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1. Gesamtsituation der Brauwirtschaft

B Entwicklungsstand und Ausblick fiir die deutsche Brauwirtschaft: Trendpunkt 100

B Die Brauereibranche in Deutschland sieht sich seit Jahren in der Krise. Der
Bierkonsum pro Einwohner und der Bierabsatz insgesamt sinken weiter. Der
demographische Wandel und andere Trends werden diese Absatzschwadche weiter
verscharfen.

B Die Trendpunkte gehen auf die 100-er Marken zu oder haben diese bereits
unterschritten: Der Bierabsatz in Deutschland pendelt sich auf einem Niveau unter
100 Mio. hl ein. Die Trendkurve des Pro-Kopfkonsums wird in den nachsten funf
Jahren die 100 Liter-Marke erreichen und der @-Preis fiir 1 hl stabilisiert sich auf
einem Niveau unter 100 €.

B In den letzten Jahren ist der Absatzriickgang jedoch durch Sondereffekte wie Public- Trendpunkt 100:
Viewing und andere Mega-Events abgeschwacht worden, doch ausbleibendes Preiskampf,
Sommerwetter wirkt dem negativ entgegen. Konsum, Absatz

B In Zukunft werden dahingegen die konsumreduzierenden Faktoren wie
Alkoholpolitik, Werbeeinschrankungen, Verkaufsverbote und Lifestyle-sowie
Imagefaktoren den Bierabsatz weiterhin unter Druck setzen und dadurch absehbar
den Bierkonsum unter 100 Liter pro Kopf driicken.

B Gemessen am taglichen Getrankekonsum (Liquid Input) der Bevolkerung belegt
Bier jedoch mit 15% immer noch den 4. Rang und halt dabei einen groRen Abstand
zu allen anderen alkoholischen Getranken (Wein 3%, Sekt sowie Spirituosen 1%).

B Der Kostendruck von Seiten der Rohstoffe, der Malzereien und der Personal- sowie
Strukturkosten ist groR und nimmt zu; Synergiemodelle in Gruppen oder
Kooperationen funktionieren nur verzégert und mit hohem Aufwand.

P Die deutschen Brauereien kénnen sich also noch gut auf den Durchbruch des
»Trendpunkts 100 vorbereiten, die Ausgangsplattform lasst noch Optionen und
Freirdume offen, aber zu viel Zeit diirfen sie nicht mehr verlieren, es ist bereits ,,5
vor 12“,

B Die deutsche Brauwirtschaft befindet sich damit in einem Szenario, das, hinsichtlich
seiner Veranderungstreiber und deren Auswirkungen, die kollektive Unzufriedenheit
mit der Gesamtsituation und den Preiskampf pragt.

Soziodemographische
Verschiebungen
Bewusstes, konvenientes Anbieter- und
Konsumieren Wettbewerbsstruktur Das Szenario

Konsum pro Kopf und verengt die Spiel-
Bierabsatz im Gesamtmarkt réume, ldsst noch

Konzentration und L P Steigende Einkaufs- und Optionen offen
Einkaufspolitik Handel CNE 2 W Strukturkosten
o verlage-

rung”

Gastronomiesterben Uberkapazitaten
Politischer Prozess
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B Die Bierabsatzkurve und der Pro-Kopf-Konsum gehen auf die ,,Trendpunkte 100“ zu
bzw. unterschreiten diesen.

Bierabsatz im deutschen Markt [Mio. hl] Bier- vs. Mineralwasser-Konsum [Liter]
[Mio. hl] {1
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Quelle: Deutscher Brauer Bund (DBB); Brauereien 2015, Wege aus der Krise”, Exxent-Recherchen

B Die Treiber des riicklaufigen Bier-Konsums bleiben konstant wirksam:
Demografischer Wandel und alternde Gesellschaft, stringente Alkohol- und
Gesundheitspolitik auf Bundes- und Landerebene, zunehmende
Werbeeinschrankungen und Verkaufsverbote

B Der Riickgang des Pro-Kopf-Konsums lauft bis 2015 unaufhaltsam auf die 100-er
Marke zu.

B Der Pro-Kopf-Verbrauch an Erfrischungsgetranken (Limonaden und Fruchtsafte)
ist dagegen seit 2005 kontinuierlich von 113,5 auf jetzt 125,5 Liter gestiegen (2013
Jahreswerte der wafg).

B Trotz der Sondereffekte durch Mega-Events liegt der Bierabsatz in Deutschland seit
2010 unter 100 Mio. hl und fallt weiter. Mit 94,6 Mio. hl ist er 2013 gegenlber
2012 noch einmal um 2,0 % gesunken.

B Die Strukturentwicklung des Anbietermarktes erh6ht den Druck auf mittel-groRe
Brauereien insbesondere, die Gasthof- und Mikro-Brauereien entwickeln dagegen
lokale Starken, und die Brauereigruppen generieren zwar mithsam, aber erfolgreich

Synergien.
y g Struktur der
Brauerei-Dichte und -Verteilung in Deutschland™ Brauerei-Klassen in Deutschland [Anzahl] ,,Biernation
" [Anzahl] g pis 5.000 hi [ regionale B. bis 1 Mio. hi Deutschland”:
. 1400 [] lokale B. bis 100.000 hl [ nationale B. iiber 1 Mio. hl Regiona’e Vlel‘falt
= . . 1200 mit Gber 1.300
oo B e 1000 Brauereien
. > 800
. e .
Nty
et Siers N 2 . 600
* R o " . ., ®: : 400
- ol %
‘n e * 200
Mit 202 Brauereien hat Ober-
franken zum Beispiel die héchste o

Brauereidichte der Welt.
Es folgen, global und etwas 1995 2000 2005 2010 2015
s satirisch gesehen, Oberbayern,
.','-' &4 Neuseeland und Belgien

et %
.

W Die Dichte der Brauereien ist im Stiden Deutschlands traditionell héher,
im Stiden spielt der lokale Heimatgedanke eine tragende Rolle

B Norddeutsche Brauereien sind tendenziell volumenstarker, dort haben
Mikro-Brauereien noch kaum Bedeutung

W Regionale Brauereien geraten iibermaRig unter Druck in der heutigen
Wettbewerbsarena, wahrend kleine Brauereien sich v.a. im Stiden
steigender Beliebtheit erfreuen

Brauereigruppen verhalten sich immer offensiver in der strategischen
*) in Anlehnung an: Deutscher Brauer Bund, Erfolgsfaktoren von Akquisition und verfolgen synergetische ,Buy-and-Build“-Konzepte
mittelstandischen Brauereien, Kunert, M.
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2. Trends und Treiber der Branche

B Trendanalyse flir den Brauereimarkt: Querschnittstrends und marktspezifische Trends
B
c
g
-E Product Carbon Demographischer o Logistik 2.0
5
2
a
Trends im Trends im Trends im Trends im 7.'.rends ,’m
Anbietermarkt Handel Endkundenmarkt Beschaffungsmarkt Uberblick

Strukturwandel Einfluss/Marktmacht LEH Konsument 2.0 Rohstoffverknaooun
Brauereien Sandwichposition GFGH LOHAS™ ppung

*) LOHAS = Lifestyle of Health and Sustainability

1%
b<]
=
2
=
S
@
a
w1
x
e
0
=

B Wichtige Querschnittstrends:

Product Carbon Footprint

Ubergang zur Low Carbon Society als Grundphilosophie

Erfassung und Analyse der produktbezogenen THG-Bilanzen (THG = Treibhausgas)
auf Basis der Wertschopfungsnetze hinsichtlich aller Produktanteile und -prozesse

Demographischer Wandel

Durch eine hohere Lebenserwartung der Bevolkerung bei gleichzeitig ricklaufiger
Geburtenrate steigt der Anteil dlterer Menschen gegeniiber dem Anteil Jingerer.

Dieser Wandel wirkt sich vor allem auf den Verzehr von Bier und weiteren
alkoholischen Getranken aus.

Politischer Druck

Der politische Prozess fokussiert mit hoher Intensitat die gesellschaftlichen Themen

Alkoholmissbrauch, Suchtkrankheiten und Einstiegsdrogen. Querschnitts-

trends und deren
Regulierung der Pfand-Systeme Bedeutung

Logistik 2.0/Cloud Logistics

Die Logistikkette vom Rohstoff zum Getrankeendprodukt wird zunehmend
modularisiert und steht zuklinftig Uber standardisierte Schnittstellen dem
Unternehmen (Verlader) als flexibles Baukastensystem zur Verfligung (Lego-Prinzip).

Vergleichbar mit dem Prinzip des Cloud-Computing, nach dem Unternehmen sich
Uber das Web komplette ERP-Systeme zusammenstellen und mieten konnen,
werden zukilinftig die Anbieter von Logisitkdienstleistungen vernetzte Bausteine
entwickeln und anbieten.

Damit gewinnt der 2 PL gegenliber dem Kontraktlogistiker wieder an Bedeutung,
eine vernetzte Informationslogistik ist das bindende und kritische Element.

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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Beispiel LOHAS — Die 6kologische Avantgarde durchdringt klassische Konsumenten-
Zielgruppen und sprengt Grenzen

LOHAS ist einer der starksten und einflussreichsten Trends in nahezu allen
gesellschaftlichen Schichten und Milieus, sie sind in 30% der Haushalte zu finden und
leben den Stil der Gesundheit und Nachhaltigkeit im privaten, offentlichen und
beruflichen Bereich.

Legt man bekannte Zielgruppen-Modelle zugrunde, so lassen sich LOHAS nicht
eindeutig als ein neues Segment identifizieren, sondern eher als besondere Auspragung
bereits existierender Gruppen.

T
) | Sinus B1 Sinus
Dbgggrhe'w Etablierte c12
Moderne
Mittels chicht ) 11% i
Sinus A12 - Sinus B12  Performer
Konservative (MOJ5VV Postmaterielle "M% —
(+]
6% 12%
: Sinus B2 i
GlEEE o Biirgerliche Mitte Sinus C2
Mittelschicht 3 Experi-
Sinus Zuufﬂ LOHA mentalisten
i)
Land- 4% A
liche Sinus A23 :
Traditionelle QROJII% 8 LOHA ﬁgﬂﬁg&g
Untere 5% Sinus B3
Mittels chicht 3 129, Konsumarientierte 8%,
Unterschicht Basis
9%
@& Sinus Sociovision
Soziale A B C
E=ne Traditionelle Werte Modernisi E;n.lngl Modernisi er!.lng 1l
Grund- Pfiichtafallung. Crdnun Konsum-Hedonismus und Patchworking,
Grientierung e g Postmaterslismus Vikusisisrung

Quelle: Sinus Sociovision, Prof. Koppelmann, 2009; Braen21Brev
Empirisch lassen sich die ,Community LOHAS” und die ,Reifen LOHAS” ermitteln.
LOHAS gelten als oOkologisch orientiert, gebildet, kaufkraftig, kritisch und
meinungsbildend.

LOHAS kaufen bewusst und Uberproportional Bioprodukte, legen Wert auf Qualitat und
Lustgewinn, bevorzugen Markenprodukte. Sie gehen gerne in Frische-Geschafte und
nehmen Heimdienste in Anspruch. Sie praferieren den Einzelhandel, der mit seiner
Produktvielfalt die Entscheidung fiir nachhaltige Produkte mit Bio-Siegel ermdglicht.

Die ,Reifen LOHAS” zeigen die hochste Zustimmung zu samtlichen LOHAS-relevanten
Werten, bei den ,,Community LOHAS” ist das AusmaR der Zustimmung nicht ganz so
ausgepragt.

Somit stellen LOHAS fir Brauereien eine grofRe Chance fiir die Re-Positionierung des
Lebensmittels: ,Bier” dar, das in seiner Naturverwurzelung, Regionalitat (,Heimat-
Bezug”) und Lebensmittelqualitdt auf positiven Imagewerten beruht.

Verstarkt wird der LOHAS — Einfluss durch den starken Trend des , Konsumenten 2.0,
der perfekt informiert, mit mobilen Medien im Laden ausgeriistet immer mehr
Transparenz und Vertrauen fordert (siehe hierzu auch die 15 Megatrends aus dem
Handels Monitor auf den Seiten 8, 9 und 10).

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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B Querschnittstrend Demographischer Wandel

Bevolkerungspyramide 2006 und Projektion 2050:
Alteraufbau in Deutschland: 2006 Alteraufbau in Deutschland: 2050
11, koordinierte Bevolkerungsvorausberechnung 11, koordinierte Bevélkenmgsvorausberechnung
Variante 1-W1 Variante 1-W1
Insgesamt: 82,3 Mill, Insgesamt: 68.7 Mill.

Akersgruppen (Mdl ) ARersgruppen (Mill )

b6 i Sk A o Altere Menschen

01 162 2k £ L 2 trinken weniger
und konsumieren

im lokalen Umfeld

Der demografische Wandel gibt negative Impulse flr den inlandischen Bierabsatz,
bietet aber Chancen fiir den Heim-Service und kleine, flexible Gebinde:
Convenience-Konsum.

Die konsumtreibenden Faktoren aus den Bevolkerungsschichten werden
liberproportional zuriickgehen (Altersstruktur).

In den kommenden 5 Jahren werden damit sowohl der Pro-Kopf-Konsum als auch
der Gesamtausstol unter die ,magische-100-Grenze“ fallen.

B Reaktionen auf die Krise: Wo sparen die Deutschen? Wo kaufen sie ein?
Trend zum , konvenientem” Konsumieren:

Einkaufsstattenwahl der Konsumprofile 2009
" Klassifiziert nach Alter fmd Zahl der Personen im Haushalt
Lebensmittel und Getrinke so . g FitlaNeten fuan cu‘ zn
giinstig wie méglich einkaufen ‘ 47,4% b3 5
f: % GroBe Flch;mhlﬂg/&chmlvku
Seltener auswirts essen gehen ‘ 47,9% 5
’ . E
Seltener eine Kneipe, Bar oder o
ein Cafe besuchen ‘ 40,0% % 5 | |
2 Discount Kaufhaus/Warenhaus Deutsche Haus-
] (Lebensmittel, .
3 Texti, Mebel] a halte: Einspar-
Seltener abends ausgehen ‘ 37,6% z 1 | geschifte, } +
20 30 40 50 60 70 maﬂnahmen und
Oueie: BBE RETAL EXPERTS Altersgruppe mit hchster relativer Priferenz kon ven ien tes
Weniger mit dem Auto fahren 21,9% Der deutsche Einzelhandel weist auch ohne Konjunkturkrise Konsumieren
seit Jahren kein nennenswertes Wachstum auf. Nun riickt
der demographische Wandel néher. Er birgt Chancen fiir
neue Zielgruppen, die an Macht und Nachfrage gewinnen.
Quelle: GfK Verein, Winter 2009 Quelle: BBE media, 2009, Brauwelt 2010
EinsparmaRnahmen, konvenienter Konsum und demografischer Wandel treffen und
verstarken sich gegenseitig, der Bierkonsum pro Haushalt verteilt sich auf kleinere
Gebinde und lokale Events.
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_I Exxent —:n AA T M
B Consulting

B Generelle Entwicklung im Anbietermarkt: Fragmentierung, Konsolidierung,
Mittelstandsproblematik

Der Anbietermarkt ist immer noch sehr fragmentiert.

Rigorose Preiskampfe werden aller Voraussicht nach auch weiterhin die Landschaft
pragen.

Positionierungsschwachen im Mittelstand werden sich in den kommenden Jahren

h harfen: Trends im
noch verscharien: Anbietermarkt
Der regionale und nationale Biermarkt ist weiterhin von Uberkapazititen in der
Produktion und einem scharfen Preiswettbewerb gekennzeichnet.
Der Grad gemeinsam genutzter Ressourcen- und Kooperationsplattformen ist noch
gering.
Die Sandwich-Position vieler mittelgroBer Brauereien ist besonders gravierend, da sie
fir das ,lokale Platzhirsch-Modell“ zu grof’ sind und bei Gberregionaler Ausdehnung
mit den angrenzenden Regionalanbietern und den groflen Marken-Brauereien
konkurrieren.
Seit der Wiedervereinigung hat die Konsolidierung und Brauereigruppenbildung
auf nationaler und internationaler Ebene zu gravierenden AusstoRverlagerungen
gefihrt.
B Trendsin der deutschen Brauwelt: In den letzten 5 Jahren ist die Anzahl der
Braustatten nur in der GroRBenklasse unter 5.000 hl gestiegen, aber 80% aller
Brauereien haben riicklaufige Absatzmengen zu verkraften.
Globalisierung auf dem deutschen Biermarkt Erlauterungen Ausstofverlage-
rungen zugunsten
Handelsmarken g4, Haus-/Gasthausbrauereien B [n ausléndischer Hand: der Gruppen- und
379 Braustdtten mit Aussto /mit Ausstof unter 5.000 hl ABInBev-Gruppe mit den Brauereien Diebels, Becks, Gasthaus-
zwischen 5000 und 60.000 hl 5 Gilde und der Spatengruppe Brauereien
Carlsberg Gruppe mit Holsten, Libzer und
90 Brauereien Feldschlésschen Dresden
mit AusstoRR 6 groBte o . .
zwischen 60.000 | 150 5  Brauereigruppen 49,1% der BHI mit Paulaner, Kulmbacher, Fiirstenberg,
und 500.000 hl = Hoepfner und Schmucker
B Die 6 grofiten privaten, deutsche nBrauereigruppen:
Radeberger, Bitburger, Warsteiner, Krombacher,
i Karlsberg Verbund
9 groBte Privat-
brauereien 50,1% der BHI
X B Die 9 groRten Privatbrauereien (liber 0,5 Mio. hl)
In ausléndischer Oettinger, Veltins, Erdinger, Augustiner Briu, Badische
Hand Staatsbrauerei, Dinkelacker, Eichbaum, Privatbrauerei
Quelle: Brauwelt Nr. 4 (2010) Heinrich Reissdorf und Flensburger
Mittelstdndler in der Sandwich-Position Handlungszwang
Regionale B Zahl der Unternehmen steigt nur in Gasthof-
Abdeckung/ . . .. .
Distributionsgrad Brauereien Mittelstdndler in
A .
:::ﬁ:;at:i:;: B MittelgroRe Brauereien sind zur Effizienz der Sandwich-
e e gezwungen position miissen
f B GroRe Brauereien nutzen Synergie-Effekte aus dringend handeln
Mittelstﬁn(.iische
remEEtEn B Auch groRBe Gruppen-Brauereien haben in
= Deutschland Mittelstands-Herausforderungen
Gasthaus-
Brauereien als lokale
Platzhirsche

HI-AusstoR/

Umsatz 7
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Trends in GFGH/LEH/Gastronomie: Die drei klassischen Vertriebswege der
Brauereien unterliegen selbst starken Strukturveranderungen, erh6hen den
Preisdruck, aber bieten auch neue Absatzpotenziale

GetrankefachgroBhandel (GFGH) Lebensmitteleinzelhandel (LEH) Gastronomie
B Gewachsene und gefestigte Position B Starke Konzentrationsprozesse mit B Gastronomie gewinnt wieder an
zwischen Hersteller und POS wachsender Einkaufsmacht, Starke, aber differenziert sich sehr
(Gastronomie und Handel) Entstehung von Handelsriesen stark in Segmente
B Ausbau als Customer Service Front-end B Neue Convenience-Formate und City- B Heim-Services gewinnen v.a. durch die
erfolgreich Markte Alterspyramide an Attraktivitat
B Positionierung als strategischer B Siegeszug der Discounter gebremst, B Der klassische Gastronomiebetrieb
Partner fiir Service und Logistik Wiedererstarken des klassischen, schrumpft wieder in seiner Bedeutung
S . ) filialisierten LEHs .
B Vertikalisierung Uber eigene GAM- B Neue Formate wie Coffee-Shops,
Ketten B Neue Marktmacht: Selbstandige Themen-Restaurants gewinnen an
Verbrauchermarkte im Lebensmittel- Bedeutung
handel
Aktive Gestaltung des strategischen Radikale Verbesserung der Starkung der zum Teil bereits
GFGH-Geschaftsfelds erforderlich Kostenposition und Eroberung neuer aufgegebenen Position in der Direkt-
(Leitverleger etc.) / Kooperationen Absatzpotenziale Gastronomie und im Heim-Service

Der HandelsMonitor 2012/13 zeigt 15 Mega-Trends auf

Mega-Trends sind grundlegende, wichtige Veranderungen, die uns liber einen langeren
Zeitraum beeinflussen — zwischen sieben und zehn Jahren, oder sogar langer.

1. Zunehmende Dynamik der Internationalisierung

Die grofRen Food-Handler werden in den wichtigen Landermarkten vertreten sein, die
groflen Handelsketten werden die Welt unter sich aufteilen, kleinere Handler kdnnen
sich durch Kundenndhe auf dem regionalen Markt profilieren.

2. Extremer Wettbewerb trotz Konzentration

Die Konzentration des Handels in den einzelnen Landern nimmt weiter zu, aber der
Wettbewerb bleibt hart, da immer neue Konkurrenten in den Landermarkt eindringen.

3. Vertikalisierung in immer neuen Branchen

Grenzen zwischen Herstellern und Héandlern verschwimmen, immer mehr
Markenhersteller ~werden direkt an den Konsumenten verkaufen und
Handelsunternehmen sichern sich Produktionsstdtten fir immer mehr Produkte aus
ihrem Sortiment.

4. Wandel der Betriebstypen

Grolflachen verlieren Marktanteile, kleinere Betriebstypen gewinnen an Bedeutung,
Markte in Citylage gewinnen Marktanteile, Discounter bleiben von hoher Bedeutung.

5. Bedeutungsanstieg des Online-Handels

Insgesamt steigt die Bedeutung des Online-Handels, fiir Lebensmittel ist dieser Trend in
Deutschland ohne groRe Chancen - die Kunden sind kaum bereit, fiir zusatzliche
Dienstleistungen wie die Zustellung zu bezahlen.

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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6. Entertainment und Emotion

Shopping wird immer mehr zum Freizeiterlebnis, Polarisierung von Versorgungs- und
Erlebniskauf, ,LEH goes Gastro” — die Moglichkeiten der AuRer-Haus-Verpflegung
gewinnen neben Shopping Centern auch in anderen Einzelhandelsformaten an
Bedeutung.

