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Know-how im Einkauf

RFID: ANWENDER UND ANBIETER UBER DIE VORTEILE DES ELEKTRONISCHEN KANBANSYSTEMS EL/KA/SY

,,De;' entscheidende Vorteil
ist die Transparenz”

Die Chiron-Werke
GmbH & Co. KG ist ein
Industriekunde, bei
dem die P.S. Coopera-
tion GmbH ihr elektro-
nisches Kanbansystem
el/ka/sy eingefiihrt hat.
Hans Reiner Ley, Pro-
kurist bei Chiron, und
el/ka/sy-Erfinder Hart-
mut Ottliczky sprechen
iiber Vor- und Nachteile
der Technik.

~Die grof3ten Schwierig-
keiten bestehen in der
internen Organisation und
Systemvorbereitung. ”

Hans Reiner Ley, Prokurist bei der
Chiron-Werke GmbH & Co. KG in
Tuttlingen
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> Das elektronische Kanban-System
el/ka/sy basiert auf der RFID-Technologie —
und es funktioniert. Worin liegt das Erfolgs-
geheimnis?

Hans Reiner Ley: Wir verlangen eine Tech-
nologie, die im Arbeitsalltag unter den er-
schwerten Einsatzbedingungen im Produkti-
onsumfeld absolut zuverlassig ist und auch
von weniger qualifizierten Mitarbeitern oder
Dienstleistern problemlos gehandelt werden
kann. Das ist bei el/ka/sy der Fall.

Hartmut Ottliczky: Transponder und Lese-
gerat mussen so robust und prozesssicher
sein, dass es auch in einem rauen Produkti-
onsumfeld zu keinerlei Ausfallen kommt. Wir
haben vor der Markteinfihrung eine Vielzahl
von Tests vorgenommen. Dann haben wir ei-
ne Software entwickelt, die verschiedene
Module und Datenbanken prozesssicher
ubers Internet miteinander kommunizieren
lasst. Die wichtigste Erfolgskomponente ist
allerdings die Zufriedenheit — nein, besser die
Begeisterung der Anwender. Das Kanban-
Prinzip bietet in Verbindung mit der berth-
rungslosen Bedarfsauslosung eine ideale
Kombination, was Einfachheit und Prozess-
sicherheit anbelangt. Ist das System einmal
in Betrieb, sind es oft die Mitarbeiter/innen in
der Produktion, die den Ausbau von ellkalsy
fordern.

> Welche wesentlichen Vorteile bietet das
System?

Ley: Auch vor el/ka/sy hatten wir bereits
Kanban mit vier Lieferanten eingefuhrt. Die
wesentlichen Probleme bestanden darin,
dass es unterschiedliche Systeme und Ab-
wicklungen und keine einheitliche Ver-
brauchsstatistik gab. Der Zeitraum zwischen
Verbrauch und Nachschublieferung war
lang, und Kanban-Regale waren mit ungan-
gigen Teilen belegt. Diese Nachteile haben
uns dazu bewogen, ein Handler-unabhangi-
ges Kanban-System einzufihren, an das wir
zukunftig beliebig viele neue Lieferanten an-
schlieRen konnen. Ein wesentlicher Vorteil
von el/kalsy ist fur Chiron die Datentrans-
parenz. Wir haben eindeutige Aussagen uber

.. Wir wollen, dass der Wer-
ker seinen Bedarf einfach
und prozesssicher auslésen
kann.”

Hartmut Ottliczky, Grinder und Inha-
ber der PS. Cooperation GmbH in
Halle/Westfalen

*Verbrauch je Material und pro Kostenstelle
im Zeitraum

-Umschlagshaufigkeit je Material

*Flllmengen

*Liefertreue der Kanban-Lieferanten

* Lieferprogramm der einzelnen Lieferanten
Dies wird in diesem System einheitlich und

teilweise grafisch dargestellt. Ein weiterer

Vorteil ist die verbesserte Abwicklung der
Rechnungsprifung.

Ottliczky: Ich sehe das genauso. Ein wichti-
ger Punkt — und der gewinnt mit dem Sys-
temausbau immer mehr an Bedeutung — ist
das Thema Transparenz. Geht es in weitere
Sortimentsbereiche und nicht nur C-, son-
dern auch B- und A-Teile, so ist es absolut
notwendig, zu wissen, wo welche Teile zu
welchem Zeitpunkt beschafft und wann



diese der Produktion zur Verfligung gestellt
wurden. Auch die automatische Lieferiiber-
wachung - unser SupControl — ist integriert
und gibt dem Lieferanten den Hinweis,
wenn Ware nicht rechtzeitig in der Produk-
tion ankam. Das alles ist problemlos und ab-
solut prozesssicher mittels RFID am Punkt
der Wertschopfung — in der Produktion -
mdglich.

> In welchen Bereichen tauchen erfah-
rungsgemals Schwierigkeiten auf, was lasst
sich noch verbessern?

Ley: Die grofiten Schwierigkeiten bestehen
in der internen Organisation und Systemvor-
bereitung. Fur den Systemstart missen fir
jedes Material Daten wie Materialbezeich-
nung und -nummer, Lieferant, Flllmenge,
Behéltergrofe und Preis der P.S. mitgeteilt
werden. Nicht zu unterschatzen sind auch
die Gesprache und Verhandlungen mit den
bisherigen Kanban-Lieferanten, um diese in
das neue System einzubinden. Die Reaktio-
nen gehen von strikter Ablehnung bis zur
mativierten Mitarbeit.

