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BUHLMANN GRUPPE

VOLLES ROHR

Egal wie grof}, wider-
standsfihig oder flexibel:
Der Premium-Héndler
BUHLMANN bietet Stahl-
rohre in jeglicher Form
feil. Jan-Oliver Buhlmann
hat als Vertreter der drit-
ten Generation das globale
Geschift nachhaltig aus-
gebaut. Doch wie begegnet
er dem herausfordern-

den Stahlmarkt und dem
Drang der Digitalisierung?

Hidden Champions operieren,
so suggeriert es der Name, meist
versteckt innerhalb ihrer Nische,
nehmen dort jedoch eine Marktfiih-
rerposition ein. Die Bremer BUHL-
MANN GRUPPE nimmt den Begriff

wortwoértlich, denn ihr Produkt wird
ebenfalls vielfach versteckt: In In-
dustrieanlagen etwa, Kraftwerken
und Schiffen. Stahlrohre und deren
Zubehor sind BUHLMANNS Spe-
zialitat. Doch wie konnte sich aus
dem Handel mit einer scheinbar
so simplen Konstruktion eine bald
75 Jahre alte Unternehmensgruppe
entwickeln, die tiber 700 Mitarbeiter
in 18 Léndern beschaftigt? Weser-
Wirtschaft war beim beharrlichen
Leisetreter zu Besuch.

FRUHER SCHROTT.
HEUTE PREMIUM

Geschiftsfithrer Jan-Oliver Buhl-
mann erinnert sich an die Anfange
der Firma: Nach dem Zweiten Welt-
krieg sammelte sein GroBvater Karl
August Buhlmann Metallschrott und
lieferte ihn an die Alliierten. Daraus
entwickelte sich das Geschéft mit
Rohren, 1945 griindeten er und Ehe-
frau Mathilde Buhlmann die Firma
Bremer Rohren- und Eisenhandel.
,Nach dem Krieg war Deutschlands
Infrastruktur stark beschédigt. Die
Versorgung wurde also vielfach tiber
die Hafen abgewickelt, doch auch
Schiffe miissen repariert werden.
Im Gegensatz zu heute brauchte
es Wochen, um alleine die Anfrage
nach Ersatzteilen in die USA abzu-
setzen. Also verkaufte mein Grof3-
vater kurzerhand Leitungsrohre fiir
die Werftindustrie®, erkldart Buhl-
mann das damalige Geschaftsmo-
dell. Bremens brummende Werften
ermoglichten der Firma bis in die
Siebziger ein bestandiges Wachs-
tum. Ende der Siebziger wurde die
Produktpalette um Kesselrohre fiir
Kraftwerke erweitert — zu diesem
Zeitpunkt stiegen Vater Bernhard
und Onkel Karl Buhlmann in das
Geschift ein. Die zweite Generati-

on kalkulierte mit dieser Umorien-
tierung schon frith den Riickgang
des Werftgeschifts mit ein, der sich
Ende der Achtziger umso mehr be-
merkbar machte. Der (Petro-)Che-
mie-Sektor gewann schliefilich zur
Jahrtausendwende an Bedeutung
zu. Mittlerweile stellt der Kraft-
werkbau den Hauptfokus des Rohr-
hindlers da, ,,bei den Werften steht
inzwischen der Spezialschiffbau mit
hohen technologischen Anforderun-
gen im Mittelpunkt — beispielswei-
se das Kreuzfahrtsegment“. Doch
egal, wen BUHLMANN beliefert: Es
kommt einiges an Material zusam-
men. Kreuzfahrer, die einige Tau-
send Tonnen an meist nicht sicht-
baren Rohren verbauen, wiirden
dabei noch von den Raffinerien mit
ihren weitverzweigten unter- und
tiberirdischen Netzwerken in den
Schatten gestellt: ,,Da steckt sehr,
sehr viel Rohr drin!“

BAUEN, KAUFEN, WACHSEN

BUHLMANNS Orientierung an neu-
en Branchen bedingte auch die zu-
nehmende Expansion. Schon 1971
begab man sich mit einem Lager
samt Vertriebsbiiro in Diisseldorf-
Derendorf in die Néhe der Kunden
aus der Energiewirtschaft; 1978
folgte das Groflager am jetzigen
Hauptstandort im Gewerbegebiet
Hemelinger Hafen. Der Kessel- und
Anlagebau bedingte ein weiteres,
1987 eingeweihtes GroBlager in
Hilden nahe Diisseldorf, gefolgt
schlieBlich von der Eréffnung des
groBten GroBlagers in Duisburg mit
einer Flache von 75.000 Quadrat-
metern und einer Lagerkapazitit
von 25.000 Tonnen. Weltweit stiefen
derweil neue Niederlassungen und
Tochtergesellschaften hinzu: Grof-
britannien, Spanien, China, USA.
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Hier stecken einige FuBballfelder drin: Das GroBlager in Duisburg ist BUHLMANN:
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zentraler Logistikknoten. Links: der Bremer Hauptsitz der BUHLMANN GRUPPE

Jan-Oliver Buhlmann

Jan-Oliver Buhlmann, der 2013 zur
Geschiftsfithrung hinzustiel3, sah
im innereuropiischen Rohrmarkt
seit jeher nur begrenzt ein organi-
sches Wachstum moglich: 2015 ent-
schied er sich daher zum Kauf der
einst groBten Konkurrentin DYLAN
STEEL SOLUTIONS - nunmehr die
groBte Tochter und fir die Mark-
te Benelux sowie GrofBbritannien
zusténdig. ,Diese Vorgehenswei-
se verfolgen wir auch auf globaler
Ebene: Auslandsgesellschaften sind
grofere Mérkte nach Regionen zu-
geordnet, auf denen jeder exklusiv
auftritt. Als Verkaufsbiiros besit-
zen diese jedoch meist kein Lager,

Werften in ganz Norddeutschland.

