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Fiege Uberzeugt italienische Kunden

Zuverlassiger Partner gesucht —
das wollen Kontraktlogistikkunden

von Dr. Georg Tacke und Dr. Danilo Zatta

Die Autoren beschreiben im folgenden Beitrag die Aus-
wahlkriterien fiir die Vergabe von Auftragen im Bereich

Kontraktlogistik aus Sicht italienischer Kunden.

Das Logistikzentrum der Fiege Gruppe in Rom-Collefero.



Die Auswahl eines Logistik-
dienstleisters, der den Bediirfnissen
der Kunden gerecht wird, ist so-
wohl eine strategisch wichtige wie
auch schwierige Entscheidung. Ei-
ne Studie von Simon-Kucher &
Partners Strategy & Marketing Con-
sultants, einem weltweit auch im
Bereich der Logistik tatigen Bera-
tungsunternehmen, hat die rele-
vantesten Kundenentscheidungs-
kriterien identifiziert. Die Studie
wurde anhand von persénlichen
Interviews bei zahlreichen Unter-
nehmen verschiedener Branchen
und Gréflen im italienischen Logi-
stikmarkt durchgefiihrt.

Die gegenwdrtigen
Anforderungen

Rationalisierung des Logistik-
netzwerks, Konzentration der Akti-
vitdten auf selektierte Lagerstan-
dorte innerhalb des Einzugsbe-
reichs, Verbesserung der vertikalen
Integration innerhalb der Wert-
schopfungskette und Koordination
zwischen den unterschiedlichen

Akteuren — das sind die gegenwar-
tigen Anforderungen, die die italie-
nischen Logistikkunden derzeit be-
schaftigen. In einem Marktumfeld,
in dem der Wettbewerbsdruck nicht
nur aufgrund der Wirtschaftskrise
stetig steigt, muss man auch an der
Logistikfront gezielt und ziigig agie-
ren, um den Verlust von Wettbe-
werbsvorteilen zu verhindern.

Somit ergibt sich die Notwendig-
keit, Produktions- und Logistikpro-
zesse sowie deren Strukturen durch
malfigeschneiderte und innovative
Losungen optimal auszurichten.
Die Optimierung interner Prozesse
und die Schaffung maximaler Effi-
zienz im Logistikbereich bringen
dem gesamten Unternehmen funk-
tionale wie auch wirtschaftliche
Wettbewerbsvorteile. Das Lager
stellt hierbei den Knotenpunkt fiir
die meisten Geschadftsprozesse dar,
insbesondere fir Vertriebs- und
Produktionsunternehmen. Der ver-
ftigbare Platz wird somit zur Haupt-
variablen, die die Logistik beein-
flusst.
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Das Potenzial der
Kontraktlogistik

Viele Unternehmen nutzen die
Kontraktlogistik, um Lagerung,
Distribution aber auch Value Added
Services an externe Partner zu ver-
geben. Somit konnen sie Kosten
sparen, effizienter werden und sich
auf die eigenen Kernkompetenzen
fokussieren. Typische Kontraktlogi-
stikvertrdge haben eine Laufzeit
von drei bis fiinf Jahren, da solche
Projekte Investitionen in Lagerhdu-
ser, Personal, Informationssysteme
usw. erfordern. Die Kontraklogistik
ist somit ein fester Bestandteil der
Wertschopfungskette in vielen In-
dustrien geworden und heute tiber-
all vertreten, von Konsumgiitern
bis hin zu Einzelhandel, Luftfahrt,
Automobilindustrie, Gesundheits-
wesen und Maschinenbau.

