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Abb. 1: Produkte der Roche Diagnostocs Graz

1 Die hier angeführte Darstellung der Roche wurde aus einer Firmendokumentation von Andreas Kowatsch und Gerald 
Schreiner übernommen. 
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2. Theoretischer Teil 

2.1 Grundlagen Partnermanagement 

2.1.1 Einordnung in das Systemdenken 

2   Vgl. Daenzer et al (1983), S. 11 ff.  
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Abb. 2: Darstellung eines Systems3

3   Quelle: Haberfellner et al (2002), S. 5. 
4   Backlund (2002), S. 444.
5   Vgl. Haberfellner et al (2002), S. 4 ff. 
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6   Vgl. Frank (2002), S. 1351 ff.
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2.1.2 Der Begriff Partnermanagement 

7   Vgl. Haberfellner et al (2002), S. 9 ff. 
8   Vgl. Macharzina; Wolf (2005), S. 37. 
9   Vgl. Paul; Kristin (2006), S. 172. 
10   Vgl. Thommen (2002), S. 669.
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Abb. 3: Managementkreis11

Abb. 4: Managementebenen12

11   Quelle: Jung (2001), S. 154. 
12   Quelle: Paul; Kristin (2006), S. 176. 
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13   Vgl. Morschett et al (2003), S. 389. 
14   Straube (1972), S. 7. 
15   Lambert; Emmelhaintz; Gardner (1999), S. 160.
16   Vgl. Freitag et al (2005), S. 36. 
17   Vgl. Hildebrand (2003), S. 7. 
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Abb. 5: Management und Partner18

2.1.3 Gründe für Partnerschaften 

18   Vgl. Freitag et al (2005), S. 36. 
19   Vgl. Heck (1999), S. 7. 
20   Morschett et al (2003), S. 187. 
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21   Vgl. Heck (1999), S. 21. 
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22   Porter (2002), S. 107. 
23   Vgl. Engelbrecht et al (2005), S. 5. 
24   Vgl. Schuhmann; Hagenhoff (2004), S. 21.
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•

•

•

•

•
•

•
•

•

•

•
•

•
•

•

•
•

•

Abb. 6: Kooperationsmotive25

25   Quelle: Weuler (2002), S. 90. 
26   Vgl. Engelbrecht et al (2005), S. 2. 
27   Vgl. Morschett at al (2003), S. 393. 



2 Theoretischer Teil

15 

•

•

•

•

2.1.4 Formen der Partnerschaften 

28   Vgl. Lindemann (2002), S. 14. 
29   Vgl. Bergmann (2002), S. 54. 
30   Vgl. Loose et al (2005), S. 18 ff. 
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Abb. 7: Partnernetzwerke31

31   Quelle: Morschett (2003), S. 400. 
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32   Vgl. Morschett (2003), S. 400 ff. 
33   Vgl. Morschett (2003), S. 407 ff. 
34   Vgl. Loose et al (2005), S. 19. 
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Abb. 8: Richtungen von Kooperationen35 36

35   Quelle: Schuhmann; Hagenhoff (2004), S. 10. 
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Abb. 9: Morphologischer Kasten von Partnerschaften

2.1.5 Identifizieren von Partnerschaftsansätzen 

36   Vgl. Schuhmann; Hagenhoff (2004), S. 21. 
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Abb. 10: 3- K - Methode 37

37   Quelle: Engelbrecht et al (2005), S. 144. 
38   Prahald; Hamel (1990), S. 80. 
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Abb. 11: Analyse der Kernaktivitäten39

39   Quelle: Engelbrecht et al (2005), S. 146. 
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Abb. 12: Kooperationsbenchmark40

40   Quelle: Engelbrecht et al (2005), S. 147. 
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Abb. 13: Partnerschaftsnutzenanalyse 41

2.2. Die Produktentwicklung 

41   Quelle: Engelbrecht et al (2005), S. 148. 
42   Vgl.  Engelbrecht et al (2005), S. 143 ff. 
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2.2.1 Begriff und Gliederung der Forschung und Entwicklung 

43   Specht et al (2002), S. 14. 
44      Rester (2000), S. 4. 
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Abb. 14: Gliederung der Forschung und Entwicklung45

45   Vgl. Specht et al (2002), S. 15 ff. 
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•
•
•

•
•

2.2.2 Die Bedeutung der Produktentwicklung 

46   Vgl. Specht et al (2002), S. 14 ff. 
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Abb. 15: Zusammenhang zwischen Kostenverantwortung und Kostenverursachung47

47   Vgl. VDI 2234 
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Abb. 16: Zusammenhang zwischen Fehlerkosten und Unternehmensbereichen48

•
•

48   Vgl. Pfeifer (2001), S. 189. 
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•
•
•
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•
•
•
•

49   Boutellier et al (2002), S. 14. 
50   DIN EN ISO 9000 
51   Vgl. Freund (2004), S. 4 ff.
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2.2.3 Ablauf der Produktentwicklung 

•
•
•
•
•

52   Schröder  (2000), S. 81. 
53   Vgl. Schröder  (2000), S. 76 ff.
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Abb. 17: Phasenablauf der Produktentwicklung54

54   Quelle: Schröder  (2000), S. 74. 
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55   Vgl. Schröder  (2000), S. 90 ff. 
56   Vgl. Schröder  (2000), S. 94 ff. 
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2.2.4 V - Modell  

•
•
•

57   Vgl. Schröder  (2000), S. 104 ff. 



2 Theoretischer Teil

35 

Abb. 18: Makrozyklus des V-Modells58

58   Quelle: VDI 2206 
59   Vgl. Ehrlenspiel (2003), S. 268 ff. 
60    Vgl Rothe (2006), S. 7.
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Abb. 19: Partner im V-Modell61

61   Vgl Rothe (2006), S. 8. 
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Abb. 20: Design- Transfer - Prozess62

62    Quelle: Ziegler (2007), S. 6. 
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2.3 Forschungs- und Entwicklungspartnerschaften 

2.3.1 Technologiebeschaffung  

•
•
•
•
•

63   Weule (2002), S. 75.
64   Feldmann (2007), S. 108. 
65     Vgl.  Brockhoff  (1999), S. 164 ff. 
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Tab. 1: Beurteilung der Alternativen Formen der Wissensbeschaffung66

Abb. 21: Systematische Einteilung der Wissensquellen67

66   Quelle: Brockhoff  (1999), S. 166. 
67   Quelle: Sönke; Gassmann (2005), S. 91. 
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2.3.2 Erfolgsfaktoren von F&E - Partnerschaften 

•
•
•
•
•
•
•

68   Vgl. Haupt (2000), S. 60 ff.
69   Sönke; Gassmann (2005), S. 632. 
70   Vgl. Feldmann (2007), S. 108. 
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71   Vgl.  Weule (2002), S. 82 ff.
72   Weule (2002), S. 86. 
73   Michalik (2003), S. 61. 
74   Vgl. Michalik (2003), S. 61. 
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Tab. 2: Erfolgsfaktoren von F&E- Partnerschaften75

Vgl. Tjaden (2003), S. 114.
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2.3.3. Phasen der Forschungs- und Entwicklungspartnerschaf-
ten 

Abb. 22: Phasen der F&E - Partnerschaft77

2.3.3.1 Initialentscheidung für eine F&E- Partnerschaft 

76   Vgl. Morschett et al (2003), S. 648.; Specht et al (2002), S. 391 ff. 
77   Vgl. Specht et al (2002), S. 392. 
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Analyse der Ausgangsituation  

•
•
•
•

•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

Bewerten der Attraktivität einer Partnerschaft 

•

78   Vgl. Heck (1999), S. 64. 
79   Vgl. Specht et al (2002), S. 393. 



2 Theoretischer Teil

45 

•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

2.3.3.2 Auswahl und Gewinnung von F&E - Partnern

Identifikation potentiell geeigneter Partner 

•
•
•

•

80   Vgl. Specht et al (2002), S. 395. 
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Auswahl attraktiver Partner 

81   Vgl. Large (2000), S. 91 ff. 
82   Vgl.  Weule (2002), S. 85. 
83   Large (2000), S. 35. 
84   Vgl. Large (2000), S. 35.
85   Vgl. Large (2000), S. 145. 
86   Wirtz (2006), S. 996. 
87   Vgl. Wirtz (2006), S. 996. 
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Tab. 3: Kennzahlen Partnerbewertung88

