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Collaborative Cost Reduction (CCR) – die partnerschaftliche 

Kostenoptimierung in enger Zusammenarbeit mit Lieferanten –  

ist mittlerweile in vielen Unternehmen Standard. Doch nicht 

immer wird die Kostenoptimierung auch erfolgreich umgesetzt, da 

der traditionelle CCR-Ansatz oftmals zu kurz greift. A.T. Kearney 

hat diesen Ansatz nun weiterentwickelt. CCR Plus unterstützt 

Unternehmen dabei, Einsparpotenziale umfassender auszuschöpfen 

und ihre Umsätze zu steigern.

Bis in die 90er Jahre galten Unterneh-
men mit hoher Wertschöpfungstiefe als 
besonders wettbewerbsfähig. Erst die 
Fokussierung auf die Kernkompetenzen 
kombiniert mit dem durchschlagenden 
Erfolg der Lean-Philosophie führte zu 
einer Abkehr von dieser Denkweise. In-
folge zahlreicher Auslagerungsaktivi-
täten in den letzten Jahrzehnten hat sich 
die Wertschöpfungstiefe industrieüber-
greifend deutlich reduziert. Unterneh-
men verfügen daher oft nur noch über 
kleine Entwicklungsabteilungen und 
weisen eine überschaubare Wertschöp-
fung auf. Demgegenüber stehen viele, 
teilweise geografi sch weit entfernte Lie-
feranten. Im Zuge des CCR-Ansatzes 
werden die aufgebauten Erfahrungen 
und das Know-how der Lieferanten zu-
sätzlich zum eigenen Wissenstand des 
Unternehmens für die Kostenoptimie-
rung nutzbar gemacht. Die Lieferanten 
werden intensiv in die Erarbeitung von 
Kostensenkungen eingebunden und die 
Einsparungen im Gegenzug geteilt. 

Collaborative Cost Reduction – 
Und es funktioniert doch!
Durch neuen CCR Plus-Ansatz Effektivität von Kosten-
senkungen gemeinsam mit Lieferanten steigern 

Die Logik des Ansatzes ist ein-
fach und überzeugend und fi ndet in 
der Unternehmenspraxis viele An-
hänger. Eine erfolgreiche Umsetzung 
schaffen aber nur wenige. Eine aktu-
elle A.T.  Kearney-Studie, an der mehr 
als 180 Unternehmen teilgenommen 
haben, zeigt dieses Dilemma deutlich 
auf. Demnach entscheiden sich 74 Pro-
zent der Unternehmen dafür, Kosten-
senkungsinitiativen gemeinsam mit 
ihren Lieferanten durchzuführen, um 
ihre Handlungsmöglichkeiten wieder 
zu erweitern. Allerdings werden die in 
solche Initiativen gesetzten hohen Er-
wartungen nur in den wenigsten Fällen 
erfüllt. 60 Prozent der befragten Unter-
nehmen realisieren durch CCR weniger 
als ein Prozent an jährlichen Einspa-
rungen auf ihr jeweils adressiertes Ein-
kaufsvolumen, lediglich 20 Prozent der 
Unternehmen sind erfolgreich und er-
reichen über 2 Prozent Einsparungen 
pro Jahr bezogen auf das adressierte 
Einkaufsvolumen (Abbildung 1). 



Abbildung 1: Umsetzung von Kostensenkungsinitiativen gemeinsam mit Lieferanten
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Die Studienergebnisse decken sich 
mit Aussagen, die zahlreiche Unter-
nehmen aus unterschiedlichen Indus-
trien gegenüber A.T. Kearney über 
ihre Erfahrungen mit CCR getrof-
fen haben. Das traditionelle CCR fin-
det typischerweise in Form von mehr 
oder weniger systematischen Work-
shops mit Lieferanten oder über breit 
angelegte Ideenabfragen via Inter-
net statt. Häufig enden derartige, im 
Grunde positive und zukunftswei-
sende, Initiativen aus verschiedenen 
Gründen oftmals ergebnislos:
•	 Die Ideenanfrage wird nicht bzw. 

als nicht wichtig wahrgenommen.
•	 Lieferanten zeigen sich ablehnend 

und ohne ernsthaftes Interesse.
•	 Lieferanten werden bei der Ide-

engenerierung nur unzureichend 
unterstützt und sind nicht in der 
Lage, ohne adäquates Coaching 
Ideen zu erarbeiten.

