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Opti
Proc

mierte Prozesse durch
uktkonfiguration

Technologieorientierte Unternehmen setzen verstarkt auf die Weiterentwicklung
automatisierter Vertriebs- und Auslegungsprozesse. Notig dazu sind Aus-
legungssysteme, die ohne mehrfache Systembriiche von der Angebotserstellung
im Vertrieb bis zur Auslieferung durchgangige Workflows unterstiitzen.

JOSEF WUPPING

urden in der Vergangenheit die
W‘v\’ertschﬁpfungsprozesse (Backend)

optimiert, stehen heute mehr denn
je Frontend-Prozesse von der vertriebsseiti-
gen Kundenschnittstelle iiber die Konstruk-
tion bis zur Stiickliste im Fokus. Dabei wer-
den Aufwand und Komplexitét haufig unter-
schatzt. Folgende Szenarien sind typische
Fallstricke in Konfigurationsprojekten:

Die meisten Unternehmen verwechseln
den Aufbau einer Losung mit einem reinen
Softwareprojekt, was es definitiv nicht ist.
Ein solides Konfigurationsprojekt kann nicht
zwischen Tir und Angel umgesetzt werden.
Ein falscher Methodenansatz kann auch mit
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einer geeigneten Software nicht mehr kom-
pensiert werden. Ein Konfigurationsprojekt
sollte nur in Ausnahmen von der I'T-Abtei-
lung gefiihrt werden.

Oder: Es wird eine ungeeignete Software
ausgewihlt. Mit einem SUV fahrt man kein
Rennen in der Formel 1 und mit einem
Rennwagen nicht ins Gelinde. Ohne ein klar
formuliertes Methoden-, Organisations-,
Struktur- und Prozesskonzept ist die Soft-
wareauswahl ein Zufallsergebnis. Die Stir-
ken und Einsatzgebiete einzelner Konfigu-
rationssysteme sind extrem unterschiedlich
ausgepragt.

Einen weiteren Fallstrick stellen wenig
strukturierte Produkte und eine nicht vor-
handene Produktordnungssystematik dar.
Die umfassenden Vorarbeiten werden zu

Wer kiinftig vorne sein will, braucht neben innovativen Produkten leistungsstarke Auslegungs-
systeme,
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wenig oder unsystematisch vorgenommen.
Viele Unternehmen setzen in Produktbreite
und Produkttiefe zu umfassend auf. Dadurch
werden die Regelwerke zu komplex und mit
der Zeit instabil.

Ferner sollten Konfigurationstiefe und
Konfigurationsumfang im richtigen Verhilt-
nis zur Produktstruktur und zum Nutzen
stehen. Wichtig ist es, zu verstehen, welche
Geschiiftsprozessfrequenzen im Angebots-
und Auftragsfall zu bedienen sind, welche
Hitrate und Komplexititsgrade die eigenen
Produkte kennzeichnen und welche Pro-
duktstabilitit beziehungsweise Anderungs-
gradienten vorliegen. Nur so lassen sich
optimale Konfigurationsmodelle entwickeln.

Produkte und Varianten miissen
zur Kundenbindung beitragen

Um sich der Thematik systematisch zu ni-
hern, gliedert sich der Artikel in zwei Berei-
che: erstens, die Produktstrukturperspektive,
welche Produktportfolio, -system und
-struktur beschreibt; zweitens die Prozess-
perspektive, welche die Konfigurationsme-
thode, Prozesse und IT beinhaltet. Kommen
wir zunéchst zur Produktstrukturperspekti-
ve. Eine der grofiten Hiirden zu erfolgreichen
Konfigurationsplattformen sind Aufbau und
Strukturierung eines maglichst geschlosse-
nen und upgradefihigen Produktsystems mit
stabilen Lego-Bausteinen. Da die meisten
Maschinen- und Anlagenbauer neben end-
ausgeprigten Lego-Bausteinen auch konst-
ruktiv kundenspezifische Anpassungen vor-
nehmen, gilt es zu kliaren, wo sich der Auf-
wand einer Konfigurationslosung lohnt und
wo sinnvollerweise eine Abgrenzung vorge-
nommen wird und nur die Schnittstelle vor-
gegebenen Standards gentigt.
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Erfolgreiche Anwender der Produktkon-
figuration, wie zum Beispiel Krones, Sie-
mens, SEW-Eurodrive, Lenze, Rittal oder
KSB, sowie viele mittelstindische Maschi-
nenbauunternehmen haben gelernt, mit die-
sen Herausforderungen tagtéglich umzuge-
hen. Dennoch treiben viele nach heutigem
Ermessen einen deutlich zu hohen Aufwand.
Unternehmen begehen dabei oft den Fehler,
zu viel standardisieren zu wollen und nicht
erkennen zu konnen, wo harte Standards
sich von weichen Standards sinnvoll abgren-
zen lassen. Priifen Sie, welche Produkte, Mo-
dule und Varianten tatsichlich zur Kunden-
bindung beitragen und welche Kundenseg-
mente fiir eine Konfiguration ausreichend
werthaltig sind. So bauen Sie Komplexitit ab.
Moglicherweise lassen sich Angebotspalette
und Vertriebsmafinahmen wertorientierter
aufeinander abstimmen und optimieren.