2.3.3.3 Konfiguration der F&E - Partnerschaft

Rechtliche Konfiguration 

88   Quelle: Large (2000), S. 159. 
89   Morschett et al (2003), S. 649. 
90   Vgl. Morschett et al (2003), S. 649. 
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Tab.4: Rechtliche Formen von F&E- Partnerschaften91

Organisatorische Konfiguration 

91   Vgl. Specht et al (2002), S. 400. 
92   Vgl. Specht et al (2002), S. 400.
93   Vgl. Weule (2002), S. 77. 
94   Vgl. Specht et al (2002), S. 401. 
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2.3.3.4 Durchführung der F&E - Partnerschaft 

95   Vgl. Specht et al (2002), S. 402 ff. 
96   Vgl. Harland; Amelingmeyer (2005), S. 90. 
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Abb. 23: Integration externer Ressourcen97

97   Quelle : Specht et al (2002), S. 405. 
98   Vgl. Specht et al (2002), S. 404 ff. 
99   Vgl. Large (2000), S. 21. 
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Tab. 5: Maßnahmen der Fähigkeiten der Partnerschaft100

2.3.3.5 Beendigung der F&E - Partnerschaft 

•
•
•
•
•
•

100   Quelle: Specht et al (2002), S. 406. 
101   Vgl. Specht et al (2002), S. 407. 
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2.4. Moderne Ansätze der F&E - Partnerschaften 

2.4.1 Interdisziplinäre Teams in der Produktentwicklung 

102   Vgl. Harland; Amelingmeyer (2005), S. 91. 
103   Vgl Fredericks (2005), S. 336. 
104   Vgl. Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 242. 
105   Vgl. Proehl (1996), S. 3. 
106   Vgl Fredericks (2005), S. 328. 
107   Vgl Fredericks (2005), S. 327. 
108   Vgl. Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 242. 
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•
•
•
•
•

Tab. 6: Rollen und Verantwortlichkeiten in der Produktentwicklung110

109   Vgl. Proehl (1996), S. 3. 
110   Vgl. Fredericks (2005), S. 335. 
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111   Vgl Fredericks (2005), S. 333. 
112   Vgl. Proehl (1996), S. 7. 
113   Vgl Fredericks (2005), S. 329. 
114   Vgl Fredericks (2005), S. 334. 
115   Vgl Fredericks (2005), S. 336. 
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2.4.2 Virtuelle Teams in der Produktentwicklung 

116   Vgl. Proehl (1996), S. 8. 
117   Vgl. Proehl (1996), S. 3. 
118   Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 242. 
119   Vgl. Pawer; Shaifi (2000), S. 106. 
120   Vgl. Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 243.
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Abb. 24: Zeitliche Entwicklung von Produktentwicklungsteams121

121   Quelle: Pawer; Shaifi (2000), S. 106. 
122   Vgl. Pawer; Shaifi (2000), S. 106 ff.  
123   Vgl. Pawer; Shaifi (2000), S. 110. 
124   Vgl. Badrinarayanan; .Arnett (2008), S.  243. 
125   Pawer; Shaifi (2000), S. 105. 
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Abb. 25: Effektivität virtueller Produktentwicklungsteams126

•
•
•
•

126   Quelle: Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 243. 
127   Vgl.Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 244. 
128   Vgl.Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 245. 
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•
•
•
•
•

2.4.2 Concurrent Engineering  

129   Vgl. Pawer; Shaifi (2000), S. 106. 
130   Vgl.Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 244. 
131   Vgl.Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 246. 
132   Vgl. Pawer; Shaifi (2000), S. 110. 
133   Vgl.Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 243. 
134   Vgl.Badrinarayanan; Arnett (2008), S. 245. 
135   Vgl. Kleinaltenkamp; Plinke (2000), S. 584. 
136   Hegewald (2003), S. 18. 
137   Vgl. Badke ; Frankenberger (2003), S. 30.
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Abb. 26: Zeitlicher Unterschied im Produktenwicklungsprozess140

138   Jarvis (1999), S. 88. 
139   Vgl. Kinna (1995), S. 7. 
140   Quelle: Kleinaltenkamp; Plinke (2000), S. 586. 
141   Vgl. Holmes (1994), S. 40. 
142   Vgl. Zollendz (2001), S. 1082.
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Tab. 7: Gegenüberstellung konventionelle und CE - Produktenwicklung143

•
•
•
•
•

Quelle: Zollendz (2001), S. 1082.
144   Vgl. Kleinaltenkamp M.; Plinke W. (2000), S. 585. 
145   Vgl. Jarvis (1999), S. 88. 
146   Vgl. Jarvis (1999), S. 88. 
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147   Vgl. Jarvis (1999), S. 89. 
148   Vgl. Kinna (1995), S. 8. 
149   Vgl. Holmes (1994), S. 39 
150   Vgl. Jarvis (1999), S. 90. 
151   Vgl Kinna (1995), S. 6. 
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•
•

•
•
•
•

152   Vgl Kinna (1995), S. 8.
153   Vgl. Holmes (1994), S. 39. 
154   Vgl. Jarvis (1999), S. 90. 
155   Vgl. Jarvis (1999), S. 91. 
156   Vgl. Pawar ;Sharifi (2000), S. 79. 
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2.4.3 Collaborative Design 

•
•
•
•
•
•

157   Vgl. Spina et al (2002), S. 1358.
158   Vgl. Austin et al (2007), S. 8 ff. 
159   Vgl. Austin et al (2007), S. 19. 
160   Vgl. Spina et al (2002), S. 1354 ff. 
161   Vgl. Spina et al (2002), S. 1360. 
162   Vgl. Zirpoli ; Caputo (2002), S. 1406. 
163   Vgl. Spina et al (2002), S. 1362. 
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•
•

164   Vgl. Zirpoli ; Caputo (2002), S. 1399 ff. 
165   Vgl. Zirpoli ; Caputo (2002), S. 1394. 
166   Vgl. Spina et al (2002), S. 1363.  
167   Vgl. Kleinsmann et al (2005), S. 147 ff. 
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168   Vgl. Kleinsmann et al (2005), S. 152 ff. 
169   Vgl. Lam et al (2007), S. 891. 
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Tab. 8: Quellen möglicher Konflikte im co- design170

170   Vgl.  Lam et al (2007), S. 893 ff. 
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171   Vgl. Lam et al (2007), S. 896. 
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•
•

•

2.4.4 Early Supplier Integration (ESI) 

172   Vgl. Kleinsmann et al (2005), S. 154. 
173   Vgl. Austin et al (2007), S. 10. 
174   Vgl. Spina et al (2002), S. 1359. 
175   Vgl. Zirpoli ; Caputo (2002), S. 1389 ff. 
176   Vgl. Boutellier et al (2000), S. 20. 
177   Boutellier et al (2000,) S. 20. 
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Abb. 27: Mögliche Integrationspunkte der Lieferanten im ESI178

Tab. 9: Lieferantenintegration an verschiedenen Zeitpunkten180

• •
• •

• •
• •

•

178   Quelle: Handfield ; Nichols (2002), S. 187. 
179   Vgl. Handfield ; Nichols (2002), S. 198 ff. 
180   Quelle: Handfield ; Nichols (2002), S. 199. 
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•
•
•
•

Abb. 28 Begründung für Lieferantenintegration in der Produktentwicklung183

•
•
•

181   Vgl. Lee- Mortimer (1994), S. 39. 
182   Vgl. Biruo; Fawcett (1993), S. 5.
183   Quelle: Biruo; Fawcett (1993), S. 9. 
184   Vgl. Biruo; Fawcett (1993), S. 11. 
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•
•
•

185   Vgl. Biruo; Fawcett (1993), S. 4. 
186   Vgl. Biruo; Fawcett (1993), S. 10. 
187   Vgl. Lee- Mortimer (1994), S. 40. 



