Managing Complexity

Ein mittelstandisches Elektronikunternehmen

Analyse



Vorwort .

* Die vorgestellte Analyse stammt aus der Praxis eines Elektronikunternehmens, ist jedoch generell
geeignet fur Hersteller technologisch anspruchsvoller Produkte in groBeren Stuckzahlen.

e Sie wurde als Vorstufe eines umfangreichen Transformationsprogramms eingesetzt, welches das
Unternehmen durchlaufen muss, um seine Chancen im Markt wahrzunehmen und gleichzeitig seine
Margen bei geschaftsbedingt wachsender Komplexitat abzusichern.

* |hr Ziel war es, das Unternehmen auf hoher Ebene als Gesamtsystem zu verstehen,
Handlungsbedarf sichtbar zu machen und daraus Projekt, Prioritaten und Ressourcen der
Umsetzung festzulegen — also nicht ,,eine Sammlung von Einzelprojekten in Angriff zu nehmen®.

e Die Analyse behandelt im folgenden, wie mit dem Management vereinbart, die Bereiche Portfolio,
Auftragsabwicklung und Materialbeschaffung aus Sicht ihrer Transaktions- und Servicekosten.

* Sie widmet sich ebenfalls ausfuhrlich dem Thema Fuhrungsqualitat.

« Sie wurde in einem Zeitraum von ca. 4 Wochen in enger und sehr produktiver Zusammenarbeit
mit dem Unternehmen durchgefiihrt.

* Die vorgestellten Ergebnisse entstanden aus Fokusinterviews, Befragungen, Auswertungen und
Analysen bestehender Daten und Studien ,,vor Ort".

* Die Methoden und Werkzeuge sind Teil der CEO - Gesamtmethodik Scaleable Lean Six Sigma™
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Zusammenfassung der Ergebnisse



Briefing: Trotz strategischer Rechtfertigung der einzelnen Entwicklungen

,fordern® wir selbst das Wachstum der Komplexitat.

X

X

X

Geschaftsbedingte Treiber von Komplexitat

Woachsende Breite des
Produktportfolios und der
,opezialitaten®

Wachsende Anzahl von OEMs
(Direktkunden) und Lieferadressen

Ausbau von weltweiter Beschaffung und
Fertigung

CEO Europe - vertraulich

@ Bindung von Fertigungs- und

Lieferkapazitat durch Randprodukte
oder ,, Spezialitaten* mit geringem
Umsatz, jedoch teilweise
uberdurchschnittlichem DB und
(echtem??) “ Kundenbindungseffekt"

Immer ,,individuellere® Auftrags- und
Lieferprofile mit unseren Kunden

@ Aufwendige und fehleranfallige

Lieferlogistik und Lieferantensteuerung
mit vielen administrativen Tatigkeiten
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Ziel der Analyse war es, das Unternehmen als Gesamtsystem in seinem CEO
Umfeld zu verstehen und darauf aufbauend Projekte/Prioritaten auszuarbeiten

Prozesse

Prozesse und Ablaufe
Prozesskosten
Verschwendung
Zusammenarbeit

Produktportfolio Potenziale Systeme

Umsatze nach Produkten Management Systeme

Deckungsbeitrage Planung

Auftragsstrukturen Fiihrungsqualitit Steuerung
Kontrolle

IT/SAP Nutzung

Fuhrungsverhalten
Leadership Skills

Werte und Einstellungen
der Flhrungskrafte
Kommunikation
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Die Analyse zeigte dringenden und erfolgversprechenden Handlungsbedarf .
an vier Schwerpunkten

Schwerpunkte des Handlungsbedarfes (,,burning platform®)

Portfolio Management

Optimierung oder Neuentwicklung Angebot, Auftragsstrukturen, Deckungsbeitrage
speziell mengenbezogener gemeinsam mit den Kunden optimieren
Service- und Transaktionsprozesse
Beschaffung, Auftragsbearbeitung, Logistik,
Lager, Versand, Customer Services, etc.
’0
‘0
>
’0
Gr——— WEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE SussEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE >
< .’5 >
*
‘0
‘0
Optimierung der Organisation
Bestehende Organisation der

,wverlangerten Werkbank* neu gestalten

Verschwendung und Qualitatsdefizite
Gleichzeitig miissen die Mitarbeiter gewonnen und befahigt in allen Bereichen abbauen

werden, diesen umfangreichen Transformationsprozess mitzutragen
Technisches und taktisches Managementtraining vermitteln
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Aufgabe des Top-Management muss es sein, die Voraussetzungen zu .
schaffen und die Umsetzung aktiv zu betreiben

