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Meilenstein. Um diesen Weg erfolgreich zu beschreiten,
wurde ein Generationenwechsel in der Fiihrungsebene
und ein aktives Herangehen an die moderne und interna-
tionale Ausrichtung von Damstahl eingeleitet. Edelstahl

Aktuell hat nachgefragt.

Damstahl setzt Kurs auf Zu-
kunft. So investiert das Un-
ternehmen in Leverkusen in
den Bau eines neuen Hoch-
regallagers. Auch von der
gegenwartigen Krise lassen
sich die Gesellschafter nicht
abschrecken. Das Projekt
wird, bis auf einen angepas-
sten Zeitplan, unverandert
durchgefiihrt. Die Erweite-
rung des Produktportfolios
wurde ebenfalls planmaRig
vorangetrieben, wodurch die
Zahl der verfligbaren Werk-
stoffe von 18 auf 25 gestie-
gen ist. Die Coronakrise hat
Damstahl bisher nahezu un-
beschadet Uberstanden.
,Unser diesjahriges Ver-
kaufsvolumen wird etwas
unter 2019 liegen, aber Uiber
2018, erklart Stefan Muller-
Bernhardt, CEO von Dam-
stahl Central. ,Wir haben
bislang keine Kurzarbeit an-
gemeldet und alle Bestellun-
gen plnktlich geliefert. Wir
haben sogar neue Arbeits-
platze geschaffen.“ In die-
sem Zuge gab es auch Ver-
anderungen in der
FUhrungsebene des Langen-
felder Unternehmens.

Verkauf

Dennis Dyck ist seit Novem-
ber der neue Verkaufsleiter
fur Deutschland und arbei-
tet sich gerade ein. ,Dam-
stahl schwimmt bei Be-
trachtung der Branche
derzeit gegen den Strom*,
so Dyck ,In der aktuellen
Lage konnte man vermuten,
wir wirden zuruckhaltend
reagjeren, das Gegenteil ist
der Fall. Wir wollen unsere
Position im Markt ausbauen
und festigen, dabei Uber

Dennis  Dyck,

Herausforderungen.

Verkaufsleitung Deutschland,
positiv und mit groRer Motivation auf die kommenden

den Tellerrand hinaus den-
ken. In der aktuellen Lage
ist es wichtiger denn je, im
Blick zu behalten, wie wir
unsere  Zukunft sichern
kénnen*.

,In Deutschland gehort die
Chemiebranche zu den
wichtigsten Kundenindustri-
en von Damstahl. Wir sind
beispielsweise Hauptliefe-
rant von BASF fur Edelstahl-
rohre und -flansche®, so
Stefan  Midiller-Bernhardt.
,Deshalb haben wir hoch-
wertige Teststrukturen ent-
wickelt, die wir inhouse flr
Kunden nutzen koénnen. In
diesem Bereich setzen wir
als Handelshaus Standards.
Das ist ein Alleinstellungs-
merkmal flr uns.“ Erweitert
werden soll auch der Be-
reich Anarbeitung. ,Wir wer-
den deshalb in CNC Techno-
logie investieren®, kindigt
Mller-Bernhardt an. Fra-
sen, Bohren, Ségen - auch
in diesem Bereich stehen
die Kundenwiinsche an
erster Stelle.

Aktionsradius

Anfang 2019 erfolgte der
Markteinstieg in Frankreich,
erklart Yves Droniou, Abtei-
lungsleiter Handel Interna-
tional. ,Der Erfolg war uber-
ragend und auch in diesem
Jahr zeigte sich ein unge-
bremst positiver Trend. Zu-
dem erleben wir gerade in
Slowenien das bisher beste
Jahr.* Die Exportabteilung
richtet sich aktuell vor allem
auf die Neukundenaquise,
auch wenn sich dies auf-
grund der aktuellen Lage
manchmal schwieriger ge-
stalten kann. ,Das Team hat

schaut

-

=

Bei Damstahl selbstversténdlich: Materialanarbeitung, Verpackung nach Wunsch, Logistik just in time.

