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DURCH QUALITAT UND ZUVERLASSIGKEIT pAp;




02| ALLGEMEINES ZUR STUDIE

AUSGANGSSITUATION

Das Zuverldssigkeitsmanagement in der Zulie-
ferindustrie (Automobile, Nutzfahrzeuge und
Landmaschinen) steht in der heutigen wirt-
schaftlichen Situation vor vielfdltigen Herausfor-
derungen. Steigende Anspriiche an die Sicherheit
und Zuverldssigkeit von Endprodukten resultie-
ren aus steigenden Kundenansprichen. Kom-
plexe Konzepte, eine hohe Produktvielfalt sowie
verkurzte Entwicklungs- und Produktionszeiten
stellen die wesentlichen Einflussfaktoren der
Produktqualitdt in der Zulieferindustrie dar. Die
Unternehmen mussen folglich Risiken wie z. B.
Garantie- und Gewahrleistungskosten kalkulie-
ren. In Zeiten steigenden Wettbewerbs in der
Zulieferindustrie ist insbesondere der Vertrieb
gefragt, die richtigen Stellhebel fir Akquisitions-
erfolge bei den OEMs zu finden. Qualitdt und
Zuverldssigkeit spielen in der Kundenwahrneh-
mung eine wichtige Rolle.

ZIELSETZUNG

Das Ziel der Studie ist die Ermittlung von
Unterschieden und Best-Practice-Vorgehens-
weisen, die in Bezug auf die Qualitdtsarbeit
im  Wertschopfungsprozess der befragten
Unternehmen malf3geblich sind. Dabei sollen
die wesentlichen Unterschiede zwischen Zu-
lieferunternehmen und branchenibergreifen-
de Optimierungspotenziale zur verbesserten
Positionierung und zur Steigerung der Akquisi-
tionserfolge bei den OEMs identifiziert werden.
Der Fokus liegt hierbei auf der Untersuchung,
inwieweit die Vertriebstatigkeit (B2B) durch
eine professionelle Qualitdtsarbeit unterstitzt
werden kann. Dartber hinaus kénnen zusatzlich
spezifische  OEM-Unterschiede in Bezug auf
die Zulieferer ermittelt werden.

AKQUISITIONSCHANCEN DURCH
OPTIMIERTE QUALITATSARBEIT?



VORWORT |03

DANKSAGUNG

An dieser Stelle gilt unser Dank den Unterneh-
men, die sich an der Studie ,,Akquisitionserfol-
ge in der Zulieferindustrie durch Qualitdt und
Zuverlassigkeit, 20 12" beteiligt und dadurch die
Datengrundlage dieser Zusammenfassung zur
Verfligung gestellt haben. Die grof3e Anzahl der
Teilnehmer zeigt das branchenUbergreifende
Interesse und die Aktualitdt der aufgegriffenen
Themen rund um die Sicherung der Produkt-
zuverldssigkeit und somit die Reduzierung von
Garantie- und Gewahrleistungskosten.

STUDIENERGEBNISSE

Die vorliegenden Ergebnisse der Studie ,,Ak-
quisitionserfolge in der Zulieferindustrie durch
Qualitat und Zuverldssigkeit, 20 12" werden im
Folgenden dargestellit. Es handelt sich hierbei
um die aggregierten und anonymisierten Re-
sultate. Gerne senden wir Ihnen die detaillierte
Vollversion der Ergebnisse zu oder stellen sie
lhnen in einem personlichen Gesprdach vor

lhr Ansprechpartner Maximilian Klee steht Ihnen

gerne zurVerflgung.

KEMENY BOEHME & COMPANY

Kemény Boehme & Company (KBC) ist eine
international  tdtige unabhdngige Manage-
mentberatung mit Sitz in Minchen. Den
Fokus legt KBC auf Technologiebranchen (be-
sonders Automotive) und deren wesentliche
Optimierungsherausforderungen bei  Qua-
litdt, Produktentstehung und Wertschop-
fungsketten. lhre  Kernkompetenzen sind
schlUssige Antworten auf die wesentlichen He-
rausforderungen fir Technologieunternehmen.

