Dusseldorf - G-30212

PSI Journal

Internationales Magazin

fur Werbeartikel

Januar 2017
56. Jahrgang

e 8

Die Chemie
stimmt

Albert van der Veen
Xindao

Messeneuheiten
PSI 2017

Day & Night

Ausgehen in Diisseldorf

Choice Gruppe

Gute Aussichten fiir 2017

Textilkenn-
zeichnung

Auf die Etiketten kommt es an

PS| 2017
Feuerwerk

der Trends
und Innovationen




PSI Journal 1/2017 www.psi-network.de

Albert van der Veen

Die Chemie stimmt

Mit Albert van der Veen und Xindao haben zwei zueinandergefunden, die
ideal zueinander passen. Ein echter Gliicksfall. Denn dass Albert van der
Veen seinen sehr erfolgreichen Weg ausgerechnet in der Werbeartikelwirt-
schaft gehen wiirde, ist einem einzigen Umstand geschuldet: einem
Auslandspraktikum wahrend seines Studiums.

Portrai

in Praktikum wahrend seines Internatio-
nal Business-Studiums brachte Albert van
der Veen in Bertihrung mit der Welt der
Werbeartikel. Dabei war fiir ihn jedoch ur-
springlich nur wichtig, dass es ein Aus-
landspraktikum sein sollte. Die Branche war eher zweit-
rangig. Doch wie das Leben eben manchmal spielt: Ein
Zufall fuhrte auf den entscheidenden Weg. Wobei sich na-
tirlich auch an diesem Punkt die Frage stellt: Gibt es Zu-
félle oder war es Schicksal? Philosophisch betrachtet ist
Zufall, was geschieht, wahrend bei denselben Ausgangs-
bedingungen etwas anderes hétte geschehen kénnen. Hat-
te sich Albert van der Veen wéhrend seines Studiums fiir
ein anderes Praktikum entschieden, wére er heute viel-
leicht nicht Geschéftsfiihrer beim niederlandischen Wer-
beartikelspezialisten Xindao. Doch ob nun Zufall oder gar
Schicksal, die beiden haben zueinandergefunden. Und pas-
sen laut dem 46-Jahrigen auch ausgesprochen gut zuei-
nander: , Xindao ist ein sehr ambitioniertes, im Herzen
junges Unternehmen, das anders ist als die anderen. Das
sind Eigenschaften, die perfekt zu mir passen.” Sandro van
Hellenberg Hubar, einer der Xindao-Griinder, geht sogar
noch einen Schritt weiter: ,Albert stimmt haargenau mit
der DNA von Xindao Uberein.” Kein Wunder also, dass er
den Vater zweier Tochter vor sechs Jahren in sein Unter-
nehmen holte.

Beginn einer langen Bindung

Doch jetzt erst einmal der Reihe nach. Als Albert van der
Veen an der Hoge School Haarlem International Business
“studierte, musste er ein Auslandspraktikum absolvieren.
So ergab es sich, dass er in die USA ging — zu PF Con-
cept. Dort vermochte er so zu tiberzeugen, dass ihm das
‘Unternehmen nach seinem Examen 1995 eine feste Stel-
le anbot. Das war der Beginn einer bis heute dauernden
Bindung an die Werbeartikelbranche. 15 Jahre lang hatte
~ Albert van der Veen die Geschicke von PF Concept mit-
bestimmt, war Leiter der Produktentwicklung und der Mar-
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ketingabteilung sowie Mitglied der Geschaftsfithrung. Dann
kam der Punkt, an dem er eine neue Herausforderung ge-
sucht hat. ,Ich war 1995 in das Unternehmen eingetreten
zu einer Zeit, als Polyflame noch einen Umsatz von 20
Millionen Euro erzielte, der anschliefend enorm bis auf
250 Millionen Euro im Jahr 2008 gesteigert werden konn-
te. Zudem hatte das Unternehmen, so wie ich _es sehe,
nach zahlreichen Ubernahmen und Management
eine gewisse Individualitat eingebti3t. Dennoc
Concept nach wie vor ein professionelles und leis
fahiges Unternehmen. Ich habe viel bei PF Concept
lernt®, wirft Albert van der Veen einen Blick zul;&ck.

