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Prozessoptimierung durch Produktkonfiguration
Management leistungsstarker Vertriebs- und Auslegungsprozesse
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echnologieorientierte Unterneh-
men des Maschinen- und Anla-
genbaus oder der Elektroindustrie
setzen mehr denn je auf die Weiterent-
wicklung automatisierter Vertriebs- und
Auslegungsprozesse. Wer kiinftig vorne
sein will, braucht neben innovativen Pro-

o

l

dukten leistungsstarke Auslegungssyste-
me, die ohne mehrfache Systembriiche
von der Angebotserstellung bis zur Aus-
lieferung durchgingige Workflows
unterstiitzen. Wurden in der Vergangen-
heit die Wertschépfungsprozesse
(Backend) optimiert, stehen heute mehr

iebe Leserinnen und Leser, liebe
Freunde und Partner der DWC,

Konfigurationsprojekte kénnen zum
Minenfeld werden, wenn sie nicht von
vornherein sauber aufgegleist werden.
Unser Leitartikel zeigt mogliche Fallstricke
auf.

RegelmifBig screenen wir den Markt der
Softwareanbieter von Produktkonfi-
gurationssystemen - im Sommer erscheint
unser neuer Marktspiegel.

Vom 6.-9. Mai findet in Berlin die Confi-
guration Workgroup Conference statt -
wir tragen dort zum Thema “Configuration
Platform for Complex Products” vor.

Mit freundlicher Genehmigung des CAD-
CAM REPORTS hingen wir an diesen
Newsletter einen Artikel des Magazins an,
der berichtet, wie wir gemeinsam mit
unserem Kunden Rittal eine effiziente
Konfigurationslésung aufbauen.

Ich wiinsche Thnen viel Spal3 beim Lesen
und einen guten Start in den Mai!

Josef Wiipping
Geschafftsfiibrer

denn je die ingenieurlastigen Front-End-
Prozesse von der Kundenschnittstelle
tuber Konstruktion bis zur Stiickliste im
Fokus. Allerdings unterschitzen die
meisten Unternehmen den Aufwand und
die Komplexitit der Konfigurations-
Baustellen.

Wir reden nicht iiber low-hanging-fruits,
und fur manche Unternehmen ist ein
Projekt im Kontext Produktkonfiguration
zum Albtraum und damit zum
Millionengrab geworden. Projekte, die
nach zwei oder drei Jahren eingestellt
werden, sind nicht selten.

Allerdings sind ebenso viele Unterneh-
men dem ,,Land, wo Milch und Honig
flieB3t* ein Stiick nidher gekommen.

Typische Fallstricke in Konfigurationspro-
jekten sind:

¢ Es verkennen die meisten Unternechmen
den Aufbau einer Lésung mit einem
,»reinen® Softwareprojekt, was es defini-
tiv nicht ist. Ein solides Konfigurations-
projekt kann nicht zwischen ,, Ttr und
Angel” umgesetzt werden. Ein falscher
Methodenansatz kann auch mit einer
geeigneten Software nicht mehr kom-
pensiert werden. Ein Konfigurations-
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projekt sollte nur in Ausnahmen von
der IT-Abteilung geftihrt werden.
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Komplexititsgrade meine Produkte
kennzeichnen und welche Produktstabi-
litit bzw. Anderungsgradienten vorlie-

Ziel ist die Verkniipfung von Prozess- und Produktstrukturperspektive

‘ Produktstrukturperspektive

Prozessperspektive
!

Beide Handlungsstringe sind systematisch aufeinander abzustimmen.

* Es wird eine ungeeignete Software
ausgewahlt. Mit einem SUV fihrt man
kein Rennen in der Formel 1, und mit
einem Rennwagen fihrt man auch nicht
ins Gelande. Ohne ein klar formuliertes
Methoden-, Organisations-, Struktur-
und Prozesskonzept ist die Software-
auswahl ein Zufallsergebnis. Am
deutschen Markt sind etwa 30 Anbieter
von Konfigurationssystemen prisent,
ohne die ERP-Anbieter mit einzube-
ziehen. Schlechte Softwareprodukte gibt
es hierunter kaum. Dennoch sind die
Stirken und Einsatzgebiete extrem
unterschiedlich ausgeprigt.

* Die Produkte sind wenig strukturiert,
und es existiert keine Produktord-
nungssystematik. Die umfassenden
Vorarbeiten werden zu wenig oder
unsystematisch vorgenommen. Weniger
ist dabei oft mehr, wenn es um die Frage
geht, wo und wie tief ein Unternehmen
konfigurieren will. Viele Unternehmen
setzen in Produktbreite und Produkt-
tiefe zu umfassend auf. Hierdurch
werden die Regelwerke zu komplex und
mit der Zeit instabil.

