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1. Kurzfassung

Automatik Plastics Machinery ist Hersteller von technolo-
gisch fuhrenden Granulatoren. Diese werden in der Kunst-
stoffherstellung zur Uberfiinrung hochviskoser Polymer-
schmelzen in transportfahiges Kunststoffgranulat einge-
setzt.

Hauptziel fur das Projekt war die Erhéhung des relativen
Deckungsbeitrags bei gleichzeitiger Steigerung der Stiick-
zahl. In einer Potenzialdiagnose wurde der zukunftige
Markt analysiert. Es folgte die strategische Produktposi-
tionierung, daraus wurde die notwendige Herstellkosten-
reduzierung definiert. Im Wertanalyse-Projekt wurde am
Reprasentanten eine deutliche Kostenreduzierung erar-
beitet. Parallel dazu wurden MaRnahmen fur den Vertrieb
erarbeitet, die die Voraussetzungen fir die Umsatzsteige-
rung sind.

2. Aufgabe und Ziele

Seit der Einfuhrung der Unterwasserstranggranulierung
im Jahr 1975 ist APM erfolgreich mit erheblichem Markt-
anteil am Markt prasent. Die Weiterentwicklung der Un-
terwassergranulierung mit dem ,Sphero“ erfolgte 2003.
Dem Sphero blieb der durchschlagende Erfolg der Strang-
granulierung versagt, zu hohe Kosten, zu viel Auftrags-
konstruktion erforderten hohe Preise, die am Markt nicht
durchzusetzen waren. Die Ertragslage blieb unter den
Erwartungen, der Markt konnte nur unzureichend durch-
drungen werden. Mit dem Eigentimerwechsel von Rieter
zu CGS sollte der Unternehmenszweig Sphero wieder in
eine auskémmliche Ertragslage gebracht werden, d.h. es
wurden Ziele flr den prozentualen und fir den absoluten
Deckungsbeitrag pro Jahr vorgegeben. Aus der Potenzial-
diagnose wurden malfdgeblich 2 Sto3richtungen festgelegt:
a: ,Markterweiterung®, d.h. Stlckzahlsteigerung und b:
,wertanalytische Uberarbeitung Sphero“, was Kostensen-
kung und Neustrukturierung Produktprogramm bedeutete.
Es sollte ein Baukasten definiert werden: konfigurieren
statt konstruieren lautete das Motto. Zeitliches Ziel ist, den
neuen Sphero im Oktober 2010 auf der Messe ,K* zu pra-
sentieren und ab dem Zeitpunkt den Markt zu bedienen.
Die Hochfahrkurve soll in ca 4 Jahren durchlaufen sein.
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3. Potenzialdiagnose

Die Ableitung des Marktvolumens fir Automatik erfolgte
aus unterschiedlichen Richtungen, einmal Uber das Volu-
men der verkauften Anlagen im Markt und einmal tber die
Mengen an produziertem Kunststoffgranulat. Aus dem Ge-
samtmarktvolumen wurden die Zielumsatze fir Automatik
definiert.
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Beide Herangehensweisen fihrten zu einer Ubereinstim-
menden Planstiickzahl fir APM. Diese Stlickzahlen wur-
den vom Vertrieb als Ziel tUbernommen. Fir das Maschi-
nenprogramm ergaben sich mafgebliche Unterschiede
fur die Verkaufswege OEM und Direktverkauf. Aus Anwen-
dersicht und damit aus Marktbearbeitungssicht waren die
beiden Kundengruppen Compounding und Virgin festzu-
stellen.

Pelletizing Markt
2008: 151 Mio €

Rest Polyolefine
[
ET/Service Maschinen
[ [
Primary Secondary
Pelletizing Pelletizing
Strang UWG Strang UWG
Umsatz Umsatz Umsatz Umsatz
Automatik Automatik Automatik Automatik

Bild 1: Ableitung der Umsatzziele aus den Gesamtumséatzen Granulieranlagen weltweit
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Bild 2: Ableitung der Umsatzziele aus den weltweit produzierten Granulaten
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Fiar die beiden Hauptmarkte Compounding und Virgin
wurden mittels QFD die Kundenforderungen erstellt, die-
se wurden gewichtet und mit Erfullungsgraden belegt. Es
wurde ein Wettbewerbsvergleich durchgefuhrt. Daraus
wurde je ein Kundennutzen-Preis-Portfolio erstellt, in das
die derzeitige Ist-Position des eigenen Produkts eingetra-
gen wurde und in das auch die strategisch neu definierte
Produktposition im Umfeld des Wettbewerbs eingetragen
wurde.
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Im Kundennutzen-Preis-Diagramm wurde die Zielposition
definiert. Fir den Virgin Marktbereich wurde deutlich, dass
dieser mit den derzeit auf den Markt gebrachten Maschi-
nengrofen nicht zu erschliel3en ist. D. h. dass fir diesen
Bereich die groRen Maschinengréflen zu entwickeln wa-
ren. Darlber hinaus wurde deutlich, dass APM in diesem
Bereich noch keine Referenzen vorzuweisen hat. Auch
dies erschwert einen Einstieg in dieses Marktsegment.
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Bild 3: QFD, Kundenforderungen, Erfullungsgrade und Wettbewerbsvergleich
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Bild 4: Definition Produktpositionierung im Marktbereich Virgin

Haupterkenntnis fiir den Bereich Compounding war, dass
eine weite Range im Kundennutzen-Preis Diagramm ab-
zudecken war. Es wurde entschieden, dies nicht Uber eine
Zwei-Produktstrategie abzudecken, sondern Uber einen
darauf abgestimmten Optionenkatalog.

