MANAGEMENT & INFORMATION

Produktkonfiguration — Millionengrab oder Riesenchance

Ein Interview Uber die Notwendigkeit, auf individuelle Kundenwiinsche eingehen zu kdnnen

Preise und Produkte gleichen sich in der Investitionsgiiterindustrie immer
mehr an. Um Wettbewerbsvorteile zu erlangen, differenzieren sich die Markt-
teilnehmer, indem sie die individuellen Wiinsche ihrer Kunden erfiillen. Dabei
unterscheiden sich die Unternehmen erheblich, je nachdem, wie sie mit Viel-
falt und Sonderwiinschen umgehen. Dariiber sprach Volker Schnittler, VDMA
Informatik, mit dem Unternehmensberater Dr. Josef Wiipping aus Bochum.

Herkdmmlich arbeitenden Unternehmen
verursachen kundenspezifische Anforde-
rungen erheblich mehr Konstruktions-
und Herstellkosten. Konfigurationsprofis
hingegen bieten unbemerkt vorgedachte
Losungen an. Diese in der Regel erfolg-
reicheren Unternehmen haben gelernt,
Angebote und Auftrage effizienter zu be-
arbeiten. Indem sie die Produktkonfigura-
tion geschickt nutzen, automatisieren sie
zum Beispiel die Angebotsbearbeitung
oder die Erstellung von Sticklisten. Auf
diese Weise entlasten sie Vertrieb und
Konstruktion und stolRen nicht so schnell
an ihre Belastungsgrenzen.

62 VDMA Nachrichten 10+08

Herr Dr. Wiipping, Sie befassen sich seit
vielen Jahren mit Themen der Produkt-
strukturierung und -konfiguration. Wie
definieren Sie Produktkonfiguration?

Ein Produktkonfigurator verarbeitet die
Informationen zwischen Kundenanforde-
rungen und technischer Auslegung bis
hin zur Stiickliste. Das Konfigurationssys-
tem generiert dabei ein Produkt, indem
es vorgedachte Komponenten auswahlt,
kombiniert und parametrisiert. Hierbei
werden Wissen und Aufgaben in den
Verkaufs- und Produktauslegungsprozess
integriert und automatisiert. Konkret
werden Kundenanforderungen — Merk-
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Wie ein Kind beim
Spielen mit Lego:
Das Konfigurations-
system generiert ein
Produkt, indem es
vorgedachte Kom-
ponenten auswahlt,
kombiniert und para-
metrisiert.

male und Auspragungen wie Leistung,
Drehmoment und Drehzahl — in Regeln
verarbeitet und ein technisches Produkt
konfiguriert.

Sie kennen eine Vielzahl erfolgreicher Lo-
sungen. Wo werden diese Softwarewerk-
zeuge schwerpunktmaRig eingesetzt?
Urspriinglich wurden Konfiguratoren fur
die Vertriebsunterstiitzung oder Stiick-
listengenerierung von Variantenfertigern
eingesetzt. Der Schwerpunkt verlagert
sich neuerdings in Richtung einer auto-
matisierten Abwicklung der Konstrukti-
onsarbeiten.

Welche wesentlichen Vorteile bieten Pro-
duktkonfiguratoren?

Die Erfahrung lehrt, dass Unternehmen,
die diese Werkzeuge seit Jahren erfolg-
reich einsetzen, sowohl Gemeinkosten
als auch Herstellkosten nennenswert
reduzieren konnten. Drei wichtige Poten-
zialfelder zeigen sich in der Praxis:

* Prozessgeschwindigkeit und -kosten:
Angebote und Auftrage kdnnen
schneller erstellt werden durch die
prazise Erfassung der Kundenwiin-
sche. Dadurch werden Vertrieb und
Konstruktion entlastet.

* Produktstruktur und Varianten-
management: Konfiguratoren er-
moglichen die Nutzung intelligenter
Produktstrukturen. Durch eine Pro-
duktspreizung werden vielfaltige
Losungen aus standardisierten
Komponenten zusammengesetzt.
Wildwuchs und Komplexitat werden
bereits an der Schnittstelle zum
Markt eingefangen und nicht ins
Unternehmen hineingetragen.

Sie unterstiitzen so das Varianten-
management.

e Datenqualitat und Machbarkeit:
Produktkonfiguratoren gewahrleisten
technisch und preislich hochwertige
und plausibilisierte Angebote. Sie
leisten damit einen aktiven Beitrag
zur Fehlervermeidung.



Weshalb erreichen Konfigurationsprojek-
te oftmals nicht die urspriinglich gesetz-
ten Ziele?

Hin und wieder werden wir hinzugezo-
gen, wenn ein Projekt gegen die Wand
gefahren ist. Dabei machen wir in der
Praxis verschiedene Erfahrungen. Im ,Tal
der Tranen“ finden wir einen Flickentep-
pich, wenig aus einem Guss, und der
Vertrieb oder die Technik hat sich langst
verabschiedet. Insbesondere in der Pro-
jektplanung und Umsetzung werden Auf-
wand und notwendige Zusammenarbeit
zwischen Vertrieb, Technik, IT und Pro-
duktion unterschatzt.
Konfigurationsprojekt
kann nicht zwischen ,Tur und Angel” um-
gesetzt werden. Zudem verkennen die
meisten Unternehmen den Aufbau einer
Losung mit einem ,reinen“ Softwarepro-
jekt, was es definitiv nicht ist. Ein falscher
Methodenansatz kann auch mit einer ge-
eigneten Software nicht mehr kompen-
siert werden.