Weitere Informationen zum Unternehmen er-
halten Sie unter:

www.kbc-consultants.com
m.klee@kbc-consultants.com



04 MANAGEMENT SUMMARY DER ERGEBNISSE.

Zuverlassigkert wird in den nachsten Jahren
zu einer Kernherausforderung fur die Zu-
lieferindustrie — die Relevanz in der Kun-
denwahrnehmung nimmt zul

Die Anspriiche der OEMs in den einzelnen

Phasen der Wertschdpfung variieren stark.

Premiumhersteller fordern von ihren Zulie-
ferern Premiumqualitét.

POSITIONIERUNG

Nahezu 40 % der Zulieferer ver-
geben Akquisitionschancen  bei
OEMs aufgrund fehlender Kom-
munikation der Qualititsstrategie

und Optimierungsinitiativen.

Durch eine Professionalisierung der
Schnittstelle zwischen Quialitdt und
Vertrieb sind Preissteigerungen er

zielbar,

ANGEBOTSPHASE

Die monetdre Bewertung von
Qualitatsrisiken fehlt flachende-
ckend — die Kostenauswirkungen

tragt dann der Zulieferer.

PRODUKT-
ENTSTEHUNG

Bei zwei Dritteln ist der Vertrieb
mangelhaft Uber die laufenden
Qualitatsmalnahmen  informiert
und kann die Schnittstelle zum
OEM nur mangelhaft bedienen.

Kundenunzufriedenheit wird vor
allem durch unzureichende Trans-
parenz in der Planung und durch
langsame Umsetzung von Quali-

tdtsmal3nahmen hervorgerufen.

SERIEN-
PRODUKTION

Die Vertriebsperformance wah-
rend der Serienproduktion kann
bei Uber 50 % der Zulieferer
durch eine Optimierung der
Schnittstelle zur Qualitat deutlich

gesteigert werden.



UM POTENZIALE IN DER AKQUISITION (B2B) ZU IDENTIFIZIEREN, WURDEN KEY ACCOUNT MANAGER BEFRAGT. |05

UNTERNEHMENSGROSSE
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Nutzfahrzeuge

Andere

Automobile

T —

* In die diesjahrige Studie wurden rund
400 Unternehmen aus unterschiedli-
chen Branchen einbezogen.

* An der Studie nahmen etwa 40 Unter-
nehmen teil, was einer reprdsentativen
Ricklaufquote von ca. 10 % entspricht.

e Der Grof3teil der Teilnehmer stammt
aus der Automobil- und Nutzfahrzeug-
industrie.

Originafrage:
Onlinefragebogen 1.2: In welcher Branche ist |hr Unternehmen
hauptsdchlich titig?
Onlinefragebogen |.4:Wie viele Mitarbeiter hat Ihr

Unternehmen?



06| ZUVERLASSIGKEIT WIRD IN DEN NACHSTEN JAHREN ZU EINER DER
KERNHERAUSFORDERUNGEN IN DER ZULIEFERINDUSTRIE.

1 VERGANGENE & PROGNOSTIZIERTE ENT- RELEVANZ DER ZUVERLASSIGKEIT IN
WICKLUNG DER GEWAHRLEISTUNGSKOSTEN DER KUNDENWAHRNEHMUNG (OEM)
T ——
100 - 1001 com—
* Die Zulieferindustrie erwartet in den
kommenden Jahren konstante oder 8ol ok
steigende Gewahrleistungskosten.
60 [~ 60 |
* Der Grund dafir liegt in der zuneh-
menden Relevanz der Zuverlassigkeit a0l sk
von Produkten in der Kundenwahrneh-
mung. 20} 20}
e 55 % der Teilnehmer sehen in der Zu- 0 NI | 0% | e __,
kunft erhdhte Kundenanforderungen an 2007 - heute heute - 2017 2007 - heute heute - 2017

die Zuverlassigkerit.

steigend konstant sinkend

Originalfrage:
e Onlinefragebogen 1.8:Wie schitzen Sie die Entwicklung Ihres Unternehmens in den letzten fUnf Jahren hinsichtlich der Gewahrleistungs /Garantiekosten zum Umsatz ein?

