INTERVIEW RICHARD KEELY

«KUNDENVERSPRECHEN

BESTATIGT»

In den letzten Jahren hat Interroll seine Prasenz in der Weltregion Americas
weiter ausgebaut. Wir sprachen mit Richard Keely, Executive Vice President
Americas, iiber aktuelle Trends, grenziiberschreitende Geschaftschancen und

die Bedeutung einer flexiblen Produktion.

Richard Keely, Executive Vice President Americas

Herr Keely, im letzten Geschiftsjahr hat Interroll
seinen Umsatz in der Region Americas deutlich
gesteigert. Was waren die Hauptgriinde?

Richard Keely: Der Hauptgrund war natiirlich, dass
unsere Kunden auch in turbulenten Zeiten unser Port-
folio und unsere Arbeit geschitzt haben, die wir fur sie
leisten. Stark gewachsen ist vor allem der Umsatz im
Projektgeschift rund um unsere Sortierlgsungen. Hier
konnten wir mit unseren Innovationen, also etwa
unseren Hochleistungssortern, und unserer umfassen-
den Kenntnis des nordamerikanischen Marktes punk-
ten, die auf einer jahrzehntelangen Prisenz basiert.
Ausserdem konnten wir die Friichte fritherer Investi-
tionen in die Erweiterungen unserer Produktionska-
pazititen ernten, die es uns ermdglicht haben, die
gestiegene Nachfrage sowohl bei Anschluss- als auch
Neuauftragen zu befriedigen. Eine Voraussetzung fiir
diesen Erfolg waren die Kompetenz und der Einsatz
unserer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Ohne
deren Engagement und unsere Massnahmen zur Per-
sonalentwicklung wire es tiberhaupt nicht moglich
gewesen, unseren Wertbeitrag zur gesamten Gruppe
weiter zu steigern.

Bleiben E-Commerce und die Automatisierung
wichtige Wachstumstreiber in Amerika?

Ja, diese Megatrends werden auch in Zukunft ganz
wesentlich die weitere Entwicklung der Materialfluss-
branche in Amerika bestimmen. Die Pandemie hat das
Einkaufsverhalten dauerhaft verdndert und die Erwar-
tungen der Verbraucher an den E-Commerce weiter
erhoht. Um als Anbieter - auch im Omnichannel-



«Eine Voraussetzung fiir
diesen Erfolg waren die
Kompetenz und der Einsatz
unserer Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter.»

Bereich - erfolgreich zu bleiben, muss der Zeitraum
zwischen Bestellung und Lieferung immer kiirzer wer-
den. Auch Riicksendungen miissen besonders effizient
und mit hoher Produktivitit abgewickelt werden. All
dies erfordert Schnelligkeit, Zuverléssigkeit und Effizi-
enz — und damit eine intelligente Automation. Genau
das sind die Anforderungen, die wir mit unserem Platt-
form-Angebot bedienen.

Welche Perspektiven bestehen in den
unterschiedlichen Mirkten?

Nordamerika ist ein hoch entwickelter Markt, der
nicht nur als Binnenmarkt ein grosses Potenzial
bietet. Viele US-Unternehmen sind weltweit tatig.
Denken Sie etwa an Amazon, UPS oder Pepsi. Diese
Anwender wollen intralogistische Losungen, die
iberall auf der Welt die gleichen, hohen Qualitits-
und Leistungsstandards erfiillen. Das gibt uns
Riickenwind: Als international aufgestellter Techno-
logiefithrer sind wir in der Lage, diese Unternehmen
grenziiberschreitend zu begleiten — etwa nach Europa
oder Asien. Geopolitisch ist Mexiko besonders inter-
essant. So beobachten wir, dass viele auslindische
Unternehmen verschiedenster Branchen zunehmend
tiberlegen, das Land als Basis fiir Produktion und
Vertrieb zu nutzen. Deshalb haben wir dort unsere
Aktivititen verstarkt, um unsere Beziehung zu unse-
ren Kunden zu intensivieren und die Nachfrage bes-
ser bedienen zu kénnen. Diese Strategie haben wir in
Brasilien bereits erfolgreich umgesetzt und haben
deshalb dort unseren Standort erweitert.
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Welche Herausforderungen gilt es kiinftig

zu bewiltigen?

Unsere Kunden erwarten Qualitit, Einfachheit - und
vor allem Schnelligkeit. Eine méglichst schnelle Liefer-
fahigkeit bedeutet fur unsere Kunden einen immer
wichtigeren geschiftlichen Mehrwert. Die geplanten
Laufzeiten fiir Materialflussprojekte werden immer kiir-
zer, weil viele Anwender rasch auf neue Marktchancen
reagieren miissen. Wer nicht schnell und rechtzeitig lie-
fern kann, verliert das Geschift an Wettbewerber. Des-
halb ist es wichtig, dass wir unsere Produktionskapazita-
ten gezielt weiter flexibilisieren und gleichzeitig unsere
Produktivitit erhohen. Aus diesem Grund setzen wir
zum Beispiel auf Robotik firr unsere Produktion in
Canon City, Colorado. Ausserdem werden wir in Wil-
mington, North Carolina, die Fertigung fiir unsere For-
derrollen noch umfassender automatisieren, was unsere
Kapazitit deutlich erhoht und Reaktionszeiten auf Kun-
denwiinsche drastisch verringert. In Brasilien hat die
Einrichtung neuer Fertigungszellen fir Forderrollen
und RollerDrive unsere lokale Leistungsfihigkeit bei
diesen Plattformen erheblich verbessert.

... und wie wird Interroll im Markt

wahrgenommen?

Durch unsere dauerhaften Erfolge im Projektgeschift,
bei dem wir unsere Losungen bei weltweit fithrenden
Anbietern implementieren konnten, haben wir unser
Qualititsversprechen im Markt nachdriicklich bestiti-
gen konnen. Dies hilft uns bei Anschluss- und Neuauf-
tragen sowie als liberzeugende Referenz bei der Anspra-
che von potenziellen Interessenten. So haben uns unsere
bisherigen Erfahrungen und unsere Zuverlissigkeit
auch beim Wachstum ausserhalb der Vereinigten Staa-
ten, insbesondere in Mexiko, Kanada und Brasilien, sehr
geholfen. Auf der MODEX, einer fithrenden Fachmesse
in Atlanta, hatten wir nach der Corona-Krise erstmals
wieder die Gelegenheit, unser Unternehmen und unser
Angebot personlich zu prisentieren. Dabei hat sich
gezeigt, dass wir auf dem Weg, Interroll als fithrende
Marke in unserem Markt zu etablieren, gut vorange-
kommen sind und unsere umfassende Losungskompe-
tenz bei Materialflusslosungen branchenweit wahrge-
nommen wird.





