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Rosige Zeiten? Aus dem Alltag
von Generalunternehmern

Angesichts der guten Auftragslage kdnnten sich die intralogistiker zufrieden zuriicklehnen.
Doch es gibt genug Herausforderungen. Welche das sind und welche Trends sich abzeichnen -
dariiber diskutierte die Redaktion Materialfluss mit sechs Branchen-Insidern am Runden Tisch.

as manuell beciente Schmalgang-
lager war gesterm. Dhic Globalisie-
rung ist der grofe Treiber fir die

Intralogistik-Branche und dic Unter-
nehmen profiticren von einer wellbwell
verstarkien WNachirape nach automati-
sierten Gesamisvstemen. Diesen Trend
bestatigen die Gesprachsteilnelimer. die
aul Einladung der Marteriallluss-Redak-

tion am Round Table vum Thema Gene-
ralunternehmer 1eilnahmen. Das wa-
ren: Frank Heptner., Internationzl
Operations Managern viasiore Systems
GmbH, Dr-Ing. Volker Jungbluth,
Geschiftsithrer, Swisslog  GmbH,
Jiirgen Kalkenbrenner, Leiter Auto-
matisierte Gesamisvsieme, Fritz Schifer
GmbH. Friedhelm Pielen, Leiter Aut-

rrapgsabwicklung/Einkant, Vanderlande
Industries GmbH. Hagen Schumann,
Leiter Vertrich und  Consulting,
Klinkhammer Group und René
Sickler, Leiter Services, Dematic GmbH-

Frank Hepiner spricht von einer

Lsehr guten Markisiluation®. Sein Un-
rernehmen viasiore, das kiirelich eine

cipene Software GmbH gegriindet hat,

sei international aulgestelli und deshalb
nicht nur von ¢inem Markt abhangig.

Uber die Auftragslage kann man
derzeit nicht klagen.”

Erwas anders stellt sich die Situation fiir
Hagen Schumann dar. -Wir genericnen
bis zu 70 Prozent unscres Umsaizes aul
dem deutschsprachigen Marki. Aber
trotzdem bin ich aufgrund der Auftrags-
lage ruversichilich.” Die Herauvsforde-
rungen bei Klinkhammer lagen auf der
Produkiseite, verrdt der Vermriebsleiter.
Hicr gehe es darum, sich weiter zu
sperzifizieren, um auf allen Sekioren lie-
fer- und leistunpsfahig 2u sein. In die-
sem Zusammenhang nennt er das
Stichwort Shuttle. ,Da arbeiten wir
dran und ich bin zuversichtlich, dass
wir in Kirze cin kompletes Portiolio
rusammenhaben.®
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Eine breite Produktpaletie und die
internationale Aufstellung 51 auch fur
René Sickler ein Voneil, Europa sef ein
guter Marki, aber in Amerika wachse
Dematic derzeit sehr stark. Die Heraus-
forderung for ihn sei die Schnelligkeit
mit der ¢in Kunde ein Angebot erwar-
tc. Jmmer schneller, immer spezi-
fischer muss ein Angebot sein und man
rutschi bei der Angeboisphase schon
ral sehr stark in die Berater-Rolle hi-
nein. Qualifizierte Anfragen aul hohem
Niveau zu bedienen, ist cine grofe He-
raustorderung fiir uns.”

Auch Friedhelm Pielen sicht ein
Wachsium eher im Bahmen der Globa-
lisierung als in Furopa. . Europa hat be-
reits einen hohen Automatisierungs-
grad, Speziell Lander wie die USA und
auch der asiatische Raum Dbieten
Wachsiumsmdglichkeiten. Neuerdings
sind wir auch in Australien unterwegs.”

