INTERVIEW

SPEZIAL: LASERTECHNIK BS{cllbilyldyli]

Faserkabel mit mehr Nutzen

Laser+Photonik befragt Dieter W. Frank, Geschaftsfiihrer von Frank
Optic Products in Berlin, zu stabilen, gekiihlten und intelligenten Laserkabeln:
Anwendungsfelder — Neuentwicklungen — Wettbewerb

L+P: Welches sind die Hauptanwen-
dungsgebiete Ihrer Laserkabel?

Frank: Laserkabel finden Sie iiberall dort,
wo man eine Strahlfiihrung bendtigt. Wich-
tigstes Einsatzgebiet sind Maschinen und
Gerdte fiir die Laser-Materialbearbeitung -
Schweil3en, Schneiden, Markieren etc. Da-
riiber hinaus Anwendungen der optischen
Sensorik, der Medizin und der Biotechnik.

L+P: Welche Eigenschaften erwarten
Ihre Kunden von den Laserkabeln?
Frank: Vor allem Standfestigkeit und Zen-
triergenauigkeit. Je exakter die Faser kon-
zentrisch im Stecker steht, umso besser
kann der Laserstrahl einkoppeln und umso
geringer sind die Leistungsverluste der
Strahlfiihrung. Das bedeutet, dass die
Oberflachen der Fasern duRerst sauber und
eben sein miissen. Bei Hochleistungs-La-
serkabeln, die Leistungen oberhalb 600 W
transportieren, legen Anwender besonde-
ren Wert auf die Sicherheit: Faserbrucher-
kennung, Temperatursensorik und Steck-
sicherheit der Verbindungstechnik.

L+P: Sie haben die Medizintechnik er-
wahnt ...

Frank: Bei diagnostischen oder therapeu-
tischen Anwendungen, beispielsweise in
der Chirurgie oder Zahnmedizin, spielen
die Materialien eine entscheidende Rolle.
Die Fasern miissen mechanisch dul3erst
stabil und gleichzeitig biokompatibel
sein. Deshalb miissen wir die Zulieferer,
mit denen gemeinsam wir diese Wiinsche
erfiillen konnen, sorgfaltig auswahlen.

L+P: Welches ist nach Ihren Erfahrun-
gen dabei die groRte Herausforderung
an die Fertigungstechnik?

Frank: Das ist eindeutig die Reproduzier-
barkeit der Fasern. Der Kunde muss sich
auf eine gleich bleibende Fertigungsqua-
litat verlassen kdnnen.
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Lichtleiterbiindel in der Fertigung bei Frank Optic Products

L+P: Welche Rolle spielen Neuentwick-
lungen in Ihrem Geschaft?

Frank: Eine ganz wesentliche, denn die
meisten unserer Produkte entstehen, um
konkrete Aufgaben unserer Kunden zu (6-
sen. Ein Beispiel ist das Warmeproblem im
Hochleistungsbereich: Zur Laser 2005 in
Miinchen haben wir als erster Hersteller ein
aktiv gekiihltes Laserkabel vorgestellt. Wir
haben diese Technologie weiterentwickelt
und bieten die aktive Kiihlung jetzt auch fiir
Laserkollimatoren an, die verwendet wer-
den, um Fasern unterschiedlicher Durch-
messer zusammenzufiihren. Solche Bau-
gruppen miissen starken thermischen Be-
lastungen standhalten, und die Kiihlung
erweitert ihre Einsatzmoglichkeiten. Ein
zweites Beispiel: Kunden aus der Medizin-
technik fragen immer hdufiger nach so ge-
nannten intelligenten Kabeln, die Informa-
tionen etwa zur Sterilisation speichern und
an den Nutzer weitergeben konnen.

L+P: Wie funktioniert das?
Frank: Die Technik beruht auf der Radio-
frequenz-Identifikation, RFID. Das Kabel

erhalt einen Transponder, der Informatio-
nen Uber Eignung, Lebensdauer oder Be-
triebsstunden des Kabels an den Laser
weitergibt. Wir werden das in Kiirze auch
fiir Hochleistungs-Laserkabel anbieten.

L+P: Fiir den Anwender ist das offenbar
sehr niitzlich.

Und ob. Und fiir uns ist die technische
Umsetzung nicht sehr schwierig.

L+P: Also ein einfacher Weg, Geld zu
verdienen?

Frank: Leider nicht. Dabei ist das intelli-
gente Kabel selbst, das den Hochfre-
quenzsender enthalt, technisch kein Pro-
blem. Aber die Strahlquelle bené&tigt den
dazugehorigen Empfanger. Vom Laserher-
steller wird dieser in der Regel nicht ein-
gebaut; es ist also ein nachtraglicher Ein-
griff in den Laser selbst notwendig. Den
konnen wir auf Wunsch des Kunden vor-
nehmen, der allerdings damit rechnen
muss, dass dann sein Garantieanspruch an
den Laserhersteller erlischt. Andererseits
ist der wirtschaftliche Vorteil oft grof’ ge-
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nug, dass viele Anwender dies in Kauf
nehmen. Es ware durchaus im Interesse
der Kunden, dass die Laserbauer den Nut-
zen intelligenter Kabel erkennen und bei
der Entwicklung ihrer Strahlquellen mit
uns zusammenarbeiten.

