MARKT

Rohstoffe

~Wir sichern die

Melaminversorgung ...

Strategie und Marktbeurteilung von
Peter de Roo, dem neuen Direktor
fiir die Bereiche Marketing & Sales
bei DSM Melamine Europe

on der unglaublichen Vitalitdt der
Melamin-Branche ist Peter de Roo
(54), der neu ernannte Direktor fiir die
Bereiche Marketing & Verkauf bei DSM
Melamine Europe, stark beeindruckt. Et-
was vergleichbares habe er bisher wéh-
rend seiner 19-jdhrigen Karriere im DSM-
Konzern nicht kennen gelernt. Zuletzt
bekleidete er bei DSM die Position des
Senior Vizeprésidenten Global Sales in
der Sparte Fine Chemicals.

Know-how

zum Kundennutzen

,Das Melamin-Geschdft“, so de Roo,
yverlduft duBert dynamisch, und von da-
her ist es unglaublich spannend®. Fiir ihn
sei es eine grofe Herausforderung, beim
weltweiten Markfiihrer tdtig zu sein. Be-
eindruckend sei fiir ihn aber auch, wel-
che Wertschopfung DSM Melamine sei-
nen Kunden biete. ,Fiir viele mag unser
Melamin nur ein Rohstoff sein, doch
Kunden, die DSM als ihren Lieferanten
ausgewdhlt haben, bekommen nicht nur
ein Produkt von weltweit gleich bleiben-
der Qualitdt, sondern dazu noch die Un-
terstiitzung eines Unternehmens, das
sich fiir den 100 %igen Erfolg seiner Kun-
den einsetzt. So etwas von einem Roh-
stoffproduzenten zu erwarten, ist sicher-
lich nicht {iblich.“

So gilt das Melamine Skill Centre in der
Branche als einzigartig. ,Es kann mit ei-
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nem bisher von Marktbegleitern uner-
reichten Know-how*, so de Roo, ,auf-
warten®. Das Skill Centre ist innerhalb
der gesamten Holz-Wertschopfungskette
aktiv. Die enge Zusammenarbeit mit den
Kunden habe das Ziel, die operative Effi-
zienz zu steigern und Aspekte, wie z.B.
die Umweltvertrdglichkeit, in Angriff zu
nehmen. Das Skill Centre biete neben
der Beratung auch Schulungen an.

Zukunft des e-business

Sein Innovationspotenzial bringt DSM
Melamine auch dadurch zum Ausdruck,
dass das Unternehmen seinen Kunden
zur Verbesserung der Logistik e-business-
Prozesse anbietet. Neben einem Web-
shop gibt es z.B. eine , System-to-System-
connectivity“. Dadurch sind sowohl
DSM als auch der Kunde in der Lage, Ge-
schéftsprozesse, die im Zusammenhang
mit Bestellungen stehen, bis ins Detail zu
automatisieren und zu rationalisieren.
Diese System-Verbindung zwischen DSM
und seinen Kunden kann ohne Probleme
direkt eingerichtet werden (point to
point) oder aber auch iiber ein Verbin-
dungszentrum, z. B. Elemica. , Fiir unsere
europdischen Kunden bieten wir eben-
falls ,eLogistics*-Losungen {iiber ,Trans-
wide‘, das europdische Verbindungszen-
trum an“, erkldrt Peter de Roo. Mithilfe
von ,elogistics“ werde ein Auftrag vom
Enterprise Ressource Planning System
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des Lieferanten automatisch zum Spediti-
onsunternehmen gesendet, einschlieflich
der automatischen Erstellung aller rele-
vanten Transportdokumente (CMR). Da-
durch werde nicht nur der gesamte
Transportvorgang effizienter, transparen-
ter und kundenfreundlicher, sondern es
ermogliche dem Kunden einen perma-
nenten Zugriff auf Informationen, z.B.
iber die voraussichtliche Lieferzeit und
die CMR-Details.

Einige groRere Kunden von DSM Mela-
mine wiirden heute auch schon ,Ven-



