Christoph Hahn-Woernle ist Geschaftsfiihrender
Gesellschafter der viastore systems GmbH, Stutt-
gart. Viastore ist einer der weltweit fiihrenden
WMS-Systemanbieter mit Tochtergesellschaften
in Frankreich, Spanien, den Niederlanden, GroB-
britannien und in den USA.
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Wenn, wie bei viastore systems, Anlage und Soft-
ware aus einem Haus stammen, konnen beide Be-
reiche voneinander profitieren. Bilder: FJ
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Zusammenarbeit statt Abwehr

Christoph Hahn-Woernle, Geschéftsfihrender Gesellschafter von viastore
systems, sieht trotz der Versuche der Software-Riesen Microsoft und SAR
massiv in den Markt fir Lager- und Logistik-Software einzusteigen, weiterhin
gute Chancen fir die kleineren Speziafisten in diesem Bereich. Das Rezept

von viastore ist Kooperation.

Fl: Herr Hahn-Woemle, die ganze Ma-
terialfluSsbranche dimpelt bereits sert
geraumer Zeit vor sich hin. Wie beurtel-
len Sie personiich die wirtschattliche
Lage?

Hahn-Woernle: Das Jahr 2002 war fiir
viastore systems ein sehr gutes Jahr.
Beim Auftragseingang konnten wir eine
deutliche Umschichtung vom General-
unternehmer-Volumen zum Software-Vo-
lumen verzeichnen. Das bedeutet fur
uns eine zunehmende Wertschopfung.
Allerdings hat das erste Quartal 2003
aulerordentlich schwach begonnen. Das
zweite Quartal wird deutlich besser wer-
den, aber von einem Jubelquartal wird
auch dieses weit entfernt sein. Das wirt-
schaftliche Umfeld ist schwieriger ge-
worden, wesentlich schwieriger als alle
erwartet haben. Und eine Trendwende
wird sich hier nicht so schnell einstellen.

Fl: Sie lassen Teile lhrer Regalbedien-
gerate im Ausland fertigen. Ist diese
Produktionsverlagerung in Billiglohn-
Lander heute unumganglich?
Hahn-Woernle: Die Entscheidung
Anfang der 90er Jahre, mit unserer Pro-
duktion ins Ausland zu gehen, war si-
cher eine Kostenentscheidung. Inzwi-
schen wissen wir, und diese Erfahrung
haben auch andere gemacht, daf die
Qualitat des Stahlbaus, vor allem in
Tschechien, der deutschen teilweise so-
gar Uberlegen ist. Durch die damalige
Entscheidung sind wir unter dem Strich
viel flexibler geworden. Wenn wir frither
ein oder zwei grof3e Projekte hatten, wa-
ren wir Uber ein gewisses Zeitfenster
voll ausgelastet und hatten Muhe, diese
Projekte abzuwickeln. Wir hatten lange
Diskussionen mit dem Betriebsrat, ob
wir Uberstunden machen diirfen, und
wenn die Projekte durch waren, dann
kamen die Diskussionen wegen Kurzar-
beit. Mit unserer Fertigung im Osten ha-
ben wir in dieser Beziehung einen Rie-
senschritt nach vorne getan.

FJ: Mdssen Sie lhren Kurs gegen Vor-
urteile verteidigen?

Hahn-Woernle: WWie ich bereits sagte,
ist die dort produzierte Qualitdt ausge-
zeichnet. Unser Werk Bietigheim be-
grenzt sich heute auf eine allerletzte
Montagestufe, in der wir die Regalbe-
diengerate testen, in Betrieb nehmen, die
Qualitat weiter sicherstellen und dann
ausliefern. Gegen Vorurteile missen wir
uns heute nicht mehr verteidigen.

FJ: Die Entwicklung von eigener Soft-
ware steht bei lhrem Unternehmen im
Fokus. Daneben steht die Fartnerschaft
von viastore mit SAP Inwiewejt st heute
eine Software-Entwickiung in Sachen
Lager ohne SAF Uberhaupt moglich,
und was halten Sie von den Microsoft-
Plénen, ebenfalls in das Lagervenval-
tungsgeschatt einzusteigen?
Hahn-Woernle: Die Bedeutung von
Distributionszentren wachst zunehmend.
Das haben Bill Gates und die Herren von
SAP natlirlich auch erkannt und gese-
hen, dal? hier ein Riesenmarkt entsteht.
Daher werden sich die Software-Hauser

| auch mit aller Macht um die Logistik

kiimmermn. Und wir Kleineren in der
Branche werden gut daran tun, uns auf
diese Entwicklung einzustellen — und
nicht zu denken, dald diese Unterneh-
men sowieso nichts von einem Lager
verstehen und wir sie somit aus dem
Markt halten kdnnen. Das wird uns ganz
sicher nicht gelingen. Und dennoch
glaube ich nicht, dafé Microsoft, SAP
oder Oracle in Zukunft die Lager domi-
nieren werden. Diese Grofden haben ein
Problem: Je mehr sie anbieten, desto
mehr mussen sie konnen. Irgendwann
werden sie bei der Vielzahl ihrer Tatig-
keitsfelder ihre Leistungen nicht mehr
kontrollieren konnen. Man kann nicht
Uberall gut sein, und darin liegt die Ge-
fahr. SAP liefert heute in fast allen Ge-
bieten, in denen sie tatig sind, Spitzen-
produkte. Ob sie das auf Dauer halten
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konnen, ist eine Frage des Manage-
ments und der Ausweitung der Produkt-
palette. Fur uns bedeutet das, daly wir
einerseits weiterhin intensiv an der Ent-
wicklung unserer eigenen Produkte wei-
terarbeiten, andererseits aber Uberall da,
wo es sinnvoll ist, SAP unterstlitzen und
einsetzen, Letztlich zahlen der Nutzen
und der Vorteil fur die Kunden,

Fl: Welche Einfliisse wird die Partner-
schaft mit SAP auf die technische und
wirtschaftliche Entwickiung lhres Unter-
nehmens haben?

