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Abwasserreinigung

SBR-Baukasten standardisiert den

iNternationalen Klaranlagenbau

von Martin Frigger und Gunter Muller-Czygan

Zeit und Geld sind wesentliche einschrankende Faktoren, die im internationalen Klaranlagenbau den
\Wettbewerb maligeblich bestimmen und zunehmend noch mehr bestimmen werden. Obwoh| deutsche
Umwelttechnik weltweit hoch angesehen ist, finden High-Tech-Lésungen deutscher Ingenieurkunst
insbesondere in den neuen EU-Staaten und angrenzenden Landern aufgrund des hohen Technisierungs-
grades und den damit verbundenen hohen Kosten kaum Abnehmer. Flexible und kostengiinstige Losungen
aus Litauen, der Turkei und anderen Landern mit Niedriglohnstrukturen beherrschen zunehmend das

Angebot in den stark wachsenden Umweltmarkten dstlich von Deutschland.

Der deutsche Umweltsektor hat in den ver-
gangenen Jahren trotz teilweise guter
Wachstumsraten speziell im Bereich der
Abwassertechnik an Umsatzvolumen verlo-
ren. Die sich im Regelfall auf den deut-
schen Markt beschrankenden mittelstandi-
schen Anbieter hatten in den zuruck lie-
genden funf bis zehn Jahren mit erheb-
lichen Ruckgéangen der erzielbaren Preise
vorwiegend im kommunalen Abwasser-
markt zu kdmpfen. Dies hat dazu gefuhrt,
dass einige Unternehmen, die zum Teil
jahrzehntelang erfolgreich am Markt agier-
ten, nicht mehr existieren oder in anderen,
groBeren Unternehmen aufgegangen sind.
Eine ahnliche, teilweise noch dramatische-
re Entwicklung ist im Sektor beratender In-
genieurburos festzustellen. Um den nega-
tiven Trends der letzten Jahre entgegen zu
wirken, versuchen viele Anbieter und Bera-
tungsunternehmen in wachsenden auslan-
dischen Wasser- und Abwassermarkten

Tritt zu fassen. Der erwartete Erfolg stellt
sich nur bedingt ein. Eine wichtige Voraus-
setzung neben der Uberwindung sprachli-
cher Hurden ist der Aufbau intensiver und
vertrauensvoller Kontakte und eine Koope-
ration mit verlasslichen Partnern vor Ort.
Bei vielen Unternehmen bestand die Vor-
stellung, dass die eigenen Produkte und
Leistungen durch einen geeigneten Part-
ner im \Wunschland eins zu eins wie in
Deutschland verkauft werden kénnen. Ins-
besondere bei komplexen bzw. schlussel-
fertigen Projekten war man der Auffas-
sung, die Bearbeitung kann wie bislang tb-
lich erfolgen. Dies fuhrte in vielen Fallen
dazu, dass, wie im deutschen Ingenieurwe-
sen gangige Praxis, ein Projekt isoliert be-
trachtet und bisherige Planungs- und Aus-
fuhrungsschritte unverandert vorgesehen
wurden. Im internationalen Abwasser-
markt findet allerdings kein reiner Wis-
sens- und Erfahrungswettbewerb statt, bei

dem deutsche Ingenieure klare Vorteile
hatten. Dieser Wettbewerb entwickelt sich
mehr und mehr zu einem Schnelligkeits-
und Kostenwettbewerb und damit genau in
eine ahnliche Richtung, aus der sich das
deutsche Abwasserbusiness mit dem Blick
auf Auslandsmarkte heraus bewegen woll-
te. Neben dem Anspruch, hohe Material-
und Verfahrensqualitdt anzubieten, fuhren
aufwendige Engineeringleistungen in vielen
Fallen zu einem nicht zu unterschéatzenden
Kostenfaktor der angebotenen Leistungen.

Standardisierte Losung mit
standardisiertem Engineering auf
Basis von Inlandserfahrungen

Das Gebot der Stunde musste also lauten:
deutsche Qualitat zu gunstigsten Preisen
anzubieten. Bedeutet dies die Quadratur
des Kreises? Ja und nein!

