KM INTERVIEW

, Wir starten

durch!*

jetzt richtig

Interview mit Jens Ennen, Geschaftsfiihrer von Tadano Demag

und Tadano Faun.

KM: Herr Ennen, die Umstrukturierung bei
Tadano ist in vollem Gange - Wo stehen Sie
heute?

Jens Ennen: Wir sind sehr gut auf dem Weg, die
schwierige Zeit haben wir hinter uns, der Abbau
der Mitarbeiter und die Restrukturierung
waren nicht einfach - und befinden uns jetzt in
der Phase des konstruktiven Aufbaus, die posi-
tive Motivation mit sich bringt. Wir haben ein
sehr gutes Team und sehr gute Fachleute. Alle
haben gute Laune und sind stolz, hier zu arbei-
ten. Wir starten jetzt richtig durch und zeigen
der Welt, wir sind wieder da, das sind unsere
neuen Produkte, das sind unsere neuen Ser-
vices, das ist unsere neue Mannschaft und
unsere neue Ausrichtung. Fiir uns ist das die
erste Stufe der Rakete, die wir ziinden und da
werden weitere folgen in den néchsten 2-3 Jah-
ren.

Was unsere Kunden angeht, wollen wir der
,nahbare“ Kranhersteller sein, mit ihnen und
unseren Partnern (da sind ja auch Lieferanten
und Finanzierer) auf Augenhodhe sprechen. Die
menschliche Komponente ist uns wichtig, nicht
nur das pure Business; natiirlich wollen wir am
Ende auch Krane verkaufen, aber wir wollen
auch ein freundschaftlicher Partner sein. Und
wenn man sich mal streiten muss, weil irgend-
was schiefgegangen ist, versuchen wir das auf
einem verniinftigen Level abzuarbeiten.

KM: Wie ist das bisherige Feedback der
Kunden auf die neue Strategie?

Jens Ennen: Die generelle Botschaft ist, wir
freuen uns, dass das bei euch geklappt hat und
ihr die schwierige Zeit tiberstanden habt. Wir
wollen Alternativen zu anderen Lieferanten auf
dem Markt und ihr seid eine sehr ernst zu neh-
mende Alternative — und mit all dem, was ihr
vorhabt werdet ihr sicher noch besser - das ist ja
genau, was wir erreichen wollen. Nachdem wir
sechs Monate in einer Restrukturierung
gesteckt haben, ist noch nicht alles perfekt, aber
das was wir vorhaben verstehen die Kunden

und sagen, das ist die richtige Richtung.

KM: Wie funktioniert die Zusammenarbeit
mit Japan?

Jens Ennen: Die Zusammenarbeit mit Japan
funktioniert sehr gut. Wir sind froh, einen
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Gesellschafter zu haben, der langfristig orien-
tiert ist, der in der Hebebranche fest verankert
istund in den Bereichen, in denen er selber pro-
duziert und verkauft, Weltmarktfithrer ist.
Hebebranche
gewiinscht und gefordert ist und die haben die

Tadano weif, was in der
entsprechende Langzeitstabilitdt, um so einen
Restrukturierungsplan, der nun mal dauert, zu
unterstiitzen. Fiir die Japaner ist die graduelle
Verbesserung wichtiger als kurzfristig gestei-
gerte Quartalszahlen, deren Nachhaltigkeit am
Ende nicht gegeben ist. Der Prozess der Ent-
scheidungsfindung lduft bedichtiger ab und
findet, wie es in der japanischen Kultur tiblich
ist, im Konsens statt. Das muss nicht schlecht
sein.

Wenn wir etwas entschieden haben, haben
wir es gemeinsam entschieden, setzen es auch
gemeinsam um - und dann werden hinterher
auch keine Schuldigen gesucht, wenn das viel-
leicht doch nicht die richtige Entscheidung war.
Das ist ein angenehmeres Arbeiten, als das, was
man aus amerikanischen Unternehmen kennt.
Und ganz wichtig: fir die Restrukturierung hat
Tadano Leute mit Kransachverstand an Bord
geholt, aber die ganze Planung und Umsetzung
haben wir selbst gemacht, die Mafinahmen fith-
ren wir selber durch, wir entscheiden auch sel-
ber, was wir entwickeln und was nicht. Natiir-
lich miissen wir erkliren, was wir tun und
warum wir das tun und wann wir erwarten,
dass sich das auszahlt. In der jetzigen Situation
konnte es keinen besseren Gesellschafter
geben.

