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Kurzfassung

Die OBO Bettermann GmbH & Co. KG (OBO) ist ein
weltweit fihrendes Unternehmen fir Produkte in al-
len Bereichen der Elektroinstallation. Mit vielen dieser
Produkte ist OBO Weltmarktfihrer. Etliche Produkte
sind bereits seit vielen Jahren im Angebot und beddir-
fen einer Uberarbeitung, einerseits zur Erhaltung der
Marktféhigkeit und andererseits zur Sicherung der
Ertrdge. OBO hat sich entschieden, diese Produkte
mit der Methodik Wertanalyse zu Uberarbeiten und
hat als Einstieg drei typische Produkte verschiedener
Produktbereiche ausgewahlt. Im folgenden Beitrag
wird gezeigt, wie man bei der Uberarbeitung vorge-
gangen ist, welche neuen Erkenntnisse gewonnen
wurden und welche Ergebnisse die Uberarbeitung fiir
OBO hat.

1. Einleitung

Die OBO Bettermann GmbH & Co. KG ist ein weltweit
fihrendes Unternehmen fir Produkte in allen Berei-
chen der Elektroinstallation. Das Unternehmen wurde
1911 gegrindet und hat sich zu einem Komplettan-
bieter zukunftsweisender Gebaudeinstallationstech-
nik entwickelt. Mit ca. 3.000 Mitarbeitern und ca.
30.000 Produkten wird ein Jahresumsatz von ca. 400
Mio. € erwirtschaftet. Der Exportanteil liegt bei etwa
50%. Bei vielen der im Sortiment befindlichen Pro-
dukte ist OBO Marktfihrer.

Folgende Produktgruppen hat das Unternehmen
im Portfolio:

»> VBS Verbindungs- und Befestigungs-Systeme
»> TBS Transienten- und Blitzschutz-Systeme

»> KTS Kabeltrag-Systeme

»> BSS Brandschutz-Systeme

»> LFS Leitungsfiihrungs-Systeme

»> EGS Einbaugerite-Systeme

»> UFS Unterflur-Systeme

Etliche der Produkte des Unternehmens sind seit vie-
len Jahren im Angebot und bediirfen einer Uberarbei-
tung, um einerseits die Marktfahigkeit zu erhalten und
andererseits die Herstellkosten zu reduzieren.

Bei den drei Produkten

» GRIP-Sammelhalterung
» Bligelschelle
» Potenzialausgleichschiene

will man dies in einem konzentrierten Projekt in 3 pa-
rallel arbeitenden Teams erreichen. Als methodische
Basis soll die Wertanalyse dienen, unter der Anwen-
dung professioneller externer Methodenkompetenz
und Projekterfahrung, die durch Krehl & Partner,
Karlsruhe, beigesteuert wird.
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OBO BETTERMANN GMBH & CO. KG

Anhand der folgenden OBO-Produkte wurde die Pro-
duktiberarbeitung mittels der Methodik Wertanalyse
durchgefihrt:

Bild 1: Grip-Sammelhalterung

Die Grip-Sammelhalterung in Bild 1 aus dem OBO-
Bereich VBS (Verbindungs- und Befestigungssyste-
me) ist ein Installationsprodukt zum Biindeln, Sam-
meln und Ordnen von Kabeln sowohl an Wanden,
Decken als auch in sogenannten Zwischendecken.
Im Handwerk ist der Begriff OBO Grip etabliert, die
Sammelhalterung wird aber auch ,,.Schweineohr” ge-
nannt. OBO hat verschiedene GréBen- und Material-
varianten und Zubehdr im Programm der Grip. Beson-
derheit der OBO Girip ist, dass hiermit kostengiinstig
sowie flexibel Kabel verlegt werden kdnnen. Die Grip
ist jederzeit werkzeuglos zu 6ffnen, das heiBt, Nach-
installationen sind leicht mdglich.

