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Die Schreiner Group
ein robustes Familienunternehmen

Hauptsitz
Internationaler Produktionsstandort

* | and mit Auslandsvertretung

1
= Top-Innovator
2015
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Umsatzentwicklung 1984-2017

CAGR 1984-2016: I

10,9 %

Export 2016:

68 %
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Schreiner ProTech
Losungen flr die technische Industrie
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In jedem weltweit neu produzierten Auto
ist im Durchschnitt mindestens ein Druck-
ausgleichselement (DAE) enthalten.

300 Produkte

T ¥V oy

O O

Bis bis zu 300 Kennzeichnungslésungen
und Funktionsteile von Schreiner ProTech
sind in einem Auto verbaut.



Schreiner MediPharm

schreiner
MediPharm

Innovative Labels mit Zusatznutzen flr die pharmazeuti sche Industrie
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Needle-Trag Pharma-Comb

Pharma-Security Labels fur Autoinjektoren

Pharma-Multi-Act

1500..

Needle-Trap schiitzt im medizinischen
Alltag vor Nadelstichverletzungen. Seit
der Markteinfihrung im Jahr 2009 wurden
bereits mehr als 500 Mio. Stlick produziert.

1450..

Pro Jahr werden 50 Mio. Patienten mit
Impfstoffen geimpft, die mit Etiketten
von Schreiner MediPharm versehen sind.



Einkaufsstrategie 2020 Schreiner
Herausforderungen im Einkauf - Schreiner Group 2011 Group

m Gewachsene Einkaufsorganisation: fehlende, klare Ausrichtung
m Kein strategieorientiertes Kostendenken

m Kein Management von Warengruppen und Lieferanten

m Keine Zusammenarbeit mit Lieferanten

m Keine standortlbergreifende Zusammenarbeit

m Kein IT-basiertes strategisches Einkaufssystem

m Umfangreiches Maverick Buying

m Keine Einbindung in den Entwicklungsprozess

m Keine Strategiekompetenz bei Mitarbeitern



Einkaufsstrategie 2020

Die 4 Phasen der Strategieentwicklung

m EinfGhren der Elemente aus 15M nach Prof. Dr. Hess

m Ubernahme der Projekteinkaufs-Funktion von R&D

m Reifegradanalyse ,Runde 1°

Businesspartner

m Start Preferred Supplier Programm
m Start EinflUhrung E-procurement-System
m Entscheidung ,Zentraleinkauf bei der Schreiner Group*

m Erste Erfolge durch Kostenverbesserungen

Phase 1:

Transparenz
und Struktur
schaffen

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2025
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50 1: Supply-Rahaenczrat agie
: = elegen formuliersn davhfhen Susrehirung delinisen

Entwicklung Reifegradscore: Gesamt und Strategiebausteine

wa Gegamibeweriung

£00% — Wertheitrag und
Performance
: Maragement
60.0% des Einkanfs
Rahmenstrategie
40,0 %
— Markistrategien
90,0 % — Lieferantenstrategien
— FProzssse
0% — Einkaufsmanagement
Ist 2014 Ist'2015 Ist217 Plan 2018
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Einkaufsstrategie 2020

Die 4 Phasen der Strategieentwicklung

Businesspartner

9

2012

Erstellen der Beschaffungsstrategie basierend auf den
zentralen Herausforderungen, der Reifegradanalyse,
Definition der strategischen Einkaufsziele und Stol3richtungen

Aufbau Warengruppenstrategie und Lieferantenstrategie

Neuausrichtung Lieferantenmanagement mit Fokus
Lieferantenentwicklung und Preferred Supplier Konzept

Etablierung der Reifegradanalyse als Standard-Tool fir PDCA

Phase 2:

Entwicklung der
Beschaffungs-
strategie

2013 2014 2015 2016 2017 2025

schreiner
Group

o T T A

Lelstungsportfollo

CE

Lleterantenklassifizierung
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Einkaufsstrategie 2020 Schrel’ner
Die 4 Phasen der Strategieentwicklung Group

o Unternehmens-
E Strategle Exzellenz in Kundenvertrautheit
S
o
0
0
8 Exzellenz in Bul‘nnschung Sicherung dar
D runde r;_fokussierter S f:"w:i'l‘:’! o
D m Nachjustierung der zentralen Herausforderungen
m  Synchronisierung mit den strategischen Zielen E—" g

von Vertrieb, Entwicklung und Produktion -
vertrauthen Innovauon managen werbsfahlgken

P2 ++ (-) + R nn,

P3 + + + +

Phase 3: P4 + N N
Integration in die P5 + + o
Unternehmens- P6 + N o

strategie P7 .

P8 ++ ++

P9 + ++

P10 ~ N

P11 + " .
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P13 + - .

P14 ++ - + .
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Einkaufsstrategie 2020

Die 4 Phasen der Strategieentwicklung

Unternehmens-
strategie

Businesspartner

m Innovative Losungen der SGR (,Smart Labels*) zur Vernetzung
der gesamten Wertschopfungskette
fur die Industrie 4.0 erfordern neue Fahigkeiten
und Wege im Einkauf

Phase 4:
Unterstutzung
und Ausrichtung '
Industrie 4.0

11 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2025
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Schreiner Preferred Supplier

Lieferantenklassifizierung
- Konzept und Vorgehensweise -

Seite: 12



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner

Group

Warum eine Lieferantenklassifizierung?

>

Wir kdnnen nicht mit allen Lieferanten mit der gleich hohen Aufmerksamkeit zusammen
arbeiten.

Kostenverbesserung und —transparenz, u. a. durch Volumenbuindelung
Wir wollen ausgewahlte, leistungsfahige Lieferanten schon frih in den
Produktentstehungsprozess integrieren, um die Produkte fir unsere Kunden besser und

wettbewerbsfahiger zu gestalten. = das optimale Material zu den besten Kosten

Die ausgewahlten Lieferanten missen dazu die Anforderungen des Marktes unserer Kunden
kennen, um die besten Losungen flr die Kundenprodukte zu bieten.

Wir brauchen dauerhaft ,Null-Fehler-Lieferungen®, ausgewahlte Lieferanten kdnnen wir durch
eine enge und dauerhafte Zusammenarbeit dazu hin entwickeln.

Hohere Transparenz in der gesamten SupplyChain

Seite: 13



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner

Group

Ausgangssituation zur Lieferantenklassifizierung

>

YV V V VY

A\

Beschaffungsmarkt fir Produktionsmaterial ist heterogen (Konzerne, Konzernsparten,
mittelstdndische Unternehmen, Nischenanbieter)

Keine definierte und langfristig abgestimmte Materialgruppen- bzw. Lieferantenstrategie
Uber 100 Lieferanten im Bereich Produktionsmaterial

Lieferantenauswahl und die Vergabe war willktrlich

Einbeziehung der Lieferanten bzw. des Lieferanten KnowHow in die Produktentwicklung war
kaum gegeben bis nicht erwilinscht

Die Kosten-und Angebotssituation war nicht zufriedenstellend

Vertragsbasis mit den Lieferanten war sehr lickenhatft

Qualitats- und Logistiksituation der Zulieferteile war verbesserungswirdig

Seite: 14



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Position der Schreiner Group auf dem Beschaffungsma rkt
- wie interessant sind wir fur Lieferanten? -

Einkaufsvolumen ca. 80 Mio € = Produktionsmaterial ca. 45 Mio €
Schreiner Group ist der Innovationsftihrer der Branche

Hohe Innovationskraft mit breitem Produktportfolio
Anspruchsvoller Entwicklungspartner

Hohe Wachstumsraten

Sehr guter Marktzugang in verschiedene Industriebranchen
Globales Produktionsnetz (Deutschland, USA, China)