KM: Sie bilden dieses Jahr wieder insgesamt
27 Azubis an beiden Standorten aus, werden
Sie diesen Menschen nach Beendigung ihrer
Ausbildung einen Arbeitsvertrag anbieten
konnen?

Jens Ennen: Davon gehen wir fest aus und wir
wollen auch die Zahl der Auszubildenden in
den nichsten Jahren hochfahren, weil die
Demografie auch bei unsirgendwann zuschlagt,
gerade im produktiven Bereich ist unsere Beleg-
schaft schon verhaltnismafig alt, das heifit im
gewerblichen Bereich werden wir die Anzahl an
beiden Standorten erhéhen und gehen davon
aus, dass wir damit das Ausscheiden durch
Erreichen des Rentenalters ausgleichen kénnen.
Zudem gehen wir davon aus, dass wir durch
unsere Modelloffensive und die anderen Maf3-
nahmen, mittelfristig unseren Marktanteil stei-
gern und dann werden wir noch mehr Mitar-
beiter im produktiven Bereich brauchen. Das
heifit ja, wir haben eine sehr gute Zukunftsper-
spektive fiir diese Leute.

KM: Frage zur Mangelwirtschaft, welche
Strategien verfolgt Tadano, um mit Liefer-
engpassen und hoheren Kosten zurecht zu
kommen?

Jens Ennen: Wir versuchen im Moment, strate-
gische Partnerschaften mit unseren Lieferanten
einzugehen, um langfristig die Versorgungska-
pazititen sicher zu stellen, weil wir merken,
dass der Markt nicht mehr in der Lage ist, auf
kurzfristige Schwankungen zu reagieren. Also
aufwirts schon gar nicht, aber auch wenn man
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mal reduzieren will, tun die sich alle sehr
schwer. In den kritischen Bereichen, wenn es
um Stahlbau, um Aluminium-Schweiflkonst-
ruktionen oder um Kabinenbau geht, alles was
besonders fiir uns ist und nicht aus der LKW-
oder Automotive-Industrie kommt, versuchen
wir langfristige Kooperationen auf die Fiifle zu
stellen. Und so eng wie mdglich iiber die Anbin-
dung an unser eigenes Produktionsplanungs-
system sicherzustellen, dass die Lieferanten
genau wissen, was wir wann brauchen, um
dann entsprechend vorbereitet zu sein. Da muss
man auch Rohmaterial vorkaufen, damit man
zum Beispiel ein Stahllager bevorraten kann,
aus dem man dann drei, vier Lieferanten ver-
sorgen kann, damit diese die entsprechenden
Schweilkonstruktionen ausfithren kénnen. All
diese Maflnahmen setzen wir jetzt gerade um,
um langfristig sicherzustellen, dass wir das
Wachstum, das wir erreichen wollen auch errei-
chen koénnen.

KM: Welche Motivation haben Sie, das
Gebrauchtkrangeschift fortzufiihren.
Bedeutet das nicht jeweils einen neuen

Kran weniger auf dem Markt?

Jens Ennen: Das muss man im grofien Zusam-
menhang sehen. Bei einem Grofiteil unseres
Gebrauchtkrangeschiftes ist es so, dass wir
vom Kunden ein Gerit in Zahlung nehmen,
dieses in einen verkaufsfahigen Zustand verset-
zen, kleine Miéngel an einem 10 oder 20 Jahre
alten Kran gibt es natiirlich, oft ist auch der
Lack nicht mehr so ansprechend, da lackieren
wir dann auch neu, das sind so die normalen
Arbeiten, die den Grof3teil unseres Reparatur-
geschiftes ausmachen.