Bild 2: Blgelschelle

Die OBO Bligelschelle in Bild 2 (ebenfalls aus VBS)
dient zur Verlegung von Kabeln Uber Putz an Wénden
und Decken. Die Blgelschelle wird auf eine passen-
de Tragschiene montiert. Meist hélt eine Blgelschel-
le ein Kabel, eine Blindelung mehrerer Kabel in einer
Bugelschelle ist zuldssig und auch gebrduchlich. Sie
wird meist in Gebduden kommerzieller Nutzung, z.B.
Fabrikhallen, 6ffentliche Gebaude, Kraftwerken etc.
eingesetzt. In Geb&uden privater Nutzung werden
Blgelschellen nicht oder duBerst selten genutzt.

Die Potenzialausgleichsschiene (vgl. Bild 3) gehért zu
der OBO-Produktgruppe TBS, ist also ein Transien-
ten- und Blitzschutzsystem. Sie ist damit ein Bestand-
teil der Elektroinstallation und des inneren Blitzschut-
zes eines Gebdudes. Die Potenzialausgleichsschiene
besteht im Wesentlichen aus einer Metallleiste, auf
der in hinreichender Anzahl und GréBe Schraubklem-
men angebracht sind. Die Schraubklemmen dienen
zum Anschluss von Erdungs- und Schutzleitungen
in Innenrdumen. Die Potenzialausgleichsschiene legt
alle Uber sie miteinander verbundenen metallenen
Strukturen und Einrichtungen eines Gebaudes sowie
den Fundamenterder auf ein gemeinsames Erdpo-
tenzial. Ein Potenzialausgleich ist in jedem neu zu er-
stellenden Gebaude gesetzlich vorgeschrieben. Auch
das typische Einfamilienhaus muss mit einem Poten-
zialausgleich ausgertstet sein.



Bild 3: Potenzialausgleichsschiene

2. Aufgaben und Untersu-

chungsrahmen

Externe Einfliisse: Flr alle drei zu Uberarbeitenden
Produkte ist die primare Aufgabe, die Herstellkosten
signifikant zu senken. Dabei darf der Verbraucher, wel-
cher im speziellen Fall meist der Elektroinstallateur ist,
keine wirklichen Nachteile in Kauf nehmen mussen.

Die Suche nach Innovation, also neuen Funktionalita-
ten oder zuséatzliche Produkteigenschaften ist eben-

falls Programm. Damit méchte OBO weiteres Wachs-
tum generieren.

Interne Einfliisse: Es gibt auch interne Randbedin-
gungen, die im Rahmen der Projektarbeit beachtet
werden missen. Auch wenn fir die Projektarbeit ein
Représentant in einer bestimmten BaugréBe bestimmt
wurde, muss die Untersuchung letztlich fir das ge-
samte Programm gelten. Umform- oder Kunststoff-
SpritzguBwerkzeuge flir verschiedenste BaugroBen
oder aber auch Montage- und Verpackungsautomaten
sind fiir viele Produkte vorhanden und Anderungen
hier missen wirtschaftlich sinnvoll sein.

Einflisse der Gestaltung des Produktprogramms (auch
Uber OBO-Produkte hinweg) einerseits und Investitio-
nen andererseits auf die Gemeinkosten von OBO ms-
sen im Projekt beriicksichtigt werden.

3. Vorgehen im Projekt

In der Vorplanung des Projekts hat sich gezeigt, dass
der OBO-internen Organisation bei der Besetzung der
interdisziplindren Teams Rechnung getragen werden
sollte. Die technische Hoheit tber die Produkte liegt
beim Produktmanagement (PM), das als Bindeglied
zwischen Technik und Vertrieb funktioniert. Dem PM
wiederum sind die Entwickler und Konstrukteure zu-
geordnet. Weitere funktionale Besetzungen kommen
aus zentralen Bereichen wie Werkzeugbau/Betriebs-
mittelkonstruktion, Controlling, Produktion oder Ein-
kauf. Jedes der drei interdisziplindren Teams ist aus
folgenden Bereichen besetzt:

OBO-Bereich

Verantwortlichkeit

Produktmanagement (gleichzeitig interne Projektleitung)

