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Bevorzugter Partner sein

Leistung zeigen als Systempartner,
Dienstleister und Vollsortimenter

Dusseldorf (WS). Die Salzgitter Stahlhandel GmbH bietet

ein umfassendes Sortiment hochwertiger Stahlprodukte in
samtlichen Abmessungen und Guten. In einem Interview
aulerten sich die Geschaftsfuhrer Jens Rojahn, Bereich Rohre,
Sonderguten, RSH & Anarbeitung, und Volker Schult, Bereich
Walzstahl, Uber Geschaftsmodell, Herausforderungen und

Strategien.

m stahlmarkt: Welche Bedeutung hat
die Salzgitter Stahlhandel GmbH inner-
halb der Salzgitter AG?

m Jens Rojahn: Wir sind der starke Partner
der eigenen Produktionsgesellschaften in
guten wie in schwierigen Zeiten. Momentan
sind die Zeiten gut. In fast allen Bereichen
sind die Werke hervorragend ausgelastet,
sie belasten sich allerdings mit Vormaterial-
preiserh6hungen, die der Handel wiederum
auf dem Markt durchsetzen muss. Im Falle
von Engpassen unterstiitzt der eigene Han-
del durch Vormaterialversorgung tber inter-
nationale Zuk&ufe.

In schwierigen Zeiten — z. B. bei schlechter
Auslastung, geringer Nachfrage oder Ange-
botsiiberschuss — hat der Handel eine wich-
tige Ausgleichsfunktion. Zum einen sollten
die Werke gleichmé&Rig ausgelastet sein,
zum anderen durfen keine Uberhdhten La-
gerbestande entstehen und es darf nicht zu
fallenden Preisen kommen.
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Jens Rojahn

m Als Vollsortimenter liefern Sie Stahle
Uberwiegend aus konzerneigener Pro-
duktion. Wie hoch ist da der Anteil an
Flachprodukten im Verhéltnis zu Rohren
und Profilen?

m Jens Rojahn: Bei den Flachprodukten,
insbesondere bei Quartoblechen und Son-
dergiten, aber auch bei den Profilen, sind
die eigenen Werke die Hauptpartner. Bei
den Rohrprodukten wird sich der Lieferanteil
in néchster Zeit deutlich verstarken.

m Wie hoch ist der Anteil der Lagerlie-
ferungen und der Streckengeschéafte?
m Volker Schult: Unsere Hauptfunktion ist
der Lager haltende Handel und damit auch
der Lagerabsatz. Der Streckenanteil ist ab-
hangig von Wiederbeschaffungszeiten und
Kapazitatsauslastungen bei den Produzen-
ten. Unser Fokus liegt eindeutig beim La-
gerabsatz und hier ist auch der Umsatz ent-
sprechend hoch.
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Volker Schult

m Wo sehen Sie |hre Starken?

m Jens Rojahn: Der Salzgitter Stahlhandel
bietet seinen Kunden ein voll sortiertes Lie-
ferprogramm, vor allem im Walzstahlbe-
reich, d. h. bei Flachprodukten, Trdgermate-
rial, aber auch bei Hohlprofilen und Rohren.
Sowohl in Sortimentsbreite wie -tiefe sind
wir exzellent aufgestellt. Dabei hilft uns
unsere Organisation der sogenannten
»offenen Lager« deutlich. Das bedeutet,
dass jeder unserer Vertriebsmitarbeiter und
somit alle Kunden jederzeit Zugriff auf samt-
liche Bestdnde und Lagerstandorte unseres
Unternehmens haben. Mit diesem Erfolgs-
rezept unterscheiden wir uns von anderen
Organisationen. Der Kunde merkt davon gar
nichts, aber wir kdnnen dadurch im Wesent-
lichen alle seine Wiinsche abdecken, auch
mengenmaRig.

m Volker Schult: AuRerdem legen wir Wert
auf Kontinuitat und verléssliche Partner-
schaften in guten wie in schlechten Zeiten.
Im Allgemeinen sind die Werke an Auslas-
tung interessiert, wir haben demgegentber
die enge Kundenbindung im Blick. Der Kun-
de mit seinem Gesamtbeddrfnis steht im
Vordergrund. Dabei sind uns langfristige,
partnerschaftliche Kundenbeziehungen
wichtig. Partnerschaften haben sich
bewahrt, wenn auch in schlechten Zeiten
die Kunden zu einem halten.

m Welche Geschafte machen Sie beson-
ders gerne?

m Jens Rojahn: Naturlich die ertragreichen,
keine Frage! Dazu gehdren Geschéafte mit
zusatzlicher Wertschopfung, Anarbeitung
wie Brennzuschnitte, Tragerbearbeitung,
Rohrbearbeitung oder auch Bearbeitung,
die wir selbst nicht anbieten, bei der wir
aber Uber Netzwerkpartner verfligen. Eine
hohe Wertschdpfung ist das Ziel.