Haufiger Bezug von Kleinmengen und Spezialitaten

vV V V V V V V VYV VY

,~Sandwichposition“ => grol3e Kunden, grol3e Lieferanten

Seite: 15



Schreiner Preferred Supplier Programm SChfelner
Group

Lieferantenklassifizierung

N

Preferred Suppliers

Seite: 16



schreiner

Klasse

Basis

Serien

Strategisch

Anforderung Produktionsmaterial

spotenzielle Lieferanten

*Prototypen

sliefern bereits stabil in die Serie

«Zulassungsprozess erfolgreich
durchlaufen

+Ausgewahlte Lieferanten flir
Produktionsmaterial

sLangfristig vertragliche Absicherung

Anforderung indirektes
Material und Investitionen.

sLieferanten ftr Nicht-
Produktionsmaterial

ewichtige und zuverlassige
Lieferanten fiir Nicht-
Produktionsmaterial

sLieferanten mit wichtigen
Kompetenzen fiir
Anlagen/Maschinen

sLieferanten, die fiir die
Wertschopfung wichtig sind

Group

Auswirkung / Prozesse

werden fallweise bei Ausschreibungen herangezogen

«kénnen bei Bedarf und Eignung inden Lieferantenzulassungsprozess
tberfuhrt werden.

«eine Einbeziehung in den Produktentstehungsprozess erfolgt nicht
werden bei ausgesuchten Ausschreibungen angefragt

swerden nicht in den Produktentstehungsprozess einbezogen

werden in der Regel bei jeder Ausschreibung der Materialgruppe
einbezogen

«fallweise werden sie auch in den Produktentstehungsprozess einbezogen

Seite: 17



schreiner

Group
. . Anforderung indirektes .
Klasse | Anforderung Produktionsmaterial : ) . Auswirkung / Prozesse
Material und Investitionen.
*Hohe strategische Bedeutung der *hekommen die Mdglichkeit, sich in regelméRigen Meetings schon in der
Warengruppe friinen Produktentstehungsphase einzubringen.
*Direktzugriff auf das TOP-

*Commitment auf feste Umsétze bzw. auf ein Umsatzwachstum

Management des Lieferanten.

Preferred  +Hohe Integration in die Produkt- "

Prozessentwickiung «enger Austausch beider Entwicklungsabteilungen

+Status ,Preferred Customer” beim
Lieferanten, dadurch frihe Exklusivitat
bei neuen Produkten des Lieferanten

*in einem Jahres-Kick-off-Meeting werden Materialbedarfe, Projektideen und
Einkaufsvolumina fiir das folgende Geschéaftsjahr abgeglichen

sIntensive vertrauensvolle
Zusammenarbeit

=» Konzentration auf die ,Preferred Supplier” und die ,Str ategic Supplier”

Seite: 18



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Kriterien fur die Einteilung

1. Einkaufs-, Materialgruppen- und Lieferantenstrategie
=» abgeleitet aus der 15M-Architektur der Supply-Strategie nach Prof. Dr. Gerhard Hel3,

Professor flr Supply Management /Ohm-Hochschule Nurnberg

2. Lieferantenbewertung (der letzten Jahre)

=» Bewertung von Qualitat, Logistik, Technologie und Kosten

3. Leistungsportfolio kombiniert mit der ,Strategischen Passgenauigkeit*

=> 10 definierte Bewertungskriterien

Seite: 19



Strategische

15M-Modell o
Lieferantenbewertung PassgenaU|gkelt

©

©
N |

Lieferantenklassifizierung

Leistungsportfolio
Preferred Suppller
Serlenlleferant
BaS|sI|eferant

Strategische Passgenauigkeit

20



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Ausgangsvoraussetzung zur Eingruppierung in die Klass en

> Abgeleitet aus der Einkaufs- und Materialgruppenstrategie  wird die Materialgruppe in das
Standard-Einkaufs-Portfolio nach Kraljic eingeordnet.