*  Onlinefragebogen 1.9:Wie schitzen Sie die Entwicklung Ihres Unternehmens in den néchsten finf Jahren hinsichtlich der Relevanz der Zuverlassigkeit in der Kundenwahrnehmung ein?



VIELE UNTERNEHMEN VERPASSEN AKQUISITIONSCHANCEN AUFGRUND |o7

FEHLENDER KOMMUNIKATION DER QUALITATSSTRATEGIE.

AKTIVE PLATZIERUNG DER
QUALITATSSTRATEGIE IN DER

AKQUISITION
/l 82%

68%

mal3geblich  wichtig  eher unwichtig  unwesentlich

AKTIVE KOMMUNIKATION DER
QUALITATSSTRATEGIE IM RAHMEN
DER AKQUISITION

28%

39%

Ja eherja  eherNein Nein

W

Eine aktive Platzierung der Quialitatsstra-
tegie in der Akquisition sehen 82 % der
befragten Unternehmen als unerldsslich
an.

Das Potenzial einer aktiven Vermark-
tung der Qualitdtsstrategie im Rahmen
der Positionierung und Akquisition wird
von 39 % der Teilnehmer bislang nicht
genutzt.

Die aktive Kommunikation der Quali-
tdtsstrategie stellt in der Akquisitions-
phase fUr Zulieferer einen entscheiden-
den Faktor dar.



08| DURCH AKTIVE NUTZUNG VON QUALITATSINFORMATIONEN KANN DER PREIS GESTEIGERT WERDEN.

\ 4

Dem Grof3teil der befragten Teilnehmer
fehlen wahrend der Verhandlung we-
sentliche Informationen zur Qualitdt —
Vergangenheitsdaten werden von 77 %
der Unternehmen vermisst.

Insbesondere in der Automobilbranche
kann die Performance bei Preisver-
handlungen mit den OEMs durch eine
professionelle Aufbereitung von Daten
aus dem Qualitats- und Entwicklungs-
bereich gesteigert werden.

FEHLENDE INFORMATIONEN IN DER
VERHANDLUNG MIT DEN KUNDEN

Informationen (Qualitdtsdaten)
aus derVergangenheit

Informationen aus der Entwick-
lung (zB. FMEA-Ergebnisse)

Informationen aus der
Produktion (z.B. Ausschussraten)

Informationen aus der Logistik
(zB.Transportschaden)

62%

46 %

BRANCHENVERGLEICH

Automobile 89%
56%

77% 33%

F 22%

Nutzfahrzeuge 25%
38%
25%

Fls%

Landmaschinen 17%
33%

17%

17%




DIE MONETARE BEWERTUNG VON RISIKEN FEHLT FLACHENDECKEND — DIE |09
KOSTEN TRAGT DANN DER ZULIEFERER.

TOP-URSACHEN FUR BEWERTUNG VON RISIKEN AUFGRUND

W

QUALITATSRISIKEN KONZEPTANDERUNGEN
ey - * Konzeptinderungen nach der Vergabe
Aussage und verspatete Nominierungen stellen
gﬁ;ituﬁ(;zznept' i 745% die Top Treiber fiir eine schlechte Qualitit
45% dar.
verspdtete

63%

Nominierungen

durch allgemeine

- quantitative und qualitative
Anderungen

qualitative Aussage Aussage

durch Intranzparenzen
der Konsequenzen
von Entscheidungen

BEWERTUNG VON RISIKEN  AUFGRUND
VERSPATETER NOMINIERUNG

quantitativ

durch Preisnachldsse

qualitative

gar nicht

und qualitativ

Originalfrage:

.

Onlinefragebogen 3.3:Wodurch entstehen Qualitdtsrisiken in derVergabe?