» Konfigurationstiefe und Konfigura-
tionsumfang sollten im richtigen
Verhiltnis zur Produktstruktur und zum
Nutzen stehen. Wichtig ist es zu verste-
hen, welche Geschiftsprozessfre-
quenzen im Angebots- und Auftragsfall
zu bedienen sind, welche Hitrate und

gen. Nur so lassen sich optimale Konfi-
gurationsmodelle entwickeln.

* Um sich der Thematik systematisch zu
nihern, wird der Artikel in zwei Bereiche
wie folgt gegliedert:

1. Produktstrukturperspektive: Portfolio,
Produktsystem und Produktstruktur
2. Prozessperspektive:
Konfigurationsmethode, Prozesse und
IT

1.Produktstrukturperspektive:
Portfolio, Produktsystem und Pro-
duktstruktur

Ziel:

Erfallung der Kunden-
iinsche mit geringer
Innerer Varlanz

MARKTANFORDERUNGEN

Kundenspezifische Individualitat
Hohe Varlantenvielfalt

Niedrige Preise

Hohe Qualitat

Kurze Lieferzeiten

Eine der gréBten Hirden zu erfolg-
reichen Konfigurationsplattformen ist
der Aufbau und die Strukturierung eines
moglichst geschlossenen und upgrade-
fihigen Produktsystems mit stabilen
»Lego-Bausteinen®. Da die meisten
Maschinen- und Anlagenbauer neben
endausgeprigten Lego-Bausteinen auch
konstruktiv kundenspezifische Anpassun-
gen in der Auftragsbearbeitung vorneh-
men, gilt es zu kliren, wo sich der Auf-
wand einer Konfigurationslosung lohnt,
und wo sinnvollerweise eine Abgrenzung
vorgenommen wird und lediglich die
Schnittstelle vorgegebenen Standards
genugt.

Erfolgreiche Anwender der Produktkon-
figuration wie z.B. Krones, Siemens,
SEW-Eurodrive, Lenze, Rittal oder KSB
sowie viele mittelstandische Maschinen-
bauunternehmen haben gelernt, mit
diesen Herausforderungen tagtiglich
umzugehen. Dennoch treiben viele nach
heutigem Ermessen einen deutlich zu

hohen Aufwand.

Unternehmen begehen hier oftmals den
Fehler, zu viel standardisieren zu wollen
und nicht erkennen zu kénnen, wo ,,harte
Standards® sich von ,,weichen Standards®
sinnvoll abgrenzen lassen.

Prifen Sie, welche Produkte, Module
und Varianten tatsichlich zur Kundenbin-
dung beitragen, und welche Kundenseg-
mente flr eine Konfiguration ausreichend
werthaltig sind. So stirken Sie Ihre Wett-
bewerbsfahigkeit und bauen Komplexitit
ab. Méglicherweise lassen sich Angebots-
palette und Vertriebsmallnahmen wert-

Abgleich interner und externer Anforderungen durch flexible Produktstrukturen.

Wiederholgrad

i Hoher
Wiederholgrad

Seeway o—

Varianten

PRODUKTIONSANFORDERUNGEN

Hohe Wiederhaolraten
- Produkt- und Prozessstandardisierung
= Geringe Herstellkosten

- Hohe Qualitat

- Ausgeprigte Flexibilitit
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det:

* Produktprogramm und Typisierungs-
formen nach Scope und Scale

e Architektur des Produktprogramms
bzw. der Plattform

* Modularitit nach Funktionen und
mechatronischen Ansitzen

* Standardisierungs-, Bundelungs- und
Gleichteilestrategie

* Produktordnungssystematik und L6-
sungsraume samt Konfiguration und
Parametrisierung

Wer den Unterschied zwischen Modula-
risierung und Standardisierung in allen
Konsequenzen nicht versteht, sollte sich
nicht wundern, wenn Kostensen-
kungsziele nicht erreicht werden. So
wirken modulare Produktstrukturen i.d.R.
stark positiv auf Prozesskosten, aber
teilweise negativ auf Einzelkosten. Der
positive Effekt auf Einzelkosten wird
nur durch Skaleneffekte der Standar-
disierung erreicht, die in der Umsetzung
durch geschickt gewidhlte Modularititen
und geeignete, auf Wertschopfung und
Beschaffung abgestimmte Produkt-
strukturen zu realisieren sind. Spite Kun-
denkopplung und spite Variantenent-
stehung sind dabei nur die Basics, die
ein Entwickler verstanden haben sollte.
So entsteht eine Spreizung bzw. ein
Trichtermodell zum Markt.

