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[ 1. Ausgangssituation ]

Vor genau 10 Jahren hat TECHNOMAR GMBH in einer umfangreichen Multi client-Studie die Trends fur Komponenten und Systeme fir die
Lager- und Fordertechnik analysiert. In der Folge hat TECHNOMAR in zahlreichen Exklusivstudien den Markt weiter verfolgt und seine
Entwicklung beobachtet.

Dabei haben wir festgestellt, dass sich der Markt fir Lagerautomation auf nahezu allen Ebenen in einem Strukturwandel befindet:

n

n
N
N

n

Der Modernisierungs- und Erneuerungsdruck bei bestehenden Anlagen ist erheblich.
Die Konzentrationen auf Anbieterseite nehmen weiter zu.
Dabei drangen sehr erfolgreich neue Anbieter aus dem Ausland in den nach wie vor grof3ten Logistikmarkt Europas.

Da die Nachfrage nach Neuanlagen im Trend weiter abnimmt, rtckt das Angebot Dienstleistung durch System- und
Komponentenanbieter immer mehr in den Vordergrund (nicht zu verwechseln mit third party-Dienstleistung).

Die Differenzierungsmoglichkeiten der Systemanbieter werden immer geringer und die Frage stellt sich, worin der USP einzelner
Anbieter besteht.

Die kinftigen Konzepte der Lagersoftware werden kontrovers diskutiert, nachdem Navision (Microsoft) und SAP Alternativen zur
traditionellen LVS anbieten.

Die RFID-Technologie kdnnte den Barcode ablésen.

Begleitet werden diese Trends von Entwicklungen, die heute schon klar erkennbar sind:

n Die Kompetenz der Kunden in Projekten der Lager- und Fordertechnik hat sich deutlich durch personelle Aufstockung verstarkt.
n Die Planer als Bindeglied zwischen Anbieter und Kunde verlieren zunehmend an Bedeutung.
n Eine Trennung der Anbieter in Systemanbieter und hochspezialisierte Komponentenanbieter wird erkennbar, andererseits ist eine
Entwicklung zur Standardisierung (wie in Japan oder Spanien) fur den deutschen Markt nicht zu erwarten.
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Bei dieser Trenddiskussion stellt sich jedoch generell die Frage, welche Anforderungen und Winsche der
Endkunde

in Zukunft an die Anbieter von Logistiklosungen haben wird und welche Trends sich dann bewahrheiten werden.

TECHNOMAR hat sich daher entschieden, eine neue Multi client-Studie aufzulegen, die sich primar an Anbieter aus der Forder- und
Lagertechnik richtet:

A

n Systemhauser
n Komponentenanbieter

Nn Softwarehauser
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Schematische Darstellung der Untersuchung

Ist-Zustand

Analyse und Darstellung des
derzeitigen Anbieterprofils

Leistungsangebote inkl.
Dienstleistungen

Analyse und Darstellung des Trends
innerhalb der Anbieter, z.B. Trennung
in System-, Komponentengeschaft,
kunftige IT-Konzepte in LVS und
Identsysteme

Anforderungen der Endkunden

Anforderungen / Winsche an kinftige

Abgleich Profile der Anbieter

Leistungsnachfrage:

Abgleich _ _ _
Kinftig nachgefragte Leistungsprofile

Er-
mittlung
uber Ein-
dringungs-
grad

Reaktion der Kunden bzw.
Entwicklung der Kundenwiinsche
bezuglich dieses Trends

Anpassung Anbieterprofile an die Erwartungen / Anforderungen
der Endkunden
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[ 2. Zielsetzung im Uberblick ]

Folgende Entwicklungen werden analysiert, die die kiinftige Positionierung der Anbieter beeinflussen:

Anbieterprofil mit Ziel
Differenzierung

[ Marktsegmentierung ]

Kunftige IT-Konzepte
Im Lagerbereich

Umfang des kiinftig Kinftige Positionierung
notwendigen Dienst- von System- und Komponenten-

leistungsangebots anbietern

Auswirkungen
wachsender
Endkunden-

kompetenz

[ Kommunikation

MalRnahmenkatalog zur
Positionsverbesserung aus
Sicht der Endkunden
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[ 3. Zielsetzung im Detail ]