Kundenbediirfnisse und deren
Erfillung

Simon-Kucher & Partners hat ei-
ne reprasentative Auswahl von Fir-

Kunden

4. Nationale Prdsenz

3. Industriespezifische Erfahrung

5. Marke/Ruf des Anbieters

6. Kompetenz der Vertriebsmitarbeiter

Auswabhlkriterien fur einen Kontraktlogistikanbieter aus Sicht der
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men untersucht, die in unter-
schiedlichen Bereichen der italieni-
schen Wirtschaft tdtig sind und
Kontraktlogistiklosungen anwen-
den. Darunter befanden sich natio-
nale wie auch internationale Fir-
men aus den Bereichen FMCG
(Fast Moving Consumer Goods),
Pharma, Einzelhandel, weisse Wa-
re, Automobilindustrie, Maschi-
nenbau sowie Textilindustrie. Die
Beratungsfirma hat die Bediirfnisse
der unterschiedlichen Industriebe-
reiche untersucht, indem sie per-
sonliche Interviews mit Logistik-
und Einkaufsleitern der teilneh-
menden Unternehmen zwischen
September und November 2009
fiihrte.

Ein Ziel dieser Analyse bestand
darin, die Kriterien und Anforde-
rungen zu identifizieren, die ein
Unternehmen dazu bringen, mit ei-
nem Kontraktlogistikanbieter zu
kooperieren und auf Basis welcher
Parameter eine Bewertung mog-

licher Partner durchgefiihrt wird.
Sechs Bewertungskriterien fir Lo-
gistikdienstleister sowie sieben Be-
wertungskriterien fiir die Auswahl
von Kontraktlogistikdienstleistun-
gen wurden hierbei gefunden. Die-
se Kriterien wurden nach deren je-
weiligen Wichtigkeit auf einer
Skala von 1 bis 7 bewertet, wobei 7
die hochsterreichbare Punktzahl
darstellt, d.h. aus Sicht der Kunden
die wichtigsten Parameter.

Llangfristige Zusammenarbeit
mit zuverldssigem Partner

Das Ergebnis dieser Studie fiihrte
zu der Erkenntnis, dass das Haupt-
bediirfnis der Unternehmen darin
lag, mehr als nur einen Zulieferer
finden zu wollen: Es geht darum,
mit einen zuverldssigen Logistik-
partner langfristig zusammenzuar-
beiten. Dieser soll nicht nur in der
Lage sein, eine Dienstleistung zu
erfiillen, sondern auch schnelle Lo-
sungen fiir operative Probleme an-

bieten. Kundenbetreuung, z.B. ge-
messen an der Hohe von Service
Levels und an der Qualitdat der Be-
ziehung Kunde-Lieferant, die z.B.
in sofortige Problembehebung oder
in der proaktiven Einfiihrung von
Innovationen, die Effizienz steigern
und Kosten reduzieren, stellen
Auswahlkriterien von  grofter
Wichtigkeit dar.

Weitere Auswahlkriterien fiir
Kontraktlogistikanbieter sind auf
Basis der Prioritat industriespezifi-
sche Erfahrung, nationale Prdasenz,
Marke und Ruf des Anbieters und
Kompetenz der Vertriebsmitarbeiter.

Die Hauptkriterien bei der Wahl
von Kontraktlogistikdienstleistun-
gen sind erstens Zuverldssigkeit
und Qualitdt der Leistung und
zweitens das Preis-Leistungsver-
héltnis. Erwdhnenswert ist, dass
der Preis erst an dritter Stelle er-
wahnt wird. Weiterhin folgen der
Reihe nach: Malischneiderung der

Kunden

4. MaBschneiderung

5. One-stop shopping

6. Innovationsgrad der Leistungen

7. Lésungen, die auch im Ausland replizierbar sind

Auswahlkriterien von Kontraktlogistikdienstleistungen aus Sicht der
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Dienstleistung, One-stop shopping
(d.h. alle Dienstleistungen aus ei-
ner Hand), Innovationsgrad der
Leistungen und zuletzt Losungen,
die auch im Ausland replizierbar
sind.

