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Freiraume fur die flexible Produktion

Ralf Nerling erzahlt Uber seine lupenreine EKS-Anwendung

P

R /

Ralf Nerling

Wie aus dem EKS-Lehrgang klingt der
Fall der Nerling Systemraume GmbH.
Unternehmensgrunder Ralf Nerling
beschreibt exklusiv im Strategie Jour-
nal wie er konsequent dem Weg der
Konzentration gefolgt ist, inklusive
kompromissloser Nutzenorientierung.
Er zeigt auf, wie er Innovation und Ko-
operation systematisch einsetzte, um
Marktfihrer zu werden. — Flr Sie auf-
gezeichnet von Thomas Rupp.

Worum geht es?

Es kommen immer neue Technologien
auf, an die sich die Industrie raumlich
anpassen muss.  Werkzeugmaschinen
werden gréBer, nehmen in der Produk-
tionshalle mehr Platz weg. Gleichzeitig
sind Raume im Weg, die beseitigt und an
anderer Stelle wieder aufgebaut wer-
den mussen. Es geht um Raumsysteme
innerhalb von Produktions- und Lager-
hallen. Der wesentliche Punkt, um den
wir uns kimmern, haben wir in einem
Spruch zusammengefasst: “Nerling Sy-
stemraume schutzen Mitarbeiter und
Einrichtungen vor Larm, Staub und Kli-
maeinflissen”. Darum dreht sich alles.
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Was nicht in dieses Raster hineinpasst,
machen wir nicht...

Wie alles begann

Dem voraus ging ein Entwicklungspro-
zess, den wir seit 1982 durch den EKS-
Gedanken gescharft haben. 1965, nach
meinem Studium in Hamburg, ging ich in
den SUden zu Bosch. Dort war ich funf
Jahre, durchlief zunachst die verschie-
densten Abteilungen und landete schlie-
lich in der Abteilung ,Werksplanung”. Dort
beschaftigte ich mich mit Férderanlagen
far die — damals neue - Drehstromlicht-
maschine. Eine Fd&rderanlage ist eine
automatische Transporteinrichtung in
Produktionshallen, die verschiedene Fer-
tigungsstufen verbindet.

Nerling Systemraume schiitzen
Mitarbeiter und Einrichtungen vor
Larm, Staub und Klimaeinfllissen.

Ermutigt durch die fundierte Ausbildung
bei Bosch, grundete ich im Jahre 1970 zu-
sammen mit einem Kompagnon ein Inge-
nieurburo, in dem wir Fertigungsrationa-
lisierung anbieten wollten. Ich Ubernahm
die Vertretung einer Forderanlagenfirma
fur Baden Wurttemberg. Kurz darauf
kaufte diese eine Firma fur Lagertech-
nik hinzu. Letztere wiederum hatte ein

Seit dieser Zeit habe ich den Markt recht
intensiv beobachtet und immer Uberlegt:
Was kommt morgen? Nachdem meine
Vertretungszeit nicht mehr befriedigend
war - der Geschaftsfuhrer, mit dem ich
sehr gut zusammenarbeitete, wurde
entlassen - startete ich mit diesem zu-
sammen in Renningen eine eigene Ferti-
gung. Das war im Jahr 1980. Ich fragte
mich: Was kann ich besser als andere? Wir
bauten Tragarmregale zur Lagerung von
Langgut. AuBerdem wusste ich, dass mit
Trennwanden - die damals hauptsachlich
in BUros eingesetzt wurden - gutes Geld
verdient wurde. Dieser Markt war fur die
Industrie noch kaum entwickelt. Aufent-
haltsraume fUr Personal oder Meisterka-
binen gab es nur selten. Der Schreibtisch
des Meisters stand oft mitten in der Fer-
tigungshalle. Also brachten wir ein sehr
stabiles Baukastensystem fur Trennwan-
de auf den Markt.