7. Vollkommene Transparenz

Konsumenten wissen alles, mobile Gerate werden den Kaufprozess verandern, der
Kunde wird Giber mehr Produktwissen verfligen, als das Verkaufspersonal, es herrscht
totale Preistransparenz

8. Corporate Social Responsibility

Der Wettbewerbsvorteil einiger Pioniere wird zum Standard der gesamten Branche,
Nachhaltigkeit wird zum Erfolgsfaktor - von einer Nischen-Strategie zum Mega-Trend,
Nachhaltigkeit als Kostentreiber steht dem Wettbewerbsvorteil und langfristigem
Erfolg gegenliber.

9. Umbruch in der Beschaffung

Global und lokal, zentralisiert, konzentriert, nachhaltig und mit langfristig gesicherten
Versorgungsquellen, im Lebensmittelhnandel werden nationale und auch regionale
Lieferanten von Bedeutung bleiben.

10. Supply Chain Management im Fokus

Logistikleistung wird noch bedeutender fiir die Handelsperformance , Effizienzdruck
wird zu einer starkeren Kooperation in der Handelslogistik fiihren, vertikal-kooperative
Konzepte in der Supply Chain zwischen Handler und Lieferant gewinnen an Bedeutung.

11. Sortimente im Wandel

Kleiner und besser, im Lebensmittelhandel werden die Sortimente im Durchschnitt
kleiner, Handler werden immer starker produktbezogene Services in ihre Angebote
integrieren, Handelsmarken werden an Marktanteil gewinnen.

12. Technologisierung des PoS

Mobile Media werden zu einer personalisierten Interaktion mit dem Kunden fihren,
wahrend er sich im Laden aufhidlt, die Kunden werden diese Kommunikation
kontrollieren.

13. CRM goes Social

Handler werden CRM mit Hilfe von Communities durch Social Media umsetzen, die
Loyalitat der Kunden wird abnehmen

14. Personalmangement

Gutes Personal wird zum Engpass und zum kostbaren Gut, in Europa wird 2040 ein
Drittel der Bevolkerung liber 60 Jahre alt sein, Ausweitung der Aus- und Weiterbildung
stehen im Fokus.
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15. Herausforderungen durch neue Zielgruppen

Senioren, Migranten, aber auch eine neue Mitte prdagen das Bild. Deutschland
schrumpft und wird deutlich alter, immer mehr Kunden haben Migrationshintergrund;
die ,,neue Mitte” steht fir Mehrwert zum glinstigen Preis.

Quelle: HandelsMonitor 2012/13, dfv

B Neue Kraft im Handel: SEH (Selbstandiger Einzelhandel)

Die Handelslandschaft ist permanenten gesamtwirtschaftlichen Entwicklungen
unterworfen. Bei genauerem Hinsehen kann man im Moment die Auswirkung eines seit
langerem anhaltenden Trends erkennen: den erheblichen Anstieg bei der Anzahl
selbstandiger Einzelhdndler in der Kategorie ,,Verbrauchermarkte”.

Diese Entwicklung ging schleichend in den letzten 5 Jahren vonstatten und zeichnete
sich bisher nicht klar ab. Am deutlichsten wurde dies bei Rewe im Zuge der Einstellung
von HL-minimal und der dabei teilweisen Umwandlung in private Betriebe sichtbar.

Um diese neuen Potenziale nutzen zu koénnen, missen SEH-Unternehmer anders
betreut werden. Jetzt ist diese Gruppe mehr oder weniger still und unbemerkt auf
liber 1.000 Selbststiandige angewachsen.

Das Profil der SEHs bestimmt das Anforderungskonzept fiir den Brauerei-Vertrieb:
B straff organisiert

B experimentierfreudig und offen

B flexibel, da in der Entscheidung relativ unabhangig

Quelle: Brauwelt Brevier 2010

10
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3. Kostendruck, Handlungszwang und Erfolgsfaktoren

B Das Kostenmodell der Brauereien geriat zunehmend unter Druck, dies
bringt die eigene Wertschopfung sowie die Supply Chain in akuten
Handlungszwang

Die Problemtreiber auf Seiten der Einkaufskosten sind die steigenden Rohstoff-
und Energiekosten, die hohe Volatilitat der Markte und die sich verscharfende
Trinkwasserknappheit.

Ein relativ hoher Gemeinkostenblock in den Bereichen Verwaltung und Vertrieb
erhoht den Break-Even und reduziert die Flexibilitdt, um auf Absatzschwankungen
reagieren zu konnen; in den vergangenen 10 Jahren hat eine Steigerung der
Personalkosten um etwa 30% die flexible Anpassungsfahigkeit an Absatzriickgange
und kleinere Mengen zusatzlich verringert.

Die Uberkapazititen haben zwei negative Auswirkungen auf die Kostensituation 60-70% fiir

der Brauereien: zum einen entstehen Degressionsverluste und die Abfullungen zu z‘r’f(’j’s‘:’eljw‘fl;zrr’fgb
Grenzkosten sind fast nicht mehr méglich, zum anderen ist die Flexibilitdt fir Herstellkosten mit
kleinere Abfiillmengen und kleinere Gebinde eingeschrankt. geringem Anteil

Die gesamten Logistikkosten (im weiteren Sinne) liegen zwischen 18 und 26% ,
Lager-, Transport-, Verpackungs- und Teile der Auftragsabwicklungs- und
Abflllungsprozesse mit eingerechnet.

Die Vertriebskosten werden von der intensiven Absatzkanalbetreuung und den
hohen Marketing- und Werbeaufwendungen fir regionale und nationale
Biermarken getrieben.

Die zunehmende Komplexitit und Vielfalt der Vertriebskanile und Absatzrouten Al“f"‘fgsf’“rc”’““f
. " . o 4 . als primarer
verstarkt das Kostenproblem weiter: Die Logistik- und Vertriebskosten zusammen Efﬁf,-enzhebe,

stellen allein bis zu 40% der Gesamtkosten dar.

Damit werden die Kostenbereiche aus Logistik, Vertrieb und Verwaltung mit
einem Gesamtanteil von 60-70% zu den entscheidenden Optimierungsfeldern
und erfordern spezielle Effizienzsteigerungsprogramme. Aus der
Prozessperspektive wird der Auftragsdurchlauf in seiner Querschnittsfunktion
zum primaren Effizienzhebel und Erfolgsfaktor.

B Das Wertschopfungsmodell

Wertschdpfungskette des Unternehmens (Hersteller und Handel)

Vertrieb o
Marken- = Distribu-
Unterneh- Fersonal- Prodult- Sourcing/ und -
mens-Leitbild/ } entwick- ) entwick- ) OMZEPY ) geschaf. Frodule ) Kunden- yon . Konsam- )R-
Strategie lung lung ﬁn;" fung n entwick- G"“'E P gisti
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B Das Kostenmodell

Kostenmodell und Treiber in der operativen Prozesskette

s NeaNeals N B al

Rohstoffe :  Volatile Mérkte, nachhaltige Kontrakte, Knappheit, Qualitdtsanforderungen
Produktion : Auslastung, Automatisierung, Flexibilitat

Abfiillung  :  LosgréRen, Reinigung, Gebinde, Produktunterschiede (Mix-Getranke)
Logistik i+ Mehrstufigkeiten, Vielfalt, Absatzkanal-Komplexitdt, Retro-Kreisldufe
Vertrieb i Kundenanforderung, Strukturverdnderungen im Handel

Marketing : Differenzierungszwang, Werbebudget, Medienkosten

Verwaltung : Personalkosten, Komplexitét

B Kostenstrukturen von Fass- und Flaschenbier

Rohstoff- und Produktionskosten machen zusammen einen relativ geringen Anteil

der Herstell-kosten aus (ca. 20%).

Logistikkosten im weiteren Sinne erreichen mittlerweile einen Gesamtanteil von

bis zu 25%, wenn alle Prozesse auf logistikaffine Inhalte einbezogen werden.

Das Gebinde-spezifische Ergebnis des Fassbiers gerat

Treiber in der
operativen
Prozesskette

FASS FLASCHE
Wer € Wer @

Preisbasis 100,80
Gesamtkosten 85,00
Produktkosten, davon 28,50
Rohstoffe 6,00
Fertigung 10,00
Abfullung 8,00
Gebinde und Aufmachung 1,50
Expedition und Verladung 3,00
Transport- und Depotkosten 8,50
Kundeneinzelkosten 15,00
Kosten der Verkaufsabteilung 8,00
Kosten Werbung (Marketing) 9,00
Allgemeine Betriebs- und 16,00

Verwaltungskosten

Quelle: Erfolgsfaktoren in mittelstdndischen Unternehmen der Deutschen Brauindustrie, Unternehmensberatung Weihenstephan GmbH, 2004
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100,0
33,5
6,9
11,7
9,4
1,8
3,5
10,0
17,6
9,4
10,6

18,8

100,0

28,3
5,9
9,9
7,8
1,5
2,9
8,4

14,9
7,8
8,9

15,9

72,80
70,30
35,00
6,00
10,00
12,50
3,50
3,00
5,50
1,50
3,50
9,00

16,00

100,0
49,8
8,5
14,2
17,8
4,9
4,2
7,8
2,1
4,9
12,8

22,7

100,0

48,1
8,2
13,7
17,2
4,8
4,1
7,6
2,9
4,8
12,4

21,9

Kostenanteile
Gebinde-spezifisch



Produktkosten

Transport- und Depotkosten

Kundeneinzelkosten

Kosten der Verkaufsabteilung

Kosten Werbung (Marketing)

1 Exxent
Consulting

Kostenstrukturen im Gebinde-Vergleich: Der Preiskampf in der Gastronomie nimmt
dem leicht riickldufigem Fassbier zunehmend seine Vorteilsposition im
Deckungsbeitrag

Anteile in % der
Gesamtkosten

Anteile in % der
Gesamtkosten

Produktkosten

Transport- und Depotkosten
Kundeneinzelkosten
Kosten der Verkaufsabteilung

Kosten Werbung (Marketing)

Allgemeine Betriebs- und

Allgemeine Betriebs- und
Verwaltungskosten

Quelle: Erfolgsfaktoren in mittelstandischen Unternehmen der Deutschen Brauindustrie

Verwaltungskosten

7,8
2,1
4,9

B Der Kostenblock Logistik/Auftragsdurchlauf aus TCO-/Gesamt-Perspektive: 25% der

Brauerei-Gesamtkosten

Logistik-Gesamtkosten in der

Wertschopfungskette (Anteil 10%-100%)

Gesamtanteil Brauerei-Kosten

FASS FLASCHE

Logistik-Anteil insg. 25-27%

Transport 100%
+ 10,0% 7,8% . } 10% 7,8%

Lager (Depot)
+ 50%

Gebinde und Aufmachung 1,8% 4,9% O } 0,9% 2,5%
+ 100%

Expedition/Verladung 3,5% 4,2% . } 3,5% 4,2%
+ 25%

AlsElnE 9,4% 17,8% Q } 2,3% 4,5%
+ 100%

Auftragsabwicklung/Verkaufsabteilung 9,4% 4,9% . } 9,4% 4,9%
+ 15%

Verwaltungskosten 18,8% 22,7% @ } 2,8% 3,4%

TCO = Total Cost of Ownership

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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Kostenanteile
Gebinde-spezifisch

FASS FLASCHE

Logistikkosten
unter
TCO-Perspektive
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B Wesentliche Erfolgsfaktoren der Brauereien zur Verbesserung der Kosten- und
Ergebnissituation (aus empirischer Forschung zu Erfolgsfaktoren und eigenen

Recherchen):

B Effiziente Logistik- & Vertriebsprozesse, Lean Office

B Ein implementiertes, angewendetes und aussagefihiges Kennzahlensystem
(Benchmarking)

B Konsequente Kundenorientierung, Kundenbindung, Innovatives Marketing

B Produktqualitat (wobei deutsches Bier generell von hoher Qualitat ist)

B Kooperationsbereitschaft und aktives Beziehungsmanagement

B Vorausschauendes Facility Management, moderne Fertigungstechnologien und
vorbeugende Instandhaltung

B Aufgeschlossenheit gegeniliber Neuem und Marktumfeldanderungen
(Anderungsbereitschaft/ Flexibilitat/Innovation)

B Wahrgenommenes Preisleistungsverhaltnis durch die Kunden (Preiskampf-Position)

B Langfristige (Wachstums-)Strategie und klare (Marken-)Positionierung inkl.
systematischer Portfolioanalyse

B Klare Botschaft an den Verbraucher, Authentizitdt im Auftreten, Traditions- und
Wertebewusstsein

B Imagepflege und -Verbesserung beeinflussen das Lebensmittel Bier und auch das

Unternehmen in seiner sozialen Verantwortung (Familie, Gesundheit,...).

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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Erfolgsfaktoren fiir
Kostensenkung und
Umsatzsteigerung
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4. Effizienz-Programme und Operational Ecellence — ein Uberblick

B Die 5 ESP-Programme greifen an den wichtigsten Stellhebeln und
ermoglichen die erforderliche Vorbereitung auf den ,, Trendpunkt 100“.

Effizienzsteigerungsprogramme
ESPI-V

I. Kundenbetreuung und
Marktbearbeitung

B Zielgruppen-Scharfung
B Vertriebseffizienz

B Kunden-Prozess-
Orientierung

B Kunden-Wert-Analyse

B Reallokation der
Werbebudgets

B Umstellung auf glinstigere
Werbeinstrumente

B Innovatives Marketing

B Neupositionierung im
Nutzen-Modell des
Endkunden

B Service-Kooperationen

1) BFL = Buy for less; BB = Buy Better; CB = Consume Better; SB = Sell Better

2) SLA = Service Level Agreements

II. Sourcing und
Einkaufsorganisation

B Sourcing-Strategie
Best Value Sourcing
Instrumenteneinsatz:
BFL, BB, CB, SBY

B Kooperationsansatze
Einkaufsgemeinschaft

Strategische
Partnerschaften

Verband-Services

B Stellhebel

Einfuhrung Commodity
Management

Einsatz Sourcing
Instrumente

Contracting-Methoden
Outsourcing

IIl. Auftragsdurchlauf,
Logistik und Supply Chain

Auftragsdurchlauf-
Management (ADM)
Logistik gesamthaft
3-Kreis-System/
Gesamtverantwortung
Entkoppelung

Durchgéngige Kosten-
Transparenz

SLA2-Konzepte
(Lastenhefte)

Routings

Bulk-/Packed-Optimierung/
Gebindeeinsatz

B Sourcing-Strategie LDLs/

Speditionen

Einsatz Pooling-
Unternehmen

3) OPL= Operative Planung
APL = Absatzplanung

IV. Verwaltung, Support
und IT

Lean Office |

Leistungsreduzierung

V. Produktion und
Abfillung

Ansteuerung Brau- und
Abfillprozess

B Orchestrierung: Im gesamten Zielsystem der Brauerei miissen alle

Erfolgsfaktoren durch die ESPs unterstiitzt werden, eine gute

Abstimmung aller MalBnahmen ist erforderlich.

Image des
Produkts/Lebens-
mittels Bier

Erfolgsfaktoren

Markenstérke

ESPI

Kundenbetreuung/
Marktbearbeitung

Wettbewerbs-
Differenzierung

Ertragskraft

Sourcingstarke im
Beschaffungsmarkt

Image der
Brauerei

Distributions- und
Vertriebsstarke

ESP I

Sourcing und
Einkaufsorganisation
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Schnelligkeit/
Flexibilitdt in den
Operations

ESP 111

Auftragsdurchlauf,
Logistik und
Supply Chain

House of Excellence

Umfanganpassung B Glattung der Personal-
Vermeidung Blind- spitzen
Efﬁ:;:ng : Ef)ﬂzlliltsifr:s:rgog:gse Stellhebelsystem
Leistungserstellung B Flexible Arbeitszeit- der Effizienz-
Effiziente Modelle steigerungs-
Prozessorganisation B Wirkungsgrade rogramme
Strukturorganisation Gesamtproduktion und
Betriebsmitteleinsatz Einzelabteilungen
IT-Unterstutzung W Operative Planung mit
OPL-/APL-Synchro3
B Einrichtung ALSY
(= Auftragsleitstand)
4) ALS = Auftragsleitstand
House of
Service-Qualitat/ m Excellence als
Kundenndhe Niedriger q‘;; Ziel- und
Sreslceven 2 Koordinations-
§ instrument

Kosten-

-Kontrolle

ESP IV

Verwaltung, Support
und IT

Transparenz/

ESP V

Produktion und
Abfiillung
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B Operational Excellence basiert auf einem zweistufigen Veranderungsprozess:

. . . : (4
Der gezielte Einsatz von Stellhebeln zur spilirbaren und nachhaltigen Verbesserung
der Kosten-, Preis- und Absatzposition
Die kontinuierliche Weiterentwicklung mit dem Ziel der lernenden Organisation
Die operativen Stellhebel werden in Effizienz-Programmen individuell angepasst und Stellhebel und
ellhebel un
u mgesetzt Effizienz-
N steigerungs-
Kosten heute programme
) Hebel
Produktion . Tbel Kosten zukiinftig
und Abfiillung ESP - @
Logistik ESP | Hebel |
.- Kundenbetreuung | Hebel |
Logistik LA ESP | Hebel
Best3nde [MaWi Kundenbetreuer urine P‘mgf:[iﬂﬂ v Produktion
FKE ..
Vertrieb ™HE Wertanalyse Freisoptimierung v EEP /T und Abfiillung
CRM _ erwaltung,
erpackung Prozasss Biindelung Glattung Logistik
SDM/SRM
) Prozesse LEH-AD ! SMED Lean Office
SR Lavout AD-Effizienz E:a 5::;?;” . Flexibilisierung SAP | ERP Vertrieb
LOL / Spediteure OFL i
fAM Mear Shoring Tervice Marketing
Verwaltung
- . _a - . _a - Verwaltung

KVP und Prozess-Management in der Wertschopfungskette

TMS: TransportManagement

Kontinuierlicher
Verbessenngsprozess System

SMED: Single Minute Exchangeof Dies KVP:
Operative Planung
Aufrragsleitstand

SLA: Service Level Agreements
FKE: Frachtkosteneffizienz CPL:

LOL: Logistischer Diensteister ALS: ERP: Enterprise Resource Planning

LEH-AD: Lebensmittel-Einzelhandel AuBendienst

Exxent-KVP-System: Nachhaltige Effizienzsteigerung als Top Down - Bottom Up -
Prozess unter gleichzeitiger Einbeziehung der unternehmerischen Zielvorgaben und

der Basis
House of House of
Excellence Excellence
] ]
Exxent KVP-System
Assessment i, P Impact
SWOT Management
Benchmark Prozess- Prozess- + Report
Haus Haus
Improvement Change
Mobilizing Management
+ Report

Einfiihren \QESINY

Basisverbesserung
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B Prozess-Design und Soll-Prozesse in einem geschlossenen Fithrungssystem

(Navigator):

Ebene 1

Strategie/
Unternehmensleitbild

Produktentstehungsprozess (PEP)
Marketing- und Vertriebsprozess
Auftragsmanagement
Sourcing-Prozess/Einkauf
Produktion/Technik
Logistik

Service

IT_Support

Ebene 2

Ebene 3

Ebene 4

Ebene 5

HP HP HP HP HP HP HP

TPs TPs TPs TPs TPs TPs TPs

{ 3 L 27

Fkt. 1

r
Fkt. 2 (== 1T

. T
[

Fkt. 3 [ 1

s NeaNeals N B al

Methodik
Exxent-Prozess-
Management

Sp1l
Sp2
Sp3

IT-Support

Die 5 Effizienzsteigerungsprogramme folgen standardisierten Frameworks und
Arbeitsmethoden, die in der Praxis entwickelt und laufend verbessert werden. Dabei
wird zwischen Stellhebelsystemen und Prozessmethoden unterschieden.

B Grundsystem der Effizienzsteigerungsprogramme in 5 Ebenen fiir Ist- und Soll-

Prozesse:

|

Transparenz/Navigator

m Prozesshaus
m Wertschopfungskette

m Prozesslandkarte
® Haupt-/Kernprozesse
m Funktion/Strukturen

® CCPs und Quality Gates
m Varianten Hauptphasen
m Vernetzung

m Swimlanes
m |T-/Technik-Support

CCP: Critical Control Point

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Ebenen-Systematik

Ebene 1

Ebene 2

Ebene 3

Ebene 4/5

|

Baustein: Steuerung/Stellhebel

m Zielsystem
m Erfolgsfaktoren
m Wirkungsketten

m Benchmarks
u Stellhebel
m KPI-Metrik

m Kostentreiber
m Mengengerlste
® Volumenstrukturen/Benchmarks

m |T-Support
m ERP-Standards
m Verschwendungsquellen/EinzelmaRnahmen

Ebenen-Systematik
fiir Stellhebel und
Prozesse
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B Benchmarking-Methode am KPI im Kernprozess: Key Performance Indicators

KPI-Benchmark

Eigener Wert

Bester Standortwert

Externer Benchmark

Zielkorridor

Berechnung der Potenzialaussage

s NeaNeals N B al

B Gebundene Kapazitdt im Prozess
Operative
OVHs (Gemeinkosten)

B Gesamtprozesskosten

Skalierbarkeit: Erh6hung der Produktivitat, des
Outcomes bei gleicher Kapazitat

Zykluszeit/DLZ

OTD (On-Time Delivery)
Kundenzufriedenheit (extern/intern)
NCC-Reduzierung: Non Conformance Costs

Spillover/Carry-over

B Die Haupt-KPIs fiir die Bewertung des Prozesses und der Benchmarks:

Bedeutung/Definition

Benchmarking
und KPIs

KPI-Metrik
= Soll
— st Kundenzufriedenheit
(100%)
Durchlaufzeit/ Termintreue
Cycle Time (100%)
(100%)
Prozesskosten Prozessqualitat

(100%) (100%)

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Kundenzufriedenheit

Wie zufrieden sind die (externen und internen) Kunden

mit den Prozessergebnissen?

Prozessqualitat
Wie effizient werden die Kundenanforderungen und
-erwartungen erfullt?

Durchlaufzeit/Cycle Time

Wie schnell werden Kundenwiinsche befriedigt?

