p— OSTERREICH: 3,30 EUR SCHWEIZ: 5,90 SFR
IT-MITTELSTAND 12/2018 G59638 www.itmittelstand.de LUXEMBURG: 3,45 EUR DEUTSCHLAND: 3,00 EUR

Gefragt ist ein
zunehmend integra-
tiver Charakter

Seite

LI IIII N0 0000000 0000 10000000 00 0 L0 A0 0y p s v it s 00t

Neue Arbeitsmodelle,
alte Hiirden

Seite

W L

Auf sichere Funda-
mente bauen

Seite
W L A

IM INTERVIEW_

Ulrich Monch (re.), Geschiftsfiihrer der
SSV-Technik GmbH, und Martin Baumbach,
Teamleiter Daten und Anwendungen

Seite 18

»)|Uezaq }|abjug« e YONISSAaLUBAISOd
yoeqpe9 yasibiag |1y LG e |ILOOE Yoessod
9VTHIA SNVHNIIAIN




- ORGANISATION | TITELINTERVIEW

Von einem technischen
Grof3hdndler mit regionalem
Aktionsradius entwickelte |

sich das thiiringische Unternehmen SSV-Technik binnen
weniger Jahre in einen deutschlandweit agierenden
Beschaffungsdienstleister fiir Industrieunternehmen. Uber diese
rasante Entwicklung und die dahinterstehende IT sprachen wir

mit Geschdftsfiihrer Ulrich Monch
und IT-Leiter Martin Baumbach.

ITM: Herr Monch, bitte skizzieren Sie die Historie von SSV-Technik.
ULRICH MONCH: SSV-Technik steht fiir Spezial-Schweif8- und Ver-
bindungstechnik. Ich bin selbst gelernter Schweifier und ver-
kaufte als erster Angestellter Schweifigerdte hier in Thiiringen.
1994 iibernahm ich zunéchst fiinfzig Prozent der Firmenanteile,
bevor ich 1995 alleiniger Gesellschafter wurde. Grund war die
prekdre finanzielle Situation der ehemaligen, in Fulda ansassi-
gen SSV-Technik.

ITM: Damals waren Sie noch klassischer Grof8hédndler?

MONCH: Anfangs verkauften wir von der Kettensige tiber techni-
sche Werkzeuge bis hin zum Rasenmaéher alle moglichen Gerét-
schaften an Endverwender und Handwerkskunden. Als sich in
und um Thiiringen dann zunehmend Industrie ansiedelte, reifte
ab 2002 die Idee einer geschéftlichen Neuausrichtung. Im Fokus
stand die metallverarbeitende Industrie und im Speziellen die
Beschaffung sogenannter C-Teile.

ITM: Dabei gehen sie neue Wege?

MONCH: Ein Stiftigkeiten-Automat am Bahngleis brachte uns auf den
Gedanken, dass eine solche Maschine anstelle von Schokoladen-
riegeln auch Arbeitshandschuhe oder generell C-Teile ausgeben
konnte. Als wir uns dann den ersten Automaten in unsere Aus-
stellung stellten, wurde zunédchst geschmunzelt. Nachdem jedoch
das erste System im Echteinsatz war, wuchs die Akzeptanz schnell.

ITM: Sie haben sich auch baulich verdndert.

MONCH: Zwischen 2006 und 2010 bauten wir mehrfach an und um,
bevor wir unser Ladengeschaft 2010 endgiiltig schlossen und uns
voll auf das C-Teile-Management in der Industrie konzentrierten.
Der Verkaufsraum wurde zum Ausstellungsraum umgebaut, in dem
wir die elektronischen Ausgabesysteme erklarten. 2014 manifes-
tierte zudem ein neuer Auflenauftritt den Wandel vom lokalen
Grofhédndler hin zu einem bundesweiten Versorger fiir Industrie-
unternehmen. Der Leitsatz: Consulting, Procurement, Logistics.

ITM: Demnach beraten Sie die Industrieunternehmen auch?

MONCH: Ja, wir bieten eine Komplettberatung. Nach der Analyse
des Ist-Zustands, in der die Anzahl der Liger, Lieferanten und
Bestellungen abgefragt wird, ermitteln wir das Einsparpotential.
Anders als eine Unternehmensberatung sind wir danach jedoch
nicht weg, sondern generieren die Einsparungen in der Praxis.

