DEKORISPECIAL

DEUTSCHEN MARKT

Plantag Coatings ist als Spezialist fiir hochwertige Lacke und Oberflachen-
qualitaten international eine der ersten Adressen. Doch liber das gesunde
globale Wachstum riickte der deutsche Markt etwas in den Hintergrund. Das
soll sich andemn. Das Unternehmen will seine Prasenz in heimischen Gefilden
erhohen. Geschiftsfiilhrer Hanno Baumann und Vertriebsleiter Holzlacke Jiir-
gen Rost erlautern, welche Strategien dabei greifen sollen und wie die aktu-

ellen Herausforderungen fiir Lackhersteller aussehen.

mobelfertigung: Herr Bau-
mann, Herr Rost, die Qualitat
und Vielfalt in der Moébel-
oberflache steigt unaufhor
lich. Welchen Anteil hat ein
Unternehmen wie Plantag an
dieser Entwicklung?

Hanno Baumann: Einen sehr
groBen, denn immer wenn es um
Mabeloberflachen geht, ist der
Lack gefragt. Das hat in den letz-
ten Jahren viel Ent-
wicklungsarbeit  ge-
kostet. So musste am
Zusammenspiel  von
Lack und Oberfla-
chenqualitat viel ge-
tan werden. Auch war
es erforderlich, unterschiedliche
Systeme wie UV und Wasser zu

~Wenn es im deutschen Markt
um Lacke geht, wird Plantag

zukiinftig immer dabei sein.”
Jiirgen Rost
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kombinieren. Am Lackaufbau hat
sich dann nochmal einiges veran-
dert, weil aus dem Markt erhohte
Anforderungen hinsichtlich Che-
mikalien- und Wasserfestigkeit auf
uns zukamen.

Zudem stand in letzter Zeit das

Thema Kratzfestigkeit sehr im Fo-
kus. Zusammengefasst kann man
sagen: Es wurde in den letzten
Jahren kraftig an der Qualitats-
schraube gedreht.
Jurgen Rost: Dariiber hinaus
ging der Trend Richtung Umwelt-
freundlichkeit.  Dieses  Thema
nimmt aktuell richtig Fahrt auf.

mobelfertigung: Diese ganzen
Entwicklungen sind sehr auf-
wendig. Wird die damit ver-

bundene Mehrleistung von
Plantag vom Kunden bezahlt?
Hanno Baumann: Nein, leider
oft nicht, denn auch unsere Kun-
den erhalten fir ihre Mobel, zu-
mindest solange es vergleichbare
Produkte auf dem Markt gibt,
nicht mehr Geld.

Der Mébelmarkt ist gesamt ge-
sehen und in allen Wertschép-
fungsschritten sehr preisfokus-
siert. Es gibt aber auch Kunden,
die in der Werbung und im Ver-
kauf Uber emotionalere Anspra-
chen mit Argumenten wie Wertig-
keit, Lebensfreude oder Status ihre
Maébelmarken positionieren, um
Endverbraucher von hoherer Qua-
litdt zu angemessenen Preisen zu
Uberzeugen.



mobelfertigung: Gibt es vor
dem Hintergrund dieses Preis-
drucks Konsolidierungen im
Lackbereich?

Hanno Baumann: Die sehe ich
noch nicht. Sicher wird die eine
oder andere Firma zum Beispiel
den Generationswechsel nicht
uberstehen. Doch grundsatzlich
gehen wir davon aus, sofern die
hohe Zahl der Anbieter erhalten
bleibt.

Jirgen Rost: Die Mehrzahl der
Anbieter sind mittelstdndische
Familienunternehmen, und der
Markt ist wenig konzentriert. Ein
Grund konnte sein, dass viele
Kunden nach individuellen Lacklo-
sungen verlangen. Die kdnnen in
den Laboren und Produktionsan-
lagen mittelstandischer Unterneh-
men besonders gut entwickelt und
hergestellt werden. Diese Flexibili-
tat und Kundennahe waren schon
immer die besonderen Leistungs-
starken des deutschen Mittel-
stands. Damit differenzieren wir
uns von der GroBindustrie.

mobelfertigung: Welche Rolle
spielt das Thema Funktionali-
tat in der Mobeloberflache?
Jirgen Rost: Immer noch keine
besonders groBe, wenn wir darun-
ter Zusatzfunktionalitat verstehen.
Wir haben in den letzten Jahren
viele Trends gesehen. Nicht alle
sind erfolgreich im Markt ange-
kommen. Zum Teil wurden sie
kontrovers diskutiert: Nano war
solch ein Thema.

