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Haute Couture statt Stangenware

Der Gehausemarkt wird individueller

In der Krise hat sich noch ver-
starkt, was zuvor schon im
Gange war: Die Entwicklungen
am Schaltschrank- und Gehdu-
semarkt fallen immerindividu-
eller aus. Katalogprodukte al-
lein reichen nicht mehr, um die
Kundenwiinsche zu erfiillen.

Die Turbulenzen aus dem Jahr
2009 sind an der Gehdusebranche
nicht spurlos vorbeigezogen.
Wenn auch einige Hersteller be-
richten, dass sie unter dem Strich
ein noch profitables Ergebnis er-
zielen konnten, so ist doch in ein-
zelnen Geschiftsbereichen der
Umsatz stark eingebrochen. Ge-
troffen hat es interessanterweise
- unabhangig vom Hersteller -
fast immer das Standard- bzw. Ka-
taloggeschaft! Abkoppeln von der
allgemein schwierigen Wirt-
schaftslage konnte sich nur, wer
auf ein starkes kundenspezifi-
sches System- oder Projektge-
schift bauen kann. Fiir Martin
RoRmann, Hauptabteilungsleiter
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Forschung und Technologiemana-
gement von Rittal, ist das eine der
wichtigsten Erkenntnisse, die die
Rezessionsphase geliefert hat.
»Sie hat uns in unserem Wandel
vom 'Komponentenlieferanten
zum Systemanbieter” bestdrkt!«
Viele Unternehmen der Gehduse-
und Schaltschrankbranche haben
im letzten Jahr reagiert und kor-
rigiert. Im Falle von Rittal hat man
beispielsweise die interne Unter-
nehmensstruktur  konsequent
umorganisiert. Das Unternehmen
hat ein neues Branchenmanage-
ment eingefiihrt, das die wichtigs-
ten Mdirkte adressiert, etwa den
Maschinen- und Anlagenbau, Au-
tomotiv sowie neue Mirkte wie
Regenerative Energien und Elek-
tromobilitat.

Wer heute in Systemen denkt,
ist klar im Vorteil. Hat also das
nackte Gehduse aus dem Stan-
dardkatalog jetzt nach mehreren
Jahrzehnten ausgedient? »Das
Kataloggeschdft wird iiber die
ndchsten Jahre definitiv an Be-
deutung verlieren«, prognosti-
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Christian Ganninger, Produktmanager Systeme von Pentair Tech
cal Products
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Ganninger die Zukunft des U
nehmens ganz eng mit kun
spezifischen Projekten verkn
Die jiingsten Geschdftszahler
Unternehmens untermauern
Wandel der Gehédusebran
Im kundenspezifischen Segi
konnte Schroff den Umsat:
konjunkturschwachen Jahr
im Vergleich zum Vorjahr s
steigern.

ziert Christian Ganninger, Pro-
duktmanager Systeme der Unter-
nehmensgruppe Pentair Techni-
cal Products, zu der auch die Fir-
ma Schroff gehdrt. »Dieser Pro-
zess hat natiirlich nicht erst in
jlingster Zeit eingesetzt, sich aber
im letzten Jahr nochmals enorm
beschleunigt.« Obwohl Schroff
traditionell vom Standardge-
schait kommt, sieht Christian




Werner Hensel, Ruch Novaplast

) Bei unserer Lésung ersetzen Form-
teile aus expandiertem Polypropylen
die konventionellen inneren Gehduse-
strukturen. Die Befestigung der Bau-
teile erfolgt durch reinen Formschluss
ohne Verschrauben oder Nieten. {{

Nichts desto trotz hat der
Hauptkatalog - bzw. das Gehduse
oder der Schrank aus diesem -
noch lange nicht ausgedient. »Der
Katalog wird weiterhin wichtig
sein, um unser Konnen und
Know-how auch plastisch greif-
bar zu machens, betont Simon
Becht, Leiter Vertrieb und Marke-
ting von Polyrack. Obwohl das

Thomas Ostermann, apra-norm

2 Wir leben davon, dass unsere
hochmodernen Anlagen von der
Laserstanze iiber Biegeautomaten bis
2ur Pulveranlage und Siebdruck
maglichst hoch und konstant
ausgelastet sind. {{

Unternehmen bereits heute rund
90 Prozent seines Umsatzes mit
kundenspezifischen LGsungen
und Modifikationen erzielt, zwei-
felt der Branchenkenner den Fort-
bestand des Standardsortiments
in keiner Weise an. »Auch kun-
denspezifische Losungen konnen
standardbasierend sein; der Ka-
talog ist dann unser Aushadnge-

Kalte Platte
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Um sehr schnell auf Kunden-
wiinsche reagieren zu kdnnen,
hat die Gehdusebranche dhnliche
Plattformkonzepte eingefiihrt,
wie sie in der Automobilbranche
seit vielen Jahren gdngig sind.
Das heifst, die Hersteller haben
ein umfangreiches Sortiment an
standardisierten Bauelementen
entwickelt, die aufeinander abge-
stimmt sind und sich individuell
miteinander kombinieren lassen.
Aus diesem Baukasten kann der
Kunde dann - den Wiinschen ent-
sprechend - ein individuelles Ge-
hduse zusammenstellen. »Als tra-
ditioneller Hersteller von Stan-
dardgehdusen kénnen wir somit
dem Kundenwunsch nach Indivi-
dualisierung sehr effizient umset-

Superplate - die effiziente Fliissigkeitskiihlung.

ner Gesamtbetrachtung der Engi-
neering-Prozesse seiner Kunden
iibergegangen. Aus diesem Grund
werden ehemals eigenstdndige
Rittal Engineering-Werkzeuge wie
RiCAD 3D, Therm 6.0 und Power
Engineering 5.0 mit Eplan Cabi-
net und dem Eplan Engineering
Center immer stdrker zu Gesamt-
lésungen vernetzt.

»Unsere Branche befindet sich
heute im stdndigen Wandel«, sagt
Simon Becht von Polyrack, »un-
sere Aufgabe ist es, uns immer
wieder neu auf die Gegebenhei-
ten einzustellen«. So haben die
Hersteller selbst im letzten kon-
junkturschwachen Jahr in neue
Strukturen und Produktionspro-
zesse investiert. Ein Beispiel da-
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