2 Theoretischer Teil

72 

•
•
•

188    Vgl.  Lee- Mortimer (1994), S. 42. 
189   Vgl. Lee- Mortimer (1994), S. 42. 
190   Vgl. Hong et al (2004), S. 102. 
191    Vgl. Hong et al (2004), S. 104. 
192    Vgl. Hong et al (2004), S. 103. 
193    Vgl. Hong et al (2004), S. 110. 
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•
•
•
•
•

•

•
•

•

•

194   Vgl. Biruo; Fawcett (1993), S. 12. 
195   Vgl. Biruo; Fawcett (1993), S. 13 ff. 
196   Vgl. Biruo; Fawcett (1993), S. 8. 
197   Vgl. Schröder (2000), S. 97. 
198    Vgl.  Lee- Mortimer (1994), S. 43. 
199   Vgl. Lee- Mortimer (1994), S. 41. 
200    Vgl. Lee- Mortimer (1994), S. 43. 
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2.5 Methoden und Modelle  

2.5.1 Ist - Analyse 

Abb. 29: Methoden zur Erfassung des Ist- Zustandes204

201   Vgl. Krallmann et al (1999), S. 15.
202   Vgl. Krallmann et al (1999), S. 54. 
203   Vgl. Krallmann et al (1999), S. 60. 
204  Quelle: Krallmann (1999), S. 60. 
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Interviewmethode 

Abb. 30: Interviewstile207

205   Vgl. Krallmann et al (1999), S. 61.
206  Witzel (1989), S. 231. 
207  Vgl.  Krallmann et al (1999), S.73. 
208    Vgl. Hilbert (2007), S. 11.
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209   Vgl. Krallmann et al (1999), S. 63. 
210    Vgl Zotter (2008), S. 12. 
211    Vgl. Witzel (1989), S. 237. 
212  Vgl. Witzel (1989), S. 243. 
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•
•
•
•
•
•

•
•
•
•
•
•
•

2.5.2 SWOT - Analyse 

213  Vgl. Hilbert (2007), S. 14. 
214  Vgl. Zotter (2008), S. 15.
215  Vgl. Paul et al (2005), S. 34.  
216   Vgl. Baum (1999), S. 75.
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•
•
•

•
•
•
•
•

217   Keuper et al (2001), S. 260. 
218   Vgl. Becker (1993), S. 436.
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Abb. 31: Darstellung SWOT - Analyse219

2.5.2.1 Umweltanalyse 

•
•
•
•
•

219   Quelle: Nagl (2006), S. 30. 
220   Vgl. Keuper et al (2001), S. 256 ff. 
221   Vgl. Ergenzinger et al (2001), S. 28. 
222  Vgl. Schreyögg (1984), S. 163.
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Abb. 32: SWOT - Analyse: Chancen und Risiken

2.5.2.2 Unternehmensanalyse 

223   Vgl. Ergenzinger et al (2001), S. 28. 
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Abb. 33: SWOT - Analyse: Stärken und Schwächen 

•
•
•
•

2.5.3 Prozessmanagement 

225   Vgl. Helfrich (2002), S. 10 ff. 
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•
•

•

•

Abb. 34: Prozessdarstellung232

226   Helfrich (2002), S. 14. 
227   Günther (2002), S. 1. 
228   Allweyer (2005), S. 51. 
229   Becker et al (2005), S. 6. 
230   DIN EN ISO 8420 
231   Helfrich (2002), S. 102. 
232    Quelle: Helfrich (2002), S. 103.
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•
•
•
•

Abb. 35: Prozessmanagementzyklus236

•
•

233    Vgl. Helfrich (2002), S. 109. 
234   Vgl. Koether R. (2004), S. 424 ff. 
235    VDI-GSP (1997), S. 438. 
236   Quelle: Tempelmeier H. (2008), S. 929.
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•

•
•
•

•
•

•
•
•
•

237   Vgl. Koether R. (2004), S. 506. 
238   Vgl. Schmelzer; Sesselmann (2007), S. 227 ff. 
239   Vgl. Schmelzer; Sesselmann (2007), S. 255. 
240   Vgl. Schmelzer; Sesselmann (2007), S. 22 ff. 
241   Vgl. Koether R. (2004), S. 506 ff. 
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Abb. 36: Prozessmodell der ISO 9000: 2000 ff. 

2.5.4 Das Partnerschaftsmodell  
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Abb. 37: Partnerschaftsmodell242

242   Vgl. Lambert et al (2005), S.28. 
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II III III 
  

  

I II III 
  

  

  I II  
  

  

Abb. 38: Wahl der Kooperationsform243

243   Vgl. Lambert et al (2005), S. 32. 
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244   Vgl. Lambert et al (2005), S. 24 ff. 
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3. Empirischer Teil 

Abb. 39: AufbauorganisationSCM 

3.1 Ausgangssituation und Ziele der Roche Diagnostics Graz 
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•
•
•
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•
•
•

•

•

•

•
•
•
•

3.2 Vorgehensweise des empirischen Teils  
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Abb. 40:  Vorgehensweise246

3.3 Analyse der Ist - Situation 

246   Vgl. Haberfellner et al (2002), S. 98. 
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Abb. 41: Ist - Situation Partnermanagement 
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•
•
•
•
•
•

•
•
•
•
•
•
•
•
•
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3.4 SWOT - Analyse

•
•
•
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Abb. 42: SWOT - Analyse

3.5 Lösungssuche  
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3.6 Soll- Konzept 

247   Vgl. Haberfellner et al (2002), S. 158. 
248   Lambert; Emmelhaintz; Gardner (1999), S. 160.  
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3.6.1 Bewusstsein für F&E- Partnerschaften bei MA schaffen

Abb. 43: 10er Regel250

249   Vgl. Lenz  (2005), S. 31. 
250   Quelle: Pfeifer (2001), S. 11. 
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Abb. 44: Zusammenhang zwischen Kostenverantwortung und Kostenverursachung251

•

•

•

•

•

•

251   Vgl. VDI 2234 
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3.6.2 3K- Methodik 
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Abb. 45: Analyse der Kernaktivitäten252

252   Quelle: Engelbrecht et al (2005), S.146. 
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Abb. 46: Kooperationsbenchmark253

  
•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

253   Quelle: Engelbrecht et al (2005), S. 147. 
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3.6.3 Kategorisierung der Partnerschaften  

•
•
•
•
•
•

Abb. 47: Art der Entwicklungsleistung 
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Abb. 48: Formen der Forschungs- und Entwicklungspartnerschaften 

Partnerentwicklung (co - design) 

•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
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Auftragsentwicklung und Produktion (Delegated Design and Production) 

Auftragsentwicklung 

Berater (Consultant) 

3.6.4 Prozesse des Partnermanagements 

3.6.4.1 Produktentwicklung 
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Abb. 49: Prozess Produktentwicklung 
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•
•
•
•
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3.6.4.2 Technologieentwicklungen 
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Abb. 50: Prozess Technologieentwicklung 
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3.6.5 Integration der Partner 
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Tab. 10: Lieferantenintegration zu verschiedenen Zeitpunkten254

• •
• •

• •
• •

Abb. 51: Prozessmodell Partnerintegration255

254   Vgl. Handfield; Nichols (2002), S. 199. 
255   Vgl. Handfield; Nichols (2002), S.190. 
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Abb. 52: Dreiecksverhältnis im Partnernetzwerk 

3.7 Ergebnisse der Projektdurchführung  

Systematische Kategorisierung der Partnerschaften 

Systematisches Vorgehen 

•
•
•
•
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Abb. 53: Gegenüberstellung  Soll - Ist einer reinen Produktentwicklung 

Kosteneinsparung

•

•

•
•
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Schnittstelle als größte Fehlerquelle  

Zusammenarbeit dokumentieren 

Kapazität des strategischen Einkaufs erhöhen 
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4 Zusammenfassung und Ausblick 
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PARTNERMANAGEMENT-   Delegated Design

SICHT R&D  

Ziele Risiken 
• Konzentration auf Kernkompetenz, 
• Outsourcing da fehlendes Know-how, 
• Fehlende Kapazitäten, 
• Nutzen Lieferanten Expertise, 
• Verteilung des Entwicklungsaufwandes,  
• Verkürzen der Entwicklungszeit (parallelisie-

ren), 
• Zugang zu Technologien, 
• Komplementäre Fähigkeiten nutzen 

• Abhängigkeiten vom Wissen des Partners 
(Ausnutzen der Machtverhältnisse), 

• Ungewollter Know- how Transfer, 
• Verlust von Know- how, 
• Entwicklungskompetenzverlust und Weiterga-

be an Konkurrenten, 
• Unterschiedliche Erwartungen, 
• Vernachlässigen des Roche R&D Projekts 

beim Partner(da fehlende Ressourcen), 
• Nicht erfüllen der Anforderungen, 
• Gestiegenes Risiko durch Scheitern des Part-

ners,  
• Preisgabe sensibler Informationen, 
• Schnittstellenproblematik, 
• Opportunismus des Partners 

