IM GESPRACH

DIGITALISIERUNG

DIGITALE BESCHAFFUNGSPROZESSE

UND AUTOMATISIERUNG
BRINGEN MEHR

Digitalisierung ist in der Breite angekommen sagt Thomas Lutz, Leiter E-Business &
Logistik-Lésungen beim Technischen Handler Haberkorn. Dazu bietet das Unternehmen
spannende Tools zu Beschaffung und Management von technischen Produkten wie
Schlauchen, Maschinenelementen, Hydraulik und Arbeitsschutz.

IOT 4 Industry & Business: Digitalisierung ist in aller Munde und
hat sich in den letzten beiden Jahren weiter verstirkt. Merken Sie
das auch bei neuen Kundenanfragen, dass diese ihre Beschaf-
fungsprozesse digitalisieren wollen?

Thomas Lutz: Digitalisierung ist nattirlich ein Dauerbrenner bei
vielen unserer Kunden. Und man sieht auch, dass dieses Thema
nicht nur auf der Managementebene stattfindet, sondern dass
es in der Breite angekommen und zu einem strategischen Ziel
geworden ist. Unsere Ansprechpartner sind auch sehr aktiv in
der Umsetzung. Sie erkennen, dass Digitalisierung nicht heif3t,
Dinge einfach nur digital zu machen, sondern dass mit ihr auch
die Mdglichkeit verbunden ist, Prozesse zu optimieren, zu auto-
matisieren und letztlich auch die Effizienz und Transparenz zu
steigern.
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IOT: Sie bezeichnen Standardisierung und Automatisierung als
Geheimwaffe. Welche Lésungen gibt es aus dem Hause Haber-
korn diesbeziiglich?

Lutz: Das ist einerseits der unternehmensiibergreifende
elektronische Datenaustausch und andererseits geht es um
integrierte Systeme wie beispielsweise unsere Automaten. Das
sind die Tools, die wir einsetzen. Darliber hinaus geht es um jene
Prozesse, die alles miteinander verbinden. Das sind dann sehr
kundenspezifische Losungen. Die beginnen damit, dass wir liber
verschiedene Dienste den Bestand des Kunden in die Prozesse
unsererseits integrieren kdnnen und damit entsprechend be-
riicksichtigen, was der Kunde bereits lagernd hat, im Verhiltnis
zu dem, was er bestellen will.
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foT: Wie sieht es aus, wenn ein Kunde mit anderen Lieferanten
arbeitet? Bleiben das Silos oder kidnnen Sie diese Systeme fiir
den Kunden miteinander verbinden?

Lutz: Den Begriff Silo wiirde ich jetzt nicht teilen. Wenn wir mit
unseren Kunden an einer Problemstellung arbeiten, betrachten
wir auch die Prozesse dahinter ganzheitlich. Daher stimmen sich
unsere verschiedenen Tools mit dem Bestand des Kunden ab,
damit er nicht daran vorbeizukaufen kann, nur weil es fiir ihn

im Moment nicht transparent ist. Etwa soll er keine Produkte
Uber den Online-Shop kaufen kdnnen, die er schon vorritig hat.
Ein weiteres Beispiel kdnnte sein, dass der Kunde Produkte im
Bereich Arbeitsschutz standardisiert hat und in einem unserer
Automaten bereitstellt. Dann soll es ausgeschlossen sein, einen
Bypass aufmachen zu kénnen, um weitere Produkte zu bestellen,
die schon in den Autoraten verfiligbar sind. Dafiir braucht es
ganzheitliche Losungen, die in sich auch konsistent sind. Damit
das wirklich groBen Nutzen stiften kann, ist es sinnvoll nur mit
einem Partner zusammenzuarbeiten, da die Abstimmung einfa-
cher zu bewaltigen ist. Sollte es weitere Lieferanten geben, die
Produkte fiir einen definierten Cluster liefern und dem Kunden
wichtig sind, dann integrieren wir diese Lieferanten als Partner
in unser System, damit fiir den Kunden sichergestellt ist, dass
der Prozess funktioniert.

ioT: Die Beschaffung hat sicher einen grofieren Anteil an der
Wertschépfung des Unternehmens, als man glaubt. Stichwort
C-Teile etwa, die in Summe grofie Positionen ausmachen. Was
meinen Sie dazu?