ITM: Zentraler Bestandteil sind die elektronischen Ausgabesysteme?
MONCH: Ja. Die C-Teile, also jene Artikel, die fiir den Produktions-

prozess benotigt werden, aber nicht direkt ins Produkt einfliefien,
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stellen wir tiber die Systeme bereit: Zerspanungs- und Handwerk-
zeuge, Arbeitsschutzprodukte, Chemikalien und technische Arti-
kel, mitunter auch Biiromaterialien, Ersatzteile und Messmittel.
Die Produktionsmitarbeiter melden sich mit Magnet- oder Chip-
karten am System an, in dem entsprechende Berechtigungen und
Rollenkonzepte hinterlegt sind, so dass nur die fiir die jeweilige
Kostenstelle relevanten Artikel entnommen werden kénnen.
So ldsst sich die Teile-Ausgabe viel besser steuern und die Ver-
brauchskosten sinken.

ITM: Wo schlummert denn das Einsparpotential?

MONCH: Optimierung des Einkaufs bedeutet in der Industrie fast
immer Preisoptimierung. Fiir den Zentraleinkauf ist es jedoch
immens schwierig, den Einkauf iiber mehrere Werke zu verein-
heitlichen, weil jeder Standort eigens vorgeht. Zudem guckt der
Einkauf auf den Preis, wihrend die Arbeitssicherheit gute Pro-
dukte benotigt.

Wir sorgen als Dienstleister dafiir, dass wir tiber unsere Systeme
qualitativ hochwertige Produkte bereitstellen und den Warenfluss
steuern. Ein Maschinenbediener erhélt tiber die ihm zugewiesene
Berechtigung z.B. Sicherheits- oder Schnittschutzhandschuhe,
wihrend ein Staplerfahrer lediglich Stoffhandschuhe entnehmen
darf. Dem Einkauf konnen wir grof3es Einsparpotential aufzeigen,
denn iiber die Automatenausgabe lassen sich die Verbrauchskos-
ten in einer Spanne von 30 bis zu 60 Prozent reduzieren.

p»Der Zentraleinkauf erhdlt nun erstmalig
einen Uberblick iiber die Sortimente und
Verbrauchsdaten unterschiedlicher Werke

und Kostenstellen.
Ulrich Monch
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ITM: Wie genau?

MONCH: Zunichst iiber die Kategorisierung der Artikellinien.
Frither nahm jeder den besten Handschuh, was jetzt aufgrund
der Berechtigung unmoglich ist. Zudem werden Zwischen- und
Schwarzldger eliminiert. Die Mitarbeiter werden dazu erzogen,
das Paar Handschuhe nicht im Regal liegenzulassen und sich ein
neues zu nehmen. Zusdtzlich reduzieren wir die Prozesskosten:
Bestellauslosung, Warenanlieferung, -eingang und -kontrolle,
innerbetrieblicher Transport, Weiterleitung an das innerbetriebli-
che Lager und die Unterldger entfallen. Stattdessen erbringen wir
den gesamten Service mit eigenen Mitarbeitern, von der Instal-
lation und Konfiguration der Systeme bis hin zu ihrer Befiillung.

ITM: Einkdufer sind meist an Zahlen interessiert.

MONCH: Deswegen generieren wir automatisch simtliche Statis-
tiken zu den Entnahmen und Kostenstellen. Der Zentraleinkauf
erhilt nun erstmalig einen Uberblick iiber die Sortimente und
Verbrauchsdaten unterschiedlicher Werke und Kostenstellen.
Wenn der Zentraleinkauf die Produkte eines bestimmten Her-
stellers aus dem Sortiment nehmen mochte, setzen wir dies in
samtlichen Produktionsstitten um, weil die Artikel ausschlief3-
lich tiber unsere Systeme erhéltlich sind. Dies kann der Einkauf
sonst nicht sicherstellen, schon gar nicht werksiibergreifend. Der
zentralisierte Ansatz liefert also nicht nur Transparenz bis auf
jede Kostenstelle, sondern reduziert auch das Gesamtsortiment.

ITM: Wie organisieren Sie die Logistik?

MONCH: Die elektronischen Ausgabesysteme bei den Kunden sind
an unsere Warenwirtschaft angeschlossen und melden die Entnah-
men automatisch in definierten Zeitabstdnden. Diese Informatio-
nen werden in unser ERP-System eingespielt, das die Packscheine
erstellt. Nach der Kommissionierung schwédrmen die ca. zehn Fah-
rer der Logistik-Projekt-Gruppe in firmeneigenen Fahrzeugen auf
ihre Touren durch ganz Deutschland und mittlerweile auch nach
Osterreich und Polen aus, um die Kundensysteme zu befiillen.

