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00:00:00
Speaker 1: Nicht tun zu können dann würde ich jetzt einfach mal aufnehmen. Ab dem Zeitpunkt. Um ins Thema rein zu steigen. Wie bezeichnen Sie denn den Begriff Risiko-Management bei Ihnen im Unternehmen.
00:00:22
Speaker 2: Wir gehen genauso Risikomanagement. Man muss vorausschicken, dass wir diesen Bereich managen. Im Grunde genommen ja gerade erst dabei sind. Aufzubauen beziehungsweise zum Leben zu erwecken. Das liegt daran, dass sich jetzt etwas mehr wie anderthalb Jahre in diesem Unternehmen bin und seitdem verantwortlich bin für Global Supply Chain Management. Und ich denke, dass wir in diesem Zusammenhang über die Risiken reden können wie gesagt gibt es vielfältigste. Insofern werden wir natürlich jetzt genau über dieses Thema Risikomanagement innerhalb der EZB und natürlich hatte es im Vorfeld also vor dieser Zeit immer auch schon Risiko Betrachtungen gegeben hat an dieser Stelle auch gearbeitet. Das kann der Kollege Weimer sicherlich an der Stelle bestätigen und dann auch aufsetzen. Was wurde früher gemacht. Und dann natürlich vor dem Hintergrund Wie würden wir jetzt heute damit umgehen wenngleich man ganz klar sagen muss, dass wir in einem expliziten zielorientierten und strategischen Vorgehen das Management der Risiken sicherlich noch sehr sehr. Unbeleckt sind wenngleich man natürlich überall schon die Risiken kennt und an der Stelle natürlich auch agiert aber ein echter Risiko Zielsetzungen bzw. Strategie in dem Sinne würde ich sagen haben wir heute so noch nicht wenngleich wir uns natürlich schon auch mit der Frage auseinandergesetzt haben wie können wir das vor allen Dingen natürlich auch systemisch lösen. Da gibt es ja Lösungs Anbieter Risk Mehrwerts. Wobei wir an der Stelle sagen es macht im Moment überhaupt keinen Sinn zu versuchen so etwas systemisch zu lösen. Solange ich hier mit meinen Prozessen noch nicht sauber bin und mit meinem ERP-System noch sauber und da sauber auch per Schnittstelle auch dann anzudocken. Der Hintergrund An der Stelle ist einfach der dass wir im Moment ein System im Einsatz haben ERP-System im Einsatz haben pro Alpha was wir ablösen werden durch SAP. Insbesondere dann wenn wir jetzt hingehen und unseren Einkauf digitaler aufsetzen wollen unter anderem mit direkten Schnittstellen zu Lieferanten oder in Form von Tools die wir zum Lieferanten Management und auch zur digitalen Abwicklung unserer Geschäftsprozesse zum Einsatz bringen wollen. Der Gedanke der zu sagen wir müssten dann auch eine systemische Lösung für Risiko-Management gleichfalls mit ins Auge fassen aber erst kommt das EAP System und der Prozess und dann kommt die Digitalisierung und die ist es nutzbar machen von Informationen systemisch die uns im Risikomanagement unterstützen. Also vor dem Hintergrund ist das Thema seinerzeit mit Ja sage ich mal auf die Agenda gerückt ich weiß nicht zuvor was es in Bezug auf Risikomanagement in Bezug auf die Beschaffung seinerzeit gemacht worden.
00:04:30
Speaker 1: Risikomanagement wurde aber ein Risiko Bewertung der Risiken Verwandten und Bekannten Material aufgehoben. Da jedes Jahr Rythmus auf ihren Einzelbewerber umgesetzt. Als Abschluss sich im Vergleich zum Vorjahr verändert.
00:04:58
Speaker 2: Da war man aber in der komfortablen Situation Wir sind sehr. Wir Lieferanten mit relativ langwierigen zusammenbrauen sodass unsere Risiko. Kandidaten sich selten verändert haben. Bzw. das Hauptrisiko für unsere Lösung gekommen ist. Gleich zu Beginn ausgeführt hat entlangführt relativ. Hatten wir. Können auch dazu bzw. ist halt einfach aus der Historie gewachsen wie das Produkt aufgebaut ist. Krieg hat immer mehr Gewicht in der Information der Kunde möchte uns international dazu die Informationen relevant sind und das ganze Thema noch größer und wichtiger werden. Welche Tools welche Methode unterstützen.
00:06:00
Speaker 1: Das heißt aber das Thema Risikomanagement oder Lieferketten Risikomanagement ich grundsätzlich im Einkauf aufgehängt verstehe ich es so richtig.
00:06:09
Speaker 2: Bis dato war der Einkauf aufgehängt.
00:06:12
Speaker 1: Aber natürlich müssen wir genau in dem Maße wie wir es wirklich versuchen so schwer aufzusetzen und zu leben wird es ein viel viel stärker prozessorientierte Thema werden. Wir haben jetzt bei uns die Situation dass wir erst einmal die an den Prozessen im Zuge des EAP Systems also SAP Implementierung werden wir jetzt arbeiten. Normalerweise kommt erst der Prozess und dann die Orga Dimension. Wir hatten aber jetzt natürlich schon eine bestehende Organisation und haben diese in Bezug auf Supply Chain Management erst einmal umstrukturiert.
00:07:00
Speaker 2: Und das Prinzip ist ganz klar das was wir sagen planen beschaffen produzieren liefern und bei uns heißt das wirklich planen. Wir haben eine Supply Chain Planung dann haben wir die Beschaffungs Abteilung der Balmer ist er verantwortlich dafür haben an der Stelle diese Prozesse komplett neu strukturiert haben wir Wareneingang dazu genommen. Dann haben wir die dritte Ebene Produktion und haben das im Wesentlichen konzentriert auf drei Bausteine Materialwirtschaft und dann unsere beiden Produktionsbereiche TEST EQUIPMENT SYSTEMS Fertigungen und Werkbund die vierte Prozesse liefern.
00:07:41
Speaker 1: Das bedeutet bei uns Versand Transport und nun Baume und über diese komplette Prozesskette müssen wir lernen unsere Risiken die damit einhergehen eben auch entsprechend zu managen und diese Risiken sind natürlich unterschiedlich. Das was ich eingangs erwähnte Methode Unterstützung und so weiter hat natürlich sehr sehr stark Ausprägung oder Bedeutung für die Beschaffung. Und natürlich müssen wir im Zuge der Internationalisierung die Risiken jetzt ganz anders bewerten und müssen diesen Aspekt eine viel viel größere Bedeutung wie je zuvor beimessen. Bis dato also vor ein zwei Jahren war die Beschaffung sehr sehr stark auf diesen Standort ausgerichtet und das Geschäft wurde im Wesentlichen aus diesem Standort heraus abgewickelt. Und jetzt wollen wir global unterwegs sein und das heißt dass wir in den unterschiedlichen Regionen in jedweder Hinsicht spielen wollen und nicht nur dadurch dass sondern hier ist die Produktion und wir liefern das in die Welt sondern indem sie sagen Wir müssen viel viel regionaler in unserem kompletten Netzwerk unterwegs sein müssen diese Strukturen aufbauen. Damit gehen Risiken einher Einerseits. Andererseits ist es aber natürlich auch eine Strategie um Risiken in den Griff zu bekommen indem wir genau das tun. Und das ist wie gesagt vor dem Hintergrund. Ein wichtiger Aspekt dass wir sagen müssen Wir müssen in den unterschiedlichen Regionen uns regionaler darstellen und zwar mit allem was dazugehört insbesondere natürlich in der Beschaffung und der Wertschöpfung in der Montage.
00:09:42
Speaker 2: Dass wir das mit regionalen Spielern machen können mit Partnern machen können vielleicht auch neue Standorte aufbauen um die Risiken die wir beispielsweise heute aus den Themen Trump oder Handelsstreit oder das Währungs oder dass wir mit diesem regionalen Setup einfach elegant umgehen.
00:10:13
Speaker 2: Das eine bedingt das und so muss ich muss dieses Thema Risikomanagement noch viel viel stärker im Bewusstsein der Spieler verankert und wahrgenommen werden.
00:10:27
Speaker 1: Aber an sich im Sinne einer klaren Zielsetzung an diesem Thema zu arbeiten und das mit einer Strategie zu untermauern So ist es noch so weit sind wir noch nicht.
00:10:41
Speaker 2: Man muss sicherlich irgendwann einmal kommen aber Schritt für Schritt gibt's den Oppitz Strategie oder Strategie gibt's in irgendeiner Form eine Art der Formalisierung der Dokumentation des Prozesses stand heute eher nicht eine dezidierte Risiko Prozess Beschreibung was geht damit einher was ist zu beachten dass das vielleicht auch Eingang findet beispielsweise in ein Handbuch derart dass es dann vielleicht auch ein Audit fähiges oder vielleicht auch zwingende Voraussetzung ist um ein Audit zu bestehen. So weit sind wir Stand heute noch nicht also nicht denn in unserem Bereich zum Beispiel sind nicht willkommen.
00:11:34
Speaker 1: Die Frage in welcher Art und Weise wird aber naja also wenn sie es tatsächlich so wie gesagt hat Wenn Sie diesen Prozess Beschränkung was ist notwendig um eine Analyse zu erstellen. Man trifft sich drei viermal im Jahr darüber wie stehen die Lieferanten gehört dazu. Einige subjektive Eindruck der aktuellen Situation wäre nicht uns im jetzigen Zeitpunkt absolut ausreichend. In der Beschaffung. Ich bin ich rede ja immer und absolut ausreichend habe sich nichts was sauber prozessuale geschrieben wäre was jetzt Schritt für Schritt sage ich auch komplett.
