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2025 was een jaar van groei, uitbreidingsmogelijkheden,
duidelijkheid in organisatiestructuren en zelfs een
Duurzaamheidsverslag - een primeur voor Kramp! Eddie Perdok,
onze Chief Executive Officer (CEO), is er trots op dat Kramp deze
veranderingen niet alleen met glans heeft doorstaan, maar ook
omzet en winstgevendheid heeft weten te laten groeien. Hij
bespreekt de factoren die hebben bijgedragen aan dit succes in
2025, waaronder een nieuwe managementstructuur, de invoering
van een kostenbewuste mentaliteit, strategische investeringen,
acquisities en - bovenal - het aanpassingsvermogen en de
betrokkenheid van de medewerkers van Kramp.

De economische omstandigheden in Kramp's kernmarkt’ Agri' bleef in 2025 matig,
waardoor het een uitdagend jaar was. “Tegelijkertijd hebben we veel interne veranderingen
doorgevoerd om het bedrijf continu te verbeteren en ons voor te bereiden op toekomstige
groei,” zegt Eddie.

Een belangrijke ontwikkeling was de introductie van een nieuw Executive Team, bestaande
uit vijf Managing Directors in de clusters en vijf functionele specialisten (zogenaamde Vice
Presidents) op groepsniveau. Zij ondersteunen de driekoppige Board of Directors
bestaande uit Eddie Perdok, Chief Executive Officer, Rutger Bruijnen, Chief Operating
Officer, en Roeland Tjebbes, Chief Financial Officer.

“Deze structuur heeft gezorgd voor meer vereenvoudiging, snelheid en duidelijkheid, met
scherper eigenaarschap, snellere besluitvorming en effectievere resultaten,” zegt Eddie.
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WIJ ZIJN ER VAST
VAN OVERTUIGD
DAT WE DE MARKT
SAMEN KUNNEN
LATEN GROEIEN.”

Verbeteringen in dienstverlening

Twee belangrijke investeringen in 2025 waren de ingebruikname van een state-of-the-art
Shuttle Order Storage & Retrieval (OSR) systeem in 02 als onderdeel van het meerjarige
Masterplan voor het magazijn in Varsseveld en de herinrichting van het magazijnnetwerk
van Kramp in de Nordics. In juli 2025 heeft Kramp geinvesteerd in de bouw van een nieuw
distributiecentrum in Denemarken om de klantenservice in de Nordics te verbeteren.
Daarnaast consolideerde het bedrijf bestaande magazijnactiviteiten in Denemarken en
Zweden, wat leidde tot de sluiting van het Zweedse magazijn. “Helaas heeft die sluiting
geleid tot het verlies van een tiental banen,” merkt Eddie op. "Voor ons als familiebedrijf
zijn dit soort beslissingen altijd moeilijk. Ze zijn echter noodzakelijk om onze
dienstverlening op de lange termijn aanzienlijk te verbeteren. We hebben de betrokken
medewerkers zoveel mogelijk ondersteund bij hun overstap naar nieuw werk.”




De customer journey verbeteren

Kramp heeft ook aanzienlijk geinvesteerd in technologie. "We hebben solide vooruitgang
geboekt met ons organisatiebrede technologische transformatieproject genaamd Project
Spring. Dit project is gericht op het vervangen van legacy back-end systemen om onze
activiteiten te versterken en technologische verbeteringen door te voeren voor meer
efficiéntie en om de klantervaring te verbeteren,” zegt Eddie. “Maar een project dat direct
een positieve impact heeft, was de succesvolle implementatie van een nieuw
communicatieplatform voor Customer Service. Docr alle interacties met klanten via
verschillende kanalen samen te brengen, verbetert de efficiéntie van de dienstverlening en
de totale customer journey.”

Strategische overnames bleven een belangrijke factor for groei, met twee afgeronde deals
in 2025. "De overname van Vapormatic breidt ons assortiment in trekker- en
motoronderdelen uit en versterkt onze positie bij John Deere dealers in heel Europa”, legt
Eddie uit. "Daarnaast ondersteunt de overname van Endress & Lehmann in Duitsland onze
expansie in de tuin-en parkindustrie. Het toevoegen van merken zoals Stihl en Husgvarna
versterkt onze positie in de Europese tuin en park industrie.”

Duurzaamheidseffecten en kansen

Duurzaamheid heeft in 2025 nadrukkelijk meer aandacht gekregen. "Hoewel we nog niet
wettelijk verplicht zijn om te rapporteren onder CSRD, nemen we duurzaamheid serieus en
willen we transparant zijn over onze inspanningen,” zegt Eddie. "Daarom bevat dit
jaarverslag een speciaal katern over duurzaamheid, waarin onze impact, risico’s en kansen
op het gebied van milieu, maatschappij en goed bestuur (ESG)worden beschreven.”



