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Was kann man bei der Pro-
duktion von Sportwagen 
für die Herstellung von 

Babynahrung lernen? Nicht viel, 
möchte man meinen – wenn man 
aber etwas um die Ecke denkt, ei-
ne ganze Menge. In modernen Ver-
brennungsmotoren hat Öl viele 
Aufgaben: Öle schmieren beweg-
liche Teile, setzen die Reibungswi-
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• Exklusive Meilen-
stein-Inhalte online: 
Aktuelle Entwicklungen 
aus der Welt der Ventil-
technik finden Sie auf 
process.de/Meilensteine 

• Perfekte Welle für die 
Durchflussmessung: Wie 
die SAW-Technolo-
gie funktioniert (und 
was sie kann) steht auf 
www.process.de (Such-
wort „Flowave“)

• Feiern Sie mit uns 25 
Jahre PROCESS und lernen 
Sie unsere Meilenstein-
partner persönlich 
kennen: Auf unserer 
Jubiläums-Gala am 
5. Dezember in Würzburg. 
Gewinnen Sie Ihre 
Eintrittskarte sowie 
weitere tolle Preise:
process.de/Gratulation25

PROCESS-Tipp

Lösungskompetenz für fluidische Aufgaben: Bürkert hält Prozesse im 
Fluss – Die Firma Bürkert Fluid Control Systems hält seit über 70 Jahren 
Medien, Prozesse und Ideen im Fluss. Wie das gelingt? Indem man nie die 
Bedürfnisse der Anlagenbetreiber aus dem Blick verliert und da anfängt, 
wo andere aufhören.
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in Zusammenarbeit mit Bürkert Fluid Control Systems

MEHR ALS NUR 
MAGNETVENTILE

derstände herab und führen Wär-
me von Ventilen und Co. ab. Lo-
gisch, dass Luftblasen dabei stören 
würden. Kommt es zur Blasenbil-
dung, beeinflusst das nicht nur die 
Schmierwirkung und Kühlleistung, 
sondern führt im Extremfall zur 
Kavitation oder Selbstentzündung. 
Deswegen interessiert beim Test 
von Sportwagenmotoren im Leis-
tungsprüfstand nicht nur der Öl-
durchfluss, sondern auch die Gas-
blasenbildung.

Genau wie bei der Zubereitung 
von Babynahrung: Hier werden 
Breie mit wertvollen Speiseölen 
angereichert, um sie noch gesün-
der und bekömmlicher zu machen. 
Und auch hier sind Luftblasen un-
erwünscht. Auftritt für ein Mess-
gerät, das scheinbar alles kann: 
Der Flowave des Ingelfinger Flui-
dikspezialisten Bürkert. Dieser 
Durchflussmesser, der ohne Ein-
bauten im Rohr auskommt, kann 
u.a. genutzt werden, um Blasen im 
Medium zu erkennen – so viel war 
dem Hersteller aus Projekten in der 
Autoindustrie bekannt. Aber wäre 
das Gerät auch für die Babynah-
rungsproduktion geeignet? Warum 
nicht, dachten 
die Experten, 
und ließen ihr 
bei der Gestal-
tung des Mo-
torenprüfstan-
des gewonne-
nes Know-how 
in die Applika-
tion des Baby-
brei-Herstel-
lers einfließen. 
Ohne Einbau-
ten, ohne Bla-
sen und ohne Probleme gelang es, 
auch die Breiherstellung sicher 
und zuverlässig im Fluss zu halten.

Ob Brei oder Öl, Wasser oder 
Chemikalien: Es geht um Fließpro-
zesse. Überall wollen Medienströ-
me geregelt und gesteuert wer-
den. Die Dirigenten dieser konzer-
tierten Produktion sind Ventile, 
Durchflussmesser und Armaturen. 
In großen Industrieanlagen sind 
hunderte, zum Teil tausende der-
artige Stellglieder verbaut. Dazu 
kommen Antriebe, Anschlüsse so-
wie die nötige Mess-, Leit- und 
Steuerungstechnik. Genau das ist 
die Welt von Bürkert: Seit über 70 
Jahren entwickelt das Unterneh-

men Komponenten und Systeme 
für das Messen, Steuern und Re-
geln von Flüssigkeiten und Gasen. 
Vom Ventilknoten bis zur Duch-
flussmessung, vom Magnetventil 
zur Industrie-4.0-Umgebung findet 
sich für nahezu jede fluidische He-
rausforderung eine Lösung im Bür-
kert-Portfolio, wie Heribert Rohr-
beck betont, der als CEO seit 2005 
am Ruder der Fluidikspezialisten 
steht. So sieht Rohrbeck das Unter-
nehmen nicht nur als klassischen 
Ventilhersteller: „Wir kümmern 
uns um Volumenströme“ – oder 
eben „We make ideas flow“, wie 
es der Bürkert-Claim vorgibt.

