Unternehmen

Salamander weiht neues Vertriebs- und Schulungszentrum ein:

Bekenntnis zum Profilgeschdft

Mit gut 50 Prozent Umsatzanteil
gehort der Bereich Fensterprofile
zu den bedeutendsten Geschdfts-
feldern der Salamander Industrie-
Produkte GmbH (SIP) in Tiirkheim.
Zur Neugewinnung und Weiter-
bildung von Kunden hat sich die
Unternehmensleitung vor einiger
Zeit entschieden, vor Ort mit
einer Entwicklungs- und Aus-
bildungswerkstatt sowie Priif-,
Ausstellungs- und Schulungs-
rdumen Flagge zu zeigen.

Ende April wurde das neue
Vertriebs- und Schulungszentrum
eingeweiht.

Bislang waren diese Aktivititen an
verschiedenen Orten im Werk unter-
gebracht. In dem neuen Gebiude,
kurz VSZ genannt, sind nun simt-
liche, die Profile betreffenden Bereiche
in einer organisatorisch gestrafften,
ubersichtlichen, kommunikativen und
reprisentativen Form zusammen-
gefaBt. Hier befinden sich Vertrieb,
Marketing, Anwendungstechnik,
Auftragsbearbeitung, Technikum,
Ausstellungsraum sowie ein Konfe-
renz- und Schulungsraum.

Basis fiir Weiterentwicklung

Der Besucher betritt das Gebédude
iiber eine fast 10 m hohe gliserne
Rotunde. Diese dient als schon von
weitem sichtbares architektonisches
Zeichen und einladende Geste.
Zugleich ist der Eingangsbereich
Schnittstelle zwischen dem mit
technisch-produktiven Funktionen
belegten Erdgescho3 und dem Ober-
geschoB mit Bliroraumen und
Kundenbetreuung.
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Klaus Jensen und Nachfolger
Hans-Dieter Panzer

Die Geschosse umfassen jeweils
1600 m? Fliche. Das Kernstiick des
Erdgeschosses ist das Fenstertechni-
kum. Hier werden in einer ca. 800 m?
groBen Halle Mitarbeiter von Kunden
in der Verarbeitung von Fensterpro-
filen geschult, Systeme getestet und
optimiert sowie Fenster auf dem
Fensterpriifstand gepriift. Die groBe

Glasfront im Eingangsbereich gewihrt
guten Einblick in das Technikum.
Ebenfalls im Erdgeschof3 befindet

sich das Extrusionstechnikum, in

dem verfahrenstechnische Unter-
suchungen stattfinden.

Uber eine imposante gewendelte
Stahltreppe in der Rotunde erreicht
man den ca. 250 m? grofen Aus-
stellungsraum. Belichtet tiber sechs
Dachsheds wird hier die gesamte
Produktpalette des Unternehmens
prasentiert.

Die Biirordaume der vorstehend
genannten Bereiche sind um den
Ausstellungsraum und einen Bereich
mit Nebenrdumen organisiert. Sie
sind groBziigig belichtet und bemes-
sen und geben den Mitarbeitern einen
Ausblick auf die Allgduer Landschaft.
Diesen konnen auch die Giste des
Schulungsraumes genieBen. Hier wird
mit moderner Technik in Seminaren
vermittelt, was die Kunden in den
Funktionen Vertrieb von Fenstern,
Betriebsorganisation und System-
technik von SIP wissen miissen.

Das VSZ soll die Basis fiir die
konsequente Weiterentwicklung des
Profilgeschiftes in Europa, spiter
auch in Asien und der ganzen Welt
werden, einen Markt, den Salamander
seit Jahren durch den Bereich Leder-
faserstoffe kennt.

Neues Vertriebs-
und Schulungs-
zentrum der
Salamander
Industrie-Produkte
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GroBtmdgliche Systemflexibilitdt

Die SIP konnte mit ihren mehr als
600 Beschiftigten allein im letzten
Jahrzehnt den Umsatz auf 200 Mio.
DM verdoppeln. Dies war moéglich
u. a. durch die hohe Erfahrung und
Einsatzbereitschaft der Mitarbeiter,
stindige Innovation in Produkten
und Anwendungsbereichen sowie
kontinuierliche hohe Investitionen.
So sind heute alle vier Geschéfts-
bereiche - neben dem Bereich
Fensterprofile sind dies noch die
Herstellung von Lederfaserstoffen,
die Dicht- und Klebetechnik sowie
der Bereich Technische Teile - erfolg-
reich in ihrem Marktsegment tatig.