Bindeglied zwischen Technik und Vertrieb; interne
Projektkoordination

F&E (Konstruktion/Entwicklung), teilweise auch durch 2
Personen vertreten

Entwicklung, Konstruktion, Berechnung, Versuch, Simulation

Techn. Controlling

Kostenrechnung; Potenzialermittlung

Vertrieb

Kundenanforderungen, Kundenwiinsche, Restriktionen

Produktion

Produktionsablaufe, Montageplanung, Automatisierung

Betriebsmittelbau

Konstruktion und Erstellung von Blech- und Kunststoff-Werkzeugen
einschlieBlich Kostenermittlungen, Machbarkeitsstudien

Int. Verbesserungswesen/Kaizen

Know-how-Ubertragung (iber die Produktbereiche hinweg in das
Team

Einkauf (zeitweise)

Anfrage der erarbeiteten Konzept- und DetailmaRnahmen bei
bestehenden Lieferanten, Finden von neuen Lieferanten

Tabelle 1: Funktionale Besetzung der Teams
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Besonderheit war, dass die drei Teams nicht vol-
lig verschieden zusammen gesetzt waren, sondern
dass einige Teammitglieder durchaus in zwei Teams
vertreten waren. Das war in diesem Falle durch die
OBO-Organisation begriindet (z.B. organisatorische
Zugehorigkeit von F&E zum Produktmanagement)
und hatte den Vorteil der Know-How-Ubertragung in
F&E Uber die Projektthemen hinweg, aber gleichzeitig
bei héherer personeller Belastung. Die Projektarbeit
wurde an dem Wertanalyse-Arbeitsplan ausgerichtet.
Dabei war es die Aufgabe, folgende Gestaltungsfel-
der und Inhalte abzuarbeiten:

»> Ermitteln bzw. Erkennen der Markt- und Kunden-
anforderungen

»> Kaufentscheidende Kriterien
»> Wettbewerbsvergleich — Kundennutzen und Preis

»> Erkennen bzw. Festlegen der Produktposition im
Preis-Nutzen-Portfolio

»> Positionierung gegeniiber Wettbewerb

»> Preis-Kundennutzen-Positionen mit méglichen
Gestaltungsansatzen

»> Ausstattungsumfiange und Varianten

»> Erarbeiten Soll-Funktionen und Zielkosten je
Funktion

»> Definition von (Begeisterungs-) Funktionen
»> Funktionenanalyse mit Soll-Funktionen

»> Ableiten der Zielkosten je Funktion aus Markt-
preisen, Gesamt-Zielkosten und sonst. Vorgaben

»» Erkennen von Uberbewerteten Funktionen

»> Vorgaben fiir die Optimierung (zielkostenorien-
tierte Konzeption und Entwicklung)

»> Produktkonzeption und -optimierung unter stren-
gen Zielkostengesichtspunkten

»> Kostentrachtige Funktionen bzw. Lésungsmodule
sind auf nutzenrelevante ,Werte“ zu prufen

»> Ausgestalten der Soll-Funktionen

»> Ausgestaltung
gruppen

von Einzelkomponenten/Bau-

»> Konstruktive Gestaltung im Hinblick auf einfa-
che, kostenoptimale, fertigungs- und montage-
gerechte Ausflihrung

Zur Einschatzung der OBO-Produkte im Vergleich mit
den Produkten der Wettbewerber miissen zunachst
die kaufentscheidenden Kriterien herausgearbeitet
werden. Fur alle drei Produkte ergeben sich zwei
Klassen von Kriterien:

Direkte Kriterien (d.h. Kundenbedarfe, die direkte
Auswirkung auf technische Ausflihrungen haben und
Indirekte Kriterien (d. h. Kriterien, die unabhangig von
der technischen Ausflhrung sind, aber stark mit dem
Image des Unternehmens OBO zu tun haben).

