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Wieder Einkauf den Turnaround partnerschaftlich meistert

Durch Finanzkrise und bisher ungekannte Umsatzéafiar ist die Automobilnachfrage drastisch gesunj@ie weltweite
Automobilzulieferindustrie befiirchtet 2009 einensatrzeinbruch von 25 Prozent und den Abbau vonbis Z Millionen Arbeitspléatzen. Im ersten
Quartal sturzte der Absatz der Zulieferer soga3érProzent ab ...“, meldete AP im Mai 2009. Kein Wemnalso, dass einige Hersteller die
Weichen auf Turnaround stellen, um die Uberlebéngkiit des Unternehmens zu sichern.

Im Turnaround zahlen schnelle Erfolge: verlorenizieinzen des Unternehmens zuriickgewinnen und liema&osten senken. Inshesondere fiir
letzteres hat die Lieferkette hohe Bedeutung, \temantet sie in der Automobilindustrie doch zwischéhund 80 Prozent der Herstellkosten,
Tendenz steigend. Die Materialkosten bilden mierirUmsatzanteil von etwa 50 Prozent den groRteteiibibock. Bei einer fiktiven EBIT-Marge
von 5 Prozent gemessen am Umsatz kdnnen demnaeitozént zusétzliche Kosteneinsparung in der Lieféelkdas EBIT im besten Fall
verdoppeln.

Umgekehrt bedrohen steigende oder zumindest scltemaekMaterialkosten und volatile Wechselkurse \titdesteller in ihnrem globalen Netzwerk.
So verdoppelte sich der Stahlpreis in 2008, umedkiu 2009 wieder unter das Niveau von 2007 zlefelStahlband kletterte um 30 Prozent,
leichtes Heizdl stieg um 47 Prozent und ist demgigitstiger zu haben als in 2007 — selbst Natur4thutk wartet mit Preisschwankungen um 22
Prozent gegenuiber 2007 auf. In 2008 stieg der gegentiber dem Britischen Pfund zunachst um 9 Prodas Kursverhaltnis Euro zu US-Dollar
wies in diesem Jahr eine Varianz von 1,24 bis &§0und pendelt nun bei 1,40. Auf der andeBeite verscharfen sich unter den Auswirkunger
Finanzkrise Wettbewerb- und Kundendruck stetig.@dast nachvollziehbar, dass die Unternehmenslefikeschnelle Erfolge ihr Augenmerk auf
die Lieferantenbasis legen und vom Einkauf einegearessenen Wertbeitrag erwarten.

Manche Einkaufsorganisationen neigen dazu, Einspgaben an die nachrangige Lieferkette zu adressi&Ver kennt nicht die ,klassischen*
Einkaufsbriefe, die mit kurzem Verweis auf aktudlleternehmenssituation und Wettbewerbslage zush&insparungen von 6 Prozemid meh
fordern? Unterschwellige Drohung mit Auftragsvetlimklusive. Unter dem Damokles-Schwert der globdfnanzkrise ist dies fur Lieferanten im
dicht gedrangten automobilen Nachfragemarkt mitfan Margen eine bittere Pille — oft Ausloser eldese, die haufig in die Insolvenz fiihrt und
ganzheitlich fir alle Beteiligten Mehrkosten venaist. Das mindert die Motivation in der Lieferkett®asis partnerschaftlicher Zusammenarbeit —
und sorgt fur allenfalls sporadische Einsparundemed\Nachhaltigkeit.

Dabei sitzen Lieferanten im gleichen Boot wie iAdtraggeber. Auch sie bleiben von Materialkostééungen nicht verschont. Von
Nischenanbietern abgesehen, gehéren Wettbewerlxsaindck undenforderungen né Preisnachlédssen zum automobilen Tagesgeschaiierin
gegenwartigen Situation wollen die Zulieferer ihkémsatz zumindest mit ihren Kunden stabilisiereenmwmaglich sogar erhéhen. Wer will schon
eine uber Jahre gewachsene Kundenbeziehung letahtiafgeben? Ist doch deren Neuaufbau weserdliévéndiger als die Pflege einer lange
bestehenden Verbindung. Allerdings sind auch lastile Kundenbeziehungen nicht endlos durch eiigsaitressierte Kostensenkungen belastbar.
Die Zulieferer tiberlegen sehr wohl, wo sich akei@ugestéandnisse durch Preisnachléasse und Kosspaeimgen fiir die Zukunft lohnen.

Wie sollen nun Einkaufsleiter im beschriebenen Udhfeachhaltige Kosteneinsparungen fiir ihr Unternemmealisieren?

