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Wenn jemand eine wahre Leidenschaft
für seinen Beruf und seine Arbeit entwickeln
kann, dann wirkt das ansteckend. Diese
Leidenschaft kann man als den „Willen, 
es anders zu machen“ definieren. Es
bedeutet, dass wir uns verändern – nicht
um der Veränderung selbst willen, sondern
weil wir das Leben der Menschen, die
unsere Produkte einsetzen, verbessern
wollen oder weil wir die Zufriedenheit
unserer Kunden erhöhen möchten.

Betrachten Sie einmal die
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die in 
der Titelgeschichte dieses Newsletters
vorgestellt werden. Sie alle kamen zu 
ITT Industries, weil sie die Freude sahen,
die ihre Eltern und Großeltern an ihrer
Arbeit in unserem Unternehmen hatten –
und in diese Arbeit einbrachten. Und jetzt
geben sie dieses positive Gefühl an ihre
Kinder weiter.

Dieses Phänomen geht über
Familienbeziehungen hinaus. Ich
beobachte dies immer wieder bei
Firmenveranstaltungen wie dem Best
Practices Symposium und dem Value-
Based Product Development Symposium.
Die Vortragenden bei diesen
Veranstaltungen haben spannende neue
Wege in ihrer Arbeit gefunden, und sie
können es kaum abwarten, diese ihren
Kollegen aus der ganzen Welt mitzuteilen.
Man reist von diesen Treffen mit 
großartigen Ideen nach Hause und 
möchte so schnell wie möglich wieder 
an die Arbeit kommen, um sie alle in 
die Praxis umzusetzen.

Als Unternehmen arbeiten wir daran,
ein Arbeitsumfeld zu schaffen, in dem
jeder Mitarbeiter es anders machen kann“.
Mit Value-Based Six Sigma, Value-Based
Product Development und den neuen
Initiativen zu Value-Based Leadership
Development verzeichnen wir hierzu
enorme Fortschritte.

Es gibt kein besseres Gefühl, als die
Arbeit mit mehr Energie zu verlassen, 
als man mitbrachte. Und es gibt nichts
Besseres für Ihr Unternehmen, als
Mitarbeiter, die andere mit ihrer Freude,
Leidenschaft und dem Willen, es anders 
zu machen, anstecken.

Lou Giuliano
Chairman, President und 
Chief Executive Officer

Der Wille, es
anders zu machen Vielen Mitarbeitern von ITT Industries steckt das Unternehmen

sozusagen im Blut. Sie führen die Familientradition fort und
arbeiten wie schon ihre Eltern, Großeltern und sogar
Urgroßeltern im selben Unternehmen. In vielerlei Hinsicht
macht dieses Vermächtnis vieler Generationen sowohl die
Mitarbeiter als auch ihre Unternehmen stärker.

DAS „FAMILIE

orothy Chapin arbeitet schon

beinahe 50 Jahre für  Goulds Pumps. 

Doch die Bindung ihrer Familie an das

Unternehmen reicht noch viel weiter

zurück.

Chapins Vater arbeitete vierzig Jahre

lang im selben Goulds-Betrieb in Seneca

Falls, New York, und ihr Großvater war

schon Ende des 19. und Anfang des 20.

Jahrhunderts Mitarbeiter in der

Herstellung. Das Unternehmen beschäftigte

auch zwei Onkel, eine Tante, und 

neuerdings arbeitet ein Cousin, Timothy

Hosford, im Werk in Auburn, New York.

„Ich glaube, man kann sagen, dass

unsere Familie das blaue Blut von Goulds 

in den Adern hat“, sagt Chapin, die schon

so etwa an jedem Arbeitsplatz tätig war, 

den es im Unternehmen gibt – jetzt in der

Funktion als  Marketingkoordinatorin .

„Wir arbeiten alle gern für dieses

Unternehmen und lieben unsere Arbeit. “

ITT Industries hat Hunderte von

Mitarbeitern, die wie Chapin die

Familientradition weiterführen, indem sie

für dasselbe Unternehmen arbeiten wie ihre

unmittelbaren Vorfahren. Bei manchen geht

die Linie wie bei Chris Haas von Goulds

über vier Generationen und mehr als 

hundert Jahre zurück. Andere haben eine

enge Verbindung wie Juana Baltazar, deren

zwei Töchter am selben Montageband bei

Fluid Handling Systems in Guaymas,

Mexiko, arbeiten.

In fast jedem Fall treten diese

Mitarbeiter der neuen Generation in die

Fußstapfen ihrer Familie, weil sie dieselbe

„Freude“ erleben wollen, die ihre Eltern

und Großeltern in ihrer Arbeit fanden.

„Ganz eindeutig empfinde ich ebensolche

Begeisterung und Interesse für Autos und

Fragen rund um die Fahrzeugdynamik wie

mein Vater“, sagt Paul de Kock, Leiter für

Neuproduktentwicklung bei KONI, dessen

Vater Cornelis 36 Jahre lang in derselben

FAMILIENSCHNAPPSCHÜS SE:

PAUL UND CORNELIS
DE KOCK
KONI, OUD-BEIJERLAND, NIEDERLANDE

Paul de Kock ist daran gewöhnt, dass man ihm 
seltsame Blicke zuwirft, wenn er bei Kunden auftaucht.
„Da mein Vater dieselben Kunden und Zulieferer in der

Kfz-Branche besuchte,
erinnern sich viele an
den Namen, sind aber 
natürlich erstaunt, weil
ich viel jünger bin, als sie
es in Erinnerung haben.
Dafür, dass ich seit 
1961 hier arbeite, sehe
ich doch sehr gut aus!„,
fügt er lachend hinzu.
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Forschungs- und Entwicklungsabteilung

arbeitete. „Ich erzähle jedem, dass er das

von mir hat! “

Blick zurück 
Jennifer Sazani wurde schon sehr früh vom

„ITT-Floh“ gestochen. „Mein Vater ging

gern bei ITT zur Arbeit, und ich weiß, dass

ich dadurch einen positiven Eindruck von

dem Unternehmen bekam“, sagt Sazani,

Ingenieurin  bei Systems Division SLSRC 

an der Vandenberg Air Force Base in

Kalifornien. 

Wenn Sazani morgens durch das Tor des

Air-Force-Stützpunktes fährt, dann kehrt sie

damit an denselben Ort zurück, wohin sie

schon als kleines Mädchen immer kam, als

ihr Vater Jim Sazani Systemingenieur bei

der ITT Corporation war. 

„Er nahm mich an den Wochenenden

oft mit, und woran ich mich am besten

erinnere, ist die Größe der Computer. Das

war schon Anfang der 70er Jahre, und die

Computer waren riesig. Es war sehr beein-

druckend anzusehen. An manchen Tagen,

wenn ich hier drin bin und an einem

Projekt arbeite, versetze ich mich zurück in

jene Zeit und muss lachen, wenn ich daran

denke, wie groß und kompliziert alles

erschien. “

Fast fünftausend Kilometer entfernt

erlebt Jeff McEwan in Clifton, New Jersey,

täglich ein ähnliches „Déjà vu“. Sein Vater

Don war viele Jahre Unternehmens-Chef –

President und General Manager – von

Avionics, bevor er Ende der 80er Jahre in

Pension ging. Jeff kam gegen Ende der

Laufbahn seines Vater zum Unternehmen

und ist heute  Produktionsleiter.

Er kann sich gut daran erinnern, wie 

er als kleiner Junge mit seinem Vater das

Werk besuchte; doch die ersten Monate 

an seinem Arbeitsplatz waren nicht ganz

einfach. Als Sohn des Unternehmens-Chefs

fühlte er sich manchmal von den

Unterhaltungen der Kollegen aus-

geschlossen und war sich gar nicht sicher,

ob er die richtige berufliche Entscheidung

getroffen hatte.

„Ich hatte nicht vor zu bleiben“, sagt

McEwan. „Ich dachte, ich sollte irgendwo

anders meinen Weg gehen und aus dem

Schatten meines Vaters heraustreten.„ “ 

„Doch dann begann ich, die Stärken

dieses Unternehmens zu sehen und verstand

langsam, warum mein Dad diesen Ort so

liebte. Wenn er hier war, erschien es ihm

nie wie ein Job. Es war seine Leidenschaft.

Sehr schnell merkte ich, wieso er sich so

stark an diesen Ort gebunden fühlte. Dieses

Unternehmen ist voll großartiger

Menschen, und wir stellen Produkte nach

dem neuesten Stand der Technik her, an die

niemand sonst in der Branche herankommt.

Ich möchte  nirgendwo anders sein. “

Ein tieferes Verständnis
Diese Familienverbindungen stärken sowohl

die Mitarbeiter als auch die Unternehmen,

für die sie arbeiten. 

In de Kocks Fall musste er sich seinem

Vater beweisen. Tatsächlich stellte man ihn

in der F&E-Abteilung seines Vaters bei

KONI ein, doch ohne Wissen  seines Vaters.

„Man brauchte vorübergehend Hilfe und

die Personalabteilung stellte mich ein. Er

wusste nichts davon, bis ich an Bord war. “

Die beiden verbrachten zusammen noch

sieben Jahre, bis der ältere de Kock 1997 

in Pension ging, und während dieser Zeit

hatten sie Gelegenheit, mit den Köpfen

zusammenzurasseln und sich wieder zu 

verbünden. „Es war klar, dass er nicht

immer glücklich darüber war, wie ich die

Dinge in dieser Abteilung handhabte, aber

meist waren wir uns über die Richtung

einig, in die die Entwicklung gehen sollte.

Und manchmal konnte ich ihn davon

überzeugen, dass ich die bessere Idee hatte. “

McEwan hatte eine gute Vorstellung

vom Werdegang  Avionics– dem Wechsel

des Unternehmens von Kommunikations-

und Navigationsausrüstungen zu

Ausrüstungen für die elektronische

Kampfführung (EW) – weil sein Vater zu

denjenigen gehörte, die den größten Anteil

am Aufbau des EW-Geschäfts hatten und

sich Zeit nahm, seinem Sohn die

Wachstumsstrategie zu erklären.

Chapin sagt, sie sei deshalb eine so

loyale Goulds-Mitarbeiterin, weil Goulds

für ihren Vater ein sehr loyaler Arbeitgeber

war. „Während der Wirtschaftskrise in den

30er Jahren gab Goulds allen mindestens

drei Tage Arbeit, während andere

Arbeitgeber ihre Leute entließen“, sagt sie.

„Mein Vater sagte immer ‘bei Goulds lässt

es sich gut arbeiten,’ und dieser Aussage

stimme ich immer noch zu. “ 

Sazani fuhr in Fahrgemeinschaft mit

ihrem Vater zur Arbeit auf der Vandenberg

Air Force Base und zurück und glaubt, dass

auch diese gemeinsamen Augenblicke sie zu

einer wertvolleren Mitarbeiterin werden

ließen.