Aufgaben des Top-Managements

@ Ein objektivierbares, durchgiangiges und einfaches Zielsystem entwickeln
@ ,,Goal Alignment* einfiihren: wer macht was, wie, wann, wofiir?
@ Die Organisation ,,lean“ machen, wo notwendig umbauen

@ Technisches und taktisches Flihrungstraining ,,zur Chefsache machen

@ Als wirtschaftliche Ergebnisse der Projekte der ,,ersten Welle* wurden fiir die
betrachteten Bereiche ,,harte” Einsparungspotentiale von 2 bis 3,5 M€ als uber die
ersten |12 Monate erreichbar identifiziert. (je nach Abgrenzung der Projektliste, d.h. der
Bereitstellung von Ressourcen).
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Die Analyse im Einzelnen



Themenliste

e Das Unternehmen in seinem Umfeld

* Komplexitatsfalle

* Geschaftsbedingte Treiber von Komplexitat

e Ziel der Analyse: Das Unternehmen als Gesamtsystem

* Produktportfolio

e Transaktions- und Servicekosten

* Fuhrungsqualitat im operativen Bereich

e Technisches und taktisches Fuhrungsverstandnis, Kommunikation
* Nachste Schritte

CEO Europe - vertraulich 9 19.02.2010



Das Unternehmen in seinem Umfeld

CEO Europe - vertraulich 10

Das Unternehmen ist ein bekannter mittelstandischer Full Service Lieferant von
diskreten elektronischen Bauteilen in groBBen Stuickzahlen an fast alle fuhrenden
Unternehmen der Unterhaltungs- und Automobilindustrie weltweit

Heute ca. 460 Mitarbeiter
Derzeit betreut: 400 OEMSs, 48 Distributoren,
80 Produkte, 800 Line Items

Ursprunglich reiner Fertigungsbetrieb als Konzerntochter

Im Zuge der Unternehmensentwicklung Transformation in ein international tatiges
Kompetenzzentrum fur ausgewahlte Technologien und Produktgruppen

Dies bedeutet neue/erweiterte Eigenverantwortung fur Produktportfolio,
Auftragsstrukturen, Ertrage, Kosten, Lieferfahigkeit und Liefertreue
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Das Unternehmen muss Marktanteile gewinnen und absichern: Wachsendes .
Geschaft schafft und importiert Komplexitat

qualitativ

n x 100%

100%

,,Komplexitatsfalle*

P
-

/

A

-
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» Perioden

Transaktionskosten

Produktkosten

Auftragseingang

Deckungsbeitrage
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Produktportfolio

Analysen

Statistische Auswertungen



Potenzial

|1 (21) der 79 Produkte tragen insgesamt 81 (92) % und einzeln jeweils
mehr als | % zum Gesamtumsatz bei

1400000 - 100RK0%
1224796 L 90%
1200000 -
r 80%
1015106
1000000 - L 70%
r 60%
800000 -
r 50%
6%
600000 - 8
r 40%
37 450273
r30%
400000 -
320207308195298988
22766 F20%
$209700 52006 e s
200000 - 144057
124518 121965
120107 119720 97873 97472 92770 83573 - 10%
. l IRARANEN)
a b d o g e h i f j | k p q S r t m n u 0
B Reihed 1E+06 | 1E+06 | 6E+05| 5E+05 | 3E+05 | 3E+05| 3E+05 | 2E+05 | 2E+05| 2E+05 | 2E+05 | 2E+05 | 1E+05 | 1E+05 | 1E+05 | 1E+05 | 1E+05 [ 97873 97472192770/ 83573
—— CumulativeSum | 0,20 | 0,37 | 0,46 | 0,53 | 0,58 | 0,63 | 0,68 | 0,72 | 0,75 | 0,79 | 0,81 | 0,84 | 0,86 | 0,88 | 0,90 | 0,92 | 0,94 | 0,96 | 0,97 | 0,99 | 1,00
Produkt
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Potenzial

8 (21) der 79 Produkte tragen insgesamt 81(98) % Deckungsbeitrag bei .

Pareto Analyse der Deckungsbeitrage

2500000 - 10086100%
81%
2129983 .
2000000 -
L 70%
1500000 - -
L
: L 50%
=
1000000 - 911795 B
L 30%
BAGIBT oo
c03000 416236 o
392017 383678 356089 340650
259694 257449
I I I 128836 | 0%
U 1 T T T T T T T " T T T I I ] U%
o = = a — = w = “ . 7 B

Other

Produkt
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Potenzial

Die Deckungsbeitrage DBl > DB2 werden nach Produkten sehr -
unterschiedlich abgebaut

500000,00

400000,00

300000,00

200000,00 Y

—&—DB2

100000,00

0,00

-100000,00

-200000,00

Produkt
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Potenzial

Bei einigen umsatzstarken Produkten geht uberproportional viel absoluter CEO
Deckungsbeitrag verloren

