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Einleitung Seite 1

1. Einleitung

1.1 Problemstellung

Die Zeit von Henry Ford®, die durch Massenproduktion und einen Anbietermarkt gepragt
war, ist langst vorbei. Auch die Zeit, in der noch das Preis-Leistungs-Verhdtnis das
Hauptmerkmal der Produktdifferenzierung (besonders fir hochwertige Produkte) war, ge-
hort der Vergangenheit an. Die Marktsituation der Fertigungsindustrie hat sich in den letz-
ten Jahren rasant verandert. Folgende Entwicklungen sind dabel zu beobachten:

Immer mehr Unternehmen verfolgen die Strategie der Kundenorientierung, so dass sie den
Kunden mal3geschneiderte Produkte und Services anbieten kdnnen. Das gilt auch fir die
Unternehmen, die sich friher noch als Anbieter von Standardprodukten verstanden wissen
wollten. Die Investitionsgiterindustrie ist im weltweiten Wettbewerb in besonderem Mal3e
darauf angewiesen®. Die Folge ist eine stets steigende Variantenvielfalt. Beispielsweise bot
der Pkw-Hersteller Audi 1980 bereits 89 Modelle an, die zwel Jahre spéter auf 243 erhoht
wurden. Mittlerweile hat der Kaufer tiber 1000 Varianten zur Auswahl®. In der Automobil-
industrie werden mehr als 50 Prozent der Baugruppenvarianten in weniger als funf Prozent
der Fahrzeuge eingebaut®. Gleichzeitig sind aber sinkende Margen, verkiirzte Produktle-
benszyklen und erhdhte Anforderungen an Qualitdt und Innovation des Produkts hinzu-

nehmen.

Variantenvielfalt ist ein Problem, mit dem die Unternehmen schon seit Jahrzehnten kon-
frontiert sind. Die Marktsituation zwingt die Unternehmen, mehrere Varianten anzubieten.
Aber esfdlt vielen Unternehmen schwer, die von aulen geforderte Variantenvielfalt intern
zu beherrschen. Mit Hilfe der Variantenkonfiguration hoffen die Unternehmen, trotz zu-

nehmender Komplexitét die Variantenvielfalt zu bewaltigen.

Der Einsatz von Variantenkonfiguratoren im Vertrieb ist darauf ausgerichtet, die Prozesse

von der Anfragebewertung Uber die technische Lésungsfindung bis hin zur Auftragserstel-

! Auf die Frage, in welcher Farbe sein Modell T erhéltlich sei, antwortete Henry Ford: ,,Das Auto liefereich
in jeder Farbe, vorausgesetzt, esist schwarz”.

210v91], Vorwort.
Vgl. [HEROQ], S.198.
“Vgl. [EVE92], SA47.
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lung zu unterstitzen. Da an diesen Prozessen auch andere Unternehmensbereiche (z.B.
Technik, Fertigung, Beschaffung und Controlling) beteiligt sind, muss das Thema Varian-
tenkonfiguration entlang der gesamten L ogistikkette beobachtet werden. Heute ist der Va
riantenkonfigurator ein wichtiges Bindeglied zwischen den Vertriebs- und Auftragserful-
lungsprozessen. Dies wird immer deutlicher, weil viele Variantenhersteller anstreben, ihren

Weg zum E-Business einzuschlagen.

Wegen seiner vielfatigen Funktionen gilt der Variantenkonfigurator als ein Werkzeug zur
Beherrschung der Variantenvielfalt. Es soll untersucht werden, wie man die in der Praxis
vorhandene Problematik mit Variantenkonfiguratoren technisch, aber auch
betriebwirtschaftlich abbilden kann.

In der Praxis werden an den Variantenkonfigurator oft zusétzliche Anforderungen gestellt,
wie z.B. das systemibergreifende Konfigurationsdatenmanagement, das Ermoglichen der
Konfigurationen in unterschiedlichen Geschéftsszenarien sowie ein zunehmender Bedarf
an Bedienungsumfang trotz der immer umfangreicheren Funktionen. Die sich stets veréan-
dernde unternehmensspezifische IT-Landschaft und unterschiedliche Geschaftsmodelle

erfordern eine standige Anpassung und Erweiterung des Variantenkonfigurators.

1.2 Zielsetzung

Bisherige Beitrage zu diesen Themen kénnen in folgende Kategorien eingeordnet werden:

(1) Variantenpolitik und Variantenmanagement basiert auf der variantenorientierten
K ostenermittlung® bzw. auf der Frage der Wirtschaftlichkeit der Variantenthematik.
Der Schwerpunkt ist hierbei die Analyse der erhthten Komplexitét und der daraus

resultierenden hohen Kosten.

(2) Die Auswirkung der Variantenvielfalt auf einen bestimmten Bereich wie die Produkti-
on®, den Vertrieb oder die gesamte Logistik’.

®>Vgl. [HEI99].

® Produktion umfasst nicht nur den gesamten Herstellungsprozess, sondern auch die Lagerhaltung, etc., wah-
rend Fertigung die unmittelbare materielle Verdnderung von Einsatzgitern bezeichnet. In dieser Arbeit
werden jedoch beide Bezeichnungen synonym verwendet. Vgl. [SCHNOZ2], S.2.

"Vgl. [KES95].
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(3) Wissenshasierte Unterstiitzung in der Angebots- und Auftragsabwicklung, wobei die
| T-gestiitzte Produktkonfiguration im Mittepunkt steht®,

(4) Technischer Aufbau eines I T-gestiitzten Konfigurationssystems’. Betriebswirtschaftli-
che Aspekte werden hier jedoch kaum beachtet.

Die Ziele der vorliegenden Arbeit sind:

(1) Analyse der Anforderungen an einen generischen Variantenkonfigurator hinsichtlich
der integrierten Prozesse der Angebots- und Auftragsabwicklung

(2) Untersuchung der Methodik und der technischen Umsetzung am Beispiel eines gangi-

gen Variantenkonfigurators.

(3) Zugleich betriebswirtschaftliche Bewertung des Variantenkonfigurators anhand der
gestellten Anforderungen. Damit soll die Rolle des Variantenkonfigurators in der kun-

denorientierten Angebots- und Auftragsabwicklung anaysiert werden.
(4) Untersuchung der Rahmenbedingungen zur Einflihrung eines Variantenkonfigurators.

(5) Eine empirische Erhebung der Vorgehensweise zur Implementierung eines Varianten-

konfigurators aus Praxisprojekten.

1.3 Aufbau der Arbeit

Nach einer kurzen Einleitung werden im zweiten Kapitel einige grundlegende Begriffe
erlautert. Zunachst werden die Strategien der Differenzierung und Kundenorientierung
vorgestellt. Sie sind fur die Strukturierung der Varianten und die Gestaltung der Varian-
tenkonfiguration in den Unternehmen von entscheidender Bedeutung. Sodann werden die
Ursachen der Variantenvielfalt kurz erlautert. Anschlief3end werden die Konzepte, die Pro-
zesse und das Nutzenpotential des Variantenkonfigurators beschrieben. Eine detaillierte
Beschreibung der Fragestellung und ein umfangreicher L sungsansatz des Variantenmana-

gements beendet das Kapitel.

Im dritten Kapitel wird die IT-Unterstitzung in der Angebots- und Auftragsabwicklung

insbesondere mit Hilfe des Variantenkonfigurators dargestellt. Zunachst erfolgt eine Be-

8vgl. [KOCY4].
®Vgl. [SUT92] sowie [GRAOQ].
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schreibung der Bestandteile der Angebotsabwicklung und deren Rolle im Auftragsabwick-
lungsprozess und in der gesamten Logistikkette. In den darauf folgenden Abschnitten wer-
den die Rahmenbedingungen, wie die IT-Unterstitzung, und die Einflussfaktoren in der
Angebots- und Auftragsabwicklung erlautert.

Im vierten Kapitel werden die algemeinen Anforderungen an einen Variantenkonfigurator
vorgestellt. Daraus ergibt sich eine Checkliste, die den Funktionsumfang des zu untersu-
chenden Systems abbildet. Die Klassifizierung der unterschiedlichen Konfigurationssyste-
me bringt verschiedene Konzepte hervor, die Interessenten bei der Systemauswahl helfen
sollen. Schliefdlich wird das Konfigurationssystem in einer Web-Umgebung als neue Di-

mension des Variantenkonfigurators vorgestel|t.

Das Modul ,,Variantenkonfiguration“, ein Bestandteil von SAP R/3, wird im funften Kapi-
tel untersucht und mit den im vierten Kapitel aufgelisteten Anforderungen verglichen. Zu-
néchst wird der Aufbau des Konfigurationsmodells analysiert, wobei der systematische
Aufbau und die Verwaltung der Wissensbasis im Mittel punkt stehen. Als ein Schwerpunkt
wird die Abbildung der Variantenstruktur in verschiedenen Formen erléutet, was als Unter-
suchungsgrundlage der Variantenvielfalt in Verbindung mit einem Konfigurationssystem
dient. Zusdtzlich werden die Integrationsmdglichkeiten des Konfigurationssystems in an-
dere Bereiche entlang der Logistikkette beleuchtet, um die Rolle und den Nutzen des Kon-
figurationssystems in der Auftragsabwicklung und in der gesamten Logistik des Unter-
nehmens festzustellen. Anhand der Ergebnisse wird ermittelt, wo Handlungsbedarf besteht.
In diesem Kapitel wird insbesondere untersucht, inwieweit die Variantenkonfiguration in

unterschiedlichen Bereichen (Vertrieb, Konstruktion, Produktion) integriert ist.

Diese Arbeit wird zusétzlich um einen Praxisteil erganzt, der die Variantenkonfiguration
bei einem Hersteller von Investitionsgitern beschreibt. Im sechsten Kapitel werden empiri-
sche Erhebungen aus einigen Praxisprojekten am Beispiel der Implementierung der Vari-
antenkonfiguration im Vertrieb vorgestellt. Die in verschiedenen Projekten gewonnenen
Erfahrungen und Beobachtungen sollen zeigen, wie das Konfigurationssystem in verschie-
denen Prozesslandschaften eingesetzt und an die unternehmensspezifischen Anforderungen

angepasst werden kann.

Das siebte Kapitel gibt schliefdlich einen Ausblick auf die technische Entwicklung des Pro-

duktkonfigurationssystems (PKS) und prognostiziert dessen Anwendung in der Praxis.
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2. Grundlagen

2.1 DieProduktdifferenzierung als Wettbewer bsstrategie

Porter hat drei Wettbewerbsstrategien identifiziert: die Kostenfiihrerschaft'®, die Differen-
zierung und die Fokussierung auf den Schwerpunkt. Es wird darauf hingewiesen, dass die
Strategie der Kostenfiihrerschaft nur in Branchen mit homogenen Produkten (z.B. in der
Konsumguterindustrie), in denen der Preis die entscheidende Rolle spielt, erfolgreich sein
kann'. Voraussetzung firr eine Strategie der Kostenfiihrerschaft ist eine geringe Varian-
tenvielfalt bei hohen Stiickzahlen pro Variante'®. Die Fokussierung auf den Schwerpunkt

bezieht sich auf ein bestimmtes Marktsegment, z.B. ein Teil des Produktprogramms®.

Unter Produktdifferenzierung versteht man das Angebot von mehren Produkten eines Her-
stellers zu einem gegebenen Zeitpunkt in einem Produktmarkt*. Die Produktdifferenzie-
rung wird Uber die Anpassung des Standardprodukts eines Unternehmens realisiert, wo-
durch das Produktprogramm eines Unternehmens erheblich erweitert werden kann. Davon
abzugrenzen ist die sogenannte Produktvariation. Diese bezeichnet die Anderung der Ei-
genschaften von vorhandenen Produkten oder das Angebot von Produkten und Dienstleis-
tungen, die bisher auf dem Markt noch unbekannt sind™. Damit ist die Produktvariation
auch mit héherem Risiko verbunden, da diese Strategie fir das Unternehmen eine neue
Positionierung auf dem Markt bedeuten kann.

Ziel der Produktdifferenzierung ist die Gewinnung der Kundenaufmerksamkeit und damit
auch der Verkauf dieser Produkte'®. Im Vergleich zu den anderen beiden Strategien weist
die Differenzierungsstrategie eine deutlich héhere Produktvielfalt auf'’. Die Produktdiffe-

renzierung hat vor alem Einfluss auf die Breite eines Produktprogramms. Die Strategie der

0vgl. [POR99b], S.71ff.