„Unsere Gespräche ließen mich in

starkem Maße wachsen, viel schneller, als

das sonst der Fall gewesen wäre“, sagt sie.

„Wir sprachen über Probleme auf der

Arbeit, und Dad vermittelte mir eine

Fortsetzung auf Seite 4

FAMILIENSCHNAPPSCHÜS SE:

JENNIFER, JIM UND
ALEX SAZANI
SYSTEMS DIVISION, VANDENBERG

AIR FORCE BASE, KALIFORNIEN

Jennifer Sazani tritt als Ingenieurin bei ITT Industries 
Systems Division in die Fußstapfen ihres Vaters, der im 
letzten Jahr verstarb. Doch sie kann noch immer die
Gegenwart ihres Vaters bei der Arbeit spüren. „Er wartete
immer darauf, dass ich nach der Arbeit bei ihm vorbeikam
und wir uns unterhielten, wie unser Tag gewesen war. Wir
warfen uns Ideen zu wie Bälle und brachten uns gegenseitig 
in Fahrt. Manchmal denke ich, ich sollte doch hingehen 
und mit ihm über etwas reden, was auf der Arbeit passierte.
Und dann fällt es mir wieder ein. Es vergeht kein Tag, 
an dem ich ihn nicht vermisse. Er war mein Mentor. “ 
Auch bei ihrem Sohn Alex sind Anzeichen zu erkennen, 
dass er die Familientradition einmal fortsetzen wird.
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Fortsetzung von Seite 3

andere, breitere Sicht auf die Dinge. Statt

nur zu sehen, wie etwas meine Arbeit oder

meine Abteilung betraf, half er mir, die

Dinge vom Standpunkt des Unternehmens

aus zu sehen. Wenn unsere Gespräche 

beendet waren, hatte ich ein viel besseres

Verständnis dafür, warum bestimmte

Projekte vorankamen und andere nicht. “

In zehn Jahren hofft Sazani Gespräche

dieser Art mit ihrem Sohn zu führen. Der

12-jährige zeigt jetzt schon großes Interesse

an Elektronik, freut sich, wenn er mit seiner

Mutter die Vandenberg Air Force Base

besuchen darf und hörte gern seinem

Großvater zu, wenn dieser über seine Arbeit

als Ingenieur bei ITT sprach.

„Alex weiß schon genau, dass er hier

arbeiten will, wenn er groß ist“, sagt Sazani.

„Ich weiß nicht, warum – es muss uns wohl

im Blut liegen. “ ■

DAS

„FAMILIENUNTERNEHMEN“ F L U I D  T
Sieben Gründe 
für den Aufstieg

Bob Ayers fasst seine Unternehmensphilosophie in sechs Wörtern
zusammen: „Gut ist der Feind von Großartig. “ 

Der Unternehmens-Chef der Fluid Technology Corporation (FTC) von
ITT Industries überwacht eine Organisation, die mehr als 20 verschiedene
Unternehmen und fast 11.000 Mitarbeiter auf der ganzen Welt umfasst.
Damit ist FTC das größte Pumpenunternehmen der Welt, aber Ayers hat

seine Ziele höher gesteckt. 
„Wir vollziehen gerade einen Wandel von einem 

produktorientierten Unternehmen – einem
Pumpenunternehmen – zu einem Fluid-Technologie-
Unternehmen, das seinen Kunden Systemlösungen
anbietet“, sagt er. „Wir haben noch einiges zu tun, 
aber ich bin überzeugt davon, dass wir dahin kommen
werden. Und dann sind wir schwer zu schlagen.“ 

Ayers Glaube an sein Unternehmen gründet sich 
auf eine Reihe von Stärken und neuer Initiativen, 

die zusammen genommen das Bild eines
Unternehmens auf dem Weg zur 
Spitze zeichnen. Hier sieben 
Gründe, warum FTC sich 
als Branchenführer in der 
Fluid-Technologie positioniert 
hat und dazu beiträgt, dass ITT
Industrie zu einem führenden
branchenübergreifenden
Unternehmen wird.

1Eine gewaltige globale Fertigungsstrategie 
Die Pumpenbranche wird von etwa 10 Unternehmen beherrscht, zu denen auch FTC

gehört, und die für 33 Prozent des weltweiten Umsatzes verantwortlich zeichnen.

Nur drei oder vier dieser Unternehmen können mit der globalen Fertigungsstrategie

von FTC mithalten. Die anderen großen Wettbewerber  sind nur in bestimmten

Regionen der Welt stark; die übrigen 67 Prozent des Geschäftes verteilen sich auf

8.000 bis 10.000 kleine Hersteller, die auf ihren lokalen Märkten stark sind.

Mit Produktionsbetrieben in mehr als 20 Ländern und

einem Verkauf und Vertrieb in mehr als 135 Ländern ist

FTC in der Lage, globalen Kunden Produkte und

Lösungen zu offerieren und hat genügend „Füße

auf der Straße“, um kundennah tätig zu sein, 

wo auch immer sie sich befinden.

„Wir sind so groß, dass man uns nicht 

ignorieren kann“, sagt Ayers. „Wenn ein 

Kunde über Pumpenlösungen nachdenkt, 

sind wir fast immer dabei. “

FAMILIENSCHNAPPSCHÜS SE:

JEFF UND
DON MCEWAN
AVIONICS, CLIFTON, NEW JERSEY

Als Jeff McEwan 1982 bei Avionics anfing, 
war er in der Produktion tätig  und sein Vater
Don war Unternehmens-Chef (President und
General Manager). „Zu Hause war Mama 

der Chef. Aber eines 
Tages kam Dad den
Gang in der
Maschinenhalle entlang,
und ich sah, dass er 
eine große Gruppe
Menschen im 
Schlepptau hatte. 
Er ging um die Ecke,
und die Gruppe 
folgte ihm einfach. 
Da erkannte ich 
zum ersten Mal,
welchen Respekt er 
hier genoss. “

Bob Ayers, President von FTC 
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Marktführung
Die FTC hat eine Gruppe von Unternehmen und Marken 

zusammengebracht, durch die sie auf sechs unterschiedlichen

Märkten die Führung innehat. In jedem dieser Fälle hat sie 

mindestens eine Marke, die 80 Prozent des Umsatzes von FTC 

im betreffenden Marktsegment einbringt:

• Abwasser-Pumpen und Mischer: Flygt

• Biologische Behandlung, Belüftung und Filtration: Sanitaire

• Wasser (kommunal, gewerblich und Bewässerung): Water

Technology Group - WTG ( Goulds Pumps, Lowara und

Vogel)

• Biopharmazie: Pure-Flo (Engineered Process Solutions Group)

• Baugewerbe: Fluid Handling Division (Bell & Gossett,

McDonnell & Miller, A-C Fire Pumps, Domestic Pump,

Hoffman und ITT Standard)

• Industrie: Industrial Products Groups - IPG (Goulds Pumps

und A-C Pump)

„Es gibt kein Gerangel“, sagt Ayers. „In jedem Fall haben wir

eine klare Führung auf den Endmärkten, die wir bedienen. “

Fortsetzung auf Seite 6

4China und Osteuropa
Die Geschäfte der FTC in China beliefen sich 2003 auf etwa 

50 Millionen USD, und Ayers erwartet in nicht allzu ferner

Zukunft einen jährlichen Umsatz von 120 bis 130 Millionen 

USD. Das Unternehmen hat drei große Werke, neun

Verkaufsbüros und mehr als 80 Händler in diesem Land. 

Auch diese Zahlen dürften steigen.

„Wenn man sich in der Welt umschaut, dann bietet die 

Region Asien große Marktchancen für Unternehmen der Fluid-

Technologie – aufgrund der großen Bevölkerungszahlen und 

der Notwendigkeit einer infrastrukturellen Entwicklung, von

Industriekomplexen über Hochhäuser bis zu Einrichtungen der

Wasser-/Abwasserbehandlung“, sagt Ayers. „Wir werden China als

Plattform nutzen, von der aus wir im übrigen Asien operieren. “

Zusätzlich zur starken Marktpräsenz von Flygt und Lowara 

in den baltischen Staaten möchte FTC ihre Präsenz in Osteuropa

verstärken. Wenn diese Nationen der EU beitreten, werden sie

deren strengeren Umweltbestimmungen befolgen müssen.

Dadurch wird ihr Bedarf an FTC-Produkten und -Lösungen 

stark wachsen.

Innovative Produkte
Die Fluid-Technology-Unternehmen von ITT Industries werden

schon jetzt als führend in der Produktinnovation angesehen. 

Doch Ayers möchte nicht, dass Selbstzufriedenheit diesen

wohlverdienten Ruf gefährdet.

„Man darf nichts unversucht lassen, “ sagt er. „Der Status 

Quo ist nie akzeptabel. “

Viele der jüngsten Produktinnovationen der FTC konzentrieren

sich auf das Konzept der Lebensdauerkosten (Life Cycle Costing -

LCC). Kunden sollen nicht nur die Investitionskosten, sondern 

die gesamte Lebensdauer der FTC-Produkte in Ansatz bringen.

Und sie sollen sich ausrechnen, wie viel an Energie- und

Wartungskosten sie sparen können, wenn sie die modernen

Pumpen, Regler und Logic-Systeme von FTC einsetzen.

„Beim Thema LCC sind wir der Branche weit voraus, und 

die Branche ist unseren Kunden weit voraus. Wenn die Kunden

schließlich aufholen – und das werden sie – dann werden wir 

das Unternehmen erster Wahl sein“, sagt Ayers.

Die kürzliche Eröffnung von Bell & Gossett in Shenyang, China.

Paketsysteme
Die Firmenübernahmen durch FTC geben deutliche Hinweise auf

den Wandel zum Anbieter von Systemlösungen. Ende der 90er

Jahre baute ITT seine FTC-Aktivitäten durch Übernahme von

Pumpenherstellern weiter aus, wobei Goulds Pumps der größte

war. In den letzten Jahren konzentrierten sich Übernahmen jedoch

auf Systemintegratoren, wie zum Beispiel Flowtronex, MPC,

Precision Stainless, Cotter, Robot, Royce, Pure Water und PCI, die

mit derzeitigen FTC-Unternehmen gekoppelt werden können, um

ein „Paket“ von Produkten zu erstellen, die Kunden eine breitere

Lösung bieten.

„Unser Sanitaire-Geschäft konzentrierte sich traditionell auf die

biologische Abwasserreinigung. Wenn wir in die Zukunft schauen,

so sehen Tom Pokorsky und sein Team von Sanitaire einen neuen

und rasch wachsenden Markt in der Mehrfachverwendung von

Wasser. Mit der Übernahme von Pure Water und PCI haben wir

jetzt Zugriff auf Filtrationstechnologien, mit deren Hilfe wir die

Qualität des Abwassers aus Klärwerken steuern können. Wir

haben jetzt auch die Basis, in die attraktiven Märkte für

Wasserentsalzung und Wasseroberflächenbehandlung

einzusteigen„, sagt Ayers.