Interne Logistik als Kernkompetenz
Insgesami waren sich alle einig. dass
ein Umdenken statigefunden har und
die imeme Logistik als Kemkompetenz
wahrgenommen wird, um die eigenen
Prowiukte schnell an den Markt zu brin-
gen. Alle Teilnehmer machen den
Trend aws, dass man sich in Zukunft
stirker der Produktionslogistik
widmen wird. Hicr kénne
man sich noch dilferenzie-

i rén., meint Dr. Jung-

gen heutzutage haufig
| in der Produktionslo-
‘n{‘ gistik und nicht erst

= ‘ \\ bluth. Die Probleme 13-

Die Investitionsbereit-

schaft der Firmen ist grog,

iber cinen Mangel an Auftra-

gen kann sich keiner der Teilneh-

mer des Round Table beklagen. Doch

wo liegen dann die Herausiorde-
rungen?

sy f dann, wenn es ans
@ Kommissionieren geht,

Know-how-Transfer als
Herausforderung

Lauwt dem EinkauBleiter von Vander-
lande, Fricdhelm Pielen, werden Pro-
jekte immer komplexer und miissen
immer schneller abgewickell werden.
Die griifie Herausforderung sei es, die

Ressourcen dafiir zur Verfilgung zu stel-
len. .Das Know-how findet man cher
hier in Europa als anderswo und wir
mussen in Zukunft schneller Wissen
rransferieren. Die Ausbildungszeit ist
relativ lang in unserer Branche. Der
Mark: lasst uns kaum Zeit dafiir. Das
birgt natiirlich auch Risiken. Wir wissen
alle, wenn ein Flop passier, ist der Ver-
trauensverlust kaum wettzumachen,
Das darf nicht passieren und man
braucht gutes Personal, um das zu ver-
hindern.*

Dr. Jungbluth sicht Furopa als schr
stabilen Markt. Die USA und Asien ent-
wickelten sich aus der Sicht des Swisslog-
Geschaftsfiihrers sehr positiv. Eine He-
rausforderung sei die Emtwickliung in
Russland. Eg gibe einen enormen Ex-
poertrickgang [ir die dewrsche Indus-
trig, Swisslog wolle sich in Zukunit so
aulstellen, dass man {iber individuelle,
gute Systemeé verfigen kinme. .Friher
haben wir noch alle die gleichen Ma-
echinen verkauft. Jeizt entstehen im-
mer mehr individuelle Anlagen und
Systeme. Jeder har mittlerweile etwas,
das der andere nicht hat und ich denke
das wird so weitergehen.”

Jirgen Kalkenbrenner kann bei
551 Schifer iiber ein relativ breites Pro-
dukispektrum der Iniralogistik verfii-
gen. Pas reicht von einfachen Behilier-
oder Schmalganglager bis hin zu hoch-
komplexen Automarikanlagen, fiir die
sich die Investitionen durchaus im
mehrstelligen Millionenbereich belau-
fen. .Der weltweite Markit sieht derzeit
fiir uns sehr gut ans. Amerika lauft seit
Jahren stabil. Europa ist nach wie vor
unser Kermmarkt. In Asien haben wir
relativ gute Erfolge erziclen kionnen.
Russland ist nattirlich auch bef uns ein
groles Fragezeichen.” Bel den rukiinf-
tigen Herausforderungen glaubt
Kalkenbrenner, dass man es mit zwei
Bereichen zu tun haben wird. Das seien
einerseils dic technischen Anforderun-
gen. Die Svsteme wilrden immer kom-
plexer und es gehe damm,  (iber
Schnittstellen die Produkie untereinan-
der im Griff zu haben. Die Anforderun-
gen an die IT seien gestiegen auch in
Eombination mit SAP. Auf der anderen
Seite gl s im Bereich Muli-Channel
oder. E-Commerce Anforderungen, die

Weann as um Intralogistik geht, sind die deutschsprachigen Anbieter in einer Spizenposition.
Zum Insider-Gesprich trafen sich: Friedhelm Pielen, Vanderlande Industries,

Martin Schriifer, Matevialfiuss, Rend Sickler, Dematic, Susanne Frank, Materialfluss,

Jirgen Kalikenbrenner, 551 Schafer, Frank Heptner, viastore Systems, Dr. Volker Jungbiuth,
Swisslog, Hagen Schumann, Klinkhammer Group (im Uhrzeigersinn von links oben)
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es so vor tint oder zehn Jahren noch
gar nichr gab.” Auch er betom, dass es
immer wichtiger werde, die richiigen
Mirtarbeiter zu finden, um dem Wachs-
turn gerecht zu werden.”