00:12:14
Speaker 2: Im Moment stand die Neuwahl genau im Moment ergeben sich viele Themen auch ad hoc aus der aus der Situation heraus. Beispielsweise wenn wir eine überlast Situation haben in der Produktion. Dann haben wir da natürlich ein Risiko. Das Risiko ist die kontaminieren nicht zu schaffen. Kunden Unzufriedenheit zu generieren ist das Schlimmste was einem passieren kann. Also sind wir gezwungen in dem Moment alternative Szenarien zu entwickeln. Das ist gerade aktuell bei uns das tun wir dann auch. Und das Ganze ist dann nicht nur vor dem Hintergrund zu sagen Okay damit kriege ich jetzt mal situativ eine Spitzenlast abgedeckt indem ich beispielsweise in ein Outsourcing reingehen hat aber natürlich auch einen klaren Hintergedanken im Sinne von Wenn mir bestimmte Produktionskapazitäten mal ausfallen würden durch technischen Defekt oder Brand oder oder oder. Dann hätte ich in dem Moment eine Back up Solution also Risikomanagement im Moment.
00:13:20
Speaker 1: Das ist dann immer auch situativ.
00:13:26
Speaker 2: Die Konsequenz aus bestimmten Voraussetzungen bzw. Gegebenheiten die man sich nicht immer wünscht aber manchmal passiert ZEIT Und dann beschäftigt man sich auch ganz gezielt damit. Das ist nicht immer die beste Herangehensweise. Aber wenn ich in der Lage bin das zu lösen dann ist gut.
00:13:49
Speaker 1: Aber wie Sie sagen es ist eher eine reaktive Vorgehensweise. Sie haben gerade angesprochen dass sie das Risikomanagement im Rahmen des Lieferanten Managements mitmachen wenn nicht so richtig verstanden. Eigentlich wissen die Lieferanten werden die mit ins Boot geholt oder wie werden die mit ins Boot geholt wenn irgendwelche Risiken aufgezählt werden.
00:14:15
Speaker 1: Identifiziert werden unsere Lieferanten zum Beispiel zurückgebunden und heilend eingehen mit ins Boot das Eigentum bei uns liegt der Lieferant kommuniziert. Hierzu wird uns natürlich nicht verweigern können obwohl wir alle genau wissen dass es nur bedingt funktioniert. ähnliche ist ja auch mit eventuellen Electronic Programm Latin und Bestückung. Und das Eigentum dieser Entwicklung liegt prinzipiell im schlimmsten Fall könnte die Initiative auch raus kommuniziert und die vertraglichen Vereinbarungen entsprechend damit unsere Lieferanten Integrationsbericht. Das heißt gibt's irgendeine Form der auditiven wie der Lieferant jetzt Fotomaterial Lieferant.
00:15:07
Speaker 1: Wie der seine Lieferanten diktiert.
00:15:12
Speaker 2: Da müssen wir auch einfach sagen Da sind wir sehr schlecht aufgestellt. Erst mal sind wir in Bezug auf unsere Fans schlecht aufgestellt wo wir müssen was wir auch tun werden in Form von Wir brauchen. Die Zusammenarbeit grundsätzlich immer auf vertraglicher Basis mit unseren Lieferanten. Das haben wir so noch nicht mit allen Lieferanten.
00:15:39
Speaker 1: Sondern das ist historisch gewachsen und arbeitet zusammen auf der Basis von Angebot und Auftrag. Das funktioniert dann auch. Je internationaler man unterwegs ist desto weniger funktioniert es. Deswegen müssen wir auf vertraglicher A auf vertraglicher Hinsicht noch viel viel stärker an unsere Arbeit optimieren und damit gehen zum Beispiel dann auch Qualitätssicherung auf der Stelle an der Stelle.
00:16:12
Speaker 2: Uns abzusichern. Was Was brauchen wir. Wie können wir vor diesem Hintergrund Risiko eingrenzen.
00:16:20
Speaker 2: Und es muss viel viel stärker verankert werden dass der strategische Einkauf mit diesen Themen spielt vor allen Dingen die Zusammenarbeit mit der Qualitätssicherung und sicherlich auch mit dem Produktmanagement viel stärker ausgeprägt.
00:16:38
Speaker 2: Und dann sagt wir müssen gemeinsam an den Lieferanten ran und natürlich dort unsere Lieferanten sind weitestgehend nicht orientiert.
00:16:51
Speaker 1: Das ist eine echte Schwäche. Das wissen wir. Und da gehen wir auch jetzt ran. Das müssen wir in den Griff kriegen da die Risiken was Produktqualität anbetrifft in den Griff zu bekommen.
00:17:09
Speaker 2: Es gibt aber natürlich auch andere Risiken wie stelle ich denn sicher dass sich Produktionskapazität zur Verfügung habe. In dem Moment wo ich sie brauche auch das sind typische Themen die wir die wir natürlich stand heute doch recht gut aufgrund intensiver Beziehung langjähriger Zusammenarbeit gut im Griff haben. Aber je internationaler wir unterwegs sein wollen. Geht das nicht. Ja wir haben schon durchaus auch Situationen gehabt bei beispielsweise einem indischen Lieferanten dass wir gerne mehr Kapazität zur Verfügung gehabt hätten diese dann aber nicht bekommen.
00:17:53
Speaker 1: Wobei wie Sie sagen die die Zusammenarbeit und das Vertrauen sicherlich nicht dokumentiert ist Werkzeug zum Risikomanagement ist aber sicherlich eines das absolut seine Berechtigung hat und s
ehr gut funktioniert wenn die Zusammenarbeit und die Partnerschaft wirklich gelebt wird.
00:18:13
Speaker 1: Wir sind da mit vielen Lieferanten lange Jahre zusammen. Das ist eine Form des Risikomanagements die schlecht durch andere zu ersetzen.
00:18:22
Speaker 2: Das gilt auch für Verträge Verträge werden immer zwischen Menschen gemacht. Am Ende ist es sofort Vertrag kommt von vertragen.
00:18:31
Speaker 2: Im Grunde ist es so wenn irgendwas unterschrieben ist dann läge es in der Schublade und guck das nie wieder an weil die Zusammenarbeit einfach auf der menschlichen Ebene dann gut funktioniert. Das ist ein großes Asset was man nicht unterschätzen darf. Aber man weiß eben auch hier in Deutschland oder im deutschsprachigen Raum oder im europäischen Raum.
00:18:55
Speaker 2: Da funktioniert sogar sehr gut. Das machen Sie mal mit einem indischen Lieferanten ist schwierig. Da fallen sie voll auf die Schnauze.
00:19:03
Speaker 2: Das ist deutlich schwieriger. Das ist richtig.
00:19:07
Speaker 1: Sie haben vorher angesprochen haben gesagt Meistens haben wir Glück. Meistens hat es gut gemeint.
00:19:15
Speaker 1: Es spielt natürlich eine Rolle aber auch dazu dass sie laufend im Kontakt. Das Glück ist relativ. Man ist seines Glückes Schmied.
00:19:24
Speaker 1: Absolut.
00:19:26
Speaker 1: Wie werden diese Ergebnisse aus dem Frust der Tätigkeit Risiko Bewältigung werden die innerhalb des Unternehmens kommuniziert also im Bereich oder vielleicht auch nach oben an die Geschäftsleitung sagt Meier. Wir hatten das Problem Wir haben so und so gelöst gibt's da gibt's da Kommunikation.
00:19:46
Speaker 2: Das gibt Kommunikation im Sinne von Risiko.
00:19:52
Speaker 1: Im Rahmen der Geschäftsführung eskalierte ich das selten Wir haben es im Griff und gut aber es gibt durchaus auch Themen die gehen unser Schweizer Lieferant.
00:20:04
Speaker 2: Das wird ja manchmal auch zum Politikum.
00:20:08
Speaker 1: Aber in der Regel sprechen besprechen wir die Probleme und die Risiken die wir haben auf unserer Bereichs Ebene und schauen dann natürlich das kondensierte das Situative zum Tragen. Welches Problem haben wir. Welche Lösungen haben wir.
00:20:26
Speaker 1: Was tun wir aber weniger im Sinne eines strategischen Ansatzes wie zuvor schon erläutert stand heute im Idealfall wenn man nur die guten Dinge berichten ist ist mir schon bewusst aber ich bin natürlich neugierig wie diese Kommunikation stattfindet denn gerade aus diesem sagen wir mal lernenden Unternehmen diese kontinuierliche Verbesserung. Man betrachtet dann kann man aus den Schwierigkeiten die man zuvor gemeistert hat oder denen die Herausforderung ist positiv herauszustellen die man vorher gemeistert hat kann man ja sagen. Also mit unserem Schweizer Partner haben wir es so gelöst.
00:21:10
Speaker 1: Wie würden wir das nächste Mal lösen gibt es da Ansätze dass man bei den Mitarbeitern werden die geschult in irgendeiner Form muss sie die Problematik und die Herausforderung aber auch das was bei uns sehr viel Spaß macht.
00:21:28
Speaker 1: Die Tatsache dass wir aus sehr viel Projekten. Viele Dinge die für unser Risiko darstelle kommen tatsächlich einmal vor hoffentlich beim zweiten Mal erinnern wir uns dran. Aber vieles kommt tatsächlich einmal vor. Da müssen sie situativ reagieren und das funktioniert. Wir hatten eine Serie der Produkte die man seit langen Jahren bei den gleichen Lieferanten haben wir erstaunlich wenig. Und wenn was läuft wird es entsprechend dann weiter gegeben. Es wird darauf hingewiesen wie wir das geregelt haben was wir gemacht haben. Aber es ist alles sehr Beschaffungs. Wir reden ja auch die Erfolge in der Truppe wird es natürlich weiter gegeben.
00:22:07
Speaker 1: Aber es wird jetzt nichts nach oben Report oder aktuellen Projektgeschäft hieße dass es quasi zum Projektstart gibt wo die Mitglieder dabei sind und man dann sagt Hier gabs in der Vergangenheit Probleme. Greift das Beispiel auf mit dem Schweizer Lieferant. Eher zurückhaltend.