Im Jahr 2000 machten Pumpen und Zubehörteile 90 Prozent

des FTC-Geschäftes aus. Heute sind es nur noch 79 Prozent,

wobei das Projektgeschäft zunimmt. Der Prozentsatz mag klein

erscheinen, doch er steht für einen Anstieg um mehr als 260

Millionen USD in den letzten Jahren.
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Cannon profitiert von
neuen Akteuren im
Markt für Mobiltelefone:
Original Design
Manufacturers

enn man meint, seine

Kunden zu kennen, tritt ein Akteur ganz

neuer Art auf und kompliziert die Dinge.

Das schafft aber auch Gelegenheiten.

Bis vor relativ kurzer Zeit konnte 

sich Cannon bei der Vermarktung seiner

Schalter, Steckverbindungen, Tastaturfelder

und Tastaturmatten im Markt für

Mobiltelefone auf eine Grundkategorie an

Kunden konzentrieren. Die Teilezulieferer

wurden von den OEMs (Original

Equipment Manufacturers -

Originalteilehersteller) ausgewählt, die 

die schnurlosen Apparate herstellen, 

nämlich Unternehmen wie Motorola,

Siemens und Nokia.

Ein weiterer Absatzkanal eröffnete 

sich vor etwa fünf Jahren, als OEMs 

die Montage ihrer Telefone an CEMs

(Contract Equipment Manufacturers -

Subunternehmer) auszulagern begannen 

und diesen in einigen Fällen gestatteten,

Zulieferer selbst auszuwählen.

Den ODMs gehören 25 Prozent 
des Marktes
Platz gemacht für den neuesten Akteur 

am Start: Zunehmend wenden sich sowohl

OEMs als auch CEMs aufgrund deren

schneller, kostengünstiger Entwurfsarbeiten

an ihren Telefonen an eine andere

Unternehmensklasse. Diese ODMs (Original

Design Manufacturers) entwerfen jetzt

schon schätzungsweise ein Viertel aller

drahtlosen Handapparate und beeinflussen

die Auswahl der Zulieferer, wenn sie sie

nicht sogar selbst bestimmen.

Griff man früher nur deshalb auf ODMs

zurück, um ein Telefon rein unter Design-

Gesichtspunkten schnell und billig auf den

Markt zu bringen, so haben sie heute ihre

Rolle erweitert und in einigen Fällen sogar

Fortsetzung von Seite 5
Sieben Gründe

6VBSS
Ayers bezeichnet Value-Based Six Sigma als den

„wirtschaftlichen Motor“ für FTC. Im Jahr 2003 

trug VBSS mehr als 100 Millionen USD an

Kosteneinsparungen ein; es ist für FTC das wichtigste

Instrument zur Verbesserung der Qualität ihrer

Einnahmen (OI Ratio).

In diesem Jahr verfolgt FTC Projekte, die nicht nur

Kosten aus der Produktion herausnehmen, sondern

auch zu einer größeren Kundenzufriedenheit führen;

darüber hinaus führt FTC eine Initiative zur

Darstellung der Wertströme durch. Unter der Leitung

von Chuck Moore, VBSS-Champion bei FTC, arbeitet

das Unternehmen an der Kartierung seiner derzeitigen

und zukünftigen Wertströme.

„Es ist erstaunlich, wie viele nicht-wertschöpfende Prozesse sich mit den Jahren

in unsere Arbeitsprozesse eingeschlichen haben“, sagt Ayers. „Wir werden uns mehr

auf unsere Kernprodukte konzentrieren, um abzusichern, dass wir unseren Kunden

die beste Qualität und die kürzesten Vorlaufzeiten bieten und uns den Titel 

des ‘unkompliziertesten Geschäftspartners’ verdienen. Die Fluid-Technology-

Unternehmungen der Zukunft werden viel rationeller arbeiten und schlanker sein. “

Kooperation im Unternehmen 
FTC ist bestrebt, das Motto „Gemeinsam stärker“ in die Tat umzusetzen. Durch die

Initiative ‚Customer Resource Management‘ wird der Verkauf bald in der Lage sein,

Projektvorschläge anderer Value Center anzusehen und zu entscheiden, ob die

Möglichkeit besteht, sich für einen gemeinsamen Verkauf zusammen zu schließen.

Communities of Practice (COP - Praxisgemeinschaften) sind ein weiteres

Werkzeug der Zusammenarbeit; es erlaubt Ingenieuren, Forschern und

Produktmanagern, sich um ein gemeinsames Thema herum zu gruppieren, zum

Beispiel Hydraulikentwicklung, elektronische Regler, Verpackung oder

Kundendienst. Derzeit hat FTC zehn solcher Communities of Practice – jede mit

sechs bis zehn Mitgliedern aus verschiedenen Value Centern, einer Charta und 

zwei oder drei Vorhaben, die im Laufe des Jahres bearbeitet werden und Ergebnisse

bringen sollen.

Im Oktober letzten Jahres nahm FTC zusammen mit den anderen

Managementunternehmen an der zweiten jährlich stattfindenden TechFair teil. 

Hier werden Produkte und Technologien vorgeführt, die andere Value Center zum

eigenen Vorteil sofort nutzen können.

Je mehr die FTC-Value-Center über ihre Kollegen im Unternehmen erfuhren,

desto leichter fiel es ihnen, zu gemeinsamen Verkaufsaktionen aufzurufen. Im 

Jahr 2003 vereinten Flygt und Sanitaire ihre Produkte in einem Paket für das

Sulabiya-Klärwerk in Kuwait, das größte Zentrum für Wasseraufbereitung und -

wiedernutzung seiner Art in der Welt. Das Ergebnis war ein Auftrag über 10,5

Millionen USD für Diffusoren von Sanitaire und Verdichter, Mischer, Booster und

Pumpen von Flygt. Es gab

weitere gemeinsame

Erfolge, zum Beispiel ein

Projekt von Flygt und

Goulds in Georgien, und

ein weiteres Flygt-

Sanitaire-Teamprojekt in

Singapur.

„Die Zusammenarbeit 

zwischen unseren Value

Centern gehört zu

unseren absoluten

Prioritäten“, sagt Ayers. ■

Chuck Moore, VBSS-Champion
von FTC

TechFair-Teilnehmer wie Per Strimming (rechts) von Flygts 
F&E-Abteilung hatten Gelegenheit, ihre Erfahrungen mit 
FT-Produkten mit Kollegen auszutauschen.
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ncen nutzen
Fertigungsmöglichkeiten hinzugenommen.

„Man nutzt sie heute, um zusätzliche

Arbeitskapazität und Entwurfsflexibilität 

zu gewinnen, und sogar, um Kreativität

beizutragen, die die OEMs in ihren eigenen

Entwurfsteams vielleicht nicht haben“, 

erklärt Darrell Wilk, stellvertretender

Unternehmensleiter und Vertriebsdirektor

von Cannon.

Durch diese neuen Akteure ist das Spiel

komplizierter geworden. „Es bedeutet, 

dass es eine ganze Galaxie an Unternehmen

gibt – OEMs, CEMs, ODMs – die

Einkaufsentscheidungen treffen und die

Branche wandeln“, sagt Wilk. „Es ist für uns

überaus wichtig, zu wissen, wer sie sind, wie

jeder von ihnen seine Geschäftsbeziehungen

gestalten möchte und wie man mit ihnen am

besten individuelle Beziehungen aufbaut. “

Cannons größte ODM-Kunden, wie 

zum Beispiel BenQ, sitzen üblicherweise in

Taiwan. Microcell, der größte europäische

ODM, hat jedoch seinen Hauptsitz in

Finnland.

Erfolg bei Microcell
Der Erfolg von Microcell, kürzlich von

CEM Flextronics übernommen, illustriert

den wachsenden Einfluss der ODMs 

und Cannons Fähigkeit, deren harte

Anforderungen zu erfüllen. Microcell 

bedient führende Mobiltelefonhersteller 

wie Philips, Siemens und Motorola. 

Das Unternehmen hat sechs

Konstruktionsstandorte in Finnland und

Dänemark und ein eigenes Montagewerk i

n China.

Um mit Microcell Geschäfte

abzuschließen, muss man denselben Wert

liefern, den ihre Kunden von Microcell

erwarten. „Wenn wir Microcell ein Angebot

machen, dann sollten wir in Sachen Service,

Mads Keller, Cannon Global Business Director bei Cannon (rechts) und die
Produktmanager Paul Griffiths (links) und Neil Smith (nicht im Bild) bieten Europas
größtem ODM Microcell einen schnellen und persönlichen Kundenservice.
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Flexibilität und Reaktionsgeschwindigkeit

besser sein als unsere engsten

Konkurrenten“, sagt Mads Keller, Global

Business Director bei Cannon.

Keller und zwei Produktmanager, die

den Kunden Microcell betreuen, Neil Smith

und Paul Griffiths, sind für den ODM 

persönlich zuständig – und jederzeit für ihn

da. Kellers Sitz in Kopenhagen sorgt für

Nähe zu Microcells Konstruktionszentren,

wo er Meetings zwischen Cannon und

Microcell-Konstruktionsteams ermöglicht.

Er steht ständig mit den Einkäufern,

Materialleitern, Projektmanagern und

Mechanikkonstrukteuren des Kunden 

in Verbindung.

Tempo ist entscheidend. „Ich

strenge mich sehr an, auf ihre

Anfragen nach Mustern,

Zeichnungen und Angeboten

sehr schnell zu reagieren“,

sagt Keller.

Den Bedarf
einer neuen
Kundenbasis
befriedigen
Wendigkeit ist 

eine von mehreren

Schlüsselfähigkeiten, die Microcell bei

Cannon sucht und findet. „Es gibt viele

Teileanbieter, aber ITT scheint mehr

Technologien zur Verfügung zu haben 

als andere Unternehmen und kann diese

Technologien schneller als andere 

kombinieren“, sagt Jyrki Portin, Sourcing

Director bei Microcell.

„ITT kann mehr integrierte Lösungen

liefern. Seine Module sind vollständig

getestet, wenn sie an uns versandt werden,

was bei der Montage Zeit spart“, sagt

Portin. „Und das große Produktportfolio 

des Unternehmens, einschließlich

Massenprodukten, macht das Arbeiten 

mit ihm ebenfalls schneller und leichter 

für uns“, fügt er hinzu.

Ein sprunghafter Umsatzanstieg mit

Microcell spiegelt die Zufriedenheit des

Unternehmens mit

Cannons Leistungen

wider. Von 5.000 

USD im Jahr 2002 

katapultierten die

Umsätze 2003 auf 2

Millionen USD; für 2004

sind 8 Millionen USD 

budgetiert. Und noch eine

weitere gute Nachricht: 

Keller erwartet, dass in diesem

Herbst eine Preferred-Supplier-

Vereinbarung (Cannon als

bevorzugter Zulieferer) mit

Microcell abgeschlossen wird.