THE KRALJIC PORTFOLIO PURCHASING MODEL

HIGH
Bottleneck products Strategic products
Low profit impact High profit impact
High supply risk High supply risk
High sourcing difficulty High sourcing difficulty

Long-term contracts

= Executive visibility

O

L

==

= Routine products Leverage products

= Low profit impact High profit impact

{ o B i :

o Low supply risk Low supply risk

i Low sourcing difficulty Medium level visibility
Low level visibility Focus on price
Transactional focus competitiveness

LOW Profit impact HIGH

Seite: 21



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Notwendigkeit von Lieferantenklassen in den Quadran ten

» Im Quadranten ,Strategic* werden fallweise ,Preferred Supplier, Muss: ,Strategic Supplier*,

,Series Supplier* und ,Basis Supplier benotigt

» Im Quadranten ,Bottleneck” werden ,Strategic Supplier”, ,Series Supplier” und ,Potential

Supplier* benétigt — keine ,Preferred Supplier”

» Im Quadranten ,Leverage” werden ,Series Supplier® und ,Basis Supplier® und fallweise

,otrategic Supplier” bendtigt — keine ,Preferred Supplier

» Im Quadranten ,Routine” werden ,Series Supplier” und ,Basis Supplier” bendtigt — keine

.Preferred Supplier” - keine ,Strategic Supplier”

Seite: 22



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Voraussetzungen zur Einteilung in die Klassen 1 (,P ~ referred Supplier®) und 2
(,Strategic Supplier) im Quadrant ___, Strateqic”

> Mindestens 25 % EK-Volumenanteil in der Warengruppe — oder realistisch in einem Zeitraum
von 2 Jahren zu erreichen

> Vertragssituation: Rahmenvertrag mit ,Last Buy“-Vereinbarung und Liefergarantie, NDA,
QSV, unterzeichnete SGR-Spezifikationen, falls bendtigt eine Logistikvereinbarung (incl.
.Lean Beschaffung®), sowie eine vereinbarte normkonforme Reklamationsabwicklung

> Es ist nicht geplant in den nachsten 2 Jahren, das EK-Volumen zu reduzieren (siehe
Lieferantenstrategie)

> Klasse 1. A-Lieferant (Lieferantenbewertung) in den letzten 2 Jahren

Klasse 2. mind. B++-Lieferant (Lieferantenbewertung) in den letzten 2 Jahren

Seite: 23



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Voraussetzungen zur Einteilung in die Klasse 2 (,St  rategic Supplier?) im__
Quadrant , Bottleneck”

> Monopolist in der Warengruppe, Alternativen nicht innerhalb der nachsten 2 Jahre
aufzubauen

» Schreiner Group-Umsatz (zum Kunden) mit Materialien dieses Lieferanten > 500 T€
> Vertragssituation: Rahmenvertrag mit ,Last Buy“-Vereinbarung und Liefergarantie, NDA,
QSV, unterzeichnete SGR-Spezifikationen, falls bendtigt eine Logistikvereinbarung (incl.

,Lean Beschaffung®) sowie eine vereinbarte Reklamationsabwicklung

> mind. A-Lieferant (Lieferantenbewertung) in den letzten 2 Jahren

Seite: 24



Strategische

15M-Modell o
Lieferantenbewertung PassgenaU|gkelt

©

©
N |

Lieferantenklassifizierung

Leistungsportfolio
Preferred Suppller
Serlenlleferant
BaS|sI|eferant

Strategische Passgenauigkeit
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Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

,Strategische Passgenauigkeit® — 10 Bewertungskriter len

Cultural Fit (ahnliche Werte, Ziele, Unternehmensstrategie)
Firmenstruktur (inhabergefuhrt, mittelstdndisch etc.)
Machtverhaltnis / Umsatzanteil (eher kein Konzern)
Innovationswillen und —fahigkeit

