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GEGEN DEN WIND

Im Jahr 2013 gab es einen klaren
Meilenstein in der Luftfahrtbranche: Am
14. Juni absolvierte der Airbus A350 XWB
seinen Jungfernflug. Die Maschine startete
um 10.00 Uhr vom Flughafen in Toulouse,
um gutvier Stunden spater mit einer sanften
Landung wieder auf der Piste aufzusetzen.
Doch wahrend die Jets der modernen Serie
derzeit mit intensiven Tests auf die Produk-
tion und ihren kommerziellen Hohenflug
vorbereitet werden, sehen die Experten aus
dem Engineering-Bereich turbulenten Zei-
ten entgegen. Ein Grund ist, dass Airbus die
Messlatte fir das EBIT mit tber zehn Prozent

»Auch wir miissen bei jedem Auftrag
darauf achten, die Profitabilitit
nicht aus den Augen zu verlieren.«

vom Umsatz hoch angesetzt hat. Im Zuge
dieser Vorgabe steigt der Druck auf die Lie-
feranten, was sich auch im Auftragsvolumen
fir Engineering-Supplier zeigt. Dieses soll
in den kommenden drei Jahren um mehr als
30 Prozent schrumpfen. Und die Vorzeichen
deuten alle in eine Richtung: Kostendruck.
Daher missen auch wir bei jedem Auftrag
verstarkt darauf achten, die Profitabilitat
nicht aus den Augen zu verlieren.

Zwar entwickeln sich der Markt und die
mittelfristige Planbarkeit schwieriger als
erwartet, aber dessen ungeachtet handelt
es sich immer noch um einen funktionieren-
den Markt. Als FERCHAU AVIATION haben
wir uns zu dieser herausfordernden Aufgabe
verpflichtet, und wir haben uns konsequent
positioniert. Langfristig geplante Investi-
tionen in internationale Gesellschaften, bei-
spielsweise in Frankreich, tragen Frichte,
und im Inland haben wir den Umbau sowie
die Modernisierung unserer technischen Be-
reiche, der Infrastruktur und der IT vorange-
trieben. Hinzu kommen die Weiterentwick-
lung unserer Mitarbeiter und der Ausbau
der Partnerbeziehungen, so dass wir sehr
gut aufgestellt sind, um die bevorstehen-
den Turbulenzen kompensieren zu konnen.
Daher gibt es keine Alternative, als auf der
einmal eingeschlagenen Route zu bleiben.
Eine Konsequenz ist etwa die Uberlegung
zur Gruppierung unserer Partnerlandschaft
anhand von Kriterien wie Leistungsfahigkeit,
Eigenstandigkeit, Partizipationswille und
Qualitat. Ziel ist es, Risiken im Projektver-
lauf rechtzeitig zu erkennen und zu steuern.
Das Thema wird in den kommenden Monaten
sicherlich zwischen uns und unseren Part-
nerunternehmen umfassend diskutiert wer-
den - konstruktiv und konsequent.

Mit ihrer engagierten und erfolgreichen
Entwicklungsarbeit haben die Engineering-
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Supplier von Airbus in den vergangenen
Jahren die Grundlagen fir die Produkti-
on der neuen Flugzeugfamilie A350 XWB
gelegt. Kinftig wird es verstarkt darauf
ankommen, bestehende Funktionen zu ver-
bessern und neue Impulse zu setzen. Das
trifft nicht nur auf die Flugzeuge, sondern
auch auf die Organisationen der Enginee-
ring-Partner selbst zu. Dabei haben wir aber
die Physik auf unserer Seite: Schlieflich ist
Gegenwind gut fur den Auftrieb.

Dipl.-Ing. Harald Felten
CEO FERCHAU AVIATION, bei dem diesjahrigen
Partner-Meeting in Hamburg
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REAKTION AUF STEIGENDE ANFORDERUNGEN

FERCHAU AVIATION PLANT
PARTNER-KLASSIFIKATION

Das traditionelle Partnermodell von FERCHAU AVIATION std3t bei den Anforderungen an einen
Tier-1-Lieferanten von Airbus zunehmend an seine Grenzen. Daher beabsichtigt FERCHAU AVIATION,

die Supplier gemd(R ihren Stirken und Kompetenzen in Kategorien einzuteilen.