Not macht erfinderisch

Um Ideen zum Fließen zu brin-
gen, braucht es mehr als nur das 
passende Ventil, ist man sich bei 
Bürkert sicher. „Für mich ist das 
Interesse am Gegenüber und am 
Kundenproblem neben der Tech-
nologie entscheidend“, erklärt 
Frank Hils, Geschäftsführer der 
Bürkert-Verkaufsgesellschaften 
Deutschland, Österreich und 
Schweiz. „Nur wenn wir mit dieser 

Haltung Her-
ausforderun-
gen angehen, 
können wir 
unsere Tech-
nologien im 
Sinne des Kun-
den einset-
zen.“ Dafür 
kann es not-
wendig sein, 
um die Ecke zu 
denken. Dinge 
anders zu ma-

chen und Ideen regelrecht spru-
deln zu lassen.

„Christian Bürkert war ein unru-
higer Geist“, charakterisiert Rohr-
beck den Unternehmensgründer. 
Ohne die unbändige Lust des um-
triebigen Tüftlers auf neue Ideen 
wäre die beispiellose Erfolgsge-
schichte nicht denkbar gewesen, 
die aus einem Bastelkeller im ba-
den-württembergischen Hohenlo-
he einen Global Player der Ventil-
technik machte. Schon 1946 brütet 
Bürkert erste Innovationen aus: In 
der unmittelbaren Nachkriegszeit 
ist Geflügel gefragt – besonders 
bei den amerikanischen Besat-
zungstruppen. Ein Brutapparat 

>> Aktorik, Elektronik und 

Pneumatik unter einem 

Dach: Mit dem Fokus auf 

Systemen, ohne die Einzel-

komponente zu vernachläs-

sigen, positioniert sich Bür-

kert als ganzheitlicher Lö-

sungsanbieter für die Fluidik.



 10-  2019   PROCESS   21

SONDERVERÖFFENTLICHUNG MEILENSTEIN: VENTILTECHNIK/FLUID CONTROL

20   PROCESS   10-  2019 

muss her, doch der einzig verfüg-
bare ist kaputt. Christian Bürkert 
baut im Keller seiner Eltern aus 
den Trümmern eines abgestürzten 
Flugzeuges einen Bimetall-Tempe-
raturregler und steigt aufgrund der 
Nachfrage in die Produktion von 
Brutapparaten und Wärmeplatten 
ein. Damit ist er lange noch nicht 
am Ende: Wo er einen Bedarf sieht, 
sucht Bürkert nach Lösungen.

Mitte der 50er Jahre schafft Bür-
kert mit Magnetventilen für 
Waschmaschinen den Durchbruch 
ins Massengeschäft. Doch der 
enorme Preiskampf bei der „Wei-
ßen Ware“ setzt auch den frisch-
gebackenen Unternehmer unter 
Druck. Da trifft es sich gut, dass 
Bürkert auf einer USA-Reise eine 
elektrische Zahnbürste in die Hän-
de bekommt. Begeistert von der 
Möglichkeit, diese unter fließen-
dem Wasser abspülen zu können, 
arbeiten die Entwickler an einer 
entsprechenden Hülle für ihre Ma-
gnetventile. Der Lohn der Mühe: 
In den 1960ern setzt die kunst-
stoffummantelte Epoxy-Spule Maß-
stäbe in Bezug auf Leistung, Dau-
erhaftigkeit und Baugröße. Mit so 
ausgestatteten Ventilen gelingt 

Bürkert der Sprung in den Indus-
triebereich. Die Abkehr vom 
Consumer-Markt macht aus Bür-
kert einen auf High-Value-Produk-
te und knifflige Herausforderun-
gen fokussierten Spezialisten. In 
Folge dessen läuft die Globalisie-
rung aus Ingelfingen auf Hochtou-
ren: In Frankreich, wo es nach dem 
Krieg Vorbehalte gegen den Markt-
eintritt deutscher Unternehmen 
gibt, baut Bürkert mit Unterstüt-
zung der französischen Regierung 
eine Fertigung im Elsass auf. Auch 
im Vereinigten Königreich gelingt 
es, wichtige Großkunden an Land 
zu ziehen, weshalb Bürkert vor Ort 
Niederlassungen gründet.

Ventile aus dem Kochertal für die 
Welt: Damit könnte die Erfolgsge-
schichte auserzählt sein, doch die 
umtriebigen Entwickler machen 
immer weiter: In den 1990er Jah-
ren landet Bürkert mit der Erwei-
terung des Portfolios um Prozess-
ventile, Sensoren und Massen-
durchflussregler einen Coup, der 
das Unternehmen zum Komplet-
tanbieter für Fluidik-Lösungen 
macht. Dazu kommen Komponen-
ten und Systeme für die Prozessau-
tomation. In diese Zeit fällt auch 

die Entwicklung kleiner, medien-
getrennter Magnetventile für Li-
fe-Science-Applikationen, die hel-
fen, neue Betätigungsfelder in 
Arztpraxen und Krankenhäusern 
zu erschließen.