Hahn-Woernle: Nun, das Geschaft mit
der eigenen Software wird bestimmt
nicht abnehmen, es wird aber kleinere
Wachstumsraten haben. Im Gegensatz
dazu rechne ich fur das Geschaft mit
SAP mit einem gewaltigen Anstieg. SAP
bietet inzwischen ein Mald an Funktiona-
litdten, das einen Grolteil der Kunden
zufriedenstellt. Und wenn unser Kunde
bereits SAP-Kunde ist, ware es wenig
sinnvoll, sein Lager nicht auch in SAP
abzubilden. Von unserer Seite aus wer-
den wir das Geschaft mit SAP auf jeden
Fall forcieren.

FJ: Bislang hatte man aen Ein-
druck, dalg viele Anlagenbauer
eher der Vollstandigkeit halber
auch Software-Frodukte ins An-
gebot genommen haben....
Hahn-Woernle: Software bildet
die Funktionalitadten einer Anlage
ab. Ich bin der Uberzeugung,
dald man Anlagen nur dann er-
folgreich bauen kann, wenn man
auch die gesamte dazugehorige
IT beherrscht. Wer das nicht be-
greift, wird sich immer schwerer
tun, in Zukunft solche Anlagen zu
bauen, vor allem aber auch instandzu-
halten. Ein Beispiel: Wenn eine Anlage
stehen bleibt, weil in einem Etiketten-
drucker das Papier fehlt, mussen wir zur
Stelle sein und auch dem weniger quali-
fizierten Lagerpersonal nachts helfen
konnen. Wir haben die Moglichkeit und
das Wissen, mit den Uber das Internet
gelieferten Daten Fehlerguellen sofort zu
erkennen und dem Kunden mitzuteilen.
Der Arbeiter vor Ort ist bei den komple-
xen Anlagen oft gar nicht mehr in der
Lage, die Ursache fiir einen Stillstand
ausfindig zu machen.

Fl: Wb sehen Sie generell noch
Handlungsbedarf in der Entwickiung
von lager- und fordertechnischen
Anlagen?

Hahn-Woernle: Dal3 die meisten Distri-
butionszentren ihre Berechtigung bewie-
sen haben, steht aulder Frage. Ob sie al-
lerdings maximal genutzt werden, be-
zweifle ich. Von daher riickt klinftig der
Begriff der Warehouse-Optimisation in
den Mittelpunkt. Da, wo wir beispiels-
weise in den Anlagen Leistungslohn ein-
fuhren konnten, haben wir nicht selten
Produktivitatsspriinge von 100 Prozent
erreicht. Vom mechanisch-technischen
Standpunkt aus sehe im Moment keine
grofderen Verbesserungen anstehen.

FJ: Heilst das, dals dieser Bereich be-
rejts ausgereizt (st?

Hahn-Woernle: Nein, keineswegs. Ich
bin der Uberzeugung da® auch in der
mechanisch-technischen Landschaft
sich noch Welten bewegen lassen wer-
den, nur findet hier die Revolution im
Detail statt.

Fl: Was sind die wichtigsten Ansatz-
punkte fir eine Lageroptimierung s
Hahn-Woernle: Ziel mul? zunachst
einmal eine sinnvolle Querschnittsaus-
lastung im Lager sein — was niitzt ein
grof3ztigiger C-Bereich, wenn der A-Be-
reich am Anschlag fahrt und ich deshalb
nicht mehr Auftrdge durchkriege? Also
das tagliche Umschichten ist eine wich-
tige Sache. Ein Beispiel: Um 16.00 Uhr
kommt eine Bestellung. Kann ich die
noch abwickeln? Wir fahren also fiktive
Planungslaufe durch und priifen, wo wir
wie ausgelastet sind. Fallt dieser Auftrag
genau in den Bereich, wo wir im Mo-
ment wenig zu tun haben, oder konnen
wir ihn, obwohl es A-Artikel sind, auch
von einem C-Bereich aus kommissionie-
ren. Hier lassen sich in vielen Anlagen
Kostenvorteile erzielen. Und da sind wir
mit unserer Software zur Stelle.

FJ: Ist der Wunsch nach einer Stan-
dardsoftware-Flatttorm fir alle Anbieter
im Lagerbereich realistisch?
Hahn-Woernle: Es gibt nattrlich viele
Funktionalitaten im Lager, die im we-
sentlichen bei allen Herstellern gleich
sind. Hier kénnte man also auf eine ge-
meinsame Basis zugreifen. Als Anbieter
solcher Anlagen stehen wir jedoch alle
in einem Wettbewerb, in dem wir uns
voneinander unterscheiden muissen.
Und jede Idee, die wir selber umsetzen
kénnen und nicht dem Wettbewerb
Uberlassen mussen, verbessert unsere
Position. Deshalb bin ich skeptisch bei
der Schaffung einer gemeinsamen Soft-
ware-Plattform. 0
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