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weltweit Beachtung findet. Das RFID-
System BL ident war ein Schritt auf unse-
rem Weg vom Komponentlieferanten zum 
Lösungsanbieter. Der nächste Schritt 
waren die Programmierbaren Feldbus-
Gateways, also Kompaktsteuerungen im 
Feldbusknoten. Ein weiterer Meilenstein 
auf diesem Weg wird die Erweiterung 
unseres Portfolios um Human Machine 
Interfaces (HMIs) sein. 

Wann gehen Sie diesen nächsten 
Schritt?

Auf der SPS/IPC/Drives präsentieren wir 
mit dem VT250 das erste Modell unserer 
HMI-Serie, das nicht nur Visualisierungs- 

Turck ist mit Sensortechnik groß 
geworden, hat im Laufe der Fir-
mengeschichte aber immer mehr 
Produktbereiche ins Programm 
genommen, von der Interface- 
über die Anschluss- bis hin zu 
Feldbustechnik und Programmier-
bare Gateways. Was kommt nun?

Nach wie vor machen wir einen Großteil 
unseres Umsatzes mit Sensortechnik. 
Daneben entwickeln und produzieren 
wir seit langem aber auch erfolgreiche 
Interface- und Feldbuslösungen für die 
Fabrik- und Prozessautomation. Mit dem 
Know-how in all diesen Bereichen konn-
ten wir ein RFID-System entwickeln, das 

Die individuelle 
Struktur eines Familien-

unternehmens ist der 
ideale Nährboden für 

gute Ideen, meint
 Ulrich Turck  

„Innovationsgrad und 
Qualität müssen stimmen“Harald Wollstadt, Chefredakteur der Fachzeitschrift IEE, sprach mit Ulrich Turck über das 
Unternehmen, dessen Erfolgsrezept und die Herausforderungen des Markts

und Steuerungsfunktionen mitbringt, 
sondern – wie die Kunden es von uns 
erwarten dürfen – vor allem ausgeprägte
Kommunikationsfähigkeiten zwischen 
Feldbussen und Realtime-Ethernet. Dabei 
kann das VT250 in jeder Richtung sowohl 
als Master wie auch als Slave konfiguriert 
werden. Offene Standards wie CoDeSys 
garantieren unseren Kunden eine hohe 
Zukunftssicherheit – made in Germany.

Ist die Wandlung zum Lösungs-
anbieter ihr Erfolgsrezept?

Es ist sicher ein Baustein zum Erfolg, 
wenn man dem Kunden Lösungen mit 
Mehrwert liefern kann. Doch egal, ob 
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Lösung oder Komponente, der Innova-
tionsgrad und die Qualität müssen bei 
beiden stimmen. Und so sind wir auch in 
der Sensortechnik ständig am Ball, wie 
ein weiteres Highlight unseres Messe-
auftritts zeigt: ein neuentwickelter induk-
tiver Linearwegsensor, mit dem Sie alle 
magnetostriktiven und potenziometri-
schen Wegerfassungslösungen ersetzen 
können. Die Sensoren arbeiten nicht mit 
magnetischen Positionsgebern, sondern 
nach dem Resonanzprinzip. Das macht 
ihn absolut störsicher, selbst in Umge-
bungen mit metallischen Spänen.
 

Die Sensortechnik ist weltweit in 
deutscher Hand. Worin liegt das 
Erfolgsgeheimnis?

Der deutsche Mittelstand beherrscht den 
amerikanischen Markt und ist auch in den 
Wachstumsmärkten China und Indien die 
Nr. 1. Wenn man die Marktanteile der 
vier großen deutschen Sensorhersteller 
addiert, kommt man auf eine klare Mehr-
heit. Im Bereich der induktiven Sensorik 
beispielsweise ist Turck in den USA und 
in China Marktführer. Und das hat sowohl 
etwas mit der Technologie zu tun als auch 
mit dem so genannten Ohr am Kunden. 
So hat Turck vor über 15 Jahren den Fak-
tor-1-Sensor uprox erfunden, der auf alle 
Metalle den gleichen Schaltabstand hat. 
Der Kunde konnte so einen einzigen Sen-
sor für zahlreiche Anwendungen nutzen. 
Dass so etwas nicht so einfach zu kopie-
ren ist, zeigt, warum deutsche Hersteller 
noch immer erfolgreich sind.  

