PLM-TECHNOLOGIE ’ KONFIGURATOREN

Produktkonfigurationen
stellen das technische

Produktwissen effizient fiir

die Vermarktung bereit —
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Wohluberlegt

moglichst

effizient konfigurieren

mensprozesse tiefgreifend. Ein

Aufgaben und Anforderungen

Hersteller von komplexen Inves-
titionsgiitern  nutzen zunehmend
die Vorteile der Massenfertigung in
Verbindung mit der Realisierung
kundenindividueller Angebote. Die-
se Mass Customization erfordert es,

»Einige Unternehmen berichten von bis zu 80
Prozent mehr Deckungsbeitrag nach Einfiihrung
eines Produktkonfigurators”, betont Dr. Philipp
Ackermann, Geschéftsfihrer der Perspectix AG.

Prozesse neu auszurichten und das
Zusammenspiel zwischen Konstruk-
tion und Vertrieb — das so genann-
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te Sales Engineering — zu starken.
Unterstiitzung hierzu bieten Produktkonfigura-
toren wie etwa P'X5 von Perspectix. Um diese
Werkzeuge zu implementieren, muss allerdings
unternehmensweit eine ausgedehnte Produkt-,
Prozess-, Daten- und Softwareintegration er-
folgen — doch der Aufwand lohnt sich. Denn

Die Einflhrung eines Produktkonfigurators verandert Unterneh-

sinnvoll strukturiertes Projektmanage-

ment hilft, Probleme zu vermeiden und die Vorteile der Mass Custo-
mization voll auszuschdpfen. Insbesondere miissen neben technischen
Aspekten auch ,weiche’ Faktoren der Mitarbeiterfithrung berucksich-
tigt werden. Die verschiedenen beteiligten Abteilungen eines Un-
ternehmens bendtigen eine gemeinsame Sprache, um die jeweiligen

eindeutig zu spezifizieren.

Unternehmen, die Vertrieb und Anwendungs-
entwicklung effizient verbinden, beherrschen
die komplexe Vermarktung variantenreicher
Produkte und halten dabei gleichzeitig die
Projektierungskosten im Zaum. Einige Unter-
nehmen berichten von bis zu 80 Prozent mehr
Deckungsbeitrag nach Einfiihrung eines Pro-
duktkonfigurators.

Die Kernaufgabe der Implementierung
umfasst das Aufbereiten des Produktwissens
und das Einpflegen der Produktlogik. Die Kon-
struktions-, Fertigungs- und Montageregeln
mussen festgelegt und mit kaufmannischen
Faktoren verkniipft werden, beispielsweise den
Material- und Arbeitskosten. Mit dem kollabo-
rativen P’X5-Autorensystem ldsst sich die kom-
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plexe Logik interaktiv modellieren und testen.
Die Erfahrung aus zahlreichen P'X5-Projekten
zeigt, dass die Modellierung des Produktwissens
nur etwa 15 Prozent des gesamten Arbeitsauf-
wandes reprdsentiert. Der zeitlich aufwandigs-
te Faktor ist die Harmonisierung der Produkt-
informationen. Die Daten aus CAD-, PDM- und
ERP-Systemen reflektieren zumeist die jewei-
lige Sicht der Abteilung auf das Produkt. Fiir
das Sales Engineering miissen diese vereinheit-
licht, mit klassifizierenden Meta-Informationen,
Attributen und MaReinheiten angereichert
sowie auf Konsistenz und Duplikate hin {iber-
prift werden. Der Konstruktion obliegt es, de-
tailreduzierte, aber realistisch wirkende 3D-Vi-
sualisierungen der Komponenten zu erzeugen
und geometrische Schnittstellen zu definieren.
Erst das Zusammenfiihren aller Produktinforma-
tionen in einer vertrieblichen Systematik hin zu
wiederverwendbaren Modulen ermdéglicht es,
ein strukturiertes Baukastensystem fiir die Kon-
figuration umzusetzen.

Veranderte Unternehmenskultur

Neben technischen Aspekten miissen
weiche’ Faktoren der Mitarbeiterfiihrung be-
ricksichtigt werden. Oftmals unterschétzt das
Management diese kulturelle Perspektive. Die
Leistungsféhigkeit eines Konfigurators hangt
stark von der Qualitdt der zugrundeliegenden
Wissensbasis Uber Produktvarianten, Ver-
baulogik, Verfahrensvorgaben, Kosten- und
Preiskalkulation ab. Das im Unternehmen vor-
handene Wissen muss gesammelt und in eine
einheitliche Form gebracht werden. Dafir sind
eine gemeinsame Sprache und ein Verstindnis
zwischen den unterschiedlichen Abteilungen
notwendig, um die jeweiligen Aufgaben und
Anforderungen eindeutig zu spezifizieren. Im
Unternehmen muss ein Konsens dariiber herr-
schen, welche Informationen relevant sind,
wer die Pflegehoheit besitzt und in welcher
Form sie bendtigt werden. Der kollaborative
Prozess des Sales Engineering setzt zudem
die Bereitschaft zur Zusammenarbeit zwischen
Innendienst, AuRendienst und Partnern vor-
aus. Ein zielgerichtetes Change Management
muss der Angst vor Verdnderung bei allen
Beteiligten begegnen und organisatorische
Widerstdnde tiberwinden. Neben der Wahl der
richtigen Technologie ist daher die Expertise
des Losungspartners hinsichtlich eines struk-
turierten Projekt- und Change-Managements
ein wichtiger Faktor fur die erfolgreiche Um-
setzung eines Konfigurator-Projektes.

Der Ertrag dieser Arbeit konkretisiert sich
in kirzeren Vertriebszyklen und schnellerer
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Angebotsbearbeitung. Der Produktkonfigu-
rator etabliert im Vertrieb einheitliche, tech-
nisch fundierte Prozesse, garantiert fehlerfreie
Produktbestellungen und sorgt fiir eine effizi-
entere Koordination von Fertigung, Montage
und Logistik. Zudem koénnen sich Konstruk-
teure, entkoppelt vom Angebotsprozess, ver-
starkt auf Produktinnovationen konzentrieren.

Dr. Philipp Ackermann ist Geschéftsfiihrer
der Perspectix AG in Zirich.

Perspectix AG, Ziirich/Schweiz
Tel. +41 44 445 95 95, www.perspectix.com
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Validierte Konfigurationslogik sorgt fir die schnelle Ausarbeitung eines technisch und

kaufménnisch giiltigen, kundenindividuellen Angebots.

Zum Unternehmen:

Die Perspectix AG hat sich seit der
Grindung 1996 kontinuierlich zu einem L6-
sungsanbieter flir den Vertrieb und die tech-
nische Projektierung variantenreicher Pro-
dukte in technischen Industrien entwickelt.
Nutzer der Software P'X5 Visual Product
Selling profitieren dabei von Erfahrungen
aus komplementdren Anwenderbranchen
wie Maschinen- und Anlagenbau, Elektro-
technik sowie Einrichtungs-, Lager- und
Logistiksysteme. Mit der Verbindung von
Vertriebsoptimierung und der Umsetzung
des PLM ist das Unternehmen heute strate-
gischer Lieferant namhafter Hersteller und
Partner fuhrender IT-Hauser.




