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LIEFERANTENMANAGEMENT

Erfolgreiches Global Sourcing mit der
Lieferantenmanagement-Toolbox

Global Sourcing gewinnt in der Automobilindustrie immer mehr an Bedeutung. Wer jedoch
seine Lieferantenbasis global ausweitet, muss die neuen Lieferanten auch entsprechend
qualifizieren. Fuir diese Aufgabe liefert MBtech Consulting mit einer strukturierten und er-
fahrungsbasierten Lieferantenmanagement-Toolbox das Handwerkszeug.

Einkaufsverantwortliche zunehmend

mit der Forderung nach einem Aus-
bau des Global Sourcings konfrontiert.
So soll sich beispielsweise das Einkaufs-
volumen von General Motors in Ruma-
nien von 550 Mio. Euro im Jahr 2006
auf 1 Mrd. Euro im Jahr 2010 fast ver-
doppeln (Quelle: Automotive News, 2.
April 2007). Die zunehmende Globali-
sierung im Einkauf stellt die Automo-
bilhersteller vor eine Reihe von Heraus-
forderungen. Neben der Beherrschung
der globalen Lieferkette durch OEM
und Lieferant muss die Produkt- und
Prozessqualitit beim Lieferanten fort-
laufend sichergestellt sein. Werden die-
se Faktoren nicht berticksichtigt, kann
ein moglicher Kostenvorteil in einer
Total-Landed-Cost-Betrachtung schnell

I n der Automobilindustrie sehen sich
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zu einem deutlichen Kostennachteil
werden.

Die von MBtech Consulting verwen-
dete Lieferantenmanagement-Toolbox
hilft Automobilherstellern, neue globale
Lieferanten zu qualifizieren. Die Tool-
box beinhaltet Methoden zur Auswahl
und Optimierung der Lieferantenbasis,
Werkzeuge zur praventiven und reakti-
ven Lieferantenentwicklung sowie Best-
Practice-Ansatze zur Ausgestaltung von
Organisation und Prozessen (s. Abb. 1).

Praventive und reaktive
Lieferantenférderung

Im Rahmen der prdventiven Lieferan-
tenforderung konnen durch eine friith-
zeitige Integration des Lieferanten in
den Produktentstehungsprozess mog-
liche Risiken hinsichtlich Produkt- und

Prozessqualitdat rechtzeitig identifiziert
und behoben werden. Ein qualifizier-
tes, moglichst tiber die gesamte Tier-
Struktur implementiertes Lieferantenri-
sikomanagement sorgt dafiir, dass
Automobilhersteller Schwachstellen im
Lieferantennetz friihzeitig identifizieren
und mit notwendigen Gegenmalinah-
men belegen konnen. Mit einem stan-
dardisierten, an einer Quality-Gate-Lo-
gik orientierten Lieferantencontrolling
sowie begleitenden Lieferantenaudits
lasst sich die Entwicklung des Lieferan-
ten entlang des Produktentstehungs-
prozesses absichern. Vielfach ergibt sich
die Lieferantenqualifizierung fiir die
Zusammenarbeit mit dem Automobil-
hersteller als weiteres Handlungsfeld.
Insbesondere bei Lieferanten, die erst-
malig fiir diesen OEM liefern, ist es

Bild: Photodisc



Lieferantenmanagement-Toolbox

Strategie

Beschaffungsmarktanalyse

Manage-
ment Liefe-
rantenbasis

praventiv

Lieferantenforderung
reaktiv

und Prozesse

Lieferanten-
Management
Organisation

LIEFERANTENMANAGEMENT

Planung Serie

Lieferantenbewertung

Lieferanten-Risikomanagement

Lieferanten-Performance-Monitoring

Reifegradmanagement

Kapazitatsmanagement

Lieferanten-Check/-Audit

Subieferanten-Management

Prozessoptimierung

Lokalisierung
Lieferantenintegration
Lead Supplier Management

Zusammenarbeitsmodelle OEM und Lieferant

wichtig, ein gemeinsames Prozessver-
standnis zu legen.

Die reaktive Lieferantenforderung
beginnt damit, die Ursachen fiir Proble-
me in Prozess und Produkt zu identifi-
zieren. Malnahmendefinition und -
durchfiihrung werden durch ein fort-
laufendes stringentes Maflnahmencon-
trolling ergdnzt, und Vor-Ort-Lieferan-
ten-Workshops sowie fallweise Liefer-
antenaudits helfen, die Probleme nach-
haltig zu beheben. Neben der Anwen-
dung von Methodenwissen beim Liefe-

ranten sind auch die kulturellen Be-
sonderheiten je Region bei der Liefer-
antenforderung zu beriicksichtigen.