Wir halten alle Artikel in unserem Lager vorritig. Dass sich der
Standort geographisch gesehen ziemlich in der Mitte Deutschlands
befindet, sprach fiir den Neubau hier in der Nahe von Eisenach.

ITM: Wie lange dauert die Umsetzung Ihres Konzepts beim Kunden?
MONCH: Der Zeitraum von Start bis zur Umsetzung dauerte bis vor
zwei Jahren noch ca. acht bis zwo6lf Monate. Heute schaffen wir
es bereits in acht bis sechzehn Wochen. Das liegt daran, dass wir
unsere eigenen Prozesse bereits optimieren konnten.

ITM: Wie gehen Sie vor?

MONCH: Wir prisentieren den Finkaufs-, Werks- oder Geschéfts-
leitern unser Gesamtkonzept und sind bestrebt, sie im nédchsten
Schritt zu uns einzuladen, um ihnen die einzelnen Bausteine noch-
mals ausfiihrlich vorzustellen. Das funktioniert: 95 Prozent der
Unternehmen, die uns besuchen, fithren Projekte mit uns durch.
Ist eine Umsetzung innerhalb von vier Wochen gewiinscht, leh-
nen wir jedoch ab. Denn fiir eine fundierte Umsetzung miissen
wir gemeinsam mit den Kunden genau analysieren.

BAUMBACH: Wir verlassen uns ungern allein auf die Sortiments-
angaben der Kunden, sondern ermitteln die Statistiken im Rah-
men der Belieferungsumstellung selbst. Wir erstellen sogenannte
Startsortimente, die vom Kunden gepriift und angepasst werden
konnen. In der Startphase finden dann immer noch Artikel- und
Mengenoptimierungen statt. Nach acht bis zehn Wochen sind
die Systeme dann weitgehend optimiert und konnen an unsere
Projektmitarbeiter tibergeben werden, die sie regelmafig befiillen.
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> ITM: Wie oft schwiirmen Ihre Mitarbeiter zur Neubestiickung aus?
MONCH: Tiglich. Die einzelnen Kunden fahren wir meist einmal
wochentlich oder einmal vierzehntédgig an. Das Ziel ist es, die
Bestdnde im Sinne einer optimierten Lagerhaltung und Tou-
renplanung anzupassen.

ITM: Welche Rolle spielt dabei die EDV?

MONCH: Eine erhebliche, konkret bei der Verkniipfung
zwischen unserem ERP-System und den Ausgabe-
systemen bei den Kunden. Im Grunde geht diese
Automatisierung der Verbrauchsermittlung in Rich-
tung der vielbeschworenen Industrie 4.0: Denn dafiir
miissen die Unternehmen z.B. wissen, wie viele Werkzeuge

sie wie haufig benotigen. Wir sammeln Daten pro Kostenstelle,
pro Maschine oder pro Maschinengruppe und konnen diese
Informationen natiirlich auch zu anderen Zwecken bereitstellen.

ITM: Mit welchen Anforderungen kommen Ihre Kunden denn im
Kontext von Industrie 4.0 auf Sie zu?

MONCH: Moderne Unternehmen streben die Kommunikation der
Maschinen untereinander oder mit der Arbeitsvorbereitung und
dem Werkzeuglager an. Beispiel: Eine Maschine bearbeitet wie-
derkehrend ein Teil. Bevor ein in den Prozess involvierter Bohrer
seine Verschleiflgrenze erreicht, meldet die Maschine automatisch
ans Werkzeuglager, dass er in 1.000 Bohrungen gewechselt wer-
den muss. Darauthin erfolgt die Kommunikation mit unserem
Entnahmesystem. Unser Ziel lautet: Beschaffung auf Prognose.
Wenn wir anhand des jeweiligen Kundenauftrags die Stiickzah-
len kennen, stellen wir die benétigten Werkzeuge automatisch
und ohne das Eingreifen des Kunden bereit — neu oder gebraucht.
Dies ist in meinen Augen Digitalisierung und Automatisierung ...

ITM: ..., die alle anstreben.
MONCH: Blof} wissen die wenigsten, wo sie beginnen sollen. Alle
Industrieunternehmen wollen ihren Einkauf optimieren, letzt-

( SSV-Technik GmbH v“.

[+ Die SSV-Technik ist im Bereich der C-Teile-
Beschaffung ein kompetentes Beratungsunterneh-
men mit ausgewiesener Expertise.

