Mission: Mehrwerte fur die Industrie

Wie der Technische Handel sich das Know-how eines Nutzenbringers erarbeitet

Innovationen, Zukunftstrends und neue Servicemodelle will der
Technische Handel im D-A-CH-Gebiet nutzen, um als Vertriebskanal

fiir Antriebstechnik vorn zu bleiben.

dhrend derzeit viele Unwagbarkeiten
die Weltwirtschaft bremsen und die
deutsche Konjunktur leicht abflacht, bleibt
die hiesige Antriebstechnik international an

wenn die Unternehmen die
vielfiltigen Innovationen rund um

‘ AV mittlere sicht bleiben die
— p— Perspektiven dann giinstig,

Digitalisierung, Nachhaltigkeit
und Antriebstechnologie
konsequent nutzen.

Dr. Josef Auer

der Spitze. Von dort aus kann sie mit voraus-
sichtlich 40 Mrd. EUR Produktionswert gute
Aussichten geniefSen. Diese personliche
Einschdtzung stammt vom Marktanalysten
Dr. Josef Auer, Deutsche Bank Research.
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Eben diesen Innovationen und weiteren
Zukunftsthemen widmeten sich Ende
Oktober die im VTH Verband Technischer
Handel e.V. organisierten Fachhidndler
fiir Antriebstechnik aus
Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz.
Zum Auftakt des jéhr-
lichen Treffens besich-
tigte die VTH-Fach-
gruppe ,Antriebstech-
nik“ ein Unternehmen,
das sich von fortlau-
fenden Verbesserun-
gen, von Dienstleistung
und Partnerschaft lei-
ten ldsst: den Indus-
trie-, Automobil- und Luftfahrt-Zulieferer
NTN-SNR in Mettmann. Die japanische
NTN Corporation ist weltweit Marktfiihrer
bei der Entwicklung und Produktion von
Wilzlagern, Linearmodulen, Spannrollen,
Produkten fiir die Radaufthdngung sowie
Gelenkwellen.

Um die Branchenfiihrerschaft bei Rad-
lagern zu verteidigen und die gute Position
bei Gelenkwellen und Industriewélzlagern
auszubauen, vertraut NTN-SNR in Europa

auf starke Partner. Dazu erkldrt Volker
Stienhans, Sales Manager Germany Industry
IAM bei NTN-SNR: , Wir sind keine Logis-
tikprofis und haben keine eigene Distribu-
tion. Bei einer Produktion von téglich
430000 Lagern in 13 Werken arbeiten wir
deshalb gezielt mit dem Technischen Han-
del zusammen.“ Marc Eicke, Manager Ser-
vice Department Germany, ergénzt: ,Wich-
tig fiir den zukiinftigen Markterfolg ist die
Differenzierung durch Service. Diesen An-
satz wollen wir gemeinsam mit dem Tech-
nischen Handel noch deutlich ausbauen.”
Die Sinnhaftigkeit dessen kann DB-Re-
searcher Auer bestdtigen. Aus persoénlicher
Sicht hilt er es fiir ,,chancenreich, wenn
starker auf Kundenwiinsche zugeschnittene
System- und Integrationslosungen offeriert
werden“ und ,nicht-preisliche Wettbe-
werbsfaktoren“ im Auge bleiben. Dazu
zdhlt er Service, Qualitit, Zuverldssigkeit,
»aber immer mehr auch Nachhaltigkeit.”
VTH-Hauptgeschiftsfithrer Thomas Vier-
haus traut den Technischen Hédndlern im
deutschsprachigen Raum zu, die hohen Er-
wartungen an eine Servicepartnerschaft
entlang der Lieferkette bis hin zum Kunden
weiterhin zu erfiillen: ,Der Weg fiihrt iiber



E infach einfacher mehr
produzieren. Ziel der OEE ist
die Steigerung der Effektivitat
von Anlagen, Maschinen und

Ablaufen in der Industrie.

