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TECHNICAL TOYS: ONLINE BESTELLEN, VIEL SPASS BEKOMMEN.

ASURO Robotkit Roboterbausatz

ASURO ist ein am Deutschen Zentrum für Luft- und

Raumfahrt entwickelter Bausatz für einen autonomen

multisensoriellen Roboter. Neben sechs Kollisionstas-

tern und einer optischen Einheit zur Verfolgung einer

Linie verfügt ASURO über zwei Odometer und einige

Anzeigeelemente. Die mitgelieferte Duplex-Infrarot-

schnittstelle erlaubt die drahtlose Programmierung und

Fernsteuerung mit dem PC. Das „Gehirn“ des Roboters

ist ein RISC-Prozessor, der auch die Abarbeitung kom-

plexer Programme ermöglicht.

Löten erforderlich; Batteriebetrieb; Anleitung mit zahl-

reichen Programmierungsbeispielen.

49,90 € Bestell-Nr. 891505

Mehr Spaß mit ASURO, Band I

Das Buch für alle, die sich in Aufbau und Funktionsweise

des Roboterbausatzes vertiefen möchten:

Grundlagen der Elektronik und Mechanik seiner

Schaltung, Ergänzung der Programmierkenntnisse in C,

Einblick in die hardwarenahe Programmierung von

ASUROs Prozessor, Knobel- und Rechenaufgaben, aus-

führliche Beschreibung von ASUROs Erweiterbarkeit und

einem Ultraschall-Entfernungsmesser als Beispiel für

eine mögliche Nutzung der beiliegenden Lochraster-

Erweiterungsplatine.

118 Seiten, mit Erweiterungsplatinesatz

15,95 € Bestell-Nr.: 891566

Mehr Spaß mit ASURO Band II

Mit Band II vertiefen Sie Ihr technisches Hintergrund-

wissen rund um Asuro und lernen neue Erweiterungen

des kleinen Roboters kennen: Nutzung von ASURO´s

Radlichtschranken, Navigation mit Hilfe von zwei opti-

schenTriangulationssensoren, Einführung in das modu-

lare Programmieren in C am Beispiel einer universellen

Bibliothek für die Infrarotkommunikation, Funktionswei-

se des I_C-Bus, Verwendung von Operationsverstärkern

und eine Erweiterungsplatine zur Ortung von Wärme-

quellen. Neben Rechen- und Knobelaufgaben enthält

das Buch auch die passenden Platinen.

168 Seiten, mit zahlreichen Abbildungen und 2 Erwei-

terungsplatinen

17,95 € Bestell-Nr.: 891567

www.vdi-nachrichten.com/technical-toys

Ausgezeichnete Geschenkideen und ausgefallene technische Artikel nicht nur für Ingenieure. Spielend leicht

shoppen bei vdi-nachrichten.com. Direkt begeistern. Bequem bestellen. Schnell bekommen.Toy, toy, toy!

Name/Vorname

Straße/Nr.

PLZ/Ort

Telefon (für Rückfragen) Telefax

E-Mail

Datum/Unterschrift

Zahlungsweise: ____ per Rechnung ____ per Bankeinzug

Einzugsermächtigung gilt ausschließlich für diesen Geschäftsvorgang.

Geldinstitut

Konto-Nr. BLZ

Datum/Unterschrift

"

F
A

X
 (

0
2

1
1

) 
6

1
 8

8
-9

7
-4

7
6

Alle Preise inkl. gesetzl. MwSt. Keine zusätzlichen Versandkosten. Nach Erhalt

der Ware haben Sie ohne Angabe von Gründen ein 14-tägiges Rückgaberecht.

Informieren und bestellen: Direkt online unter www.vdi-nachrichten.com/
technical-toys oder Bestellung ausfüllen und einsenden an:

VDI Verlag GmbH, onlineshop, Postfach 10 10 54, 40001 Düsseldorf

Ansprechpartner: Harald Grahe,Telefon: (0211) 6188 - 476,

shop@vdi-nachrichten.com

JA, HIERMIT BESTELLE ICH:

___ Best.-Nr. 891505 | 49,90 € | ASURO ROBOTKIT

___ Best.-Nr. 891566 | 15,95 € | ASURO BAND I

___ Best.-Nr. 891567 | 17,95 € | ASURO BAND II

Innovation: Laut Ideenentwickler Graham Horton können nur Gründer und Quereinsteiger einzelne Branchen wirklich voranbringen 

„Heutigen Industrieriesen 
droht das Schicksal der Dinosaurier“ 

nologie. Am Ende verschwand die 
RCA vom Radio-Markt. Eine disruptive 
Innovation eines vermeintlichen Da-
vids hatte den Goliath in die Knie ge-
zwungen. 

