Bison Schweiz AG

Prozesse im Stahl- und
Rohrenhandel im Griff

Aktueller Nachfragertickgang, langfristig steigende Handelsvolumen, sinkende Mar-
gen, enorme Produktvielfalt, Globalisierung, strengere gesetzliche Anforderun-
gen sowie bestens informierte und anspruchsvolle Kunden. Diese Trends zwingen
Unternehmen im Stahl- und R6hrenhandel zu nachhaltiger Differenzierung im Markt.
Vielfdltige Moglichkeiten zur Umsetzung geeigneter MaBnahmen bietet eine mo-
derne Business Software. Dieser Beitrag illustriert Trends und vertieft resultieren-
de Anforderungen der Branche am Beispiel der Einfiihrung der prozessorientier-
ten Losung Greenax der Bison Schweiz AG/Sursee bei der Gelsenkirchener Rohr-

ntgegen der aktu-

== ellen Krise und
‘wsmsm dem damit verbun-
den Rickgang der Nach-
frage rechnet der Stahlhan-
del langfristig mit einer
deutlichen Belebung des
Marktes. Schatzungen
prognostizieren eine Ver-
doppelung des globalen
Stahlverbrauchs bis 2020.
Sinkende Margen im Han-
delsgeschaéft verdeutlichen
den Einfluss der Globali-
sierung sowie die Notwen-

digkeit einer Neupositio-
nierung im Markt. Hierbei
sind insbesondere Klein-
und Mittelstéandler aufgefor-

handelsgesellschaft mbH (Gero).

dert, sich fur eine oder
mehrere strategische

Maflnahmen und deren
Umsetzung mit Business
Software zu entscheiden.

Auf der Beschaffungssei-
te kdnnen Unternehmen
den sinkenden Margen
durch hohe Einkaufsmen-
gen (Scale of Economy)
und folglich niedrigeren
Einkaufspreisen entgegen-
wirken. Eine maogliche
Malinahme hierflr sind
Einkaufspools. Diese set-
zen hohe Interaktion und
folglich Integration der In-
formationssysteme betei-
ligter Partner voraus. Zeit-
gemale Ldsungen wie
Greenax eréffnen durch
moderne Technologie
(Java EE) ideale Méglich-
keiten, Partner und Liefe-
ranten einzubinden oder
Kunden direkten Zugriff auf
eigene Lagerbestande zu
gewdhren. Der Business
Data Integrator (BDI) inte-
griert hierfiir externe Sys-
teme mit zukunftsorientier-
ter Technologie des Inter-
nets (XML). Diese Integra-
tion ist auch die Voraus-
setzung fur effiziente Lie-
ferketten. Beispiele sind
die direkte Lieferung vom
Hersteller zum Kunden

(Streckengeschaft), kun-
deneigenes Lager (Kon-
signation) sowie automa-
tische Beschaffung oder
Tourenplanung anhand vor-
definierter Regeln. Diese
Malnahmen erhéhen die
Lieferbereitschaft bei
gleichzeitig verringerten
Lagerbestanden. Als Kun-
denvorteile ergeben sich
daraus reduzierte Kapital-
kosten und geringer Ver-
waltungsaufwand. Ahnli-
che Effekte entstehen bei
der vollsténdigen Integra-
tion der oft zahlreichen in-
ternen Systeme (Hetero-
gene IT-Landschaft). Ne-
ben einfacher Einbindung
Uber den BDI deckt Green-
ax alle Bereiche vom Ein-
kauf Gber Vertrieb, Lager,
CRM, BI bis hin zu den
Finanzen ab. Dadurch
sind beispielsweise alle im
Lager verflgbaren Positio-
nen im Hinblick auf die An-
forderungen im Verkauf
oder Einkauf sofort abruf-
bar. Kunden erhalten kom-
petente und schnelle Aus-
kunft zu Konditionen, Prei-
sen, Lieferzeiten oder Aus-
fihrungen gewdlinschter
Positionen. Sollte eine
Position aktuell nicht ver-
fligbar sein, so schlagt
das System Alternativpro-
dukte vor. Ein weiteres



Beispiel ist die Dispositi-
on, die Bestellungen auf-
grund historischer Ver-
brauchswerte (stochas-
tisch) und/oder Planungs-
werte (deterministisch)
auslést. Einzelne oder
mehrere solche Massnah-
men sind im Handel oft
bereits entscheidende
Wettbewerbsvorteile.