In verschiedenen Projekten konnte eine

Reduzierung der Teilevielfalt von 30
Prozent bei der Uberarbeitung bestehen-
der Maschinen bis fast 70 Prozent bei
kompletten Neuentwicklungen erzielt
werden. Und das wohlgemerkt, ohne
dass der Kunde eine Einschrinkung des
Produktprogramms erfahren musste.
Sind diese umfassenden Vorarbeiten
abgeschlossen, kann man sich auf den
nichsten Arbeitsschritt der Prozess-
optimierung und Konfigurationsmethode
konzentrieren.

2. Prozessperspektive:
Konfigurationsmethode, Prozesse
und IT

Kundenspezifische Anforderungen
verursachen i.d.R. hohere Konstruktions-
und Herstellkosten. Konfigurationsprofis
hingegen bieten unbemerkt vorgedachte
Lésungen als kundenspezifische Indivi-
duallésung an. Indem sie die Produkt-
konfiguration geschickt nutzen, automati-
sieren sie die Angebotsbearbeitung oder
die Erstellung von Stiicklisten. Auf diese
Weise entlasten sie Vertrieb und Kon-
struktion und schaffen die Vorausset-
zungen fur weiteres Wachstum, denn
Routineaufgaben werden mehr und mehr
automatisiert.

Ein Produktkonfigurator verarbeitet auto-
matisiert die Informationen zwischen
Kundenanforderungen und technischer
Auslegung bis hin zur Stuckliste. Das
Konfigurationssystem generiert dabei
ein Produkt, indem es vorgedachte Kom-
ponenten auswihlt, kombiniert und
parametrisiert. Hierbei werden Wissen
und Aufgaben in den Verkaufs- und
Produktauslegungsprozess integriert und
automatisiert. Konkret werden Kunden-
anforderungen — Merkmale und Auspri-
gungen wie Leistung, Drehmoment und
Drehzahl — in Regeln verarbeitet und ein
technisches Produkt ausgelegt.

Drei wichtige Potenzialfelder werden
dabei in der Praxis adressiert:

* Prozessgeschwindigkeit und —kosten:
Angebote und Auftrige kénnen deut-
lich schneller mit weniger Aufwand

Wichtige Determinanten des Erfolgs einer geeigneten Konfigurationslosung

hoch

Produktvarianz und —
komplexitét

Versus

Standardisierbarkeit

niedrig

< hoch

Zeit: Anderungsgradient

niedrig

Frequenz der Geschiftsfille

hoch

(Workflow: Haufigkeit)
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erstellt werden. Dadurch werden Ver-
trieb und Konstruktion entlastet.

* Produktkosten und Variantenmanage-
ment: Konfiguratoren ermdglichen
eine Produktspreizung zum Markt,
wobei vielfiltige Lésungen aus kosten-
optimierten und standardisierten Kom-
ponenten zusammengesetzt werden.
Sie unterstitzen so das Variantenma-
nagement und verhindern Wildwuchs.
Datenqualitit und Machbarkeit: Pro-
duktkonfiguratoren gewihtleisten tech-
nisch und preislich hochwertige und
plausibilisierte Angebote. Sie leisten
damit einen aktiven Beitrag zur Fehler-
vermeidung und Risikominimierung,

Urspringlich wurden Konfiguratoren
fur die Vertriebsunterstiitzung oder
Stiicklistengenerierung von Variantenfer-
tigern eingesetzt. Der Schwerpunkt
verlagert sich neuerdings in Richtung
einer automatisierten Abwicklung simt-
licher Vertriebs- und Konstruktionsarbei-
ten von der Kundenschnittstelle bis zur
Stiickliste.

Wichtig ist heute ein ganzheitlicher
Ansatz unter Einbeziehung des Marktes,

DR. WUPPING CONSULTING
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der Produkte, der Prozesse und Metho-
den sowie einer intelligenten Regelwerks-
konzeption aus einem Guss.

Beim Planen und Umsetzen sollte die
Losung der Produkt-Markt-Strategie fol-
gen und Kundenwiinsche vertriebsseitig
nicht einschrinken, 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 Technik-
sichten in den Vordergrund der Anwen-
dung zu stellen sind.

Zudem miussen Produktstrukturen, Pro-
zessklassen und Losungsriume zueinan-
der passen. Die vertriebsseitigen Losun-
gen und die Techniklésungen mussen
aufeinander abgestimmt sein. D.h., eine
Preisposition im Vertriebskonfigurator
sollte referenziert werden kénnen zu
einer Stiicklistenposition auf der ERP-
Seite mit zugehérigen Kosten. Im Einzel-
nen sollten Preisfindungssystematik nicht
kostengetrieben, sondern aus Kunden-
wertsicht erfolgen, also merkmalsbasiert.
Zur Orientierung sollten daneben die
tatsdchlichen und verursachungsgerech-

ten Variantenkosten herangezogen
werden. So vermeiden Sie fortlaufende
Quersubventionierung und kénnen
zugleich gezielt die Margen differenziert
und steuernd verbessern.