Der Branchentrend in

Richtung ODMs birgt Risiken,

aber auch Chancen. Die Gefahr

besteht im möglichen Verlust des

Geschäftes mit OEMs, deren Vertrauen

Cannon im Laufe der Jahre erworben hat.

Die positive Seite: Das gewaltige Potenzial

für eine Steigerung des Marktanteils, indem

man OEMs ausweicht, mit denen Cannon

nur wenig Umsatz macht, und statt dessen

ODMs gewinnt.

„Die neuen Beziehungen zu den 

ODMs müssen entwickelt und gepflegt 

werden – dann laufen die Geschäfte 

erfolgreich. Man muss einen schnellen,

zuverlässigen Service bieten, auch nachdem

ein Produkt in Produktion gegangen ist“,

merkt Wilk an. ■
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PREISTRÄGER DES 25. HA
DE R HA R O L D S.  GE N E E N AWA R D F E I E RT S I L B E R N E S

D I E G O L D E N E TRA D I T I O N VO N EI N Z E L P E R S O N E N U
U N S E R E KU N D E N U N D U N S E R E GE S E L L S C

s war der Albtraum eines jeden Unternehmensleiters. Die Leitung von 
ITT Industries, Cannon’s C&K Switch Products wusste, dass tatsächlich ihre
Existenz auf dem Spiel stand. 

Offshore-Konkurrenten verschlangen Marktanteile, indem sie Kunden
unwiderstehlich günstige Preise für Massenprodukte boten. Ganze 
LKW-Ladungen überschüssiger Bestände verstopften die Ladedocks von C&K,
als der Schaltermarkt aufgeweicht wurde. Und Fabriken in North Carolina,
Massachusetts und Costa Rica – die noch vor wenigen Jahren vor
Geschäftigkeit wie ein Bienenstock summten – waren jetzt nur eines:
Tausende Quadratmeter an überflüssiger Kapazität.

Wie Ärzte in einer Notaufnahme wusste die Leitung von C&K, dass 
jetzt schnell gehandelt werden musste, da der Patient sonst sterben würde. 

Was sie leisteten, war ziemlich bemerkenswert. Im Laufe von vier Jahren
änderten sie die geschäftliche Vorgehensweise von C&K drastisch – wodurch
sie nicht nur das Unternehmen vor dem fast sicheren Zusammenbruch 
retteten, sondern auch eine finanzielle Wende bewerkstelligten, die viele 
für unmöglich hielten. Die Entscheidung zur völligen Umwandlung des
Unternehmens begann 1999 mit der Verlagerung einer Produktlinie von
North Carolina nach Costa Rica. Die Unternehmensleitung erkannte jedoch
schnell, dass fortgesetzte Fluktuationen im unbeständigen Elektronikmarkt
weitere Maßnahmen erfordern würden. Jene Verlagerung einer Produktlinie
entwickelte sich zu einem Übergang mit 22 komplexen Phasen. Am Ende
verlagerte das Unternehmen mehr als 60 Prozent seiner Tätigkeit von 
kostenintensiven Regionen in die Niedrigkosten-Regionen Costa Rica 
und China.

Während dessen setzte C&K VBSS-artige Techniken ein, noch bevor VBSS
integraler Bestandteil der Unternehmenskultur von ITT wurde. Außerdem
legte die Leitung Wert auf offene und ehrliche Kommunikation und arbeitete
daran, die Härten für jene Mitarbeiter zu minimieren, die ihren Job verloren.
Kunden blieben durch den kontinuierlichen Informationsfluss erhalten und
Mitarbeiter erhielten intensive Schulungen, um den notwendigen
Wissenstransfer zu erleichtern.

Wie erfolgreich war nun dieser Übergang? C&K überlebte nicht nur, 
sondern floriert – man erreichte einen Anstieg von 13 Prozentpunkten 
beim Ertrag, verbesserte pünktliche Lieferungen und reduzierte Ausschuss
und Abfall.

s war ein Moment wie ein Wendepunkt. Als Systems den über 18 Jahre
laufenden SENSOR-Auftrag über 959 Millionen USD erhielt, veränderte dies
die Sicht des Unternehmens auf sich selbst – und die Wahrnehmung des
Unternehmens durch Auftraggeber aus Militär und Regierung. Dieser eine
Auftrag etablierte Systems als einen Technikanbieter ersten Ranges – und
stellte das Unternehmen auf eine Stufe mit Lockheed Martin, Raytheon,
Boeing und Northrup Grumman.

Mit dem gewonnen Auftrag übernahm Systems die Verantwortung, 
das Netzwerk globaler Sensoren der Air Force Space Command zu erhalten
und zu modernisieren, die man für Raketenalarm, Raketenabwehr und
Weltraumüberwachung benötigt. Es ist ein monumentales Unterfangen,
doch das war auch der Vorgang der Auftragsvergabe.

Das SENSOR-Auftragsteam zeigte von Anfang an, dass es „das Richtige“
hatte. Der amtierende Anbieter war so stark für das Air-Force-Angebot
favorisiert, dass von den ursprünglich 21 Unternehmen, die an der Abgabe
eines Angebotes interessiert waren, einzig ITT Systems den Mut besaß, 
gegen ihn anzutreten.

Man arbeitete eng mit dem Air-Force-Kunden zusammen, um die wahren
Anforderungen des Auftrages zu verstehen, und war somit in der Lage, ein
Finanzierungsprofil über 18 Jahre als Teil der vorgeschlagenen Lösung zu
bieten. Außerdem schaffte man es, die schriftliche technische Präsentation,
die mündliche Präsentation und einen 1.600-seitigen Kostenvorschlag 
innerhalb von 30 Tagen fertig zu stellen.

Als dann am 30. Januar 2002 feststand, dass Systems den Zuschlag 
für den Vertrag erhalten hatte, verlor das Team keine Zeit mit feiern. 
Im Gegenteil, sie begaben sich umverzüglich zu zwei Werken vor Ort 
und bauten innerhalb der angesetzten 45 Tage eine Infrastruktur auf – 
einschließlich Mitarbeitern, Ausrüstung und Sublieferanten. 

Und der Elan des Teams endete nicht, als der Vertrag an Systems 
übertragen wurde. Die Leistung des SENSOR-Teams während der ersten 
18 Monate nach Inkrafttreten des Vertrags waren ganz einfach 
hervorragend, und zwar mit einem durchschnittlichen Leistungsindex von 
97 Prozent. Hinzu kam, dass das Team durch das Einhalten bestimmter
Leistungsparameter sich ein zusätzliches Vertragsjahr sichern konnte.

E I N Z I G A R T I G E T E A M L E I S T U N G :

C&K TRANSITION TEAM
EINE UNGLAUBLICHE NEUAUSRICHTUNG DES GESCHÄFTS

E I N Z I G A R T I G E T E A M L E I S T U N G :

SYSTEMS DIVISION SENSOR
PERFORMANCE TEAM

DER AUFTRAG, DER EIN UNTERNEHMEN VERÄNDERTE

Hintere Reihe (v.l.n.r.): Francisco Sanabria, Blanca Iris Rodriguez, Jose Luis Lopez,
and Marvin Ulloa. Vordere Reihe (v.l.n.r.): Natalie Rowe, Lisa Blais, Steve
Rakauskas, Mike Baulier, Dominic Precopio, Gary Cincotta.

Das SENSOR-Leistungsteam von Systems: hintere Reihe (v.l.n.r.): Joe Souther, 
Ken Nachbar, Jason Yingst, Kelly Malvern, Sam Cole. Vordere Reihe (v.l.n.r.): 
Gay Hatcher, Michele Davis, John Angell.
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C H A F T BE D E U T E N D E S G E L E I S T E T H A B E N.

as Drama begann Mittwoch den 24. Juli 2002, nachts, in einer
kleinen Stadt im westlichen Pennsylvania, als eine unterirdische Mauer 
einstürzte und von einer stillgelegten und überfluteten Mine Millionen 
Liter Wasser in die Quecreek Mine floss. Neun Minenarbeiter wurden unter
der Erde eingeschlossen.

Um diese Menschen zu retten, musste dringend der Wasserstand 
gesenkt werden.  Hätte man den Rettungsschacht zu früh in den
Minenschacht eingelassen, wäre der Wasserdruck der aus dem
Rettungsschacht entweichenden Luft gefolgt und hätte damit die
Minenarbeiter zum Tode verurteilt. Die Lösung war hier die schnelle 
Lieferung der stärksten auf dem Markt verfügbaren Unterwasserpumpen.
Eine Reihe von Anrufen führte die Rettungsmannschaft dann zu Goulds
Pumps Texas Turbine Operation.

„Wir erhielten den Anruf am Donnerstag Nachmittag, man fragte uns,
wie schnell wir zwei Pumpen mit einer Förderleistung von 2.500 bis 3.000
Gallonen pro Minute und einem 300 PS Motor liefern könnten, “ erinnert
sich Randy Swearengen, Kundendienstleiter. 

Der Gouverneur von Pennsylvania Mark Schweiker hatte den
Pumpenauftrag noch nicht genehmigt, aber Swearengen wusste, dass er, 
um den Zeitplan einzuhalten, sofort anfangen musste, an den Kupplungen
und den Adapterplatten zu arbeiten. Als dann später am Abend die
Genehmigung des Gouverneurs vorlag, war die Arbeit schon im Gange. 

Etwa ein Dutzend Mitarbeiter von Goulds Pumps arbeiteten die Nacht
durch, um Pumpen fertig zu stellen, für deren Lieferung normalerweise 
drei Wochen erforderlich sind. „In diesem Fall hätten wir niemals den
Liefertermin verfehlt, aus keinem Grund, “ sagt der zweite Schicht-Vorarbeiter
Clifford Hilliard.

Die Pumpen wurden per Charterflug und mit einer Polizei-Eskorte nach
Pennsylvania transportiert. Als sie dann endlich installiert waren, sank der
Wasserspiegel in der Mine in zwei Stunden  um 18 Zoll (ca. ein halber Meter)
und bis Samstagnacht waren insgesamt 30 Fuß (gut neun Meter)
abgepumpt worden, so dass die Rettungsmannschaft den Rettungsschacht
einführen konnte.

Der Maschinist Eddie Robinson sagt dazu: „Das war wirklich eine 
große Sache, wissen Sie. Wir haben eigentlich andauernd Krisen-Jobs 
zu bewältigen, aber nicht solche, bei denen es darum geht, Menschenleben
zu retten. Das war ein großartiges Gefühl. “

ährend die meisten Menschen Häftlingen keinen 
zweiten Gedanken widmen, gibt Travis Murray vielen von ihnen eine
zweite Chance.

Vor fünfzehn Jahren nahm dieser Information Systems Administrator
vom Werk der Engineered Process Solutions Group in Amory, Mississippi,
in der Justizvollzugsanstalt seiner Heimat sein Amt als geistlicher 
Beistand auf. 