Zu den direkten Kriterien lassen sich lber alle drei
Produkte als wichtigste nennen:

»> Einfache, flexible Montagemdglichkeit

»» Méglichst geringer Werkzeugeinsatz bei der

Montage

»> Méglichst geringer Arbeitszeiteinsatz bei der
Montage

»> Stabilitat/Festigkeit und

» Lebensdauer.

Diese Erwartungen erfillt OBO in fast allen Pro-
duktbereichen. Der Begriff ,OBO“ steht fir ,,Ohne
Bohren“, suggeriert also geringstmdglichen Werk-
zeugeinsatz und damit eine schnelle und sauberere
Verarbeitungsmaoglichkeit der Produkte auf der Bau-
stelle. Dass OBO fir solche Produkteigenschaften
steht, fihrt wiederum zu einem exzellenten Image,
das in langjdhriger Praxis erworben wurde. Somit
werden von OBO eben auch Faktoren wie Image,
Anmutung, Lieferprogramm eines Vollsortimenters,
Qualitat und Service erwartet, was mit indirekten
kaufentscheidenden Kriterien beschrieben wird.

Der Vergleich der Produkte im Wettbewerb liefert fir
alle drei Produkte ein quasi ahnliches Bild. OBO fiihrt
den Markt aus der Technik-Seite und kann durch die
hohe Erflllung der Kundenbedarfe leichte Vorteile
bei der Durchsetzung der Preise erreichen. Obgleich
OBO hinsichtlich Marktanteile immer mit vorne ist,
teilen sich die ,Mittelklasse“-Wettbewerber aber
doch einen Anteil des Marktes, der fiir OBO aufgrund
der Preisgestaltung nicht immer zuganglich ist.



Das Bild 4 zeigt ein Kundennutzen-Preis-Portfolio mit
OBO als Produktfuhrer. Mit gewissen Abweichungen
gilt es fur alle drei betrachteten Produkte. Fir das
erklarte Ziel, weiter Marktanteile zu gewinnen, kann

also die angestrebte Senkung der Herstellkosten Tir-
offner fir Markte sein, die bisher nicht bedient wer-
den konnen.
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Bild 4: Kundennutzen-Preis-Portfolio am Beispiel eines OBO-Produktes

5. Funktionenanalyse -
Was tun die Produkte eigentlich?

Kernpunkt einer jeden wertanalytischen Betrachtung
ist die Funktionenanalyse. Sie ist der methodisch
wichtigste Baustein zum Erkenntnisgewinn fir die
Teammitglieder. Damit wird mit dem richtigen Ver-
stehen” des Objekts die Grundlage fir eine im Sinne
der Aufgabenstellung zielfiihrende Ideenfindung ge-
legt. In diesen drei Projekten wurde die Funktionen-
analyse durchgefiihrt, in dem zunachst die Funktio-
nen gesammelt wurden, auf Redundanz geprift und
anschlieBend mit Hilfe des Funktionenbaumes struk-
turiert wurden, sowohl fur den Ist- als auch fur den

Soll-Zustand, wie beispielsweise in Bild 5 dargestellt
Eine ausfihrliche Funktionenkostenbetrachtung, die
auf der Methodik des Quality Function Deployments
basiert, liefert die Diskrepanz zwischen den Kosten
fur die Soll- und Ist-Funktionen und bietet damit
ebenfalls neue Ansatze zur Stimulierung der Kreativi-
tat. Bemerkenswert ist bei dieser Betrachtung auch,
dass offensichtlich Funktionen, die in unmittelbarem
Zusammenhang mit dem Kundenwunsch bzw. der ei-
gentlichen Nutzung stehen, im Ist-Zustand unterbe-
wertet wurden.
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OBO BETTERMANN GMBH & CO. KG

|—| Kabel klemmen

| Potential ausgleichen

Flachleiter klemmen |

unterschiedl. Querschnitte klemmen |

| Strom leiten

| Korrosion minimieren

| Montage erleichtern

Montageflexibilitédt erméglichen |

Zugénglichkeit bieten |

| Ordnung schaffen

Wandmontage ermdglichen |

1] 1]