Best-Practice-Ansatze zur Ausgestaltung
von Organisation und Prozessen

Transparente Prozesse und Schnittstel-
len zwischen OEM und Lieferant bilden
die Basis fiir eine gute Zusammenarbeit.
Um Reibungsverluste oder Doppelarbeit
zu vermeiden, sollte ein Ansprechpart-
ner beim OEM die Themenfelder Ein-
kauf, Logistik und Qualitdt der Beziehung

zwischen OEM und Lieferant (z. B. Au-
ditplanung) koordinieren. OEMs sollten
strategische Lieferanten friihzeitig bin-
den und in den Produktentstehungs-
prozess integrieren, um sich die jeweils
,besten” Innovationen zu sichern.
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Handlungsfelder im Lieferantenmanagement

Aus Sicht der MBtech Consulting umfasst ein Best-Practice-Liefer-
antenmanagement vor allem die folgenden Handlungsfelder:

1. Lieferantenbasis klar segmentieren. Aus der Segmentierung der
Lieferantenbasis leitet sich ab, wie die Zusammenarbeit ausgestal-
tet wird und wie tief die Lieferanten in den Produktentstehungs-
prozess integriert sind.

2. Lieferanten fair bewerten. Klare Kommunikation ist die Grundlage
flir eine gute Zusammenarbeit. Eine transparente und faire Lieferan-
tenbewertung zeigt Problemfelder bei OEM und Lieferant auf und
hilft, Ansatzpunkte fiir eine gemeinsame Prozessoptimierung zu er-
kennen. Eine gegenseitige Bewertung — d. h. der Lieferant bewertet
auch sein Verhaltnis zum OEM — hilft, weiteres Optimierungspoten-
zial an der Schnittstelle OEM und Lieferant zu identifizieren.

3. Schnittstellen zwischen OEM und Lieferant managen. Mogliche
Hiirden aufgrund fehlender und/oder widerspriichlicher Informa-
tionen, aber auch kulturell bedingte Verstandnisprobleme zwi-
schen OEM und Lieferant miissen beiderseitig erkannt und besei-
tigt werden.

4. Ausgewahlte Lieferanten als Partner setzen. Um die mit der Part-
nerschaft verbundene Integration und Kooperation mit den Lieferan-
ten zu erzielen, sollten OEM zunehmend auch weiche Faktoren (Soft
Facts) in die Lieferantenbewertung einbeziehen. So ldsst sich gerade
in frithen Phasen der Zusammenarbeit durch Offenheit und Informa-
tion eine Vertrauensbasis bilden. Die langfristige Lieferantenpartner-
schaft ist fiir strategische Lieferanten nach wie vor ein Muss.

5. Lieferanten férdern. Wenn OEM und Lieferant die relevanten Pro-
duktions- und Logistik-Prozesse beim Lieferanten gemeinsam opti-
mieren, schaffen sie ein gegenseitiges Problemverstandnis. Die Opti-
mierung kann z. B. im Rahmen von mehrtagigen Workshops mit kla-
rer Zielsetzung (etwa Kostensenkung fiir ein definiertes Produkt) vor
Ort beim Lieferanten erfolgen. Aber auch gemeinsam aufgesetzte
langere Optimierungsprojekte sind moglich, beispielsweise um Or-
ganisation und Prozesse beim Lieferanten ganzheitlich zu optimie-
ren. Mit dieser Form der Zusammenarbeit lassen sich bereits zu Be-
ginn einer Partnerschaft klassische Potenziale wie schnellere Durch-
laufzeiten erreichen.
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PORTRAIT

MBtech Group

Global Expertise
in Automotive Solutions

Die Herausforderungen an Unternehmen in der Automobilindustrie
nehmen standig zu. Globalisierung, Produktkomplexitdt und Kos-
tendruck erfordern von Herstellern und Zulieferern eine optimale
Ausrichtung der Funktionsbereiche und Wertschopfungsprozesse
sowie kontinuierliche Verbesserung. Gefordert sind individuelle, fle-
xible und ganzheitliche Ansatze, die umsetzungs- und ergebnis-
orientiert schnelle Problemldsungen liefern.