1vgl. [LIN94], S.67.

2vgl. [COE95], S.1240.

Bvgl. [LIN94], S.68.

1 vgl. [BRO994], S.303.

Bvgl. [GUT84], S.521; [BRO99], S.289.

8 Wahr ist es auch, dass funktionell fast gleiche Produkte verschiedener Marken von Kunden differenziert
werden.

" Diese Strategie wird auch bezeichnet als , Produktdifferenzierung mit Variantenwirkung*. Vgl. [LIN94],
S.77.
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Produktdifferenzierung kann nur erfolgreich sein, wenn die Mérkte fur bestehende Produk-
te nicht geséttigt sind und die Kannibalisierungsgefahr'® relativ gering ist.

Produktbegleitende Dienstleistungen tragen entscheidend zur Differenzierung bel. Viele
Unternehmen haben fuhrende Marktpositionen, weil sie flr vergleichbare Produkte einen

besseren Service anbieten konnen.

Der Zusammenhang zwischen Wettbewerbsvorteilen und Produktdifferenzierung wurde
schon in vielen Studien untersucht, darunter ist beispielsweise die Produktdifferenzierung
bei Volkswagen™. Hierbei wird mitunter behauptet, dass sich die Nachfrage nach Produk-
ten durch Steigerung der Variantenvielfalt nicht immer entsprechend positiv beeinflussen
lasst. Bei stabiler Kundennachfrage und BedUrfnisstruktur sollte man auch andere Mal3-
nahmen ergreifen, wie z.B. Verstarkung der Preiskampagne oder des Angebots an Zusatz-

lei stungen.

18 Unter Kannibalisierungseffekt ist zu verstehen, dass die Substitution innerhalb des Produktprogramms
eines Anbieters stattfindet. Wenn man durch Substitution den Konkurrenzmarkt erreicht, wird dies als Par-
tizipationseffekt bezeichnet. Vgl. [GUT84], S.548.

¥ vgl. [BRO994].
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2.2 DieKundenorientierung als Wettbewer bsstrategie

Unter Kundenorientierung wird ,,die Ausrichtung des Unternehmens auf die mit Zahlungs-
bereitschaft versehenen Kundenwiinsche* verstanden®. Die Strategie der Kundenorientie-
rung basiert auf der Tatsache, dass guinstige V oraussetzungen fur eine Massenproduktion
nicht mehr vorhanden sind. Inzwischen hat der Anteil der Kundenspezifikationen in den
Auftrégen erheblich zugenommen. Das Erkennen und Erflllen des Kundennutzens stehen

immer mehr im Mittel punkt der Unternehmensstrategie.

Wahrend Porter den Unternehmen empfiehlt, sich auf eine einzelne der vorher genannten
Wettbewerbsstrategien zu konzentrieren®, scheint eine neue Kombination der Alternativen
durchaus sinnvoll?. Der Ansatz der Strategie der Kostenfiihrerschaft von Porter konzent-
riert sich zu sehr auf die Produktionskosten, demzufolge ist der Ansatz ,fir Produktion
kleiner Lose ist die Individualisierung nicht méglich®, zutreffend®. Die Strategie der Kos-
tenfUhrerschaft steht tendenziell im Widerspruch zu einer Kundenorientierungsstrategie,
die normalerweise mit héheren Kosten verbunden ist?*. Allerdings zeigt es sich sehr oft,
dass die Transaktionskosten (Informationskosten, Konfigurationskosten, usw.) entschei-
dend sind®. Ohne IT-Unterstiitzung kann die Individualisierungsstrategie an zu hohen

Konfigurationskosten scheitern.

Da sich also feststellen lasst, dass die Produktdifferenzierung durch den Wettbewerb und
die Heterogenitdt des Kundenbedarfs verursacht ist, scheint die Kombination von Pro-
duktdifferenzierung und Kundenorientierung der richtige und zukunftssichere Weg zu sain.
Eine Differenzierungsstrategie fuhrt zu einer stéarkeren Orientierung an den Kundenbeduirf-
nissen, die nur erfolgreich sein kann, wenn die unterschiedlichen Kundenanforderungen

erkannt und erfiillt werden.

2 1MOH98], S.41.

2 yv/gl. [PORSS], S.71.
Zy/gl. [HUS92)], S.74.
B ygl. [PIL98], S.108.
#vgl. [FRE92], S.74.
% ygl. [PIL98], S.48.
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Die Strategie der Kundenorientierung hat zunehmenden Einfluss auf die Produkt- und Pro-
zessgestaltung eines Unternehmens. Kundenorientierung kann mittels zwel Optionen der

Differenzierungsstrategie umgesetzt werden: Varietét und Individualisierung®.
(1) Varietét

Dies bedeutet das Angebot einer grofden Produktpalette mit sehr dhnlichen Produkten, die
alerdings nur in geringer Stiickzahl produziert wurden. Dabel muss der Kunde unter den
ahnlichen Angeboten das Produkt auswéhlen, das seinen Anforderungen "ungefahr” ent-

spricht.
(2) Individualisierung

Unter Individualisierung versteht man ,,die Fahigkeit und Bereitschaft eines Unternehmens

zur kundenspezifischen Problemldsung® %

. Demzufolge werden fir den Kundenbedarf
mal3geschneiderte Produkte angeboten und die Kunden in die Prozesse der Angebots- und
Auftragsabwicklung mit einbezogen. Der Trend der Individualisierung ist sowohl im Kon-

sumguterbereich als auch im Investitionsgiterbereich zu beobachten.

Durch die aktuelle Entwicklung der CRM %-Systeme und der Customer-Intelligence-
Werkzeuge, die sich auf die Abwicklung der kundenorientierten Geschéftprozesse kon-
zentrieren, wird auch die Kundenorientierungsstrategie voran getrieben. Die Durchsetzung
des Internets as ein flexibler und hochdynamischer Vertriebskanal bietet zusédtzlich die
Maoglichkeit, die Individualisierung in hohem Mal3 zu gestalten.

Die Individualisierung soll alerdings nicht mit Kundeneinzelfertigung gleichgesetzt wer-
den. Einzelfertigung stellt den hdochsten Grad an Kundenorientierung und Produktdifferen-
zierung dar, ist aber mit der Bereitschaft der Kunden zur Zahlung héherer Preise verbun-
den. Die Kundenorientierung sollte jedoch nicht Ubertrieben werden. Der richtige Ansatz
ist die Variantenkonfiguration, die den Schwerpunkt dieser Arbeit bildet.

% vgl. [PIL98], S.78.
" [BRA98], S.151.
% \/gl. Abschnitt 3.2.4 -(3) CRM-System, S.59.
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2.3 Variantenkonfiguration

2.3.1 Variante

DIN 199 definiert Variante als ,, Gegenstand dhnlicher Form oder Funktion mit einem in
der Regel hohen Anteil identischer Gruppen oder Teile*®. Nach Lingnau sind Varianten
, Gegenstande mit einem in der Regel hohen Anteil identischer Komponenten, die Ahn-
lichkeiten in Bezug auf mindestens eines der Merkmale Geometrie, Material oder Techno-
logie aufweisen“. Damit ist klar, dass Varianten auf allen Ebenen und nicht nur auf Pro-
duktebene vorkommen konnen®. In der Literatur unterscheidet man dementsprechend zwi-
schen der Produktvarianz und der Teilevarianz. Die Teilevarianz wird bei der Analyse der
internen Komplexitét der Produkte betrachtet.

In der Praxis wird bei Variante oft von einem Produkt als Ganzes gesprochen. Daim Ver-
triebsprozess das Produkt im Vordergrund steht, bildet natiirlich die Produktvarianz den
Schwerpunkt der Betrachtung. Daher wird diese praxisnahe Definition der Variante in die-

ser Arbeit angenommen.

Varianten kénnen sowohl nach strukturellen as auch nach technischen Gesichtspunkten
unterschieden werden. Die strukturellen Varianten sind nach dem Baukastenprinzip®? indi-
viduell zusammengestellt, wobei die strukturelle Varianz die entscheidende Rolle spielt.
Die technische Varianz ist z.B. geometrische Formvarianz oder materielle Varianz. Die
dadurch entstandenen Varianten sind aber nicht der Gegenstand der Forschung in dieser
Arbeit.

In der Literatur wird auch zwischen zeitgleichen Varianten und zeitabhangigen Varianten
unterschieden®, wobei die zeitabhangigen Varianten nur die Anderungsbestande darstellen
und vom Kunden nicht wahlbar sind; daher werden sie hier auch nicht im Detail erlautert.

Der Begriff ,Variante’ wird oft dem ,, Standardprodukt® bzw. dem ,, Grundmodell* gegen-
Ubergestellt. Das Grundmodell wird normalerweise als erste Option angeboten oder zieht

2 DIN77].

0 1LIN94], S.24.

$vgl. [HEI99), S5.

% v/gl. Abschnitt 2.4.2.- (1) Konstruktion, S.27f.
#vgl. [DINSE], S.7.
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den hochsten Kundenbedarf auf sich. Die tibrigen Produkte, deren Eigenschaften eine hohe
Ahnlichkeit zum Grundmodell aufweisen, werden dann als Varianten bezeichnet. Durch
die Kombination des Grundmodells mit unterschiedlichen Auspragungen (oder Dienstlels-
tungen) werden die Produkte differenziert. In engem Sinne kann das Grundmodell als eine

reprasentative Variante betrachtet werden.

2.3.2 Variantenvielfalt

Variantenvielfalt wird durch die Anzahl der verschiedenen Merkmal sauspréagungen eines
Produktes ausgedriickt. Variantenvielfalt bezeichnet somit die Anzahl der Produkte mit
unterschiedlichen Merkmalsauspragungen®. Die Zunahme der Variantenvielfalt kann in-

tern auf folgende Ursachen zuriickgefiihrt werden®:

m Differenzierte Marketingstrategie (Produktdifferenzierung). Durch Angebot zusétzli-
cher Funktionen oder einzigartiger Eigenschaften des Produkts kénnen die Unterneh-

men manchmal Vorteile gewinnen.

m  Schnittstellenprobleme zwischen Organisationseinheiten sowie zu externen Partnern

(Lieferanten und V ertriebspartner)
= Informationsdefizit im Controlling® und mangelhafte MaRnahmen zum Variantenma
nagement™".

m  Ein umsatzorientiertes Anreizsystem des Vertriebs fihrt dazu, dass teure Variante
(héufig mit Kundensonderwiinschen) bevorzugt aufgenommen werden, was nicht mit
der Unternehmensstrategie bei der Einfuhrung von Produkten in Einklang steht.

m Die Integration der Konstruktion in die Angebots- und Auftragsabwicklung ist nicht

ausreichend, so dass ein gesamtes Konzept der Variantenbildung fehlt.

Externe Faktoren sind in marktbedingte und nicht-marktbedingte Faktoren zu trennen.

Marktbedingte Ursachen sind vor allem zunehmender Wettbewerbsdruck, Anderung der

¥ vgl. [KES95], S.6.
% vgl. [KES95], S.18ff.

% [KES95], S.21. Auch Coenenberg hat in seiner Untersuchung festgestellt, dass die wenig erfolgreichen
Unternehmen (mit einer hohen Variantenzahl) meistens im Variantencontrolling Defizite haben. Vgl.
[COE95], S.1246ff.

37 s, Abschnitt 2.4, Variantenmanagement”, S.21.
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Nachfragestruktur, Zulassung von kundenspezifischer Fertigung®, unbedeutende Markte™,
Verkirzung der Produktlebenszyklen* und 1anderspezifische Anpassungen. Nicht markt-
bedingten Faktoren sind die technische Entwicklung, die Normen und die Vorschriften fir

Produkte (z.B. Umweltvorschrift), und wachsende Anforderungen an die Qualitét.

Aus struktureller Sicht ist die Variantenvielfalt (auf der Produktebene) genau gesehen auf
die Baugruppenvielfalt und Teilevielfalt zuriickzufiihren*'. Der Variantenentstehungspro-
zess sowie dessen Gliederung bis hin zum Erzeugnisbereich werden in folgender Abbil-
dung dargestellt. In dieser Arbeit wird vor allem auf die Produktvielfalt eingegangen.

Erzeugnishereich £

Typreithenfamilie &1 —-- [Typreihenfamilie &n

|Baug;ruppe 1 | - |Baug;mppen

- Emnzelteils

Abbildung 2-1: Komplette Erzeugnisgliederung im Maschinenbau

#\/gl. [COE9S5], S.1244.
¥ vgl. [HIC86d], S.141.

