
THEMEN FÜR UNTERNEHMEN

Kostensenkungen 
entwickelt. Nicht je-
der ist dann auch 
wirklich tragfähig. 
Aber die Summe und 
Güte kleiner Ideen 
zur Verbesserung ei-
ner bereits ausgereif-
ten Konstruktion 
bringt letztlich den Erfolg in Form der ange-
strebten Einsparvolumina im zweistelligen 
Prozentbereich. Diese können beispielweise 
auf Veränderungen in der Geometrie der 
Konstruktionselemente beruhen, mit der es 
dann gelingt, die Produktions- oder Montage-
prozesse zu beschleunigen. Oder aber sie be-
treffen eine simple, aber in einer Massenpro-
duktion gewichtige Beschleunigung einzelner 
Arbeitsschritte, beispielweise von Schweiß-
vorgängen durch eine veränderte Anordnung 
von Versteifungsteilen.

Parallel arbeitende Teams entwickeln Ver-
besserungsvorschläge. Jede dieser Gruppen 
konzentriert sich auf eines der Themen, die in 
einer Grobbewertung zu Beginn des Work-
shops hohe Einsparpotenziale versprachen. 
Diese Themen werden dann nach betroffenen 
Komponenten und Funktionen strukturiert 
und unter Einsatz von Kreativitätstechniken 
diskutiert. Wichtig ist eine sequenzielle Durch-
führung von 2 Workshops zu jedem Thema, 
wobei der zweite die Qualität und Effizienz 
der Ergebnisse des vorangehenden weiter stei-
gert.

Ein Supplier-Cooperation-Day nutzt Her-
stellern und Zulieferern gleichermaßen. Sie 
profitieren von einer kreativen Umgebung, 
von Ideen und neuen Lösungen, die durch die 
Teilung von Know-how erst entstehen. Finan-
ziell wirken sich die Ergebnisse der Workshops 

2 Workshops zu jedem Thema
 

in Kostensenkungen aus, die Zulieferern und 
Herstellern zugutekommen. Das Konzept – so 
zeigen Erfahrungen von Management 
Engineers – lässt sich in allen produzierenden 
Branchen kostensenkend anwenden, also 
etwa im Automobilbau, in der Elektrotechnik 
und Elektronik, in der Luft- und Raumfahrt-
technik sowie im Maschinen- und Anlagen-
bau.
Reinhard Vocke und Thomas Maiss,
Management Engineers
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Wie senke ich die Kosten eines bereits aus-
gereiften und am Markt etablierten Produk-
tes um einen bis zu zweistelligen Prozentsatz? 
Der Einkauf hat sein Instrumentarium von 
Rabatten und Skonti, von Lieferanten-Wett-
bewerben und Rückgriff auf kostengünstige 
Offshore-Zulieferer professionell eingesetzt; 
die eigenen Produktentwickler haben ihren 
Optimierungsbeitrag geleistet. Die konventio-
nellen Methoden der Kostensenkung sind 
damit ausgereizt; das Ende der Fahnenstange 
scheint erreicht.

Umso mehr ist dann der Blick über den ei-
genen unternehmerischen Tellerrand geboten. 
Denn das, was sich an Produktkostensenkun-
gen aus eigener Kraft nicht mehr erreichen 
lässt, kann im Zuge gemeinsamer Anstren-
gungen mit wichtigen Zulieferern oftmals  
doch noch gelingen. Dazu gilt es aber, das 
Innovations-Know-how der Zulieferer best-
möglich mit der eigenen Expertise in Kons-
truktion, Fertigung und Einkauf zu kombinie-
ren. Zumeist müssen dazu mehrere Zulieferer 
gleichzeitig eingebunden werden.

Dies macht die Sache nicht leichter. Im 
Gegenteil: Vielfach zeigen sich Zulieferer zu-
geknöpft, wenn es darum geht, eigenes Know-
how preiszugeben – sei es an Abnehmer und 
mehr noch an andere Zulieferunternehmen. 
Dies gilt selbst dann, wenn sie Teile aus unter-
schiedlichen Warengruppen anbieten und 
damit gar nicht miteinander konkurrieren.

Umso größer ist dann die Herausforde-
rung, zu vermitteln, welchen Nutzen die  

Verbindliche und frühzeitige Vereinbarung im 
Hinblick auf Eigentums- und Verwertungsrechte

 
Zulieferer daraus ziehen, sich aktiv und krea-
tiv an der Suche nach innovativen Lösungen 
zur Kostensenkung zu beteiligen. 

Damit dies gelingt, bedarf es verbindli-
cher, fairer Regeln sowie eines Rahmens, der 
eine größtmögliche Kreativität in der gemein-

samen Ideenfindung ermöglicht. Die klassi-
schen Instrumente Lieferanten-Tag (viele Lie-
feranten zu Gast bei einem Kunden) bezie- 
hungsweise Lieferanten-Workshop (ein Liefe- 
rant beim Kunden) können dies oft nicht 
zufriedenstellend leisten. Notwendig ist ein 
Ansatz, der auch dem Einkauf neue Perspek-
tiven erschließt: Der Supplier-Cooperation-
Day.

Hierzu lädt ein Hersteller nicht mehr als 5 
bis 7 sorgfältig ausgewählte, innovative Zu-
lieferer von strategischer Bedeutung ein, die 
nicht in Konkurrenz zueinander stehen. Hilf-
reich im Hinblick auf ein offenes Miteinander 

Konfrontation der Teilnehmer mit dem  
zu optimierenden Produkt

 
sind dabei insbesondere auch langfristig ge-
wachsene, vertrauensvolle Lieferbeziehungen. 
Unabdingbar ist aber auch eine einvernehm-
liche, verbindliche und frühzeitige Verein-
barung im Hinblick auf die Eigentums- und 
Verwertungsrechte der Ergebnisse, die später 
gemeinsam in den Workshops erzielt werden. 
Diese Rechteverwertung muss schon im Vor-
feld detailliert geplant und für alle beteiligten 
Parteien vertraglich fair gestaltet werden.

Das Ziel einers Supplier-Cooperation-Day 
besteht darin, die Expertise von Zulieferern 
und eigenen Entwicklern zu bündeln – und 
zwar in einer Gesamtsicht auf das zu optimie-
rende Produkt, die Interfunktionalität seiner 
Komponenten und die notwendigen Ferti-
gungsschritte. So sind über kleine, schrittweise 
Verbesserungen in Summe beachtliche Kos-
teneinsparungen zu realisieren. 

Teilnehmer eines Supplier-Cooperation-
Day sind typischerweise Technische Direkto-
ren und Entwickler der Zulieferunternehmen. 
Das einladende Unternehmen selbst ist darü-
ber hinaus mit Kostenanalytikern und insbe-
sondere Einkäufern vertreten. Auch die Ein-
bindung von Sales & Marketing kann Impulse 
liefern, denn eine interdisziplinäre Zusam-
menstellung der Arbeitsgruppen beflügelt die 
Kreativität und Ideenfindung. 

Eine wichtige Voraussetzung für die Ent-
wicklung von Ideen ist die unmittelbare Kon-
frontation der Teilnehmer mit dem zu optimie-
renden Produkt. Eine Besichtigung idealer- 
weise direkt in den Produktionshallen erhöht 
die Anschaulichkeit und fördert die Kreativität. 

Während eines Supplier-Cooperation-Day 
werden manchmal bis zu 100 Vorschläge für 

Supplier-Cooperation-Day: 
Gemeinsam im Wettbewerb voran
Hersteller und Lieferanten können gemeinsam Kostensenkungspotenziale bei scheinbar ausgereiften Produkten erschließen
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