9000000,00
8000000,00
7000000,00
6000000,00
5000000,00
4000000,00
3000000,00
2000000,00
1000000,00
0,00
-1000000,00 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

-2000000,00

Umsétze der Produkte

— (Jmsatlz € DB1 € = DB2 €
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Bezogen auf Stuckzahlen (also bei angenommen gleichem Preis) andert CEO
sich das Bild nicht wesentlich

20000000
18000000
16000000
14000000
12000000
10000000
8000000
6000000
4000000
2000000
0
-2000000

DB1 € = DB2 € — Stlickzahl/100

CEO Europe - vertraulich 17 19.02.2010



Stuckzahlen und Entwicklung der Deckungsbeitrage verweisen auf .
,kritische" Produktgruppen

2000000000 T 2500000
1800000000
1600000000 2000000
1400000000
1200000000 1500000
1000000000
800000000+ 1000000
600000000+
400000000+ 500000
200000000+
0 0
a bcdek Il gp fhit jros ugqgnm
NN
mmm  Stiickzaht—e— D@-DBz
Aufgrund des Stiickpreises
in den TOP 8 der
Beitrage zum Deckungsbeitrag
19.02.2010
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Statistische Korrelationsanalyse gibt Anhaltspunkte flir systemische .
Zusammenhange

e -1.0to-0.7 strong negative association.
e -0.7t0-0.3 weak negative association.
* -03to+0.3 little or no association.

« +0.3to+0.7 weak positive association.
e +0.7to +1.0 strong positive association.

I
Pearson Correlations DB2 DB1 Umsatz € Stiickzahl [DB1% DB2% DB1-DB2 abs iDB2-DB1%
DB2 1.0000| 0,764 0.2668) -0.0411) 03740 0.5298 -U,121T§ -0,3211
DB1 1,0000 0.7957 0.5691] 0,0651 01700 05474 -0,3530
Umsatz € 1,0000 0.9319)-0,3739 -0.1524 0,8782 -0.4063
Stiickzahl 1.0000 -0.4239 -02717 D.EJEBEJE -0,3383
DB1% 1.0000 0.7734 -0.3850 0.2028
DB2% 1.0000 -0,425?'; -0.3603
DB1-DB2 abs 1,0000: -0.1266
DB2-DB1% 1.0000
I
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Potenzial

Erste Erkenntnisse — Portfolio Management .

Zusammenfassung

@ Aus Sicht von Umsatz- und Deckungsbeitragen ist das Produktspektrum sehr breit und
sollte aus strategischer Sicht (gemeinsam mit dem Vertrieb) hinterfragt werden

* Potenziale von mehreren Mio €?

@ Einige Hauptumsatztrager zeigen sehr unbefriedigende Deckungsbeitrage

* Kleine Umsatztrager (,,Spezialitaten™) zeigen teilweise sehr gute Deckungsbeitrage
© DB2 zeigt praktisch keinen Stiickzahleffekt

e DBI zeigt ,,schwachen® positiven Stuckzahleffekt

* Der Verlust an Deckungsbeitrag = (DBI - DB2 in %) stellt sich, wenigstes in dieser
Betrachtung, als vorwiegend ,,lokale” Eigenschaft der Produktgruppe dar

Die Entwicklung (DBI - DB2) wurde im Bereich der Auftragsstrukturen und der damit
verbundenen Transaktionskosten weiter analysiert
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Transaktions- und Servicekosten

Analysen
Studien vor Ort



Struktur der Gesamtkosten - Ist

T€

30000 . 100% [ 100%
o
s F 90%
25374
25000 ~ -

% - 80%
F T0%

20000 +
- 60%

Ist

15000 - 50%
- 40%

10000
F30%
- 20%

5000

3073 2921
1723 1535 - 10%
B -
0 — D o
Produktionsbereich | Verriebsbereich Allgem. Bereich | Verwaltungsbereich | Materialbersich  [Verrechnungsstellen
= Reihe 25374,34593 3078,488372 2921,366279 1723,110465 1635,465116 507,994186
—— CumulativeSum 0,72 0.81 089  perhich 0.9 0.99 1.00
20 19.02.2010
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Struktur der auftragsbezogenen Transaktionskosten nach Abteilung - Ist

2000 - r 100%
1800 A F 90%
1600 A F 80%
1400 | P 70%
1200 F 60%
g 1000 | F 50%
300 F40%
600 F30%
400 P 20%
200 F10%
0 . ' . - 0%
Lager, Versand | Auftrags AV, Bearb.[ WWareneingang FST,MAT Dispo Einkauf WEK
mm Reihel 1854.505814 1223.982558 719.0406977 548.619186 4774709302 338.9534884
—+— CumulativeSum 0.36 0.60 0.74 0.84 0.93 1.00
Servicebereich
. 19.02.2010
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Hohe variable Anteile der Transaktionskosten (€)