Ein vergleichbares Beispiel findet 
sich auch zu Anfang des 19. Jahrhun-
derts. „Damals baute sich der Bostoner 
Unternehmer Frederic Tudor ein Eis-
Imperium auf. Aus gefrorenen Seen im 
äußersten Nord-Osten 
der Vereinigten Staaten 
ließ er gewaltige Blöcke 
heraus-schneiden und 
transportierte sie per 
Schiff bis nach Indien. Als 
Dämmmaterial diente 
Sägemehl. Um 1870 he-
rum war die Eis-Industrie 
zu einem wesentlichen 
Bestandteil der US-Wirt-
schaft geworden. Neben 
den Erzeugern von Le-
bensmitteln wollten auch 
immer mehr Privathaus-
halte die Vorzüge des 
Kühlmittels genießen“. 

Problematisch war der 
stark fluktuierende Eis-
Preis. Im Norden der 
USA kostete die Tonne nur rund 8 $. In 
den Südstaaten wurden mitunter bis zu 
125 $/t fällig. Genau hier aber wurde 
die größte Menge des frostigen Guts ge-
braucht. Entsprechend war hier – fern-
ab des Marktführers – der Drang nach 
Alternativen am größten.  

„Ein Arzt aus Florida hat dann eine 
Technologie entwickelt, die der heuti-
gen schon sehr nahe kam“, so Horton. 
„Darauf basierend entstand schon 1868 
die erste Eisfabrik in New Orleans. Der 
Marktpreis fiel schnell“.  

VDI nachrichten, Düsseldorf, 16. 5. 08, sta – 

Nur wer neu in einer Branche ist, kann revolutionäre Produkte und 
Dienstleistungskonzepte durchsetzen. Davon ist Innovationsfor -
scher Graham Horton von der Universität Magdeburg überzeugt. 
Zahlreiche Beispiele könnten das belegen. Seine These: Aktuell 
etablierte Firmen verlieren morgen zwangsläufig an Bedeutung. 

Bildung: Weltweite Initiative zur Behebung des Fachkräftemangels 

Unterricht im 
globalen Lernraum 

F
ast überall in den Chefetagen von 
Unternehmen der industrialisier-
ten Welt sind besorgte Stimmen zu 

hören, wenn das Thema naturwissen-
schaftliche Kenntnisse zur Sprache 
kommt. Auch die National Academy of 
Sciences in Washington, die Pariser 
OECD, Gouverneure amerikanischer 
Bundesstaaten und Industrieverbände 
wie die Association of Petrochemical 
Producers in Europe (APPE) fürchten, 
dass sich „das Mitlaufen in der Bahn 
der aufsteigenden Kenntnisgesell-
schaft“, wie die OECD es nennt, zu ei-
ner Stolpertour mausern könnte.  

Mitte April ließ der britische Indus-
trieverband Confederation of British 
Industry (CBI) wissen, dass nicht weni-
ger als 53 % befragter Firmen klagen, 
keine Leute mit ausreichenden Kennt-
nissen auf dem Terrain Science, Tech-
nology und Engineering zu finden.  

Hsingchi von Bergmann hat gute 
Nachrichten für die Unternehmen. „Ei-
ne auf Firmen ausgerichtete Version 
unseres ,Global Science Education Sys-
tem' könnte sehr gut die Aktualisierung 
der naturwissenschaftlichen Kenntnis-
se übernehmen“, meint die Bildungs-
expertin der University of Calgary. 

Gemeinsam mit Carlton Penny-
packer von der kalifornischen Berkeley 
University und Mitstreitern an anderen 
Hochschulen in Amerika, Asien und 
Europa bereitet sie den Start des „Glo-
bal Science Education System“ (GSES) 
vor. Anfang Mai trafen sich die Beteilig-
ten auf dem Campus der Hongkong 
University. Prof. Sun Kwok, Dean der 
dortigen Naturwissenschaftlichen Fa-
kultät: „Auch uns kommt diese Initiati-
ve sehr gelegen. Wir überarbeiten der-
zeit unser Curriculum für die naturwis-
senschaftliche Ausbildung.“  

Läuft alles rund, beginnt in zwei bis 
drei Jahren in ausgewählten Pilot-

Schulen in Japan, China, den USA, Por-
tugal, Hongkong, Frankreich und Kenia 
per Internet das Bildungsprogramm, 
das Klagen über zunehmendes Des-
interesse junger Leute an Physik, Biolo-
gie, Chemie, Astronomie und Mathe-
matik verstummen lassen soll.  

Die auf Unternehmen ausgerichtete 
GSES-Version kann neben der Basisfor-
schung einen stattlichen Bereich der 
angewandten Forschung abdecken. 
Wird es hausintern, wird der Ball wie-
der den Unternehmen zugespielt. 