Gleiche Ideen und gleiche Visionen B

,Die Grunde fir meinen Einstieg bei Xindao waren die
GroBe des Unternehmens, kleiner, individueller und folg-
lich flexibler in den Entscheidungsfindungsprozessen, das
Wachstumspotenzial, das sich durch die Nutzung einer
sehr professionellen Plattform bot, sowie das gute Image
des Unternehmens im Markt.“ Ebenfalls sehr wichtig wa-
ren die personlichen Gemeinsamkeiten mit dem Vorstand,
mit dem ich gleiche Ideen und die gleiche Vision teile. Ich
habe Xindao schon immer als einen Lieferanten gesehen,
der aus der Masse herausragt. Als man mich gefragt hat,
ob ich mit dem Unternehmen den nachsten Schritt gehen
mochte, war flir mich ganz klar, dass ich diese Gelegen-
heit ergreifen muss.” Gedacht, gesagt, getan. Albert van
der Veen stieg direkt ganz oben bei Xindao ein, wurde Ge-
schéftsfiihrer weltweit mit dem klaren Auftrag, das Unter-
nehmen an die europaische Spitze zu fiihren, Umsatz und
Rentabilitat zu steigern. Diese Position fithrte ihn und sei-
ne mittlerweile vierkopfige Familie zunachst fiir finf Jah-
re nach Shanghai. Ein Weg, den er durchaus begriif3te,
denn ,in Shanghai schlégt in jeder Hinsicht das Herz von
Xindao. Dort laufen die Faden zusammen®. Heute ist der
46-Jéhrige zurtick am Firmenhauptsitz im niederlandischen
Rijswijk.

Klare, eigene Identitat

In den sechs Jahren seiner Zugehorigkeit zu Xindao hat
sich viel in dem Unternehmen geéndert. ,, Allerdings®, das
ist Albert van der Veen wichtig, ,war das Fundament als
exzellente Grundlage fiir diese Verdnderungen vorher schon
gelegt. Wéhrend der vergangenen 30 Jahre hat Xindao
eine ganz Menge erreicht. Die Ehre dafiir gebtihrt den
Grindern. Sie haben Xindao mit jeder Menge unterneh-
merischem Geist und Kultur ausgestattet.” Xindao wurde
1986 von Diederik van Styrum und Sandro van Hellen-
berg Hubar im niederlandischen Rijswijk gegriindet. Das
Unternehmen hat sich von einem Start-up zu einem der
grofiten globalen Werbeartikelhersteller entwickelt, der
tber 4.000 Werbemittelhdndler in ganz Europa beliefert.
Der Firmenname ,Xindao®, der soviel wie neuer Weg,

ALBERT VAN DER VEEN
IN PERSON

Wahldebatten zwischen Hillary Clinton und Donald Trump.

Wie konnen Sie die Zeit vergessen?
Eigentlich nie.

Vier Wochen Zwangsurlaub. Wohin geht’s?
Argentinien, Chile, Peru und Costa Rica. Ich war schon iiber-
all auf der Welt, aber noch nie in Siidamerika.

Wofiir geben Sie gern Geld aus?
Gut essen gehen und Urlaube.

- Lassen Sie sich von Werbung verfiihren?
& Nein, ich denke nicht.

Wann ist ein Werbeartikel ein guter Werbeartikel?
Wenn er von der Person, die ihn erhalten hat, benutzt und wert-
geschétzt wird.

Der beste, den Sie je bekommen haben?
Ich kriege so gut wie keine Werbeartikel. Einmal habe ich einen ge-
brandeten Korkenzieher bekommen. Den benutze ich heute noch.

Was nervt Sie im Zusammenhang mit einem Werbeartikel?
Nutzlose Plastikartikel mit einem groBen Unternehmenslogo, die
nach einem Tag bereits hinten in der Schublade oder gar im Miill-
eimer enden.

neue Richtung bedeutet, bringt nach Ansicht der Unter-
nehmensverantwortlichen die Philosophie des multinati-
onalen Werbespezialisten am besten zum Ausdruck: Ge-
schéft mithilfe neuer Ideen und langfristiger Beziehungen
aufbauen. Xindao unterhélt heute Niederlassungen in Skan-
dinavien, Grof3britannien, Frankreich, Spanien, Italien, Chi-
na und Russland. ,Die grof3te Errungenschaft®, da ist sich
Albert van der Veen sicher, ,ist, dass wir vollig eigenstan-
dig zu einem flihrenden Hersteller alltagstauglicher Arti-
kel geworden sind mit eigener, klarer Identitat. Wir hal-
ten, was wir versprechen und liefern, was benétigt wird —
den Kunden immer im Mittelpunkt des Interesses. So konn-
ten wir das Unternehmen dorthin fithren, wo es jetzt steht.
Wir decken zwolf Produktbereiche ab und produzieren



