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ahnbrechende Neuerungen sind in
B der Logistik rar - doch sind sic heif

ersehnt oder lassen sic den Praki-
ker erst einmal kalt? Experten aus Wis-
senschalt, Industrie, Handel und Diense-
leistung errterten in einer Podiumsdis-
kussion aufdem Wissenschafissymposium
derBundesvereinigung Logistk e, V. (BVL)
ihe Sichtwelse des Phanomens . Innova-
sce von Moderacor Prof. Dr. Horse

Leiter IT und Unternchmenslogistik der
Hornbach Baumarke AG, Bornheim, Dr.
Karl Sommer, Bercichsleiters
nung, Controlling + 1
gung der BMW-Group, Milnchen, Eck-

hard Siidmersen, CEO der Arvato Logis-
ties Services GmbH, Giitersloh, und Dr,
Dedlef Trefzger, Micglied des Vorstandes
der Schenker AG, Essen.

Ak Dicnsdeiscer fir kundenspezifische
Lasungen werden Innovationen in tnse-
rem Hause stark durch die Kunden ge

letzten n!m !m 15 Jahren ist der Kunde
ein anderer geworden. Er tut nicht mehr
ch, was wir i sagen, sondern har
ist sehr genaue Vorstellungen. Etwa:
Wir mécheen von euch pro Quartal vier
Ideen, wie wir mehr Umsatz machen.
Damit missen wirheuce mehrvon der Po-
sition des Kunden aus denken als fiiiher.”
Innosationen ent nem Un-
uahmen mefe donch s bertragen
wvon bestimmien Services von einer Bran-
che in die nichste. Wirklich spektakulire
ldeen seien hingegen Mangelware.
SchlieBlich bergen sie Gefa Man
muss sich im Klaren sein: Revolutionen

PERSPEKTIVEN ! Wissenschaft

+ES geht nur, was
der Chef verstent”

Know-how Wie Wissenschaft und Forschung zum
Innovationsprozess in Unternehmen beitragen kénnen,
zeigte eine Podiumsdiskussion anldsslich des

4, Wissenschaftssymposiums Logistik in Minchen.

viel sicherer Wieg, um neue Geschiftside-
enzu entwickeln.” AuBerdem bestehe ein
rischiritt darin, bereirs zu-

wichoiger F
gingliche Informationen besser fiir unter-
nehmerische Enscheidungen nuabar zu
machen, Viele Daten, wie sie
einer RFID i

Im Rahmen eines sogenannten Inno-
vation Parenership Prozesses schlug sein
Unrernchmen einen vbllig nenen Weg cin
Drei internationale Kunden wurden per
Vermragsabschluss zu  Innovation Part-
nern”. Hierzu gilt fir beide Seiten: ihre
o ion fir den Paraer 5ffien, Zu-

kénnten heute von den meisten Unter-
nehmen noch gar niche verwertetwerden.

Orientierung am Kunden

Auch bei der Schenker AG orientiert sich
das [nnovationsverhalten durchaus am
Kunden. ,.Wir habes r stark in
Grundk 1 Ana-

sammenarbeir mit Universitisinsttuten
haben wir Themen bearbeitet und ver-
such, daraus Innovationen zu rieren,

ctwa zwei Jahten deutlich gewandelt, da

gehien gut odernicht", 505 Die
Evolution istda meiner Meinung nach cin

wir nur noch projektb

mit Kunden zusanumenarbei

gng zu Informationen zulassen und ge-
mteinsame Teams bilden. ., Wir miissen di
kiinfrige Geschifissirategie unseres Kui
den kenen, um zu wissen, wie flexibel
cine passende Losung sein muss", beton-
te Trefrger.

Zusammen mit einem Kunden im
Hightech-Sekror verindert die Schenker
AG derzeit dessen Produktionsstrategie an
15 Standorten weloweit, , Wit sind fir den
komplecten Supply Chain Prozessim Hin-
blick auf dic Anforderungen des Jahres
2015 veramwortlich®, so Trefzger. .So
etwas kénnen Sie nicht mehr mit einer
herkmmlichen Ausschreibung realisi
ren. Sie brauchen den Zugang zu Daten,
wm Szenarien herechnen zu kannen, sic
zu testen und schlieBlich umzusetzen.
Der Kunde soll mithilfe der Ergebisse na-

Diskutierten den Beitrag
von Wissenschaft und
Forschung zum Innova-
tionsprozess in Unter-
nehmen {v1.}: Dr. Eugan
Makowski, Hornbach
Baumarkt AG, Dr. Karl
Sommer, BMW-Group,
Prof. Dr. Horst Wilde-
mann, TU Miinchen,
Eckhard Stidmersen,

Trefzger, Schenker AG
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