge, bewerten die Kostenseite und können eine 
auf die Bedürfnisse des Kunden zugeschnittene Lösung entwickeln. 
Aus solchen Projekten lernen wir – und füllen unseren Ideenspei-
cher fürs nächste Redesign – oder eine neue Produktentwicklung. 

Ein bekanntes Phänomen ist die schwere Trennung von alten 
Produkten. Welche Entscheidungshilfe geben Sie Ihren Kun-
den? „Sterbehilfe“ zu leisten für Produkte, die nicht mehr marktge-

t Ein elektrischer Golf-Caddy gilt mit 40 dB als leise. Aber Ruhe ist 
relativ. In einem Wald herrscht selbst bei kompletter Ruhe ein Grund-
rauschen von rund 62 dB.

q Thomas Horz: „Das EQ³-Konzept bündelt unsere Aktivitäten für die 
nachhaltige Weiterentwicklung unserer Produkte und Prozesse.“ 
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