Offene und gewollte Kommunikation

Internationalisierung (passend zu SGR)

Breites Produktportfolio mit Kundenspezialitaten

Risikomanagement (wirtschaftliche Stabilitat, Abhangigkeiten)

© © N o 0 & W N PF

Ernsthaftigkeit zum Preferred Supplier (ist es intern abgestimmt, stehen die wesentlichen
Stakeholder dahinter)

10. Commitment zum Preferred Customer

Seite: 26



Strategische

15M-Modell o
Lieferantenbewertung PassgenaU|gkelt

©

©
N |

Lieferantenklassifizierung

Leistungsportfolio
Preferred Suppller
Serlenlleferant
BaS|sI|eferant

Strategische Passgenauigkeit
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Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

,Kriterien“ zum Statusverlust und Ruckstufung

> Klasse 1 ,Preferred Supplier
- Umsatzverlust auf < 500 T€ in 2 aufeinanderfolgenden Jahren
- Lieferantenbewertung Verlust des ,A“-Status Uber 2 Jahre, bei Abwertung auf

,C“-Status sofort

> Klasse 2 ,Strategic Supplier*:
- Umsatzreduzierung auf < 50 % in 2 aufeinanderfolgenden Jahren
- Lieferantenbewertung: Verlust des ,,A“- oder ,B++“-Status Uber 2 Jahre, bei

Abwertung auf ,C“-Status sofortiger Statusverlust

Seite: 28



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner

Group

Nominierungs- und Vergabeprozess

>

>

Eingebettet in die Erarbeitung oder Uberarbeitung der Materialgruppenstrategie

Vorschlag und Vorstellung eines Preferred oder Strategic Supplier durch den verantwortlichen
Serieneinkaufer

Entscheidung zur Nominierung durch das EK-Leitungsteam, Vorschlag an GF
Entscheidung durch die GF
Offizielle Nominierung beim Lieferanten durch den Einkaufsleiter mit ,Lieferantenpyramide*

Jahrliche Uberarbeitung durch den Serieneinkaufer im Zuge der Uberarbeitung der
Materialgruppenstrategie

Seite: 29



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Kriterien flr den Preferred Supplier ,Lieferant #1“ (Prozess uber 1,5 Jahre)

Qualitat = .Null-Fehler-Strategie
= A-Bewertung (Uber min. 2 Jahre)
= Minimum DIN 9001; ISO TS 16949 bevorzugt

Technologie =>» aktiver und Innovativer Partner
=» dauerhafte Produktverftigbarkeit

Kaufm. Aspekte =>» beste, wettbewerbsfahige Preise
=>» Preistransparenz / offene Kalkulation
=>» kontinuierliche Verbesserung
=>» Vertrage (delivery agreement, quality agreement, NDA )
=>» optimale Logistik (Lean-Purchasing-Program)

Soft facts: =>» offene, kooperative Kommunikation
=>» Nachhaltigkeit u. soz. Verantwortung

Bc G688 B8 @8
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Schreiner Preferred Supplier Programm SChrellner
Group

Vorteile flr den Lieferanten (hier: Produktionsmate rial)

» Einbeziehung in die Erarbeitung der ,Material-Standardliste*

» Frihe Integration in den Produktentstehungsprozess

> Aufnahme in das Lean Purchasing Programm mit .
- rollierenden Monats-, bindenden Quartals- und offenen Jahres-Forecasts \,\, Ll
- vierteljahrliche Review Meetings, Projektmeetings [~ e
- Optimierung Bestande/Prifablaufe/Prufhaufigkeit Il
uber gesamte Supply Chain

» Einbeziehung in_jede RfQ bei neuen Projekten

> Umsatzwachstum — Commitment von SGR

Seite: 31



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Vorteile fur die Schreiner Group

Konzentration auf wenige, aber wichtige Lieferanten
Verbesserte Preise und Kosten, langfristig
Kostentransparenz beim Lieferanten und in der Supply Chain