sich in den letzten zwei Jah-
ren sehr gut zusammenge-
funden und wir bekommen
stets mehr ein festes Stand-
bein in den europaischen
Binnenmarkten.“ Ziel von
Damstahl ist es, im Laufe
des Jahres 2021 die Markte
aufBerhalb der EU ebenfalls
intensiviert zu bearbeiten.
JWir setzen dabei auf eine
kreisformige  Entwicklung,
um unseren Aktionsradius
zu erhéhen.“  Spannend
bleibt dabei die Entwicklung
des Brexit, den man bei
Damstahl mit groRem Inter-
esse verfolgt. ,Aktuell neh-
men wir keine neuen Bestel-
lungen fir das Jahr 2021

Jan Knaak, Einkaufsleitung, CPO, setzt verstarkt auf Team-
work, kreative Losungen und starke Partnerschaften im
Einkauf.

mehr an, sondern wickeln
nur noch die Bestellungen
aus dem Jahr 2020 ab. Wir
hoffen auf eine gute Rege-
lung ab dem 1. Januar 2021
und werden uns dann auch
intensiv auf den UK-Markt
richten.“ Nach China liefert
das Unternehmen derzeit
vor allem an Kunden, die
dort nach EU-Standard, pro-
duzieren. ,Noch sind wir auf
diesem Markt wenig unter-
wegs. Dennoch gilt es, im
Auge zu behalten, dass in
China immer mehr Werke
europaischer Unternehmen
nach EU-Standard produzie-
ren, so dass sich hier in
Zukunft auch sicherlich

neue Moglichkeiten ergeben
werden.”

Nachhaltigkeit

Um diesem Gesamtziel ge-
recht zu werden, plant auch
der Einkauf bei Damstahl
mittelfristig den CO2-Footprint
der Produkte seinen Kunden
offen zu legen. Als Vorbild
nimmt man die Ergebnisse
des danischen Schwesterun-
ternehmens, Damstahl Nor-
dic. ,In Danemark verpflich-
ten wir uns, fiir alle Produkte
den CO2-Footprint anzuge-
ben. So weif der Kunde, wie
sich sein Kauf auf seine eige-
ne CO2-Bilanz auswirkt®, so
Muller-Bernhard. So kann ein

Stefan Miiller-Bernhardt, Geschéftsfihrer, CEO, will
mit Damstahl weiter voran und setzt auf zielgerichtete
Investitionen. Fotos: Damstahl



Gerade in der Krise bleibt Damstahl seinen Lieferanten und Servicepartnern treu - flir das perfekte Ergebnis.

Produkt aus Asien im Einkauf
zunéchst glinstiger sein. Un-
ter Bericksichtigung des
CO2-Footprint allerdings, ist
die zunachst moglicherweise
teurere Ware aus Europa
dennoch glinstiger. ,Der Kun-
de kann dann entscheiden,
was ihm wichtiger ist.“ ,Wenn
wir im Damstahl Central-Be-
reich dieses Verfahren eben-
falls einflihren, sind wir in
unseren Markten Vorreiter”,
so der Geschéftsfuihrer wei-
ter. Zu dem Bereich Dam-
stahl Central gehdren die
Lander der DACH-Region,
Frankreich, BeNeLux, Slowe-
nien und der Export in die Re-
gionen des Mittleren Ostens.

Einkauf
Diese Innovation wirde auch
den neuen Einkaufsleiter

Deutschland, Jan Knaak, be-
treffen. In seiner neuen Posi-
tion sieht er viele Entwicklun-
gen und positive Signale.
,Mein Team und ich wollen
aktiv unseren Beitrag leisten.
Es gilt dabei, genau auf den
Markt zu achten und schnell
zu reagjeren. Das gelingt uns
sehr gut, was auch unseren
Partnern und Lieferanten
auffallt. ,Bei Euch passiert
gerade eine Menge*, so der
Tenor und das macht uns na-
turlich stolz. Wir erarbeiten
derzeit viele verschiedene

