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Louis Schnabl, Peter Miihiberger, Giinter lllig, Werner Heitmann.

Die industrielle Instandhaltung hat sich langst zu einem zentralen
Thema entwickelt. Das Bewusstsein der Instandhaltung hat sich
vom Kostenfaktor zum Wertfaktor und das Bild des Instandhalters
vom Mitarbeiter im ,,Blaumann® zum Mitarbeiter mit Laptop gewan-
delt. Instandhaltung als integrierter Bestandteil des Produktions-
prozesses gilt zu Recht als Voraussetzung fiir die Wettbewerbs- und
Zukunftsfahigkeit eines Industrieunternehmens. Aber wie miissen
heute funktionierende ,,Wertschopfungsnetzwerke“ in der Instand-
haltung aussehen, damit sie fiir alle Beteiligten echten Nutzen und
unternehmerischen Gewinn bringen? Welches sind die Partner der
Wahl, wenn es um die Sicherstellung der Verfiigharkeit der Systeme
geht? Diese Fragen diskutierten Vertreter aus Handel, Industrie und
Verbanden beim jahrlichen ,,VTH-Expertengesprach“ in Diisseldorf.
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Dipl.-Volkswirt Thomas Vierhaus
Hauptgeschéftsfiihrer VTH Verband
Technischer Handel e.V.
(Diisseldorf)

»Die besondere Stérke des Tech-
nischen Handels liegt in seiner
herausragenden Féhigkeit, Daten
und Wissen zu vernetzen. Er kennt
die Technik, er weiB, wo er Know-
how abgreifen kann, er ist quasi der
Vernetzungstréger. Das ist zugleich
seine Herausforderung fiir die
Zukunft, welil diese Féhigkeit kein
Besitz auf Dauer, sondern taglich
neu zu erringen ist.“

Dipl.-Kfm. Giinter Illig
Geschéftsfiihrer BIS Industrie-
service Mitte GmbH (Frankfurt),

ein Unternehmen der Bilfinger Berger
Industrial Services Group (Miinchen)

,ES wird in Zukunft sicher nicht mehr
ausreichen, die Verfiigbarkeit von
Ersatzteilen nur (ibers Telefon ab-
fragen zu kénnen. Auf lange Sicht
wird der losungsorientierte Technische
Handel seinen Kunden den Online-Blick
in die Lagerbesténde erdffnen miissen
— idealerweise auch handleriibergrei-
fend. Reine Lieferorientierung wird der
Verftigbarkeitsorientierung weichen. “

Dipl.-Kfm. Peter Miihlberger
Vorsitzender VTH Verband Tech-
nischer Handel e.V. (Diisseldorf),
Geschéftsfiihrender Gesell-
schafter Miihlberger-Gruppe
(Wieshaden)

LAuch bei der Instandhaltung muss
uns im Sinne des Ganzen das Inte-
resse an der Nachhaltigkeit leiten.
Wir dtirfen uns hier ruhig entameri-
kanisieren, also weggehen von der
Ex- und Hopp-Mentalitat mit kurz-
fristiger Orientierung. Und dafiir an eher
deutsche Tugenden ankniipfen, also
an Techniken ftir ldngere Instandhal-
tungszyklen und damit an noch ho-
herer Anlagenverfiigbarkeit arbeiten.