Konfigurationsprofis entwickeln ihre
Konfigurationssysteme stindig weiter.
In mehreren Wellen sind hoch integtierte
Systeme entstanden. Sie haben sehr gute
Erfahrungen gesammelt und erhebliches
Wachstum mit fast konstanten Angebots-
und Auslegungskapazititen abbilden
kénnen. Einigen unserer Kunden ist es
gelungen, den Umsatz bei nahezu kon-
stanter Vertriebs- und Ingenieurkapazitit
zu verdoppeln.

Wer diese Grundsitze befolgt, erhéht
die Wahrscheinlichkeit erheblich, eine
innovative Prozessoptimierung erfolg-
reich umzusetzen. Er schafft damit die
Voraussetzungen fiir gesundes Wachs-
tum und beugt dem sich abzeichnenden
Ingenieurmangel vor, indem er Routine-
arbeiten konsequent automatisiert.

Dr. Josef Wiipping

Karriere bei DWC

Trotz Wirtschaftskrise strebt Dr. Wiipping Consulting weiterhin ein kontinuierliches
Wachstum an, um beim Anzichen des Marktes den Herausforderungen unserer
Kunden mit einer starken Mannschaft begegnen zu kénnen. Fir nihere Informationen
klicken Sie bitte auf die jeweilige Stellenausschreibung, um detaillierte Informationen

im Internet abzurufen.

Fir unsere weitere Expansion suchen wir:

Consultant (w/m) mit Fokus: Entwicklung,
Innovation und Produktoptimierung

Consultant (w/m) mit Fokus: Produktdaten-
management und IT-Systeme

Consultant (w/m) mit Fokus: Beschaffung und
Produktkostenoptimierung

Neben der obigen Stellenausschreibung sind wir auch stindig auf der Suche nach
hochqualifizierten freien Mitarbeitern (m/w), die Wipping Consulting in den Berei-
chen F&E, Vertrieb, Produktion und Supply Chain Management und weiteren Kom-

petenzen projektbezogen unterstiitzen.
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Produktkonfiguration — Neuer Marktspiegel erscheint im

Sommer

Der Markt der Softwareanbieter von
Produktkonfigurationssystemen ist mo-
mentan stark in Bewegung. Aus dem
Ausland dringen neue, leistungsstarke
Systeme auf den deutschen Markt und
auch die fihrenden Anbieter aus
Deutschland entwickeln ihre Systeme
stetig weiter. Daher werden wir in den
kommenden Wochen unseren umfang-
reichen Marktspiegel um die neu hinzuge-
kommen Systeme erweitern und den
Benchmark- und Leistungsvergleich aus
mehr als 50 Kundenprojekten in den
letzten Jahren aktualisieren. Ab Sommer
dieses Jahres konnen wir Ihnen somit
mit dem neuen ,,Marktspiegel Pro-
duktkonfiguration® einen umfassenden
Uberblick iiber die aktuelle Situation im
Bereich der Produktkonfiguration geben.

In konkreten Auswahlprozessen, die wir
softwareneutral unterstiitzen, leiten wir
zusammen mit unseren Kunden eine
Shortlist aus diesem Marktspiegel ab, die
die 5-10 relevanten Anbieter, je nach

geplantem Kunden-Schwerpunkt und
Einsatzgebiet, umfasst. Den Anbietern,
die auf der Shortlist stehen, lassen wir
als Grundlage fir eine erste Un-
ternehmens- und Softwareprisentation
ein aussagekriftiges Kurzlastenheft
zukommen, meist gekoppelt mit einem
ersten kundenspezifischen Umsetzungs-

beispiel.

Auf dieser Basis erfolgt die Reduktion
der Shortlist auf 2-3 Softwareanbieter,
mit denen wir in der finalen Auswahl
einen detaillierteren Performance-Ver-
gleich durchfiihren und einen Prototyp
aufsetzen, um zu einer fundierten
Entscheidung fiir einen Umsetzungs-
partner aus dem Bereich der Produkt-
konfiguration zu kommen.

2012 European CWG Conference

Die Frithjahrskonferenz der Configu-
ration Workgroup findet in diesem Jahr
vom 6. bis 9. Mai in Berlin statt. Die
CWG Conference ist das regelmillige
Treffen der internationalen Anwender-
gruppe fir Produktkonfiguration mit
SAP.

Hier halten wir einen Vortrag zum
Aufbau leistungsstarker und nachhaltiger
Konfigurationsplattformen:

Configuration Platform for Complex
Products

Weitere Vortrige und Informationen zu
der Veranstaltung finden Sie auf der
Homepage der SAP Configuration
Workgroup:

www.configuration-workgroup.com

Die Configuration Workgroup e.V.
(CWG) ist eine internationale Benut-
zergruppe von Kunden und Partnern der
SAP, die sich mit Themen rund um SAP
Variantenkonfiguration und innovative
Erginzungen beschiftigt.