Arbeit dokumentieren |

| Umfeld schiitzen

I Klemmleiste abdecken |

|

Verplombung erméglichen |

| Optik bieten

| Automatische Montage ermdéglichen |

Bild 5: Funktionenbaum der Potenzialausgleichsschiene im IST-Zustand

Auf den ersten Blick mége man schlieBen, dass es
unerlasslich sei, in Kosten flir diese Funktion zu in-
vestieren. Dem ist aber nicht so, solange im Wett-
bewerbsvergleich kein Handlungsbedarf identifiziert
wurde. Es wird aber deutlich, was der Kunde vom
Produkt eigentlich will und woflr er denkt, zu inves-
tieren. Konkret hat diese Erkenntnis im Projekt zu
Uberlegungen gefiihrt, durch groBe konzeptionelle
Verédnderungen diese Produkt-Funktionen im Sinne
des Kunden positiv zu beeinflussen.
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Bild 6: Beispiel fiir einen Funktionenkosten-Vergleich
anhand relativer Zahlen

6. Kosten- und Nutzentreiber -
Wo sind eigentlich die Knack-
punkte?

In den drei Projekten galt es nun, die wesentlichen
»~Knackpunkte® zu identifizieren und anzugehen. Kon-
kret ergab sich folgendes Bild:

Grip-Sammelhalterung

In diesem Projekt ergab sich ein besonderer Frei-
heitsgrad dadurch, dass die bestehenden Kunststoff-
Werkzeuge erneuert werden durften und auch ande-
re SpritzguBmaschinen in Betracht gezogen werden
konnten. Rein fir das Produkt wurde hier besonderen
Wert auf Innovation gelegt, und zwar im Sinne des
Monteurs. Die Idee, eine spezielle Halteplatte, an
der die eigentliche Sammelhalterung an der Wand
befestigt werden kann, direkt als ablésbares Teil an
die Halterung anzuspritzen, wurde erfolgreich durch-
geflhrt. Der Einsatz moderner Simulationstechnik
(FEM-Analysen) war an der Stelle sehr hilfreich.
Obgleich ein hoher Innovationsgrad und eine hohe
Erfillung der Kundenbedarfe erreicht wurden, gab
es durch die im Team konzipierte neue Produktions-
technologie und durch Optimierung des Materialver-
brauchs eine signifikante Herstellkostenreduzierung.
Die neue Grip-Sammelhalterung wird vom Monteur
einfach, beispielsweise mit einem Schlagdiibel, vom
Monteur an dem angespritzten Halter an der Wand
befestigt. AnschlieBend wird die Sammelhalterung
vom Halter abgetrennt und am selbigen eingerastet.




Potenzialausgleichsschiene

Im Wettbewerb haben sich unterschiedlichste Prin-
zipien zur Erflllung der Anforderungen an eine Po-
tenzialausgleichsschiene vorgestellt. OBO fahrt mit
seinem Prinzip ein eigensténdiges Konzept. Erkenn-

bar wurde aber, dass die wesentlichen Kostentreiber
der Potenzialausgleichsschiene die Anzahl der An-
schlussmaoglichkeiten einerseits und andererseits der
Materialeinsatz beim Schienenkdrper ist. Beide han-
gen konstruktiv sogar stark zusammen.