CC 126 Lager/Versand
CC 125
Auftragsabwicklung

CC 125
Auftragsbearbeitung

CC 133 FST o

@ Fix m Variabel
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Potenzial

Mikroanalyse zeigt sehr hohen Anteil an Administration und .
Redundanzen (Mehrfachtatigkeiten)

CC 133 - Fertigungssteuerung

o Planung

B Auftragsbestétigung
O Zuteilung

O Subcontractors

| Vertriebssenice

- 'ele @ Inf Mgt.

11%

CC 125 — Auftragsabwicklung
Auftragsbearbeitung .

21%

@ Handels- und Zolldokumente
m Buchungsvorgénge, Picklisten
o Customer Senice

0 Reklamationen

8% m Auftragsbetreuung
21% 12% @ Sonstige Arbeiten
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Potenzial

Transaktionskosten sind stark abhangig von der Struktur der Auftrage .
10000,00 8990,50 T 30,00
w  8000,000 T 25008
5 - 20,00 S
S 6000,00f 19,39 0% 8
(7] i
23 + 1500C 8
S 4000,00 . 25
g 10,12 10,00% 3
< 2000,00 825,00 1123,00 L 500 ¥
oo, NN | NN ; L 0.00
P1 P3 P6 P23
P (Anzahl Positionen)
— Wert—e— TK/AW %
P3 P1 P6 P23
FST - Auftrag bestatigen 30,00 10,00 60,00 230,00
Auftragsbearbeitung 78,50 78,50 78,50 157,00
Sendung 109,00 109,00 109,00 287,86
Positionen 30,66 10,22 61,32 235,00
Summe 248 16 20772 308,62 909,68
Wert 1356,00 825,00 1693,00 899050
TKIAW % 18,30 25,18 19,39 1012
Sendungen 1,00 1,00 1,00 2,00
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Servicekosten in der Materialbeschaffung (€)

CC 121 Wareneingangskontrolle

CC 122 Wareneingang

CC 120 Einkauf

CC 125 Zoll, AW Materialeinkauf

07 19.02.2010
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Potenzial

Erste Erkenntnisse - Transaktions- und Servicekosten

Potenziale

* Transaktionskosten konnen durch datenorientiertes Auftragsmanagement stark
beeinflusst werden

— Die herausgegriffenen Auftrage kosten zwischen 10% und 25 % des Auftragswertes
(Umsatz, nicht Ertrag!)

— Eillieferungen sind durchaus ublich und ,,bares Gold wert".

— In den Auftragslisten finden sich identische Mehrfachauftrage desselben OEM Kunden am
selben Tag an verschiedene Kundencodes

* Servicekosten zeigen in allen informationsverarbeitenden Bereichen hohe Anteile an
Administration und Redundanzen aller Art

— Diese sind moglicherweise durch die grof3e Anzahl einzelner Arbeitsgruppen
(Kostenstellen) in der Organisation bedingt (Hands-off‘s)
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Fuhrungsqualitat im operativen Bereich

Befragung
Studien vor Ort



Peter Senge, Leiter des Center for Organizational Learning der Slaon School .
of Management am MIT, bietet sein Konzept von Fuhrungsqualitat an

Flihrungsqualitat betrifft vier Bereiche

System '

Systemdenken

Selbst

Individuelle Aglsches
Fahigkeiten Team Denken

Beziehungsfahigkeiten

*) Dazu: Die fiinfte Disziplin: Kunst und Praxis der lernenden Organisation
von Peter M. Senge und Maren Klostermann von Schaffer-Poeschel (Oktober 2008)
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Die Abteilungsleiter sehen als Ziel fur Fuhrungsaufgaben der Meister 60% .
ihrer Tatigkeit vor

Ziel des Fiuhrungsprofils der Meister vom Abteilungsleiter

Dir. Arbeit Training
5% 20%

Meeting
10%

Administration
5%

MW Training

B Anweisung

O Reaktion

O Administration
B Meeting

m Telefon

W Dir. Arbeit
OAbwesend

Reaktion
20%

Anweisung
40%
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Die Meister selbst haben erheblich unterschiedliche personliche .
Zielvorstellungen zu ihren (Fuhrungs-)tatigkeiten

Ziel Fuhrungsprofil Meister 1 Ziel Fuhrungsprofil Meister 2
Dir. Arbeit
6% Teleforl?lr'7'§/rben Trg(l)r:/lng
1% () o \
Training

27%

Meeting
22%

33%

Meeting
20%

Anweisung
7%

55%
Administration
13% B Training
B Anweisung
Reaktion O Reaktion

Anweisung o
22% 82% O Administration

B Meeting
B Telefon
B Dir. Arbeit
O Abwesend

Administration
6%

Reaktion
1%

CEO Europe - vertraulich 32 19.02.2010



Potenzial

Die Meister nehmen jedoch in der gemessenen Praxis aktive
Fuhrungsaufgaben viel zu wenig wahr

Gemessenes Fluhrungsprofil eines Meisters

Training <

n 14%
6% Anweisung/

8%

Dir. Arbeit
19%

B Training

B Anweisung

O Reaktion

O Administration
B Meeting

B Telefon

@ Dir. Arbeit

O Abwesend

Telefon
4%

Reaktion

43%

Administration

20%
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Teamleader und Meister uberschatzen die Fuhrungstatigkeiten und
unterschatzen den administrativen Aufwand der Meister bei Weitem

Schiétzung des Fiihrungsprofiles der Meisters durch die Teamleader

Training
10%

Dir. Arbeit
12%

Anweisung
23%
Meeting
23%

Administration
9% Reaktion
24%
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W Training

B Anweisung

O Reaktion

@ Administration
B Meeting

m Telefon

B Dir. Arbeit

0O Abwesend

34

Schatzung des Fiihrungsprofils der Meister durch Meister 1

Training
11%

Dir. Arbeit
22%

Meeting

Anweisung
1%

34%

Administration

Reaktion
11%

W Training

W Anweisung

O Reaktion

@ Administration
W Meeting

W Telefon

| Dir. Arbeit
OAbwesend
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Schichtfuhrer (Teamleader) nehmen (daher?) Fuhrungsaufgaben fast gar .
nicht wahr, administrative Tatigkeiten dafir umso mehr

gemessenes Fuhrungsprofil: 1. Schichtfuhrer gemessenes Fiihrungsprofil: 2. Schichtfiihrer
Training Anweisung Training Anweisung
0% y,
’ 0% 0% 5%
Abwesend Reaktion Abwesend Reaktion
50/0 5°A) 80/0

5%

fr die Meister

Dir. Arbeit
41% Administration

36%

Administration
50% Dir. Arbeit

41%
Telefon

0% Meeting
0%

Telefon Meeting
0% 4%
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Fazit: Der tatsachliche Anteil der aktiven Fuhrungsaufgaben der Meister kann .
bei Weitem nicht mit Vorgaben und Schatzungen mithalten

Vergleich des aktiven Flihrungsverhaltens:
Ist - Schatzung - Vorgabe

60% ’ I 60% I

50% 2

\

c i |
] { !
e ! ) . :
S : ] : !
S | 45% : : T !
& i : i !
o 40% | : | :
5 i ] i !
5 i il [ i e L
D %% - e e : i 5
: g 2 L2l s g
£ 20% 3 Q 3 ' L2 2
= - = = © c
© ) E 3] o o9 3
] o, w 5 e E - —
g : §F 2 I
c 10% = +~ - 2 li, 2
< 3] 3] 3]
= = — c c c
= 3 3 o o o
) ) ] > > >
0% —+ | \ | | | |
Ist Schéatzungen Vorgaben
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Potenzial

Prozessoptimierung und operatives Fuhrungstraining sind unabdingbare .
Grundvoraussetzungen fur den Erfolg der Unternehmenstransformation

Interne Treiber von Kosten und Komplexitat

@ Fihrungsaufgaben sind zu unscharf definiert und werden theoretisch und praktisch
,weiter delegiert"

— Dieses ,,Subsidiaritatsprinzip* hat grundsatzlich Vorteile, muss aber in der Praxis umsetzbar
gemacht werden, weil sonst die Fihrungsaufgaben in der Tagesarbeit einfach an der Basis
liegenbleiben

@ Die unmittelbare Folge lasst sich bereits ablesen > ca. 43% ,,Reaktion*- die beste
Quelle fur Verschwendung und Qualitatskosten
— Es fehlt an technischem und taktischem Fuhrungswissen

— Kommunikationsverhalten muss auf allen Ebenen stark weiterentwickelt werden

@ Struktur und Ablaufe der bestehenden Organisation missen als Voraussetzung
unbedingt bereinigt werden
— Nicht weiter belastbar - ausgelegt auf historische Rolle als verlangerte Werkbank
— Redundanz - Aufgaben und Zuordnungen - Schnittstellenverluste

— Teilweise uberflussig — Mehrfachkontrollen Berichtswesen zu komplex, zu wenig
automatisiert, SAP Systeme nicht ausgeschopft
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Technisches und taktisches Fuhrungsverstandnis
Kommunikation

