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Chance fur den Vertrieb

Maximilian Klee und Tobias Budde, Miinchen

Zulieferindustrie ist insbesondere der

Vertrieb gefragt, die richtigen Stellhebel
fiir Akquisitionserfolge bei den Herstel-
lern (OEMs) zu finden. Diese Annahme
bildet die Grundlage fiir den Branchen-
fokus der vorliegenden Studie.

55 Prozent der befragten Zulieferbe-
triebe bestitigen, dass die Qualitit und
Zuverlidssigkeit von Produkten in der
Wahrnehmung der OEMs eine immer
wichtigere Rolle spielen. Die befragten
Unternehmen aus der Zulieferindustrie

I n Zeiten steigenden Wettbewerbs in der

Kunden stellen immer hoéhrere Anspriche an die Sicherheit
und Zuverlassigkeit von Endprodukten. In der Zulieferindus-

trie bestimmen komplexe Konzepte, eine hohe Produktviel-

falt sowie verklrzte Entwicklungs- und Produktionszeiten

die Produktqualitat. Insbesondere Automobilzulieferer soll-
ten daher Risiken kalkulieren, aber auch die Moglichkeiten

einer Vermarktung ihrer Qualitatsperformance besser aus-

schopfen — das belegt diese Studie.

erwarten in den kommenden Jahren ent-
weder konstante oder steigende Gewdahr-
leistungskosten (Bild 1). Der Grund dafiir
liegt in der zunehmenden Relevanz der
Zuverldssigkeit von Produkten in der
Kundenwahrnehmung.

Kernfrage bei der Befragung der Key
Account Manager war, ob und wie eine
professionelle Qualitatsarbeit die Akquisi-
tionen bei OEMs unterstiitzen kann. Die
Analyse der spezifischen Projektphasen
Positionierung, Angebotsphase, Produkt-
entstehung sowie Serienproduktion ist im

deutschsprachigen Raum bis dato einzig-
artig. Und sie zeigt etliche Problemfelder.

Mangelhafte Kommunikation
der Qualitatsstrategie

82 Prozent der befragten Unternehmen se-
hen eine aktive Platzierung der Zu-
verldssigkeitsstrategie als unerldsslich an.
Doch das Potenzial einer aktiven Vermark-
tung der Qualititsstrategie im Rahmen der
Positionierung und Akquisition wird von
39 Prozent der befragten Unternehmen
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Vergangene und
prognostizierte Entwicklung
der Gewahrleistungskosten
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Bild 1. Fiir die Zukunft erwarten die
Befragten steigende Gewahrleistungskos-
ten und eine steigende Bedeutung der
Zuverlassigkeit.

noch nicht genutzt. Viele Lieferanten ver-
passen folglich Akquisitionschancen.

Die Griinde dafiir sind vielschichtig:
Entweder der Vertrieb ist nicht ausrei-
chend in die Qualititsstrategie eingebun-
den, oder die Qualititsstrategie steht dem
Vertrieb nicht oder nur unzureichend zur
Verfiigung. Eine entsprechende Aufberei-
tung der strategischen Zielsetzungen in
Bezug auf die Qualitdt und Zuverlassigkeit
der Produkte stellt hierbei den wesentli-
chen Stellhebel fiir den Vertrieb dar. Da
die Zuverlissigkeit ein wichtiger Baustein
in den strategischen Uberlegungen ist,
sind fundierte Qualititsinformationen bei
Kundenverhandlungen ein maf3gebliches
Argument, sich gegeniiber dem Wettbe-
werb zu differenzieren und héhere Preise
zu erzielen. Die Praxis sieht jedoch anders
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aus: Dem Grof3teil der befragten Teilneh-
mer fehlen wihrend der Verhandlung we-
sentliche Informationen zur Qualitit und
Zuverlassigkeit der Produkte, insbesonde-
re Vergangenheitsdaten und Informatio-
nen aus der Entwicklung (Bild 2).

Im Branchenvergleich zeigt sich, dass
insbesondere in der Automobilbranche
die Performance bei Preisverhandlungen
mit den OEMs durch eine professionelle
Aufbereitung der Qualitdtsdaten gestei-
gert werden kann.

Kaum Transparenz
bei Zuverlassigkeitsrisiken

Bei der Lieferantenauswahl der OEMs wer-
den Partnerschaft und Vertrauen grof3ge-
schrieben. Im Vergabeprozess miissen die
Zulieferer folglich mit ihren Konzepten
tberzeugen.  Spezifikation, Innovation,
Qualitit und Kosten stehen hierbei an ers-
ter Stelle. Doch was passiert mit den Risiken
wihrend und nach dem Vergabeprozess?