•	 Die vorgeschlagenen Ideen opti-
mieren nur die Kostenposition des 
Lieferanten.

•	 Alte, bereits abgelehnte Ideen wer-
den erneut aufgerollt. 

•	 Die Organisation ist überfordert, 
gute Ideen intern konsequent weiter-
zuverfolgen, bereichsübergreifend zu 
bewerten und zu implementieren.

•	 Es besteht keine Transparenz in 
Echtzeit bezüglich des Umsetzungs-
status. 

A.T. Kearney hat den CCR-Ansatz 
zu dem neuen Collaborative Cost 
Reduction Plus (CCR Plus)-Ansatz 
weiter entwickelt. CCR Plus ist zu-
dem Bestandteil des neuen Einkaufs-
schachbrett™, in dem A.T. Kearney 
64 spezifische Methoden identifiziert 
hat, die den Einkauf dabei unterstüt-
zen, sich den Herausforderungen der 
veränderten Marktsituation zu stel-
len. CCR Plus baut auf dem bishe-
rigen CCR-Ansatz auf und hat diesen 
grundlegend erweitert. Dabei wurden 
die fünf wesentlichen Erfolgsfaktoren 
für erfolgreiche CCR-Initiativen 
identifiziert und in den neuen Ansatz 
integriert:

•	 Kreative und persönliche Ansprache 
der Lieferanten

•	 Attraktives Incentivierungssystem 
für die Lieferanten

•	 Effektives Coaching der Lieferanten 
bei der Ideengenerierung

•	 Bereichsübergreifende interne Be-
wertung und Nachverfolgung der 
generierten Ideen 

•	 Echtzeit-Transparenz bezüglich des 
Abarbeitungsstatus des definierten 
Arbeitsprozesses mittels IT-Platt-
form 

Der neue CCR Plus-Prozess umfasst 
Ideengenerierung, Ideenevaluierung 
und Ideennachverfolgung. Unterstützt 
wird CCR Plus durch ein attraktives 
Anreizsystem für Lieferanten und ei-
gene Mitarbeiter und durch eine Web-
Plattform (Abbildung 2).

Der CCR Plus-Ansatz unterschei-
det bei der Ideengenerierung drei ver-
schiedene Arten von Initiativen. In 
Abhängigkeit von den Kriterien Lie-
ferantenanzahl, Komplexität der 
Einkaufskategorien und Erfolg ver-



Abbildung 2: Elemente von CCR Plus
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gangener CCR-Initiativen wird ent-
weder der fokussierte Ansatz oder der 
Ansatz in der Breite oder eine Kom-
bination aus beiden gewählt. Sollen 
alle Kategorien adressiert werden und 
liegt eine komplexe Struktur der Ein-
kaufskategorien vor, so bieten sich fo-
kussierte Workshops mit ausgewählten 
Lieferanten an. Sollen die Lieferanten 
schnell und über alle Kategorien hin-
weg adressiert werden, so ist der An-
satz in der Breite zu wählen. Wird 
maximales Einsparpotenzial benötigt 
und werden alle Kategorien adressiert, 
sind beide Ansätze zu kombinieren 
(Abbildung 3).