“ Die Untersuchung von Coenenberg zeigt, dass fiir die gesamte Elektronikindustrie der erwartete Produkt-
lebenszyklus im Jahr 1994 38 Monate gegentiber 61 Monate im Jahr 1998 betrégt. Vgl. [COE95], S.1240.

vyl [KES95], S.7ff.
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2.3.3 Variantenkonfigurator

(1) Definition des Variantenkonfigurators

Die grofien Datenmengen und der resultierte Steuerungsbedarf fiihren verstéarkt zum Ein-
satz der IT-gestutzten Variantenkonfiguratoren. Aus unterschiedlichen Blickwinkeln gibt
es bei spiel swei se folgende Definitionen:

Prof. Seffens definiert den Produktkonfigurator® als ,,ein System computergestiitzter An-
wendungen, die die effiziente Verwaltung von Grunddaten des konstruktiven Aufbaus, des
technologischen Prozesses sowie die Kalkulation und Dokumentation der Daten (Regeln)
der Variantenbildung und die Variantenbildung selbst gestattet“*.

Von dem Nutzen im Vertrieb ausgehend, bezeichnet Piller Variantenkonfiguratoren as
» Designwerkzeuge, welche die Kundenbedurfnisse mit den Fahigkeiten des Unternehmens
in Einklang bringen. Falls kein Werkzeug dieser Art den Kunden zur Verfligung stiinde,
waéren die Kunden mit so vielen Modellen, Méglichkeiten und Zusammenhangen konfron-
tiert, dass sie aufgrund einer viel zu hohen Komplexitét nicht im Stande wéren, die optima-
le Lésung fiir sich herauszufinden“*. Nach Piller ist der Variantenkonfigurator nichts an-
deres als ein Vertriebskonfigurator.

Schulz bezeichnet die Rolle der Produktkonfigurationssysteme (PKS) al's ,, multifunktiona-
le, rechnergestiitzte Systeme, die als Schnittstelle zwischen Vertrieb und wertschopfungs-
nahen Funktionen stehen. Sie dienen zur informationstechnol ogischen Wissens- und Auf-
gabenintegration mit dem Ziel, die Verkaufs- und Auftragsabwicklungsprozesse effektiv
und effizient zu unterstiitzen“*. Diese Definition hebt die wichtige Rolle des Varianten-
konfigurators in der Angebots- und A uftragsabwicklungsprozess hervor.

In der Literatur ist auch der Begriff , Variantengenerator” zu finden. Unter diesem versteht
man ein Werkzeug, mit dem die gewiinschten Kundenvarianten automatisch mit Hilfe fest-
gelegter Kundenspezifikationen aus gespeicherten Auswahlstticklisten (Maximalstiicklis-
ten) erzeugt werden konnen®®.

“2 |n dieser Arbeit werden , Produktkonfigurator* und , Variantenkonfigurator sowie , Produktkonfiguration,
und ,, Variantenkonfiguration* synonym verwendet.

“[STEF95], S.18.

“PIL9g], S.9.

3 [SCHULZ99], S.4, zitiert nach [HOLO1], S.13.
“vgl. [GRU9S5], S.164.
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In dieser Arbeit sollen die unterschiedlichen Aspekte des Variantenkonfigurators unter-
sucht werden. In Anlehnung an Prof. Steffens wird der Variantenkonfigurator als Varian-
tengenerator und dessen technischer Aufbau erértert. Der Variantenkonfigurator im Ver-
triebsprozess soll den Schwerpunkt dieser Arbeit bilden. Schliefdlich kommt die Integration
des Variantenkonfigurators in die Folgeprozesse der Logistik in Betrachtung, wenn man in

die Auftragsabwicklung eingeht.

(2) Aufbau des Variantenkonfigurators

Der Kern eines Variantenkonfigurators besteht aus der Produktstruktur und dem Bezie-

hungswissen. Dies bildet die Wissensbasis fur den Konfigurationsprozess.

Nach Schonsleben wird Produktstruktur verstanden als die strukturierte Zusammensetzung
des Produktes aus seinen Komponenten®’. In der Angebots- und Auftragsabwicklung wird
die Produktstruktur von den Unternehmensbereichen (Vertrieb, Fertigung, Montage) nach
verschiedenen Gesichtspunkten betrachtet. Die gesamten Informationen einer Produkt-
struktur kénnen somit nach verschiedenen Aspekten gefiltert werden, wodurch die be-

reichsorientierten Partialmodelle des Produkts entstehen™.

Im Variantenkonfigurator wird die Produktstruktur aus Vertriebssicht in einem Konfi-
gurationsmodell beschrieben. Im Konfigurationsmodell wird das konfigurierbare Produkt
strukturell (aber abstrakt) abgebildet. Zur Beschreibung einer konkreten Variante sind zu-
erst die Merkmale®™ und Auspragungen®™ zu definieren. Merkmale sind variantenneutrale
Produktauspragungen in Form von Funktions- bzw. Leistungseigenschaften. Diese sind
elementare Strukturobjekte der Konfiguration. Aus der Kundensicht sind die Merkmale die

Konfigurationsparameter.

Die Auspréagungen (Optionen) sind die moglichen Werte der jeweiligen Merkmale. Die
Merkmale und Auspragungen eines Produkts miissen das Produkt vollsténdig beschreiben
und es gleichzeitig von anderen Produkten unterscheiden kénnen. Die Tabelle 2-1 zeigt

einige Merkmale und Optionen eines Autos:

“"vgl. [SCHO98], S.79.
“vgl. [BIEO1], S.17.

“9|n der Literatur wird Merkmal auch als Attribut, Parameter und Variable (insbesondere im Bereich der
technischen Konfiguration) bezeichnet.

* Eine Auspragung wird auch Option, Eigenschaft oder Wert genannt.
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Typ Farbe Maotor Autoradio
Option 1 | Coupé x = d Benzin: 44 kKW Miono ]
Option 2 | Kombi d rot d Benzin: 66 kKW 1 2 Lautsprecher [
Option 3 | Limusine d Wl d Benzin: 90 kW X 4 Lautsprecher
Option 4 silbermetallic X Digsel 72 KW 4 Lautspr. + CD X

Tabelle2-1: Produktmerkmale und Ausprégungen am Beispiel des Autos

Die gesamten Produkteigenschaften konnen mittels einer Merkmals-Auspréagungs-Matrix
dargestellt werden™. Jede Zeile ist eine giiltige Kombination von Merkmalen und stellt
eine Produktlésung dar. Bei einer kleinen Anzahl von Merkmalen ist diese Methode fir
eine schnelle Gultigkeitsprifung oder zur Auffindung einer bereits gefertigten Varianten-
l6sung hilfreich. Allerdings ist fir komplexe Produkte die Datenredundanz unvermeidlich,
da immer mehrere Merkmale einbezogen werden mussen, um ein Produkt eindeutig zu
identifizieren™.

Eine Verbindung zwischen einem konfigurierbaren Produkt und den Produktmerkmalen
stellt eine Klasse dar. Eine Klasse in der Variantenkonfiguration ist ein Bundel von Merk-
malen. Uber die Klasse sind die Merkmale bei der Konfiguration ansprechbar.

Das Beziehungswissen (oder Regelwerk) beschreibt die Abhangigkeiten zwischen den
Objekten des Konfigurationsmodells (Merkmal, Auspradgung, Klasse usw.). Das Bezie-
hungswissen dient vor alem zur Plausibilitétsprifung, Vollstandigkeitsprifung und zur

Wertherleitung wéhrend der Konfiguration.

Zur Beschreibung der Bestandteile eines Produkts bzw. zur anschlieRenden Uberfiihrung
eines Kundenauftrags vom Vertrieb in die Fertigung wird die Produktstruktur aus Sicht

der Fertigung verwendet.

Da bei einem Variantenhersteller komplexer Produkte die Anzahl der theoretisch mogli-
chen Varianten explodieren kann (da sich die Varianten manchmal nur geringfligig unter-
scheiden), verzichtet man darauf, die Produktstruktur pro mogliche Variante abzubilden.

Dagegen werden die dhnlichen Varianten Uber ein gemeinsames Variantenprodukt abge-

L vgl. [SCHUHO01], S.99.
2vgl. [VDI91], S.27.
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bildet. Der Begriff ,Variantenprodukt“ wird als Synonym von , Model|“*®

, »Konfigurier-
bares Produkt” verwendet. Im Vergleich dazu ist daher eine konkrete Variante ein konfigu-

riertes Produkt.

Die Stuckliste ist eine Form der Produktstruktur aus Sicht der Fertigung, die sich leicht
maschinell bearbeiten |&sst. Sieist ein Verzeichnis der Komponenten und deren Menge in
einem Produkt. Nach DIN 199 ist eine Stuckliste ,ein fir den jeweiligen Zweck vollstén-
diges, formal aufgebautes Verzeichnis fir einen Gegenstand, das alle zugehtrenden Ge-
genstande unter Angabe von Bezeichnung, Sachnummer, Menge und Einheit enthalt>*.
Wie oben schon begriindet ist, werden die Stucklisten der Varianten in einer Gemeinstruk-

tur erfasst. Konkret gesagt gibt es folgende Moglichkeiten:

M aximalstiickliste™: Die Maximalstiickliste (Superstiickliste) ist die Stiickliste eines kon-
figurierbaren Produkts, die alle moglichen Gleichteile und Variantenteile enthélt, die zur
Abbildung aller denkbaren Varianten benétigt werden konnen. In diesem Fall wird die
gesamte Menge der Varianten in dieser Stickliste zusammengestellt. Durch die Merkmals-
bewertung entsteht ein konkretes konfiguriertes Produkt™. Die Ahnlichkeit der Varianten,
fur die eine Maximalstlickliste aufgebaut wird, bestimmt die Komplexitét der Maximal-
stiickliste. Da es in der Maximalstuckliste die Komponenten gibt, die nur in bestimmten
Varianten enthalten sind, ist eine multiplikative Explosion der Stiicklistenpositionen nahe-
zu unvermeidlich. Schénsleben bezeichnet dies als den Versuch aus mathematischer Sicht,
ein n-dimensionales Problem auf ein 1-dimensionales abzubilden®’. Uber das Beziehungs-
wissen wird die Maximalsttickliste anhand der Merkmal- und Auspragungsauswahl eben-
falls, konfiguriert”, so dass nur die Teile ausgewahlt werden, die fUr eine bestimmte Vari-

ante bendtigt werden.

Plus-/Minusstiicklisten: Bei einer kleinen Anzahl von Varianten mit geringen Unter-
schieden kann man eine Stickliste fir das Standardprodukt (als Bezugsstiickliste) anlegen
und darauf basiert fir jede Variante die Abweichungen zum Standardprodukt in der Plus-
IMinusstuckliste festlegen.

3 vgl. Abbildung 2-1.
> [DIN81].

* |n der Literatur wird die Maximalstiickliste auch als Sammelstiickliste, Auswahlstiickliste (Vgl. [ZIMG8S],
S.139) oder generische Stiickliste (Vgl. [OLS95], S.1) bezeichnet.

* Esist zwischen , konfigurierbares Produkt“ und , konfiguriertes Produkt“ zu unterscheiden.
*vgl. [SCHO98], S.40.
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Auftragsstickliste: Wenn die Stiickliste einer Variante aufgel 6st und gespeichert werden
soll, dann wird auch eine sogenannte Auftragsstiickliste erzeugt. Die Maximalsttickliste
bleibt aber unverandert. Es handelt sich normalerweise um eine Einzelfertigung, die durch

Kundensonderwiinsche oder durch den Bau eines neuartigen Produkts erzeugt wird.

Variantenstuckliste und Mehrfachstickliste: Variantenstickliste und Mehrfachstiicklis-
te sind zwei Formen zur Abbildung der Varianten. Es kommt oft vor, dass die Bestandteile
mehrerer Produkte nur geringe Unterschiede aufweisen, beispielsweise wenn eine Kompo-
nente durch eine alternative Komponente (Alternative) ausgetauscht wird. Diese ghnlich
aufgebauten Produkte kénnen Uber eine gemeinsame Variantenstlickliste abgebildet wer-
den. Die Varianten, die durch eine Mehrfachstlckliste abgebildet werden, weisen in der

Regel eine Mengendifferenz auf.

In der Regel ist es auch gewinscht, wahrend der Stiicklistenauflésung den Arbeitsplan
automatisch zu erzeugen, mit dem die Variante zu fertigen ist™. Dazu kann ein Maximal-
arbeitsplan in Anlehnung an der Maximal stiickliste aufgebaut werden, der alle denkbaren

Arbeitsgange zur Fertigung der Varianten enthdlt.

