3|P BESCHAFFUNG

<G »

Michael Brockhaus
Vorstand, Rhenus

Zusammenarbeit Verlader - Logistikpartner. Die
Bedeutung einer stabilen, langfristigen Bindung
zwischen Verlader und Logistikdienstleister spu-
ren wir als Rhenus tagtaglich und konnen diesen
Trend daher bestatigen. Langjahrige Partnerschaf-
ten, wie wir sie beispielsweise mit Kunden wie
Viking oder Zooplus pflegen, bedeuten fur beide
Seiten einen spUrbaren Mehrwert. Selbstverstand-
lich orientieren sich auch enge Partnerschaftenam
Preisniveau des Marktes. Entscheidend fur eine
langfristige Zusammenarbeit sind aber oftmals
weitere Kriterien wie Qualitat, Transparenz, Va-
riabilitat und Flexibilitat. Diese konnen nur durch
eine genaue Kenntnis des Verladers und seiner
Kunden optimal erfllt werden. Denn nur dann
kann der Verlader sicher sein, dass sein Dienstleis-

Zusammenarbeit Verlader - Logistikpartner. Wer
die beste Wertschopfung aus seinen Prozessen
holen will, muss alle Glieder der Supply Chain opti-
mal miteinander verzahnen. Das setzt eine unter-
nehmenstbergreifende Zusammenarbeit auf allen
Ebenen der Logistik voraus. Damit diese funktio-
niert, braucht es nicht nur Vertrauen, sondern ein
tiefes Verstandnis fur den Kunden und seine Welt.
Langfristige Beziehungen zwischen Kunden und
Dienstleistern schaffen dieses Verstandnis und
fohren zu einer kontinuierlichen Verbesserung
aller Prozesse. Als Kontraktlogistiker mit vielen
Kundenbeziehungen, die Uber Jahrzehnte hinaus-
reichen, sind wir in dieser Hinsicht Trendsetter.
Mit unserem Firmenslogan ,part of your process”
unterstreichen wir unsere Sicht auf die ,trendige”
Kollaboration: So verstehen wir uns nicht als
externer Dienstleister, sondern als Partner, der
integraler Bestandteil von Produktions- und Lo-
gistikprozessen seiner Kunden ist. Mehr Effizienz
in der Zusammenarbeit entsteht dann, wenn es
gelingt, Ablaufe in der unternehmensUbergrei-
fenden Zusammenarbeit zu standardisieren, zu
automatisieren und maglichst transparent zu
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ter wenn nétig schnell und professionell reagieren
kann - beispielsweise bei Volumenschwankungen
oder in Notfallen. Bei einer sehr engen Verzahnung
mit dem Kunden ergeben sich dariber hinaus Syn-
ergien durch gemeinsame Investitionen zum Bei-
spiel in Anlagen oder IT-Systeme. Dies wiederum
reduziert Schnittstellen und vereinfacht komplexe
Prozesse entlang der Supply Chain.

Grundvoraussetzung fur langfristige Kunden-
Dienstleister-Beziehungen ist ein hohes MaB
an gegenseitigem Vertrauen. Auftraggeber und
Dienstleister agieren im Idealfall als eingespieltes
Team und profitieren von der Erfahrung sowie
dem gegenseitigen Verstandnis. Innerhalb einer
langen Partnerschaft versteht der Dienstleister die
Bedurfnisse des Kunden immer besser. Gleichzei-
tig steigt aber auch das Verstandnis des Verladers
for die Logistikdienstleistung. Ein realistisches
Leistungsversprechen, das den individuellen Be-
durfnissen des Kunden Rechnung tragt, ist daher
fUr beide Partner ein Gewinn.

Konsequenzen for Mitarbeiter. Wir schulen un-
sere Mitarbeiter darin, ganzheitlich zu denken und
iber den Tellerrand - also ihr jeweiliges Fachge-
biet und Unternehmen - hinaus zu schauen. Das
hei@t nicht, dass der klassische Fachmann nicht
mehr gebraucht wird. Er ist aber nur im Team

halten. IT spielt dabei eine wichtige Rolle, weil sie
hilft, immer komplexere Ablaufe beherrschbar zu
machen. Die wichtigsten Bausteine gemeinschaft-
lichen Erfolgs liegen jedoch ganz woanders: in der
gegenseitigen Wertschatzung und einer offenen
Kommunikation.

,gegenseitige Wert-
schiatzung und offene
Kommunikation®

Konsequenzen fiir Mitarbeiter. Im Management
mUssen Mitarbeiter heute Generalisten sein, die
den gesamten Prozess Uberblicken und sich in
die Aufgabenstellung des Kunden hineindenken
kdnnen. Hier sind Empathie und Kommuni-
kationsstarke gefragt, aber auch eine Portion
Pragmatismus. FUr das Fachpersonal gilt: Da sich
Mitarbeiter immer weiter in Kundenprozesse
integrieren, steigt der Bedarf an Know-how, das
weit Uber die Logistik hinausgeht. Anspruchsvolle
Kontraktlogistiklosungen in der Chemie, in der

erfolgreich. Daher ist eine Vernetzung sowohl
innerhalb der Geschaftsfelder der Rhenus als auch
insbesondere mit den Schnittstellen des Verladers
besonders wichtig.

,Realistisches Leistungs-
versprechen fir beide
Seiten ein Gewinn*

In einigen Bereichen, wie beispielsweise in der
Krankenhauslogistik, sind unsere Mitarbeiter
besonders geschult und auch beim Kunden vor
Ort tatig. Durch ihr spezialisiertes Know-how
und ihre Erfahrung werden sie zum Teil gar nicht
mehr als externer Dienstleister wahrgenommen,
sondern sind vollstandig in die Ablaufe des Kun-
den integriert.

Um den Teamgedanken zu fordern und unsere
Mitarbeiter langfristig an Rhenus zu binden,
bieten wir zum Beispiel unternehmensUbergrei-
fende Qualifizierungs- und Weiterbildungsmag-
nahmen auf vielen Ebenen an. Denn wenn sich
unsere Mitarbeiter mit Rhenus und unseren
Kunden identifizieren, binden wir sie an das
Unternehmen und bieten unseren Kunden lang-
fristige Ansprechpartner.

Uwe Nitzinger
Geschaftsfuhrer Vertrieb und Marketing,
Pfenning Logistics Group

Lebensmittellogistik, in der Automobilindustrie
und anderen Industrien setzen kontinuierliche
Weiterbildungs- und Qualifizierungsmagnahmen
voraus. Deshalb haben wir unlangst die pfenning
Akademie gegrundet. Sie bereitet junge wie
erfahrene Mitarbeiter auf die stetig wachsenden
Anforderungen unserer Branche vor. AuBerdem
investieren wir in den eigenen Nachwuchs: Eine
nicht zu vernachlassigende Groge stellen hier
unsere Auszubildenden dar.
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