00:22:29
Speaker 1: Das hängt im Moment stark an dem Kopf desjenigen bearbeitetes der dann auch seinen Beitrag leistet weil er dann kennt aus der Erfahrung heraus dass mit dem Lieferant nicht gut Kirschen essen wird.
00:22:45
Speaker 2: Aber natürlich ist es auch so dass wir einen jährlichen prozessualen wo wir unsere Ziele definieren.
00:22:58
Speaker 1: Ziel Prozess. Auch das ist neu. Das hat es zuvor in dieser Art und Weise wie wir das jetzt betreiben noch nicht gegeben.
00:23:07
Speaker 2: Aber das bedeutet natürlich dass wir die Themen aus der Historie heraus mal top down bottom up wissen müssen bzw. daraus ableiten müssen. Was heißt das in Bezug auf unsere Ziele und in Bezug auf unsere Strategie die wir daraus ableiten.
00:23:28
Speaker 1: Natürlich muss ich erwarten dass alle meine Spieler wissen welche Themen Probleme Herausforderungen Risiken hatten wir werden wir haben.
00:23:43
Speaker 2: In der Betrachtung um daraus auch die richtigen Maßnahmen abzuleiten um in der Zukunft eben da Safe zu sein.
00:23:56
Speaker 2: Das ist eine klare Herangehensweise und insofern ist das etwas was heute viel viel besser funktioniert wie in der Vergangenheit. Wir haben eine Qualitätssicherung auch neu ins Leben gerufen um auch an der Stelle was die Produkt bezogenen Themen und Risiken anbetrifft einfach auch die richtigen Flacke in der Zukunft einzustellen. Dass wir die Risiken an der Stelle einfach für die Zukunft ausschalten nicht wieder tun. Es ist schon eine BewusstseinsSchärfung die wir ganz klar an der Stelle betreiben.
00:24:51
Speaker 1: Das ist dann vielfach auch nicht unter der Begrifflichkeit Risikomanagement zu sehen. Im Grunde ist es das ja. Unter anderem geht es ja nicht nur darum zu sagen Wir müssen uns für die Zukunft aufstellen welche Dinge müssen wir wie anders machen anders bespielen sondern im Hintergrund schwingt immer mit.
00:25:11
Speaker 1: Welche Risiken haben wir und wie holen wir die aus dem Prozess aus.
00:25:17
Speaker 1: Sie haben gerade eben angesprochen Sie besprechen mit ihren Lieferanten Was wird da konkret kommuniziert mit den Lieferanten. Ich stelle mir das vor. Gibt's da sagt Malaysier Abschlüsse Projekt gibt's eine Art Lessons Learned macht das. Es lief gut es lief schlecht. Ich stelle mir diese Art der Kommunikation vor.
00:25:43
Speaker 1: Natürlich muss das Projekt abschloß spätestens wenn dann die Zahlung ansteht. Der Kunde ist im Moment die Gespräche zu führen. Würden Sie sich mit ihnen zusammensetzen. Von der technischen Planung die Details hat alles was Kommunikation und so weiter nicht gut gelaufen. Tatsächlich besprechen wir auch selber reflektieren weil es ist es gehören immer zwei dazu und dann gemeinsam Projekte läuft es so überhaupt nicht.
00:26:14
Speaker 2: Das funktioniert aber auch über persönliche Kontakte und gegenseitigen Austausch. Nur bei Lieferanten wo wir davon ausgehen dass wir sie ein zweites Mal haben möchten. Wir haben viele Referate die auf einzelne Baustellen irgendwo auf der Welt einmal zum Einsatz kommen also eher bei den strategischen wie vor einem halben Jahr.
00:26:48
Speaker 1: In welche Richtung läuft denn die Kommunikation. Ich stehe immer nur einseitig vom Waldnutzung Lieferanten oder Disney zwei bidirektionale Kommunikation dass der Lieferant sich also auch an der Stelle. Ich sage mal auf gut schwäbisch rührt wenn es klemmt oder kann ich mir das vorstellen.
00:27:10
Speaker 1: Im Bauwesen ist es wenn wir jetzt auf der Baustelle bleiben generell Spielbericht weil Lieferant braucht für unsere Arbeit um die ganzen von der Planung bis zur Materialbeschaffung bis zur Abnahme durchzuführen also quasi spätestens ab dem Moment wo sich auf der Baustelle hakt.
00:27:29
Speaker 1: Wobei die Themen die dann da gespielt werden sind nach meinem Dafürhalten eher bezogen eher weniger weniger Risiko behaftet.
00:27:39
Speaker 1: Das Risiko haben ja in der Regel eher wir als als der Lieferant wenn der Lieferant jetzt in seiner Lieferkette Probleme hat die waltenden. Würden Sie diese Informationen auch zurück bekommen.
00:27:57
Speaker 2: Ja die kennen Sie ja zwangsläufig auch man mit am Ende beim Preis und Preis Thema ist ja auch ein Risiko für uns absolut. Wenn die Wirtschaftlichkeit vor diesem Hintergrund in Frage gestellt wird ist es immer.
00:28:15
Speaker 1: Ein Risiko und das heißt gerade an der Ecke wird natürlich das Thema auch danach wieder zurück gespielt.
00:28:24
Speaker 1: Wir werden dann vor vollendete Tatsachen teilweise gestellt.
00:28:31
Speaker 1: Insofern ist ein gesundes Nachfragemacht ja auch das eine Risiko der Wirtschaftlichkeit. Was ist das Präsent. Secondo tatsächlich ein wenn sie Schwierigkeiten mit seinem Vorlieferanten Umständen Domin wegläuft also unsere Abnahmepreise wird sie engen Kontakt Info bekommen wir relativ frühzeitig auch.
00:29:07
Speaker 2: Wenn Sie jetzt in der Produktion sind. Also weg von den Baustellen und Produktion her. Das heißt dann erfolgt die Lieferung später beziehungsweise die Frage nach dem dann tatsächlich nicht könnte.
00:29:26
Speaker 1: Können die EXPERIMENT an der Stelle dem Lieferant unterstützen falls es Lieferprobleme in der vorgelagerten Lieferkette sind und der Lieferant.
00:29:38
Speaker 2: Machen wir ja.
00:29:40
Speaker 1: Indem wir beispielsweise die Projekte die wir haben. Wir nennen das Screening. Man muss wissen dass wir eine ausgeprägte Engineering Phase haben. Bei jedem Projekt weil jedes Projekt ist unterschiedlich. Es muss projektiert werden aus Ingenieuren werden und daraus ergeben sich für uns typischerweise Probleme Das dauert immer zu lange.
00:30:04
Speaker 1: Es ist technisch nicht klar und wir geraten unter Termindruck teilweise geraten wir dadurch in Beschaffungs Druck indem wir unsere Projekte feststellen.
00:30:20
Speaker 1: Was steckt hinter dem Projekt können wir beispielsweise erkennen inwieweit stecken kritische Materialien kritische Langläufer kritische Mengen in kritische Lieferanten dahinter denen wir sofort einen Hetzern geben können.
00:30:38
Speaker 1: Achtung Es kommt was richtet euch darauf ein bereitet euch vor spricht mit euren Vorlieferanten Wir brauchen euch andere Stars und da kann man schon machen wenn man wenn man das frühzeitig macht und erkennt und dann die Informationen auch weiter leitet dann können wir natürlich Risiken dadurch maximal reduzieren.
00:30:59
Speaker 1: Aber wir werden jetzt nicht den Horizont den wir unseren Projekten haben wir liegen so zwischen drei und 18 Monaten und geben uns vor wie Langläufer Jahr voraus planen.
00:31:16
Speaker 2: Ich sehe es sehr vorausschauend und unsere Zielsetzung muss auch sein jetzt im Zuge der neuen Prozesse und der Möglichkeiten die uns bieten kann oder beispielsweise über Produkte und Mengen zur Verfügung stellen sodass der Lieferant auch weiß sehr sehr präzise nur auf weniger Projekte sondern das kommt von Walkner oder das ist zu erwarten und da kann er sich dann schon vorbereiten. Aber diesen Status haben wir so Kraft unsere bisherigen Prozesse und Systeme leider nicht. Aber das wird auch hilfreich sein dass wir wichtigen Lieferanten diese Art von Informationen kontinuierlich zur Verfügung stellen. Das wäre dann ein typisches Planungs Thema. Heute machen wir im Bereich Planung verstärkt Planungen für Planung Produktionsplanung. Wir müssen da aber viel viel stärker noch Bedarfsplanung Beschaffungs was ja dann auch ein Risikominderung Effekt hat.
00:32:30
Speaker 1: Ich habe vorher verstanden dass sich Teile Elektronik aber sicherlich nur ein Teil des Beschaffungs was fragen darf während der was. Was macht den größten Teil des Beschaffungs Volumens aus.
00:32:46
Speaker 2: Metallteile.
00:32:49
Speaker 1: Kommt relativ schnell eine Spezialität aus dem s
. Das sind die sogenannten [ceramics] also so wie sie es zu Hause sind. Dann sind sie schon sehr nahe an der Versorgung Elektro Sanitär und eben auch die Steuerung und Regelung unsere die Elektronik und natürlich auch Pflanzenmaterial für unsere Energieversorgung.
00:33:14
Speaker 1: Wenn wir uns mal auf das Metall konzentrieren das ja quasi ins Haus kommt wird es nicht mal Fertigungstiefe.
00:33:29
Speaker 2: Alles im Haus hergestellt wird letzten Endes nur das Rohmaterial beschafft und weiterverarbeitet. Aber das stand heute Standard hat sicherlich ganz klare Vorteile hat sicherlich aber auch mögliche Nachteile.
00:33:59
Speaker 1: Was aber für mich der Grund der Frage ist.
