Der Markt ist voller Moglich-
keiten fir Unternehmen, welche
in der Lage sind, rasch auf
wechselnde Marktbedingungen
Zu reagieren.

Alle produzierenden Betriebe auf der
Welt verfligen uber eine Lieferkette
(Supply Chain), welche Kunden und
Lieferanten verbindet. Nach Meinung
vieler Experten entscheidet deren
Organisation und Flexibilitat in einem zu-
nehmend wettbewerbsorientierten Markt
Uber Erfolg oder Misserfolg der Unter-
nehmen.

Wer Geschafte macht, hat Beziehungs-
partner.

Das kdnnen Kunden, Mitarbeiter, Behor-
den oder Lieferanten sein. In jedem Fall
aber muss etwas Uber die Lieferkette
bewegt werden. Rohstoffe, Produkte,
Komponenten oder Informationen.

In der letzten Zeit haben sich die
Bedingungen fur die Lieferkette veran-
dert.

Die Unternehmen verspuren eine neue
Druckwelle von lhren Beziehungspart-
nern. Die Forderungen nach malige-
schneiderten Leistungen und besserem
Service werden immer mehr.

Dabei ist die Veranderung nicht das
Besorgniserregende, sondern die Ge-
schwindigkeit und die Haufigkeit, mit der
diese Veranderungen stattfinden.

Die Mitbewerber heben kontinuierlich

uber Effizienzsteigerungen, besseren
Service und Preissenkungen die
Messlatte.

Wir glauben das diese Situation auch als
Chance gesehen werden sollte.

Besonders die mittelstandigen Betriebe
sind aufgrund ihrer GroRe, ihrer organi-
satorischen Struktur und ihrer Produkt-
palette eher fur einen raschen Wandel
gerustet als Grol3betriebe.

Viele Mittelstandische produzierende
Betriebe sind Marktfuhrer in Nieschen-
Produkten.

Hier bietet sich Weiterhin die Chance
Produkte zu entwickeln, welche ein-
facher, gunstiger, schneller, moderner
oder situationsbezogen einfach gefrag-
ter sind.

Dafur benétigen Sie einen besseren
Einblick in die eigentlichen Prozesse.
Sie mussen aufmerksam die Bedurf-
nisse lhrer Kunden und die Fahigkeiten
lhrer  Mitarbeiter und Lieferanten
beobachten und rechtzeitig bemerken.

ZB. , wenn Waren oder Materialien
knapp werden oder wenn Verordnungen
und Gesetze geandert werden.

Sie bendtigen Werkzeuge, mit denen
Sie die Situation analysieren und
kalkulieren kdnnen, wo Sie die hdchsten
Gewinne erzielen.

Derzeit verharren viele Unternehmen in
einer abwartenden Haltung und ver-
nachlassigen die Moglichkeiten auf den
Druck des gewandelten Marktes zu
reagieren. Viele gute Chancen werden
dadurch vertan.

Insbesondere wenn dabei Investitionen
erforderlich werden neigen viele Unter-
nehmen dazu die Situation auszusitzen.
Besonders, wenn nicht sofort ein Return
on Investment zu erkennen ist.

In der gesamten herstellenden Industrie
scheint diese Regel zu gelten.

Viele Investitionen der Vergangenheit
haben nicht den gewinschten Erfolg
gebracht also kann das in der Zukunft
nicht anders sein und Investitionen
konnen verschoben werden.

Viele machen sich jedoch keine Gedan-
ken darUber, warum die Investitionen
der Vergangenheit nicht den ge-
wunschten Erfolg brachten.



Um im Wettbewerb mithalten zu kdnnen,
sollte man strategisch denken und
taktisch handeln. Leistungsschwachen
mussen erkannt und Schritt fur Schritt
Beseitigt oder Gemindert werden.

Die Kosten fur die Integration und
Anpassung neuer Technologien kann
ein Vielfaches der eigentlichen Ldsung
betragen. Z.B. kann die Anpassung und
EinfGhrung einer fertigen, starren Soft-
warelésung (ERP ) oft bis zu 10 mal so
hoch sein wie die eigentliche Software
selbst.

Deshalb ist es wichtig mit einem Partner
zu arbeiten, der die Ablaufe in Ihrem
Unternehmen kennt. Ein umfangreiches
Detailwissen Uber alle Bereiche ist dabei
gefordert. (Planung / Kalkulation /
Marketing / Organisation / Produktion /
Lagerhaltung / externes Rechnungs-
wesen / internes Rechnungswesen /
Personal / Management / Qualitats-
wesen / Vertrieb / Versand u.v.m.)

Oberste Aufgabe fur diesen Partner ist
es, die Transparenz des Unternehmens
zu erhohen. Hierbei versagen viele
Softwareanbieter. Besonders beim Ein-
satz so genannter Allroundldésungen
werden die Anwender meist durch un-
notigen komplizierten Ballast verwirrt.

Malgeschneiderte Lésungen bieten den
grolRtmoglichen Nutzen fur die Unter-
nehmen.

Neue verbesserte Entwicklungswerk-
zeuge mit Generatoren oder vorge-
fertigte Bausteine helfen dabei die
Entwicklungskosten gering zu halten
und die Entwicklungszeit extrem zu
verkurzen.

So koénnen oft maligeschneiderte
Losungen zu gleichen oder unwesentlich
hoheren Kosten als fertige Systeme
erstellt werden.

Wobei die Einfuhrungskosten wesentlich
geringer ausfallen und die Anpassungs-
kosten gar nicht erst anfallen.

Technologie kann genutzt werden, um
Wettbewerbsfahiger zu werden. Der
reine Kauf von Technologie hat selten
etwas erzielt. Sie mussen die Moglich-
keiten neuer Technologien auch im
Unternehmen umsetzen und leben.

Entscheidend ist der Mehrwert der
eigentlichen Geschaftsprozesse.

CRM-L6sungen konnen z.B. dabei
helfen einen besseren Uberblick Uber
die Kundenbasis und potenzielle Neu-
kunden zu gewinnen.

Die Erkenntnisse mussen jedoch auch
im Unternehmen umsetzbar sein. Darum
sollen Sie nicht den Fehler machen
irgendeine komplexe CRM-Lésung zu
kaufen. Eine Gesamtbetrachtung und
Anbindung auch zu Lieferanten und den
eigenen Mitarbeitern ist sinnvoller.
Business — Relationship Uber alle
Ebenen statt Customer — Relationship.

Zunachst ist wichtig das Sie heraus-
finden was |hre Kunden wollen, und was
lhre Lieferanten kdnnen, um dann eine
interne Basis zu schaffen, damit Sie die
Kundenwiinsche effizient bearbeiten
kdonnen.

Erst dann kann an die richtige flexible
Losung zur Betreuung der Kunden
gedacht werden.

Internetldsungen kénnen z.B. helfen
neue Wege zu beschreiten. Dabei sollen
Sie jedoch nicht einfach einer neuen
Technologie hinterher rennen.

Sie sollten vielmehr mit lhren Partnern
Entscheidungen treffen, die fur lhre
Partner und fur Sie einen Mehrwert
erbringen. Der Nutzen sollte immer im
Vordergrund stehen.

Nur eine Gesamtbetrachtung aller Ge-
gebenheiten und Mdglichkeiten kann zu
einer optimalen Lieferkette mit effi-
zienten Prozessen flhren.

Nutzen Sie die Moglichkeiten, um am
Markt schneller und besser zu agieren.

(Dipl.-Ing. Hartmut Jeske Consulting Jeske GmbH)



