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Kurzfassung

Die Kampmann GmbH ist ein fihrender Hersteller
von Systemen fiir Heizungs-, Kihlungs- und Luf-
tungstechnik. Das Unternehmen steht fir die Rea-
lisierung komplexer kundenspezifischer Lésungen.
Innerhalb der vorgestellten Team-Projektarbeit, die
von Krehl & Partner, Karlsruhe als externer Partner
begleitet wird, werden die Luftbehandlungsgerate
ULTRA und VENKON hinsichtlich ihres Produktpro-
gramms bzw. der Produktpositionierung neu auf-
gestellt. Die Technik und das Design der Gerate
(Produktkonzeption) werden mit der Methode der
Wertanalyse liberarbeitet, nicht zuletzt mit dem
Ziel einer signifikanten Senkung der Herstellkosten
bei Steigerung des Kundennutzens. Die Detaillie-
rung und Realisierung der neuen Produktkonzepte
werden ebenfalls durch die Projektteams vorange-
bracht.

1. Einleitung

Die Kampmann GmbH ist ein innovatives, kontinu-
ierlich wachsendes Unternehmen in der Heizungs-,
Klima- und Luftungstechnik. Eine Kernkompetenz
ist die wirtschaftliche Darstellung von individuellen
Losungen fur Kunden. Aus diesen Individuallésun-
gen hat sich ein tragfahiges, sehr kundenorientier-
tes und technisch abgesichertes Produktportfolio
entwickelt, mit dem sich Kampmann heute vorwie-
gend auf dem deutschen und mitteleuropaischen
Markt etabliert hat.

Gegrindet 1972 ist der frUhere Einmann-Betrieb
auf heute 550 Mitarbeiter/-innen am norddeut-
schen Hauptstandort Lingen angewachsen. Im DIN
EN ISO 9001:2000-gepruften Unternehmen wer-
den die Erzeugnisse auf einer Produktionsflache
von uber 50.000 m2 entwickelt und hergestellt. Der
Vertrieb fuflt auf dem dreistufigen Vertriebsweg
Hersteller - Fachgrofhandel - Handwerk. Rund 50
Auiendienstmitarbeiter sorgen im In- und Ausland
fur eine flachendeckende Kundenberatung.

In diesem Beitrag werden zwei Kampmann-
Produkte unterschiedlichster Bauart behandelt:
Der Kampmann Ultra 6000 (vgl. Bild 1) ist als
Heiz-, Kihl- und LUftungsgerat fur Verkaufsraume
wie beispielsweise in Marktketten, aber durch sein
eigenstandiges Design auch fur exklusive Verkaufs-
raume geeignet. Besondere Vorteile sind unsicht-
barer Luftansaug und speziell auf die Forderungen
zugeschnittene Anbauteile.

Durch spezielles Zubehér ist der ULTRA auch als
Mischluftgerat einsetzbar.
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Bild 1: Der Kampmann ULTRA (Ausgangszustand)

Im gesamten Produktspektrum spielt das Luftbe-
handlungsgerat ULTRA mit Stlickzahlen von grofier
6.000 p.a. eine sehr wichtige Rolle. Kampmann ist
hier seit langer Zeit Produktfihrer mit seinem fla-
chen, designorientierten Gerat. Das Geréat ist Uber
die Zeit von ca. 10 Jahren ,gewachsen” und bietet
Verbesserungspotenzial. Die Stellung von Kamp-
mann wird zunehmend vom Wettbewerb mit nach-
gebauten Geraten angegriffen, die dem Konzept
des ULTRA entsprechen. Damit die Position von
Kampmann beibehalten werden kann, muss die
Produktlinie Uberarbeitet werden.

