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DAS GESPRACH ROLAND BRACK

Der Grosshandler

Name: Roland Brack

Funktion: Prasident Competec-
Gruppe

Alter: 48

Wohnort: Frick

Familie: Vater von zwei Kindern
Ausbildung: Elektroingenieur HTL

Karriere: Mit 21 Jahren begann
Roland Brack den Aufbau seiner
Firmengruppe, indem er vom
Dachstock des Elternhauses im
aargauischen Fricktal fir Freunde
Computer montierte. Bereits 1997
ging sein Online-Shop brack.ch
live.

Competec Group 2019 hat die
Gruppe, zu der die Unternehmen
Brack.ch, Alltron, Jamei, Competec
Service und Competec Logistik
zahlen, einen Umsatz von 811 Mil-
lionen Franken erzielt. Gegenlber
dem Vorjahr entspricht das einem
Plus von 12 Prozent. Zum Wachs-
tum haben laut Firmenangaben
alle Verkaufskanale beigetragen.
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«WIr mussten reagieren»

Der Chef von Brack.ch tiber die Wochen des LLockdowns und deren Folgen fiir die
Zukuntt, spannende Startups — und eine Grossbestellung Pflanzenerde.

INTERVIEW: ROBERTO STEFANO

Wenn Sie heute auf die vergangenen Lock-
down-Wochen zuriickblicken: Welches
waren die meistverkauften Produkte bei
Brack.ch?

Roland Brack: Desinfektionsmittel und
Masken. Das war ganz in unserem Sinn,
schliesslich wollten wir fiir diese Produkte
eine moglichst hohe Verfiigbarkeit in der
Schweiz herstellen. Ebenfalls stark gefragt
waren Lebensmittel und Spielwaren. Und
dann wurde auch alles zum Thema Garten
bestellt. Der Friihling und die geschlos-
senen Baumdirkte haben die Nachfrage
enorm angekurbelt.

Dennoch haben Sie irgendwann Pflanzen-
erde aus dem Sortiment genommen.

Wir mussten reagieren. Unsere Logistik ist
nicht darauf ausgelegt, Pflanzenerde in
grossen Mengen zu versenden. Stellen Sie
sich vor: Eine Bestellung belief sich auf

2,5 Tonnen! Wir mussten etwas unter-
nehmen, da wir auch eine gewisse Verant-
wortung gegeniiber der Post tragen, die
unsere Waren ausliefert. Zudem ist es mir
lieber, wenn wir Schutzmaterial versen-
den statt Pflanzenerde.

Was hat Sie in dieser Krise ansonsten am
meisten iiberrascht?

Wie schlecht die Schweizer Handler von
Schutzmaterial vorbereitet waren. Das
meine ich nicht anklagend. Ich hitte aber
erwartet, dass Grosshéndler, deren Haupt-
titigkeit in der Versorgung von Spitélern
besteht, schneller reagieren konnen. Es
war absehbar, dass sich das Virus auch in
Europa ausbreitet und entsprechend
Schutzmaterial in grossen Mengen beno-
tigt wiirde.

Sie selber haben das Lager schon einige
Wochen vor dem Lockdown aufgefiillt, da
Sie eine massive Zunahme der Bestellun-

gen erwarteten. Was wussten Sie mehr als
die anderen?

Als Grosshédndler gehort es zu unserem
Job, verdnderte Bediirfnisse so weit wie
moglich vorauszusehen und schnell zu
reagieren. Da wir seit langem viele Elek-
tronikartikel aus dem asiatischen Raum
importieren, haben wir schon frith die
Situation aktiv verfolgt.

War denn die Ausbreitung des Virus in
Europa so evident?

Spétestens, als Ende Januar fiinfzig Mil-
lionen Menschen in China unter Quaran-
tdne gesetzt wurden, war die Ernsthaftig-
keit der Lage klar. Eine solche Massnahme
erldsst niemand zum Spass. Zuvor war es
bei in China produzierten Waren bereits
zu Unterbriichen in den Lieferketten ge-
kommen. Damals begannen wir, unsere
Lager zu fiillen. Welche Konsequenzen ein
Ereignis wie das Coronavirus auf die
Supply Chains hat, wussten wir aus der

Vergangenheit - Stichwort Sars oder die
Atomkatastrophe in Fukushima.

Wie sehr haben Sie von diesen Erfahrun-
gen profitiert?

Grundsitzlich sind jedes Ereignis und sei-
ne Folgen anders. Es ist allerdings nichts
Neues, dass heute die Lieferketten global
sind und ein lokales Ereignis weltweite
Auswirkungen zeigt. In solchen Situa-
tionen ist es entscheidend, dass man volle
Lager hat.

