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Die Entdeckung
der digitalen Welt

Der Stahlhindler Klockner verkauft jetzt auch per Internet.

Martin Wocher
Duisburg

ie letzte Gewissheit brachte
D ein Aufenthalt im Silicon Val-

ley vor zwei Jahren. ,,Bald
wird sich auch in der Stahlindustrie
der Handel iiber das Internet durch-
setzen®, war sich Gisbert Riihl, Chef
von Europas grofdtem werksunab-
hangigem Stahlhandler Klockner &
Co., sicher. ,,Offen ist nur, mit wel-
cher Geschwindigkeit.“ Nun ist Riihl
kein Manager, der Herausforderun-
gen scheut. Mit viel Geschick hater
den Duisburger Traditionskonzern
durch die schwierigen Jahre nach
der Konjunkturkrise 2008 gefiihrt.

Doch ihm dammerte, dass das Un-
ternehmen mit Restrukturierung
und Kostenreduzierung allein nicht
nachhaltig iiberleben kann - zu ge-
ring sind die Margen im Stahlhan-
del, zu hart ist der Wettbewerb.
LWir konnen nicht immer nur
schrumpfen®, sagte Rithl dem Han-
delsblatt. Und er wollte nicht ab-
warten, bis jemand von aufen mit
einer digitalen Strategie die Welt
seiner Branche auf den Kopf stellt.

In Berlin-Kreuzberg fand der
55-jahrige Stahlmanager im Start-
up-Inkubator und Digital-Bera-
tungshaus Etventure einen Partner,
der fiir Klockner die Ablaufe durch-
forstete und digitale Werkzeuge
und Seiten entwickelte. Uber die ge-
ben die Kunden des tiber 100 Jahre
alten Stahlhandlers ihre Bestellun-
gen ab und konnen den Lieferstatus
priifen und verwalten. Es brauchte
diesen Anstofd von aufden, ist Riihl
uberzeugt. ,,Intern wiaren wir ge-
scheitert, weil wir auf dem Feld ein-

fach nicht innovativ genug sind.“

Das klingt simpel und wird woan-
ders schon langst gemacht, bedeu-
tet aber fiir die konservativ denken-
de Branche eine kleine Revolution.
Entsprechend vorsichtig treibt Riihl
seine digitale Expansion voran. Ge-
iibt hat er in den Niederlanden, wo
es seit Anfang des Jahres schon ei-
nen Web-Shop gibt. In diesen Tagen
startet ein Online-Auftritt in
Deutschland und Grofibritannien.
Dann soll der Rest Europas folgen.

»~Wenn Sie liber Amazon bestel-
len kénnen, kéonnen Sie das auch
tiber unseren Web-Shop*, glaubt
Riihl. Bislang liefen die meisten Be-
stellungen ausschlief3lich tiber Tele-
fonund Fax. ,,Sie miissen den Kun-
den die unmittelbaren Vorteile na-
hebringen®, sagt Riihl dazu.

Zum Beispiel die Zeitersparnis.
Wenn jetzt ein Bauunternehmer drei
Handler abtelefoniert, Preise einholt
und sich fiir ein Angebot entscheidet,
soll der digitale Bestellvorgang keine
fiinf Minuten dauern. Einschlief3lich
Bestdtigung, Dokumentation und
Verrechnung auf das Kontingent.

Gisbert Riihl: Digitalisierung soll
operative Marge verbessern.
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Zehn Prozent der Kunden in den
Niederlanden haben sich schon fiir
die digitale Welt entschieden. Riihl
hofft darauf, dass es in Deutschland
schneller geht. Mindestens die Half-
te des Umsatzes von 6,4 Milliarden
Euro will er binnen fiinf Jahren
iiber die Online-Plattform erzielen.

Die Vorteile liegen auf der Hand.
Derzeit werden noch zu viele Stahl-
produkte von einem Lager zum an-
deren transportiert. Zu ineffizient,
zu uniibersichtlich, zu teuer sei das
alles, klagt Riihl. Ziel fiir ihn ist es,
moglichst bald eine offene Indus-
trieplattform anzubieten, die Stahl-
hersteller, Kunden und Hindler
einbindet. Darunter konnten auch
Konkurrenten sein, die ,vielleicht
Produkte anbieten konnen, die wir
nicht haben.“ Der Vorteil fiir den
Kunden sei aber, dass er alles auf ei-
nen Blick bestellen kann und in ei-
nem Rutsch geliefert bekommt.

Dass er Teile seines eigenen Ge-
schafts tiberfliissig macht, ist Riihl
bewusst: ,,Die Digitalisierung wird
Klockner veriandern.* Aber Klock-
ner will auch auf Kosten der Kon-
kurrenz wachsen. Mit Hilfe der Digi-
talisierung will Riihl seine operative
Marge von derzeit 3,5 auf fiinf Pro-
zent bis 2017 verbessern.

Ganz verzichten konnten Kunden
und Stahlkonzerne ohnehin nicht
auf den traditionellen Handel. ,,Um
Kunden Stahlteile in den unter-
schiedlichen Abmessungen liefern
zu konnen, braucht man Sigen
oder Laser, eine spezielle Logistik
mit Kranen und schweren Lkws*,
sagt der Klockner-Chef. ,,Reine On-
linehindler verfiigen dartiber
nicht.“
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