Die USA sind ein lukrativer Markt
Auf die Frage, warum der nordameri-
kanische Markt fiir deursche Intralogis-
tiker so lukrativ ist, lieferr Pielen eine
Erklarung. JIntralogistik ist hicrzulande
waditionell hochentwickelt. Auch unse-
e Konkurrenz komme im Wesentlichen
aus dem deutschsprachigen Raum. Das
findet man in dicser Form somst nir-
gendwo auf der Welt und das hilft uns,
sscharl? 2u bleiben. Andererseits ma-
chen wir uns hier im eigenen Gebiet oft
das Leben unniiig schwer. Das ist der
Grund, warum wir unsere Produktpa-
lete in der Komplexitit erarbeiterl ha-
| ben.” Piclen betont, dass es sich bei der
| Entwicklung in den USA nicht um ein
' Strohfeuer handele, es sei schon iiber
Jahre hinweg ein kontinuierliches Ge-
schifl. .Ich glaube, alle, die hier am
Tisch sitzen, haben starke Nicderlas-
sungen in den USA, rumindest die un-
sere wachst stetig.”

Unsere grafite Landesgesellschaft ist
in den USA.~ stimmt Frank Heplner 2u.
«Ein Thema Hir viastore ist dort die
Vollauiematisierung, aber wir haben
auch kemplette Fordertechnik-Systeme
installiert. Stark automatisiert und in-

wvestiert wird nicht nur im E-Commerce,
sondern auch im Food-Bereich.”

Dr. Jungbluth: .In Amerika hat man
geschen, dass der Auromartisierungs-
grad in Europa hoher ist und es funktio-
niert: Jetzt steigt man aul dicsen Zug
auf. da groker Nachholbedarf besteht.®
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Wenn Consultants ins Spiel kommen, haben es die

+Wer 20 bis 30 Millionen Euro
investiert, sucht sich den Fels

in der Brandung.”
Pieden, Vanderlands

Wie kommen GU und Kunde
Zusammen?

Schumann: _Wir gewinnen munsere
Aufrrage nicht durch ein bestimmies
Produkr, das wir einsetzen, sonderm da-
durch dass wir eine Losung kre-
ieren. dic dic Problematik des
Kunden 16st,* Der Vertrichslei-
ter der Klinkhammer Group
hat in letzter Zeit eine Art
Ideenwellbewerb  ansge-
macht. Er habe den Eindruck,
dass hiufip die Consultants
cingespart werden und diese
Arbeit auf die Unternchmen
itberragen werde. JEs werden drei

bis vier Wettbewerber angefragr. Jeder

S

B

Anbieter schwerer und der Preisdruck steigh.

Fretin: Tk |Eindthein
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,Die Chemie muss stimmen,
dann macht das Projekt

auch SpaB.”
Dr. Junghduth, Swisslog

denkt sich eine Losung aus und die ver-
meintlich beste wird genommen, oder
der Kunde geht damit an den Marki.
Dann wird es fir alle Beteiligten unan-
genehm, weil digser Prozess zum
reinen Freiswettbewerb
miitiert, Wir als Klink-
hammer sind ja ein-
deutig auf den Mittel-
stand fixicert und be-

] wegen uns weniger
&y in Konzernsiruk-

turen. Bei unserer

Klientel kann man
noch mit einer guten
Lisung punkien.®
Hepiner meint, s sei enl-
scheidend, intensiv mit demr poten-
ziellen Kunden ins Gesprich zu kom-
men. Was bei thnen hdufig zum Tragen
kame; sei der Softwareschwerpunkl bei
viastore, verrdl Hepiner. Hier haben
wir zwel Losungsansdize parat = einmal
unsere Kompetenz mit SAP und alter-
nativ mit unserer eigenen Sofrware
viadat. Wir stellen auch fest, dass Kun-
den die Projekte nicht nur national be-
trachten, sondern auch an Standorien
wellweil umselzen wollen.”