00:34:05
Speaker 1: Vielleicht ist es bei den bei den keramischen teilen eine andere Situation in ähnlicher Form auch auf den Lieferant und vielleicht auf den Vorlieferanten oder mehrere Lieferanten hat die der Warengruppe keramische Teile liefern kann man dort durch. Durch Bündelung des gesamten Bedarfs kann man dann die Lieferanten stärker unterstützen und vielleicht auch den eigenen Preis oder die Absicherung der Lieferung stärker beeinflussen ist sowas möglich.
00:34:42
Speaker 2: Das Beispiel keramische schwierig weil wir 50 Prozent des gesamten Keramik Borns für alle Lieferanten vereinen Differenz ungefähr 60 Prozent vom Volumen von den anderen 25.
00:34:58
Speaker 2: Der Markt ist sehr sehr klein und es gibt ein paar Mitspieler die sich dort tummeln und deswegen Jagla indem sie Mäher aber was er jetzt mit seinen Lieferanten welches Lehmbruck tatsächlich.
00:35:10
Speaker 1: Soweit kann man es nicht gewollt.
00:35:14
Speaker 2: Wir wollten bis dato schlicht nicht, abgesehen davon, glaube ich auch nicht, Sie brauchen da wieder eine ganz andere, noch weitere tiefe an kompetenz.
00:35:22
Speaker 1: Und die haben wir schlicht nicht.
00:35:24
Speaker 1: Wir haben aber auch nicht vor die zu schaffen. 
Frage ob das in irgendeiner Form begrenzt ist sowie vielleicht Seltene Erden. Aber lehnen kann ich mir vorstellen nicht ganz so schwierig.
00:35:37
Speaker 2: Da sollte man doch [ceramics] Lieferant also bin ich mir ja was da an Analysen und so weiter schweifen muss nicht dass ich nicht ganz Trickie weil sie ja den Lehm brennt wenn da irgendwelche kleine Veränderungen im Vergleich drin sind bla bla bla bla bla.
00:35:55
Speaker 2: Aber nein wir arbeiten da nicht mit. Aber mit dem Elektroniklieferant ist es das selbe, aber jetzt mal ganz ehrlich, wenn ich, welche Armada brauche Sie um mit einem Elektronik-Lieferanten seine Vorlieferanten aus China tatsächlich ernsthaft zu betrachten
 ist relativ umfangreich.
 Also ich persönlich halts für, Wenn sie es nicht kann indem wir weit vom Flugzeug und Almas mit Dokumentationen unsere Zusammenhängt, einfach für nicht machbar. 
Die Frage der Dokumentation wegen isch oder ob es aus kaufmännischer Sicht interessant wäre es wäre nicht mal.
00:36:33
Speaker 1: An dem Punkt brauchen sie unglaubliche Kompetenz und ein tiefes Wissen wie man Elektronik Beschaffungsmarkt. Sie müssten tatsächlich, Elektronik kommt jetzt zu 99,99 % aus China. Sie müssten tatsächlich wissen, wo sie sich tummeln, mit welchen Spielern Sie unterwegs sind.
 Und dann ist natürlich sicherlich Thema Nachfragemacht ob man 
mit unserer eigenen Elektronik nicht allzu hoch. Wir checken mit unserem Elektronik Lieferanten sogar die Lieferung. Wenn wir mit ihnen abschließen wäre es entsprechend weitergegeben hat sich regelmäßig schaut mal  in die Regale rein. gut
00:37:06
Speaker 2: Gut Grundsätzlich ist natürlich immer ein Thema Single Supplier Player. Das sind natürlich alles Erwägungen die wir bei uns machen um natürlich möglichst eben nicht ins Singleplayer Situation reinzukommen.
00:37:25
Speaker 2: Aber einmal mehr die Frage ist Wie sieht die Anbieterseite überhaupt aus. Wieviele Spieler habe ich überhaupt erst gerade im Gaming Bereich haben wir drei Spieler maximal sind jetzt gerade dabei noch ein vierten Spieler aufzubauen. In Asien. Aber die Möglichkeiten sind schon sehr beschränktweil die Kapazitäten weitestgehend im Markt blockiert sind und da dann noch Veränderungen herbeizuführen schwierig. Und dann ist ja immer auch die Frage welche Kompetenz bringt denn ein lieferant mit mit dem ich dann gewillt bin zusammenzuarbeiten oder zumindest gewillt sind die gewillt bin diesen zu entwickeln. Durch gezielte Zusammenarbeit und den Staat in dem wir bei uns im Hauptlieferanten stand heute erreicht haben den haben wir nur durch intensive kontinuierliche fortwährende Zusammenarbeit. So entwickele ich meinen Lieferanten und so nehme ich natürlich auch Risiko raus.
00:38:25
Speaker 2: Auf der anderen Seite mache ich mich wieder brutal abhängig und das ist immer eine ganz schwierige Situation die es immer wieder neu abzuwägen gilt. Und dann ist auch die Frage hatten wir auch schon wie wie potent ist denn ein lieferant. Welche Interessen verfolgt ein Eigentümer. Welche Veränderungen ergeben sich an der Stelle die sie von jetzt auf gleich von einer sicheren in eine unsichere Situation entwickeln lassen. Und es ist wirklich nicht ganz einfach.
00:39:06
Speaker 1: Da muss man schon sagen wenn man wenn man jetzt sagt Das sind alles möglicherweise kleinere und mittlere Betriebe als die Betriebsgröße angeht vielleicht auch noch inhabergeführte gibt es im Unternehmen Bestrebungen an der Stelle um das Risiko eines Ausfalls zu minimieren den Lieferanten durch Factoring oder irgendwelche Aufbauten den Lieferant zu unterstützen haben wir nach meinem der Art nicht klar machen wir bei bestimmten Lieferanten natürlich immer auch hilfreich sein kann.
00:39:54
Speaker 1: Aber im Großen und Ganzen haben wir da keine Strategie.
00:40:00
Speaker 1: Auch das ist wieder sehr situativ und natürlich auch irgendwo.
00:40:07
Speaker 1: Der Masse der Lieferanten geschuldet die man dann eben hat wer irgendwo gemanagt werden und zwar so dass wir die Kosten auch vor dem Hintergrund tragen können.
00:40:18
Speaker 1: Ich denke da tun sich große Unternehmen wesentlich leichter leichter weil sie da eben mehr Kapazität in diese Richtung entwickeln können. Die kleineren mittelständischen Unternehmen leben da eher von der Hand in den Mund.
00:40:36
Speaker 2: Welche Anzahl Lieferanten spricht noch aktive Wer 28 25 oder 50 aber rein Fertigungs Material oder das komplette Portfolio mit Bau Installationen Recherche überschaubare Anzahl laborieren hat insgesamt.
00:41:14
Speaker 1: Also ich rede ja aber trotz alledem. Zwischen 700 und 900 Lieferanten ist aus meiner Sicht eine überschaubare Anzahl.
00:41:24
Speaker 1: Mir hat in der vergangenen Zeit viel daran gearbeitet bestimmte Bereiche wie alles was mit Elektro Großhandel abzuwickeln und tatsächlich auf diese Vielzahl von kleineren Steckdose über die reingehängt bis zu sauber zu fahren und an zentraler zu beschaffen intensiv dran und das hat auch einiges bewirkt.
00:41:47
Speaker 1: Wie sie ihre Mitarbeiter in das Thema dran. gibt's eine Schulung in irgendeiner Art und Weise.
00:41:55
Speaker 2: Wir treffen uns wirklich regelmäßig.
00:41:58
Speaker 1: Wir sind ja im Vorteil sind langjährige Mitglieder schon seit fünf sechs sieben Jahren im strategischen Einkauf abgeprüft gegenseitigen Austausch auch das gegenseitige Erkennen. Das heißt aber wenn sie.
00:42:19
Speaker 2: Neue Mitarbeiter an Bord holen wir stehen die Mannschaft seit einem Mitarbeiter konstant.
00:42:32
Speaker 1: Stellen Sie sich die Frage wenn sie neue Mitarbeiter in den strategischen einfach mit aufnehmen.
00:42:37
Speaker 2: Dann müssen Sie natürlich entsprechend vorbereiten. Ganz ehrlich Da müsste ich mir Gedanken machen. Das hatte ich noch nicht.
00:42:48
Speaker 1: Das heißt nicht der Uni-Absolventen der Hochschulabsolvent direkt in den strategischen Einkauf Kids sie so schöne Blumenstrauss das hätte ich gehört wenn ich meinen Idealen Blumenstrauß kriege dann wird das nicht passieren. Dann hätte ich schon gern jemanden der das ganze Thema gespielt hat der weiß wie es funktioniert idealerweise auch einen zusätzlichen Input mit reinbringt. Ist immer hilfreich wenn jemand von außen etwas Neues bringt.
00:43:16
Speaker 2: Und dann muss man das tatsächlich situativ entscheiden und das ist nun wieder bei kleineren Betrieben.
00:43:21
Speaker 1: Ich werde ja sicherlich keine Einarbeitung planen. In der Theorie für eine eventuelle Einstellung in den nächsten drei Jahren ausarbeiten.
00:43:28
Speaker 2: Das tue ich nicht.
00:43:31
Speaker 1: Ich frage trotzdem an der Stelle meinen sie es wäre hilfreich sein. So ne Art Plan für die Mitarbeiter zu machen wenns denn dann ein Plan für die Mitarbeiter.
00:43:46
Speaker 1: Das gibt's das gibt's auch jetzt schon. Aber jetzt bezogen eine detaillierte Beschreibung eines Risikomanangements das gibt es nicht. Das gibt es nicht überall B-Seite aufgestellt wie ich erkläre über unsere jetzige riesige Matrix zustande kommt und das es noch nicht.
00:44:04
Speaker 1: Das heißt aber Stand heute mehr Risiko Matrix stellen sie auf.
00:44:10
Speaker 1: Nach welchen Kriterien stellen Sie die da.
