Interview

Gesprach mit Christoph Ruoff von den Wirus-Fensterwerken

Die Fensterproduktion hat eine

Der Wettbewerb im Fensterange-
bot gewinnt immer neue Dimen-
sionen — leider nicht im positiven
Sinne, sondern als unerbittlicher
Verdrangungskampf. Die Kluft zwi-
schen dem Bedarf auf der einen
und den Kapazitaten auf der ande-
ren Seite wird immer gréf3er, wobei
es anscheinend nur ein Ziel gibt:
Den Verkauf tber unglaublich
niedrige Preise. Dal? es selbst in
dieser Markt- und Absatzsituation
noch maglich ist, Fenster und
Turen kostendeckend und mit zu-
friedenstellendem Ertrag zu produ-
zieren, zeigt das Wirus-Fenster-
werk in Rietberg-Mastholte. Fiir
die GLASWELT sprach Autor Jurgen
Estrich mit Geschaftsfihrer Chri-
stoph Ruoff Gber den unternehme-
rischen Erfolg in wirtschaftlich an-
gespannten Zeiten.

GLASWELT: Der Name Wirus wird
in der Branche mit Tdren und Innen-
aushauteilen in Verbindung gebracht.
Wie kam es zur Griindung eines ei-
genstandigen Fensterbau-Unterneh-
mens?

Ruoff: 1979, also vor etwa 20 Jah-
ren, wurde im Stammhaus Wirus die
Entscheidung getroffen, dem traditio-
nellen Angebot von Innenturen und
Innenausbauteilen Fenster und Haus-
tiren als Auflenbauteil zuzuordnen.
Von vornherein wurde eine eigenstén-
dige Produktion von PVC-Bauteilen
eingerichtet. Im Nachbarort des heuti-
gen Werksitzes wurde mit sieben Mit-
arbeitern in gemieteten R&umen eine
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solide Zukunft

zuné&chst Kkleine, aber von erster Stun-
de an auf Qualitat ausgerichtete Ferti-
gung eingerichtet. Es gab auflerdem
eine eindeutige Zielsetzung fur dieses
— nennen wir es ruhig — Zweigunter-
nehmen. Denn bis zur Ubernahme
durch Pfleiderer im Jahre 1988 war
der Fensterbetrieb eine Abteilung der
Firma Wirus.

GLASWELT: Welche Zielsetzung
wurde dem neuen Unternehmen mit
auf den Weg gegeben?

Ruoff: Die Firmenstrategie ist bis
heute unverandert geblieben: Alle

Die Fertigungs-
stationen sind fur
einen unter-
brechungslosen
Durchlauf verket-
tet: An keiner

_ Stelle entstehen
e Fehlzeiten

Offnungen am Bau — innen wie aulen
— sollen den Anforderungen und Be-
nutzerwiinschen entsprechend ge-
schlossen werden. Es hat somit eine
logistische Weiterentwicklung einer
traditionsreichen Produktpalette statt-
gefunden. Dabei haben wir zu keiner
Zeit die Position eines Anhangsels be-
kleidet. Wie gesagt waren wir in der
Wirus Fenster GmbH immer fur uns
verantwortlich, wobei die Ubernahme
durch das Unternehmen Pfleiderer vor
etwa zehn Jahren zuséatzliche Vorteile
— auch fir uns im Fensterbau — mit
sich gebracht hat.

Das Zubehdr ist

dort gelagert und
bereitgestellt, wo
es gebraucht wird
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Interview

Glasanlieferung
sortiert: Jede
Scheibe steht griff-
bereit in der Rei-
henfolge im Fach,
wie die Rahmen
ankommen

GLASWELT: Sie wurden 1979 mit
einem Startkapitel von 200 000 DM
sozusagen ins Wasser geworfen. Und
dann begann das Wettschwimmen.
Wenn man die 12 000 m2 grof3en
Werkhallen, in denen heute etwa 170
Mitarbeiter tétig sind, betrachtet, dann
vermutet man hinter dieser Entwick-
lung ein kleines Wunder. Hat hierbei
der Background Wirus bzw. Pfleiderer
nicht doch ein wenig geholfen?

