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FM-Interview mit Matthias Kramm, Geschaftsfiihrer der Vanderlande Industries GmbH

Weg vom GrolB3kunden-Image

Ein ,Global Player mit loka-
ler Priasenz und enger Kun-
denbeziehung - das ist die
Firmenphilosophie von Van-
derlande Industries, einem
der groben international tati-
gen Intralogistik-Anbieter.
Die Unternehmensgruppe mit
Sitz im niederlindischen Veg-
hel konnte im Jahr 2009
mehr als 655 Millionen Euro
umsetzen und beschaftigte
mehr als 1900 Mitarbeiter.
FM sprach mit Matthias
Kramm, dem Geschaftsfuh-
rer der umsatzstarksten Lan-
desgesellschaft der Organisa-

tion, der Vanderlande Indus-
tries GmbH mit Sitz in Mon-
chengladbach.

FM: Im April dieses Jahres sind

Sie seit zwei Jahren Geschafts-
fihrer der Vanderlande Indus-
tries GmbH.Wie haben Sie die-
se Zeit erlebt? Konnten Sie |hr
Vorhaben, frischen Wind in das
Unternehmen zu bringen, in die
Tat umsetzen!

Kramm: Vanderlande 1st ein gro-
Bes Unternehmen mit komplexen
Strukturen, vollig unterschiedli-
chen Kundenzielgruppen und ei-
nem sehr breiten Produktspek-
trum. Das erste Jahr 1n einem neu-
en Unternehmen sollte man als
Lehrjahr betrachten. Ich musste
Vanderlande Industries erst in al-
len Facetten wirklich kennenler-
nen, um Anderungen zum Wohle
der Firma und der Mitarbeiter ein-
leiten zu konnen — auch wenn 1ch
mir vielleicht ein noch schnelleres
Tempo gewlinscht hatte. Mittler-
weile wurden einige Neuerungen
auf den Weg gebracht, die jedoch
noch ein oder zwei Jahre benéti-
gen, um wirksam zu werden.
Wenn ich von allen — jlingeren
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und dlteren — Mitarbeitern, vor al-
lem aus dem Vertrieb, mehr Kun-
denorientierung fordere, dann
kann diese grundsitzliche Ein-
stellung nur durch Uberzeugungs-
arbeit wachsen. Durch ,Anord-

nung’ erreicht man hier gar nichts.
Vanderlande hat ein hervorragen-
des 1ngenieurtechnisches Know-
how und sehr engagierte Mitar-
beiter. Wir miissen jedoch lernen,
uns 1m Vorfeld der technischen
Ausgestaltung noch intensiver mit
den Kundenprozessen zu beschit-
tigen. Um eine optimale Losung
auszuarbeiten, 1st es erforderlich,
zundchst die operativen und admi-
nistrativen Prozesse und Rahmen-
bedingungen zu klaren und zu
verstehen, was der Kunde mit
dem Projekt tiberhaupt erreichen
will. Erst wenn das klar 1st, darf
man mit der technischen Ausar-
beitung beginnen.

Diese ,Neuorientierung® 1st noch
nicht abgeschlossen, aber sie 1st
aut den Weg gebracht.

FM: Ist die Krise bei diesem

Uberzeugungsprozess eher hin-
derlich, oder stellt sie vielleicht
sogar einen Katalysator dar?

Kramm: Diese Frage gleicht ei-
ner Medaille, die bekanntlich 1h-
re zwel Seiten hat. Wenn die Leu-
te bemerken, dass die derzeit
noch begrenzte Zahl von Auftra-
gen besser akquiriert werden
kann, wenn man der Kundenori-
entierung oberste Prioritdat ein-
raumt, dann kann dies durchaus
ein nitzlicher Lernprozess sein.
Andererseits sinkt die Arbeitslast
fir die Mitarbeiter 1im Vertrieb
be1 einem geringeren Marktvolu-
men keineswegs — ganz 1m Ge-
gentell. Dies wiederum 1st einer
Umstellung nicht unbedingt t0r-
derlich. Unter dem Strich be-
trachtet, heben sich positive und
negative Effekte gegenseitig aut.