Waéhrend oder nach der Produktkonfiguration findet auch die Preiskonfiguration statt. Die
Preiskonfiguration hangt unmittelbar mit der Produktkonfiguration zusammen, da der Preis
eines konfigurierbaren Produkts von der konkreten Konstellation abhangig ist. Aber aus

der technischen Sicht kann der Aufbau der Preisfindung vom Konfigurationsmodell ge-

trennt betrachtet werden - ohne Preis kann ein Variantenprodukt auch technisch richtig
konfiguriert werden. Daher kann einerseits Preiskonfiguration als eine getrennte Kompo-
nente betrachtet werden, insbesondere wenn die Preisfindungsprozesse sehr komplex sind.

Andererseits mussen die Produkt- und Preiskonfiguration zusammenpassen, da die Preis-

konfiguration unmittelbar von der Produktkonfiguration abhangig ist.

(3) Prozesse der Variantenkonfiguration

% Angenommen, dass die Variante nicht fremdbeschafft wird.
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Als Ausgangspunkt der Variantenkonfiguration sollen zundchst die Anforderungen der
Kunden an ein Konfigurationssystem ermittelt werden. Entsprechend werden die Produkt-
merkmale ausgewahlt und die konkreten Auspragungen bestimmt. Uber das Beziehungs-
wissen wird zugleich gesteuert, dass die richtigen Komponenten aus der Maximalstiickliste
und die richtigen Vorgange aus dem Maximalarbeitsplan ausgewéahlt werden. Die Konfigu-
rationsvorgange sind von verschiedenen Vorgehensweisen abhangig™. In dieser Arbeit
wird die interaktive Konfiguration auf Basis der Auswahl der Produktmerkmale und Aus-
pragungen betrachtet. Als Resultat der Konfiguration entsteht eine konkrete Losung oder

mehrere Vorschlége.

(4) Kern des Variantenkonfigurators

Die Konfigurationsaufgabe ist ein wichtiges Anwendungsgebiet von Expertensystemen
und Kunstlicher Intelligenz. Seit Mitte der 90er Jahre gewinnt das Konfigurationssystem
im Vertrieb des Unternehmens immer mehr an Bedeutung. Bekannte Produkte sind
KONWERK® und PLAKON®. Mittlerweile sind auf dem Markt auch viele branchenspe-
zifische Systeme (z.B. BigMachine) zu finden sowie kommerzielle Standardsysteme wie

der SAP Variantenkonfigurator, der als ein wichtiger Teil ins ERP integriert ist.

2.3.4 Der Nutzen desVariantenkonfigurators

Der Einsatz eines Variantenkonfigurators ist an erster Stelle eine strategische Entscheidung.
Das Unternehmen agiert kundennah, indem es die méglichen Kundenbediirfnisse vordenkt
und entsprechend a's Optionen im Variantenkonfigurator vordefiniert. Die Individuaisie-

rung wird durch kundenspezifische Konfiguration erreicht.

Die moglichen Einsatzgebiete des Variantenkonfigurators sind Konstruktion

(Konfiguration aus technischer Sicht), Fertigung (, Konfigurieren* der Stiickliste), Vertrieb

* |n dieser Arbeit bildet die , Interaktive Konfiguration“ den Schwerpunkt. Der Unterschied zwischen , Dia-
gnostischer Strategie* und , Interaktiver Strategie® s. [HOL90].

* KONWERK ist das Produkt aus dem Forschungsprojekt PROKON, das von BMFT (Bundesministerium
fur Forschung und Technologie) geférdert ist. Detail s. [GUN95].

6! Expertensystem fir PLAnungs- und K ONfigurationsanwendungen in technischen Doméanen. PLAKON ist
jedoch mehr auf die Entwicklungsplattform als auf die konkrete Konfigurationsaufgabe gerichtet. Uber
PLAKON: [CUNI91].
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(Auftragsverwaltung im Innendienst und Angebotsabwicklung im Auflendienst sowie
webgestltzte Vertiebskandl e zur direkten Erreichbarkeit des Endkunden). Ein Konfigurator
im Vertrieb gilt hier an erster Stelle als Vertriebshilfsmittel. Mit dem Einsatz eines Konfi-
gurators ist ein direkter Weg von der Auftragserfassung zur Fertigung moglich. Damit
steigt die Kundenzufriedenheit nicht nur durch flexible Produktauswahl, sondern auch

durch eine drastisch verkirzte Durchlaufzeit (Vgl. Abbildung 2-2).

Technische ¢
Produldheschreibung

Durchlaufreitverlairzung

/ IST
0% po--femmms 7 “““““““““““““““““““““““““

Auftragshearheitung

Angehot
Auftragshe
statigung
Techn
Freigahe
Fertigung

100% ---

. . . b uftragshearbeitung in
Luftragsklirmng in Technik und . .
Materishrirtschaft Fertigungsvorbere itung
0%
anfrage  Angebot Auftragshestatioung Techn. Freigabe Fertigung i

Abbildung 2-2: Durchlaufzeitver kiirzung beim Einsatz des Konfiguratorsin der
Angebots- und Auftragsabwicklung®

Durch den Konfigurator wird vor allem die Qualitét des Angebots erhtht, da fehlerhafte
Eingaben und technische Plausibilitét schon gepriift werden kdnnen. Nach einer Studie
werden 70 Prozent der Fehler in Prozessen vor der Produktion gemacht, 80 Prozent davon
werden erst in der Produktionsphase oder sogar noch spéter entdeckt. Eine rechtzeitige
Behebung eines Fehlers kann mindestens 30 Prozent der Kosten ersparen®. Im Unterneh-

men sind die sogenannten ,,technischen Verkéufer® gefragt, die nicht mehr nur als Vermitt-

62 vgl. [SCHUHO1], S.190.
%vgl. [BIEO]], S4.
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ler zwischen Kunden und Technikern agieren, sondern sich mit dem Konfigurator ausken-
nen missen. Hierbei findet eine Verlagerung der zentralen Aufgaben von Konstruktion wie
Konzipierung, Gestaltung und Detaillierung der Problemlésung auf den Vertrieb statt, be-
sonders wenn es um Zusammenstellung vorhandener Komponenten geht, also keine Neu-

entwicklung bzw. Modifikation erforderlich ist.

Mit dem Einsatz des Variantenkonfigurators erhoht sich die Verfligbarkeit aller relevanten
Informationen, die zur Konfiguration der Produkte notwendig sind. Dadurch ist auch der
Datenfluss zwischen den fur eine Auftragsabwicklung involvierten Bereichen wie Vertrieb,

Konstruktion und Produktion transparenter geworden.

Aus anderer Perspektive betrachtet, ist ein Variantenkonfigurator auch ein Produktbera-
tungssystem. Das bedeutet, der Konfigurator bietet auch Akquisitionsleistung im Ver-
kaufsgesprach. Es ermdglicht dem Verkaufer, die Kundenprobleme zu erfassen, L6sungs-
alternativen zu présentieren und in Zusammenarbeit mit dem Kunden eine Lésung zu er-

zielen.

Ein Variantenkonfigurator verringert die gesamten Logistikkosten. Nach Schulte kénnen
die Logistikkosten in drei Kategorien eingeteilt werden: Kosten der Auftragsabwicklung,
Kosten des physischen Materialflusses und Kosten der Kapitalbindung®. Die Einsparung
der Kosten in der Auftragsabwicklung wird durch folgende Zahlen deutlich: Im Maschi-
nenbau betrdgt der Kostenanteil von Vertrieb und Marketing insgesamt mehr als 40 Pro-
zent der Overheadkosten. Ungeféhr zwel Prozent des Bruttoumsatzes entfallen auf
menschliche Eingabefehler, Misskalkulation und andere Mangel wahrend der Konfigurati-
on im Vertrieb®, abgesehen davon, dass unzufriedene Kunden dadurch noch abwandern

konnen.

Die Praxiserfahrung zeigt auch, dass der Variantenkonfigurator die Komplexitét der Pro-
dukte spiirbar reduzieren kann. Dementsprechend sind die technischen Bereiche®® von
»Normalfdlen“ der Angebots- und Auftragsabwicklung entlastet und kdnnen sich jetzt auf
Sonderldsungen und neue Produkte konzentrieren. Die komplexitétsreduzierende Wirkung

unterstitzt zusétzlich das Variantenmanagement, indem die Varianten auf Basis des Bau-

#\Vgl. [SCHULH87], S.36.
% vgl. [PIL98], S.279.
% vgl. [HAS98], S.76ff .
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kastenprinzips®’ generiert werden. Somit ist die Konfiguration ein standardisierter Prozess
geworden. Die Ausschopfung des Baukastensystems ist die Basis zur Beherrschung der
Variantenvielfalt. So 1&sst sich der Anteil der Sonderwiinsche auf die Hélfte senken, da
bereits bei der Angebotserstellung ein hoher Konkretisierungsgrad erreicht wird®. Im Ver-
gleich dazu ist die konventionelle Produktkonfiguration durch den Verkaufsberater, der bel

der Auswahl die Alternativen vorschlégt, in vielen Aspekten sehr beschrénk.

%7 s. Abschnitt 2.4.2 -(1) Konstruktion, S.27.
% vgl. [HOLO1], S.19.
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2.4 Variantenmanagement

» Zuviel ist gerade so falsch wie zuwenig*

%3 Konfuzius

Variantenvielfalt stellt einerseits aus der Vertriebssicht einen Wettbewerbsvorteil dar, in-
dem die kundenindividuellen Anspriiche an das Produkt erfillt werden kénnen. Anderer-
seits kann das breite Produktspektrum nicht zu unterschétzende Mehrkosten verursachen,
und die Variantenvielfalt hat eine negative Wirkung durch die Erhéhung der Komplexitat®
der gesamten Wertschopfungskette”. Der explosionsartige Anstieg der Komplexitat und
der Aufwand zur Beherrschung der Variantenvielfalt kénnen manchmal den Nutzen der

erhthten Kundenorientierung® tibersteigen.

Die Steigerung der Variantenvielfalt erhéht die gesamte Komplexitét der Unternehmens-
fuhrung. FUr einen Variantenhersteller bedeutet die Komplexitédt zugleich auch Unvorher-
sehbarkeit und Unbestimmtheit”?, da er mit einer groRen Menge an Méglichkeiten konfron-
tiert ist. FUr ein variantenreiches Unternehmen ist daher ein gesamtes Konzept zur Varian-
tengenerierung bzw. Variantenreduzierung anzustreben. Die Antwort lautet Variantenma-

nagement.

Nach Schuh umfasst Variantenmanagement die Entwicklung, Gestaltung und Strukturie-
rung von Produkten und Dienstleistungen. ,,...dadurch wird angestrebt, die vom Produkt
ausgehende Komplexitdt (Anzahl Teile, Varianten, usw.) wie auch die auf das Produkt
einwirkende Komplexitat (Marktdiversifikation, Produktionsablaufe, usw.) mittels geeig-

neter Instrumente zu bewaltigen“ .

% K omplexitét hangt von der Anzahl der Systemelemente, der Vielzahl der Beziehungen zwischen den Sys-
temelementen sowie den méglichen Systemzustdnden ab. Vgl. [SCHUHO01], S.3.

v/gl. [COE95], S.1234.

™ In der Praxis wird die Kundenorientierung von vielen Unternehmen oft tibertrieben bzw. falsch interpre-
tiert.

2vgl. [SCHUHO1], S.5.
#[SCHUHO1], S.35.
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Zusétzlich entscheidet es, welche und wie viele Varianten das Unternehmen anbieten soll.
Die einerseits unter marktpolitischen Gesichtspunkten theoretisch anzubietenden Varianten
sollen anderseits auf wirtschaftliche Zweckmaldigkeit geprift werden. Im weiteren Sinne
geht es auch darum, die interne Vielfalt”* zu minimieren, ohne dass die vom Markt bzw.

vom Kunden geforderte externe Vielfalt vernachlassigt wird.