Konzepte und stellen uns er-
folgreich neuen Herausforde-
rungen. Das ist derzeit in der
Branche keine Selbstver-
standlichkeit. Es stehen uns
einige interessante neue Her-
ausforderungen bevor. Das
gesamte Team ist motiviert
und mit groBer Kreativitdtam
Werk und ich bin sicher, das
sich unsere Ziele so errei-
chen lassen und wir somit
gut flr die Zukunft aufgestellt
sind.“ Auch flr den Einkauf
war das Jahr 2020 ein Jahr
der Veranderung. So wurde
nach  Einschdtzung von
Knaak die Beziehung zu be-
reits seit Jahren bestehen-
den strategischen Partner-
schaften nochmals vertieft.
LAlle Neuerungen bedeuten
natlrlich nicht, dass wir uns
verstellen. Wir wissen woher
wir kommen und welche Lie-
feranten uns in den vergan-
genen Jahren durch Hohen
und Tiefen begleitet haben.
Denen wollen wir natlrlich
auch die etwas verringerten
Bedarfe weitergeben. Daher
haben es neue Lieferanten,
mit denen wir bislang nicht
gearbeitet haben, derzeit
eher schwer bei uns.“ Auch in
der Zeit des Lockdowns gab
es bei Damstahl keine signifi-
kanten Veranderungen der
Beschaffungsseite, )
Knaak. Um auch in solchen

Krisen eine dauerhafte Ver-
sorgung sicherzustellen, ist
es laut Dennis Dyck daher
unumganglich, dass viele
Produkte wieder in Europa
hergestellt werden missten.
4Hinsichtlich der Nachhaltig-
keit wére das natirlich eine
Entwicklung in die richtige
Richtung. Das Bewusstsein
fiir den Klimaschutz wird im-
mer starker, jedoch missten
wir gegebenenfalls auch be-
reit sein, tiefer in die Tasche
zu greifen.”

Datenqualitat

Nicht nur im Hinblick auf Kli-
maschutz, auch in Sachen
Digitalisierung und Daten-
qualitdt  ist Skandinavien
weiter als Mitteleuropa. Eine
Entwicklung, die sich auch
bei Damstahl widerspiegelt.
,Damstahl Nordic ist Vorrei-
ter im digitalen Business,
dort werden bereits 40 Pro-
zent der Auftrége auf digita-
len Wegen generiert”, be-
richtet Mdller-Bernhardt.
,Die Kollegen in Skandinavi-
en sind uns diesbeziglich
um vier bis flnf Jahre vor-
aus. Wir kénnen jetzt aus
deren Erfahrungen lernen
und uns als Zugpferd fir
Mitteleuropa  etablieren.”
Um die digitale Kompetenz
im gesamten Unternehmen
zu steigern, hat Damstahl

Vor allem Fittings, Flansche und Rohrzubehér sind seit dem Neubau des Fittingscenters in Langenfeld vor
7 Jahren in den Fokus geriickt.

Das Produktportfolio der Firma Damstahl erweitert sich standig.

die Firma Slize Digital mitge-
grindet, die sich auf digitale
Lésungen fur die Stahlbran-
che spezialisiert hat. Ge-
flhrt wird dieses Unterneh-
men von einem ehemaligen
Damstahl-Mitarbeiter,  der
seine Edelstahlexpertise mit
digitalem Know-how ver-
knlipft. Das Team besteht
aus sechs Mitarbeitern, die
als erste Aufgabe ein neues
EService-Portal fuar Dam-
stahl entwickeln. ,\Wirsind in
erster Linie Edelstahlhand-
ler, das ist unsere Kernkom-
petenz. Fir die Digitalisie-
rung brauchen wir Profis
mit dem entsprechenden
Know-how“, betont Miuiller-
Bernhardt.