Im Jahr 1973 ist SIP mit stetig
wachsendem Erfolg in das Markt-
segment Fensterprofile eingestiegen.
So konnte das Unternehmen in den
letzten Jahren deutlich starker als
der Markt wachsen. Heute gehore
man zu den fithrenden Anbietern
am Markt. Hohe MaBstibe an Design,
Qualitit und Verarbeitungsfreund-
lichkeit gehoren ebenso zum Firmen-
selbstverstdndnis wie ein komplettes
Dienstleistungsangebot, bestehend
aus Beratung und Schulung, betriebs-
wirtschaftliche Unterstiitzung und
Entwicklung von Marketingkonzepten
fiir die Profilverarbeiter.

In den nichsten Jahren strebt das
Unternehmen erneut eine Umsatzver-
doppelung an, um auch mittelfristig
in Europa unter den fiinf fithrenden
Systemgebern zu sein. Dariiber hinaus
steht der weitere Ausbau des System-
baugruppen-Konzeptes an oberster
Prioritdtenstelle. Den Partnern sollen
durch groBtmoglichste Gestaltungs-
und Systemflexibilitit zusétzliche
Marktchancen er6ffnet werden.

Die Anzahl der Einzelprofile wird
dabei durch eine zielgerichtete
Systemkompatibilitdt schlank gehal-
ten. Ebenso arbeitet Salamander

an verfahrenstechnischen Weiterent-
wicklungen zur Beeinflussung der
Produktionskosten. Mit einem moder-
nen Kundeninformationssystem will
man den Service fiir die Profilver-
arbeiter auf ein vollig neues Niveau
bringen. Die dafiir notwendigen,
betrdchtlichen Investitionen ist das
Unternehmen bereit zu titigen.
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Obwohl der Bereich Kunststoff-Fen-
sterprofile als Hauptproduktgruppe in
Deutschland im Sog der schwachen
Baukonjunktur steht, konnte ein Aus-
gleich im Wachstum vor allem in den
osteuropdischen Méirkten gefunden
werden. Der Umsatz in diesem Bereich
wuchs in den letzten sieben Jahren
um durchschnittlich 18 Prozent. Der
Exportanteil wird in Kiirze deutlich
iiber 50 Prozent liegen.

In den letzten fiinf Jahren lag das
Investitionsvolumen stets um rund
neun Prozent {iber den Abschreibun-
gen. Insgesamt wurden in diesem
Zeitraum ca. 63 Mio. DM investiert,
6 Mio. DM entfallen dabei auf das
Vertriebs- und Schulungszentrum.

Im Geschéftsjahr 2001 werden die
Investitionen in Maschinen und Pro-
duktionsanlagen die Rekordhdhe von
19 Mio. DM erreichen. Im Mittelpunkt
stehen dabei Vorhaben, die die Pro-
duktivitit bei der Herstellung der
Produkte und deren Qualitdt weiter
steigern und damit die internationale
Wettbewerbsfahigkeit des Unterneh-
mens verbessern.

Auch in der Unternehmensleitung
sind die Weichen neu gestellt. Fiir
den seit 1993 verantwortlichen Ge-
schéftsfiihrer Klaus Jensen steht seit
dem 30. April 2001 mit Hans-Dieter
Panzer (50) ein Nachfolger bereit.
Jensen hat das Unternehmen mit
groBem Geschick geleitet und den
Ausbau des Profilbereiches entschei-
dend voran gebracht. Er steht auch
zukiinftig noch beratend zur Ver-
fligung. Panzer wurde bereits zum
1. Januar 2001 zum Geschéftsfiihrer
bestellt und seither von Klaus Jensen
eingearbeitet. Mit ihm konnte Sala-
mander einen vertriebs- und kunden-
orientierten, international erfahrenen
Manager gewinnen. Hilmar Diippel
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