Know-How-Zugang beim Lieferanten

TOP-Management-Zugang (auf Entscheiderebene)

Status ,Preferred Customer*
Verbesserte Entwicklungsunterstiitzung

Hohe Produktverflgbarkeit

vV vV Vv VWV V V VY VY V

verbesserte Qualitatsleistung

Seite: 32



Benefit und Ergebnisse - Preferred Supplier SChreiner

Group
Situation vorher Situation nachher - Erfolge
> Nicht wettbewerbsfahige Preise > Deutliche Preissenkungen (teilw. > 20%)
> Undurchsichtige Kalkulation > Offene, nachvollziehbare Kalkulation
> Keine Bonusvereinbarung > jahrliche Bonusvereinbarung
> Undurchsichtige Supply-Chain > Offene Supply Chain (teilw. ,Dreiecksgesprache®)
> Luckenhafte Vertragslage > Verbesserte Vertragslage
> Hohe Reklamationsquote > Top-Qualitat mit interner Optimierung
> Wenig Einbeziehung in die Produktentstehung > Gemeinsame Entwicklungen
> Kaum eindeutige Lieferantenausrichtung > Unternehmensweites Commitment

Seite: 33



Schreiner Preferred Supplier Programm SChreiner
Group

Lessons learned und Ausblick

Voraussetzung ist eine ausgearbeitete und intern abgestimmte Materialgruppenstrategie
Nachvollzienbare Definition, fir welche Materialgruppen ,preferred supplier sinnvoll sind
Klare Kommunikation des Performance-Rating = Anspruch und Erwartungen klar definieren

Glaubwurdigkeit und moglichst offene Kommunikation erleichtern den Prozess

vV V V V V

Entscheidungsprozess des Lieferanten muss transparent sein ,Wird das Programm ernst
genommen™?

Offentlichkeitsarbeit - Vergabeentscheidung unbedingt intern u. extern bewerben
Halbjahrliche Reviews auf TOP-Management-Ebene

Standige Weiterentwicklung

vV V V V

Erfolge feiern
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Erfolge (Auszug)

Vergleich Preisentwicklung Produktionsmaterial
Schreiner Group zu VskE-Maki*
120
110 ,

100 DBIlI-Verbesserung

) =>» Verbesserung der

® Materialkosten um
Preisentwicklung Tt

>20% in 6 Jahren

*Matenalkostenindex des Verbandes
selbstklebender Etikettenhersieller (VskE)

" Schreiner Group

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Qualitat:

4x

A-Lieferanten

Bei den ,Bevorzugten Partnern“
konnte die Anzahl der Reklamationen
pro Einkaufsvolumen von einer Mio.
Euro von 10,1 auf 1,8 gesenkt werden.

Die Anzahl der A-Lie-
feranten hat sich von
2011 zu 2016 vervier-
facht — von 7 auf 28.

Reduzierung der Reklamationen um 69 %: von 309 auf 93

169 %

35

schreiner
Group

Zentralisierungsgrad

Spatestens bis Ende 2017 werden alle Waren-
gruppen (direkt und indirekt) im Zentralein-
kauf betreut und gesteuert.

9 4 0/ Erhhung der Wettbewerbsfahig-
o keit durch eine Verbesserung des

, Maschinenstundensatzes um 9,4 %

Verhandlungserfolge Technische o

Anlagen (nach Lastenheftverein- + 1 8 5 /

barung) von 9,8 % auf durch- , O

schnittlich 18,5 % gestiegen

1 ,9 /o DBII-Verbesserung



Finalrunde BME-Innovationspreis 2017 SChreiner

Group
Wir machen Strategie erfolgreich!
Evolution der Einkaufsstrategie zum strategischen Erfolgsfaktor eines mittel-
standischen Weltmarktfihrers auf dem Weg zur Industrie 4.0,

)

N
)
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schreiner
Group

Welche Fragen darf ich Ihnen beantworten?
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