Hochste Kompetenz

Trotz aller digitalen Kompe-
tenz liegt die grodte Experti-
se des Unternehmens natir-
lich im Handel von Edelstahl
und der Beratung zur An-
wendung. Ein Wissens- und
Erfahrungsschatz, den Dam-
stahl aktiv nutzt. Deshalb
lautet ein weiterer wichtiger
Punkt der Firmenphiloso-
phie ,sharing knowledge“.
Was heift das konkret? ,Vor
13 Jahren haben wir ent-
schieden, dass wir noch
mehr Uber unsere eigenen
Produkte wissen sollten.
Deshalb haben die dani-

Damstahl Central
Umsatz

Lagervolumen
Mitarbeiter

Zentrale
Verkaufsbiiros

Fittingscenter

Leistungsprogramm

360° Logistik

120 Millionen Euro
ca. 8.000 t

> 150

Langenfeld

Hamburg, Magdeburg, Frankfurt, Stuttgart, Minchen
Frankreich, Niederlande, Slowenien

* \ollautomatisches Hochregallager

schen Kollegen den renom-
mierten  Chemieingenieur
Claus Quist-Jessen enga-
giert”, blickt Muller-Bern-
hardt zurlick. Der Rostfrei-
Experte habe sein Wissen
bereits in vier Fachblichern
preisgegeben. Zudem gibt er
regelmaRig offentlich  zu-
gangliche Seminare, Schu-
lungen, und Webinare, wo-
bei es beispielsweise um
Themen wie Oberflachenbe-
arbeitung, Anwendungsfélle
und Designfragen geht. Auch
im eigenen Unternehmen
wird das Know-how gesam-
melt und geteilt - damit die
Kunden von der Kompetenz
profitieren kénnen. ,Wir le-
ben bei Damstahl in einer
Commodity-Welt, deshalb
missen wir uns besondere
Nischen suchen. Das wie-
derum fuhrt zu einem erhdh-
ten Beratungsbedarf - und
den konnen wir abdec-
ken“, sagt Miller-Bernhardt.
In Skandinavien beispiels-
weise sind Damstahl-Pro-
dukte besonders in den Be-
reichen Food und Beverage
gefragt, ebenso wie in der
Pharmaindustrie. ,Bendtigt
werden hochhygienische
Produkte, die sehr bera-
tungsintensiv sind.“ Dabei
konnen die Damstahl-Exper-
ten ihre Kompetenz perfekt
ausspielen.

3.500 Quadratmeter Halle

VS

Erfolgreiche Strategie

Bei Damstahl ist man sich si-
cher: Das letzte Jahr hat ge-
zeigt, dass sich das Unter-
nehmen sehr gut flr die
Zukunft aufgestellt hat. Man
vertraut vollstens auf Stamm-

belegschaft und Partner.
Wenn die Nachfrage wieder
anziehe, so seien alle nétigen
Kapazitdten vorhanden, so
der Verkaufsleiter. ,Uber alle
Ebenen hinweg haben wir es
geschafft, schnell und un-
kompliziert die passenden
Ldsungen fir interne Ablaufe
zu entwickeln.  Kurzarbeit
oder gar Entlassungen waren
fiir Damstahl daher kein The-
ma - das Gegenteil war der
Fall. Wir haben aus der Not
eine Tugend gemacht, unse-
re Prozesse hinterfragt und
optimiert und konnten uns
schnell und flexibel an die Si-
tuation anpassen. Wir hoffen,
durch unsere Strategie, unse-
re Mitarbeiter motiviert und
Vertrauen gesichert zu ha-
ben und darlber hinaus,
noch mehr als bisher schon,
ein nachweislich  sicherer
und zuverlassiger Partner fur
unsere Kunden zu sein”, so
Dyck. ,Ja“, erganzt Miller-
Bernhardt und  fligend
schmunzelnd  hinzu, ,bei
Damstahl stellen uns halt seit
60 Jahren fur unsere Kunden
auf den Kopf.“

Damstahl®

stainless steel solutions

Uber 19.000 Lagerplatze fiir Kleinteile

Finf Kommissionierstationen

Einzel- und Serienschnitte von Hohl- und Stabstahl in
Auendurchmessern von 20-525 mm

Selbstverstandlich gepriift (autorisiert durch den TUV)
Abnahmen (TOV, DNV GL, LR, BV, ABS u.v.m.)
Qualitatskontrollen: Farbeindringprifungen, Mechanische
Prifungen, Spektralanalyse & Werkstoffprifungen,
Indirekte Sichtprifungen per Endoskop

Tieflochbohren, Schleifen u.v.m.

Uberdachter LKW Drive-In
24/7 Logistik