Die erste Konzentrationsphase

1982 stieB ich dann auf die EKS. Folglich
dachte ich darUber nach, welchen Nut-
zen ich verkaufen will und nicht welches
Produkt. Damals entstand der eingangs
erwahnte und noch heute gultige Leit-
spruch. Durch die EKS erkannte ich auch,
dass Tragarmregale und Trennwande
nicht zusammenpassen. Besonders die

Jrennwandprogramm”. So kam
ich zu den Trennwanden.

In den Jahren meiner Vertreter-
schaft — das war von 1970 bis
1980 - entwickelte ich dieses
Trennwandprogramm stark wei-
ter, denn darin sah ich ein groBes
Entwicklungspotential. Aber auch
mit dem Thema Lagertechnik be-
schaftigte ich mich intensiv und
konzipierte zB. fur Daimler Benz
das Palettenregal, das heute noch
im Einsatz ist.

Doppelstéckiger Systemraum: Die Nerling Systemrdume
lassen sich je nach Bedarf auf-, ab- und umbauen.



Tragarmregale wurden zunehmend zur
Kiloware weil sich immer mehr Firmen
darauf konzentrierten. Hier hatten wir
unser Alleinstellungsmerkmal verloren.
Somit konzentrierten wir uns auf die
,Raume”. Die Mitarbeiter standen die-
sem Konzentrationsprozess zunachst
skeptisch gegenuber. Doch mein Motto
war: ,Lasst uns in diesem Betéatigungs-
feld die Besten sein.” Was wir mittler-
weile sind.

In den folgenden 10 Jahren - bis 1992 -
erlebten wir einen starken Aufschwung.
1986 zog die Produktion in unsere neu
erbaute Produktionshalle, die mit ihren
2100 gm genugend Raum fuUr weitere
Entwicklungen zulieB. Diesen Erfolg hat-
ten wir nicht zuletzt weil wir uns ganz
intensiv auf die Belange unserer Kun-
den konzentrierten. Wir horten sehr
gut zu und erfuhren, was sie wirklich
brauchten. Als Fertigungsingenieur
kannte ich alle Produktionsablaufe und
sprach die Sprache der Kunden. Wir
konnten anbieten und umsetzen, was
tatsachlich gebraucht wurde. Naturlich
hat uns auch die Gewerbeaufsicht in
den 80er-Jahren zugespielt, da gerade
in den Bereichen Aufenthaltsraume und
Sanitér Vorschriften erlassen wurden,
die die Firmen zwangen, nachzurusten.
Auch die Anforderungen der Mitarbei-
ter wuchsen.

Die zweite Konzentrationsphase

Unser Geschaftsbereich bot ein groBes
Betéatigungsfeld, wenn man sich vor-
stellt wie viel Larm, Staub und Warme
in einer Produktionshalle entstehen
kénnen. Doch gerade deshalb haben wir
unsere Zielgruppe weiter eingegrenzt.
Unsere Trennwande sind aus Stahl. So-
mit war bei der Zielgruppe ,metallver-
arbeitender Bereich” eine naturliche Af-
finitat zu unseren Materialien gegeben.

Wir fragten uns auBer-
dem: Wer braucht Flexi-
bilitat, wo gibt es die dy-
namischen Produktionen,
wer muss auf Sauberkeit
achten etc.?

Wenn Sauberkeit ein The-
ma ist, dann bietet eine
Trennwand  mit  einer
glatten, also einfach zu
reinigenden  Oberflache
einen hohen Nutzen. Au-
Berdem waren wir in der
Lage, geerdete Raume an-
zubieten, denn Stahl leitet
Strom. Alle diese Faktoren
deuteten auf die Elektro-
und  Elektronikindustrie.
Diese bildete dann zusam-
men mit der metallverar-
beitenden Industrie unse-
re Kernzielgruppe, die wir
in Zeitschriften bewarben.
Beliefert haben wir jeden, der etwas
von uns wollte, da der Baukasten - der
Raum als solcher - bis heute vom Grund-
satz her immer der gleiche ist.