Die zentrale Aufgabe besteht darin, groBtmagli-
chen Nutzen fir Kunden, Lieferanten, Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter und fiir das Unternehmen
zu bieten. }
Die Spezialisten der SSV-Technik befassen sich
intensiv mit den gesamten Einkaufsprozessen ihrer
Kunden. Dabei werden die Beschaffungsprozesse,
das Produktportfolio, die Lieferantenangebote, die
logistischen Ablaufe und Lagerkosten analysiert.
AnschlieBend werden Handlungsempfehlungen und
Angebote zur praktischen-Umsetzung erstellt. «l

& www.ssv-technik.de
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»Die Automatisierung der Verbrauchs-
ermittlung geht in Richtung Industrie 4.0:
Wir sammeln Daten pro Kostenstelle, pro
Maschine oder pro Maschinengruppe “
Ulrich Ménch

lich besorgt der Einkauf aber doch die Teile, die
die Produktion bestellt. Wir haben im Zuge unse-
rer Analysen ermittelt, dass 20 bis 25 Prozent aller
eingekauften Artikel fiir den Produktionsbereich nie
bendtigt werden. Bei einem Lagerbestand von einer
Million Euro liegen demnach 200.000 bis 250.000 Euro
irgendwo herum. Diese Bestdnde gibt es haufig offiziell gar nicht.

ITM: Wie ist die Reaktion, wenn Sie diese Zahlen prisentieren?
BAUMBACH: Natiirlich werden die Unternehmer hellhorig. Weil
wir Konsignationsware zur Verfligung stellen, geht der C-Teile-
Lagerbestand bei den Kunden bis auf null. Dank unserer (Soft-
ware-) Werkzeuge konnen wir die Einsparungen auf Basis der beim
Kunden erhobenen Daten — Lagerreichweite, Bestand, Stunden-
berechnungssédtze und Prozesskosten — belastbar belegen. Dabei
kommt dann teilweise heraus, dass der durchschnittliche Wert
einer C-Teile-Bestellung z.B. bei 430 Euro liegt, die durchschnitt-
lichen Prozesskosten je Bestellung jedoch schon bei 200 bis 400
Euro liegen. Wir hingegen veranschlagen in der Regel zwischen
30 und 50 Euro nach Umsetzung unseres Konzeptes.

ITM: Sie besitzen zentrale Beschaffungsdaten. Das setzt das Ver-
trauen Ihrer Kunden voraus?

MONCH: Der iiberzeugende Punkt ist, dass jeder grofere Industrie-
betrieb im C-Teile-Bereich mit sechs, acht oder zehn Herstellern
parallel und separat verhandelt, wir hingegen die Wettbewerber
erstmalig auf neutraler Basis nebeneinander verwalten und steu-
ern konnen. Wir bevorraten fiir den Kunden A ein Lager mit einer
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Ulrich Mdnch (re.) und Martin Baumbach vor einem der Automaten-
systeme im Ausstellungsraum: Die Automaten besitzen flexible und
modular anpassbare Ausgabefiicher.
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> bestimmten Stiickzahl eines bestimmten Produkts zum Stiickpreis
X und dasselbe Produkt fiir den Kunden B zu Stiickpreis Y. Wir
beliefern die Firmen mit separater Kundennummer gemif} dem
zwischen unserem Auftraggeber und dem jeweiligen Hersteller ver-
einbarten Preis — was eine Herausforderung fiir die EDV darstellt.

ITM: Welche Software nutzen Sie fiir die Verbrauchsanalysen?
BAUMBACH: Die Software der Automatensysteme besitzt ein
Reporting-Tool. Zudem sind wir dabei, ein Business-Intelligence-
System (BI) zu implementieren, und zwar BI 1 unseres ERP-Lie-
feranten GWS. Mit diesem Tool werden wir unseren Kunden
dann automatisierte Reportings liefern. Momentan liefern wir
die Berichte noch aus unserem Warenwirtschaftssystem, das
ebenfalls ein Reporting-Tool beinhaltet. Allerdings miissen wir
das Reporting aus dem ERP-System derzeit noch oft manuell mit
dem Reporting der Automatensysteme zusammenflechten, um
brauchbare Statistiken liefern zu kénnen. Das soll kiinftig mit BI
1 besser und schneller gehen.

ITM: Was spricht fiir das BI-Modul Ihres ERP-Lieferanten?
BAUMBACH: Da es komplett in unser bestehendes ERP-System
integriert ist, sind alle Felder in allen moglichen Kombinationen
auswertbar. Die Anforderung besteht nun darin, die Statistiken
der Automatensysteme ebenfalls einfliefen zu lassen und zu
verkniipfen. Dies wird durch die neue Software gewéhrleistet.