Hanno Baumann: Selbst die anti-
bakteriellen Oberflachen, die kurz-
zeitig in ihrem Potenzial sehr hoch
eingeschatzt worden waren, wer-
den auBerhalb von Laboren und
Krankenhausern kaum noch nach-
gefragt. Und Themen wie ,aroma-
tisierte Oberflachen” konnten sich
Uberhaupt nicht durchsetzen.
Jiirgen Rost: Natirlich spielt die
Funktionalitat im Sinne der Ober-
flachenbeanspruchung beim FuB3-
bodenbelag eine sehr groBe Rolle.
In diesem MaBe ist das beim Mo-
bel jedoch nicht so entscheidend.

mobelfertigung: Plantag ver-
fiigt iiber ein sehr gut ausge-
stattetes Technikum. Welche
Bedeutung hat es fiir das
Unternehmen?

Jiirgen Rost: Eine sehr wichtige.
Dort kénnen wir im Haus neue
Produkte praxisnah testen. Es ist
unsere Versuchsbiihne, auf der wir
zum Beispiel verschiedene Aufbau-
ten ausprobieren und so dem Kun-
den einen auf seine Bedirfnisse
ausgerichteten Lack anbieten kon-
nen. Im Kundenunternehmen muss
fur diese Testlaufe kein Produkti-
onsprozess unterbrochen werden.
Hanno Baumann: Unsere Kun-
den sind stets eingeladen, an den
Entwicklungsprozessen  teilzuha-
ben. So kdnnen wir dabei entste-
hende Fragen direkt beantworten
oder Anforderungen umsetzen und
Parameter verandern. Flr unseren
Anwender ist es dabei von Vorteil,
dass sie sich der angestrebten Lo-
sung — auch mal mit Abstand zu
ihrem Tagesgeschaft — gemeinsam
mit uns ganz widmen kénnen.

»Professionelle Service-

angehote wie unser Tech-
nikum unterscheiden uns
vom Wetthewerh.
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Jirgen Rost: Fiir einige unserer
Kunden ist genau diese Tatsache
entscheidend. Sie arbeiten mit uns
zusammen, weil wir diese beson-
dere Serviceleistung bieten. In die-
sem Zusammenhang stellt das

Technikum einen wichtigen Wett-
bewerbsvorteil dar.

{

\\

mobelfertigung: Welche Rolle
spielt das Technikum in der
Zusammenarbeit mit Hoch-
schulen?

Hanno Baumann: Eine wichtige.
Plantag lebt diese Zusammen-
arbeit intensiv. Wir haben mit der
Hochschule OWL seit Jahren eine
Kooperation.  Die  Hochschule
OWL bildet Holztechniker zum Ba-
chelor of Engineering aus, die —
begleitet von dem zustandigen
Professor — in unserem Technikum
in der Lackiertechnik geschult
werden. Hier lernen sie an den
Maschinen verschiedene Lackier-
verfahren wie zum Beispiel Sprit-
zen, GieBen oder Walzen prak-
tisch kennen.

Jirgen Rost: Dabei stellen wir
nicht nur die Maschinen, sondern
auch das Personal und natiirlich
den Lack.

Hanno Baumann

mobelfertigung: Warum be-
treibt Plantag einen solchen
Aufwand?

Hanno Baumann: Wir betrach-
ten diese Kooperation als Win-
Win-Situation: Die Uni kann ihren
Studenten eine praxisnahe Ausbil-
dungsumgebung bieten und wir

>In vielen auslandischen Markten ist Plantag
ein bekannter Lieferant von Lacken. Nun wollen
Hanno Baumann und Jiirgen Rost das Unternehmen
auch in Deutschland bekannter machen.

machen uns bei den zukinftigen
Ingenieuren als attraktiver Arbeit-
geber bekannt.

mobelfertigung: Herr Rost,
Sie sind seit Anfang 2014 Ver-
triebsleiter Holzlacke von
Plantag. Was hat Sie an dieser
Aufgabe gereizt?