5 Punkte-Plan zur Partnerschaft in der Supply Chain

) Frihzeitige Einbindung des Zulieferer-Know-howslen Entwicklungsprozess
) Gemeinsame Workshops zur Identifikation von Optiomgspotenzialen an Produkten und begleitendereBsen
3.) Gegenseitige Unterstiitzung in der Umsetzung vomé&&serungsmalnahmen
) Transparente Zielwertvorgaben und nachhaltige ¥sliéhkeit
) RegelmaRige Kommunikation und Abgleich von gemeiresarktivitdten und Zielvorgaben

Klar ist, dass die globale Krise die gesamte Su@blgin betrifft. Die nétige Integration der Hertgelund ihrer Lieferketten in den
Optimierungsprozess gelingt am besten mit einermeeschaftlichen Ansatz fiir einen 5-Punkien mit den besten Lieferanten. Hierbei ist wig,
dass alle Beteiligten eingebunden werden, vom Elégstiber den Tier-1 und nachfolgende Zuliefene ihren Beitrag leisten. Der
partnerschaftliche Ansatz intensiviert die Kommuaién zwischen den Beteiligten mit dem Ziel, Opgningspotenziale gemeinsam zu
identifizieren und zu heben — fiir eine verlassliBegiehung zur nachhaltigen Wettbewerbssicherueg Béteiligten.

In einem kurzlich von PA Consulting Group abgesskémen Turnaround Projekt bei einem Tier-1 Autofr®ystemanbieter drohten im Einkauf
zusatzliche Komplikationen durch diffuse Kompetewain zwischen zentralem und lokalem Einkauf, végeichliche Kommunikationsinhalte
zum Lieferantenpool, oberflachlichen oder durftigamtakt der Eink&ufer zu Hauptlieferanten und defolge Mangel an effektiver
Kommunikation und nachhaltigem Follow-up mit Liefaten. Wesentliche Leistungs-Kennzahlen, wie 7alliche Einsparungen oder Kosten der
Einkaufsabteilung zu Einkaufsvolumen wie auch Eirigeffizienz (Einsparungen zu Kosten der Einkawfanisation), lagen auBerhalb der
akzeptablen Spannbreite von Vergleichszahlen. DeeiRoperativer Inhalte war dominant, Ablaufe uPidzesse waren nicht optimiert. So wurden
in einer Warengruppe jahrlich tiber 3.000 AuftrageWerten bis zu 100 Euro manuell von einem SeBigyer abgewickelt.

In dieser Ausgangssituation mit verwaister Lieféeabeziehung musste zunéchst das Vertrauen inediieBung zuriick gewonnen werden.
Langfristige Vereinbarungen bzw. MaBnahmen zurg8teing des Umsatzniveaus, Aussicht auf neue Awftuagl verlassliche Zahlungsstrome tber
vereinbarte Zeitrdume sind vertrauensbildende Mafdea, die belastbar nachgehalten werden miisserorliegenden Fall konnte die
Lieferantenbasis mit solchen partnerschaftlicheifdideamen motiviert werden, den Turnaround aktivitenstiitzen. Ohne diese Weichenstellung
waéren die Potenziale nicht gehoben worden.

Im Gegenzug wurden die Produktionsstétten der A-BuiKlasse-Lieferanten (70 Prozent vom Einkaufswan) vor Ort besichtigt, intensive
Workshops durchgefiihrt und ein Aktivitatenplan aminahernd 300 EinzelmaRnahmen erstellt, bewertepriarisiert. Beim Auftraggeber wurden
interdisziplinare Teams gebildet und Wert treibeNd#3nahmen systematisch gemeinsam abgearbeiteth Ban partnerschaftlichen Ansatz
konnten selbst Material- und Produktdesignandenuisghon in der Serie umgesetzt werden. Wesenteina@zahlen wurden verbessert.
Qualifizierungsmalnahmen und Umbesetzungen erholatgithaltig die Kommunikation zu und mit dem Liefetenpool.

Bereichsubergreifende MafRnahmen mit integrativesétaen strafften operative Tatigkeiten und redtemeden Zeitaufwand dafiir um 40 Prozent.
Die Lieferketten wurden durch eine Warengruppernt Lieferantenstrategie horizontal neu strukturniend vertikal konsolidiert (Reduzierung von
A- und B-Klasse-Lieferanten um 20 Prozent). Derefrgtrategischer Kapazitét in der Einkaufsorgaioseerhohte sich maf3geblich.
Entwicklungspartner werden nun bereits in der Pktehtstehungsphase involviert und unterstitzerihmem Know-how zum friihesten Zeitpunkt.
Am Projektende wurden die jahrlichen Einsparungehmals verdoppelt, gemeinsam mit den Zuliefere iostenziel erreicht und der
Turnaround erfolgreich gemeistert.

Wahrscheinlich werden nicht alle Unternehmen dieRzkrise unbeschadet tiberstehen. Diejenigen abausreichend Potenzial kénnen mit
partnerschaftlichen Ansatzen dazu beitragen, Emsgen zu realisieren und so zukunftsichernde Maiftiea ergreifen. Vertrauensvolle
Zusammenarbeit ist dabei keine SelbstverstandlitHBie ist ein zartes Pflanzchen und muss partheftlich entwickelt und gepflegt werden.
Dann bringt sie beiden Parteien Vorteile und stditxigemeinsame Marktposition — auch und besorndetsr Krise und fiir die Zeit danach.
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