Zweimal jihrlich treffen sich die CWG-
Mitglieder zum Erfahrungsaustausch und
zur Prisentation neuer Entwicklungen:
auf der Frithjahrskonferenz in Europa
und auf einer Herbstkonferenz in Nord-
amerika.

Gastartikel

Im Folgenden lesen Sie einen Original-
artikel der Ausgabe 04/2012 des CAD-
CAM REPORTS:

Produktvielfalt per Regelwissen im
Griff

Das Fachmagazin berichtet tber unsere
Arbeit bei unserem Kunden Rittal - ein
Unternehmen, das sich auf Schaltschrin-
ke, Stromverteilungen, Klimatisierung,
IT-Infrastruktur sowie Software &
Services spezialisiert hat.

Wir danken dem Chefredakteur Herrn
Michael Corban fiir die freundliche
Bereitstellung. Die Online-Ausgabe der
Fachzeitschrift finden Sie im Internet
unter:

www.plm-it-business.de
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Produlktvielfalt per
Regelwissen im Griff

AUS DER PRAXIS

Rittal spricht — abgesehen von der SAP-Einfihrung — vom gréten Organisa-
tionsprojekt in der Finmengesehichte: Im Projekt RiPrio wird eine durchgéngige
" _M&@:m\ﬁn;Wek%fut, mit der man die hohe Produktkomplexitat
_b_esser beheﬂrsc-h)em v.%illl. Im Eplan I;ngineering Center des Schwesterunterneh-
| 'ri1efn~s Eplan wird s"ﬁl«ze;ssive das Preduktregelwissen abgebildet, wahrend das
Produktionsregelwissen weiter in der SAP-ERP-LOsung liegt. Die klare Arbeits-
teilung vermeidet dieiredundante Speicherung von Regelwissen und ermég-

licht eine efifizientelkenfigurationimit automatischer Auftragsabwicklung.

s

Bilder: Rittal, Montage: CAD-CAM REPORT

Michael Co CADSEAM REPORT
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Anfang Februar nahmen Experten an-
ldsslich des 1. Forums ,Brennstoffzelle und
Instandhaltung’ des Forum Vision Instandhal-
tung e. V. den Stand der Brennstoffzellentech-
nologie unter die Lupe. Ein Punkt dabei: Als
unterbrechungsfreie Stromversorgung (USV)
bieten Brennstoffzellen Vorteile gegeniber
Batterien oder Dieselgeneratoren — und hal-
ten damit IT und Automatisierungstechnik am
Laufen. Passenderweise traf man sich in der
Unternehmenszentrale der Rittal GmbH & Co.
KG in Herborn, spezialisiert auf Schaltschréan-
ke, Stromverteilungen, Klimatisierung, IT-In-
frastruktur sowie Software & Services. ,Wir
sind bereits heute in der Lage, komplette Sys-
teme zu liefern”, berichtet Dr. Thomas Steffen,
Geschaftsfiihrer Forschung und Entwicklung
bei Rittal, der Einsatzschwerpunkte vor allem
in industriellen Anwendungen sieht.

So anspruchsvoll wie F&E-seitig die
Brennstoffzellentechnologie ist derzeit auch
ein Groliprojekt, das bei Rittal Vertrieb, Ent-
wicklung und IT ganzheitlich optimiert und
den Namen ,RiPrio’ tragt. Konkret geht es um
die digitale Abbildung des Produktportfolios
und fir die Herborner stehen dabei drei Ziele
im Vordergrund:

- Rittal will in Forschung und Entwicklung
das Produktportfolio an den richtigen Stel-
len beeinflussen — will heiRen: Gemal} der
Devise ,Rittal — Das System." sowohl Kern-
systeme als auch Zubehor entsprechend
den Anforderungen der Kunden weiterent-
wickeln, gleichzeitig aber die sich daraus
ergebende Variantenvielfalt und Komple-
xitat beherrschen und wo méglich verrin-
gern. Ausgehend von urspriinglich 10.000
Produkten keine leichte Aufgabe.

- Das Produktregelwissen soll kiinftig in
durchgédngigen Systemen verankert wer-
den — bislang existiert es vor allem in den
Kdpfen der Mitarbeiter. Damit wird dieses
Know-how in Zukunft allen Beteiligten
einheitlich und disziplinibergreifend be-
reitgestellt.

- Die Liefertreue soll gehalten werden bei
moglichst kurzen Lieferzeiten. Auf Basis
des digital abgebildeten Produktportfo-
lios soll deswegen die Auftragsabwicklung
effizienter werden — von der Anfrage bis
hin zur automatischen Generierung aller
Unterlagen. Es geht also um das Thema
Konfiguration.