Ottliczky: Das stimmt. In den sechs Jahren,
seit wir el/ka/sy nun in Industrieproduktio-
nen einflihren, mussten wir feststellen, dass
nicht nur Entscheidungsphasen oft sehr lan-
ge dauern — Bedenkentrager gibt es in allen
Unternehmen —, sondern auch das Bergit-
stellen der notwendigen produktbezogenen
Daten. Eigentlich unbegreiflich, wenn wir an
die ausgekligelten ERP-Systemne denken.
Dem entgegenzuwirken, haben wir begon-
nen, Interessenten Testsysteme anzubieten.

Der Anwender

Als Hersteller vertikaler Fertigungs-
zentren und Anbieter von schlisselfer-
tigen Komplettidsungen gehdrt Chi-
ron zu den technologischen Welt-
marktfiihrern. Mit (iber 1400 Mitarbei-
tern erzielte das Unternehmen 2005
einen Umsatz von 343 Mio. Euro.

Das System

Das von P.S. Cooperation entwickelte
elektronische Kanbansystem el/ka/sy
basiert auf der RFID-Technologie, ist
leicht zu installieren und einfach zu
handhaben. Informationen unter
www.ps-cooperation.de

Das elektronische Kanbansystem el/ka/sy versorgt bei Chiron fiinf Produktionshereiche mit
wiederkehrenden Teilen Bild: p.5. Copperation

Das Unternehmen nennt uns bis zu B0 unter-
schiedliche Teile von zwei Lieferanten, und
wir bauen auf dieser Basis ein Testsystem zu
einer monatlichen Kostenpauschale auf.

Ley: Wichtig ist auch, dass zeitgleich mit
der Systemvorbereitung ein Handbuch/
Pflichtenheft erstellt wird. Dieses muss ne-
ben der Systembeschreibung auch die Ver-
antwortlichkeiten eindeutig regeln.

Ottliczky: Richtig. Auch das ist unsere Auf-
gabe in Zusammenarbeit mit dem Kunden,
um das System prozesssicher zu gestalten.

> Im C-Teile-Management hat sich el/ka/sy
etabliert. Welche anderen Anwendungen
der Transponder-Technologie sind aus An-
wendersicht wiinschenswert und welche
sind bereits in der Erprobung?

Ley: Eine weitere Anwendung der Trans-
pondertechnik konnte ich mir beispielswei-
se im Service vorstellen. Bei hochwertigen
Bauteilen — etwa bei der Motorspindel eines
Bearbeitungszentrums — wird auf dem
Transponder der Lebenslauf dieser Spindel
gespeichert. Im Falle eines Serviceeinsatzes
oder bei einer planmaRigen Uberholung ste-
hen so alle Daten dieser Spindel unmittelbar
zur Verflgung.

Ottliczky: Da konnen wir schon etwas bie-
ten: Unser RepSys, das prozesssichere Re-
paratur-Tool. Hier kann mittels RFID das im
Markt befindliche Produkt - zum Beispiel
die Maschine - im Reparatur- oder War-
tungsfall mit allen dazugehdrigen Daten er-
fasst werden. Auch technische Hinweise
und die kamplette Produkthistorie ist aktuell
vor Ort online oder offline abzurufen. Die
RFID-Technologie eroffnet hier ganz neue
Dimensionen im Aftersales-Service.

Ein weiteres von uns entwickeltes Produkt
ist das Projekt-Control-Center PCC. Es er-
moglicht eine saubere Produktidentifikation

bei der Entnahme und eine gleichzeitige
Kostenzuordnung auf laufende Projekte.

> Die RFID-Technik ruft immer wieder Kiriti-
ker auf den Plan, die vor allem fehlende
Standards sowie Datenschutzprobleme be-
klagen. Was entgegnen Sie?

Ottliczky: Bekanntlich liegen Fluch und Se-
gen oft eng zusammen. Nachdem es sich
bei elfka/sy um ein geschlossenes System
handelt, tangieren uns die Diskussionzn um
Standards reichlich wenig. Wir wollen, dass
der Werker seinen Bedarf einfach und pro-
zesssicher auslosen kann, dass sich die Ver-
sorgung transparent und Uberwachbar dar-
stellt - vom Bedarf bis zur Rechnungskon-
trolle. Nicht mehr, aber auch nicht weniger.
Und dabei iberwachen wir nicht Personen,
sondern Prozesse,

Ley: &us meiner Sicht ist die Unterscheai-
dung zwischen den Anwendungen in ge-
schlossenen Systemen und denen im pri-
vaten Konsumerbereich erforderlich. Im Pri-
vatbereich — Stichwort ,,gléserner Kunde”
halte ich eine umfassende Information (ber
die Verwendung der gespeicherten Daten
sowie eindeutige Datenschutzverordnungen
fur zwingend erforderlich. Da bereits heute
ein wesentlicher Anteil des Datenaus-
tauschs im gewerblichen Bereich (ber
E-Mail, Internetplattformen, EDI und so wei-
ter erfolgt, sehen wir bei el’ka/sy in Bezug
auf Datenschutz keine Probleme.

Ottliczky: Ich habe manchmal den Eindruck
solche Diskussionen liefern manchen Men-
schen nur Argumente, um weiter abzuwar-
ten. Aber Manager sind nicht nur verant-
wortlich fur das, was sie tun, sondern auch
fUr das, was sie nicht tun, um Verbesserun-
gen fur ihr Unternenmen zu erzielen.

B Jens-Peter Knauer
jens-peter.knauer@konradin.de
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