Kundenreferenz Gero

Synchrone Informations-
und Materialflisse sind
auch Grundlage weitge-
hend automatisierter Pro-
zesse. Branchenspezifi-
sche Anforderungen im
Kundenprojekt verdeutlicht
das Referenzprojekt der
Gelsenkirchener Rohrhan-
delsgesellschaft mbH
(Gero). Kunden verlangen
einen individuellen Zu-
schnitt von Stangenmate-
rial nach vorgegebenen
Langen. Das vom Kunden
vorgegebene Fixmass im
Vertrieb wird an zentraler
Stelle auf dem Produkt er-
fasst. Auf diese Informati-
on greifen anschlielfend
automatisch der Produkti-
onsauftrag (Zuschnitt), der
Prozess zur Verwertung
oder Einlagerung der Rest-
menge, der Bestellvorgang
flir neues Material und die
automatische Tourenpla-
nung zu. Bearbeitungssta-
tus und Verbleib des Rest-
materials sind jederzeit im
System auf Knopfdruck
ersichtlich. Solche auto-
matischen Abldufe und die
Ruckverfolgbarkeit erset-
zen oft kostenintensive
manuelle Tatigkeiten wie
Erstellung von Auftragen,
Inventarlisten, separate
Verwaltung von Restmen-
gen, Zuweisung der Posi-
tion zu einer Tour und so
weiter. Ahnliche Auswir-
kungen hat die Verwaltung

unterschiedlicher Dimen-
sionen (Gewicht, Lange
oder Volumen) der Produk-
te. Greenax berechnet au-
tomatisch die in einzelnen
Prozessen jeweils ge-
winschte Dimension in kg,
m oder m3. Das erspart
eine umstandlich manuel-
le Umrechnung in den je-
weiligen Arbeitsschritten.
Weitere Beispiele mit
identischem Wirkprinzip
sind Zu- und Abschlage
(Legierung, Attest, Zu-
schnitt) pro Verkaufs- oder
Einkaufsposition oder die
Hinterlegung von Zeugnis-
sen pro Position in belie-
bigen Dateiformaten. Die-
se praktischen Helfer ent-
sprechen ,Best Practice”
und sichern neben Ko-
stensenkungen und Um-
satzsteigerungen eine
schnelle und effiziente Im-
plementierung der L&sung.

Zusammenfassung

Der Stahlhandel steht vor
vielfaltigen Herausforde-
rungen und zwingt insbe-
sondere kleinere und mitt-
lere Handelsbetriebe zu
einer neuen Positionierung
im Markt. Die Méglichkei-
ten hierfir umfassen Maf3-
nahmen wie Einkaufs-
pools, Steigerung inner-
und ausserbetrieblicher
Effizienz, Abbildung und
Automation branchenspe-
zifischer Prozesse, Kon-
zentration auf lokale Mark-
te und Nischen sowie er-
weitertes Portfolio an
Dienstleistungen gegen-
Uber Kunden. Klassische
Handelsunternehmen ent-
wickeln sich so von reinen
Materiallieferanten hin zu
effizienten und speziali-
sierten Lésungsanbietern
rund um das Thema Stahl.
Die Schlusseltechnologie
zu der nachhaltigen Diffe-

renzierung im Markt bietet
eine moderne Business
Software wie Greenax. Die
L&sung besticht, laut An-
bieter, mit modernster
Technologie (Java EE),
vorkonfigurierten bran-
chenspezifischen Prozes-
sen, flexiblen Benutzer-
oberflachen sowie einfa-
cher Integration externer
und interner Systeme.
Durch die Kombination von
Business-Kompetenz und
innovativer Technologie ist
das System stets aktuell
- betriebswirtschaftlich,
technologisch und ergono-
misch.

Kurzprofil Bison
Schweiz AG

Bison gehdrt zu den flih-
renden Schweizer IT-Un-
ternehmen. Die Gruppe
unter der Leitung von Ge-
schaftsflihrer Rudolf Fehl-
mann beschaftigt aktuell
rund 340 Mitarbeitende
und erzielte 2008 einen
Umsatz von rund 60 Mio
CHF. Bison mit Hauptsitz
im schweizerischen Sur-
see hat weitere Standorte
in Sempach Station und
Puidoux in der Schweiz
und in Kaarst (Deutsch-
land). Bison tragt mit ei-
ner Markterfahrung von
Uber 25 Jahren zuverlassig
und sicher zum Erfolg der
Kunden bei. Jeder Kunde
wird umfassend betreut
und langfristig begleitet.
Ein technologisch fuhren-
des Angebot, gegenseiti-
ges Vertrauen und der
Schutz der IT-Investitionen
des Kunden stehen dabei
im Vordergrund.