Analyse



Die ,,Glaubenssatze” (,,geheimen Spielregeln®) der Mitarbeiter werden .
nach funf Themenschwerpunkten untersucht

swZielstrebigkeit‘
In welchem Masse werden Aufgaben und Vereinbarungen in unserem
Unternehmen wahrgenommen?
‘““Mitarbeiter”
Wie stehe ich zur Einbindung von Mitarbeitern und Kollegen in das Erreichen von
Zielen?
Wie weit nehmen wir bei der Zielerfillung auf personliche Bedurfnisse Ricksicht?
“Systeme”
Wie steht unser Unternehmen zu “harten” Managementsysteme?
Wieweit schatze und nutze ich Systeme unseres Unternehmens?
“Wandel”
In welchem MaBe sehe ich die Notwendigkeit des Wandels?
Welche Bereitschaft zum Wandel sehe ich in unserem Unternehmen?
“Kommunikation”
Welche Qualitat hat die Kommunikation in unserem Unternehmen?
Wie “durchgangig” arbeiten Abteilungen, zentrale und dezentrale Organisationen,
“peers’?

CEO Europe - vertraulich 39 19.02.2010



Fuhrungsqualitat — Einschatzungen der gesamten Stichprobe

Ca. 50 Teilnehmer

80 Fragen
70 Gesamtauswertung
80 — Auf Wunsch
personliches feed-back
50 -
40
30 —
20 —
10
0 — — — — ll
R O Q
@ " N &(\q & | @ Top Mgt.
Sk & B2 & N .
& R & R & N I Mittleres Mgt.
X%) \
v Q(;}\é Q};\‘Q o [J Operatives Mgt.
N :
NG S [ Sachbearbeiter/
&& Techniker
19.02.2010
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Fuhrungsqualifikation der Teilnehmer

Es wurden 50 Teilnehmer aus allen Fiihrungsebenen befragt.

Ergebnis Qualifikation Ist

65 + Fuhren 5%
35 bis 64 Aus-Fuhren 19%
Unter 35 ,,Uberleben* 66%

Die Auswertungen konnen auch personalisiert werden, um die ,,hidden champions* zu identifizieren und
Zielsetzungen fur Einzelne und Gruppen zu entwickeln:

,Benchmark®: (,,Vas sollte auf welche Ebene erreicht werden?®)

Top Management 60+
Mittleres Management 50+
Operatives Management 40+
Sachbearbeiter/Techniker 30+ (keine direkte Flihrungsverantwortung!)
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Potenzial

Top Management zeigt Fuhrungsqualitat und Mitarbeiterorientierung, sollte .
sein Managementsystem neu gestalten und mehr kommunizieren

Top Management

> Ziel: 60 +
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Potenzial

Mittleres Management ist veranderungsbereit und uberdurchschnittlich .
mitarbeiterorientiert, muss mehr zielstrebig fuhren und kommunizieren

Mittleres Management

»
»
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Potenzial

Operative Fuhrungskrafte sind von ihrer Motivation her sehr gut
aufgestellt, konnen mit konzentriertem technischem und taktischem
Managementtraining ausgezeichnete Arbeit leisten

Operatives Management

o
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Potenzial

Sachbearbeiter und Techniker (ohne direkte Flihrungsaufgaben) sind gute .
Teamplayer, mussen aber in den Bereichen Veranderung und
Kommunikation sehr stark unterstutzt werden

Sachbearbeiter und Techniker

» Ziel: 30+
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Der dringende Bedarf nach Fuhrungsqualitat und Kommunikation zeigt sich .
auch anhand einiger beispielhafter Aussagen

Aussage / Zustimmung in % innerhalb der Gruppe Top [Mid [ Op |[S/T Typ

Bei der Qualitat der Mitarbeiter, die man heute findet, kann der 0 50 3 48 Fuhrung
Vorgesetzte nicht fir Fehlzeiten und Fluktuation verantwortlich
gemacht werden

Zusammenarbeit ist schwer, weil Vorgesetzte defensiv werden, 43 66 53 8l Komm.
wenn man sie auf Fehler hinweist (hinweisen muss)

Die Leute scheinen sich nicht im Klaren zu sein, dass 71 66 40 71 Komm.
Erfolg/Misserfolg einer Abteilung auch von anderen Abteilungen

abhangt

Es gibt in diesem Unernehmen kein ausgepragtes 29 50 53 8l Komm.