00:44:15
Speaker 2: Das kommt es darauf an ob sie Waffenlieferant oder im Artikel sind weil diese Bewertung Lieferant und Lieferant und dann entsprechend das Gleiche auch für die von ihnen gelieferten Produkte Massenprodukt. Das Wort zurückgebunden und die zwei Komponenten geben darüber bestimmten Verteilungsschlüssel eines Lieferanten deshalb Diese Risikoeinschätzung die ich dann aber dokumentieren die ich.
00:44:45
Speaker 1: Fortlaufend dann Exel die sich dann pro Quartal oder pro Halbjahr weiter entwickelt die dann jetzt zum Ende des Geschäftsjahres auf die neue APC angepasst wurden nochmal überarbeitet wird und so auf die Art und Weise argumentiert dass SAP nichts anderes als eine große Datenbank mit einem schicken schicken Bild einer Excel-Tabelle sicherlich auch bauen.
00:45:10
Speaker 1: Das heißt also prinzipiell gibts ne Dokumentation in welcher sagen wir mal in welche Ausbaustufe Ich lache mal dahingestellt.
00:45:20
Speaker 1: Wenn Sie wissen wie die Exel funktioniert dann gibt es eine sehr klare Dokumentation. Aber das war so leicht Schutzhaft vorher wenn sie das jetzt mal Auditor erklären möchtet würde sie wahrscheinlich scheitern die Frage wer die Risiko-Management in welcher Form gar nicht.
00:45:36
Speaker 2: Das würde ich bis jetzt in meinen allerdings noch von keinem. Es gibt Dinge die bezüglich Ökologie und so weiter ökonomie und ökologie kommen ganz egal welche Zertifizierungen haben Sie denn im.
00:45:54
Speaker 1: Die 9001, TEST EQUIPMENT SYSTEMS die FSC kenne ich, die 9001 kenne ich das heißt aber welchen Stand nach welchem Stand sind Sie zertifiziert?
00:46:17
Speaker 2: Wir werden jetzt auch im Herbst 14001. Und das enthält die neue ISO neun tausend eins.
00:46:32
Speaker 1: Das Thema Risikomanagement enthalten.
00:46:36
Speaker 1: Was ist mit drin enthalten aber etwas weiter interpretieren als Risiko Darstellung wie man beispielsweise eine einzelne Ressource in unserem Material beziehungsweise Lieferanten Matrix also einen zusätzlichen Baustein mit aufgenommen hat sich so weit aus der Auditoren macht. Dann würde ich die Prüfung.
00:47:02
Speaker 2: Auch positiv so sieht zumindest einfacher.
00:47:13
Speaker 2: Aber auch nicht ganz im Sinne dessen wofür wir das Ganze eigentlich macht. Wo wir gleicherweise sind wir sind wirklich dran das Ganze auch zu professionalisieren.
00:47:23
Speaker 1: Und so wie wir sie jetzt tatsächlich hemdsärmlig noch einmal zwei Stunden im Angebot Detlef Brandenburg einmal im Quartal. Das ist trotz allem nicht strukturiert.
00:47:36
Speaker 2: Es ist nicht wirklich so dass man sagen kann Es ist regelmäßig Es ist auch nicht wirklich dokumentiert. Am Ende gibt es ein Ergebnis, dass sich der Weg dahin.
00:47:49
Speaker 1: Müsste ich dann so wie sie mein Handy und die ganzen Gespräche aufnehmen.
00:47:57
Speaker 1: Aber einmal mehr Wir sind dabei das anders aufzuziehen vielleicht auch zu hemdsärmlig. Vielleicht haben wir da auch noch sehr theoretischen Nachholbedarf.
00:48:11
Speaker 1: Aber die Themen an der Stelle sind schon relativ klar Ja wir haben beispielsweise jetzt auch Material Gruppen Management eingeführt was natürlich auch in Bezug auf das Produkt die die Risiken identifizieren soll an der Stelle natürlich auch zu den richtigen Maßnahmen führen soll. Das heißt wir sehen die Risiken eher Produkt als Lieferanten bezogen auf Lieferanten Seite finden wir in der Regel Lösungen. Aber die Frage ist ja in Bezug auf das Produkt was passiert da was tut sich da. Worauf müssen wir achten. Welche Technologieänderungen welche Materialänderungen oder oder oder vor dem Hintergrund. Versuchen wir dann natürlich zu sagen welche Ziele und Maßnahmen oder Strategien leiten sich daraus ab. Auch das ist jetzt noch in den Anfang schon aber die ersten Analysen an der Stelle sind gemacht und ich halte das auch für die richtige Herangehensweise, um Risiken zu minimieren.
00:49:18
Speaker 1: In jeder Hinsicht möchte ich will in keinster Form Werten oder oder einstufen.
00:49:26
Speaker 1: In welchem Reifegrad welchen Reifegrad des Risiko-Management in den von mir befragten Unternehmen hat mir. Für mich ist es wichtig zu erkennen wie das Risikomanagement aussieht. Zum Stand der Betrachtung und ich möchte natürlich Möglichkeiten ableiten.
00:49:46
Speaker 1: Wie dies in den verschiedenen Unternehmen grundsätzlich in dieser Unternehmensgruppe. Sagen wir mal von marktführenden. Familienunternehmen sind. Oder sagen wir mal nicht börsennotierten Unternehmen. Es gibt in der Zwischenzeit Reifegrad Modelle die man anwenden kann um sich an der Stelle einzuordnen und zu schauen Wo steht man. Das ist nicht mein Ziel sondern wie gesagt ich möchte erkennen Ich möchte feststellen wie das heute aussieht.
00:50:27
Speaker 1: Und ich kann nachschieben dass ich in den Gesprächen die ich bisher geführt habe viel ähnliches gehört habe.
00:50:36
Speaker 1: Sie sind an der Stelle Sie sind an der Stelle nicht herausragend und ich habe auch meine Kontakte zu einem meiner ehemaligen Arbeitgeber habe ich glaube ich schon erwähnt weil ich immer mal angestrengt und festgestellt Jada. Weil es ein großes Unternehmen sein kann wesentlich mehr Manpower.
00:51:03
Speaker 1: Ganz klar. Aber selbst da ist kein klarer.
00:51:10
Speaker 1: Man muss Audi aufgrund des Kunden da gibts ne Automobil-Industrie im schlimmsten Fall Luftfahrtindustrie das müssen wir mal aber selbst da gibt es immer noch Abweichungen und das ist sicherlich ein Punkt.
00:51:31
Speaker 1: Wie stark wird es dieses Thema Risikomanagement gelebt. Hier stelle ich fest Es wird in relativ guten Krad gelebt.
00:51:43
Speaker 2: Nach ihrer Aussage vierteljährliche Risikobewertung das ist schon mal ein ganz wichtiger Punkt in Bezug auf das Lieferanten Risiko nicht in Bezug auf einzukleiden.
00:52:00
Speaker 1: Es ist ein Unterschied wobei die Lieferanten wenn wir jetzt diese pleiteging betrachten und sagt Wir betrachten nur die von unserem eigen nennen Unternehmen hinzu Quelle ob wir jetzt bis zum Rohstofflieferanten der Keramik geht oder nur sage ich Schaut hier 1 2 und vielleicht noch je nach Stufe 3 an. Ist ja auch schon einen Teil der Pleite.
00:52:25
Speaker 1: Sie sagen ja ich möchte den Downstream Teil anschauen möchte auch die Risiken sehen die die für meine Kunden entstehen. Ist es sicherlich eine Betrachtung die dann sehr umfangreich wird.
00:52:38
Speaker 1: Ich denke dass es an der Stelle bald so viel Einfluss aufs Unternehmen hat. Meine persönliche Meinung muss auch nicht übertragbar sein und ich will ja niemand will niemand belehren. Die Lieferanten haben sicherlich in vielen Unternehmen einen großen Einfluss auf das Unternehmensergebnisse. Wenn man jetzt sagen würde wie groß ist der Anteil der externen Wertschöpfung bei Walkner können sie das sicherlich beziffern.
00:53:08
Speaker 1: Ist das bei 40 Prozent oder eher bei 60 Prozent das liegt irgendwo zwischen der quasi 45 Prozent vom Umsatz wird von den Lieferanten beeinflusst. Also an der Stelle ist sicherlich ein maßgeblicher Treiber da draufzuhauen ganz sicher.
00:53:32
Speaker 2: Wobei ich nochmal sage Wenn man jetzt rein auf den Materialfluss sich beziehen will dann ja gesagt Jetzt schauen wir uns die Wertschöpfung an und natürlich beginnt das dann beim Lieferanten von Lieferanten des Lieferanten und endet dann bei uns und am Ende weil man eine Rechnung darüber schreiben.
00:53:55
Speaker 1: Und damit wollen wir dann das Geld rein aber die Risiken die ich in der Lieferkette habe sind vielfältig und eben nicht nur Materialfluss bezogen sodass ich sage Jetzt guck ich mal Upstream den hab ich im Griff glaube ich dass es sicherlich schwierig.
00:54:19
Speaker 1: Deswegen also Risiko.
00:54:21
Speaker 2: Die Frage ist Wenn wir über Risikomanagement reden worauf möchte ich mich denn jetzt wirklich fokussieren. Es ist ein Risikomanagement oder ist es ein einen Lieferanten oder Beschaffungs Risikomanagement. Und je nachdem was sie da betrachten wollen muss man dann natürlich auch den Fokus da legen. Wenn die mir unterwegs sind glaube ich sind wir von dem Materialfluss bezogenen Risiko abstrampeln relativ gut unterwegs. Da würde es mich sehr verwundern wenn wir da stand heute in ein echtes Problem geht hier und da gibt schon sicherlich Themen die sind aber teilweise auch hausgemacht.
00:55:16
Speaker 2: Aber im Großen und Ganzen sehe ich im Moment kein Risiko diesbezüglich schlafe ich recht gut.
00:55:26
Speaker 1: Das ist ja gut so und es zeigt ja letzten Endes auch dass sie mit ihrem Prozess wie sie im Moment handhaben relativ die Risiken relativ gut erkennen und die schwarzen Schwäne Vulkanausbrüche in Island die keiner vorhersehen die keiner vorhersehen kann. Die kann aber auch der Wettbewerb nicht vorhersehen.