ITM: Das ERP-System ist Ihr zentrales System. Wurde es im Zuge der
Neuausrichtung des Unternehmens ebenfalls neu eingefiihrt?
BAUMBACH: Nein. Die Software setzen wir in ihren Grundziigen
bereits seit 2000 ein. Wir waren damals auf der Suche nach einem
Lagerverwaltungssystem samt integrierter Buchhaltung und stie-
flen auf Navision Financials. Unser damaliger IT-Systempartner
ging jedoch 2005 insolvent, woraufhin unser Einkaufs-
verband E/D/E einen Arbeitskreis zu einer moglichen
IT-Neuausrichtung griindete, an dem verschiedene
Héandler teilnahmen. Letztlich entschied sich die
Héandlergruppe fiir GWS mit Microsoft Dynamics

»Wir sehen uns generell in der Pflicht,
uns stdndig selbst zu beleuchten.

Der Grundsatz: Alles, was automatisiert
werden kann, wird automatisiert.“

Martin Baumbach

NAYV, was fiir uns den Vorteil hatte, dass wir auf dem Grundsystem
Navision bleiben konnten. Ebenfalls positiv war, dass wir bei der
Umstellung 2007 als Pilotkunde agieren durften, was uns einerseits
gewissen Einfluss bei Anpassungen gab und andererseits GWS die
Mechanismen des allgemeinen technischen Grof3handels noch
ndherbrachte. Auf Basis dieser Erfahrungen programmierte GWS
das Modul TGH (Technischer Groffhandel), das inzwischen auch
andere Hiandler einsetzen.

ITM: Inwiefern hatten Sie denn Anteil an der Entwicklung?

BAUMBACH: Das Modul wurde nicht allein auf Basis unserer Anfor-
derungen programmiert. Wir waren jedoch der erste Pilotkunde,
dessen Prozesse GWS intensiv unter die Lupe nahm, um unsere
Anforderungen aufzunehmen. Grof3e Teile dieser Anforderungen
und Anpassungen befinden sich heute im Standard der Software.

MONCH: Zu Beginn der Pilotkundenphase gab es einige Schwie-
rigkeiten, was in unserem Falle vor allem daran lag, liebgewon-
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nene Gewohnheiten nicht aufgeben zu wollen. Und nattirlich
prasentieren sich auch die IT-Anbieter zundchst immer im bes-
ten Licht, so dass Probleme erst im Alltag sichtbar werden. Die
anfianglichen Schwierigkeiten wurden jedoch zu unserer vollen
Zufriedenheit geglattet, so dass das System zwischen 2007 und
2014 problemlos lief. In diesem Zeitraum hatten sich allerdings
unsere Anforderungen kaum verdndert.

Positiv zu erwdhnen sind in diesem Zusammenhang die Anwen-
derkonferenzen. Bereits bei unserer ersten Teilnahme zeigte sich,
dass wir uns fiir den richtigen Anbieter entschieden hatten, weil
sich GWS ebenso wie wir weiterentwickeln wollte. Auch dort
wurden zukunftstrachtige Anforderungen formuliert.

ITM: Welcher Art?

MONCH: Uns gefillt die generelle Digitalisierungsstrategie, bei-
spielsweise die Moglichkeiten, die sich aus der Nutzung von
Office 365 und anderen Microsoft-Kommunikationslosungen
ergeben. Davon abgesehen: Nach der Spezialisierung in Rich-
tung elektronischer Ausgabesysteme kam der Punkt, an dem es
um die Anbindung der Automaten an das ERP-System und das
Einspielen der Auftrdage ging. In dem fortlaufenden Prozess der
Weiterentwicklung unterstiitzt uns das Systemhaus sehr gut.

BAUMBACH: Bei GWS fand zudem ein Umdenken hinsichtlich
Sonderanpassungen statt. Frither waren sie eher bemiiht, die
Software moglichst im Standard zu implementieren. Dies reichte
uns jedoch nicht mehr, da wir uns ja zunehmend vom herkémm-
lichen technischen Grof8handel entfernt hatten. Dadurch hatten
wir wachsenden Bedarf an Individualentwicklung, den unser
Systempartner mittlerweile sehr gut umsetzt.

