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Veranderungen in Marketing-, Vertriebs - und Organisationsfunktionen unerlasslich

Wachstumsmarkte (15%)
Sich entwickelnde Modelle

Entwicklung oder

radikale Veranderung der
Gesundheitssysteme

Mangelhafte Informations-
quellen

Suchen neuer Vertriebsstrategien,
evil. Leap-Frogging

Turkei Japan

Iz Osteuropa

Indien

Gesattigte Markte (25%)
Bestehender Veranderungsdruck

Markte in Wartestellung — Bereitschaft
zu Verdnderungen verhalten
Vertriebsaktivitdten gepragt von
Kundenbindungsmanagement
Anséatze flr neue Vertriebsstrategien

Frankreich
Norwegen

Spanien Italien

Hoch entwickelte Markte (60%)
Wandel unerlasslich

Vermehrter Druck von Krankenkassen
Erhebliche ROI-Bedenken

Komplexitat der Distributionskette
Zunehmende Anzahl von Stakeholdern
Sich veranderndes Portfolio

GB USA
Schweden Deutschl.
Australien Kanada
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Operative Antworten auf die Herausforderungen
LogischeKonsequenz Erkennen und Outsourcenvon Nichtkernkompetenzen

Proaktiv
In Wachstumsmarkten In gesattigten Markten
kénnen Verbesserungen F"I’Yelib'etsse;ugg der Weitere Entwicklung oder missen durch neue
durch .hclahere 2llle [l i [Ffems=2 Implementierung operative
Produktivitat und sowie neuer Vorgehensweisen
Geschaftsoptimierungs- Effizienzoptimierung des p grundlegende
. Geschéaftsmodelle -
programme erreicht bestehenden Modells Verédnderungen
werden 1 herbeigefiihrt werden
Art des
Ansatzes
Beibehaltung von Beobachtung von
Best-Practice aus dem Veranderungen und
bestehenden entsprechendes
Geschaftsmodell Reagieren
Reaktiv
Bestehend Neu
Geschaftsmodell

Quelle: Marketwatch 2009
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2. Outsourcing von Nicht-Kernkompetenzen &
Beispiele anderer Industrien
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Ein Uberblick
Grol3esPotential flir Outsourcing -Strategien

Europa als Top-Outsourcing-Region
vor Nord-Amerika und Kanada —
im 3. Quartal 2009
Auftragsvolumen von
30,6 Mrd. US-Dollar in Europa

89% der dt. Unternehmen verstehen
Outsourcing als strategisches
Instrument zur Zielerreichung

Nur 3% der Unternehmen schépfen
Qutsourcing-Potential voll aus — primar
aus Angst vor Know-how-Verlust

Quelle: Fraunhofer IPT (2006); Steria Mummert Consulting (2009); Harvard Business Review (2005);Experton Group (2009)
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Banken und Versicherungen als Outsourcing -Vorreiter

Hauptmotivationsgrinde fir Banken

Gestiegenes Preisbewusstsein der Bankkunden
und gesunkene Kundenloyalitat

Differenziertere Kundenwilinsche machen eine
individualisierte Kundenansprache nétig
Zunehmender Wettbewerb durch Markteintritt
auslandischer Banken

Gesunkene Kundenzufriedenheit durch lange
Bearbeitungszeiten & gestiegene Fehlerquoten
Hohe Cost-Income-Ratio im européischen
Bankenvergleich (67,6 im Vergleich zu

41,9 in GroRbritannien)

s . Ganze Wert-  Strategisches Globale
w | Kapazitits- Pilot- . - -
N . - schopfungs- Lieferanten-  Outsourcing-
2 | erweiterung Projekte - .
= bereiche management Projekte
n
g ® o
o Automobil Banken &
o @ utomabr Versicherungen
S Handel &
:.99: Konsumguiter
~ Pharma

Versorgungs-
Sonstige = unternehmen
Zeit

Quelle: Trends im Retail -Banking (2008); Prof. Dr. Dr. Pfohl, TU Darmstadt (2009); Solidus GmbH (2009)
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Best-Practice Sharing 6 Outsourcing am Bsp. Finanzinstitute
IT-Auslagerung belegt Platz 1 im Outsourcing / Deutschland

=l

[ Dt. Bank |
HVB
Auslagerung des
Zahlungsverkehrs
Postbank
Dresdner |

Bank

LI

Quelle: efinance lab (2006); Outsourcing in Banken (2008)

Margen- und
Kostendruck

| HSH I
| Nordbank |

LU L

Konzentration auf
Kernkompetenzen

Auslagerung des
Zahlungsverkehrs

Flexibilitét
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Best-Practice -Sharing: Outsourcing der Automobilindustrie
Lieferantenbeziehungen als Haupterfolgsfaktor

Ford @ Wertschépfungstiefe von 30%

Opel
Volkswagen

Quelle: Autozulieferer: Partner auch in der Krise? (2009); Brand eins (2005)

Partnerschaftliche Lieferantenbeziehungen
Innovationsféhigkeit wichtiger als Kosten

12% Eigenfertigung, 64%
Fertigung in Verbundsunternehmen

Austibung von Preisdruck, wenig
Informationsaustausch -> Insourcing aufgrund
von Qualitétsproblemen

a Di&ite hatte entscheidenden Schaden genommen, weil man die Kosten in der
Herstellung drastisch verringern wollte, seitdem der Spanier Ignacio Lopez zum
Chefeinkaufer von GM bestellt worden war. Er drickte bei den Zulieferern die
Fertigungskosten, verprellte Ingenieure und Entwickler - sein Einfluss reichte bis in
die Fertigungsstral3en. Ingenieure mussten fertige Konstruktionen umbauen, weil aus
Amerika bestimmte Teile billiger geliefert werden konnten, als sie ein deutscher
Anbieter bereitzustellen in der Lage war. An den Folgen dieses rigorosen Kosten-
managements leidet die Marke bis heuteé o

FAZ-Veroffentlichung &10 Jahre nach der Ara Lopez
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3. Outsourcing in der pharmazeutischen Wertschopfung

3.1. Treiber & Motivation



