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Dienstleister entlasten
Metall verarbeitende Betriebe

Strategische Partnerschaft: Servicekonzepte im Stahlhandel

Oberkochen. Kiirzere Produktionszyklen, schnelle Entwicklung und individualisierte Produkte in kleinen
LosgroBen: Metall verarbeitende Betriebe stehen heute unter Druck. Sie sehen sich gezwungen, ihre
Fertigungskosten zu senken und die Effizienz ihrer Material- und Lagerlogistik zu steigern. Um die
Fertigungsbetriebe bei der Umsetzung dieser Anspriiche zu unterstiitzen, haben spezialisierte Dienstleister in den
letzten Jahren ein fast uniiberschaubares Angebot an Serviceleistungen entwickelt. Langst ist die klassische
Lohnfertigung nicht mehr das einzige Modell der Zusammenarbeit. Doch welche Konzepte gibt es? Welche Vorteile
ergeben sich fir Unternehmen daraus? Und welchen Nutzen bringen insbesondere digitale Angebote und das
Outsourcing beispielsweise der eigenen Lagerlogistik?

B Die Anspriche der Konsumenten stei-  Produktionszyklen zu schaffen. Um ihren  ausgeht, entwickeln sich Zulieferer immer
gen und die Industrie sucht nach Mdéglich-  Kunden einen echten Mehrwert zu bieten, mehr zu strategischen Partnern weiter. Flr
keiten, Kosten zu reduzieren und kiirzere  der Gber die termingerechte Lieferung hin-  Metall verarbeitende Unternehmen beste-

Ein Modell der Zusammenarbeit im Stahlhandel besteht in der Vergabe einfacher Lohnfertigungsarbeiten an Dienstleister.
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hen die Vorteile der Zusammenarbeit mit
einem Systemdienstleister in der Optimie-
rung der eigenen Logistikprozesse und einer
Kostensenkung durch die hohere Produkti-
vitat des Dienstleisters. Die Fokussierung auf
die Kernkompetenzen ist ein weiteres wich-
tiges Argument. »Wir (ibernehmen fir unse-
re Kunden verschiedenste Dienstleistungen
wie die klassische Lohnfertigung oder die
gesamte Lagerlogistik. Die besten Erfahrun-
gen machen wir mit Blick auf die hohe Pro-
duktvielfalt und die immer klrzer werden-
den Lieferzeiten mit individuell zugeschnit-
tenen Servicekonzepten«, erklart Bernd
Seibold, Geschéaftsfihrer von Gunther +
Schramm. Als einer der fihrenden System-
dienstleister in Stddeutschland fur Stahl,
Edelstahl und Aluminium unterstitzt das
Unternehmen knapp 2.000 Kunden aus dem
Maschinen- und Werkzeugbau. »Bei der
Auswahl eines Anbieters sollten Unterneh-
men darauf achten, dass das Dienstleis-
tungskonzept den Anforderungen entspricht
und die Prozesse bestmaglich unterstitzt.«

Klassischer Stahlhandel

weiterhin beliebt

Einige Unternehmen bevorzugen den klassi-
schen Stahlhandel. Das Konzept orientiert
sich am bewahrten Muster Anfrage, Ange-
bot, Bestellung, Lieferung und Fakturierung.
Die Kommunikation erfolgt Uber ebenfalls
altbekannte Kanale wie Telefon, E-Mail oder
Fax. Das garantiert dem Kunden einen per-
sonlichen Kontakt und die freie Wahl des
Zulieferers bei jedem Auftrag. Bei der Anbie-
terauswahl empfiehlt es sich, auch darauf zu
achten, dass der Handler eine ausreichend
groBe Auswahl an Werkstoffen bereithalt. So
ist die termingerechte Auftragsabwickiung
sichergestellt. Geeignet ist dieses Modell fir
Unternehmen, die nur gelegentlich Stahlpro-
dukte bestellen. Fir Produkte, die regelma-
Big bestellt werden, sind hingegen andere
Formen der Zusammenarbeit effizienter.

Classic goes digital

Unternehmen, die viele Materialien zukaufen,
bei denen ein komplettes Outsourcing des
Materiallagers aber nicht infrage kommt, bie-
ten Systemdienstleister individuelle Alternati-
ven: Die klassische Form des Stahlhandels
lasst sich beispielsweise digital erweitern.
Unkompliziert geht das etwa mittels elektro-
nischer Ubermittlung von Angeboten, Liefer-

Das Outsourcing der Material- und Prozesslogistik ist die letzte Aushaustufe und bringt Handel

und Metall verarbeitenden Betrieb eng zusammen.