Termintreue (OTD)
Wie gut werden vereinbarte Termine eingehalten?

Prozesskosten

Welche Kosten bzw. welcher Ressourcenaufwand wird
fur die Erstellung der Kundenleistungen benétigt?

Die 5 wichtigsten
Benchmarks fiir
Brauereien
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B Wertstrom-Analyse und Verbesserungs-Workshops mit den Mitarbeitern als Basis-

issue

Prinzip: a

Wertstrom-Analyse  zur Identifizierung und Beseitigung von  StorgroRen,

Stellhebeloptimierung  und  Morphologie der Verschwendung sind die

Hauptinstrumente der Workshop-Arbeit.

In  Workshops werden die im Sinne eines 80/20-Ansatzes relevanten

Verbesserungsansdtze erarbeitet, hinsichtlich ihres Potenzials bewertet und einer

Priorisierung zugefihrt.

Gesamtdarstellung der Workshops zur Bestimmung der Potenziale und Erarbeitung B o
otenzialfindung

von Verbesserungsansitzen:

und Erarbeitung
der MafsSnahmen in
effizienter

Workshop-Arbeit

Elemente Arbeitsinhalte Methode
B Workflow Hauptprozess B Brown Paper/WSA — Wertstrom-Analyse
B Prozessvarianten B Problemspeicher/Blitzvisualisierung
Wertstrom-Analyse B Mengengeriist/ Prozessdaten B Volumenanalyse
B Probleme/Stérquellen B Prozess-Funktions-Matrix
Optimierungs- B Verschwendungsquellen B Vor-Ort-Begehung
Workshop 1 R
(2 Tage) B Prozess-Probleme W Blitzkarten/-speicher
Schwachstellen- B Strukturelle Schwachstellen B Pinboard-Clustering
Clustering B Hauptthemen/Headlines B Priorisierung/Gewichtung
B Ergebnis: Problem-Cluster B Punkteverfahren (Potenzial vs. Realisierbarkeit)

Abstimmung im Fihrungskreis (Fokussierung und Priorisierung)

B Detaillierung der Top 10 der Problem- B Bildung von mehreren Teams
Cluster pro Team B Gruppenarbeit
Priorisierung, B Ursachenanalyse B Lésungszyklus (5 Schritte)
Ldsungsansdtze B Auswirkungsanalyse B UWD (Ursachen-Wirkungs-Diagramm)
Optimi W Stellhebel/L6sungen
DTS B Effekte & Umsetzungsweg
Workshop 2
(2 Tage) B Kostensenkung B Zielsystem Better-Faster-Cheaper
it B Kostenmodelle
Potenziale, B Qualitdtsverbesserung - Mol
Action Plan B Durchlaufzeit-Verkiirzung otenzial-Modelle
B DB-Verbesserung W Benchmarks
B MaRnahmen-Templates

B Wertstrom-Analyse und Mapping des Hauptprozesses zur Identifizierung und
Beseitigung von StérgroBen im Rahmen des ersten Optimierungs-Workshops:

Brown Paper

Mapping

Wertstrom-Analyse

deckt ungefiltert
Schwachstellen auf

Die Wertstrom-Analyse zeigt Verschwendungsquellen und Kostentreiber ungefiltert auf
und bietet bei richtiger Gruppierung der Prozess-Blitze die Basis fiir den Stellhebel-
Einsatz.

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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B Prozess-Management: Von der Wertstrom-Analyse zur Schwachstellen-Priorisierung
(4]

Problem-Clusterung Priorisierung

80/20-Workshop-

P Wertstrom-Analyse
+ Mapping des Haupt- » Alle Teilnehmer bewerten die Konzeption
prozesses Karten mit jeweils 5 Punkten
» Stellhebel-Systematik (rot =hohes Potenzial)
riin = schnelle Umsetzun
» Morphologie der (8 g)
Verschwendung
P Jedes Team-Mitglied
schreibt Themen/
Probleme auf Karten
P Der Moderator sammelt, bespricht und gruppiert alle P Es entsteht eine Priorisierungsmatrix
einzelnen Problemkarten
— Prio 1l Prio |
~‘5 Gestaltungsbedarf, Quick Wins mit hohem
sEl JEEECIREED
BB (BOC) (B0 :
4] Prio IV Prio Il
D - D - D - 'g Vielzahl Einzelthemen, Signaleffekte,
< Selektion kleine Erfolge
/ \ / \ / \ schnelle Umsetzung -
B Umsetzung von Soll-Prozessen mittels Spezialinstrumenten wie dem Change-Ticket
Proji )
Jekt"Be‘SPiel
Zielsystem Checkliste der Probleme aus der Analyse
Better Ia . Transparenz, Infoqualitét M Prognosemethodik/Planungsgenauigkeit Umsetzung Soll-
Faster I Bessere Reaktionsfahigkeit ¥ Unzuverléssige Abverkaufszahlen Prozesse

¥ Problem mit Beriicksichtigung von Inter-POS-Verschiebungen bei der Reserve
Cheaper I n Preisindex, Frachtkosten Vorprodukte, ¥ Fehlende Systemunterstiitzung bei Mahnungen zum Bestellzeitpunkt, subjektive

neue Gebietslogistik Einschatzung
] Keine automatischen Bestellvorschlége

¥ In Portugal keine Arbeit (iber INTEX
™ Hohes Anderungsaufkommen bei Vorprodukten

Mégliche Kennzahlen

W Logistikkosten pro Teil _ ¥ Keine Bestandsinformationen von Vorproduktelieferanten und WE Lagern
= Lag!st!kkosten pro Commodity ¥ Lieferschleife iiber WE-Lager Glinde
B |ogistikkosten pro Herstellkosten MAlntersehicalichelErankamien
W Logistikkosten pro Kollektion M Keine durchgéngige QS am WE Vorprodukt oder bei Lieferanten
W Statusinfos pro Sendung ¥ Fehlende Transparenz (Avis, Logistikkette, Kosten, Warenstatus)
B Anzahl vollstandig nachverfolgbarer Sendungen pro
Sendungen .
g ‘é Change Ticket
-\
B Faktorkostensenkung durch Errichtung des zentralen Hubs in Portugal, Optimierung der Lagerorganisation und der Einfithrung von Milkruns
B Stabilisierung des Prozesses durch Erh6hung der Bestandsgenauigkeit und Einfiihrung durchgéngiger Beschaffungsprozesse unter einem LLP. Interne

Prozesse werden arrondiert.
B Erhdhung der Transparenz der Logistikkette durch Einrichtung eines Logistikleitstandes (5R) und Bewertung der Lieferanten mit Hilfe von KPIs und
Statistiken aus der Logistik
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5. Supply Chain Excellence und Logistics Excellence

B Anspruchsvolles, logistisches Lastenheft: Mehrleistung mit hoher Vielfalt und

geringem Aufwand

Hohe und differenzierte Anforderungen treiben die Brauerei-Logistik zwischen den
volatilen Rohstoffmarkten und den differenzierenden Absatzrouten/Vertriebskanalen.

Beschaffungsmarkte Brauerei-Geschaftsmodell

Absatzketten

issue

Brauereien

Commodity Routings Wertschopfungsmodell

Rohstoffe/Zutaten

Energie

Verpackung/Gebinde

Marketing-Material

. Beschaffungslogistik

v

(SLAs™) mit Lieferanten) (SLAs mit Produktion)

*) SLA= Service Level Agreements

Planungsprozess

Forecasting-System

Brauprozess
am Standort

Interne Logistik
. Intra-/Abfiilllogistik,
Sonstiges/Betriebsstoffe Leergut, Retrologistik

Materialfluss und Informationslogistik

Beschaffungslogistisches Produktionslogistisches
Lastenheft Lastenheft

GFGH

GAM

ynsiSojsuonnguisia

B Positionierung der Logistik/Auftragsdurchlauf innerhalb der Brauerei-

Wertschopfungskette als werte- und kostentreibende Hauptprozesskette: Supply
Chain Management ist der richtige Ansatz

Die Brauerei-Wertschopfungskette beinhaltet an verschiedensten Stellen
logistische bzw. Logistik-affine Prozessketten, wie eine Auflistung der

Ablaufe auszugsweise zeigt:

B Materialdisposition

Rohstofflogistik (Zutaten)

Materiallogistik (Verpackung, Gebinde, Werbemittel, etc.)
Werksverkehre und Hoflogistik

Intralogistik und Lagerwirtschaft

Produktionsnahe Logistik (Entsorgung, Maintenance)
Abfill-Logistik

Leergutzufiihrung (Einweg, Mehrweg) und Reinigung

Verpackungszufiihrung (Etiketten, Umverpackung, etc.)

Bandabnahme und Pufferlagerung

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Auftragsannahme und Bestelldisposition

Kommissionierung und Verladung
Abwicklung Abholer
Mehrwegriicklauf und Sortierung
Flaschentauschprozesse
Management AulRenlager
Terminalabwicklung
Gastro-Service

Werbeartikellogistik/Fanshops

Logistische Planungsprozesse, logistischer Leitstand

7 Absatzrouten und Vertriebskanale

Discounter

Gastronomie

Distributionslogistisches

Lastenheft
(SLAs mit Kunden)

unterliegen hohen
Anforderungen

Logistik als
umfassender und
komplexer
Hauptprozess:
SCM-Scope
erforderlich
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B Supply Chain Management ist mehr als Logistik-Optimierung.

Die integrierte Supply-Chain-Konzeption geht Uber die Logistikkette hinaus und setzt

direkt bei der Einbindung von Lieferanten, Handelsorganisationen und Kunden zur

Hebelung von Potenzialen an: Die Orchestrierung mehrerer Regelkreise fiihrt somit zu

einem synchronisierten 3-Kreis-Management-System unter einem SCM-Dach.

ADM LOG

3-Kreis-Logik des
Supply Chain
Managements

Planung

Auftragsmanagement

Logistikkette

B Forecasting

B Absatzplanung

B Bedarfsplanung

B Produktionsplanung

W Einteilungen und
Fiillplan

Unterneh-
mens-Leitbild/
Strategie

Produkt-
entwick-
lung

Personal-
entwick-
lung

Marken-
Konzept/
Marketing

B Bestellannahme/TWVV
B Kundenservice

B Disposition

B OP-Management

Sourcing/
Beschaf-
fung

B Logistikarchitektur

W Lagerstrukturen

W Intralogistik

B Transportmanagement
B Bestandsmanagement
B Leergutmanagement

Vertrieb
und
Kunden-
entwick=-
lung

Distribu-
tion
Handel,
Gastro

B Supply Chain ist mehr als Logistikoptimierung, Auftragsdurchlauf und

Planungsprozesse miissen mit der Logistikkette gesamthaft verbessert werden

Komplexer Multi-
Kanal-Mix

ADL
Zustellung

Erstellung/Pflege
Kundenstamm

Zuordnung in

q Tourenstamm
und
Abfiillmaterial Entladung Lagerung im Versorgung ADL
(Magazin) Abfiillmaterial Magazin Abfiillung Abholer
Lohnabfiillung, Vorgabeinfo Disposition Abholtour, 1. Dispositions- Empfang
Filtration Bereltstelung Abholtour Tank Einfiillung schritt Selbstabholer
Tankzug Zieltransporte
Entnahme 2. Dispositions-
Brauprozess ‘ Abfiillung Abfiillband schritt Beste::annahme,
‘ i Tourentransporte SEAEESI
< " : Disposition Warenannahme,
Beschaffung Bestandsfihrung Bestellung bei . Lagerung/ o
i e Abholtour Abholtour Kontrolle, Vorkommissionierung Kommissionierung
Verladung Fahrzeug in Verladung/
P . . N (Zubringer/Touren) Vorladung
Bereitstellung bierbegleitendes Material & I J Abaht
Bierbegleitendes Bestandsfihrung Bestellung Warenannahme, | 5 1ragcannahme | Kommissionierung Abholung
Magazinmaterial Einlagerung
I
Coei . Zufiihrung
Leergut, Riickbier, Leergutsortierung gef. Lagerung e
Bruch, Mobiliar B
I
Auftrags- Rilckbier-
nacherfassung bearbeitung Gl il
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Differenzenklarung

Buchhaltung/
Debitoren

 Riickfihrung
in Lagerbestand
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B Komplexer Multi-Kanal-Mix:

Das logistische Lastenheft der Brauerei-Supply-Chain wird sehr stark von den dul3erst
unterschiedlichen Geschaftsfeldern und Vertriebsschienen gepragt. Verbunden werden
die Kanale oft nur durch das gleiche Produkt in unterschiedlichen Gebinden. Es ist
schwer Synergien zu finden und zu biindeln. Die Logistik muss jedoch genau hier
ansetzen im Sinne des ,Leims, der alles zusammenhalt”. Neue, innovative Wege und

vernetzte Konzepte sind gefordert!

B Zu den kanalspezifischen Anforderungen, die sich aus den vorne skizzierten Trends
ergeben, erkennen wir latente und auch umwalzende Strukturveranderungen in den

Markten:

GFGH: Strategischer Partner und offen fiir kooperative Logistik

B GFGH wird auch in den nachsten Jahren wichtigster Absatzpartner der Brauereien
bleiben, und es bietet sich die Chance, dass der GFGH eine Service- und
GFGH als Supply-
Logistikkooperation mit den Brauereien eingeht. Durch die Mehrwegpositionierung Chain-Partner
des GFGH tritt dieser als unterstiitzende Kraft gegeniiber den regionalen
Mittelstandlern auf und kann durch diese Positionierung die Bedeutung seiner

Mehrweggebinde und -Logistik noch weiter steigern.

B Auf Verbandsebene zeichnet sich bereits die eine oder andere kooperative Tendenz
an: Brau- und GFGH-Verbande, denken dariber nach, in der Mehrweg- und
Flaschensortierung starker zusammen zu arbeiten und gemeinsam verbands- und
unternehmensiibergreifende Konzepte umzusetzen. Ziel ist es wu.a. den
Prozesskostensatz fiir eine Flaschensortierung pro Kasten auf ein Niveau zwischen 10

bis 15 €-Cent zu senken.

LEH: Urban Retail Logistics, konveniente Formate, Konsum in Laufndhe

B LEH und Discounter haben sich immer starker zu Handelsriesen entwickelt. Der

Discount ist heute der Branchenprimus, befindet sich allerdings an seiner .
Neue Formate im

Wachstumsgrenze. LEH fordern Service
in Vertrieb und
B In Bezug auf die LEHs besteht fiir die Brauereien eine Sondersituation in doppelter Logistik

Hinsicht: zum einem existiert in Siid-Deutschland eine erhdhte Brauereidichte und
zum anderen herrscht im Siiden eine andere Verbrauchsgewohnheit als im Norden,
namlich eine hohere Mehrweglastigkeit. Trotz dieser Sondersituation befindet sich
das Mehrweg auf dem kontinuierlichen Riickmarsch und die alt gediente Dose

erfreut sich wieder zunehmender Beliebtheit.
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B Die LEH fordern schlussfolgernd von den Brauereien, dass diese ein einfaches
Handling, die beste Qualitat und einen guten Preis garantieren. Der Trend im LEH
[dsst sich als Aufkommen neuer Handelsformate im Convenience-Bereich festhalten:
In einigen Stadten gibt es bereits LEHs (REWE City) im Format des alten ,Tante
Emma“-Konzepts. Somit bewegt sich der Trend auch wieder hin zu dem bekannten
Verkaufsfahrer, der personlich mit den zu Beliefernden in Kontakt tritt und den

Verkauf Gbernimmt.

Gastronomie: Rickgang der klassischen Formate und neue Trends

B Innerhalb des Gastronomiesegments finden Verschiebungen statt: Entwicklungen zu
Ungunsten  von Restaurants/Gaststatten, Hotels/Gasthofe, Pensionen, Cafes,
Bars/Tanzlokale, Kioske/Imbisshallen bedingt durch einen drastischen Rickgang der
Gastronomiebetriebe setzen neue Trends in Bereichen der Coffee-Shops, Themen-
Restaurants und Event-Gastronomie. Aufgrund von starkem Kostendruck sind

einzelne Betriebe bereit, sich fiir Serviceangebote zu 6ffnen.

B  Gastronomie bleibt weiterhin Pflichtibung und die , Konigsdisziplin“ der Brauereien,
direkte Beziehungen und Lieferservice werden wieder wichtiger als in der
Vergangenheit. Das der Hektoliter Fass sich fir viele Marken unter die 100,- €-Linie

bewegt, miissen hier Prozesskosten und Lieferservice neue Wege gehen.

B Komplexe Prozesskette mit 25% Gesamtanteil

Dadurch stellt sich die Logistik innerhalb der Brauerei-Wertschopfungskette als
werte- und  kostentreibende  Hauptprozesskette dar. Die Brauerei-
Wertschopfungskette beinhaltet an verschiedensten Stellen logistische bzw.

logistikaffine Prozessketten; zum Beispiel:

Hinzu kommt die neue Marktmacht SEH (Selbstandiger Einzelhandel) mit Uber
1.100 VerkaufsgroRRflaichen und eigener Unternehmer-Dynamik (s. Darstellung in
den Trendanalysen Kap-2).
Fiir Brauereien liegen hier Anforderung und Chance dicht zusammen: Der
innovative, proaktive und ergebnisgetriebene SEH-Unternehmer erwartet
individuelle, vertriebliche Betreuung und ist offen fir verkaufsférdernde und
flachenokonomische Getrdankekonzepte: regionale und nationale Marken heben

wieder Absatzpotenziale an Discountern und Handelsriesen vorbei.

B Rohstoff-Logistik

B Intra-Logistik und Hof-Logistik

B Abfilll-Logistik

B Verpackungs- und Gebinde-Logistik

Lagerwirtschaft
Leergut-Logistik, Reinigung, Sortierung
Bestell-/Materialdisposition

|
|
|
B Gastro-Service
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Gastronomie im
neuen Licht
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In der Intra-Logistik bzw. Hof-Logistik bietet der Bereich der Zeitfenstersteuerung
(ZFS) teilweise noch groBen Nachholbedarf. Gerade in den warmen Monaten
kommt es oftmals vor, dass aufgrund hoher Nachfrage in den Brauereien
monatlich bis zu 9000 LKW-Ladungen abgewickelt werden missen. Zu StoRzeiten
ist es daher immer wieder zu Staus und Abfertigungsverzogerungen gekommen,
wahrend zu anderen Zeiten die Kapazitdten nicht ausgelastet sind. Durch die
Einflhrung einer ZFS konnen Abholtermine/Uhrzeitfixierungen festgelegt und alle

vorhandenen Kapazitaten genutzt werden.

Das integrierte Getrdanke-Logistik-Center einer Brauerei entsteht immer ofter

auBBerhalb des Hauptstandortes auf der ,griinen Wiese” und bietet Chancen.

Beispiel eines Getrdanke-Logistik-Centers (schematisch)

LKW-Verladung
Flaschen- Fass-

—M Lager Lager
£ Tanklogistik ﬁ
Sortierungen L

Bereitstellung/Verladehalle

Leergut/

Retouren Gleis-

anschluss

Werbemittel-
Lager

Express-Rampe

In der Leergut-Logistik spielt der Aspekt der Falsch- und Fehlflaschen eine groRe

Rolle. Zu Spitzenzeiten wurde ein Fremdflaschenanteil bis zu 70% registriert, die

Integrierte
Logistikcenter als

von Leergut zwischen den Brauern verursacht pro Jahr in etwa 17 Mio. € Modell der Zukunft

Leergutkosten sind seit dem Jahr 2000 exponentiell angestiegen. Nur der Tausch

Transportkosten. Die Gesamtkosten der Sortierung werden auf tGber 89 Mio. €
geschatzt. Grund fir diese unglaublich gigantischen Werte sind die
Individualisierung der Kasten und Flaschen. Dies fiihrt zu einem Zielkonflikt: die
Brauereien versuchen mit unterschiedlichen Flaschenformen und -farben
Differenzierung, Individualisierung und eine emotionale Bindung zu schaffen,

obwohl diese Promotion des Bieres ein stark durchmischtes Leergut zur Folge hat.
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Die gesamten Logistikkosten liegen bei Brauereien wie aufgezeigt in einer
GroRenordnung von 25%. Die direkten Fracht- und Transportkosten machen dabei
einen groflen Anteil aus, ohne zundchst die indirekten Frachtkosten der Frei-Haus-

Lieferung zu berucksichtigen.

Die Hohe dieser Kosten resultiert nicht nur aus der Preisbasis und dem Tarifsystem

der Spediteure, sondern wird getrieben durch eine Reihe interner Einflussgrofien.

Bei der Optimierung der Frachtkosten als Teilbereich der Logistikkosten spielen

eine Vielzahl interner und externer Faktoren zusammen, wie sie in der Stellhebel-

FKE-Stellhebel

Ubersicht dargestellt sind:

issue

Frachtraten, Preise . " .
. Frankaturen Routing Loading Anlieferkonzepte
und Konditionen
B Vermeidung Uberzahlung B Frankatur-Umstellung B Linien B FTL-Auslastung W Cross Docking
Nebenkosten Flat Rates Beschaffung B Fahrpline B Ladungsverkehre statt B Direktanlieferungen
B Ausschreibung/Wettbe- B Cost-Breakdown M Paarigkeiten-Nutzung Stiickgut u IS/t
; Einkaufspreise :
werbsgenerierung P W Rundliufe B Equipment B Kanban/e-Kanban
B Frankatur-Umstellun :
B Bonus-/Malus-Systeme Lieferun 8 W Dreiecksverkehre B stuffing (Laderaum) B Konsignations-Lager
B Abrechnungssysteme (FTL- & B Milk-Runs B Trailerauswahl

LTL)

Die einzelnen
Stellhebel in der
Frachtkosten-
Effizienz: FKE

LDL-Portfolio

Verpackungslésungen e-Auctioning Biindelungskonzepte

H 2PL/3PL B Gebinde B Plattformen W Vertikal (Frequenz)

B Carrier B Trays B e-Procurement B Horizontal (Relationen)

B Mehrweg/Einweg B Diagonal

B Kostentreiber einer einzelnen Fracht:
Was bestimmt die realen Kosten der Fracht auf Basis der vorliegenden Konditionen?