Marktsegmentierung n Erfordernis der Branchensegmentierung
1 Notwendigkeit der Branchenkompetenz
1 Aufbau eines selektiven Branchenmarketing

n Kuinftige Differenzierung tber Spezialisierung auf Teilbranchen méglich

Bestimmung der aussichtsreichen Teilmarkte aufgrund
I Branchenwachstum
I steigender Anforderungen an Lagerverfugbarkeit

n Quantifizierung des Marktpotenzials in
1 Neuanlagen
1 Retrofit
1 Dienstleistungsanteil

n Derzeitige und kinftige Bedeutung der Mittelstands-Kunden (200 — 500 Beschaftigte) fur
Logistikprojekte — Unterschiede in Herangehensweise an die Kunden und an Projektstruktur
gegenuber GroRkunden

n Entwicklung des Marktes Deutschland zum after sales-Markt
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Umfang des kiunftigen

: ; n Welche Art von Service ist gefragt unter Beriicksichtigung Life cycle-Wirtschatftlichkeit?
Dienstleistungsangebots

I Reparatur, Ersatzteile, Schulung
I Vorbeugende Wartung, Modernisierungsberatung
I Technische Betriebsfihrung mit Verfugbarkeitsgarantie
I Anlagenwartung inkl. Fremdgerate, Facility Management — Betreibermodell
1 Volle Ubernahme des Lagers bis zu DL-Funktion
n Wie sollen Service- und Wartungsvertrage gestaltet werden?
I Durch den Mechanik-Lieferanten direkt, dann ist GU nur Vermittler (mehrere
Ansprechpartner als Spezialisten)
I Serviceverantwortung bei GU (nur ein Ansprechpartner)

N Anteile after sales an heutigen Vertragen in % (Wert)
n Welche Bereiche mdchte Kunden outsourcen?

n Wie entscheidet Kunde Uber outsourcing?
1 Kriterien
I Berechnungsgrundlagen

n Vorstellung des Kunden Uber Finanzierung
I GU-Anbieter auch Anbieter von Finanzierungsmodellen, z.B. Leasing-Contracting
I Muss GU Partnerschaften mit Bankenkonsortium eingehen
oder
I will Kunde selbst finanzieren?
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y 4
Umfang des kiunftigen n Wann muss Service (DL-)-Angebot erfolgen unter Gesichtspunkt Life cycle-Betrachtung?
Dienstleistungsangebots 1 Im Angebotsstadium
(Fortsetzung) I Nach Projekterstellung

n Hat Fullrange-Anbieter (mit eigenen Komponenten) besseren und effizienteren Service als
GU ohne Komponentenfertigung?

n Wer sind die Wettbewerber im Service, DL-Geschaft?
1 Lokale Anbieter
1 Maschinen- und Anlagenservicegesellschaften
I Ehemalige Mitarbeiter

n Ist Gebaudetechnik inkl. Technischer Geb&udeausristung kinftig Mitbestandteil des GU-

Angebots? /
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Kommunikation n Weg der Kontaktaufnahme vom Kunden an Anbieter

1 Ausschreibung
1 Stammlieferantenbezug
1 Referenzen

n Quellen des Akquisitionspotenzials fir Anbieter
1 Anfragen von Stammkunden
1 Offene Anfragen fur Ausschreibung
1 Kaltakquisition
I Hinweise von Vermittlern

n Wichtigkeit von Messeauftritten — welche Messen werden tatsachlich von Endkunden
genutzt (Anwender- und/oder Fachmessen)?

Fachzeitschriften und ihre Bedeutung

Bedeutung von Symposien, Anbieterseminaren, inhouse-Veranstaltungen

Wichtigkeit fur Kunden, nur einen Ansprechpartner beim Lieferanten zu haben

5 ARNE AR AR

Prozess der Entscheidungsfindung zwischen Anfrage und Auftragsvergabe
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A ——
Anbieterprofil mit Ziel der n USP: Worin liegt der USP des Systemanbieters?
Anbieterdifferenzierung I Keine Unterschiede in SW, Steuerung

I Differenzierung in Mechanik auch noch moglich?

I USP eher in Angebotsphase und in Kreativitdt des Anbieters fur kundenspezifische
Lésung oder eher in Qualitat der Ausfuhrung

I USP eher im Dienstleistungs- und Serviceangebot

n Bewertung Starken, Schwachen einzelner Anbieter
I Wer ist etabliert, wer ist Newcomer?
I Wer sind preferred suppliers?