Wer wir sind

Die MBtech Group ist ein global tatiges
und international fiihrendes Automoti-
ve Engineering- und Consulting Unter-
nehmen mit Standorten in Europa,
Nordamerika und Asien. Das Unterneh-
men ist in den vergangenen Jahren pro-
fitabel gewachsen und hat 2006 welt-
weit einen Umsatz von 200 Millionen
Euro mit rund 1.950 Mitarbeitern er-
wirtschaftet. Die MBtech Group entwi-
ckelt, integriert und erprobt Kompo-
nenten, Systeme und Module von der
Detailsperzifikation iiber Konstruktion,
Erprobung und Berechnung bis hin zur
Serienreife. Unter der Marke MBtech
werden alle Leistungen und Produkte in
vier Segmenten gebiindelt: MBtech ve-
hicle engineering, MBtech powertrain
solutions, MBtech electronics solutions
und MBtech consulting. Das Segment
Consulting umfasst die Operations Stra-
tegy-, Technologie- und Prozessbera-
tung der MBtech Group. Als global agie-
rende Beratung entlang der Automoti-
ven Wertschopfungskette mit iiber 200
Mitarbeitern sind wir heute mit Biiros
in Stuttgart, Prag, Detroit und Shanghai
sowie weiteren Projektstandorten welt-
weit fiir unsere Kunden vor Ort.

Das Segment Consulting —

Wofiir wir stehen

Mit unserem umsetzungsorientierten Le-
an Enterprise-Ansatz bieten wir Bera-
tungsleistungen entlang des gesamten
automotiven Produktentstehungs- und
Kundenauftragsprozesses. Das Leistungs-
spektrum erstreckt sich hierbei iiber die
Themen Operations Strategy, Innovation
& Technology Consulting, Process Con-
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sulting und automotive Project Manage-
ment. Dieser Ansatz wird von unseren
Klienten hdochst positiv  bewertet.
,MBtech Consulting beeindruckt durch
seinen nachhaltigen Beratungsstil“, so
das einhellige Ergebnis unserer regelma-
Rig durchgefiihrten Kundenbefragun-
gen. Innerhalb weniger Jahre wurden
wir damit zu einem der fithrenden Auto-
motive Consulting-Hauser. Eine Grund-
lage unseres Erfolges ist das unserer Ex-
pertise entgegen gebrachte Vertrauen
und das daraus resultierende Renommé
innerhalb der gesamten Branche.
Klienten stehen bei uns im Mittelpunkt
und sie profitieren von den Synergien mit
dem Engineering-Umfeld der MBtech
Group. Unsere Consulting-Teamstruktur
zeichnet sich durch eine Kombination
aus Beratungskompetenzen mit einem
hohen Mall an Automobil-Know-how
aus. Eine langjdhrige Consulting-Experti-
se wird somit ergdnzt durch das weltwei-
te Engineering Expertennetzwerk der
MBtech Group.

Was wir bieten

MBtech Consulting ist fiir eine Vielzahl
von renommierten Unternehmen tétig,
von Herstellern und Zulieferern im
Automotive Umfeld bis hin zur Aero-
space Industrie oder Servicesektor. Die
Projekte reichen von der Entwicklung
und Einfiihrung von gesamtheitlichen
Lean Enterprise Strategien, vom Aufbau
von Entwicklungs- und Produktions-
systemen, der Konzeption hersteller-
iibergreifender Entwicklungskonzepte
und Modulstrategie, bis hin zur Opti-
mierung des Lieferantenmanagements,
Qualitatsstrategien sowie der Optimie-

Michael Miiller, Vice President MBtech
Group, verantwortlich fiir Consulting in
der MBtech Group.

rung von Vertriebs- und After-Sales Pro-
zessen.

Erfahrung und Fachkompetenz ist dabei
durch nichts zu ersetzen. Wir wissen was
zdhlt: Umsetzbare Konzepte und kon-
krete Ergebnisse. Genau in diesem Ex-
pertenumfeld werden neue Berater/in-
nen von Anfang an gezielt gefordert und
im Rahmen unserer internen Qualitika-
tionsprogramme exzellent geschult.
“Unsere Mitarbeiter sind unser Kapital -
die Forderung unserer Berater/innen in
der personlichen und beruflichen Wei-
terentwicklung kommt unseren Kun-
den, den Mitarbeitern selbst und dem
Unternehmen zugute. Unser MBA-Stu-
diengang ILMC - International Lean Ma-
nufacturing Consulting in Kooperation
mit der Hochschule Ludwigshafen ist ein
gutes Beispiel fiir die internationalen
Weiterbildungs- und Karrieremoglich-
keiten bei der MBtech Consulting”, so
Michael Miiller, verantwortlich fiir Con-
sulting in der MBtech Group.
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