Trotz der Voraussicht stand auch Ihr Lager
kurz vor dem Kollaps.

Das Lager war schon vor der Krise sehr
voll. Wir erstellen deshalb einen Neubau.
Nun haben mit der Krise die Bestellungen
markant zugenommen und unsere Ein-
kdufer entsprechend hohere Vorbestel-
lungen getitigt. So ist eine eigentliche
Welle an Waren auf uns zugerollt. Grund-
sétzlich war dies aber eine sehr spannen-

de und lehrreiche Periode: Wenn alles am
Anschlag lduft, erkennt man am besten,
wo man die Logistikprozesse verbessern
kann.

Sind Sie zufrieden, wie die Krise bei der
Competec-Gruppe insgesamt bewdiltigt
werden konnte?

Ja, sehr. Naturlich kann man im Nach-
hinein immer etwas besser machen. Ich
denke aber, wir haben das Optimum er-
reicht. Die Krise hat zu einem grossen Zu-
sammenhalt innerhalb des Unterneh-
mens gefiihrt. Viele Biiromitarbeitende
haben im Logistikzentrum in Willisau aus-
geholfen. Zudem haben wir gespiirt, dass
esuns braucht in der Krise - fiir die Versor-
gung der Spitdler und der Bevolkerung.
Normalerweise nutzen wir Chancen, um
Marktanteile zu gewinnen. Diesmal stand
das Helfen im Vordergrund.

Fortsetzung auf Seite 15
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«Wir mussten ...»

Wie sehr war die hohe Automatisierung
Ihres Lagers ein Vorteil in dieser Zeit?
Gewisse Prozesse in unserem Lager konn-
ten wir nicht so einfach verdndern, wie
wenn es sich um ein rein manuelles Lager
gehandelt hitte. Gleichzeitig hat sich die
Automatisierung in der Praxis aber als Vor-
teil erwiesen. So konnten wir unsere auto-
matisierten Schnellverpackungsanlagen
beispielsweise in mehreren Schichten lau-
fenlassen und den Ausstoss bei gleichblei-
bender Qualitdt erh6hen. Dies wére ange-
sichts der beschrinkten Personal- und
Raumressourcen andernfalls kaum mog-
lich gewesen. Bei Kundenbestellungen,
die eigentlich nichtin unser System passen
- wie beispielsweise die Pflanzenerde -,
war die Automatisierung dagegen eher
hinderlich.

Nach wie vor gibt es bei Brack.ch Ver-
zogerungen bei den Lieferungen - unter
anderem wegen der Zustellfirmen. Haben
Sie auch iiber eine eigene Auslieferung
nachgedacht?

Die Post ist fiir uns im Normalfall ein sehr
verldsslicher Partner. Zudem muss man
realistisch bleiben: Als kleiner Zusteller
hétten auch wir grosse Probleme, wenn
sich das Volumen {iber Nacht verdoppeln
wiirde, wie es beim Lockdown der Fall war.
Wir priifen laufend, ob eine eigene Zustel-
lung Sinn macht, sind aber bisher immer
zum Schluss gekommen, dass sich die Zu-
sammenarbeit mit einem Partner aus-
zahlt.

Trotz Lieferverzdgerungen haben Sie wei-
terhin im grossen Stile Aktionen angeprie-
sen und fiihren derzeit einen Ausverkauf
durch. Viele Kunden verstehen das nicht.
Unsere Lager platzten zeitweise schlicht
aus allen Néhten. Es standen keine Palet-
tenplédtze mehr fiir neue Lieferungen zur
Verfiigung. Deshalb mussten wir mog-
lichst schnell Platz schaffen und vor al-
lem volumindse Artikel abstossen. Um
die Post nicht zusétzlich zu belasten, wa-
ren viele Produkte dabei, die als Stiickgut
geliefert werden. Mit dem Neubau wire
ein solcher Schritt nicht nétig gewesen
und wir hitten wohl auch darauf verzich-

«Mit dem neuen
Lager sollte es
uns moglich sein,
den Umsatz zu
verdoppeln.»

tet. Inzwischen hat sich die Platzsituation
wieder normalisiert, doch sie bleibt an-
gespannt, bis wir den Neubau in Betrieb
nehmen kénnen. Sollte die Zunahme im
Online-Handel auch nach Ende des
Lockdowns anhalten, werden wir vor
einer zusétzlichen Herausforderung ste-
hen - insbesondere im Hinblick auf das
Weihnachtsgeschift.

Wie wichtig ist denn der Ausbau des
Logistikzentrums in Willisau?