Und zu guter Letzt setzen Anwender
aus Unkenntnis bei der Software in einem
von drei Fallen auf das falsche Pferd. Sie
zementieren die Ist-Situation und verge-
ben die einmalige Chance, schlanke und
effiziente Prozesse neu zu gestalten.

Ein solides

Worauf sollte ein Unternehmen dann
insbesondere achten? Welche sind die Er-
folgsfaktoren?

Wichtig ist ein ganzheitlicher Ansatz un-
ter Einbeziehung des Marktes, der Pro-
dukte, der Prozesse und Methoden sowie
einer intelligenten Regelwerkskonzeption
aus einem Guss.

Beim Planen und Umsetzen sollte die
Loésung der Produkt-Markt-Strategie fol-
gen und Kundenwiinsche vertriebsseitig
nicht einschranken, sondern zum Markt
hin spreizen. Denn letztlich lebt ein Un-
ternehmen von dem, was es verkauft,
und nicht von dem, was es produziert.
Dies bedeutet auch, dass vertriebsorien-
tierte Merkmale und keine Techniksichten
in den Vordergrund zu stellen sind.

Weniger ist oft mehr, wenn es um
die Frage geht, wo und wie tief ein Un-
ternehmen konfigurieren will? Viele Un-
ternehmen setzen in Produktbreite und
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Variantenkonfiguration an ERP-Systemen

auf der PPS-Hausmesse am 18. November 2008

Spezifische Anforderungen zum The-
ma Variantenkonfiguration an ERP-
Systemen hat im Frihjahr dieses Jah-
res ein Industriearbeitskreis im VDMA
identifiziert und beschrieben. Daraus
ist ein Szenarium entstanden, das die
Aussteller auf der VDMA-Hausmesse
am 18. November 2008 in FI6rsheim
umsetzen und zeigen werden.

Um den Prozess der Auftragsbear-
beitung mit Varianten darzustellen,
wurden die Prozessschritte analysiert
und dokumentiert. Fiir die Darstel-
lung des Szenariums wurde auf ein
Trainingstool zuriickgegriffen, welches
bei der Trumpf Werkzeugmaschinen
GmbH & Co. KG in Ditzingen einge-
setzt wurde. Hierbei wird das Thema
am Beispiel der Zusammenstellung

Besonderen Wert haben die Au-
toren des Szenariums darauf gelegt,
Stucklisten aus verschiedenen Per-
spektiven sehen zu kénnen. Darlber
hinaus soll das Produkt aus Kompo-
nenten zusammengestellt werden, die
in unterschiedlichen Werken gefertigt
werden. Dennoch soll das kunden-
spezifische Produkt Uber die gesamte
Produkthierarchie und tiber alle Werke
hinweg in einer Auftragsstuckliste
darstellbar sein. Der Teufel steckt also
im Detail, und es bleibt spannend, wie
die L6sungen aussehen werden.
© Interessenten an der PPS-Haus-
messe am 18. November 2008, die in
der Stadthalle in FI6rsheim stattfinden
wird, kdnnen sich bis zum 10. Novem-
ber 2008 anmelden bei biljana.gabric

eines Fahrrads verdeutlicht.

Produkttiefe zu umfassend auf. Hierdurch
werden die Regelwerke zu komplex und
mit der Zeit instabil.

Zudem missen Produktstrukturen,
Prozessklassen und Losungsraume zuein-
ander passen. Die vertriebsseitigen Lo-
sungen und die Techniklésungen miissen
aufeinander abgestimmt sein.

Im November findet die alljahrliche ERP-
Hausmesse beim VDMA statt. Interessier-
te Kunden verschaffen sich dabei einen
Uberblick tber geeignete Systeme. Auf
was sollte das Augenmerk gerichtet sein?
Der Weg zur Stiickliste und die Méglich-
keit, Angebote einfach zu konfigurieren,
sind ganz entscheidende Auswahlkrite-
rien. Hier unterscheiden sich die ERP-Sys-
teme erheblich. Daneben sind die Pfle-
geseiten unterschiedlich aufgebaut, je
nachdem, ob Sie hier beispielsweise SAP
verwenden, ams oder proalpha. Was fir
ein Unternehmen geeignet ist, ist langst
kein probates Werkzeug fir ein anderes.

Wie schatzen Sie die Zukunft ein?
Vor dem Hintergrund einer Vielzahl an
Konfigurationsprojekten, erganzt um eine

@vdma.org.

aktuell durchgefiihrte Studie bei knapp
100 Unternehmen, zeichnen sich verschie-
dene Trends ab.

Konfigurationsprofis von der An-
triebstechnik oder dem Pumpenbereich
Uber Werkzeugmaschinen- bis hin zu An-
lagenbauern wissen um die strategische
Bedeutung. Diese Unternehmen haben
ihre Konfigurationssysteme standig wei-
terentwickelt. In mehreren Wellen sind
hoch integrierte Systeme entstanden. Sie
haben sehr gute Erfahrungen gesammelt
und erhebliches Wachstum mit fast kons-
tanten Angebots- und Auslegungskapazi-
taten abbilden konnen. Einigen unserer
Kunden ist es gelungen, den Umsatz bei
nahezu konstanter Vertriebs- und Inge-
nieurkapazitat zu verdoppeln.

Mittelstandler und Nachzigler orien-
tieren sich an diesen industriellen Leucht-
tlrmen und versuchen zunehmend eige-
ne praktikable Losungen zu entwickeln.
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Volker Schnittler
VDMA Informatik
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volker.schnittler@vdma.org
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