Heinz-Joachim Schulte

das Aufzeigen und Generieren von Mehr-
werten fiir die Industrie. Mit diesem Ziel
erarbeiten wir fortlaufend Qualitédtsstan-
dards und Schulungsinhalte fiir unsere
268 Mitgliedsfirmen - in Abstimmung und
mit Unterstiitzung fithrender Markenher-
steller Diese haben sich als VTH-Qualitéts-
partner einen Namen und organisatori-
schen Rahmen gegeben.

Der Héndler als
Produktivitidts-Coach

Die Mehrwerte des Fachhandels liegen in
der personlichen Beratung und ergeben
sich aus der Ubernahme von Aufgaben, die
der Industriebetrieb selbst nicht produkti-
ver erledigen kénnte, etwa im Versorgungs-
management und in der Instandhaltung.
Ein weiteres Gebiet, auf dem sich Techni-
sche Héndler als Mehrwertgarant einbrin-
gen, ist z.B. die Messung der Gesamtanla-
geneffektivitit (engl.: Overall Equipment
Effectivness, kurz OEE) und die damit ver-
bundene Steigerung des Nutzungsgrades
von Maschinen fiir die automatisierte Serien-
Fertigung.

Lohnt sich eine OEE-Analyse? Darauf
kennt Heinz-Joachim Schulte, Griinder des

OEE-Institutes in Much,
die Antwort: ,Nach
meinen Messerfahrun-
gen ist eine Verdopp-
lung der Produktivitdt
bei den meisten Ma-
schinen absolut realis-
tisch. Deshalb lohnt
sich die Uberpriifung
des Produktionsprozes-
ses auf jeden Fall“ Ein
reales Beispiel: Eine
Maschine wird in drei Schichten betrieben.
In jeder Schicht ruht die
Maschine fiir insgesamt
20 Minuten, weil ein
manueller Behilter-
wechsel ansteht. Das
summiert sich zu 60 Mi-
nuten taglich. Aufs Jahr
gerechnet fdllt die Ma-
schine somit fiir mehr
als 10 Tage aus. Die Ana-
lyse des Technischen
Handels ergibt am Ende
ein Einsparpotenzial
von 252000 EUR p.a. ,Es ist eine weitere
Maschine in der Maschine versteckt’, kom-
mentiert Schulte augenzwinkernd.

»lch drucke lhnen das mal
eben aus...“

Als Mehrwertpartner wird sich der Grof3-
handel auch im Boommarkt des 3D-Drucks
etablieren, u. a. mithilfe des VTH-Qualitéts-
partners Henkel.

Kommt zukiinftig ein Kunde zum Hénd-
ler und bestellt ein Zahnrad mit Nabe in-
klusive bearbeiteter Bohrung und Pass-
federnut mit einer bestimmten Abmessung,

MAGAZIN

dann bekommt er es moglicherweise aus
dem 3D-Drucker - wihrend er Kaffee
trinkt. Was hier als plakatives Bild fiir
Schmunzeln sorgt, wird eine riesige Di-
mension annehmen. 400 Mrd. EUR werden
dem Markt fiir das Jahr 2030 global prophe-
zeit, fiir Kunststoff- und den Metalldruck,
wobei das Potenzial von Kunststoffteilen
deutlich hoher eingestuft wird. Dies besta-
tigt Alfred Kaltenbach, 3D Business Mana-
ger fiir die D-A-CH-EE Region bei Henkel.
Erste technische Héndler besitzen bereits
einen leistungsfahigen 3D-Drucker, einige

n zehn Jahren werden
deutsche Firmen allein drei
Milliarden Euro pro Jahr in der

Instandhaltung einsparen.

Alfred Kaltenbach

von ihnen werden zukiinftig zu 3DP-Stiitz-
punkthidndlern von Henkel ausgebildet. Als
moderne Industriebedarfsdienstleiter wer-
den sie ihren Kunden ein offenes 3D-
Druck-System von Loctite anbieten - inklu-
sive Installation, Schulung und Wartung.
Damit wird der Technische Handel seinen
Kunden kundenspezifische Prototypen, Er-
satzteile oder Serienteile nach deren De-
sign drucken kénnen.
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www.vth-qualitaetspartner.de
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