Bel der Vorgehensweise des Variantenmanagements ist zwischen Variantenoptimierung
und Variantenkonfiguration zu unterscheiden”. Viele Unternehmen setzen auch eine
Kombination von beiden an. Variantenoptimierung kann beispielsweise durch Anpassung
der Fertigungs- oder Montageplanung erfolgen. Dieser Optimierungsprozess soll in alen
variantenrelevanten Unternehmensbereichen durchgefiihrt werden. Aus betriebswirtschaft-
licher Sicht bildet normalerweise eine Bewertung des Kosten-Nutzen-Verhatnisses der
Varianten die Basis der Variantenoptimierung. Variantenkonfiguration spielt eine unter-
stitzende Rolle im Variantenmanagement, da sich die kundenspezifischen Varianten meis-
tens aus kundenanonymen Modulen zusammensetzen lassen. Damit ist die von den Kun-
den wahrgenommene Produktdifferenzierung mit relativ geringer interner Komplexitat
erreicht. Technisch kann der Variantenkonfigurator sowohl als ein Variantengenerator as

auch ein Werkzeug zur Variantenreduzierung betrachtet werden.

Wenn man von Variantenmanagement spricht, sind sowohl die Variantenstrategie™ as
auch das operative Management gemeint’’. In diesem Kapitel wird das Controlling der
Varianten hervorgehoben, das bei der Anwendung des Variantenkonfigurators besondere

Aufmerksamkeit verdient.

Variantenmanagement ist ein Thema im ganzen Logistikprozess. Die zentrale Rolle von

V ariantenmanagement in der Auftragsabwicklung wird in Abbildung 2-3 angedeutet:

™ Die interne Vielfalt beschreibt die im Rahmen der Auftragsabwicklung auftretende Vielfalt an Bauteilen
und —gruppen, Produkten und Prozessen.

Vgl. [SCHUHO1], S.65.

" Die Variantenstrategie setzt die Rahmenbedingungen fiir das operative Management, die ein Kosten-
Nutzen-Optimum, ein Produktprogramm-Optimum und ein Produktstruktur-Optimum sicherstellen. Vgl.
[RATO3], S.179ff.

Vgl [RAT93], S.179.
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Abbildung 2-3: Die zentrale Rolle des Variantenmanagementsim Uberblick

Ziel des Variantenmanagements ist die Optimierung der Variantenvielfalt, die im Rahmen
einer Variantenstrategie und mit passenden Mal3nahmen in allen variantenrelevanten Be-
reichen durchgefuhrt wird. Zwischen Marketing, Vertrieb und Fertigung gibt es verschie-
dene Auffassungen Uber die optimale Variantenvielfalt ®. Die Prozessgestaltung des
Variantenmanagements  wird von den Interessen der  unterschiedlichen
Unternehmensbereiche beeinflusst, welche im Endeffekt normalerweise nicht zur
Gesamtergebnismaximierung filhren ° . Es muss daher ein bereichsibergreifendes
Gesamtkonzept erstellt werden, das die Komplexitéatsverursachung und die
Kostenverantwortung miteinander verbindet. Hierbel sollen die unterschiedlichen

Unternehmensbereiche frihzeitig in die Konzeptentwicklung einbezogen werden.

Die wichtigste Aufgabe des Variantenmanagements ist die Ermittlung der optimalen Vari-
antenvielfalt. Ziel ist es, eine vergleichsweise bessere Ldsung gegeniiber einer Situation

ohne Einsatz des Variantenmanagements zu finden®. In der Praxis zeigt sich, dass die Un-

®vgl. [BAROO], S.28.
®vgl. [RAT93], S.181.
8 v/gl. [HEI99], S.35.
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ternehmen je nach Unternehmensgrofie, Geschaftsbereich und Fertigungsform auch unter-
schiedliche Variantenstrategien verfolgen. Ausgehend von den internen und externen Ein-
flussfaktoren der Variantenvielfalt gibt es auch entsprechend zwei Ausgangspunkte vom

Variantenmanagement:
(1) Eingehende Untersuchung der Kundenanforderung

Es geht um die Wahrnehmung und die Analyse der Kundenanforderungen an die Pro-
dukte bzw. Leistungen. Aus der Sicht der Variantenstrategie und des Controllings
muss festgestellt werden, wie das Produktprogramm aussehen soll. Hierbel wird die
Optimierung der Variantenvielfalt von vielen Forschern durch eine Kosten-Nutzen-

Bewertung versucht.
(2) Interne , Rationalisierung der Prozesse”.

Auf diese Weise soll eine zusdtzliche Optimierung der Logistikprozesse durch
variantengerechte Gestaltung und Rationalisierung erreicht werden.

24.1 Variantenstrategien

Auf dieser strategischen Ebene sind folgende Faktoren zu berticksichtigen: Produktpoli-
tik®, Marktvolumen und Marktwachstum, Rentabilitat, Wettbewerbssituation und Bedeu-
tung der Kundensonderwiinsche. Hichert Uberprift anhand dieser Faktoren die ,, Notwen-

« 82

digkeit zur Variantenbildung” ™, wobel in diesem Abschnitt die Variante as ,, Externe Va

riante” & bezeichnet wird.

Die markt- und wettbewerbsorientierte Festlegung der Variantenvielfalt konnte grundsétz-
lich durch Vergleiche mit den Wettbewerbsprodukten und durch Umfragen bel den Kun-
den erzielt werden. Die bevorzugten Methoden daftr sind die Clusteranalyse und die Con-
jointanalyse. Aus der Analyse der Kundenwtinsche kann die segmentspezifische Produkt-
gestaltung abgeleitet werden®.

8 Sabel bezeichnet die Produktpolitik als eine Zusammenfassung , aller Mainahmen, bei denen eines oder
mehrere Produkte als absatzwirtschaftliche Instrumente eingesetzt werden®, s. [SAB71], S.47.

8 v/gl. [HIC86h], S.674ff.
8 Oder kundenspezifische Ausfiihrung. Vgl. [WUP0Q], S.6.
% vgl. [HERROO], S.324.
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Es ist anzumerken, dass der Nutzen oft nur durch Umsatz gemessen wird, der Marktantell
jedoch ebenso wichtig ist wie das Umsatzvolumen. Fiir eine Variante, die gerade vor dem
Markteintritt steht und fur die noch keine Umsatzdaten vorhanden sind, empfiehlt sich das

Umfrageverfahren und das Préaferenzmodel %

, In dem die angebotene Variante mit einem
Konkurrenzprodukt paarweise verglichen wird. Das Ergebnis zeigt nicht nur die Korrelati-
on zwischen den Merkmalen und der Kaufentscheidung, sondern gibt auch eine grobe Ein-
schétzung des Marktanteils wieder. Das Marktanteilswachstum ist ebenfalls zu berticksich-
tigen. Allerdings kann nach der Untersuchung noch nicht festgestellt werden, dass eine

hohe Variantenvielfalt immer einen spiirbaren Nutzen bringt®.

So hat Coenenberg in einer Untersuchung die Unternehmen in zwei Gruppen aufgeteilt,
namlich , erfolgreiche Unternehmen® und ,wenig erfolgreiche Unternehmen”. Er ist zu
dem Schluss gekommen, dass Variantenvielfalt schlecht fur die Rentabilitét ist und erfolg-
reiche Unternehmen deutlich weniger Varianten haben®. ThieRen warnt jedoch davor, auf
Grund von Coenenbergs Untersuchungen automatisch den Unternehmen zur Reduzierung

|88

der Variantenzahl *“zu raten. FUr Unternehmen, die in der F&E eher schwach sind, emp-

fiehlt er vielmehr die Variantenvielfalt.
Manche Autohersteller versuchen ihre Komplexitétskosten dadurch in den Griff zu bekommen,

dass sie spezielle Varianten herausnehmen und diese gesondert bewerben (oftmals mit einem
Preisnachlass). Beispiele sind VW mit den Golf-Editionen ,, Pink Floyd" oder ,, Steffi Graf* .

Ein Gegenbeispiel ist der Vollsortiment-Lieferanten-Effekt: Manche Kunden konzentrieren sich

auf wenige Lieferanten mit einen besonders breiten und tiefen Sorti ment™.

2.4.2 DieAuswirkungen der Variantenvielfalt auf interne L ogistikpr ozesse

Nachdem die gewilnschte Produktvielfalt festgestellt wird, geht es jetzt darum, die
angestrebte externe Produktvielfalt (fur den Kunden) durch Optimierung des
Logistikprozesses intern zu bewdltigen. Mit anderen Worten: Es handelt sich um die

Bestimmung der optimalen Anzahl an Teilevarianten®(oder interne Varianten™), die zur

% Fiir Details iiber das Préferenzmodell sei auf die Literatur verwiesen: [BRO994], S.42.
8 v/gl. [COE95], S.1234.

8 vgl. [COE95], S.1239.

8 vgl. [THI9G], S.991.

8 v/gl. [HIC86bh], S.676.
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malen Anzahl an Teilevarianten® (oder interne Varianten®!), die zur Umsetzung der
Produktvielfalt n6tig sind. Diesist eine bereichstibergreifende Aufgabe.

(1) Konstruktion

Der Wettbewerb in der Betriebswirtschaft wird nicht nur Uber den Produktpreis, sondern
auch zunehmend Uber die Produktgestaltung ausgetragen®. Der Begriff , Produktgestal-
tung* umfasst einen technischen und einen absatzwirtschaftlichen Tatbestand®. Als wich-
tige Bestimmungsfaktoren der Produktgestaltung werden der Kundenbedarf und die Tech-
nik des Wettbewerbs betrachtet**.

In der Praxis zeigt sich, dass elne tberwiegende Technikorientierung ohne sorgféltige Be-
riicksichtigung der Marktsituation zu Unternehmenskrisen fiihren kann®. Eine Technikfiih-
rerschaft, dass immer anspruchsvolle und teuere Losungen statt Verwendung bestehender

L 6sungen genommen werden, bringt auch nicht automatisch Absatzerfolg.

Dagegen ist folgendes Plattformkonzept zu entwickeln: Die Varianten eines Herstellers
zeichnen sich durch gemeinsame Technologie, &hnliche Bauteile, Komponenten, Module,
vergleichbare Fertigungsprozesse und eine gemeinsame Kundenbasis aus. Alle diese bei
der Entwicklung, Produktion und Vermarktung auftretenden Gemeinsamkeiten bilden die
Plattform™®. Ziel ist es, die verschiedenen Produkte nicht als voneinander unabhangig auf-
zufassen. Damit kann es gelingen, den Konflikt zwischen Variantenvielfalt und Komplexi-
tatskosten zu Uberwinden. Das multidisziplindre Konzept betrifft fast alle Phasen der Ent-

wicklung, Produktion und Vermarktung des Produktes.

Variantenkonfiguration basiert auf dem Baukastenprinzip. ,Wesentlich fir die
Baukastentechnik ist, da3 aus einem gegebenen Satz von Bausteinen eine mehr oder
weniger grof3e Zahl unterschiedlicher Fertigerzeugnisse gefiigt werden kann. Dadurch wird
erreicht, dal3 trotz Einschrankung der Anzahl von Baugruppen und Teilen die Vielfalt der

“©vgl. [HIC864], S.141ff.

*! Diese kdnnen haufig al's kundenneutrale Baugruppen betrachtet werden. Vgl. [WUP00], S.6.
%2\/gl. [GUT84], S.521.

% GUT84], S.508.

%\/gl. [GUT84], S.510.

% vgl. [BRO99Y], S.7.

% vgl. [HERROOQ], S.202ff.
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trotz Einschrankung der Anzahl von Baugruppen und Teilen die Vielfalt der gefertigten

Enderzeugnisse gewahrt bleibt.“*

Modularisierung® und Standardisierung dienen zur Erhéhung der Teilewiederverwendung
und zusétzlich zur Verringerung der Bedarfsunsicherheit®™ im Vertrieb und in der Beschaf-
fung. Die Tellewiederverwendung wird vor allem dadurch erreicht, dass immer die bereits
konstruierten Komponenten, die insbesondere bei dhnlichen Produkten schon Einsatz fin-
den, als Teilldsung bevorzugt ausgewahlt und gegebenenfalls leicht modifiziert werden.
Uber eine wohldefinierte Erzeugnisgliederung (Vgl. Abbildung 2-1), haufig auch unter-
stutzt von einer CAD-Anwendung, konnen diese Informationen schnell ausfindig gemacht
werden'®. Durch die Erhéhung der Teilewiederverwendung konnen Kundensonderwiin-
sche und damit auch Sonderauftrage deutlich reduziert werden'®. AuRerdem kdnnen Malz-
nahmen wie Standardisierung und Paketierung'®, die zur Reduzierung der Abhangigkeiten
bzw. Schnittstellen fuhren, den Aufwand der Pflege des Beziehungswissens von Varian-
tenkonfiguratoren deutlich verringern. Es wird auch erreicht, dass wegen standardisierter
Schnittstellen elne zuklnftige Erweiterung des Baukastens sehr leicht realisiert werden

kann.

