EINKAUFSOPTIMIERUNG

Einkaufsoptimierung in der
Mobelindustrie: Wie Veyhl die
Materialkostenquote senkt

Die Veyhl GmbH im Schwarzwald, Systemlieferant und Entwickler vorrangig fur Kunden aus der
Buro- und Mobelindustrie, hat in einem Kl-basierten Dienstleisterprojekt die Einkaufsoptimierung
ausgewahlter Warengruppen unter die Lupe genommen. Dabei kam es unter anderem auch zum
Wechsel eines Lieferanten fur Kunststoffspritzgussteile. Im Interview berichtet Einkaufsleiter
Marc Bihler (42) (iber Vorgehen, Erfahrungen, Ergebnisse — und ein interessantes Nebenprodukt

fur Fahrradfahrer.

Herr Bihler, wie ist die Mdbelbranche
durch die Corona-Zeit gekommen?

Marc Biehler: Die vergangenen Jahre
waren sicher die schwersten fiir die
meisten Einkaufer, und ich mache das
schon einige Jahre. Unsere Branche
hat extrem gelitten, das ist Fakl. Nach
Kurzarbeitsphasen wiihrend dieser
Zeit lasten sich viele Unternchmen
erst langsam wieder an frithere gute
Umsatzzahlen heran. Wir haben unse-
re Lieferkette aber verhalinismiRig gut
im Griff gehabt. Aber wir haben noch
immer mit lingeren Lieferzeiten aus
Asien und Engpiissen zum Beispiel bei
Elektronikteilen zu kimpfen. Wie an-
dere auch haben wir Lagerbestinde
fiur bestimmte Zulieferteile hochgefah-
ren, arbeiten aber weiterhin auftrags-
bezogen.

Die Ausgabenseite steht besonders im
Fokus. Sie haben schon vor Corona MaR3-
nahmen zur Senkung der Materialkosten-
quote angestofien. Wie kam es dazu?
Zum Thema Frachien haben wir mal
mit einem Externen gearbeitet, aber
eigentlich bin ich kein Freund solcher
Projekte. Wir sind im Prinzip im Ein-
kauf gut unterwegs, wollten uns aber
parallel benchmarken und so auch
neue Impulse generieren. Als sich
dann mehrere Einkaufsoptimierer bei
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uns meldeten, haben wir uns fiir die
GMVK Procurement Group aus Essen
entschieden. Unser Eindruck war: mit-
telstandsgepragt und nicht abgeho-
ben. 2019 haben wir die Zusammenar-
beit gestartel. Das Projekl war ur-
spriinglich auf zehn Monate angelegt,
zog sich dann aber wegen Corona ver-
stindlicherweise linger hin. Das Gan-
ze war mit  Einkaufsoptimierung aus-
gewdhlter Warengruppen™ iiberschrie-
ben. Ziel waren Optlimierungen bei
Kunststoffzeichnungsteilen. Druckguss-
teilen, Dreh- und Frasteilen, Werkstatt-
bedarf und Verpackung.

Hatten Sie dabei monetdre Vorgaben
Ihrer Geschaftsleitung?

Nein, eine theoretische Einsparquote
von rund zehn Prozent iiber alles hat
uns GMVK nach einer ersten Analyse
genannt. lch war anfangs skeptisch,
weil unserer Erfahrung nach Theorie
und spatere tatsichliche Ergebnisse
meisl
letztendlichen Betrachtung aller Fakto-
ren sind bei einem solchen Projekt
aber parallel auch Einmalkosten und
andere Effekte zu kalkulieren, zum
Beispiel fiir Ausmusterung und auch
fiir den zeitlichen Aufwand, den die ei-
genen Mitarbeiter fiir Zuarbeit auf-
wenden,

auseinanderklaffen., Bei der

Mit welchen Schritten wurde das Projekt
gestartet?

GMVK hat von uns fir die betreffen-
den Materialgruppen alle Informatio-
nen unserer ABC-Analysen bekom-
men. Diese Daten wurden dort mittels
des GMVK-eigenen Kl-Tools - der
4EBIT-Plattform - verfeinert hezie-
hungsweise spezifiziert. Die Analyse
hat dann unter anderem ergeben, wel-
ches Teil zu welchem Fertiger am bes-
ten passen wiirde. Bei den ausgewahl-
len Kunststoffspritzgussteilen ging es
vor allem um Kavitatsauslegung, also
um cinen hiheren AusstoB und die da-
bei entstehenden Kosten. Der neue
Spritzgussanbieter muss hinreichend
Materialkenninis haben, den richtigen
Kunststoff  einsetzen, das richlige
Werkzeug stellen und den Kundenpro-
zess kennen.,

Bei Kunststoffgleitlagern kam es dann

ja zu einem Wechsel Ihres langjdhrigen
Partners.