Liegt dies am Fertigungs-Know-
how oder an der Ausbildungsqua-
lität der Mitarbeiter?

Das liegt an der Technologie, die man 
von allen Seiten beherrschen muss. 
Einerseits ist eine hochpräzise Fertigung 
gefragt, bei engen Toleranzen. Anderer-
seits ist auch die Zusammensetzung 
des Gehäusematerials so wichtig, dass 
kleinste Veränderungen ein anderes 
Ansprechverhalten hervorrufen können. 
Letztlich müssen natürlich auch die Mit-
arbeiter – vom Konstrukteur bis zur Frau 
an der Maschine – immer auf dem neu-
esten Stand der Technologie sein. Im 
Großen und Ganzen kann man sagen, es 
ist das Produktionsniveau in Kombination 
mit den Kenntnissen der Mitarbeiter. 

Wie hoch ist der Entwicklungsauf-
wand bei Turck?

Um den Innovationsgrad ausreichend 
hoch zu halten, wenden wir knapp 10 % 
unseres Umsatzes für die Entwicklung auf. 

Gehen diese Entwicklungen auf 
Anregungen der Kunden zurück? 

Rund 80 % der Ideen für neue Produkte 
entstehen in enger Zusammenarbeit mit 
unseren Kunden, der Rest ist Eigenkrea-
tivität der F&E. Ideal ist es natürlich, wenn 
man einen Kunden hat, mit dem man 
zusammen ein neues Produkt entwickelt 
und der sich dann auch an den Kosten 
beteiligt. So ist es uns etwa beim Einstieg 
in die Feldbustechnik gelungen. 1988 
haben wir zusammen mit Ford das erste
proprietäre Feldbussystem Sensoplex 
entwickelt. Heute bieten wir vier Produkt-
familien an, über alle gängigen Feldbus-
protokolle hinweg.  

Sie haben zwei große Bereiche, die 
Fabrik- und die Prozessautomation. 
Wie verteilt sich der Umsatz? 

Die Fabrikautomation macht rund 75 %, 
die Prozessautomation etwa 25 %. Hier 
muss man allerdings sehen, dass Teile 
unserer Produktpalette, etwa RFID, der 
FA zugerechnet werden, obwohl sie auch 
im PA-Umfeld eingesetzt werden. 

Welche neuen Branchen sehen sie 
für die nächsten zehn Jahre?

Unsere drei Fokusbereiche bieten noch 
genügend Potenzial für die Zukunft. 
Aber wir schenken auch individuellen 
landesspezifischen Branchen Beach-
tung wie etwa in China, wo wir in der 
Tabakindustrie mittlerweile einen beach-
tenswerten Umsatz erzielen. Auch gibt 
es in China und Indien eine recht starke 
Textilindustrie, die wir bedienen. Diese 
Flexibilität muss man sich erhalten, los-
gelöst von einer Gesamtstrategie. Es ist 
sicher eine Stärke von Turck, anwen-
dungsorientiert für den Kunden etwas zu 
entwickeln und anzubieten. Man muss 
sich aber davor hüten, zu sagen, ich will 
in dieser oder jener Branche Spezialist 
sein. Eine unserer Devisen lautet, immer 
über den Tellerrand zu schauen und 
Augen und Ohren aufzuhalten.

Wie gehen Sie mit der Krise um? 
Wir wollen mit intelligenten Ideen durch 
die schwache Wirtschaft kommen und 
neue Marktanteile vor allem in der Che-
mie- und Pharma-Industrie erobern. 
Innovativ sein, heißt neue Ideen heraus-
bringen. Und die verdienen ihren Namen 
erst, wenn sie zum Standard werden 
und die Wirtschaftlichkeit des Kunden 
verbessern, ansonsten waren sie nur 
ein Flop. Die individuelle Struktur unse-
res Familienunternehmens ist dabei der 
Grundstock für gute Ideen.“  

„Rund 80 Prozent der Ideen für 
neue Produkte entstehen in enger 
Zusammenarbeit mit unseren 
Kunden.“                        Ulrich Turck
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„Im Bereich der induktiven Sen-
sorik ist Turck in USA und China 
Marktführer. Und das hat sowohl 
etwas mit der Technologie zu tun 
als auch mit dem so genannten 
Ohr am Kunden.“ Ulrich Turck
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