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Wer ist A´PARI Consulting? 

12.07.2017

Ursprung

Teamstärke

Erfahrungen

Unsere Kunden
(Auszug)

Sonstiges

Internet

Gründung durch erfahrene Projekt-, 
Logistik- und IT-Manager im Jahr 2001

10 Mitarbeiter 

Über 220 Projekte für ca. 90 Kunden aus den 
Branchen Logistik, IT, Industrie und Handel

Mitautor des LORENZ 2, Leitfaden für Spediteure  
und Logistiker, Kapitel „Informationstechnologie“

http://apari.de und http://blog.apari.de
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http://www.bvl.de/
http://www.bvl.de/


Presse (Auszug)
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Logistik bei der Digitalisierung Schlusslicht
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Noch viel Papier: Nur in jedem fünften Logistikunternehmen sind die Geschäfts-

prozesse zu 80 % und mehr digitalisiert und frei von Medienbrüchen

Quelle: D.Velop AG,  01/2016, 
veröffentlicht in http://www.logistik-heute.de/Logistik-News-Logistik-Nachrichten/Markt-News/14247/Digitale-Transformation-steht-erst-selten-auf-der-strategischen-Agenda-Studi 
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Digitalisierung in Zukunft
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Voraussetzungen und Veränderungen



Digitalisierung der Spedition

Anbieter IT-Plattform Online-Spedition

Vermittlung von 
Fracht/Laderaum

Operative 
Transportabwicklung

 Collo21 
 Pamyra
 Teleroute
 Timocom
 uShip

 Fleet 
 Freightos

 CARGONEXX
 Frachtraum (ehem. 

Überland)
 Instafreight
 Saloodo!

 Flexport
 FreightHub
 Kontainers
 Shipwise
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„Amazon Marketplace“ „Amazon“
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Es gibt 2 grundsätzlich verschiedene Ansätze / Geschäftsmodelle

Herausforderung durch neue Wettbewerber



Wesentliche Risiken

Vertriebsziele

Erlöse durch

Geschäftsmodell

 Bereitstellung einer Web-Plattform

 Einstellen und Zusammenfinden 
von Angebot und Nachfrage sind 
Aufgabe der Teilnehmer, nicht des 
Plattformbetreibers
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 „Digitaler“ Sofa-Spediteur mit 
durchgängigen Prozessen dank 
modernstem IT-Equipment

 Frachtverträge, verantwortlich für 
die operative Abwicklung

 Möglichst viele Teilnehmer auf die 
Plattform bekommen

 Angebot und Nachfrage zusammen 
bringen

 Gewinnung von Fracht-Kunden 
Speditionsvertrieb

 Vermittlungsprovision

 Zertifikate „geprüfter Teilnehmer“
 Einkauf/Verkauf Frachten

 Fehlende „kritische Masse“ bei 
Angebot und Nachfrage

 „Schwarze Schafe“ bei Teilnehmern

 Fehlende Kunden

 Operatives / finanzielles Durch-
führungs- und Ausfallrisiko 

Anbieter IT-Plattform Online-Spedition

Haupt-Wettbewerber  Andere Web-Plattformen  „Klassischer“ Spediteur

Know-how/ 
Kernkompetenz

 „Informatiker“  „Speditionskaufleute“

Hauptmerkmale der unterschiedlichen Geschäftsmodelle

Digitalisierung der Spedition



Neue Kundengruppen als Chance
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 Zusammenarbeit mit Speditionen aus 
unterschiedlichen Kooperationen

 Zusammenarbeit mit mehreren 
Kooperationen

 „Multikooperationsfähigkeit“

 Kooperation mit den Online-Spediteuren

 „Die Ware muss physisch transportiert 
werden“

„Klassische“ Spediteure „Online“-Spediteure

 Logistikpartner für Transport und Lager

 Beschaffungslogistik

 Lagerlogistik / Kommissionierung

 Distributionslogistik

 Integration Online-Shop und Spediteur

 „Beschaffungslogistik“ im Bereich B2C -
Empfänger (Endkunde) entscheidet über 
die logistische Leistungserbringung

 Zusatzleistungen

 Bezahlfunktion mit Kreditkarte / paypal

Online-Shops Endkunde B2C



Was kann man/muss man als 
Logistikdienstleister in Angriff nehmen?

Bis die Digitalisierung vollständig umgesetzt ist, wird es noch ein bisschen 
dauern. Aber nur wer vorbereitet ist, kann auch schnell auf den Markt reagieren.
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Erhöhen Sie Ihre Effizienz durch entsprechende 
Prozessgestaltung und Zusammenarbeit mit den Kunden

 Eliminierung von Brüchen

 Gesamtprozessdenken (intern bezogen auf Abteilungen 
und extern im Zusammenspiel mit Kunden)

 Partnerschaftliche Zusammenarbeit mit Kunden und 
Frachtführern (korrekte, „ehrliche“ und proaktive 
Informationen)

Prozess-
management 

und 
Zusammen-

arbeit

Erhöhen Sie Ihre Datenqualität, z.B. durch  

 Konsequentes Master Data Management

 Erhöhung der EDI-Quote und der EDI-Qualität 

 Steigerung der Scan-Quote 

 Übertragung von Status und Rechnungsdaten an Kunden

 Messbare KPI‘s

Datenqualität 
und 

Transparenz



Was kann man/muss man als 
Logistikdienstleister in Angriff nehmen?

Bis die Digitalisierung vollständig umgesetzt ist, wird es noch ein bisschen 
dauern. Aber nur wer vorbereitet ist, kann auch schnell auf den Markt reagieren.

12.07.2017 © A'PARI Consulting GmbH 11

Optimieren Sie Ihre IT-Anwendungen u. Infrastruktur durch 

 Prozessorientierte IT-Lösungen (Eventmanagement)

 Integrativere Systeme und eine moderne Architektur

 Cloud-Lösungen und Apps (ortsunabhängige Daten) als 
„self-service“ für Kunden, Partner und Frachtführer

 Angebot zusätzlicher Informationsservices (u.a. Order 
Management)

Kümmern Sie sich auch aktiv um das Thema Informations-
sicherheit, z.B. nach ISO 27001 oder ISIS12

IT 

und 
Informations-

sicherheit

Enge Verzahnung mit dem Kunden durch Prozess-/IT-Integration und „Alles aus einer 

Hand“  Stärkere Kundenbindung und somit geringere Austauschbarkeit
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!


