Werbung

Die zuverlassige Beherrschung der unterschiedlichen Serviceanforderungen
zu minimalen Kosten ist das Herzstiick von Supply-Chain-Management.
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Mit Prioritdten-Setzen zu
mehr Unternehmensgewinn

Top-Service bieten, zufriedene Kunden haben
und gleichzeitig zu mehr Umsatz kommen?
Geht nicht? Doch! Allerdings nur wenn man im
Supply-Chain-Management die richtigen Priori-
taten setzt. Worauf es ankommt, erklart der
Topfachmann Dr. Klaus Venus — Geschéftsfiihrer
von ifl-Consulting.

zudenken. Immerhin ist der Kunde Konig und der Konkurrenz-

kampf groB. Die Frage ist: Braucht der Kunde das wirklich? Er-
fahrungen zeigen, dass nur fiinf Prozent der Kunden einen Express-
Service brauchen, die restlichen 95 Prozent damit leben konnten,
wenn sie standardméBig beliefert wiirden. ,,Hier bietet sich enormes
Potenzial fiir massive Kosteneinsparungen®, sagt der auf Supply-
Chain-Management spezialisierte Unternehmensberater Dr. Klaus
Venus. ,,Umgekehrt gilt es herauszufinden, welchen Bedarf Kunden
haben und ob sie bereit sind, dafiir zu bezahlen.“ Sein Lésungsansatz:
Prioritiiten setzen! Was leicht abgedroschen klingt, ist in der Supply
Chain noch lange kein alter Hut. Sondern fiir den Unternehmenser-
folg essenziell.
Worauf es ankommt ,,Die Supply Chain beginnt beim Absatzmarkt
mit dem Verstehen der wirklich notwendigen Serviceanforderungen
der Kunden und endet mit der Erfiillung dieser beim Abnehmer.“
Die zuverléssige Beherrschung der unterschiedlichen Serviceanfor-
derungen zu minimalen Kosten ist das Herzstiick von Supply-Chain-
Management.
Genau hier setzt der Unternehmensberater in der Zusammenarbeit
mit Industriekunden an, wenn es darum geht, eine Losung des Spa-
gats zwischen kurzen Lieferzeiten, hoher Auslastung und geringeren
Kosten zu erzielen. Gemeinsam werden im Beratungsprozess die
Setzung unterschiedlicher Priorititen und deren Einfluss auf die Un-
ternehmensergebnisse durchsimuliert. ,,Dies fiihrt bei unseren Kun-
den in der Regel zu drei bis fiinf Prozent mehr Ergebnis und um bis
zu 30 Prozent weniger Working Capital.* [

I m Wettstreit um die Kunden liefern Unternehmen, ohne viel nach-