Positieve energie, toewijding en aanpassingsvermogen

Eddie erkent dat al deze veranderingen gedurende het jaar hoge eisen stelden aan de
medewerkers. "Medewerkerstevredenheid is een kritische KPl voor ons, die elk jaar in
september wordt gemeten via onze jaarlijkse betrokkenheids onderzoek. In 2025 hebben
we in april een extra onderzoek gehouden om eerder inzicht te krijgen en onze aanpak
waar nodig aan te passen aan de behoeften van medewerkers”, zegt hij.

"Dankzij de positieve energie en het aanpassingsvermogen van onze mensen zijn we erin
geslaagd om de omzet met ongeveer 5% te verhogen,” vervolgt Eddie. Door vanaf het begin
van het jaar meer kostenbewust te zijn, wat snel omarmd werd door de hele organisatie,
werden de relatieve kosten verlaagd. Door het beheersen van kosten en het vermijden van
verspilling en dit te combineren met omzetgroei, hebben we de winstgevendheid met
ongeveer 10% verbeterd. Hierdoor kunnen we nog meer investeren in initiatieven die ook
groei naar de toekomst stimuleren.”

Strategische uitbreiding wordt voortgezet in 2026

In de toekomst blijft uitbreiding naar tuin en park en grondverzet een strategische
prioriteit. "Onze Strategie 2030, ontwikkeld in 2025, helpt ons gerichter en sneller vooruit
te gaan in ons streven om nummer één te zijn,” besluit Eddie. "We hebben een stevige
uitgangspositie om onze groeiplannen in 2026 uit te voeren - het jaar waarin we ook ons
75e jubileum vieren. We kijken ernaar uit om deze mijlpaal samen met onze klanten,
leveranciers en medewerkers te vieren.”
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It's that easy.




Kramp is in 1951 opgericht door Johan Kramp, een 34-jarige
ondernemer uit Varsseveld. Hij kocht een partij maaibalken en
onderdelen en verkocht ze huis-aan-huis aan boeren. Een paar
jaar later startte Jaap Perdok, de vader van de huidige CEO van
Kramp Eddie Perdok, het familiebedrijf Perdok. Deze twee
oprichters begonnen in de jaren 1970 samen te werken en in 1999

werden de twee familiebedrijven één. Johan Kramp,
Founder, Kramp

Ambitie is altijd een belangrijk onderdeel geweest van het DNA van beide oprichters. Sinds
1999 heeft het familiebedrijf zich uitgebreid over 24 locaties in Europa, met een omzet van
meer dan 1,2 miljard euro en meer dan 3.500 werknemers. Kramp is de toonaangevende
groothandel in onderdelen en accessoires in Europa voor agri en tuin en park en blijft zich
inspannen om uit te breiden naar grondverzet. Ondersteund door tien moderne magazijnen
in heel Europa en voortdurend investerend in technologie en mensen blijft Kramp het
succes en de efficiéntie van onze klanten vergroten. Kramp zal een familiebedrijf en een

lange termijn partner blijven, ook voor de komende generaties.

Jaap Perdok,
Founder, Perdok

ONZE PURPOSE

Alles wat we in het verleden hebben gedaan, vandaag doen en in de toekomst zullen doen,

is gebaseerd op onze bedrijfsfilosofie: u in staat stellen om vooruit te komen.
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Onze visie Onze missie

Geleid door onze missie is onze visie voor Ditis ons doel: In alles wat we doen,
de toekomst: De essentiéle partner zijn in maken we het onze partners
onderdelen en diensten in de agri, gemakkelijk om hun bedrijf te
grondverzet en tuin- en parkindustrieénin verbeteren en te laten groeien.
Europa voor een toekomstbestendige en It's that easy!

verantwoorde toeleveringsketen.

ONZE WAARDEN

Onze identiteit wordt bepaald door onze waarden. Dit is wie we zijn en wie we willen zijn. Onze
waarden zijn geworteld in onze geschiedenis en maken deel uit van onze familietraditie.

Collaboration Care Ownership

We creéren succesvolle We zijn verantwoordelijk voor We nemen initiatief,
partnerships met onze klanten en ons werk en voor de impact

leveranciers. We delen onze ervan op onze mensen en

experimenteren en nemen
beslissingen op basis van
expertise, inzichten en communities. We reflecteren op

gegevens. We blijven gefocust,
bereiken onze doelen en leren er

leerervaringen. We zijn open, ons eigen gedrag en willen ons
inclusief en geven vertrouwen. We graag ontwikkelen. We zijn trots voortdurend van. We komen onze

beloften aan klanten, leveranciers

waarderen feedback en handelen op wat we doen en verbeteren

ernaar. We collaborate! ons voortdurend. We care! en elkaar na. We own it!




ONZE INDUSTRIEEN

We bouwen voort op wat werkt, terwijl we tegelijkertijd nieuwe wegen inslaan waar dat
nodig is. De wereld om ons heen verandert in hoog tempo, en wij spelen daarop in met
duidelijke keuzes, sterke partnerships en ruimte voor eigen initiatief. Ons doel is om onze
impact te vergroten, de samenwerking te versterken en onze rol in de agrarische sector,
tuin & park en grondverzet verder uit te bouwen.