Dann gibt es aber auch immer wieder Kun-
den, die sagen, diese treue Seele hat mir jetzt 20
Jahre lang gute Dienste geleistet und ich will
den gerne behalten und dann machen wir das
auch, das ist ja auch eine Form von Kundenbin-
dung. Insgesamt miissen wir das Geschift
ankurbeln aus dem einfachen Grund, wenn wir
dem Kunden die Moglichkeit bieten, sein

Gebrauchtgerit irgendwo verniinftig zu ver-
markten, kauft er das neue Gerit natiirlich auch
bei uns. Es gibt zwar auch Gebrauchtkranhénd-
ler aber da fiihlt man sich vielleicht nicht so
wohl wie beim Hersteller und durch das Zusam-
menlegen der Faun und der Demag haben wir
auch beschlossen, das Thema Gebraucht- und
Reparaturwelt zu forcieren und die grofiziigig
dimensionierte Reparaturmdglichkeit in Lauf
zu nutzen. Gerade die Kollegen von Faun haben
natiirlich aus ihren Bundeswehrhistorien
unglaublich viel Erfahrung im Aufarbeiten. Die
verfiigen {iber das entsprechende Know-how,
wie man was Altes wieder auf den Stand der
Technik zuriickbringt. Ja, wir bieten das an und

wenn der Kunde das will, tun wir das gerne.

KM: Welche der Tadano-Kransparten ist den
momentan am erfolgreichsten?

Jens Ennen: Tatsichlich sind alle Produkte, die
wir haben, wieder im Aufwind nachdem sie
durch Corona leider erstmal einen massiven
Abschwung hinnehmen mussten. Im Moment
sind es die HKs; die Einfithrung des 4.050 und
4.070, die den Auftragseingang beschleunigt
haben. Nun ist das aber auch unsere kleinste
Produktlinie, d.h. also der prozentuale Anstieg
ist da am hochsten, aber in Summe auf das Auf-
tragsvolumen bezogen sind es ganz klar die All-
Terrain Krane, das ist ja auch unser Hauptpro-
dukt, was Stiickzahlen und Umsatz angeht.
Aber wie gesagt, grundsitzlich geht im Moment
alles.

KM: Eine Frage, die sicher jeder Ihnen stellt:
wie sieht es aus mit e-Antrieb?

Jens Ennen: Mit dem E-Pack fiir die kleineren
All Terrain Krane sind wir fiir den Moment
ganz gut aufgestellt, dadurch haben wir die
Moglichkeit, das Gerit fiir die Baustellenarbeit
elektrisch zu betreiben, wenn es einmal am
Standort ist. Auch konnen wir elektrisch abstiit-
zen und elektrisch das Gegengewicht aufneh-
men, eben alles bis auf das Fahren. Nach und
nach werden wir das an alle Gerite adaptieren,
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an denen das von der Leistung her reicht. Auf
der Bauma 2022 werden wir weitere Produkte
zeigen. Auch haben wir ehrgeizige Pline, das
Thema insgesamt anzugehen. Neben dem Ziel,
den CO2-Footprint der Gerite zu verringern,
will Tadano auch die Produktion umwelt-
freundlicher gestalten. Wir achten zum Beispiel
darauf, moglichst wenig Verpackungsmiill zu
erzeugen und innerbetriebliche Transporte
moglichst zu vermeiden. Auch werden wir jetzt
auf HVO-Diesel umsteigen, damit zumindest
der Diesel, der hier verbraucht wird, CO2-neu-
tral ist.

KM: Haben Sie neue Pline zum Stichwort
»Digitaltechnik“?

Jens Ennen: Zum Thema Digitalisierung wer-
den wir auf jeden Fall einen Webshop bekom-
men, in dem man Ersatzteile kaufen kann, das
wird eine deutliche Erleichterung und Neue-
rung fiir unsere Kunden darstellen. Und es gibt
noch viele Sachen, die man aus der Telematik-
Welt heraus generieren kann. Da sind wir mit
unserer bidirektionalen ICl-Remote-Schnitt-
stelle ganz vorne mit dabei, d.h. wir konnen mit
dem Kran sprechen, wir konnen uns angucken,
was er gerade macht oder aus der Entfernung
eine Diagnose erstellen. Das wird uns mittel-
fristig in die Lage versetzen, ,,Preventive Main-
tenance” einzufiithren, so dass man dem Kun-
den frithzeitig sagen kann, du solltest dich mal
um den Motordlwechsel oder einen Filter-
wechsel kitmmern, bevor etwas passiert. Auch
beschiftigen wir uns mit dem Themen Einsatz-
planung und Abrechnung, wir méchten dem
Kunden Werkzeuge an die Hand geben, mit
denen er seine Einsitze in Zukunft effizienter
als bisher planen und einfacher abrechnen
kann.

KM: Herr Ennen, ich bedanke mich fiir das
Gesprich.

Das Interview fand am 29.09.2021 in Zwei-
briicken statt, die Fragen stellte Anke Steffens.
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