Requirements Spezifikationen
• Alle Anforderungen frühzeitig festlegen (Check-

liste Entwicklungspartner- gemeinsam 
SE/OP/QM muss- soll- kann ) 

• Design- Engineering- Fähigkeit und Kompe-
tenz, 

• Technische Expertise, 
• Produktexpertise, 
• Erfahrungen, Applikations Know -how, 
• Anlagen, Systeme, Equipment für Innovationen 

z.B Finite Elemente, Forschungslabor, eigener 
Versuch etc, 

• CAD-System muss kompatibel und am aktuel-
len Stand der Technik sein,  

• Bereitschaft zur Zusammenarbeit, 
• Mitarbeiterqualifikationen,  
• Innovations- Entwicklungspotential (Technolo-

gieführer, Höhe FE- Aufwendungen, Anzahl 
Patente),  

• Vertrauen,  
• Zielabstimmung 

• Leistungsspezifika, 
• Allg. Spezifikationen (Gewicht, Gr e...), 
• Funktionserfüllung, 
• Schnittstellen zu anderen Baugruppen, 
• Haupt- Nebenfunktionen, 
• Toleranzen, 
• klare Abgrenzung von Aufgaben,  
• Anforderungen an Prototypen,  
• Störeinflussgr en 

Zeitliche Einbindung 
• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Busi-

ness/ Technical Assessment  
• SCM/SE, OP, QM sehr früh informieren/ an-

stoßen um so relevante Aspekte seitens Ein-
kauf, Qualität und Produktion rechtzeitig zu klä-
ren 
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Beschaffungsmarketing Partner Selection 
• Gibt es einen "preferred Partner" dann soll 

R&D entscheiden ob SCM/SE weitere "Ange-
bote" von anderen Unternehmen zum Ver-
gleich einholen soll (SE: entdecken neuer 
Trends, finden von spezialisierten Unterneh-
men die R&D nicht bekannt sind usw.), dieser 
Partner „muss“ die Anforderungen von SCM/ 
SE, QM und OP erfüllen   

• Gibt es keinen „preferred Partner“ dann  soll 
R&D die Anforderungen des Partners an 
SCM/SE Übermitteln und wo Kontakte/ Erfah-
rungen vorhanden sind SCM/SE mitteilen,  

• Unterstützt bei der Suche potentieller Partner,  
• Falls notwendig: Partnerbesuch direkt vor Ort 

für eine bessere Einschätzung der Ent-
wicklungs- und Innovationsleistung (mit SCM/ 
SE, QM) 

• Gemeinsame Entscheidung (R&D, SCM/SE/ 
QM/ OP),  

• R&D Vetorecht (Musskriterien),  
• Verhandlungsführung der technischen Seite 

(OP und QM beraten),  
• Vermeiden einer bindenden Vorentscheidung 

von R&D ohne Berücksichtigung der Ziele von 
SCM/SE- „kein Einkauf am Einkauf vorbei“ 

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Verantwortung des Partners übernimmt R&D: 

Projektleitung oder zugewiesene Person (d.h. 
nach Partnerauswahl hält R&D die Verantwor-
tung der Entwicklungsleistung des Partners) 

• Klärung/ Wunsch ob IP-Rights Roche zu-
kommt oder in den Händen des Partners 
verbleiben,  

• Gegen Risiken (wie Know -how Abfluss und 
Weitergabe an Dritte usw. vertraglich schüt-
zen, 

• Technischer Input der vertraglich zu regelten 
Punkte ist Aufgabe von R&D  

• Genaue Aufbereitung/ Vorbereitung der zu re-
gelten Punkte bevor Legal kontaktiert wird 

• Die Vertragsgestaltung ist wesentlicher Teil 
einer Partnerschaft und keine lästige, admi-
nistrative Tätigkeit!!!  

Dokumentation Kommunikation 
• Falls IP- Rights Roche zukommt wird eine ge-

nau Dokumentation der erstellten Leistung 
vom Partner verlangt; in einer Form, dass die-
se inner- oder außerbetrieblich ohne Partner 
verwendet werden können, 

• Nach Abschluss der Leistungen Dokumentati-
on der Zusammenarbeit durch Eingabe in 
Partner- Pool (Partnerbewertung: in wenigen 
Sätzen Erfahrungen, Stärken, Schwächen, 
Bauchgefühl festhalten z.B.  zufrieden mit Ex-
pertise/ Leistung, Kompetenz; erneute Zu-
sammenarbeit möglich? etc.) 

• Projektmanager ( bzw. Verantwortlicher von 
R&D) kommuniziert mit Partnerunternehmen 
nachdem es zur Auswahl des Partners ge-
kommen ist (bis zur Serienlieferung danach 
übernimmt SCM/ SE), 

• Änderungen rechtzeitig weitergeben (intern 
und extern) 

• Austausch mit Partner (lessons learned),  
• Function to Function Kommunikation mit Part-

ner , 
• Face to Face Kommunikation wenn notwen-

dig, 
• Information sharing,  
• Interne Kommunikation mit SCM/ SE, LEGAL, 

QM, OP und deren Meinungen berücksichti-
gen,  
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• Offener Informationsaustausch um Doppelar-
beit zu vermeiden, 

• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 
rechtzeitig ansprechen,  

Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
• Wird von R&D, bis Phase 3 des  Entwick-

lungsablauf R&D durchgeführt (Projektleiter 
oder Beauftragter) 

• Terminüberwachung und Meilenstein- Erfolgs-
kontrolle,  

• Einhalten der Pflichten, 
• Vorgabe der Soll- Größen, 
• Identifikation von Problemen,  
• Analysegespräche mit Partner 

• Konformität der Entwicklungsleistung mit Las-
tenheft prüfen 

• Projektleiter R&D (Review- Team) 

Templates (ERP) Life Cycle Management 

  • Wenn Änderungen der Entwicklung zu geän-
derten Produktionsbedingungen führen, dann 
Einkauf rechtzeitig mitteilen (damit der Partner 
den Preis nicht beliebig nach oben korrigiert- 
Nachverhandlungen!) 

• Änderungen OP rechtzeitig mitteilen um Fra-
gen der Fertigung zu klären (interner Ferti-
gung) 

• QM bei Änderungen rechtzeitig informieren 
• Bei Bedarf Meeting mit relevanten Personen 

um später Probleme zu vermeiden 
• Bei Serienlieferung: nach Phase 3 des Ent-

wicklungsablauf von R&D Übergabe der Ver-
antwortung an SCM/ SE 
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PARTNERMANAGEMENT-   Delegated Design

SICHT SCM/ SE  

Ziele Risiken 
• Konzentration auf Kernkompetenz, 
• Risikoteilung,  
• Nutzen externer Ressourcen, 
• Reduzieren der Entwicklungskosten,  
• Schaffen strategischer Wettbewerbsvorteile, 
• New Produkt Development verkürzen,  
• Ergänzen/ Vervollständigen der eigenen Stär-

ken und Ausgleich der Schwächen 

• Opportunismus des Partners, Informationsa-
symmetrien,  

• Adverse selection (Falschauswahl) ,   
• Zu starke Bindung an eine Per-

son(Personenwechsel beim Partner),  
• Partner kann Entwicklung (ramp- up) nicht 

standhalten,  
• Unterschiedliche Erwartungen,  
• Hoher Koordinations- Kommunikationsauf-

wand, 
• Terminüberschreitungen 

Requirements Spezifikationen
• Anforderungen frühzeitig festlegen (Checkliste 

Entwicklungspartner ) 
• Fähigkeit zur Termineinhaltung, 
• Ausreichende Kenntnisse bez. Projektmana-

gement,  
• Partner Fit: Ziele, Erwartungen, Fähigkeiten,  
• Vertrauen,  
• Größe / Ressourcen des Unternehmens, 
• Bei Serienlieferung: Herstellungs- Know-how 

(Systemanbieter) Fähigkeit zur gesamten Ab-
wicklung, Geschultes Personal (spez. Trai-
ning), Management 2tier- Supplier   

Zeitliche Einbindung 
• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Busi-

ness/ Technical Assessment; 
• Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Sucht potentielle Partner laut Anforderungen 
R&D/ QM/ OP, 