papieren sowie Rechnungen via EDI. Hier
kénnen Systemdienstleister den kompletten
Projektverlauf von der Bestellung bis zur Lie-
ferung fur den Kunden transparent gestalten.
Vorteile der papierlosen Auftragsabwicklung
sind auBerdem der schnelle Datentransfer
und ein rascher Bestellvorgang. Unterneh-
men erzielen dadurch eine Entlastung ihrer
Mitarbeiter und reduzieren die Komplexitat
der Beschaffung sowie ihre Prozess- und Ver-
waltungskosten, Eine weitere neue Losung ist
die Bestellung Uber Onlineportale. Diese sind
noch nicht so weit verbreitet, bieten aber
weitaus mehr Funktionen als vergleichbare
Angebote aus dem Konsumgultermarkt.
Webshops dienen zudem gleichzeitig als
Informationsplattform und automatisieren
zahlreiche Prozesse. »An den Klickzahlen
unseres Onlineangebotes sehen wir, dass vie-
le Kunden dort die Verfligbarkeit von Produk-
ten prufen oder Zolltarifnummern recherchie-
ren«, sagt Bernd Seibold. Eine weitere Opti-
on, die Onlineportale bieten, ist die Anbin-
dung an das kundeneigene Warenwirt-
schaftssystem. Auf diese Weise wird die
Bestellung direkt dort angelegt und zeitinten-
sive und fehleranfallige Verwaltungsprozesse
entfallen. Dennoch: »Die Auswertung des
Nutzerverhaltens auf unserer Plattform zeigt,
dass klassische Bestellwege in der Stahlbran-

che noch Uberwiegen und User unser Online-
angebot eher zur Informationsbeschaffung
nutzen. Hier sind noch nicht alle Potenziale
ausgeschopft«, halt Bernd Seibold fest.

Mit Lohnfertigung Auftragsspitzen

abfangen

Ein weiteres Modell der Zusammenarbeit
besteht in der Vergabe einfacher Lohnferti-
gungsarbeiten. Die Moglichkeiten reichen
von der einfachen Halbzeugvorbereitung
Uber Ségearbeiten bis hin zur Lieferung ein-
baufertiger Baugruppen. Je nach Anbieter
kénnen Arbeiten wie Drehen, Frasen, Boh-
ren, Blechbearbeitung oder CNC-Laser-
schneiden ausgelagert werden. Besonders
geeignet ist dieses Modell fiir Unternehmen,
die oft Auftragsspitzen zu verzeichnen
haben, diese mit ihrem eigenen Personal
aber nur schwer auffangen konnen. »Viele
Auftrage erhalten wir von Kunden, die Teil-
projekte abgeben mochten, die fur sie weni-
ger wirtschaftlich sind oder die auBerhalb
ihres eigenen Fertigungsspektrums liegen,
erldutert Bernd Seibold. Das Outsourcing
von Anarbeitungsleistungen schafft zudem
Platz, sodass die frei werdenden Flachen flr
wertschopfende Arbeiten genutzt werden
koénnen. Investitionen in Maschinen entfal-
len zusatzlich.
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Outsourcing spart Kosten

und Lagerflache

Das Outsourcing der Material- und Prozess-
logistik ist die letzte Ausbaustufe und bringt
Handel und metallverarbeitenden Betrieb
eng zusammen. Kunden lésen ihr eigenes
Lager komplett auf. Stattdessen arbeitet der
Partner als externes Lager. Er realisiert bei
Bedarf die Beschaffungslogistik und liefert
die konfektionierte Ware just in time in die
Fertigung. Oftmals werden Lohnfertigung
und Anarbeitungleistungen gleich mitverge-
ben. »Viele Unternehmen schrecken vor
dem Outsourcing des Materiallagers zurtick,
weil sie befurchten, dadurch unflexibler zu
werden. Das Gegenteil ist aber idealerweise
der Fall. Mit mehr als 10.000 Artikeln bevor-
raten wir mehr Stahl, Edelstahl und Alumi-
nium in allen gangigen Guten, Qualitaten
und Abmessungen als unsere Kunden. Aus
unserem Bestand liefern wir bei Bedarf
innerhalb kirzester Zeit Standardprodukte
und individuell mechanisch bearbeitete
Warex, erlautert Seibold. Kunden profitieren
nicht nur von mehr Flexibilitat, sondern spa-
ren auch Kosten ein, denn: Lagerflache,
Mitarbeiter, Lager- und Sagetechnik, Hilfs-
mittel und innerbetriebliche Logistik miissen
geplant, koordiniert und bezahlt werden,
Hinzu kommen Wartung und Reparatur,
Krankheits- und Urlaubszeiten sowie eine
Menge weiterer Faktoren. Mit dem Outsour-
cingkonzept verklrzen Unternehmen die
Durchlaufzeiten in der Produktion und
gewinnen neue Ressourcen fir ihr Kernge-
schaft. Ein weiterer finanzieller Vorteil:
Reduzierte Lagerbesténde sind eine poten-
zielle Liquiditatsquelle. Auf diese Weise leis-
tet Fremdvergabe einen wichtigen Beitrag
zur Verbesserung der Kapitalrentabilitat,
Geeignet sind Outsourcingkonzepte fiir fast
jedes Unternehmen, vorausgesetzt, der
Partner stimmt seine Angebote mit passen-
dem Leistungsumfang individuell auf den
Kunden ab. Nur so ist gewahrleistet, dass
die Dienstleistung zum Vorteil des Unter-
nehmens realisiert wird. 1

m KONTAKT

Giinther + Schramm GmbH
Heidenheimer Str. 65
73447 Oberkochen
Telefon: +49 7364 24-0
www.gs-stahl.de
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Das Outsourcing von Anarbeitungsleistungen schafft zudem Platz, sodass die frei werdenden

Fldchen fiir wertschopfendere Arbeiten genutzt werden kénnen.
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LuxemburgerslraBe 61
D-48455 Bad Benlheim-Gildehaus
Tel : +49 (0) 5924 255390

E-Mail: info@wilberslilting de
Inlernet: www.wilberslilling de
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