Das System baut auf verschieden-
artigen Erfahrungen auf, die zeigen, 
wie Natur und Technik zugänglicher 
und verständlicher gemacht werden 
können oder Informationen geballt zur 
Verfügung gestellt werden können– wie 
etwa das Meyerhoff-Programm, das die 
University of Maryland Baltimore 
County (UMBC) seit 1989 gemeinsam 
mit der Nasa managt.  

Studenten arbeiten dort in Gruppen 
an der Lösung von Problemen wie For-
scherteams in Labors. Die Erfolgsquote 
liegt weit über Landesdurchschnitt. 
Skeptische Beobachter sind verblüfft, 
wenn sie erfahren, dass mehr als die 
Hälfte der Meyerhoff-Stars Afro-Ame-
rikaner sind, Menschen mit den größ-
ten Bildungshandicaps in den USA. 

Ein anderes Programm ist Carlton 
Pennypackers „Hands-On Universe“ 
der Berkeley University (www.hand-
sonuniverse.org). Per Internet liefert es 
bereits heute Wissenswertes über Pla-
neten, Galaxien, schwarze Löcher, Zeit 
und Licht. Pennypacker: „25 000 junge 
Leute in Nordamerika nutzen bereits 
unser System, weltweit sind es viermal 
mehr. Und keiner klagt über Langewei-
le oder zu viel unverständliche Theo-
rie.“ Hands-On Universe gehört zu dem 
Paket, auf das die Pilot-Schulen gleich 
zu Beginn zugreifen können. 

„Nach dem Start des ,Global Science 
Education System' wird Schritt für 
Schritt ausgebaut und daneben ständig 
aktualisiert“, erläutert Hsingchi von 
Bergmann. Erweitert wird die globale 
Allianz interessierter Akteure von Lehr-
betrieben über Organisationen wie die 
amerikanische National Science Foun-
dation, die Unesco bis zur OECD.  

Interessierte Unternehmen und Ver-
bände sind ebenfalls eingeladen, früh-
zeitig ihre Interessen in die globale Ar-
chitektur einzubringen. JAN HOEHN 

VDI nachrichten, Hongkong, 16. 5. 08, ws – 

Ein global ausgelegtes 
Bildungsprogramm soll die 
Wissensvermittlung erleichtern, 
ob in Schule oder Unter-
nehmen. Schwerpunkt liegt auf 
naturwissenschaftlichen und 
technischen Inhalten. Deutsch-
land ist bislang nicht dabei. 

Platzhirsche seien jetzt gezwungen, 
ebenfalls einen zweiten Vertriebskanal 
zu öffnen. „Wer dies versäumt, etwa 
aufgrund eines zu starren Selbstver-
ständnisses, wird über kurz oder lang 
massiv Marktanteil verlieren“. Horton 
ist überzeugt: „Von allein hätten die 
bisherigen Marktführer sich nicht auf 
die neue, kundenfreundliche Vertriebs-
schiene eingelassen“. Erst habe ein Au-
ßenseiter kommen müssen. 

„Marktführer sind oft Geisel ihrer ei-
genen Erfolgsstrukturen. Darum tun 
sie sich schwer, sich für disruptive In-
novationen zu entscheiden – selbst 
wenn sie die notwendige technische 
Kompetenz dazu besitzen“, fasst Hor-
tin zusammen. „Wer mit disruptiven 
Technologien in den wichtigen Märk-
ten von morgen präsent sein will, muss 
nicht nur die technologischen Innova-
tionen beherrschen. Er muss auch of-
fen sein für Selbstinnovationen“. Der 
zweite Punkt sei dabei oft erheblich 
schwieriger als der erste.  

Den Einwand, dass das Gros der In-
novationen im Automobilbereich von 
den wenigen Herstellern bzw. deren Zu-
lieferern entwickelt wird, lässt Horton 
nicht gelten. „Der Airbag beispielsweise 
war sicherlich ein Meilenstein in der Si-
cherheitsausrüstung von Fahrzeugen. 
Eine disruptive Innovation war er aber 
nicht. Er eröffnet schließlich keinen 
neuen Markt“. Der Luftsack sei lediglich 
eine „erhaltende Innovation“. Er sei von 
den Marktführern eingeführt, um 
Marktanteile zu behaupten. Eine mögli-
che disruptive Innovation im Fahrzeug-
bau könne das erste marktfähige Elek-
troauto sein. „Ich wette, dass das nicht 
von Audi, Mercedes oder BMW ent-
wickelt wird. Start-ups oder Seitenein-
steiger, etwa aus dem Elektronik- oder 
Energiebereich, werden hier die Nase 
vorn haben“.  S. ASCHE 

Prof. Graham Horton ist Innovationsforscher und 
Leiter des Lehrstuhls für Simulation an der Uni-
versität Magdeburg. Außerdem ist er Mitgründer 
der Zephram GbR. Die Gesellschaft unterstützt 
andere Unternehmen bei der Generierung und 
Bewertung von Ideen. Zu den Kunden zählen u.a. 
SKF, BASF, Siemens und BMW.  

