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Herausforderungen

Veränderungen in Marketing-, Vertriebs- und Organisationsfunktionen unerlässlich

Quelle: Marketwatch 2009



Operative Antworten auf die Herausforderungen

Logische Konsequenz: Erkennen und Outsourcen von Nichtkernkompetenzen

Quelle: Marketwatch 2009



2. Outsourcing von Nicht-Kernkompetenzen –

Beispiele anderer Industrien



Ein Überblick

Großes Potential für Outsourcing-Strategien

Quelle: Fraunhofer IPT (2006); Steria Mummert Consulting (2009); Harvard Business Review (2005); Experton Group (2009)



Banken und Versicherungen als Outsourcing-Vorreiter

Hauptmotivationsgründe für Banken

Quelle: Trends im Retail-Banking (2008); Prof. Dr. Dr. Pfohl, TU Darmstadt (2009); Solidus GmbH (2009)



Best-Practice Sharing – Outsourcing am Bsp. Finanzinstitute

IT-Auslagerung belegt Platz 1 im Outsourcing / Deutschland

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



Best-Practice-Sharing: Outsourcing der Automobilindustrie

Lieferantenbeziehungen als Haupterfolgsfaktor

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

„Die Güte hatte entscheidenden Schaden genommen, weil man die Kosten in der

Herstellung drastisch verringern wollte, seitdem der Spanier Ignacio López zum

Chefeinkäufer von GM bestellt worden war. Er drückte bei den Zulieferern die

Fertigungskosten, verprellte Ingenieure und Entwickler - sein Einfluss reichte bis in

die Fertigungsstraßen. 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 heute…“

FAZ-Veröffentlichung – 10 Jahre nach der Ära Lopez



3. Outsourcing in der pharmazeutischen Wertschöpfung

3.1. Treiber & Motivation



Outsourcing - Mittel der Effizienz-Steigerung

Trendbewertung zur Auslagerung von Nicht-Kernkompetenzen

Quellen: Markt geschätzt durch d+o und Solving company1) Speziallogistik ohne klassischen Großhandel 2) nur Außendienst; Marketingagenturen und

alle verwandten Dienstleistungen betragen > 50 Mrd. $



Marketing & Vertrieb

Quelle: PricewaterhouseCoopers (2009); Roland Berger (2008); VFA (2009)

Service-Anbieter mutieren zum „Market Access Provider“



Market Intelligence

Quelle: Best Practices, LLC; Cutting Edge

Serviceanbieter werden vom Datenlieferanten zum MI-Berater



Zukünftige Entwicklung der Aktivitäten

These: Outsourcing wird weiterhin zunehmen – benötigt aber ein klares Ziel

 Die Mehrheit der Marktteilnehmer erwartet von Outsourcing, dass Kostenreduktionen kurzfristig das 

wichtigste Ziel darstellen.

 Heute ist Outsourcing meist ausschließlich taktisch motiviert - mit starkem Fokus auf Kostensenkung

 Strategisches Outsourcing zur Steigerung der Qualität steht häufig noch im Hintergrund

 Das Management muss zuerst entscheiden, was eigene Kernkompetenz ist, die nicht outgesourct

werden soll/kann: 

Kernkompetenz: Forschungsaktivität 43% der Marktteilnehmer

Marketing 24% der Marktteilnehmer

Vertrieb 22% der Marktteilnehmer

 Empfehlung: 

Entscheidungen zum Outsourcing sollten primär Qualitätsverbesserungszielen folgen und erst

sekundär auf Kostenreduktion ausgerichtet sein.

Quelle: Pharmaceutical Outsourcing Strategies (2006); Roland Berger (2008)



3.2. Beispiele aus der Praxis



direkt + online  ein strategischer Outsourcing-Partner

Europäische Präsenz – nationale Expertise



Fallbeispiel:  Markteintritt Deutschland



Fallbeispiel:  Lifecycle Management



Fallbeispiel:  Wirkstoffvertrag / KK-Ausschreibung
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