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Orientierung in der Kosten-Galaxis

ins vorweg: 42, das ist die Antwort auf
Ealle Fragen — zumindest in Douglas
Adams” , Per Anhalter durch‘dic Gala-
xis". Und 42 Euro wiiren sicherlich auch ein tol-
les Ergebnis fiir eine Produktkostenanalyse im
Einkauf — aber die Wirklichkeit ist leider meist
deutlich komplizierter und teurer. Ein Leitfaden
soll deshalb zur Orientierung dienen.
Produktkostenanalyse ist ein méchtiges Instru-
ment, denn die Verlockungen sind grof. Es ist ein
Tool, mit dem man
+dem Lieferanten beweisen kann, dass er ggf. zu
viel verlangt

* die Entwicklung beim Target Costing unterstiit-
zen kann

« direkt per Knopfdruck aus dem CAD die Kosten
ableiten kann

= insgesamt Einsparungen von 20-30% erziele.

Laut einer Studie von Allensbach aus dem Jahr
2010 macht dies inzwischen fast jeder zweite Au-
tomobilzulieferer und jeder fiinfte Maschinen-
bauer. Die Tendenz ist stark steigend, wie die
BME Value Days zeigen, an denen jedes Jahr
iiber 500 Personen zu diesem Themenkomplex
cusammenkommen.

Bevor Sie aber in Aktionismus verfallen, , Pro-
duktkostenanalyse™ bei Google eingeben und ir-
gendeine PKA-Software kaufen, michten wir Th-
nen einen Leitfaden an die Hand geben. Damit

Ein Leitfaden fiir die Einfiihrung von Produktkostenanalyse im Einkauf
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kinnen Sie sich strukturiert dem Thema nithern:

1. Zielsetzung: Was wollen

Sie genau mit Produktkosten-
analyse erreichen?

Die obigen Punkte sind mannigfaltig und in sich
alle erstrebenswert. Jedoch sollten Sie sich cinen
Schwerpunkt setzen. Geht es etwa um das Thema
.[Einkaufspreisanalyse®, so konnen Sie ein ein-
kaufsinternes Projekt starten; beim Schwerpunkt
Entwicklungsbegleitende Kalkulation® sollte
das Engineering mit ins Boot. Weiterhin ist zu
klziren, in welchen Warengruppenfeldern Sie
PKA machen wollen. Wo verspiiren Sie den
griibten Leidensdruck?

2. Verantwortung: Wer soll

das Tool spater bedienen?

Nur wer ein fertigungstechnisches Grundver-
stiindnis hat und bereit ist, Fertigungszeiten abzu-
schiitzen, wird spéiter auch Produktkostenanalyse
erfolgreich betreiben kiinnen. Ist das Verstindnis
nicht vorhanden, so ist dieses Wissen aufzubauen.
Schicken Sie Thren Mitarbeiter z.B. auf ein Guss-
technik-Seminar oder lassen Sie ihn Fertigungs-
prozesse bei Lieferanten aufnehmen. Wer spéter
mit Lieferanten auf Augenhishe diskutieren will,
der muss auch sein Know-how entsprechend auf-
bauen oder erweitemn.

3. Analyse: Was sind die
Kostentreiber und wie

héngen diese zusammen?

Wir glauben, dass jede Produkike lyse fiir
eine Teilefamilie am Flipchart oder in Excel star-
tet, Dadurch, dass zuniichst die Kostentreiber
identifiziert und diskutiert werden. Beim Zusam-
mentragen der Treiber ist zu beachten, dass man
sich auf die wesentlichen fiinf bis sechs Parame-
ter konzentriert. Ansonsten wird das Kostenmo-
dell zu komplex, und mit jedem weiteren Parame-
ter steigt auch das Problem der Datenbeschaf-

fung. Ermittle ich, dass z.B. die SchweiBnaht-
liinge ein wesentlicher Kostentreiber ist, so muss
ich den Wert auch im CAD oder ERP abgreifen
kiinnen. Nicht selten stellt sich ein PKA-Projekt
als ein verdecktes Datenaufbereitungsprojekt he-
raus. Die Zusammenarbeit mit dem Engineering
ist daher angeraten.

4. Anforderungen: Was muss

die Software kénnen und

was ist bloB ,nice to have?

Erst wenn Produktkostenanalyse hilufiger betrie-
ben wird und man den Aufwand in Excel nicht
betreiben michte, gewinnt das Thema Software
an Bedeutung. Nehmen Sie jetzt spiitestens die
Kollegen von der IT dazu,

Vor der Ansprache der PKA-Softwarehersteller
ist es wichtig, dass Sie Ihre Anforderungen an das
Tool klar formuliert haben. Das fingt bei der
Mehrsprachigkeit an und reicht iiber das Berech-
tigungskonzept bis zu dedizierten Funktionalitii-
ten und den Zugriff auf Datenbanken fiir Materi-
al-, Maschi und Personall Durch Den-
ken Vorne Consult hat hierfiir einen Anforde-
rungskatalog erarbeitet, der fiir die Ansprache der
i len kann.
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5. Implementierung:

Wie erfolgt die Einfiihrung?

Bevor Sie sich fiir einen Softwareanbieter ent-
scheiden, empfehlen wir, zundichst eine zu Threm
Unternehmen vergleichbare Referenz zu besu-
chen und mit einem klar abgegrenzten Pilotpro-
jekt zu starten. Hierzu gehéirt auch die Diskussion
der Ergebnisse mit dem Lieferanten, auf die nach-
folgend noch eingegangen wird. Wenn das Pilot-
projekt erfolgreich gewesen ist, dann kann die
griiBere Installation der Software erfolgen. Unter-
schiitzen Sie hierbei nicht den Implementierungs-
aufwand der Schnitistellen zum ERP und/oder
CAD-/PDM-System. Die (hiufig unterbesetzte)
IT sollte dies entsprechend einplanen. Wenn dann
alles steht und die ersten Mitarbeiter geschult
sind, empfehlen wir einen Warengruppen bezoge-
nen Roll Out, um kontrolliert vorzugehen und die
notwendige Unterstiitzung zu geben.

Wie reagiert der Lieferant?

Wie wird der Lieferant reagieren, wenn Sie ihm
Thre PKA-Kalkulation fiir die von ihm gefertigten
Teile vorstellen? Unsere Erfahrung ist, dass er zu-
niichst ,,Alles ganz anders bei uns!* antwortet.
Und das ist ok., denn diese Unterschiede gilt es
gemeinsam herauszufinden und zu analysieren.
Auch hier hat Durch Denken Vome Consult sys-
tematische Ansatzpunkte aufbereitet, die je nach
dem Grund der unterschiedlichen Kalkulations-
ergebnisse diskutiert werden kinnen.

Kooperativ oder ,lost in space’

Produkike lyse ist ein I um mit
dem Lieferanten auf Augenhihe iiber Optimie-
rungsansiitze zu diskutieren und Mafnahmen zu
vereinbaren. Wer es als Holzhammer oder Druck-
mittel einsetzt, der wird schnell alleine dastehen. Er
wird zum Anhalter in der Produktkosten-Galaxis —
sozusagen , lost in space* gegeniiber einer Heraus-
forderung, dessen kooperative und soziale Kompo-
nente er unterschiitzt hat. Frank Sundermann
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