Als Lehrer der Sonntagsschule ist er für die Gefängnisinsassen 
gleichzeitig Erzieher und Mentor. Unter dem Zuspruch und der Führung
Murrays schaffte der Häftling James Hamilton seinen Abschluss „Bachelor
of Science“ in Buchhaltung mit einer durchschnittlichen Note von 4.0 
und wartet nun auf seine bedingte Haftentlassung. Ein anderer Häftling,
Troy Ybarra, brauchte einen Ort, an dem er nach seiner Entlassung bleiben
konnte. Murray öffnete diesem jungen Mann die Tür seines eigenen
Heims; der Mann ist heute verheiratet, arbeitet und wohnt ganz in 
der Nähe. Er ist dank der Hilfe eines Menschen, der Türen öffnet, 
anstatt sie anderen vor der Nase zuzuschlagen, zu einem Mitglied der
Gemeinschaft geworden.

Vielleicht war Murrays größter Beitrag das „Angel Tree“ Programm,
das durch Übergeben von Urlaubsgeschenken inhaftierte Eltern mit ihren
Kindern zusammenführt. In den meisten Fällen kaufen und überbringen
freiwillige Mitarbeiter der örtlichen Kirchengemeinden den Kindern
Geschenke im Namen ihrer inhaftierten Eltern. Sind nicht genügend
Geschenke für alle Kinder vorhanden, kauft sie Murray ganz einfach selbst.
Sind nicht genügend Personen als Überbringer verfügbar, übernimmt
Murray auch diese Reisen.

Und wenn all das auch noch nicht ausreichend war, verbrachte Murray
eine seiner Ferienwochen damit, die Großstadtkinder in einem
Sommercamp in Maryland in praktischen 
Fertigkeiten zu unterrichten. Er war schon in 
Boston, Seattle, Alaska und North Dakota 
bei ähnlichen Projekten dabei.

Und an jedem Thanksgiving Tag findet 
man ihn der katholischen Kirche St. Helene, 
wo er den Bedürftigen Truthahn zubereitet 
und auch gleich serviert. 

„Dienen ist der eigentliche Weg zur 
wahren Bedeutung, “ sagt Murray. „Jeder von 
uns hat diese großartige Gabe in sich, den 
Bedürftigen zu helfen. Und dabei ist es ganz 
gleich, wie sehr wir von unseren begrenzten 
Fähigkeiten überzeugt sein mögen, 
es gibt immer jemanden, dessen 
Bedürfnisse wir mit unseren 
Fähigkeiten stillen können. “ ■

C O M M U N I T Y S E R V I C E :

GOULDS PUMPS
MINEN-RETTUNGSMANNSCHAFT

HIER GING ES UM LEBEN UND TOD

C O M M U N I T Y S E R V I C E :

TRAVIS MURRAY, ENGINEERED

PROCESS SOLUTIONS GROUP
ZEIT FINDEN FÜR DIE „VERGESSENEN“

Hintere Reihe (v.l.n.r.): Eddie Robinson, Steve Smith, Clifford Hilliard, Steve
Mattox, Adrian Murillo, Al Ross, Jesus Rojas, Rickey Schoor, mittlere Reihe
(v.l.n.r.): John Ross, Ben Licon, Karen Altman, Randy Swearengen, Tony Sierra,
vordere Reihe (v.l.n.r.): Louis Lopez, Domingo Lopez, Tony Hinojosa, Mel Rivera.



Wie GLOBALBalance arbeitet
Rule verfügt nun über den einzigen nautischen

Kompass, der in der Lage ist, seine Justierung zu
bewahren - wobei es unerheblich ist, wo sich das
jeweilige Boot gerade befindet. Das bahnbrechende
Design stammt von Yu-Feng Wei, einem MIT-
Ingenieur, der die Regel Nummer 1 bezüglich eines
Kompasses gebrochen hat – er trennte den
Magneten von der Karte – und dadurch half er
Rule, die Nummer 1 in diesem Geschäft zu werden.

Das GLOBALBalance Design sieht vor, dass der
Magnet in einer Schwimmkammer installiert wird,
die auf einem reibungsfreien Schneidenlager

drehbar lagert, wodurch er sich 
unabhängig von der auf gleicher Ebene

bleibenden Karte neigen kann.
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RULE PACKT DAS PROBLEM HINSICHTLICH 
DER SACKGASSE BEI KOMPASSEN AN:

as globale Gleichgewicht ist seit
jeher ein schwer erreichbares Ziel in der
Kompassindustrie. Ein nautischer Kompass 
besteht aus einer Richtungsanzeige, die in Öl
schwimmt und an deren Unterseite ein Magnet
befestigt ist. Der Magnet verschiebt sich
waagerecht, um mit dem nördlichen Magnetpol
auf eine Linie zu gehen und verschiebt sich 
vertikal, um mit den magnetischen Kräftelinien
bzw. dem „Magnetfeld,“ das um die Erde geht,
auf einer Linie zu sein.

Am Äquator, wo die Kräftelinien vollkommen
parallel zur Erdoberfläche stehen, bleibt der
Magnet ganz flach und die Kompasskarte
schwimmt ganz gerade im Öl. Nördlich vom
Äquator tendieren die Kräftelinien – und 
demzufolge auch der Kompassmagnet und die
Anzeige – in Richtung Norden. Südlich vom
Äquator hingegen zeigen sie nach Süden. Eine
solche Anzeige ist schwer zu lesen, unpräzise
und kann den Kompass in einigen extremen
Fällen sogar funktionsunfähig machen.

Ein kostspieliger Balance-Akt
Und um dieses Problem zu umgehen, müssen
Kompass-Hersteller jede Kompass-Karte 
„besonders ausbalancieren“, und zwar in einer
Helmholtz-Spule, die auf eine der sechs möglichen
Magnetzonen weltweit ausgerichtet sein müssen.
Bei Rule braucht man für die Justierung jeder

Karte zwischen drei und sieben Minuten. Und
wenn man jährlich 70.000 Kompasse baut, 
summiert sich diese Zeit. Hinzu kommt, dass das
Unternehmen zur Durchführung der Justierungen
zwei Mitarbeiter benötigt und man immer 
verschiedene Kompass-Ausführungen für die 
verschiedenen Schiffsbauer und die Kunden der
verschiedenen Länder auf Lager haben muss.

„Ich bin nun schon seit 20 Jahren hier und
jedes Mal, wenn mich jemand fragt, wie wir
Kosten sparen können, antworte ich: Indem wir
die besondere Justierung eliminieren, “ so Ken
LeBlanc, Senior Product Manager bei Rule
Industries in Gloucester, Massachusetts. „Wir
wussten, dass das ein Problem war, nur konnten
wir es nicht lösen.„

Und das konnte auch niemand sonst in der
Kompass-Industrie. Also versuchte man bei Rule,
das Problem auf ungewöhnliche Weise zu lösen,
um sich einen Wettbewerbsvorteil zu verschaffen.
Gegen Ende 2001 wurde Yu-Feng Wei als
Berater hinzugezogen und startete seine
Zusammenarbeit mit dem Senior Design
Ingenieur Bruce Wilkinson und der Engineering-
Abteilung von Rule. Auch wenn Wei am MIT
einen Doktortitel in Maschinenbau erwerben
konnte, hatte er niemals zuvor mit Magnet-
Kompassen zu tun gehabt.

„Er stand so sehr jenseits des Themas, dass
wir ihm zunächst einmal das Basiswissen, wie
unsere Kompasse arbeiten, und die Probleme
mit der besonderen Justierung nahe bringen
mussten, “ sagt LeBlanc. 

Wei findet einen Weg
Zwei Wochen nach seinem Besuch bei Rule kam
Wei mit fünf möglichen Lösungen zurück. Drei
von ihnen wurden direkt ausgeschlossen, denn
sie hätten innerhalb der bindenden Produkt-
Parameter oder denen des Produktionsprozesses
nicht funktioniert. Aber zwei Lösungsvorschläge
waren vielversprechend und nachdem man
Modelle gebaut und zahlreiche Tests durchgeführt

hatte, wurde klar, dass Wei einen
Weg gefunden hatte, eines der

Probleme der Branche zu 
lösen, das bis dato alle verrückt
gemacht hatte (siehe auch
nebenstehender Kasten).  

Wilkinson und sein
Ingenieur-Team
führten alle 
detaillierten 
mechanischen
Design-Arbeiten

In diesem Jahr hat Rule Industries ein Problem gelöst, das die Hersteller, 
Käufer und Benutzer von nautischen Kompassen schon immer ärgerte. Überraschenderweise kam

die Lösung dann allerdings von jemandem, der keine Ahnung von Magnet-Kompassen hat.

aus. Rule patentierte diese neue Technologie und
hat den Danforth Compass GLOBALBalance Card
System als Standard für alle Kompassmodelle
etabliert (außer den kleinsten und größten
Modellen - zur Zeit machen es die hohen
Umrüstkosten unmöglich, GLOBALBalance auch
auf solchen Linien zu installieren). Klar, dass das
Unternehmen für die neuen Fähigkeiten seiner
Kompasse kräftig die Werbetrommel rührt. 
Für Schiffsbauer ist die Botschaft, dass sie ihre
Bestände reduzieren können, da sie nicht mehr
gezwungen sind, mehrfach justierte SKUs auf
Lager zu haben. Für Schiffseigner gibt es noch
ein zusätzliches Plus – die GLOBALBalance
Technologie bietet ihnen eine außerordentliche
Karten-Stabilität, auch unter härtesten
Bedingungen.

Bevor das Produkt auf den Markt gebracht
wurde, reiste LeBlanc nach Australien und
Neuseeland, um die neue Technologie vor allem
Kompass-Vertreibern und Schiffsbauern
vorzustellen. Als er Massachusetts verließ, packte
LeBlanc eine Reihe perfekt justierter Kompasse 
in seine Reisetasche. Nach einem 21-stündigen
Flug und nachdem er alle sechs Magnetzonen
der Erde hinter sich gelassen hatte, griff er nach
seiner Reisetasche.

„Ich öffnete meine Tasche mit einem offenen
und einem geschlossenen Auge, ich konnte es
fast nicht aushalten da rein zu sehen, “ erinnert
er sich. „Aber sie waren alle noch perfekt justiert.
Ich war so aufgeregt und als ich mit unseren
Kunden und Händlern zusammen traf, wurden
auch sie aufgeregt. Sie hatten schon was davon
flüstern gehört, dass irgend jemand dieses
Problem gelöst habe. Und nun war es auf 
einmal Realität geworden. In der kleinen Welt
der Kompasse ist das eine große Innovation. “ ■

Die Kompass-Abteilung von Rule produziert jährlich
70.000 Kompasse.

