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Einkaufsoptimierung bei der
Hengstler Zylinder GmbH

Interview mit Andreas Riem, geschiéiftsfiihrender
Gesellschafter der Hengstler Zylinder GmbH

Worauf fokussierte sich das gemeinsame Projekt mit
Kloepfel Consulting?

Der Fokus lag auf der Kostenoptimierung im Bereich des Einkaufs. Hier
ging es nicht nur um Preissenkung, sondern um ganzheitliche Kosten-
senkung. Somit umfasste das Projekt sowohl die externen Prozesse,
also diejenigen zwischen Unternehmen und Lieferanten, als auch die in-
ternen Einkaufsprozesse.

Wurde vorab eine Potenzialanalyse durchgefiihrt?

Ja! Dabei wurden die derzeitigen Einkaufsdaten in verschiedene Waren-
gruppen untergliedert und analysiert. Das ergab je Warengruppe einen
Optimierungshebel (nur einen?). AuBerdem wurde daraus Projektziele
definiert, die zum Abschluss des Projektes Ubertroffen wurden.

Was waren die groBten Herausforderungen des Projektes,
auch aufgrund der aktuellen Corona-Pandemie?

Simultan zum Projektbeginn gab es die ersten Corona-Beschrankungen.
Beispielsweise konnten wegen der persodnlichen Kontaktbeschrankungen
die Berater von Kloepfel nicht bei Hengstler vor Ort sein, so wie es ur-
springlich geplant war. Entsprechend war die groBte Herausforderung
fUr die Berater, die Kommunikation mit Hengstler aufrechtzuerhalten.
Das bezieht sich auch auf die Gesprache mit den Lieferanten, denn auch
die Verhandlungen mit ihnen konnten nicht personlich vor Ort gefiihrt
werden.

Diese Kommunikationsprozesse mussten alle auf einen Schlag digital
organisiert werden. Das haben die Berater von Kloepfel hervorragend
gemeistert.

Zu den unternehmensspezifischen Herausforderungen ist sicherlich zu
zahlen, dass ein Unternehmen wie die Hengstler Zylinder GmbH von ei-
nem externen Berater erst einmal verstanden werden muss. Denn die
Hengstler Zylinder GmbH ist ein Unternehmen, das nicht ein und das-
selbe Produkt in groBer Masse herstellt. Da sind einzelne Warengruppen
akribisch zu verstehen, um die Einkaufsstrategien anzupassen. Dieses
Verstandnis, das die Berater von Kloepfel erfreulicherweise mitbrachten,
ist bei externen Beratern nicht selbstverstandlich.




Der Trend geht hin zur Digitalisie-
rung. Dieser Trend scheint in Zeiten
von Corona noch stirker an Bedeu-
tung zu gewinnen. Wie sieht es bei
der Hengstler Zylinder GmbH aus?

Wie schon kurz beschrieben, wurden die
Kommunikationsprozesse von Hengstler in
klrzester Zeit erfolgreich umgestellt. So
konnten sehr schnell Sitzungen tUber Pro-
gramme wie MS-Teams ablaufen. Diese Um-
stellung auf digitale Kommunikationsprozesse
wurde von allen Mitarbeitern gut und aktiv
angenommen und mitgestaltet.

Bei der Kommunikation mit AuBenstehenden,
wie zum Beispiel Lieferanten, war anfangs
nicht klar, wie gut diese digital aufgestellt
sind. Haben sie eine Webcam, ein funktionie-
rendes Mikrophon und Kenntnisse der Soft-
ware? Da sind grundsatzlich einige Abspra-
chen nétig.

Waren die Mitarbeiter zu Projektbe-
ginn skeptisch oder eher aufge-
schlossen? Und wie sieht es jetzt
aus?

Bei Hengstler war man vor Projektbeginn
kurzzeitig skeptisch, wie der Umgang mit den
Lieferanten durch die Kloepfel-Berater verlau-
fen wirde. Diese Skepsis loste sich dann al-
lerdings sehr schnell auf.

Zu den anfanglichen Sorgen gehorte, dass
das Kloepfel-Team die Beziehungen zu unse-
ren Bestandslieferanten durch zu harte Ver-
handlungen belasten kénnten. Aber da haben
die Kloepfel-Berater doch einen sehr guten
Weg gefunden. Sie gingen auBerst professio-
nell und respektvoll mit den Bestandslieferan-
ten um. So konnten die anfanglichen Beden-
ken schon kurz nach Beginn genommen wer-
den. Diese gute Art der Kommunikation der
Kloepfel-Berater flhrte Ubrigens dazu, dass
sowohl die Kontakte zu den Bestandslieferan-
ten gehalten werden konnten als auch neue
Verbindungen zu Alternativlieferanten ent-
standen sind..

Kontakt:

Wie sieht das Fazit des Projektes
aus?

Ganz kurz: Das Ziel gemaB der Potenzialana-
lyse wurde Ubertroffen. Die groten Einspa-
rungen wurden im direkten Einkaufsbereich in
den Warengruppen Rohmaterial, Zeichnungs-
teile und technischer Handel erzielt. Insge-
samt ziehen wir ein durchweg positives Resi-
mees.

Wie sieht die ldangerfristige Vision
fiir den Einkauf aus?

Es bleibt wichtig, nachhaltige Lieferantenbe-
ziehungen aufzubauen bzw. strategische
Partnerschaften aufrechtzuerhalten.

Hinsichtlich der Digitalisierung ist es sicher-
lich glinstig, die positiven Effekte, die durch
die Nutzung wahrend der Corona-Zeit deut-
lich wurden, auch langfristig zu nutzen. So ist
zu schauen, inwieweit die digitale Kommuni-
kation weiterhin beibehalten wird.

Uber die Hengstler Zylinder GmbH

Die Hengstler Zylinder GmbH ist ein Herstel-
ler von kundenspezifischen Hydraulikzylin-
dern fir Baumaschinen, Krane, Umschlag-
bagger und Sonderanwendungen. Das Unter-
nehmen wurde 1937 gegriindet. Das Pro-
duktspektrum reicht von Wippzylindern tber
Hebe- und Hubzylinder bis zu Abstiitz- und
Gegengewichts-Zylindern, auch in besonders
groBen Ausfliihrungen.
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