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S-SCM: Strategisches Supply Chain Management

- Optimierung der Supply Chain -

~Strategisches Supply Chain Management bedeutet Synergien optimieren sowie
Wettbewerbsvorteile im Netzwerk identifizieren und realisieren!”

Prof. Dr. Michael Zeuch
Mitglied des wissenschaftlichen SCOPAR-Beratergremiums

WISSEN - SCHAFFT - NUTZEN



Inhalt

Seite
Do”s and Dont”s 3
Typische Probleme und wesentlichen Erfolgsfaktoren des SCM 4
Das Zusammenspiel der relevanten SCM-Prozesse 5
Erfolgreiche SCM-Netzwerke (nicht einzelne Unternehmen) gewinnen, durch... 6
Supply Chain Assessment individuell nach Geschéftsart vor Projektstart 7
Unterstlitzung durch SCOPAR 8
Folgende Fragen geben Ihnen erste Ansatzpunkte 9
Prof. Dr. Michael Zeuch 10
Referenzen (Auszug) 11
Wann Sie mit SCOPAR Kontakt aufnehmen kdnnen 12
Kontakt 13

© www.SCOPAR.de PN
SCOPAR



Do‘s and Dont's

Dont's

Den Nutzen fur den Endkunden vergessen

Do's

v _Den Nutzen des Endkunden der Kette in

v" Managen ohne Achtsamkeit r[ gerade in \/den Vordergrund stellen
) ) Krisenzeiten! v i i i
v Sorgen/Probleme der Partner ignoriere Strategls_che und operative Ziele :
kommunizieren (dialogisch und ehrlich)
v Die Veranderung nicht aktiv gestalten : . :
g 9 v Nur ein ganzheitlicher Ansatz sichert den
v' Mogliche Nebenwirkungen von Steuerprinzipien Erfolg.
Kennzahlen) ignorieren -
( )ig v' Prozessketten so konzipieren, dass Kosten
v Kulturunterschiede ignorieren nicht auf andere abgewalzt werden,
v" Nur Kosten produzieren, ohne den Nutzen zu sgnd_ern, dor’F entstehen, wo sie am
quantifizieren niedrigsten sind
v Unklare Situationen an den Sc stellen Synergie, wo immer maglich
bestehen lassen und Konflikte/ignarieren v" Monitoring von ,hard und soft facts”
v Offenheit - wo immer mdogfich/- pflegen
ohne Nutzen,
keine Kosten! die machen oft den
Unterschied!
» Nicht einzelne Unternehmen werden gewinnen, sondern nachhaltig konzipierte Supply-

Chains mit hohem synergetischen Vernetzungsgrad!
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Typische Probleme und wesentlichen Erfolgsfaktoren des SCM

...binden zwar Liquiditat aber... ’

Typische Probleme

v" Hohe Bestande in allen Vorstufen durch Unsicherheitsdisposition (Sicherheitsvorrate)

v Unsicherheit bei den Vorstufenlieferanten, ob avisierte Mengen auch abgenommen werden,
dadurch oft Mehrfachreservierungen von Produktionskapazitaten

v" Hohe Anzahl ,Feuerwehraktionen“ (Taxifahrten, Sonderfliige, Sonderschichten)

v" Mangelnde Abstimmung von Teilprozessen (Doppelte Prozesse, Zusatzaufwand ohne

Kundennutzen) ...kritische

Vorlieferanten

gefahrden evtl.

die Versorgung
der Kunden

Wesentliche Erfolgsfaktoren

v' die SCM als zusammenspielendes Netzwerk von Lieferanten verstehen und managen

Vertrauen, das sich im taglichen Geschaft bestatigt

Hohe Planungssicherheit durch realistische Risikoabschatzung und faire Risikoverteilung

Lieferanten als Partner verstehen und einbinden
Hohe Qualitat der Prozessanalyse ‘mnsparenz hilft und

besonders in einer Krise

D N N NI

» Das Supply Chain Management tragt nachhaltig zum Unt  ernehmenserfolg bei. Nutzen
Sie unser Know-how und unsere Erfahrung um lhre Zie  le zu erreichen.
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Das Zusammenspiel der relevanten SCM-Prozesse

SUPPLY CHAIN = “MENGENPLAN 7w AUFTRAGE . pESCHAFFEN " PRODUZIEREN * “DISTRIBUIEREN
" GESTALTEN ..~ " ABWICKELN .-
" ERSTELLEN .-
e Szenarien je * Absatz-, Men-  Auftrags- » Beschaffungs-  Produktions- e Distributions-
Markt- und Ab- genplanungs- abwicklungs- prozess prozess prozess
satz-Produkt- prozess gestalten prozess gestalten gestalten gestalten gestalten
gruppe festlegen
» Benchmarks * Absatzmengen Was hat Vorrang: Llef_eranten- * Produktionsplan Dlenstlelster—
erheben plan(_en und working-capital- beziehungen erstellen beziehungen
« Supply Chain vereinbaren Reduzierung oder ausgestalten ausgestalten
Ziele formulieren < Material- und zufriedene Kunden?
und abgleichen Erzeugnismengen
Unterneh- .\ Make-or-Buy planen
mensziele  |Entscheidungen - Bevorratungs- : Angelf)ote
Vlvorfﬁ‘e”t' vorbereiten und strategie erste"en
s é})ean treffen festlegen * Auftrage erfassen
und Liefertermine
Unterneh- ¢ Prozesskette ge-  « Stammdaten . . . .
mensberei- |stalten, dimen- Neraien bestimmen  Disponieren und Prodyktlons- » Versenden
che geben!  |sionieren und auf « Auftrage Best_ellungen auftrage steuern
w Realisierbarkeit verfolgen abwickeln
priifen ABC- u. XYZ-Analyse | « Auftrage * Waren prifen
aktuell vorhanden? abrechnen und bereitstellen
--------------- EGESTALTENDE PROZESSE "mumum;OPERATIVE PROZESSE

» Alle SCM-Teil-Prozesse haben anspruchsvolle planeris  ch-/strategische Komponenten und missen
in den z.T. komplexen operativen Bereichen professi  onell gemanagt werden.
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Erfolgreiche SCM-Netzwerke (nicht einzelne Unternehm  en) gewinnen, durch...

...gemeinsame Ausrichtung auf den Endkunden (Qualitat  iver Nutzen)
v' Erhohen der Kundenzufriedenheit durch hohere Liefertreue bei geringeren Bestandskosten
v' Hohere Flexibilitat der Produktion ‘

geht nur bei offenem Informations-
austausch zwischen allen Parteien!

...gemeinsamen Erfolg nach dem WIN-WIN — Prinzip (Nutz  en durch
Nachhaltigkeit)

v Verbesserte Anbindung der Lieferanten, Einbringen des gesamten Lieferantenpotenzials

v" Umsatzsicherung beziehungsweise -steigerung bei allen Beteiligten

v Steigerung des Geschaftsergebnisses eines Unternehmens, durch ein effizientes Logistikkosten-
Management (Prozesskosten) I/’\/\?chtig! Kostenketten je Kundensegment! j

v" Senkung der Kapitalkosten fir Anlage- und Umlaufvermégen durch: Asset Management

Verbesserung des EBIT's

v Reduzierung des ,Cash to Cash* CWb@ple{e Aufgabe':. z'.B. Variantenbildungs-

punkt maglichst spat in der Prozesskette oder

kundenauftragsbezogene Fertigung oder...!

<

» Durch diese Vorteile garantiert SCM allen Beteiligt  en harte Zeit- und Kostenvorteile.

© www.SCOPAR.de PN
SCOPAR
>




Supply Chain Assessment individuell nach Geschéaftsart

vor Projektstart

......

PRODUKT-
GESCHAFT

SYSTEM-
GESCHAFT

......

