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Regional und transparent

ie chemische wie auch die pharmazeutische Chemie verlangt von Lo-

gistikdienstleistern im Lager- wie auch Transportbereich so manches

Extra, sei es in Bezug auf Gefahrstoffregelungen oder durch besondere

Temperaturanforderungen, um nur zwei zu nennen. Auch um diesen Anspriichen

zu gentigen, hat der europdische Logistikdienstleister Raben in den letzten Jahren

den Aufbau eines unabhdngigen Stiickgutnetzwerkes konsequent umgesetzt. In

Mannheim sprach Sonja Andres mit Thomas Nolepa, dem Geschaftsleiter Kontrakt-

logistik Deutschland bei Raben sowie mit dem Marketing Manager Dirk Fellhauer

auch lGber Konsequenzen einer Riickverlagerung von Produktion nach Europa.

Thomas Nolepa, Geschiftsleitung Kontraktlogis-
tik Deutschland, Raben Trans European Germany

CHEManager: Herr Nolepa, welche
langfristigen Strategien verfolgt
Raben in Bezug auf die Geschdifts-
Jelder Chemie und Pharma?

Thomas Nolepa: Chemie- und
Pharmaunternehmen dominieren
die Region Mannheim. Die Bran-
chen Chemie und Pharma lassen
sich jedoch auch im Zusammen-
hang mit Verbrauchs- und Alltags-
giitern sehen, wie Aerosole fiir
Haarsprays, Mobelpolituren oder
Desinfektionsmittel. Wir sehen uns
darum nicht nur als Dienstleister
der Hersteller chemischer Roh-
stoffe, obwohl dies auch weiterhin
ein wichtiger Bestandteil unserer
Dienstleistungen im Lager- wie
Transportbereich bleiben wird,
denn hier sind wir grof3 geworden.
Doch aufgrund unseres europa-
weiten Know-hows — auch auf der
letzten Meile — wird unser Angebot
kiinftig zusdtzlich auf Fertigpro-
dukte gerichtet sein.

Unsere weitere Entwicklung geht
nach der Erdffnung eines eigenen
Netzwerks in Deutschland 2018
nun stark in die Kontraktlogistik
und hier vor allem in neue Stand-
orte. Wobei diese immer auch die
notigen Voraussetzungen mit sich
bringen miissen, wie zum Beispiel
stets eine Ausstattung fiir die hochs-
te Wassergefihrdungsklasse und
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gen entlang der gesamten Wertscho-
pfungskette im Einsatz sind, fiigte
sich die SAP Sales Cloud perfekt ein.
Vor allem die umfangreichen Inte-
grationsmoglichkeiten zum SAP ERP
brachten Vorteile. Die Entscheidung
fiir das cloudbasierte CRM-Angebot
der SAP fiel aufgrund der Flexibi-
litdt, Kosteneffizienz und schnellen
Verfiigbarkeit. Bereits wenige Tage
nach der Bestellung hatte das Pro-
jektteam Zugang zum System und
konnte fachlich loslegen.

IT und Fachabteilung Hand in Hand

Key User aus den jeweiligen Sales-
Teams waren vom Start weg invol-
viert, wobei die Coronapandemie
durchaus zur Herausforderung
wurde: Ein solches Projekt mit so
vielen verschiedenen Beteiligten

Dirk Fellhauer, Marketing Manager,

Raben Trans European Germany

Brandschutzvorkehrungen  nach

neuestem Stand der Technik.

Stellen Sie eine erhohte Nachfrage
nach Leistungen im Gefahrstoff-
bereich fest? Worin liegen nach
Ihrer Einschiitzung die Ursachen
hierfiir?

T. Nolepa: Tatséchlich ist die Nach-
frage erheblich angestiegen. In
den letzten Monaten ist eine starke
Rohstoffverknappung zu verspiiren.
Nach unserem Empfinden wurde al-
les, was zu kaufen war, gekauft und
wird zwischengelagert, damit die
Produktionen ohne Stopp durch-
laufen konnen. Zudem steigt der
Anteil chemiebasierter Produkte
in der Baubranche, die bei uns nun
vermehrt anfragt.

