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Entwicklungsplanung: Aus welchen Komponenten besteht das Schiff? Welches Bauteil kommt wann
zum anderen? Wer hat was zu tun? Für jede dieser Planungsfragen gibt es Programme, die – sinnvoll
miteinander kombiniert – das Endprodukt planen helfen

Mehr Klasse
für die Masse
Individualisierte Massen-
produkte sollen Kunden
glücklich und Lager klein
machen. Weil ihre Produk-
tion aufwendiger ist, tut sich
für PLM-Anbieter hier ein
Zukunftsmarkt auf

VON LARS REPPESGAARD

W
er sich für einen Design-
schreibtisch wie den
„Haller“ des Schweizer
Möbelbauers USM inte-

ressiert, hat gute Chancen, einen
passenden fürs Arbeitszimmer zu
bekommen. Den Haller gibt es näm-
lich nicht nur in verschieden Größen,
sondern auch in allen möglichen For-
men: rechteckig, quadratisch, drei-
eckig oder trapezförmig. Auf der In-
ternetseite von USM können Interes-
senten mit einigen Mausklicks ihren
eigenen Tisch entwerfen. Welches
Modell es sein soll und wie das gute
Stück aussehen wird, liegt in ihrer
Hand. Möglich macht das der so-
genannte Sales-Konfigurator. 

USM zählt zu den Pionieren bei
der Massenfertigung individualisier-
ter Produkte, der sogenannten Mass-
Customization. „Die Idee ist es, indi-
vidualisierte Produkte mit der Mas-
senproduktion zu verbinden“, sagt

Stefan Schulte vom Lehrstuhl für Ma-
schinenbauinformatik (ITM) der
Ruhr-Universität Bochum. Bei den
Autokonfiguratoren, mit deren Hilfe
sich Fahrzeugnarren auf den
Internetseiten der großen Hersteller
ihre Flitzer nach individuellen Vor-
stellungen zusammenklicken kön-
nen, wird der praktische Nutzen die-
ses Fertigungskonzepts sichtbar.
Farbe oder Schiebedach lassen sich
hier per Mausklick auswählen. Auf
ähnliche Weise können sich Surfer
bei Nike und Adidas ihren Traum ei-
nes Sportschuhs zusammenklicken.
Die sind im Schnitt nur 20 Prozent
teurer als der Massenschuh aus dem
Laden. 

Mit Hemden nach Maß aus dem
Internet hat auch das belgische Un-
ternehmen Bivolino eine feste Stel-
lung im Bekleidungsmarkt erobert.
Wie die meisten erfolgreichen Anbie-
ter von invididualisierter Massen-
ware setzen die Belgier auf ein einfa-
ches Erfolgsrezept: Zu viel Auswahl
verwirrt die Kunden. Nur wenige,
aber entscheidende Merkmale des
Produkts können verändert werden.
Das Produktionskonzept verspricht
sinkende Lagerbestände und glückli-
che Kunden. Allerdings müssen die
Unternehmen dafür umdenken: Sie
verkaufen nicht mehr ein einheitli-
ches, fertiges Produkt, sondern sie
stellen Bausteine her, aus denen
dann bei Bedarf Gut A oder Gut B
hergestellt wird. 

„Produktionstechnisch ist das
meist kein Problem“, sagt Schulte.
„Aber organisatorisch sind einige Fir-
men mit der Komplexität der neuen
Prozesse überfordert.“ Wenn es etwa

unterschiedliche Sitze für ein Auto
gibt, muss jemand genau den richti-
gen Sitz rechtzeitig aus dem Lager in
die Produktion schaffen. 

Erfolgreiche Mass-Customization-
Initiativen müssen es daher schaffen,
die Kosten für Produktion und Lager-
haltung nicht steigen zu lassen.
Denn wer etliche Varianten eines
einzigen Produkts anbietet, muss im
Zweifel eine Vielzahl von Teilen vor-
halten, ohne zu wissen, ob er sie je
braucht. Und mit der Variantenviel-
falt steigt zudem die Komplexität der
Produkte. Das kann Qualitätspro-
bleme zur Folge haben. So waren vor
allem Wechselwirkungen der vielen
Tausend in immer neuen Kombina-
tionen verbauten Elektronikkompo-
nenten verantwortlich für die image-
schädigenden Rückrufe, die Daim-
lerChrysler im Jahr 2005 verkraften
musste. 