Senior Product Manager Ken LeBlanc (links) 
und  Senior Design Engineer Bruce Wilkinson (rechts) 
Seite: MIT's Yu-Feng Wei.

DAS PROBLEM AUS EINER
ANDEREN RICHTUNG ANGEHEN 
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Ja, Sie müssen einfach
über Sarbanes-Oxley
im Bilde sein

AUF UND
DAVON
A/CD öffnete die Tore des neuen Werks in Basingstoke,
England - ein deutliches Signal, dass das britische
BOWMAN Programm wieder im Zeitplan liegt.

eit das britische BOWMAN Programm in den späten 80er Jahren lanciert wurde,

kam es zu unerwarteten Verzögerungen. Das britische Verteidigungsministerium 

hat das Programm mit dem Ziel entwickelt, seinen Bestand an Clansman Militär

Funkgeräten – aus den 70er Jahren stammend und immer unzuverlässiger – durch

sichere Stimmen- und Daten- Kommunikationssysteme zu ersetzen. Allerdings

führten Probleme mit den Haupt-Auftragsnehmern zu einer Folge von

Verzögerungen und zu einer Neuvergabe des Vertrags im Jahr 2000. 

Im Verlaufe dieses 13-jährigen Prozesses war eines der wenigen konstanten 

Dinge die Präsenz von A/CD als Sublieferant für taktische Funkgeräte. 

„A/CDs Durchhaltevermögen spiegelt die Fähigkeit des Unternehmens wider,

innovative Technologien zu bieten und seinen Willen, den Bedürfnissen seiner

Kunden in bezug auf eine pünktliche Lieferung und Produkte bester Qualität 

entgegen zu kommen, “ so ITT 

Industries CEO Lou Giuliano.

Ende September 2003 feierten 

sowohl A/CD als auch das BOWMAN-

Programm einen wichtigen Meilenstein:

die offizielle Eröffnung des Werks für 

die Produktion von Funkgeräten in

Basingstoke, Großbritannien.  A/CD 

teilt sich das Werk mit einem anderen

Sublieferanten, Harris Systems. Während

der nächsten Jahre werden in dem 

Werk 40.000 ITT- und 10.000 Harris-

Funkgeräte hergestellt werden sowie 

verschiedene zusätzliche Vorrichtungen

für eines der wichtigsten landgestützten

Militärprojekte der jüngsten Zeit.

„Um dieses Werk wird uns ganz

Europa beneiden, wenn nicht sogar 

die ganze Welt, “ sagt A/CD General

Manager Lou Dollive. Zusätzlich zu 

den Produktionsverfahren, die dem 

Stand der Technik entsprechen, wird das

Werk auch Lean-Produktionstechniken

einbeziehen, um eine bessere Kostenkontrolle zu gewährleisten und die Lieferungen

von Funkgeräten an die Armee zu beschleunigen.

Diese Ultrahochfrequenz- und Hochleistungsdatenfunkgeräte, die von A/CD 

in Basingstoke hergestellt werden, schließen neueste Technologien ein, die  

von A/CD’s Arbeit für die amerikanischen Streitkräfte hinsichtlich digitaler

Funkübertragungsprogramme stammen, aber auch solche, die auf früheren

Erfahrungen bei BOWMAN basieren. Die Funkgeräte werden das Rückrat für 

die taktischen Kommunikationssysteme von BOWMAN 

sein und sie werden sowohl in einer Reihe von

landgestützten Kampfsystemen, als auch in den 

Chinook-Helikoptern installiert. Auch die Bodentruppen

werden sie verwenden. ■

edes Mal, wenn ein Mitarbeiter bei ITT Industries
eine Inventur vornimmt, eine Lieferung mit der Rechnung
vergleicht oder am Ende eines Arbeitstages den Lagerraum
abschließt, dann trägt er oder sie dazu bei zu gewährleisten,
dass unser Unternehmen in Übereinstimmung mit einer
neuen und kritischen Gesetzesverordnung handelt: 
dem Sarbanes-Oxley-Gesetz.

Sarbanes-Oxley verpflichtet öffentliche Unternehmen
wie ITT Industries, in ihre Verfahren zur
Finanzberichterstattung eine starke interne Kontrolle
einzubringen. Aber was hat das jetzt mit Lagerräumen 
und Angestellten aus dem Transportwesen zu tun?

„Fast alles, was wir tun, einschließlich
Auftragsannahme, Materialeinkauf, ein Produkt aufbauen,
einem Kunden eine Rechnung zustellen und das Erhalten
von Zahlungen, beinhaltet eine Reihe von Kontrollen oder
Regeln , die gewährleisten sollen, dass unsere Bilanzen der
Realität entsprechen, “ so Joe Daniel, Leiter der internen
Rechnungsprüfung bei ITT Industries. „Es handelt sich dabei
um eine Reihe von Kontrollen und Bilanzen, die dann in 
gut dokumentierten und akkuraten Geschäftsbilanzen 
für unsere Aktionäre und die Öffentlichkeit münden. “

Gemäß Sarbanes-Oxley müssen alle Unternehmen ihre
internen Kontrollen dokumentieren und müssen Tests
durchführen, mit denen die Auslegung und Wirksamkeit
der genannten Kontrollen gewährleistet ist, und zwar bis
Ende 2004. Und um diese Konformität zu gewährleisten,
arbeitet die Finanzabteilung von ITT, unter der Leitung von
CFO Ed Williams und Corporate Controller Mark Lang, mit
Mitarbeitern von rund 70 Standorten zusammen, die einen
wesentlichen Beitrag in Form von Daten leisten, die in 
die übergreifende Bilanz des Unternehmens einfließen.

Das Audit-Verfahren ist eigentlich einem Value-Based 
Six Sigma Vorgang sehr ähnlich. Das Audit-Team erstellt
Flow-Charts und Berichte zu allen Geschäftsvorgängen, 
von der Bestellung bis zur Auslieferung und von der
Fakturierung bis zum Eingang der Zahlung, und wird alle
internen Kontrollvorgänge dokumentieren, die mit den
genannten Verfahren zusammenhängen.

„Es ist eigentlich ganz so wie die Aufzeichnung des
Werte-Flusses („Value-stream“), wo wir nach Lücken in den
Kontrollvorgängen suchen, um diese dann zu schließen und
das jeweilige Verfahren so verbessern, “ sagt Daniel.

Ziel ist es, alle existierenden Kontrollen bis April zu
dokumentieren, dort, wo es notwendig ist, Kontrollen
anzusetzen oder zu implementieren und die Tests zu diesen
Kontrollen bis September abzuschließen. Die unabhängigen
Rechnungsprüfer des Unternehmens, Deloitte & Touche,
werden des weiteren Tests durchführen, mit denen 
überprüft werden soll, ob das Verfahren den gesetzlichen
Auflagen entspricht. Ein sauberer Ruf hinsichtlich der
finanziellen Gesundheit ist für ITT Industries lebenswichtig.

„Dies ist ein weiterer Hinweis, dass es die Menschen
sein werden, die den Wert unseres Unternehmens 
bestimmen, “ so Daniel.

Mehr über das Sarbanes-Oxley-Gesetz erfahren Sie
im ITT Industries Intranet – www.ittind.com; suchen
Sie dort unter den Links nach ‚Sarbanes-Oxley‘. ■

Mardy Harris, Montage-Facharbeiter bei ITT
Defence Limited (rechts) mit dem Bürgermeister
von Basingstoke und Dean, dem Ratsmitglied
Gerry Traynor anlässlich der Feierlichkeiten zur
Eröffnung des Werks in Basingstoke.

Das Advanced Digital Radio + wurde für die britische
Armee hergestellt.
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Unsere Systems Division steht im Mittelpunkt der historischen

Leistungen in der Raumerforschung 

nfang Januar war ITT Industries Mitspieler bei einem weltweit
bedeutenden Ereignis: der erfolgreichen Landung  des JPL/NASA Rover 
Spirit auf dem Mars. Oft genug geschieht es, das die Wunder, die unsere
Produkte und Leute vollbringen, hinter den Kulissen stattfinden, aber in
diesem Fall war unser Systems Division Team ganz vorne und in einer
Hauptrolle mit dabei, denn unser Team war für die Steuerung der 
Antennen zuständig, die die Wissenschaftler des Jet Propulsion Labors 
der NASA (JPL) mit dem Raumschiff und dem Rover des roten Planeten in
Verbindung brachten. 

Und was das ganze noch beeindruckender machte war die Tatsache,
dass das Systems Team erst am 1. Januar die volle Kontrolle über das 
Deep Space Antennen-Netzwerk übernehmen konnte, also erst drei Tage,
bevor sich die Augen der ganzen Welt auf sie richteten. 

„Wir sind in voller Bewegung auf dem Boden gelandet, “ sagt Ted
Wright, Vize-Präsident der Systems Engineering Group. Das ist bei Systems
eine ganz normale Vorgehensweise, aber dieses Mal war der „Boden“ 
100 Millionen Meilen weit weg von der Erde und es gab null Spielraum 
für Fehler.

Für diese Mars-Mission verwenden die Navigatoren von JPL und Systems
Funksignale, die vom Deep Space Netzwerk (DSN) zu den Antennen auf 
der Erde gesandt und von diesen empfangen werden, um auf diese Weise
das Raumschiff zu orten und seine Geschwindigkeit zu messen. Drei 
DSN-Einrichtungen sind über den Globus verteilt, und zwar in einem 
Winkel von jeweils 120 Grad – in Kalifornien, Spanien und Australien –, s
o dass immer und jederzeit eine Antenne gen Mars gerichtet ist. Ist die
Positionierung einer dieser Antennen auf der Erdoberfläche auch nur um

Die Mars Mission
ein Erfolg!

Im NASA Jet Propulsion Labor feiern Steve Squyres (Mitte), leitender
Wissenschaftler der Mission, und NASA-Chef Sean O’Keefe (links), nachdem 
sie ein Funksignal vom Spirit Rover erhalten haben.

zwei Zoll ungenau, verursacht dieser kleine Fehler auf
dem Mars in 100 Millionen Meilen Entfernung einen
Positionierungsfehler von 1.500 Fuß.

Ein paar hundert Fuß mögen nicht als eine große
Sache erscheinen, jedenfalls solange nicht, bis man 
wirklich versteht, wie anfällig diese Mars-Missionen
eigentlich sind.  Von den mehr als 30 Versuchen, ein
Raumschiff zum Mars zu schicken, hatten nur ungefähr
ein Dutzend Erfolg. 