Lösungen im Fokus

Die Wirtschaftskrise 2008/2009 
wirft das Unternehmen nur kurz-
zeitig zurück, wie Rohrbeck berich-
tet: „Wir haben versucht, auch 
ohne Geschäft weiterhin für unse-
re Kunden da zu sein – das hat sich 
in den Folgejahren bezahlt ge-
macht: Wir sind mit voller Stärke 
zurückgekommen und schon 2010 
um mehr als 30 % gewachsen“, er-
klärt der Manager. Direkt am Kun-
den ist auch der Geschäftsbereich 
Dienstleitungen, der individuell 
abgestimmte und präzise auf die 
Bedürfnisse der Anwender zuge-
schnittene Servicepakete anbietet. 
So steht die Maximierung von 
Standzeiten durch vorbeugende 
Wartung im Mittelpunkt des Rund-
um-Services ‚BürkertPlus‘. Doch 
auch Inbetriebnahme, Störfallbe-
seitigung und Anlagenmodernisie-
rung bis hin zu Parametrierung, 

Training sowie Analyse und Opti-
mierung gehören zum Angebot der 
Fluidikexperten.

Besonders wichtig sind Ge-
schäftsführer Hils in diesem Zu-
sammenhang Kundenverständnis 
auf der einen, maximale Transpa-
renz auf der anderen Seite: Dem 
Anwender stehen genau kalkulier-
bare Ressourcen und eine exakt 
planbare Produktion zur Verfü-
gung. So stehen unter dem Strich 
höhere Verfügbarkeit, längere Pro-
duktionszeiten und höherer Out-
put, ist sich der Manager sicher: 
„Profitiert der Kunde von unserem 
Service, haben wir gut gearbeitet“, 
fasst Hils das Selbstverständnis 
des Dienstleistungs-Teams zusam-
men.

Aktorik, Elektronik und Pneuma-
tik unter einem Dach: Indem sie 
den Fokus auf Fluidik-Systeme set-
zen, ohne die Einzelkomponenten 
zu vernachlässigen, gelingt es Bür-
kert, sich als ganzheitlicher 
System anbieter zu positionieren. 
Ihre physikalische Entsprechung 
findet diese Strategie in der Ventil-
insel, die Ventile, Antriebe und 
Regelglieder in einem Modulbau-
stein zusammenfasst. So können 

ganze Ventilgruppen über eine 
gemeinsame Busleitung angesteu-
ert werden. Die individuelle Kom-
bination verschiedener Komponen-
ten in einer Baugruppe ermöglicht 
zudem eine beispiellose Flexibili-
tät, betont Hils: Immerhin gleicht 
kaum eine Anlage der anderen – 
auch nicht in der Feinchemie, in 
der hochspezialisierte Produkte, 
kleine Chargen und häufige Pro-

1946
Christian Bürkert startet aus dem 
Keller des elterlichen Wohnhauses 
mit der Produktion von Brutappa-

raten und Wärmeplatten für die 
Geflügelzucht die Bürkert-

Erfolgsgeschichte.

2014
Die Geräteplattform EDIP stößt für 
alle intelligenten Bürkert-Geräte 
das Tor zur digitalen Vernetzung auf 

und bietet praxisgerechte Bedien- 
und Parametriermöglichkeiten.

1960er
Epoxy-Spule: Mit der Entwicklung einer 
kunststoffummantelten Magnetspule 

revolutioniert Bürkert die elektromagne-
tische Ventiltechnik.

2017
Bürkert treibt die Digitalisierung 
voran: Plattform-Gedanke für 
individuelle und technisch an-
spruchsvolle Systemlösungen.

1990
Neben Magnet- und Pneumatik-
ventilen machen Sensoren, 
Massendurchflussregler sowie 
Komponenten und Systeme für 
die Prozessautomation Bürkert zum 
Systemanbieter für Fluidik-Fragen.

2016
Eröffnung des Bürkert Campus Cries-
bach, der mit dem Systemhaus (seit 
2007) die Basis der „Fabrik der Zu-
kunft“ (Rohrbeck) bilden soll.

1954
gelingt mit Magnetventilen 
für den industriellen Flui-
dik-Bereich, zunächst für 
Waschmaschinen, der 
Durchbruch am Markt.

2015
Dank patentiertem SAW-Ver-
fahren kommt das Durch-
flussmessgerät Flowave ohne 

Einbauten im Rohr aus und 
wird nach und nach zum Mul-

ti-Parameter-Sensor ausgebaut.