+Wir wollen genau wissen, welche Pro-
dukte sich wie kombinieren lassen und
gleichzeitig das Zubehoér kunden- und an-
wendungsspezifisch mit anbieten — plausi-
bilitatsgeprift!”, betont Steffen. ,Wir bauen

keine Schaltanlagen, aber wir liefern unseren
Kunden alles an Produkten und Zubehor,
damit sie das mdglichst effizient umsetzen
konnen.” Gefragt sind Variantenmanage-
ment, Standardisierung und eine intelligente
Konfiguration, damit sowohl Verkauf als auch
Auftragsabwicklung sehr effizient arbeiten
kénnen. Und: ,Das Regelwissen zu Produkten
und Produktion muss sauber getrennt und
abgebildet werden”, so der F&E-Chef weiter.
IT-seitig erreicht man das durch die Kombina-
tion zweier Losungen: Das Produktregelwis-
sen wird im Eplan Engineering Center (EEC)
von Eplan gespeichert, das zur Produktion in
der ERP-Software von SAP. Know-how rund
um das Variantenmanagement liefert zudem
Mind8, wie Eplan und Rittal selbst zur Fried-
helm Loh Group gehorend. Auch innerhalb
der Gruppe vertraut man also den ,eigenen’
Losungen.

Einen elektronischen Produktkatalog gibt
es bei Rittal schon ldnger, auch das Thema
Konfiguration ist kein Neuland; im Internet
kann der Kunde beispielsweise bereits Ar-
tikel zusammenstellen. ,Hier tritt allerdings
bislang ein Medienbruch auf, weil nun zwar
eine Artikelliste existiert, Produktion und Lo-
gistik aber noch mehr oder weniger abgekop-
pelt agieren”, fahrt Steffen fort. Dazu kommt,
dass allein das Zubeh&rprogramm mehr als
5000 Artikel umfasst. ,Hier bendtigen wir
Transparenz und wir missen eine Plausibi-
litdtspriifung einbauen, die automatisch das
zur ausgewdhlten Basisanwendung passende
Zubehor zeigt — aktiver Zubehorverkauf ist
nur auf diese Weise mdglich.” 2009 wurde
deswegen RiPrio angestoRen, weil man er-
kannte, dass eine Voraussetzung dafir die
durchgéngige Konfiguration ist.
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.Das Regelwissen zu Produkten
und Produktion muss sauber ge-
trennt und abgebildet werden”,
sagt Dr. Thomas Steffen, Geschéfts-
fiihrer Forschung und Entwicklung
bei Rittal. ,Ein hybrider Ansatz mit
dem Eplan Engineering Center fiir
das Produkt-Know-how und dem
SAP-ERP fiir die Produktion nutzt
die Stdrken beider Systeme.”
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Im ersten Schritt nutzt der Vertriebsin-  tage das Produktprogramm zu {berarbeiten,
nendienst den neuen Konfigurator fir das gegebenenfalls sollten Zubehorfunktionen
Kleingehduse-Spektrum und deckt damit be-  direkt integriert werden. Zu einer Leuchte im
reits rund 10 Prozent des Rittal-Produktport- ~ Schaltschrank gehort beispielsweise immer
folios ab. Schrittweise werden nun nach und  auch ein Ein/Aus-Schalter oder Sockelleisten
nach alle weiteren Produkte modelliert, bis dienen gleichzeitig dem Kabelmanagement.
das vollstandige Produktportfolio durchgan-  Fir einige Kernprodukte ist dieser Schritt be-
gig konfiguriert werden kann. Dazu missen reits abgeschlossen, etwa flir das Standard-
die Verantwortlichen die mdglichen Vari- IT-Rack: Ausgangsbasis waren 465 Artikel
anten definieren, das Regelwissen mit allen  weltweit in allen mdglichen Varianten — heu-
Beteiligten abstimmen und so im EEC hin- te geniigen 110 Artikel, das entsprechende
terlegen, dass letztlich auch der Webauftritt  Zubehdrprogramm wurde auf etwas mehr
und der elektronische Produktkatalog nach  als ein Drittel reduziert. Dieser Prozess wurde
und nach auf der Logik des Konfigurators unterstiitzt von der Dr. Wiipping Consulting
aufsetzen. Parallel dazu werden noch einige  GmbH, die als externer Projektpartner ein-
grundlegende Arbeiten ,mitgenommen’, von  gebunden wurde. ,Das fiihrte dazu, dass wir

der Prozesskostenrechnung tiber die PDM- in drei Stufen unser Serien-Produktportfolio
Einfihrung bis hin zur Integration der Mar- um 43 Prozent reduziert haben.” Ausgehend
ketingtools. von 10.000 Artikeln in 2009 sind es heute
nur noch 5700, die Zielmarke fir das nachste