Agri

De agri markt is onze kernmarkt. We bedienen deze markt al
vanaf dag één en het is nog steeds de kern van onze groei.
Dealers van landbouwmachines zijn onze belangrijkste
klantengroep. De eindgebruikers in deze markt zijn boeren
en loonwerkers.

Tuin en park

Onze groeiende aanwezigheid in tuin en park bouwt voort
op onze bestaande expertise en assortiment in agri. Voor
onze bestaande klanten in de agri is onze strategische
uitbreiding in tuin en park gunstig omdat zij kunnen
vertrouwen op ons uitgebreide assortiment, onze
productexpertise en ons marktaandeel. Met de voortgaande
trend van marktconsolidatie, waarbij tuin en park steeds
meer versmelt met agri, is dit een natuurlijke kans voor
Kramp om haar positie in het segment te versterken.

Grondverzet

Als onderdeel van onze langetermijnstrategie vergroten we
onze inspanningen om ons productassortiment in de
grondverzet uit te breiden door onze klanten een breed
assortiment in klein grondverzet aan te bieden, evenals
gespecialiseerde, in-house technische en
engineeringdiensten. Afgelopen jaar is ons assortiment
gegroeid naar meer dan 8.000 artikelen met een hernieuwde
focus op uitbreiding van het assortiment, uitbreiding van
productspecialisten en verkoopondersteuning.




ONZE WAARDEKETEN

Deze waardeketen laat zien hoe we samenwerken om essentiéle partner te zijn voor
onderdelen en accessoires in agri, tuin en park en grondverzet. Kramp werkt samen met
leveranciers en klanten. We verbinden onderdelenfabrikanten met dealers, zodat boeren

hun onderdelen en accessoires snel in huis hebben.

Met behulp van geavanceerde technologieén, een uitgebreid distributienetwerk in heel
Europa, uitgebreide kennis van de industrieén en een duurzame mentaliteit helpen we

onze klanten "to buy easy and sell more”.

Empowering you to move forward

Onze leveranciers

Fabrikanten van hu

ONZE SAMENWERKING MET ONZE
LEVERANCIERS IS GEBASEERD OP:

@ Snelle toegang tot meer dan 60.000 dealers
in heel Europa

Strategisch netwerk van 10 magazijnen in heel <
Europa

De klanten van Kramp bestellen dagelijks bij ons

Verkoop via webshop en winkels

m &R ®m

Continu geoptimaliseerde voorraad in heel Europa

De komende jaren willen we ons nog meer richten op het verbeteren van onze

1

KRAMP

Technologie vormt de digitale
basis die onze groei mogelijk maakt.

Wij ontwerpen, bouwen en beheren
betrouwbare, veilige en schaalbare
technologie die de dagelijkse bedrijfsvoering
ondersteunt, groei mogelijk maakt en de
ervaring voor klanten, partners en collega’s
verbetert. Onze product- en platformteams
werken nauw samen met de business om
data en innovatie om te zetten in praktische
oplossingen die Kramp helpen sneller te
groeien en efficiénter te werken.

Onze klanten

Erkend et-erkende dealers (zonder werkplaats)

ONZE SAMENWERKING MET ONZE
KLANTEN IS GEBASEERD OP:

% Toegang tot meer dan 2 miljoen onderdelenin

diverse categorie€n via de webshop, app en winkels

@ Gedifferentieerd assortiment afgestemd op
markttrends en klantvoorkeuren

@ Tijdige levering, consistent boven de 95 % en
afleveropties op maat

dienstverlening, het uitbreiden van ons assortiment, het aanbieden van een breed scala

aan diensten aan onze klanten en het integreren van duurzame werkwijzen in de hele
waardeketen. Voortbouwend op de solide basis die we de afgelopen 75 jaar hebben gelegd,
willen we onze positie als Europa's grootste technische groothandel in onderdelen en

accessoires voor de agrarische sector, grondverzet en tuin en park.
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INZICHTEN MET
RUTGER BRUIJNEN, CHIEF OPERATING OFFICER

Rutger Bruijnen, Chief Operating Officer bij Kramp, blikt terug op
2025 vanuit het perspectief van elk van Kramp’s industrieen, hoe
deze industrieen onze groei hebben beinvioed en op de rol van
category development voor verdere groei.




Terugblik op 2025

Het afgelopen jaar was voor Kramp een jaar met twee gezichten. De eerste helft van 2025
liet sterke ontwikkeling zien, gedreven door herstel na een trager laatste kwartaal van
2024. Lage voorraadniveaus in de hele markt, hernieuwd optimisme onder dealers en
boeren, en gunstige weersomstandigheden in het grootste deel van Europa onder-
steunden de vraag naar onderdelen. Gecombineerd met Kramp's sterke commerciéle basis
van continue productontwikkeling, hoge productbeschikbaarheid en geoptimaliseerde
prijs- en promotie strategieén, zorgde dit voor een solide start van het jaar.

