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Im Spotlight: Outokumpu

Von Projektkunden,
Spezialguten und Investitionen

Der finnische Edelstahlproduzent Outokumpu setzt zurzeit ein neues strategisches Geschaftskonzept um: Der Kunde riickt noch starker ins
Zentrum aller Vorgange und Verfahren. Gleichzeitig hat sich das Unternehmen ein ehrgeiziges Ziel gesetzt: Outokumpu will die unbestritte-
ne Nummer Eins in der Edelstahl Rostfrei-Branche werden — im Know-how, der finanziellen Leistung und den Kundenbeziehungen.

CEO Juha Rantanen bewertet die Ergebnisse
des ersten Quartals 2008 als eine ,geradli-
nige und kontrollierte Entwicklung in eine
positive Richtung®. Trotz schwieriger Markt-
situation im vergangenen Jahr gelang es dem
Unternehmen, 14 Prozent Gesamtkapital-
rentabilitat (ROCE) fur das Geschaftsjahr zu
erzielen - wobei das avisierte Ziel sogar um
einen Prozentpunkt Uberschritten wurde.
Dennoch wurde Outokumpu 2007 durch tur-
bulente Marktentwicklungen erschuttert. Um
der Abhangigkeit von diesen aufleren
Zwangen entgegenzuwirken, hat Outokumpu
im Frihherbst 2007 einen strategischen
Plan entwickelt. Damit soll die Stabilitat
erreicht werden, die auf dem Weg an die
Weltspitze erforderlich ist.

Drei Saulen

Die Strategie beruht auf drei Saulen.
Zunachst mochte Outokumpu innerhalb von
funf Jahren den Anteil der Verkaufe an
Endverbraucher und Projektkunden von
gegenwartig einem Drittel auf mehr als die
Halfte steigern. Die absoluten Verkaufs-
mengen an Handler und Verarbeiter sollen
aber unverandert bleiben. Zweitens will
Outokumpu die hohe Abhangigkeit von
Standard-Nickel-Guten reduzieren, indem die
Pro-duktion von Ferriten und Spezialglten
gesteigert wird. Es ist vorgesehen, dass
diese die Halfte aller Verkaufe ausmachen
werden. Dafur wird eine ganze Reihe von
Investitionen getatigt. Drittens zielt Outo-
kumpu nun auf Indien, China und die sich
schnell entwickelnden Markte in Osteuropa -
herausgefordert durch die ,Eurocentricity”,
die starke Konzentration auf die europai-

schen Markte, die mittlerweile
den Einfluss wachsender Lie-
ferungen aus Asien zu splren
bekommen.

Als erste MafSnahmen hat
Outokumpu seine Verkaufs- und
Marketingstrategie  grundle-
gend geandert - und hat eine
neue Funktion fir das Supply
Chain Management eingeflhrt.
,Eine neue organisatorische
Struktur ist notwendig, um
sicher zu gehen, dass ein
Wechsel bei der Kunden- und
Produktmischung stattfinden
wird“, sagt CEO Rantanen.

Zentrale Anlaufstelle
Grundlegende Geschaftsvor-
gange werden von einer zentra-
lisierten Verkaufs- und Mar-
ketingabteilung ausgefiihrt, die
als zentrale Anlaufstelle firr die
gesamte Gruppe fungiert. Aus
der Sicht des Kunden wird das
neue Modell die Komplexitat
bei Outokumpu erheblich redu-
zieren (die meisten Kunden
wurden bislang von unter-
schiedlichen Abteilungen be-
treut, die vollig unabhangig von-
einander arbeiteten), und
Outokumpu wird seine Kunden mit ,einem
Gesicht” koordiniert bedienen.

Outokumpus neue Verkaufs- und Marke-
tingabteilung basiert auf Kundensegmenten.
Das gesamte Verkaufspersonal wurde den
Bereichen ,Endverbraucher und Projekte”
oder ,Lieferanten und Verarbeiter” zugeteilt
und entsprechend den Produktanwendungen
weiteren Untersegmenten zugeteilt. Kunden
werden in regionalen Blros von neuen
Segmentteams bedient. Diese Vorgehens-
weise soll es Outokumpu erlauben, das
Geschaft der Kunden intensiver kennen zu
lernen. Dadurch will das Unternehmen fur die
Kunden einen groferen Beitrag leisten, pas-
sende Produktpakete entwickeln und den
Service individuell entwickeln.
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Wahrend Outokumpu Sales und Marketing
den Strategiewechsel im Verkaufsbereich
realisieren will, soll das Lieferanten-
Management die entsprechenden Vorbe-
dingungen schaffen. Das soll zu einer ver-
besserten Lieferleistung fuhren, und zwar
gestutzt auf eine Produktionsphilosophie
nach den Prinzipien der ,Schlanken Ferti-
gung“. Diese Philosophie stltzt die neue
Betonung auf den Endverbraucher und
Projektkunden, die immer mehr von einer
fristgerechten Lieferung abhangig sind.

Investitionen

Als einen grundlegenden Teil seiner
Umwandlung hat Outokumpu eine Reihe von
Investitionen angekindigt — sowohl in die
Produktionen als auch in das Service-
netzwerk. Die Gesamtkosten dafir belaufen
sich auf 1,5 Milliarden Euro. Outokumpu wird
in Avesta, Schweden, in Spezialgiten inve-
stieren, vorwiegend in Duplex, und in Tornio,
Finnland, in Ferrite und blankgeglUhte
Produkte. Die Quarto-Blechbearbeitung wird
in den beiden Warmwalzanlagen der Gruppe
erweitert, die in Schweden beziehungsweise
in den USA ansassig sind. Das Service-
center-Netzwerk wird durch Erganzungen und
Anbauten in Indien, Polen, Deutschland und
Frankreich wachsen. All diese Investitionen
werden zwischen 2008 und 2010 getatigt.
Erst kurzlich erwarb Outokumpu den
Edelstahl-Rostfrei-Lieferanten SoGePar aus
Italien, um dort den Service in den
Bereichen Lager und Verarbeitung auszuwei-
ten.

Unternehmerische Verantwortung

Outokumpu hat sein organisatorisches
Umgestaltungs- und Wachstumsprogramm
unter dem derzeitigen Jahresthema der
Lunternehmerischen Verantwortung® gestar-
tet. ,Wir wollen auch diesbezlglich die

Nummer Eins sein“, bestatigt CEO
Rantanen. Der Fokus auf Umwelt und soziale
Aspekte beinhaltet im laufenden Jahr mehre-
re Ziele: So sollen vor allem die Abfallmenge,
der Energieverbrauch und die CO2-Emissio-
nen reduziert werden. Dazu sollen alle
Mitarbeiter und Bereiche der Gruppe beitra-
gen. Aufbauend auf den positiven Ergeb-
nissen der Exzellenz-Programme der vergan-
genen beiden Jahre bemuht sich Outokumpu
um weitere Verbesserungen in der
Arbeitssicherheit. Zudem soll ein groReres
Wohlbefinden am Arbeitsplatz angestrebt
werden.

Johanna Lemola