Wie eine erfolgreiche CCR-Plus-
Initiative aussieht, zeigt folgendes 
Projektbeispiel: 

Bei einem Haushaltsgeräteherstel-
ler wurde ein partnerschaftlicher Kos-
tenoptimierungsansatz, mit dem Ziel 

nachhaltig und deutlich Materialkosten 
zu senken, durchgeführt. Um gleichzei-
tig sowohl möglichst viele als auch de-
taillierte Materialkostensenkungsideen 
zu generieren, entschied man sich für 
eine Kombination aus den zuvor be-
schriebenen Hauptansätzen. 

Zunächst wurden mehr als 100 
Lieferanten (bestehende und ausge-
wählte neue) weltweit kontaktiert 
und diese zur Abgabe von Kosten-
senkungsideen aufgefordert. Gleich-
zeitig wurde die von A.T. Kearney 
entwickelte Web-Plattform einge-
richtet, auf der die Lieferanten de-
zentral ihre Ideen eingeben konnten. 
Die Plattform umfasste neben der 
Eingabemaske für Ideen auch eine 
multimediale Ansprache der Liefe-
ranten und detaillierte Handbücher 
zum Thema Ideengenerierung für 
die Lieferanten. Ferner wurde auf der 

Plattform den Lieferanten das Anreiz-
system vorgestellt. 

Darüber hinaus wurden mit 
ausgewählten Lieferanten Ideen-
workshops durchgeführt. Hier 
wurden Lieferanten zum ersten Mal 
an einen Tisch gebracht, die entwe-
der in unterschiedlichen Prozessstu-
fen an einer Komponente arbeiten 
oder unterschiedliche Teile für ein 
bestimmtes Modul herstellen. Da 
die Materialkosten für Elektronik-
teile im letzten Jahr um mehr als 10 
Prozent gestiegen sind, hatte sich der 
Haushaltsgerätehersteller entschlos-
sen, die Hauptlieferanten der Elek-
tronikmodule zusammen zu bringen. 
Mit Hilfe von Hebelbäumen konn-
ten in einem zweitägigen Workshop 
sehr detaillierte Ideen zur Senkung 
der Kosten für die Elektronik gene-
riert werden. 
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Auf diese Weise gaben die Liefe-
ranten insgesamt über 400 Ideen zur 
Materialkostensenkung ab. Diese 
wurden auf der Web-Plattform trans-
parent gemacht und von internen 
Mitarbeitern aus Entwicklung, Quali-
tät, Einkauf und Marketing bereichs-
übergreifend bewertet, detailliert und 
in Maßnahmen transferiert. Der in-
terne Bewertungsprozess wurde durch 
ein Anreizsystem unterstützt, das für 
interne Mitarbeiter einen Bonus bei 
entsprechendem Maßnahmenfort-
schritt vorsah. Die Maßnahmen wur-
den dann entsprechend der erstellten 

Projektsteckbriefe und Zeitpläne um-
gesetzt. Mit Hilfe des auf der Platt-
form integrierten Reportings ließen 
sich alle Maßnahmen effizient nach-
verfolgen und kontrollieren. So ge-
lang es dem Haushaltsgerätehersteller 
durch die CCR-Plus-Initiative, ein 
Einsparpotenzial von mehr als 3 Pro-
zent des adressierten Volumens zu re-
alisieren.

Fazit 
Das Beispiel zeigt, wie durch die Er-
weiterung des Betrachtungshorizonts 
das Ausmaß der potenziell zu errei-

chenden Kostensenkungen zunimmt. 
Vor allem im Vergleich zu traditio-
nellen, ausschließlich intern orien-
tierten Verfahren ist CCR Plus eine 
erhebliche Verbesserung. Neben Ko-
stensenkungsideen können mit CCR 
Plus auch Ideen zur Steigerung des 
Umsatzes generiert werden (z.B. Pro-
duktinnovationsideen).Werden die 
kritischen Erfolgsfaktoren berücksich-
tigt, kann CCR Plus das Know-how 
der Lieferanten in Form von Ideen er-
folgreich in der eigenen Organisation 
in Maßnahmen transferieren und ge-
winnbringend nutzen. 
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