m Aus welchen Branchen kommen lhre
Hauptkunden?

m Volker Schult: Sehr wichtig sind fir uns
der Bau und der Stahlbau. Derzeit profitie-
ren wir von der Belebung des Bauhaupt-
gewerbes. Hinzu kommen der Maschinen-,
Anlagen- und Fahrzeugbau, aber auch Bau-
maschinenhersteller. Bei den Industriekun-
den besteht bei uns schon eine Bedarfsgro-
Renabhangigkeit. Der Grund ist, dass wir
uns ausdriicklich zu einem Handler-Handler-
Geschéaft bekennen. Das heifdt also, auch
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regional tatige Handler sind unsere Kunden,
denen wir das regionale und lokale Geschéft
auf keinen Fall wegnehmen wollen. Wir
sehen uns als Partner des Handels.

m Welche Regionen werden von lhnen
beliefert?

m Volker Schult: Wir, die Salzgitter Stahlhan-
del GmbH, konzentrieren uns auf Deutschland
und in kleinem Ausmal? auf die Anrainerstaa-
ten. In Deutschland haben wir 14 Niederlas-
sungen und Verkaufsburos. Dadurch garan-
tieren wir eine bundesweit flachendeckende
Marktbearbeitung. Fir alle Mitarbeiter der
Salzgitter Stahlhandel GmbH gibt es eine ein-
heitliche strategische Zielrichtung, alle arbei-
ten in die gleiche Richtung, egal, ob sie in
Hamburg oder Miinchen sitzen —immer unter
Beriicksichtigung regionaler Strukturen. Welt-
weit hat der Konzern natirlich weitere Gesell-
schaften, speziell Osteuropa gehdrt zu unseren
Wachstumsmarkten.

m Sowohl Stahlproduzenten wie -dis-
tributeure haben in den letzten Jahren
ihren Leistungsumfang erweitert. Wie
hat sich die Arbeitsteilung entlang der
Lieferkette geandert?

m Jens Rojahn: In Gesprachen mit unseren
Kunden stellen wir immer haufiger fest, dass
der Wunsch nach zusatzlichen Leistungen
um Stahl herum zunimmt. Kunden win-
schen sich teilweise schon komplette Kom-
ponenten oder wollen alles online abgewi-
ckelt haben oder sogar die komplette Lager-
organisation abgeben. Das sind nur ein paar
Beispiele. Wir wollen uns mit den Anforde-
rungen unserer Kunden weiter entwickeln
und zu einem wichtigen Teil der Prozessket-
te unserer Kunden werden. Zur Unterstut-
zung haben wir deshalb den Geschéftsbe-
reich Services gegriindet. Dort erarbeiten
Spezialisten Konzepte, wenn es um Themen
wie Logistik, Materialmanagement, Uber-
nahme von Dispositions- bzw. Einkaufsleis-
tungen — online — oder um Outsourcing
geht.

Eine groRRe Bedeutung spielt auch die Ri-
sikominimierung. Der Kunde will sich még-
lichst von den Kapitalkosten trennen, die
Verantwortung fir die Materialversorgung
in kompetente Hande geben und dies mit
maoglichst wenig eigenem Personal errei-
chen. Der Trend wird zweifellos dahin gehen,
dass der Kunde die Materialversorgung und
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das Materialmanagement soweit wie mog-
lich abgibt — mit allem, was dazu gehort.
m Volker Schult: Wobei ganz klar und
deutlich zu sagen ist, unser Basisgeschaft ist
und bleibt der Stahlhandel und das muss
man beherrschen: in den Prozessen, den
Kosten, der Plnktlichkeit und der Logistik.
Das bleibt unser Hauptgeschéft, alles ande-
re hei3t, »mit den Anforderungen der Kun-
den zu wachsen, individuelle Lésungen zu
finden. Ziel ist es, deren bevorzugte Partner
zu werden. Hier treffen sich Tradition und
Innovation.

m Und wo werden in Zukunft die grofi3-
ten Herausforderungen liegen?

m Volker Schult: Zum einen muissen wir
unsere Marktfunktion als Lager haltender
Handel auch gegeniiber den Produzenten
noch deutlicher machen. Zum anderen ha-
ben wir unser Unternehmen heute so auf-
zustellen, dass es auch in gegebenenfalls
schwierigen Zeiten erfolgreich bleiben wird.
Deshalb werden wir unsere Kapazitaten
technisch wie personell so auf die Zukunft
ausrichten, wie der Markt es fordert, aber
ohne Uberkapazititen zu schaffen. Die Aus-
und Weiterbildung unserer Mitarbeiter ist
dabei enorm wichtig.

m Wie wird sich denn aus lhrer Sicht die
Nachfrage nach Stahl in Zukunft weiter-
entwickeln?

m Volker Schult: Da sind wir durchaus op-
timistisch. Wir sehen gerade in Deutschland
noch durchaus Potenzial, den Einsatz von
Stahl zu foérdern, beispielsweise im Bauwe-
sen.