Betrachtet man die internationale Konkur-
renz, so zeichnet sie sich hauptsachlich
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durch folgendes Merkmal aus: Ldsungen
basieren auf niedrigen Lohnkosten und ei-
nem Technologisierungsgrad, der geringer
ist als in Deutschland ublich. Deshalb sind
diese Losungen nicht weniger geeignet als
deutsche Verfahren. Die Nachfrager in
den internationalen Markten erkennen das
mehr und mehr. Umso starker wird der
Preisdruck fur deutsche Anbieter in diesen
Markten. In der Vergangenheit war die
Ubliche Reaktion auf Preisrickgange in
Deutschland die Reduzierung der Gewinn-
margen und der Versuch, den Projektma-
nagementaufwand zu reduzieren. \Weiter-
hin wurde aber an einem den Preisverhalt-
nissen unangepassten Technologiestan-
dard festgehalten. Dies freute zwar die
Endabnehmer, die im Vergleich zu friheren
Jahren bessere Technik fur weniger Geld
bekamen, schadete aber insgesamt dem
Anbietermarkt. Der Versuch, mit innovati-
ven Lésungen zu punkten, um einen Tell
der verloren gegangenen Margen zurick
zu gewinnen, war in den meisten Fallen
nur tber den Weg von Neben- und Sonder-
angeboten erfolgreich. Dieser Weg ist in
vielen auslandischen Markten so nicht
maglich. Ein weiterer Faktor, der den \Wett-
bewerb verhartete war, dass die Aufsplit-
tung von Ausschreibungen in separate Ge-
werke dazu fuhrte, dass einzelne Fachlose
von Standardleistungen wie z. B. Rohrlei-
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tungsarbeiten und Lieferung/Montage von
Standardprodukten wie Pumpen, Armatu-
ren etc. gepragt waren. Technisch hoch-
wertige und innovative Elemente wie Steue-
rungen, Beluftungssysteme etc., an denen
die Fachanbieter des Abwassermarktes ih-
re eigentliche Wertschdpfung realisierten,
verloren am Gesamtumfang und am Ge-
samtwertanteil einer Ausschreibung mehr
und mehr. So konnten Unternehmen aus-
fuhrender Gewerke, die in fruheren Zeiten
typische Subunternehmen waren, auf-
grund des wachsenden Anteils ihrer Wert-
schopfung diese TeilmaBnahmen weitaus
gunstiger anbieten als der typische Anla-
gengesamtausruster. Trotz steigender
Materialkosten sind die Ausrustungspreise
in Deutschland jahrelang gefallen. Deut-
sche Anbieter in internationalen Markten
mussen also neue und innovative Wege ge-
hen, um dem ricklaufigen Abwassermarkt
in Deutschland durch neue Projekte im
Ausland positiv zu begegnen. HST Hydro-
Systemtechnik hat sich diesbezuglich lange
Gedanken gemacht, welcher Weg erfolg-
reich sein wird. Hierzu war die Analyse der
eigenen Arbeitsschritte und Prozesswege
im Unternehmen und mit Partnern und
Kunden genauso erforderlich wie die Aus-
wertung vorliegender erfolgreicher und
nicht erfolgreicher Projektbemihungen im
Ausland. Eine weitere und wohl die wich-

Beispiel fur einen Systemplan HST-SBR-Standardklaranlage bis 500 EW
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tigste Wissensquelle ist das Gesprach mit
den auslandischen Partnern, die ihren
Markt am besten kennen und die Praferen-
zen der Endkunden beschreiben kénnen.
Die gesammelten Erkenntnisse aus Eigen-
analyse und Kommunikation mit den Part-
nern hat folgende Aspekte ergeben, die an
Angebote und Projektbearbeitung im Aus-
land zu stellen sind:

Viele Planer greifen auf ausgearbeitete Lo-
sungen technischer Anbieter zurick, weil
das besondere Know-how fur eigene Pla-
nungsleistungen noch nicht ausreichend
verfugbar ist. Die Bearbeitungszeit fur An-
gebote ist in vielen Fallen relativ kurz. Ge-
plante und ausgeschriebene Lésungen sol-
len ohne weitere Planungs- und Ande-
rungsleistungen umsetzbar sein. Ortliche
Baufirmen agieren haufig als Generalun-
ternehmer. Diese erwarten so gut wie alle
Vorgaben zur direkten Umsetzung, z. B.
Angabe von Fundamentausfuhrungen, Be-
ckenausfuhrungen vom technischen An-
lagenanbieter.