De tweede helft van 2025 liet echter een andere dynamiek zien. In de vroege zomer
vertraagde de groei abrupt in verschillende delen van Europa. De vraag naar onderdelen en
diensten daalde, mede door minder gunstige weersomstandigheden en toegenomen
voorzichtigheid onder boeren ten aanzien van uitgaven. Naarmate de maanden vorderden,

breidde deze afnemende groei zich uit naar meer markten.

De marktomstandigheden weerspiegelden ook bredere structurele ontwikkelingen binnen
agri. Liquiditeitsdruk, faillissementen onder kleinere bedrijven en consolidatie onder
dealers werden gedurende het jaar zichtbaarder. Tegelijkertijd versnelde de
internationalisering van dealers, waarbij verschillende dealers hun marktaanwezigheid
uitbreidden door dealerbedrijven over de grens over te nemen. Veranderingen in
dealerstructuren, waaronder verschuivingen in franchiseregelingen binnen agri, hebben het
marktlandschap verder gewijzigd.

Vergelijkbare patronen waren zichtbaar binnen de sector tuin en park. Bovendien beginnen
langetermijntrends zoals elektrificatie de machine portfolio’s en het soort diensten dat
dealers in deze sector kunnen leveren te veranderen. Deze evolutie draagt bij aan wat het
best omschreven kan worden als een recalibratie van de dealerrol: van een traditionele
distributeur naar een bredere leverancier van oplossingen die nieuwe technologieén en
veranderende klantbehoeften ondersteunt.

De sector grondverzet daarentegen vertoonde meer stabiliteit gedurende het jaar.
Verhoogde overheidsinvesteringen in infrastructuur in heel Europa ondersteunden de vraag
en zorgden voor een stabielere marktomgeving in vergelijking met agri en tuin en park.



'/ |

VAN EEN TRADITIONELE
DISTRIBUTEUR NAAR EEN
BREDERE LEVERANCIER VAN
OPLOSSINGEN DIE NIEUWE
TECHNOLOGIEEN EN VERANDER-
ENDE KLANTBEHOEFTEN
ONDERSTEUNT.”

TOEWERKEN NAAR EEN STRATEGISCHE PARTNER VOOR
AGRI, TUIN EN PARK EN GRONDVERZET

Ondanks de aanzienlijke marktvertraging in het tweede halfjaar, rapporteerde Kramp opnieuw groei over het
hele jaar in de drie industrieén. Voortdurende verbeteringen in service en prestaties hebben ons geholpen
verder te groeien als essentiéle partner voor onderdelen en accessoires in agri, tuin en park en grondverzet.

“Onze aanpak combineert een duidelijke strategische visie op welke machines en onderdelen we ondersteunen
met diepgaand klantinzicht uit de verschillende industrieén die we bedienen. Door een mix van datagestuurde
analyse, nauwe relaties met klanten en leveranciers, luisteren naar de markt en een ondernemende mentaliteit
streven we ernaar sneller te bewegen. Hierdoor kunnen we nieuwe oplossingen snel op de markt brengen en
onze klanten helpen groeien door picniersvoordeel’, legt Rutger uit.

Een belangrijke mijlpaal in 2025 was de integratie van Vapormatic in het assortiment van Kramp na de overname.
Dit proces omvatte het opbouwen van sterke relaties met leveranciers en het zorgvuldig inbedden van de
waarden, het vakmanschap en de producten van het merk in ons bredere aanbod.

Veelbelovend is dat we in alle industrieén nieuwe klanten blijven aantrekken. Met name dealers in tuin en park en
professionele hoveniers hebben zeer positief gereageerd op ons verbeterde product- en dienstenaanbod in heel
Europa. De beslissing om tuin en park verder te integreren in de kernactiviteiten van Kramp wordt steeds meer

erkend en gesteund door zowel klanten als leveranciers. Dit versterkt het vertrouwen in ons streven naar

marktleiderschap in Europa.

Tegelijkertijd breiden we onze aanwezigheid in de grondverzet selectief uit. De feedback uit de markt op ons
assortiment en onze serviceniveaus is overweldigend positief, wat bevestigt dat onze waardepropositie ook
buiten onze traditionele agri-basis aanslaat.

