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Maximilian Pfeifer, Geschéaftsfithrer Gersfelder Metallwaren GmbH

S2ourch unseren Service wollen wir
den Einkauf entlasten”

Die Gersfelder Metallwaren GmbH (GMW) bietet seit iiber 50 Jahren Fertigungslésun-
gen fiir verschiedene Branchen an. Im Gesprach mit Beschaffung aktuell erlautert
Geschaftsfiihrer Maximilian Pfeifer, wie der Mittelstdndler durch die schwierigen
Zeiten kommt und warum GMW ein idealer Partner fiir den Einkauf ist.

Beschaffung aktuell: Wie laufen die
Geschéfte in diesen schwierigen Zeiten?
Maximilian Pfeifer: Schwierig trifft es
in der Tat gut. Aber fiir uns bei Gersfelder
Metallwaren wollen wir nicht zu sehr
meckern. Wir kdnnen uns momentan liber
eine sehr, sehr gute Auslastung und Auf-
tragsbestande freuen, sodass wir bis Ende
des Jahres voll ausgebucht sind.
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Wie stark sind Sie denn aktuell von den
Lieferkettenproblemen betroffen?

Pfeifer: An der einen oder anderen Stelle
knirscht es, aber im Grunde genommen
muss man auf der Stahl- und Edelstahl-
seite, wenn es jetzt keine richtigen Exo-
ten sind, sagen, dass die Versorgungslage
stabil ist. Von unseren
Maschinenlieferanten und anderen Fir-
men hdren wir, dass dort die Lage im
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Halbleiterbereich natiirlich viel ange-
spannter ist als bei uns. Wir bekommen
das dann eher durch unsere Kunden und
Lieferverschiebungen mit, aber generell
kann man fiir uns sagen: nicht gut, aber
okay.

Haben Sie interne Strategien, wie Sie
dem entgegenwirken oder ist das gar
nicht notwendig?
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Maximilian Pfeifer, Geschiftsfiihrer Gersfelder Metallwaren (links), im Gesprich mit Beschaffung-aktuell-Chefredakteur Alexander Golz.
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Pfeifer: Natirlich. Wir versuchen die
Anfragen weiter zu diversizieren, um die
Ausfallrisiken zu minimieren. Wir fragen
beispielsweise andere Lieferanten an und
priifen, wo wir welche Teile alternativ be-
ziehen kdnnen. Bei uns ist es aber so, dass
wir auch viele Zukaufteile haben, die
werkzeuggebunden sind. Hier kdnnen wir
nicht von heute auf morgen Alternativlie-
feranten aufbauen. Aber wir versuchen
uns da so breit wie moglich aufzustellen
oder auch mehr Material auf Lager zu le-
gen. Also es wird alles getan, um die Lie-
ferfahigkeit aufrechtzuerhalten.

Ein Geschiftsbereich ist der Bereich Ab-
gastechnik fiir Verbrennungsmotoren.
Die EU hat kiirzlich beschlossen, dass ab
2035 keine PKWs mehr mit Verbren-
nungsmotoren zugelassen werden. Wie
stellen Sie sich hier neu auf?

Pfeifer: Zum Gliick gibt es mittlerweile
in der Politik neue Erkenntnisse, sodass
man sich die Technologieoffenheit auch
iber 2035 hinaus behdlt. Die Verbren-
nungsmotoren wiirden dann mit E-Fuels
betrieben, also klimaneutral. Dass bedeu-
tet, wenn ich ja einen Treibstoff habe, der
CO2 bindet zur Herstellung und den dann
wieder freigebe, habe ich einen klimaneu-
tralen Antrieb. Auch wenn es ein Verbren-
ner ist. Nichtsdestotrotz werden wir ab
2035 natiirlich das Thema Verbrenner
weiter minimieren missen, nicht nur eu-
ropaweit, sondern wahrscheinlich auch
weltweit. Andere Markte hdngen sich da
ja auch schon dran und dementsprechend
haben wir eine klare Strategie ausgespro-
chen, das Produktportfolio hier zu diversi-
fizieren. Natdiirlich werden wir, wenn un-
sere Kunden mit neuen Anfragen im Ab-
gasbereich auf uns zukommen, diese
nicht ablehnen. Aber wir haben eine klare
Wachstumsstrategie und diese ist darauf
ausgelegt, die Diversifizierung in unserem
Produktportfolio voranzutreiben. Wir ha-
ben eine Fiinf-Saulen-Strategie, auf der
das Fundament der GMW ruhen soll. Die-
se haben wir verabschiedet und an der
Umsetzung arbeiten wir momentan mit
Hochdruck.

