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Spezialisierung
SSvETeenTk: Deutschlands

innovativster CTeile=Spezialistas

E/D/E extra: In Leipzig trifft sich der PVH zum Branchentreff total St

Lebenslanges Lernen: Rickblick auf den Tag der Bildungsinitiativen

Mitglieder: Die Muhlberger-Gruppe liefert der SCHOTT AG alles aus einer Hand
Lieferanten: Brigitte VVoster-Alber seit 50 Jahren an der GEZE-Spitze
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anika und Ulrich Ménch. (Fotos: E/D/E)




Alles eine Frage
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des Konzepts

Alte Zopfe sind dazu da, sie abzuschneiden! Das ist ein Stuck weit das
Motto der SSV-Technik GmbH aus dem thuringischen Wutha-Farnroda.

Das junge Unternehmen hat gerade seinen 25. Geburtstag gefeiert —

und sich schon mehrmals neu erfunden. Der Fokus des einstigen

Werkzeughandlers liegt heute auf Industriekunden und dem C-Teile-

Management. Die Entscheidung fuir die Spezialisierung erforderte Mut,

war aus heutiger Sicht aber die einzig richtige Entscheidung. Ein Besuch.

» Mitten in Deutschland, unweit der A4, liegt die
Zentrale von SSV-Technik: ein brandneues Blroge-
baude samt Lager. Vor gerade mal einem Jahr hat
das Unternehmen die neuen Raumlichkeiten bezo-
gen, auflen schick, innen ,Wow!". So stellt man sich
eher Google & Co. vor: die Wande komplett in Weils
und dezentem Hellgrau gehalten, geschwungene Li-
nien, verschiedene grof3e digitale Displays, viel Glas
und Uberall als Akzent die Unternehmensfarbe Rot.
,Der erste Eindruck ist entscheidend”, sagt Ulrich
Monch, der geschaftsfuhrende Gesellschafter.

Er leitet die SSV-Technik zusammen mit zwei Proku-
risten: seiner Tochter Danika und Thomas Schmidt.
,Das Gebaude ist Teil unseres Konzepts”, sagt er.
JWir nehmen unsere Kunden oder die, die es wer-
den sollen, in unseren Raumen mit auf eine Reise.
Wenn sie uns verlassen, sollen sie beim Thema C-Tei-
le-Management an SSV-Technik denken.” Und das
funktioniert? ,95 Prozent unserer Besucher im ver-
gangenen Jahr haben uns auch beauftragt.”

Immer mehr Industrieunternehmen erkennen, dass
ihre Beschaffungsprozesse in Sachen CTeile grofse
Einsparpotenziale bieten. ,Zu CTeilen gehoren Zer-
spanungs- und Handwerkzeuge, Arbeitsschutzarti-
kel, Betriebsausstattung oder auch chemisch-tech-
nische Produkte”, erlautert Danika Monch. ,Sie
werden flr die Produktion bendtigt, flieGen aber
nicht ins Endprodukt ein. thr Wertanteil liegt im
Schnitt bei gerade mal 5 Prozent, der Beschaffungs-
aufwand macht in der Regel aber 70 und mehr Pro-
zent aus im Vergleich zu A- und B-Teilen. Das ist ein
riesiges Missverhaltnis.”

Bereits 2003 erkannte der heutige Prokurist Thomas
Schmidt die Chancen im Industriekundengeschaft.
Ulrich Moénch erinnert sich: , Er bedrangte mich da-
mals massiv, dass wir doch die vielen sich in unserer
Umgebung angesiedelten Industriebetriebe anfah-
ren mussten, um unsere Umsatze zu sichern. Das ha-
ben wir gemacht, uns wurde dann aber schnell klar,
dass wir nicht zweigleisig fahren kénnen, sondern
uns auf eine Zielgruppe konzentrieren mussen.”
2009 die Entscheidung: SSV-Technik spezialisiert »

LADY ]

Zwei Generationen, ein Ziel: Den Kunden mit auf eine Reise nehmen.


http://www.ssv-technik.de/de/home/
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Projektplane werden live vor Ort erstellt. (Foto: E/D/E)

» SSV-Technik ist ein Unter-
nehmen, das die Verande-
rungen mitgehen kann «

Der neue Hauptsitz in Wutha-Farnroda.

<« sich in Richtung CTeile-Management, ein Jahr
spater wurde das Ladengeschaft eingestellt. ,Das
war zum damaligen Zeitpunkt sehr mutig, aber riick-
blickend die einzig richtige Entscheidung.”

Sukzessive wurde in den folgenden Jahren am
SSV-Konzept ,CTeile-Management” gefeilt, das Un-
ternehmen begab sich auf die ,Mission 30 %" und
verspricht heute, die Beschaffungskostenin Industrie-
unternehmen um 30 Prozent und mehr zu senken.
Die ersten Reaktionen: skeptisch. ,Versprochen wur-
de uns schon viel, erfullt wurden die Versprechun-
gen meist nie”, den Satz habe er haufig von Einkau-
fern gehort, sagt Monch. Wie also Uberzeugen?

