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M aßgeschneiderte Anzüge ja, aber
maßgeschneidertes Metall? Die Idee

dazu hatte der mittelständische Ferti-
gungsspezialist für Maschinen- und Anla-
gebau,Mez Frintrop aus Reutlingen, im
Rahmen strategischer Überlegungen.
Nach einer wirtschaftlichen Talfahrt woll-
ten die Schwaben Mitte 2004 mit neuen
Service-Angeboten neue Kundengruppen
wie Heimwerker und kreative Selbstbauer
ansprechen. Schließlich, so dachten die
schwäbischen Manager, sei ihr Hauptar-
beitsmittel Metall ebenso multifunktional
einsetzbar wie Holz und ein spannendes
Material für Haus und Hof – egal ob als
Blumenkübel, Buchstabe an der Haustür
oder Dekor rund um den Kamin.

Als größtes Problem im B-to-C-Ge-
schäft sahen die Maschinenbauer aller-
dings den Organisationsaufwand.Denn
Einzelanfertigungen erfordern in der Re-
gel viel persönliche Beratung. Das macht
Aufträge mit niedrigen Bestellvolumina
schnell unrentabel. Doch ein Ausweg aus
dem Dilemma war schnell gefunden: Ein
weitgehend automatisierter Vertrieb über
das Internet sollte effizienteres Arbeiten
und Kosteneinsparungen ermöglichen.
Obwohl bisher keine Berührungspunkte
zum Internet bestanden, gründete das
Unternehmen kurzerhand eine Internet-
Gesellschaft als eigenständige GmbH.
Und nach einem Brainstorming zum
künftigen Firmennamen hatte der Sohn
des Geschäftsführers Horst Blumenstock
den entscheidenden Gedankenblitz: Mm4u
sollte die Firma heißen – „Metal made for
you“. Vor dem Marktstart brauchten die
findigen Schwaben jedoch erst einmal ein
Software-Konzept, das dem Kunden eine
möglichst einfache und intuitive Bestell-
möglichkeit bieten sollte.Wichtigster Be-

standteil war ein Konfigurator, der nicht
einfach nur verschiedene Formen,Farben
und Materialien – von gebürstet bis Stahl-
Lochblech – bereitstellen, sondern das
Metall auch individuell zuschneiden kön-
nen sollte.„Das war eine technische Her-
ausforderung, denn so etwas gab es noch
nicht“, erinnert sich Blumenstock.

Jedes Maß für jedes Material

Gängige Konfiguratoren,wie man sie von
den Websites diverser Automobilherstel-
ler kennt, lassen den Anwender nämlich
bislang nur nach einer Art Baukasten-
prinzip vorhandene Ausstattungsmerk-
male wie „I nnenausstattung Leder“ und
die Autofarbe kombinieren, bei Mm4u

hingegen sind der Mix und die Maße je-
doch völlig frei.

Gemeinsam mit der Software-Firma
Omeco aus Weilerbach entwickelten
Blumenstock und seine Kollegen einen
Konfigurator, der Interessenten jeden ge-
wünschten Freiraum lässt.Nachdem der
Kunde aus insgesamt 14 verschiedenen
Varianten sein Wunschmaterial aus-
gewählt und sich für ein spezielles Metall-
produkt wie Ziffern oder Blumenkübel
entschieden hat, gibt der Besteller die
verschiedenen Maße an.Er wählt Durch-
brüche und kann sich jederzeit die von
ihm generierte Form sowie Preis und
Gewicht ansehen. Mit dieser Leistungs-
fähigkeit ist der Konfigurator laut Blu-

menstock nicht nur in der Metallbranche
einzigartig, er ließ sich daher auch pro-
blemlos über ein Patent schützen. Passt
das maßgeschneiderte Metall, gibt der
Kunde die Bestellung aufund bezahlt den
individuell berechneten Preis per Vorkas-
se.Erst dann wird das Metall zugeschnit-
ten und versendet.