Ruoff: Hinter dieser Frage steht be-
reits die in Deutschland weit verbrei-
tete Misere von Tochtern starker
Stammunternehmen. Wir haben uns
zu keiner Zeit an ein traditionsreiches
Image, oder gar an Kapitalsicherheit
gehéngt. Hier im Fensterwerk gab es
von Anfang an eine entscheidende
Zielvorgabe: Keine Aufteilung, son-
dern Konzentration der Zustandigkeit.
D. h.: Angebot, Produktion, Ausliefe-
rung. Wirus montiert keine Fenster,
und Wirus verzettelt sich nicht auf
kurzfristig interessanten Nebenkriegs-
schaupléatzen. Umso zielsicherer konn-
ten wir uns mit den letzten Feinheiten
der rationellen Produktion befassen.
Vielleicht ist dies ein Teil des von I|h-
nen vermuteten Wunders.

GLASWELT: Trotzdem ist es schwie-
rig in einem Uberangebot und in fest-
gefahrenen Strukturen ein erfolgrei-
ches Eigenleben zu fuhren. Da mul es
doch noch andere Manahmen geben,
die in dieser Wiste zum rettenden
Wasser fiihrt.
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Ruoff: In unserem Unternehmen
wurde schon immer nach dem Leitge-
danken gehandelt: ,Imitieren ist tod-
lich, sich unterscheiden rettend.“ Aber
weil im Lager unseres Wettbewerbs
kreuz und quer kopiert wird, kdnnen
wir aus Vorteilen profitieren, die im
Grunde ganz simpel — ndmlich logisch
— sind.

GLASWELT: Jetzt sind wir natdir-
lich auf Erlauterungen zu dieser Fest-
stellung gespannt.

Ruoff: Zuné&chst sind wir Uberzeugt,
daB in drei bis vier Jahren eine Wen-
de im Fensterbau stattfindet. Dann
werden namlich zahlreiche Unterneh-
men verschwunden sein. Es kommt
somit darauf an, diese Durststrecke
mit einer soliden Pro-Kopf-Leistung —
hier gehen wir von 300 000 DM pro
Kopf aus — erfolgreich zu gestalten.
Dabei ist die Kontinuitat eine aus-
schlaggebende Komponente. Zu aller-
erst mul} der Vertrieb sorgfaltig ge-

pflegt werden. Wir bieten nicht
irgendetwas an, sondern mafRgefertigt
genau das, was der sehr anspruchs-
volle Kunde erwartet. Der etwas stra-
pazierte Begriff vom ,kundenorien-
tierten Angebot* wird mit letzter Kon-
sequenz in unserem Hause umgesetzt.
Dazu gehort héchste Qualitat und Ter-
minprazision. Wirus liefert an jedem
Ort in Deutschland innerhalb von funf
Tagen jedes noch so ausgefallene
Bauteil aus.

GLASWELT: Und wie gestaltet sich
gegenuber derart hohen Anspriichen
Ihr Angebot und dementsprechend lh-
re Produktion?

Ruoff: Pro Woche verlassen derzeit
etwa 2000 bis 2500 Bauteile sowie
zusétzlich rund 500 Sonderbauteile
unsere Fertigung. Wenn Sie die Pro-
duktion aufmerksam und kritisch be-
trachtet haben, ist lhnen sicher aufge-
fallen, daB nirgendwo etwas herum-
steht. Es wird gerade in unserer Bran-
che dariiber geklagt, daf die
lohnbezogenen Kosten jegliche Wett-
bewerbsfahigkeit 1dhmen. Genau an
diesem Punkt muf} deshalb die Logi-
stik ansetzen und unnétige Neben-

Von der Isolierglas-

Palette direkt in

die Verglasung
Bilder: Estrich

und Verlustzeit abbauen. Unsere Or-
ganisation und Verwaltung ist bewuf3t
schlank gehalten. Sie konzentriert sich
jedoch auf den Zeitfaktor je Ferti-
gungseinheit. Diesen haben wir bei
aller notwendigen Vielfalt unserer
Fenster fest im Visier.
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GLASWELT: Ein derartig marktge-
rechtes Angebot sowie die minutids
Uberwachte und gesteuerte Durchlauf-
fertigung setzen voraus, dal} lhre Zu-
lieferer, lhre Anspriiche und lhr Tem-
po mithalten. Wie funktioniert das
Zusammenspiel zum Beispiel mit dem
besonders wichtigen Zulieferprodukt
Glas?