Zusammengehorigkeitsgefihl

In diesem Unternehmen lernt man schnell, dass man besser nicht 14 50 53 57 Change
an den Dingen ruhrt

Das Sammeln von Leistungsdaten braucht viel Zeit und Muhe und 43 |7 67 76 Systems
erzeugt nur Uberflissiges Papier
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Nachste Schritte

Scaleable Lean Six Sigma™

Entwicklung der Projektauftrage
CEO als Partner

Bitte lesen Sie dazu die detaillierten Beschreibungen
der Konzepte und der Gesamtmethodik.und
besuchen Sie uns unter
www.ceobreakthrough.com



Methodik

(£

,Scaleable Lean Six Sigma™ (sL60™ ) — ein Gesamtmodell aus zwei Phasen

STEP ONE™ : Analyse und Projektlandschaft RDI™ Pprojektumsetzung

Short-List
Analyse: (Masterplan)
,,burning platform*

Projektauftrage - i
Handlungsbedarf
©Strategische Ziele 8 Champions Training Deployment

@Kundenanforderungen 2 Tage
@Operative Probleme

Methoden und
Green Belt Training

Werkzeuge L.
Training on the Job 7 Tage (2 Blocke)
permrnnn A II‘ Zertifizierung
Fokusgruppen ! Technisches und taktisches Fiihrungstraining
\ 4
Ca. 2-4 Wochen > | *): E.inzelprojekte: o .
I5 bis 60 Tage, verteilt liber 2 bis 6 Monate

19.02.2010
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Methodik

Projekte nach sL60™ werden immer uber den auBerst effizienten
DMAIC — Grundprozess umgesetzt

+Trainingplan

=Met Benefit

sKommunikationsplan "Risikoanalyse

Mathematische
modelle

Praktisches Mathematisches Statistisches Statistische Pralktische
Problem Modell Problem Lésung Ldsung
,,Tollgate “
STEP ONE Losungen zeichnen sich ab
Define >®> Measure> ’> Analyse> S Improve> ¢ Control >
= | «Business Meedf +Messgrélen +ProzeB-5treuungen +L&sungen +*Roll-Out planen
E‘a’ Opportunity festlegen darstellen generieren +In bestehendes
1S | -Voice of the ‘UrsacheMWirkung Messdaten +Cost-Benefit Prozess Framework
= | Customer untersuchen statistisch analysieren integrieren (1530, Q%)
E *voice of the *MeBbarkeit analysieren +FMEA Review *Prozessverbesserung
<] | Business feststellen “Variationen +Projekt aufzeigen/ messen
4 | *Prozess{e) +IT +Messungen interpretieren dokumentieren Management -
g— sKommunikations Flanen +Prozesszicle +Plan zur Prisentation
m | plan aufsetzen wMuda® —veor Ort festlegen Implementierung Machsten Zyklus
I | +Team aufbauen Parteoflshikawa Pilot umsetzen planen
- - - - >
@ Projektcharter Baseline Problem Solution Map Implementation
a Performance Statement Plan
E =Woice of Customer  =Y=f(2) (Modell) =Eingangsvariable =30LL-Process Map =Management Cockpit
@ "Woice of Business "Metriken, Layout verdichtet =% ollstindige = T-Anforderungen
O =SIPOCs ProzessHT =Aktuelle "Haupteinfluss- Dokumentation der  "Risikoanalyse
Ll =Projekitfahrplan "Prozessleistung gréfen bestitigt Lésungen und Wege =Dokumentation
=Team Set-up ="Potentiale ="Ursachenanalyse "Impact Analyse

="Pilotierung

CEO Europe - vertraulich

49

19.02.2010



Methodik

Projektauftrage werden aus den Ergebnissen der Analyse nach einer
einheitlichen Systematik ausschlieBlich aus Daten und Fakten erarbeitet

Projektauftrag nach sL60™

. Business Case
Warum/jetzt?

2. Probleme und Ziele
WWas ist das Problem?
A — Optimierung?

B — Neu-Design!?

3. Projektnutzen
Wirtschaftliche Ziele {(€!)
Soft Savings

4. Rollen
Wer macht was?

Beschreibung

Projekt

Projektabgrenzung (,,Scope®)
. Wasist im Projekt enthalten?
2. Was nicht?

3. Multi-Generationsplan

Abgrenzung

Yorgehen
. Meilensteine
2. Projektrisiken

Management

Woelcher Fehler (Defekt) tritt auf?

WWelche Produkte/Prozesse sind fehlerhaft?
Vo tritt der Fehler auf!

WWelcher Teil des Prozesses ist fehlerhaft?
Seit wann ist der Fehler relevant?

W elche Fehler-Muster treten auf!

In welchem Umfang treten die Fehler auf?
Welches Leistungsziel wird verfehlt?
Warum ist das Projekt wichtig?

Was konnte geschehen, wenn wir nichts
unternehmen?