Der Ventilatorkonvektor Kampmann VENKON ist
sowohl in Wandmontage als auch in Deckenmon-
tage sowohl fur Buro- und Verwaltungsraume, aber
auch fur Wohnraume geeignet. Ventilatorkonvekto-
ren VENKON regeln Luftmenge und Temperatur
automatisch oder manuell und benétigen nur 20%
des Platzbedarfs eines herkdmmlichen Radiators
vergleichbarer Leistung. Dadurch ist jeder Monta-
geort moglich, auch bei nachtraglichem Einbau
oder Gebaudesanierung. Der VENKON ist sowohl
im Umluft- als auch im Mischluftbetrieb einsetzbar.
Das Bild 2 zeigt einen VENKON in Mischluftausfih-
rung.
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Die Ausgangslage fur den Ventilatorkonvektor
VENKON stellt sich im Gegensatz zu ULTRA ganz
anders dar. Dieses Kampmann-Produkt steht im
Wettbewerb mit den Produkten eines starken
Marktfihrers, der gerade im Projektgeschéaft, in
dem meist dreistellige Anzahlen von Geraten pro
Projekt verkauft werden, tonangebend ist. Um die
Position des VENKON zu stérken, ist eine aggressi-
ve Preisgestaltung erforderlich, die wirtschaftlich
nur durch drastische Senkung der Herstellkosten

zu bewaltigen ist.

Bild 2: Der Kampann VENKON (Ausgangszustand)

2. Aufgabe

Die bei der Aufgabe betrachteten Produkte sind
Luftbehandlungsgerate, d.h. Produkte, die dem
komfortablen Aufheizen und Abkuhlen von Umge-
bungsluft dienen. Dabei gilt es hauptsachlich, ein
Hochstmafl an Komfort zu bieten. Jedoch sind
zuséatzlich eine Anzahl gesetzlicher Vorgaben und
Arbeitsstattenrichtlinien zu erfiillen. Des Weiteren
haben die Gerate einen hohen Anspruch an das
Design, da sie sehr haufig in Reprasentationsrau-
men (Besprechungszimmer, Ausstellungshallen,
etc.) verbaut werden. Um fir die daraus resultie-
renden, sehr vielfaltigen Situationen Losungen
anbieten zu koénnen, ist das Produktprogramm
modular aufgebaut und in einem Baukasten struk-
turiert.
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Es galt, das gesamte Produktprogramm der ge-
nannten Luftbehandlungsgerate wertorientiert zu
Uberarbeiten. Die Zielrichtungen fur die Arbeit da-
bei sind:

¢ Erarbeiten von Differenzierungs- und Allein-
stellungsmerkmalen zum Wettbewerb.

¢ Reduzierung der Herstellkosten im Vergleich
zur alten Produktpalette.

¢ Realisierung von Einstiegslosungen innerhalb
des Baukastens - vorwiegend fiir den Export.

¢ Erkennen neuer Mdéglichkeiten in der Zusam-
menarbeit mit Partnern und Lieferanten.

¢ Vorstellung der neuen Produkte anlasslich
einer Fachmesse im Marz 2005, d.h. nach ei-
ner Entwicklungszeit von ca. 8 Monaten.

Mit dem Uberarbeiteten Produkt-/Produktpro-
gramm wird der Markt vom Einzelkunden bis zum
Generalunternehmer (Objektgeschaft) wesentlich
besser mit Losungen fur deren Aufgabenstellungen
versorgt werden kdnnen.

Das Unternehmen erwartet sich damit

¢ einen Eintritt in bisher nicht zugangliche Mark-
te und Marktsegmente,

¢ eine wesentliche Steigerung von Absatz und
Umsatz in dem betrachteten Produktsegment,

¢ weiteres Unternehmenswachstum und ver-
besserte Ergebnisqualitat und

¢ eine Optimierung der Ablaufe im Innovations-
und Entwicklungsprozess.

Die beiden Projekte werden jeweils in drei Stufen
gegliedert, wobei sich die Vorgehensweise inner-
halb der Projekte an den Arbeitsschritten der Wert-
analyse orientiert:

A: Produktprogramm, Produktpositionierung
B: Produktentwicklung/Konzeption
C: Detaillierung/Realisierung

Das Bild 3 zeigt die drei Schritte jeweils flr beide
Projekte mit den einzelnen Arbeitsfeldern.
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Der gesamte Projektablauf wird in Teamarbeit
durchgefuhrt. Sowohl das Team ULTRA als auch
das Team VENKON setzt sich aus Kampmann-
Mitarbeitern der Bereiche Produktmanagement,
Vertrieb, Konstruktion, Fertigung/Montage, Kalku-
lation und Einkauf zusammen. Zeitweise wurden
Fachleute aus anderen Bereichen wie Qualitatssi-
cherung, Service und Arbeitsvorbereitung hinzuge-
zogen. Zu bestimmen Phasen des Projekts wurde
das Team durch Designer und Vertreter der Liefe-
ranten unterstitzt. Die Planung, Koordination,
Projektmanagement und das Einbringen der Me-
thodik und Systematik flir beide Teams ibernahm
Krehl & Partner als externer Dienstleister. Der Auf-
traggeber, die internen Produktmanager und die
Berater von Krehl & Partner bilden einen Steuer-
kreis, in dem Uber die im Team erarbeiten Vorlagen
entschieden wurde.

