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Mit EMV-Know-how in
neue Markte

Im D&V-Interview: Dipl.-Ing. (FH) Gerhard Wahrmann, Dipl.-Ing. (FH)
Gerd Witzmann, geschaftsfiihrende Gesellschafter der emv GmbH

Dipl.-Ing. (FH) Gerd Witzmann

und Dipl.-Ing. (FH) Gerhard
Wahrmann sind geschifts-
fuhrende Gesellschafter der
emv GmbH.

Flache Hierarchien, direkte und schnelle

Kommunikation, engagierte und moti-

vierte Mitarbeiter sind nach Aussage
von Gerd Witzmann und Gerhard

Wahrmann der Schliissel zum Erfolg

der emv GmbH. Das Vertriebsunterneh-

men bietet ein umfassendes Spektrum

von Produkten, das von Geriten und
Systemen fiir die EMV-Priifung bis
hin zu geschirmten Raumen reicht.

Wie das Unternehmen zukiinftig vom

gesammelten EMV-Spezialwissen pro-

fitieren und auf die zuriickgehenden
Wachstumsraten des EMV-Marktes

reagieren will, erkldren die geschafts-
fithrenden Gesellschafter im Gesprach

mit der DESIGN&VERIFICATION.

B Wo liegen die Schwer-
punkte lhres Angebots?

Witzmann: Ein Gebiet, in dem
wir uns besonders zu Hause
fuhlen, ist sicherlich die EMV-
Messtechnik. Wir kénnen hier
die ganze Palette anbieten, ver-
fugen also Uber das Know-how,
um den gesamten Bereich der
Storfestigkeits- und Stoéraus-
sendungsmesstechnik abzu-
decken. Wir definieren gemein-
sam mit unserem Kunden das
System und realisieren die
schlusselfertige Losung.

Wahrmann: Wir beschranken
uns aber nicht nur auf reine
klassische EMV-Messgerate.

Analysatoren fiir die Intermo-
dulationsmessung an passiven
Bauteilen wie Steckverbinder,
Kabel, Combiner oder Anten-
nen, sind Beispiele fiir die von
uns gebotene Produktband-
breite. Als weiteres stellvertre-
tendes Beispiel mochte ich hier
Nah- und Fernfeld-Antennen-
messsysteme erwdahnen. Auch
diese Systeme definieren wir
gemeinsam mit dem Kunden
und unserem Partner NSI. Ge-
fertigt werden sie dann von NSI
in den USA. Unsere Aufgabe
umfasst dabei das lokale Pro-
jektmanagement, die Abnahme
in den USA, die Abwicklung der
Installation beim Kunden in
Deutschland. Als Vertragspart-

ner unseres Kunden sind wir fur
die Einhaltung der zugesicher-
ten Eigenschaften einer Anlage
und die einwandfreie kommer-
zielle Abwicklung des Auftrags
verantwortlich. Gerade im Falle
von ¢6ffentlichen Auftraggebern
ist entscheidend, dass ein An-
sprechpartner in Deutschland
zur Verfligung steht. Neben den
Hochfrequenzverstarkern bie-
ten wir far unterschiedlichste
Anwendungen Gleich- und
Wechselspannungsquellen im
Frequenzbereich bis 800 Hz an.

Witzmann: Den Bereich Schir-
mungstechnik haben wir vor
ca.vier Jahren mit der architek-
tonischen Raumschirmung auf-
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gebaut. Dieses Geschaft basiert
auf Aktivitaten, die wir von
Siemens Gbernommen haben
und zwischenzeitlich umfassend
erweitert und konstruktiv ver-
bessert haben. Wir fihren mit
eigenen Mitarbeitern den Ver-
trieb, die Entwicklung/Kon-
struktion und die Installation
durch. Externe Mitarbeiter, mit
denen wir regelmaBig zusam-
menarbeiten, unterstiitzen uns
bei den Installationen. Seit ca.
zwei Jahren arbeiten wir mit
unserem franzosischen Partner
Siepel/Hyfral zusammen. Denn
wir haben festgestellt, dass es
auch auf dem deutschen Markt
noch gentigend Potential fiir die
klassische Schirmung und
Absorberraume gibt. Somit sind
wir in der Lage, Turn-Key-L&sun-
gen fur die Messtechnik und
Infrastruktur anzubieten.