• Partner qualifizieren 
• Nutzen potentieller Kontakte/ Erfahrungen von 

R&D, 
• Absprache mit R&D um Doppelarbeit zu ver-

meiden;  
• Reputation, Referenzen, Konkurrenzbeliefe-

rung, finanzielle Situation Partner, Marktanaly-
sen, Wettbewerbssituation, Ausschreibung, 

• Gemeinsame Entscheidung (RD, SCM/ SE/ 
QM/ OP),  

• Verhandlungsführung kaufmännische Seite 
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Verhandlungsführung usw.,  
• Falls notwendig: Partnerbesuch direkt vor Ort 

für eine bessere Einschätzung (mit RD, QM),  

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Bei Serienlieferung: nach Abschluss der Ent-

wicklungsleistung geht die Verantwortung an 
SCM/ SE über 

• Kaufmännischer Input der vertraglich zu regel-
ten Punkte ist Aufgabe von SCM/SE 

• Genaue Aufbereitung/ Vorbereitung der zu re-
gelten Punkte bevor Legal kontaktiert wird 

Dokumentation Kommunikation 
• Verwalten der Partner im Bereichs Partner -

pool (allg. Unternehmensdaten, Kenntnisse 
R&D, Forschungs- und Entwicklungskompe-
tenz, angebotene Dienstleistungen, etc.),  

• SCM/SE hält Partnerbasis  
• Bei Serienlieferung: Partnerbewertung (hard 

facts),  

• Externe Kommunikation mit möglichen Part-
nern, 

• Nach Partnerauswahl Übergabe der Partner- 
Kommunikation an R&D, 

• Interne Kommunikation mit RD, LEGAL, QM, 
OP und deren Meinungen berücksichtigen,  

• Schaffen eines wechselseitigen Verständnis-
ses,  

• Vermeiden von Missverst ndnissen,  
• Offener Informationsaustausch und Weitergabe 

von Informationen um Doppelarbeit zu vermei-
den,  

• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 
rechtzeitig ansprechen,  

• Reduktion von opportunistischen Verhalten  
• Falls Serienlieferung: SCM/ SE Vertritt Roche 

nach außen (Zentrale Koordinationsstelle), 
Kommunikation mit Partner, 

Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
• Bei Serienlieferung: ab Phase 4 Entwicklungs-

ablauf R&D SCM/SE übernimmt monitoring ,  
• Partner- Controlling: Kennzahlen, Instrumente 

festlegen, Soll- Ist Vergleiche, Probleme er-
kennen und abstellen,  

• Bei Serienlieferung: einhalten der Logistik- und 
Qualitätsanforderungen 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Formular zur systematischen Einschätzung 

und Gegenüberstellung der Partner (KO- Krite-
rien), Checklisten,  

• Polaritätsprofil (Soll Profil) 

• Bei Änderungen von R&D diese den Partner 
mitteilen und klären, bei großen technischen 
Änderungen Kommunikation unterstützt durch 
R&D 

• Bei Serienlieferung: ab Phase 4 Entwicklungs-
ablauf R&D, übernimmt SCM/ SE das Partne-
ring unterstüt durch QM und OP(SCM/ SE An-
sprechpunkt der Partner) 
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PARTNERMANAGEMENT-   Delegated Design

SICHT OP  

Ziele Risiken 
• Montagefähigkeit (einfach zu handhaben; mit 

vorhandenen Mitteln);  
• Bei hausinterner Fertigung: einfache Fertigung 

der Konstruktionen mit vorhandenen Techno-
logien  

• Nicht montagefähig im Haus bzw. aufwändige 
Montage (zeitintensiv),  

• Komplizierte/ neue Tools notwendig,  
• Fertigung der Konstruktion zu kompliziert und 

aufwendig 

Requirements Zeitliche Einbindung
• CAM- kompatibel,  
• Vertrauen 
• Bei Serienfertigung: Fertigungstechnik des 

Partners,  

• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Busi-
ness/ Technical Assessment, 

• Anstoß R&D 

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Gemeinsame Entscheidung (RD, SCM/ SE/ 
QM/ OP),  

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 

Dokumentation Kommunikation 
• Interne Kommunikation mit SCM/ SE, LEGAL, 

QM, RD,   
• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 

rechtzeitig ansprechen,  
• Fachmeinung einbringen 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Bei Änderungen prüfen ob die Produktion be-

troffen ist- gegebenenfalls Maßnahmen einlei-
ten 

• Bei Serienlieferung: Liefert SCM/ SE notwendi-
ge OP- Daten des Partners (Support-
Controlling- Funktion) 
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PARTNERMANAGEMENT-   Delegated Design

SICHT OM  

Ziele Risiken 
• Qualitätsverbesserungen,  
• Verbesserung der Zuverlässigkeit des Produk-

tes, Konstruktion soll Austauschbarkeit (War-
tung, Ersatz) einfach ermöglichen,  

• Einhaltung von gesetzlichen Verordnungen 
(Materialien etc.) 

• keine oder geringe Zuverlässigkeit der Kon-
struktion, keine oder geringe Funktionssicher-
heit bei Nutzung (häufige Störungen) 

Requirements Spezifikationen
• Einhalten der Qualitätsanforderungen,  
• Verfügen notwendiger Zertifikate und Stan-

dards 

• Qualitätsspezifikationen,  
• Erwartete Lebensdauer,  
• Zugang für Wartung und Reparatur 

Zeitliche Einbindung 
• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Busi-

ness/ Technical Assessment, 
• Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Anforderungen SE rechtzeitig mitteilen, 
• Bei Serienlieferung: Falls notwendig: Partner-

besuch direkt vor Ort für eine bessere Ein-
schätzung der Qualitätsstandards (mit SCM/ 
SE, RD) 

• Gemeinsame Entscheidung (RD, SCM/ SE/ 
QM/ OP),  

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Bei Serienlieferung: bei Audit: Verantwortung – 

Lead QM, festlegen wer noch zu involvieren ist
• Informiert Legal bezüglich Qualitätsfragen die 

im Vertrag zu berücksichtigen sind (Support-
funktion) 

Dokumentation Kommunikation 
• Bei Serienlieferung: Dokumentation der Quali-

tätsleistungen des Partners (Kennzahlen; Per-
formance Controlling) 

• interne Kommunikation mit SCM/ SE, LEGAL, 
OP, RD,  

• Falls Notwendig Function to Function Kommu-
nikation mit Partner; 

• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 
rechtzeitig ansprechen,  
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• Fachmeinung einbringen 

Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
• Bei Serienlieferung: einhalten der Qualitätsan-

forderungen 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Nachträgliche Änderungen aus QM- Sicht prü-

fen und gegebenenfalls Maßnahmen einleiten 
• Bei Serienlieferung: Liefert SCM/ SE notwendi-

ge QM- Daten des Partners (Support -
Controlling- Funktion) 

PARTNERMANAGEMENT-   Delegated Design
SICHT Finance

Ziele Risiken 
• Reduzieren der Entwicklungskosten,  
• F&E Budget zu kürzen,  
• Reduktion der Investitionshöhe, 
• Lösung von Finanzierungsproblemen 

• Überschreiten der zugesagten Kosten 

Requirements Spezifikationen
• Einhalten der Target Costs,  
• Vertrauen,  
• Wirtschaftliche Stabilität des Partners 

• Kosten 

Dokumentation Kommunikation 
• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 

rechtzeitig ansprechen,  
• Fachmeinung einbringen 
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PARTNERMANAGEMENT-   Delegated Design

SICHT Legal

Ziele Risiken 
• Sicherung/ Einhaltung der zugesagten Leistun-

gen durch vertragliche Satzungen,  
• Beide Parteien sollen mit den Vertragspunkten 

weitestgehend einverstanden sein, damit nicht 
von einer Partei Lücken im Vertrag gesucht 
und ausgenützt werden (Vertrag kann nie alle 
Punkte abdecken) 

• Vertrauensbruch, 
• Nicht einhalten der vertraglich geregelten 

Punkte 

Requirements Spezifikationen
• Vertrauen,  
• Anerkennen des Vertrags und Einhaltung 

• Spezifikationen/ Vorgang beim Bruch oder 
nicht einhalten der Vertragspunkte (Pönale 
etc.),  

• Regeln festlegen 

Zeitliche Einbindung 
• Ende Phase 2 des Entwicklungsablauf R&D 

bzw. Concept Development Phase,  
• Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Vertrag aufsetzen lt. Anforderungen/ Punkte 
RD und SCM/SE 