Der Konsolidierungsdruck im Markt
fihrt unter anderem dazu, dass zunehmend
grofle Arbeitspakete in Auftrag gegeben
werden. Diese bestehen aus verschiede-
nen einzelnen Workpackages, umfassen
bis zu 250 Projektmitarbeiter und erstre-
cken sich Uber mehrere Lander. Da kaum
ein Supplier die technischen Aufgaben, das
Volumen und die internationalen Anforde-
rungen allein erfillen kann, muss er Uber
eine funktionierende Zulieferkette verfi-
gen. Hier kommt es darauf an, Leistungen,
Schnittstellen und Risiken der Projekte
optimal zu steuern. In den letzten Jahren
hat FERCHAU AVIATION daher viel in Qua-
litatsmanagement, Projektmanagement,
die technische Organisation und die inter-
nationalen Standorte investiert, um einen
umfassenden Rahmen fir seine Enginee-
ring-Leistungen bieten zu konnen.

Die Entwicklung macht es aber auch
unumganglich, dass sich das Partnermo-
dell von FERCHAU AVIATION verandert.
Bisher war es darauf ausgerichtet, alle Lie-
feranten individuell zu betrachten - kiunf-
tig sollen die Partner klassifiziert werden.
»Alle Lieferanten decken die technischen
Anforderungen ab, viele kdnnen sich den

»Das neue System bringt fiir einige
Partner zwar Einschrinkungen mit
sich, aber in der Summe fiihrt es zu
mehr Transparenz und Sicherheit.«

Herausforderungen des E2S-Engineerings
stellen, aber nur wenige bieten Losun-
gen fur alle Probleme«, sagt CTO Thomas
Hucht. Daher misse FERCHAU AVIATION
je nach Partner unterschiedlichen Aufwand
etwa in Qualitatssicherung und Projekt-
management investieren, um das Risiko zu
minimieren und die Vorgaben des Kunden
zu erfillen. Zudem wiirden keine Projekte
mehr einfach »durchgereicht«, die Verant-
wortung fir den Erfolg bleibe immer auf
der Seite von FERCHAU AVIATION.
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»Das neue System bringt fir einige
Partner zwar Einschrankungen mit sich«,
sagt Hucht, »aber in der Summe fiihrt es zu
mehr Transparenz und Sicherheit.« Es gehe
darum, offizielle Spielregeln einzufiihren,
an denen sich alle Beteiligten orientieren
konnen. So sollen Lieferanten der Katego-
rie »A« in der Lage sein, alle Anforderun-
gen an einen E2S-Supplier zu erfillen und
Projekte eigenstandig zu steuern. Dem-
gegeniiber werden Lieferanten der Klasse
»D« in Projekten vollstandig von FERCHAU
AVIATION gesteuert, ihre Leistungen erfol-
gen auf Basis von Time & Material. »Derzeit
sind wir dabei, das Konzept zu verfeinern und
umzusetzen«, erldautert CTO Hucht. »Mitte
des Jahres wollen wir einen marktreifen
Entwurf fertigstellen und die Gesprache
aufnehmen.«

Hucht zufolge sollen die Verhandlungen
partnerschaftlich erfolgen: »Es ist nicht
unser Ansinnen, alle Vertrdage zu kindi-
gen und neu aufzusetzen.« Ab einer gewis-
sen GroBe des Lieferanten-Pools sei die
Klassifizierung ein probates Mittel, um die
Komplexitat der Beziehungen zu reduzie-
ren. Derzeit hat FERCHAU AVIATION rund
100 Partner und Lieferanten. Kiinftig soll es
weniger als zehn »A«-Supplier geben, bis

Managements durch

100 % FERCHAU AVIATION

zu 20 »B«-Supplier und viele Unternehmen
der Kategorien »C« und »D«. Auch wenn
das Konzept die alte Ordnung verandern
wird, ist sich Hucht sicher, dass es auch
Vorteile fur die Lieferanten mit sich bringt:
»Wir schaffen fir alle Seiten eine Situation,
in der jeder Partner fur seine Leistungen
auf Grundlage klarer Prozesse und Regeln
eingebunden wird.«

Dipl.-Ing. Thomas Hucht
CTO FERCHAU AVIATION, auf dem diesjahrigen
Partner-Meeting in Hamburg
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UNTER STROM

NEUJAHRSTREFFEN VON
FERCHAU AVIATION

FERCHAU AVIATION ist auch 2014 gemeinsam mit Kunden und Partnern ins neue Jahr gestartet.
Wichtigstes Thema war die Marktentwicklung, die viele Herausforderungen mit sich bringt.