Welche Branchen bedienen Sie auBer-
halb vom Automotive-Bereich?

Rund 210 Mitarbeiter sind am Hauptstandort in Gersfeld beschaftigt.

Pfeifer: Wir sind noch sehr abgaslastig
aufgestellt, aber das andert sich. Unsere
Strategie hat darin gemiinzt, dass wir
jetzt ein Bremspedal im Portfolio haben.
Unser erstes Bremspedal fiir ein Elektro-
fahrzeug. Dass ist zum Beispiel eines die-
ser Resultate. Das andere Ergebnis ist,
dass wir mittlerweile pro Woche 20.000
Dachhaken fiir die Solarindustrie herstel-
len. Darliber hinaus fokussieren wir uns
auch auf Branchen wie Medizintechnik,
Maschinenbau und Landmaschinen. Das
sind so die Bereiche, in denen wir mo-
mentan auch Auftrdge akquirieren und
hinzunehmen.

Gerade der Landmaschinenbau boomt
derzeit, oder?

Pfeifer: Absolut. Und hier sind wir wirk-
lich gerade noch am Anfang. Wir moch-
ten die Zusammenarbeit mit einem gro-
Ben Hersteller sukzessive weiter ausbau-
en und auch die Marktbegleiter. Wir ha-
ben da schon sehr viele Kunden im Port-
folio, auf die wir jetzt ein groBeres Au-
genmerk legen und mit denen wir weiter
wachsen méchten.

Was zeichnet GMW als den idealen
Partner fiir den Kunden und den Einkauf
aus?

Pfeifer: Dass ist wie mit dem Bremspe-
dal fiir das Elektrofahrzeug, was wir her-
sellen. Hier kam der Kunde mit einer The-
matik auf uns zu, nicht nur mit einer rei-
nen Anfrage, sondern der konkreten Fra-
ge, was wir als Experten fiir Rohrumfo-
rumg flir Designvorschldge hatten. Genau
in dieser eher partnerschaftlichen Bezie-
hung verstehen wir uns mittlerweile und
dort kdnnen wir auch unseren Kunden ei-
nen Mehrwert bieten. Wenn der Kunde
mit einer Fragestellung oder einem Pro-

blem zu uns kommt und wir ihm jetzt
nicht nur sagen: Okay, das Teil machen
wir dir, sondern dass wir ihm wirklich den
kompletten Service anbieten, also von En-
gineering-Dienstleistungen bis hin zum
kompletten Fertigungskonzept. Bis zur
gesamten Betreuung hin zur Serienferti-
gung, das heiBt auch mit externen Bear-
beitungsschritten, sodass der Kunde am
Ende ein Bauteil erhdlt, was seinen Spezi-
fikationen entspricht. Welche dann nicht
nur qualitativ, sondern auch in Sachen
Wirtschaftlichkeit im richtigen Rahmen
liegen. So haben wir es bei diesem Brem-
spedaldesign auch gemacht. Der Kunde
hat uns mit dieser Fragestellung konfron-
tiert. Wir haben ihm dann einen ersten
Designentwurf geliefert. Daraufhin gab es
dann Simulationen, ob das auch von den
Vorgaben passt, dass das Bremspedal die
Krafte aushalt. Bis hin zu einem komplet-
ten Fertigungskonzept. Wir haben dann
eine komplette Fertigungslinie fiir den
Kunden aufgebaut. Also das war nichts,
wo man sagt: Okay, wir gehen jetzt zu ei-
nem Maschinenhersteller, die Maschine
brauchen wir und dann kénnen wir das
Teil herstellen. Sondern wir haben eine
Fertigungszelle aufgesetzt, die genau auf
dieses Teil zugeschnitten war und dann
das Ganze auch mit dem Kunden zusam-
men abgestimmt. Dass haben wir in unse-
rem Werk in Rumanien aufgebaut und
gefertigt. Was auch zu der Preisstrategie
gehort hat - dass ware in Deutschland zu
den Preisen nicht abbildbar gewesen. Die-
ses Projekt war fiir uns eine sehr groBe
Herausforderung, die aber auch wahnsin-
nig viel SpalB gemacht hat. Dieses Vorge-
hen ist auch ein anderes Zusammenarbei-
ten mit dem Kunden. Es ist ein partner-
schaftliches Projekt und das ist es, wo wir
uns mittlerweile immer mehr hinbewe-
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«Unsere Maxime ist, dass wir dem Einkauf die Zusammenarbeit so reibungslos und einfach wie mdglich
gestalten”, sagt Maximiian Pfeifer, Geschaftsfiihrer der Gersfelder Metallwaren GmbH im Gesprach mit

Beschaffung aktuell.

gen. Wir verstehen uns als Fullservice-
Dienstleister.