Ein Jahr har te Arbeit

Ein Jahr dauerte die Entwicklung, bis das
Portal im Oktober 2005 endlich online
gehen konnte. „Die Entwicklung verlief
jedoch anders als geplant“, konstatiert
Blumenstock noch immer überrascht.
Nicht die ursprünglich avisierte Zielgrup-
pe der Heimwerker dominiert. Vielmehr
sind ein Großteil der Besteller Firmen,die
sich ihr Metall maßgenau liefern lassen.
Die Zahl der Kunden nimmt langsam,
aber beständig zu,und die Resonanz ist
durchweg positiv. Auch die Hotline, hin-
ter der auch mal ein Mitarbeiter von Mez
Frintrop oder sogar die Chefs Bernd Mez
oder Henry Frintrop selbst sitzen können,
wird selten in Anspruch genommen.
„Wenn jemand anruft, geht es meist nicht
um den Bestellvorgang, sondern um die
Auswahl der verschiedenen Metallqua-
litäten, also um Beratung“, erklärt Blu-
menstock.Manchmal wil l ein Kunde auch
einfach nur eine menschliche Stimme hö-
ren und ein paar Worte austauschen. Die
Bedienung des Konfigurators jedenfalls
werfe keine Fragen auf. Allerdings: Wer
Metall bestellt, ist in der Regel auch ein
erfahrener Hand- oder Heimwerker, der
Seitenlängen und Durchbrüche sofort be-
stimmen kann.

„Wer einmal bestellt hat, kommt wie-
der“, freut sich der Firmenchef. Weil es
bequemer ist,im Internet zu bestellen als

Mit einem patentgeschützten System können Kunden über das W eb Metall individuell zuschneiden lassen

Blech im Maßanzug
MASS CUSTOMIZATION

Die Fräse für den Metallzuschnitt können Web-Nutzer ab sofort online in Gang setzen
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Im Konfigurator können Kunden erst eine Blechsorte wählen, …

… ihre individuellen Maße eingeben … 

… sich dann für eine Grundform entscheiden , … 

… und bekommen dann Preis und Gewicht angezeigt 

Softwar e-Patente

Was kann geschützt werden?
In der Diskussion um die Patentierbarkeit von
Software geht vielfach unter, dass es sich da-
bei nicht zwingend um technische Innova -
tionen handeln muss, auch alltägliche Soft-
ware, die mitunter in wenigen Stunden pro -
grammiert ist, ist patentfähig. Das Patent der
Firma Mm4u ist allerdings ein „normales“
Patent für eine innovative technische Pro-
blemlösung. Bei einer bestimmten „Gestal-
tungshöhe“ ist eine Software genau wie eine
Maschine schützbar, wenn der Gegenstand
des Patents nicht zum normalen Stand der
Technik gehört. Patentschutz ist allerdings
ein langwieriger und teurer Prozess: Zur Pa-
tentrecherche und der Erstellung eines Pro-
totyps kommen die Kosten für den Patentan-
walt in Höhe von 1.500 bis 4.000 Euro. Die
Anmeldegebühren beim Deutschen Patent-
und Markenamt betragen zusätzlich 60 Euro.
Wer ein Patent europaweit anmeldet, liegt
einschließlich der Übersetzungen schnell bei
knapp 30.000 Euro. Nicht zu vergessen ist
auch, dass Patente nur die Lösungswege
schützen, nicht aber das Problem selbst. Sie
sind damit als Ideenschutz nicht geeignet.
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zum Produktionsbetrieb zu fahren und
weil auch die Preise mit etwa fünfbis acht
Prozent unter den meisten Präsenzanbie-
tern liegen. Auf diesen Lorbeeren ausru-
hen will sich Blumenstock jedoch nicht.
Um weitere Kunden zu gewinnen,will das
Unternehmen die bisherigen Marketing-
Maßnahmen wie Messeauftritte,Adword-
Anzeigen und Mailings an Gewerbetrei-
bende ausbauen.Darüber hinaus arbeiten
die Schwaben kräftig an Kooperationen
mit Heimwerkermärkten. „Uns ist klar,
dass wir langfristig starke Partner brau-
chen“, betont der Mittelständler. Die Idee
des Portals sei einfach zu gut, die Gefahr
von Nachahmern nicht auszuschließen.
Zwar habe sein Unternehmen durch den
Patentschutz Zeit gewonnen, doch helfe
dieser keineswegs dauerhaft, den Wett-
bewerb abzuhalten.