Die Themen Konsolidierung und Kos-
tendruck pragten das 9. Neujahrstreffen
von FERCHAU AVIATION. Zu der Veranstal-
tung, die erneut im Hotel Hafen Hamburg
stattfand, waren rund 40 Luftfahrtexperten
aus England, Frankreich, Indien, Spanien
und Deutschland angereist, um Uber die
Entwicklungen der Branche zu diskutie-
ren und ihr Netzwerk zu starken. Die Ver-
treter von knapp 20 Partnerunternehmen
reprasentierten tber 75 Prozent des Ein-
kaufsvolumens von FERCHAU AVIATION.
Darunter konnten auch einige neue Partner
aus Frankreich sowie aus Nord- und aus Sid-
deutschland begrifit werden. Zudem waren
dieses Jahr erneut strategische und operati-
ve Ansprechpartner vom Airbus-Einkauf an-
wesend, was wie immer eine Bereicherung
fir das Networking und die Informations-
beschaffung war.

Im Mittelpunkt der Vortrage und Ge-
sprache stand eindeutig die Perspektive fir
die kommenden Jahre. Ein starker Kosten-
druck und die anhaltende Konsolidierung
der Lieferanten speziell im Engineering-Be-
reich fihrten dazu, dass viele Teilnehmer
ihre Besorgnis offen duflerten. Dies bezog
sich einmal auf die E25-Problematik und
den Trend zu groBBeren Workpackages, aber
auch auf die von CTO Thomas Hucht vorge-
stellte Uberlegung, die Partnerlandschaft
nach Kriterien wie Leistungsfahigkeit, Ei-
genstandigkeit, Partizipationswille und

Qualitat zu ordnen. Dennoch lberwogen

in den Kommentaren letztlich ein positives
Feedback sowie der Ansatz, das Beste aus
der fir alle Beteiligten schwierigen Situation
zu machen.

Ahnliches galt auch fir die Veranstal-
tung selbst, deren Ablaufplan tGberraschend
durcheinandergebracht wurde: Ein Strom-
ausfall legte fir rund eine Stunde weite
Teile des Tagungshotels lahm und fihrte
dazu, dass CEO Harald Felten bei Kerzen-
schein moderieren musste - ein Novum in
der Unternehmensgeschichte. Der Ausfall
der Elektronik hatte allerdings auch zur Fol-
ge, dass den Teilnehmern mehr Zeit fir das
personliche Kennenlernen blieb.

AVIATION-Partnerlandschaft
mit Blick nach vorn

AVIATION-Networking
in anregender Atmosphare
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AVIONIC DEVELOPER SYSTEM

NEUE ECHTZEIT-
ENTWICKLUNGSPLATTFORM

Die Miinchener Firma Avionic Design Service GmbH (ADS) hat ihr Avionic Developer System in einer
erweiterten Version prisentiert. Dabei handelt es sich um eine konfigurierbare Echtzeit-Entwicklungsplattform
flir verschiedene Anwendungsfille wie das Rapid Prototyping oder zu Testzwecken.

Im neuen Avionic Developer System (ADS)
konnen zwei Piloten wie in einem vollwertigen
Cockpit mit Stick und Pedalen sitzen: »Mit
dem Gerat bewegen wir uns zwischen einem
Simulator und einem echten Systemx, erldu-
tert ADS-Geschaftsfiihrer Marko Beutler.
Das Modell basiert auf fiinf Touchscreen-Mo-
nitoren, auf denen Peripheriegerate wie Mul-
tifunktionsdisplays (MFD) abgebildet werden.
Hier ist eine Interaktion mit den verschiede-
nen Funktionen maglich. Uber die Simulation
von Komponenten und Flugmodellen hinaus
lassen sich aber auch echte MFDs oder an-
dere Peripheriegerate in das System inte-
grieren. »Die Echtzeit-Entwicklungsplattform
kann so in kurzer Zeit an die individuellen
Kundenbedirfnisse angepasst werden, be-
richtet Beutler. Das betrifft sowohl den zivilen
als auch den militérischen Bereich. Ebenfalls
an Bord sind Multi-Purpose Control and Dis-
play Units (MCDUs), mit denen man alle Ge-
rate eines Flugzeugs ansteuern kann. lhre
Beschaffenheit und ihre Bedienung entspre-
chen dem Standard ARINC 739. Standards
gelten auch fur die Kommunikationsproto-
kolle, beispielsweise ARINC 661.