Die Bedeutung der Konstruktion im Variantenmanagement kann mit folgender Zahl ange-
deutet werden: Die Konstruktion determiniert rund 75 Prozent der gesamten Herstellkosten
eines Produktes'®. Ziel der Optimierung in den Konstruktionsprozessen ist, dass die zuvor
ermittelte Variantenvielfalt mit maoglichst wenigen Teilen und Baugruppen realisiert wer-

den kann und die Varianten mit niedrigen Kosten produziert werden kénnen'®.

" [STEF76], S.3859.

% Zu erwahnen ist auch das typische Beispiel der Softwareprodukte selbst, die modular aufgebaut sind und in
vielen Féllen auch modular eingesetzt werden kdnnen. Beispiel: Unter der neuen Entwicklungsstrategie
sollen die Softwareprodukte (SCM, CRM, PLM, usw.) vom Softwarehersteller SAP AG kinftig unter der
Produktfamilie MySAP.com vermarktet werden. Die Softwareprodukte ergeben sich wiederum aus meh-
ren Softwarekomponenten (ERP-Kernkomponenten, Business Intelligence, APO, usw.), die eigene Re-
lease-Strategien haben und sich in einer Installation flexibel kombinieren lassen.

% Die Bedarfsunsicherheit entsteht dadurch, dass die Art der Verwendung bestimmter Teile des konfigurier-
baren Produkts unklar ist, bevor konkrete Kundenauftrége vorliegen.

10 Egijst festzustellen, dass ein Teil der Neukonstruktionen durch ein Informationsdefizit entstehen kann.

19 1 einem Artikel von Hilllenkremmer geht man von einer Reduzierung der Sonderauftrage um mehr als 50
Prozent aus (Vgl. [HUL0Z], S.22.)

192 Hierdurch werden die Komponenten, zwischen denen die Restriktionen entstehen, als Ganze verkaufbar
gemacht.

183 vgl. [BAROQ], S.30.
104 vgl. [KES95], S.204ff.
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Allerdings ist die Konstruktionsabteilung oft nicht in der Lage, wegen fehlender Kenntnis-
se (bzw. begrenzten Zugriffs) der betriebswirtschaftlichen Daten den Produktlebenszyklus
zu verfolgen'®. Esist tiblich, dass die Konstruktionsentscheidungen unter technischen As-
pekten getroffen werden, ohne dass die Kenntnisse aus anderen Abteilungen wie Vertrieb
berlicksichtigt werden. Dies ist aber fir die variantengerechte Konstruktion von grof3er
Bedeutung. So weist die Berlicksichtigung markt- oder |anderspezifischer Anforderungen
innerhal b eines gemeinsamen Produktentwurfs'® Vorteile auf.

Die Ausrichtung auf die Kundenorientierung fuhrt einerseits zu einem immer bereiter wer-
denden Produktspektrum und anderseits zur Ausweitung des Produktfunktionsumfangs und
den begleitenden Dienstleistungen. Ein Beispiel dafir ist die Einfihrung sogenannter ,, Su-
per-Varianten“, die umfassendere oder bessere Eigenschaften (Funktionen) haben®’.
Durch Anreicherung der Standardfunktionen werden die Variantenanzahl reduziert und die

Planungs- und Steuerungskosten deutlich gesenkt'®.

In der Investitionsgiterindustrie hangt die Verkirzung der Durchlaufzeit der Vertriebspro-
zesse wesentlich davon ab, ob eine technische Anpassung oder Neukonstruktion notwendig
ist. Nach dem Motto , Konfiguration statt Konstruktion* reagieren viele variantenbewusste
Unternehmen auf die zunehmende Kundenorientierung. Das bedeutet, dass die Variation
bei der Konstruktion schon definiert werden muss, nicht erst im Vertrieb. Damit |&sst sich
die Losungsfindung von einer Konstruktionsaufgabe auf eine Konfigurationsaufgabe redu-
zieren. Dementsprechend ist eine Trennung zwischen Produktentwurf und —konfiguration
nicht denkbar.

(2) Fertigung und Montage

Unternehmen mit einer geringen Variantenvielfalt haben eine hohere Produktivitat'®. Al-
lerdings konnen durch Einsatz der CAM/CIM/CNC Technik und flexible Fertigungsanla-

1% vgl. [BAROOQ], S.30.
108 \/gl. [COE95], S.1245.

197 Ein Beispiel ist die Erhohung der Anpassbarkeit der elektromechanischen Produkte durch Parametrisie-
rung.

1%8 A|lerdings muss man mit einem héheren Produktpreis rechnen.
1% vgl. [COE95], S.1237.
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gen die Rustzeit reduziert und eine kontinuierliche Auslastung der Anlage auch bei kleinen

Losgrofien fur Variantenfertigung erzielt werden.

Bei der Festlegung der Baugruppen und der Montagereihenfolge muss ebenfalls sicherge-
stellt werden, dass die interne Komplexitét am geringsten ist. Dazu gibt es das Konzept

,Late Customizing“ **° bei der Produkt-K unden-Zuordnung™*:

Rohmaterial Komponentan Halbfertioteile Endprodukte

L

Serien-/Batchferdigung

4

Auftragshezogene Endmontage

Auftragsbezogene Ferligung

2 4

Einzelfertigung

moZcC =

—AZr0omMmMmm—r

D‘fv

Vorratsentkopplungspunkt

D Produktion auf - Produktion auf

Prognosebasis Kundenauftrag

Abbildung 2-4: Kundenauftragsentkopplungspunkt im BaaN |V Manufacturing

Bel der Produktgestaltung wird versucht, den Kundenauftragsentkopplungspunkt (Vgl.
Abbildung 2-4)**? méglichst spét in die Auftragsabwicklungsprozesse zu legen. Dies hat
den Vorteil, dass entkoppelte Massenproduktion bis zu diesem Punkt stattfinden kann und
die Baugruppen und Teile gelagert werden konnen. In der Konstruktion ist der gleiche An-
satz zu finden, so dass angesichts der grof3en Bedarfsunsicherheit die Kernkomponenten

10vgl. [BAROQ], S.28.
11 v/gl. [COE95], S.1245.

12 v/gl. [STEF98], S.14. In der Praxis wird der Kundenauftragsentkopplungspunkt auch haufig als , Varian-
tenentstehungspunkt*, ,, VV orratsentkopplungspunkt” bezeichnet.
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zuerst konstruiert werden. Erst nach Eingang der Kundenauftrage entstehen Varianten nach

Kundenwiinschen.

Beispielsweise hat sich der PC-Hersteller Dell mit dem Geschaftsmodell der Variantenfer-
tigung (Configure-to-Order, kurz CTO) auf dem PC-Markt gut behauptet. Die Varianten-
bildung ist in der Tat auf die Kundenseite verlagert. Da prinzipiell kein PC gebaut wird,
der nicht verkaufbar ist, werden die Kosten wie Lagerkosten weiter gesenkt. Anders als
Dell verfugt der Konkurrent COMPAQ ein breites Handlernetz. Die kundenorientierte
Verkaufsinitiative von COMPAQ erfolgt in einigen Schritten:

» Produktion nach Kundenauftrag: die Kundenanforderungen werden Uber Handler an
COMPAQ ermittelt. COMPAQ macht Hardware-Konfiguration und liefert die PCs an
die Handler, die weitere Software installieren und den fertig konfigurierten PC schlief3-

lich an den Kunden liefern.

» Kana-Konfiguration: Im nachsten Schritt liefert COMPAQ nur Hardware-
Komponenten an die Handler, die den PC nach Kundenanforderungen zusammenbauen,
die entsprechende Software installieren und den fertig konfigurierten PC schliefdlich an
den Kunden liefern.

Eine damit verbundene Strategie ist die Verlagerung der Variantenfrage an die Geschéfts-

partner durch Outsourcing oder Fremdfertigung™®

, aber auch an die Handler oder Endkun-
den. Beispielsweise kann in der Automobilindustrie die Fertigungstiefe bzw. Produktstruk-
turtiefe der Autohersteller dadurch reduziert werden, dass man die Produktion bestimmter
Teile an Zulieferer auslagert. Aus der Sicht der Autohersteller gewinnt das sogenannte
Collaborative Engineering'** immer mehr an Bedeutung'™. Die F& E-Kosten der Zuliefe-
rer machen 15 Prozent der gesamten Kosten in diesem Bereich aus, laut Roland Berger
wird sich der Anteil in zehn Jahren sogar auf 50 Prozent steigern*'®. Ein Beispiel der Ver-

lagerung des Variantenproblems in die Verkaufsphase kann so aussehen, dass die Teileva-

13 Die dadurch entstehenden K osten miissen genau tiberpriift werden.

Y Der Ansatz , Collaborative Engineering® erschliefit interne und unternehmensiibergreifende Nutzenpoten-
ziale bei der Produktentwicklung durch die effektive Integration der richtigen Partner, damit Prozesse,
Systeme und Daten unternehmensibergreifend im Sinne der Gesamtzielsetzung optimal zusammenwir-
ken konnen.

5 Durchschnittlich tiber 60 Prozent der Varianten kénnten durch ein solches Verbundprojekt in der Autoin-
dustrie eingespart werden. Vgl. [BAU97].

18 [LAMO1].
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rianten an die Handler mitgeliefert werden, die dann dem Kundenwunsch entsprechend
bestimmte Komponente einbauen (z.B. Computerhandel).

e't’ weil nur die be-

Die Vorteile sind vor allem eine erhebliche Reduzierung der Bestand
nétigten Mengen an Produkten zum richtigen Zeitpunkt gefertigt und zusammengebaut
werden. AulRerdem konnen die unndtigen Varianten durch bessere Produkt-Kunden-

Zuordnung grundsétzlich vermieden werden.

(3) Lagerverwaltung und Bevorratung

Erhohte Variantenvielfalt fihrt zu einer Steigerung der Lagerpositionen, wahrend die La-
germenge pro Lagerposition abnehmen wird. Die Erhdhung der Lagerkosten ist auch auf
die ungenaue Prognose auf der Variantenebene zurtickzuftihren. Es passiert haufig in einer
Produktgruppe, dass bei Variante A eine Fehimenge vorkommt und gleichzeitig Variante B
Uberschiissige Bestande hat.

Die Bevorratung auf héheren Produktstrukturebenen ist auf das Ziel ,kurze Lieferzeit”
zurtickzuftihren, alerdings ist diese Strategie mit einer hdheren Kapitalbindung und einem
groleren Bevorratungsrisiko verbunden, da manchmal bestimmte Varianten nach einer
gewissen Zeit keine Nachfrage mehr finden (z.B. weil sie vom technol ogischen Fortschritt
langst Uberholt wurden oder einfach nicht mehr im Trend liegen). Daher ist in der Praxis zu
beachten, dass ein variantenreiches Unternehmen Bestande auf der Komponentenebe-
ne/Baugruppenebene statt auf der Endproduktebene halt. Bestimmte haufig vorkommende

K omponenten kénnen in Kleinserien vorgefertigt werden™®,

24.3 Kosten-Nutzen-Optimum

2.4.3.1 Kostenfaktoren der Variantenvielfalt

Komplexitét resultiert aus einer hohen Zahl von Bauteilen, Komponenten, Modulen und

Systemen, auRert sich jedoch in Form von Kosten*°. Viele Unternehmen sind in Schwie-

17 yv/gl. [SCHUCB8Y], S.65.
18 \/gl. [SCHO88], S.39.
119 vgl. [HERRO0], S.198.
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rigkeiten geraten, weil sie bei der Einfihrung neuer Varianten zur Steigerung der Wettbe-
werbsfahigkeit an der Kostenkontrolle scheitern und damit den Preis nach oben treiben.
Die Folgeist Verlust statt Verstérkung der Wettbewerbsféhigkeit des Unternehmens.

Die Variantenvielfalt erhoht generell die Logistikkosten. Ziel der variantenorientierten
Kostenanalyse ist eine bessere Ubersicht tiber die Auswirkungen der Variantenvielfalt auf
die Logistikkosten. Es sind zwel Schritte vorgesehen: die Kostenermittlung und die
Korrelationsanalyse zwischen der Vielfalt und den Kosten.