 Ventile können 
mehr: Durch zu-
standsorientierte 
Instandhaltung und 
maßgeschneiderte 
Dienstleistungen 
helfen die Bürkert- 
Service-Spezialisten, 
das ganze Potenzial 
der Fluidik zu 
heben. 

 Von der Idee über das Ventil zum System: Die Systemhaus-Teams 
entwickeln in enger Zusammenarbeit mit dem Anwender auch für 
komplexe Fluidik-Herausforderungen die passende Lösung. 
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rungen der Kundenbranchen. Mut 
mit System quasi. Und der hat bei 
Bürkert seit 2007 ein besonderes 
Gesicht: das Systemhaus. Unweit 
des Bürkert-Hauptsitzes in Ingel-
fingen errichtet das Unternehmen 
ein „Zuhause für Ideen“. Das glä-
serne, „hybride“ Bauwerk bietet 
offene und kommunikative Büro-, 
Labor- und Produktionsarbeitsplät-
ze. Auf diese Weise kann der ge-
samte Entwicklungsprozess von 
der Idee bis zur Fertigung unter 
einem Dach nachvollzogen wer-
den. Eben ein Raum um „Ideen 
fließen“ zu lassen. Wer glaubt, 
dass sich die Firma hier „lediglich“ 
einen schicken Vorzeige-Inkubator 
leistet, täuscht sich: Tatsächlich 
geht es im Systemhaus um drän-
gende Kundenprobleme, die mit 
Katalogteilen alleine nicht zu lösen 
wären. Also nutzen 
die Fluidexperten 
ihr Applika-
tions-Know-how, 
um Kunden von Be-
ratung über Ent-
wicklung und Ferti-
gung bis zum Ser-
vice abgestimmte 
Komponenten und 
maßgeschneiderte 
Systemlösungen zu 
bieten.

Vom Problem 
über den Entwurf 
bis zur Ausarbeitung der Details 
arbeiten die Bürkert-Spezialisten 
Hand-in-Hand daran, eine genaue 
Produktdefinition und -spezifikati-
on der nötigen Systemlösung zu 
finden. Der Kunde bleibt dabei 
nicht außen vor, sondern wird in 
jede Phase des Projektes einbezo-
gen. Stimmen die Rahmenbedin-
gungen, stehen innerhalb von 24 
Stunden erste Prototypen oder 
Funktionsmodelle bereit. Dabei 
übernimmt Bürkert auch die nöti-
gen Tests und Zertifizierungspro-
zesse, sodass ohne Verzögerung 
die Produktion anrollen kann – ent-
weder vor Ort in Ingelfingen oder 
einer der anderen Bürkert-Ferti-
gungen in Gerabronn, Öhringen, 
Criesbach oder dem französischen 
Triembach-au-Val.

Ideen im Fluss

Nicht in Asien, Osteuropa oder 
Übersee: Tatsächlich entstehen 

über 100 000 Bürkert-Produktvari-
anten in Deutschland und Frank-
reich. Dahinter steckt kein Chauvi-
nismus, wie Rohrbeck betont, son-
dern die Nähe zu Forschung und 
Entwicklung sowie das Bestreben, 
Schlüsselkompetenzen im Haus zu 
entwickeln und zu halten. Um 

trotzdem in wesent-
lichen Kundenmärk-
ten Präsenz zu zei-
gen, unterstützen 
weitere Systemhäu-
ser in Deutschland, 
den USA und China 
Projekte vor Ort. 
„Wir sprechen die 
Sprache der Kun-
den“, ist Rohrbeck 
stolz. Das gilt wort-
wörtlich genauso 
wie im übertrage-
nen Sinne, ist doch 

jeder Markt und jede Branche an-
ders.

So profitieren auch die Kollegen 
in den Stammwerken von den kre-
ativen Köpfen aus der Ideenwerk-
statt: Die im Systemhaus entwi-
ckelten Konzepte finden nicht sel-
ten ihren Weg in die Serienferti-
gung. So entsteht aus einer 
maßgeschneiderten Idee das Kata-
logteil der Zukunft, wie der Bür-
kert-CEO erklärt. So etwa bei einer 
Anwendung, bei der die wenigs-
ten an Ventile der Spitzenklasse 
denken: Zahnarztstühle.

Moderne Zahnarztstühle sind 
längst komplexe Hightech-Syste-
me – und Ärzte und Patienten ver-
lassen sich zu Recht darauf, dass 
die darin verbaute Technologie 
sicher, zuverlässig und hygienisch 
funktioniert. So hat Bürkert für 
KaVo Dental den „Wasserblock“ zu 
einem regelrechten Hygienecenter 
weiterentwickelt. Dieser über-
nimmt Wasseraufbereitung und 

Entkeimung genauso wie die Ver-
sorgung der Behandlungseinheit 
mit Wasser in unterschiedlichen 
Qualitäten, Drücken und Durch-
flussmengen. Auch in Sachen 
Druckluft liefert Bürkert die pas-
sende Lösung in Form des Luft-
blocks, der Druckregler, Filter und 
Kondensat-Abscheider in einem 
Modul kombiniert.