»Das Avionic Developer System
ist die Plattform, auf der ich die
Verinderungen demonstrieren kann.«

Einer der Vorteile des Avionic Developer Sys-
tem ist, dass die Plattform fir Rapid Prototy-
ping eingesetzt werden kann. Entwickler va-
lidieren damit ihre Anforderungen frihzeitig
und sparen sich Zeit und hohe Investitionen,
wenn ihr Ansatz nicht funktioniert. Zudem
unterstitzt das System Unternehmen dabei,
ihren Kunden neue Komponenten »live« zu
prasentieren. So kann das System beispiels-
weise bei einem Funkgerat Datenilbertra-
gungen verschiedener Quellen visualisieren.
»Wir bringen das Radio in eine Art taktische
Lage«, berichtet Beutler, »und stellen sei-
ne Fahigkeiten dadurch viel besser in den
Vordergrund als mit einem Datenblatt.« Im

Gegenzug kann der Funkgeratehersteller
dadurch aufzeigen, wie sein neues Gerat in
einem komplexen Avionik-System integriert
und dort angesteuert werden kann. Schlief3-
lich dient das ADS als Testplattform: Das
Radio wird aus dem Avionik-System nach
gewissen Standards angesteuert, um zu
prifen, ob es auch in allen Steuereinheiten
entsprechend funktioniert.

Eine zentrale Komponente des Avionic
Developer System ist CAPES (Configurable
Avionic Platform for Embedded System &
Software). »Hierbei handelt es sich um eine
Softwarearchitektur, die in der Lage ist, ope-
rationelle Funktionen auf unterschiedliche
Hardwareplattformen zu transportierenx,
erlautert Beutler. Auf der hardwareunab-
hangigen Architektur und auf standardisierten
Protokollen wie ARINC 653 lassen sich Funk-
tionen von Komponenten transportieren,
etwa das Einstellen eines Funkkanals. »So-
mit konnen wir das System auf Plattformen
verschiedener Hersteller wie Thales oder
Diehl bringen.« Bei Neuentwicklungen an-
dern sich die Funktionen in der Regel nicht,
aber die Systeme. »Das Avionic Developer

System ist die Plattform, auf der ich die Ver-
anderungen demonstrieren kann.«

Die operationelle Funktion zur Ansteue-
rungvon Peripheriegeratenam Beispiel eines
Radios wurde in der gesamten Wertschop-
fungskette entwickelt und schlief3t die fur die
Zulassung und die Lufttichtigkeit notwendi-
gen Qualifikationen mit den entsprechenden
Dokumentationen in Abhangigkeit von ihrer
Kritikalitat ein. Mit jedem neuen Kunden-
projekt soll das System funktional wachsen.
Auf Powerpoint-Prasentationen hat Beutler
bewusst verzichtet: Interessenten sollten
vor Ort in Ottobrunn in das ADS-Cockpit ein-
steigen und die Funktionsweise prifen. Im
Idealfall direkt mit einer »Challenge« - hier
kann die Firma zeigen, wie schnell angefrag-
te Funktionen und die Simulationsumgebung
realisiert werden.

»Die Softwarearchitektur CAPES ist
in der Lage, operationelle Funktionen
auf'unterschiedliche Hardware-
plattformen zu transportieren.«

AVIATION NEWS 1 | 2014




KURZMELDUNGEN

NEUER PREFERRED SUPPLIER
SEGULA UND FERCHAU

KOOPERIEREN

Der franzdsische Engineering-Dienstleister SEGULA
TECHNOLOGIES ist seit Beginn des Jahres 2014
Preferred Supplier von FERCHAU Engineering.

Vertreter beider Gesellschaften
nutzten das Neujahrstreffen von
FERCHAU AVIATION in Hamburg,
um die Kooperation auch offiziell
zu besiegeln. Diese lauft bereits
seit Mitte 2013, als beide Seiten ein
erstes Non-Disclosure Agreement
unterschrieben haben. Ziel der

Kooperation ist es, das Dienstleis-
tungsangebot fir die Airbus Group
(Airbus, Airbus Helicopters, Airbus
Defence and Space) sowie fir Unter-
nehmen wie SOGERMA und AERO-
LIA kontinuierlich zu verbessern. Im
Mittelpunkt der Partnerschaft steht
das Bestreben, die Kompetenzen

Besuchen Sie uns auf diesen Messen:

AIX & Crystal Cabin Award - Hamburg

ILA - Berlin Air Show

HALLE B6
HANSE-PAVILLON IEEid=4Ee
STAND 6 D60

HALLE 2
I mﬂer\m Air Show

03.—10.04.2014

STAND 2202
20.—25.05.2014

auf dem franzdsischen Markt aus-
zubauen, vornehmlich im Bereich
Maschinenbau. Gemeinsam sind
FERCHAU und SEGULA in der
Lage, die hohen Anforderungen ih-
rer Kunden bestmaglich zu erfiillen.

