! Thema Auftragsmanagement

Denn sie wissen nicht immer, was sie tun

Praxisbericht Uber die Einbindung von Vertrieb und Entwicklung bei der Produkt-
und Auftragskonfiguration im Maschinen- und Anlagenbau

Wie vor einigen Jahrzehnten werden
Angebote und Auftrége nach wie vor
in mihevoller Handarbeit erstellt. In
kaum einer Phase der Auftragsklarung
und -bearbeitung hat sich so wenig
weiterentwickelt wie bei den Ablaufen
vom Kundengesprdach zum geklarten,
gut durchkalkuliertem Auftrag vor dem
Einlassen in das ERP-System. Aus Ma-
nagement-Sicht ist dies nur mit groBBem
Wohlwollen nachvollziehbar - dabei

kénnen  heutige  Konfigurationslo-

sungen den Veririeb, die Konstruktion
und die Arbeitsvorbereitung erheblich
unterstitzen, ohne die wichtige Flexi-
bilitat gegeniiber dem Kunden zu be-
schranken. Was ist also nach heutigem
Standard moglich — und was nicht?

Kaum ein Unternchmen, das nicht hinde
ringend nach qualifiziertem neuem Personal
sucht. Zugleich miissen auch die Herstel-
lungskosten weiter sinken, da die Geschifts-
fiihrung um die nach wie vor guten Wachs-
tumschancen weil. Ohne neue Mitarbeiter
eine Herausforderung, die nur wenige mit
einer klaren Umsetzungsstrategie im eige
nen Tagesgeschiift verbinden kénnen. Genau
an dieser Stelle findet sich im Riickblick auf
die verschiedenen Industrieprojekte héufig
der Maschinen- und Anlagenbau oder dhn
liche Unternehmen. Zwei Gemeinsamkeiten
fallen dabei auf:
Erstens: Der Vertrieb verkauft am lieb
sten genau das, was die Kunden brauchen
und nicht das, was die Entwicklung/ Kon-
struktion unter dem Aspekt einer effizi-
enten Auftragsabwicklung empfiehlt. So
die hiufige Erkenntnis: Vordefinierte mo-
dulare Baugruppen oder neue Standard
komponenten stehen in aller Regel nicht
im Fokus des Kunden und damit nicht im
Auftrag.
Zweitens: Die Entwicklung stellt genau
diese Tatsache in Frage (und damit auch den
Vertriebsmitarbeiter), denn die hdufige Aus
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sage lautet: Einige der nicht nachvollzieh

bar hiufig wechselnden Kundenwiinsche
lieBen sich einfacher und kostengiinstiger
mit modularen Standardlésungen umsetzen.
Diese werden nur vom Veririeb nicht mitge-
tragen oder sind bei den Vertriebskollegen
gar nicht bekannt. Am Ende ist dennoch ein
Ergebnis gesichert - die AV, Fertigung und
die Beschaffung bemiihen sich, der Teileflut
Herr zu

an Varianten in der Abwicklung

werden. Die Konstruktion wiederum muss
bei teils einfach erscheinenden Kundenin
zahlreiche

derungswiinschen Baugruppen,

Softwarekomponenten oder Dokumentati
onen zeitaufwendig anpassen. Zuletzt ste
hen die Montage- und Inbetriechnahme, die
sich angesichts unplanmiBig verspitet an
gelieferter Teile fragen, wie sie dieses Mal
wieder den Endtermin einhalten sollen.
Eine Losung fiir derartige Situationen ist
in vielen Fillen eine pragmatische Ver
triebs- und Auftragskonfiguration. Ziel ist
die Straffung der Auftragsabwicklung, d.h
die Entlastung der Ressourcen bei gleichzei
und der

Erhtthung des Durchsatzes

Qualitit der

tiger
Auftragsabwicklung. Wesent
licher Ansatzpunkt dabei ist die gemein

same Strukturierung des Produktprogramms
bei gleichzeitiger Umsetzung der dabei erar
beiteten Ergebnisse im Konfigurator. Eine
Anmerkung vorneweg: Die Hoffnung, eine

vergleichbar wirkungsvolle Losung durch

Abstimmungen oder Dokumente zu erzie
len, sollten Sie schnell aufgeben. Das haben
zahlreiche Firmen bereits versucht und sind
aus Sicht von 6 bis 12 Monaten daran ge
scheitert - Papier ist eben geduldig und wird
irgendwann abgeheftet.

Gelingt es jedoch, die zahlreichen Kun
denwiinsche im Team konsensfihig zu ord
nen und teilweise vorzudenken, dann ge
lingt es, auch grofe Teile des Angebots in
einem Konfigurator abzubilden und auto-
Minuten nahezu feh
Konkret

z.B. immer wiederkehrende Angebotstexte

matisiert in wenigen
lerfrei zu erstellen: kénnen dies
sein, kundenspezifische Liefer- und Leis-
tungsumfinge mit Graphiken, technischen
Detailspezifikationen und Preisen, usw. Die
konkrete Zielsetzung ist es, stets den Mitar
beitern effiziente Angebotsanpassungen zu
ermoglichen. Zugleich gilt es jedoch aus
Sicht der nachgelagerten Ablaufprozesse In

formationen und Spezifikationen fehlerfrei



er als bisher und vor allem frithzeitiger an
die Entwicklung, den Einkauf, die Kalkulati-
on, usw. zu iibergeben.

In der Praxis funktioniert dieses System
weitaus besser, als einem Kritiker glauben
machen méchten. Einige Hauptgriinde sind
zum Beispiel:

Mit Sonderumfingen im Angebot, d.h.
seltenen kundenspezifischen Erweiterungen,
Erginzungen, usw. knnen moderne Konfi-
gurationssysteme mittlerweile effizient um-
gehen, z.B. indem Standardangebotstexte
frei vom Vertriebsmitarbeiter angepasst
werden kénnen.

Die Entwicklung bringt ihr aktuelles De-
tailwissen fiir den Vertrieb in eine Software
ein, mit der tagtiglich gearbeitet wird. In
der Konfigurationsoberfliche lassen sich
z.B. neue Weiterentwicklungen tber bevor-
zugte Standards markieren oder sogar fest
vordefinieren, Anderungen werden fiir alle
Anwender transparent und kiinnen ggf. mit
erginzenden Informationen z.B. fiir den
Vertrieb im Ausland hinterlegt werden.

Verbesserungsvorschlige zur Erhohung
der Auftragsqualitit und der Ubergabe der
vollstindigen Auftragsdokumente zwischen
Vertrieb und Entwicklung haben oft eine

kurze Halbwertzeit. Konfiguratoren helfen
hier, Festlegungen dauerhaft einzufiihren,
z.B. indem Auftrige erst ab einem gemein-
sam definierten Mindestinformationsum-
fang an die nachgelagerten Abteilungen
weitergegeben werden konnen.

Wichtige Auftragsinformationen lassen
sich iiber produktspezifische Eingabeober-
flichen in Paketen biindeln. Die unkontrol-
lierte, stiickweise Informationsweitergabe
entfillt zugunsten klar geklirter Ablauf-
schritte und definierbarer Bereitstellungs-
terminen

Der Aufwand fiir die geeignete Struktu-
rierung des Produktprogramms und die Er-
stellung der produktspezifischen Konfigura-
toroberflichen ist in den heutigen Systemen
gering geworden: Bereits bei Stiickzahlen
einer Produktgruppe von 5-10/Jahr lisst
sich eine Reduktion der HK von >5-10%
tiber alle Auftragsphasen hinweg in der
Nachkalkulation erzielen (ohne Beachtung
weiterer wesentlicher Einsparungseffekie in
den schwerer greifbaren Gemeinkostenbe-
reichen)

Zuletzt hervorzuheben sind einige we-
sentliche Schlisselerfahrungen aus ver-
schiedensten Projekten in den Unterneh-
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men. Die eigentliche Herausforderung bei
der Straffung der betrieblichen Ablaufpro-
zesse durch eine Konfigurationsunterstiit-
zung sind hdufig die Vielzahl an pro-
duktspezifischen Varianten und eingespielte
Besonderheiten. die sich im Laufe der Zeit
im Unternehmen und bei der Auftragsver-
gabe eingeblirgert haben. Daraus abgeleitet
ergeben sich drei Hauptstofirichtungen bei
der Einfithrung und Umsetzung von Ver-
triehskonfigurationen:

» Erfolgreich startet, wer das Produktpro-
gramm straff und kritisch durchstruktu-
riert, z.B. nach hiufig vorkommenden
Kundenwiinschen, Variantentreibern und
nach  auftragsrelevanten  Sonderlei-
stungen. Nicht selten werden hédufig
nachgefragte .Standard-Varianten* nach
einer Datenauswertung von den Kunden
gerade einmal pro Jahr zu einem Auftrag.
Methodisch bewihrt hat sich hier vor
allem eine neutrale Moderation der hiu-
fig sehr verschiedenen Vertriebs-, Ent-
wicklungs- und Fertigungssichtweisen.
Ziigig voran kommt, wer die Abstim-
mungsphasen zeitlich eher groBziigig ein-
plant und nicht unterschitzt. Z.B. ist der
Einmal-Aufwand zur Abklirung der Kon-

Prinzipielle Methodik bei der Produktkonfiguration — Meilensteine im Entwicklungsprozess
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Abb. 1: Die Optimierung des Auftragsabwicklungsprozesses erfolgt in mehreren Einzelschritten, um die
Komplexitat im Produkt und Prozess aufzudecken und die Reibungspunkte schrittweise mit konfigurierbaren

Losungen zu ersetzen

das  bestehende
ERP-System oder zur Abstimmung der

Kalkulationsstrukturen von teils sehr kon-

figuratorintegration in

troversen Diskussionen begleitet, bis eine
belastbare Losung reift. Ein aktives Ma-

nagement der einzelnen Schritte ist drin-
gend empfohlen. Am Ende steht immer
die Optimierung des Gesamtprozesses ggl.
selektiv - fir - die
duktgruppen.

verschiedenen  Pro-

» Effektiv das Ziel erreicht, wer die Denk-
weisen und Erfahrungen der Mitarbeiter
in die Ausarbeitung der Detaillésungen
eng cinbindet, das Grundkonzept der
Konfigurationsinhalte jedoch vordefiniert.
Zweifel und Unsicherheit bei den Mitar-
beitern, politisches Eigeninteresse oder zu
vicle ungeklirte Fragen erfordern eine
versierte Fithrung, ansonsten ist das Pro-
jekt sehr rasch wieder beendet und die
Chance auf Jahre vertan,

Zutreffend ist sicherlich auch, dass Konfi-
guratoren mehr Transparenz schaffen - das
aktuelle  .Wissen®
technische

um Kundenwiinsche,

Losungsmoglichkeiten  sowie
Spezifikationen ist vorgedacht und fest hin-
terlegt. Zu betonen ist jedoch, dass sich nur
mit der Akzeptanz der Mitarbeiter der volle

Einsparungseffekt auch nachhaltig einstellt.

Vera Crede
Dr. Wiipping Consulting GmbH, Bochum
Tel - 0234/97835-0
ve@@wuepping.com
WWW.WUEppIng.com