Jirgen Rost: Hier stimmten die
Rahmenbedingungen. So handelt
es sich bei Plantag um ein erfolg-
reiches, inhabergefiihrtes Unter-
nehmen, das seit Jahren — vor al-
lem im Ausland — Erfolge verbucht.
Zudem beeindruckten mich das
breite Produktportfolio sowie die
konsequente Servicestrategie. Au-
Berdem wurde hier stets viel in das
Unternehmen investiert, wobei —
flir mich als Vertriebler — ein beson-
deres Plus der Firma das eben er-
wahnte Technikum mit dem umfas-

LJordan Lacke hort da auf,
wo Plantag anfangt.“

Jiirgen Rost

senden Maschinenpark darstellt.
Somit hat Plantag eine gute Per-
spektive, um auch in Zukunft ein
attraktives Arbeitsumfeld zu bieten.

mobelfertigung: Gab es einen

Bereich, in dem Sie Hand-
lungsbedarf sahen?
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Jiirgen Rost: Plantag hat sich lan-
ge Zeit sehr auf das Auslandsge-
schaft konzentriert. In der Folge ist
der deutsche Markt etwas in den
Hintergrund getreten. Das werden
wir andern. Unsere Marke und un-
sere Produkte sollten allen poten-
Ziellen Kunden bekannt sein. Wenn
es um das Thema ,Lack fir die
Mobelindustrie” geht, wird die
Marke Plantag kiinftig damit ver-
bunden werden.

mobelfertigung: Wie kam es
dazu, dass ein Unternehmen,
das im Zentrum der deutschen
Méobelindustrie sitzt, hier nicht
bekannt ist?

Hanno Baumann: Wir hatten uns
in den 90ern entschieden, verstarkt
in den potenzialstarken Auslands-
markten aktiv zu werden. Was
auch sehr gut funktioniert hat.
Dank der breiten internationalen
Aufstellung des Unternehmens, ak-
tuell sind wir in sechs Landern mit
Tochtergesellschaften und Nieder-
lassungen aktiv, blieben wir unan-
falliger fiir Krisen und sind auf

,lch rechne damit, dass
unsere Produktion auch

2014 wieder deutlich steigt.“

Hanno Baumann

Wachstumskurs. Es war die richtige
Entscheidung zum richtigen Zeit-
punkt. Heute sehen wir, dass die
Plantag auf dem nationalen Markt
Chancen hat und prasenter sein
sollte. Dementsprechend wird nun
investiert.
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> Jiirgen Rost und Hanno Baumann
erldutern ,,mobelfertigung”-Redak-
teur Stefan Miiller die aktuellen
Strategien von Plantag.

mobelfertigung: Mit welcher
Strategie gehen Sie den deut-
schen Markt nun an?

Jirgen Rost: In einem ersten
Schritt soll der Bekanntheitsgrad
von Plantag generell erhéht wer-
den. Deshalb sind wir auf der
ZOW und der Holz-Handwerk mit
relativ groBen Stdnden prasent
gewesen. Dann tun wir einiges in
Sachen Presse- und Offentlich-
keitsarbeit und nutzen Internet-
plattformen intensiver. Dartiber hi-
naus werden potenzielle Kunden
vertrieblich verstarkt angespro-
chen, also unsere Prasenz erhoht.

mobelfertigung: Gibt es be-
sondere Herausforderungen
im deutschen Markt?

Jiurgen Rost: Deutschland ist
kein wachsender Markt flir Mobel-
lacke. Man kann nur Gber Verdran-
gung eigene Marktanteile erho-
hen. Dafiir braucht es innovative
Produkte, marktgerechte Preise
und das passende Servicepaket.
Da die Zahl der Wettbewerber, wie
gesagt, nicht abgenommen hat
und nach unserer Ein-
schatzung auch nicht
wesentlich  abnehmen
wird, differenzieren wir
uns (ber unsere umfas-
senden  Serviceleistun-
gen: Liefertreue, Ent-
wicklungsunterstitzung, Flexibili-
tat in der Produktion — letztend-
lich gibt das Vertrauen des An-
wenders in uns den Ausschlag.
Gerade weil wir es mit einer mit-
telstandisch geprdgten Kundschaft
zu tun haben.

mabelfertigung: Welche Rolle
spielt bei Ihrer Wachstumsstra-
tegie die von Plantag iiber-
nommene Firma Jordan Lacke?
Jiirgen Rost: Jordan ist ein wich-
tiger Teil dieser Strategie, denn
das Unternehmen hért beim
Kundenprofil da auf, wo Plantag
anfangt. Sie bedient vor allem das
holzverarbeitende Handwerk:
Schreiner, Tischler und Ladenbau-
er. Der Plantag- Kundenfokus liegt
hingegen auf der Industrie. Es gibt
gute Erganzungen fir die Produkt-
entwicklung beider Unternehmen
und fiir die technischen Services.
Jordan ist in Deutschland die be-
kanntere Marke. Deshalb sind wir
gemeinsam auf den nationalen
Messen aufgetreten.

mobelfertigung: Also bleibt
die Marke Jordan erhalten?
Hanno Baumann: Auf jeden Fall.
Wir mochten die Marke Jordan
auch international bekannter ma-
chen. SchlieBlich verfiigt Plantag
iber die nétigen Strukturen, um
dies zu tun. Aktuell testen wir das
recht erfolgreich in Polen.

mobelfertigung: Wie gut ist
Jordan zu diesem Zeitpunkt in
Plantag integriert?