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Rahmenvertrag, 
• Einzelvertrag, 
• Werkvertrag, 
• Geheimhaltungsvereinbahrung,  
• Auskunftspflicht, 
• Abbruchkriterien,  
• Patentstrategie,  
• Abnahmeerklärung, 
• Termine, Preise,  
• Allgemein Normen und Standards, Zahlungs-

bedingungen,  
• Festlegen des anzuwendenden Rechts 

Schiedsgericht,  
• Absichern Vertragsänderungen 
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Dokumentation Kommunikation 
• Vertrag • Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 

rechtzeitig ansprechen,  
• Fachmeinung einbringen 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Bei Exit- Strategie prüfen des Vertrags und ab-

leiten des Vorgehens/ Möglichkeiten 
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PARTNERMANAGEMENT-   Collaborative Design

SICHT R&D  

Ziele Risiken 
• Gemeinsame Problemlösung (Lösung des 

Problems wird durch gemeinsames Vorgehen 
erleichtert),  

• Nutzen komplementäres Wissen,  
• Kreativitäts- und innovationsförderliche Wir-

kung,  
• Nutzen der Partner Expertise,  
• Zugang zu Technologien,  
• Hilfe bei Produktentwicklung,  
• Synergievorteile 

• Gefahr des einseitigen Wissensflusses,  
• Verlust des Wissensvorsprungs,  
• Preisgabe sensibler Informationen und Nut-

zung dieser beim Konkurrenten,  
• Ungewollter Know- how Transfer, 
• Beziehungsspezifische Investitionen,  
• Unterschiedliche Kulturen, 
• Hoher Abstimmungsaufwand,  
• Kommunikationsprobleme,  
• Hoher Koordinations- Kommunikationsauf-

wand,  
• Nicht aufeinander abgestimmte technisch/ 

administrative Infrastruktur,  
• Zeitraubende Entscheidungsprozeduren,   
• Unterschiedliche Erwartungen (Zielabstim-

mung),  
• Schnittstellenproblematik,  
• Opportunismus des Partners,  

Requirements Spezifikationen
• Alle Anforderungen frühzeitig festlegen 

(Checkliste Entwicklungspartner- gemeinsam 
SE/OP/QM muss- soll- kann ) 

• Teamorientierung,  
• Bereitschaft zur Zusammenarbeit,  
• Akzeptieren des Partners (Mitarbeiter, Fähig-

keit),  
• Erfahrungen (Referenzen, Reputation ),  
• Vertrauen,  
• Technische Expertise,   
• Produktexpertise,  
• Mitarbeiterqualifikation,   
• Design- Engineering- Fähigkeit und Kompe-

tenz 

• Klares definieren der Forschungs- Entwick-
lungsziele und Spezifikationen (Nicht anein-
ander vorbei arbeiten, sondern miteinander 
die Ziele erreichen),  

• Untersuchungsbereich klar definieren 

Zeitliche Einbindung 
• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Idea 

Generation  
• SCM/SE, OP, QM sehr früh informieren/ an-

stoßen um so relevante Aspekte seitens Ein-
kauf, Qualität und Produktion rechtzeitig zu 
klären  
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Beschaffungsmarketing Partner Selection 
• Gibt es einen "preferred Partner" dann soll 

R&D entscheiden ob SCM/SE weitere "An-
gebote" von anderen Unternehmen zum 
Vergleich einholen soll (SE: entdecken neu-
er Trends, finden von spezialisierten Unter-
nehmen die R&D nicht bekannt sind usw.), 
dieser Partner „muss“ die Anforderungen 
von SCM/ SE, QM und OP erfüllen   

• Gibt es keinen „preferred Partner“ dann  soll 
R&D die Anforderungen des Partners an 
SCM/SE Übermitteln und wo Kontakte/ Er-
fahrungen vorhanden sind SCM/SE mittei-
len,  

• Unterstützt bei der suche potentieller Part-
ner,  

• Gemeinsame Entscheidung (R&D, SCM/SE/ 
QM/ OP),  

• R&D Vetorecht (Musskriterien),  
• Verhandlungsführung der technischen Seite 

(OP und QM beraten),  
• Vermeiden einer bindenden Vorentscheidung 

von R&D ohne Berücksichtigung der Konta-
ke/Ziele von SCM/SE- „kein Einkauf am Ein-
kauf vorbei“ 

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Projektleitung; zugewiesene Person R&D 

(d.h. nach Partner Auswahl hat R&D die 
Verantwortung der gemeinsamen Entwick-
lungsleistung ) 

• Regelung gemeinsamer Patente,  
• Klärung/ Wunsch ob IP- Rights Roche zu-

kommt, in den Händen des Partners verblei-
ben oder beiden zur Verfügung stehen,  

• gegen Risiken (wie Know- how Austausch und 
Weitergabe an Dritte usw. vertraglich schüt-
zen), 

• Technischer Input der vertraglich zu regelten 
Punkte ist Aufgabe von R&D  

• Genaue Aufbereitung/ Vorbereitung der zu re-
gelten Punkte bevor Legal kontaktiert wird 

• Die Vertragsgestaltung ist wesentlicher Teil 
einer Partnerschaft und keine lästige, admi-
nistrative Tätigkeit!!! 

Dokumentation Kommunikation 
• Gemeinsame Dokumentation der erbrachten 

Leistungen,  
• Dokumentation des Partners muss so ges-

taltet sein, dass sie von Roche Mitarbeitern 
zur Wiederverwendung (ohne Partner) he-
rangezogen werden kann,  

• Nach Abschluss der Leistungen Dokumen-
tation der Zusammenarbeit durch Eingabe in 
Partner- Pool (Partnerbewertung: in weni-
gen Sätzen Erfahrungen, Stärken, Schwä-
chen, Bauchgefühl festhalten z.B.  zufrieden 
mit Expertise/ Leistung, Kompetenz; erneute 
Zusammenarbeit möglich? etc.) 

• R&D Mitarbeiter kommunizieren mit Partner 
nachdem es zur Auswahl des Partners ge-
kommen ist (bis Ende der Entwicklungsarbeit, 
bei Serienlieferung SCM/ SE übernimmt 
Kommunikation),  

• Enge Kommunikation mit Partner,  
• Function to Function,  
• Offenlegung von Projekt- Innovationsideen,  
• Änderungen rechtzeitig kommunizieren,  
• Klären welche Informationen im Projekt vom 

jeweiligen Partner benötigt werden (Kick off), 
• Offener Informationsaustausch um Doppelar-

beit zu vermeiden,  
• Konflikte/ Probleme dem Partner offen legen 

und direkt und rechtzeitig ansprechen,  
• Austausch mit Partner (lessons learned),  
• Interne Kommunikation mit SCM/ SE, LEGAL, 

QM, OP und deren Meinungen berücksichti-
gen,  
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Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
• systematisches Projektfortschrittscontrolling 

gemeinsam mit dem Partner (Beide Partner 
definieren einen Verantwortlichen und Stell-
vertreter), 

• Projektleiter oder Beauftragter R&D, 
• Gemeinsame Terminüberwachung und Mei-

lenstein- Erfolgskontrolle,  
• Gemeinsame Identifikation von Problemen,  

• Partner prüfen nach Abschluss des Projekts 
die Konformität der Entwicklungsleistung mit 
Lastenheft,  

• Projektleiter R&D (Review- Team) 

Templates (ERP) Life Cycle Management 

  • Wenn Änderungen der Entwicklung zu geän-
derten Produktionsbedingungen führen, dann 
Einkauf rechtzeitig mitteilen (damit der Produ-
zent den Preis nicht beliebig nach oben korri-
giert- Nachverhandlungen!) 