Wildwuchs Handbuch liegt bei 5000.
im Produktportfolio vermeiden An dieser Stelle zuckt meist der Vertrieb

zusammen, weil er bei sinkender Artikel-

In einem ersten Schritt ging Rittal zu-  zahl befiirchtet, nicht mehr jeden Wunsch
nachst daran, die Teilevielfalt zu hinterfragen.  der Kunden erfiillen zu kdnnen. Doch der
,Ein einfacher Blick in die Lagerbestandsliste  Geschéftsfiihrer von Rittal verweist auf die
zeigt einem sehr deutlich, was verkauft wird  positiven Marktreaktionen im Fall des neu-
und was nicht — Langsamdreher und tote Be-  en TS-IT-Racks. ,Entscheidend ist, dass sich
stande werden sichtbar”, erinnert sich Stef-  dieses nun schneller montieren Idsst — unter
fen. In einem zweiten Schritt war dann die  anderem deswegen, weil jetzt in einem ein-
Entwicklungsabteilung gefragt. Sie bekam die  zigen Zubehorteil auch Funktionen integriert
Aufgabe, mit Blick auf eine einfachere Mon-  sind, die friiher mehreren verschiedenen Tei-
len zugeordnet waren.” Des weiteren gehort

- auf den Priifstand, ob jedes bestellte Sonder-
LA R TR S = Mldiataehne TLIETY At B . . . .
mal auch wirklich benétigt wird. ,In Indien
Fur iy 1 . . . . . .
e .| haben wir beispielsweise bei den Kleinge-
P A PR W] RS T S T e ey hausen festgestellt, dass 97 Prozent unserer
" Eeepare e I— Kunden Uiberhaupt kein Problem hatten, auf
- Jre—. - i | .. . . .
Prem " i StandardgréRen umzustellen. SchlieRlich ist
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.
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und schneller verfiighar.” Bei den Produkten,
die dennoch am gewollten Konfigurations-
umfang vorbeilaufen, lohnt sich zudem die
Frage, ob man sie nicht eventuell in die Serie
ibernehmen kann.

Wahl der passenden
Systemlandschaft

Nach diesen Vorarbeiten ging es in einem
weiteren Schritt darum, das Produkt-Know-
how zu speichern. Als integraler Bestand-
teil der ERP-L&sung unterstiitzt zwar
der  Variantenkonfigurator
LO-VC von SAP schon
die Konfiguration,
allerdings  eher
aus  Sicht der
Produktion — und
weniger hinsicht-
lich der Anforde-
rungen der Pro-
duktentwicklung.
Hier bot sich viel-
mehr das EEC von
Eplan als ,Steuer-
zentrale’ an, um
insbesondere  zu
prifen,  welches
Zubehdr zu dem
gewadhlten Basis-

produkt passt.
.3D-Daten lassen
sich im SAP nicht

sinnvoll generieren, genau-
so wie es umgekehrt keinen Sinn
macht, im Eplan Engineering Center je-

den Produktionsablauf abzubilden”, erldutert
Steffen. ,Ein hybrider Ansatz ist sinnvoll, der
die Starken beider Systeme nutzt.” Mind8, die
Schwestergesellschaft von Rittal, wirkte hier
beratend in der Gesamtgestaltung der Pro-
zesse, der Organisation und IT-Umsetzung mit.
Im EEC l&sst sich ein Baukastensystem mit all
den Abhadngigkeiten zwischen den einzelnen
Modulen abbilden, zudem wird tber den zen-
tralen Zugriff auf alle relevanten Daten (single
source of truth) ein hohes MaR an Standardi-
sierung erreicht. Denn: Je durchgdngiger die
Standardisierung von Daten ist, desto ein-
facher sind Konfigurationslésungen zu reali-
sieren. ,Relativ friihzeitig stand deshalb fest,
dass das EEC das zentrale Produkt fiir die Abla-
ge des Produktregelwissens werden sollte. Die
unterschiedlichen Maschinenparks der Werke
von Rittal sowie deren jeweils spezifische Pro-
duktionsprozesse und Regeln werden dagegen
viel besser in SAP modelliert und gepflegt.”

Aufwandiger war die Wahl anderer Kom-
ponenten der Systemlandschaft. So arbeitete
die Konstruktion unter anderem mit Autodesk
Inventor sowie Catia, Pro/Engineer und Uni-
graphics als CAD-System. ,,In der Konsequenz
hatten wir einige Probleme, ein PDM-System
zu finden, dass diese Situation zufriedenstel-
lend abbildete”, fahrt Steffen fort. ,Wir benc-
tigten aber als Bestandteil der neuen Konfi-
gurationslosung eines — und wollten dabei

natlrlich auch die weiteren Vorteile

eines solchen Systems nutzen,
beispielsweise ein ber alle
Standorte hinweg welt-
weit einheitliches An-
derungsmanagement.”

