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HIGH PROFIT END-OF-LIFE

Welche ist die passende Strategie
zum Ende des Teile-Lebenszyklus?
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HIGH PROFIT END-OF-LIFE

Der Teile-Lebenszyklus neigt sich dem
Ende (,End of Life* / EoL) - welche ist die
passende Strategie, um weiterhin
profitabel am Markt unterwegs zu sein?

Wir unterscheiden zwischen vier grund-
satzlichen Optionen ,zum Abbiegen”:

A. Last Man Standing

B. Harvest

C. New Business Opportunities
D. Reprioritization/Sunset
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Harvest

Traditioneller, schrumpfender Markt
mit konstanter Rentabilitat und service-
& wettbewerbsorientiertem Umfeld.
Fur den Erfolg mussen Profitabilitat
und die Kundenbasis erhalten sowie
die Produktionskapazitaten
ausgelastet werden.

Markte, auf

denen sich Gewinne

mit neuen Geschaftsmodellen
und neuen oder angepassten
Produkten/Dienstleistungen
erzielen lassen. Das Ziel ist,

eine zukunftsorientierte Wissens-
und Kompetenzbasis aufzubauen,
um Technologiefuhrer zu werden.

New Business Opportunities

Last Man Standing (LMS) @

Umkampfter Markt mit zurlickgehender
Nachfrage, die zu Konsolidierungs-
moglichkeiten und starker
Kostenorientierung fuhrt. Das Ziel der
LMS-Strategie ist, Kostenfuherschaft

zu erlangen und sich unter den
TOP 3 auf dem verbleibenden
Markt zu platzieren.

©

Produkte, bei denen in

Zukunft keine steigende Nachfrage
erwartet wird (sunset market). Ziel ist

die Produktion von Sunset-Produkten
parallel zur Nachfrage herunterzufahren,
das Personal zu schulen, um neue
Kompetenzen aufzubauen.
Reprioritization/Sunset

CON

Strategie & Realisierung MOTO

PART OF

HORN & CCMPANY



Projektansatz (schematisch)

In nur 6-7 Wochen gestalten wir gemeinsam mit Ihnen die fur Sie passende ,End-of-Life"
Strategie und bereiten den Roll-Out vor

| ca. 6-7 Wochen |

Ausgestaltung & Business Case Roll-Out

HIGH
PROFIT
EoL

I

Management-Workshop | Management-Workshop(s) Il
Status Quo, strategische Optionen & Leitplanken Eol -Gesamtkonzept & -Umsetzungsplan

3] Strategie & Realisierung

CON

MOTO

PART OF
HORN & CCMPANY



Analyse & Optionen
Auf Basis einer fundierten Analyse werden strategische O:3530105
Handlungsoptionen entwickelt

Auszug Vorgehen } Methodik, exemplarisch } Kern-Ergebnisse Workshop |

1. Analyse Teile-/Kundenportfolio End-to-End v" Entscheidungsvorlage fur
(u. a. ABC/XYZ, SKU-Profit- SUPPU( Chain Leitplanken kinftiges EoL-
abilitat, Vertrage) uber alle Mapping Teileportfolio erstellt

Werke

2. EoL-End-to-End Supply Chain
Mapping und Identifikation
Schwachstellen

v Potenziale fur Zielportfolio
identifiziert/quantifiziert

v Entscheidungsvorlage fur
Portfolio-Bereinigung erstellt

3. Betrachtung interner Risiken
(u. a. Kompetenzen/
Ressourcen, Kapazitaten)

v" Quick-Win: Abschluss neuer
Vertrage unter Berucksicht-
igung definierter EoL -
Leitplanken sichergestellt

Coefficient of variation
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4. Einwertung Kontextvariablen
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Analyse Te/le /Kundenportfol/o Ablaufen/Expertise/
Ressourcen etc. definiert

5. Benchmarking im internationalen
Wettbewerb bzw. mit ConMoto
.Best Practices”

Status Quo, strateg. Optionen
@ D DD D & Leitplanken transparent
art of Producticn nd of Production :mg;g::"x:;y Obligation

End of Life

Clearly define EDO, ECS and EOL with
suppliers and include elements in contracts
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Ausgestaltung & Business Case: EolL-Teileportfolio & Produktions-Footprint