Hanno Baumann: Wir gehen da
sehr vorsichtig vor, schlieBlich hat
das Unternehmen seine eigene Kul-
tur, die erhalten bleiben soll. Unse-
re Jordan-Mitarbeiter sollen weiter-
hin (iberzeugt und motiviert zu ih-
rem Unternehmen stehen kénnen.
Und wir wollen auf keinen Fall die
Marke Jordan beschadigen.

mobelfertigung: Planen Sie
weitere Ubernahmen?

Hanno Baumann: Aktuell ist
nichts geplant. Aber das heift
nicht, dass ich das langfristig aus-
schlieBen mdchte. Wenn sich eine
Maglichkeit ergeben sollte, die die
Plantag — national wie internatio-
nal — voranbringt, werden wir
iiber weitere Ubernahmen nach-
denken. Die Erfahrung mit der Jor-
dan-Ubernahme bestarkt uns in
dieser Haltung.

mobelfertigung: Sie waren
das erste Mal auf der Holz-
Handwerk. Was gab den Aus-
schlag zur Teilnahme?

Hanno Baumann: Es ist die
Leitmesse fiirs Handwerk, insofern
fir Jordan eine ganz wichtige
Veranstaltung. Zudem konnten
wir uns erstmals gemeinsam
dem holzverarbeitenden Handwerk
prasentieren.

mobelfertigung: Hat sich die
Prasenz gelohnt und werden
Sie die Messe wieder bele-
gen?

Hanno Baumann: Fir Jordan auf
jeden Fall. Fur Plantag gab es —
erwartungsgemal — unter den Be-
suchern wenige Industriekunden.
Uns war es wichtig, dass beide
Unternehmen gemeinsam Flagge
zeigen. Jordan wird auch bei der
nachsten Holz-Handwerk sicher
wieder vertreten sein.

mobelfertigung: Welche mé-
belrelevanten Messen sind
fiir Plantag interessant?



Jiirgen Rost: Wir waren in diesem
Jahr erneut auf der ZOW in Bad
Salzuflen.

Hanno Baumann: Wobei die
ZOW eine Jahr-zu-Jahr-Entschei-
dung flr uns geworden ist.

mobelfertigung: Wie sieht es
mit der Interzum aus?

Hanno Baumann: Die Interzum
ist ein wichtiger Branchentreff-
punkt. Dort sind wir mehrere Tage
als Besucher unterwegs. Wir treffen
unsere Industriekunden, diskutie-
ren die angekiindigten Innovatio-
nen und vereinbaren Nachfolgege-
sprache, zum Beispiel im Plantag
Technikum, um schnell fir die neu-
en Marktanforderungen innovative
Produkte bereitzuhalten.

mobelfertigung: Welche ande-
ren Messen sind interessant?
Jiirgen Rost: Mit Fokus auf die
FuBboden- und Tirenindustrie ist
es die Bau in Mnchen.

Hanno Baumann: Auch interna-
tional sind wir gemeinsam mit un-
seren Vertriebspartnern und Nie-
derlassungen auf Messen dabei.

mobelfertigung: A propos in-

ternational - welche Aus-
landsméarkte laufen gerade
gut?

Hanno Baumann: Gerade im Ge-
schaftsjahr 2014 eigentlich alle.
Osteuropa und Indien entwickeln
sich dberdurchschnittlich gut. Nach
den  Wechselkursschwankungen
des letzten Jahres kénnen wir nun

auf allen Mérkten eine positive
Entwicklung verzeichnen.

mobelfertigung: Und in Siid-
europa?

