VERTRIEB _ Call-Center

detz. Seiner Meinung nach hilft effek-
tives Fulfillment der Webshop-Effizienz
da auf die Spriinge: »Auslagerung ist
notwendig fiir die Professionalisierung.
Versandhdndler konnen nicht alle Leis-
tungen aus eigener Kraft realisieren.

MEHR ZUM THEMA bietet die Checkliste:
»Analyse der Distributionslogistik«
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Das Risiko liegt indes auf der Hand:
Reichen die Margen, um eine externe
Leistung zu finanzieren? Wird nicht zu
viel Know-how nach auflen verlagert?
Das gilt auch fiir Unternehmen, die mit
dem Online-Handel mitwachsen, etwa
Filialisten, die ihre 111. Dependance im
Web erdffnen. »Wegen Kapitalbindung
und Synergieeffekten wird Outsourcing
zunehmend zur favorisierten Losungg,
ist DHL-Frau Doéring iiberzeugt. Beson-
ders bei wachsenden Volumen sei der
Versand nicht parallel zum Stationdr-
handel »nebenbei« zu stemmen.

Auch ein weiterer Aspekt profitiert von
der Auslagerung der Prozesskette: Gera-
de im E-Commerce kommen auf Hindler
schnell Anfragen aus dem Ausland zu.

gut durchdacht und mit dem richtigen
Partner umgesetzt werden. Per »Hu-
ckepack« konnten Héndler und Dienst-
leister nicht nur flexibel auf Marktdn-
derungen wie Konjunktur, rechtliche
Rahmenbedingungen oder Wettbewerb
reagieren. Gemeinsam konnten sie auch
bei der Internationalisierung einen ef-
fizienten Roll-out realisieren: Andreas
Kreickmann, Sales-Manager bei PVS
Fulfillment Service, Neckarsulm, emp-
fiehlt, beim Start in Cross-Border-Akti-
vitdten zundchst einen zentralen Ver-
sand plus Debitoren-Management via
Bundesrepublik. Gleichzeitig sollten die
Retouren tiiber ein Logistikzentrum im
jeweiligen Markt abgewickelt werden.
Erst nach dem Break-even lohne es sich,
aufein dezentrales System umzustellen.
Und: »Das Debitorenmanagement muss
international aufgestellt sein und mit
Fremdwidhrungen umgehen kénnen.
Es muss Lieferschwellen und Richtlini-
en der Mirkte berticksichtigene, gibt
Kreickmann zu bedenken.

Doch nicht nur fiir Kunden, auch fiir
die Dienstleister sind die Anforderun-
gen mannigfaltig. »Die meisten Fulfill-
ment-Dienstleister kaufen wesentliche
Bestandteile der Leistungskette zu und
betreiben einen erheblichen Koordinati-

Danilo Georg. Der Marketingchef des Ot-
to-Unternehmens Baur Fulfillment Solu-
tions in Burgkunstadt sieht Dienstleister
allesamt vor der Herausforderung, »die
feingliedrigen und heterogenen Details
eines Distanzhdndlers zu beherrschenc.
Gefordert seien Leistungsbausteine,
die in der Summe komplex seien, aber
die Kompetenz im Business Process
Outsourcing (BPO), dem fulfillerischen
»Rundum-sorglos-Paket«, ausmachten.
»Wer umfiangliche Leistungen zukauft
und koordiniert, wird sich schwertun,
einen Mehrwert fiir die potenziellen
Auftraggeber zu bieteng, ist Georg iiber-
zeugt. Abhilfe schaffe Qualitdt sowie
technische und intellektuelle Innovatio-
nen: »Nur Organisationen mit Investiti-
onskraft werden langfristig Marktantei-
le gewinnen und ausbauen.«

Das Frontend liegt beim Handler

Prozesse von Fulfillment-Dienstleistern
sind derzeit en vogue. Trotzdem - ne-
ben der Steuerung kénnen dem Hand-
ler auch andere Aufgaben nicht abge-
nommen werden. »Das Frontend zum
Kunden muss er selbst bilden«, betont
Hudetz. »Die Zeiten hemdsdrmeliger Lo-
sungen sind jedenfalls vorbei.«

Doch eine Internationalisierung muss  ons-und Schnittstellenaufwand«, warnt  redaktion@acquisa.de -]
—  CHECKLISTE DIENSTLEISTERWAHL
Kein Patentrezept fiir erfolgreiche Dienstleisterauswahl, - Ist der Dienstleister international aufgestellt?

dafiir aber ein paar Hilfen:

- Erfullt der Dienstleister die kaufmannische, logistische

und IT-Voraussetzung?

- st sichergestellt, dass Kundenverhalten beobachtet wird (Kontakt-

und Kundenhistorie, Vertrieb, Warenwirtschaft, Finanzstrome)?

- Verfugt der Anbieter Uber Referenzen?

- Verflgt er Uber passende Kapazitaten und Ressourcen?

- Bundelt und steuert er Subunternehmer oder bildet er die

- Ist das Vergutungsmodell transparent? Sind die Kosten

erforderlichen Leistungen inhouse ab? Steht gf per General-
vertrag gegenuber dem Kunden flr die Gesamtleistung ein? - Wie gestaltet sich das Verhaltnis von Qualitat, Kosten und Effizi-

Wie zuverlassig und kompetent sind diese Partner? Gibt es

Abkommen mit Frachtflhrern etc.?

- Kann er B2B oder auch B2C abbilden?

kontrollierbar? Ist eine Liquiditatsverbesserung moglich?

enz? Wie werden die Leistungen sichergestellt (z.B. Pflichtenheft)?

- Passen Mentalitat und Kultur zum eigenen Unternehmen?
Befindet man sich auch organisatorisch »auf Augenhohe«?
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