AnschlieBend wird das kunftige Teileportfolio detailliert und der
Produktions-Footprint ermittelt

Auszug Vorgehen } Methodik, exemplarisch } Kern-Ergebnisse Workshop Il

1. Definition Merkmale und
Eigenschaften je Teil (u. a.

Auftragsauslosung, Erzeugnis-

struktur, Beschaffungsart,
Bevorratung)

2. Quantifizierung Teile-Bedarfe

bzw. LosgroBen und

Herunterbrechen auf Zeitachsen

3. Stlcklistenaufldésung fur das
EoL-Teileportfolio

4. ,Best-Fit" Zuordnung Teile zu
Werken, u. a. in Abhangigkeit
von Kosten, Kapazitaten und
Marktnahe

5. Ermittlung Material-/
Herstellkosten sowie
Investitionsbedarfe

Produktion auf Bestellung mit Rahmer:
Erzeugnisse auf Kundenspezifikation / typisi
fischen Varianten / Standarderzeugnisse r
mehreilige Erzeugnisse rr

teilw. erwartungs- f teilv
auf Erzeugnis- und Ko

Programmorie

Fremdbezug unbet

(Rohstoffe nicht betr

Bevorratung von Bedarfspositionen at
(sog. .Die Bank" fur fertige Wafer vor ﬂer We!

F\leﬁman[

hohe Ferligungstiefe, hoher Strukturieruny |
Andarungseinflisss
A o

Merkmalsauspragungs-Matrix

MAIN PROCESS STEP 1

PROCESS PROCESS PROCESS
STEP1 STEP2 STEP3

]
Werkstattfertigung, F')

STEP.

MAIN PROCESS STEP 2 MAIN MAIN
PROCESS PROC Ess PROCESS ~ PROCESS ppncess  ppocess — PROCESS
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Ideale Versorgungsstrategie Teile

MAIN PROCESS STEP 5 MAIN MAIN
PROCESS
STEP STEP 3 STEP 4 STEP 7 STEPB STEP6& STEP7

PPPPP

Produkt-Werke-Mapping

v Initiales und einheitliches EoL-
Teileportfolio inkl. Merkmale
definiert

v Gruppenubergreifende
Bedarfe quantifiziert

v" Material-/Herstellkosten und
Investitionsbedarfe
ausgeplant

v Teile-Werke-Zuordnung
fixiert

v~ MaBnahmen zu Produkt-/
Prozessanderung und
Produktionsverlagerung
definiert

Teileportfolio & Produktions-
Footprint definiert
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Ausgestaltung & Business Case: EoL-Vertriebskonzept & Pricing

Vertriebs- und Pricing-Strategie werden definiert und bilden mit den

ermittelten Herstellkosten die Basis fur den Business Case

Auszug Vorgehen } Methodik, exemplarisch } Kern-Ergebnisse Workshop Il

1. Segmentierung EolL-Produkt-
portfolio und Positionierung im
Wettbewerbsumfeld (fGr
Jeweiligen Markt)

2. Definition einheitliches Pricing
auf Teile-Ebene (u. a. Position-
ierung, Differenzierung,
Konditionen etc.)

3. Ermittlung Plan-Umsatze und
Plan-Deckungsbeitrage

4. Definition Zielkunden,
Vertriebsansatz und klare
Verantwortlichkeiten

5. Konzeption Steuerungs- und
Incentivierungsmodell

Price Strategy Price Setting Enf:rz::l ent ‘
Revenue E] £ e é Terms & (]
Model MR Conditions r/

E : & Differentiation

Pricing enablers 7
I T N

Pricing-Elemente

Deep-dive: Pricing strategy along the product lifecycle

‘Series production Sunset/ EoL
Eol effect for non-captive parts

Selected increase
prices for non-captives

Increase prices during
high retention period

Reduce prices when
retention drops

EoL effect for captive parts

Increase prices during
high retention period

Reduce prices when
retention drops

Increase prices during
Eol for captives

Pricing im Teile-Lebenszyklus

5_:’“ Negotiation El

Data: Market Volume
Market Potential Dashboard

Actual sales figures of yo =8
competitor per OE-Number

Pricing-Datenbanken

of pricing ing to sales-profitability view
Gompanies lend to focus orly an iop products (shartiai), in
EBIT per complex product portioios longtail products are neglected
praduct and g6 ot exglait the ful price potental wilingness 10 pay Sales share
fin %] N [in %]
60% HORT- ! (b)LONGTAIL PRICING 100%
TAIL
PRICING ="~ B0%
40%
20%
0% Lo
£0% 0%