Versandart/
Lkw-Basis Equipment Transportprodukt Dispositionsqualitat
Rat Rat
—l'l oo e || X
Trailer- PapI:t,te /ﬁ sTe
Varianten
7 FL . e
l oo Produk; ! ! ! ! \Ilorlauflzei;
Kostenbasis pro km B Nutzlast pro Lkw B FTL = 35¢€ B Forecasting Information
Providin
Verwaltung Lademeter B LTL (50%-Auslastung) = 48 € &
Ladevolumen _— ) o€ W Datentransfer
) Ladungsgewicht 30%-Auslastung) =
Betriebskosten 858! B Supply Chain Event
B STG (10 Paletten) = 150€ Management
Strecken-EKs/NKs B Curtensider
B Jumbo B STG (5 Paletten) = 180€ B Elektronischer Transport-
S _ B STG (1 Palette) = 200€ auftrag
B Doppelstock-Trailer B Spot-Markt-Nut bei
Personal . B KEP — 500€ pot-Markt-Nutzung bei
B Mega-Trailer Regelverkehren

Full-Truck-Basis pro km

Full-Truck-Ladekapazitat

Kosten pro Einzel-Palette

Kosten fiir FTLs/LTL (80/50)

0,95-1,30 €/km

33-36 Paletten (hoch)
bis zu 100 m?
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35-200 €

20-30%

Kostentreiber der
Einzelfracht
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B Verpackung und Gebinde - ,,Die Haut des Produktes” und zugleich Kosten- und

Komplexitatstreiber

Transportverpackung
B Mechanischer
Transportschutz
B Bruchminimierung

B Schutz der Verkaufs-
verpackung und des
Produktes gegen
Umwelteinflisse

B Zusammenhalt von
Einzelgebinden

B Leichtere
Handhabung

B Stabilitat
B Stapelfahigkeit

B Elektronische Erfass-

barkeit

Marketing-Funktion
Transportbehaltnis
Transportschutz
Transport- und Stapelverpackung
Verkaufsverpackung/TRAY
Schutzverpackung Produkt
Etikett, Siegel, MHD

Direkte Produktverpackung

Kernprodukt

mit Verschluss

Produktverpackung
B Optische Produkt-Darstellung
B Kommunikation (Gewinnung
Aufmerksamkeit) Verpackung ist
B Werbung nicht nur Produkt-

B Beschreibung der Produkt- schutz
Eigenschaften

B Nutzen-Prdsentation

B Information zu Inhalt

B Information zur Haltbarkeit
B Preisdarstellung

B Darstellung Zusatznutzen
B Garantiefunktion

B Transport-/Lagerhinweise
B (Okologische Informationen

B Elektronische Erfassbarkeit

B Die Gebinde- und Verpackungskosten sind in der gesamten Brauerei-

Wertschopfungskette verteilt und treiben 3 Kostenbldcke:

B Materialkosten der Verpackung
B Logistik-Prozesse der Verpackung

B Handling Vollgut, Sortierung und Flaschentausch

Die Verpackungssysteme werden ein immer wichtigerer Bestandteil der Logistik,
was sich auf Trends wie zunehmendes Transportvolumen, wachsendes
Produktangebot, Wunsch nach Verpackungsstandardisierung und die
zunehmende Bedeutung der Nachhaltigkeit zuriickfiihren ldsst. Aber im gleichen
Atemzug soll die Individualisierung der Verpackung und Gebinde einen Wieder-

erkennungswert und eine emotionale Bindung schaffen.

Die Verpackung muss sich fiir zwei Dinge eignen: den Transport und das Produkt.
Die bereits genannte Individualisierung der Flaschen fiihrt zu einer enormen
Gebindevielfalt, die stark in die Logistikkosten ausstrahlt. Allein schon
mittelstandische Brauereien weisen eine hohe Vielfalt auf, welche von den groRen

Brauereien noch tUbertroffen wird.
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Gebinde

FLASCHE FASS
Sorten »
243 | 203 Bligelflasche - o s | 10| 20| 30 | 50
. -er Kasten
X X X X X X X X X

Pilsner X X

Alkoholfrei X X

Dunkel X X X X
Maibock X X X X X
Alt Schuss X X X

Alster X X X X
Weizen X X X X X X
Weizen Grape X X X

Alt X X X X X
Lemon X X X X

Festbier X X X

B Die Entwicklung der Mehrweganteile zeigt das unterschiedliche Konsumverhalten

bei alkoholfreien Getranken und Bier auf

Bier/Biermischgetrénke Alkoholfreie Getrinke
Einweg/Mehrwegquoten in Prozent Einweg/Mehrwegquoten in Prozent
100 ) 913 920 gg9 g, 07 776 718
a0 | o B52  B44 B35 B35S g19 g9 80 4 02 T4 758 768 J
B0 4 70
4 57,3
70 50 - -
60 -
50 | 42,7
50 A
40 - 40
30 A ' 22,1
30 A -
_ 130 148 156 165 175 181 g 20
201 g7 go 1L1
10 - 10 -
a T T T T T T T T T 1 1] T T T T T T T T T 1
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
—8— Mehrwegquote gesamt —&— Einwegquote gesamt —8— Mehrwegquote gesamt —&— Einwegguote gesamt

Quelle: GfK ConsumerScan

Bei den alkoholfreien Getranke dominiert Einweg den Markt, das Wachstum
verlauft gebremst bzw. stagnierend, im Mehrwegsegment verliert Glas an

Bedeutung.

Im Biermarkt spielt die Dose seit 2003 mit ca. 3 % Gesamtanteil eine
untergeordnete Rolle, die PET-Flasche ist im Discountbereich zu finden. Die
Mehrwegflasche dominiert also weiterhin den Biermarkt, wobei die

Mehrwegkiste oftmals von einem Multipack verdrangt wird.
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Gebindematrix:
Vielfalt

als Treiber im
Biermarkt

Entwicklung der
Mehrwegquote nach
Einfiihrung des
Einwegpfandes
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B Der Konsument strebt nach Convenience und Bedarfsgerechtigkeit und drangt die
Brauereien noch starker zur Individualisierung der Gebinde und Flaschen

Die Verpackung ist das essentielle Marketing-Mix-Instrument der Brauereien und

verstarkt somit die Notwendigkeit der Individualisierung.

Trend zu kleinen

Mehrweganteil bei den Brauereien bedeutend hoch, aber Umlaufquote von Gebinden und
. . . . . . k ient
mindestens 10 Umldufen als Wirtschaftlichkeitsbedingung E?nnm\:zrg”en o
Integration der Dose in das Gebinde-Konzept als stetig wachsendes
Zusatzgeschift, aber es besteht kein Anlass zur Annahme, dass die Dose massiv
wiederkommt.
Der klassische Bierkasten als Verlierer im Gebinde-Konzept und der Six-Pack auf
intensiven Vormarsch.
Der hohe Anteil an Falsch-/Fehlflaschen macht die Einrichtung von Tauschborsen
oder Plattformen wie BottleFox erforderlich, wodurch eine (ibergreifenden
Sammel-/Sortierlogistik koordiniert werden muss.
PET stellt in Deutschland keine erwdahnenswerte Alternative dar.
B Gesamtprozesskosten der Gebindearten Prozesskosten
von Mehrweg
Gesamtprozesskosten von Einweg-Gebinden [Cent] ubertreffen die
des Einwegs

Dose Glas-Einweg- Glas-Einweg-
(0,51) Flasche (0,33 L) Flasche (0,5 L)

Kosten pro

Dose/Flasche 2,73 2,78 2,90

Kosten pro 5,46 8,42 5,80

Liter

Gesamtprozesskosten von Mehrweg-Gebinden [Cent]

Dose Glas-Mehrweg- Glas-Mehrweg-
(0,51) Flasche (0,33 L) Flasche (0,5 L)

Kosten pro
Dose/Flasche Sk 4,52 3,57
Kosten pro 10,09 5 _—

Liter

Quelle: EHI-Euro-Handelsinstitut, 2005
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B Die Kosten fiir das Leeergut-Handling belaufen sich in Deutschland auf iiber

520 Mio. €
Brauereien
Be- und Entladen 0,015 €
Sortierung Flaschen 0,195 €
Sonstiges 0,065 €

(Raum-, Admin-Kosten, ...)

3 0,270 €

(@-Werte von 3 Brauern

GFGH

Be- und Entladen 0,060 €

Sortierung

Leergut-Kisten 0,050 €

Sonstiges 0,051 €

(Tausch-, Raum-,

Admin-Kosten, ...)

> 0,160 €
@-Werte von 3 GFGH

POS/LEH

Be- und Entladen 0,060 €
Flaschen 0,33/0,5 |

einsetzen in Kiste 0,230 €
Sonstiges 0,110 €
(Raum-, Invest-,

Admin-Kosten, ...)

b3 0,400 €

@-Werte von 5 POS

\ 0,83 € pro Kasten /

P> 523 Mio. € Handlingskosten fiir Leergut ohne Transportkosten

Quelle: GS1 Fokus-Interviews, EHI Retail Institute, DBB

B Kosteneffizienz der Gebindearten

Relativer Vergleich der Gesamtprozesskosten im Handel (0,5 L)

70% 1

60%

50% A

40% A

30% A

20% A

10% A

0

6

[ ]

66

31

0%
Dose
(0,51)

Quelle: EHI-Euro-Handelsinstitut, 2005

Glas-EW-Flasche Glas-MW-Flasche

(0,51)
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(0,5L) 11er

Glas-MW-Flasche

(0,5L) 20er

issue

Im deutschen
Getrdnke-Markt
existieren (ber
1.000 verschiedene
Kdsten

Gebindeart in
Relation zum
glinstigsten
Kostentréger [%]
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B Logistik- Technologie: Transparenz durch RFID als Stellhebel fiir die gesamte

Prozesskette
Wareneingang und Automatische Automatische
Wareniibergabe Forderstrecken Hochregallager

und Sortiersysteme %

ftir das Technik-
Angebot

Warenausgang @ Kommissionierung @ Fahrerlose Transportsysteme

Pick-by-Light Pick-by-Voice

Quelle: Hamburger Logistik Institut GmbH

RFID bietet gute Moglichkeiten, End-to-End SCM-Ketten und sensible Logistikprozesse
transparent zu machen und den logistischen Leitstand mit den richtigen Daten zu
versorgen. Die Techniken generieren ihren Nutzen jedoch nicht aus sich selbst heraus,
sondern in der Kombinatorik mit den
3 SCM-Dimensionen ,Elemente, Hebel und Logistik-Module”

B Sonderthema Outsourcing und Konzeptwettbewerb: Die friihzeitige Einbindung von
Dienstleistern erméglicht die Nutzung weiterer externer Kompetenz in der
Konzentionsnhase

Definition Out-
sourcing-Felder vs.
Kernkompetenzen

Selektion + Kon-
zeption mit Out-
sourcing-Partner

Detailfestlegung
der Prozesse und
Schnittstellen

Abschatzen und
Verifizieren der
Nutzenpotenziale

Erstellen des
Outsourcing-
Konzeptes

Umsetzung und
Controlling

Vertrags-
gestaltung

B Modellierung M Zielmodell B Verifizierung B Shortlist B Arbeitskonzept M Logistik-Vertrag M Projektmanage- liber Konzeptwett-
Prozessland-  m Auszulagernde der Kostenein-  m Ausschreibung M Regeln/Rollen M Asset-Deal ment bewerb
karte N Prozesse SPBFU“E-T B Konzeptbe- B Implementie- M Kontraktbau- ™ Milestones

B Erfolgskritische  m Schnittstellen pOtenZ'é e wertung rungsplan steine/Vertrags- M Review
:rozesse/Kern- B Anforderungs- zeschrelbung B Gemeinsame M Due Diligence anlagen W Metrik

ompe.tenzen profil/Lastenheft utzen Konzeption B Pflichtenheft

W Szenarien dgr B Risiko- B Zielsystem M Letter of Intent
Kostenentwick- . M wl
| Einschatzung W |Ol-Fahigkeit (LOI)
ung -

X B Messkriterien W RFI
B Qutsourcing-
Felder B RFQ
Konzept-input Lastenheft Nutzen Partnerauswahl Lo/ Vertrags- Key
und gemeinsame Pflichtenheft system Performance
Konzeption Indicators

Zentrales Element: Konzeptwettbewerb
ausgewdhlter Dienstleister

RFl:  Request for Interest
RFQ: Request for Quotation
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Das zentrale Element im Dienstleister-Auswahlprozess ist der Konzeptwettbewerb der
Vorausge wahlten LDL. Der wesentliche Unterschied eines Konzeptwettbewerbs zu
einer klassischen Ausschreibung ist der, dass die Ausschreibung bereits ein bestimmtes
Konzept vorschreibt und somit die Kreativitat anderer ausschlieBt. Unsere Erfahrung hat
gezeigt, dass der Weg der offenen Konzepte der vorteilhaftere ist, da wir hiermit das

Erfahrungspotenzial der einbezogenen LDL voll ausschopfen und damit eine Win-Win-

Exxent
Consulting

Situation entsteht, die insgesamt ein wesentlich besseres Ergebnis hervorbringt.

Die Zusammenarbeit mit dem ausgewahlten LDL kann mit Hilfe der DCOC-Pyramide fir

einzelne Standorte oder Funktionen unterschiedlich gestaltet werden.

B Standort-/funktionsspezfisch konnen dabei unterschiedliche Modelle zum Einsatz kommen:
Wer macht was in welcher Ansteueryaz?

Design

Coordinate

Operate
Carry

Dienstleister-Modelle
mit unterschiedlichen

Einsatzrollen

3PL

B Kontraktlogistiker
B Solution Provider

B Asset Holder

W Personalverantwortung

*) LLP = Lead Logistics Provider
3 PL = Third Party Logistics

B Projektbeispiel aus einem integrierte

(o]
C

B Leijtstand
B Steuerungsaufgabe
B Keine Operations

B Kein Asset Holder

Kunde +
Leistung

2PL

AR
W Betreiber
B Operator, Carrier

B Segmentverantwortung

B Assets und Personal im
Segment

B |T beim Verlader

Ressour-

cen

1PL

!Oﬁc

B Reiner Carrier im
Warehouse

B Fuhrparkmodelle
(Fahrender Stapler)

W Servicemodelle in der
Intralogistik-Technik

n | | ———
ptimierung unden-
a Gesamt- Eetnl = Lo
Organisation der logistischen Logistischer Zentrales Transport- betreuungs-
Fi.ihnf: sstruktur Standorte und Leitstand Management Center: Gastro,
B Distribution Strecke, Handel
o R ' o o m—
Logistik-Konzept Gastro- Lean l_:)fﬁoel Optimierung der Profitabilitat
. Admin und IT-Landkarte Kunde und
{zentral vs, A Controlli (z.B.SAP) Sortiment
multilokal) — o
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Unterschiedliche
LDL-Einsatz-Modelle
nach DCOC-Prinzip

Supply Chain
Stellhebel im
Gesamtbild
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B Aufbau eines logistischen Leitstands fiir eine integrierte Supply Chain Steuerung

Orientierung in der Struktur Funktionsmodell Aufgaben

B Supply Chain Management als
Gesamt-System

B Prozess-Ketten in Gesamt-
qualitat, -kosten, - leistung

T B Bindelung/Routings im
Transport-Netzwerk

Logistischer

Leitstand Netzwerk, [ Lager- |\ = p ;. Dienstleister-/LDL-Einsatz
Beschaf- | Designs, \ .o
o - AL = Planung, Fuhrpark-Konzeption
ransport- ienstieister, N Controllin i .
Netzwerk Leergutsysten'; Parameter g Operative Standardisierung
B Qutsourcing- Controlling
Konzepte " .' ‘ ______________________________
® Dienstleister- Operative Prozess-Ketten in Effizienz- und Lokale. operative Durchfihrun
Einsatz Qualitdtsverantwortung, teilweise L ’V (? 1G und R g
B Prozess- Fiihrungsfunktion in PU (Lager ./ und Rampen-/
Management/ Lkw-Abwicklung)
Standardisierung
B Bestands-Mgmt.
B |ogistik-
Controlling

B Sonderthema: Griine Logistik — Produkt-Okobilanz und Energieeffizienz

Definierte Klimaschutzziele erfordern eine drastische Senkung der CO,-Emissionen,
gleichzeitig missen durch intelligente, organisationstechnische Losungen die Engpéasse
bei klassischen Verkehrstragern Uberwunden werden. Die Umwelt- und
Nachhaltigkeitsstrategie eines Unternehmens werden in Zukunft eine viel gréRere Rolle
spielen als bisher, die nachhaltige und gleichzeitig sparsame Lieferkette wird zu einem

Ankerpunkt fur zukinftige Supply-Chain-Konzeptionen.

Produkt-Okobilanz Produktspezifische Okobilanzen informieren iiber:

s NeaNeals N B al

Logistischer Leitstand
als Top Supply Chain
Instrument

B Umweltbelastung des Produktes

B Umweltrelevanz aller Abschnitte im Produkt-
Emission

Emission Emission lebensweg
Herstellungs-

Vorprodukte prozesse Verwendung B Umweltbezogene Verbesserungspotenziale

B Umweltbezogene Vor- und Nachteile verschiedener
Produkt- und Dienstleistungssysteme mit vergleich-

Emission Transporte barer Leistung

innerhalb der zeitlichen, geografischen und
Lebensweg- bezogenen Systemgrenzen

Vor allem die Logistik und der Transport riicken dabei immer mehr in den Fokus.
SchliefRlich gehen in Deutschland rund 18% der Treibhausgasemission auf das Konto

des Transportsektors. Davon werden 28% durch den StralRengliterverkehr verursacht.

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Die Produkt-
Okobilanz — ein
gesamtheitlicher
Ansatz
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B Treibhausgas-Emissionen in Deutschland

Industrie

Landwirtschaft StraBen-
37% glter-
6% verkehr 28%
1.035 Mio. 182 Mio.
Tonnen CO,- ELYON TRANSPORT Tonnen CO,-
Aquivalent Aquivalent PKW-
Verkehr
Schienen-
5% verkehr
33% 1% Energie Andere
Abfall
. Transport-
Gebaude mittel

Quelle: FTD — McKinsey & Company

Klimaschutz und Kostensenkung

Der Energieverbrauch bei der Bierherstellung liegt bei 0,8 kWh pro Liter, das entspricht
680 Kalorien. Durchschnittlich enthalt ein Liter Bier 400 Kalorien, deutlich weniger als
flr die Herstellung bendtigt wird. Der hohe Energieverbrauch ist nicht nur im Sinne der
Emissionen ein Thema, sondern auch als Kostenfaktor, der bei standig steigenden
Energiepreisen von erheblicher Relevanz ist. Ziel muss es also sein, den
Energieverbrauch zu senken und den Einsatz von erneuerbaren Energien zu fordern.
Auch wenn die energetische Nutzung von Biomasse nicht unumstritten ist, so liegt der
Nutzen in der Abmilderung des Klimawandels, der Schaffung von Unabhangigkeit von
Ol-, Gas- und Kohleimporten und der Férderung der heimischen Landwirtschaft. Neben
Biogas sind Wind, Sonne und Holz (Hackschnitzel) Energielieferanten, durch die der
Herstellungsprozess energetisch optimiert werden kann. Gleichzeitig ist die Nutzung

regenerativer Energien ein Marketing-Aspekt.

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Transport kommt
unter Umwelt-
Image-Druck

Die Braubranche ist
eines der
energieintensivsten
Handwerke
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B Sonderthema: Urban Retail Logistics - alter "City"-Wein in neuen Schlauchen?
— oder doch mehr!

Die Idee, urbane Gebiete koordiniert und geblindelt zu versorgen, um dabei
Transportkapazitaten besser auszulasten und die Verkehrsbelastung in und rund um
Stadte zu reduzieren, ist schon einige Jahrzehnte alt.

In unseren Brauerei-Projekten in den 90ern haben wir mit unseren Kunden die
kooperative und unternehmensiibergreifende Gastronomie-Logistik konzipiert, die den
gesamten Gastro-Bedarf einer stadtischen Abladestelle zusammenfasst. Leider sind nur
wenige Projekte der "City-Logistik" ganz oder nur ansatzweise umgesetzt worden, was
sicherlich an einer Vielzahl von Barrieren liegt: Beriihrungsingste, Wettbewerbsmauern,
unvernetzte Informationssysteme, Grenzen beim Equipment, etc.