Das Custom-Made-Konzept ist aber
nicht nur für Metaller interessant.
Schließlich lässt es sich auch auf alle
anderen Materialien von Holz bis Glas
übertragen. Um schnell den eigenen
Marktvorteil auszubauen, sieht Blumen-
stock neben der Zusammenarbeit mit
Heimwerkermärkten auch die Koopera-
tion mit anderen Vertriebspartnern als
eine Option an,die eigene Marktposition
weiter zu verbessern. z

Svenja Hofert

Inter view

Ist die Geschäftsidee der Firma Mm4u
neu?
Frank Piller: Was Mm4u betreibt, ist nichts
anderes als die Einzelfertigung über das
Internet. Einzelfertigung gab es schon
immer, das ist ein uraltes B2B-Geschäfts-
modell und gerade in Deutschland sehr
verbreitet. Neu und ungewöhnlich ist die
Online-Einzelfertigung. Da sind aller-
dings im Internet erst wenige Hersteller-
betriebe aktiv.

Gibt es so ein Geschäftsmodell bei Ihnen in
den USA schon?
Piller: Ja,hier findet sich unter www.ema
chineshop.com ein ähnliches Portal mit
breitem Erfolg.

Steht dahinter Mass Customization im
wissenschaftlichen Sinn?
Piller: Nicht ganz, allerdings sind die
Grenzen sicher fließend. Mass Customi-
zation gibt dem Kunden Empfehlungen.
Dahinter steckt der Gedanke, Kunden
mit individuellen Bedürfnissen das je-
weils passende Produkt anzubieten. Der
Kunde definiert also nicht selbst,was er
haben will, und braucht von daher auch
keine Vorkenntnisse.Dabei hilft ein ge-

eignetes Tool den Kunden, ihre eigenen
Bedürfnisse zu konkretisieren und selbst
in ein passendes Produkt zu überführen,
ohne einen langwierigen und kostspie-
ligen persönlichen Interaktionsprozess
mit dem Hersteller.

Haben Sie ein Beispiel?
Piller: Schauen Sie sich die Schweizer
Factory121.com an,bei der sich der Kunde
seine eigene Uhr zusammenstellen kann.
Wie moderne Mass Customization aus-
sehen kann,sehen Sie auch beim Com-
puter-Hersteller Dell: Früher haben Sie
dort als Kunde erst die Platine,dann den
RAM-Baustein und alle einzelnen Bau-
teile selbst online zusammengefügt. Sie
mussten also gute Hardware-Kenntnisse

haben.Seit neuestem definiert der Kunde
nur,was der Rechner leisten und für wel-
che Software er funktionieren soll. Das
System macht dann die Konfiguration.
Darin liegt der Unterschied zwischen ei-
nem ausgetüftelten Baukastensystem
und echter Mass Customization.

Gleich wie wir es nennen: Was ist aus Sicht
der Betriebe der Vorteil, Baukastensysteme
über das Internet anzubieten?
Piller: Für den Kunden ist der Vorteil auf
jeden Fall, dass das individuelle Produkt
per Knopfdruck bestellbar ist. Er muss
nicht mehr weit fahren,kann alles bequem
von zu Hause aus anfordern. Für den
Betrieb ist es vor allem ein ganz klarer
Kostenvorteil. Einzelfertigung in einem
Handwerksbetrieb etwa kostet enorm viel
Zeit. Sie müssen ja jeden Kunden einzeln
bedienen. Kann der Kunde dagegen seine
Wünsche über das Internet einpflegen, so
spart der Betrieb damit letztendlich Zeit
und Personal und kann die Produkte güns-
tiger anbieten als die Konkurrenz.Hinzu
kommt der überregionale Aspekt:Bislang
regional tätige Herstellerbetriebe können
ihre Kunden nun bundesweit oder sogar
grenzüberschreitend bedienen.

Frank Piller
Experte für Mass 
Customization, 
Privatdozent an der
TU München und
Gastwissenschaftler
am MIT.
z www.mass-

customization.de

Individuelles für besondere Kunden

WEBCODE 0612026
Weitere Informationen unter www.internetworld.de

z Links zu Mass-Customization-Anbietern