Lösungen für jede fluidische He-
rausforderung, auch solche, die 
mancher Anwender noch gar nicht 
auf dem Schirm hat, so fasst CEO 
Rohrbeck die Mission der Fluidik-
pioniere zusammen. Oder eben 
„Ideen fließen lassen“, vom ersten 
Entwurf zu fertigen Komponenten 
für über 300 Kundenbranchen. 
Geht nicht, gibt’s nicht – wenn 
man den Mut zum Andersdenken 
und den nötigen Flow hat.
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duktwechsel an der Tagesordnung 
sind. Etwa bei einem schwäbi-
schen Hersteller, der neben Silico-
ne-Additiven auch neue und spe-
zielle Produkte entwickelt. Bei ei-
ner Werkserweiterung wurden die 
Experten von Bürkert von Anfang 
an in die Planung einbezogen. Als 
den Fachleuten jedoch die beeng-
ten räumlichen Verhältnisse der 
neuen Anlage auffielen, entstand 
eine Idee: Ließe sich dieser Zu-
stand durch eine Bündelung der 
Geräte verbessern? Entwicklung 
und Fertigung der Schaltschränke 
erfolgten in enger Zusammenar-
beit mit den Ingenieuren im 
ATEX-zertifizierten Werk bei Bür-
kert. Das Ergebnis: Zwei XXL-Ge-
häuse in einer dreizeiligen Anord-
nung beherbergen je drei Ventilin-
seln inklusive dem passenden ei-
gensicheren dezentralen Peri-
pheriesystem. Planung und Mon-
tage profitieren von der kompakten 
Lösung genauso wie die Mitarbei-
ter im Betrieb. 

Nicht nur Medien fließen

Dienstleistungen, Modulbaustei-
ne oder Automatisierungstechnik: 
Bürkert kann mehr als „nur“ Mag-
netventile. Doch im neuen Jahrtau-
send kommen zunehmend neue 
Ströme auf die Fluidikspezialisten 
zu. So sollen Systeme vernetzt und 
integriert funktionieren, sich in 
komplexe Fertigungsprozesse ein-
binden lassen und natürlich leicht 
zu steuern, regeln und überwa-
chen sein. Kurz: Auch Daten müs-
sen fließen. 2014 stößt Bürkert mit 

der Efficient Device Integration 
Platform (EDIP) das Tor ins Indus-
trie-4.0-Zeitalter auf: Die intelli-
gente Geräteplattform vernetzt 
einzelne Feldgeräte über das Bür-
kert büS-Protokoll (basierend auf 
dem etablierten CANopen-Stan-
dard). Das reduziert die Aufwände 
für Kommunikation, Software und 
Hardware deutlich. Da EDIP mit 
Industriestandards wie Profinet, 
Profibus, Ethernet/IP oder Modbus 
TCP kompatibel ist, lassen sich 
derartig vernetzte Geräte einfach 
in bestehende Prozesse integrie-
ren, erklären die Spezialisten. 
Auch ist kein Master notwendig, 
da die Teilnehmer automatisch ad-
ressiert werden – das vereinfacht 
nicht nur den Einstieg in die schö-
ne neue Industrie-4.0-Welt, son-
dern macht auch die nachträgliche 
Integration zusätzlicher Geräte 
zum Kinderspiel.

Ein Jahr später erwischt Bürkert 
die „perfekte Welle“: Wenn hoch-
reine und empfindliche Medien 
abgefüllt werden, dürfen auf kei-
nen Fall Fremdstoffe oder Verun-
reinigungen in den Fluidstrom ein-
gebracht werden. Typische Durch-

flussmesser haben aber Messele-
mente im Rohr, an denen sich 
Toträume bilden können. Wie also 
messen, ohne ins Rohr eindringen 
zu müssen?

Eben mit der Welle  –  Oberflä-
chenwelle, um genau zu sein: Die-
se Körperschallwellen breiten sich 
über eine Oberfläche aus, ohne 
weit in das Material einzudringen. 
Der Flowave-Durchflussmesser 
nutzt die unterschiedliche Aus-
breitungsgeschwindigkeit der 
Wellen in fließenden Medien, um 
durch die Messung der Laufzeitun-
terschiede an der Rohraußenseite 
Rückschlüsse auf das im Rohr flie-
ßende Medium zu ziehen. Und 
nicht nur das: Der Rayleigh-Win-
kel, unter dem die Schallwellen in 
die Flüssigkeit ausgekoppelt wer-
den, ist für jede Ausbreitungsge-
schwindigkeit individuell. Auf die-
se Weise kann zusammen mit den 
gemessenen Laufzeitunterschie-
den, der Beschaffenheit des Sig-
nals und der Tatsache, ob die Wel-
len einfach oder mehrfach das 
Medium durchlaufen, eine Art 
„akustischer Fingerabdruck“ des 
Mediums gewonnen werden. So 
lassen sich neben der Durchfluss-
geschwindigkeit auch Dichte und 
Temperatur bestimmen oder Me-
dien voneinander unterscheiden.