Was genau bieten Sie noch an Services
an, um fiir den Einkdufer interessante
Angebote machen zu kdnnen?

Pfeifer: Im Einkauf soll ja bekanntlich
gespart werden. Der Einkdufer hat den
ganzen Tag liber auch noch andere Liefe-
rantenthemen, Preisverhandlungen und
so weiter auf seiner To-Do-Liste stehen.
Das heiB3t, was ist das ureigenste Interes-
se des Einkdufers? Er mochte mit dieser
Anfrage so wenig wie moglich Arbeit
haben. Genau da setzen wir an. Wir wol-
len dem Eink3ufer diese Arbeit abnehmen,
wenn er mit einer Anfrage auf uns zu-
kommt. Unsere Maxime ist, dass wir das
fiir ihn so reibungslos wie mdglich gestal-
ten. Wir geben also nicht nur ein Angebot
ab, sondern nehmen ihm die Arbeit ab
und versuchen ihm so viel wie mdglich
zuzuarbeiten. Dariiber hinaus erfolgt eine
enge Abstimmung, sodass es einen zligi-
gen und effizienten Ubergang in die Serie
gibt. Idealerweise hat der Einkdufer am
Ende nicht mehr viel zu tun. Das fangt bei
uns bei Engineering-Tatigkeiten an, so-
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dass wir uns die Zeichnung nochmal ge-
nau anschauen und unter Herstellbar-
keitsanalysen und es unter Kostenge-
sichtspunkten, mit gewissen Rotstift-
zeichnungen betrachten. Dann gehen wir
wieder auf den Kunden zu. Falls noch zu-
satzliche Bearbeitungsschritte notwendig
sind, kimmern wir uns natiirlich auch um
diese vollumfanglich. Somit libernehmen

wir die komplette Bauteilverantwortung
flir unserren Kunden und entlasten damit
den Einkaufer.

Dann haben Sie eine hohe Fertigungs-
tiefe?

Pfeifer: Wir versuchen die Fertigungs-
tiefe so hoch wie moglich zu halten. Dass
ist immer von Projekt zu Projekt unter-
schiedlich. Wir priifen immer, dass wenn
das Bauteil in unsere Vertriebsstrategie
reinpasst, was wir uns von der Wert-
schopfungstiefe ins Haus holen oder wo
es am besten ist, einen Dritten ins Boot zu
holen, der den jeweiligen Arbeitsschritt
besser kann.

Was sind lhre Ziele und Strategien fiir
das kommende Jahr?

Pfeifer: Wir hatten bis 2025 eine Strate-
gie ausgerufen, ein gewisses Umsatzziel
zu erreichen. Das sollte dieses Jahr schon
erreicht sein. Wir arbeiten nun an einem
Update dieses Ziels. Unser Ziel ist ganz
klar weiter zu wachsenn. An beiden
Standorten - Ruménien und Deutschland.
Dariiber hinaus mochten wir den Mobili-
tatswandel beziehungsweise den dadurch
angestoBenen Diversifizierungsprozess in
unserem Produktportfolio noch weiter
voranzutreiben.

Das Interview fiihrte Alexander Golz,
Chefredakteur Beschaffung aktuell.

Gersfelder Metallwaren

Die Gersfelder Metallwaren GmbH steht seit tiber 50 Jahren
fiir innovative Fertigungslosungen und gehort heute zu den
flihrenden Herstellern von Montage- und Schwei3baugrup-
pen, Draht- und Rohrbiegeteilen sowie Drehtteilen in
Deutschland. Zu den Kunden der GMW zdhlen Tier-1- und
Tier-2-Systemlieferanten aus den Branchen Landmaschi-
nen, Maschinenbau, Automobil- und und Medizintechnik.
Der Familienbetrieb hat seinen Sitz in Gersfeld nahe Fulda
und gehort mit ca. 250 Mitarbeitern auf einer Werksflache
von 6.000 m? zu den gréBten Arbeitgebern in der Region.
Seit 2019 gibt es einen weiteren Produktionsstandort nahe
Arad in Rumdanien mitweiteren 3.000 m? Produktionsfldche.