FM: Neben den Vanderlande-
Bereichen ,Gepack-Handling’,
,Express-Paketdienste’ und dem
ubergreifenden Dienstleistungs-
sektor ,Services® wollten Sie der
,Distribution’ — Logistiksysteme

Automatisches Kleinteilelager (AKL) von Vanderlande Industries. Als Ladungstrager zur
Lagerung der Kleinteile werden Kunststoffbehalter eingesetzt
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Gepackfordertechnik von Vanderlande Industries am neuen
Terminal 5 am Londerner Flughafen Heathrow

mit automatisierter Lager- und Forder-
technik —
widmen.Wie weit sind Sie mit diesen
Aktivitaten?

Kramm: Wir waren in unserem Bereich
,Distribution® schon immer sehr gut aufge-
stellt und verfiigen hier tiber ein enormes Po-
tenzial. Diese Ressourcen wurden jedoch
nicht immer genutzt. Es war in der Vergan-
genheit hidufig leichter, gro3e und sehr profi-
table Projekte 1m Flughafen- oder Paketbe-
reich zu gewinnen, als sich in einem stark
umkidmpften Markt erfolgreich durchzuset-
zen. Wir haben hier jedoch grof3e Fortschrit-
te gemacht. Im vergangenen Jahr stammten
iiber 90 Prozent aller deutschen Auftriage fiir
Vanderlande aus dem Bereich ,Distribution®.
Und erstaunlicherweise konnten wir auch im
so genannten Krisenjahr ber Lager- und Lo-
oistiksystemen unser geplantes Auftragsvo-
lumen auf Konzernebene vollstandig realisie-
ren — auch wenn die Margen nicht immer un-
seren urspriinglichen Vorstellungen entspre-
chen. Wir hatten selbst lange Zeit nicht mit
diesem Erfolg gerechnet, doch vor allem in
den letzten Wochen einige schone Auftrige
akquirieren konnen.

Aus Sicht der deutschen GmbH liegen wir
gegeniiber dem Vorjahr um knapp 25 Prozent
unter unseren Erwartungen. Im Vergleich zu
vielen anderen Mitbewerbern stehen wir da-
mit jedoch noch relativ gut da.

lhre besondere Aufmerksamkeit

FM: Sehen Sie positive Tendenzen!?

Kramm: Im Lagerbereich sehe ich leichte
Tendenzen zur Besserung, allerdings nur ver-
halten. Ganz anders gestaltet sich das Ge-
schift mit den Paketzentren. Hier gibt es ein-
deutige Anzeichen fiir eine Belebung, da vie-
le Anbieter vor der Aufgabe stehen, 1hre vor-
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= handenen Anlagen zu
~ " modernisieren, um am
- Markt wettbewerbsta-
by,

. higer zu sein. Auch in
Neuanlagen wird 1n-
vestiert. In den ver-
gangenen Jahren war
hier recht wenig ge-

schehen.
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FM: Leigen die Ruick-
gange im Passagier-
aufkommen der Flug-
linien negative Aus-
wirkungen auf |hr

Flughafengeschaft?
Kramm: Die Pla-
nungshorizonte  der

Flughafenbetreiber unterliegen nicht den
kurztristigen Betrachtungsweisen borsenori-
entierter Unternehmen. Der allgemeine
Trend be1 den Passagierzahlen weist — trotz
kurzzeitiger Einbriiche — ganz eindeutig nach
oben. Jiingst haben wir unter anderem einen
Auftrag vom Flughaten Kiew erhalten. Viele
Flughafenprojekte gibt es derzeit jedoch in
Deutschland nicht, mit Ausnahme von Ber-
lin-Schonefeld. Im Gepidckhandling fiir Flug-
hifen sind wir in Deutschland sowie weltweit
klar die Nummer eins.

FM: Ist die Lage im Bereich ,Distribution® in
allen Branchen ahnlich?