L+P: Wie wichtig sind Laserkabel fiir Ihr
Unternehmen?

Frank: Laserkabel machen mittlerweile
iiber 60 Prozent unseres Geschafts aus.
Davon wiederum gehen etwa 80 Prozent -
umsatzanteilig - in die Medizintechnik.
Etwa zehn Prozent des Laserkabel-Ge-
schéfts entfallen auf Reparaturen. Hier
steigt die Nachfrage zusehends an, denn
einerseits gibt es wenige Anbieter fiir die-
sen Service, andererseits ist die verldn-
gerte Nutzungsdauer der teuren Kabel ein
betrachtlicher Mehrwert fiir die Kunden.
AulRerdem verbessern wir die Kabel: Wir
konnen sie mit neuen Steckverbindern
oder zusatzlichen Sicherheitsfeatures ver-
sehen, mit Kollimatoren oder Kiihlsyste-
men.

L+P: Beschreiben Sie bitte Ihr Wettbe-
werbsumfeld.

Frank: Der Markt fiir Laserkabel ist hierzu-
lande leicht (iberschaubar. Die meisten
Hersteller von Laserquellen mittlerer Leis-
tungsklassen in Deutschland bieten selbst
keine Strahlfithrungssysteme an. Fiir sie
fertigen wir einige hundert Stiick pro Jahr.
Bei Hochleistungs-Laserkabeln zahlen wir
weniger als eine Handvoll Wettbewerber
in Europa, darunter einige der namhaften
Lasermaschinenbauer. Hier sehen wir un-
sere Chance vor allem als Second-Source-
Anbieter: Wir sind der einzige Hersteller,
der Kabel fiir alle Lasertypen aller Laser-
produzenten anbietet - ohne selbst Laser
zu verkaufen.

L+P: Ist das ein Vor- oder eher ein
Nachteil?

Frank: Fiir die Kunden ganz klar ein Vor-
teil, weil sie bei uns unabhangige Losun-
gen finden. Giinstiger, schneller, mit gu-
tem technischen Support. Und individuell:
Der Kunde kann die Features, die er be-
notigt, selbst zusammenstellen. Fiir uns
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Dieter W. Frank: Es ist im Interesse der Anwen-
der, dass die groBen Lasermaschinenbauer den
Trend zum intelligenten Kabel unterstiitzen

selbst ist es vielleicht ein Nachteil, denn
die grofRen Laserbauer nutzen ihre Posi-
tion verstandlicherweise zu ihrem Vorteil
aus. Allerdings bieten sie ihre Kabel kei-
nesfalls giinstiger an, und auch einen
technischen Vorteil seitens der Laserbauer
kann ich nicht erkennen.

L+P: Wie schafft es ein relativ kleines
Unternehmen, sich mit technisch an-
spruchsvollen Produkten im Lasermarkt
und am Standort Berlin zu behaupten?
Frank: In meinen Augen steht unsere er-
folgreiche Strategie auf zwei Beinen. Zum
einen haben wir ein interdisziplindres
Team, das flexibel und schnell auf den
Markt reagieren kann. Zum anderen kon-
zentrieren wir uns auf das, was wir - und
andere nicht - kdnnen. Das heilt, wir kau-
fen Materialien, Halbzeuge oder Standard-
produkte bei zuverldssigen Partnern ein
und geben ihnen - im doppelten Sinn -
den letzten Schliff. Dazu kommt ein hoher
Qualitatsstandard: gemeinsam mit unse-
ren Kunden qualifizierte Fertigungs- und
Priifprozesse, die 100-Prozent-Priifung je-
des Produkts sowie eine ausfiihrliche Do-
kumentation. Das geht so weit, dass ei-
nige Kunden unsere Produkte ohne Ein-
gangskontrolle tibernehmen. Was fiir sie
Kosten sparen bedeutet, ist fiir uns ein
deutlicher Vorteil im Wettbewerb.

» www.frank-optic-products.de
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SPEKTROMETER
UND LASER
Standard- und OEM-Versionen

Minispektrometer

= Fiir 200 — 2900 nm

m Applikationsbezogen
konfigurierbar durch
Gitter-, Array-,
Spaltwahl usw.
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Spezialversionen u.a. Ny
fiir Lifescience

= Mini-Raman-Spektrometer
= Mini-Fluorometer e
m Hochauflésende Spektrometer /
= Breitband-Spektrometer .

Schmalbandige Kompakt- | ) =

laser fiir Raman- und

Lumineszenzanregung

= Linienbreiten bis
0,02 nm FWHM

m 375 -1064 nm

m Biszu1,5W

Dioden- und DPSS-Laser
m 266 nm — 2 ym

= Low Noise

m M><1,1

Breitbandlichtquellen/
Superlumineszenzdioden

lhre Experten: e
Telefon 07243 604 15

osm@poly tec.de
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