Productcategorieén versterken

Het doorontwikkelen van productcategorieén blijft van essentieel belang voor de
voortgang. In 2025 hebben we de breedte van ons assortiment en de oplossingen die we
bieden verder uitgebreid, terwijl we de diepte van het assortiment zorgvuldig hebben
geoptimaliseerd. “Ons portfolio biedt klanten de flexibiliteit om de oplossing te kiezen die
het beste past bij de specifieke taak”, voegt Rutger eraan toe.
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In 2025 hebben wij onze categories verder kunnen versterken door succesvolle verdieping
van partnerships met belangrijke leveranciers. “We zijn ons blijven richten op het
optimaliseren van ons assortiment, het onboarden van nieuwe partners en het uitbreiden
van onze samenwerkingen met OEM's. Een belangrijke prioriteit was het verder verbeteren
van onze serviceniveaus en Total Cost of Ownership in de hele toeleveringsketen door het
optimaliseren van voorraadniveaus, distributiestromen en inkoopvoorwaarden,” zegt Rutger.

Deze strategie wordt weerspiegeld in de versterking van ons OE-productportfolio, waarmee
we Original Equipment Manufacturers (OEMs) helpen hun aftermarket-potentieel te
maximaliseren. We hebben selectief OFE's en A-merken toegevoegd om hoogwaardige
alternatieven voor de aftermarket te bieden. Daarnaast bieden de assortimenten van Kramp
en Vapormatic goede alternatieven met een aantrekkelijke prijs-kwaliteitverhouding.

Vooruitkijkend blijven we ons inzetten om onze snelheid en wendbaarheid te vergroten door
gebruik te maken van nieuwe tools, technologieén en organisatorische capaciteiten. Door
ons assortiment voortdurend te ontwikkelen, partnerschappen te versterken en dicht bij
onze klanten te blijven, willen we een blijvende rol spelen in het vormgeven van de toekomst
van de sectoren die wij bedienen.

KERNCIJFERS

Verkoopkantoren
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== KRAMP

GEZAMENLIJKE-AANPAK VAN
OMNICHANNEICVERBETERT KLANT-

INZICHTEN MET

OLIVIER LUXON, VICE
PRESIDENT TECHNOLOGY
JENS WAAIJERS, VICE
PRESIDENT OMNICHANNEL

In 2025 hebben Olivier Luxon, Vice President Technology, en Jens
Waaijers, Vice President Omnichannel, hun samenwerking binnen
Kramp aanzienlijk geintensiveerd. Dankzij hun two-in-a-box-aanpak
was Kramp in staat om technologie volledig te benutten om
klantervaring te verbeteren. Initiatieven zoals een nieuw platform
voor klantcommunicatie en verbeterde vindbaarheid van producten
versterkten de customer journey, verbeterden de efficiéntie en
ondersteunden de omzetgroei voor zowel Kramp als haar klanten.

a1

ALS TECHNOLOGIEGEDREVEN
BEDRIJF VERANKEREN WE
TECHNOLOGIE IN DE HELE
ORGANISATIE IN PLAATS
VAN DEZE APART TE

' BEHANDELEN."

15



De omnichannelstrategie van Kramp is erop gericht om iedere klant beter van dienst te zijn.

Dit omvat een sterke focus op verschillende klanttypen, gedifferentieerde serviceniveaus,
verbeterde vindbaarheid van producten en een naadloze ervaring op alle klantcontact-
momenten. "We willen het klanten gemakkelijk maken om hun bedrijf te laten groeien,” zegt
Jens. Dit vereist een naadloze ervaring in elk kanaal, van het e-commerce platform tot
accountmanagers en ondersteunende diensten. Aangezien het grootste deel van de omzet
via de Kramp.com website binnenkomt, is technologie cruciaal voor ons succes.

Omnichannel heeft een sterke technische component

Aangezien alle omnichannel initiatieven een sterke technische’ component hebben, moet
technologie ingebed zijn in de hele organisatie en niet als een apart ‘eiland’ opereren. Dat
maakt het mogelijk om de business echt te ondersteunen.

Deze manier van denken bepaalde de manier waarop beide directuren het hele jaar door
samenwerkten. Met de intentie om Strategie 2030 volledig te ondersteunen door op één
lijn te zitten wat betreft prioriteiten, waren Olivier en Jens gezamenlijk betrokken bij
belangrijke initiatieven. Dit zorgde ervoor dat elk project werd bekeken door zowel een
zakelijke als een technologische bril, waarbij de end-to-end vereisten en impact in
ogenschouw werden genomen: van IT-infrastructuur tot de eindgebruiker. De twee teams
gebruikten de projecten ook als een kans om bedrijfsprocessen te verbeteren, in plaats
van alleen de technologie te vervangen.

16



BELANGRIJKE MIJLPALEN

Deze nauwe samenwerking heeft in 2025 een
aantal belangrijke resultaten opgeleverd. Een
belangrijke mijlpaal was de implementatie van
een nieuw communicatieplatform voor Customer
Service, waarin de volledige
contactgeschiedenis van klanten via telefoon,
chat en e-mail is geintegreerd. Hierdoor kon het
Omnichannelteam de pr beter volgen en
meten - niet alleen de reactietijden, maar ook
hoe klanten de service ervaren.