Die Fortfuhrung eines aufwendigen Indivi-
dualengineerings fur jedes einzelne Projekt
wie in Deutschland ublich, bedeutet in vie-
len Landern, speziell in Osteuropa, einen
erheblichen Nachteil. Gleichzeitig besteht
dennoch der Wunsch nach individuellen
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Sonderwunschen. Kostenreduktion bedeu-
tet im Regelfall Standardisierung. Dies be-
deutet in Konsequenz die Realisierung ei-
ner flexiblen Standardisierung. Mit der Ent-
wicklung eines standardisierten Baukas-
tens fur HST-SBR-Klaranlagen ist HST
Uberzeugt, ein hohes Mal3 an Flexibilisie-
rung bei reduzierten Kosten zu erzielen.
Damit wird von HST ein erfolgversprechen-
der Weg als Konsequenz aus der durchge-
fuhrten Marktbetrachtung eingeschlagen.

Das HST-SBR-Set

Wesentliche Kostensenkungspotenziale lie-
gen in den Bereichen Individualenginee-
ring, Reduzierung der Varianz an Ausrus-
tungsoptionen sowie in einer stark ver-
schlankten Bauausfuhrung sowie Reduk-
tion der Bauzeit. Parallelen zum Hausbau
drangen sich auf. Betrachtet man den
Markt fur Einfamilienh&auser, steigen die
Umsatze fur Fertighduser und Systemlo-
sungen an, wahrend der klassische Haus-
bau mit Architekt, értlichem Bauunterneh-
mer und Handwerkern rucklaufig ist. Die
teilweise erheblichen Kostendifferenzen
zwischen einem individuell geplanten und
gebauten Haus zu einem Fertighaus liegen
vor allem in den von Beginn an systemati-
sierten und vorgefertigten Bauteilen des
Fertighauses. Wie beim Auto gibt es nur
eine begrenzte Auswahl an Realisierungs-
optionen. Der ,klassische Hauslebauer”
kann beispielsweise aus allen am Markt er-
haltlichen sanitaren Ausstattungsproduk-
ten auswahlen. Der Anbieter eines Fertig-
hauses reduziert diese Auswahl erheblich,
kann dadurch aber seinen Einkauf optimie-
ren und die Preise reduzieren. Dem Prin-
zip folgend hat HST die Systematik und
Vorgehensweise der Fertighausidee auf die
Planung, den Bau und die Inbetriebnahme
der HST-SBR-Klaranlagen tbertragen.

Herzstick der HST-SBR-Klaranlagen ist
das HST-SBR-Set fur SBR-Klaranlagen als
Teichanlagen oder in Behalterbauweise. Es
besteht aus einem Engineeringpaket, der
Lieferung der Beluftung und des Klarwas-
serabzugs sowie der Lieferung und Imple-
mentierung der Automationstechnik mit
der HST-Software HydroDat® V8. Nebenar-
beiten wie Bauleistungen, Rohrleitungs-
und Schlosserarbeiten, Montagearbeiten
und die Installation der Hauselektrik und
Verkabelung werden mit ortlichen Unter-
nehmen des regionalen Partners ausge-
fuhrt. Dadurch werden wesentliche Leis-
tungen kostengunstig zu Landespreisen er-
stellt und ermoglichen den auslandischen

Partnern die Realisierung eigener Leistun-
gen innerhalb ihrer Wertschopfungskette.