Beurteilung Systemanbieter, der meiste Leistungen fremd zukauft

Know how, Kompetenz im Gesamtsystem oder im IT-Konzept

Muss Anbieter international ausgerichtet sein fir internationale Kunden?
Entscheidungstrager fur Auswahl Anbieter

Was muss ein Anbieter selbst bieten, was darf er zukaufen?

Kompetenzen eher HW- oder SW-lastig?

S\ TGN\ SN S S aae=

Leistungsangebot als GU
1 inkl. Gebdude mit Technik der Gebaudeausristung
1 Finanzierung
I Dienstleistung
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n Erwartet Endkunde Trends in SAP-Implementierung?

I Schnittstellen zu SAP durch Systemanbieter konfiguriert
n Ist LVS l6sungs- oder SAP-getrieben?
n  Wie ist Erwartungshaltung von Grol3- und Mittelstandskunden?

n Kaufentscheidungen kleiner und mittlerer Anwender fur LVS-Anwendungen
I Navision von Microsoft (ERP)
I SAP, Oracle (ERP)
I autarke spezielle LVS
unter Gesichtspunkt Total Cost of ownership (Lizenz-, Einfiihrungs- und Pflegekosten)

n Vorteile bzw. Nachteile von Integration ERP-System und LVS
I Eher autarke LVS wegen Flexibilitat, hohe Skalierbarkeit
I oder Ubernahme LVS-Aufgaben durch ERP
1 Kriterium: Kosten fur Programmierung
u bei LVS einmalig
u bei ERP bei jedem Release neu anzupassen

N Trends
I Zusatzfunktionen wie
u Cross-Docking
u Einsatz von Sortern
u Pick-by-voice in Kommissioniersystemen
u RFID-Technologie
I LVS werden zu Logistik-Informationssystemen (nachste Infoebene nach ERP) =
integriertes Warehouse Administration and Control System (insbesondere bei
verteilten Lagern)
I SW zur Optimierung des gesamten logistischen Netzwerks
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A
Kiinftige IT-Konzepte im n Zukdnftiger Einsatz von Identsystemen
Lagerbereich I Beibehaltung Barcode (2 D-Matrix oder Liner)
(Fortsetzung) 1 Transponder (RFID)
u passiv
u aktiv
u intelligent

1 Hybridformen (Barcode + RFID)
Kinftig bevorzugte Betriebssysteme
Gewiinschte Leitstandsfunktion
Auswirkungen Fernwartung uber Internet

DL BN

Ausbau der Vernetzung (Leistungs- und Steuerleitung) zu vollstandig modularem Konzept
aufgrund steigender Anforderungen zu héherer Umbauflexibilitat /
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A

Auswirkung wachsender Wichtige Know how-Trager der Planer, die in der Vergangenheit in Insolvenz gingen, sind zu
Endkundenkompetenzen Endkunden gegangen und haben deren Kompetenz in Logistikfragen verstéarkt. Dies konnte zu
folgenden Auswirkungen fuhren:

n Vorhandene Planungskompetenz bei Kunden ab welcher Grélienordnung? Konsequenzen
fur Beschaffung
1 GU-Vergabe
1 Komponentenzukauf inkl. LVS-Software
n Wenn der Kunde in starkerem Mal3e Planungskompetenz hat,
1 braucht er noch den GU?
1 braucht er Planer?
1 stellt er Lieferanten selbst zusammen? — Wie stellt er dann jeweils neuesten
technischen Stand sicher?

n Unterschiedliche Handlungsweisen des Kunden bei
1 Neubau
1 Retrofit

n Fordern Kunden in Zukunft bestimmte Komponenten oder bestimmte Hersteller?
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R nahmen zur [ Malnahmen, unterteilt in Schwerpunkte ]

Positionsverbesserung der
Anbieter
aus Sicht der Endkunden

Unterschiedliche
[ Produkt- und Kundenakquisition bei

Dienstleistungsangebot erfahrenen und weniger
. erfahrenen Kunden
Anbieter-

positionierung

Ergebnis der [ Marktsegmentierung }/
Kundenanalyse

Herausstellung der USPs
inkl. der Zukaufpolitik

[ Angepasste IT-Konzepte }
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[ 4. Umfang, Methode, Durchfiihrung ]

