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Agenda

Kontraktlogistik

Outsourcing

Risiken vermeiden durch Partnerschaft

Erfolgsfaktoren

Abschließendes Plädoyer
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Kontraktlogistik

KONTRAKTLOGISTIK

Value
Added

Services

Kunden-
individuell

Prozess-
orientiert

Prozess-
übergrei-

fend

Lang-
fristig

Integriert

�Kontraktlogistik bezeichnet die Übernahme komplexer Dienstleistungspakete, die sich 
aus einer Kombination mehrerer Basisdienstleistungen zusammensetzen, durch einen 
System-Dienstleister

Leistungs-Beispiele:

� Konsumgüter-
Distribution

� Kundenspezifische
Lagerhaltung

� Branchenspezifische
Lagerhaltung

� Value-added Services
� Netzwerk-

Management
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Kontraktlogistik basiert auf Outsourcingentscheidungen

Wertschöpfung

Kernleistungen

Zusatzleistungen

Erweiterte 
Kernleistungen

Unternehmens-
übergreifende 
Leistungen

Vergangenheit Gegenwart Zukunft

Investitionsbedarf

• für den Aufbau von

Kapazitäten

• für die Erlangung von

Know-how

Komplexitätserhöhung
durch Koordinationsbedarf

Ganzheitliche 
Logistikleistungen

Modulare
Leistungs-
bausteine

Steigende Wertschöpfung
durch Optimierung

der Leistungsbausteine

Zeit

•

Quelle: Baumgarten, 2004
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Kosten Qualität Erfahrung

Hauptgründe 

für 

Outsourcing

Hürden

beim  

Outsourcing

71%

77%

43%

56%

33%

49%

28%

53%

19%

42%

70%

51%49%

1998

Teurer als „inhouse Verlust der Kontrolle

Zugang zu externer 
Erfahrung

Qualifikation/Qualität 
nicht zu vernünftigen 

Preisen erhältlich

ServiceverbesserungKosten-
reduzierung

Variabilisierung
der Kosten

Quelle:  European Logistics Association, 2003

2001

� Chancen nutzen, Risiken vermeiden

Chancen und Risiken des Outsourcing
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Joint 
venture

Joint 
venture

Joint 
venture

Joint 
venture

Joint 
venture

Gegen-
sätzlich

Joint 
venture

Joint 
venture

Informelle 
Zusammen-

arbeit

Vertragliche
Zusammen-

arbeit

Formale
Allianz

Minderheits-
beteiligung

Ein-
gliederung

Grad interorganisationeller
Zusammenarbeit

hoch

niedrig

Organisationsformen

… Unternehmenskultur

… Ablauforganisation / Prozesse

Unternehmensbezogene 
Voraussetzungen

... Strukturen (Technik, Standards, IT, …)

Kompatibilität in ….

… Leistungsindikatoren

• Risiko- und Gewinnverteilung

• Führungs- und Machtverteilung

• Offene Kommunikation

• Gegenseitiges Vertrauen

Indikatoren partnerschaftlicher 
Zusammenarbeit

• Kollaborative Planung

• Anpassungsbereitschaft

Partnerschaft

… Qualitätsmanagement

Risikovermeidung durch partnerschaftliche Zusammenarbeit
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Prozessbezogen

• Synergiepotenzial
• Informationsqualität
• Prozessorientierte Kalkulation
• Leistungkompetenz (Qualität)
• Optimierungspotenzial

Kooperationsbezogen

• Kompatibilitätsgrad
• Offenheit / Vertrauen
• Kommunikation/Informationsaustausch
• Organisationelle Distanz

Kompetenzbezogen

• Kundenorientierung
• Proaktivität
• Fach-/Branchenwissen
• Basiskompetenzen
• Konzeptionskompetenz

Erfolgsfaktoren für die Kontraktlogistik
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Beispiel: Entwicklung der Zusammenarbeit HARIBO – Fiege

„Must Have“-

Standard-

anforderungen

„Hard Facts“-

Auswahlkriterien

„Soft Facts“-

Auswahlkriterien

technisches 

Equipment

Leistungs-

fähigkeit

Synergie-

potential

Preis Qualität

persönliche 

Beziehungen

Quelle: O.Wittig, HARIBO
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Outsourcingpotenzial ist nicht erschöpft

es mangelt an: 

�Vertrauen, Kontakten und Referenzen

� Flexibilität, Schnelligkeit, Innovationsfähigkeit

�Methoden-,  Projektmanagementkompetenz

�Branchen- bzw. nischenorientierter Ausrichtung

�Qualifizierten Mitarbeitern

Das Outsourcingpotenzial in der Kontraktlogistik ist erst zu 20 - 30% 
erschöpft! 

Die Frage stellt sich, warum?

Quelle: Klaus, 2007
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Gefahren lauern im Vorfeld von Dienstleistungsbeziehungen

SCI-Barometer (Mehrfachnennungen möglich)*

Fehlerhafte Zahlen / Daten seitens des Kunden

Unvorhergesehene Leistungserwartungen

Zu hoher Akquisitionsaufwand

Unvorherschaubare Kostensteigerung

Fehlerhafte Kalkulation

Sonstiges

83%

51%

37%

34%

31%

3%

*Quelle: DVZ Deutsche Verkehrs-Zeitung, 26.07.2007,

Rüsten für das Herbstgeschäft
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Logistikunternehmen haben nicht genug definierte Leistungsangebote

Vorstellung eigener 
Assets (z. B. Lagerhallen
oder Fuhrpark)

Vorstellung von gelungenen
Referenzprojekten

Vorstellung eines fest
definierten Leistungs-
paketes

Bildung eines
Branchenschwerpunktes

Keine aktive Vermarktung
- nur Reaktion auf Kundenanfragen

Nicht einmal die Hälfte der Unternehmen haben ein 
definiertes Leistungspaket

Grundsätzlich sind die Vermarktungswege zu passiv

64%

56%

47%

33%

22%

Unternehmenshomepage

Unternehmensbroschüren

Mundpropaganda

Besuche von Fachmessen
(Kundenmessen)

Pressemitteilungen / 
Zeitschriftenartikel

Messestände auf Logistikmessen

Fachvorträge bei Kongressen / 
Seminaren

Nutzung von Beraterkontakten

Eigene Mailings

Keine

81%

32%

32%

8%

38%

43%

49%

49%

62%

70%

*Quelle: DVZ Deutsche Verkehrs-Zeitung, 25.08.2007,
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Abschließendes Plädoyer 

An die Verlader

� Nutzen Sie Chancen des Logistikoutsourcings
� Entwickeln Sie (echt) partnerschaftliche Beziehungen zur Ihren 

Logistikdienstleistern

An die Logistikdienstleister

� Entwickeln klare Kompetenzfelder!
� Beraten Sie Ihre Kunden in diesem Rahmen! 
� Stellen Sie sich marktorientiert dar!
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit !


