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Produktkosten optimieren: Fokussieren
Sie sich auf Ihre Mitarbeiter und Kunden

von Andreas Grohmann, Senior Berater

Kommt Ihnen das bekannt vor? Zu Beginn eines Pro-
duktentwicklungsprojektes konzipieren Sie Funktionen
und Technik ihres Produkts. Dabei liegen die Produktkos-
ten oftmals nicht im Ziel. Das Projekt startet dennoch, im
festen Glauben, die Kosten tiber den Projektverlauf redu-
zieren zu kénnen. Doch in den meisten Fallen kommt es
anders. Oftmals vergrdBert sich die Zielllicke durch eine
immer volatilere Welt aus Anforderungen und techni-
schen Entwicklungen, die das Risiko steigender Produkt-
kosten eher noch steigern.

Es gibt viele Ansatze, um die Produktkosten zu optimie-
ren. Die Anséatze lassen sich unter anderem beziiglich
ihrer Fristigkeit unterscheiden:

e Langfristig angelegte Optimierungen zielen
beispielsweise unabhangig von Projekten auf eine
Plattform- oder Modulstrategie oder auch auf die
Optimierung der Supply-Chain ab.

e Mittelfristige MaBnahmen sind dagegen in der
friihen Projektphase ein wirksamer Stellhebel, um
die Kostenzielerreichung friihzeitig in einem Projekt
zu verfolgen. So stehen etwa tiber einen Design-
to-cost-Ansatz oder ein internationales Lieferanten-
management MaBnahmen zur Verfligung, die eine
friihe Zielerreichung sichern kénnen.

e Je weiter Sie im Projekt fortgeschritten sind, desto
weniger Stellschrauben gibt es. Kurzfristig bleibt
dann oft nur die Optimierung der Deckungsbeitrage,
z.B. indem Sie Produktinhalte oder die Produkt-
positionierung anpassen.

Ziel dieser OptimierungsmaBnahmen ist es, die
Deckungsbeitrage einzelner Ausstattungen oder des
gesamten Produkts zu erhdhen. Dies ist entweder Gber
reduzierte Kosten oder (ber hdhere Erldse moglich.
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MaBnahmen zur Erhéhung der Erlése umfassen bei-
spielsweise eine andere Positionierung. Hierzu sind
Vergleiche mit dem Wettbewerb haufig der Schliissel.

Sinkende Kosten werden in der Regel (iber den Entfall
von Inhalten realisiert (sogenanntes decontenting). Basis
hierfir sind z.B. Schwachlduferanalysen oder Wirt-
schaftlichkeitsberechnungen von Ausstattungen. Auch
die Generierung von Skaleneffekten durch die geschickte
Kombination von Ausstattungsmerkmalen bzw. Optionen
in Paketen (sogenannte recontenting) hat sich in der
Praxis bewahrt.

Vorgehenstiele

Gerade spate und kurzfristige MaBnahmen stellen
Organisationen oftmals vor groBe Herausforderungen.
Sie haben den Produktinhalt Giber die Projektlaufzeit be-
wusst festgelegt, sodass sich Reduzierungen direkt auf
den Verkaufspreis auswirken kénnen. Dariiber hinaus
ist die Motivation der Mitarbeiter zur Ideengenerierung
oft geringer. SchlieBlich hat oftmals das Management
ihre Vorschlage zur besseren Kostenzielerreichung haufig
bereits in friiheren Projektphasen verworfen, ehe sie zu
einem spateren Zeitpunkt doch wieder auf dem Tisch
landen.

Mitarbeitereinbindung und der Fokus auf Markt
und Kunden

Aus diesen Griinden erfordern Aktivitdten in dieser
friihen Projektphase und mit dieser StoBrichtung eine
besondere Betreuung. Der Ansatz der CO-Improve
Consulting ist hierbei zweigeteilt: zum einen setzen wir
auf eine starke Einbindung der Mitarbeiter. Zum ande-
ren liegt der Fokus immer auf dem Kunden und dessen
Reaktionen auf gednderte Produktinhalte.

Bei der Einbindung der Mitarbeiter stehen zwei Gedanken
im Vordergrund:
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e Einerseits besteht die Herausforderung darin, eine
offene und konstruktive Atmosphare zu schaffen.
Hierzu eignet sich der Einstieg tiber die Erarbeitung
der Erfolgsfaktoren und der Kernelemente der
betrachteten Produkte. Neben der positiven Grund-
stimmung durch eine motivierende Auseinander-
setzung mit den eigenen Starken kann das Ergebnis
im weiteren Optimierungsverlauf auch immer als
Referenz herangezogen werden.

e Andererseits ist es wichtig, den Mitarbeitern das
Gefiihl eines hohen Management-Involvements
zu vermitteln. Das gelingt beispielsweise durch
kurzfristiges Feedback zu identifizierten MaBnah-
men oder durch die transparente Riickmeldung zu
Entscheidungen lber Ideen und Vorschlage.

Dariiber hinaus sollten Sie sicherstellen, dass Ideen nicht
aus den gleichen Griinden verworfen werden, wegen
denen sie schon in friiheren Phasen nicht beriicksich-
tigt wurden. SchlieBlich hat sich der Bewertungsfokus
aufgrund der fortschreitenden Zeit und der weiterhin
bestehenden Kostenliicke geandert. Dies sollte nun in
den Entscheidungen Gber Ideen ,,erlebbar“ sein. Zu guter
Letzt ist es wichtig, die Organisation nicht mit allen Ide-
en zur gleichen Zeit zu beauftragen. Eine erste schnelle
Entscheidung dariiber, ob Themen lGberhaupt betrachtet
werden sollten, ist ebenso wichtig wie eine klare Priori-
sierung der Themen anhand der zu erwartenden Effekte.

Entscheidend ist dariiber hinaus auch der Fokus auf
Kunden und Markt. Unternehmen, die sich in erster Linie
auf Kostenpotentiale konzentrieren, vernachlassigen
diesen Gedanken haufig. Dabei ist es durchaus wichtig,
sich auch damit zu beschaftigen, welche Reaktionen auf
die geplanten Kostenoptimierungen beim Kunden zu er-
warten sind. Ein gutes Mittel hierzu sind beispielsweise
Kundenmigrationssimulationen, bei denen in cross-funk-
tionalen Teams die zu erwartende Kundenreaktion simu-
liert wird.

Mit Ralf Schéafer und Andreas Grohmann verfiigt CO-
Improve Uber zwei erfahrene Berater, die Produktkos-
tenoptimierungen in verantwortlicher Position bei OEMs
erfolgreichdurchgefiihrthaben.Diese ErfahrungenflieBen
nun in den Beratungsansatz von CO-Improve ein. Neben
der Industrieerfahrung bringt CO-Improve auBBerdem die
nétige Methodenkompetenz ein, um kreativ, zielgerichtet
und agil an den Herausforderungen der Produktkosten-
optimierung zu arbeiten.
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