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Durch Néhe zum Kunden Wettbewerbsvorteile sichern
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Die ErschlieBung neuer Markte, aber auch
die Thematik der Globalisierung generell
hat durch die jingste Wirtschafts- und
Finanzkrise Stdostasiens an Tagesaktuali-
tit gewonnen. Welche Risiken sind mit der
Globalisierung verbunden? Kann man sich
vor diesen Risiken schitzen? Gibt es
Méglichkeiten zum ,risk-sharing”2 Fragen,
die uns derzeit bewegen.

Gerade in Deutschland ware es um die
Konjunktur schlecht bestellt, gdabe es nicht
das Zugpferd Export.
Immer wieder wird die

RAHMEN -

Leistungsfshigkeit der

o ‘-’W deutschen Unternehmen
und ihrer am Weltmarkt
hochgeschatzten Produkte eindrucksvoll
nachgewiesen. 1997 hat die Ausfuhr deut-
scher Waren und Dienstleistungen um mehr
als 10% zugenommen. Der Blick tber un-

Grenzen i

Dennoch wird die Exporttatigkeit alleine
nicht mehr ausreichen, um die Absatz-
markte der Zukunft zu erschlief3en.

JInvest where the markets are” - die Globa-
lisierung zeigt sich in zunehmenden Maf3e
in Form der Direktinvestition. Wer vor Ort
produziert, kann sich auf seine Kunden bes-
ser einstellen. In vielen Landern ist dies da-
riber hinaus der einzig mégliche Weg die
Markte zu dffnen. Handelshemmnisse lassen
oftmals den reinen Export fir eine wirt-
schaftliche Vermarktung nicht zu.
Globalisierung setzt nicht Gber Nacht ein.
Wer am zukinftigen Wachstum teilnehmen
will, muf3 sich jetzt positionieren. Das Motiv
heif3t: Marktsicherung. Alleine aus Kosten-
grinden in anderen Markten zu produzie-
ren, wdre zu kurzfristig gedacht. Aber: nur
wenige Unternehmen sind in der Lage, die
Clobdlisierung clleine zu bewdltigen. Her-
steller und Zulieferer missen im Verbund
vorangehen. Kooperation und sinnvolle
Arbeitsteilung sind notwendig. Das ist die
Basis fur den gemeinsamen Erfolg.

Heinz G. Traudt, Internationaler Einkauf,
BMW AG, Miinchen: ,Heutige und zukiinftige
Anforderungen an Zulieferer - Automobil-
industrie als Vorreiter fiir andere Industrien”
25. Februar, 10.30 Uhr

Ihre Partner ...

Zulieferborse Berlin-Brandenburg
25. + 26. Februar 1998, 9-18 Uhr
Halle 21 a/b

Messegeliande am Funkturm
Eingang Hammarskjéldplatz
Masurenallee, Berlin

Eintritt inkl. Katalog und Rahmen-
programm DM 25,-

Neue Produkte oder Dienstleistungsangebote sind — EEEET W

immer nur so gut wie die Partner, mit denen sie PROGRAMM

gemeinsam entwickelt und produziert werden. Das zweitdgige
Rahmenprogramm der Zulieferbdrse zeigt anhand von Vortragen
renommierter Vertreter aus Wirtschaft und Wissenschaft, wie mit ,vir-
tuellen Unternehmen” oder global aufgebauten Zuliefernetzwerken auf
neue Herausforderungen erfolgreich reagiert werden kann.

... fiir die Markte von morgen
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Unerlagllich: Systemfahigkeit

der Lieferanten

ADtranz Deutschland hat die Einkaufs-
akfivitdten des Unternehmens in den letzten
Jahren neu strukturiert. So biindelt ADtranz
die Beschc”ung von Zulieferteilen und
organisiert diese global und partnerschaft-
lich gemeinsam mit der Zulieferindustrie.
Dabei sichert der dezentrale, projektbezo-
gene Einkauf die frihzeitige Einbindung des
Lieferanten z.B. in das Engineering des
Projektes. Um mittel- und langfristig wettbe-

werbsfhig zu bleiben, arbeitet ADtranz ge-
meinsam mit den Lieferanten daran, die Lie-
ferantenstruktur zu verdndern. Besonderer
Wert wird dabei auf eine wachsende Sys-
temféhigkeit und projektbezogene Qua-
lifizierung gelegt. Diese kénnen jedoch nur
dann ausgebaut werden, wenn langfristige
Partnerschaften sowohl auf lokaler und
regionaler, als auch auf internationaler
Ebene aufgebaut werden. Die Vorteile fir
Zulieferer liegen dabei z.B. in
gréferen Auftragsvoluming, einer
besser planbaren Auslastung,
wachsendem System-Know-how,
das auch fir andere Hersteller von
Interesse ist sowie der Moglichkeit,
gemeinsam mit dem General-
unternehmer auf internationalen
Mérkten zu operieren. Das zeigt
nicht nur das Beispiel U-Bahn
Berlin, sondern auch Projekte wie
die U-Bahn Shanghai, die U-Bahn
Guangzhou fir China oder das
Stadtbahnsystem  fir
Lumpur.

Kuala

Chancen innovativer Zuliefer-
netzwerke am Beispiel der neuen

U-Bahn fir Berlin

In der Berlin-Pankower Modellfabrik der
ADtranz Deutschland erfolgt ab Februar
1998 die Serienmontage der neuen Berliner
U-Bahn. Die inhaltliche
wie rdumliche Integration
aller Funktionen von der

----- Konstruktion Uber die

PROGRAMM.

Beschaffung  bis  zur
Endmontage innerhalb eines Projektes
erleichtert dabei nicht nur eine endmontage-
und logistikgerechte Gestaltung aller
Baugruppen. Es werden dariber hinaus
auch die Chancen erhsht, durch eine enge
Kooperation mit Zulieferern Kosten- und
Zeitpotentiale zu erschliefen. Der Ent-

Als Systemlieferant zertifiziert

wicklungssprung fir die eher klein- und
mittelbetrieblichen regionalen Teillieferanten
oder Verfahrensspezialisten besteht dabei in
der Qualifizierung zum Baugruppen-
lieferanten innerhalb eines Zuliefernetz-
werkes. Im Verbundprojekt ,Montage-
gesteuerte integrierte Logistik- und Wert-
schopfungsketten (MontloWe)” wird dieser
Prozef} Uberbetrieblicher Produktoptimie-
rung begleitet.

Helga Karl, Projektleiterin MontLoWe am IWF
(Institut fir Werkzeugmaschinen und Fabrik-
betrieb) wird im Rahmen ihres Vortrages
Chancen regionaler Wertschopfungsketten
darstellen. 25. Februar, 13.30 Uhr

Mit einem nach europdischen Normen zertifizierten Qualitts- und Umweltmanagement hat
sich die HESCO Kunststofferzeugnisse Helmut Schulze & Co GmbH als Partner international
operierender Unternehmen einen festen Platz erworben. lhre Systemlésungen fir die
Telekommunikations- und Haushaltsgerdteindustrie erfillen dabei clle Anforderungen fir einen
erfolgreichen globalen Wettbewerb. Die Teilnchme an infernationalen Messen, aber auch die
Prasenz auf regionalen Foren wie der Zulieferbérse sind dabei wichtige Schlisselfaktoren:
Regional kooperieren, um weltweit anbieten zu kdnnen!”
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