Den Wurzeln treu geblieben: Das Bremer Regionallager beliefert auch weiterhin

greifen also auf unsere Kapazitaten
oder die lokaler Wettbewerber zu-
riick®, erklart Buhlmann die inter-
nationale Aufgabenteilung. Zwei
weitere, dedizierte Gesellschaften
bestehen in Form der BUHLMANN-
PROJECT-SOLUTIONS, eines Full-
Service-Dienstleisters im Bereich
Piping, und der BUHLMANN In-
dustrie Technik, die Branchen mit
dem Schwerpunkt Industrie- und
Gebaudetechnik beliefert.

ANSPRUCHSVOLLE ROHRE

Doch was macht BUHLMANNSs
Rohre iiberhaupt zum internati-
onalen Verkaufsschlager? Gera-
de in der Chemiesparte bestehen
hohe Anspriiche, legt Buhlmann
dar: ,,Beim Verarbeiten von Ol und
Chemikalien méchte niemand, dass
etwas schieflauft. Die Umweltau-
flagen sind hoch.“ Korrosionsab-
weisung, Widerstand gegen Hitze
und Kilte, Dehnbarkeit, Festigkeit
- das Anforderungsspektrum sei
vielfdltig. Je nach individuellem
Bedarf greift Buhlmann auf ent-
sprechende Stahlsorten und Legie-
rungen zuriick, bis hin zu Titan-
oder hochlegierten Inconel-Stéhlen,
die extrem korrosionsabweisend
sind. ,,Im Stahlrohrbereich gibt es
nichts, das wir nicht bedienen kon-
nen“, verspricht er. Der Anspruch
als Premiumlieferant bedinge auch
ein hohes Qualititsmanagement.
Beim Einkauf greift er gréfitenteils
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auf westeuropaische oder ameri-
kanische Stahllieferanten zuriick,
weniger auf chinesische oder indi-
sche. Die interne Technikabteilung
widmet sich dann insbesondere der
Einhaltung der zahlreichen inter-
nationalen Normen. Das sei lingst
nicht trivial: , Jeder Abnehmer legt
auf unterschiedliche Normen und
zusétzlich noch auf eigene Anforde-
rungen Wert.“ BUHLMANN selbst
rithmt sich, nach ISO 14001 zertifi-
ziert zu sein und damit dem Nach-
haltigkeitsstreben beizukommen:
Der Energieverbrauch wird fort-
laufend gesenkt, der Metallschrott
recycelt, die Arbeitssicherheit durch
umfassendes Monitoring und durch
vielfache Schulungen eingehalten.

KEINE ANGST VOR DER ZUKUNFT

Buhlmann sieht sich angesichts dro-
hender Krisen ebenso vorbereitet.
Dem Brexit sieht er gar ,tiefenent-
spannt® entgegen, auch weil es auf
der Insel keine nennenswerten Rohr-
produzenten mehr gibt, die er mit
einkalkulieren miisste. ,,Wenn der
harte Brexit dann kommt, fallen wir
in alte Tarifsysteme zuriick — und
schon damals gab es keinerlei Tarife
auf Rohre.“ Allenfalls der Transport
diirfte sich als logistisches Desaster
darstellen, aber ,da sitzen wir alle
im selben Boot“. Auch innerhalb
des Stahlmarktes sei man als Hand-
ler nur indirekt von Schwankungen
betroffen: ,BUHLMANN ist stark
im nahtlosen Rohrbereich veror-
tet. Die volatilen Blechpreise, die
sich weitaus mehr auf geschweilite
Rohre auswirken, treffen uns nur
peripher.“ Proaktiv habe er sich
schon frith auf schlechtere Zeiten
vorbereitet, nicht zuletzt die interne
Digitalisierung und Prozessautoma-
tisierung vorangetrieben. Ebenso
offen bezieht er dazu die Belegschaft
mit ein, fithrt Umfragen durch und
entwickelt mit ihnen Strategien:
»Jeder ist bereits privat vernetzt.
Da liegt es doch nahe, dass wir auch
die Prozesse im Unternehmen effizi-
enter und kostengiinstiger gestalten
miissen.“ Dadurch wiirden Aufga-
ben wegfallen, weil beispielsweise
die Auftragserfassung zentralisiert
wurde — dafiir wiirden jedoch neue
Aufgaben anfallen. , Digitalisierung
hat auch nichts mit dem Alter zu
tun. Ich kenne viele dltere Mitar-
beiter, die den jungen sogar voraus
sind.“ Uber 40 Ausbildungsplitze
und duale Studienangebote werde
schliefllich der stetige Zuwachs an
frischem Blut garantiert. Buhlmann
blickt optimistisch in die Zukunft:
,Wir sind sehr gut aufgestellt. Der
Stahlmarkt bleibt immer eine He-
rausforderung, aber das macht es
doch auch spannend.

Mensch und Maschine: BUHLMANN
hat bereits viel in die Zukunft investiert.