Lutz: Grundsatzlich ist der Ertrag umso besser, je niedriger

die Kosten sind. Bei den C-Teilen sind die Prozesse sehr, sehr
aufwendig und der Wert der Produkte ist im Verhaltnis gering.
Das heifit: Preisverhandlungen bei C-Teilen bringen meistens
viel weniger, als die Prozesse durch Digitalisierung und Automa-
tisierung zu optimieren. Daher ibernehmen wir die Disposition,
fullen die Automaten nach und stellen sie dezentral auf, sodass
die Mitarbeiter kurze Wege haben. Die einzige operative Tatigkeit
beim Kunden ist dann nur mehr der Verbrauch der Produkte und
Bezahlung der Rechnung.

IOT: Lieferketten-Probleme sind allgegenwiirtig. Kann Haber-
korn mit seinen Losungen dabei helfen die Prozesse und die
Verfiigbarkeit zu optimieren?

Lutz: Gerade in der Zusammenarbeit mit unseren Kunden, spe-
ziell wenn wir ganzheitliche Lésungen managen, haben wir einen
sehr guten Einblick in die Abldufe unserer Kunden. Wir stimmen
uns mit ihm genau zu seinen Prognosen beim Verbrauch ab,
damit wir unsere Bevorratung entsprechend steuern, falls aus
irgendeinem Grund die Beschaffungssituation kritisch wird. Hier
prifen wir mit dem Kunden auch rechtzeitig alternative Produk-
te. Das heift, wir nehmen da eine sehr aktive Rolle ein, um zu
garantieren, dass die Versorgung fiir den Kunden gesichert wird.
Das machen wir auf der einen Seite mittels Bevorratung und auf
der anderen mittels aktiven Managements. Gleichzeitig monito-
ren wir auch die Supply Chain, um zu sehen wo es kritisch wer-
den kénnte und machen dann mitunter eine gréfere Eindeckung
oder probieren auch Alternativen aus.
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ioT: Kann in Zukunft Kiinstliche Intelligenz dabei helfen die
Lieferketten weltweit zu beobachten, um sie besser zu mana-
gen?

Lutz: Aktuell haben wir nichts in dieser Richtung im Einsatz.
Wir beobachten diese Entwicklung aber natlrlich und sind sehr
neugierig, was sich an dieser Stelle tut. In unserer Strategie
geht es um eine Kombination zwischen digitalen Lésungen und’
personlichen Gesprache mit den Kunden und Lieferanten. Das
ist fur uns der richtige Weg. Wenn es um Effizienz sowie die Ver-
arbeitung groBer Datenmengen geht: das kénnen digitale Tools
richtig gut losen. Es geht aber auch darum, zu schauen, wer die
richtigen Partner sind und ob sie die richtige Einstellung haben
und bemiiht sind auch von ihrer Seite die richtigen MaBnahmen
umzusetzen. Das sind Themen, die aus meiner Sicht digitale
Systeme nur begrenzt lGsen kdnnen.

ioT: Zum Abschluss wiirde ich noch gern iiber das Thema
Sicherheit sprechen. Kénnten lhre Tools, wie etwa die Automa-
ten, ein Einfallstor fiir Attacken sein oder sind das gekapselte
Systeme?

Lutz: Die Daten von unserem Kunden sind auf jeden Fall
geschiitzt, weil - wenn liberhaupt notwendig - die Daten im
Haberkorn-Rechenzentrum liegen. Allerdings stellt sich die
Frage, ob wir wirklich Daten hinsichtlich der DSGVO brauchen.
Oft ist das gar nicht notwendig und wir verarbeiten ja auch

keine kritischen Informationen. Daher kann ich mir nur schwer
vorstellen, dass die Automaten ein grofies Einfallstor sein kénn-
ten. Das Schlimmste ware, dass man das Geréat aufler Betrieb
nimmt. Aber dafiir haben wir im Hintergrund Prozesse, die diese
Systeme iiberwachen und feststellen, ob sie arbeiten. Selbst

am Sonntagnachmittag, wenn im Normalfall niemand arbeitet,
melden sich die Systeme, sollten sie noch aktiv sein. Wenn ein
Gerdt also etwas macht, was wir nicht erwarten, dann kénnen
wir rechtzeitig darauf reagieren. ©
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