00:55:57
Speaker 1: Möglicherweise ist der Wettbewerb aber an dieser Stelle noch nicht jedes Vierteljahr hier und sitzt in der Runde und macht die Risiko Bewertung.
00:56:11
Speaker 2: Da muss man wirklich sagen intensiv in den Markt rein. Unser Vertrieb sehr sehr hellhörig und da arbeitet man dann auch sehr sehr stark und sehr sehr eng zusammen um über all diese Strömungen aus dem Markt heraus mitzubekommen. In unserem Bereich TEST EQUIPMENT SYSTEMS das ist auch ein relativ kleiner Markt Man kennt sich man kennt die Lieferanten Man redet viel miteinander.
00:56:44
Speaker 1: Und an der Stelle hört man vielfach schon sehr sehr früh die Flöhe husten sodass uns das vor dem Hintergrund auch leichter fällt schwer durchschaubaren sehr volatilen und und und und undurchsichtigen Markt ist es natürlich ungleich schwieriger aber vor dem Hintergrund der Situation sind wir sind wir eigentlich heute noch nicht.
00:57:16
Speaker 2: Aber wie gesagt das Thema Globalisierung oder Internationalisierung. Das treibt uns an. Und da müssen wir dann ganz andere Vorsorgemaßnahmen treiben beispielsweise Verträge Qualitätssicherung Zitierungen all das was damit einhergeht. Das können wir dann so nicht mehr managen.
00:57:36
Speaker 1: Das wissen wir und demzufolge müssen wir uns da natürlich anders aufstellen.
00:57:44
Speaker 2: Das heißt wenn die Keramik vom Lieferant hier um die Ecke kommt sondern aus Fernost ist da sicherlich auch größerer Aufwand dahinter.
00:57:54
Speaker 1: Wir treffen da auf einen Lieferanten der es nicht gewohnt ist so zu arbeiten wie wir uns das heute wünschen.
00:58:03
Speaker 2: Da muss man die Zusammenarbeit in technischer Hinsicht intensiv damit. Unser Partner so versteht dass er unsere Eigenheiten und die dann eben auch managen kann und dass am Ende eine eine Keramik Platte aufschlägt die wir bei unseren Kunden auf der Baustelle montieren können.
00:58:31
Speaker 2: Das funktioniert sonst nicht.
00:58:34
Speaker 1: Wie konkret wird der Lieferant an der Stelle entwickelt dass er dieses Verständnis für die Anforderungen von EXPERIMENT bekommt.
00:58:44
Speaker 1: Die Entwicklung findet eigentlich dadurch, statt dass man sich sehr intensiv bezüglich der Technik und der Art und Weise austauscht und gerade mal im [ceramics] zu bleiben bis sich ein Lieferant auf ein Jahr maschineller. Sie müssen sich auch nicht. Sie dürfen sich nicht die Platte alleine vorstellen so eine TEST EQUIPMENT SYSTEMS Abwicklungen Platte zu Platte zu Platte auch passen muss. Und sie müssen ihnen dann erklären wie der Schnitt wie die Klassierung Worum geht es zur Ware wird oder Wheatley aus eigentlich an dem Punkt. Er erklärt uns damit, dass auch vor seinem Produktionsprozess richtig läuft und trotzdem das Ganze funktioniert die Konfiguration komplett geht.
00:59:22
Speaker 1: Das heißt Ich verstehe es so dass die Platten alle gleich geometrisch gleich sind und optisch auch gleich sind.
00:59:30
Speaker 1: Das natürlich für sie jetzt optisch sind sie gleich aber sie sind von den Becken von den Bohrungen mit den sie Amateure brauchen von den tiefen je nachdem ob sie in der Zelle sind oder am freistehenden Tisch sind natürlich unterschiedlich von vorne. Détail Ausbringung sehr unterschiedlich. Das beginnt dann mit welchen welches Puppenwagen tatsächlich auch dann die Teile richtig auflegen und hervorgegangen. Das sind technische Details die sind eigentlich banal aber wir sind tatsächlich auch komplex in der Abwicklung. Da muss man sich sehr intensiven Austausch begeben unsere Technik Lieferant kleinere Projekte langsam anfahren und dann tatsächlich sagen Okay wir sind auf Spuren aber ein Jahr lang so wie ich es verstanden habe. Die intensive Entwicklung wenn sie wirklich ganze Projekte mit mir Lieferanten mache ich sicherlich ja wenn Sie sagen Wir gehen mit Lieferant in einzelne Produkte zum Beispiel den Abzug und er macht uns nur die Abzugsplan. Dann geht es natürlich schnell. Aber wenn Sie jetzt im TEST EQUIPMENT SYSTEMS denke dann Ja vielleicht. [ceramics] natürlich nicht bei allen Produkten so intensiv.
01:00:41
Speaker 1: Allein der Entwicklung des Lieferanten ist ja sicherlich auch Thema diesmal betrachten muss den wir nicht richtig entwickelt ist wenn er die entsprechenden Anforderungen des Unternehmens kennt. Haben Sie letzten Endes in der Auslieferung immer wieder im Downstream Bereich haben Sie das Problem dass der Kunde möglicherweise mit dem nicht zufrieden ist so wie er vorher gesagt hat er ist noch nicht ganz so erarbeitet als Lieferant.
01:01:15
Speaker 2: Die Anforderung dass er sich auch mal um 50 Millimeter verschieben kann ist absolut skurril. Es spielt keine Rolle ob es sich tatsächlich so entwickelt.
01:01:32
Speaker 1: Sie müssen mit dem Lieferanten den kompletten Prozess intensiv immer wieder durchgehen. Im Standard Bereich sowieso. Dass all die Themen die damit einhergehen ganz klar besprochen sind und jeder weiß was genau zu tun.
01:01:51
Speaker 2: Wie sehen die Spezifikationen aus die es zu erfüllen gilt. Das bezieht sich ja nicht nur aufs Produkt das kann sich auf die Verpackung beziehen das kann sich auf die Art der Bereitstellung eines Produktes beziehen. Das ist eben die komplette Lieferkette die dann dort durchdekliniert sein muss und es braucht einfach Zeit.
01:02:09
Speaker 1: Und dann macht dann gehen sie in die Projekte rein trotz der Tatsache dass sie glauben es ist alles besprochen ist alles klar. Passieren dann eben die Fehler in der Abwicklung. Daraus ergeben sich dann Reklamationen Ausfälle oder oder oder. Und dann fangen sie dann gehen sie wieder in den Prozess rein in eine fortwährende Schleife die sie da durchlaufen.
01:02:32
Speaker 1: Das machen sie so lange bis der Lieferant entweder auf einem Level ist wo sie sagen Jetzt ist es gut. Lieferanten Bewertung oder bis sie sagen Ich klicke auf Spuren. Und dann schleusen sie ihn aus.
01:02:46
Speaker 2: Sie einfach sagen Das passt nicht wir kommen nicht auf einen gemeinsamen Nenner. Das ist ja strategische Lieferanten Wir haben face to face out Entwicklung.
01:03:01
Speaker 1: Was würden Sie an der Stelle was würden Sie vorschlagen oder was.
01:03:06
Speaker 1: Was wäre Ihr Bild wie könnte man das besser machen. Wie könnte man diesen Entwicklungsprozess verbessern.
01:03:18
Speaker 1: Dass wir schwierige Situation werden wir sind wirklich sehr stark ein Projekt getrieben. Das kommt so oft als Ausrede rüber. Das ist tatsächlich unser Geschäft.
01:03:28
Speaker 1: Ein Lieferant muss sich in dieses Projekt Spektralbereich. Das könnte ich sagen Okay liebe Vertrieb also ist jetzt mal zu überspitzten einfach nur noch Standards. Dann könnte ein Lieferant sagen Okay jetzt nur noch diese Ausführung in der Art und Weise. Da wäre ich schlauer.
01:03:48
Speaker 1: Gewonnen habe. Ne haben sie nicht.
01:03:53
Speaker 1: Diese Sonderabteilung das wissen wir ist sexy. Insofern ist es eben auch ein Alleinstellungsmerkmal was man in dem Moment hat wenn man diese Fähigkeit besitzt dann ist es unschlagbar. Nach meinem Dafürhalten kann man es unter anderem dadurch verbessern dass man den Lieferanten frühestmögliche involviert und mit auf die Reise mitnimmt dass der weiß was wird erwartet. Was muss ich bringen wie kann ich auch mein Know how meine Expertise frühestmögliche mit in die Waagschale werfen wie kann man das gemeinsam stemmen. Das ist sicherlich das A und O. ansonsten enger Kontakt. Regelmäßige schleifen.
01:04:43
Speaker 2: Immer wieder die Themen die man hat diskutieren optimieren und nie aus dem Gespräch aussteigen und nie glauben man hätte eine optimale Zusammenarbeit erreicht nie sich zurücklehnen das ist KVP Ja ich bin am Ende meiner langen Liste angelangt.
01:05:12
Speaker 2: Haben Sie etwas Neues gelernt. Wahrscheinlich nicht.
01:05:15
Speaker 1: Aber ist das etwas wo Sie sagen Ja das ist so Stand der Dinge ist wie gesagt Sie sind in diesem Feld in dem sie sich bewegen. Sind Sie nicht allein.
01:05:35
Speaker 1: Es gibt viele Unternehmen die ich hab mir extra den Fokus außerhalb der Automobilbranche und der Luftfahrtbranche gelegt weil es dort regulatorische Anforderungen gibt die ganz anders sind. Sie sind in dem Feld nicht allein aber sie haben das denke ich ist sicherlich eines der Dinge das enorm wichtig ist. Wir haben eine relativ hohe Wiederholer die diese vierteljährliche Routine des durchzugehen sicherlich eines der Dinge.
