Aubi Baubeschlage in Hermeskeil:

Unternehmen

FitnelRkur fur die Zukunft

Im Jahr 1995 wurde die Firma Aubi
Baubeschlége, ein Unternehmen
der Gruppe Krupp Hoesch Verar-
beitung, komplett umorganisiert.
Oberstes Ziel dieser Malinahme:

das Unternehmen mit flachen
Hierarchien prozelRorientiert aus-
richten. Nun, zwei Jahre spéter,
zieht die Geschaftsfuhrung eine
positive Bilanz dieser Initiative.

Begonnen hatte die Umstrukturierung
damit, dalR zum 1. Januar 1995 der
Bereich Baubeschlage aus dem Unter-
nehmen Bilstein ausgegliedert wurde.
Die Aubi Baubeschldge GmbH ist seit-
dem ein rechtlich und wirtschaftlich
selbsténdiges Unternehmen innerhalb
der Sparte Verarbeitung des Krupp-
Konzerns. Der ,,Abnabelungsprozel3“
wurde zugleich mit einer raumlichen
Trennung vollzogen. Seit dem 22. Mai
1995 befindet sich das Unternehmen
unter der Leitung von Rolf-Bodo
Brombacher und Guido Wagner an
den Standorten Hermeskeil (Verwal-
tung und Produktion) und Reinsfeld
(Montage und ab September 1997
Logistik) in eigenen Gebauden.

Erlauterten die
Umstrukturierung:
Prokurist Wolfgang
Kaup, die beiden
Geschaftsfihrer
Guido Wagner und
Rolf-Bodo Bromba-
cher sowie Hans
Friedrich Kemper,
in der Sparte Ver-
arbeitung des
Krupp Konzerns zu-
standig fur Wer-
bung und PR
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Neues Unternehmensleitbild

Zeitgleich mit der Umorganisation, die
quasi einer Neugriindung gleich-
kommt, nutzte die Unternehmenslei-
tung die Gelegenheit, ein neues und
zukunftsweisendes Unternehmensleit-
bild zu erarbeiten. Mit Unterstiitzung
einer namhaften deutschen Unterneh-
mensberatung leiteten die Hermeskei-
ler eine ganze Reihe von Malinahmen
und Initiativen ein, die dem Unter-
nehmen nach auflen und nach innen
ein unverkennbares Gesicht geben
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Werner Mencher, Leiter des Aubi-Priif-
centers, beim Versuch, in ein Fenster —
ausgerlstet mit dem neuen Beschlag
LAubi 300 Safety Plus!®, Sicherheits-
stufe 5, ausgelegt nach DIN V 18 054 —
einzubrechen

sollen. Hinter dem neuen Logo ,,Si-
cher — Schneller — Besser. Naturlich
Aubi“ verbirgt sich nach Auffassung
der Verantwortlichen nicht nur eine
plakative Kompetenzformulierung,
sondern auch eine umfassende Strate-
gie. Geschaftsfihrer Brombacher hier-
zu: ,,Neben der Fihrungsmannschaft
sind alle Mitarbeiter aktiv eingebun-
den. Voraussetzung fir die Orientie-
rung auf den Kunden ist die erschop-
fende Kenntnis der Kundenbeddirf-
nisse.”

Eine umfangreiche Marktuntersu-
chung sowie eine interne Analyse der
Stérken und Schwachen brachte die
erforderlichen Grundlagen flr ein
zielgerichtetes Arbeiten am erkannten
Handlungsbedarf. Die bereits im Un-
ternehmen praktizierte Mitarbeiterori-
entierung durch offene Informations-
politik, Abbau von Hierarchien und
Integration in Entscheidungsprozesse
boten gute Voraussetzungen zur Um-
setzung aller MalRnahmen. Heute sind
die Unternehmensbereiche prozelRori-
entiert und nicht mehr wie bisher
funktionsorientiert organisiert.
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Unternehmen

Nochmals Brombacher: ,,Gruppen-
arbeit ist dabei eine Schlusselldsung,
die die Effektivitat und die Qualitat
betrachtlich steigert. Bereits realisierte
Projekte sowohl im gewerblichen als
auch im administrativen Bereich be-
statigen diese Entscheidungen ein-
druckvoll.“ Nach der Devise ,,Mit-
arbeiter sind nicht nur Mitarbeiter,
sondern Mitwirkende“ sichern ge-
meinsam festgelegte ,Spielregeln‘ die
Identifikation jedes einzelnen Mit-
arbeiters mit den Zielen und MaR-
nahmen. Eine Vielzahl von strate-
gischen und operativen Projekten sind
unterteilt und festgelegt. Dabei fuhren
Projekte der Kundenzufriedenheit und
-bindung sowie der Produkt- und
Sortimentspolitik die Prioritatenliste
an.