ANLAGEN-
GESCHAFT

. Lange Lieferzeit

Kurze Lieferzeit (Tage)
. Hohe Lieferfahigkeit

. (Monate)
. Hohe Liefertreue

(Wochen)

AFTER SALES
SERVICE

Kirzeste Lieferzeit
. (Stunden)

Einfache Abwick- Kundenspezifische Hoher Zeitversatz Call-Center-Abwick-
Bt _ Systemkonfiguration . Angebot — Auftrag g, 2 St Berelt
. Programmfertigung . Konfigurations- und Auftragsspe2|f|sche --------------- S

. in Produktlinien

. Terminanderungen

. Projektierung und

: Technikereinsatz-
: planung & -steuerung

. Engineering

. Komplexe Liefer- und
. Leistungsstruktur

. Ausrichtung auf
: kundenspezifische
i Vertriebskanale

. Kofferraumbelieferung
: “in night™-Versorgung

Komplettsystemen g S i Zentrales Ersatzteil- :
. Weltweite Distribu- T pletisystemen . . Projekt-, Anderungs- . lager, regionale Depots
. tionssysteme . Montage und . & Claimmanagement e R

' Inbetriebnahme

: Montagegerechte

- Lieferpakete Reparaturzentren

Lieferzentren & Nach-
. Schuborganisation

. Steuerung der Bau-
. stellenmontage

Logistische Stucklisten,
. Standardkomponenten

» Wir richten unsere Beratung konsequent an der Art ( und an der aktuellen Lage) lhres
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Unterstitzung durch SCOPAR

ohacgy o VORBE- . "INFORMATIONS- " " AUSVYJENFE)TUNG ., . DEFINITION
REITUNG SAMMLUNG BEWERTUNG NACHSTER
SCHRITTE
* Buy-in, * Interview mit » Skalierung der * Ruckkopplung der
Kommunikation Fuhrungskraften und Informationen an Prozessbewertung
der Zielsetzung Experten aus - Bewertungs-
kriterien » Definition nachster
» Fragebogen & - Einkauf - SC Benchmark Schritte auf Basis
Kennzahlen - Logistik (Uber Partner) der identifizierten
vorstellen - Qualitat - Best-Practice Verbesserungs-
- Produktion Examples ansatze
» Festlegung der - Vertrieb
Interviewpartner * Ableitung von
Verbesserungs-
e Terminplanung ansatzen
VORGEHENS- BESCHREIBUNG PROZESSBEWERTUNG, SUPPLY CHAIN
& ZEITPLAN DES STATUS QUO VERBESSERUNGS- ASSESSMENT
ANSATZE BEWERTUNG

» SCOPAR kann die unterschiedlichen Phasen in untersc hiedlicher Intensitat
unterstitzen. Dabei bieten wir Festpreise an!
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Wichtige Fragen als Ansatzpunkte:

v Welche Einsparmalinahmen im Lager geféahrden die Kundenzufriedenheit nicht?

v’ Die Erhaltung und der Ausbau von Marktanteilen erfordert eine permanente genaue Klassifizierung aller
bewegten/gelagerten Teile:

* Gibt es Risiken bei der Versorgung mit kritischen Teilen? Muss wegen der Krise (und einer damit einhergehenden
Lieferunsicherheit) sogar der Vorrat vergréf3ert werden, z.B. bei einzelnen A.-Teilen?

* Haben Sie dem Einkauf eine ABC-/XYZ-Klassifizierung gegeben, anhand derer die Bestédnde unternehmenszielkonform
eingekauft werden kénnen?

» Bildet die Einkaufspraxis die Erfordernisse der Kundenzufriedenheit und die Erfordernisse der Reduzierung des ,working
capitals“ ab oder wird der Einkauf nach einem Zielsystem belohnt, das diesen Zielen entgegensteht?

v Behindern zu friihe Differenzierungen von Teilen die Mehrfachverwendung (z.B. durch zu friihe
Teilverpackungen, Aufdrucke, Etiketten etc? Konnte es bei einer Gesamtbetrachtung sinnvoll sein, tber eine
geeignete Fremdvergabe diese Differenzierung erst vor der Entnahme der Teile vornehmen zu lassen?

v’ Blockieren Spekulationskaufe mit ihnren Mengen die fiir den schnellen Umschlag geplanten/bendtigten

Lagerflachen? Kann hier ein Outsourcing sinnvoll sein? Beruhen die vermeintlichen Preisvorteile auf einem
ungenau gestalteten Anreizsystem fir den Einkauf?