B Was verstehen Sie unter
architektonischer Schirmung?

Wahrmann: Architektonische
Raumschirmung heift, dass ein
Raum so geschirmt wird, dass er
elektromagnetisch dicht ist.
Fur drei Anwendungsbereiche
ist sie pradestiniert: Abhorge-
schiitzte Besprechungsraume,
Raume in denen hochempfind-
liche Messungen am Patienten
wie EEG oder EMG durchge-
fihrt werden und Technikrau-
me, in denen Gerate betrieben
werden sollen, die selbst stark
storen oder vor Stérungen ge-
schitzt werden mussen. Allen
Anwendungen gemeinsam ist,
dass die normale Raumatmos-
phare nicht grundlegend ge-
stort bzw. verdndert werden
darf und die arbeitsschutzrecht-
lichen Anforderungen erfullt
werden missen.

B Witzmann: Mit anderen
Worten: Die Person, die sich im
geschutzten Raum aufhalt, soll
maglichst von der Schirmung
nichts bemerken, obwohl der
Raum gegen elektromagneti-
sche Wellen von auBen nach
innen bzw. von innen nach au-
Ben geschitzt ist — mit einer ga-
rantierten Dampfung von min-
destens 60 dB im spezifizierten
Frequenzbereich, die durch Mes-
sungen von unabhdngigen
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Laboren verifiziert wird. Kom-
plexe Raume bilden wir in einer
3D-CAD-Konstruktion nach,

so dass sich der Kunde vor der
Fertigstellung einen Eindruck
von der spateren Ausfiihrung
verschaffen kann.
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Witzmann: Das Geschaft mit
architektonischer Schirmung
unterscheidet sich grundlegend:
Der Kundenkreis ist ein anderer.
Es ist wesentlich mehr Aufwand
zu treiben, da jedes Projekt sehr
individuell, fast ein Unikat ist.

Abb. 1: Absorberkabine fiir Kommunikationspriifungen

B Wie kann der Kunde
sichergehen, dass im Laufe
der Nutzung des Raumes die
Schirmwirkung nicht verloren
geht?

Witzmann: Gerade bei der
architektonischen Raumschir-
mung ist es wichtig, einfach
Uberprifen zu konnen, ob

die Schirmung noch intakt ist.
Auf der EMV-Messe in Augs-
burg werden wir ein von uns
entwickeltes Messsystem

mit der Bezeichnung QCC
(Quick Chamber Checker)
vorstellen, das diese Anforde-
rungen erfllt. Mit Hilfe

eines im Raum befindlichen
Senders und eines auBerhalb
des Raumes gefiihrten Emp-
fangers wird dabei die quali-
tative Wirkung des Schirms
schnell und kostenguinstig fest-
gestellt.

B Worin liegen die grof3ten
Unterschiede zum Geschaft
mit konventionell geschirm-
ten Raumen?

B Wie kann man sich
den Ablauf so eines Projekts
vorstellen?

Wahrmann: Zuerst nehmen wir
die Gegebenheiten des Raumes
und die Anforderungen auf und
analysieren sie. Es wird z.B. ermit-
telt, wie viele Fenster der Raum
hat, wie der Boden, die Wande
etc. ausgefihrt sind, welche
elektrischen und mechanischen
Schnittstellen bestehen. Es ist
auch zu klaren, wo die Telefon-
leitungen oder die Datenleitung
verlaufen. Weiterhin sammeln
wir Informationen tber die Ver-
sorgungseinrichtung wie Hei-
zung, Klimatisierung, Luftung,
Wasser oder technische Gase.
Um einen vollstandig geschlos-
senen Raum zu erreichen, mus-
sen samtliche Elemente eines
Raumes geschirmt werden.
Unsere Aufgabe ist es, fur eine
ausreichende Schirmung der
Schnittstellen zu sorgen, wozu
auch manchmal mehrere hun-
dert unterschiedliche Teile flr
einen Raum bendtigt werden.