Qualitatsmafinahmen werden oft
zu langsam umgesetzt

Aus Sicht der befragten Unternehmen
sind verspatete Nominierungen (genannt
von 63 %) und Konzeptinderungen (70 %
unter den Nennungen) durch die OEMs
die Top-Ursachen fiir eine schlechte Qua-
litdt der Produkte. Dabei werden nur bei
knapp der Hilfte der Unternehmen die
potenziellen Risiken bewertet - ein Bruch-
teil monetdr. Die daraus resultierenden
Kosten muss dann der Zulieferer tragen.
Eine monetire Prognose von Qualitétsri-
siken stellt somit ein wesentliches Instru-
ment dar, um den Stellenwert der Zuver-
lassigkeit frithzeitig transparent zu ma-
chen (Bild 3).

= Tu Gutes und rede dariiber!

Akquisitionserfolge bei den OEMs.

Bedingungen fur den Akquisitionserfolg

Die Kommunikation der Qualitatsstrategie ist die Basis fur die Steigerung der

= Bewerten Sie Zuverlassigkeitsrisiken und vermeiden Sie Kosten!
Nur durch die systematische und monetare Bewertung von Qualitatsrisiken kann
die Zuverlassigkeit nachhaltig gesteigert werden.

= Denken Sie an die Prozesskette Qualitat-und-Vertrieb!
Durch eine Optimierung der Schnittstellenarbeit zwischen Qualitat und Vertrieb
kénnen Kundenzufriedenheit und Vertriebsperfomance erhoht werden.
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Studie

Die Studie wurde von der Unternehmens-
beratung Kemény Boehme & Company
GmbH (KBC) in Zusammenarbeit mit der
Universitat Hohenheim durchgefuhrt.
Dabei wurden 400 Unternehmen aus den
Branchen Automobile, Nutzfahrzeuge und
Landmaschinen befragt. Der Fokus lag
auf der Ermittlung von Unterschieden und
Best-Practice-Vorgehensweisen, die in
Bezug auf die Qualitatsarbeit im Wert-
schopfungsprozess der befragten Unter-
nehmen mafgeblich sind.
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Entwicklungsfihigkeit sowie herausragen-
de Qualitit und Zuverléssigkeit im Rah-
men der Produktentstehung sind die we-
sentlichen Treiber fir die Kunden-
zufriedenheit in der Zulieferindustrie, sys-
tematische Verbesserungsprozesse sind Ta-
gesgeschift und trotzdem zu langsam. Die
Griinde liegen insbesondere im Abarbei-
tungsstatus und in der Umsetzungsge-
schwindigkeit qualititsverbessernder Akti-
vitdten. Doch auch im Mafinahmentra-
cking und der Statuskommunikation sind
signifikante Handlungsbedarfe erkennbar:
Einem Drittel der befragten Key Account
Manager ist der Status von Qualitdtsmaf3-
nahmen unbekannt. Durch aktives Maf3-
nahmenmanagement und -controlling so-
wie durch Verbesserung der Kommunika-
tion zwischen Qualitdtsmanagement und
Vertrieb kann die Kundenzufriedenheit er-
heblich gesteigert werden (Bild 4).
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Bild 2. Welche Informationen in
der Verhandlung mit dem
Kunden fehlen, ist stark

branchenabhangig.
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Bild 3. Qualitatsrisiken entstehen hauptsachlich durch Konzeptanderungen und verspatete Nominierungen.

Handlungsbedarf besteht ebenfalls in
der Serienentwicklung. Lediglich 57 Pro-
zent der Key Account Manager sind in
die Qualititsmafinahmen eingebunden.
Ausreichende Informationen tiber Qua-

aktive Zusammenarbeit mit dem Kun-
den ist dem Vertrieb somit nur schwer
oder gar nicht moglich. Eine Optimie-
rung der Schnittstelle zur Qualitét ist da-
her phaseniibergreifend ein Stellhebel

litait und Zuverlédssigkeit erhélt der Ver-  zur Steigerung der Vertriebsperfor-
trieb dabei in der Regel nicht. Eine pro-  mance.
Status der Bewertung der
Abarbeitung von Umsetzungsgeschwindigkeit
MaBnahmen von MaBnahmen
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sehrschnell sehrlangsam

31%
51% eher langsam

eher schnell

Bild 4. Durch schlechtes Mafinahmenmanagement verargerte Kunden
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Die Zulieferer haben es
in der Hand!

Um Akquisitionserfolge bei den OEMs
zu erzielen, missen die Anforderungen
in Bezug auf die Zuverldssigkeit durch
die Zulieferer sichergestellt werden.
Premiumhersteller der deutschen Auto-
industrie stellen hohe Anspriiche an die
Qualitit von Prozessen und Produkten
im gesamten Wertschopfungsprozess.
Insgesamt lasst die Studie folgende
Schliisse zu:
® Eine Positionierung der Zulieferunter-
nehmen iiber Qualitit kann strategische
Einstiegsfenster zu allen OEMs offnen,
® im Vergabeprozess sind Preissteige-
rungen bei den Premiumbherstellern er-
zielbar und
® Preisnachlésse stehen bei Volumenher-
stellern im Fokus. o
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