Systems hat für das DSN-Projekt mehr als 450 
Leute eingesetzt, mehr als die Hälfte wird vor Ort am 
Jet Propulsion Lab oder in den ITT Systems Werken in
Pasadena, Kalifornien arbeiten. Unter der Leitung von
Program Manager Pat Carr konfiguriert das ITT DSN-
Team die Kommunikationssysteme, entwickelt Upgrades,
und sammelt/sendet Daten vom und zum Deep Space
Raumschiff (wie auch von und zu einigen die Erde
umkreisenden Satelliten). Die anderen mehr als 170
Systems-Mitarbeiter arbeiten im Goldstone Deep Space
Communications Complex in der Mojave Wüste in
Kalifornien und leisten dort betriebliche, aber auch
wartungstechnische Unterstützung bei der Aufstellung
von sieben, in den Himmel gerichteten gigantischen
Parabol-Antennen, die Satellitenschüsseln ähneln. Eine
der Antennen hat fast die Größe eines Fußballfeldes.
(Ähnliche Konfigurationen werden in Madrid, Spanien
und in Canberra, Australien von anderen Anbietern
betreut und gewartet.) 

„Man kann sich gar nicht vorstellen, wie viel Arbeit
erforderlich ist, um diese Antennen betriebstauglich zu
halten. Eine ausgedehnte Infrastruktur (u.a. eine Piste,
zwei Kraftwerke und über 27 Meilen Straßennetz) ist zu
erhalten, um zu gewährleisten, dass die Getriebe, die 
die Antennen bewegen, korrekt arbeiten, “ sagt Wright. 

Zu jeder Zeit hat die NASA mehr als 40 wis-
senschaftliche Raumschiff-Missionen laufen. Nachdem
man sich dort ein oder zwei Momente lang erlaubt hatte, die Marslandung
zu feiern, richtete das Systems-Team seine Aufmerksamkeit erneut auf 
die Aktivitäten von Rover auf dem Mars und auf die Landung des 
zweiten Rovers „Opportunity“. Zusätzlich war das Team auch auf das 
All konzentriert, denn ein Raumschiff nähert sich dem Saturn, um Daten
hinsichtlich der Schwerkraftwellen zu sammeln. Vor der erfolgreichen
Landung von Spirit am 3. Januar war das DSN-Team von Systems in die
erfolgreiche Stardust Mission involviert, bei der es darum ging, am 2. Januar
auf den Kometen WILD-2 zu stoßen. Stardust wird Teile des Kometen 
im Januar 2006 mit auf die Erde zurück bringen.

„Mit diesem Auftrag, “ sagt Wright, „sind wir Teil von etwas wirklich
Wichtigem in der wissenschaftlichen Welt. “  ■



VBSS2

N

13

Nori Morimoto: Ein neuer Chef für VBSS
Im Oktober ernannte ITT Industries Nori Morimoto
zum neuen Direktor für den Bereich Value-Based 
Six Sigma. Er übernahm den Posten von Steve
Gaffney, der nun an der Spitze von der Systems
Division steht.

Bevor er das Jobangebot annahm war 
Morimoto ein VBSS Champion für das Motion 
& Flow Control Geschäft. Aber mal abgesehen 
vom formalen Titel war er, seit das System vor 
fünf Jahren eingeführt wurde, schon immer einer

der größten „Champions“ für VBSS.
„Die größte Herausforderung, wenn man für so einen Job ausgesucht

wird, ist der Riesenschwung, den VBSS bereits bei ITT Industries ausgelöst
hat, “ sagt Morimoto. „Unter der Leitung von Steve und Vince Fayad vor 
ihm waren wir in der Lage, VBSS in alle Unternehmensbereiche einzuführen.
Jetzt wollen wir den Umschwung weiter beschleunigen. “

Morimoto bringt einige gute Erfahrungen von Motion & Flow Control
mit. Wenn er gefragt wird, welche „Best Practices“ seiner Ansicht nach auf
das gesamte Business ausgedehnt werden können, visiert er sofort Galfer 
in Italien an, dem Hersteller von Bremsbelägen von ITT Indusries.

„Sie waren einer der erfolgreichsten Value Center hinsichtlich VBSS und
betrieblicher Exzellenz, “ sagt er. „Wir haben einige Analysen zu ihren
Aktivitäten beim Führungsverhalten durchgeführt und ich habe einige ihrer
Ideen in andere Value Center eingebracht. Es handelt sich um eine
„Blaupause“, die Jahrzehnte lang funktioniert hat, sogar schon bevor wir
VBSS eingeführt haben; also sollten wir uns ihre Erfahrungen zu Nutzen
machen. “

Weitere nahe liegende Prioritäten schließen für Morimoto das
Beibehalten des momentanen Schwungs bei allen Schulungsaktivitäten 
für alle VBSS-Elemente ein und die Konzentration darauf, dass VBSS
angenommen wird sowie auch in bezug auf die Herausforderungen im
Bereich der Führungsstrategien. 

„Wir haben den taktischen Aspekt von VBSS klar vor Augen, “ sagt er.
„Wir sind gut, wenn es um die Auswahl und Bearbeitung von Projekten
geht, die unsere Verfahren verbessern und natürlich auch den Einfluss, den
dies auf unsere Kunden hat. Jetzt müssen wir es schaffen, dies zu einer
„Lebensart“ zu machen, es soll Teil unserer DNS, also unserer Erbsubstanz
und eines jeden Geschäftsvorgangs werden. Wenn wir diese Kultur einer
stetigen Verbesserung einhalten können, werden wir Änderungen erleben,
die eine größere Zufriedenheit unserer Kunden bewirken - und uns damit in
eine führende Position bringt. “ ■

achdem das VBSS Green Belt Training abgeschlossen war,
schauten sich Diane Wolske, Don Roszak und die
Kundenbetreuungsabteilung von ITT Industrial Products Group’s
Custom Pump Operation in Pewaukee, Wisconsin, einmal die Arbeit
der Kundenbetreuung etwas genauer an - und entschieden, ihre neuen
Fähigkeiten in den Dienst einer einfach erscheinenden Verbesserung 
zu stellen. Anstatt den Lieferanten Produktspezifikationen per Post 
zu schicken, schlugen sie vor, einen Scanner einzusetzen und die
Zeichnungen per E-mail zu senden. Ergebnis: Das Unternehmen erhält
nun die Lieferantenangebote innerhalb eines Tages, anstatt in vier oder
gar fünf Tagen. 

Nach Meinung von Nori Morimoto, dem neuen Leiter aller 
VBSS-Bereiche bei ITT Industries, ist diese Arbeit ein perfektes Beispiel
für ein effektives Green Belt Projekt.

„Green Belts sollten nicht den Hunger in der Welt beseitigen, “ sagt
er. „Aber die Leute sollten denken ‘Was tue ich jeden Tag, jeden Monat,
das ich verbessern kann, damit wir leistungsstärker werden und unsere
Kunden zufriedener’. “

Das Unternehmen mit Sitz in Pewaukee dient als Mikrokosmos für
die wachsenden Anstrengungen, die man bei ITT Industries im Rahmen
des Green Belt Projekts unternimmt. Die Custom Pump Operation 
produziert große Industriepumpen unter der Marke ITT A-C, 
und zwar für die Sektoren Wasser, Abwasser, Energie und Industrie. 
Da das Werk in Pewaukee so klein ist – hier arbeiten nur 27 
Mitarbeiter – gibt es vor Ort keinen VBSS Black Belt oder 
Champion. Aber fast jeder Mitarbeiter hat das Green Belt 
Zertifikat erlangt.

Die 22 Module umfassende Online-Schulung erfordert einen 
großen Zeitaufwand, zwischen 30 und 80 Stunden; 
also hat Don Roszak, General Manager bei 
ITT A-C Pump, für seine Mitarbeiter eine 
Art Klassenzimmer eingerichtet.

„Einige der Leute haben seit 40 Jahren keine Tests mehr gemacht
und wenn man sich alle Formulare so ansieht, kann einen das ganz
schön einschüchtern, “ so Roszak. „Um diese Ängste zu mindern 
bringen wir die Leute in diesen Klassenräumen zusammen und 
versuchen, sie für die Schulung zu begeistern. 

A-C Custom Pump Mitarbeiter haben alle Schulungsformulare 
in durchschnittlich 90 Tagen bewältigt und suchten dann unter
Anwendung ihrer neu erworbenen VBSS-Kenntnisse nach
Möglichkeiten, innerhalb ihres Aufgabenbereiches Verbesserungen
durchzuführen. Unter der Leitung von Goulds VBSS Champion 
Steve Sakofsky nahmen sich die Green Belts Projekte mit erreichbaren
Zielen und messbaren Ergebnissen vor. Heute ist das Unternehmen 
in der Lage, seinen Kunden Angebote schneller zukommen zu lassen,
die Produkte schneller zu liefern und weniger Zeit damit zu 
verschwenden, Zeichnungen anzufertigen.

„Wir haben 20 Green Belts und 20 Projekte, die für unser
Unternehmen wirklich den Unterschied machen, “ sagt Roszak. 

Und das war noch nicht alles, wie die Verwaltungsassistentin 
Barbara Westerdale betont: „Die Green Belt Schulung hat uns das
Handwerkszeug vermittelt, um Probleme zu lösen. Es ist wie eine
Lawine, denn jeder Erfolg eines Projekts führt zu neuen Ideen und
bringt mehr Energie. Ich hatte noch nie zuvor vom DMAIC-Verfahren
(define, measure, analyze, improve, control = definieren, messen,
analysieren, verbessern, steuern) gehört. Und jetzt geht es darum, wie
unser Team Probleme angeht. Wir versuchen nicht einfach nur heraus
zu finden, was passiert, und stehen nicht jedes Mal, wenn wir gefallen
sind wieder auf und machen weiter; wir gehen die Wurzeln des
Problems an, indem wir die entsprechenden Daten sammeln, um dann
mit Verbesserungen zu kommen, die wirklich den Unterschied machen.
Dies bedeutet kontinuierliche Verbesserungen, die die Zufriedenheit 
der Kunden steigern und unser Geschäft wachsen lassen. “ ■

„Green Belts“ steigern ständig den
Einfluss von VBSS.

Mehr als 60 Prozent der Mitarbeiter bei 
A-C Custom Pumps haben ihre Green Belt
Bescheinigung erlangt.
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Night Vision hat vom Verteidigungsministerium Großbritanniens einen Auftrag über
mehr als 2.100 zusätzlicher Nachtsichtsysteme der 3. Generation erhalten. Der Zuschlag
basierte auf vergangenen Leistungen, vor allem auf der Fähigkeit von Night Vision, die
Produktion zu beschleunigen und die Nachtsichtausrüstungen vorzeitig zu liefern, um 
so den Anforderungen des Verteidigungsministeriums im Hinblick auf den Konflikt im 
Irak im Jahr 2003 entgegen zu kommen. 

Fluid Handling Systems wurde im Rahmen des 2004 verliehenen Automotive
News PACE Awards für seinen Fusionsverbundstecker mit einer ehrenden Erwähnung 
ausgezeichnet. Dieser Kunststoffstecker wird mit einem Plastikrohr verbunden, indem
beide Elemente verschweißt werden. Dies ist sogar dann möglich, wenn das Rohr aus
Schichten verschiedener Materialien hergestellt wird – somit kann diese stärkere
Verbindung auch für Hochleistungsanwendungen zum Einsatz kommen, wie zum
Beispiel für Treibstoffsysteme, bei denen eine geringe Dampf-Permeation kritisch ist.