Was ist neu? — zunachst der Druck! Mehrere Faktoren und Treiber verstarken und
intensivieren sich teilweise untereinander:

Urbanisierung

Verkehrsdichte, City Maut, Einfahrbeschrankungen

Neue Handelskonzepte (Tante Emma 2.0, Driveins, Direktservices)
Granularisierung der Anliefermengen, Micro-Stopp-Umsatze
Demographischer Wandel

Explosion des haduslichen und stationaren Pflegeaufwands
E-Mobility

Cloud Logistics

Faktorkosten-Explosion im Transport

Wegsterben der Berufsgruppe LKW-Fahrer

... um nur einige zu nennen

B Das Konzept verknlpft nun mehrere erfolgsversprechende Elemente und Stellhebel

Cloud-Logistics /
Logistics 2.0

Urban Hubs /
Hot Spots

Urban-Retail-
Logistics 2.0

P

Tante Emma 2.0
und
Direktservice

Flexible
Wareneingangs-
und Handover-
Zellen

Flexible Belieferung

Quelle: Katsimitsoulias Quelle: Katsimitsoulias
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6. Excellence in Produktion, Abfiillung und Einkauf

B Verbesserung der Einkaufsposition: Der Erfolg des Sourcings liegt in der stringenten
Anwendung neuer Sourcing-Instrumente und in der Einfiihrung des Commodity-

Konzepts

Sourcing-Ziele, MaBnahmen,

Voraussetzungen und Anpassungen, —Transparenz

Quick-Wins, mittel- und langfristige
Potentialausschopfung

w20

s . 8cg
Querschn_lttll_che Synergien, Strategisches i;_g 2
Synchronisation . £33
Commodity S

Vo ®

Management

Zielsetzung, Hebel, Potenziale,
MaRnahmen/Effekte im Zeithorizont

Empowerment \ro/

Festlegung der Commodity-Struktur, Bestimmung

von Commodity-Managern fiir Erstellung und
Umsetzung Commodity-Konzept

Transparenz Uber Geschéafte, Geschaftsmodell,
Produkt- und Leistungsprogramm, Wertschop-
fungsstruktur, Produktionsstandorte, Kernkom-
petenzen, Beschaffungsanteil

Einkaufsvolumen, Lieferantenstruktur,
Beschaffungsmarkte, Materialgruppen,
Entwicklung Bedarfsstrukturen, Einkaufserfolge,
Anteil Low-cost Countries/Emerging Markets

Bestellstrukturen, Beschaffungsprozesse,
Strukturorganisation, Tools, Supply Chain,
Logistikkosten, Skills

B Das Sourcing-Framework liefert die methodische Grundlage fiir den Reali-
sierungsprozess:
Buy For Less Buy Better Consume Better Sell Better
(BFL) [(3)) (<)) (SB)
M Preis- und Konditionen- M Targeting M Design-to-Cost Konzepte M |ntegration Beschaffung in
abgleich M Wettbewerbsgenerierung ® Standardisierung Vel A
W Biindelung/Pooling W Lieferantendatenentwicklung ® Modularisierung — Sl Eelivg
W et o M Neugestaltung Prozesse (R&D, Baukastenprinzips in
- |eheran enre" uzierung B Frithe Einbindung Frresisliiia, Lemil) Vertriebsprozessen
Rahmenvertrage W Einkaufsnetzwerke
M Best Price W Integration der Lieferanten
Haupthebel
| | | | | | |
Rahmenvertrag/ . -
Supplier Volumen- Ei::::l:::g Generierung Lcc/ Sm"[?:é?é::m"g Logistik &
Relationship biindelung Wettbewerb Global Sourcing . ¥ Organisation
anzahl Integration
Management

B Ansatzpunkte sehen wir in folgenden Commodities bzw. Warengruppen:

Verpackung/Gebinde
Frachten

Lohnproduktion und -abfiillung

MRO (Maintenance, Repair, Operations)
Werbematerial

Investitionsglter

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Logistik-Dienstleistungen (z.B. Leergutsortierung)

s NeaNeals N B al

Entwicklung der
Einkaufs-
organisation

Hebel-Systematik
generell fiir alle
Einkdufer/
Commodity-
Manager
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B Operative Planung fiir Produktion, Abfiillung und Einkauf als Teil der Supply Chain:
Die Komplexitat des heutigen Industrieumfelds stellt hohe Anforderungen an ein
integriertes Supply Chain Management
Bei der Planung missen die Interdependenzen zwischen den verschiedenen
Planungsbereichen unternehmensweit sowie unternehmensibergreifend
berilicksichtigt werden. Die Harmonisierung der einzelnen Bereichsplanungen ist ein
wichtiger Aspekt des Supply Chain Managements. Die Sortimentsvielfalt und LosgréRen

in der Abflllung stellen erhohte Anforderungen an die flexible Nutzung der

Lagerkapazitaten

Demand Management Produktionsplanung
B Prognose-Systeme/ B |nternationale Programm-
Rolling Forecast planung

B Produktverfligbarkeit B Bestandsmanagement/
B Bedarfsplanung Safety Stocks Werke

(Menge/Termin) SC- B LosgroBen/Auslastung

Management +
Informationslogistik
B Funktionsdesign
B Prozesse

B |T-Systeme
B Langfr. Beschaffungs-/

Produktionsplanung
B Contracting/Frame

B Min-Max-Bestands-
politik lokal

B Rohstoff-/Materialbedarfe

B Forecast Information Pro- Agreements
viding fir Lieferanten (SFIP) B SOPs/Launch Sites
Bedarfsvorschau/MRP Strategisches SCM

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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SCM ist ein
entscheidendes
Bindeglied im
Planungssystem
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B Produktion und Abflllung: Flexibilitat einerseits Energieeffizienz anderseits

Die Sortimentsvielfalt steigt, immer neue Produkte und Verpackungen kommen

auf den Markt
Bier-Mix-Getranke treiben die Reinigungszeiten und -kosten nach oben

Die Abfiillung ist oft ausgelastet, wihrend die Produktion mit Uberkapazititen zu

kampfen hat

Flexibilisierung erfordert neue Technologien und damit Investitionen in der
komplexen  Prozesskette der verfahrenstechnischen Operationen der
Bierbereitung (Zerkleinern, Suspendieren, Homogenisieren, Dispergieren,

Warmelibergang ... bis zur Klarung und Stabilisierung)

Die Kundenorientierung von Produktion und Abfiillung erfordert damit sowohl die
Entkoppelung von Prozessketten als auch die verfahrenstechnische

Flexibilisierung

Der zunehmende Druck aus Richtung der Energieeffizienz hat zwei Gesichter:
Kostensenkung und Bekdampfung der Preissteigerungen einerseits und Erflllung
der sozialen Verantwortung, der sogenannten Corporate Social Responsibility
(CSR) des Unternehmens zum Einsatz regenerativer Energien auf der andere Seite.
So machen beispielsweise Sankey-Diagramme deutlich, welche Warmemenge bei
jedem Sud im Trebersilo ungenutzt verschwindet, bei einem Sudhaus mit 10 to
Schittung und insgesamt 3000 Suden im Jahr kénnen das tber 2 Mio. kWh im Jahr

sein.

Die Konsequenz des Ganzen wird eine modulare und energieeffiziente

Prozesskette sein.

Der zunehmende Wettbewerb durch kleinere Mikro- und Hausbrauereien zwingt
mittlere und grofRe Braustdtten zum Handeln, die zunehmende Entkoppelung

treibt wiederum die Bedeutung der Logistik und des integrierten SCM.

38
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Generelle Ziele des ADM sind kurze Auftragsdurchlaufzeiten mit einer minimierten

B Auftragsdurchlauf-Management (ADM) und Telefonischer Vorverkauf (TVV)

Fehlerquote bei geringen Prozesskosten. Zur Erreichung dieser Anforderungen ist eine
hohe Standardisierung der Ablaufe sowie eine optimierte Verzahnung des
Auftragsdurchlaufs mit dem Planungsprozess notwendig. Ebenso spielt eine optimale

IT-Unterstlitzung eine grof3e Rolle.

Hierdurch wird eine moglichst hohe Bindelungsrate von Auftragen erreicht. Zur
Optimierung des ADM muss eine gezielte Analyse aller involvierten Prozessschritte mit
Hilfe der ,5-Stufen-Systematik” der Wertstrom-Analyse bzw. des Wertstrom-Designs

durchgefihrt werden.

Wertstrom-Analyse
und Wertstrom-

beteiligt? (z.B. Customer Service) Zesign: Optimier;ng
es ADM in 5 Stufen

Welche Stufen in der Wertschopfungskette sind am Auftragsdurchlauf-Prozes

Welche Teilprozesse werden auf jeder Wertschopfungsstufe durchgefiihrt?

(z.B. Auftragserfassung)

Welche Komplexitatstreiber gibt es in den einzelnen Teilprozessen?

(z.B. bestimmte Spezifikationen, hohe Variantenvielfalt)

Welche Fehlerquellen gibt es in den Teilprozessen?

(z.B. unklare Kundenanforderungen)

Welche Qualitat hat die IT-Unterstitzung?

(z.B. mangelhafte Funktionalitaten, fehlende Integration)

Mit Hilfe dieser Vorgehensweise werden Verbesserungspotenziale aufgedeckt, die im

Folgenden realisiert werden kénnen.

39
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B Customer Service-Prozess als Teil des Auftragsdurchlaufs im Vorher-Nachher-
Vergleich:

V O R H E R: Value Stream Analysis (VSA) N A CH H E R: Value Stream Design (VSD)
n 2 -

Typische Schwachstellen (Blitze)

Mangelnde Biindelung
Shipment Dates

Systemwechsel
Rush Orders

Keine Touren-Optimierung
Bestandsinfo nicht aktuell

ccp ccp
Opterictn prs
Py e

Vorher-Nachher-
Vergleich: Quality

— @ Gates statt Prozess-
i T» blitze

Stellhebel und MaRnahmen

e

[ Spepe ey

Auftrags- und Kundenteams
Customer Development Teams
Leitstandsinfo
Kundenanbindung

Quality Gates/LLPs
IT-Support-Optimierung

CCPs: Critical Control Points

B Lean Office als Verwaltungs-Stellhebel zur Flexibilisierung und Verschlankung auf
Basis einer Leistungsoptimierung nach dem Prinzip ,,weniger mit mehr Effizienz* und
Break-Even-Senkung

Gemeinkosten-

Senkung/Lean Office

Leistungsreduzierung

Leistungs-
verzicht
2.B. Blind-
leistung/
geringe Wert-
schépfung

Reduzierung
Ubererfiillung
2.B. Haufigkeit/
Detaillierung

Straffung
Gesamtpro-
gramm, z.B.
Biindelung/
Paketierung

Effizientere

Leistungserstellung

Effizientere Effizientere Effiziente
Prozesse Organisation Betriebsmittel
Schleifen- Standardi- auality Zentral vs. Kom.rn uni- Out- Biiro-
" N Gates/ kations- N . IT & EDV
Reduzierung sierung ccp?) Dezentral bl f s sourcing Technik

*) CCP = Critical Control Point

Die doppelseitige Optimierung der

Flexibilisierung zugleich

Kostensituation erzeugt Einsparungen und

Stellhebel
Lean Office und
Overhead

Neben der Vermeidung nicht notwendiger Leistungen bietet sich insbesondere

eine effizientere Leistungserstellung als Effizienzstellhebel an

Nach einer angemessenen Gesundschrumpfung sollten Auslastungsschwankungen

variabel unterstitzt werden: Right-Sizing und Down-Sizing

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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B Tatigkeits-Struktur-Analyse (TSA) als Instrument der Overhead Transparenz

TSA

Standort

Bereich,
Funktion

Durchgefiihrt

Datum|

MA-Status
TT.MM.JJJ
J

KosSte

FTE
TT.MM.JJJ
J

Namen der

"
2012 (h)

MA

Nr. Aufgaben

Treiber

Prozesszuordnun

(%of 100)

Definition, Inhalt

Mengen

Code

Titel

Verbesserungsansatze, Kommentare

B Verkniipfung der Wertstromanalyse im Overheadbereich mit den TSA-Ergebnissen

100%

s NeaNeals N B al

Instrument TSA

Die Verschlankung und Effizienzsteigerung der indirekten Funktion, auch als Overhead-

bzw. Gemeinkostenbereiche bezeichnet, bendtigt eine ausreichende Transparenz der

Prozesse. Die Produkte und Leistungen der Verwaltung sind weniger sichtbar und

spurbar im internen Kunden-Lieferantenverhdltnis und unterliegen stdarker als in

anderen Bereichen menschlichen sowie soziografischen Einflussfaktoren.

Plattform fur die Neugestaltung und Kundenorientierung der Verwaltungsprozesse ist

eine Aufgaben- und Prozessanalyse (TSA = Tatigkeits-Struktur-Analyse). Hierbei wird

jeder Bereich aus seiner heutigen Struktur heraus in 3 Dimensionen transparent

gemacht:

P

Aufgabenverteilung

Sonstige

Flihrung

5%

5%

Reisen 299

30%

Meetings

Haupt-
LU aufgabe

Prozess-Coding

D

Tatigkeits-Coding
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Analyse-

Such
ucne arbeit

Verkehrs-

wege nikation

Koordination

Kommu-

Tétigkeits-Struktur-
Analyse (TSA):
Status heute
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1 Exxent
Consulting

Exxent Consulting — Die kompetente Alternative

Unser Beratungsansatz ist konsequent unternehmerisch

Wir konzentrieren uns auf die wesentlichen Stellhebel und operativen Potenziale

unserer Kunden um auBergewdhnliche Resultate spilirbar und messbar zu erzeugen.

Hierzu entwickeln wir individuell zugeschnittene L&sungen und unterstitzen die

erfolgreiche Umsetzung, 80% unserer Projektarbeit ist Umsetzungsarbeit.

Unsere Erfahrungen bereiten wir systematisch in Stellhebelkonzepten und

Malnahmenbibliotheken auf, so dass wir Gber eine umfangreiche Toolbox verfiigen.

Fiir unsere Schwerpunkt-Branchen haben wir spezialisierte Teams zusammengestellt,

die mit hervorragendem Praxis- und Methodenwissen schnell zum Ergebnis kommen.

Unsere Kunden schitzen unsere Praxisnihe und die Bereitschaft "die Armel

hochzukrempeln".

Die Berater der Exxent Consulting GmbH verfiigen alle {ber eine mehr als
20-jahrige  Management- und Beratungserfahrung. Sowohl als Manager in
verantwortungsvoller Funktion in der Industrie, als auch als Berater haben wir
Unternehmen erfolgreich restrukturiert, umgebaut und zukunftssicher ausgerichtet.
Pragmatismus, Stringenz, der Blick fiir das Wesentliche und die hohe
Mobilisierungskraft zeichnen uns aus. Die Fihrungskrafte finden in uns — dank der
Kombination aus Management — und Beratungserfahrung — vertrauensvolle Partner
und Unterstiitzer fiir ihren Erfolg. Der gemeinsame Erfolg ist Motor unseres Einsatzes
und Handelns. Unsere Starke liegt darin, dass wir fur die unterschiedlichen Problem-
und Aufgabenstellungen in den Lebensphasen der Unternehmen die richtige Antwort
beziiglich Losungsansatz, Wissen, Erfahrung, Expertise und Methodik finden. Der
professionelle Einsatz unserer Implementierungs- und Change-Management-
Fahigkeiten sichert messbare Umsetzungsergebnisse, und an diesen lassen wir uns

messen.

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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B Exxent Consulting GmbH hilft bei der pragmatischen Erarbeitung der

VerbesserungsmaBnahmen und bei der termin- und qualitdtsgerechten Realisierung

issue

Exxent Consulting GmbH als Content - und Process Driver

Business-Competence

Process-Competence

Gesch dftsverst andnis

B Markt, Technologie und
Wettbewerbsumfeld
(GréRenverhaltnisse, Trends,
Treiber von Ve@dnderungen)

B Anforderungen an das
Geschaftssystem

M Gestaltung der Organisation
(Strukturen, Abkufe
Flhrungssysteme)

M Economics, Gewinnmodelle

B Geeignete Arbeitsmethoden,
Hilfsmittel und IT-Einsatz

Beratungs -Know -how und
Methodenspektrum

W Analyse und Bewertung der

Geschéaftspraxis

B Gestaltungsnoglichkeit der
Organisation und Prozesse

W Beurteilung der Ressourcen
verwendung und Wirtschaft

lichkeit
B Mitarbeitermotivation

W Erarbeitung von Bsungs-,
Verbesserungsvorschéigen

B ImprovementSysteme
(Basisverbesserung,

Wertstromanalyse, Six Sigma,

Balanced Scorecard)

Prozessgestaltung Personlichkeit

B Moderation W Blick fiirs Wesentliche
Bfeteilig.te einbinden, Raum B Gleiche Augenfihe
fir Meinungen, |deen .
el B Soziale Kompetenz

B Coaching B Neutralitat
Fahigkeiten erschliten, B Akzeptanz und Durchset
Reflexion ernmbglichen, zungsvermbgen
Selbsterkenntnis rdern, B Konzentration und

il e Aufmerksamkeit

B Mediation
B Motivation und Durch

Konflikte besprechbar

machen, WinWin-Situation RS ST

Exxent als Content-
und Prozess-Driver
liberzeugt durch
Business- und
Process-
Competence

schaffen W Seriositat und Ernsthaftigkeit

B Process-Control W Ergebnisorientierung

Macht und Akzeptanz
sichern, Hindernisse
beseitigen

B Branchen- und Themenschwerpunkte der Exxent Consulting GmbH:

. Branchen Themen

B Prozessindustrie (Chemie, Papier, Metallurgie, Pharma) B Effizienz-Programme und Operational Excellence

B Brau- und Getrankewirtschaft B Supply Chain Excellence

B NuG (Food, Beverages) B Wachstumsstrategien

B Gebrauchsguter (FMCG) B Geschéftsfeldstrategien

B Anlagen- und Maschinenbau B Restrukturierungen, Fusionen, Integrationen
Fahrzeugbau/Automobil-/Kfz-Zulieferindustrie B Flhrungsorganisation
Elektronik, Wehrtechnik B Reengineering/Kostensenkung/Ressourcendimen-

Operateure

Logistikausrister

Logistikdienstleister/Logistik-Carrier und Logistik-

B Service-/Dienstleistungsunternehmen

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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B Wirsichern den Projekterfolg auf drei Ebenen: Inhalt, Methode und Prozess

Wir verfligen tber den erfahrenen und geschulten
Blick, um schnell die inhaltliche Problematik zu
ExxCon als ,Content Driver” erkennen und zu bewerten. Gemeinsam erarbeiten
wir mit dem Auftraggeber nachhaltige, umsetzungs-
fahige Losungen.

Wir setzen entsprechend der unterschiedlichen
ExxCon als ,Methods Provider” Problematik und Aufgabenstellung die richtige Kombi-
nation von erfolgreich erprobten Methoden ein.

Wir treiben den Umsetzungsprozess systematisch und
gezielt durch Know-how-Transfer, Unterweisung und
ExxCon als ,,Process Driver” Unterstiitzung. Wir wecken die Bereitschaft und den
Willen der internen Fiihrungskrafte zur Herbeiflihrung
der notwendigen Verdnderung.

B Ansporn und Anspruch: Exxent leads to Excellence

Unser unternehmerisches Selbstverstandnis verpflichtet uns zum Erfolg. Das Erreichen
absoluter Qualitat, Professionalitat, Kundenorientierung und Umsetzungsstarke ist
unser Anspruch. Fir den Erfolg unserer Kunden gehen wir die Extrameile. Dabei

Ubertreffen wir die an uns gesetzten Erwartungen.

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

issue

-

Sicherung des
Erfolgs auf drei
Ebenen

44



1 Exxent
Consulting

B Teamvorstellung Exxent fiir den Brau- und Getrankemarkt

John A. Eke
Geschéftsfuhrender Gesellschafter

Mob +49 (0) 172 824 88 03
john.eke@exxent-consulting.de

Kristine Heinecke
Senior Consultant

Mob +49 (0) 170 294 91 60
kristine.heinecke@exxent-consulting.de

Markus Langer
Senior Consultant

Mob +49 (0) 172 955 96 31
markus.langer@exxent-consulting.de

Marc A. Eke
Consultant

Mob +49 (0) 173 721 43 41
marc.eke@exxent-consulting.de

)
)
)
}

s NeaNeals N B al

-

Geschaftsmodelle und
Strategien

Prozesse

Organisation

Effizienz

Branchenverantwortlich
fir Food and Beverage
Branchenverantwortlich
fiir GroR- und
Einzelhandel

Logistikkonzepte Lager
und Transport
Fachberater
Getrankeindustrie und
Getrankehandel

IT
Instrumente
Kosten-/ Nutzenanalyse

Wir haben uns flir die Brau- und Getrankewirtschaft speziell aufgestellt und bieten gezielte

Professionalitat.

Gerne stellen wir uns unverbindlich vor, besprechen die Ausgangsproblematik und erstellen

nach Gesprachen mit den Fihrungskraften und Wissenstragern einen individuellen

Projektvorschlag.

Wir freuen uns auf die Herausforderung!

Direkte Kontaktaufnahme unter:
John A. Eke
Geschaftsfihrender Gesellschafter

Mobil: +49 (0) 172 824 88 03
john.eke@exxent-consulting.de

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Exxent-Brauerei-
Getrénke-Team
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Fachbeitrage

1. Fachbeitrag: Braulndustrie (6/2012)

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Konsumverhalten -
Kostendruck -
Kundenorientierung

Sind Kostensenkung und Kundenzufriedenheit ein Widerspruch?

Die deutsche Brauindustrie befindet sich in einam Szanario, dessen Auswirkungan die
koflektive Unzufriedenheit mit der Gesamtsituation pragen. Restrktives Kostenmanagement
auch in Vertrieb und Verwaltung ist erforderlich, das Ziel verbasserter Kundenorientierung
und -zufniedenheit darf dabei nicht aus dan Augen verforen werdan.

as Jahr 2011 hat den Abwarts-

trend des Bieres der verganganen
Jahre etwas gebremst. Der Gesamt-
absatz und der Pro-Kopi-Verbrauch
liegen nur geringfagig unter dem Vor-
jahr, der Konsum an Pils ist sogar
leicht angestiegen. Jetzt bersits von
einer Trendwende zu sprechen ware
aber wohl verfraht, mitverantwortlich
for diese Zahlen ist auch der sonnige,
warme Herbst, der auBergewohniich
wiele Biergartenabende beschert hat.
Ungebremst ist de Produkt- und
Gebinde-Vielfait ak Kostenireiber,
der Druck des LEH und das Aktions-
geschaft verhindern notwendige Preis-
anpassungen.

Kn';tfne

Heinacke

- -
ot = ination

und Sanior ant
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Der Verbraucher
hat die Wahl

Bei dem Wunsch nach enem Bier
schiieBt sich de Frage nach der Sorte
an: Pils, Weibier, Dunkles, Helles,
Radler, Lemon, Grapefruit etc. etc.
und die gesamte Range ist auch al-
koholfrei verfagbar. Der Verbraucher
entscheidet sich je nach Durst,
Witterung und Geschmack flexibel,
der jeweiligen Situation angepasst.
Der Vorratsraum des Verbrauchers
ist aber begrenzt, so bedingt die
Vielfalt, dass von den verschiedenen
Sorten kieinere Mengen gekauft wer-
den.

Vor das ghkiche Problem gestelt sieht
sich der Einzelhandel. Die Verkaufs-
flache ist begrenzt und teuer, Waren-
bestandskosten belasten die Ergeb-
nisstuation, so reduziert sich die
Abnahmemenge von volien Paletten
beim GFGH, es werden vermehrt
Kisten bzw. kleine Gebinde geordert.
Nicht auBer Acht gelassen werden
darf auch die Entwicklung im Handel,
Absatzrickginge verzeichnen Tank-
stelen und GAM, Zuwachsa Segen
beim Discount und bei den groBeren
Flachen. Durch Verkaufsverbote in
den Abend-/Nachtstunden greift auch
der Gesetzgeber in Veranderungen
der Warenstrome ein.