Bei der Kombination der Krite-
rien zur Wahl eines Kontraktlogisti-
kers mit den Kriterien zur Bestim-
mung der eigentlichen Dienst-
leistung wird deutlich, dass Unter-
nehmen ihre Aufmerksamkeit un-
mittelbar auf jene Logistiker rich-
ten, die hoch qualitative und
zuverldssige Dienstleistung in ei-
nem verniinftigen Preis-Leistungs-
verhdltnis anbieten konnen und
auch bei der operativen Durchfiih-
rung durch Kundenbetreuung fiir
ziigige Problembehebungen sorgen.
Die Kontraktlogistik wird auch
kiinftig stark gefragt sein und bietet
allen Anbietern interessante Wachs-
tumsperspektiven. Wesentliche An-
bieter sind in diesem Umfeld inter-
national tatige Gruppen wie DHL,
CEVA Logistics und Fiege, neben
kleineren, lokal titigen Unterneh-
men.

Die Fiege Kontraktlogistik

Einer der wichtigsten Akteure in
der Kontraktlogistik, der von den
meisten Firmen, die an der Analyse
von Simon-Kucher teilgenommen
haben, genannt wurde, ist die Fiege
Gruppe. Fiege hat italienische Kun-
den vor allem durch malRgeschnei-
derte Losungen, Flexibilitat und
hohe Service Levels iiberzeugt. In
Italien ist die Gruppe seit 1941 ta-
tig, wo sie als Logistikdienstleister
in vielen Branchen wie zum Bei-
spiel Einzelhandel, Pharma und
Mode fiithrend ist.

,Um die Kontrolle im Lager zu
optimieren, ist es wichtig, spezifi-
sche Bediirfnisse unserer gegen-
wartigen und potenziellen Kunden
anzusprechen und zu verstehen,
wie wir zukiinftige Markttrends

antizipieren konnen. Erst kiirzlich
wurde eine Strecken-Software auf
nationaler Ebene eingefiihrt, wel-
che die Simulation von Versand,
Optimierung der Zeiten und die Er-
fillung von Synergien innerhalb
des Vertriebs ermoglicht. Die sich
daraus ergebenden Vorteile erlau-
ben uns, unsere Dienstleistung fiir
die Kunden zu verbessern. Ferner
ist die Verleihung des Preises als Lo-
gistiker des Jahres fiir die Realisie-
rung innovativer Logistik-Immobi-
lien an Fiege durch Assologistica
ein Beweis dafiir, dass die Fiege
Gruppe sich den Herausforderun-
gen der Krise stellt. Wir investieren
nicht nur in Personal und techni-
sche Innovationen, sondern schaf-
fen auch neue Standorte, so zum
Beispiel das Logistikzentrum in
Rom-Colleferro, ein Komplex von
40.000 Quadratmetern innerhalb
des Sloi Systems (Logistik System
fiir integrierte Kontrakte) im Sid-
Osten von Rom, auf dem Logistik-
Korridor 1 Berlin-Palermo", betont
Mario Arfé, Vertriebsleiter von Fie-
ge Ttalien.

Stéirkung von Integration und

Einbindung des Kunden

,Wir werden weiter so erfolg-
reich am Markt tatig sein, wenn wir
auch kiinftig die Bediirfnisse unse-
rer Kunden begreifen und malige-
schneiderte Losungen anbieten, die
den Anforderungen der Kunden
gerecht werden. Unser Ziel ist es,
die Integration und Einbindung des
Kunden zu starken und somit nicht
nur Dienstleister sondern Partner
zu werden, der proaktiv seinen Ser-
vice Level stindig erhoht und
gleichzeitig Flexibilitdt und bezahl-
bare Leistungen anbietet. Daher
werden regelmadllig Innovationen
und modernste Technologien ein-
gefiihrt, um Kosten zu reduzieren
und Fehlerquellen von vornehe-
rein zu vermeiden", sagt Stefano
Vincinelli, CEO Southern Europe +
Eastern Europe.
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