






helfen, den Ertrag von Saatgut über den 
gesamten Züchtungsprozess zu steigern. 
Mit Datenmanagement unterstütze man 
Züchter, ,,schneller zu den richtigen Ent­
scheidungen zu kommen", so Schiehauer. 
So ging Wintersteiger eine Exklusivpart­
nerschaft mit dem französischen Drohnen­
hersteller Delair ein. Mit deren Fluggerät 
sind Züchter in der Lage, aus 70 Metern 
Flughöhe vektorbasiert die Wuchshöhe zu 
dokumentieren und allfällige Fehlstellen 
in der Züchtung - ohne Handzettel - zu 
entlarven. Die exakten GPS-Positionen bei 
der Aussaat werden cloudbasiert in Echt­
zeit gespeichert. Ein Datenschatz, der in 
einer Züchtungssoftware (Easy Breed) ag­
gregiert und dort Ausgangspunkt für Aus­
wertungen auch mithilfe künstlicher Intel­
ligenz ist. Abgerechnet wird die Nutzung 
der Software auf Lizenzbasis, also pro Ar­
beitsplatz, auf dem sie installiert ist. ,,Be­
schleunigt wurde die Strategie durch die 
Übernahme des Potsdamer Softwareent-

wicklungs-Start-ups Kenomx", hört man 
im Unternehmen. Ein Fünftel des Umsat­
zes im Geschäftssegment Feldversuchs­
technik, schätzt Schiehauer, könnte 2025 
bei entsprechender N achfrageentwicklung 
auf das Datenmanagement und die damit 
verbundenen Lösungen entfallen. 

Wandel zum Lösungsanbieter. Dass die 
Innviertler den Wandel vom Maschinen­
bauer zum Gesamtlösungsanbieter auch 
deshalb vollziehen, um im Züchtungs­
markt, der eine längere Konsolidierungs­
phase durchmachte, neues Wachstums­
potenzial zu heben, liegt auf der Hand. 
„Gegen eine allfällige Marktsättigung ist 
der technologische Wandel für ein Unter­
nehmen, das im Herzen Sondermaschinen­
bauer ist, die passende - wenn nicht sogar 
die einzige -Antwort", sagt Schiehauer. 
Für einen Strategiewechsel im Software­
segment entschied sich auch der March­
trenker Lasertechnikhersteller Trotec. 

Die bisherige Software zur Steuerung 
der Laser samt zugehöriger Benutzer­
oberfläche war bei Kunden in 90 Ländern 
gut eingeführt. 2017 fiel im Traunviertel 
dennoch der Startschuss für ein Projekt 
der Sonderklasse: ,,Wir entschieden uns 
- Stichwort Digital Customer Engage­
ment - für die Entwicklung einer kom­
plett neuen, cloudbasierten Software",
schildert Trotec-CEO Andreas Penz. Die
Kapazitäten wurden dafür hochgefahren:
20 Entwickler stellten in Rekordzeit eine
Beta-Version auf die Beine, die nun den
Kunden auf dem ganzen Erdball - die in­
stallierte Basis liegt bei 30.000 Trotec­
Geräten - maßgeschneiderte Dienstleis­
tungen rund um die Kernleistungen La­
sergravieren, -markieren und -schneiden
zur Verfügung stellt.

Freemium-Schiene. Dabei denkt Penz 
weniger an Services, wie vorausschauen­
de Wartung oder loT, denn das seien die 
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