Ruoff: Wir ziehen unsere Zulieferer
in unsere Pflichten mit ein. Auch hier
haben sich die Rollen erheblich verla-
gert: Friher hat der Profil- und Sy-
stemhersteller z. B. die Auftragsab-
wicklung Uber seine Systembesonder-
heiten gesteuert. Heute sind die Ver-
arbeiter weitgehend autonom. Es
werden eigene Systeme entwickelt.
Die Impulse kommen aus der Nach-
frage und aus der Produktion — also
vom Verarbeiter. In besonderem Um-
fang sind die Isolierglas-Hersteller
herausgefordert.

GLASWELT: Ihr Ziel ist eine Ver-
doppelung der heutigen Produktion,
Konnen Sie dieses Ziel in den zur
Verfluigung stehenden Rdumen und
Uber lhren heutigen Vertrieb verwirk-
lichen?

Ruoff: Wir haben das groRe Glick,
mit einer Produktionsflache von ca.
12 000 m2 Erweiterungsmoglichkeiten
erschlieBen zu kdnnen. Die jetzt ange-
strebte Expansion ist allerdings nur
sehr bedingt eine Platzfrage. Obwohl
wir ein sehr hohes Automatisationsni-
veau erreicht haben, gibt es noch
gentigend Rationalisierungsreserven.
Dabei werden wir die absatzbedingte
Einzelstuckfertigung fest im Auge be-
halten. So werden alle Funktionsbe-
schlage am Einzelstlick des Blendrah-
mens vor der Schweimaschine mon-
tiert. Die Flugel laufen auf einer eige-
nen Linie, getrennt vom Blendrahmen.
Wir werden die Taktzeiten noch wei-
ter senken, wobei uns die Zubehor-
und Zulieferteile wichtige Unterstit-
zung geben.

GLASWELT: Ein Unternehmen lhrer
GroRenordnung, welches inzwischen
zu den fuhrenden Fenster- und Haus-
tirherstellern Deutschlands zahlt, ist
auf einen gut funktionierenden Ver-
trieb angewiesen. Wer bringt die Auf-
trage in lhr Haus?

Ruoff: Da wir uns bewuft auf das
Produkt ,Fenster” und ,,Haustlr” kon-
zentrieren, delegieren wir die Auf-

GLASWELT 3/1999

tragsbearbeitung und den Service ab
Verladerampe an unsere Partner. Das
sind Bauelemente-Fachhéandler,
Schreiner- und Glaserbetriebe sowie
Holzfenster-Hersteller, die unsere
PVC-Fenster ihrer Produktion zuord-
nen. Hier findet ein Geben und Neh-
men statt: Wir sehen es als unsere
wichtigste Aufgabe an, unsere Partner
an der Front mit allen Mitteln zu un-
terstiitzen. Das reicht von der Zusage
nahezu jeder, noch so ausgefallenen
Aufgabe, Uber die Termin-Zuverléssig-
keit bis hin zur Schulung. Ein Fach-
berater und Verkaufer kann immer
nur so erfolgreich sein, wie er mit at-
traktiven, soliden Produkten versorgt
wird. Alle zwei Jahre veranstalten wir
die inzwischen bekannte ,,Wirus-
open“. Das ist eine Hausmesse, die
eine sehr starke Resonanz gewonnen
hat.

GLASWELT: Sicher spielt beim Er-
folg im Verkauf auch die Angebotspa-
lette eine Rolle. Bei allem Respekt vor
der erwahnten Straffung und Konzen-
tration auf die wesentlichen Aufga-
ben, werden Sie doch sicher das An-
gebot anpassen und vervollstandigen?

Ruoff: Alle Bauteile, die zum
SchlieRen von Bautffnungen ge-
braucht werden, gehéren zu unserem
Programm. Das sind Fenster und Fen-
stertliren, Sonderbauteile und in zu-
nehmendem Umfang Hauseingangs-
tiren aus PVC und Aluminium. Schon
Anfang der 80er Jahre haben wir —
Ubrigens gemeinsam mit unserem
Profil-System-Zulieferer — das PVC-
AufRenbauteil fir den Denkmalschutz
mit groBem Erfolg stark gemacht. Die
meisten Wettbewerber haben die da-
hinter stehende Umstellung von der
Standard-Serie zum individuellen Ein-
zelwerkstiick entweder bis heute noch
gar nicht bzw. erst viel spater und
auch nicht so konsequent wie wir
aufgegriffen.

GLASWELT: Herr Ruoff, vielen
Dank fiir das Gesprach. O