Witzmann: Wir konnen dabei
nur zum Teil auf Standardkom-
ponenten z.B. Filter fur die Elek-
trik zurtickgreifen, die wir zukau-
fen. Fur viele Bereiche haben
wir allerdings eigene Losungen
entwickelt. Hier ist beispielhaft
eine im Haus entwickelte Fen-
ster- und Turkonstruktion zu
erwahnen. Auf diese Konstruk-
tionen und Systeme kdnnen wir
aufbauen und schnell Lésungen
furr die individuell sehr unter-
schiedlichen Raume anbieten.

Wahrmann: Wir haben ein Netz-
werk von mechanischen Werk-
statten mit dem erforderlichen
Spezialwissen aufgebaut, die von
uns konstruierte Teile wie Filter-
kasten aus Edelstahl, Dreh- und
Frasteile oder Schirmungskom-
ponenten aus Kupferblech im
Auftrag fertigen.

B Worin liegen die Unter-
scheidungsmerkmale gegenii-
ber lhrem Mitbewerb?

Witzmann: Im Falle der Instru-
mentierung liegt unsere Starke
klar in der Qualitat der Beratung,
der Ausfihrung, der Produkte
und in der Kompetenz unseres
Services. Ich wage zu behaupten,
dass keiner unserer Wettbewer-
ber vergleichbarer Gré3e eine
entsprechend hohe Qualitat bie-
tet. Im Bereich der klassischen
Schirmung stellt sich die Sache
etwas anders dar.Im Sinne des
Gesamtsystems fordern Kunden
vermehrt, dass wir auch das
Thema Schirmung und Absor-
berkabinen beherrschen - aber
wir streben in diesem Bereich
sicherlich nicht die Marktfiih-
rerschaft an. Dazu missten wir
zudem als Hersteller agieren, um
im Wettbewerb eine sinnvolle
Position einnehmen zu kénnen.

B Bieten Sie architektonisch
geschirmte Raume in den
selben Vertriebsgebieten an,
wie lhre EMV-Messtechnik?

Wahrmann: Wahrend wir z.B.
fuir Amplifier Research auch in
Osteuropa tétig sind — wir be-
treuen diesen Markt mit einer
Mitarbeiterin vom Unterneh-
menssitz in Taufkirchen aus, die
mit der Sprache und der Men-

www.publish-industry.net




ncovzasmkv:

EMV

Abb. 2: Architektonische Raumschirmung mit Fensterfront

talitat der Menschen in den
Osteuropdischen Landern ver-
traut ist — konzentrieren wir uns
bei der architektonischen Raum-
schirmung vorerst auf das Ver-
triebsgebiet Deutschland. Wir
verfolgen aber eine weiterge-
hende Zielsetzung: Mitte diesen
Jahres wollen wir die Vorraus-
setzung geschaffen haben, um
mit einem starken Partner, der
das entsprechende technische
Verstandnis mitbringt, auch
europaweit die architektonische
Raumschirmung realisieren

zu kdnnen. Wir werden nach
Deutschland mit den Landern
Frankreich, England, Benelux,
Italien und Spanien starten.

B An welcher Position sehen
Sie sich in Bezug auf die
architektonische Schirmung?

Wahrmann: Bei der architekto-
nischen Raumschirmung haben
wir die Nase vorn, da wir tUber
die meiste Erfahrung und ein
Expertenteam verfiigen. Es gibt
zwar Unternehmen, die unser
Konzept kopieren oder kopieren
wollen, wobei bisher keiner den
Erfolgsnachweis erbringen
konnte.

B Zeichnet sich angesichts
des groBeren Marktpotentials
und der hoheren Wertschop-
fung eine Abkehr der EMV
GmbH von der traditionellen
EMV-Thematik ab?