Wir hérten unseren Kunden sehr
gut zu und wollten wissen, was diese
wirklich brauchten.

Auch das ist ein Nutzen fur den Kunden,
denn sollte dieser sich raumlich veran-
dern mussen, so kbnnen die bereits vor-
handenen Standardraume in Einzelteile
zerlegt und wieder neue Raume daraus
gebaut oder modifiziert werden. Theo-
retisch kénnte ein Kunde, der vor zwan-
zig Jahren bei uns gekauft hat, seinen
Raum heute noch ,wieder verwenden”.
Soll ein Raum flexibel innerhalb einer
Halle eingesetzt werden, so wird er von
Anfang an auf ein Transport-Podest
montiert.
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Beispiel flr einen Technikraum.

Wir haben uns immer auf die MarktlUcke
konzentriert. Ein Beispiel hierfur: Bevor
wir uns im Jahr 1991 in den neuen Bun-
deslandern mit einem Werk bei Halle eta-
blierten, fragten wir uns EKS-gemaB: “Was
berechtigt uns dazu, dort eine neue Firma
aufzubauen”? Die damalige finanzielle Be-
zuschussung konnte es nicht sein.

Ein neues Werk

Wir arbeiten mit pulverbeschichtetem
Material. Dabei handelt es sich um ein spe-
zielles Lackierverfahren mit besonderer
Widerstandsfahigkeit, das sehr umwelt-
vertraglich ist. Unser bisheriger Lieferant
gab auf. Eine andere Firma konnte uns
weder die gewunschte Quantitdt noch
Qualitgt liefern. Nun war die Uberlegung:
Eine eigene Fertigung wlrde es uns er-
lauben, alle bendtigten Blechteile selber
zu fertigen. Ein klarer finanzieller Vorteil.

Wir kénnten die Qualitdt unserer Pulver- p
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Messraum mit Auslegekran.

beschichtung selber bestimmen und wa-
ren in der Lage, alle Farben herzustellen
- nicht nur zwei wie bisher. In unserer eige-
nen Fertigung k&nnten wir auf alle unsere
Belange eingehen.

Um aus der Krise zu kommen,
mussten wir den Nutzen fiir unsere
Zielgruppe weiter erhéhen.

Cleichzeitig wollten wir den Ostmarkt be-
liefern und Uberlegten, welche Besonder-
heit man den Wettbewerbern gegentiber
haben musste. Die klare Erkenntnis: Wir
mussen lange Teile beschichten kénnen.
Das war aus anlagetechnischen Grunden
ein Engpass, den andere Firmen nicht 16-
sen konnten. Auf dieser Basis entstand
dann 1992 eine solche Anlage im Osten,
die auch sehr gut anlief. Das Werk in Halle
erganzt die Produktion der Standardteile.
Diese werden per LKW nach Renningen
ins Lager geschafft. Heute arbeitet Halle
durchschnittlich zu 55% fur den Fremd-
markt und zu 45% fur uns.

Die Krise in den 90er-Jahren

Es folgte ein wirtschaftlicher Einbruch:
Die Krise dauerte von 1993 bis 1995 an.
Die Ursache: Weitere Trennwandbauer
drangten in unseren Bereich. Unter ande-
rem suchten Schreiner, die aus dem ge-
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sattigten Markt fur Blrotrenn-
wande kamen, handeringend
nach neuen Geschaftsfeldern.
AuBerdem sind Spanplatten
billiger als Stahl. Das hatte zur
Folge, dass wir tatsachlich nur
noch da verkauften, wo der
Vorteil unseres Produktes
- namlich die Clattflachigkeit
und Robustheit des Stahls
- explizit erwlnscht war. Wir
wollten von unserem Kunden
ganz genau wissen, ob unsere
Starken in seiner spezifischen
Anwendung den héheren Preis
auch tatsachlich rechtfertigt.
Wenn nicht, verwiesen wir lieber auf die
Wettbewerber.