B H |L V Dichte | Masse Leitwert VDE-Min- Rohquer- Leitquer- spez. Kosten | Kosten
Querschnitt | schnitt schnitt Ronhteil
(relativ)
mm [ mm [ mm mm? kg/dm® | kg m/Ohm x mm? | mm? mm? mm? €/kg %
Kupfer VDE 12 |10 [139,5 16740 |8,96 0,15 56 25 120 27,4 5,82 139%
Messing/Ist 12 (10 |139,5 |16740 |85 0,14 14 100 120 27,4 4,41 100%
Messing/VDE 12 |16 |139,5 |26784 |85 0,23 14 100 192 99,4 4,41 159%
Messing schmal 10 (18 |139,5 |25110 |85 0,21 14 100 180 102,8 4,41 149%
Stahl gleiches Mal |12 |10 | 140 16800 |7,85 0,13 8,3 169 120 27,4 0,59 12%
Stahl/VDE 12 |24 |139,5 |40176 |7,85 0,32 8,3 169 288 195,4 0,59 30%
Stahl/Ist-Leitwert 12 (12 |139,5 |20088 |7,85 0,16 8,3 169 144 51,4 0,59 15%
Alu gleiches MaR 12 |10 |139,5 |16740 |27 0,05 35 40 120 27,4 3 22%
Alu/VDE 12 (12 |139,5 |20088 |27 0,05 35 40 144 51,4 3 26%
Alu/Ist-Leitwert 10 (10 |139,5 |13950 |27 0,04 35 40 100 23,0 3 18%
VA gleiches MaR 12 |10 [139,5 16740 |8,3 0,14 3 467 120 27,4 4 88%
VA VDE 12 |50 |139,5 |83700 |83 0,69 3 467 600 507,4 4 441%
VA/Ist-Leitwert 12 (19 |139,5 |31806 |83 0,26 3 467 228 135,4 4 168%
Alu Rechteck VDE 12 |15 [114,6 20628 |2,7 0,06 35 40 180 87,4 3 27%
Alu Rechteck VDE 12 (15 | 140 25200 |2,7 0,07 35 40 180 87,4 3 32%

Tabelle 2: Einfluss von Werkstoff/Leitfdhigkeit und notwendiger Teilegeometrie auf die Kosten des Rohteiles

Hierzu wurde in einer Untersuchung im Rahmen des
Wertanalyse-Projekts herausgefunden, dass ande-
re Materialien eine deutlich bessere Kosten/Leitfa-
higkeitsrate aufweisen als das bisher eingesetzte
Messing, wie in Tabelle 2 dargestellt. Das bedeutet
konkret: Bei gleicher Leitfahigkeit kann der Schienen-
korper kleiner werden oder aber bei gleicher Schie-
nenkdrpergeometrie steigt der absolute Wert der
Leitféhigkeit, so dass evtl. hdhere Spezifikationen er-
reicht werden, die beispielsweise Grundlage fiir eine
besondere Zertifizierung im Elektrohandwerk sind.

Biligelschelle

Kostentreiber der Bulgelschelle ist der eigentliche
Schellenkérper, der als Stanz-/Umformteil ausge-
bildet ist und fir einen perfekten Korrosionsschutz
Tauch-feuerverzinkt wird. Weitere Kostentreiber sind
die Schraube und die Druckwanne, die sowohl in
Kunststoff als auch in Stahl ausgefihrt werden kdn-
nen. In der Projektarbeit ergab sich in umfangreichen
Versuchen und rechnergesttitzten Simulationen, dass
sicherheitsrelevante Materialquerschnitte bereits op-
timal ausgelegt waren und keinen Ansatz zur Koste-
neinsparung bringen. Die Form des Schellenkérpers

selbst ist jedoch darauf ausgelegt, sowohl Kunststoff-
als auch Metalldruckwannen aufzunehmen. Dies be-
dingt einen besonders hohen Materialverbrauch, da
bei gleicher Wirkung im Einsatz die Variante mit der
Kunststoff-Druckwanne deutlich aufwandiger ist. Im
Team wurde eine Lésung entwickelt, die hier opti-
malen Materialeinsatz verspricht. Dazu kommt, dass
die Schraube, die an den Gesamt-Herstellkosten in
hohem MaBe beteiligt ist, nur aus dem Grunde eine
bestimmte hdhere Lange haben muss, damit der
Abstand des langeren Schellenkdrpers tberwunden
werden kann. Fazit: Kleinerer Schellenkorper ist aus-
reichend, spart Geld, bendtigt kleinere Schraube,
spart wiederum Geld.