Der Neubau hat sich aufgrund einer Ein-
sprache verzogert. Nun sollte das neue
Lager Mitte 2021 in Betrieb sein - trotz
gewissen Unsicherheiten beziiglich Lie-
ferterminen und Montagemoglichkeiten.
Bereits im Einsatz steht unser drittes auto-
matisches Kleinteilelager Autostore III.
Dieses haben wir aufgrund der Krise deut-
lich schneller in Betrieb genommen als
urspriinglich geplant. Das neue Lager ist
fiir unser weiteres Wachstum von grosser
Bedeutung; es ist eine Investition in die
Zukunft. Damit sollte es uns maglich sein,
unseren Umsatz in den kommenden Jah-
ren zu verdoppeln.

Wie wird die Corona-Krise das Geschiift
der Online-Héindler zukiinftig priigen?
Sicher scheint mir, dass die Digitalisierung
einen enormen Schub erlebt hat und wei-
ter erleben wird. Videokonferenzen sind
heute beispielsweise selbstverstandlich.
Gleichzeitig ist zu befiirchten, dass der
eine oder andere stationdre Anbieter nicht
iiberleben wird. Dieses Geschéft werden
wahrscheinlich Online-Héndler iiberneh-
men. Daher erwarte ich, dass die Verlage-
rung zum Online-Handel schneller voran-
kommen wird.
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Online-Shop-Pionier Roland Brack: «Ich hatte erwartet, dass Grosshandler, deren Haupttatigkeit in der Versorgung von Spitdlern besteht, in der Krise schneller reagieren kénnen.»

Wie werden Sie mit der Competec-Gruppe
daraufreagieren?

Die Gruppe ist in gewissen Bereichen
schneller als geplant vorwértsgekommen.
Ich denke dabei an Drogerieartikel, die wir
erst seit kurzem im Sortiment haben. Hier
haben wir durch Corona einen riesigen
Umsatzsprung gemacht. Diverse namhaf-
te Hersteller standen dem Online-Handel
vorher kritisch gegeniiber. Sie arbeiten
jetzt mit uns zusammen und haben die
Partnerschaft schétzen gelernt. Eine dhn-
liche Entwicklung werden wir auch in
anderen Bereichen sehen. Grundsétzlich
setzen wir allerdings nicht auf schnelles
Wachstum.

Werden Sie Ihr Netz mit physischen
Showrooms nun ausweiten?

Nein, zumal die Krise gezeigt hat, welche
Maoglichkeiten die Digitalisierung in der
Beratung schafft. Wir wollen mit guter Be-
ratung vor und nach dem Kauf iiberzeu-
gen und dadurch eine grosse Kundenzu-
friedenheit erreichen. Dies wiére physisch,
angesichts des breiten Sortiments, heute
kaum mehr moglich.

Inwieweit werden lokale Online-Hcéindler
stdrker profitieren?

Die Globalisierung ist heute etwas ge-
hemmt. Doch man darf dies nicht iiberbe-
werten. Die Leute vergessen schnell und
bestellen dort, wo es am einfachsten ist -
auch international.

Wo sehen Sie Brack.ch respektive die
Competec-Gruppe in fiinf Jahren?

Unser Geschiftsmodell bleibt gleich. Was
die Zielvorgaben betrifft, haben wir keine
konkrete Zahl vor Augen. Eine Verdoppe-
lung des Umsatzes ist aber denkbar.

Brack.ch bietet derzeit rund 200 000 Pro-
dukte an. Welche Produkte fehlen noch?
Das Sortiment hat sich in den vergange-
nen Jahren stark verdndert. Heute geht es
darum, das Sortiment zu arrondieren. Im
Drogeriebereich haben wir mit dem Ver-
kauf von Kontaktlinsen begonnen. Zudem
darf man ab Mitte Juni auf ein neues Le-
bensmittelsortiment gespannt sein.

In diesem Segment stehen Sie im Wettbe-
werb mit den Online-Supermdirkten

Le Shop oder Coop@home. Lohnt sich das?
Der Markt ist riesig, deshalb lohnt sich das
Geschift, auch wenn wir nur einen klei-
nen Marktanteil haben. Zudem bieten wir
Ergénzungen an - beispielsweise ein spe-
zielles Gewlirz. Hier profitieren wir von
den gemischten Warenkorben: Die Bestel-
lung eines einzelnen Gewiirzes lohnt sich
kaum. Wenn man aber gleichzeitig einen
teureren Elektronikartikel einkauft, sieht
es anders aus. Wir sind einer der wenigen,
die beides gleichzeitig an Lager haben und
in einem einzigen Paket zum Kunden sen-
den kénnen.

Wie beurteilen Sie allgemein den Online-
Handel in der Schweiz?