ITT Industries setzt seine Aquisitionen fort und expandiert die technologischen und
geographischen Aspekte seines Fluid Technology Wasser-Geschäfts. Im Januar hat 
das Unternehmen zwei Unternehmen übernommen, die Teil der Sanitaire Division 
sein werden.

WEDECO AG Water Technology ist weltweit der größte Hersteller von
UV-Desinfektions- und Ozonsystemen, die vermehrt als interessante Alternative zur
Behandlung mit Chlor gelten. WEDECO hat seinen Sitz in Düsseldorf in Deutschland
und beschäftigt 800 Mitarbeiter in Deutschland, Frankreich, Italien, Ungarn, Korea
und den Vereinigten Staaten. 

Hengtong ein Produzent von Umkehrosmosesystemen, Membranen und
anderen Wasseraufbereitungssystemen für die Bereiche Energie, Pharmazie, Chemie
und Produktion und hat seinen Sitz in Shanghai, China. Das Unternehmen beschäftigt
110 Mitarbeiter in China.

Bell & Gossett und McDonnell & Miller wurden vom Gouverneur von
Illinois mit dem Pollution Prevention Award (Umweltschutzpreis) ausgezeichnet. B&G
wurde für ein Black Belt Projekt ausgezeichnet, das die Abwässer des Unternehmens 
um 60 % gesenkt hat. Mit Hilfe eines Systems zum Recycling von Kühlflüssigkeit spart 
das Unternehmen 120.000 Gallonen Abwasser pro Jahr ein und vermeidet Kosten von
jährlich 60.000 Dollar für die Abfallbeseitigung und die chemische Aufbereitung.
McDonnell & Miller, die die Auszeichnung zum vierten Mal in sechs Jahren erhielten, 
konnten das Kühlmittelvolumen um 77 % senken, den Gebrauch von Farben und 
VOC-Emissionen sogar um 88 % sowie den Einsatz von Blei um 13 %; auch der
Energieverbrauch konnte um 13 % gesenkt werden. ■

Zum dritten Mal, seit dies zur olympischen Disziplin wurde, werden  
Flygt-Pumpen dazu verwendet, Wasser durch eine Rafting-Bahn zu 
pumpen. Die Pumpen beschickten die Wildwasserbahnen der letzten zwei
olympischen Sommerspiele in Spanien und Australien und auch beim nächsten
Austragungsort der olympischen Spiele, in Athen, Griechenland, werden 
sie wieder dabei sein. Sechs 150 kW Propellerpumpen mit einer Gesamt-
Förderleistung von 3.5m_/s werden eingesetzt, um das Wasser über einen
Parcours von 500 Metern Länge zu pumpen und Flygt wird auch für die
Überwachung und Steuerung der Pumpen sorgen.
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riscilla Cordoba hat eine ganz einfache
Methode um festzustellen, ob sie einen guten
Arbeitstag hatte: „Es geht nicht darum, wie viele
Speditionen wir heute organisieren, “ sagt sie. 
„Es geht darum, wie viele Speditionen gestern
pünktlich an ihrem Bestimmungsort eingetroffen
sind. “

Cordoba kam vor vier Jahren als erster 
Traffic Survisor zu ITT Industries, Cannon’s C&K
Schalterprodukte. Bevor sie ins Unternehmen
kam, lieferte der Schalterhersteller seine Produkte
für den US-Markt an den Hauptsitz in Newton,
Massachusetts, wo sie dann an die inländischen
Telekommunikationsunternehmen und andere
Kunden verteilt wurden. Die durchschnittliche
Lieferzeit betrug vier Tage. 

Heute, unter der Aufsicht von Cordoba, 
setzt das Unternehmen in Costa Rica ein
Frachtunternehmen in Florida ein für Speditionen
in die Vereinigten Staaten und nach Mexiko
(dabei spart man fast einen ganzen Tag an 
Überführungszeit ein) und liefert direkt an
Kunden in Europa und Asien. Das Ergebnis ist,
dass die Standard-Lieferzeit um einen Tag verkürzt
werden konnte, für dringende Speditionen um 
18 Stunden.

Das Werk wickelt täglich mehr als 100
Speditionen ab und für Priscilla und ihr Team 
können Tage, an denen die „Pünktlichkeitsrate“
über 95% liegt, als gute Tage eingestuft werden -
für sie und für die C&K Kunden, die am anderen
Ende des Speditionsweges sitzen. ■

Priscilla Cordoba
Traffic Supervisor, ITT Industries, Cannon
San Jose, Costa Rica

Als erstes kontrolliert Cordoba jeden Morgen
den Stand der wichtigsten Speditionen bei 
C&K. „Wir sind der letzte Schritt innerhalb des
Produktionszyklus, der damit beginnt, dass 
ein Kunde einen Schalter braucht. Und was 
wir bei den Speditionen leisten, hat einen
hohen Stellenwert in bezug auf die allgemeine
Zufriedenheit des Kunden mit unserem
Unternehmen. “ Hier kann man sie mit
Carlomagno Araya von der Speditionsabteilung
sehen.

Cordoba misst die Leistungsstärke ihrer Abteilung mit
Hilfe der Parameter des Process Cycle Efficiency (PCE).
„Wir messen täglich  die Gesamtzahl aller Speditionen
und die Gesamtzeit für ihre Abwicklung. Ich schaue
immer darauf, dass ich die Tätigkeiten ermittele, die
dem Verfahren keinen Wert geben, um dann Wege
zu finden, diese zu beseitigen, “ sagt Cordoba, hier im
Bild mit den Produktionsleitern.

C&K’s Schalter – die es in einer Vielzahl
von Ausführungen gibt, einschließlich
Kippschaltern, Druckschaltern,
Schiebereglern, Wippschaltern und
Dekadenschaltern – werden in der
Telekommunikation, für den KfZ-Bereich,
die Industrie, die Medizin und
Transportunternehmen verwendet. 
Als Teil ihres Jobs überwacht 
Cordoba den Bereich, in dem Teile 
zusammengestellt werden, die dann 
in den Produktionsbereich gehen. 
Hier ist sie mit Edgardo Alfaro in der
Montageabteilung zu sehen. „Die
Komponenten zeitnah an die jeweilige
Produktionsstätte zu schicken ist genauso
wichtig, wie das fertige Produkt aus dem
Haus zu bekommen. “

Cordoba wurde von Jose Luis 
Lopez, Betriebsleiter für Costa Rica
ausgewählt, um das Formular
„Improving Leadership Effectiveness“,
das Teil des im Werk laufenden
Green Belt Trainings ist, voran zu
treiben. „Der Job wird normalerweise
von Leuten aus dem Personalbereich
erledigt und ich war zunächst
erstaunt, dass man mich ausgewählt
hatte, aber jetzt verstehe ich das.
Personalleute haben wahrscheinlich
davon gehört, was auf der
Produktionsebene abgeht, aber ich
stehe an der Front. Diese Erfahrung
aus erster Hand ist hilfreich für die
Schulung. “

Cordoba liebt es, mit Menschen umzugehen, sie ist aber keine
Aktenwälzerin.  „Die täglichen Berichte auszufüllen ist eine Aufgabe,

die sich ständig wiederholt und es macht mich manchmal ganz 
verrückt. Die Momente, die ich besonders liebe, sind die, wenn ich mit

meinen Leuten an Lösungen arbeite oder mit den Kollegen vom
Cannon-Kundendienst in der ganzen Welt rede, um eine Spedition zu

beschleunigen. Dann liebe ich meinen Job am meisten. “
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extra

Auf der Suche nach den neuesten
Meldungen über ITT Industries? 

Wir bringen Sie ihnen direkt über Ihr 
Desk-Top– in Ihrer eigenen Sprache.

Jeden Monat können Sie neue Berichte lesen, die Sie sonst nirgendwo 
finden, oder die Sie vielleicht verpasst haben. Machen Sie doch in diesem
Monat bei unserer Leserumfrage mit und gewinnen Sie einen tollen Preis. 
Es handelt sich um ein besonderes Angebot, das nur für einen begrenzten
Zeitraum verfügbar ist. Schauen Sie gleich heute rein - und kommen Sie
dann jeden Monat wieder, um mehr zu sehen.

Im ITT Intranet:
www.hq.ittind.com/ioh/

Und dem ITT Internet:
www.itt.com/careers/iohextra.asp.
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Eine vollständige Liste der Unternehmensstandorte
Innen finden Sie eine aktuelle “Karte” von ITT Industries – eine vollständige Liste aller Hauptstandorte, 

bestehend aus Managementunternehmen und Value Centern.  

Diese Standortliste ist ein zeitlicher Schnappschuss – und ändert sich ständig, da ITT Industries weiterhin 

Firmen übernimmt und abgibt sowie Standorte verlagert. Jedoch ist diese Vogelperspektive auf unser 

Unternehmen eine gute Möglichkeit, die wahre Ausdehnung und Präsenz unseres 

globalen Konzerns zu erkennen.

Die 20 Länder mit den meisten 
ITT-Industries-Mitarbeitern
USA ......................................................17.961
China ......................................................6.990
Deutschland ............................................2.210
Italien......................................................1.720
Schweden ...............................................1.621
Frankreich ...............................................1.126
Großbritannien........................................1.051
Niederlande................................................910
Kanada ......................................................608
Mexiko .......................................................494
Costa Rica ..................................................494
Österreich ..................................................345
Singapur ....................................................218
Puerto Rico.................................................206
Qatar .........................................................202
Kuwait .......................................................169
Bosnien ......................................................146
Australien...................................................124
Dänemark ..................................................117
Japan .........................................................115

ITT-Industries-Bevölkerung – 
nach Kontinenten

Nordamerika .........................................19.298
Europa ....................................................9.686
Asien/Pazifikregion ..................................7.653
Südamerika ................................................628
Afrika & Nahost..........................................553

Die 20 US-Bundesstaaten mit den
meisten ITT-Industries-Mitarbeitern
Kalifornien...............................................2.852
New York ................................................1.756
Virginia ...................................................1.458
Indiana....................................................1.443
New Jersey ..............................................1.110
Illinois ........................................................975
Michigan....................................................972
Colorado ....................................................958
Massachusetts............................................741
Ohio ..........................................................696
Pennsylvania...............................................692
Texas ..........................................................594
Hawaii........................................................544
Florida........................................................449
North Carolina ...........................................354
Washington, D.C. .......................................351
Wisconsin ..................................................317
Missouri .....................................................248
Arkansas ....................................................244
Oklahoma ..................................................243

Stand: 31. Dezember 2002

Die Welt von ITT IndustriesBilder der Erde vom GOES-Wettersatelliten 
und unseren A/CD-Imagers.