Technischer Handel — der Instand-
haltungsspezialist

Konsequent gemanagte Instandhaltung ist heute fiir die
herstellende Industrie ein klarer Wettbewerbsvorteil,
haufig bringt sie den Unterschied im Profit. Welche
Leistungen muss die Industrie dafiir heute von ihren
Service-Partnern erwarten? Was macht aus Sicht der
Industrie bei diesen Beteiligten den Unterschied aus?
Fiir die Industrie ist der Technische Handel heute der
Instandhaltungsdienstleister schlechthin — von den 70 %
seines Branchenumsatzes, den er mit der Industrie
tatigt, gehen 25 % auf die Erstausriistung, aber 45 %
auf die Instandhaltung zuriick. Der Technische Handel
ist haufig der entscheidende Service-Partner vor Ort, ist
»reuerwehr, wenn es brennt®, und er ist Innovations-
trager bei technischen Entwicklungen im Instandhal-
tungsprozess. Was bei diesem ,,Instandhaltungs- und
Beratungsspezialisten” an Dienstleistungen abgerufen
wird, reicht von der Bereitstellung von Lagerkapazi-
téten (iber die kompetente Produktberatung oder die
zeitnahe Beschaffung bis zur Ubernahme von ausge-
gliederten Gesamtleistungen.

Verfligharkeit auf Lager

Der Trend zur Verschlankung der Produktionsprozesse
und zur Konzentration auf das Kerngeschéft hat in der
Industrie schon lange zu einem Trend zum Verzicht auf




eigene Lagerhaltung und damit zu einer Verlagerung
dieser Dienstleistungsfunktion zu Spezialisten mit tradi-
tionell héherer Lagerhaltungs- und Logistikkompetenz
gefiihrt. Diese Entwicklung hat begonnen, ist aber kei-
neswegs schon beendet. Hier hat vor allem der Tech-
nische Handel den Ball aufgenommen. Das ist nicht
nur direkt ein Kostenvorteil, sondern auch indirekt: Im
Technischen Handel wird erfasst, welche Produkte sich
drehen und welche nur verstauben oder Flugrost anset-
zen. Er kann so durch permanente Sortimentsoptimie-
rung nicht nur tberfliissige Lagerkosten, sondern auch
Wertverluste durch (iberalterte und damit untauglich
gewordene Ersatzteile, z.B. bei Elastomeren vermeiden.
Freilich ist die intelligente Lagerhaltung nur die eine
Seite der Verfligbarkeit. Die andere ist die logistische
Sinnhaftigkeit. Bei Entfernungen von mehr als 100 km
wird die schnelle Verfligbarkeit nicht nur rasch unwirt-
schaftlich, sondern wegen des alltéglichen Verkehrs-
infarkts gerade in den industriellen Ballungsgebieten
auch schlagartig unberechenbar.

Hier kann der Technische Handel, der mit iiber 400 x
Service vor Ort allein im deutschen Sprachraum fléchen-
deckend prasent ist, durch seine regionale Nahe zum Be-
darfstrager punkten. Noch mehr punkten kann er allerdings,
wenn es gelingt, die Vorteile von regionaler Nahe und
flachendeckender Présenz durch eine weitere Vernet-
zung innerhalb der Branche Technischer Handel zu kom-
binieren. Hier ist sicherlich fiir die Zukunft ein hohes
Potenzial fiir exzellente Dienstleistungen gegeben.

Harald Neuhaus

Vorsitzender des Vorstands FVI

Forum Vision Instandhaltung e.V.
(Dortmund), Prokurist und Leiter
Zentrale Anlagentechnik ALUNORF (]
GmbH (Neuss) ]

»Die Instandhaltung wird in der
Offentlichkeit noch lange nicht in
der Bedeutung wahrgenommen, die
ihr zusteht. Eine Voraussetzung: Das
Management erkennt das Potenzial
der Instandhaltung und deren Anteil
an der Sicherung der Wettbewerbs-
fahigkeit des Unternehmens. “

Stephan TheiBen
Key-Account-Manager der
Technischen GroBhandlung
Schloemer GmbH (Recklinghausen)

,Nicht nur die regionale Néhe des
Technischen Handels ist bei der Er-
satzteillogistik ein geldwerter Vortelil,
sondern ebenso die Prasenz vor Ort
bei der konkreten Dienstleistung von
der Beratung bis zur Montage. Wir
kennen nicht nur das individuelle
Anforderungsprofil vor Ort, sondern
wissen auch, wo beim Kunden die
néchste Steckdose ist.“