auf dem neuesten Stand der Technik.” Zweifelsohne darf
er sich jedoch auf seine Fahnen schreiben, dass sich der
Umsatz von Xindao seit 2010 verdoppelt hat und konti-
nuierlich weiter steigt. ,Ganz offensichtlich schatzen un-
sere Kunden das, was wir tun und was wir anbieten. Sie
nehmen uns mittlerweile als Lieferant fiir den téglichen
Bedarf wahr. Das war vor 2010 nicht so®, unterstreicht Al-
bert van der Veen die Leistung des gesamten Unterneh-
mens. Auf die Frage, was in seinen Augen Xindao unver-
wechselbar innerhalb der Werbeartikelbranche macht,
kommt eine prompte Antwort: ,Xindao hat eine klare, ei-
gene Identitdt. Wir sind nicht einfach einer von vielen Lie-
feranten wie die meisten anderen. Wir glauben an Funk-
tionalitét, die den Unterschied macht und dafiir von den
Empféngern anerkannt wird.“ Mehr noch: ,Héndler schat-
zen uns, weil wir Themen wie Compliance nicht einfach
als Marketingtool benutzen. Sich nach européischen Ge-
setzen und Regulierungen zu verhalten, ist etwas, das un-
sere Kunden nicht als etwas Besonderes, sondern als et-
was Selbstverstédndliches und Selbstredendes erwarten
durfen.”

Partnerschaft mit Handlern intensivieren

Gerade in einem guten Lieferanten-Handler-Verhaltnis
sieht Albert van der Veen eine Zukunft. ,Nattrlich wird
es auch immer Lieferanten geben, die in den Markt stro-
men und tber den Onlinehandel direkt Endkunden kon-
taktieren werden. Aber die Wertschopfungskette, so wie
sie heute ist, wird Bestand haben.” Speziell mit Blick auf
Xindao fligt er hinzu: ,Wir werden in jedem Fall auch wei-
terhin ausschlieflich uber Handler gehen. Wir mochten
sogar eine noch engere Beziehung und Partnerschaft.” Und
das hat in den Augen von Albert van der Veen auch einen
driftigen Grund: ,Wir glauben nicht an billige, nutzlose Pro-
dukte. Deshalb werden funktionale Artikel den Unterschied
machen. Und diese Produkte brauchen eine untersttitzende
Beratung, wenn sie gezielt an den Kunden gebracht wer-
den sollen — vor allem dann, wenn um das Produkt he-
rum von Kundenseite eine Geschichte erzahlt werden soll.
Genau an dieser Stelle kommen die Héndler und Berater
ins Spiel. Gerade weil sie dringend gebraucht werden, bin
ich fest davon Uberzeugt, dass der ‘traditionelle Handler’
enormes Wachstumspotenzial hat.“ An dieser Stelle sieht
der Niederlédnder den Handel jedoch auch am Scheide-
weg: ,Héndler mussen sich entscheiden: Entweder sind
sie reine Onlinehandler oder sie bleiben traditionelle Be-
rater und nutzen ihren Mehrwert.” Gleichzeitig betont Al-
bert van der Veen auch, dass er allen Handlern dankbar
ist, die Xindao in den vergangenen 30 Jahren ihr Vertrau-
en ausgesprochen haben. ,Sie haben uns zu dem gemacht,
was wir heute sind. Und gemeinsam mit ihnen werden wir
auch in den kommenden 30 Jahren weiterwachsen.”
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Die richtige Balance finden

Wenn es um die Plane und Vorhaben von Xindao geht,
kategorisiert Albert van der Veen in kurz-, mittel- und lang-
fristige Ziele. Kurzfristig mochte er ,das, was wir heute be-
reits tun, einfach noch ein bisschen besser machen. Wir
mochten jeden Monat neue Produkte tiber unseren Web-
shop auf den Markt bringen, anstatt ein- oder zweimal pro
Jahr alle Neuheiten in einem Katalog zu verdffentlichen.
Mittelfristig mochte Albert van der Veen mit Xindao eine
noch kundenfreundlichere E-Commerce-Losung mit ein-
facher Orderfunktion realisieren. Und langfristig? , Mit un-
serer Kollektion den nordamerikanischen Markt erobern
und unsere Salesaktivitdten in China ausweiten. Mein per-
sonliches Ziel mit Xindao heift: wachsen, ohne unsere
Identitat zu gefdhrden.” Und wie steht es um die ganz per-
sonlichen Ziele? Auch hier braucht Albert van der Veen
nicht lange, um zu antworten: ,,Ich mochte die richtige Ba-
lance zwischen Arbeit und Privatleben finden und mit mei-
ner Familie eine Weltreise machen.” <