Die Hauptaussagen aus der Potenzialdiagnose waren

> Festlegung einer Zielstlickzahl entsprechend der
Aufgabenstellung nach relativem und absolutem
Deckungsbeitrag

> Definition des Baukastenumfangs und der Zielher-
stellkosten fiir die einzelnen BaugréRen des Sphero

> Aufgabenpaket zur ErschlieRung der Markte
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4. Wertanalyse am Reprasentanten

Aus den Positionen im Kundennutzen Preis-Portfolio wur-
den die Ziel-Herstellkosten fur die Maschinen abgeleitet.
Dafur wurde eine reprasentative Ausstattung definiert und
die Funktionen-Ist- und Sollkosten ermittelt.
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Bild 5: Definition der Zielkostenstruktur und der
Zielherstellkosten

Damit waren die Ziel fir die Produktneuentwicklung aufge-
zeigt: Erhéhung des Deckungsbeitrags mafigeblich durch
Senkung von Material und Fertigungskosten. In verschie-
denen untersuchten realisierten Auftragen wurde auch der
hohe Anteil an Konstruktionsstunden deutlich, die aber
ebenfalls auf das dargestellte Niveau abzusenken waren.
Daraus erfolgte die Forderung nach einem Baukastensy-
stem bzw. einem Optionenkatalog.

In der Funktionenkostenanalyse wurden die derzeitigen
Funktionenkosten ermittelt, die Zielfunktionenkosten wur-
den aus der Korrelation mit den Kundenforderungen er-
mittelt.

Funktionenkosten, Ist und Soll-Vergleich

B Ist-Kosten M Sollkosten Delta
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Aus der Funktionenanalyse erfolgte eine Priorisierung der
Abarbeitungsreihenfolge.

Auffallig ist der groRe Kostenblock fur ,Prozess steuern®.
Die Folgerung war, es muld ein neues Konzept fur die
Steuerung erarbeitet werden. Der Fremdbezug von einem
Schaltschranklieferant bot groRes Potenzial. Auch daflr
war es erforderlich, fur die Serie einen Baukasten zu defi-
nieren, damit der Schaltschrankbezug maéglich wird.
Weitere Themen waren ,Kunststoff kihlen® und ,Kunst-
stoff trocknen®, dies betraf die Peripherie des eigentlichen
Granulators. Auch Trockner, Wasseraufbereitung und
Pumpen wurden wertanalytisch Uberarbeitet. Viertes gro-
Res Thema war die Funkton ,Kunststoff transportieren®.
Bei der Unterwassergranulation wird das Granulat durch
Wasserstromung in Rohrsystemen transportiert. Durch die
jeweils kundenspezifische Ausfuhrung in der Vergangen-
heit waren die Kosten dafir relativ hoch. In der Wertana-
lyse wurden Standards definiert und insgesamt wurde das
Rohrsystem drastisch vereinfacht. Gleichzeitig wurde die
Strdmung im Herzstick Schneidkammer wesentlich opti-
miert. Daflr wurden aufwandige Stromungssimulationen
durchgefiihrt.
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Bild 6: Funktionen Ist- und Sollkosten

Seite 4 von 7



P=TON ?{__,

;..
!

Bild 7: Rohrflhrung vorher/nachher

In der kreativen Phase wurden fiir die bearbeiteten Funk-
tionen Lésungen und Maflnahmen gesammelt, diese wur-
den quantifiziert und auf Realisierbarkeit gepruft.

Fir das neue Konzept wurde ermittelt, dal} die Herstellko-
sten im Zielkorridor liegen werden. Die Phase Realisierung
des Prototyps wurde gestartet.

MaRnahmendefinition und Bewertung:

MaBnahme Aufgaben

Ubersicht erstellen/mitbringen

anderes Fabrikat Trendelkamp anfragen

Adapterflansch aus Angebot rausnehmen
Anfahrventil entfallen lassen

elektrischer Antrieb fur AV Vergleich mitbringen

Dreiwegekugelhahn einsetzen Preis ermitteln

Eigenfertigung des AV Kalkulation erstellen
Teile bei Lieferanten anfragen

Laufwagen vereinfachen (Anfahrventil)

Bild 9: Quantifizierte Mallnahmen, Ausschnitt
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Bild 8: Stromungssimulation zur Ermittlung der optimalen
Wasserfuhrung

Der Prototyp wurde unter einem straffen Zeitplan erstelit.
Dafiir war ein stringendes Projektmanagement notwendig.
Parallel dazu wurde die mitlaufende Kalkulation gefiihrt.
D.h. es wurde von der Top-Down Potenzialliste auf eine
Bottom Up Kalkulation umgestellt. Dies ist notwendig,
wenn das neue Konzept von der Vorgangermaschine re-
lativ weit entfernt ist. Ein groRer Unterschied zur vorigen
Generation ist die Folge aus den Forderungen nach einer
deutlichen Reduzierung der Herstellkosten.