01:06:06
Speaker 1: Für mich ist eines der Dinge was ich erkannt habe was aus meiner Sicht hilfreich ist und deswegen auch die Nachfrage zum Thema Lieferanten Entwicklung Lieferanten Management Training die Kooperation mit den Lieferanten sehe ich als essenziell an. Wie kann der Lieferant verstehen Zum einen was die Anforderungen an das Produkt sind.
01:06:32
Speaker 1: Das ist ganz klar. Aber wie kann der Lieferant verstehen was die Anforderungen an das Managen von Risiken. Wir haben gerade über die Kommunikation gesprochen die bidirektionale oder von ihnen.
01:06:44
Speaker 1: Wenn der Lieferant sagt der Lieferant ausfällt dann hat er möglicherweise ein massives Problem damit Sie als Kunde Ja wir sind natürlich nicht im Geschäft drin.
01:07:01
Speaker 1: Wo jeden Tag tausend Stück geliefert werden müssen. Trotz alledem wenn sie nicht geliefert werden die Keramiken dann werden sie nicht geliefert. Die Kommunikation Kooperation des Systems ist aus meiner Sicht ein Thema das ist enorm wichtig.
01:07:18
Speaker 1: Das basiert auf dem Thema Vertrauen.
01:07:23
Speaker 1: Ganz klar dass wenn jemand wenn jemand nur nach diesem Transactions based oder arms lengths Prinzip einmal Geschäft machen und dann wird er sich melden eher weniger. Und aus meiner Sicht sicherlich ein Thema was intern sehr wichtig ist die Transparenz die die interne Kommunikation Stück weites Thema Training enthält. Weil das Wissen der Mitarbeiter ist da drin. Da können sie nur bedingt darauf zugreifen.
01:07:58
Speaker 1: Wenn Sie jetzt in der Lage sind dieses Wissen in welche Form der Dokumentation auch immer zu bringen egal ob das für den strategischen Einkauf ist bin ich der Meinung dass das sicherlich sicherlich für nachfolgende Generationen gewappnet ist.
01:08:23
Speaker 1: Ich verstehe natürlich auch das was in den ich sage mal im Mittelstand die Fluktuation der Mitarbeiter eine ganz andere ist als sie die da unten am Boden sie haben sagt hier der Zahnrad Fabrik mich glücklich macht dann macht's der Bosch in Stuttgart morgen. Das mag sicherlich ein ganz anderes Thema sein hier möglicherweise Mitarbeiter Fluktuation eher gering würde ich immer einschätzen aber da lasse ich mich gerne täusche ich mich gerne oder Ich traue ich mich eigentlich ungern geringe Mitarbeiter Fluktuation ja auch eine gewisse Sicherheit fürs Unternehmen darstellt.
01:09:07
Speaker 2: Die Fluktuation während der letzten 20 Jahre Revue passieren lässt haben Sie recht aber auch mir spürt dass in den letzten Jahren die nächste Generation des trotz allem nicht mehr so sieht.
01:09:21
Speaker 1: Das kann ich privat bestätigen, für meinen Junior Wir haben mit seinen 24 vorwagen Verbundenheit mit einem Unternehmen in der jungen Generation so nicht mehr recht. Spüre wenn es den Herrschaften nicht mehr gefällt.
01:09:45
Speaker 2: Die einfach nicht mehr mit dem was man macht einhergeht. Dann ist die Bereitschaft auch mal die Zähne zusammen zu beißen oder sich durchzusetzen oder Dinge zu akzeptieren deutlich weniger ausgeprägt denn je zuvor ich merke das auch ganz ganz außerordentlich.
01:10:09
Speaker 2: Also sind wir im Arbeitsmarkt Wir kommen immer mehr auf diese Generation meines ältesten die immer wichtiger und. Die kommt nicht zur Firma Müller oder EXPERIMENT und sagt Meine Menschen sind gebrochen. Die kommt da hin und sagt so lange wie es für mich gut läuft. Und wenn es dann nach einem Jahr nicht gut läuft dann sind sie weg. Nach zehn Jahren nicht gut läuft weiß sie nicht ob sie sich selbst entscheiden würde.
01:10:33
Speaker 2: Aber im Zweifelsfall ich auch bei alle mein Bekanntenkreis kennen die das Alter.
01:10:44
Speaker 1: Die haben keine Bindung jetzt ist natürlich auch der Tatsache geschuldet zum einen sind die Leute sehr sehr gut ausgebildet. Zum anderen ist die Situation auf dem Arbeitsmarkt halt eine ganz andere. Früher gab es dafür eine Stelle zehn Kandidaten heute gibt's auf eine Stelle ganz ganz wenige.
01:11:07
Speaker 2: Wenn wir heute Elektriker suchen wenn wir Sanitär Fachleute suchen wir haben oder Monteure Wir haben kaum noch Bewerber.
01:11:19
Speaker 1: Der Fachkräftemangel ist enorm und vor dem Hintergrund gibt's ja auch keine Notwendigkeit zu sagen was ist irgendwas was mir nicht gefällt. Dann zu sagen Hier bleibe ich trotzdem woanders ist das Gras dann Grüner in dem Moment und dann sind die Leute weg.
01:11:37
Speaker 2: Die jungen Leute die bei den älteren ist das noch anders aus meinem persönlichen Erfahrungsschatz zu berichten.
01:11:48
Speaker 1: Direkt nach der Zwischenprüfung perfekt aber zeigt eher das Problem besteht dass sie Fachkräfte Problem da sie quasi versuchen ihrem eigenen Azubi klarzumachen dass er hervorragend aufgehoben ist zu einem Zeitpunkt wo man vor zehn Jahren noch nicht mal im Ansatz daran gedacht hätte über Übernahme zu wahrscheinlich anders herum diskutiert um die Motivation zu eineinhalbjährige aber es ist auch im Landkreis Ravensburg einige Friedrichshafener.
01:12:21
Speaker 2: Bei uns ist nicht die Frage Stuttgart noch bleicher und und und. In unserer Gegend sind auch viele kleinere interessante Firmen, wo sie problemlos wenn gut ausgebildet unterkommen. Das Problem spüre ich im Moment deutlich.
01:12:37
Speaker 1: Und das ist auch absolut gegen den Kopf Das ist sicherlich eines der vorherrschenden Risiken das den Unternehmen grundsätzlich helfen.
01:12:48
Speaker 2: Wenn Sie mich heute nach meinem größten Problem befragen in meiner Lieferkette dann sage ich Ihnen die Problematik ist die dass wir die Leistung nicht mehr erbringen können weil das Personal fehlt.
01:13:01
Speaker 2: Das ist im Moment das größte Risiko.
01:13:04
Speaker 1: Die Technik kann die Industrie 4.0 oder Einkauf 4.0 egal wie sie es nennen kann die Themen, die sie diesen Mangel an Fachkräften ersetzen 
Speaker 1 bedingt ja.
01:13:19
Speaker 1: überall dort wo Menschen durch Automatisierung oder Digitalisierung oder Roboterisierungen oder oder oder ersetzen kann. Ich muss nur schauen schaue ich mir an der Stelle nicht andere Risiken weder von anderen Lieferanten oder deren Sub-Lieferanten oder deren Personalprobleme wieder in die gleiche Problematik rein.
01:13:43
Speaker 1: Denn das Ganze will ja auch gemanagt werden. Ich brauche dann auch ein ganz anderes Personal um das zu implementieren.
01:13:55
Speaker 2: Es kommt drauf an. Prinzipiell ja. Ein Beispiel wo sie absolut recht haben wenn wir es schaffen die Auftragsbestätigung über irgendein Tool tatsächlich eingeben zu müssen.
01:14:08
Speaker 1: Bis dato haben sie recht genau einen halben Tag überhaupt.
01:14:13
Speaker 1: Das ist sehr eingeschränkten Bereichen wirklich 4.0 wird im Einkauf natürlich Folgen haben. Zum diese diese dann plötzlich die Angebote anfragt und vergleicht denke wir bei der Schraube die Millionen Mal kaufe ja aber wenn ich jetzt eine Baustelle besorgen will schaue man ob so gut gegessen wie es gekocht wird.
01:14:43
Speaker 1: Hört sich im ersten Moment immer sehr gut an wenn man sich das anhört aber was sie vorher gesagt haben. Der Anbieter der da dieses Risikomanagement Tool anbietet muss dann doch immer noch jemand betreiben.
01:14:58
Speaker 2: Ich war zum einen begeistert sehr gut und recht was mir alles zur Verfügung stellt aber wie viel davon wenn ich mich ob ich denn tatsächlich aber wieder an dem Punkt ist die Excel-Tabelle möglicherweise belächelt weil nicht hoch elaboriert und kein integriertes System aber ein möglicherweise funktionierendes System das tief im Markt drin sind wenn sie viele Kontakte haben Vertriebe geschlossen. Wir tun uns da einfach etwas weiter unterwegs sind ihre Produkte im Informations Einholung unglaublich schwierig.
01:15:46
Speaker 2: Und dann sind solche Tools tatsächlich nicht mehr rein.
01:15:53
Speaker 2: Es ist immer die Frage Sie können natürlich vieles hochgradig manuell. Und das will dann zum einen natürlich gemacht werden.
01:16:08
Speaker 2: Managed werden zur Verfügung gestellt werden und wenn man eine Lösung hat die z.B. ERP-System dann abdecken kann dann hat das schon sehr sehr viele Vorteile. Diese Insellösungen funktionieren sehr sehr gut aber immer nur in einem bestimmten kleinen Umfeld.
01:16:34
Speaker 1: Danach wird es absolut suboptimal. Und je mehr Insellösungen sie haben desto weniger haben sie dieses Sammelsurium nachher noch im Griff und können das überhaupt sinnvoll managen bzw. zur Verfügung stellen. Man darf man Wortwechsel nie wegbekommen bin ich fest überzeugt dass das muss nur das darf nur ein ganz gewisses Ausmaß haben. Danach wird es absolut nachteiliges stimme ich zu.
