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Ersatzteilversorgung von individualisierten
Produkten und Produktgruppen in der Landtechnik

Wie kann man trotz steigender Produktindividualisierung eine Ersatzteilver-
sorgung bei ansprechenden Margen realisieren?

Einleitung

Der Kostendruck bei den Produzenten
von landwirtschaftlichen Produkten
steigt weltweit. Durch die kirzlich er-
weiterte Verwendung von diesen Pro-
dukten zur Energiegewinnung ergab
sich eine Koppelung an die Rohstoff-
preise Ol und Gas. Damit unterliegen
landwirtschaftliche Produkte noch
mehr als friher einem global speku-
lativen Einfluss. Dem Kostendruck
folgend, versuchen Produzenten in
der Optimierung ihrer mechanisier-
ten Prozesse am Markt zu reussieren.
Anwender von Landtechnik sind bei
sehr ahnlichen Prozessen regional mit
unterschiedlichsten ~ Rahmenbedin-
gungen konfrontiert. Bodenbedin-
gungen, Aufwuchsunterschiede, Pro-
duktvariationen, Jahreseinsatzumfinge
und klimatische Bedingungen stellen
an die verwendete Technik ein sehr
breites Anforderungsprofil. Um diesen
spezifischen Anforderungen gerecht
zu werden tendieren Kunden zu einer
Individualisierung ihres Produktes, die
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moglichst genau auf den vorliegenden
Anwendungsfall angepasst werden. Die
harter umkampften Mirkte bedingen,
dass Unternehmen zunehmend bereit
sind an sich weitgehend standardisier-
te Produkte modifiziert in Verkehr zu
bringen. Besonders geographisch weit
entfernte Regionen von den Kernre-
gionen haben oft Anforderungen an
die Produkte die vom urspriinglichen
Einsatzprofil erheblich abweichen. Die
Ersatzteilversorgung dieser Maschinen
stellt zunehmend grofe Herausforde-
rungen an die After-Sales-Bereiche der
Branche dar. Diese Herausforderungen
erzwingen Anpassungen im Bereich
der Logistik, und haben auch Effekte
auf die Preisgestaltung.

Beschaffungslogistik

Die Landtechnikindustrie hat traditi-
onell einen hohen Eigenfertigungsan-
teil und Wertschopfungstiefe. Die zur
Verfiigung stehenden Fertigungsres-
sourcen bilden die Basis fur die not-
wendigen Produktvarianten, die sich

meist in Jahresstiickzahlen kleiner finf
bewegen. Die Herstellung erfolgt nicht
in der gemeinhin dblichen Kleinse-
rienfertigung sondern in Form einer
hochflexiblen  Einzelstiickfertigung.
Die sich wesentlich unterscheidenden
Fertigungsverfahren haben aber un-
terschiedliche Kostenstrukturen. Die
Einzelstiickfertigung kann nicht auf
optimierte Produktionseinrichtungen
zuriickgreifen. Weiters sind die in-
direkten Aufwiande fir eine Einzel-
stiickfertigung wie Riistkosten und
Vorbereitungstitigkeiten hoher. Der
administrative Aufwand im Bereich
der Stammdatenpflege ist relativ gese-
hen sehr viel hoher, da sich dieser auf-
grund der geringen Stiickzahlen nicht
entsprechend verdiinnt.
Landtechnische Maschinen missen
innerhalb von maximal dreifig Einsatz-
tagen pro Jahr einen Gewinn erzielen,
daher ist die Verfugbarkeitserwartung
der Kunden sehr hoch. Entstehende
Stillstandskosten konnen in den meis-
ten Fillen nicht an einen Hersteller
belastet werden. Eine auf hohem Ver-
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ABBILDUNG I: EINFLUSSFAKTOREN FUR
DIE AUSWAHL DER LOGISTIKPARAME-
TER BEI DER ERSATZTEILVERSORGUNG

fugbarkeitsniveau operierende globale
Ersatzteillogistik ist deshalb eine fiir
den Markterfolg unabdingbare Voraus-
setzung. Im Zusammenhang mit stark
differenzierten Produkten ist das nicht
selbstverstindlich. Besonders prekar
wird die Verfiugbarkeitsfrage bei einer
Differenzierungsbaugruppe die als
funktionskritisch oder ausfallkritisch
zu klassifizieren ist. Es gilt eine Balance
in Abhidngigkeit von der Teileklassifi-
kation zwischen Verfugbarkeitserwar-
tung, Bestandsrisiko und Wiederbe-
schaffungszeit zu finden (Abbildung 1).

Hier gilt der Ansatz, je kritischer
das Ersatzteil fur die Gesamtfunktion
der Maschine ist, desto hoher ist die
Verfugbarkeitserwartung und desto
hoheres Bestandsrisiko ist in Kauf zu
nehmen. Missen Teile bereits vor dem

Kundenbedarf gefertigt werden (make-
to-stock), so stellt sich die Frage, inwie-
weit es Sinn macht diesen Bestand im
Rahmen einer dezentralen Ersatzteil-
versorgung moglichst nahe bei den
Kunden zu lagern. Eine weitere Alter-
native stellt der Verkauf von Ersatzteil-
paketen unmittelbar beim Verkauf der
Maschine dar.

Distributionslogistik

Kundennihe ist nicht nur in der Land-
technik ein wichtiger Faktor in der
Kundenzufriedenheit. Setzt man diese
Philosophie konsequent um, so scheint

Abbildung 2 ist ein moglicher Ansatz
dargestellt. Alle beschafften Ersatzteile
werden zuerst an ein zentrales Vertei-
lzentrum (CDC) geliefert, anschlie-
Rend gemafl der erwarteten Bedarfe
auf regionale Verteilzentren (RDC)
aufgeteilt. Die transportlogistischen
Moglichkeiten der Region bestimmen
in der Folge die weitere Verteilung. Je
schlechter diese sind desto kurzer darf
der verbleibende Weg zum Endkun-
den (User) sein. Auch die Lagerhaltung
durch einen Vertriebspartner (DS) ist
eine mogliche Versorgungsalternative.
Sind  Produktdifferenzierungsvarian-
ten nicht auf bestimmte Regionen

Production

ABBILDUNG 2: SuPPLY CHAIN MODELL FUR POTTINGER ERSATZTEILE

ein dezentrales Ersatzteilversorgungs-
konzept auch fiir seltene Varianten bzw.
Produktauspragungen besonders im
differenzierten Premium Produktseg-
ment eine passende Strategie zu sein. In

Jahresbedarf
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ABBILDUNG 3: ZUSAMMENHANGE FUR DIE PREISBILDUNG IN ABHANGIGKEIT DES

JAHRESBEDARFES
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konzentriert so beinhaltet diese Supply
Chain erhebliche Bestandsrisiken, die
nur durch eine Verbesserung der Trans-
portlogistik und somit eine moglichst
zentrale Lagerung dieser Bauteile redu-
ziert werden konnen.

Preisermittlung

Erkennbar ist, dass in der oben be-
schriebene Supply Chain die Preise
eines Ersatzteiles nicht nur durch die
Inputfaktoren bestimmt wird, sondern
in gleichem Maf durch den unterstell-
ten Distributionsweg.

Abbildung 3 zeigt die unterschied-
lichen Faktoren in Abhingigkeit des
Jahresbedarfes.

Im Bereich der Varianten < § ist er-
kennbar, dass die zu erzielenden Preise
unter den Einstandspreisen liegen kon-
nen (sieche Bereich 3). Es ist auferdem
ersichtlich, dass die erzielbaren Ver-
kaufspreise unter jenen liegen, die aus
sich aus der Standardkalkulation fir
Ersatzteile ergibt (siche Bereich 1). Erst
ab einer kritischen Mindestjahresmen-
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ge kann die erwartete Marge und mehr
erzielt werden (siehe Bereich 2).

Zusammenfassung und Ausblick

Der zunehmende Trend der Spezialisie-
rung und damit Individualisierung in
der landwirtschaftlichen Mechanisie-
rung wirft zusehends Probleme in der
Ersatzteilversorgung auf. Drei Probl-
embereiche entlang der Versorgungs-
kette sind zu identifizieren.

Die Beschaffung von Bauteilen in
Kleinstserien (Stiickzahlen < 5) sind am
Beschaffungsmarkt zu verniinftigen
Kosten nur bedingt realisierbar. Die
optimale Gestaltung der Logistikkette
verlangt zusehends nach einer Dezent
ralisierung der Ersatzteilbestinde und
damit erhoht sich wesentlich das Be-
standsrisiko. Ein weiteres Problemfeld
stellt die Preisfindung dar. Herkomm-
liche Kalkulationsschemata fiir Ersatz-
teile fihren zu nicht durchsetzbaren
Verkaufspreisen.

Deshalb ist es erforderlich Ersatz-
teilklassen zu definieren und entspre-

chend unterschiedliche Kalkulations-
schemata zugrunde zu legen. Gelingt
es nicht Differenzierungs- oder Indi-
vidualisierungsbauteile in umfassende
Serviceprodukte zu integrieren, so sind
die Margenerwartungen nicht zu reali-
sieren.
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Dipl.-Ing. Dr.techn. Gerhard Moritz

Director & Chief Financial Officer ,,JKEA United
Kingdom & Ireland” in London

Nach dem Studium folgten erste Berufserfahrungen als Chefredakteur der Fach-
zeitschrift ,der wirtschaftsingenieur” und als Universitatsassistent am Institut fiir
Wirtschafts- und Betriebswirtschaften an der Technischen Universitat Graz (1984
bis 1991). 1991 wechselte Dr. Moritz aus dem universitaren Bereich in die Wirt-
schaft und startet als Business Controller bei IKEA Graz.

Nach 17 spannenden und erfolgreichen Jahren bei IKEA Osterreich ist Gerhard
Moritz dem Ruf des Konzerns nach Grofbritannien gefolgt. Er war zuletzt Fi-
nanzchef und operativer Geschaftsfithrer von IKEA Osterreich. In seiner lang-
jahrigen Karriere war er unter anderem Einrichtungshauschef, Shopping Center
Manager und Geschiftsfithrer der IKEA Immobilien Gesellschaften. Daneben
ging der Wirtschaftsingenieur fiir Bauwesen seiner Lehrtatigkeit an der TU Graz
weiter nach. Die Berufung nach Grofbritannien, wo er die Kontrolle tiber die
Finanzen und die Immobilien der expandierenden Landesorganisation inne hat,
ist ein weiterer Meilenstein in seiner Karriere - und ein gutes Beispiel fiir Wirt-
schaftsingenieure aus Osterreich, die in der gesamten Welt begehrt sind.

In Grofbritannien & Irland gibt es 19 IKEA Einrichtungshauser und zwei Zentral-
lager. Die dort beschiftigten 8.700 Mitarbeiter konnten im Geschiftsjabr 2009 einen
Umsatz von ca. 1,7 Mrd. Euro (inkl. USt) erzielen.
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