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Kramp accelera sul Web
Le ultime implementazioni del gruppo
olandese riguardano l’e­commerce.
Il nostro resoconto da Strullendorf

n di Francesco Bartolozzi

P er un’azienda che si di­
chiara tra i pionieri nella
vendita al dettaglio on li­

ne di pezzi di ricambio il fatto di
presentare le ultime imple­
mentazioni proprio in questo
settore, più che una novità
rappresenta una conferma di
aver fatto fin dall’inizio la scelta
giusta.
Nel 2001, infatti, Kramp, azien­
da basata a Varsseveld in
Olanda, è diventata la prima
azienda grossista di materiale
tecnico ad aprire un Webshop,
proprio per garantire facilità
dell'ordine ai propri clienti. E
questa priorità è stata confer­
mata dal recente lancio del rin­
novato Webshop, con cui
Kramp intende garantire velo­
cità ed estrema semplicità
dell'ordine unitamente alla for­
nituradeiprodotti di qualitàde­
siderati. Ricordiamo breve­
mente che il rinnovato
Webshop comprende nume­

rose funzioni che facilitano la
procedura dell'ordine, tra le
quali il fatto di adattarsi auto­
maticamente al dispositivo e
alla risoluzione dello schermo
che lo sta visualizzando (com­
puter, cellulare e tablet), la
possibilità di trovare gli articoli
in base ai criteri ritenuti rilevanti
per la ricerca da effettuare e il
pratico pulsante pop­up per
visualizzare le informazioni re­
lative al prodotto in qualsiasi
momento.
In occasione di Agritechnica,
inoltre, sono state esposte al­
cune soluzioni su cui Kramp
sta lavorando,semprenella lo­
gica di rendere più veloce la
procedura d’ordine. Una di
queste è stata il ricorso alla te­
lecamera di un iPad che rico­
nosce direttamente il pezzo
che ci si trova di fronte. Allo
stesso modo è stato presen­
tato un sistema che consente
ad esempio di creare una ma­
nopola del cambio su misura
del cliente utilizzando un repli­
catore Makerbot. E ancora, la

possibilità per il concessiona­
rio di pubblicizzare le proprie
promozioni non solo con il tra­
dizionale sistema cartaceo,
ma anche con un poster “vir­
tuale” e touch screen da
esporre in negozio, che con­
sente una maggiore rapidità
sia nell’aggiornamento delle
promozioni sia nella ricerca di
informazioni sui prodotti. Si
tratta di soluzioni in via di svi­
luppo che dovrebbero essere
disponibili entro alcuni mesi.

Unmegamagazzino

Dietro a tutta questa realtà
“virtuale” c’è ovviamente una
realtà fatta di strutture e per­

sone concrete che abbiamo
potuto toccare con mano. Do­
po il magazzino principale che
ha sede in Olanda, infatti, il se­
condo magazzino più grande
della Kramp si trova in Germa­
nia a Strullendorf: 80mila mq di
superficie complessivi (con
possibilità di espandersi di altri
50mila mq), di cui 30mila dedi­
cati allo stoccaggio per un to­
tale di 150mila articoli agricoli
stoccati. Ma perché parliamo
proprio di Strullendorf? Perché
da qui partono le consegne
per i clienti italiani, oltre a quelli
di Germania, Austria, Svizzera,
Repubblica Ceca, Slovacchia

La sede Kramp di Strullendorf.

Esempio di allestimento
Agcoshop.

Allestimento prodotti Agricenter
(accordo con Same Deutz­Fahr).