Werner Heitmann
Leiter Business Development BC
Europe Central der Drager Safety
AG & Co. KGaA (Liibeck)

, Wir sorgen in doppelter Weise fiir
Prozesssicherheit. Unsere Sicher-
heitsausriistungen erlauben Instand-
haltern auch in Kkritischer Umgebung
sichere Instandhaltungsprozesse,
die wiederum Voraussetzung sind
fiir sichere Produktionsprozesse.
Unsere Aufgabe ist es, gemeinsam
mit unseren Kunden durch qualitativ
hochwertige Losungen ein héheres
MaB an Wertschopfung zu erzielen. *
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Moderator: Louis Schnabl
Fachjournalist und Geschaftsfiihrer
der Kommunikations- und Marke-
tingagentur HS Public Relations
GmbH (Diisseldorf)

,Die Instandhaltung — hinterlegt mit
professionellem Service, kompeten-
ter, personlicher Beratung und einer
nachhaltig gesicherten Versorgung —
spielt in der Industrie eine wichtige
Rolle zur Sicherung der Produktions-
prozesse. Krise und neuer Aufbruch
haben das bereits vorhandene, po-
sitive ,Instandhaltungsbewusstsein’
nochmals deutlich aufgewertet.“

Dipl.-Volkswirt Thomas Vierhaus

LZiel einer innovativen Instand-
haltung muss es sein, den Markt
sténdig zu beobachten, um Trends,
Technologien und Methoden zu
erkennen und darauf basierend
mit méglichst guten Partnern eine
richtige Instandhaltungsstrategie
festzulegen. “

Dipl.-Kfm. Peter Miihlberger

,Die intelligente Lagerhaltung ist
von jeher das ureigene Geschéaft des
Technischen Handels — von Jahr

zu Jahr mit steigender Bedeutung.
SchlieBlich muss einer da sein, der
den Trend zur Aufgabe der eigenen
Lagerhaltung in der Industrie auf-
fangt. Auf diese Weise wird das
Verhéltnis Handel und Kunde zu
einer symbiotischen Verbinaung.

Bedarf, Leistung und Nutzen vernetzen

SchlieBlich setzt die Vernetzung unter Technischen
Handlern nur fort, was zwischen dem Instandhaltungs-
partner Technischer Handel und seinen Kunden in der
Industrie bzw. bei industriellen Dienstleistungsunterneh-
men in den groBen Industrieparks langst Realitét ist;
eine Vernetzung einerseits auf der digitalen Ebene der
Warenwirtschaftssysteme inklusive optimierter Bestell-
und Fakturierungsprozesse und andererseits auf der
,realen“ Ebene mit sichergestellter Verfiigharkeit durch
intelligente Lagerhaltung, zeitnaher Belieferung und
teilweise sogar direkter Montageleistung durch Spe-
zialisten des Technischen Handels. Ob z.B. beim Aus-
tausch von Forderbéndern oder Walzlagern (hier sind




16% der Ausfélle auf Montagefehler zuriickzufiihren!),
von individuell konfektionierten und zugleich mit den
erforderlichen Priifzeugnissen versehenen Schlauch-
leitungen oder beim Austausch passgenau zugeschnit-
tener Dichtungen inklusive Schulung des Montageper-
sonals im Blick auf die richtige Flachenpressung — das
umfassende Dienstleistungsportfolio des Technischen
Handels ist nahezu einmalig. Dass die Bereithaltung
und Verfligharkeit der erforderlichen Instandhaltungs-
produkte und des zugehdrigen Know-hows ebenso wie

die Bereitstellung hochqualifizierter Fachkrafte, teilwei-
se rund um die Uhr, nicht zum ,Nulltarif“ zu erhalten ist,
liegt auf der Hand.