Marktbetrachtung

Zu Beginn der Projektarbeit wurde eine eingehende
Marktbetrachtung flr die zu optimierenden Gerate
durchgefiihrt. Von gréflter Wichtigkeit dabei waren
die Aussagen der Teammitglieder aus dem Ver-
trieb, sowohl aus den Bereichen Inland und Export.
Die Gerate der Wettbewerber wurden ausfihrlich
analysiert, hinsichtlich ihrer Funktion, dem Gerate-
aufbau und auch der Herstellkostensituation. Der
Vergleich der Wettbewerbsprodukte mit den
Kampmann-Produkten, der mit der Methode QFD
(Quality Function Deployment) durchgefiihrt wurde,
bestatigt hinsichtlich der kaufentscheidenden Kri-
terien bei VENKON die Notwendigkeit der Kosten-
senkung, wahrend die Erfullung der Kundenwin-
sche vorangetrieben werden muss. Die Anwendung
von QFD bei ULTRA zeigt, dass der Wettbewerb
eine ahnlich gute Erfullung der Kundenanforderun-
gen bei deutlich geringerem Marktpreis erreicht.
Auch wenn sich Kampmann hier zurzeit noch durch
den hohen Kundennutzen die Marktfuhrerschaft
erhalten kann, wird hinsichtlich der Kosten der
Handlungsbedarf offensichtlich.
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Vorgehen
Bild 3: Ablaufplan
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Eine funktionale Betrachtungsweise, basierend auf
der Funktionenanalyse der Wertanalyse, lasst nun
eine detaillierte Funktionenkostenbetrachtung zu.
Vergleicht man hier den Ist-Zustand mit dem Soll-
Zustand, so wird offensichtlich, welche Kosten-
schwerpunkte zurzeit in einem Missverhaltnis zum
Kundenwunsch stehen. Beispielsweise wird die
Erflllung der Funktion ,Kondensat entsorgen® flr
die Kihlgerate vom Kunden zwar gefordert, aber
nicht honoriert. Die Kosten fur diese Funktion ma-
chen aber einen grofen Anteil an den Gesamt-
Herstellkosten aus. Auf diese Art werden Ansatz-
punkte fur eine Wertgestaltung unter Berlcksichti-
gung der Kundenwunsche gefunden, die es in der
Realisierungsphase gilt, umzusetzen.

3. Produktprogramm - Baukasten und Pflichten-
heft

In den Jahren des Lebenszyklusses von ULTRA und
VENKON haben sich viele Varianten gebildet, die
nicht nur durch Baugrofen, also die Anpassung der
Gerate an die Raumgrofle, sondern auch durch
andere variantenbildende Tatsachen unabdingbar
erschienen. Die Analyse der Absatzzahlen zeigt
aber, dass das Produktprogramm keineswegs ho-
mogen im Markt angenommen wird, sondern dass
es auch innerhalb der Baugréflen Varianten mit
hohem Absatz zum einen und ,Einzelsticke* zum
anderen gibt.

Der Sinn der Neuaufstellung des Produktpro-
gramms ist nun, die Anforderungen des Marktes
mit moglichst wenig Varianten, die im Wertschop-
fungsprozess moglichst spat gebildet werden sol-
len, unter Ausnutzung eines Baukastens abdecken
zu konnen. Ansatzpunkt war hier zunachst die
Neuabstufung der Baugrofen.

Am Beispiel Kampmann ULTRA zeigt sich, dass
trotz Reduzierung der Anzahl der Baugréfen mit-
tels Anpassung der Dimensionen eine Abdeckung
der Marktanforderungen erreicht werden kann,
sogar mit der Steigerung der Kuhl- und Heizleis-
tung. Die Vorgabe der Vereinheitlichung der Ge-
hause von Kuhl- und Heizgeraten flhrt weiterhin zu
weniger Varianten innerhalb des Baukastens. Be-
stimmte Styling-orientierte Bauteile werden im
neuen Produktkonzept standardmaRig mitgeliefert,
was sogar herstellkostenneutral zu einer weiteren
Verringerung der Varianten bzw. der Zubehorteile
im Produktkatalog fiihrt.