Kramm: Nein, die wirtschaftliche Situation
in den verschiedenen Wirtschaftszweigen un-
terscheidet sich stark voneinander. Der Auto-
mobilsektor leidet, und investiert demzufolge
auch kaum. Die Pharmabranche oder der Le-
bensmittelbereich wurden hingegen von der
Krise wenig tangiert, sodass sich die Auf-
tragslage dort dementsprechend besser ge-
staltet. Auch die Modebranche zeigt eine
wachsende Nachirage nach Automatisie-
rungslosungen.

FM: Friher hatte Vanderlande den Ruf, sich
vor allem um GrolB3projekte zu kiimmern,
und den Mittelstand links liegen zu lassen.
Konnen Sie sich diese Position noch erlau-
ben, vor allem im Bereich ,Distribution®?
Kramm: Man muss das einmal so sehen:
Man wird eher durch Grofprojekte bekannt,
da es hierzu diverse Publikationen gibt und
diese Projekte in aller Munde sind. Jedoch ist
dieser Eindruck vollig falsch, und ich muss
da ganz entschieden widersprechen. Wir
kiimmern uns um kleine Projekte mit genau

derselben Sorgfalt und demselben Engage-
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wie dies beil
GroBauftragen der
Fall ist. Derzeit haben &
wir diverse kleinere [EES
Projekte mit einem
Volumen von 800000 =
bis 2 Millionen Euro
in der Abwicklung.
Wir arbeiten fiir den
Mittelstand wie auch
fiir Groff)konzerne.

Kleinere Kunden stel-
len eine sehr verlassli-
che Geschittsgrundla-
ge dar. Und kleine
Kunden konnen wach-
sen. Der erste Auftrag,

ment,

den wir beispiclsweise Paketverteilanlage beim spanischen Expressdienstleister Integra. Der Kippschalen-
fir unseren Kunden sorter ,Exprexorter‘ eignet sich fur groBBe Mengen verschiedenartiger Artikel

Amazon realisierten,

hatte eme sehr tiberschaubare
Grofle. Mit dem rasanten Wachs-
tum des Unternechmens hat sich
das Auftragsvolumen mittlerwei-
le entscheidend vergroliert.

Mir 1st aber vollig klar, dass wir
noch an unserem Bekanntheits-
orad, speziell im Mittelstand, ar-
beiten miissen.

FM: Ist die Sparte ,Services® |hr
verlasslichstes Standbein!?
Kramm: 30 Prozent unserer Aut-
trige 1m Bereich Distribution
stammen von Bestandskunden.
Dies zeigt die Bedeutung der Kun-
denbindung und Kundenorientie-
rung. Die Zahl der Altanlagen
steigt und damit nehmen die Mog-
lichkeiten zu, notwendige Moder-
nisierungen durchzufiihren und
auch Servicevertrige abzuschlie-
Ben. Allerdings gestalten sich die
Margen ber Dienstleistungen der-
zeit lange nicht mehr so lukrativ
wie noch vor wenigen Jahren.
Auch hier wird hart gekampift.

FM: Welche Rolle spielt |hr
neues automatisiertes Karton-

kommissioniersystem (Automa-
ted Case Picking — ACP) in lhrer
Strategie?

Kramm: ACP spielt in unseren
strategischen Uberlegungen eine
zentrale Rolle, weil es sich vor al-
lem an eine sehr wichtige Ziel-
gruppe richtet, die Lebensmittel-
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industrie — eine meiner Lieblings-
branchen. Gegessen wird immer,
und Arbeitskrifte sind teuer und
werden 1n Zukunft immer knap-
per. Aus diesem Grund wird die
Automatisierung vor allem hier
zunechmen. Wir hatten dabe1 den
Vorteil, mit unserer LOosung auf
den Erfahrungen von Wettbewer-
bern mit bereits in den Markt ein-
gefuhrten Konzeptionen aufbau-
en zu konnen. Und vor allem: Wir
miissen nur noch bedingt Missi-
onsarbeit am Markt leisten.

Be1 ACP handhaben wir keine
einzelnen Karton-Trays, sondern
komplette Tray-Lagen. Damit
vermelden wir eine Menge Bruch
— der be1 der automatischen
Kommissionierung immer einen
Knackpunkt darstellen wird, aber
mit besserer Technik eine immer
geringere Bedeutung hat. ACP
kommt noch 1n diesem Jahr ganz
offiziell aut den Markt.