Stillstand absolut vermeiden

Dipl.-Kfm. Giinter lllig

Langwierige oder héufige Produktionsausfalle kann sich
ein Unternehmen nicht mehr leisten, denn es besteht
keine Maglichkeit, verlorene Zeit wieder gut zu ma-
chen. Moderne Instandhaltung muss deshalb mit hoher
Flexibilitat die Zeitfenster nutzen, die ihr innerhalb des
Produktionsprozesses offen stehen. Eine Stunde Produk-
tionsausfall an modernen Produktionsanlagen entspricht
oft dem Gegenwert eines neuen Mittelklassewagens.
Hier hilft jede Minute Zeitgewinn, z.B. in der Zusammen-
arbeit mit dem Technischen Handel und der kurzfristi-
gen Verfligharkeit erforderlicher Ersatzteile. Gleich, ob
es zu einem geplanten oder ungeplanten Stillstand
kommt — die Kosten-/Nutzenrelation zeigt deutlich, wo
die entscheidenden Kosteneinsparpotentiale liegen. Ein
betriebswirtschaftlich denkender Einkauf kann demnach
nicht mehr auf die , billigste” Losung setzen, sondern
auf die preiswerteste. Also zum Beispiel auf den Einsatz
hochwertiger Instandhaltungsprodukte, die geeignet
sind, die Instandhaltungszyklen zu optimieren, die Still-
standszeiten zu minimieren und damit die Standzeit
einer Anlage, d.h. die Produktivitdt zu maximieren.

Werner Heitmann

,Wenn es in groBen Industrieanlagen
zum planmapBigen Shutdown kommt,
kommen nicht nur unsere Uberwa-
chungsgeréte, z.B. die Gasmess-
technik, zum Einsatz, sondern auch
unser Know-how fiir Planung,
Organisation und Durchfiihrung des
Uberwachungsprozesses. Und dann
konnen durchaus mal 300 unserer
Mitarbeiter an einem optimierten
Prozedere arbeiten. “

»Instanadhaltungsdienstleister
kénnen ihr Nutzenpotential umso
stérker entfalten, je friiher sie vom
Top-Management in Entscheidungs-
prozesse und Zielsysteme der
Kunden eingebunden werden.
Integrative Instandhaltungskonzepte
erfiillen mit ihren ,Win/Win‘-Ansét-
zen am besten die Verfligbarkeits-
anforderungen unserer Kunden. “

Stephan TheiBen

,,Der Technische Handel ist in
besonderem MaBe prédestiniert zu
kundenspezifischen, individuellen
Lésungen. Das fiihrt zu Recht zu
hohen Erwartungshaltungen. Hier
muss der Handel seine Potentiale
aufzeigen. Er darf aber durchaus
auch seine Grenzen definieren fiir
Bereiche, in denen er keine Verant-
wortung (bernehmen kann. “
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Harald Neuhaus

»Wie alle Branchen stehen wir
angesichts der demographischen
Verédnderungen vor einer groBen
Herausforderung. Um die Wettbe-
werbsféhigkeit unserer Unterneh-
men auch zukiinftig zu gewébhrlei-
sten, hat die praxisnahe Ausbildung
von qualifizierten Ingenieuren
hdchste Prioritédt. Der vom FVI ini-
tiierte duale Studiengang an der
FH Dortmund ist dazu ein Schritt

in die richtige Richtung.“

Moderator: Louis Schnabl

,Oft ist der Weg das Ziel, aber auch
dann sollte man wenigstens wissen,
wohin man will. Das gilt auch fiir
die Kommunikation. Wenn die Rolle
der Instandhaltung im Produktions-
prozess stérker im Bewusstsein der
Fachoffentlichkeit verankert werden
soll, dann kommt es auch hier auf
ein strategisch konzipiertes, profes-
sionelles Vorgehen an. “