Unsere Philosophie war und ist kom-
promisslos: Auf unserem Gebiet wollen
wir aus Sicht des Kunden exzellent sein.
Kénnen wir fur seine Anforderungen nur
befriedigend sein, mussen wir dem Kun-
den eine andere Losung anbieten, auch
wenn sie beim Wettbewerber zu finden
ist. Nicht der Gedanke des Verkaufens
steht im Vordergrund, sondern der des
Nutzens. Diese Einstellung brachte uns
ein hohes Ansehen am Markt. Und somit
profitierten beide Parteien davon.

Die dritte
Konzentrationsphase

Um im Jahr 1995 aus der Krise zu
kommen, mussten wir den spe-
zifischen Nutzen fUr unsere Ziel-
gruppe weiter erhdhen. Die Idee
war, sich weiter zu spezialisieren,
auf Rdume fur spezifische Anfor-
derungen, zunachst auf Mess-
raume. - Was ist ein Messraum?
Dabei handelt es sich um einen
tatsachlichen physikalischen Raum,
in dem eine Messmaschine steht.
Diese ist notwendig, um im Rah-
men einer Produktion z.B. Ma-
schinengestelle zu vermessen.

Das Grundgestell einer Drehmaschine
beispielsweise muss ganz exakt herge-
stellt werden, damit man am Ende des
Fertigungsprozesses keine unliebsamen
Uberraschungen erlebt.

Die MaBe werden in die Messmaschine
eingegeben, und diese misst alle Boh-
rungen nach und das im p- bzw. Nano-
Bereich (Anmerkung: 1u= 1/1000 mm,
1 Nano=1/1000u). Bei den Messungen
sind zwei Dinge ganz elementar: Erstens
Sauberkeit, und zweitens spielt die Tem-
peratur eine wichtige Rolle. Da sich Stahl
ausdehnt, muss die Messtemperatur
mindestens auf plus-minus 1 Grad Celsius
konstant gehalten werden.

Weitere Erfolge durch Kooperation
Wir hatten bereits fur einige Messma-
schinen Raume mit besonderen Eigen-
schaften gebaut. In diesem Bereich
wollten wir unsere Kompetenz weiterent-
wickeln. Zu diesem Zweck kooperierten
wir mit einem Hersteller fur Messmaschi-
nen und konzipierten — mit Hilfe einer
aufwandigen Simulation - einen Raum,
der exakt den klimatechnischen Anfor-
derungen der Maschine entspricht. Mit
dem Maschinen-Hersteller erarbeiteten
wir dann ein Konzept, wie man die Mess-

Messraum mit ausfahrbarem Dach.




maschine und den Messraum gemeinsam
verkaufen konnte.

Doch es ging noch weiter, denn wir hat-
ten den Ehrgeiz, einen Raum der ,GUte-
klasse 2 - d.h. mit Temperaturschwan-
kung von plus-minus 0,5 Grad - zu
entwickeln, und der sollte bedeutend
guinstiger sein als die am Markt erhalt-
lichen Systeme. Dazu erarbeiteten wir
ein innovatives Konzept und konnten das
Unternehmen BMW/Rolls Royce gewin-
nen, ein Pilotprojekt mit uns zu starten.
SchlieBlich Uberzeugte unsere Ldsung
sogar die firmeneigenen Klimatechniker.
So bauten wir unseren Messraum und er
funktionierte. In dieser Phase meldeten
wir das System zum Patent an.

Die Marktfuhrerschaft

Nun besaBen wir ein Patent der ,Gute-
klasse 2" und eine sehr kostengunstige
Losung. In den Jahren 1995 bis 1997 ha-
ben wir damit gute Geschéfte gemacht.
Heute sind wir der absolute Marktfuhrer
fur Messraume. Wir fertigen den Raum
speziell fur den Kunden, liefern die eige-
ne Klimatechnik, haben den Lichttechni-
ker und den Steuerungstechniker. Das
ist einzigartig auf dem Markt.