Kostenvorteil durch innovative
Volumenverschrankung

Eine wesentliche Innovation des HST-SBR-
Baukastens stellt die sogenannte Volumen-

Folgende Eigenschaften kenn-
zeichnen das Baukastensystem
der HST-SBR-Klaranlagen:

m Standardisierte Bemessung von

500 bis 15.000 EW

m Nutzung der Systematik des
Baukastens auch fir Anlagen
> 15.000 EW

m Erarbeitung standardisierter

Planunterlagen mit den wesent-

lichen Angaben zur Angebots-

kalkulation und Bauausfiihrung

m Standardisierung der Behalter-
anordnung und Anordnung der

Infrastruktur

m Vereinfachung der \Wahlmaglich-
keiten von Technologien und

Fabrikaten

m Mit Erstellung des Baukastens
sind 80 % des Engineering und
der Ausfuhrungsplanung fur alle
angebotenen GroéfBenordnungen
abgedeckt

m Die individuelle Anpassung redu-
ziert sich auf die topografische

Einbindung der Klaranlage, die

Auswahl| der Behalterbauweise

(oberirdisch oder unterirdisch),

beschrankte Materialwahl,

Grad der Automatisierung und

Anordnung der einzelnen Behalter

und Geb&audebereiche

m HST bietet drei Varianten der

Ausfuhrungstiefe an:

1. HST-SBR-Set (bestehend aus
Lieferung Klarwasserabzug,
Beluftung, Automation, Pro-
zessliberwachung, Fertigungs-
dokumente, Gestellung
Inbetriebnahmeingenieur)

2. Erweitertes HST-SBR-Set
(zusatzlich zum HST-SBR-Set
Lieferung Maschinentechnik,
Grobreinigung und Schlamm:-
entwasserung, Pumpen,
Geblase)

3. Fertigteil-Komplettanlage

verschrankung dar. Es handelt sich um ein
neues Verfahren/Bauweise, welches zu
einer automatischen Volumenverschran-
kung von Prozessbehaltern fuhrt. Hierbei
werden zeitweise nicht genutzte Volumen-
potenziale mehrerer Behalter durch flexi-
bel gestaltete Behaltergeometrien und
Automationsstrategien so miteinander ver-
knupft (verschrankt), dass in Summe klei-
nere Behaltervolumina erforderlich wer-
den. Ein typisches Beispiel stellen die Volu-
mengréflen von Zulaufpuffer und SBR-Re-
aktor dar. Aufgrund der bisher tGblichen Zy-
klensteuerung entstehen Phasen, in denen
die Behalter des Zulaufpuffers und SBR-
Reaktors Uber bestimmte Zeitperioden
entleert oder teilentleert sind. Betrachtet
man die Befullungsverlaufe dieser Behal-
ter, so bleibt in der Summe ein erhebliches
Volumenpotenzial ungenutzt. Die HST-Volu-
menverschrankung ermaoglicht die stetige
Volumenausnutzung der Behalter wahrend
der Sedimentations- und Klarwasserpha-
se. Prinzipiell kann dieses innovative Ver-
fahren bei allen Systemen zur Volumenvor-
haltung mit mehreren Behéltern einge-
setzt werden und ist nicht auf Klaranlagen
beschranke.

Das ausgereifte HST-SBR-Baukastensys-
tem inkl. der Volumenverschrankung er-
maglicht fur Planer und Endkunde von Be-
ginn an eine grof3e Planungssicherheit. Ba-
sierend auf den Bemesssungsvorgaben
der DWA (A131 und M210) entspricht
das HST-SBR-Baukastensystem hohen An-
spruchen an die Abwasserreinigung. Of-
fenheit und Modularitadt des Systems ge-
wahrleisten eine einfache Erweiterung der
jeweiligen Anlage um Sonderbehandlungs-
verfahren wie Membranbelebung oder
Hygienisierung mit UV. Auch die Adaption
auf BaugrofBBen > 15.000 EW ist ohne we-
sentlichen Zusatzaufwand umsetzbar. Die
Anlagenqualitét entspricht weiterhin dem
hohen Niveau deutscher Anlagentechnik.
Mit dem SBR-Baukastensystem bietet HST
eine standardisierte und damit sehr wirt-
schaftliche Anlagentechnik unter Beibehal-
tung hoher Qualitat an. Alle Anlagen wer-
den zudem bereits im Grundstandard mit
den innovativen HST [T-Technologien aus-
gestattet.