Der Kampmann VENKON stellt das Projektteam
hier vor andere Anforderungen. Die Wettbewerbs-
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analyse zeigt hier, dass der VENKON im Ist-Zustand
wesentlich weniger Anwendungsfalle hinsichtlich
der Geratebreite erflllen kann als der Wettbewerb.
Die Anzahl der Gehausevarianten hinsichtlich Brei-
te wurde aufgrund der Kundenanforderungen deut-
lich erhoht, wobei sich die Einbautiefe, die sich fir
bestimmte Anwendungsfélle als kaufentscheiden-
des Kriterium erwiesen hat, fur alle Gerate reduzie-
ren lieR. Damit kann die Variantenzahl der Ventila-
torkonvektoren im Hause Kampmann méglicher-
weise durch Wegfall eines Gerates, das unterhalb
des VENKON positioniert ist, in Zukunft weiter re-
duziert werden, obgleich die Abdeckung der Kun-
denanforderungen nun in weitaus grofleren Berei-
chen maoglich ist. Das Bild 4 zeigt die neue Baugro-
enabstufung sowohl flir Umluft- als auch Misch-
luftgerate.

Bild 4: Baugréenabstufung VENKON

Die Anforderungen und Umsetzungsmaglichkeiten
werden in permanent aktualisierten Baukasten-
struktur-Tabellen und Pflichtenheften abgebildet.

4. Design und technisches Produktkonzept

Die Arbeit des Projektteams hat neben der Aufstel-
lung des Produktprogrammes auch die Konzeption,
Konstruktion, Design und Realisierung der Geréate
zur Aufgabe. Basierend auf den Rahmenbedingun-
gen aus Pflichtenheft und neuem Produktpro-
gramm mussen nun die technischen Anforderun-
gen konstruktiv umgesetzt werden, und zwar unter
standiger Berucksichtigung des Zieles ,Senkung
der Herstellkosten®.
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Design

Sowohl VENKON als auch ULTRA mussen als direkt
dem Kunden sichtbare Gerate dem Auge gefallig
sein. Die Projektteams wurden in bestimmten Pha-
sen durch externe Designer unterstitzt. Dabei
wurde auf ein modernes, die Herstellkosten glinstig
beeinflussendes Design Wert gelegt. Designer und
Konstrukteure bzw. Lieferanten arbeiteten Hand in
Hand, unterstitzt durch die Maoglichkeiten des
Datenaustausches mit  modernen  3D-CAD-
Systemen.

Neues Produktkonzept Kampmann ULTRA
Basierend auf den neuen drei (anstatt 4) Baugro-
en wurde die Heizungs-, Kiihlungs-, Liftungstech-
nik unter Berlcksichtigung der Kosten- und Nut-
zenziele im ULTRA neu konzeptioniert und kon-
struiert. Wesentliche Verbesserungen des ,Innen-
lebens* sind:

Verringerung des Gerauschniveaus

Bessere Luftfihrung

Gesteigerte Leistung fir Heizen und Kuhlen
Steigerung der Wartungsfreundlichkeit
Erstmalige Verwendung von Ventilatoren neu-
ester Bauart (Sichelfligel) in Geraten dieser
Art

¢ Verbessertes Steuerungskonzept

* & & o o

Bei der designorientierten Gestaltung der Gehause
wurde mit der Verwendung von Kunststoffen ein fur
die Kampmann GmbH ganzlich neuer Weg be-
schritten. Der neue ULTRA unterscheidet sich von
seinem Vorganger hinsichtlich seines Konzeptes
gravierend, es handelt sich also um eine wirkliche
Produktinnovation. Dieser neue Weg ist aber zur
Erreichung der Kostenziele bei gleichzeitiger Neu-
gestaltung des Designs unabdingbar. Dass sich
Kampmann der Herausforderung, mit ,neuen®
Werkstoffen und auch neuen Partnern zu arbeiten,
erfolgreich stellt, zeigen die Erfolge mit den ULTRA-
Prototypen. Das Bild 5 zeigt den neuen ULTRA, hier
dargestellt in der mittleren Baugrofe:
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Bild 5: Der neue Kampmann ULTRA