Der GFGH bildet nicht nur die Vial-
falt der Sorten ab, sondern hait for
die unterschiadlichen Kundengruppen
und Verbrauchergawohnheiten die

unterschiadlichen Gabinde-Typen vor.
Sinkende Produktrentabiitat ist die
Foige. Im Ergebnis fohren diese Fak-
toren zu einer veranderten Aufirags-
struktur bei der Bravindustrie.

Getrankeindustrie stefit als Synonym
far Kurzfristigkeit, Flexibilitat, Witte-
rungsabhangigkeit. Die langerfristige
Planbarket anderer Bereiche der
Lebensmittelindustrie muss durch
flexible Instrumentarien ersetzt wer-
den. Zwischen dem Eingang einer
Bestellung und deren Abholung oder
Ausheferung Begen meist nur wenige
Stunden, in einigen Fallen sogar nur
Minuten.

Das Mehrwegsystemn mit seiner Indi-
vidualisierung von Kasten und Fla-
schen stellt die Logistik vor zusitzliche
Aufgaben. Hier liegen die groBen
Herausforderungen innerhalb des
Supply Chain Managements eines
Brauuntermehmens.

Supply Chain Management
(SCM) ist mehr als
Logistik-Optimierung

Die ntegrierte Supply-Chain-Konzep-
tion geht Ober die Logistikkette hinaus
und setzt direkt bei der Einbindung
von Lieferanten, Handelsorganisatio-
nen und Kunden zur Hebelung von
Potenzialen an (siehe Abb. 1). Bai
dem gesamtheithichen SCM-Ansatz
End-to-End massen Auftragsdurch-
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lauf und Planungsprozesse in der ~
Logistikkette gesamthaft verbessert
werden,

Durch die stérker kundengetriebenen
Umfeld-Szenarien verschmelzen die =
Systeme Auftragsdurchlaufkette und
Operative Planung der Produktions-/
Abfolistandorte und als Bindeglied =
die Logistische Prozesskette. Dies
glit treiberinduziert fur die Getranke-
industrie, die sich immer mehr in
Richtung Absatzmarkte/Customer
Service integriert (Vertikalisierung).

Kosten- und Werttreiber der Logistik
missen kiar identifiziert und anschlie-
Bend mit einem Zielmedell verknipft
werden. Die Kunst der SCM-Optimie-
rung liegt in der gleichzettigen Verfol-
gung von Qualitits-, Zeit- und Kos-
tenzielen. In den kommenden Jahren
liegt verstérkt die Herausforderung
darin, bei steigenden Leistungsan-
forderungen die Kosten entlang der
gesamten Wertschopfungskette zu
senken.

Dem Auftragsmanagement kommt
bei der Optimierung der Supply Chain
groBe Bedeutung zu. Oft liegt der
Fokus ausschiieBlich auf den reinen
Kosten der Intralegistik, die Auftrags-
logistik ist aber wesentlicher Treiber
dieser Kosten. Hierbel Kunden-
bedirfnissen nachzukommen und
Kosten zu reduzieren steht nicht im
Widerspruch, im Gegenteil, es erge-
ben sich auch fir die Kunden Opti-
mierungspotenziale, so entstehen
Win-win-Situationen.

Geanerelle Zisle des Auftragsdurchlauf-
Managements (ADM) sind kurze
Auftragsdurchlaufzeiten mit  einer
minimierten Fehlerquote bei geringen
Prozesskosten. Zur Optimierung des
ADM muss aine gezielte Analyse aller
involvierten Prozessschritte mithilfe -
einer ,5-Stufen-Sytematik"” der Wert-
strom-Analyse bzw. des Wertstrom-
Designs durchgefihrt werden:

Welche Stufen in der Werlschop-
fungskette sind am Auftragsdurch-
lauf beteiligt? (z.B. Customer Ser-
vice)

Welche Teilprozesse werden auf
jeder Wertschdpfungsstufe durch-
gefuhnt? (z. B. Auftragserfassung)
Welche Komplexitatstreiber gibt es
in den einzelnen Teilprozessen?
(z.B. bestimmte Spezifikationen,
hohe Variantenvielfalt)

Welche Fehlerquellen gibt es in den
einzelnen Teilprozessen? (z.B. un-
klare Kundenanicrderungen)
Welche Qualitét hat die IT-Unter-
stitzung? (2.B. mangelhafte Funk-
tionen, fehlende Integration)

Beispiele von Potenzialen im ADM:

Die Nutzung von elektronischen
Medien/Plattformen zur Bestell-
Ubermittlung reduziert den Aufwand
beim Kunden und bei der Brau-
industrie, gleichzeitig werden Uber-
mittlungs- und  Erfassungsfehler
vermieden. Die heutige technische
Ausstattung ebnet diese Wege
auch fr kleinere Kunden,

Die Avisierung von Abholzeiten und
Mengen der Leergutriickflhrung
ermdglicht die vorausschauende
Bearbeltung der Auftrdge und ver-
kirzt die Abwicklungszeiten beim
Eintreffen des Lkws. Dies bietet
Potenziale fir Abholer und Indus-
trie, die durch die Einrichtung von
Zeitfenstern noch verstarkt werden
konnen.

Teilentkopplung von Voligut- und
Leergutstromen zur besseren Pla-
nung und Steuerung der Produk-
tionsprozesse und Optimierung der
Hoflogistik.

Nutzung des zeitlichen Vorlaufs zur
Uberpriifung der eingegangenen
Auftrage, um bei Abweichungen
der Verfigbarkeit, Gewichtsiber-

Plareng
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Abb. 1: 3-Krais-Logik des Supply Chain Managements
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entrale Dreh

Abholung/ Distribution

Retro-Logistik

Abb. 2: Supply Chain Mangement und Kundeanbetreuung

schreitungen etc. eine rechtzeitige
Kommunikation zum Kunden auf-
zubauen.

- Die Einrichtung von ,Schnelidreher-
Bestellungen®, das heiBt maximal
drei bis vier Artikel, nur volle Palet-
ten und volle Lkws, verringern die
Durchlaufzeiten. In Summe aller
Auftrdge eines Tages ergibt sich so
im Mix ein reduzierter Aufwand fiir
die Bereitstellung und Verladung
der Ware, die Kosten der Intralogis-
tik sinken.

- Weitere Potenziale ergeben sich aus
den individuellen Gegebenheiten
des Brauunternehmens, je nach
Gelande, Kunden- und Sortiments-
strukturen und Salson.

Wesentliches Kriterium far den Erfolg
der MaBnahmen ist der Dialog mit
den Kunden auf logistischer Ebene.
Kundenbetreuung umfasst also nicht
nur die klassischen Vertriebsthemen.
Das Zusammenspiel zwischen Supply
Chain Management und der Kunden-
betreuung steuert den Erfolg (siehe

Imegriarte .

ey

Tonde

pre
e L I -
wa jore-Boes
Tob b )

L s

Abb. 3: Der Kundenbetreuer als erfoigreiches Synergie-Konzept

3in M SGF Gastss nach
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Ousth e ricktige Bind vor € Asfga *
Miarbeiter und Tearms In der Bravserel werden bad besserer Quaitst etwa 30% Kapazitdesseserve frei
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‘I M = Marnjahrs, SGF = Strataglaches Geachaftsteld

Abb. 4: Reduzierung der Prozesskosten und Verbesserung der Reaktionszeiten
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Abb. 2). Die Kundenbetreuung als
zentrale Drehscheibe liefert schnell
und komprimiert die erforderlichen
Daten fur die Planung und nimmt
somit entscheidend Einfluss auf opti-
male Warenverflgbarkeit und das
Working Capital des Brauunterneh-
mens.

Verbesserte Kunden-
orientierung durch das
Kundenbetreuungs-Konzept

Abteilung- bzw. themenbezogene
Ansprechpartner sind fir den Kun-
den oft anonym, die Wege intrans-
parent und stellen eine aufwendige
Hirde dar. Verweise an andere Zu-
sténdigkeiten erzeugen beim Kunden
Unmut und kosten Zeit.

Interne Schnittstellen erzeugen er-
hdhten Kommunikationsaufwand und
stelien Fehlerguellen dar. Durch die
nchtige Bundelung von Verantwor-
tung, Aufgaben und Kompetenzen
auf kundenzentrierte Mitarbeiter und
Teams in der Brauerei kdnnen die
Kundenorientierung und -zufrieden-
heit bei héherer Prozessqualitat ge-
steigert werden (siehe Abb. 3),

Die Reduzlerung der Prozesskosten
durch integrierte Kundenbetreuung
setzt bei besserer Qualitat etwa 30
Prozent Kapazitdtsreserve frei. Zudem
varbessern sich die Reaktionszeiten
gegeniber den Kunden und bringen
mehr Kundenzufriedenheit mit sich
(siehe Abb. 4).

Fazit

Der cdemografische Wandel, politi-
scher Druck und andere Trends wer-
den die Absatzschwiche auf dem
deutschen Markt weiter verschéirfen.
Preiserhthungen werden auch in
Zukunft nicht in adaguater Form
durchsetzbar sein. Der Kostendruck
varstarkt sich weiterhin, alle Hebel
zur Kostensenkung mussen effizient
genutzt werden. Nur wer optimale
Prozesskosten vorweisen kann, ist
flr die Zukunft gut gerstet,

Prozessoptimierung in Vertrieb und
Administration fihren gesamtheitiich
zur Kostenreduktion. Hierbei stehen
Kostenreduzierung und Verbesse-
rung der Kundenorientierung im Ein-
klang miteinander, wenn die Bedarf-
nisse und Potenziale der Kunden mit-
einbezogen werden. Bessere Quali-
4t zu geringeren Kosten bei steigen-
der Kundenzufriedenheit ist so reali-
sierbar. O
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2. Fachbeitrag: DVZ (104 — August 2010)

Dvi

4 w Seite$

Defizite in der Getrinkelogistik

Untersuchung von Exxent halt umfassende Restrukturierung der Supply Chain fiir notwendig

Yon Stefan Bortker

Die Brau- und Getrapkewirtschaft be
kommt ihre wachsenden Kosten nicht
in den Griff. Sie benitigt daher neue
Ansitze b Management iheer Sup-
ply Chain, Diese muss Ober die unmit-
telbaren Transport- und Lagerabliufe
hinaws alle Prozesse mit Lieferanten
und Hindlern erfassen. Zu diesem Er-
gebnis kommt eine Studie der Manch-
ner  Unternchmensberstung  Exxent
Management Team AG,

ui m 'An\p\lu % m!
lang niedrige Ou
aicht cmm.ll 14} Praxent.

20 und 25 Prozent der He ungs-
fer Brau- und Gerinkewirt-
les auf die Logisuk. Uber
Ibarent Teansporn- und De-
h.-. h'xl.z- 5 I| al‘---n din Ex-

Poc~;

T nsu‘uu.; luzu
4 Versorgungsdiensteis-

fiy rdrn end )
scher Logistik an' mig-

Mt ks
nmng .lln n ist ¢s Aulier
Eke d < sind in d
liuh allemn '|‘l n er persénlich den H0s

Anch Aul-
WS pro-

Bier zu kimpfen hatte
tragsdurchlinfe und P
zesse milssen verbe

1, kdnnte in den nichs 1 faheen
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3. Fachbeitrag: Brauwelt (Nr. 50, 2009)

Mehr Leistung mit wenig
Aufwand und grol3er
Vielfalt im Trendpunkt 100

BRAUEREI-LOGISTIK | Die Brauereibranche in Deutschland sieht
sich seit Jahren in der Krise. Der Bierkonsum pro Einwohner und

der Bierabsatz insgesamt sinken weiter. Der demografische Wandel

wird diese Absatzschwiche weiter verschérfen. Die Trendpunkte

gehen auf die 100er-Marken zu: Der Bierabsatz in Deutschland

pendelt sich auf einem Niveau von knapp tiber 100 Millionen hl
ein, und die Trendkurve des Pro-Kopf-Konsums wird in den
néchsten fiinf Jahren die 100-1-Marke erreichen. Umdenken

ist gefordert. Strategische Investitionen, gesundes Wachstum

und nachhaltiger Erfolg lauten die entscheidenden Parameter.
Wichtige Ansatzpunkte bieten neben der Intralogistik und dem
Leergutmanagement auch die Verpackungs- und Transportlogistik.

IN DEN LETZTEN JAHREN wurde der
Absatzriickgang durch Sondereffekte wie
Public-Viewing und Megaevents aufge-
halten. In Zukunft werden hingegen die
Konsum reduzierenden Faktoren wie Al-
koholpolitik, Werbeeinschriankungen und
Lifestyle-/Imagefaktoren den Bierabsatz
weiterhin unter Druck setzen und ihn da-
durch bis spatestens 2015 unter 100 I pro
Kopf driicken. Gemessen am taglichen Ge-
trankekonsum (Liquid Input) der Bevolke-
rung belegt Bier jedoch mit 15 Prozent im-
mer noch den 4. Rang mit groRem Abstand
vor allen anderen alkoholischen Getrénken
(Wein 3 Prozent, Sekt sowie Spirituosen 1
Prozent) (Abb. 1).

Autoren: Dipl.-Kfm. John Albert Eke, Vorstand
und Gesellschafter, Supply Chain Manage-
ment Team, Exxent ManagementTeam AG,
Mdiinchen, und PiaWind, Universitat der Bun-
deswehr, Miinchen

Noch konnen sich die deutschen Braue-
reien gut auf den Durchbruch des , Trend-
punkts 100“ vorbereiten, aber zu viel Zeit
dtirfen sie nicht mehr verlieren.

IKostenmodell der Brauereien

Das Kostenmodell der Brauereien ist nicht

geeignet, um die Krise zu iiberwinden, da

es zu geringe Flexibilitat zeigt. Es gerét zu-
nehmend unter Druck und bringt die eigene

Kernwertschopfung sowie die Supply Chain

in akuten Handlungszwang:

M Problemtreiber auf Seiten der Einkaufs-
kosten: steigende Rohstoff-/Energieprei-
se, hohe Volatilitéit der Mérkte und sich
verschirfende Trinkwasserknappheit;

B relativ hoher Gemeinkostenblock in den
Bereichen Verwaltung und Vertrieb: Er-
hoht den Break-even und reduziert die
Flexibilitdt, auf Absatzschwankungen
reagieren zu konnen (in den vergange-
nen zehn Jahren verringerte eine Stei-
gerung der Personalkosten um etwa 30

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Prozent die flexible Anpassungsfahigkeit
an Absatzriickgdnge und kleinere Men-
genzusitzlich);

¥ negative Auswirkungen der (Jberkapazi-
titen auf die Kostensituation der Braue-
reien: Degressionsverluste (Abftillungen
zu Grenzkosten sind fast nicht mehrmog-
lich) und Einschrankung der Flexibilitét
fiir kleinere Abfiillmengen und kleinere
Gebinde;

® Ermittlung des Product Carbone Foot-
print fiir die gesamte Wertschopfungs-
kette und die damit verbundene Trans-
parenz der vor- und nachgelagerten
Prozesse;

B Logistikkosten (im weiteren Sinne) zwi-
schen 18 und 26 Prozent (inklusive
Abfiillungs-, Lager-, Transport-und Auf-
tragsabwicklungsprozesse);

m steigende Vertriebskosten durch inten-
sive Absatzkanalbetreuung und hohe
Marketing- und Werbeaufwendungen
fiir regionale und nationale Biermar-
ken;

® Verstiarkung des Kostenproblems durch
zunehmende Komplexitdt und Vielfalt
der Vertriebskanile und Absatzrouten
(allein Logistik- und Vertriebskosten be-
tragen bis zu 40 Prozent der Gesamtkos-
ten).

Damit werden die Kostenblocke Logistik,
Vertrieb und Verwaltung zu den entschei-
denden Optimierungsfeldern und erfordern
spezielle Effizienzsteigerungsprogramme
(Abb. 2).

Anspruchsvolles
logistisches Lastenheft

Die unterschiedlichen Vertriebsrouten stel-
len unterschiedliche Anforderungen an die
Absatzkanile, das logistische Lastenheft ist
vielfiltig und anspruchsvoll.

s NeaNeals N B al
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Bierabsatz im deutschen Markt [Mio hl]
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Bier- vs. Mineralwasser-Konsum [Liter]

—&— Bier-Konsum

—=®— Mineralwasser-Konsum

[Mio. hi] U]
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Abb. 1 Bierkonsum im deutschen Markt

Lebensmitteleinzelhandel (LEH) und
Discounter haben sich immer stiarker zu
Handelsriesen entwickelt. Der Discount ist
heute der Branchenprimus, befindet sich
allerdings an seiner Wachstumsgrenze. In
Bezug auf den LEH besteht fiir die Brauerei-
en eine Sondersituation in doppelter Hin-
sicht. Zum einem existiert in Stiddeutsch-
land eine hohere Brauereidichte und zum
anderen herrschen im Siiden (hohere
Mehrweglastigkeit) andere Verbrauchs-
gewohnheiten als im Norden. Trotz dieser
Sondersituation befindet sich Mehrweg auf
dem kontinuierlichen Riickmarsch und die
alt gediente Dose erfreut sich wieder zuneh-
mender Beliebtheit. Infolgedessen fordert
der LEH von den Brauereien, dass diese ein
einfaches Handling, die beste Qualitdt und
einen guten Preis garantieren.

Im Bereich der GFGH ist eine Vertikali-
sierung des GFGH tiber eigene GAM-Ketten
festzustellen. Der GFGH wird auch in den
ndchsten Jahren wichtigster Absatzpartner

Kosten- & Erldssituation fiir Flaschenbier [%]

derBrauereien bleiben, und esbietet sich die
Chance, dass der GFGH eine Service- und
Logistikkooperation mit den Brauereien
eingeht. Durch die Mehrwegpositionierung
des GFGH tritt dieser als unterstiitzende
Kraft gegentiberregionalen Mittelstdndlern
auf und kann durch diese Positionierung
die Bedeutung seiner Mehrweggebinde und
-Logistik noch weiter steigern.

Innerhalbdes Gastronomiesegmentsfin-
den Verschiebungen statt: Entwicklungen
zu Ungunsten von Restaurants/Gaststét-
ten, Hotels/Gasthofen, Pensionen, Cafes,
Bars/Tanzlokalen und Kiosken/Imbisshal-
len bedingt durch einen drastischen Riick-
gang der Gastronomiebetriebe setzen neue
Trends in den Bereichen Coffee-Shops, The-
menrestaurants und Eventgastronomie.
Aufgrund des starken Kostendruckes sind
einzelne Betriebe bereit, sich fiir Servicean-
gebote zu 6ffnen.

Diese hohen Anforderungen treiben die
Brauerei-Logistik zwischen den volatilen

T

S N P f F F P P S F S E P

Rohstoffméarkten und den differenzieren-
den Absatzrouten in eine geféhrliche Sand-
wich-Position, aus der sich insbesondere
mittelstdndische Unternehmen schnell be-
freien miissen (Abb. 3).

Zusammenfassend ldsst sich daher fest-

halten, dass die Brauereibranche von fol-

genden Treibern geleitet wird:

B vielfdltige Absatzkandle;

B hohe und unterschiedliche sich aus den
Vertriebswegen ergebende Anforderun-
gen;

B volatile Beschaffungsmarkte;

® auslastungs- und herstellungsgetriebe-
ne Prozesstechnik.

Neben struktur- und vertriebspolitischen
Stellhebeln (Standort, Verwaltung, Mar-
kenpolitik, IT) bleibt die Logistikkette insge-
samt der groRte Erfolgsfaktor und Rendite-
hebel, , der Leim, der alles zusammenhalt”.
Dadurch stellt sich die Logistik innerhalb
der Brauerei-Wertschopfungskette als wer-
te- und kostentreibende Hauptprozesskette

Kosten- & Erldssituation fiir Fassbier [%)]

Roherlds
Biersteuer 39

% 18%

Produktkosten?

24%

20%

Verwaltung

Abb. 2 Kosten- und Erldssituation fiir Flaschen- und Fassbier (in %)
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Beschaffungsmirkte

N

Beschaffungslogistik

Abb. 3 Sandwich-Position der Brauereien
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Abb. 5 Transportlogistik

dar. Die Brauerei-Wertschdpfungskette be-
inhaltet an verschiedensten Stellen logisti-
sche bzw. logistikaffine Prozessketten wie:
B Rohstofflogistik;

® Intralogistik und Hoflogistik;

®m Abfiill-Logistik;

® Verpackungs- und Gebindelogistik;

B Lagerwirtschaft;
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B Leergutlogistik, Reinigung, Sortierung;
B Bestell-/Materialdisposition;
W Gastro-Service.

ILogistikmodule mit Potenzial

In der Intra- bzw. Hoflogistik weist der Be-
reich der Zeitfenstersteuerung teilweise
noch grofen Nachholbedarf auf. Gerade
in den warmen Monaten kommt es oftmals
vor, dass aufgrund hoher Nachfrage in den
Brauereien monatlich bis zu 9000 LKW-
Ladungen abgewickelt werden miissen. Zu
StoBzeiten kommt es daher immer wieder
zu Staus und Abfertigungsverzogerungen,
withrend zu anderen Zeiten die Kapazitidten
nicht ausgelastet sind. Durch die Einfiih-
rung einer Zeitfenstersteuerung kdnnen
Abholtermine und Uhrzeitfixierungen fest-
gelegt und alle vorhandenen Kapazititen
genutzt werden.

In der Leergut-Logistik spielt der Aspekt
der Falsch- und Fehlflaschen eine grofle
Rolle. Zu Spitzenzeiten war ein Fremd-
flaschenanteil bis zu 70 Prozent zu regis-
trieren, die Leergutkosten stiegen seit dem
Jahr 2000 exponentiell. Die Gesamtkos-
ten der Sortierung werden auf tiber 89
Millionen EUR geschétzt. Der Grund fiir
diese unglaublich gigantischen Werte ist
die Individualisierung der Kisten und Fla-
schen. Dies fiihrt zu einem Zielkonflikt: Die
Brauereien versuchen, mit unterschied-
lichen Flaschenformen und -farben Diffe-
renzierung, Individualisierung und eine
emotionale Bindung zu schaffen, obwohl
diese Promotion des Bieres ein stark durch-
mischtes Leergut zur Folge hat. Diesesmuss
sortiert werden, und Fragen nach Kosten,
Flichenbedarf, Beeintrachtigung der Lie-
fergrade, Planungsunsicherheit und dem
Ort der Sortierung treten in das Blickfeld
der Brauereien.