Ruhmeshalle

Ehrung Ende Mai 2020 wurde
Roland Brack als 14. Mitglied in
die Swiss Supply Chain Hall of
Fame aufgenommen. Damit zeich-
net die Stiftung Logistik Schweiz
seit 2015 Personlichkeiten aus, die
fur Supply-Chain-, Logistik- und
Verkehrsthemen in der Schweiz
Uberdurchschnittliche Arbeit ge-
leistet haben. Er erhélt die Ehrung,
da er es als Online-Shop-Pionier
verstanden hat, Logistik und Supply
Chain fur Kunden und Lieferanten
als strategische Erfolgsposition
einzusetzen.

Bisherige Mitglieder Alfred Escher,
Hansheinrich Zweifel, Alfred Waldis,
Hans und Rolf Bertschi, Hans-Rudolf
Haldimann, alt Bundesrat Adolf Ogi,
Louis und Emile Jules Danzas, Helene
und Peter Galliker, Gottlieb Duttwei-
ler, Walter Mittelholzer.

Brack als Investor in der Sendung «Die
Hohle der Lowen»: «Einige Firmen
haben sich fantastisch entwickelt.»

Es gibt einige grosse Anbieter und viele
erfolgreiche Nischenplayer. Dazwischen,
sprich mit einem einstelligen Millionen-
umsatz, diirfte es in diesem hart um-
kédmpften Markt schwierig werden. Ent-
sprechend erwarte ich eine Bereinigung.
Schliesslich muss ein Anbieter hohe In-
vestitionen stemmen, um mithalten zu
konnen.

Wie reagieren Sie auf die ausldindische
Konkurrenz von Amazon, Zalando,
Aliexpress und Co.?

Diese Anbieter spielen in einer anderen
Liga. Gegeniiber diesen Akteuren kénnen
wir uns aber iiber unsere Beratung sowie
mit einem regionalen, schweizerischen
Sortiment abheben.

2019 sind Sie als Investor in der « Hohle
der Léwen» aufgetreten. Wie hat sich
dieses Engagement ausgezahlt?

Die Arbeit hat mir viel Spass gemacht und
ich habe viel gelernt. Zudem wollte ich da-
mit nicht in erster Linie Geld verdienen
und eine Rendite erzielen. Eines ist aber
auch klar: Nicht jedes Unternehmen aus

«Der Online-Handel
ist hart umkampft.
Entsprechend
erwarte ich eine
Bereinigung.»

der Sendung wird einschlagen. Unterneh-
mertum heisst, auch Risiken einzugehen.
Kurzum: Es war eine sehr spannende Er-
fahrung fiir mich - und hoffentlich auch
fiir die Zuschauer der Sendung.

Wie intensiv verfolgen Sie die Entwicklung
der Sendung in Deutschland, die hier
zulande ebenfalls eine grosse Beachtung
findet?

Mit den deutschen Léwen Ralf Diimmel
und Frank Thelen habe ich direkten Kon-
takt. Als Zuschauer sehe ich mir gerne
weiterhin auch die deutsche Sendung an.
Einige der Startups haben sich fantastisch
entwickelt.

Wie geht es mit der Schweizer « H6hle der
Léowen» weiter?

Kurz vor dem Lockdown haben wir die
zweite Staffel gedreht - und man darf sich
darauf freuen. Wir hatten wieder span-
nende Startups. Qualitdt und Dramatik
werden in der zweiten Staffel steigen.

Auch iiber den Startup-Fonds Wingman
Ventures haben Sie Einblick in die Szene.
Wie hat die Corona-Krise sie getroffen?

«Firunser Land ist
die Innovationskraft
von Startups

von grosser
Bedeutung.»

Esist zu erwarten, dass auch bei den Start-
ups jene Firmen verstirkt profitieren wer-
den, die im Bereich der Digitalisierung
aktiv sind. Deren Geschéftsgang wird die
Krise beschleunigen. Gleichzeitig ist es
richtig und wichtig, dass auch Gelder fiir
Startups gesprochen wurden. Denn die
normalen Hilfspakete hitten die Startups
nicht erreicht. Deren Innovationskraft ist
fiir unser Land von grosser Bedeutung.
Entsprechend wichtig ist, dass die Startup-
Szene gepflegt wird. Unabhingig von der
Krise erhalte ich viele Anfragen. Das zeigt
mir, dass es zu wenige Investoren in der
Seed-Finanzierung gibt.

Mit 47 Jahren sind Sie die jiingste Person,
die bisher in die Swiss Supply Chain Hall
of Fame aufgenommen wurde. Was
bedeutet Ihnen das?

Mir kommt eine grosse Ehre zu. Ich hoffe
aber nicht, dass das den Abschluss meiner
Karriere in der Logistik bedeutet (lacht).
Wir haben noch einen langen Weg vor uns
und wollen noch viele Innovationen um-
setzen.
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Urs J. Beck
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