Transportkapazititen haben, die
sich auch auf den Lagerbereich aus-
wirken wird. Die Transportkosten
liegen noch immer 20% iiber dem
Marktniveau des letzten Jahres. Das
wird sich so schnell nicht dndern,
da es zwischenzeitlich an Trans-
portunternehmen fehlt, denn viele
Transportunternehmen vor allem in
Osteuropa haben den vergangenen
Sommer nicht iiberlebt.

In den Distributionsanfragen gro-
Ber Hersteller ist zu spiiren, dass zu
einem Zweitstandort tendiert wird,
um die letzte Meile sicherzustellen.
Viele Hersteller werden, meiner
Meinung nach, wieder Standorte in
Osteuropa anstreben, wo beispiels-
weise die Personalkosten noch nie-
driger sind.

Herr Fellhauer, die Méglichkeiten
digitaler Aufriistung zum trans-
parenteren Handling logistischer
Prozesse sind in den letzten Jahren
immens gestiegen. Was bietet Ra-
ben hier bereits, was ist geplant?

Dirk Fellhauer: Mit den Moglichkeiten
sind die Anforderungen immens
gestiegen. Hierfiir gibt es mehre-

Die junge Generation
verlangt immer stdirker
nach Regionalitdit.

Thomas Nolepa, Raben Trans European Germany

Die generelle Entwicklung geht
in die Regionalitit. Nach Jahren, in
denen auf Globalisierung, auf Fern-
ost gesetzt wurde, kommt meines
Erachtens ein Umbruch. Wir wer-
den eine starke Verknappung der

re Griinde: Die Transparenz ist im
schnelllebigen Logistikmarkt sehr
wichtig. Die Kunden wollen wissen,
was mit ihrer Ware geschieht und
zwar ab dann, wenn ein Produkti-
onsstandort verlassen wird.

Raben sieht bei Chemie und Pharma Tendenzen zu mehr Regionalitat

Vor circa zwei Jahren haben
wir ETA - estimated time of arrival
- eingefiihrt. Hierdurch erhalten
unsere Kunden exakte Zeitfenster,
wann die Ware bei ihnen eintreffen
wird. Bei umfangreicheren Waren-
sendungen ist dies sehr hilfreich
im Wareneingang des Kunden, um
entsprechende Kapazitidten fiir die
Entladung Dbereitzustellen. Hier
kommen die Vorteile einer hoheren
Transparenz und besserer Planung
zusammen.

Als Ersatz fiir das Telex oder Fax
von ehemals wurde die Plattform
»~MyRaben“ ins Leben gerufen. Hier
haben wir erst kiirzlich iiber eine KI
im System die Moglichkeit geschaf-
fen, zum Beispiel Preisanfragen zu
Transportkosten auf einer bestimm-
ten Strecke zu platzieren, was den
manuellen und zeitlichen Aufwand
stark verkiirzt. Dies gilt auch fiir
Gefahrgut, wobei hier lediglich die
Gefahrgutklasse angegeben wer-
den muss und diese dann in die
Berechnung eingeht. Das Portal bil-
det die Kundenprozesse vollstindig
ab - Sendungen, Sendungstrack-
ing, Rechnungen, usw. Gerade das
Sendungstracking ist fiir wertvolle
Pharmaware oder auch fiir Gefahr-
gut wichtig.

Sind kiinftig mehr Investitionen in
technische Ausriistung nétig?

D. Fellhauer: In unserem Fall ja.
Ich komme hier nochmals auf die
Transparenz zu sprechen. Durch die
steigenden Mengen, sind Anforde-
rungen an Lkw und Personal sowie
technische Ausriistung gestiegen.
Hierzu gehéren im technischen oder
IT-Bereich beispielsweise Scanner
fiir die Fahrer, aber auch Erwei-

Vertriebsunterstiitzung aus der

rein {iber virtuelle Zusammenkiinf-
te zu stemmen, war eine ganz neue
Situation. SchlieBlich sitzt man sich
normalerweise direkt gegeniiber
und hat dadurch ein Gespiir fiir die
Bediirfnisse und Note des Einzelnen.
Das agile Vorgehensmodell hat sich
dabei bewihrt. Fiir die einzelnen,
vielfiltigen Prozessanforderungen
wurden Schritt fiir Schritt kleine-
re Prototypen gebaut und den An-
wendern vorgestellt, um diese auf
Basis des Feedbacks weiter zu op-
timieren. Im Zuge der individuellen
Systemspezifikation kam die lang-
jahrige Expertise der Cronos-Un-
ternehmensgruppe zum Tragen, die
das Projekt begleitete.