An diese Problematik kniipft die Ver-
packungs- und Gebindelogistik direkt an.
Verpackung und Gebinde sind sowohl die
,Haut des Produktes” als auch Kosten-
und Komplexititstreiber. Die Gebinde- und
Verpackungskosten sind in der gesamten
Brauerei-Wertschopfungskette verteilt und
verantwortlich fiir drei Kostenblocke:

B Materialkosten der Verpackung;

W Logistikprozesse der Verpackung;

® Handling Vollgut, Sortierung und Fla-
schentausch.

Die Verpackungssysteme werden ein
immer wichtigerer Bestandteil der Logis-
tik, was sich auf Trends wie zunehmendes
Transportvolumen, wachsendes Produkt-
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angebot, Wunsch nach Verpackungsstan-
dardisierung und die zunehmende Bedeu-
tung der Nachhaltigkeit zurickfiihren
lasst. Im gleichen Atemzug jedoch soll die
Individualisierung der Verpackung und
Gebinde einen Wiedererkennungswert und
eine emotionale Bindung schaffen. Die Ver-
packung muss sich fiir zwei Dinge eignen,
den Transport und das Produkt.

Die durch die Individualisierung der
Flaschen existierende enorme Gebindeviel-
falt strahlt stark in die Logistikkosten aus.
Schon mittelstédndische Brauereien weisen
eine hohe Vielfalt auf, welche von den gro-
Ben Brauereien noch tibertroffen wird. Die
Renner hierbei sind immer noch der 24er-
Kasten mit 0,33-]-Flaschen und der 20er-

LOGISTIK | WISSEN | BRAUWELT

Kasten mit 0,5-I-Flaschen. Neue Varianten
wie der 11er-Kasten oder das Six-Pack sind
vermehrt auf dem Vormarsch (Abb. 4).

Die Herausforderung in der Transport-
logistik ist vielfaltig. Die LKW-Beladung ist
nicht zu 100 Prozent ausgelastet. Die LKW
sind eher zu schwer als zu voll. Durch die
Nutzung automatisierter Kommissionier-
und Verladesysteme kénnen Fehlverladun-
gen reduziert werden. Die direkten Fracht-
und Transportkosten machen bis zu 40
Prozent der gesamten Logistikkosten aus.
Um diesen Kosten auf den Grund zu gehen,
miissen die Kosten pro Ladung bestimmt
werden. Insbesondere Kraft- und Betriebs-
stoffe verursachen etwa ein Viertel der Ge-
samtkosten. Hierbei konnen Kosten durch

Fahrertrainings und das Nutzen von Preis-
vorteilen in anderen Lidndern eingespart
werden. Beider Routenbildungsolltediedia-
gonale Biindelung angestrebt werden, so-
dass alle Dimensionen zusammenarbeiten
und niemand nur seine eigene Performance
optimiert (Abb. 5).

IFazit

AlsKonsequenzfiirdie Brauereilogistik lasst
sich unter Heranziehung der genannten
Gesichtspunkte festhalten, dass die Braue-
reien heute nicht mehr nur in Hektolitern
denken diirfen, sondern sich vielmehr an
strategischen Investitionen, gesundem Un-
ternehmenswachstum und nachhaltigem
Erfolg orientieren miissen. [ ]

Tool der Entscheidungshilfe

UBERRASCHEND VIELFALTIG | Ein modernes Warehouse
Management System (WMS) ist modular aufgebaut, die einzel-

nen Funktionen lassen sich in Kern- und Zusatzfunktionen sowie
Erweiterungsmodule zusammenfassen. Grundsatzlich definiert der
Anwender den Umfang des WMS. Jede Funktion, die er fiir not-
wendig erachtet, gehort zu seinem WMS. Die vom Team warehouse
logistics entwickelte, jahrlich aktualisierte WMS Datenbank mit

90 Teilnehmern schafft eine Ubersicht und Transparenz auf dem
WMS-Markt. Das Team warehouse logistics wurde 2000 von dem
Fraunhofer-Institut fiir Materialfluss und Logistik IML gemeinsam

mit der niederlandischen IPL Consultants b.v. gegriindet.

DIE WMS ONLINE AUSWAHL auf
Grundlage der WMS Datenbank bietet um-
fassende Entscheidungshilfen bei der Vo-
rauswahl eines Warehouse Management
Systems. Innerhalb kiirzester Zeit werden

Autoren: Oliver Wolf, Fraunhofer-Institut fir
Materialfluss und Logistik, Team warehouse
logistics, Dortmund, und Dr. Martin Wolker,

Fontys Hogeschool, Bedrijfskunde en Logis-
tiek, Venlo/NL

tiber 86 WMS miteinander verglichen. Da-
bei geht die Datenbank auf knapp 3500
Einzelaspekte ein und schafft so die Vor-
aussetzung fiir eine passgenaue Auswahl.
Entwickelt wurde dieses Software-Tool vom
Praunhofer-Institut fiir Materialfluss und
Logistik (Fraunhofer IML), Dortmund, zu-
sammen mit dem Beratungsbiiro fiir ERP-
und Lagerverwaltungssysteme IPL Consul-
tantsb.v., Veldhoven/NL. Entsprechend den
individuellen Anforderungen des Anwen-
ders wird aus der Fiille der WMS-Anbieter
derjenige ausgewihlt, der fiir den jeweiligen
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Anwendungsfall am besten geeignet ist. Ei-
ne zeit- und kostenintensive Suche nach ei-
nem auf die individuellen Bediirfnisse abge-
stimmten WMS ist nicht mehr notig.

Die WMS Online Auswahl ist bequem
tiber die Internetplattform warehouse-lo-
gistics.com zugénglich, wobei jeder Nutzer
einen kostenlosen Demozugang erhilt. Um
die Verlésslichkeit der Herstellerangaben zu
gewihrleisten, werden diese jahrlich vom
Team warehouse logistics validiert. Hiermit
bietet das Fraunhofer IML mit der WMS On-
line Auswabhl ein neutrales und Hersteller
unabhéngiges Werkzeug an, um auf un-
kompliziertem Wege Kontakt zu kompeten-
ten Partnern herzustellen (Abb. 1).

I Systematische Planung

Uber die Funktion der Auswahlhilfe hinaus
bietet die WMS Online Auswahl die Mog-
lichkeit, dasbestehende System genauzuin-
spizieren und auf Praktikabilitdt zu priifen.
So liefert es bereits zu Beginn des Planungs-
prozesses wichtige Impulse. Ein Warehouse
Managament System, das die eigenen Be-
triebsabldufe richtig unterstiitzt, steigert
in hohem MaRe die Effizienz des Lagers. Da
sich die dulleren Anforderungen jedoch in
stetem Wandel befinden, ist die Priifung des
aktuell eingesetzten Systems von zentraler
strategischer Bedeutung. So lauten hier die
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4. Fachbeitrag: Verkehrsrundschau (Nr. 16, 2009)

Wo sich die Spreu vom Weizen
trennt: John A, Eke liest
Dienstleistern die Leviten

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616
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Damit der Einstieg in die
Kontraktlogistik nicht zum
Desaster wird, miissen Dienst-
leister noch professioneller
werden, sagt John Albert Eke.
Er berat Verlader bei der
Vergabe von Logistikauftragen
und kennt die Fallstricke.

Sie sprechen vom Missverstandnis der
Kontraktlogistik. Wer versteht was falsch?
JohnA.Eke: Es gibt eine Reihe von Missver-
standnissen sowohl bei den Auftraggebern
als auch beim Dienstleister. Viele Verlader
glauben beispielsweise, allein durch das
Auslagern bestimmter Tatigkeiten nen-
nenswerte Kostenersparnisse zu erzielen.
Man bekommt dann vielleicht einen Teil
der Mitarbeiter von der eigenen Lohnliste.
Das geht aber am eigentlichen Ziel vorbei.
Blinder Auslagerungsaktionismus ist Folge
eines falsch verstandenen Outsourcing
Begriffs. Es geht in erster Linie um den
Einkauf von Werten.

Und was verstehen die Dienstleister falsch?
Durch Kontraktlogistik wird alles besser
fiir mich! Diese Auffassung hore ich haufig
bei Transportdienstleistern. Das ist ein
Missverstandnis, denn das Geschaft wird
dann auch wesentlich komplexer. Man hat
mehr Verantwortung dem Kunden gegen-
tiber und die Schnittstelle zum Kunden
hin wird anspruchsvoller. Ein Dienstleister
benotigt deutlich mehr Ressourcen auf
konzeptioneller Ebene. Wenn er nicht die
richtigen Leute dazu hat, wird es schwer.
Ein Beispiel: Ein Unternehmen mit 50
Millionen Euro Umsatz im Jahr braucht
ein Team von vier bis fiinf Leuten mit aus-
gezeichnetem Logistik-Know-how, um an
zwei oder drei Ausschreibungen teilzu-
nehmen. Der Weg vom reinen Operateur
zum Solutionsprovider ist anspruchsvoll.
Das klingt nicht gerade ermutigend.

Doch. Denn die Praxis zeigt auch: Richtig
verstanden ist die Kontraktlogistik fiir den
Dienstleister beherrschbar und ein Erfolg
versprechendes Geschift.

Was machen die erfolgreichen Dienstleister
richtig?

Alle erfolgreichen Mittelstandler, vor
allem die inhabergefiihrten Unternehmen,
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fallen durch das auflergewohnliche per-
sonliche Engagement der Gesellschafter
auf und sie verfiigen tiber eine schlagkrif-
tige Geschiftsfithrung. Diese Leute haben
einfach gute Fihigkeiten bei der Entwick-
lung von Geschiften und sie treiben ihre
Mitarbeiter in diese neue Welt der Kon-
traktlogistik regelrecht hinein. Auflerdem
beherrschen diese Dienstleister das Ten-
dermanagement bei Ausschreibungen. Da
haben sie in der Regel drei Termine und
wer da durch Leistungsschwichen auffallt
oder sein Team nicht zusammenbekommt,
fallt durch.

Braucht es dazu einen neuen Unternehmer-
typus - Akademiker statt Self-made-Mann?
Um ein Unternehmen anzutreiben, muss
man nicht studiert haben, es geht eher um
die Geschiftserfahrung. Allerdings stellt
man schon einen Kompetenzwandel in
den Losungsteams fest: Dort sitzen fast
nur noch Hochschulabsolventen, im Ub-
rigen nicht wenige ehemalige Unterneh-
mensberater. Das kommt der Branche
insgesamt zugute.

Wie viel Gliick ist fiir die Entwicklung zum
Kontraktlogistiker notwendig?

Es ziahlt das Glick des Tiichtigen. Ein
wichtiger Erfolgsfaktor ist die systemati-
sche Durchdringung der Stammkunden.
Es kann daher ein Erfolg versprechender
Pfad sein, bei Stammkunden Projekte zu
machen, dann dhnliche Projekte bei ande-
ren Kunden und schliefilich neue Projekte
in ganz anderen Feldern bei anderen Kun-
den. Mein Rat lautet daher: Schauen Sie
sich das Geschift Ihrer Kunden genau an
und iiberlegen Sie in Workshops systema-
tisch, was Sie denen sonst noch anbieten
konnen. Aus 50 Stichwortkarten am Flip-
chart sollte man schliellich eine solide
Wachstumsstrategie entwickeln. Gefihr-
lich fiir reine Transportdienstleister ist
dagegen der Sprung ins Becken, ohne zu
wissen, ob wirklich Wasser drin ist.
Irgendwann bedeutet der Einstieg in ein Pro-
jekt auch Investitionen fiir den Dienstleister.
Woher soll das Geld in einer Branche kom-
men, die mit minimalen Margen arbeitet?
Als Spediteur bekommen Sie heute bei der
Bank kein Geld mehr fiir Wachstum.
Daher lautet meine dringende Empfeh-
lung: Die Unternehmensfithrung sollte
sich mit modernen Finanzierungsmaog-
lichkeiten beschiftigen. Es gibt geniigend
private Kapitalgeber, die in den Markt ein-
steigen wollen. Ich habe den Eindruck,
dass viele Unternehmen die Moglichkeiten
des Finanzmarkts aber gar nicht kennen.
Der Dienstleister muss seinem Kunden

zwar signalisieren, dass er bereit ist, in Im-
mobilien zu investieren, aber das Kapital
dafiir muss er dann nicht selbst bereitstel-
len. Financial Engineering sollte als aktives
Element in das Projekt mit hineingenom-
men werden. Logistikfonds akquirieren,
Sale- und Lease-back-Modelle, struktu-
rierte Asset-Finanzierung und so weiter.
Wo sehen Sie bei den Dienstleistern die groB-
ten Mangel? )
Fast alle haben ein Problem beim Vertrieb.
Key Account Management oder systema-
tische Kundenbetreuung sucht man oft
vergeblich. Der Vertrieb in der Kontrakt-
logistik muss jedoch ganz anders aussehen
als im einfachen Transportgeschift. Was
fehlt, ist eine klare Wachstumskonzeption
mit einem klar vorgegebenen Pfad.

Viele Dienstleister haben zudem mit ihrer
IT zu kampfen, vor allem fehlt das Know-
how an der Schnittstelle zum Kunden.
Sehr gefragt ist daher SAP-Kompetenz
beim Dienstleister. Hier trennt sich haufig
die Spreu vom Weizen.

Wie konnte eine gute Personalentwicklung
aussehen?

Es ist nicht so wichtig, ob man die Lager-
prozesse am Ende mit eigenem Personal
macht oder mit einem Personaldienstleis-
ter. Viel entscheidender ist die Mann-
schaft, die bei der Ausschreibung die
Faden in der Hand hilt. Vertriebsleute
und die Leute, die die Losungen entwer-
fen, sind entscheidend. Vor allem miissen
Vertrieb und Losungsentwickler Hand in
Hand arbeiten. Es ist oft ein unange-
nehmes Erwachen fiir den Auftraggeber,
wenn sich die Vertriebsmannschaft vom
Acker macht und dann die Logistikexper-
ten kommen. Die rechnen dann Losungen
aus, die mit dem ersten Ansatz gar nichts
mehr zu tun haben.

Wie groB ist das Potenzial fiir Neueinsteiger
bei Kontraktlogistik?

Potenzial gibt es schon deshalb, weil sich
die groflen Industriekonzerne immer
mehr dem Mittelstand 6ffnen. Aufierdem
verstirkt der Kostendruck das Thema
Outsourcing. Wachstum liegt vor allem in
den Steuerungsprozessen, denn das hat
der Kunde bisher selbst gemacht.

Der Kostendruck zwingt die Industrie
dazu, auch Titigkeiten zu vergeben, die
niher an der Produktion sind. Wachstum
liegt zudem in den Value-added-Services.
Zum Teil werden heute Titigkeiten verge-
ben, die der Kunde vorher gar nicht als
Logistikkosten gefiihrt hat. Nehmen Sie
Verpackungsdienste in der Fertigung oder
das Beispiel Aldi: Wenn sie dort ein Note-
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John Albert Eke (47) ist seit 2009 Vorstand und
Gesellschafter der Exxent Management Team AG.
Er leitet das Supply-Chain-Management-Team,
das Verlader und Dienstleister bei der Planung
von Logistikstrategien, Einkauf und Prozess-
steuerung berat. Der Diplom-Kaufmann ist seit
17 Jahren beratend in der Logistik tatig.

Exxent Management Team AG

Die Unternehmensberatung mit Sitzin Miinchen
richtet ihren Fokus auf Prozessindustrie, Maschi-
nen- und Anlagenbau, Fertigungsindustrie,
Logistikdienstleister und industrielle Services.
Restrukturierungen und Wachstumskonzepte
gehoren zu den Schwerpunkten. Der Bereich
SCM betreut auBerdem Logistikprojekte bei
groBen und mittelstandischen Industrieunter-
nehmen. Pro Jahr circa 10 Logistik-Ausschrei-
bungen (Konzeptwettbewerbe) mit einem
Gesamtvolumen von rund 200 Millionen Euro.
AuBerdem Coaching von Logistikdienstleistern.

LDer Mittelstéandler wird in der
logistischen Nahrungskette
zunehmend vorne sitzen”

JOHN ALBERT EKE,
Exxent Management Team

book kaufen, haben Sie ja eine ganze Liste
von Services mit dabei, Retouren, Repara-
turen etc.

Kann der Mittelstand den groBen Konzern-
speditionen Geschiaft abnehmen?

Der Mittelstandler wird in der Nahrungs-
kette zunehmend vorne sitzen. Ich habe in
der Industrie oft die Situation, dass die
mittelstandische Spedition als First-Tier-
Lieferant in der ersten Reihe steht und die
Konzernspeditionen in solchen Konstruk-
tionen als reiner Carrier fungieren. Da
dreht sich die Welt gerade um. L] ]

Dietmar Winkler

55



1 Exxent
B Consulting

5. Fachbeitrag: Verkehrsrundschau (Nr. 47, 2008)

Der Kunde hat

den

Fiir Transportdienstleister
wird es schwer sein,

die Mauterhdhung
weiterzureichen. Was die
Auftraggeber von den
Speditionen erwarten.

er Erste, der anklopft, fliegt raus.“
D Auch solche Sitze fallen, wenn

man derzeit mit Logistikeinkau-
fern aus Industrie und Handel iiber die
Erhéhung der LKW-Maut spricht und
zaghaft anfragt, ob die Mehrkosten tiber-
nommen werden. ,,Die Mauterhohung
trifft die Wirtschaft insgesamt in einer
konjunkturell schwierigen Phase.” So
driickt es der Bundesverband der Deut-
schen Industrie aus und driickt sich damit
um eine klare Antwort in der Kardinalfra-
ge: In welchem Umfang lassen sich Mehr-
kosten durch die Erhohung der LKW-
Maut ab Januar nichsten Jahres an den
Auftraggeber weiterreichen?
Die Transportwirtschaft trifft die Mauter-
héhung eiskalt, denn die Verhandlungspo-
sition der Dienstleister gegeniiber ihren
Auftraggebern ist derzeit denkbar schlecht,
wie Anfragen der VerkehrsRundschau bei
Unternehmen der verladenden Industrie
schnell deutlich machen. Die Mauterho-
hung fillt in eine Zeit, in der es ein Uber-
angebot an Frachtkapazitit im Markt gibt
- ein Umstand, der eher zu sinkenden
denn steigenden Frachtraten fiihrt. Das
bestitigt Peter Viebig, Head of Logistics
Services Region Europe beim Chemieun-
ternehmen Bayer Material Science. Viebig
vergibt pro Jahr ein Transportvolumen
von rund 150 Millionen Euro auf der Stra-

K L ®

e sowie im intermodalen Transport. Den
gesunden Wettbewerb in Gang halten und
dadurch die Preise moglichst wettbe-
werbsfihig halten, so lautet eine Devise
des Logistikeinkaufers. ,Der Markt hat
sich gedreht, stellt Viebig fest. Wihrend
man vor einem Jahr noch hinderingend
Kapazititen gesucht hat, gebe es nun ein
Uberangebot an Frachtraum. ,Wir haben
derzeit viele Angebote von Dienstleistern,
die gerne mit uns ins Geschaft kommen
mochten’, erklart Viebig. Weil er fiir den
Grofdteil der Transporte den Anbieter
kurzfristig wechseln kann, hat er in Preis-
gesprichen ein wirksames Argument auf
seiner Seite. ,Wenn tiberhaupt, werden wir
nur an einem kleinen Teil der LKW-
Mauterhohung partizipieren®, macht der
Logistikeinkéufer klar. Die aktuelle Markt-
lage biete sogar die Chance, auf einigen
Relationen die Preise weiter zu driicken.
Im kommenden Jahr will Bayer Material
Science deshalb mehrere Relationen kom-
plett neu ausschreiben.

Preise senken statt Preise erhéhen

Vollig unbeeindruckt von der Mauterho-
hung zeigt sich Mathias Marx. Auch er
verhandelt zurzeit iiber neue Transport-
konditionen fiir 2009, von Erhéhung auf-
grund der gestiegenen Maut will er aber
nichts horen. Fir zwolf Millionen Euro
kauft er jahrlich Fracht- und Logistikka-
pazitdten fiir Alcatel-Lucent ein. Beim
Sammelgut, in der Logistik und bei Spezi-
altransporten fiir zum Beispiel unverpack-
te Telefonanlagen und Hightech-Giiter
arbeitet Marx mit nur einem Logistik-
dienstleister, hinzu kommen Expresssen-
dungen. ,Eins zu eins werde ich die
Mauterh6hung auf gar keinen Fall iiber-
nehmen. Ich erwarte aufgrund meines in
2008 stark gestiegenen Volumens sogar
eine Preisreduktion fiir 2009, ich erwarte

Die Verhandlungsposition
der Dienstleister ist derzeit
denkbar schlecht
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Der Preispoker nach Anstieg der
LKW-Maut ab Januar 2009 wird fiir
Dienstleister harter denn je

s NeaNeals N B al
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INTERVIEW

s NeaNeals N B al

Klagen hilft nicht weiter

Nur wer Know-how zu bieten hat, kriegt einen FuB in die Tir,
glaubt John A. Eke, Berater der Exxent Management Team AG.

Wie stellt sich die Mauterhéhung aus
Sicht der Verlader dar?