• Änderungen OP rechtzeitig mitteilen um Fra-
gen der Fertigung zu klären (interner Ferti-
gung) 

• QM bei Änderungen rechtzeitig informieren 
• Bei Bedarf meeting mit relevanten Personen 

um später Probleme zu vermeiden 
• Bei Serienlieferung durch Partner: nach Pha-

se 3 Entwicklungsablauf R&D Übergabe der 
Verantwortung an SCM/ SE 
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PARTNERMANAGEMENT-   Collaborative Design

SICHT SCM/ SE  

Ziele Risiken 
• Risk sharing,  
• Nutzen gemeinsamer Fähigkeiten/ Kompeten-

zen/ Ressourcen zur Zielerreichung,  
• Schaffen strategischer Wettbewerbsvorteile, 

Differenzierung durch höhere Innovationen an-
gestoßen von der gemeinsamen Zusammen-
arbeit (New Produkt Development),  

• Ergänzen/ Vervollständigen der eigenen Stär-
ken und Ausgleich der Schwächen 

• Wille zu gemeinsamen Investitionen,  
• Opportunismus des Partners, Informationsa-

symmetrien,  
• Unterschiedliche Erwartungen,  

Requirements Spezifikationen
• Anforderungen frühzeitig festlegen (Checkliste 

Entwicklungspartner ) 
• Fähigkeit zur Termineinhaltung, 
• Ausreichende Kenntnisse bez. Projektmana-

gement,  
• Partner Fit: Ziele, Erwartungen, Fähigkeiten, 

Kulturen,  
• Vertrauen,  
• Größe / Ressourcen des Unternehmens, 
• Bei Serienlieferung durch Partner: Herstel-

lungs- Know-how (Systemanbieter) Fähigkeit 
zur gesamten Abwicklung, Geschultes Perso-
nal (spez. Training), Management 2tier- 
Supplier   

• Einscheiden wer produziert (gemeinsam mit 
OP) 

Zeitliche Einbindung 
• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Idea 

Generation  
• Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Sucht potentielle Partner laut Anforderungen 
R&D/ QM/ OP, 

• Partner qualifizieren 
• Nutzen potentieller Kontakte/ Erfahrungen von 

R&D, 
• Absprache mit R&D um Doppelarbeit zu ver-

meiden;  
• Reputation, Referenzen, Konkurrenzbeliefe-

• Gemeinsame Entscheidung (RD, SCM/ SE/ 
QM/ OP),  

• Verhandlungsführung kaufmännische Seite 
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rung, finanzielle Situation Partner, Marktanaly-
sen, Wettbewerbssituation, Ausschreibung, 
Verhandlungsführung usw.,  

• Falls notwendig: Partnerbesuch direkt vor Ort 
für eine bessere Einschätzung (mit RD, QM),  

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Bei Serienlieferung: nach Abschluss der Ent-

wicklungsleistung geht die Verantwortung an 
SCM/ SE über 

• Kaufmännischer Input der vertraglich zu regel-
ten Punkte ist Aufgabe von SCM/SE 

• Genaue Aufbereitung/ Vorbereitung der zu re-
gelten Punkte bevor Legal kontaktiert wird 

Dokumentation Kommunikation 
• Verwalten der Partner im Bereichs Partner -

pool (allg. Unternehmensdaten, Kenntnisse 
R&D, Forschungs- und Entwicklungskompe-
tenz, angebotene Dienstleistungen, etc.),  

• SCM/SE hält Partnerbasis  
• Bei Serienlieferung: Partnerbewertung (hard 

facts),  

• Externe Kommunikation mit möglichen Part-
nern, 

• Nach Partnerauswahl Übergabe der Partner- 
Kommunikation an R&D, 

• Interne Kommunikation mit RD, LEGAL, QM, 
OP und deren Meinungen berücksichtigen,  

• Vermeiden von Missverst ndnissen,  
• Offener Informationsaustausch und Weitergabe 

von Informationen um Doppelarbeit zu vermei-
den,  

• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 
rechtzeitig ansprechen,  

• Beil Serienlieferung: SCM/ SE Vertritt Roche 
nach außen (Zentrale Koordinationsstelle), 
Kommunikation mit Partner, 

Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
• Bei Serienlieferung: ab Phase 4 Entwicklungs-

ablauf R&D SCM/SE übernimmt monitoring ,  
• Partner- Controlling: Kennzahlen, Instrumente 

festlegen, Soll- Ist Vergleiche, Probleme er-
kennen und abstellen,  

• Bei Serienlieferung: einhalten der Logistik- und 
Qualitätsanforderungen 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Formular zur systematischen Einschätzung 

und Gegenüberstellung der Partner (KO- Krite-
rien), Checklisten,  

• Polaritätsprofil (Soll Profil) 

• Bei Änderungen von R&D diese den Partner 
mitteilen und klären 

• Bei Serienlieferung: ab Phase 4 Entwicklungs-
ablauf R&D, übernimmt SCM/ SE das Partne-
ring unterstüt durch QM und OP(SCM/ SE An-
sprechpunkt der Partner) 
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PARTNERMANAGEMENT-   Collaborative Design

SICHT OP  

Ziele Risiken 
• Montagefähigkeit (einfach zu handhaben; mit 

vorhandenen Mitteln);  
• Bei hausinterner Fertigung: einfache Fertigung 

der Konstruktionen mit vorhandenen Techno-
logien  

• Nicht montagefähig im Haus bzw. aufwändige 
Montage (zeitintensiv),  

• Komplizierte/ neue Tools notwendig,  
• Fertigung der Konstruktion zu kompliziert und 

aufwendig 

Requirements Spezifikationen
• Anforderungen frühzeitig festlegen (Checkliste 

Collaborative Design ) 
• Einscheiden wer produziert (gemeinsam mit 

SCM/SE), make or buy- Entscheidung 

Zeitliche Einbindung 
• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Idea 

Generation  
• Anstoß R&D 
• Sehr frühzeitig um Fragen der Produktionsseite 

von Beginn an zu Berücksichtigen 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Anforderungen SE rechtzeitig mitteilen • Gemeinsame Entscheidung (RD, SCM/ SE/ 
QM/ OP),  

Dokumentation Kommunikation 
• Interne Kommunikation mit SCM/ SE, RD,   
• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 

rechtzeitig ansprechen,  
• Fachmeinung einbringen 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Bei Änderungen prüfen ob die Produktion be-

troffen ist- gegebenenfalls Maßnahmen einlei-
ten 

• Bei Serienlieferung: Liefert SCM/ SE notwendi-
ge OP- Daten des Partners (Support-
Controlling- Funktion) 
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PARTNERMANAGEMENT-   Collaborative Design

SICHT OM  

Ziele Risiken 
• Qualitätsverbesserungen,  
• Verbesserung der Zuverlässigkeit des Produk-

tes, Konstruktion soll Austauschbarkeit (War-
tung, Ersatz) einfach ermöglichen,  

• Einhaltung von gesetzlichen Verordnungen 
(Materialien etc.) 

• keine oder geringe Zuverlässigkeit der Kon-
struktion, keine oder geringe Funktionssicher-
heit bei Nutzung (häufige Störungen) 

Requirements Spezifikationen
• Anforderungen frühzeitig festlegen (Checkliste 

Collaborative Design ) 
• Einhalten der Qualitätsanforderungen,  

• Qualitätsspezifikationen,  
• Erwartete Lebensdauer,  
• Zugang für Wartung und Reparatur 

Zeitliche Einbindung 
• Phase 1 Entwicklungsablauf R&D bzw. Idea 

Generation  
• Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Anforderungen SE rechtzeitig mitteilen 
• Bei Serienlieferung: Falls notwendig: Partner-

besuch direkt vor Ort für eine bessere Ein-
schätzung der Qualitätsstandards (mit SCM/ 
SE, RD) 

• Gemeinsame Entscheidung (RD, SCM/ SE/ 
QM/ OP),  

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Bei Serienlieferung: bei Audit: Verantwortung – 

Lead QM, festlegen wer noch zu involvieren ist 
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Dokumentation Kommunikation 
• Bei Serienlieferung: Dokumentation der Quali-

tätsleistungen des Partners (Kennzahlen; Per-
formance Controlling) 

• interne Kommunikation mit SCM/ SE, LEGAL, 
RD,  

• Falls Notwendig Function to Function Kommu-
nikation mit Partner; 

• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 
rechtzeitig ansprechen,  

• Fachmeinung einbringen 

Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
• Bei Serienlieferung: einhalten der Qualitätsan-

forderungen 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Nachträgliche Änderungen aus QM- Sicht prü-

fen und gegebenenfalls Maßnahmen einleiten 
• Bei Serienlieferung: Liefert SCM/ SE notwendi-

ge QM- Daten des Partners (Support -
Controlling- Funktion) 
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PARTNERMANAGEMENT-   Collaborative Design