Harmonie zwischen Standardisierung
und individueller Auspragung

Viele der vertrieblichen Anforderun-
gen von Caramba bildete die SAP

Sales Cloud bereits im Standard
ab, aber eben nicht alle. Da es sich
das Unternehmen auf die Fahnen
geschrieben hat, Kunden mit ganz-
heitlichen Losungen zu {iberzeugen,
musste sich dies auch im Vertriebs-
system niederschlagen. Und so war
es bspw. im Hinblick auf die Kun-
dengruppe der Waschanlagenbetrei-
ber zwingend notwendig, die Daten
zur jeweiligen technischen Ausstat-
tung erfassen zu konnen.
,Bestimmte Anlagen bendtigen
bestimmte Reinigungsprodukte.
Uber die Angabe von Hersteller
und Typ einer WaschstraBe lassen
sich also nicht zuletzt konkrete Po-
tenziale ableiten. Wenn wir wissen,
welche Technik beim Kunden im
Einsatz ist, konnen wir vertrieblich
viel spezifischer agieren®, prizisiert
Griiter. Hier lieferten die Berater
aus Caramba-Sicht einen zielfiih-
renden Ansatz zur technischen

Umsetzung ohne Modifikationen.
Das entsprechende Customizing
erfolgte iiber ein SAP-Add-on: Da-
durch profitiert der Vertrieb von die-
ser wichtigen Funktionalitdt, ohne
dass die Release-Fihigkeit der SAP
Sales Cloud an sich beeintrédchtigt
wird — ein wichtiger Aspekt vor dem
Hintergrund der vierteljahrlichen
Updates: Den IT-Verantwortlichen
war es wichtig, nah am Standard zu
bleiben. Klar ist es einer der Vorzii-
ge der Public Cloud, dass vier Mal
im Jahr automatisch die jiingsten
Optimierungen eingespielt werden.
Das bedeutet aber auch, dass regel-
méiBig und ohne Aufschub getestet
werden muss, ob alle Prozesse naht-
los laufen.

Transparenz durch Datenaustausch in Echtzeit

Mittlerweile flieBen alle relevanten
Daten nahtlos an einer zentralen

terungen oder Verbesserungen im
Bereich unseres Portals ,myRaben®.

Um CO, einzusparen, versuchen
wir, den Laderaum bestmoglich aus-
zunutzen. Wir haben LNG-/CNG-Lkw
im Einsatz und denken hier auch
schon {iiber weitere Alternativan-
triebe nach. Transportlogistiker ha-
ben viel Potenzial, etwas in Richtung

aufgelegt, sind aufgrund steigender
Nachfrage nach Desinfektionsmit-
teln teilweise in Dreischichtigkeit
gegangen. Wir stellen fest, dass
Unternehmen, die bislang Con-
tainereingang zu 100% aus Fern-
ost hatten, auf Lkw umstellen. Das
heiBt, sie suchen nach neuen Ein-
kaufsquellen auch innerhalb Eu-
ropas, ganz offensichtlich, um das
Beschaffungsrisiko zu minimieren.
Diese Verschiebungen sind fiir uns
interessant, um sie mittelfristig in
eigene Uberlegungen einflieBen zu
lassen.

Meines Erachtens wird an beste-
henden oder auch neuen Standorten
wieder Produktion stattfinden. Viel-
leicht nicht unbedingt in Deutsch-
land oder Westeuropa, weil die Fli-
chenverfiigharkeit problematisch
ist, aber in zwischenzeitlich aufge-
geben Regionen, wird sich wieder
Produktion ansiedeln.