Des Weiteren fithren wir unser
neues Fordertechniksystem
,DotM ® ein, das sich durch seine
modulare Konzeption und noch-
mals gesenkte Herstellungskos-
ten auszeichnet. Dieses neue Pro-
dukt gibt es 1in Gurt- und Rollen-
tordertechnikversion sowie 1n
der Multi-Belt-Conveyer- Varian-
te. Einzelne Segmente in unter-
schiedlicher Ausfiihrung lassen
sich je nach Bedarf miteinander
kombinieren.
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Auf der Software-Ebene haben
wir emnige sehr ntitzliche Tools,
besonders fiir die Management-
Ebene autzuweisen, die von un-
serer Software-Tochter 1n Dort-
mund entwickelt wurden.

FM: Erwarten Sie sich von der
Logimat — mit immerhin uber
740 Ausstellern — Impulse fur
lhr Geschift, oder trauen Sie
solch einen Effekt eher der Ce-
mat im kommenden Jahr zu?
Kramm: Die Logimat hat sich
mittlerweile zu emner absoluten
Top-Messe gemausert, der wir
neben der Cemat die grol3ite Wer-
tigkeit 1m Logistikbereich zu-
messen. Ich rechne autgrund der
langsam wieder anziehenden
Konjunktur mit vielen Erstkon-
takten zu Kunden. Zu echten Ab-
schliissen wird es jedoch erfah-
rungsgemal erst einige Monate
spater kommen.

FM: Bei Gepackforderanlagen
oder in Paketzentren gibt es zur
Automatisierung kaum eine Al-
ternative. In Logistikzentren hin-
gegen trifft man auf viele konven-
tionelle Losungen mit Staplerbe-
dienung und Kommissionierwa-
gen. Sehen Sie auch hier einen
Trend zur kompletten oder teil-
weisen Automatisierung?
Kramm: Ein Dienstleister wird
immer bestrebt sein, bei seinen

e haufig  wechselnden
Kunden mit unter-
schiedlichen  Artikel-
spektren flexibel zu
bleiben. Aus diesem
Grund 1st der Anteil au-
_— = tomatsierter  Losung

~ im Dienstleistungsge-
~ werbe noch gering.
@ Wenn jedoch ein Indus-
' trickunde im Rahmen
- eines  ldngerfristigen
Vertrages eimne  sehr
| schnelle Losung for-
| dert, kommen auch
Dienstleister an emnem
automatischen Lager
nicht vorbel. Ab einem
bestimmten Durchsatz
konnen Prozesse nur
mit noch mehr Personal nicht mehr
etfektiv gestaltet werden. Das be-
deutet, 1ch sehe den Trend zu kom-
binierten Losungen aus manuellen
und automatisierten Lagerberei-
chen. Dartiber hinaus beobachten
wir 1n kleineren und mittelstandi-
schen Industrieunternehmen einen
steigenden Bedarf nach automati-
sierten Losungen, dem wir uns ver-
starkt zuwenden wollen.

FM: Was haben Sie sich fiir die

nachsten zwolf Monate fir lhr
Unternehmen vorgenommen?
Kramm: Wir haben viele interne
Themen auf der Agenda. Wir
sind dabei1, unser Vertriebsteam
noch besser aufzustellen, mit
neuen Prozessen und auch mit
neuen Mitarbeitern. Dieser Pro-
zess wird bis Ende des Jahres ab-
geschlossen sein. Neue Produkte
fiihren wir in den Markt ein, was
uns sicherlich ebenfalls in An-
spruch nehmen wird. Mit einer
gewissen Sorge sehe 1ch negative
Entwicklungen 1im Geschiftsge-
baren spezieller Mitbewerber. Da
werden bereits vergebene Auftra-
ge unterboten, sodass diese noch-
mals neu verhandelt werden
miissen. So etwas tut man nicht.
Interview: Hans-Martin Piazza

Weitere Informationen

www.vanderlande.de
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