SegmentA Segment B g
5,000- 500 500-1 -0

Revenue per product [in k€]

Profitabilitats-Pricing

v

v

1(2@ 45

EolL-Produktportfolio
eindeutig positioniert

Marktgerechtes und
einheitliches Pricing-Konzept
definiert

Umsatze/Deckungsbeitrage
ausgeplant

Vertriebskanale definiert und
mit Potenzialen hinterlegt

Vertriebsziele definiert und
auf Markte bzw. Verant-
wortliche heruntergebrochen

EoL-Vertriebskonzept &
Pricing definiert
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Ausgestaltung & Business Case: EolL-Prozesse & Governance

Gemeinsam werden die passende Governance entwickelt sowie
Prozesse und Verantwortlichkeiten definiert

Auszug Vorgehen } Methodik, exemplarisch } Kern-Ergebnisse Workshop Il

1

Definition EoL-Kernprozesse im
SOLL inkl Verantwortlichkeiten -
(ggf. Justierung Strukturen/
Organisation)

Definition Schnittstellen/
Verantwortliche auf Kunden-
bzw. Lieferantenseite

Identifikation Anpassungs-
bedarfe in IT-Systemen (intern
sowie externe Schnittstellen)

Abgrenzung zentraler
(Governance) vs. dezentraler
Verantwortlichkeiten bzw.
Entscheidungsbefugnisse

Ermittlung und Allokation
Overhead-Kosten

=& 5880 E=HE ‘| _, = | _ ;
= - =)
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RACI Matrix zur Governance und Adaption der Organisation

A ]
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v Gruppenweit einheitliche EoL -
Kernprozesse (,von erster
Anfrage bis Auslieferung®)

Verantwortlichkeiten/
Entscheidungskompetenzen
zwischen Zentrale und
Dezentrale klar geregelt

Anpassungsbedarfe in
Prozess- und Systemwelt
definiert

Overhead-Kosten quantifiziert
und auf Teile allokiert

Business Case finalisiert (inkL.
Szenarien)

EoL-Prozesse &
Governance definiert
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Roll-Out
SchlieBlich werden Roll-Out ausgeplant, Prioritaten festgelegt und die (1)(2)(3)(4) @
Zeitachse abgestimmt

Auszug Vorgehen } Methodik, exemplarisch } Kern-Ergebnisse Roll-Out

1. Aufsatz Projektorganisation v EoL-Roll-Out-Projekt-

,EoL-Roll-Out”, Planung A (A A A g/?“'O“t organisation aufgesetzt
Regeltermi d Gremi asen -
egetiermine und aremien (Wellen) v" MaBnahmen definiert und
2. Priorisierung Roll-Out-Aktivitaten ausgeplant
(z. B. Zielmarkte) und Aufteilung  Gresnesiion gesealy/
in.Wellen befahigt bzw. .mitgenommen
3. Detaillierung und Initialisierung , ,
gruppenweites MaBnahmen-/ g rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr EFL ELETESE Easte T €Y
Umsetzungsprogramm ,Roll- E“ B anung veranker
Out’ v" Fortlaufendes Ergebnis-/
s Erfolgstracking sichergestellt
4. Schulung und Befahigung - —
. . = ——’f——’/ o
Mitarbeiter T v Bestandsvertrage konsequent
5. Verankerung Eol-Business Case Frodukispeztiscn nachverhandelt
in GuV-Planung Y FE—r— 082 s
6. Etablierung Performance = ||
Cockpit zur Erfolgsmessung — II||“|“| L { St n|||||||||
7. Strukturierte Nach-/Neu- 3?;}?‘::""“! 2 ZETEZ:'::‘; : E?%T;Ti"":":;‘ t Performance Cockpit Erfolg durch organisierten
verhandlungen mit Kunden N S oo cwum _—  2zur Erfolgsmessung Roll-Out abgesichert
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Projektreferenzen (Auszug)