Wahrmann: Sicherlich nicht.In
Anbetracht des steigenden Elek-
tronikanteils, zum Beispiel im
Kfz, bleibt die klassische EMV-
Messtechnik ein attraktives und
von uns Uber die Jahre liebge-
wonnenes Geschaft. Wir bleiben
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hier aktiv, auch wenn der Markt
nicht mehr mit 30 Prozent, wie
vor ca.acht Jahren, sondern,nur’
noch mit ca. 10 Prozent wachst.
Wir schaffen uns mit der archi-
tektonischen Raumschirmung
ein zweites Standbein, das gleich-
zeitig die gerade erwdhnte
Verflachung der Wachstums-
raten ausgleichen soll. Startet
dieser Bereich so durch, wie

wir das erhoffen, ist nicht auszu-
schlieBen, dass er in einigen
Jahren unseren traditionellen
Bereich der Messtechnik in
Bezug auf den Umsatz tiberflu-
gelt.

B Sehen Sie im Bereich der
EMV-Priifungen noch Trends,
die fiir einen erneuten Wachs-
tumsschub sorgen kénnten?

Witzmann: Wir rechnen mit
einigen Neuerungen bei den
Testmethoden oberhalb von
einem Gigahertz. Ein interessan-
tes Thema ist hier der Einsatz
der Modenverwirbelungskam-
mer. Sobald hier die Normungs-
tatigkeit abgeschlossen ist, kann
dies fir die EMV-Unternehmen
einen positiven Schub bringen.
Ubrigens ist die neue IEC 61000-
4-20 vor einigen Wochen er-
schienen, es gibt damit jetzt
endlich fur die TEM-Wellenleiter
einen Standard.

B Wo sehen Sie fiir lhr
Unternehmen noch
Entwicklungspotential?

Witzmann: Wir kennen die
EMV-Gemeinde in Deutschland
sehr gut und die EMV-Verant-
wortlichen uns. Es kommt daher
selten vor, dass eine Firma bei
uns vorstellig wird, die wir nicht

kennen. Es geht also weniger
um die Gewinnung neuer Kun-
den, sondern in erster Linie

um das in den nachsten Jahren
zu erwartende Ersatzgerate-
geschéft oder die Ausstattung
der Labore mit Gerédten, die die
neuen Normen erfillen.

Wahrmann: Weitere Impulse
gehen sicher von der Frequenz-
bereichserweiterung und dem
Wunsch nach héherer Feld-
starke bzw. Verstarkern mit ho-
herer Leistung aus. Dartiber hin-
aus sehen wir, dass viele unserer
Kunden ihre Prifkapazitaten
erweitern, da die vorhandenen
Labore einfach nicht mehr aus-
reichen. Auch hiervon werden
wir profitieren kénnen.

B Wie entwickelt sich der
Bereich der Pre-Compliance-
Tests?

Witzmann: Ich denke, dass das
Thema Pre-Compliance langsam
zu Grabe getragen wird. Um

das vor einigen Jahren haufig
zu horende Schlagwort ist es
jetzt recht ruhig geworden.
Pre-Compliance-Messungen bie-
ten oft zu geringe Aussagekraft.
Zudem mussten viele Unterneh-
men erkennen, dass der Auf-
wand, der fiir die Durchfiihrung
von Pre-Compliance-Tests erfor-
derlich ist, recht hoch ist — es
sind mindestens ein Messinge-
nieur, ein geeigneter Raum und
die Technik erforderlich. Bei we-
nigen Messungen pro Jahr ist es
guinstiger, auf ein Testhaus zu-
rickzugreifen. Eine Messung
kostet dort etwa 5.000 €, bei an-
genommenen flinf Messungen
pro Jahr waren das 25.000 €.
Nur der Testingenieur kostet da-

gegen schon knapp 100.000 €
pro Jahr. Das kann sich ein mit-
telstandisches herstellendes
Unternehmen mit 20 bis 30 Mit-
arbeitern nicht leisten. Die Test-
hauser profitieren von dieser
Entwicklung und kénnen daher
mit steigenden Auftragen rech-
nen.

B Sie bezeichnen sich als
Systemanbieter. Was bieten
Sie konkret an?