Die Salzgitter Stahlhandel
GmbH bietet ein Programm
aus Stahlerzeugnissen in
samtlichen Abmessungen
und Guten — unbearbeitet
oder industriell
vorgefertigt (alle Fotos:
Salzgitter Stahlhandel).

m Wie werden sich die Konsolidierungs-
prozesse der Stahlindustrie auf den
Stahlhandel auswirken?

m Volker Schult: Wir beobachten mit gro-
em Interesse die Entwicklung weltweit.
Gespannt sind wir, was in Russland, den
GUS-Staaten, China, Indien etc. passiert.
Werden sich diese Lander an den Handels-
strukturen in Europa beteiligen, wie wird der
Materialfluss sein? Daraus ergeben sich
auch Aufgaben fur den Stahlhandel, ndm-
lich die Steuerung des Mengenangebotes
in einer sehr stark globalisierten Welt. Es
kommt zu Veranderungen in der Logistik,
denn der Stahl wird in Zukunft vermutlich
langere Wege zurticklegen als fruher, d.h.
es gibt auch Handels- bzw. Lagerfunktionen,
die ausgeglichen werden mussen.

m Muss man mit &hnlichen rasanten
und spektakularen Konsolidierungsvor-
gangen auch im Stahlhandel rechnen?
m Jens Rojahn: Sicher wird es im Rahmen
sinnvoller Ergdnzungen auch Unternehmens-
zusammenschlisse geben. Allerdings ist die
Struktur beim Stahlhandel ganz anders als
bei den Stahlproduzenten. Der Stahlhandel
ist noch viel starker mittelstandisch gepragt,
vielfach auch mit Anbietern von Nischenpro-
dukten. Viele Unternehmen haben gar kein
Interesse zu kaufen oder zu verkaufen.
Bedeutung hat in diesem Zusammenhang
vielmehr die Frage: Welches Handelshaus
hat eigene Werke im Riicken? Bei Engpass-
situationen, wie wir sie heute vorfinden,
spielt die stabile Lieferbasis eine grofe Rolle.
Wir als Salzgitter Stahlhandel GmbH schét-
zen es sehr, konzerneigene Werke sowohl




52 z Special: Stahlhandel & Stahl-Service-Center

im Flach- als auch im Profil- und Rohrbereich
als Partner zu haben.
m Volker Schult: Und auch wir verfolgen
die Strategie unserer Konzernmutter, der
Salzgitter AG, namlich Eigenstédndigkeit
durch Profitabilitat und Wachstum in Ni-
schenbereichen zu erreichen. Da sehen wir
die Mdglichkeit, noch zu wachsen, z.B. in-
tern, indem wir die kompetente Zusammen-
arbeit mit den eigenen Werken noch vertie-
fen, auRerdem kdnnen wir in Zusammen-
arbeit mit unseren Kollegen der Salzgitter
Mannesmann International GmbH unsere
Maoglichkeiten noch weiter ausschépfen.
Das erfolgt alles mit dem Ziel der kunden-
orientierten deutschlandweiten Marktbear-
beitung. Externe Akquisitionen sind vorstell-
bar, aber sie missen bezahlbar sein und zu
unseren strategischen Zielen passen.

m lhr Schlusswort, oder »was Sie schon
immer mal sagen wollten«?

m Jens Rojahn: Auf den Punkt gebracht:
Wir wollen durch Leistung an Bedeutung
beim Kunden gewinnen und somit der
bevorzugte Partner in dessen Prozesskette
sein. Tradition und Innovation sind das, was
uns treibt. Wir bieten mit unserer Erfahrung
auch die neuesten und anspruchsvollsten
Systemldsungen an.

m Volker Schult: Ich halte es flir wichtig,
dass der Geschéftsbereich Handel ein inte-
grierter Bestandteil des Gesamtkonzerns ist.
Wir sind wichtiges Bindeglied zwischen Pro-
duzenten und Verbrauchern und ein bedeu-
tendes Puzzleteil im Gesamtbild der Salz-
gitter AG. (sm 0709402) z

Kontakt

Salzgitter Stahlhandel GmbH
Schwannstral3e 12

D-40476 Dusseldorf

Tel. +49(0)211 43 00-1
www.salzgitter-stahlhandel.de

stahlmarkt 09.2007