Zwischenzeitlich ist nicht mehr fur alle
Gerate ein Messraum notig, da die Ge-
rate in der Lage sind, schwankende
klimatische Bedingungen elektronisch
zu kompensieren. Die Messmaschinen-
hersteller haben uns also einen Teil des
Marktes abgegraben. Aber auch wir ha-
ben uns weiterentwickelt und kénnen
nun auch ,Guteklasse 1" Rdume anbie-
ten. Durch den guten Namen, den wir
uns bei den Messraumen gemacht ha-
ben, kam die ,Arbeitsgruppe Messrau-
me” auf uns zu und fragte an, ob wir
nicht an der Erarbeitung einer neuen
Norm fur Messraume mitwirken wollen.
Zur Zeit arbeiten wir als Spezialist an der
Richtlinienerstellung mit.
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Immer wieder: Innovation
Auf die Anfrage eines Kunden
hin, ob wir denn nicht auch
noch saubere Luft in den
Messraum liefern konnten,
wurden wir erneut tatig. Die
Umgebungsluft in der Halle
war einfach zu schmutzig. Ziel
war, die sauber in den Raum
gelieferten Teile auch wieder
sauber heraus zu bekommen.
Damit stieBen wir auf den
Reinraum, der bis Ende der
90er-Jahre nur in der Chip-
und Pharmaindustrie verwen-
det wurde.

Heute sind wir Marktfuhrer fir
Messraume und arbeiten an der
Richtlinienerstellung mit.

Als Innovation kreierten wir inzwischen
den ,Sauberraum®, der sich zwischen
Reinraum und normaler Kabine bewegt.
Beim Reinraum mussen Partikel aus der
Luft gefiltert werden, die kleiner als 5u
sind. Beim Sauberraum beginnt die Par-
tikelgréBe bei 40u. Die Grundeinrichtung
ist die gleiche, die Filtertechnik ist unter-
schiedlich. Je sauberer der Raum sein sall,
desto &fter muss die Luft ausgetauscht
werden. Dabei treten mehr Zugerschei-
nungen auf. Die Menschen im Raum
frieren. Wir kimmern uns um Mensch
und Maschine und haben mit dem Sau-
berraum die bedarfsorientierte Kompro-
misslosung entwickelt. Auch hier sind wir
die Einzigen, die sich darauf spezialisiert
haben.

Mit Vorsprung in die Zukunft

Heute machen wir mit dem Messraum
ca. 25% unseres Umsatzes, weitere 25%
bringt der Rein- bzw. Sauberraumund 50%
die anderen Raume, wie z.B. Arztraume,
Aufenthaltsraume, Besprechungsraume,
Doppelstockanlagen, Explosionsschutz-
raume, Hallenburos, Hallenabtrennungen,

Reinraumanlage flir Folienmaschine.

Laborraume, Leitstdnde, Maschinenein-
kapselungen, Prufstande, Raucherkabi-
nen, Schallschutzkabinen, Werkstattrau-
me etc. Hinter diesen 50% steht eine
groBe, treue Kundenschar.

Heute beschaftigt die Firmengruppe
Nerling rund 70 Mitarbeiter und Mitar-
beiterinnen. Mein Sohn Olaf Nerling hat
inzwischen die Geschaftsfuhrung Uber-
nommen. Dies schafft mir nun auch im
privaten Leben ,Freirdume”, um mich
neuen Aufgaben stellen zu kénnen. Doch
davon ein andermal mehr.. |

Kontakt:

Ralf Nerling

Nerling Systemrdaume GmbH
BenzstraBe 54

71272 Renningen

Tel (07152) 97 98 30
info@nerling.de
www.nerling.de
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