Fiir Kalkenbrenner stellt sich eine
erwas andere Markisituation dar. Viele
der Kunden von 551 Schafer wilrden
aus einemn Schmalganglager oder einer
Fachbodenregalanlage heraus in die
erste Antomatisierungssiufe wachsen.
Hier ginge es dann darum, die Invest-
tion fiir den Kunden zu sichern. .In der

Frrdee Thifn Flérdsein
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+Man braucht die richtigen

Mitarbeiter, um dem Wachs-

tum gerecht zu werden.”
Kalkenbrenner, 551 Schifer

Eegel kommen diese Kunden ohne die
externe Unterstiitzung. eines Consul-
tants aus. Mit der Vielzahl unserer Pro-
dukte sind wir da gut aulgestelll. Auch
das Image von 551 Schaler am Markto
tragt dazu bei, diese Klientel zu Giber-
veugen. Pas gelingt uns auch nicht im-
mer”, schrankt Kalkenbrenner ein — ein
Eingestindnis, das mit Beluszigung in
der Runde quittiert wurde.

0Oft entscheidet allein der Preis
+Wenn ein Consultant mitim Spiel ist,
kann es unter Umstanden auch proble-
mmatisch werden®, fiige Sickler hinzu.  Es
gibt Projekte, die werden als GU ausge-
schrieben und andere werden sehr seg-
mentiert ausgeschrieben, wo ein Con-
sultamt auf kleine Hippchen herunter-
brichi, weil er damit die Preisvergleich-
barkeit Hir den Kunden herstellt und
sagt, da kauf” ich mir das Billigsie hier.
das Billigste dort und hoffe, dass dic
Software die Integration schafit. Frag-
mentierte Angebote, wm jeweils den bil-
ligsten Anbieter herauszafinden, funk-
tionieren am Ende michi, weil die zu-
sammengebundenen Sysieme noch lan-
ge nicht eine Svstemleistung ergeben.®

»Wie trennt man die Spreu vom
Weizen bei den Ausschreibungen“?,
will der Moderator wissen.

René Sickler halt es for wichtig, eine
Bezichung zum Kunden aunfzubauen:
-Man braucht ein Gefiih! dafiir, ob es
der Kunde ernst meinl, Weik er gber-

Firtor: Thile Handtizin

~Haufig werden Consultants
eingespart und der ,|Ideenwett-
bewerb' an die Unternehmen
ausgelagert.”  schumann, Kinkhammer

haupt. was wir haben? Es gibt Falle, wo
der Kunde mit einer Idee kommt und
ganz schnell fesistelll. dass seine Pro-
blemstellung ganz woanders licgr. Dann
kommi natiirlich unsere Beraterkom-
petenz zum Tragen. In dem Moment,
wip man eine Bezichung aufbauen
kann, bekommi man ein gutes Gefiihl
fiir den Aunfirag.*

Dr. Jungbluth pladiert dafiir, ehrlich
#u bleiben, wenn es darom geht, ob
man bei einem Auftrag ins Rennen
geht. .Wenn Sie einen engen Zeitplan
baben und Sie wissen, die Fabril ist
vaoll, da kinnen Sie noch so viel Gas
geben, Sie werden den Termin nichi
halten kinnen.

Ehrlichkeit als Devise

Wenn Sie das am Anfang wissen, dann
sollten Sie das dem Kunden sagen.”
Man sollte aber auch ein Projekt dahin-
gehend auswidhlen, ob es zu den cige-
nen Stirken passt, emplichlt der Swiss-
log-Geschaltsfuhrer, Beil Stammkunden
sei ‘das nichy so einfach; die erwanen
einfach, dass man eine Losung anbieter.
-Bei Neukunden hingegen sollte es
nicht passieren, dass der Vertrich raus-
geht und sagl ja. das machen wir und
eine Woche spiter miissen Sie dem
Kunden erklaren, dass Sic gar nichr die
Ressourcen haben.”

Auf die Frage, ob der Vertrieb nichi
nalurgemal immer den Auftrag holen
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mdchte, antwortet D Jungbluth: LEs
es ist ja micht der Vertrieb alleine, der
ein Angebot erstellt. Da steht ein Team
dahinter. Die Kosten, um ein Angebot
tu erstellen, kénnen ganz schnell sechs-
stellig werden. Wenn man von Anfang
an ein schlechtes Gefiihl hat, dann
sullie man dic Finger davon lassen.
Nichi nur, dass man viel Geld invesiiert,
man blockiert auch die Ressourcen fiir
andere Angebote. Das heifit, man ver-
liert doppeli.”