Fluidmessung neu gedacht: Die 
Adaption eines physikalischen 
Konzeptes wie der akustischen 
Oberflächenwellen in einem ganz 
neuen Kontext hätte auch Christi-
an Bürkert gefallen, ist sich Rohr-
beck sicher – war doch der Leit-
spruch des 1971 verstorbenen 
Firmengründers „Da anfangen, wo 
andere aufhören“. Der Impuls, Din-
ge anders zu machen, brauche 
Mut, wie der Bürkert-CEO betont 
– aber nicht als leichtsinniger Wa-
gemut, sondern bedacht und ge-
paart mit Technologieverständnis 
und dem Begreifen der Anforde-

 Wo die Ideen 
sprudeln: das 
Bürkert-System-
haus am Hauptsitz 
in Ingelfingen 

Ideen im Fluss.
Wer Ideen hat, braucht keine Pause: Nach-
dem die umtriebigen Bürkert-Entwickler mit der Epoxy-Spule das 
Magnetventil revolutioniert hatten, etablierten sie sich mit Sys-
temlösungen und Vernetzung zum Rundum-Partner für Flui-
dik-Fragen. Heute ergänzen Multi-Parameter-Messgeräte, Netz-
werklösungen und Plattformtechnologien ganz selbstverständlich 
das Ventil-Portfolio des Familienunternehmens, das seit über 70 
Jahren Medien, Prozesse und Ideen im Fluss hält.
Wie das gelingt? Indem man nie die Bedürfnisse der Anlagenbe-
treiber aus dem Blick verliere, ist man sich in Ingelfingen sicher: 
Entscheidend sei die Nähe zu und das Verständnis für die Bedürf-
nisse der Kundenbranchen. Wissen, was gebraucht wird: Dieser 
Gedanke stand schon für Gründer Christian Bürkert 1946 im Mit-
telpunkt. Heute lebt er in den Systemhaus genannten Innova-
tions-Hubs der Firma fort, in denen Anwendungsspezialisten von 
Bürkert zusammen mit ihren Kunden an ganz neuartigen Lösun-
gen arbeiten. Und das zunehmend auch digital – immerhin flie-

ßen im Industrie-4.0-Zeitalter nicht nur Medien.

Dr. Jörg Kempf, Chefredakteur
joerg.kempf@vogel.de
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„Die Systeme von heute sind letztend-

lich die Komponenten von morgen und 

sichern so auch den Bestand unserer 

Produktionseinheiten in Zukunft.“

H E R I B E R T  R O H R B E C K 
B Ü R K E R T
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 Vom Entwurf über 
die Modellierung bis 
zum Prototyp: Die 
Experten aus Ent-
wicklung, Fertigung 
oder den Bürkert- 
Systemhäusern sind 
stolz darauf, die 
Probleme und Nöte 
ihrer Kunden genau 
zu kennen. 

 Mit 100 000 
Produktvarianten und über 2800 
Mitarbeitern ist Bürkert ein Glo-

bal-Player mit 70,2 % Exportquote.

 14,5 % 
Investitionsquote und 7,0 % 

F&E-Anteil sichern die Meilensteine 
der Zukunft, genau wie die

 5 
Systemhäuser des Unternehmens in 
Dortmund, Dresden, Ingelfingen, 

Charlotte (USA) und Sozhou (China).

3 Zahlen zum Thema
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SONDERVERÖFFENTLICHUNG

„Ich halte es für denkbar, dass ein Kunde 

nicht mehr einen Sensor kauft, sondern 

die Überwachung des Messwertes bei 

uns beauftragt.“

H E R I B E R T  R O H R B E C K 

S t e c k b r i e f

H E R I B E R T 
R O H R B E C K

 · Seit 2004 Ge-
schäftsführer der 
Bürkert Holding, 
zunächst im Team, 
ab 2005 in alleini-
ger Verantwortung

 · 1993 Einstieg bei 
Bürkert im Bereich 
Forschung und 
Entwicklung 

 · ab 2001: Ge-
schäftsführer der 
Bürkert GmbH 
Vertriebsgesellschaft

F R A N K  H I L S 

 · Seit Ende 2013 
Geschäftsführer der 
Bürkert-Verkaufsge-
sellschaft 

 · Wirtschaftsingenieur 
mit über 20 Jahren 
Erfahrung in der 
Mess- und Automa-
tisierungstechnik