Er is ook aanzienlijke vooruitgang geboekt met

het verbeteren van de vindbaarheid van artikelen
in de webshop van Kramp. De teams ten
eraan om het klanten makkelijker te maken door
ies te verbeteren op ba
en niveau van personalisatie dat
zonder technologie gewoon niet mogelijk zou

KLANTEN EN ZAKELIJKE
GEBRUIKERS 0P DE
EERSTE PLAATS

Technologiebeslissingen in 2025 werden geleid
door een duidelijke |T-strategie gericht op
bedrijfscontinuiteit. schaalbaarheid,
wendbaarheid en kostenbeheersing op de lange
termijn, gecombineerd met een sterkere focus op
de gebruiker. “We vermijden bewust een‘tech for
tech’s sake" mentaliteit,” zegt Olivier. ‘In plaats
daarvan nemen we de behoeften van klanten en
zakelijke gebruikers als uitgangspunt. Daarnaast
hebben we nu een duidelijke roadmap voor het
moderniseren van ons technologielandschap, het
creérenvan kostenefficiénte, state-of-the-art en
toekomstbestendige toepassingen die onze
omnichannelrelevantie verder zullen versterken.”

zijn. Andere technische successen waren onder
andere het eenvoudiger onboarden van nieuwe
klanten en de lancering van een handigere online
bestelmogelijkheid voor boeren.

70% verbetering in betrouwbaarheid

De nauwere afstemming tussen omnichannel en IT gaat verder dan de twee directuren.
Samenwerking tussen teams is merkbaar verbeterd, ondersteund door de nieuwe Product
Model-organisatie die begin 2024 is geintroduceerd. Die verduidelijkte de rollen en
verantwoordelijkheden tussen de zakelijke en technische teams, versterkte de ‘handdruk’
tussen beiden en creéerde realistischere verwachtingen. “Als gevolg hiervan zijn de
voorspelbaarheid, betrouwbaarheid en efficiéntie aanzienlijk verbeterd,” zegt Jens. “Onze
score voor outputbetrouwbaarheid - die de succesvolle oplevering van IT-projecten meet -
isin 2025 bijvoorbeeld met bijna 70% gestegen.”

Deze winst in efficiéntie vormt een solide basis voor toekomstige initiatieven. In de
toekomst zal Kramp blijven investeren in het versterken van haar e-commerce positie, het
vervangen van legacy systemen en het verbeteren van kernprocessen. Het technologie-
team wil de online verkoop stimuleren en tegelijkertijd het risico verkleinen dat
systeemuitval de gebruikerservaring beinvloedt. Ze zullen ook het gerichte gebruik van
kunstmatige intelligentie verder uitbreiden en de focus op cyberbeveiliging intensiveren
om zowel klanten als het bedrijf te beschermen.

Transformatie positief en plezierig maken

De two-in-thebox-aanpak benadering zal centraal blijven staan in 2026 en daarna, ook
binnen de vijfjarige digitale transformatie die organisatiebreed bekend staat als Project
Spring. "We zijn trots op wat onze teams in 2025 hebben bereikt en kijken ernaar uit om de
komende jaren nog veel meer mijlpalen te bereiken”, besluit Olivier.
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INZICHTEN MET

BRIAN WISMANS, DIRECTOR,
OPERATIONS KRAMP BENELUX
MARK WEETINK, MANAGING
DIRECTOR KRAMP NORDICS

BELANGRIJKE MIJLPALEN IN HET NORDICS
CLUSTER EN IN HET MASTERPLAN VOOR
VARSSEVELD

In 2025 was de belangrijkste uitdaging voor Operations dat het reguliere
werk bleef doorgaan terwijl er achter de schermen gewerkt werd aan
twee grote projecten om de efficiéntie en prestaties van Kramp naar een
hoger niveau te tillen. Deze investeringen ondersteunen onze
groeiplannen voor de komende 5-10 jaar en helpen ons uitgebreide
productassortiment nog dichter bij onze klanten te brengen, waardoor
verlengde ordercut offtijden en snellere leveringen mogelijk zijn.

Eeén initiatief zal de klantervaring in Nordics verbeteren. Het andere - het meerfasen
Masterplan - transformeert het magazijn in Varsseveld, het centrale magazijn in Nederland,
voor meer efficiéntie, snelheid en duurzaamheid in de opslag en distributie van goederen.
Hier geven we een toelichting op beide projecten.
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FEITEN OVER HET NIEUWE MAGAZIJN IN DENEMARKEN

Grootte van het perceel Capaciteit van het nieuwe magazijn

95.000 M 12.000 ORDERS
PER DAG

Grootte van het nieuwe magazijn

21.000 M*

Nordics Cluster volledig integreren in Kramp

In 2025 heeft Kramp geinvesteerd in de bouw van een nieuw Nordic distributiecentrum in
Vejle, Denemarken, nadat was vastgesteld dat er nog onbenut potentieel was in de Nordic
markt. De huidige magazijnen in Denemarken en Zweden worden gesloten en
geconsolideerd in ons nieuwe distributiecentrum in Vejle (Denemarken) als onderdeel van
het verbeteren van het serviceniveau voor alle klanten in de Nordic regio.