Da Inventor weit ver-

breitet war und dari-

ber hinaus Eplan als

Anbieter von Auto-
desk-Produkten  Uber
umfangreiche  Erfah-
rungen mit Inventor

und dem PDM-System
Vault verfugt, fiel die
Entscheidung zuguns-
ten dieser beiden Lo6-
sungen. ,Das fiihrte
natlirlich dazu, dass
wir einen Teil unserer
Mitarbeiter im neuen
System schulen muss-
ten, doch der Aufwand
lohnt sich — ein Unter-
nehmen muss hier eine
Sprache sprechen.” Fir das
OEM-Geschdft werden selbst-
verstandlich auch Daten fiir andere
Systeme bereitgestellt, so dass die Kunden
jeweils ihre Modelle in ihrem nativen Format
erhalten. (Aus Griinden der Ubersichtlichkeit
wird der CAD-CAM REPORT in der zweiten Jah-
reshalfte in einem separaten Beitrag Uber die
Konsolidierung der CAD-Landschaft und die
Einfihrung der PDM-L&sung bei Rittal berich-
ten, vorrangig soll es hier zundachst um den
Aufbau des Konfigurators gehen.)

Konfigurator wird stufenweise
umgesetzt

Um Erfahrungen mit dem im EEC abge-
bildeten Konfigurator zu gewinnen, startet
nun zundchst der Vertriebsinnendienst mit
der Konfiguration von Kleingehdusen. Mog-
lich ist dann die Auswahl von Basisvarianten
und plausibilitatsgepriiftem Zubehor, woraus
eine Bestellliste mit Artikelnummern generiert
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wird, die direkt ins Lager geht. Pro-
dukte, die auf diese Weise bestellt
werden, gelangen also umgehend
zur Auslieferung. Von Vorteil ist
auch, dass die Anwender im Ver-
triebsinnendienst wie gewohnt von
ihrem SAP-Client aus konfigurie-
ren, der nun jedoch mit grafischen,
intuitiveren Benutzerschnittstellen
die Konfigurationsworkflows unter-
stitzt. Auch die Montagevorgange
werden automatisch angestolden,
gefolgt von der Mdglichkeit, be-
reits im Konfigurator Ausbriiche
im Schaltschrank zu definieren. In
einer ndchsten Stufe sollen weitere Produkte
folgen. Klar wird dabei, dass sich ein Konfigu-
rator nur einfihren lasst, wenn man gewillt
ist, alle relevanten Prozesse in Konstruktion,
Vertrieb und Produktion auf den Prifstand
zu stellen und bei Bedarf zu optimieren. Das
Beispiel Ausbruchseditor verdeutlicht das:
Bislang muss fiir einen kundenindividuellen
Ausbruch die Konstruktion eingeschaltet wer-
den. Kiinftig kann dies iber das EEC auch ein
Mitarbeiter im Vertrieb erledigen — alle erfor-
derlichen Fertigungsunterlagen erzeugt das
System dann automatisch.

.Neue Produkte bauen wir zudem schon
direkt der RiPrio-Konfigurationslogik folgend
auf”, so Steffen abschlieRend. Das heildt unter
anderem: Jefriiherein hoher Produktbeschrei-
bungsgrad erreicht wird, desto mehr sinkt der
Aufwand fiir Anderungen und Auftragsbear-
beitung — auch bei hoher Komplexitdt kann
sich der Kunde auf die Lieferzeiten verlassen.

Einer der Vorteile der
Konfiguration mit dem
Eplan Engineering Cen-
ter: Kiinftig muss ein
Auftrag mit individu-
ellen Ausbriichen nicht
mehr zwangsweise in
die Konstruktion. Der
Vertriebsinnendienst
kann den Vorgang nun
selbst bearbeiten, alle
Fertigungsunterlagen
werden  automatisch
generiert.

«Ziel ist es, das RiPrio-Projekt sehr schnell in
alle Bereiche der Organisation zu tberfiihren
— gefragt ist dabei vor allem Flexibilitdt, da
standig neue Themen angestoléen werden.
70 bis 80 Prozent unserer Mitarbeiter wissen
deshalb schon etwas mit dem Begriff RiPrio
anzufangen.” Das zeigt, dass Rittal schon ein
gutes Stiick des Weges seiner strategischen
Neuausrichtung gemeistert hat.

Eplan Software & Service GmbH & Co. KG, Monheim/Rhein
Tel. 02173/3964-0, www.eplan.de
Hannover Messe: Halle 7, Stand D18

Mind8 GmbH & Co. KG, Stuttgart
Tel. 0711/89536-0, www.mind8.com
Hannover Messe: Halle 7, Stand D18

Dr. Wiipping Consulting GmbH, Bochum
Tel. 0234/97835-0, www.wuepping-partner.de
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