» Konnten Sie alle Fragen beantworten? Sind Fragen of  fen geblieben? Welche und
warum?
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Prof. Dr. Michael Zeuch

Professor an der FH Wirzburg — Schweinfurt
in der Fakultat Wirtschaftsingenieurwesen,
Studien-Schwerpunktsleiter flr den Studiengang Supply Chain Management

Mitglied des wissenschaftlichen SCOPAR-Beratergremi ums

Schwerpunkte

Projektmanagement
Qualitatsmanagement

Supply Chain (Network) Management,
Lieferantenmanagement,
Beschaffungsstrategie
Wertemanagement, Wertanalyse
Kennzahlen, BSC, Erfolgsmessung
Kooperationsmanagement und Netzwerke

AN N N N N NN
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Referenzen (Auszug)

Wir bedanken uns bei unseren Kunden fur Ihr Vertrau  en, die gute Zusammenarbeit und
die exzellenten Noten

EMAG v 100% wurden SCOPAR wieder beauftragen!
FAG v" 100% wiirden SCOPAR weiterempfehlen!
v' 100% geben an, dass sich die Ausgaben fiir die Beratungsleistung

Mahle gerechnet haben!
v' 60% schatzen die Beratung von SCOPAR als praxisnah ein, 37%

Daimler ]
sogar als sehr praxisnah!

Wabco v" 53% sehen einen Mehrwert durch die Kombination von Wissenschaft
BoschRexroth und Praxis, 44% sehen sogar einen grol3en Mehrwert!

: : v' 65% sind sehr zufrieden mit der Leistung von SCOPAR, 34% "nur"
Wittenstein zufrieden!
Voith Details finden Sie unter: http://www.scopar.de/download/scopar-
Stihl kundenzufriedenheitsanalyse.pdf

DN NI N N N Y N N N

» Vertrauen auch Sie unserer Erfahrung!
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Wann Sie mit SCOPAR Kontakt aufnehmen kénnen

Strategie/ Sy
Organisation = \

Personal (HR)

Technik (IT)

Strategie-/Management-Consulting

Strategie-, Organisationsentwicklung, Zukunftsszenarien, Prozessoptimierung,
Produktmix, Marktanalysen, Vertrieb, Marketing, Kundenbefragung, Troubleshooting,
Benchmarking, Innovationsmanagement, Controlling, Balanced Scorecard (BSC),
Unternehmenssteuerung (KPI), Produktionsplanung

Human-Resources-Consulting

Personalentwicklung, Steigerung der Leistungsbereitschaft und -fahigkeit,
Fuhrungskraftecoaching, Mitarbeiterbefragung, Leistungsmessung und leistungs-
orientierte Vergutung, Optimierung aller Personalprozesse, 360-Grad-Feedback,
Fuhrungsplanspiel, Assessment, Gesundheitsmanagement (Health2Business = H2B

IT-Consulting

Strategie, Governance, Business Alignment und Kundenmanagement, Portfolio-
und Servicemanagement, Sourcing, Technologiereviews, IT-Controlling und
Leistungsverrechnung, IT-Optimierung (Infrastruktur, Applikationen und Betrieb),
Toolauswahl und —Implementierung, Datenqualitat, SW-Engineering (Strategien,
Methoden, Prozesse, Werkzeuge

» SCOPAR hat ausgewiesene Experten in nahezu allen Be reichen eines Unternehmens.
Nutzen Sie unser Know-how und unsere Erfahrung um | hre Ziele zu erreichen.
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Noch Fragen?

I

SCOPAR
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SCOPAR - Scientific Consulting Partners Fon: +49 - 89 - 958 98 065
MaximilianstralRe 35a Fax: +49 - 89 - 958 98 066
D - 80539 Minchen E-Mail: info@scopar.de
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