Die Ursachen der Kosten durch zunehmende Variantenvielfalt werden in Tabelle 2-2 zu-

sammengefasst:
Bereiche Anfallende Kosten
F&E - Sonderentwicklung in der Konstruktion

Marketing und
Vertrieb

Umfangreiche Marktforschung vor der Einfiihrung neuer Produkte
- Schulung fur den Auf¥endienst
- Bereitstellung und Verwaltung von Unterlagen

- Fehlerhaufigkeit (insbesondere, wenn Systemunterstiitzung wie ein
Konfigurator fehlt)

- Lagerkosten im Ersatzteil service®

Produktion |- Einsatz von variantenspezifischen Maschinen und Werkzeugen

- Komplexitétserhdhung in der Planung und Steuerung (z.B. varianten-

spezifische Disposition der Ressourcen)

- Rustaufwand*?*, Sortenwechsel

Quialitatssicherung

120 Oft werden die Kosten der Dienstleistung durch Zunahme der Variantenvielfalt vernachlassigt. Doch das
Beispiel zeigt, dass der Ersatzteilservice in der Automobilindustrie deutlich Iénger a's der Marktzyklus der
Modelle dauert. Die Ersatzteilbevorratung Uberdauert das Auslaufen eines Produktes oft (iber 5-10 Jahre.
Vgl. [SCHUHO01], S.20.

121 yvgl. [HIC85], S.235.
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Beschaffung |- Mengenabhangige Einkaufskosten'?

- Lieferantenmanagement: Die Lieferantenzahl kann durch Zunahme
der Variantenvielfalt ebenfalls steigen. Dadurch entstehen ebenfalls
zusétzliche Kosten durch Lieferantenauswahl, -bewertung und -
verhandlungen.

- Lagerkosten (Erhthung der Sicherheitsbestdnde durch ungenaue
123

Prognosen und maogliche Teillieferungen)

Tabelle2-2: Ursachen der Kosten durch zunehmende Variantenvielfalt

Einige in dieser Tabelle nicht explizit aufgelistete Kostenfaktoren, die in der Praxis aber

auch héufig vernachlssigt werden, sind besonders zu beachten:

(1) Die wegen der Zunahme der Variantenvielfalt zusétzlich entstehenden Kommunikati-
onskosten zwischen Unternehmensbereichen sowie andere , versteckte® Transaktions-
kosten (,, Kosten der Komplexitat*). Solche Kosten kann man aber schwer in Zahlen
formulieren. Die Beseitigung des Informationsdefizits zwischen Unternehmensberei-
chen sowie eine passende Organisationsstruktur koénnen derartige Kosten aber

erheblich senken.

(2) Mangelnde IT-Unterstiitzung bei der technischen Definition der Konfigurationsele-
mente bzw. das Defizit zwischen Vertrieb und Technik fuhren immer wieder zu Fehl-
konfigurationen. Die dadurch entstehenden Kosten kénnen wegen einer , Just-in-

Time"-Fertigungsweise nicht immer kompensiert werden.

2.4.3.2 Kostenermittlung und Korrelationsanalyse

Viele Unternehmen haben Schwierigkeiten, die Kosten einer Variante mit konventionellen
Kostenrechnungssystemen zu verfolgen und zu quantifizieren. So ist leider festzustellen,
dass die Kostenarten- und Kostenstellenrechnung fur diese Art von Kostenermittlung nicht
ausreichend ist. In der Praxis sind deshalb folgende Sachverhalte zu beobachten:

122 \Wenn eine Variante eine groRe Ahnlichkeit zu bestehenden Produkten hat, ist die negative Auswirkung
auf den Einkauf bei der Einfihrung neuer Varianten relativ gering.

12 vgl. [LIN94], S.130.
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m  Der Vertrieb ist haufig alein fur die Ausweitung des Sortiments verantwortlich, wird
aber nicht mit dadurch entstehenden zusétzlichen Kosten bel astet.

= Die Variantenkosten in den Gemein- und Fixkostenbereichen'®* werden vernachlas-
sigt'®. Die Kosten der Komplexitét durch Variantenzunahme besonders in den indi-
rekten Bereichen (z.B. Konstruktion, Logistik und Produktionsplanung) werden nicht

genau analysiert und erkannt.

s Die herkdmmliche Kostenrechnung ist fiir die Bewertung von Varianten nicht ausrei-
chend. So ist es moglich, dass herkdmmliche Verfahren einen Verlust im Serienge-
schift ausweisen, wahrend eine eingehende Kostenanalyse gerade das Gegenteil 1%

zeigt.

Wahrend die konventionellen Kostenrechnungsverfahren angesichts der Kostenermitt-
lung mangelhaft sind und zu falschen Ergebnisse fuhren, scheint die Prozesskosten-
rechnung der bessere Weg in Richtung variantenorientierte K ostenrechnung zu sein'?’.
Prof. Seffens schlagt vor, zwecks der Erhdhung der Kostentransparenz und besserer
Auftellung der Gemeinkosten eine Prozesskostenrechnung einzufiihren. Aul3erdem
empfiehlt er, eine konstruktionsbegleitende Prozesskostenprognose mittels eines Kos-
teninformationssystems durchzufiihren'?®. Die Prozesskostenrechnung erméglicht es,
die Variantenvielfalt und Produktkomplexitét als Kostenfaktor in die Kalkulation ver-

ursachungsgerecht nachzubilden™®.

Andere variantenorientierte Kostenrechnungen sind beispielsweise die merkmal shezo-
gene Plankalkulation und die merkmalsbasierte Zuschlagskalkulation zur Varianten-

bewertung™°. Ein weiteres Modell zur Ermittlung von Variantenkosten beriicksichtigt

124 vgl. [STEF944], Abschnitt 3.2.

125 ...ca. zehn bis 20 Prozent der Gesamtkosten sind vielfaltabhéngige Kosten, auf die Wertschépfung bezo-
gen betréagt der Kostenanteil Uber 40 Prozent”. [COE95], S.1238.

126 v/gl. [HIC8S], S.236.

27vgl. [KES95], S.51.

128 \/gl. [STEF944], Abschnitt 3.3.
29 vgl. [VDI99], S.143.

130 Es wird vorgeschlagen, fiir jede absatzspezifische Variantenauspragung einen Kostentrager zu setzen. Vgl.
[HEI99], S.73ff.
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hauptséchlich drel Faktoren: Anzahl der Merkmale und Ausprégungen, Umristauf-
wand und Zeitpunkt der Variantenentstehung™*.

Die Aufschlisselung der Zusammenhange zwischen Variantenvielfalt und Kosten kann
durch eine Korrelationsanalyse erzielt werden. Zur Korrelationsanalyse bieten sich zwel
gangige Verfahren an: ABC-Analyse und Zeitreihenanalyse. Bei der ABC-Analyse kdnnen
die zu untersuchenden Problembereiche (Konfigurierbares Produkt, Baugruppe, Telile,
usw.) nach bestimmten Kriterien wie Umsatz oder Stiickzahl sortiert werden. Die dann je
Einzelposition aufgelisteten und kumuliert ausgewiesenen Daten liefern wichtige Informa-
tion zur Aufschllsselung der Korrelation. Belspiel sweise konnen nach einer ABC-Analyse
die Varianten in A-Varianten, C-Varianten (z.B. umsatzschwache Varianten) und die Ubri-
gen in B-Varianten eingeordnet werden. Demzufolge kann man entsprechende Mal3nah-
men ergreifen, z.B. dass zehn Prozent der C-Varianten (unter Beriicksichtigung der Markt-

situation) reduziert werden sollen.

Im Vergleich zur ABC-Analyse, die fUr eine gegebene Periode gilt, betrachtet die Zeitrei-
henanalyse die Entwicklung der Variantenvielfalt und deren Einfluss auf Kosten bzw. Um-

satz Uber die Zeit.

2.4.3.3 Kosten-Nutzen-Bewertung

Bei der Festlegung optimaler Variantenvielfalt wird haufig eine Kosten-Nutzen-Bewertung
herangezogen. Die zuvor ermittelten Kosten werden dem erzielten bzw. erwartenden Nut-
zen unter Berticksichtigung der Entwicklungsdynamik der Variantenvielfalt gegeniber
gestellt. Dabel soll der Nutzen nicht nur nach dem Geschéftsergebnis bemessen werden.
Die nicht monetéren Faktoren, wie z.B. der Ausbau des Marktanteils und die Erhéhung der
Kundenzufriedenheit, sollen auch berlicksichtigt werden. Das Ziel ist die Suche nach

einem Kosten-Nutzen-Optimum (Vgl. Abbildung 2-5).

Blygl. [PIL98], S.230.
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Fura / Periode |

Ll

Wariantenwielfalt

Abbildung 2-5: Optimierung der Variantenvielfalt

Dabei ist es zu beachten, dass die Kostensenkung durch Reduzierung der Varianten nicht
das erwartete Ergebnis bringt, da sich die anteiligen Fixkosten nur langsam abbauen lassen
und der Umsatz zuriickgeht™.

Das Verfahren der Kosten-Nutzen-Bewertung kann aber auch in einer friiheren Phase (z.B.
Variantenentstehung) durchgefiinrt werden. Hier ist das Konzept Wertanalyse (,, Reverse
Engineering*) zu erwahnen'®. Basierend auf der zuvor ermittelten Kundenanforderung
wird bereits in der Produktentstehungsphase das Produkt in seine Produktfunktionen zer-
legt. Die Kosten dieser Produktfunktionen werden dann geschétzt™** und optimiert, wobei

nach der giinstigen und am einfachsten realisierbaren Losung gesucht wird*®.

Ahnlich ist der Ansatz , Target Costing”, welches ein Top-Down-Verfahren ist. Geht man
davon aus, dass das Kundenbudget bzw. der Zielpreis bekannt ist, so werden Nutzenprofile
fur jede Funktionskomponente errechnet. Je mehr (prozentual) Nutzen eine Komponente
hat, desto mehr (prozentual) darf sie dann auch kosten. Mit der Verkniipfung von Konfigu-

132 vgl. [HIC86b], S.673.
133 vgl. [COE95], S.1246ff.

3% 1n der Praxis kann man die Kosten einer neuen Variante dem Ergebnis der Nachkalkulation anderer hnli-
chen Varianten entnehmen. Die Nachkalkulation wird erst nach Beendigung einer Leistungserstellung
durchgefihrt und basiert deshalb auf IstgréRen. Vgl. [VDI99], S.59.

135 vgl. [STEF944], Abschnitt 3.3.
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rationssystem und Kalkulationssystem wird dann entschieden, welche Komponenten in
eine Variante eingehen sollen.

Uber die Verbindung des Konfigurators mit dem Controlling kénnen die Aufbereitung und
Analyse der Variantendaten durchgefiihrt werden. Um sich dieser Anforderung zu widmen,
ist ein Variantenkennzahlensystem®’ abzubilden. Das Ergebnis dient der Basis der Ermitt-
lung der optimalen Variantenvielfalt und schlief3lich zur Unterscheidungsunterstiitzung der
Variantenpolitik auf der strategischen Ebene.

Bel der Kosten-Nutzen-Analyse hilft die Berechnung der ,relativen Kosten“. Durch die
Berechnung des Kostenverhaltnisses der Variante zum Standardprodukt kann man einen
Grenzenwert festlegen. Wenn beispielsweise eine bestimmte Variante 30 Prozent mehr

138

kostet als das Standardprodukt, dann ist diese Variante aus Kostensicht™ zu eliminieren.

Esist darauf zu achten, dass die eingeschlagene V ariantenstrategie stets Uberprift wird, da
das sich schnell andernde Marktgeschehen sowie der technische Fortschritt zu

notwendigen Anpassungen der Variantenstrategie fiihren konnen.

136 vgl. [BAROQ], S.42.
B7vgl. [KES95], S.187. “Varianten-Controlling” siehe [KES95], S.182.

138 | etztlich sollte das Marketing auch Uberpriifen, ob diese Variante von strategischer Bedeutung ist. Nur
unbedeutende Varianten werden tatséchlich aus dem Produktprogramm entfallen.
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3. Einsatz des Variantenkonfiguratorsin der Angebots- und Auf-

tragsabwicklung

3.1 Grundlagen der Angebots- und Auftragsabwicklung

3.1.1 Angebots und Auftragsabwicklung

Der Begriff Angebot wird definiert als ,, verbindliche, bis zu einem bestimmten Zeitpunkt
gultige Erklarung des anbietenden Unternehmens Uber Leistungen (Sach- und Dienstleis-
tungen) und Bedingungen, bei deren Bestatigung der Anbieter bereit ist, einen Auftrag zur

Erbringung der Leistung anzunehmen® .