Wahrmann: Hier muss zwischen
dem Bereich der Instrumen-
tierung und der Schirmung
unterschieden werden, wobei
es Uberschneidungen gibt. Ich
mochte das, was wir als Kom-
plettsystem verstehen, anhand
eines Beispiels aus dem Bereich
der Instrumentierung verdeut-
lichen: Wir haben ein EMV-Labor
fur den Automobilzulieferer
Wildmoser Electronic in Puch-
heim erstellt, das fiir Messungen
an Komponenten nach CISPR 25
vorgesehen ist. Die Anforde-
rungen des Kunden wurden
von uns aufgenommen, die
Infrastruktur begutachtet und
die optimale L6sung gemein-
sam erarbeitet. AnschlieSend
haben wir die komplette Mess-
technik inklusive der geschirm-
ten Absorberkabine konzipiert,
d.h. die erforderlichen Kompo-
nenten wie Antennen, Verstar-
ker, Leistungsmesser einschlief3-
lich der Verkabelung und der
benotigten Software. Vor Ort
wurden die Absorberkabine
und die Messtechnik aufgebaut
und zum Gesamtsystem inte-
griert. Wir haben dabei die er-
reichbaren Feldstarken nicht
nur abgeschatzt, sondern auch
diesbeziigliche Garantien abge-
geben und nachgewiesen.

Dies ist nur moglich, wenn der
Anbieter als Systemanbieter
auftritt und die Infrastruktur
sowie die Komponenten sehr
gut kennt und bewerten kann.

B Wie viel Zeit muss ein
Kunde fiir die Umsetzung
eines solchen Projekts ein-
planen?

Witzmann: Die Laufzeiten be-

tragen fur Projekte mittlerer
Komplexitat typischerweise
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etwa drei bis vier Monate. Bei
Projekten hoherer Komplexitat
sind es etwa sechs bis acht
Monate.

B Verwenden Sie in diesen
Projekten nur die Messtechnik
aus dem eigenen Vertriebs-
programm?

Wahrmann: Verstandlicherwei-
se setzen wir bevorzugt Gerate
aus unserem Lieferprogramm
fur den Aufbau der Systeme
ein. Dies gilt besonders fur die
Amplifier-Research-Verstarker,
die unsere Kernkompetenz dar-
stellen und auf dem Markt sonst
nicht verfigbare Qualitat und
Leistungsmerkmale bieten.
Diese Gerdte kennen wir bis ins
Detail und kdnnen den Kunden
dementsprechend beraten und
unterstitzen. Komponenten,

die wir nicht in unserem
Lieferprogramm haben, kaufen
wir zu. Auch durch den Kunden
beigestellte Gerate werden durch
uns in ein System integriert.

Witzmann: Hier werden auch
Fragen der Geschaftsethik ange-
schnitten. Da wir ausschlieBlich
exklusive Vereinbarungen mit
unseren Lieferanten eingegan-
gen sind, verlassen wir uns dar-
auf, dass unsere Lieferanten
nicht andere Vertriebskanale fur
die von uns betreuten Gebiete
verwenden, und wir vertreten
als Gegenleistung die Interessen
unseres Partners.Von dieser
engen Partnerschaft profitiert
auch unser Kunde, da wir so
bessere Einkaufkonditionen
erhalten, die wir an unsere Kun-
den weitergeben konnen. Durch
die exklusive Partnerschaft ist
zudem ein schneller und umfas-
sender Herstellersupport sicher-
gestellt.

B Welche Rolle spielt der Ser-
vice in lhrem Unternehmen?