Viele Unternehmen hoffen, dass
solche Risiken mit Hilfe der Informa-
tionstechnik vermieden werden kön-
nen. Stefan Schulte hält das für sinn-
voll: „Durch gute Prozessorganisa-
tion und IT-Systeme lässt sich die
Komplexität annähernd beherr-
schen“, sagt er. 

USM bietet schon seit 1965 indivi-
duelle Möbelbausysteme an. Doch
erst seitdem das Unternehmen sein
Know-how über spezifische Kunden-
wünsche mit einer Informations-
technik unterstützt, kann es im
großen Stil individuelle Möbel ver-
kaufen. Seit sieben Jahren leistet eine
PLM-Software den Möbelbauern
gute Dienste. Ihr Produktdaten-
management ist eng mit dem Sales-
Konfigurator verknüpft und sorgt da-
für, dass die online kombinierten
Einzelteile lieferbar sind und sich
auch tatsächlich zusammenbauen

lassen. Das System kennt alle Mög-
lichkeiten, die Elemente zu kombi-
nieren. Was nicht geht, wird gar nicht
erst angezeigt. 

Die meisten Unternehmen nutzen
die gängigen Warenwirtschaftssys-
teme für ihre Mass-Customization-
Initiativen. Doch die allein reichen
oft nicht aus, warnt Produktmanager
Philipp Ackermann vom Software-
anbieter Perspektix aus Zürich: „Oft
lässt sich mit dem Blick in so ein Sys-
tem nicht ohne Weiteres sagen, ob
eine bestimmte Komponente für die
Produktion sofort verfügbar ist.“
Eine Chance für die Hersteller von
PLM-Software. Für sie könnte sich
hier ein Wachstumsmarkt auftun.

Neben USM nutzt auch der Anla-
genbauer Siemens Automation &
Drives (Siemens A&D) seit einem
Jahr PLM-Software für das Indivi-
dualgeschäft. Siemens hat einen
Produktkonfigurator entwickelt, mit
dem die Kunden Messtechnikanla-
gen oder Maschinen für die Produk-
tion von Sensoren virtuell planen
können. Bislang ist es bei vielen
Maschinenbauern zwar selbstver-
ständlich, dass aus fertigen Maschi-
nenmodulen neue Anlagen nach
dem Baukastenprinzip entstehen.
3-D-Daten, die sie auch für die Pla-
nung ihrer Fabrikhallen nutzen kön-
nen, bekommen sie aber nur selten.
Das wollte der Siemens-Projektleiter
Heinz Nehrenheim ändern. „Wenn
sie heute eine Küche oder einen Re-
galschrank kaufen, bekommen sie
dazu eine 3-D-Planung. Da sollte
eine 3-D-Darstellung bei der Be-
schaffung von Investitionsgütern wie
unseren Automaten selbstverständ-
lich sein“, sagt er. 

Die von Siemens angeschaffte
PLM-Software schaffte es dabei bes-
ser als andere Lösungen, die 3-D-
Darstellungen mit Daten zu füttern,
die den Kunden wichtig sind. Ob
Mobiltelefon oder Autoelektronik –
heute werden Standardmaschinen
der Siemens-Produktlinie Siplace im
Konfigurator nach immer neuen
Vorgaben kombiniert und je nach
Wunsch mit Greifarmen oder Bestü-
ckungsköpfen ausgestattet. 

