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Supplier Managed Inven-
tory is the keyword for
Peter Holz’s job. The 33
year old manager is now
head of one branch of
the Dresden’s Schifer
Gehiusesysteme GmbH,
which is responsible for
meeting all of the
cabinet supply needs for
the American company
Hewlett Packard. The
Dresden company is the
main partner of Hewlett
Packard, and such a
strong connection allows
for deep insights into
the manufacturing

at HP.

Kontakt:

Dresdner Schifer
Gehiusesysteme GmbH
Peter Holz

Bodenbacher Str. 81
01277 Dresden

Tel.: (03 51) 253-17 06
Fax: (03 51) 253 - 15 46
e-mail: pholz@schaefer-
gehaeuse.de

STIMMEN AUS DER PRAXIS

Kurzer Draht nach Ubersee
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Manager die Leituny scisibler Bereich
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im Auftrag der eigencn
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Doch genau das s der newe Job
von Peter Holz be tivr 1iresil-

ner Schifer Gehiivis i
steme GmbH. Der 13-

Jahrige muss dafii

sorgen, dass b
stimmte Lager
des amerikani-
schen Mikro-
elektronikrie-

sen  Hewlett
Packard (HP)
stets gut gefiillt
sind. ,Wir sind
die erste eu- |
ropdische Firma,
mit der HP diese
enge Verbindung
eingeht", sagt der
Schifer-Mitarbei-
ter stolz. Supplier
Managed Inventor
heiflt das Zauberwi
und bei HP muss
schon eine grofe Por-
tion Vertrauen dazu gehdren. Denn die Dresdner werden in
Zukunft genau mitbekommen, welche Rechner und Server in
den HP-Werken Roseville (Kalifornien), Boston (Massachu-
setts) und im deutschen Boblingen aus ihren angelieferten
Computergehiusen produziert werden. Dennoch zahlt sich
der offene Umgang mit einem Lieferanten fiir HP aus, konnen
doch die Amerikaner erwarten, dass es bei der Versorgung
mit Gehdusen und Baugruppen bis zur kleinsten Schraube
klappt.

So einfach auch dieses Zuliefererkonzept klingen mag, der
Absolvent der ehemaligen Hochschule fiir Verkehrswesen
(HfV, heute Fakultit Verkehrswissenschaften der TU) weif§
ganz genau, wie viel Arbeit dazu gehort, die entsprechenden
Vereinbarungen perfekt zu machen. Im Falle von MACK-
Technologies (die Firma baut in Massachusetts fast komplette
Server fiir HP) dauerte diese Prozedur ein ganzes Jahr lang.
Den nun unterschriebenen Rahmenvertrag zahlt Peter Holz
zu seinen Erfolgen.

Der Wahldresdner ist dabei erst seit zwei Jahren bei Schi-
fer Gehdusesysteme beschiftigt und hat hier offenbar seinen
Traumjob gefunden: ,Ich habe noch nie eine so interessante
Arbeit gehabt, wo ich meine Fihigkeiten wie technisches Ver-
stindnis und Kommunikationsfreudigkeit so gut einsetzen
konnte. Dazu gehdrt auch, dass ich mich in andere Kulturen
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=it Peler Holz. Doch zu seiner
I miicht mur Verhandlungen mit
‘rsee unil Furopa, wobei Finger-
awf lst, sondern auch das weniger
; ueschalt: Angebote unterbreiten,
Besretlungen enigepennehmen, Lieferungen
rganisieren, mit Kunden Bedarfspla-
y wingen (Forecasting) - abstimmen
ail leklinationen bearbeiten.
Wi man fiir diese Stelle
raclt, kann man nur teil-
wiise an einer Universitit
o lernen. Als Ingeni-
A ; eurstudent des Ma-
schinenbaus/Ferti-
gungsprozeRgestal-
tung hat er sich
selbstverstindlich
auch mit techni-
schen Aspekten der
Produktion beschif-
tigt. Ebenso bekam
L34 er die Grundlagen
| der  kaufminni-
. | schen Kalkulation,
der  Preisbildung
[ und der Kostenrech-
| nung erklirt. Doch
die Kommunikation
mit den Kunden und
die  verschiedenen
Verkaufstechniken waren fiir den Akademiker zunichst un-
bekannte Felder. Auf ersterem Gebiet habe er ausgerechnet
von seinen Kunden viel gelernt: ,HP hat eine wunderbare
Kommunikationskultur®, schwirmt Peter Holz. Dazu gehort
nicht nur der stindige Kontakt zwischen den Mitarbeitern
liber e-mails, sondern auch Telefonkonferenzen, wobei sich
die Partner nicht selten auf verschiedenen Kontinenten be-
finden.

Dabei ist der Blick immer nach vorn gerichtet; wird ein
Fehlergefunden, sucht man nicht den Verursacher, sondern
eine schnelle Losung,

Das sichere Auftreten auf internationalem Parkett konnte
der HfV-Absolvent schon nach seinem Studium (von 1987 bis
1992) iiben. In Amsterdam beteiligte er sich mehr als andert-
halb Jahre lang an der Entwicklung von Datenbanken. 1995
kam er nach Dresden zuriick und sammelte zunichst kauf-
minnische Erfahrungen bei mehreren Fensterbau-Firmen. Als
sichim Sommer 1997 eine Stelle beim CED Gehiusebau (Vor-
ginger von Schifer Gehidusesysteme) anbot, zgerte er nicht
lange — und fiihlte sich in seiner Entscheidung, nach Dresden
zuriickzukehren, bestitigt: ,In Dresden gibt es im Gehiuse-
bau mehr Chancen als anderswo. Immerhin sind wir eine der
beiden grofen Firmen dieser Branche, die in Deutschland exi-
stieren.” Pascal Venetianer