Aufgrund der priméren Orientierung der Analyse auf die Sicht und Motivation der Endkunden wird TECHNOMAR folgende
problemadaquate Kombination von Untersuchungsmethoden anwenden:

—

n Intensivinterviews
(durch Mitglieder des Projektteams) 50 Interviews

n Ergénzende Telefoninterviews
zur Absicherung der in den Intensiv-
interviews erhaltenen Ergebnisse 60 Interviews

Nn Desk research

n Szenario-Workshop 1

Intensivinterviews werden vom Projektteam personlich durchgefuhrt. Da diese Gesprache in Form freier Fachdiskussionen assoziativ
gefuihrt werden, ergibt sich die Moglichkeit, auch Sachverhalte in Erfahrung zu bringen, die bei Untersuchungsbeginn noch nicht bekannt
waren. Diese Interviews dauern bis zu 2 Stunden.

Die Telefoninterviews stellen eine verkirzte Form der Intensivinterviews dar und werden ebenfalls von den Projektteammitgliedern
durchgefihrt. In den Telefoninterviews werden die in den Intensivinterviews ermittelten Aussagen auf ihre Validitat gefuhrt.
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Die angesprochenen Zielgruppen fur Intensiv- und Telefoninterviews sind:

ﬁ Produzierende Unternehmen \

1 Automotive

1 Mechanische Fertigung
I Chemie, Kosmetik
|
|

Food, Getranke
Elektronik

n Handelsunternehmen
1 Einzelhandel
1 Grolthandel
1 Versandhandel

Q Third party-Dienstleister /

Das Desk research beinhaltet die Sammlung, Sichtung und Auflistung von Statistiken sowie die Verwertung von Kundenzeitschriften, in
denen Uber Projekterfahrungen mit vorangegangenen Logistikprojekten berichtet wird.

Grundlage fur den Szenario-Workshop sind die Erkenntnisse aus den vorangegangenen Arbeitsschritten (Intensivinterviews,
Telefoninterviews). Die durch das Arbeitsteam bis zu diesem Zeitpunkt erarbeiteten Studienerkenntnisse sind Grundlage fir eine
Diskussion der Ergebnisse mit den Teilnehmern an dieser Multi client-Studie. Zusatzlich werden zu diesem Workshop Experten
eingeladen:

n Fachjournalisten

n Fachinstitute wie Fraunhofer

n Planer
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Die Erkenntnisse aus dem Szenario-Workshop stellen eine wesentliche Informationsbasis fur die Studienergebnisse dar.

Zur Durchfiihrung der Multi client-Studie wird ein Projektteam gebildet.

Dipl.-Ing. Bernd Stulz
Dipl.-Wirtsch.-Phys. Stefan Moosreiner
Dipl.-Kfm. Friedhelm Hoever

Nach Abschluss der Untersuchung wird ein schriftlicher Bericht erstellt, der auf Wunsch auch auf CD-ROM erhaltlich ist.
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[ 5. Zeit und Kosten ]

TECHNOMAR plant, mit der Durchfuhrung des Projektes am
15. November 2003

zu beginnen. Bis dahin lauft die Subskriptionszeit. Die Abschlussprasentation ist fir Anfang Marz 2004 geplant.

Die Durchfihrung der Studie erfolgt unter dem Vorbehalt, dass mindestens 10 Bestellungen in der Subskriptionszeit vorliegen.

Bis 15. November 2003 raumt TECHNOMAR den zeichnenden Firmen einen Subskriptionspreis von

4.700 €
zuziglich 16 % Mehrwertsteuer ein. Nach Ablauf der Subskriptionsfrist erhdht sich der Preis um 20 %.

Im Auftragsfall erbitten wir folgende Zahlungsweise:
n 50 % bei Auftragserteilung
n 50 % bei Berichtsibergabe

Zahlbar innerhalb von 10 Tagen nach Rechnungsstellung.

Im Preis nicht enthalten sind Reisekosten fir die Teilnahme am Szenario-Workshop.

TECHNOMAR GMBH

Dipl.-Ing. Bernd Stulz Dipl.-Kfm. Friedhelm Hoever
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