Neues Produktkonzept VENKON

Das neue Produktkonzept VENKON sieht im Ge-
gensatz zu ULTRA eher viele Innovationen in De-
tails vor. Das Bild 6 zeigt den neu gestalteten VEN-
KON in verschiedenen Ansichten und Konfiguratio-
nen. Als wichtigste Punkte sind hier zu nennen:

¢ AuBerst geringe Gehausetiefe

¢ Gute Anpassung an Gebaude durch Vielfalt an
Gehausebreiten

¢ Deutliche Optimierung des Gerauschverhal-
tens

¢ Wartungsfreundlichkeit

¢ Verbesserte Filterguten

¢ Vereinheitlichtes Steuerungskonzept

Auch bei VENKON ist die Uberarbeitung des Pro-
dukt-Designs ein wichtiger Ansatzpunkt. Wie bei
ULTRA wurden auch hier neue Wege beschritten,
wenn auch nicht in dem Mafle. Der Einsatz von
Kunststoff wird hier am Beispiel der Abdeckklappe
fir die Steuerung gezeigt. Die Anderung der Ge-
hausebreiten und -Tiefen war aus Luftungstechni-
scher Sicht eine anspruchsvolle Aufgabe. In Zu-
sammenarbeit mit dem Hersteller der Ventilatoren
konnte eine Optimierung des Zusammenspiels
Ventilator/Gehause vollzogen werden. Schon die
ersten Versuchsergebnisse Ubertreffen die Erwar-
tungen.
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Bild 6: Der neue Kampmann VENKON

5. Wirtschaftliches Ergebnis und Wertgestaltung

Das Ubergeordnete Ziel der Senkung der Herstell-
kosten konnte durch permanentes Controlling im-
mer im Auge behalten werden. Basierend auf den
Herstellkosten der Gerate im Ist-Zustand wurde fur
jedes Teammeeting eine aktualisierte Kalkulation
erstellt, so dass die Auswirkungen von Ideen, De-
sign- und Konstruktionsmerkmalen sofort ersicht-
lich war. Preissteigerungen durch schwankende
Materialpreise konnten somit fruhzeitig erkannt
und gegengesteuert werden.

Am Beispiel VENKON konnte mit Stand Februar
2005 je nach Produktvariante eine Reduzierung
der Herstellkosten zwischen 25% (Grundgerat,
Umluft) und 39% (Mischluftgerat mit neuem Steue-
rungskonzept) erreicht werden. Da nicht alle VEN-
KON mit Verkleidung geliefert werden, mussen die
Verkleidungen separat betrachtet werden. Auch
hier ist mit einer Reduzierung der Herstellkosten im
Bereich von 22% bis 24% zu rechnen (vgl. Bild 7)

HK-Reduzienng VENKON

0, OHKAI
wHK Ney|

normierte Herstellkosten

BG4
Grundgert (Urriu)

BG4 BG4 BG4

Verkleidung (Urut) Guundgerét (Mschi) | Verkleicung (Mischiuf)

e

Bild 7: Reduzierung der Herstellkosten am Beispiel
VENKON
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Der Kampmann ULTRA konnte ebenfalls in den
Herstellkosten deutlich gesenkt werden. Die Redu-
zierung der HK gestaltete sich hier jedoch schwie-
riger, da grole Kostenbldocke durch nur wenig be-
einflussbare Zukaufteile wie Ventilatoren und
Warmetauscher gebildet werden. Dennoch ergeben
sich fur ULTRA je nach Ausfihrung (Heizen/Kuhlen,
Umluft/Mischluft) deutliche Kostenreduzierungen,
und zwar in der GroRenordnung von 10% (bei gro-
en BaugréfRen ohne Kihloption) bis zu mehr als
20% (bei kleinen und mittleren Baugréfen mit
Kuhloption), wie in Bild 8 dargestellt ist. Im stlick-
zahlbereinigten Produktmix ergibt sich eine Redu-
zierung der HK um ca. 15%.