CEO Europe - vertraulich
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-
Projektauftrag— Status Februar 2009
Projekitname Optimierung der Supply Chain Datum Version Anlagen zu dieser Version
Projektreferenz | | Feb 09 W2 (Define, MeasuProblembeschreibung ®
fusammenfassung Leistung - Ist
mmm|| Derzeitige Beschaffungsstrategien fithren teilweise zu sehr grossen Reichweiten (hohen Bestanden) [—
Termintreue der Lieferanten zeigt grosse Schwankungen. Ziele |
Absatzplanung ist dulferst ungenau
Lieferlogistik, Beschaffung und Absatzplanung sind wenig integriert und aufeinander bezogen Projekiplan [ x
Anbindung an Absatz (Prognose und Ist) muss transparent werden und Zielvorgaben erfiillen
Fir alle Bereich fehlen abgestimmte, eindeutige KPls Inhalte [
Erwartete Ergebnisse | Finanzielle Ergebnisse |-:
Feduktion der Bestande entsprechend Reichweitenvorgaben + Sicherheitsbestanden
Werbesserung der Absatzplanung Team- und Terminplan |-=
Verringerungs des Backlogs und der Teillieferungen
Eindeutig messbare Zielvorgaben Kommunikationsplan |
DEFINE MEASURE ANALYZE IMPROVE CONTROL
Problembeschreibung | B |y=fix) - Modell = |y=fi{>) - verdichtet |3  |y=fix;) - verifiziet |3 |Einfithrung [ |
Business Opportunity | B [Metriken = |Aktualisierte Ziele | |Lésungen O |Gesamtdokumentation O
Ziele(CTQ, CTEB) = |Prozessabbildung 3 |Datenerfassung B |Verifizierung/ O |Control-Plan [ |
Detail (WS} Modellierung

Prozessabbildung B Datenanalysen Bl |Prozessabbildung (3@ [Ergebnismessung 4O
auf hoher Ebene C&E Analyse O |Ist-Leistung B [WVSM-Soll

Schulung O
Abgrenzung (Scope) Bl [Messplan B |weitere Analysen (O |Empfehlungen [ |

Folgeprojekte [ |
Grundanalysen B |Komplexitat (Muda)? |3 |Zielvorgaben O |Dokumentation |
MYS O Managementprasentation |3
Projektteam Set-up B |Stakeholder Analyse |0 |Met Benefit (€) = |Schulungsplan |
Projektplan Y1 M |Kommunikationsplan (& |Projektplan V2 = |Einfihrungsplan |G |Prozessiibergabe [ |
Legende: B |abgeschlossen = |derzeit in Arbeit |0 |offen
CEO Europe - vertraulich o1 19.02.2010



sL60™ von CEO: Geschaftsmodell und Erfolge der Umsetzung .

* ,Richtige” Projekte nach sL6G™ werden so ,,geschnitten®, dass sie in 2 - 6
Monaten messbare Ergebnisse in der GroBBenordnung von 50 bis 100T€
identifizieren und schrittweise liefern konnen.

— Ein Projekt(jahres)zyklus umfasst typischerweise 500+T€ bis | M€ (je nach Ressourcen)
— Umfangreichere Projekte werden gegliedert oder in Stufen (Releases) erarbeitet

* Erfahrene Unternehmen berichten damit jahrliche Gesamteinsparungen in der Grof3e
von 3 bis 10% ihres Umsatzes.

* Beitrage von sL60™ zu Unternehmenszielen:

— Erhohung der Marge 20%
— Erhohung der Kapazitat 12-18%
— Reduzierung des eingesetzten Kapitals 10-30%
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sL60™ von CEO — die richtigen Voraussetzungen fur den Erfolg .

Das ,,grof3e Bild“ wird zuerst erarbeitet und abgestimmt, Einzelprojekte ,,ordnen sich ein®.

Projektauftrage werden ausschlieBlich nach Daten und Fakten (nicht nach ,,Wunschen und
Meinungen®) formuliert .

Projektmanagement und Werkzeuge sind effizient und vielfach getestet.
Das Projekt ist fur die Unternehmensleitung jederzeit transparent und damit steuerbar.
CEO sieht seine Aufgaben dabei ,,nach Bedarf* als Analyst, Moderator, Trainer und aktiver

Begleiter der Implementierung.
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Danke fur lhre Aufmerksamkeit!

Wir freuen uns auf eine
Zusammenarbeit mit lhnen!

The Center for Excellence in Operations, Inc.

CEO Europe - vertraulich

Dr. Helmut G. Falser
European Practice Director

Tizianstrasse |04
D-80638 Munchen
D: +49 172 824 6401
A: +43 676 721 3008

www.ceobreakthrough.com
helmut.falser@falser.net
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