D. Fellhauer: Das hat viel mit Abhén-
gigkeit zu tun. Man hat sich vielfach
nur aus Kostengriinden zu sehr auf
Partner in Fernost verlassen und
dann kam von dort nichts mehr. Das
hat die Bereitschaft zu einer Riick-
besinnung stark erhoht. In den letz-
ten zwei Jahren wurde gelernt, dass
diese Kosten, die man vielleicht an

Transparenz ist
im schnelllebigen Logistikmarkt
sehr wichtig.

Dirk Fellhauer, Raben Trans European Germany

CO,-Einsparung zu tun, so zum Bei-
spiel in der besseren Nutzung des
Laderaums durch ein zweites Deck
unter Beriicksichtigung von Sicher-
heitsmafBnahmen. Hier werden also
mit Sicherheit Investitionen getétigt.

Auch im Immobilienbereich
werden unsere Lager technisch so
ausgeriistet, dass sie fiir die Chemie-
industrie einsatzfihig sind. Dabei
legen wir Wert auf Nachhaltigkeit
sowohl in der Erstellung als auch
im Betrieb, zum Beispiel durch die
Nutzung von Erdwéirme, durch So-
larpaneele, und insgesamt auf Zu-
kunftsfahigkeit.

Welche kiinftigen Entwicklungen
sehen Sie in Europa in Bezug auf
internationale Lieferketten? Wird
eine Riickverlagerung von Produk-
tionen grundlegender Pharmasub-
stanzen und Chemikalien in den
europdischen Raum stattfinden?

T. Nolepa: Nach unseren Erfahrun-
gen haben Unternehmen vor allem
im Bereich Chemie neue Produkte

Cloud

Stelle zusammen und stehen jedem
Beteiligten in Echtzeit zur Verfii-
gung. ,Nicht zuletzt dank der Inte-
gration zu Outlook kénnen wir auf
eine umfassende Dokumentation al-
ler Vorgénge zuriickgreifen und sind
jederzeit auskunftsfahig®, freut sich
Jiirgen Riith, Head of Sales bei Ca-
ramba. Auswertungen zum Ist-Ge-
schift, der Performance einzelner
Produkte und segmentspezifische
Forecasts sind auf Knopfdruck ge-
nerierbar. Jetzt geht es darum, suk-
zessive weitere Optimierungspoten-
ziale auszuloten.

Um den digitalen Change-Prozess
voranzubringen, sollen die umfang-
reichen Prognosemoglichkeiten im
Vertrieb kiinftig auch in anderen Be-
reichen ihren Niederschlag finden.
Wenn anhand der Datenlage bspw.
verlésslich abschéitzbar ist, wie sich
das Geschift oder die Nachfrage
von einzelnen Produkten kiinftig

der einen Stelle einspart, fatal sein
koénnen, wenn man plotzlich keine
Ware mehr erhilt.

T. Nolepa: Bosch hat zum Beispiel
in Dresden in einer Fabrik die
Chip-Fabrikation wieder aufge-
nommen. Es ist also machbar, wir
haben Ressourcen, die wieder akti-
viert werden. Eines darf man auch
nicht vergessen - das ist meine
personliche Wahrnehmung - die
junge Generation verlangt immer
stdrker nach Regionalitit. Es gilt
offensichtlich nicht mehr: Egal wo
es herkommt, Hauptsache es ist
glinstig. Es wird immer wichtiger,
was tatsdchlich an Rohstoffen in
einer Ware steckt bzw. wo diese
herkommen. Diese Entwicklung
einer stirkeren Konzentration auf
Europa, wird meines Erachtens die
nichsten fiinf bis zehn Jahre an-
halten.

m www.raben-group.com

gestaltet, kann Marktentwicklun-
gen in vielerlei Hinsicht deutlich
proaktiver begegnet werden - egal
ob in der Produktion, Disposition
oder beim Einkauf. Kostenvorteile
bei der Beschaffung von Rohstoffen
oder Etiketten sind hierbei nur ein
Beispiel von vielen. Dass in der wei-
teren Digitalisierung der Schliissel
zum Erfolg liegt, steht fiir Caramba
auBer Frage.

Angelika Schéneberg, Head of IT,
Caramba Chemie GmbH & Co. KG,
Duisburg

m angelika.schoeneberg@caramba.de
W www.caramba-group.com
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