Kundenspezifische Entwicklungen

Doch wie wird die neue Philosophie
in der Praxis aussehen? Hierzu fiihrte
die Aubi-Geschéaftsfuhrung einige Bei-
spiele an. So soll mit speziellen, kun-
denspezifischen Beschlagsentwicklun-
gen Systempartnerschaft und Kompe-
tenz unterstrichen werden. Ein neuor-
ganisierter technischer Vertrieb
unterstiitzt die Nahe zum Kunden und
beschleunigt Entwicklungen. Die Kun-
dennéhe wird durch eine htéhere Pra-
senz vor Ort gesteigert und der Kun-
dendialog damit deutlich intensiviert.
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Trotz massiver Ein-
wirkung mit ver-
schiedenen Werk-
zeugen ist das
Fenster noch ge-
schlossen

Fotos: Aubi

Auch andere Komponenten des
Marketing-Mix hat das Traditionsun-
ternehmen konsequent durchleuchtet
und den verénderten Anspruchen an-
gepalt. Neue Kommunikationskonzep-
te gehéren ebenso in dieses Paket wie
neue Akzente in der Distributionspoli-
tik. Zentrales Thema ist dabei die
Verbesserung der Lieferfahigkeit und
Verfugbarkeit der Produkte. Von Aubi
vorgenommenen Automatisierungsin-
vestitionen sowie Konzepte der Pro-
duktionslogistik sollen die Flexibilitat
und Reaktionsfahigkeit erhéhen. Am
Standort Reinsfeld entsteht mit einem
Investitionsvolumen von 9 Mio. DM
zur Zeit ein neues Logistikzentrum,
dessen Herzstiick ein hochmodernes
Hochregallager sein wird. Aubi erhofft
sich mit der Fertigstellung im Sommer
dieses Jahres eine erhebliche Verbes-
serung der Lieferfdhigkeit sowohl in
qualitativer als auch quantitativer
Hinsicht. Die moderne Konzeption des
Zentrums dient auch der Versorgung
der Montage und tragt in diesem Be-
reich betrachtlich zur Optimierung der
Produktionslogistik bzw. des Produkti-
onsablaufs bei.

Daruber hinaus hat der Beschlag-
hersteller in einem Jahreszielplan eine
Reihe von operativen Projekten defi-
niert, die — so Brombacher — sich wie
Mosaiksteine in das Bild einfiigen.
Eine zentrale Rolle spielen die soge-
nannten 4K-Projekte ,,Kunden, Kosten,
Kreativitdt, Kommunikation®, die der
kontinuierlichen Verbesserung der
verschiedenen Bereiche dienen. Die
Zielvorgaben lauten: Zeitverkirzung,
Kostensenkung, Mittelbindungsredu-
zierung und Umsatzsteigerung. Das
Projekt tragt bereits erste Frichte, in-

dem es das Reengineering der Abl&ufe
in Gang gebracht hat. Bei einer
Analyse stellte sich ndmlich als
hauptsachlicher Schwachpunkt die
mangelhafte Kundenorientierung und
die daraus resultierende Liefersituation
heraus. Es wurden Lieferzeiten von
zwei bis einhundertdreil3ig Tagen fest-
gestellt, wobei von den Kunden in der
Regel maximal zehn Arbeitstage ge-
winscht werden. Im Istzustand reich-
ten die Strukturen, das Fertigfabrika-
telager und die EDV-Gegebenheiten
nicht aus, um die Lieferzeiten sicher
auf zehn Arbeitstage zu reduzieren.
Als Konsequenz daraus wurde eine
neue EDV eingeftihrt und das Hochre-
gallager in Auftrag gegeben, um der
vom Kunden vorgegebenen Zielvorga-
be gerecht zu werden.

Umsatzverdoppelung

Ergebnisse sind wichtig, und daran
will sich die autarke Krupp-Tochter
messen lassen. In diesem Sinne wurde
die MeRlatte fur die Zukunft sehr
hoch gesteckt. Bis zum Jahr 2000 will
das Unternehmen den Umsatz (Um-
satzerwartung 1997: deutlich Uber
100 Mio. DM) verdoppeln. Dieses ehr-
geizige Ziel soll erreicht werden, in-
dem man nach folgenden Regeln le-
ben will:

— Nicht der Grofte, aber der Schnellste
— Systempartner fur die Fensterindu-
strie

— Beste Qualitat vollstandig und
punktlich

— Prozel3orientierung nach innen und
aulen.

DaR zur Erflllung dieser Vision die
Uber 500 Kopfe zéhlende Belegschaft
gemeinsam an einem Strang zieht,
dessen ist sich Geschéftsfihrer Brom-
bacher sicher. ,,Die Bereitschaft und
Begeisterung der Mitarbeiter ist vor-
handen. Die Sensibilisierung fur den
Kunden als wichtigste Person im Un-
ternehmen ist vorhanden und wird
von allen gelebt.” Hilmar Duppel
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