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Zivile Flugzeugbetreiber haben schon vor langer Zeit erkannt, dass
es effizienter ist, die Wartung ihrer Flotten von Organisationen durch-
fuhren zu lassen, die auf diese Aufgabe spezialisiert sind. Bereits seit
Jahrzehnten unterhalten die grofRen Airlines - teilweise im Verbund —
Wartungsorganisationen, die als spezialisierter Dienstleister Flugzeuge
auch fiir externe Kunden warten. So entstanden Kompetenzzentren fiir
den globalen Markt, die in Bezug auf Know-how und Durchlaufzeiten
die Nase vorn haben.

Angesichts immer knapper werdender Budgets tendiert auch
das Militdr zunehmend dazu, Maintenance Repair und Overhaul
(MRO) seiner Flugzeuge und Helikopter an Kompetenzzentren in der
Industrie zu vergeben. ,,Friher galt beim Militér: Die Mission muss er-
flllt werden, koste es was es wolle®, erklart Felix Hartsch, Business
Development Director bei RUAG Aviation. Heute, so Héartsch, werde
dagegen den betriebswirtschaftlichen Uberlegungen auch beim Militar
mehr Gewicht eingerdumt — wenn auch naturgemé&R nicht auf Kosten
der Einsatzbereitschaft. Ein Beispiel fiir eine solche Partnerschaft
zwischen Militar und Industrie sind die Transporthubschrauber der
Deutschen Bundeswehr vom Typ Bell UH-1D: Nach wie vor nutzt sie
diesen legendéren Helikopter flir Such- und Rettungsfliige tiber Land.
RUAG Aviation ist verantwortlich fiir Wartung und Instandsetzung die-
ser Helikopter. Am Heimatstandort von RUAG in Oberpfaffenhofen
wird die Instandhaltung (Materialerhaltungsstufen 2-4) durchgefihrt.
Der Standort Oberpfaffenhofen ist Dreh- und Angelpunkt fiir das
Luftfahrtgeschaft von RUAG in Deutschland.

Felix Hartsch ist Uberzeugt, dass Partnerschaften zwischen
Streitkréften und der Industrie der richtige Weg sind, wenn es darum
geht, die Einsatzbereitschaft von Flugzeugen und Helikoptern zuver-
lassig und wirtschaftlich sicherzustellen. ,,Die Instandhaltung ist unsere
Kernkompetenz“, sagt Hartsch. ,,Wir kennen die Fluggeréte mit all ihren
Stérken und Schwéchen.

Seit kurzem betreut RUAG Aviation in Oberpfaffenhofen auch den
Transporthubschrauber NH90 der Bundeswehr. Im Jahr 2017 trafen

<] RUAG stellt die Bell UH-1D im baden-wurttembergischen Niederstetten,

wo die Helikopter stationiert sind, zum taglichen Flugdienst bereit.

Dort leisten die Mitarbeiter des Unternehmens permanente Unterstiitzung vor Ort.
lhre Aufgabe ist es, die Verfiigharkeit der Hubschrauber fiir die Trainingsfliige
sowie fir die SAR-Einsétze rund um die Uhr ,,24/7* sicherzustellen.
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die ersten NH90 der deutschen Heeresflieger zur Durchfiihrung ei-
ner Langzeitwartung in Oberpfaffenhofen ein. Zwischenzeitlich
hat RUAG auch die luftrechtliche Zulassung zur Durchfiihrung von
Instandhaltungsmafnahmen (Maintenance Level 2) am Hubschrauber
NH90 erhalten, ein erster NH90-Hubschrauber befindet sich bereits in
der Instandhaltung in Oberpfaffenhofen. Als Partner fiir Integration und
Unterhalt bewirbt sich RUAG Aviation auch als Unterauftragnehmer
fir Boeing und Lockheed Martin, die sich als Lieferant fur die neuen
schweren Transporthubschrauber der Bundeswehr bewerben

,Die groRe Zahl der Flugzeugtypen und der Umstand, dass RUAG
Aviation die Flotten von Streitkraften in verschiedenen Landern betreut,
bringen Synergien. Diese liegen weniger in Skaleneffekten®, sagt Felix
Hartsch, denn naturgemaf wolle jede Armee, dass ihre Fluggeréte im
eigenen Land gewartet werden. Synergien entstiinden dagegen beim
Transfer von Know-how, z.B. bei neuen Reparaturmethoden ,.und da-
durch, dass wir Flotten unterschiedlichen Alters betreuen. So kdnnen
wir Erfahrungen, die wir mit alteren Flugzeugen oder Hubschraubern
gemacht haben, auf jlingere Flotten tibertragen.”

Ganz gleich, ob zivil oder militarisch: Beim Unterhalt von Flugzeugen
und Hubschraubern kann es sich fir die Betreiber lohnen, ihr Fluggerat
einem auf MRO spezialisierten Unternehmen anzuvertrauen, wel-
ches vom Originalhersteller (OEM) unabhéangig ist. ,,Unternehmen wie
RUAG Aviation kbnnen unabhéngig beraten und haben kein originédres
Interesse daran, neue Flugzeuge und Material zu verkaufen®, sagt Felix
Hartsch. ,Noch dazu ist die Wartung fir uns eben das Kerngeschéft.
Nach dem Auftrag ist fur uns vor dem Auftrag.“ Diese Haltung, so
Hartsch weiter, flihre zu einer ausgeprégten Kundenorientierung.

»Etwas nach einem Handbuch auseinandernehmen und wieder zu-
sammensetzen - das kann jeder, der die entsprechende Ausbildung
hat. Die entscheidende Frage ist, wie man es macht®, sagt Hartsch.
Ausschlaggebend fiir Erfolg und Kundenzufriedenheit, seien optimierte
Prozesse zu Gunsten attraktiver Durchlaufzeiten, vor- und nachgela-
gerter Support wie Engineering und Logistik und nicht zuletzt ,wei-
che" Faktoren wie Transparenz und Kommunikation. Und nattrlich
die Bereitschaft, sich auf die individuellen Bedirfnisse der Kundschaft
einzustellen. Zentral sei zudem die Zusammenarbeit — dazu gehort
auch sinnvolle Aufgabenteilung zwischen Armee und Industriepartner —
richtig zu definieren: ,,Die Betreuung des Fluggerats auf der Flight Line
wird wohl immer bei den Streitkréften bleiben. Die Industrie unterstitzt
dann, wenn umfassendere und komplexere Wartungsmafnahmen wie
beispielsweise Line und Heavy Maintenance Checks anfallen, wo es
auch entsprechender Infrastruktur bedarf.*