Volgens Mark Weetink, Managing Director Cluster Nordics, vormden drie magazijnen in
Finland, Zweden en Denemarken met een inefficiénte warehouse footprint een
belemmering voor zowel autonome groei als uitbreiding van het marktaandeel. Daarnaast
was de technologische stack - zoals het ERP-systeem en andere operationele systemen -
die met de fusie van Kramp met Grene in 2013 was geérfd, nooit vervangen of gelipgraded.
Dit zorgde voor uitdagingen in de samenwerking met systemen in de hele organisatie.
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De realisatie van het distributiecentrum begon in de tweede helft van 2025. In juliis de
bouw gestart van een nieuw, doelgericht ontworpen distributiecentrum in Denemarken.
Het Zweedse magazijn is in de herfst gesloten en Zweedse klanten zijn gemigreerd naar
het bestaande Deense magazijn.

De totaal lege site begon snel vorm te krijgen als een state-of-the-art distributiecentrum,
met grootschalige grondwerkzaamheden en de bouw die goed vorderde. Na de installatie
van geautomatiseerde systemen zal het magazijn naar verwachting begin 2027 volledig
operationeel zijn.

Dit nieuwe distributiecentrum is onderdeel van een bredere transformatie om het Nordics

cluster volledig te integreren binnen de Kramp organisatie. Naast het optimaliseren van
het fysieke magazijnnetwerk omvat het programma harmonisatie van processen en
integratie op ERP-niveau. In 2025 is in Finland een nieuw ERP-systeem in gebruik
genomen. De overige Nordic landen volgen in 2026.

Aanzienlijke voordelen op lange termijn

Hoewel klanten tijdens de overgangsfase weinig directe veranderingen zullen ervaren, zijn
de voordelen op de lange termijn aanzienlijk. Van geoptimaliseerde magazijnprocessen
wordt verwacht dat ze de doorlooptijden voor klanten verkorten doordat de ordercut-
offtijden voor levering de volgende dag kunnen worden verlengd. Productbeschikbaarheid
zal ook verbeteren dankzij een groter en meer op maat gemaakt assortiment. Voor Kramp
vermindert het nieuwe distributiecentrum de risico’s die gepaard gaan met verouderde
technologie, zoals fouten, downtime en gemiste verkoopkansen, terwijl ook de
onderhouds- en bedrijfskosten worden verlaagd. “Deze investeringen zijn een toezegging
van cluster Nordics om de dienstverlening aan klanten in de regio te verbeteren”, voegt
Mark toe.

Als belangrijke succesfactor benadrukt hij ook de sterke multidisciplinaire samenwerking
tussen lokale, Cluster- en Groepsteams. Terwijl de organisatie zich voorbereidt op de
komende transitie in 2028, is het doel duidelijk: een naadloze overgang waarbij klanten
enkel betere service, betere leveringsprestaties en een beter productaanbod ervaren.
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MASTERPLAN MIJLPALEN: SHUTTLE ORDER
STORAGE & RETRIEVAL SYSTEEM EN NIEUW
GEBOUW GEVAARLIJKE STOFFEN

Ter ondersteuning van de strategische doelstellingen van Kramp om de efficiéntie te
verbeteren en de krapte op de arbeidsmarkt op te vangen, is in 2023 besloten om het
magazijn in Varsseveld uit te rusten met state-of-the-art automatisering. “Dit viel samen
met een aantal bestaande systemen die het einde van hun levensduur bereikten, een trend
naar kleinere orders en de noodzaak om magazijnruimte efficiénter te gebruiken om
toekomstige groei in omzet en SKU's mogelijk te maken,” legt Brian Wismans, Director
Operations, Kramp Benelux, uit.

Het Shuttle Order Storage & Retrieval {OSR) systeem werd geselecteerd om zowel de
picksnelheid als de opslagefficiéntie te verhogen.

BELANGRIJKSTE FEITEN OVER DE SHUTTLE OSR UITBREIDING:

+ In 2017 werden KNAPP-shuttles geinstalleerd met zes gangen en in totaal 140.000 opslagbakken.

+ In 2025 is dit uitgebreid met vier extra gangen en nog eens 80.000 opslagbakken verspreid over vier
pickstations.

« Met in totaal 20 orderverzamelstations kan het systeem tot 20.000 bakken per dag leveren aan ergonomisch
ontworpen werkstations.

+ Ongeveer 80% van alles wat we picken bestaat uit schapartikelen, de overige 20% bestaat uit stellingartikelen.

» Ongeveer 75% van alle schapartikelen is afkomstig van KNAPP-shuttles.

» 25% van alle schapartikelen is afkomstig uit de oudere systemen.