Hanno Baumann: Die Lander in
Stideuropa verfiigen Uber eine ei-
gene starke Lackindustrie. Dort sind
wir nur sehr punktuell tatig.

mobelfertigung: Also groBer
Optimismus hinsichtlich des
internationalen Geschafts?
Hanno Baumann: Grundsatzlich
schon, wobei das Auslandsgeschaft
immer ein gewisses Risiko mit-
bringt. Auch im letzten Jahr hatten
wir eine positive Geschaftsentwick-
lung, also wachsende Umsatze und
Marktanteile bei den Auslands-
tochtern. Die Ertragsseite sah je-
doch anders aus. Wahrungs-
schwankungen, politische Konflik-
te, andere unbeeinflussbare Fakto-
ren lassen sich eben nicht plane-
risch abfangen. Je mehr Mérkte auf
der Firmenlandkarte erscheinen,
desto komplexer sind die Heraus-
forderungen, mit denen wir umge-
hen, desto umsichtiger und flexib-
ler mlssen wir in der Lage sein,
uns auf die jeweiligen nationalen,
internationalen und interkulturellen
Bedingungen einzustellen. Klar ist
aber auch: Wiirden wir dieses En-
gagement nicht grundsatzlich als
lohnend bewerten, wiirden wir es
nicht vorantreiben.

Jirgen Rost: Auch vor diesem
Hintergrund ist es sehr wichtig und
entlastend, wenn eine Unterneh-

»Wir investieren in weitere Lagerkapazitaten,
um noch kiirzere Lieferzeiten zu realisieren.”

mensleitung wie die von Plantag
dafiir sorgt, dass das Unternehmen
auf einer finanziell gesunden Basis
steht. Im Mittelstand war das in
den vergangenen Jahren ein wich-
tiger Erfolgsfaktor.

mobelfertigung: Gestaltet sich
die aktuelle Rohstoff-Preis-
situation schwierig?

Hanno Baumann: Nein, aktuell
ist sie stagnierend auf hohem Ni-
veau. Auch bei der Verfligharkeit
haben wir aktuell eine eher ent-
spannte Situation, selbst bei den
Rohstoffen, die noch im letzten
Jahr heil umkampft waren. Hier ist
als Beispiel die schwierige Situation
beim Weipigment Titandioxid zu
nennen.

mobelfertigung: Wiirden Sie
sagen, dass Plantag insgesamt
gut dasteht und in verniinfti-
gem MaBe ausgelastet ist?

Hanno Baumann: Wir sind sehr
gut beschaftigt. So rechne ich da-
mit, dass wir 2014 13.000 bis
14.000 Tonnen Lack produzieren
werden. Dies ist eine deutliche
Steigerung zu 2013. Das ist natlr-
lich erfreulich, kann aber auch zu
Problemen fiihren, denn Liefereng-
passe kdnnen wir uns nicht leisten.
SchlieBlich hat jeder Kunde in der
Regel mehr als einen Lackliefer-

Hanno Baumann

anten und kann sich also von
Bestellung zu Bestellung neu ent-
scheiden.

mobelfertigung: Ordern lhre
Kunden immer kurzfristiger?

Hanno Baumann: Ja. Ein weiterer
wichtiger Aspekt. Deshalb miissen
wir immer entsprechend Rohstoff-
bestande vorhalten, weshalb wir
vor drei Jahren ein neues Rohstoff-
lager mit 2.400 Palettenpldtzen ge-
baut haben. Auch spielen flexible
Arbeitszeiten in diesem Zusam-
menhang eine groBe Rolle. An die-
ser Stelle ist es wichtig auf das En-
gagement und die Loyalitat unserer
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
hinzuweisen. Ohne ihren Einsatz
wadren unsere Flexibilitat und unser
guter Ruf im Markt nicht zu halten.

mobelfertigung: Welche wei-
teren Investitionen plant
Plantag?

Hanno Baumann: Aktuell ein Ge-
fahrgutlager mit 550 Paletten-
platzen fir Fertigware. Auch hier
stehen erneut die noch kiirzeren
Lieferzeiten im Vordergrund. Das
neue Lager hilft uns, Nachfrage-
spitzen abzufangen und Produkti-
onsaufwande  berechenbar  zu
halten.

Jiirgen Rost: Aus Kostengriinden
reduzieren  viele  Kundenunter-
nehmen ihre Lagerkapazitaten, zu
allererst fiir die Zulieferprodukte.
Deshalb wandern diese Aufwande
immer mehr zu den Lieferanten.
Hanno Baumann: Flexibel auf die
Anforderungen der Kunden zu rea-
gieren —in allen Belangen — ist un-
ser Unterscheidungsmerkmal zum
Wettbewerb. Hier investieren wir
und reichen diese Nutzen an unse-
re Kunden weiter. Das ist bei der
Plantag Strategie.

>Im gut ausgestatteten Technikum
testet Plantag — oft gemeinsam mit
Kunden — seine Neuheiten. Dariiber
hinaus stellt das Unternehmen der
Hochschule OWL die Raumlichkeiten,
die Maschinen und auch Personal
regelmaBig zu Schulungszwecken
zur Verfiigung.
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