 · Schon 2004 sam-
melte er Erfahrun-
gen als Leiter des 
System- und Lö-
sungsgeschäfts eines 
Messgeräte-Herstel-
lers

MEILENSTEIN: VENTILTECHNIK/FLUID CONTROL

D A S  I N T E R V I E W  F Ü H R T E  D O M I N I K  S T E P H A N *

QUERDENKER 

Das Magnetventil revolutioniert, die Durchfluss-
messung neu erfunden und auf dem besten 
Weg ins Industrie-4.0-Zeitalter: Bürkert ist 

2019 viel mehr als nur ein Ventilhersteller. Die Flui-
dikspezialisten präsentieren sich mit Systemlösungen 
und Rundum-Service als kompetente Partner für das 
Messen, Steuern und Regeln von Medienströmen. Mit 
Technologiekompetenz, Mut und einem Ohr an den 
Prozessen und Anforderungen der Anwendungsin-
dustrie wollen CEO Heribert Rohrbeck und Frank Hils, 
Geschäftsführer der Bürkert-Verkaufsgesellschaften 
Deutschland, Österreich und Schweiz, die Fluidik-Mei-
lensteine der Zukunft setzen.

? Herr Rohrbeck, Herr Hils, in der Unternehmenschronik finden 
sich für Christian Bürkert die Attribute Weitblick, Erfindergeist 
und Tatkraft. Ist das für Sie heute noch ein Leitbild?

R O H R B E C K :  Wir haben uns einmal Zeit genommen 
und überlegt: Wenn Bürkert eine Person wäre, was 
hätte sie für Eigenschaften? Da sind vor allen Dingen 
der Mut – und natürlich die Erfahrung über 70 Jahre 
Mess-, Steuer-, Regelungstechnik für Flüssigkeiten 
und Gase. Dazu kommt die Nähe zum Kunden, aber 
auch die Nähe untereinander. Mut subsumiert den 
Tatendrang, den Erfindergeist und das Nach-Vor-
ne-Schauen. Dazu gehört auch, heute etwa im Bereich 
Industrie 4.0, aktiv zu werden.

H I L S :  Ich möchte Verlässlichkeit ergänzen. Das ist 
gerade in der heutigen Zeit für den Kunden ein wich-
tiges Kriterium. Dabei geht es nicht nur um Fakten 
oder das, was mit technischen Daten messbar ist, 
sondern auch um scheinbar weiche Faktoren: die Zu-
verlässigkeit und Partnerschaft zum Kunden.

? Mit der Bürkert-Cloud haben Sie schon einen großen Schritt 
in Richtung Industrie 4.0 getan. Wie geht es jetzt weiter? 

R O H R B E C K :  Mit Lösungen wie den vernetzten Do-
sierköpfen ist Industrie 4.0 für uns technologisch 
nichts grundlegend Neues – jetzt geht es um neue 
und alternative Geschäftsmodelle. Ich halte es für 
denkbar, dass ein Kunde etwa nicht mehr einen Sen-
sor kauft, sondern die Überwachung des Messwertes 
bei uns beauftragt. 
H I L S :  Industrie 4.0 kann auch bedeuten, Echtzeit-
daten zu erfassen und damit die Ausfallwahrschein-
lichkeit berechnen, in Modellen und Algorithmen 
abbilden und sogar bei der Auslegung der Anlage 
nutzen zu können. Gefordert ist eine hohe Interaktion 
zwischen Fluidikhersteller und Kunden, die Bereit-
schaft, Wissen zu bündeln und aus den gesammelten 
Daten gemeinsam Schlüsse zu ziehen. Die Vorausset-
zungen dafür sind gegeben, weil wir über die entspre-
chenden Schnittstellen verfügen.

? Wie wird in diesem Zusammenhang das Ventil der Zukunft 
aussehen? Wird es intelligenter? 

H I L S :  Ja, es wird intelligenter: Es wird Algorithmen 
integrieren, die auf Basis der tatsächlichen Beanspru-
chung dem Anwender den Verschleiß vor Ort anzei-
gen. Es wird irgendwann auch seine Ersatzteile selbst 
bestellen, inklusive der Terminierung des Servicetech-
nikers. All das ist technisch schon heute machbar. 

Was fehlt sind die Algorithmen. Und natürlich muss 
auch der Kunde mitmachen.

? Welche Rolle spielen in diesem Zusammenhang die Bürkert- 
Systemhäuser?