» De uitbreiding van de Shuttle vermindert de loopafstanden aanzienlijk en bespaart orderpickers gemiddeld
20.000 stappen per dag.
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Het vervangen van meerdere bestaande systemen door high-tech en innovatieve
oplossingen was een belangrijk aspect van de geplande uitbreiding. Daarnaast moet
natuurlijk een soepele integratie gegarandeerd zijn. Dankzij een sterke samenwerking
binnen Kramp en tussen Kramp-teams en leveranciers is de Shuttle OSR in juni 2025
succesvol live gegaan.

Tegen het einde van 2025 zorgde de hogere output voor een snellere, kostenefficiéntere
en flexibelere afhandeling van e-commerce orders. Ock de operationele voorspelbaarheid
waren en betrouwbaarheid verbeterd, met een picknauwkeurigheid van 99,9% op tijd en
ter ondersteuning van de OTIF-doelstellingen (on-time, in-full delivery) van Kramp.

T

Optimaliseren van efficiént goederenverkeer

De Shuttle OSR is een belangrijk onderdeel van het Masterplan van Kramp om het efficiént
verplaatsen van goederen te optimaliseren. “Door de slow-moving en long-tail producten hier
in Varsseveld te centraliseren, kunnen de lokale magazijnen zich richten op de fast-movers,
waardoor de snelheid van de last mile bezorging, kostenefficiéntie en duurzaamheid in heel
Europa worden verbeterd”, zegt Brian. “In 2026 zal het waarborgen van de operationele
uptime van dit belangrijke systeem een belangrijke prioriteit zijn.”

Een andere mijlpaal in het Masterplan is de bouw van een nieuw gebouw voor gevaarlijke
stoffen, goedgekeurd in 2025 nadat Kramp de langverwachte Seveso-vergunning had
gekregen. "Zodra deze faciliteit in 2026 operationeel is, ondersteunt die de groei, verkort die
de levertijden en verbetert die de service aan onze klanten en lokale Kramp magazijnen
doordat die ons in staat stelt om grotere volumes en een breder scala aan gevaarlijke
goederen op ons eigen terrein op te slaan”, legt Brian uit.

Ter voorbereiding op de opening werd in 2025 een routekaart Quality, Health, Safety &

Environment (QHSE) ontwikkeld om de mentaliteitsverandering te verankeren en het
veiligheids-, compliance- en risicomanagement in de hele organisatie verder te versterken.
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UPDATE OVER
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Voor meer operationele efficiéntie en autonomie zijn in 2024 clusters van landen
gecreéerd. Met deze clusters was het doel om duidelijkheid, eenvoud en snelheid te
creéren. Hieronder een toelichting op de resultaten van de clusters in 2025.
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2025 WAS EEN ZEER
SUCCESVOL JAAR EN
HEEFT EEN STERKE
BASIS GELEGD VOOR
DE TOEKOMST.”

Johannes Peyke, Managing
Director, Kramp DACH

Na een sterke start in 2025 werden de marktomstandigheden in de loop van het jaar steeds
uitdagender. Als éen DACH-team in Oostenrijk, Duitsland en Zwitserland - ondersteund door ons
magazijn in Strullendorf - hebben we op deze omstandigheden met veerkracht en focus gereageerd.

Een belangrijke mijlpaal was de succesvolle overname van Endress & Lehmann, waarmee we onze positie in tuin en park
hebben versterkt. We heten onze nieuwe collega’s van harte welkom en kijken ernaar uit om onze expertise, portfolio’s en
netwerken samen te voegen om nog meer waarde voor onze klanten te creéren.

Gedurende het jaar hebben we ons productassortiment verder verbreed en de voorraad verder uitgebreid. Hierdoor is de
servicegraad voor bestaande klanten verbeterd, niet alleen op het gebied van tractoronderdelen, maar ook op het gebied van
bijvoorbeeld kleine grondverzetmachines.

Daarnaast hebben we op ‘Agritechnica’ een sterk statement gemaakt met een geheel nieuw standconcept. Zo konden dealers
van dichtbij de sterke punten van Kramp ervaren. Het gaf ze de mogelijkheid om de kracht van Kramp nog intensiever te
ervaren en het concept opende bovendien de deur voor eindgebruikers om die meer te weten konden komen over anze
logistieke mogelijkheden, cns brede aanbod en de geschiedenis van Kramp - inclusief de mogelijkheid om deel uit te maken
van de Kramp familie via onze nieuwe eShop.

Over het geheel genomen was 2025 een zeer succesvol jaar en hebben we een sterke basis gelegd voor de toekomst. Met een
klanttevredenheid die nog nooit zo hoog is geweest, zijn we ervan overtuigd dat dit het juiste platform is om onze groeiambities
samen met onze partners te versnellen. In de toekomst zullen we voortbouwen op onze prestaties, de samenwerking in heel
Europa versterken en onze strategie blijven uitvoeren om onze marktpositie in de komende jaren verder te vergroten.
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