Wetthewerbsfahigkeit per Instandhaltung

Sowohl in der technologischen Entwicklung, in der Optimierung der
Dienstleistungsprozesse als auch in der Qualifikation der beteiligten
Spezialisten auf Industrie- wie auf Handelsseite ist noch Luft nach oben.
Denn die Industrie in Deutschland steht vor gewaltigen Zukunftsheraus-
forderungen, die sich auf mehreren Ebenen zugleich abspielen und sich
in ihrer Wirkung verstarken. Da ist zum einen der immer harter werden-
de, internationale Wettbewerb z.B. mit den neuen Industrieriesen China
und Indien, die ohne Respekt fiir den traditionellen Exportweltmeister
ihren Anteil am Weltmarkt fiir sich reklamieren. Da ist zum anderen die
katastrophale demographische Entwicklung in Deutschland und Europa,
die in vorhersehbarer Zukunft einerseits zu einem spiirbaren Riickgang
der Binnennachfrage fiihrt, also den Exportdruck weiter erhéht, und
andererseits zu einem dramatischen Riickgang an qualifiziertem Nach-
wuchs fiihrt, also den Produktivititsdruck weiter erhoht.

Zukunft instandhalten

Trotz ihrer enormen Bedeutung als Wertschépfungs-
und Produktivitatsfaktor ist die Instandhaltung noch
nicht dberall in den Chefetagen angekommen. Und
trotz ihrer Bedeutung als Arbeitsplatzfaktor begreifen
sich die Instandhalter erst langsam als Branche mit
gemeinsamen Interessen, wie das FVI positiv aufzeigt.
Beides ist notwendig, um heute die Grundlagen zu
legen, die es erlauben, morgen existentielle Zukunfts-
probleme anzugehen. Da ist vor allem die Heranbildung
von hochqualifiziertem Nachwuchs in ausreichender
Zahl — im Verdrangungswettbewerb mit anderen Bran-
chen um die Besten. Es fehit ohnehin an geniigend In-
genieurnachwuchs in Deutschland, erst recht aber

an Ingenieurnachwuchs, der iiber die rein fachliche
Qualifikation des Spezialisten auch (iber die erforder-
lichen Schliisselqualifikationen des Generalisten wie
vernetztes Denken, Kommunikationskompetenz oder
dem Uberblick iiber Gesamtprozesse verfiigt. Hier miis-
sen, was in Dortmund bereits hoffnungsvoll begonnen
hat, Industrie, Fachverb&nde und Hochschulen ein
vitales Interesse an einer dualen Ausbildung nach dem
Vorbild des Handwerks entwickeln. Luft nach oben ist
aber auch in der technischen Entwicklung. Die Innova-
tionsfrequenz in den Lieferindustrien des Technischen
Handels kann noch erhdoht werden. Gleich ob auf dem
Gebiet der Instandhaltungs- und Wartungsprodukte

im engeren Sinne oder dem Gebiet der Arbeitsschutz-
und Uberwachungsprodukte gibt es nach wie vor ein
groBes Potential an Losungen zu erschlieBen. Im Sinne
der Nachhaltigkeit fiihren sie zu weniger Instandhal-
tungsaufwand, zu langeren Instandhaltungszyklen und
damit zu héherer Anlagenproduktivitat und besserer
Rendite. Also die richtige Antwort auf die auf lange
Sicht knapper werdende Personaldecke in der Instand-
haltung.

Mit Nachhaltigkeit Zukunft sichern

Dem Technischen Handel kommt hier eine doppelte
Aufgabe zu. Als Schnittstelle zwischen Anwender

und Herstellerindustrie ist er Innovationsbriicke.

Er gibt mit seinem ,,0hr am Markt“ den Entwick-
lungsabteilungen der Lieferindustrie die Impulse fiir
Weiterentwicklungen, bekommt aber auch mit seinem
»direkten Draht zu den F&E-Abteilungen” als erster
die Ergebnisse dieser Entwicklungen mit und vermit-
telt sie an die instandhaltende Industrie.