Bewertung  Verantwortlich HK alt HK neu Potenzial

N
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Far die Bottom Up Kalkulation wurden einige Schwierig-
keiten deutlich, vor allem das Abschatzen von Kosten auf
Basis von Skizzen. Auch die zeitrichtige Beschaffung von
Teilen fur den Prototyp ,am System vorbei“ wurde im Team
gemeistert.

Mit der mitlaufenden Kalkulation konnte sukzessive kon-
trolliert werden, ob die realisierten Baugruppen die Her-
stellkosten des Gesamtkonzepts in den Zielkorridor brin-
gen werden. Nach Vorliegen der kompletten Kalkulation
war deutlich, dass das gesetzte Ziel sogar Ubertroffen
wurde.

Mit dem wertanalytischen Vorgehen wurde so der an-
spruchsvolle Terminplan eingehalten, die Zielkosten wur-
den erreicht, die Funktion des Granulators optimiert und
insgesamt ein marktfahiges Konzept mit Konsens aller Ab-
teilungen entwickelt. Derzeit lauft die Maschine in einem
Feldtest.

5. Markterweiterung

Sphero 30 Sphero 70 - 140 Sphero 220 - 350

Gesonderte  Low cost High End High End

Prozesse OEM direkt OEM direkt Referenz  Folge
A B C D E F G

Es wurden die verschiedenen Marktzugangswege de-
finiert, und fur die Zugange A-G eine Bewertung erstellt.
-Wie gut beherrschen wir den Zugang?“. Fur die Zugange
mit den schlechteren Bewertungen wurden Malihahmen
zur Markterreichung definiert.

U.a. wurden folgende Erkenntnisse gewonnen:

Fir die unterschiedlichen Maschinengréf3en sind unter-
schiedliche Prozesse notig.

Im Secondary Markt ist die Vertriebsschiene OEM aufzu-
bauen (USPs)

Der Bereich Virgin muss durch eine Referenzanlage als
Eintrittskarte aufgeschlossen werden.

Jahr
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Fir jedes Teilgebiet des Gesamtmarkts wurde eine detail-
lierte Stlickzahlplanung erstellt.
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Bild 10: Stickzahlplanung flr die Teilmarkte

Die definierten Stlickzahlen fur die Marktregionen wurden
fur die unterschiedlichen Anwender geplant, ebenfalls wur-
den Planungen fur die zu erwartenden Maschinengréf3en
erstellt.

Aus dieser Verteilung der Zielstiickzahl und der detaillier-
ten Zuordnung von MaschinengrofRen, Anwendern und
Regionen werden bis zur MarkteinfiUhrung MalRnahmen fir
die Vertriebsorganisation, und MafRnahmen fir die einzel-
nen Vertriebsmitarbeiter erstellt.

Um die Verkaufsaktivitdten im Vorfeld der Markteinfuhrung
zielorientiert zu unterstlitzen wurden spezifische Marke-
tingunterlagen Uber die neue Granulatorengeneration er-
stellt.
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Bild 11: Detaillierte Planung tber den Zeitraum, Kunden und Regionen
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6. Ausblick

In der Zeit bis zur Markteinfilhrung werden die Prozesse
auf die Hochfahrkurve ausgerichtet.

Fir diese Zeit sind die Aufgabenpakete definiert, Beispiele
sind:

> Umsetzung Serienanlauf bis zur Messe K.

> Umstellen des Lieferprozesses von einem auftragsge-
bundenen Lieferprozess im Einzelfall auf einen auf-
tragsneutralen Beschaffungs- und Vorfertigungsprozess
mit auftragsspezifischer Endkonfiguration und Montage

> Darstellung der erarbeiteten Handlungsbedarfe, Diffe-
renzierungschancen und Alleinstellungsmerkmale in
Dokumentationen, Prasentationen und Veranstaltungen

Planen des Anfragedurchlaufs

Erreichen einer marktiblichen Lieferzeit

Reduzieren von Durchlaufzeiten

Einkauf: Planung einer auftragsneutralen Beschaffung

V V V Vv V

Entwicklungsprozess: Ausfiillen des kompletten Bau-
kastens entsprechend der erarbeiteten Struktur fiir den
Sphero

> Controlling: Implementieren einer effizienten Vorkalku-
lation, mitlaufende Kalkulation, Nachkalkulation

Damit ist bis zur Markteinfiihrung auf der ,K* im Oktober
noch einiges zu erarbeiten, APM ist auf einem guten Weg,
es bleibt spannend.
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