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Dl’ei in einem BOOt

Signifikante Einsparungen durch strukturierte Zusammenarbeit von Einkauf,
Konstruktion und Lieferant mit dem ,Modular Engineered Sourcing”-Ansatz

FRANK SUNDERMANN

rst kitrzlich wurde seitens des

VDMA die Umsatzprognose

fiir 2004 von 2 auf 4% angeho-
ben. Diese frohe Botschaft wird bei
vielen Maschinen- und Anlagenbau
ern dadurch _:',i‘ll[ll?l, dass trotz die
ses Zuwachses der Gewinn oder die
Rendite konstant bleiben oder sogar
ritckliufig sind, Grund daftir st des
Preiswettbewerb, der durch den star
ken Euro noch erschwert wird. So
werden zurzeit hiufig im Wachs-
tumsmarkt Asien Maschinen ver
kauft, die deutlich unterhalb der
Selbstkosten auf Hohe der Herstell

kosten liegen und kaum noch einen

Deckungsbeitrag erwirtschaften.
Setzt die Geschiftsfihrung ein
Kostensenkungsprogramm im Ein
kauf auf mit der schlichten Forde
rung ,Kostensenkung 10%", so
scheitert dieses nicht selten daran,
dass im Maschinenbau die klassi
schen Einkaufsargumente wie hohe
Stiickzahlen oder langfristige Ver
triige schwer umsetzbar sind. Bleibt
dann nur noch der mit Risiken be-
haftete Lieferantenwechsel, um nie-
drigere Preise durchzusetzen, sind
bei technisch komplexen Maschi
nenmodulen lange Einarbeitungs
seiten und hdufiges Nacharbeiten
aul Seiten des neuen Lieleranten
notwendig., Die Praxis zeigt, dass
Kostensen

solche  ,einfachen®
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kungsprojekte in zwei von drei Fil
len scheitern und mehr Schaden
denn Vorteile hervorbringen. Lang
jahrige  qualifizierte  Lieferanten
werden verprellt und der eigene Ser
vice darf Maschinenausfille auf
grund von nicht funktionierenden

Komponenten beim Kunden vor

Ort unter erheblichen Zeit- und
Kostenaufwand beheben.
Kundenprojekte von Dr. Wiip

ping Consulting zeigen aber, dass
dieses Dilemma auch im Maschi-
nen- und Anlagenbau gelost werden
kann und Kostensenkungen von 15
bis 20% erreicht werden konnen,
ohne dass die Qualitit der Maschi

nen leidet,

Es darf keine heiligen Kiihe
in der Zusammenarbeit geben

Der Grundstein Hir diesen Erfolg
liegt in folgenden Uberlegungen:
Der grofite Teil der Einkaulskosten
wird iiblicherweise nicht durch die
Beschaffung allein, sondern durch
die Technik und im frithen Stadium
des Beschaffungsprozesses festge
schrieben. Um diese unterschied
lichen Priorititen ( Preis versus Tech
nik) abzustimmen, bringen die
Fachleute von DWC Techniker und
Einkiuter an einen Tisch,

Die identifizierten  Potenziale
\\'1'111:'[1 si.ll]ll mit der llll[!c'ﬂ [‘.l]'h'l,
dem Lieferanten diskutiert, weil er
jahrelange Erfahrungen mit dem
Modul oder Teil hat und weitere An-
satzpunkte sieht. Sein Innovations-
potenzial  kann
nur in einer part-
nerschaftlichen
Zusammenarbeit

herausgearbeitet werden und nicht
durch Daumenschrauben.

Aul Basis dieser beiden einfachen,
immet

aber noch hiufig unter

schitzten Uberlegungen hat DW(

das Konzept des ,Modular Enginee
red Sourcing” (MES-Ansatz) entwi
ckelt, der sich in vier wesentlichen

Schritten zusammentassen lisst:

» Das Team aus Einkaul und Kon
struktion legt gemeinsam ein Kos
tensenkungsziel fest, welches er

reicht werden soll.

» Im Team werden anhand der Ma

schinenstruktur die Einsparpotenzi-
ale erarbeitet und bewertet hinsicht-
lich Struktur, Hebel und Umsetzban

]\L'I‘.

> Die Bearbeitung der Struktur der
Referenzmaschine ist zu nutzen, um
die Losungsansitze tber mehrere
Maschinentypen zu standardisieren.
» Die identifizierten Ansitze sind

extern mit dem Lieferanten zu ver

abschieden, der aktiv in die endgtil
tige Losungstindung einzubinden
ist.

Schritt 1: Zielsetzung fiir gemein-
sames leam aus FEinkauf und Kon-
struktion, Zunichst sind die Brutto
und Netto-Erlose sowie die entspre
chenden Herstell- und Selbstkosten

einer fokussierten Maschinenserie
zu analysieren, Ziel des Unterneh
mens muss es sein, die Selbstkosten
auf x% unterhalb der Nettoerlose zu
bringen. Daraus ergibt sich das Kos
tensenkungsziel, welches es nun zu
erschliefSen gilt. Dadurch, dass Ein
kauf und Konstruktion bei diesem
Vorgehen in einem Boot sitzen, wird
vermieden, dass die




Schuld fiir die bisherige Situation auf
die jeweilig anderen geschoben wird.