Wir verfugen uber ,Best Practices"” aus einer Vielzahl an EoL-Projekten in der

Automobilindustrie

Klienten und Programm-Titel

Automobilzulieferer
~0,5Mrd. €

Spare Parts Pricing Transformation
Optimierung Ersatzteil-Pricing von ,Cost-Plus-Pricing” zu

.Value Based-Pricing" RETURN-ON-SALES

} Ergebnisoptimierung

Automobilzulieferer

Phase-out Prozess (EolL)

~35Mrd € Produktportfolio-Analyse, -Optimierung und

Implementierung eines Phase-Out Prozesses (EoL) TEILEREDUKTION
Automobil OEM Parts Portfolio & Pricing Transformation
~25Mrd. € Bereinigung Teile-Portfolio und konsequente

Vereinheitlichung Teile-Pricing Uber alle Absatzmarkte ERGEBNISBEITRAG

Automobilzulieferer

Planungsprozess Optimierung (inkl. Working Capital)

- S BEAAN

9|

~0,5Mrd. € Optimierung des Planungsprozesses zur Reduktion der

Variantenkomplexitat & des Ersatzteilsortiments BESTANDSREDUKTION
Nutzfahrzeuge OEM  Business Model Remanufacturing
~11 Mrd. € Entwicklung und Roll-Out Geschaftsmodell

Wiederaufbereitung fur Ersatzteile und Motoren UMSATZBEITRAG

Strategie & Realisierung
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Expertise ConMoto auf den Punkt

ConMoto ist idealer Partner zur Entwicklung und Ausgestaltung der EoL-Strategie

Experten in EolL-Strategieentwicklung und
Automotive Aftersales (Spannungsfeld OEM - OES - |IAM)

Globale Lieferfahigkeit Experten in Spare Parts Pricing
(260 MAin Europa/Americas/Asien)\‘ HIGH — (Datenbanken und ,Best Practices")

PROFIT

/ AN

GuV- und Performanceorientierung Experten in struktureller Neuausrichtung
(,messbare Ergebniswirkung®) (,strategischer Umbruch®)

- Strategie & Realisierung Co‘NmoT()



Ihre Ansprechpartner

lhre Ansprechpartner fir End-of-Life-Strategien und After-Sales-Fragestellungen

Christoph Siegel
Managing Partner

> 25 Jahre Industrie, > 10 Jahre
Beratung (Daimler Trucks & Cars)

Leiter Kompetenzfeld ,Produktion
und Produktlebenszyklus®

E2E Prozessoptimierung incl. Life
Cycle Management

Optimierungsprogramme
Produktion, EoL und LMS

Wilhelm Schreiner
Managing Partner

‘ J \
> 10 Jahre Industrie, > 15 Jahre
Beratung (u. a. BASF, Post, EY)

Leiter Kompetenzfeld
.Supply Chain & Procurement”

E2E Prozessoptimierung incl. Life
Cycle Management

Optimierungsprogramme SCM/
Logistik-Netzwerke, Einkauf

- Michael Lukarsch
' Managing Partner

> 20 Jahre Managementberatung
(u. a. Roland Berger, Droege)

Vorherige Stationen u. a. CEO bei
HOYER Group, Auto Tier-N

Operative und finanz-
wirtschaftliche Restrukturierung

Strategieentwicklung und
Pricing

Bastian Imhof
Associate Partner

> 10 Jahre Beratung (u. a. Horvath,
BMW Inhouse Consulting)

Leiter Kompetenzfeld
.Performance & Restructuring"

Geschaftsmodellentwicklung,
GuV-Optimierungsprogramme

Umfangreiche Automotive-
Erfahrung (OEM, Tier-n, Nfz)

. Statcgio&Reaisioung R\ )
Quero

Experte Production,
PLM & Automotive

Experte Operations,
SCM & Automotive

Experte Strategieentwicklung,
operative Restrukturierung

Experte operative Restruktu-
rierung, GuV-Optimierungen
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