In 45% der Flle sind die potenziellen
Risiken durch Konzeptanderungen nicht
oder nur qualitativ bewertet.

54% bewerten die Auswirkungen eines
Nominierungsverzugs auf die Pro-
duktqualitdit weder quantitativ noch
qualitativ — die entstehenden Kosten
muss dann der Zulieferer tragen.

Onlinefragebogen 3.5:Wie wird die Auswirkung eines Nominierungsverzugs (z.B. verkirzte Entwicklungszeit) auf die Produktqualitdt dargestellt?

Onlinefragebogen 4.7: In welcher Form bekommt der Vertrieb schnell und fundiert eine bewertete Aussage Uber potenzielle Risiken durch Anderungen?



10| QUALITATSMASSNAHMEN WERDEN ZU LANGSAM UND VERSPATET
UMGESETZT — DIE KUNDENVERARGERUNG SPURT DER VERTRIEB.

W

Der Abarbeitungsstatus qualitdtsver-
bessernder MalBnahmen ist bei einem
Drittel der Unternehmen im Vertrieb
unbekannt.

Bei einem Grofiteil (42 %) der Un-
ternehmen  werden die Q-Mal-
nahmen zu langsam abgeschlossen.

Durch aktives Mal3nahmenmanagement
und -controlling sowie durch die Ver-
besserung der Kommunikation an der
Schnittstelle  zwischen Qualitdt und
Vertrieb kann die Kundenzufriedenheit
erheblich gesteigert werden.

STATUS DER ABARBEITUNG
VON MASSNAHMEN

unbekannt

verspatet

fristgerecht

BEWERTUNG DER UMSETZUNGS-
GESCHWINDIGKEIT VON MASSNAHMEN

sehr
schnell

sehr
langsam

42%

eher schnell - eher langsam



DIE VERTRIEBSPERFORMANCE KANN DURCH OPTIMIERUNG DER |11
SCHNITTSTELLE ZUR QUALITAT DEUTLICH GESTEIGERT WERDEN.

BEKANNTHEIT VON REPORTINGFREQUENZ UBER  ABSTIMMUNG DER ZUVERLASSIG-
QUALITATSMASSNAHMEN AUS  DIE ZUVERLASSIGKEITSPER- KEITSPERFORMANCE MIT DEN
DER SERIENENTWICKLUNG FORMANCE DER PRODUKTE KUNDEN —
IMVERTRIEB
* Der Vertrieb als wesentliche Schnitt-
qar stelle zum Kunden ist lediglich bei 57%
unregelmiBig gar nicht nicht monatlich der Teilnehmer in Qualitdtsmalnahmen

, eingebunden.
monatlich .. )
wochentlich

* Ausreichende Informationen Uber die
Zuverldssigkeit der laufenden Produkte
erhdlt derVertrieb in der Regel nicht.

taglich

wéchentlich * FEine proaktive Zusammenarbeit mit

nur vertriebs- nur vertriebs- und taglich

eperifische entwicklungsspefische unregelmifig dem Kunden ist dem Vertrieb somit nur
schwer moglich.

Originalfrage:
¢ Onlinefragebogen 4.1:Welche geplanten Qualitditsmaf3nahmen aus der Serienentwicklung sind dem Vertrieb bekannt?
e Onlinefragebogen 5.4:Wie wird derVertrieb Uber die Zuverldssigkeitsperformance der laufenden Produkte informiert?

*  Onlinefragebogen 5.6:Wie werden die Zuverldssigkeitssituation und der Status der Problemldsung mit dem Kunden abgestimmt?



12| VERGLEICH DER ANSPRUCHNIVEAUS DER OEMS NACH PROJEKTPHASEN.