SICHT Finance

Ziele Risiken 
• Reduzieren der Entwicklungskosten,  • Gewinnverteilung 

Requirements Spezifikationen
• Einhalten der Target Costs,  • Kosten 

Zeitliche Einbindung 
• Ende Phase 2 des Entwicklungsablauf R&D 

bzw. Concept Development Phase 

1

Dokumentation Kommunikation 
• Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 

rechtzeitig ansprechen,  
• Fachmeinung einbringen 

PARTNERMANAGEMENT-   Collaborative Design

SICHT Legal

Ziele Risiken 
• Sicherung/ Einhaltung der zugesagten Leistun-

gen durch vertragliche Satzungen,  
• Beide Parteien sollen mit den Vertragspunkten 

weitestgehend einverstanden sein, damit nicht 
von einer Partei Lücken im Vertrag gesucht 
und ausgenützt werden (Vertrag kann nie alle 
Punkte abdecken) 

• Vertrauensbruch, 
• Nicht einhalten der vertraglich geregelten 

Punkte 
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Requirements Spezifikationen
• Vertrauen,  
• Anerkennen des Vertrags und Einhaltung 

• Spezifikationen/ Vorgang beim Bruch oder 
nicht einhalten der Vertragspunkte (Pönale 
etc.),  

Zeitliche Einbindung 
• Ende Phase 2 des Entwicklungsablauf R&D 

bzw. Concept Development Phase, 
• Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Vertrag aufsetzen lt. Anforderungen/ Punkte 
RD und SCM/SE 

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Geheimhaltung gemeinsamer Ergebnisse,  
• Beschränkung bei der Zusammenarbeit mit 

Dritten 
• Rahmenentwicklungsvertrag, 
• Einzelentwicklungsvertrag 
• Werkvertrag 
• Geheimhaltungsvereinbahrung,  
• Auskunftspflicht,  
• Abbruchkriterien,  
• Termine, Preise,  
• Zahlungsbedingungen,  
• festlegen des anzuwendenden Rechts, 

Schiedsgericht

Dokumentation Kommunikation 
• Vertrag • Konflikte/ Probleme offen legen und direkt und 

rechtzeitig ansprechen,  
• Fachmeinung einbringen 

Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
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PARTNERMANAGEMENT-   Design Consultant

SICHT R&D  

Ziele Risiken 
• Externe Unterstützung da fehlende Kenntnisse/ 

Know-how,  
• Nutzen der  Expertise des Consultants,  
• "Zugang" zu neuen Ideen (Blick von außen),  
• Ausgleich interner Schwächen,  
• neue Trends entdecken,  
• neue Methoden kennen lernen 

• Nicht erfüllen der Anforderungen (Kosten- Nut-
zen),  Preisgabe sensibler Informationen und 
Nutzung dieser beim Konkurrenten,   

Requirements Spezifikationen
• Alle Anforderungen frühzeitig festlegen, 

(Checkliste Entwicklungsberater)   

• Technische Expertise, 
• Produktexpertise,  
• Erfahrungen (Referenzen, Reputation ), Mitar-

beiterqualifikation,   
• Design- Engineering- Fähigkeit und Kompe-

tenz,  
• Vertrauen, 

• klares Abgrenzen von Aufgaben d.h. Untersu-
chungsbereich klar definieren,  

Zeitliche Einbindung 
• Wenn Probleme festgestellt werden und inter-

nes Wissen/ Fähigkeiten zur Lösung nicht aus-
reichen 

Beschaffungsmarketing Partner Selection 
• Bei unique Consultants SE nicht involvieren, 

da keine alternativen Partner vorhanden sind; 
• Kleine Verträge (bis 10.000 Euro) SE nicht in-

volvieren.  
• Gro e Verträge (ab 50.000 Euro) SE beteili-

gen und rechtzeitig informieren damit SE ge-
nügend Zeit für Recherchen geeigneter Part-
ner bleibt- Anforderungen SE klar übermitteln   

• Bei mittleren Vertragswert individuell ent-
scheiden ob SE involviert werden soll 

• Entscheidung hat R&D,   
• Preisverhandlungen: ab 50.000 Euro SE beteili-

gen, davor individuell abschätzen ob durch gute 
Verhandlung Preisreduktionen möglich sind (SE 
ist Spezialist bei Verhandlungsführungen) 
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Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• Projektleitung, zugewiesene Person R&D (An-

sprechpartner und Stellvertreter benennen) 
• Technischer Input der vertraglich zu regelten 

Punkte ist Aufgabe von R&D 
• Genaue Aufbereitung/ Vorbereitung der zu re-

gelten Punkte bevor Legal kontaktiert wird 
• Die Vertragsgestaltung ist wesentlicher Teil ei-

ner Partnerschaft und keine lästige, administra-
tive Tätigkeit!!! 

Dokumentation Kommunikation 
• Verlangen einer Dokumentation der Consul-

tingleistungen (Vertraglich festhalten),  
• Nach Abschluss der Leistungen Dokumentati-

on der Zusammenarbeit durch Eingabe in 
Partner- Pool (Partnerbewertung: in wenigen 
Sätzen Erfahrungen, Stärken, Schwächen, 
Bauchgefühl festhalten z.B.  zufrieden mit Ex-
pertise/ Leistung, Kompetenz; erneute Bera-
tung möglich? etc.) 

• Konflikte/ Probleme dem Berater offen legen  
und  ansprechen (Technische Seite),  

• Nachdem es zur Auswahl des Partners gekom-
men ist kommuniziert nur noch Projektmanager( 
Verantwortlicher R&D)  mit Consultant ,  

• Interne Kommunikation mit Legal/ SCM/ SE,   

Monitoring- Fortschrittskontrolle Abnahme- Vertragserfüllung 
• Übernimmt R&D: überprüft, ob die zugesagten 

Verbesserungen, Problemlösungen, Leistun-
gen und Meilensteine umgesetzt worden sind 

• Konformität der Consultingleistung mit Vertrag 

Templates (ERP) Life Cycle Management 
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PARTNERMANAGEMENT-   Design Consultant

SICHT SCM/ SE  

Zeitliche Einbindung 

Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Sucht potentielle Partner wenn R&D den An-
stoß dafür gibt, 

• Reputation, Referenzen, Marktanalysen,  

Ausschreibung, Verhandlungsführung kauf-
männische Seite usw.;  

• Auf Wunsch von R&D übernimmt SE die Ver-
handlungsführung der kaufmännische Seite 

• Ab Euro 50.000 bei Preisverhandlungen immer 
involviert 

Dokumentation Kommunikation 
• Verwalten der Partner von R&D im Bereichs 

Partner -pool (allg. Unternehmensdaten, 
Kenntnisse R&D, Forschungs- und Entwick-
lungskompetenz, angebotene Dienstleistun-
gen, etc.),  

• SCM/SE hält Partnerbasis  

• Externe Kommunikation mit möglichen Bera-
tern- nach Auswahl des Beraters Übergabe der 
Kommunikation an R&D,   

• Interne Kommunikation mit R&D,  
• Offener Informationsaustausch  

Templates (ERP) Life Cycle Management 
• Formular zur systematischen Einschätzung 

und Gegenüberstellung der Partner (KO- Krite-
rien), Checklisten,  

• Polaritätsprofil (Soll Profil) 
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PARTNERMANAGEMENT-   Design Consultant

SICHT Legal  

Ziele Risiken 
• Sicherung/ Einhaltung der  vertragliche Sat-

zungen 
• Vertrauensbruch,  
• Nicht einhalten der vertraglich geregelten 

Punkte 

Requirements Spezifikationen
• Vertrauen,  
• Anerkennen des Vertrags und Einhaltung 

Zeitliche Einbindung 
• Anstoß R&D 

1

Beschaffungsmarketing Partner Selection 

• Vertrag aufsetzen lt. Anforderungen/ Punkte 
R&D, 

• Bei kleinen Verträgen und Überlastung der 
Rechtsabteilung in Mannheim: Vergabe der 
Vertragsgestaltung an lokale Rechtskanzlei um 
Prozess zu beschleunigen 

Verantwortung Vertrag- Intelectual Property 
• gegen Risiken (wie Know- how Weitergabe an 

Dritte usw. vertraglich schützen,  
• Vorgang/ Verhalten bei mangelhafter Vertrags-

erfüllung,  
• CDA 
• Geheimhaltungsvereinbahrung,  
• Auskunftspflicht,  
• Abbruchkriterien,  
• Termine, Preise,  
• Zahlungsbedingungen,  
• festlegen des anzuwendenden Rechts, 

Schiedsgericht,  