HK-Reduzierung ULTRA

-

normierte Herstellkosten

8
\

BGO heizen BG1heizen BGL heizen BGLkihien BG2heizen BG2 heizen

0 Halt
m HKrey

Bild 8: Reduzierung der Herstellkosten am Beispiel
ULTRA

Trotz der Senkung der Herstellkosten kann der
Nutzer der neuen Produkte ULTRA und VENKON
von deutlich verbesserten Produkteigenschaften
profitieren. Die Wertgestaltung hilft hier, an den
Jrichtigen“ Stellen zu investieren und somit dem
Kunden den hoéchstmoéglichen Nutzen fir den
Kaufpreis zu bieten. Als wichtigste Beispiele der
Verkaufsargumente fur die neuen Gerate sind zu
nennen:

¢ Die Produkte sind innerhalb ihrer Baureihen
einfacher zu konfigurieren, da weniger Varian-
ten groRere Einsatzfalle abdecken.

¢ Die GréfRenabstufung fur VENKON ist marktfa-
higer, die verringerte Bautiefe bietet Chancen
im Projektgeschaft.
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¢ Die neuen Gerdte ULTRA und VENKON kom-
men dem Wunsch nach gesteigerten Heiz- und
Kihlleistungen mit den Geraten nach.

¢ Kampmann fihrt das moderne, ansprechende
Design in den neuen Geraten konsequent fort.

¢ Die immer wichtiger werdende Kihloption wird
kostengunstig und betriebssicher realisiert.

¢ Neue Filterkonzepte orientieren sich an die
Anforderungen der Zukunft.

¢ Neue Steuerungskonzepte erdffnen neue
Exportregionen.

¢ Die Wartungskonzepte und -Méglichkeiten
sind deutlich verbessert.

6. Weiteres Vorgehen

¢ Zur Zeit werden die bestehenden Konzepte
auf die geplanten Baugrofenvarianten umge-
setzt. Parallel entstehen die ersten Messe-
muster, die im Marz 2005 auf der Fachmesse
ISH dem Fachpublikum vorgestellt werden.

¢ Die Produktionsplanung und Abstimmung mit
den Lieferanten bzw. deren Beauftragung ist
bereits angelaufen. Die Beschaffung von
Werkzeugen und Vorrichtungen sind ebenfalls
im Gange.

¢ Im Hause Kampmann wird zeitgleich die Um-
stellung der Produktion von den alten auf die
neuen Gerate geplant. Ein detailliertes Aus-
laufszenario, welches mit Vertrieb und Produk-
tion sorgfaltig abgestimmt wurde, liegt vor.

¢ Die Vertriebs- und Marketingaktivitaten star-
ten zeitgleich mit der Fachmesse.

7. Fazit

Die neuen Produkte Kampmann und VENKON wer-
den in den nachsten Wochen und Monaten in den
Markt kommen. Durch die starke Integration des
Vertriebes als ,,Stimme des Kunden“ in das Projekt
ist Kampmann sicher, dass mit den neuen Produk-
ten die Kundenwiinsche in hohem Maf3e befriedigt
werden kénnen. Zudem sollte damit fir ULTRA die
Marktflhrerschaft weiter gesichert sein.
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Der neue VENKON bietet Kampmann nun die Mog-
lichkeit, den Markt flr Ventilatorkonvektoren bes-
ser und zu glnstigen Preisen bedienen zu kénnen.

Neben diesen Produktspezifischen Zielen gibt es
auch interne Erfolge und Erkenntnisse aus der
Projektarbeit.

¢ Kampmann-Mitarbeiter erlernen aktiv im
Team die Arbeitstechniken der Wertanalyse.

¢ Allen beteiligten werden die Produkte transpa-
rent, sowohl in wirtschaftlicher als auch in
technischer Hinsicht.

¢ Technische Mitarbeiter lernen Vertriebsanfor-
derungen kennen, umgekehrt sieht der Ver-
trieb die Herausforderungen in der Konstrukti-
on.

¢ Das eigenstandige Arbeiten der Teammitglie-
der als Verantwortliche fir |hr Fachgebiet wird
gefordert.

¢ Das Haus Kampmann gewinnt Kenntnisse in
neuen Verfahren und Werkstoffen.

¢ Die Wichtigkeit des Themas ,Design®, auch im
Hinblick auf Kostenaspekte wird deutlich.

¢ Die Ubertragbarkeit von Baukastensystemen
und Pflichtenheften auf andere Kampmann-
Produkte wird erméglicht.
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