Helge Braun

Geschéftsfiihrender Gesellschafter Harry Wegner GmbH & Co. KG
(Hamburg)

, Wir haben als Technischer Handel einen hohen Anspruch an uns, an unsere technische Kompetenz und
unsere Dienstleistung, ergénzt durch die umfassende Lagerhaltungsfunktion und Logistik. Wir wollen
unseren Kunden in der Industrie, im Handwerk, bei Kommunalbetrieben, wo immer maglich, Nutzen mit
Mehrwert bringen. Angefangen von der technischen Beratung (iber die Beschaffung und Sicherstellung der
Verfiigbarkeit bis zum Komplex der logistischen Dienstleistungen. Nicht mit 08/15-Produkten, die es auch
liberall anderswo gibt, Im Interesse unserer Kunden und unseres unternehmerischen Selbstverstandnisses
setzen wir auf Qualitéts- und Markenprodukte, die im Einkauf teurer sein mégen, die aber allen Beteiligten
Sicherheit geben und (iber die ganze Prozesskette hinweg gesehen unter dem Strich ein deutlich besseres
Preis-/Leistungsverhaltnis haben. “

Bernhard Kumpmann
Sicherheitsingenieur, Abt. USGQ der SABIC Polyolefine GmbH
(Gelsenkirchen)

,Mit dem Technischen Handel arbeiten wir aus gutem Grund ldngst nicht mehr nur im Arbeitsschutz
zusammen, sondern zum Beispiel auch in der Schlauch- und Armaturentechnik oder in der Férderband-
technik. Auf diesen Béndern werden pro Stunde 120 Tonnen Material bewegt. Ein Ausfall wére fatal.
Deshalb werden die Bander regelméBig gewartet und im Bedarfsfall von unserem Partner ausgetauscht.,
Und fiir den Fall des Falles hat der Schichtleiter die Notfalltelefonnummer des zustédndigen Mitarbeiters
parat, Vor zwei Jahren ist dieser Fall eingetreten. Der Monteur des Technischen Handels kam, und inner-
halb von 12 Stunden war alles repariert. “

Dr.-Ing. Jens Reppenhagen
Geschéftsfiihrer RS Roman Seliger Armaturenfabrik GmbH
(Norderstedt)

,Effiziente Wertschopfung setzt erst einmal Werterhaltung voraus. Nur ein nachhaltiges Instandhaltungs-
management stellt sicher, dass Maschinen und Anlagen reibungslos funktionieren und wirtschaftlich
arbeiten. Am besten schon vorbeugend. Wenn z.B. Nottrennkupplungen im Vorfeld Beschédigungen von
Schlauchleitung, Rohrleitungen und Anlage verhindern oder Drehgelenke und Drehlager den Schlauch-
verschlei3 reduzieren und damit die Lebensdauer der Schlauchleitung erhéhen, dann ist das nachhaltige
Instandhaltung im Interesse einer ldngeren Standzeit. Und das sorgt natirlich fiir die Vermeidung von
Stillstandszeiten!”




Konzepte fiir die Zukunft — die

zehn wichtigsten Forderungen

¢ Nachwuchsqualifikation mit Inge-
nieurstudiengang Instandhaltung.

¢ |nstandhaltung wird integraler Be-
standteil des Produktionsprozesses.

¢ Instandhaltungsprozess auf Top-
Managementebene einbinden.

¢ Einbindung des Technischen Handels
in die Zielsysteme des Kunden.

¢ Qualititsmanagement vom Produkt
iiber den Einkauf bis zur Montage
und Wartung!

¢ Nachhaltige Instandhaltung im Inte-
resse hoherer Produktivitat und bes-
serer Ressourcennutzung.

¢ Aufbau einer handleriibergreifenden,
online abrufbaren Bestandsdatenbank.

e Integrierte Kommunikation nach in-
nen unter Einbeziehung von Einkauf
und Bedarfstragern in crossfunktio-
nalen Gremien.

* PlanmaBige Offentlichkeitsarbeit
nach auBen.

o Aufbau von Instandhaltungsnetzwerken
durch das Vemetzen von Daten und Wissen.
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