Vielleicht braucht 
es deutschen 

Perfektionismus 

Im Land der Gründlichkeit
Amerikaner sind flexibler, aber bei der Prozessoptimierung liegen die Deutschen vorn

ULRICH SENDLER

Das „Auto der Zukunft“ kostet
92 000 $. In Kalifornien wurde

der Tesla Roadster entwickelt, dessen
248 PS starker Elektromotor in 4,2 Se-
kunden von null auf hundert be-
schleunigt. Für das originelle
Start-up im Silicon Valley gibt es gute
Investoren und wirksames Marke-
ting. Derweil sucht DaimlerChrysler
nach Wegen, den ungeliebten Teil
Chrysler wieder loszuwerden. Alle
traditionellen amerikanischen Auto-
bauer und viele ihrer Lieferanten ste-
cken in größten Schwierigkeiten und
kommen aus den Negativschlagzei-
len nicht heraus. Die deutschen Her-
steller dagegen schicken sich an, ihre
Anteile auf dem amerikanischen
Markt erneut zu vergrößern. Ihre
Produkte sind gefragter denn je.

Der Unterschied liegt keineswegs
nur in den großen, spritschlucken-
den Fahrzeugen dort und den sparsa-
meren, wendigeren Vehikeln hier. Er
liegt auch in der Qualität der Produk-
te, im Stand der genutzten Technik,
in der eingebauten Technik. Von ABS
bis zum Verkehrsfunk – was bei uns
längst als selbstverständliche Stan-
dardausrüstung gilt, wird nämlich
dort nicht selten als technische Spie-
lerei abgetan, jedenfalls von den Her-
stellern.

70 Steuergeräte, drei Kilometer Ka-
belbaum und rund 700 Funktionen
gelten in Premiumautos als normal,
sagt Manfred Broy. Er ist Professor
und lehrt Software und Systems En-

gineering an der TU München. So
komplex sind die Produkte, dass eine
Menge besonderes Know-how dazu-
gehört, sie wirtschaftlich zu entwi-
ckeln und zu fertigen. Mit den alther-
gebrachten Entwicklungsmethoden
geht das schlecht. Und mit dem Ein-
satz von 3-D in der Konstruktion
allein ist es nicht getan. Immer kom-
plexer wird auch die Zusammenar-
beit der verschiedenen Ingenieurdis-
ziplinen und die der Auftraggeber
mit ihren Lieferanten und externen
Partnern. 

Frank-Lothar Krause vom Fraun-
hofer IPK in Berlin spricht nicht
mehr von Produktentwicklung, son-
dern fasst die digitale Entwicklung
der Produkte und die gleichzeitige
Vorbereitung der Fertigung im Be-
griff „Produktentstehungsprozess“
zusammen. Was die Automobilbran-
che schon länger weiß, spricht sich
nun auch in der mittelständischen
Industrie herum: Produktdaten-
management (PDM) und darin inte-
grierte elektronische Prozesssteue-
rung, genannt Workflow, sind die
Werkzeuge, die den Wettbewerbs-
vorsprung bringen. Das schlägt sich
auch im Wachstum deutscher PDM-

Anbieter nieder.
Vielleicht braucht es deutschen

Perfektionismus, um bei komplexer
werdenden Produkten die Nase vorn
zu haben. Re-Engineering und Pro-
zessoptimierung feiern hierzulande
Triumphe. PLM, das IT-gestützte
Management der Produktdaten über
den gesamten Lebenszyklus, wird
allmählich ein ähnlich wichtiges
Thema wie ERP, also die Planung des
Einsatzes aller Unternehmensres-
sourcen. Erfolgreiche Entwicklungs-
mannschaften von PDM-Systemen
sitzen nicht ohne Grund in Deutsch-
land. Auch Firmen wie Agile und
Autodesk – heute amerikanische Un-
ternehmen – stammen ursprünglich
aus Deutschland. Im Fall der Über-
nahme von UGS durch Siemens geht
es erstmals auch wieder anders-
herum.

Viel spricht dafür, dass der gegen-
wärtige Aufschwung der deutschen
Wirtschaft, insbesondere des mittel-
ständischen Maschinenbaus, damit
zu tun hat, dass es hier besser gelingt,
die veralteten Entwicklungs- und
Fertigungsprozesse den modernen
Anforderungen anzupassen. PLM-
Konzepte und die Bemühung, diese
Prozesse möglichst perfekt zu defi-
nieren, spielen dabei eine zentrale
Rolle.

E-MAIL u.sendler@sendlercircle.com 

ULRICH SENDLER  ist Fachjournalist und
Initiator des Sendlercircle, eines Forums füh-
render Anbieter von PLM-Komponenten


