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2011-01 : Fordertechnikhersteller missen After-Sales-Prozesse optimieren -
Wettbewerbsdruck erfordert neue Anséatze

Der Bereich Ersatzteillogistik und Instandhaltung wird im Rahmen des After-Sales-Business der
Fordertechnikunternehmen zunehmend an Bedeutung gewinnen.
Der wirtschaftliche Erfolg, in einem harteren Wettbewerb als im Neumaschinengeschéft, erfordert jedoch neue
Methoden, Verfahren und Organisationsmodelle. Simulationstools und ausgefeilte Optimierungsverfahren sind fur
deren ErschlielBung unerlasslich.
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Verweise
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