Pielen stimmt dem zu und hale so ein
Auswahlverfahren fir hilireich. Heute
hanen alle gut »u tun, allerdings steige
die Risikobereitschaft wieder, wenn der
Markt wieder enger wird und man den
Aultrag braucht.” Die Gewinnmargen,
die derzeit zu erzielen seien, variieren
von Fall zu Fall, je nachdem ob ein
Consullant mit im Boot sitee, sagt Pie-
fen. .Wir bauen hochkomplexe Syste-
me, da brauchen wir parinerschaftliche
Verhalinisse 2u unseren Kunden. Man-
che honorieren das, manche schauen
wirklich nur auf den Preis. Der Preis
spiclt schon cine dominanmie Rolle,
wenn es um Investitionen von 30 bis 40
Millionen Euro geht. Es kommt auch
schon mal vor, dass der Kunde seinen
Gewinner schon ausgepuckt har und
man zu einem Preis gerieben wird.”

Hoherer Preisdruck mit Consultant
Schumann besidtigr: JIn der Regel is1
der Preisdruck grolier. wenn ein Con-
stliant zwischengeschaltet ist. Wamm?
Weil der natlirlich immer versuchen
wird, die unterschiedlichen Lisungzan-
sdtze zum Ende hin vergleichbar zu ma-
chen und das dann auf den Preis run-
terbrechen kann.® Schumann legt aller-
dings- Wert darauf, nicht alle Berater
itber einen Kamm zu scheren.

Laut Kalkenbrenner kann man afiler-
dings bei manchen Consultants miit
einer individucllen Vertrichsstrategie
punkten. Es gehe daruom, sich vom

+Ein guter GU versucht
nicht nur, sein Produkt in den
Vordergrund zu stellen.”

Heptner, viasiore

Wetthewerb zu differenzieren umd von
cinem Preisvergleich wegrmkommen_ =
.Das ist der enischeidende Fakior®,
stimmt Hepioer ru. Wenn die Aus-
schreibung klar fixiert ist und ein Con-
sultanmt gibt cine Lésung vor. die gar
nicht zu dem passt, was der Kunde
braucht, dann kann man nur versu-
chen, zu helfen, dass der Kunde die
richtige Losung bekommi, indem man
ceing eigene Kompetenz mileinbring)®
Bei manchen Consulting-Ausschrei-
bungen kann man sich noch planerisch
einbringen, weili Schumann; Es gibr
aber auch Fille, da bekommit man eine
Exceltabelle mit 1.000 Zeilen
zum - Ausfillen. Natiirlich
ist dic Firma dann abso-

[ut transparcnt und é&’

Feedur: Thila Himtlein

»Oft suchen sich Consultants
die billigsten Anbieter heraus;
das funktioniert am Ende
nicht.” Sickler, Damatic

daltr hin. Das muss man sich tberle-
gen, ob man das will”, so der Vertriebs-
leiter:

Dr. Jungbluth findet di¢ mnktio-
nalen Ausschreibungen von Planern
gut. .Es gibt Kunden, die bauen nur
einmal im Leben so ein Lager. Woher
sollen die die Anforderungen kenoen
und das KEnow-how haben, die Ange-
bote zu bewerten?” Auch er kann sich
allerdings michit damit anfreunden,
wenn ein Planer vorgibt, in welchem
Statren-Raster ein Regal ru stehen hat.
Er sieht aber auch cine Gefahr darin,
wenn eine Technik vorgeschrieben
wird, die ¢s schon seit 30 Jahren auf

dem Markt gibt. .Da .verschlu-

—\a“'% cken’ Sie die modernen Tech-

niken, weil die. keiner anbie-

satz neuetr, individueller

vergleichbar und oh- E tet. Damit verlieren Sic den
wohl man die Lisung in\ grofien Voreil, den der Ein-

nicht kreiert hat, hilt | g
man spdter den Kopf E

Lag Techniken bieten kinme.*

Frike: Thi Hdiecitiein

Foto: Trlks Handtein

Viele Kdche...