Die Durchfuhrung der MaBnahme muss jedoch noch
auf sich warten lassen, da hier Werkzeuganderun-
gen notwendig sind, die in der laufenden Serie nicht
durchgefiihrt werden kdnnen, u.a. auch um Ver-
wechslungsgefahr und somit hohe Qualitatskosten
zu vermeiden. Diese Anderungen werden sukzessi-
ve bei Ersatz der Werkzeuge flr die verschiedenen
BaugroBen durchgeflhrt.
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OBO BETTERMANN GMBH & CO. KG

Bild 7: Neue Bligelschelle mit Simulation des Einhdngens in die Halteschiene

7. Projektergebnisse

In den drei Wertanalyse-Projekten ,Bligelschelle”,
~Potenzialausgleichsschiene” und ,,Grip-Sammelhal-
terung” wurden hinsichtlich Nutzen und Aufwand (im
Sinne des Wert-Begriffes) verschiedenste Ergebnisse
erreicht. Produktinnovation bei der Grip-Sammelhal-
terung mit neuen Alleinstellungsmerkmalen und einer
guten Basis fir Wachstum einerseits, reine Kosten-
reduzierung bei gleichbleibendem Produktkonzept
andererseits bei der Bugelschelle. Die Ergebnisse

im Projekt Potenzialausgleichsschiene gehen haupt-
sachlich in die Richtung der Kostenreduzierung, es
gibt aber auch nennenswerte Verbesserungen im
Produkt selbst, die die Zukunftssicherung des Pro-
duktes unterstutzen.

Konkret wurden, abhdngig vom Beispiel-Teil, der
BaugréBe und der Variante Kosteneinsparungen von
ca. 10% bis hinauf zu 40% erzielt.




8. Fazit

Der Einsatz der Methodik Wertanalyse zur Optimie-
rung von Kosten einerseits und Nutzen andererseits
war fir OBO und seine Mitarbeiter neu. Hiermit konn-
te eine vollig andere Sicht auf die zu betrachteten
Produkte generiert werden. Ein neuartiges Verstand-
nis der Funktionsweise der Produkte konnte mit Hil-
fe der Funktionenanalyse als zentrales Element der
Wertanalyse-Methodik geschaffen werden. Obgleich
die Produkte schon seit langer Zeit im Markt etabliert
sind, konnten neue Begeisterungsmerkmale gefun-
den und realisiert werden. Bei den Teammitgliedern
hat sich ein Verstandnis fir die Kostenmechanik der
Produkte gebildet. Kostentreiber wurden identifiziert.
Durch konsequenten Einsatz von Ideenfindungstech-
niken wurden viele neue Lésungskonzepte erarbeitet,
die anschlieBend von der technisch/wirtschaftlichen
Bewertung unterzogen wurden. So konnten funk-
tions- und kostenoptimierte Lésungen zur Umset-
zung vorgeschlagen werden.

Fir das Gelingen der Projekte gab es 3 Schlissel
zum Erfolg.

1) Der konsequente Einsatz der Methoden innerhalb
der Wertanalyse-Systematik untersttitzt durch ex-
terne neutrale Moderation als Know-how-Kataly-
sator, Antreiber und Coach.

2) Neuartige interne Kommunikation durch fachge-
bietslibergreifende interdisziplindre Teams und
dadurch ermdglichten Wissenstransfer.

3) Schaffung von Freirdumen im Rahmen der Aufga-
benstellung

a. ldeeller Natur, z.B. Freirdume flir ldeen und
Kreativitat, die Bereitschaft neues auszupro-
bieren.

b. Faktischer Natur, z.B. durch Budgetierung der
zur Projektumsetzungen notwendiger Investi-
tionen, z.B. Werkzeuge, Formen, Maschinen.

Nach den Uberaus positiven Erfahrungen in den Pro-
jekten ist OBO fest entschlossen, mittels dieser drei
Schlissel weitere Potenziale an anderen fiir OBO
wichtigen Produkten und Produktbereichen zu er-
schlieBen.

aus: Tagungsband, Wertanalyse Praxis 2009, 9. Praxisorientierter Anwendertag zur Wertanalyse, Dusseldorf 2009
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