ITM: Wie verlduft die Anbindung der Automaten?
BAUMBACH: Schnittstellen miissen kundenindividuell
betrachtet werden. Die Frage ist, welche Daten tiber-
tragen werden sollen und ob ein automatisches
Reporting implementiert werden soll. Hier haben
wir derzeit noch einige Baustellen, die bis hin zur
Rechnungslegung reichen. Die Anforderungen der
Kunden sind sehr unterschiedlich. Einige wollen eine
Aufstellung pro Abteilung und Kostenstelle, andere
bendtigen zusatzlich die Maschinen- oder Artikelnummer.

MONCH: Mittlerweile konnen wir Rechnungen am Monatsende per
elektronischer Rechnungszeile bereitstellen. Auch EDI-Anbindun-
gen sind moglich. Die Rechnungslegung war immer schon ein
Thema, das wir jetzt gemeinsam mit GWS sauber 16sen konnten.

ITM: Sind Ihre Kunden denn schon so weit?

MONCH: Ist die Anbindung der Automaten an SAP oder andere
ERP-Systeme gewtiinscht, kdnnen wir diese technisch mittlerweile
immer gewdhrleisten. Wir stellen allerdings die organisatorische
Frage, ob die Anbindung wirklich notwendig ist. Bei einer Ent-
nahme wird der Artikel der entsprechenden Kostenstelle direkt
zugebucht. Im Grunde muss der Kunde den Artikel dann nicht
extra bestandsmifiig fiihren, weil wir simtliche Daten liefern
konnen. Fiir Auswertungen im SAP-System kann eine Schnittstelle
erstellt werden, muss aber nicht. Bisher war dies ein Tabu, denn
die Kunden wollten immer eine SAP-Anbindung.

ITM: Warum, wenn Sie doch komplette Verbrauchsberichte liefern?

BAUMBACH: Viele Unternehmen wollen die Rechnungen artikel-
genau in ihrem eigenen ERP-System buchen, um das Reporting
bei sich im Hause halten.Wir konnten alle Daten liefern, doch in
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vielen Firmen gelten Richtlinien, dass alle Prozesse und Vorgange
das hauseigene ERP-System durchlaufen miissen.

ITM: Wie verfahren Sie mit Teilen, die sich nicht schnell drehen, aber
dennoch unregelmdfSig gebraucht oder einmalig beschafft werden?
BAUMBACH: Die Einmalbeschaffung gewéhrleisten wir tiber unsere
Online-Beschaffungsplattform TradeCore, auf der wir kunden-
individuell Budgetierungen, Genehmigungsverfahren und Kos-
tenstellenzuordnungen hinterlegen kdnnen. Auch Einmalbeschaf-
fungen gehen somit in unseren Warenfluss ein.

MONCH: Zudem ist die Online-Plattform mit dem Warenbestand der
Automatensysteme verkniipft. Wird ein Artikel tiber die Plattform
bestellt, wird zunachst gepriift, ob er nicht im Automatensystem

»WIr priifen immer als erstes, ob wir
Dinge wie die Lagerverwaltung gemdf3
unseren Anforderungen mit unserem
System abbilden konnen.“

Martin Baumbach

ﬁ

w-1 ..

Die Verantwortlichen bei SSV-Technik setzen zunehmend
auf den Einsatz von Virtual und Augmented Reality.
Auch beschidiftigen sie sich mit der Blockchain.
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vorratig ist. Durch die Verkniipfung und unsere Auswertungen
erreichen wir auch, dass Artikel, die von verschiedenen Abtei-
lungen oder Kostenstellen mehrfach bestellt werden, als wieder-
kehrender Bedarf besser im Automatensystem aufgehoben sind.

ITM: Wie verwalten Sie Ihr eigenes Lager?

BAUMBACH: Wir nutzen das Lagerverwaltungsmodul von GWS mit
eigener Bestandsfithrung. Die urspriingliche Mindestbestandsfiih-
rung stellten wir mit entsprechender Beratung und einer Son-
deranpassung durch GWS auf eine dynamische Bestandsfithrung
um. Die Herausforderung ist, unsere Bestdnde unter der Prdmisse
zu verwalten, dass wir sie als Konsignationsware bereitstellen.

ITM: Konnen Sie dies erldutern?

BAUMBACH: Die Kunden wollen zundchst immer alle Artikel vor-
ratig haben. Dabei sieht die Praxis oft so aus: Von zehn Artikeln
im System wird einer entnommen, womit der Mindestbestand
unterschritten ist und erneut zehn Teile bestellt werden. Niemand
sieht, dass die zehn Stiick bereits mehrere Jahre im System gelegen
hatten. Durch Entnahme des einen Artikels hat man dann 19 ...