Der erste Eindruck schafft die Basis flir Vertrauen
Das Aha-Erlebnis hatte die SSV-Geschaftsflhrung
vor wenigen Jahren, ein grofser Kunde besuchte das
Unternehmen am alten Standort. Geduldig horte er
sich das Konzept an: ein ganzheitlicher Ansatz, der
die komplette CTeile-Versorgung betrachtet, nicht
nur einzelne Teilbereiche, ausfuhrliche und fundierte
Analyse der Beschaffungsprozesse, Ermittlung von
Schwachstellen, Definition des Sortiments, termin-
gerechte Lieferung an die Verbrauchsstellen und Er-
stellung einer detaillierten Verbrauchsstatistik. Alles
schon und gut, sagte der Kunde. ,Aber aus dieser
Doppelgarage heraus wollen Sie die sichere Versor-
gung unseres Unternehmens gewahrleisten? Das
glaube ich nicht!”

Fir Ulrich Mdnch und seine Mitstreiter war diese
Skepsis der Knackpunkt, der alle weiteren strate-
gischen Entscheidungen malfgeblich beeinflusste:
,uns fehlte ein entscheidender Baustein — der erste
Eindruck, der die Basis fur Vertrauen schafft. Und
der unseren Kunden zeigt: SSV-Technik ist ein Un-



Ein junges Team auf der ,Mission 30 %". (Fotos: SSV-Technik)

Google? Nein, SSV-Technik.

Uber SSV-Technik

Ulrich Ménch begann 1989 als Auendienstmitarbeiter fir Thiringen bei der
in Fulda ansassigen Spezial-, Schweif3- und Verbindungstechnik (SSV). 1993
wurde SSV-Technik in Thiringen gegriindet. 1994 Ubernahm Monch 50 Pro-
zent der Anteile, 1995 den Rest. Zundchst profilierte sich das Unternehmen
als Spezialist fir Werkzeughandel, bevor ab 2003 der Fokus von der Zielgrup-
pe Handwerk in Richtung Industrie wechselte. Heute beschaftigt SSV-Tech-
nik rund 60 Mitarbeiter, ihr Durchschnittsalter liegt bei gut 34 Jahren. Das
Umsatzwachstum lag im vergangenen Jahr bei 20 Prozent, erste Projekte im
europaischen Ausland werden umgesetzt. Das Unternehmen ist seit 1997
Mitglied im E/D/E.
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ternehmen, das die vielfaltigen Veranderungen der
kommenden Jahre mitgehen kann und wird.” Hie-
raus entstand die Idee fur einen zentralen Standort
im Herzen Deutschlands und ein Gebaude, das den
Startpunkt fir die Reise der Kunden in eine geord-
nete Welt des CTeile-Managements symbolisieren
sollte.

Modernste Medien machen die Reise erlebbar
LAuf unserer Reise arbeiten wir mit modernsten
Medien”, sagt Danika Monch. ,Wir visualisieren bei-
spielsweise die 3D-Planung unserer Betriebseinrich-
tungslésungen fur jeden Kunden direkt durch Virtu-
al-Reality-Technik.” An einem grofSen Touchdisplay
werden wahrend der Kundenbesuche zudem indivi-
duelle Projektplane flr die Umsetzung des SSV-Kon-
zepts generiert. ,Wir konfrontieren die Kunden mit
sehr vielen Informationen, haufig fehlt die Vorstel-
lungskraft, wie man ein solch umfassendes Projekt
angehen kann — wir geben ihnen die Anleitung ein-
fach mit.”

Fir Ulrich Monch ist all das Ausdruck einer grundle-
genden Rollenanderung des Handels: ,Wir mussen
nicht wie friher abfragen, was der Kunde will. Wir
muUssen wissen, was er braucht, den Weg zu sei-
nem Ziel kennen und es besser kénnen als er. Das
ist unsere Chance.” Im Rahmen des SSV-Konzepts
werden beispielsweise Verbrauchsdaten generiert,
Uber die viele Industriekunden heute noch gar nicht
verflgen. ,Das ist fur die Unternehmen ein echter
Mehrwert, erstmals wirklich zu wissen, wie CTeile
verbraucht werden und wie man diesen Verbrauch
effizient steuern kann. In Verbindung mit moderns-
ter Sensorik werden wir perspektivisch die Beschaf-
fung auf Prognose erméglichen, hier lduft ein erstes
Pilotprojekt.”

Hersteller sehen SSV-Technik als Vertriebsweg

Kompromisse gehen Moénch und seine Mitstreiter
nicht ein: Die Kunden mussen ihre Beschaffungspro-
zesse, Lieferanten und Konditionen offenlegen. Die
Umsetzung erfolgt immer durch SSV, die Honorie-
rung erfolgt Uber eine Dienstleistungspauschale.
Danika Modnch: ,Die Bausteine unseres Konzepts
sind aufeinander abgestimmt. Das funktioniert nur
als Gesamtpaket.” Das haben auch die Lieferanten
erkannt, die Einsparungen bei CTeilen zunachst mit
Umsatzverlusten gleichgesetzt haben. ,Unser Kon-
zept sichert deren Marke. Kurzfristige Effekte werden
durch eine langfristige Kundenbeziehung mehr als
wettgemacht. Heute sehen uns Hersteller als eigen-
standigen Vertriebsweg und empfehlen uns sogar.”

Damit das so bleibt, arbeitet SSV-Technik eng mit
einer Hochschule zusammen, deren Studenten sich
Zukunftsprojekten im Unternehmen widmen. Dani-
ka Monch: ,In einem Pilotprojekt prifen wir gerade,
wie wir mit der Blockchain-Technologie die Persona-
lisierung von Werkzeug umsetzen kénnen. Das ist
nur eines von vielen Projekten. Wir sehen in den ak-
tuellen Veranderungen zahlreiche Chancen, und da-
von wollen wir so viele wie moglich ergreifen.”  [ck]
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