Jirgen Kalkenbrenner gibt zu beden-
ken, dass manche Consultanis die Zei-
chen der Zeit nicht richtig erkannt ha-
ben, wenn sie teilweise veraliete Siruk-
turen-vorantreiben. Er erinnert sich an
ein Projeks bei zwei Firmen in unmit-
telbarer Machbarschaft. Der Planer des
Mitbewerbers hatte acht verschiedene
Gewerke-Lieleranlen eingeseizt. Jeder
cinzelne war fertig, aber die Anlage ins-
gesarnt lief nichr. Das Risiko it letzi-
endlich der Kunde. .Es wird ihm sugge-
riert, mit Einzelgewerken kinne or eine
Menge Geld sparen. Ich bin der Uber-
zengung, dass es fir den Endkunden
viel teurer awird.”

Was zeichnet einen guten

Generalunternehmer aus?

So lautete die Abschlusslrage in dic
Runde. Laut Pielen muss ein guter GU
vor allem unternechmerisch denken.
+Wenn ich als Logistiker cine Investi-
tion von 30 bis 40 Millionen Euro titi-
ge, hingt dic panze Firma daran, wenn
es cin Flop wird. Der Kunde will wis-
sen, worauf er sich einlassi, Ein guter
GU erkennt die Risiken frithzeitig und
gibt dem Kunden die Chance, den Kurs
zu dndermn. Ansonsten wire dic Uberra-
schung am Ende sehr grof.”

Eilr Hepiner ist ¢in guicer Generalun-
termehmer jemnand, der nicht versuchs,
nur sein Produkt in den Vordergrund zu
stellen. .Ein guter GU kann sich in sei-
nen Kunden hineinversetzen und des-
sen Prodesse und sein Anforderungs-
profil versichen. Ein ganz wichtiger
Faktor ist die vertrauensvolle Beratung
an der richtigen Stelle ®

Schumann erganzi: (Ein guter Gene-
ralumernehmer sollte produkiunab-
hangig eine Lisung kreieren kimnen.
die das widerspicgelr, was der Kunde
wirklich braucht.”

Eine Frage, die lebhzfte Diskussionen ausiiste: \Was zeichnet einen guten Generalunternehmer ausT

-Aber, das ist doch cher das Integra-
toren-Geschait”, widerspricht Kalken-
brenner. * Fiir Hersteller wie 551 -5¢hi-
fer konne das nicht die ziefohrende
Strategie sein.”

Schumann erwidert: . Trotzdem
kann es das Ergebnis sein, ein Shutle
ist hier micht die richtige Ldsung, son-
dern ein gewohnliches AKL. Und das
haben auch Si¢ im Portfolio.” Eine Be-
merkung. die die Runde zum Lachen
bringt.

Laut Sickler sollte ein guter GU im
Vorfeld gur beraten und den Kunden-
nutzen im Auge haben. .In der Umset-
rungsphase ist ein puter GU jemancl,
der als Pariner des Kunden darauf ach-
tet, dass ein Projekt termingerccht und
schinell umpesetzt wird. Ein guter GU ist
fiir mich auch jemand, der flexibel auf
Anderungen des Umfeldes reagieren
Kann und dem Kunden immer noch
eine gute Losung hinstelle.”

Jiurgen Kalkenbrenner pariert die
Frage nach dem guten GU mit der Fra-
2e, was ¢in Unternehmen zu einem
guten Kunden machl. Es sei schlicBlich
wesentlich, wenn man 20 Jahre lang
miteinander auskommen muss, Dazu
passt dann das Schlussstatement voen
Dr. Jungbluth. .Zu einem erfolgreichen
Projekt gehdren immer zwel, Die Part-
nerschalt mil dem Kunden muss pas-
serl. Wenn man ein gemeinsames Ziel
vor Aupen hat, dann funktioniert es
auch.” €

Die Round-Table-Reihe ist eines der
Markenzeichen von Materialfluss®. Zuletst
erschien in der Ausgabe 06/2015 ein Round
Table zum Thema _Shuttle contra RBG®. Der
kommende Round Table stellt das Thems
womarte Software" in den Mithelpunki.

Der Beirag erscheint in der Ausgabe
1072015 am 21. Okiober 2015.
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