Solche Fille tibermitteln wir den Kunden zur Priifung, die dann
entscheiden, ob sie die Stiickzahl an den tatsichlichen Verbrauch >

IT-MITTELSTAND ® 1212018
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> anpassen. Die Schnelldreher hingegen sind Konsignationsware.

Mit der Zeit kennen wir die tatsdchlichen Bedarfe immer besser,
wodurch wir unsere Lagerbestdnde optimal fahren kénnen. Daran
anschlieffend konnten wir auch die Tourenplidne neu ausarbei-
ten und die durchschnittlichen Touren pro Kunde reduzieren.

Wir sehen uns generell in der Pflicht, uns stdndig selbst zu
beleuchten. Unser Grundsatz lautet: Alles, was automatisiert
werden kann, wird automatisiert. Wenn man 80 Prozent seiner
Vorgange automatisieren kann, wird Zeit frei fiir andere Dinge.

ITM: In unseren digitalisierten Tagen heif3t es oft, Automatisierung
schaffe mehr Zeit fiir strategische Uberlegungen. Fragt sich nur,
welche Strategien ein Produktionsmitarbeiter ausarbeiten darf?
MONCH: Natiirlich ist hinsichtlich strategischer Fortentwicklung
zundchst die Fiihrungsriege gefragt, aber wenn der Maschinenfiih-
rer statt einer nun vier Maschinen steuern kann, birgt dies schon
Vorteile. Oder wenn die Arbeitsvorbereitung die Werkzeuge und
Materialien in der Hélfte der Zeit wechseln und bereitstellen kann.

Esist nicht unser Ziel, Mitarbeiter wegzurationalisieren. Optimie-
rungspotentiale zu heben, ist aufgrund der gewachsenen Struk-
turen in den Industriebetrieben oftmals gar nicht so einfach. Die
Realitat ist, dass sich die Arbeitshandschuhe oder die wertinten-
siven Teile im Biiro des Produktionsleiters befinden, der sich um
deren Ausgabe kiimmern muss. Nur: Sollte der nicht vielmehr den
Produktionsprozess im Blick haben? Dieselben Produktionsleiter
besuchen dann Seminare zu Lean Management, von dem in der
Praxis duflerst wenig zu sehen ist.

Mit unserem Ansatz hingegen finden sie mehr Zeit, sich mit
derlei Ansdtzen zu beschéftigen. Oft schwédrmen die anfidnglich
groflten Skeptiker am meisten von den gewonnenen Freiheiten.

ITM: Steuern Sie die Logistik ebenfalls iiber das ERP-System?

BAUMBACH: Ja, wir nutzen ausschlieflich das GWS-Modul, das fiir
unsere Zwecke absolut ausreicht. Generell nutzen wir viele Funk-
tionalitdten unseres ERP-System noch gar nicht voll. Das ldsst uns
Luft nach oben, was gut ist, weil wir grundsétzlich bestrebt sind,
Fremdsysteme zu vermeiden. Wir priifen immer als erstes, ob wir
Dinge wie die Lagerverwaltung gemaf3 unseren Anforderungen mit
unserem System abbilden konnen. Wir setzen ganz bewusst auf
ein zentrales System mit moglichst wenigen Satellitensystemen.

ITM: Sie nutzen mit Office 365 ein Cloud-Produkt. Microsoft ist seit
ldngerem bestrebt, auch die ERP-Anwender in die Cloud zu bringen?
BAUMBACH: Vor einigen Jahren wechselten wir von Tobit auf Office
365. Zum einen, weil unser altes E-Mail-System nicht mehr flexi-
bel genug war, zum anderen weil wir auch keine eigene Hardware
wie Exchange-Server mehr im Hause betreiben wollten. Microsoft
istim Cloud-Bereich extrem gewachsen und hat die anfianglichen
Probleme in meinen Augen behoben.

MONCH: Wir haben allerdings bislang davon Abstand genom-
men, unser Warenwirtschaftssystem in der Cloud abzubilden,
was weniger der Angst vor Datenmissbrauch als vielmehr mehr
den zu erwartenden Kosten geschuldet ist. Mit wenigen Usern
mag man mittlerweile in einen Bereich kommen, in dem es sich
rechnet. Fiir uns tut es dies derzeit noch nicht.

ITM: Sie sagen, Sie schiitzen die Miglichkeiten der Digitalisierung.
Wo nutzen Sie diese selbst?