Schritt 2: Einsparpotenziale tiber
Potenzialmapping. Der Leitfaden fiir
die gemeinsame Herangehensweise
orientiert sich hiufig an der Pro-
duktstruktur einer Maschinenserie,
weil dort Konstruktion, Wertschop-
fung und Einkaufskosten verkniipft
sind. In dieser Kosten- und Wert-
schopfungsstrukturanalyse (Poten-
zialmapping) werden die untersuch-
ten Materialien, Baugruppen und
Komponenten oder Fertigungs- und
Montagestulen hinsichtlich der Kos
tenbestandteile in - Teamsitzungen
analysiert. Die zentralen Fragestel
lungen sind zum Beispiel in der Kon-
struktion: Ist diese Funktion zwin-
gend erforderlich? Was kann wegge
lassen werden? Ist diese Konstruk-
tion noch zeitgemifl? Zum Beispiel
zentrales  versus  dezentrales  An
trichskonzept; Wegfall ehemaliger
Behelfskonstruktion. Kann ein an-
deres Material verwendet werden?
Muss ich dieses Teil noch selber her-
stellen, wo es doch spezialisierte Lie-
feranten gibt? Lieferant: Ist diese
Komponente ein Know-how-Teil?
Kann ich es alternativ am Markt an-
fragen?

Insgesamt stellt Schritt 2 den
grofiten Teil der Arbeit dar, weil die
Produktstrukturen von Maschinen
hiufig sehr umfangreich sind und
man den Uberblick behalten muss.
Hiufig kommt es zur mehrfachen
Uberarbeitung der Listen. Als schr
hilfreich hat sich die Veranschauli-
chung der Module durch Zeich-
nungen, Digitalkameraphotos und
Analyse am Objekt selbst erwiesen.
In diesem Zusammenhang sollte
nach Moglichkeit auch der Wettbe-
werb durchleuchtet werden,

Schritt 3: Standardisierung iiber
mehrere Maschinenserien. Da die
Potenzialermittlung bisher anhand
einer Referenzmaschine durchge-
fithrt wurde, ist die Ubertragbarkeit
aul die gesamte Serie bezichungs
weise aul weitere Maschinenserien
zu tiberprivfen, Der Optimierungs
hebel in diesem Zusammenhang ist
der moghiche  Standardisierungs-
und  Abgrenzungsgrad  von e
leumfingen. Dieses gibt fur die Dis
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Durchschnittsbetrachtung Maschinenserie in 2003
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Um die Deckungsliicke zu schliefien, ist eine enge Zusammenarbeit
zwischen Einkauf, Konstruktion und Lieferanten notwendig.

Bild 1: Gemeinsame Zielsetzung auf Basis
der analysierten Maschinenserie.
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[ 3. Diskussion mit Lieferant |

Bild 2: Vorgehen anhand der Strukturstuckliste und
Potenzialsammlung.

kussion mit dem Lieferanten ent
sprechendes Verhandlungspotenzi
al in Form von hoheren Stiickzah

Bilder: Verfasser

setzung informieren, damit auch er
cigene  Verbesserungsvorschlige
hinsichtlich Konstruktion, Materi-
al und  Herstellung  einbringen
kann. Die Erfahrung zeigt, dass bei
dhnlichen Vorschligen der Fin-
igungsprozess  weitaus  schneller
miglich ist. Bei den Modulen, bei
denen man bisher schon mit dem
Lieferanten qualitative Probleme
hat, sollte man die Gelegenheit nut-
zen, neue qualifizierte Partner an-
zusprechen,

Alle Rahmenbedingungen
miissen auf den Priifstand

Nach den zuvor beschriebenen vier
Schritten des MES-Ansatzes, die je
nach Grofle und Komplexitit der zu
untersuchenden  Maschinen  oder
Anlage mehrere Wochen bis Monate
davern konnen, liegt eine itberarbei-
tete standardisierte Maschinenserie
mit neu verhandelten Preisen vor, die
nicht selten die anfangs gesteckten
Zielkosten noch einmal unterschrei-
tet. Grundlage dafiir war aufler der
systematischen Bearbeitung anhand
der Produktstrukturen das gemein-
same Vorgehen von Einkauf, Kon-
struktion und Lieferant.

Wichtig fiir die Zusammenarbeit
swischen Technik, Einkauf und Lie-
ferant ist vor allem das Einver-
standnis, dass es keine hl‘i!igcl‘l Kii-
he gibt und alle Rahmenbedingun-
gen aul den Prifstand gestellt wer-
den dirfen, Verabschiedete Kosten-

senkungspoten
ziale lassen sich

nur dann in ei-

len, was auch dem Lieferanten hin-
sichtlich  seiner Standardisierung,

entgegenkommt. drei Fallen

JEinfache” Kostensenkungs-
projekte scheitern in zwei von

nem  von  allen

Seiten akzeptier-

ten  Handlungs-

Schritt 4: Aktive Einbindung des
Lieferanten. Mit dem erarbeiteten

Potenzial geht das Team modul- zial fest

» Team aus Einkauf und Konstruk-
tion legt Kostensenkungspoten-

rahmen erschlie-
Ben und die er-
forderliche Qua-

weise auf die bisherigen Lieferanten
zu. Aufler der detaillierten Bespre-
chung der Anderungen sind die
preislichen Auswirkungen auf den
Angebotspreis zu hinterfragen. Da-
bei sind auch die Auswirkungen der
hoheren Stiickzahlen in Form von
Rah-
menvertrilgen zu besprechen. Im

grofieren Bestelllosen  und
Vorfeld sollte man den Lieferanten
von diesem Termin und dessen Ziel
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» Das Sitzen in einem Boot
verhindert gegenseitige
Schuldzuweisungen

litat zu glinstige-
Kosten ein-
kaufen, wenn
dem Motto von
Modular  Engi-
neered Sourcing — drei (Parteien) in

ren

einem Boot - gefolgt wird.
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