FERCHAU kann von der Markt-
prasenz von SEGULA in Frank-

reich profitieren, um die eigene
Sichtbarkeit und das geschaftli-
che Potential vor Ort zu steigern.
Das Engineering-Unternehmen
beschaftigt rund 6.800 Mitarbeiter
und ist in Uber 20 Landern aktiv.
Der Jahresumsatz belauft sich
auf 400 Millionen Euro.

KOMPETENZEN STARKEN,

KOSTEN SENKEN

Die langfristige Strategie zahlt sich aus: 2013 war das
erfolgreichste Jahr fiir FERCHAU AVIATION in Frankreich.
Doch die Situation bleibt herausfordernd, erldutert

Standortleiter Thierry Faysse.

» Seit der Griindung des Stand-
orts Toulouse im Jahr 2006 ist die
franzosische Landesgesellschaft
kontinuierlich gewachsen, inzwi-
schen zahlen Sie knapp 200 Mitar-
beiter vor Ort. Welche Bilanz zie-
hen Sie fiir das vergangene Jahr?

FAYSSE: Keine Frage, 2013 ist fir
uns uberaus erfolgreich verlaufen.
Das lag vornehmlich an den vielen
Auftragen fir Eurocopter in Mari-
gnane, speziell in den Bereichen
System- und Softwareentwicklung,
mit denen wir einen Grofteil unse-
res Umsatzes erwirtschaftet haben.
Zudem konnten wir unsere interne
Organisation mit einem neuen
Technical Director sowie einem Se-
nior Project Manager fir den fran-
zosischen Markt optimieren. Und
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es ist uns gelungen, die direkten
Kosten konsequent einzudammen.

» Inwieweit trug die Konjunktur
ihren Teil zum Aufschwung bei?

FAYSSE: Das Marktumfeld war
2013 auBerst dynamisch, und der
Vertrieb sowie die technischen
Experten haben das ganze Jahr
hervorragende Arbeit geleistet, um
alle offenen Positionen abzuarbei-
ten. Allerdings ist nicht davon aus-
zugehen, dass sich die positiven
Rahmenbedingungen im laufenden
Jahr wiederholen: Unsere Kunden
haben mit internen Kostenvorga-
ben zu kampfen, und der Druck
wird auch auf unseren Schultern
lasten. Zudem gibt es weniger Ent-
wicklungsprogramme von Airbus
als in den vergangenen Jahren.
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Harald Felten

REDAKTION
Bernd Seidel, Fon +49 89 23230703
seidelfriends.de

GESTALTUNG

Matthias Miiller, Fon +49 211 63559150

grafish.de

» Wie reagieren Sie darauf?
FAYSSE: Unsere Zukunft als En-
gineering-Supplier liegt darin,
alle Kompetenzfelder dahin ge-
hend zu starken, dass wir so-
wohl unseren Hauptkunden als
auch die Partnerunternehmen
von Airbus optimal unterstitzen
kénnen.

» Tut sich ein Unternehmen aus
Deutschland in Toulouse dabei
besonders schwer?

FAYSSE: Das wirde ich nicht sa-
gen, solange wir nicht Uber Ge-
bihrals deutsches Unternehmen
auftreten. Unsere Herausforde-
rung liegt vielmehr darin, dass

sich FERCHAU in Frankreich in
der obersten Liga der Enginee-
ring-Supplier behauptet, denn

schlieBlich befindet sich der
Engineering-Schwerpunkt  von
Airbus vor Ort. FERCHAU ist

insgesamt ein grofles Enginee-
ring-Unternehmen, aber auf dem
Markt von Toulouse sind Dienst-
leister mit wesentlich mehr In-
genieuren fir den Kunden tatig.
Wir haben uns in den vergan-
genen Jahren stabilisiert, Hir-
den aus dem Weg geraumt und
Wachstum erzielt. Nun missen
wir sicherstellen, dass wir uns
unter den grof3en franzdsischen
Lieferanten etablieren.

Thierry Faysse (Mitte) mit Peter Burden (links) und Oscar Elvira (rechts)
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WIR ENTWICKELN SIE WEITER