Im Projekt 
„Hands-On 

Universe“ der 
Berkeley University 

tauschen 
Wissenschaftler ihre 

Erkenntnisse 
weltweit aus.  

Foto: Berkeley Lab

B
is zur Mitte des vorigen Jahrhun-
derts lag die Fertigung von Ra-
dios in den USA vor allem in der 

Hand eines Unternehmens: der Radio 
Corporation of America (RCA). Der 
Elektronikkonzern produzierte große, 
holzverkleidete und mit Vakuumröh-
ren bestückte Empfangsgeräte. Die 
Zielgruppe war klar umrissen: Ehepaa-
re mit Haus und Vermögen. Nur sie 
konnten sich die wuchtigen Möbelstü-
cke leisten und aufstellen. Beliefert 
wurden die Endkunden von einem fes-
ten Netzwerk von Einzelhändlern, die 
sich im Schadensfall auch um eine In-
standsetzung kümmerten.  

Das Ende des RCA-Radio-Imperi-
ums wurde 1947 mit der Erfindung des 
Transistors eingeleitet. „Im Vergleich 
zur Röhre hat dieses Verstärkungsele-
ment wesentliche Vorteile: Es ist klei-
ner, unempfindlich gegenüber Er-
schütterungen und dadurch insgesamt 
haltbarer“, so Graham Horton, Innova-
tionsforscher an der Universität Mag-
deburg. „Für RCA waren diese Argu-
mente aber irrelevant. Sie verstanden 
das Radio als Möbelstück. Größe und 
Erschütterungsresistenz spielten kaum 
eine Rolle. Und allzu robust sollten die 
Geräte gar nicht sein. Denn die ange-
schlossenen Händler pochten auf die 
Möglichkeit, ihren Umsatz durch Repa-
raturen zu erhöhen. Sie hätten sich ge-
gen robustere Produkte gesperrt“. 

Das damals noch unbedeutende Un-
ternehmen Sony erkannte seine Chan-
ce. Es entwickelte das erste transporta-
ble Transistorradio. Frei von Vertriebs-
zwängen adressierten die Japaner zu-
nächst vor allem Jugendliche. Doch 
schnell erkannten auch andere Käufer-
schichten die Vorzüge der neuen Tech-

Das Tudor-Imperium reagierte mit 
hohen Investitionen in seine Infra-
struktur. Transportwege und Lagerhal-
tung wurden optimiert, das Marketing 
verstärkt. „Keiner aber kam auf die Idee, 
in die neue Technologie zu investieren. 
Statt dessen fuhren die Eis-Abbauer mit 
Vollgas in die Sackgasse“, so Horton.  

Dieses Verhalten sei typisch. „Etablier-
te Firmen haben schließlich viel in ihr 
Wissen und ihre Maschinen investiert. 
Dies alles aufzugeben – zugunsten einer 
unsicheren Invention – kann von einem 
Manager kaum verlangt werden. Zumal 
der tobende Konkurrenzkampf seine ge-
samte Aufmerksamkeit verlangt“.  

Auch in unserer Zeit sind vergleich-
bare Geschichten möglich. Laut Hor-
ton könnte Microsoft dasselbe Schick-

sal ereilen wie RCA und 
den Eis-Abbauern. „Deren 
Office-Produkte sind in-
zwischen sehr komplex. 
Kaum jemand benötigt al-
le enthaltenen Funktio-
nen“. Die meisten Nutzer 
kämen durchaus mit den 
kostenlosen Lösungen 
aus der Open-Source-Be-
wegung zurecht. „In die-
sen Markt kann der Riese 
aus Redmond aber nicht 
einsteigen. Er würde sein 
Ertragsmodell gefährden. 
Statt dessen ist er gezwun-
gen, stets neue Features 
zu entwickeln, um einen 
enger werdenden Exper-
tenkreis zu bedienen. Ziel 

ist es, die eigenen Marktanteile zumin-
dest zu behaupten“. Wolle Microsoft 
wachsen, müsse der Konzern bald neue 
Märkte erschließen. 

Auch für den Einzelhandel kennt 
Horton ein Beispiel für eine marktver-
ändernde Innovation. Möglich wurde 
sie durch die Aufhebung des Versand-
verbots für Arzneien. „Seit der Online-
Anbieter DocMorris damit begonnen 
hat, Heilmittel per Post zu verschicken, 
wird die Apothekenlandschaft nach-
haltig umgegraben“. Die bisherigen 

G. Horton, Innovations -
forscher: „Wirklich Neues 
kommt stets von außen“.