Ja, auch dabei konnten wir von GMVK
lernen. Mit der bisherigen Firma ha-
ben wir lange Produktentwicklung be-
triecben und Rustkostenanteile  fir
Werkzeuge bezahlt. Dass wir kein Ei-
gentum an diesen Werkzeugen besa-
Ben, haben wir in Kaul genommen.
Die Materialzusammensetzung eines
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Kunststoffteils filr unsere hdahenver-
stellbaren Schreibtische kannten wir
aber nicht im Detail, und auch adiaqua-
te alternative Anbieter hatten wir bis
dato nicht identifiziert. GMVK hat die
Produkte im Labor analysiert und dann
drei andere mogliche Lieferanten aus-
gemacht bezichungsweise angefragt.
Gestartel sind wir mit einem Hilfs-
werkzeug im September 2020, also
wihrend der Corona-Hochphase, Dann
erfolgte der Dauerlauf. Bei uns muss
eine Saule in Zyklen 5.000-mal hoch-
und runterfahren. Nach Auswertun-
gen, etwa zum Abrieb, nach Anpassun-
gen, Muslern, Varianten und Freiga-
ben gingen wir mit dem neuen Kunst-
stoffteil schlieBlich mit Achtfacheinsiit-
zen in die Serienproduktion. Bis zum
Jahresende 2022 haben wir in der Pro-
duktion komplett auf das neue Kunst-
stoffspritzqussteil umgestellt.

Reden wir jetzt bei diesen neuen Kunst-
stoffteilen nur iiber Kosteneinsparung
oder auch andere positive Effekte?

Bei der Qualitat ist der Unterschied re-
lativ gering. Der Abrieb nach dem neu-
en Dauerlauf war fir uns akzeptabel.
Der groBe Vorteil bei der neuen Part-
nerschaft ist aber, dass das Werkzeug
nach Komplettamortisation in unseren
Besitz ibergeht. Kaufméannisch ist das
fiir uns top. Mit dem bisherigen Liefe-
ranten haben wir eine faire Uberein-
kunft getroffen, das war uns wichtig,

Wie beurteilen Sie im Riickblick die
Zusammenarbeit mit dem Dienstleister?
Es gibt viele Dienstleister, die viel ver-
sprechen und am Ende in vielerlei
Hinsicht eher Konfusion wverursacht
haben. Ein guter Einkaufsoptimierer
ist nicht per se automatisch besser als
der Einkauf selbst, aber er hat im bes-
ten Fall die besseren Auswertungs-
Tools. Ich rate dazu, zu Beginn einer
solchen Partnerschaft moglichst viele
Kriterien zur monetiren Bewertung
vertraglich zu fixieren, um spiter un-
terschiedliche Auslegungen zu vermei-
den. Die Zusammenarbeit mit GMVK
liel auf Augenhdhe und hat gepassl.
Wir haben bestiligt bekommen, dass
wir in einigen untersuchten Bereichen
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qut unterweqs sind — ein Grund war ja
wie gesagt, dass wir uns benchmarken
wolllen. Und wir haben gesehen, dass
immer Optimierungspotenzial besteht,
bei uns bei den Themen wie Kunststoff
und Verpackungen. Wir haben auch
den Vorteil der E-Business-Plattform
Techpilot fiir Zeichnungsteile kennen-
gelernt. Das hier dargestellte Projekt
war ja nur ein Teilbereich der Zusam-
menarbeit. Weitere Betrachtungen von
Materialgruppen wiirden wir wieder
mit den Essenern machen. Finer mei-
ner strategischen Einkdufer untersucht
gerade die weileren Moglichkeiten der
4EBIT-Ldsung.

Mit welchen anderen Tools beschaftigen
Sie sich derzeit im Einkauf?
Perspektivisch wollen wir zum Beispiel
einen Lese-Roboter einsetzen. Der
kann Auftragshestitigungen automati-
siert einlesen und bestimmte Felder
abgleichen. Das minimiert den manu-
cllen Aufwand erheblich. Wir sind bis
auf Vertrige schon seit Langerem pa-
pierlos unterwegs. Ein anderes Bei-
spiel ist die Beschiltigung mit der Fra-
ge nach Kosten und Nutzen eines Sup-
plier-Relationship-Systems.

Ihr Kernfokus ist die Mobelindustrie.
Neuerdings spielt bei Veyhl auch die
Fahrradinfrastruktur eine Rolle. Wie kam
es dazu?

Die Mdabelindustrie ist stark konjunk-
turabhiingig. Darum schauen wir auch
iiber den Schreibtisch hinaus nach Ne-
benprodukten, die SpaB machen.
Stahl- und Blechteile lagern ja bei uns
vor Ort. Aus dem Innovalionsmanage-
ment kam dann die ldee, eine Repara-
turstation made by Veyhl zu entwi-
ckeln = unter dem Produkinamen
LeVelo. Damit lassen sich kleinere
Wartungs- und Reparaturarbeiten am
Fahrrad aller géingigen Modelle in Ei-
genregie durchfiihren. An Kommunen
haben wir bereits eine Reihe von Re-
paraturstationen ausgeliefert. Auch an-
dere offentliche Standorte und groBere
Unternehmen kommen dafiir infrage.
Das Konzepl rollen wir weiler aus.

Das Gesprach fiihrte Sabine Ursel, Fachjournalistin
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