L’altezza degli scaffali in zona
pallet raggiunge i 15 metri.

e altri 12 paesi europei.
L’area di gestione dei colli in
entrata e in uscita assomiglia
molto a un formicaio iperlabo­
rioso: 154 dipendenti in tutto
che si alternano in due turni di
lavoro, il primo dalle 5 del mat­

tino fino alle 13 per le merci in
entrata e il secondo dalle 13 di
pomeriggio per le merci in
uscita fino all’evasione di tutti
gli ordini della giornata. In que­
sto modo chi effettua l’ordine
entro le 16:00 riceve la merce il
giorno dopo al Nord Italia,
mentre al Centro e Sud Italia
(escluse isole e Calabria) rice­

ve la merce il giorno dopo chi
effettua l’ordine entro le 14:00
(in Sicilia/Calabria/Sardegna 1
giorno in più per ordini piazzati
entro le ore 16).
Ogni anno vengono elaborati
in entrata circa 150mila articoli

da 1.000 fornitori, per una me­
dia di circa 4mila articoli movi­
mentati in entrata giornalmen­
te. In uscita vengono effettuati
in media circa 20mila prelievi al
giorno (con picchi di 35mila in
alta stagione) e ogni giorno
vengono spediti qualcosa co­
me 12mila pacchi.
Impressionanti anche i numeri
in termini di superficie: nella
zona pallet (5.400 m2 di super­
ficie) le altezze di stoccaggio
raggiungono i 15 metri, con cir­
ca 20mila posti disponibili, nei
quali si immagazzinaesiprele­
va tramite dei muletti con rota­
ia guidata. Citiamo anche la
zona minuterie, 3 piani per
un’altezza massima di 3 metri
ciascuno, circa 140mila posti di
stoccaggio, per complessivi

N ata nel 1951 dall’idea di Gerrit
Johan Kramp, che rilevò l’at­

tività di un dealer che era fallito, da
allora l’azienda olandese ha regi­
strato un trend di crescita costan­
te. Basti citare il fatturato: dal 2009
al 2012 è aumentato di quasi il 10%
ogni anno e si appresta a chiudere il
2013 a quota 475 milioni.
Dotata di 20 uffici vendita in 16 di­
versi paesi europei, ha nei conces­
sionari di macchine agricole i clienti
principali, seguiti da quelli di mac­
chine da costruzione, di attrezzatu­
re per il giardinaggio, nonché Oem
di piccole­medie dimensioni e

aziende di servizio nel settore indu­
striale. Nel 2012 il fatturato di Kramp
derivava per l’86% dai ricambi e per
il 14% dal mercato Oem.
Ulteriore linfa a questo processo di
crescita è arrivata dalla recente fu­
sione con la danese Grene. I 16 pa­
esi citati prima sono diventati 22,
con un totale di 2.400 dipendenti e
un fatturato complessivo 2013 sti­
mato in oltre 600 milioni di euro.
«Questa fusione ha un senso per­
ché Kramp e Grene operavano in
paesi diversi – ha spiegato Steffen
Schütze, direttore generale di
Kramp Italia – fatta eccezione per la

Polonia, dove si
trova anche un
deposito Grene.
Inoltre, Grene è
da sempre stata
specializzata in
mietitrebbie e zo­
otecnia. Con un
totale di 720mila
prodotti commer­
cializzati e 9 ma­
gazzini (di cui uno
in Russia, già frut­
to della fusione

Kramp/Grene) siamo i più grandi
distributori di ricambi per agricolto­
ri, garden e settore industriale».
«Dal luglio 2011 quando è partita la
nostra attività, anche per la filiale
italiana le cose sono cambiate – ha
aggiunto Rafael Massei, diretto­
re vendite Kramp Italia – tanto che
siamo passati da un organico di 6
persone a 14. E quest’anno abbia­
mo lavorato soprattutto sul
Webshop, per un aggiornamento
più rapido della disponibilità e delle
offerte di prodotti e per una pre­
sentazione più chiara della gamma
di prodotti. Nel 2014 offriremo ulte­
riori possibilità a livello di servizio e
velocità di consegna». nF.B.

UNA REALTÀ IN FORTE CRESCITA

Trend fatturato Kramp e Grene (milioni di €)

Schütze (a sinistra) e Massei in occasione della
presentazione ai concessionari italiani Agco.

Red boxes impilate. In alto
a sinistra i nastri trasportatori.

Una vista del reparto minuteria
al terzo piano del magazzino.


