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Was kann ich fiir Sie tun?

Das Geschéft mit Chemikalien
enthilt fast immer auch eine
Dienstleistungskomponente.
Selbst beim Verkauf von Ba-
sischemikalien werden ein-
fache Services angeboten, zum
Beispiel die Bereitstellung von
Sicherheitsdatenblédttern und
Analysenzertifikaten. Fiir Spe-
zialchemikalien ist die Bereit-
stellung produktbegleitender
Dienstleistungen von erheblich
hoherer Bedeutung. Dies ergibt
sich daraus, dass Spezialche-
mikalien per definitionem er-
kldrungsbediirftig sind und im
Hinblick auf eine bestimmte
Funktion verkauft werden.
Somit werden fiir diese Chemi-
kalien bestimmte Services vom
Kunden unbedingt erwartet,
aber nicht unbedingt separat
bezahlt.

Zur Differenzierung gegen-
iiber der Konkurrenz und zur
Umsatzerhthung sind solche
Dienstleistungen jedoch in den
entwickelten Chemiemérkten
nur bedingt geeignet, weil sie
inzwischen mehr oder weniger
von allen ernstzunehmenden
Anbietern angeboten werden.
In weniger entwickelten Mark-
ten, beispielsweise in China,
stellen diese Dienstleistungen
allerdings derzeit hdufig noch
ein gewichtiges Differenzie-
rungsmerkmal der globalen
Chemieunternehmen gegen-
iiber der lokalen Konkurrenz
dar.

Nicht nur Standard-
Dienstleistungen

In den entwickelten Mirkten
miissen daher dariiber hin-

Tab 1: Etablierte Dienstleistungen der chemischen Industrie

- Anwendungshinweise, die sich spezifisch auf die konkrete Situation beim Kunden
(Art des Einsatzes, verwendete Maschinen etc.) beziehen
- Beratung tiber die am glinstigsten zu verwendenden Chemikalien

- Bemusterung, Durchfiihrung von kundenspezifischen Tests
- Présenz von eigenen Technikern beim Kunden insbesondere bei Verwendung
neuer Chemikalien und zum Troubleshooting

- Schulung der Techniker des Kunden beim Kunden

oder in firmeneigenen Schulungszentren

- Zusammenstellung abgestimmter Produktpakete

Tab. 2: Weiterreichende Dienstleistungen der chemischen Industrie

- Planung und Betrieb von Produktionsanlagen

- Ubernahme von Finanzierungsaufgaben

— Ubernahme von Forschungs- und Entwicklungsaufgaben

- Ubernahme von Entsorgungsaufgaben
- Ubernahme von Logistikaufgaben

- Ubernahme von Analytik- und Kontrollaufgaben

— Unterstlitzung im Marketing

aus gehende Dienstleistungen
angeboten werden, wenn die
gewiinschten Ziele der Umsatz-
erhohung (zusétzlichen Ser-
viceeinnahmen), Margenerho-
hung (hohere Profitabilitit der
Services), Differenzierung ge-
geniiber der Konkurrenz sowie
Kundenbindung (erschwerte
Austauschbarkeit von Services)
erreicht werden sollen.

Dalfiir gibt es eine Reihe von
Konzepten, die teilweise mit
Anglizismen wie ,Value Chain
Management® oder ,Life Cy-
cle Management“ beschrieben
werden. Im Grunde handelt
es sich jedoch einfach immer
darum, dass Aufgaben, die
klassisch vom Kundenunter-
nehmen selbst zu erbringen
sind, auf das zuliefernde Che-
mieunternehmen {ibertragen
werden.

Beispielhafte Vorreiter

Nicht alle diese erweiterten
Dienstleistungen werden tat-
sédchlich schon in gréBerem
Umfang von Chemieunterneh-
men erbracht. Es gibt aber be-
reits ein weites Feld fiir derar-
tige Aktivitdten.

Hier einige Vorreiter:
Air Liquide bietet groen Gas-
kunden ein Komplettpaket an,
das neben Analytik, Lieferung
und Training auch die Kontrol-
le des Gasbestands am Stand-
ort des Kunden umfasst.
Lonza engagiert sich unter
anderem aktivim Bereich Cus-
tom Synthesis. Dies reicht von
der Herstellung kleiner Men-
gen zu Forschungszwecken
bis hin zur grofitechnischen
Herstellung von Pharmawirk-

stoffen. Daneben werden auch
Prozessentwicklung und Up-
scaling angeboten.

Auftragsforschung ist ein
weiteres Gebiet, auf dem Un-
ternehmen wie Albemarle ihre
Kenntnisse im Bereich der
Spezialchemie — zum Beispiel
fiir bestimmte Reaktionstypen
— kommerziell nutzen.

Analog dazu bieten Spezial-
chemieunternehmen wie Ciba
spezifische Analytik-Dienstleis-
tungen. Durch die zunehmende
Bedeutung der Analytik zum
Beispiel im Umweltschutz, aber
auch durch die zunehmende
Eigenstéindigkeit der Analytik-
abteilungen groBer Chemie-
unternehmen wird dieses An-
gebot weiter wachsen.