Wahrmann: Der Service hat fir
uns eine sehr hohe Bedeutung.
Unsere Serviceabteilung verfligt
Uber vier Mitarbeiter, die auf
langjahrige Erfahrung mit unse-
ren Produkten zuriickblicken
konnen.Viele Kunden setzen
zwar die Serviceleistung als
nahezu selbstverstandlich vor-
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aus, aber nicht jedes Vertriebs-
unternehmen kann sich eine so
qualifizierte Truppe mit der ent-
sprechenden Laborausristung
einschlieBllich des erforderlichen
Ersatzteillagers leisten. Gerade
als Vertriebsunternehmen mit
einem Importanteil von tber
90 Prozent ist eine eigene War-
tungs- und Serviceeinheit ex-
trem wichtig. Die von uns ange-
botenen Gerate sind zwar sehr
zuverlassig, aber trotzdem kann
ein Gerat ausfallen. Nur wer
Uber eine eigene Serviceorga-
nisation verfigt, kann hier
schnell und konkret handeln
und das Gerat kurzfristig repa-
rieren — wir kdnnen das sogar
vor Ort beim Kunden. Wir bieten
darliber hinaus die praventive
Wartung als Dienstleistung an,
damit der Kunde eine moglichst
hohe Verfugbarkeit seiner
Gerate erreichen kann.

Witzmann: Als weitere Aufgabe
— die in unserer Firma zuneh-
mend an Bedeutung gewinnt —
baut diese Abteilung die EMV-
Systeme auf und integriert sie
beim Kunden. Hier ist die Praxis-
erfahrung unserer Mitarbeiter
essentiell, die die Problemkreise
nicht nur vom griinen Tisch ken-
nen. Der Kunde kann nur so
vom Wissen der Mitarbeiter aus
zahlreichen Installationen profi-
tieren und Fehler vermeiden.

Wahrmann: Nicht zuletzt ist als
ein wichtiger Teil unseres Unter-
nehmens der Warenein- und
Warenausgang zu nennen.
Dieser Unternehmensbereich
wickelt den gesamten Waren-
verkehr, d.h. Fracht- und Zollab-
wicklung sowie die Belieferung
unserer Kunden ab. Dadurch
sind wir flexibler, schneller und
kostenguinstiger als andere
Anbieter, die hier auf Dritte an-
gewiesen sind.

B Wie lange dauert eine
Reparatur durchschnittlich?

Wahrmann: Die durchschnittli-
che Durchlaufzeit betragt etwa
zwei Wochen. Taucht ein Pro-
blem mit einem Gerat auf, wird
mit dem Kunden geklart, wie
schnell die Reparatur erfolgen
muss, wir handeln dann

Abb. 3: Die unternehmensinterne Serviceabteilung fiihrt Reparaturen durch — auch vor

Ort beim Kunden.

entsprechend. In eiligen Fallen
sind Durchlaufzeiten von einem
Tag keine Seltenheit. Sollten
Engpasse entstehen, kdnnen
wir auf die Serviceabteilungen
der emv-Niederlassungen in
England und Frankreich zurik-
kgreifen.Je nach Verfiigbarkeit
kdnnen wir dem Kunden aus
unserem Geratepool ein Ersatz-
gerat zur Verfugung stellen.

B Mit welchen Erwartung-
en blicken Sie in die nahe
Zukunft?

Wahrmann: Im EMV-Bereich
erwarten wir in den ndchsten
paar Jahren eine positive Ge-
schaftsentwicklung in Richtung
Frequenzbereichserweiterung
oberhalb von einem Gigahertz.
Wir sehen eine steigende Nach-
frage nach EMV-Messtechnik
durch die Automobilindustrie
und deren Zulieferer. Wir werden
zudem vom Ersatzgeschaft, ins-
besondere dem Austausch dlte-
rer R6hrenverstarker gegen
moderne Halbleiterverstarker,
profitieren konnen. Das EMV-
Geschaft dirfte sich meinem Ver-
standnis nach insgesamt auf dem
heutigen Niveau stabilisieren.
Was die architektonische Raum-

schirmung anbelangt, gehen
wir von einem sehr grof3en
Wachstumspotenzial aus, vor
allen Dingen wenn wir europa-
weit, bzw. langerfristig weltweit
aktiv werden. Die von uns unter
dem Namen emscreen’ vermark-
tete architektonische Raum-
schirmung ero6ffnet uns neue
Markte. Die Eigenprodukte aus
unserem Hause werden we-
sentlich dazu beitragen, dass
wir diese Chance auch nutzen
kénnen. (jr)
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