R O H R B E C K :  Wir müssen der Tatsache Rechnung 
tragen, dass die heutigen Komponenten morgen mit 
einem Fragezeichen zu versehen sind. Das heißt nicht, 
dass wir in Zukunft keine Wasserventile mehr her-
stellen oder verbessern wollen – aber es muss klar 
sein, dass ein „Downgrading“ im Markt stattfindet. 
Was vor 20 Jahren noch Premium-Produkte für Spezi-
alanwendungen waren, kommt heute auf breiter Front 
zum Einsatz. Die Systeme von heute sind letztendlich 
die Komponenten von morgen und sichern so auch 
den Bestand unserer Produktionseinheiten in Zukunft.

? Wie finden Sie im Wechselspiel zwischen Ventilkompetenz und 
dem Kundenproblem passende Lösungen? 

R O H R B E C K :  Das Wichtigste ist, dem Kunden zuzu-
hören und sein Problem zu verstehen. Das bedeutet 
auch, das eigene Nutzenversprechen zu begreifen, 
um sich so wirklich in seine Rolle als Lieferant verset-
zen zu können. Früher haben wir mit dem Bauchladen 
verkauft und gesagt: Kauft Ventile! Heute gehen wir 
zum Kunden, hören zu und holen zum gegebenen 
Zeitpunkt die richtige Lösung aus dem Rucksack.

? Gibt es denn in der Fluidtechnik disruptive Entwicklungen? 

H I L S :  Wir sind zuversichtlich, dass sich die Fluidik 
nur in wenigen Fällen virtualisieren lässt. Wenn Sie 
Wasser oder Gase brauchen, brauchen Sie auch Ab-
sperrorgane. Solange es Prozesse gibt, wird es eine 
Notwendigkeit geben, Medienströme zu messen, zu 
steuern und zu regeln.

? Wie bekommen Sie dabei die Wert-
schöpfungskette, von der Entwicklung 

bis zur Systemproduktion, unter 
einen Hut? 

R O H R B E C K :  Indem man 
die klassische Aufbauorga-

nisation vergisst und sich überlegt: Was will der Kun-
de? Für den Anwender ist wichtig, dass die richtigen 
Leute an den entscheidenden Schnittstellen zusam-
mensitzen. Das geht im Systemhaus, weil wir nicht 
nur ein Produkt, sondern eine ganze Applikationslö-
sung erarbeiten.

? Was können wir in Zukunft von Bürkert erwarten? 

R O H R B E C K :  Dass wir über Grenzen hinausgehen, 
und uns nicht auf dem Erreichten ausruhen, sondern 
uns nach wie vor fit halten und selbst in Frage stellen. 
Dann wird, wenn das Umfeld stimmt, auch von zehn 
Ideen mindestens eine etwas werden. Dazu braucht 
es auch auf Seite der Kunden ein wenig Mut, aber 
wenn der Funke überspringt, können wir so gemein-
sam Werte schaffen.
H I L S :  Es gibt Kunden, für die ein System das richti-
ge ist – das bedeutet typischerweise eine höhere 
Integration in der Wertschöpfungskette des Kunden. 
Oft hören wir die Frage: Entwickelt ihr euch vom Pro-
dukt- zum Systemhersteller? Ich sage dazu immer, 
dass es dabei nicht um eine Entwicklung von A nach 
B, sondern eine zusätzliche Option für den Kunden 
geht. Dazu kommt als dritte Säule das Dienstleis-
tungsgeschäft, also Inbetriebnahme, Wartung, Um-
bauten und Kapazitätserweiterungen.

? Hat dabei die Prozessindustrie eine Sonderstellung?

R O H R B E C K :  Die Prozessindustrie ist zumindest zum 
Teil eine konservative Branche. Das ist auch verständ-
lich, ist doch eine Batch-Produktion etwa in der Fein-
chemie oder der Pharmaindustrie sehr aufwändig und 
teuer. Trotzdem gibt es auch hier Ansätze, etwa durch 
die Nutzung von Single-Use-Technologien, effizienter 
zu werden. Ich denke, wenn unsere Diskussion dazu 
beiträgt, dass Kunden den Mut haben, Dinge 
infrage zu stellen, haben wir die Möglich-
keit, mit unserer Expertise einen Mehr-
wert zu schaffen.

  Herr Rohrbeck, Herr Hils, wir danken Ihnen 
für das Gespräch.

Die Fluidtechnik kann mehr – wenn man sich traut, auch einmal um die Ecke 
zu denken – In fast jedem Prozess müssen flüssige oder gasförmige Medien 
gemessen, gesteuert und geregelt werden. Aber nutzen wir auch das ganze 
Potenzial, das Ventile, Durchflussmesser und Co. bieten? Die Fluidikspezialisten 
bei Bürkert sind jedenfalls auch nach 70 Jahren noch lange nicht am Ende.

Dominik Stephan
Redakteur
dominik.stephan@vogel.de
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F R A N K  H I L S 
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