Safechem, ein Tochterun-
ternehmen der Dow im Bereich
der industriellen Reinigung,
geht in einem Pilotprojekt in
der dsterreichischen Automo-
bilindustrie graduell dazu iiber,
statt Reinigungschemikalien
einen kompletten Reinigungs-
service anzubieten. Dieses
auch als Chemical Leasing be-
zeichnete Geschiftsmodell ist
aus Sicht des Umweltschutzes
sinnvoll, da das Chemieunter-
nehmen ein Interesse signali-
siert, die eingesetzte Chemika-
lienmenge zu reduzieren.

PPG Automotive Coatings
betreibt fiir Kunden aus
der Automobilindustrie auf
Wunsch komplette Coating-
prozesse wie das Management
des Paint Mix Rooms, die In-
prozess-Qualitéitskontrolle und
die Materiallogistik.

Der Schwefelsdureherstel-
ler Du Pont Clean Technolo-
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gies bietet an, die anfallende
verbrauchte Schwefelsédure di-
rekt am Standort des Kunden
Zu regenerieren.

So besitzt und betreibt Du
Pont am Standort einer Raffi-
nerie in Delaware eine Anlage
zur Schwefelsdure-Regenerie-
rung. Dies ermoglicht der Raf-
finerie nicht nur, den gesamten
Problemkomplex an das Un-
ternehmen abzutreten. Durch
die enge rdumliche Anbindung
konnen auch in der Raffinerie
anfallende Sduregase direkt in
die Regenerierung einbezogen
werden.

Die Bayer-Geschiftseinheit
Coatings unterstiitzt unter an-
derem in China die regionalen
Kunden durch Co-Branding
und gemeinsame Seminare
mit deren Endkunden bei dem
Aufbau eigener Marken.

Nalco ist schon seit einiger
Zeit dazu iibergegangen, dem
Kunden primédr Komplettlo-
sungen zur Wasserbehand-
lung anzubieten und hat sich
so deutlich vom blofen Her-
steller von Wasserchemikalien
weiterentwickelt.

Die Ubernahme von der-
artigen erweiterten Dienst-
leistungen lduft nicht im-
mer ohne Widerstinde ab.
SchlieBlich macht sich das
Kundenunternehmen durch
das Outsourcing einer klas-
sischen Unternehmensaufgabe
zu einem gewissen Grad vom
zuliefernden =~ Chemieunter-
nehmen abhéngig. Besonders
groBe Chancen bieten sich da-
her immer dann, wenn die er-
brachten Dienstleistungen ent-
weder nicht zur Kernkompe-
tenz des Kunden gehoren, wie
beispielsweise bei der Uber-
nahme von Entsorgungs- oder
Logistikdienstleistungen, oder
aber der Zulieferer aufgrund
von GroBen- oder Know-how-
Effekten einen eindeutigen
Vorteil gegeniiber dem Kunden
hat (z. B. kundenspezifische
Chemikaliensynthesen).

Dienstleistungen erfolgreich
erbringen

Den Vorteilen der Aufnahme
von Dienstleistungen in das
Portfolio eines Chemieunter-
nehmens stehen auch Nach-
teile gegeniiber. Das Angebot
von Serviceleistungen erfordert

ein noch groBeres Verstdndnis
der spezifischen Kundenanfor-
derungen als der alleinige Ver-
kauf von Chemikalien. Auch
mental bringt die Umstellung
vom Produktlieferanten zum
Dienstleistungsanbieter Pro-
bleme mit sich, insbesondere
wenn die Dienstleistungen von
vorher weitgehend intern ori-
entierten Einheiten (z.B. Ana-
lytik) erbracht werden miissen.
SchlieBlich muss die Bereit-
schaft vorliegen, ldngerfris-
tige Kundenbeziehungen auf
partnerschaftlicher Basis ein-
zugehen, da Dienstleistungs-
beziehungen in der Regel mit
einer hoheren gegenseitigen
Abhéngigkeit einhergehen.

Risiken ergeben sich auch
dann, wenn der Servicegedan-
ke nicht zum Produkt passt.
Bei Basischemikalien ist in
der Regel keine Bereitschaft
der Kunden gegeben, fiir
Dienstleistungen zu zahlen.
Sie sollten daher auch nicht
angeboten werden. Bei Spe-
zialchemikalien besteht die
Gefahr, einzelnen Produkten
Eigenschaften zuzuschreiben,
die diese nur in beschrinktem
MaBe besitzen und daher nur
mit umfangreicher anwen-
dungstechnischer Betreuung
tatséchlich erbringen kénnen.

Insgesamt bietet sich daher
ein pilotartiger allméhlicher
Einstieg in Dienstleistungen
an. Daraus ergeben sich dann
fiir fdhige Chemieunterneh-
men gute Chancen zur Stabili-
sierung und Erweiterung ihres
Geschiifts.
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Die Erfolgsformel?

Da sein wo’s
spannend wird.

Wer als Chemieunternehmen global agiert, braucht
ein tiefes Verstiandnis fiir die lokalen Gegeben-
heiten. Nur so lassen sich Risiken vermeiden und
Chancen nutzen. Als Topmanagement-Beratung
sind wir daher genau an den Orten prisent, die zu
den Brennpunkten der internationalen Chemie-
industrie zdhlen. Auf diese Weise konnen wir Sie
in allen strategischen, organisatorischen und ope-
rativen Fragen direkt vor Ort unterstiitzen. Auch
in Dubai. Mit unserem neuen Biiro sind wir ein
exzellenter Partner auf der arabischen Halbinsel —
die beste Chance, um von der Wachstumsregion
zu profitieren.

Die beste Losung: Sie kontaktieren uns.
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