Zwischen Modularisierung
und Standardisierung unterscheiden

Der Unterschied zwischen Modularisierung
und Standardisierung muss klar verstanden
werden. So wirken modulare Produktstruk-
turen in der Regel sehr positiv auf Prozess-
kosten, aber teilweise negativ auf Einzelkos-
ten. Der positive Effekt auf Einzelkosten wird
nur durch Skaleneffekte der Standardisie-
rung erreicht, die in der Umsetzung durch
geschickt gewihlte Modularititen und geeig-
nete, auf Wertschopfung und Beschaffung
abgestimmte Produktstrukturen zu realisie-
ren sind. Spite Kundenkopplung und spite
Variantenentstehung sind dabei nur die Ba-
sics, die ein Entwickler verstanden haben
sollte. So entsteht eine Spreizung bezie-
hungsweise ein Trichtermodell zum Markt,
sodass Vertrieb und Kunde keine Einschrin-
kung des Produktprogramms erfahren. In
verschiedenen Projekten konnte eine Redu-
zierung der Teilevielfalt von 30 % bei der

Konfigurationssystem

Die Preisfindungssystematik sollte nicht kostengetrieben, sondern aus Kundenwertsicht
erfolgen, also merkmalsbasiert.

Uberarbeitung bestehender Maschinen und
bis knapp 70 % bei Neuentwicklungen erzielt
werden.

Kommen wir nun zur Prozessperspektive.
Kundenspezifische Anforderungen verursa-
chen in der Regel héhere Konstruktions- und
Herstellkosten. Konfigurationsprofis hinge-
gen bieten unbemerkt vorgedachte Losungen
als kundenspezifische Individuallésung an.
Indem sie die Produktkonfiguration ge-
schickt nutzen, automatisieren sie die Ange-
bots- und Stiicklistenerstellung. Auf diese
Weise entlasten sie Vertrieb und Konstruk-
tion und schaffen Voraussetzungen fiir wei-
teres Wachstum, denn Routineaufgaben
werden mehr und mehr automatisiert. Das
Konfigurationssystem generiert dabei ein
Produkt, indem es vorgedachte Komponen-
ten auswihlt, kombiniert und parametrisiert.
Dabei werden Wissen und Aufgaben in den
Vertriebs- und Produktauslegungsprozess
integriert und automatisiert. Konkret werden

Drei wichtige Potenzialfelder der Praxis
sollten adressiert werden

> Prozessgeschwindigkeit und -kosten: Angebo-
te sowie Auftrage kénnen wesentlich schnel-
ler und mit geringerem Aufwand erstellt wer-
den. In der Konsequenz werden Vertrieb und
Konstruktion entlastet,

» Produktkosten und Variantenmanagement:
Konfiguratoren ermdglichen eine Pro-
duktspreizung zum Markt, wobei vielfaltige
Ldsungen aus kostenoptimierten und standar-

disierten Komponenten zusammengesetzt
werden. Sie unterstitzen so das Variantenma-
nagement und verhindern Wildwuchs.

P Datenqualitdt und Machbarkeit: Produktkon-
figuratoren gewahrleisten eine technisch und
preislich hochwertige und plausibilisierte An-
gebotserstellung. Sie leisten damit einen ak-
tiven Beitrag zur Fehlervermeidung und Risi-
kominimierung.

Kundenanforderungen — Parameter wie Leis-
tung, Drehmoment und Drehzahl - in Re-
geln verarbeitet und ein technisches Produkt
ausgelegt. Dadurch gelingt eine automati-
sierte Abwicklung saimtlicher Vertriebs- und
Konstruktionsarbeiten von der Kunden-
schnittstelle bis zur Stiickliste.

Kundenwertsicht ist ausschlaggebend
fiir die richtige Preisfindung

Beim Planen und Umsetzen sollte die Lo-
sung der Produkt-Markt-Strategie folgen
und Kundenwiinsche vertriebsseitig nicht
einschranken, sondern zum Markt hin sprei-
zen. Denn letztlich lebt ein Unternehmen
von dem, was es verkauft, und nicht von
dem, was es produziert. Vertriebsorientierte
Merkmale sind also in den Vordergrund der
Anwendung zu stellen.

Zudem missen Produktstrukturen, Pro-
zessklassen und Losungsriaume zueinander
passen. Die vertriebsseitigen Losungen und
die Techniklésungen miissen aufeinander
abgestimmt sein. Das heiflt, eine Preisposi-
tion im Vertriebskonfigurator sollte referen-
ziert werden konnen zu einer Stiicklistenpo-
sition auf der ERP-Seite mit zugehérigen
Kosten. Im Einzelnen sollte die Preisfin-
dungssystematik nicht kostengetrieben, son-
dern aus Kundenwertsicht erfolgen, also
merkmalsbasiert. Zur Orientierung sollten
daneben die tatsichlichen und verursa-
chungsgerechten Variantenkosten herange-
zogen werden. So vermeiden Sie fortlaufen-
de Quersubventionierung und kénnen zu-
gleich gezielt die Margen differenziert ver-
bessern. Einigen unserer Kunden ist es ge-
lungen, den Umsatz bei nahezu konstanter
Vertriebs- und Ingenieurkapazitit zu ver-

doppeln. MM
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