PRODUKT- SERIEN-
ANGEBOTEPHASE ENTSTEHUNG PRODUKTION
357 348 333 339 333
3,00 264 286 287 29I
_____________________________________________________________ 23,02
256
2,29
BMW Daimler Audi Porsche Citroén Fiat  Ford  Opel Peugeot VW  Volvo MAN
PRODUKT- SERIEN-
AeAIISHIAINE ENTSTEHUNG PRODUKTION
341 340 332 339 322
2,60 283 293 255 286 256
_____________________________________________________________ 2295
229
BMW Daimler Audi Porsche Citroén Fiat  Ford  Opel Peugeot VW  Volvo MAN

Die Positionierung Uber die Qualitdt stellt ein strategisches

Einstiegsfenster zu allen OEMs dar.

Anspruchsindikator: 4 = sehr hoch; 3 = eher hoch; 2 = eher niedrig; | = sehr niedrig

Wahrend Preissteigerungen insbesondere bei den Premium-
herstellern erzielbar sind, stehen Preisnachldsse bei den

Volumenherstellern im Fokus.

Anspruchsindikator: 4 = sehr hoch; 3 = eher hoch; 2 = eher niedrig; | = sehr niedrig



PRODUKT- SERIEN-
POSITIONIERUNG ANGEBOTSPHASE PRODUKTION
371 385 360 38l 350
2,78 267 286 282 321 300
_____________________________________________________________ 23,18
2,31
BMW Daimler Audi Porsche Citroén Fiat ~ Ford Opel Peugeot VW  Volvo MAN
PRODUKT- SERIEN-
POSITIONIERUNG ANGEBOTSPHASE ENTSTEHUNG
382 368 364 350 352
285 313 290 3,14 300
_____________________________________________________________ 2318
250 246
BMW Daimler Audi Porsche Citroén Fiat  Ford  Opel Peugeot VW Volvo MAN

Die Anspriiche der OEMs in der Produktentstehung variieren stark.

Premiumhersteller fordern von ihren Zulieferern Premiumqualitat.

Anspruchsindikator: 4 = sehr hoch; 3 = eher hoch; 2 = eher niedrig; | = sehr niedrig

Wéhrend die Premiumhersteller in der Serienproduktion einen
tendenziell hohen Anspruch haben, ist der Anspruch derVolumen-

hersteller geringer ausgepragt.

Anspruchsindikator: 4 = sehr hoch; 3 = eher hoch; 2 = eher niedrig; | = sehr niedrig



14| KEMENY BOEHME & COMPANY — KOMPETENZFELDER UND PROJEKTBEISPIELE.

Wir sind seit Uber zehn Jahren spezialisiert auf die Optimierung des Zuverldssigkeitsmanagements

und die Reduzierung von Gewadhrleistungskosten in der Automobilindustrie.

UMSETZUNG DER QUALITATSINITIATIVE = OEMm

* Unternehmensweite Analyse von
Schwachstellen (Entwicklung, Einkauf,
Produktion).

* Definition und Bewertung von Opti-
mierungsmal3nahmen.

* Intensive Begleitung der Umsetzung.

Reduzierung GW-Kosten um > 35%.

OPTIMIERUNG DER ABSICHERUNG OEM

* Beschreibung des Zielbilds einer
durchgangigen Absicherung.

* Definition einer unternehmensweiten
Optimierungsinitiative.

* Intensive Begleitung der Umsetzung.

|dentifizierte Potenziale: ~2 %.

REDUZIERUNG GW-ABRECHNUNGEN OEM

* Durchfihrung einer Pilotwoche zur
Identifikation kurzfristiger Potenziale.

* Reduzierung von Abrechnungs-
anomalien und Fehlersuchzeiten.

* Verklrzung von Reparaturprozessen.

|dentifizierte Potenziale nach Pilotwoche: 5 %.

STEIGERUNG AUSBRINGUNG Tier

* Einflhrung in das Problemmanagement.

* Aufbau von Reporting- und Eskalations-
prozessen.

* Begleitung Umsetzungsmonitoring

Erhéhung der Ausbringung um 12 %.

UNSERE KOMPETENZFELDER

1. Qualitat und Garantie
2. Produktentstehung

3. Wertschopfungsketten
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