MONCH: Neuerdings setzen wir die Virtual-Reality-Brille Hololens
ein, um gekoppelt mit Augmented Reality viele Situationen im
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Betriebseinrichtungsbereich simulieren und zeigen zu konnen.
Der Brillentrdger kann unser Automatensystem virtuell bedienen,
die Ausgabeklappe 6ffnen, ein Paar Arbeitsschuhe herausnehmen
und sie von allen Seiten virtuell betrachten. Zum einen kénnen
wir unser System potentiellen Interessenten auf diese Weise besser
erkldren, zum anderen erleichtert die VR-Brille die Fernwartung
der Automatensysteme durch unsere Mitarbeiter.

ITM: Wo sehen Sie deutsche Mittelstindler bei der Digitalisierung?

MONCH: Unsere Erfahrung zeigt, dass viele Unternehmen noch
Schwierigkeiten bei der Umsetzung von Digitalisierungsstrategien
haben. Die Frage ist ja, wie man digitalisieren will, wenn man
nicht einmal seine Beschaffungsdaten verniinftig darstellen kann.

Wir sprechen diese Thematik mittlerweile offen an, weil wir sehen,
dass vielen Firmenverantwortlichen bewusst ist, etwas tun zu
missen, sie allerdings nicht genau wissen, wo sie beginnen und
in welche Richtung sie gehen sollen. Wenn dann noch das Thema
Datensicherheit ins Spiel kommt, werden die meisten skeptisch.
Ich glaube, dass die Diskussion um Industrie 4.0 abflaut, weil viele
Unternehmen berechtigterweise nicht bereit sind, ihre Produkti-
onsdaten an weitgehend anonyme Dritte weiterzugeben. Denn
in der Produktion liegt ihr Kernwissen.

ITM: Sehen Sie eine Lisung fiir dieses Dilemma?

MONCH: Wir nehmen gerade an einem Pilotprojekt zur Blockchain
teil. Wenn man einen Prozess, an dem sechs oder sieben Unterneh-
men beteiligt sind, digitalisieren und ihn in Form eines digitalen
Zwillings darstellen kann, kommen wir der Losung naher. Die
Blockchain macht den Prozess sicher, weil aufgrund der Dezen-
tralitdt der Daten jederzeit die volle Sicherheit gewdhrleistet wird.

ITM: Wie wollen Sie die Blockchain in Ihre Prozesse einbinden?
MONCH: Nehmen wir ein hochwertiges Bohrwerkzeug: Wir miissen
wissen, wo es sich befindet, wie viele Bohrzyklen es durchlaufen
hat, wann es zum Schirfen muss und in welchem Zustand es vom
Schérfen zurtickkommt. Die Prozessbeteiligten wiren in diesem
Falle der Maschinenkunde, SSV, das Transportunternehmen und
der Schirfdienstleister. Wadren alle Parteien tiber die Blockchain
verbunden, konnten wir den Maschinenkunden die Nachscharf-
dienstleistung anbieten: Sobald der Kunde uns seine Daten frei-
gibt, bekommen drei Paketdienstleister die Abholinformation
fiir den Bohrer. Die Abholer kbnnen in einem Zeitraum x ihre
Angebote abgeben, der gilinstigste bekommt den Zuschlag. Alles
was mit dem Bohrwerkzeug passiert, wird im digitalen Zwilling
niedergeschrieben. In dem Moment, in dem der giinstigste Scharf-
dienstleister meldet, dass er fertig ist, weifl der Paketdienst, dass
er das Teil wieder abholen kann.

BAUMBACH: Wertintensive Werkzeuge erhalten somit nicht mani-
pulierbare, digitale Lebensldufe. Arbeiten die Kunden an diesem
Prozess mit, kdnnen wir ihnen sagen, wie viele Arbeitsgédnge das
Werkzeug nach jeder Instandsetzung noch leisten kann.

ITM: Klingt innovativ.
MONCH: Wir haben erkannt, dass wir im Bereich Digitalisierung
investieren miissen und haben daher ein eigenes Team , Daten
und Anwendungen” etabliert. Mit Technologien wie VR, AR und
Blockchain sowie unserer Prozesserfahrung im Beschaffungsseg-
ment wollen wir im B2B-Bereich einen Dienstleistungsgrad errei-
chen, der unseren Kunden einen so hohen Nutzen bietet, dass sie
sich fiir uns als Systemdienstleister entscheiden anstatt mit vielen
unterschiedlichen Lieferanten im Direktgeschéft zu arbeiten. «
GUIDO PIECH