John A. Eke: Die Eintrittsbarriere fiir Preisge-
sprache diirfte bei den meisten Verladern
derzeit hoch sein, weil sie selbst unter wirt-
schaftlichem Druck stehen. An Einkaufsab-
teilungen wird haufig sogar die Weisung
ausgegeben, jede

Man muss kein Kithne + Nagel oder Dachser
sein, um seinem Kunden Know-how zu ver-
kaufen. Gerade die mittelstandischen Spedi-
tionen, die haufig in Kooperationen und
groBeren Projekten eingebunden sind, ver-
fligen Uber ausgezeichnete Maglichkeiten,
dem Kunden intelligente Lésungen anzubie-

ten, wenn es darum

Preissteigerung zu
vermeiden. Dem Ein-
kdufer sind in dieser
Preisabwehrpolitik
oftdieHande gebun-
den, selbst wenn er
taglich mit der teils

LSpediteure sehen sich selbst
oft nur als diejenigen, die
einfach Auftrége erfiillen”

Exxent Management Team, Miinchen

geht, Prozesse zu
verbessern und
Transporte zu biin-
deln. Und auch fiir
kleine Unternehmen
kann es sinnvoll sein,
sich mit anderen zu

JOHN A. EKE,

prekdren Situation

seiner Dienstleister konfrontiert ist und an
einer weiteren Zusammenarbeit interessiert
ist, die fiir beide Seiten auskommlich ist.
Was raten Sie Dienstleistern?

Es macht keinen Sinn, nur iiber Kosten zu
klagen und hohere Frachtraten zu fordern.
So kommt man unter Umstanden erst gar
nicht ins Gesprach oder endet in einer end-
losen Preisdiskussion. Man kann aber die
Situation trotzdem zum Anlass fiir Gesprache
nehmen. Dienstleister sollten den Kunden
zum Dialog einladen mit dem Ziel, ihm aktiv
Sparpotenziale bei seinen Transporten auf-
zuzeigen. Spediteure sehen sich immer noch
viel zu oft als diejenigen, die einfach Auftra-
ge ausfiihren - selbst dann, wenn sie logis-
tisch ganz offensichtlich unsinnig sind. Sie
missten sich viel starker als Effizienzpartner
profilieren, der seinem Kunden zeigt, wie
man ineffiziente Transporte und Abwick-
lungsprozesse vermeidet. Dann kann man
gemeinsam dariiber nachdenken, wo die
Kostentreiber zu suchen sind und die Chance
fiir Win-win-Situationen nutzen.

Das diirfte manchen Unternehmer, der
mit seinem Furhrpark ums Uberleben
kampft, iiberfordern ...

weiteres Rationalisierungspotenzial®, sagt
Marx. Im ersten Jahr der Mauteinfithrung
hat er die Maut noch in voller Hohe tiber-
nommen, erzahlt der Einkiufer, jetzt sei
sie Bestandteil des Transportpreises und
damit Verhandlungssache. Allein den Die-
selzuschlag akzeptiert er als variable
Grofle.

Allianzen  zusam-
menzuschlieBen und gegeniiber dem Verla-
der mit einer Stimme zu sprechen. Der hat in
der Regel kein Interesse daran, mit hundert
Transporteuren tiber Maut zu diskutieren.
Was will der Auftraggeber sehen, bevor
er iiber Preise spricht?

Der Dienstleister muss seine Kosten absolut
transparent darlegen. Im Sinne 'des gefor-
derten Cost-Break-Downs muss er zeigen,
wie sich die Frachtrate auf einzelnen Relati-
onen tatsachlich zusammensetzt und wo
tatsachlich die LKW-Maut ins Gewicht fallt.
Die Verlader haben

dieselbe Preisdis-
kussion  schon
bei der Einfiih-
rung der Maut
und zu den Die-
selpreisen gefiihrt,
kennen also alle
Argumente. diwi

John A.Eke

Lieber als iiber hohere Frachtraten disku-
tieren die Einkaufer daher tiber Potenziale
zur Kostensenkung. Das bestitigt der
Bundesverband Materialwirtschaft, Ein-
kaufund Logistik (BME). Hauptgeschifts-
fithrer Holger Hildebrandt will ein auto-
matisches Durchreichen der Mehrkosten
nicht so ohne Weiteres akzeptieren. ,,Lo-
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MWenn dberhaupt, werden wir
nur einen Kleinen Teil der LKW-
Mauterhéhung tbernehmen”

PETER WIERIG,
Bayer Materlal Sclence, Leverkusan

«Seit Wochen klingelt bei uns non-
stop das Telefon. Viele Spediteure
wollen sich jetzt bewerben”

JOSIPT. TOMASEVIC,
(laas, Harsewinkel

exxent-consulting_food-and-beverage_issue_effizienz-brauerein_151616

Wi haben nicht die Absicht,
unsere Dienstleister auf den
Mautkosten sitzen zu lassen”

KLALS FRIEMANN,
EMW, Manchan

Mauterh6hung

gistiker und Verlader sollten jetzt nicht
tiber Mauterhihung diskutieren, sondern
im Schulterschluss an Rationalisierungs-
potenzialen arbeiten', lautet sein Rat.

Glasklare Kostenrechnung

Beim Autobauer BMW macht man sich
dennoch auf steigende Transportkosten
durch die Mauterhthung gefasst. ,Es ist
nicht unsere Absicht, die Dienstleister auf
den Mautkosten sitzen zu lassen’, sagt Klaus
Friemann, Leiter Kontraktlogistik Material-
und Teiletransporte bei BMW. Allerdings
schriinkt er ein: ,Ein Durchreichen der
Mauterhhung in vollem Umfang wird es
nicht geben.” Der bayerische Fahrzeugbau-
er, derin der Logistik sowohl mit Konzern-
speditionen als auch mittelstindischen
Dienstleistern mit eher regionaler Kompe-
tenz zusammenarbeitet, setzt auf weitere
Prozessoptimierung. ,Da sehen wir noch
Spielraum’, diagnostiziert Friemann. Bei
Preisgespriichen verlangt er von seinem
Gegentiber nicht nur eine glasklare Kosten-
rechnung iiber dessen Prozesse, sondern
erwartet gerade jetzt Verbesserungsvor-
schlige zur Kostenoptimierung. Um dies zu
erreichen, seien allerdings auch die Auf-
traggeber gefragt, gibt Friemann zu: ,Wir
kennen selbst unsere Abldufe am besten
und miissen zusammen mit dem Dienst-
leister analysieren, wo es noch Verbesse-
rungspotenzial gibt.” So sieht man es auch
beim Chemiekonzern BASF: Eine Beteili-
gung an den Mehrkosten durch die LKW-
Maut sei grundsitzlich maglich, heifitesin
einem Antwortschreiben des Konzerns.
L0b und in welcher Hishe die BASF sich
beteiligt, hiingt von verschiedenen Faktoren
ab und wird jeweils im Einzelfall mit den
Spediteuren abgestimmt.” Unabhingig von
der Mauterhthung erwartet BASF von
ihren Dienstleistern , kontinuierliche An-
strengungen zur Kostensenkung und Qua-
lititsverbesserung"”.

Spediteur ist nicht gleich Spediteur

Dass ein Standardfax mit der Forderung
nach héheren Entgelten in der jetzigen Si-
tuation mit Sicherheit nicht ausreichen
wird, glaubt auch John A. Eke, Logistikbe-
rater beim Exxent Management Team in
Miinchen (sieh Interview S. 23). Sein Rat:
wDienstleister miissen ihren Kunden Know-
how verkaufen und sich ganz klar als La-
sungsanbieter positionieren.” Die Klage
tiber gestiegene Kosten greift seiner Mei-
nung nach zu kurz. Die Logistikabteilungen
in Industrie und Handel - auch das zeigen
die Anfragen der VR - gehen bei Preisdis-

s NeaNeals N B al

kussionen mit Dienstleistern selektiv vor.
Logistikdienstleister, Anbieter von Spezi-
altransporten und professionell arbeitende
Spediteure diirften deutlich bessere
Chancen auf Weitergabe der Mautkosten
haben, denn die Verlader achten jetzt vor
allem auch auf die ,.Bedeutsamkeit einer
Spedition fiir das eigene Unternehmen”,
bestitigt BME-Einkiufer Hildebrandt.
Etwas verklausuliert meint dies auch Bayer-
Logistikexperte Viebig: ,Kluge Einkaufs-
politik, das heiftt auch, je nach Produktseg-
ment nicht alle Spediteure gleich zu behan-
deln, sondern selektiv die unterschied-
lichen Stirken zu nutzen.” Bei Bayer setzt
man bewusst auf einen Mix aus groffen
Konzernspeditionen und kleinen bis mit-
telstindischen Unternehmen. Auf diese
Weise, so das Kalkiil, erhiilt man sich einen
gesunden Preiswettbewerb ohne Qualitits-
verlust. ., Bei kleineren Spediteuren werden
wir wohlwollender sein, von den Grofien
erwarten wir, dass sie leistungsfihig genug
sind, die Kosten zu reduzieren, um die
Mauterhihung mehr als zu kompensieren’,
kundigt Josip T. Tomasevic, Leiter des Kon-
zerneinkaufs bei Claas in Harsewinkel an.
Mit einem Frachteinkaufsvolumen von
rund 100 Millionen Euro zihlt er zu den
grofieren Auftraggebern. Frither arbeitete
der Landmaschinenhersteller mit iiber 200
Dienstleistern zusammen, heute fahren das
Gros Konzernspediteure, darunter DB
Schenker, Kithne + Nagel und Gefco sowie
etwa zehn Spezialanbieter.

Intermodale Transportketten planen
»Seit drei Wochen klingelt bei uns non-
stop das Telefon und es bewerben sich Lo-
gistikdienstleister”, sagt Tomasevic. Darum
wird Claas die hhere Maut erst mal nicht
tragen und mahnt mehr Kostentransparenz
und Flexibilitit auf Dienstleisterseite an.
Biilent Ileri, Leiter Transportlogistik bei
Claas, sieht noch grofies Potenzial in der
WVerzahnung unterschiedlicher Verkehrstri-
ger. . Dienstleister, die solche Transportket-
ten planen und die Vorteile transparent
machen, bekommen den Zuschlag.” Um-
weltschonende und effiziente Fahrzeug-
technologie sei fiir Claas-Dienstleister ob-
ligatorisch, sagt Tomasevic.

Nicht nur bei Claas beruft man sich derzeit
gerne auf modernste Fahrzeugtechnik. Die
Botschaft, die damit in Richtung Trans-
portunternehmer verkniipft ist, lautet: Die
Verrechnung der Mauterhéhung basiert
auf der Emissionsklasse Furo 5. Das besti-
tigt Christian Labrot, Hauptgeschiftsfith-
rer des Bundesverbands Wirtschaft, Ver-
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kehrund Logistik BWVL. Seine Mitglieds-
firmen kiinnten den Mehraufwand weder
komplett selbst tragen noch an die Ver-
braucher weiterreichen. Beim Autobauer
BMW giltalsvertraglich geregelte Abrech-
nungsgrundlage ebenfalls Euro 5. Wir
gehen vom jeweiligen Stand der Technik
aus’, erklirt der Logistikverantwortliche
Klaus Friemann. Die rasche Umstellung
auf Euro 5 sei aber nicht nur wegen der
giinstigeren Bemautung angezeigt, glaubt
Unternehmensberater John Eke. ,.Fiir Han-
delskonzerne und Hersteller steht das
Thema Carbon Footprint auf der Agenda.
Diese Unternehmen werden auch ihre Lo-
gistikdienstleister in die Pflicht nehmen",
prophezeit Eke. Wenn Metro und andere
Handelskonzerne im Jahreshericht ihre
Okobilanz prisentieren, passen veraltete
Fuhrparks fiir den Transport der Waren
nicht ins Konzept. Der reale Fuhrpark sieht
anders aus, wie die Zahlen des Kraftfahrt-
Bundesamtes belegen (sieche Grafik unten).
Laut Bundesverband Giiterkraftverkehr,
Logistik und Entsorgung (BGL) wurden
2007 noch 60 Prozent der Fahrleistung von
Euro-3-Fahrzeugen erbracht.

Kein Feilschen um Eurocent

Der Ruf nach Alternativen zur Strafle wird
angesichts der politisch beschlossenen
Verteuerung der LKW-Transporte wieder
lauter. Wenn es darum geht, dem Kunden
sinnvolle Lasungen anzubieten, miissten
Spediteure den Blick fiir andere Verkehrs-
triiger schiirfen, bestiitigt Berater John Eke.
WUber alternative Konzepte aufder Schiene
wird viel zu wenig nachgedacht, weil bei
vielen Dienstleistern die Auslastung des
eigenen Fuhrparks im Vordergrund steht”,

Mauterhdhung

DIE AUSGANGSLAGE

Die Ausgangslage fiir Preisgesprache ist denkbar
unglinstig fir Dienstleister. Ob sie Preiserho-
hungen durchsetzen kinnen, ist mehrals unge-
wiss. Das sind die Preisdniicker:
Kapazitatsiberhang

Anders als vor einem Jahr gibtes derzeit ein Obsr-
angebotvon Frachtkapazitit. Als Folge der wirt-
schaftlichen Flaute gibtes nicht gentigend Fracht.
Euro 5 als Basis

Preisgespriche finden auf Basis der Emissionsklasse
Euro 5 statt, die von der Mauterhchung weniger
betroffen ist als Euro-3-LKW. In den Fuhrparks

moniert Eke. Wer nach dem Motto han-
delt, nur den besten Kunden fiir die eige-
nen Lésungen zu suchen anstatt die besten
Losungen far den Kunden, wird sich
schwerlich als Problemléser positionieren
kénnen. Aus seiner Beratungstitigkeit
weili Eke, dass gerade die innovativsten
unter den klassischen mittelstindischen
Spediteuren sehr intensiv iiber kombinierte
Transporte auf der Schiene nachdenken.
Am Ende wird der Markt entscheiden,
glaubt Boris Kawa, Lead Buyer Logistics
Services der Tesa AG. Der Hamburger
Hersteller von selbstklebenden Produkten
hat erst im vergangenen Jahr eine Umstel-
lung der Distributionslogistik hinter sich.
Statt vieler kleiner Dienstleister kiimmern
sich nun einige wenige Konzernspediti-
onen mit regionaler Verantwortung um die
Transporte. ,Der Wettbewerb im Markt

Verlader aus Industrie und Handel
sehen sich in komfortabler Situation
Die Mauterh&hung kornmt zum falschen Zeitpunkt, fir

die Gesamtwirtschaft und besonders flr Speditionen.
Diese kénnten auf den Kosten sitzen bleiben.

Markte + Unternehmen

komimen aber noch Gberwiegend Euro-3-Fahr-
zeuge zum Einsatz.

Dieselpreise sinken

Der Dieselpreisanstieg macht Pause. Die Preise an
der Zapfsaule sinken seit einigen Monaten wieder.
Mancher Spediteur hat in Zeiten extrem hoher Die-
selpreise pauschale Preiserhéhungen durchge-
setzt. Das wollen Verlader jetzt kompensiert sehen.
Mauterfahrene Verlader

Eirk&ufer kennen sich seit der Mawuteinfithrung
aus bei der Berechnung der Mautkosten. Damals
gab es bereits dhnliche Preisdiskussionen. diwi

hilft, dass sich schnell herauskristallisieren
wird, wie viel Prozent der Mauterhdhung
an den Auftraggeber weitergegeben wer-
den kénnen”, ist Kawa tberzeugt. Die
Dienstleister seien relativ vorsichtig mit
ihren Forderungen - schlieflich wolle sich
keiner aus dem Geschiift katapultieren.
Preissteigerungen von ein bis zwei Prozent
hilt Kawa fiir realistisch. ,,Das ist ein Kos-
tenblock, den wir schwerlich ganz abweh-
ren werden kénnen.” Wichtiger als das
Feilschen um Zehntelprozentpunkte ist
dem Logistikverantwortlichem ein part-
nerschaftliches Verhaltnis. Seine Erfahrung
lehrt: , Letztlich ist es die Innovationskraft
einer Spedition, die uns Kostenvorteile ver-
schafft und nicht fiinf Cent mehr oder we-
niger bei der Frachtrate.” ([ |

R. Gebhardt, D. Winkier, A. Weirmser

BESTAND EURO-5-FAHRZEUGE

Euro-3-LKW machen den gréBBten

Anteil auf der StraBe aus

Sonstige: 26.504
SHLERE1ST l Eurc 1: 11,208

Euro §: 65,846

Euro 4: 23.419

Stand: Lanuar
2008

Quellen: BGL, KBA

Euro 3: 177108

Fahrleistung nach Emissionsklassen:
Euro 3 ist noch das Arbeitstier

Euro 1:1,3% ISOI‘StigE':Z.-i%
\

Euro 2: 14 8%

Eura 2: 72.720

Eura 3: 59 7%
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Man erientiert sich
gerne am Stand der
Technik. Viele Verlader
erkldren deshalb die
Emissionsklasse Euro 5

Euro 5:16,6% zur Grundlage fiir die
Mautberechnung. Dass
dies der Realitit nicht

Eurci d:5,2%

gerecht wird, zeigen
Statistiken zum Fahr-
zeughbestand. Nach
wie vor sind die von
der Mauterhshung
besonders betroffenen
Euro-3-LKW in der
Mehrhait. diwi
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Exxent Beratungsansatz: Operational Excellence I

Unser Beratungsansatz ist konsequent auf alle operativen Funktionen und Prozesse
ausgerichtet und stellt die Umsetzung in den Mittelpunkt

Exxent-
Unser Beratungsansatz ist konsequent auf alle operativen Beratungsansatz
Funktionen und Prozesse ausgerichtet und stellt die und Spezialitdt
Umsetzung in den Mittelpunkt.

Wir konzentrieren uns auf die wesentlichen Stellhebel und
operativen Potenziale unserer Kunden, um
auBergewohnliche Resultate messbar zu erzeugen und um
die operative Prozesswelt auf die Strategien hin richtig
auszurichten.

Hierzu entwickeln wir individuell zugeschnittene Losungen
und unterstiitzen intensiv die Umsetzung, der groRte Anteil
unserer Projekte ist Umsetzungsarbeit.

Unsere Erfahrungen bereiten wir systematisch in
Stellhebelkonzepten, Frameworks und
MaRnahmenbibliotheken auf, so dass wir lber eine
umfangreiche Toolbox verfligen.

Fiir unsere Schwerpunkt-Branchen stellen wir spezialisierte
Teams bereit, die mit hervorragendem Praxis- und
Methodenwissen schnell zum Ergebnis kommen.

Unsere Kunden schatzen daher unsere Praxisndhe, die
Bereitschaft "die Armel hochzukrempeln" und dabei zu
bleiben bis es lauft.

Unsere Starke liegt darin, dass wir fiir die unterschiedlichen
Problem- und Aufgabenstellungen in den Operations
unserer Kunden stets die richtige Antwort beziiglich Good
Practice, Konzeptlésungen und Methodik finden.

Der professionelle Einsatz unserer Implementierungs- und
Change-Management-Fahigkeiten sichert messbare
Umsetzungsergebnisse, an denen wir uns gerne messen
lassen.
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B Exxent Leitbild

Die Brickenbauer zwischen Strategie, Prozessen und IT-Tools

Strategie und Geschaftsmodelle

und Segmentierung
» Differenzierung & USP
P Ertragskraft & Gewinnmodelle

P Ressourcen (HR, Assets, Kapital)

P Positionierung (Kunden & Produkte)

issue

-

Organisationsmodell & Wertstrom

» Wertschépfungskette und
Kernprozesse

P Leistungsspektrum (make or buy)

Kunden &
Produkte

Differenzierung
& USP

Exxent
Leitbild

Ertragskraft &
Finanzen

Ressourcen

Organisations-modell
> Position> Develop> Source > Sell
A ——

Prozesse

& Wertstrom

Procure> Make > Deliver> Serve

Operations &
Supply Chain

> Support >

Funktionen

Augaben

Business

IT Infrastruktur ....

Applications
IT und BA

Support

... und Services

Operations, Supply Chain und
Prozesslandkarte

P Wertstromanalyse und -design

P Prozess-Management

P Organisations-Strukturen
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IT and BA Management

» Anwendungen und Software
» ERP, CRM, CAD, E-Commerce
P T - Infrastruktur
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B Exxent Branchen- und Themen-Matrix

Fir jede dieser Branchen-Cluster bieten wir rund um die Beratungsfelder Operations,
Prozesse, SCM, Logistik und IT ein umfangreiches Set an Themen, gestiitzt durch einen gut
sortierten Werkzeugkasten an:

Branchencluster

£5 | 2 z
st & 2. B
(9] ‘17'7; § = :g_g % N
o 3 5% 48 ¢ 8 OF = 2 Su
g 8§ = ¥ ®8 2 &g gv W B g 2
ER & c oL x5 © £f£9 K5 & 3 &8 5
= E=] = o = BB = = C X , = ot S
Themen 82 3 ® g 5T 23 £ Bz &3 ¢ 5 |58 3
[} = o
& 2z 2 2 |65| 35| 2 | 22| 22| & & &z &
—
c
[} :
R o] Strategie
X O
= = _
: - Produktentwicklung
® O
E- E\ CRM & Vertrieb
o ¥ c i
o < o Projekte
n 8 & Sourcing & Einkauf
5 S0
1
+= |£ SCM & Logistik
-2
S -
S5 Produktion, Abfiillung
e - & Verpackung
O
a
c A
E Service
ol IT- & Business Produkte Methoden

Applications & ITSM

Support
& Administration

Prozessmanagement
& Organisation

E-Commerce

B Exxent Umsetzungspfade

Umsetzungspfade und Verdaulichkeit als ein Schwerpunktthema der Umsetzung

B Wir legen ein starkes Augenmerk auf den richtigen
Umsetzungspfad, denn er alleine entscheidet tiber
Geschwindigkeit, Erfolg und Motivation.

B Pfad 1 = Evolution: Der erste scheinbar leichteste
Pfad zeigt die groRte Verdaulichkeit des
Umsetzungs-Prozesses, aber auch das groRte Speed-
Risiko auf (blau - blau - griin).

B Pfad 2 = Revolution: Der zweite Pfad nimmt die
grofRte Verdanderung vorweg, beansprucht die
Organisation am Anfang stark, aber fiihrt am Ende
schneller zum Ziel (blau - griin - griin).

B Pfad 3: Der diagonale bzw. direkte Weg tragt das
grofRte Motivations- bzw. Verdaulichkeits-Risiko, ist
aber unter extremem Handlungs-zwang und
Sanierungsdruck oft erforderlich (blau - griin).
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Die umfangreichen

Branchen- und

Themenkenntnisse

des Exxent Teams
erméglichen die
branchen-
libergreifende
Anwendung von
Good-Practices

Exxent

Umsetzungspfade:

Evolution,
Revolution und
direkt
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B Ihre Ansprechpartner
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