01:17:12
Speaker 1: Vor allen Dingen dieses Thema weil sie vorher angesprochen haben diese Kommunikation die Interaktionen die Integration die ja beides bedingt. Die kriegen sie durch die Exel Lösung durch die Insellösung letzten Endes. Geben Sie mir noch ein Blick in die Zukunft was kommt was kommt denn jetzt mit.
01:17:30
Speaker 3: Mit SAP wird es denn all die Dinge die wir jetzt angesprochen haben die ich gefragt habe werden die denn alle kommen.
01:17:45
Speaker 2: Das wissen wir heute so noch nicht. Wir hatten gestern aber die Zielsetzung muss sein dass wir dass wir unsere Prozesse schlank End to End und mit der kompletten Daten Integrität hinbekommen.
01:18:05
Speaker 1: Da müssen wir darauf hinarbeiten und wir müssen die Zukunftsfähigkeit mit diesem System sicherstellen können sodass wir das was unserer Kunde verlangt für die Zukunft auch dann in der Lage sind liefern zu können.
01:18:24
Speaker 2: Wird es funktionieren bleibt abzuwarten.
01:18:27
Speaker 1: Warum. Weil wir ja um ein solches System zum Leben zu erwecken sehr sehr viel investieren müssen Stammdaten Pflege und meine Sorge ist dass wir sagen Wir wissen noch gar nicht an der Stelle was das überhaupt bedeutet in Form von Aufwand und damit in Form von Mitarbeitern die ich dann möglicherweise von vornherein kippen muss nur um nachher irgendwelche Optimierungen rauszuholen. Ist das dann ein Nullsummenspiel oder verschlechtern ich mich sogar.
01:19:02
Speaker 2: Bleibt abzuwarten.
01:19:05
Speaker 1: Es gab vor kurzem über Xing oder LinkedIn weiß ich nicht den Chef von Milic.
01:19:12
Speaker 2: Ich weiß nicht wie hieß der mit einem Aufschrei sich dort zu Wort meldete und gerade auch in einem eher Rowley hat er sagte Ich muss mein Ergebnis hat sich dramatisch verschlechtert weil wir jetzt durch die Implementierung viel viel mehr an Manpower rein buttern müssen um das Gleiche zu können.
01:19:36
Speaker 2: Da kommt ja dann nicht mehr raus am Ende des Tages aber sein Ergebnis verschlechtert sich und das ist natürlich etwas wenn das das Ergebnis ist. Dann hätten wir mit Zitronen gehandelt. Das kann man sagen Ja das ist in der Anfangsphase nur so. Dann durchläuft die Lernkurve und dann hast du irgendwann die Benefiz. Okay. Mag sein aber das wird eine spannende Erfahrung für uns dann werden.
01:20:02
Speaker 1: Das passiert uns hoffentlich nicht aber es gibt schon so viele Unternehmen die bei einer SAP Implementierung voll auf die Nase gefallen sind.
01:20:13
Speaker 2: Das ist ein Riesenherausforderung für uns.
01:20:21
Speaker 1: Ich glaube aber grundsätzlich bin ich positiv damit die Themen in den Griff.
01:20:29
Speaker 2: Die Frage ist wie sich diese Führung und diese Bearbeitung brauchen. Ich habe mir sagen lassen Oberhaupts gelesen werden. Sie waren im falschen geraten sind sie weg bevor sie begonnen haben. Ich halte die Frage Wie findet man den richtigen Partner.
01:20:52
Speaker 1: Man muss die Leute reden sie die Präferenz Projekte anschaut tatsächlich mit denen zusammen gearbeitet versprechen. Das müssen Sie relativ oft machen das haben wir auch gemacht. Ansonsten übliche Darstellung.
01:21:11
Speaker 2: Einer sehr optimistischen guten Partner gefunden zu haben. Aber das ist ein Haufen Arbeit. Das ist ganz klar.
01:21:20
Speaker 1: Die Migration von zwei drei Mal begleiten dürfen und selbstständig. Die Daten sind mehr oder weniger schon mal in der gewünschten Form aber alles andere ist spannend.
01:21:35
Speaker 1: Deswegen ist unsere Zielsetzung ja auch sehr sehr stark am Standort zu bleiben. Das ist eine Voraussetzung um den Budget durch ein solches Projekt zu kommen um nachher zu sagen Jetzt funktioniert es denn auch.
01:21:51
Speaker 1: Da dürfen Sie sich nicht viele sondern locken erlauben wobei das möglicherweise ein sehr großer Vorteil für das Unternehmen ist. Man spricht davon Business Process Reengineering dadurch dass SAP so viele klar definierte Prozesse hat. Sie sagen Wir bleiben am Standort und wir übernehmen einfach den Standort Prozess von SAP. Dann haben sie hier möglicherweise Prozesse im Unternehmen.
01:22:18
Speaker 1: Aber für uns ist das genau das was wir sagen Das ist für uns wie ein Reengineering. Und natürlich greifen wir dort auf die Geschäftsprozesse Bibliothek von SAP zu.
01:22:32
Speaker 1: Das machen wir nicht selber das macht dann unser Systemhaus in Verbindung mit einem Prozess Berater und essenziell dass die in der Lage sind den für uns passende Basis Prozess oder die Basis Prozesse zu identifizieren wo wir dann sagen können Ja das.
01:22:52
Speaker 1: Damit können wir leben im Grundsätzlichen. Und müssen uns dann natürlich überlegen wo müssen wir noch hier und da kleinere dürfen wir wirklich nur kleinere Anpassungen sein. Wenn Sie jetzt wieder zu stark in eine Programmierung überall hier und dort rein müssen dann haben sie den gleichen Käse wie zuvor. Dann wird das für uns pro Alpha 2.0 und dann nichts gewonnen.
01:23:19
Speaker 2: Tauschen wir nur aus und der gleiche Mist weiter. Das darf uns und das wird uns auch nicht passieren. Da bin ich sehr sehr überzeugt.
01:23:30
Speaker 1: Und dann ist es natürlich auch wichtig möglichst wenig.
01:23:36
Speaker 1: Da rede ich nicht von Exel sondern Tools wie ein Planungsbüro oder wie ein ca. oder oder oder möglichst wenig Andocken an bestimmten Themen kommen sie nicht vorbei.
01:23:51
Speaker 1: Wir haben hier bei uns in der Produktion eine automatisierte [Produkt]Fertigung die ein eigenes Betriebssystem hat brauchen wir sonst kann man die Anlage nicht betreiben da können wir nicht SAP für eine Steuerung benutzen oder für unser Lüfter Systeme im Lager. Die haben ihre eigenen Steuerungssysteme. Diese Schnittstellen müssen wir natürlich bauen aber die sind in der Regel SAP Standard fähiger sodass man da sicherlich auch mal Anpassungen vornehmen muss.
01:24:16
Speaker 2: Aber im großen Ganzen sollte das funktionieren. Aber Sie können jetzt nicht sagen Jetzt brauche ich noch ein dieses Tool und dieses Tool und das wäre auch noch Schek und Service Management und was weiß ich. Das können Sie natürlich schon tun aber nicht in einem Rollout-Projekt weil sie werden sich sofort verzetteln. Das heißt der Rollout läuft nur für die EXPERIMENT.
01:24:42
Speaker 1: Systeme und läuft komplett und für alle gemeinsam die richtigen Voraussetzungen dass wir auch bei den Töchtern draußen sind weil wir den größten mitgrölen.
01:25:04
Speaker 1: Aber um das Ganze Whistle zu entschuldigen also zu dem Zeitpunkt wo wirklich eingeführt werden konnte kein Anbieter Projektmanagement kamen und sagten Wir hätten gern einen Termin in Planung und haben uns angeschaut.
01:25:23
Speaker 1: Daher kamen auch unsere endlichen Anpassungen, die uns natürlich jedes Jahr mehr auf die Physik war ganz klar. Jetzt müssen wir einen Standard Prozess jetzt gibt's ja Gott sei Dank. Das kann man glaube.
01:25:35
Speaker 1: Wobei die Erkenntnis, dass man mit den Standort Prozessen vielleicht besser fährt als mit den Anpassungen. Insofern sind sie da glaub ich ganz gut ganz gut unterwegs wie ich aus meiner bescheidenen Position bewerten das Konzept steht aus. Ich drücke auf jeden Fall die Daumen dass sie brauchen dass sie da die Ziele alle erreichen. Abschließend noch eine Frage stellen.
01:26:11
Speaker 1: Es ist für mich ganz interessant festzustellen Suche nach Interviewpartnern gestaltet sich deutlich schwieriger als ich das angenommen habe. Könnten Sie mir jemand empfehlen persönliches Netzwerk Lieferanten Netzwerk den ich zu diesem Thema ansprechen kann. Es muss keinen Kontakt geben dass man sagt hier ich komme jetzt von EXPERIMENT und das möchte ich nicht weil es das ganze verfälschen würde den man ansprechen kann der sich als Interviewpartnern in Familienunternehmen oder nicht Börsen gelisteten Unternehmen wenn sie mit der Auswahl
 wo ich mir vorstelle kann auch nach dem Eindruck des Interviews tatsächlich auch weiterkommen schlage ich eine Firma Engel die sich jetzt im Großhandel mit Schrauben und Metallteilen beschäftigt viel mit China zu tun. Das wäre keine gab und sage familiengeführte wäre insofern interessant weil familiengeführten für mich viel interessanter aber weniger ein Händler sondern jemand der produzieren ein produzierendes Unternehmen darf gern hier weil sie vorher gesagt haben gerne hier in der Region sein weil ich glaube dass das hier im Raum Süddeutschland mit angrenzen Oestreich mit angrenzen Schweiz sicherlich ein ähnliches Verständnis haben anders möglicherweise als andere Kulturkreise.
01:27:59
Speaker 2: Vielen Dank gerne.