Das Kernstiick des Angebots in der Investitionsguterindustrie ist die technische Losung,
die beschreibt, wie das Produkt technisch aufgebaut ist. Wenn es sich um ein konfigurier-
bares Produkt handelt, bedeutet die technische Lésung die Festlegung der Eigenschaften
des Produkts. Als Ganzes soll ein Angebot das zu dem Produkt gehdrige Informationsma-
terial, den Preis'®, die Dienstleistung, den Liefertermin, den Service, die Garantie und

manchmal auch die Zahlungsbedingungen beinhalten.

Ein Geschaftsprozess ist ein Vorgang, der as Bindel von Aktivitéten ein oder mehrere
Inputs bendtigt und fur den Kunden ein Ergebnis von Wert erzeugt. Der Geschéftsprozess
ist zielorientiert und kundenorientiert; er versucht, den wertschdpfenden Vorgang zu integ-

rieren und als Gesamtheit zu betrachten.

In die Angebotsabwicklung sind neben Marketing und Vertrieb noch andere Unterneh-
mensbereiche involviert. Dies erfordert einen reibungslosen Informationsaustausch zwi-
schen den beteiligten Bereichen (Vgl. Abbildung 3-1):

139 vDI90], S.179.

0| dieser Phase der Angebotsabwicklung ist eine Vorkalkulation durchzufiihren. Die Vorkalkulation er-
folgt vor der Leistungserstellung und ermittelt die voraussichtlichen Kosten. Vgl. [VDI99], S.59.
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Marketing Finanzwesen Beschaffung

Ilarktanalyze Ereditpriifung Zulcauf der Fremdteile
Vertirieh

Materialwirtschaft Konstrulciion

Lagerbestande L Angebotsabwicklung W | Technische Anpassung

Fertigung / Versand/Transport \ Controlling

Produldionsplanung Termini erung Kallmlation

Termini erung

Abbildung 3-1: Schnittstellen der Angebotsabwicklung zu den anderen

Unter nehmensber eichen

Auftrage sind entweder Absatz- oder Beschaffungsauftréage. Wobel werden die Absatzauf-
trage, die insbesondere externe Auftrage sind, auch als Kundenauftrage bezeichnet'*. Ab-
hangig davon, welche Unternehmensbereiche an der Auftragsabwicklung beteiligt sind,
werden gegebenenfalls weitere Beschaffungsauftrage, Konstruktionsauftrage, Fertigungs-

auftrdge und Montageauftrage erteilt.

Die Auftragsabwicklung beinhaltet im weiteren Sinne alle Aktivitéten, die von der Ange-
botserstellung bis zur Warenlieferung anfallen'®. Nach dem Verstandnis dieser Arbeit
beginnt dieser Prozess mit der Auftragserfassung, also mit der Umsetzung eines Angebots

in einen konkreten Kundenauftrag.

Die Aktivitdten der Auftragsabwicklung kdnnen weiter in kaufmannisch und technisch
eingeteilt werden. Wahrend die kaufmannische Auftragsabwicklung die Kalkulation, Be-
schaffung, das Finanzwesen und Controlling umfasst, wird die technische Auftragsabwick-
lung hauptsichlich als Konstruktion und Produktion verstanden*, Aus der Sicht des Pro-

1 vgl. [STEF94b], S.9.
12 vgl. [LINNO3], S.6.
3 vgl. [BIEO1], S.8.
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zessablaufs kann die technische Auftragsabwicklung ganz am Anfang des Vertriebs schon

beginnen.

Die Prozesse der Angebots- und Auftragsabwicklung und die Rolle des Variantenkonfigu-
rators werden in folgender Abbildung dargestellt. Betrachtet werden die Prozesse von An-
frageanalyse Uber Angebotsabwicklung bis hin zur Auftragserfassung, die Beginn der Auf-
tragsabwicklung ist. Hierbei wird der Deckungsbereich des Variantenkonfigurators
veranschaulicht (Vgl. Abbildung 3-2):

Mar ketingaktivitat und

= Marketingaktivitaten Anfrageabwickiung
= Anfrageanalyse

1!

=
=

&

En = Technische LAsung su-
E chen bzw. entwerfen
=

c

=

:

="

» Preisfindung und -
bestimmung

= | iefertermin ermitteln

Angebotsabwicklung

iyt

= Auftrag erfassen
= Auftrag durchfihren
= Auftrag abschlief3en

e ————————

Auftragsabwicklung

Abbildung 3-2: Prozesse der Angebots- und Auftragsabwicklung

Fur die Erstellung eines vollstandigen Angebots laufen die Prozesse éhnlich wie die in der
Auftragsabwicklung. Wesentliche Unterschiede bestehen darin, dass bei der Auftragsab-

wicklung ein hoherer Detaillierungsgrad der Produktspezifikationen erreicht wird. Im Ver-
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gleich zur Angebotsbearbeitung, in der nur die Verkaufsgruppen®** festgelegt werden, wer-

den bei der Auftragserfassung die Varianten in ihre einzelnen Teile aufgel 6st™*.

In Abbildung 3-2 wird insbesondere hervorgehoben, dass der Variantenkonfigurator in
dem gesamten Prozess der Angebots- und Auftragsabwicklung mitwirkt. Diese Integration
der einzelnen Unternehmensbereiche erfordert eine enge Zusammenarbeit der involvierten
Stellen.

3.1.2 Eigenschaften der Variantenfertiger in der Investitionsguterindustrie

Die Prozesse der Angebots- und Auftragsabwicklung in der Investitionsgiterindustrie han-
gen wesentlich vom Fertigungstyp ab. Die Fertigungstypen unterscheiden sich dadurch
voneinander, inwieweit eine auftragsgebundene oder eine nicht auftragsgebundene

Fertigung vorliegt.

Bei der Sandardfertigung bzw. Massenfertigung handelt sich um die Erstellung eines im-
mer gleichen Produkts, da die Auftrége normalerweise kundenanonym sind. Grunddaten
der Konstruktion (inklusive Teilestamm) und der Fertigung (Stickliste und Arbeitsplan)
sind vorher bekannt.

Bei der Auftragsfertigung bzw. Einzelfertigung sind die Grunddaten der Konstruktion und
der Fertigung nicht bekannt bzw. nicht vollstandig. Die Daten stehen manchmal erst nach

Eingang des Kundenauftrags vollstéandig zur Verfligung.

Serienfertigung kann als die wiederholte Produktion bestimmter Stiickzahlen eines Pro-
dukts aufgefasst werden™.

Die Variantenfertigung ist eine Produktionstypologie, die Merkmale der Auftrags- wie
auch der Serienfertigung aufweist. Variantenfertigung schlagt einen Mittelweg zwischen
Serienfertigung und Auftragsfertigung ein. Sie ist vergleichbar mit Kleinserienfertigung™®’.

Dabei werden grofere, aber begrenzte Stiickzahlen unterschiedlicher Varianten eines Pro-

144 Aus Vertriebssicht sind Verkaufsgruppen Bausteine, aus deren Kombination sich die Varianten abbilden
lassen. [BIEO]], S.26.

1> Bei der vertrieblichen Erzeugnisgliederung setzt sich ein Produkt aus den Verkaufsgruppen zusammen,
die spéter in der Auftragserfassung in die Baugruppen und Teilestrukturen aufgeldst und an Fertigung U-
berfiihrt werden. [VDI99], S.21.

146 v/gl. [SCHNO2], S.11.
147 vgl. [SCHNO2], S.11.
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dukts hergestellt. Die Besonderheit der Varianten in Konstruktion und Fertigung liegt vor
allem in der Handhabung der Vielzahl von dhnlichen Endprodukten, die jedoch alle auf
gemeinsame Grunddaten zurtckzufthren sind. Grunddaten der Konstruktion und der Ferti-
gung der einzelnen Baugruppen sind normalerweise schon bekannt. Viele Komponenten
und Arbeitsgénge zur Herstellung gleichen sich. Im Vergleich zur Standardfertigung sind
gewisse Kundensonderwiinsche zugelassen, die eine Neukonstruktion und Anpassung der
Fertigung im Laufe der Auftragsabwicklung erfordern. Fir ein Unternehmen der Investiti-
onsguterindustrie scheint es die Aufgabe zu sein, bel der Angebots- und Auftragsabwick-

lung den K ompromiss zwischen Aufwand und Kundenindividualitét zu finden*®,

Folgende Sachverhalte sind derzeit bel der Angebots- und Auftragsabwicklung in der In-
vestitionsgiiterindustrie zu beobachten:

m Reine Kundeneinzelfertigung, die von der Rohstoffbeschaffung bis zur Fertigung des
Endprodukts reicht. Dies findet sich in der Investitionsgiterindustrie sehr selten. Viele
Unternehmen lassen sich as Variantenfertiger identifizieren. Die Vorprodukte werden
auftragsanonym produziert oder beschafft. Nur die letzten Arbeitsschritte, wie etwadie
Montage, werden auftragsspezifisch vorgenommen. Man spricht hier von Montage auf
Auftrag oder Konfiguration auf Auftrag.

m Da die Durchlaufzeit der Angebots- und Auftragsabwicklung relativ lang ist, hat die
Effektivitdt der Verkaufsprozesse von komplexen Produkten mal3geblichen Einfluss
auf die Wettbewerbsfahigkeit.

m  Einerelativ breite Produktpalette und eine hohe Produktkomplexitét stehen einer rela
tiv niedrigen Wiederholungshaufigkeit gegentiber.

s Kundenindividuelle Anforderungen sind tblich. Die Tendenz zur Kundenorientierung
bzw. Individualisierung wird immer deutlicher. Der Anteil der Auftrage, die spezielle
Kundenwiinsche enthalten, ist gestiegen. Der prozentuale Antell der Kosten fur die
Angebotserstellung nimmt gemessen am Auftragswert zu. Gleichzeitig erwarten die
Kunden aber Schnelligkeit bei der Auftragsabwicklung.

18 vgl.[VDI99], S.1.
“9vgl. [HUS92], S.18.
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m  Esgibt ein Informationsdefizit zwischen Unternehmensbereichen, aber auch innerhalb
einzelner Bereiche. Nach einer Untersuchung sind zehn bis 15 Prozent der Konstrukti-
onen im Maschinenbau Uberfltssig, da gleiche oder d&nliche Lésungen schon vorhan-

den sind*®.

m  Haufig ist eine eindeutige Zuordnung der bendtigten Informationen zu den einzelnen
Prozessschritten in der Angebots- und Auftragsabwicklung und damit zu den verschie-
denen daran beteiligten Unternehmensbereichen nicht méglich. Die Verwaltung der
verteilten Informationen und die funktionsiibergreifende Zugriffsmoglichkeit spielt ei-

ne grofe Rolle™".

m Die Erfolgsguote der Angebote nimmt ab. Im Maschinenbau etwa wurden 1996 durch-
schnittlich funf Angebote pro erteiltem Auftrag benétigt, in manchen Zweigen? sogar
14.

Die Erhéhung der Anzahl der Angebote erschwert zusétzlich die Produktionsplanung
und —steuerung. Ohne sorgfédltige Bewertung der eingegangenen Anfragen und der

abgegebenen Angebote kénnte die Kapazitat blockiert werden.

m Spezielle Schwierigkeiten treten bel der Angebots- und Auftragsabwicklung in einer
webbasierten Umgebung auf. Die Unternehmen in der Investitionsgiterindustrie haben
hochkomplexe Produkte und zielen haufig nur auf bestimmte Kundengruppen ab. Dies
stellt manchmal ein Hindernis bel der Nutzung des Internets als zusétzlicher Vertriebs-
kanal dar.

Der Variantenkonfigurator findet auch in der Investitionsguterindustrie seinen Einsatz.
Laut eine Studie von Forrester Research glauben 85 Prozent der befragten Hersteller
komplexer Produkte, dass die Variantenkonfiguration ein kritischer Erfolgsfaktor
insbesondere im E-Business sei*®. Eine andere Studie von AMR Research zeigt auch, dass
die gesamte Industriebranche beim Einsatz eines Vertriebsunterstiitzungssystems einen
starken Zuwachs verzeichnet. Dies sei darauf zurtckzufihren, dass immer mehr

Unternehmen ihre komplexen Vertriebsprozesse mit Hilfe eines Variantenkonfigurators

%0vgl. [VDI90], S.185.
Blygl. [VDI99], S.12.
12 vgl. [IMOH9g], S.1.
153 vgl. [SCHM99].
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komplexen Vertriebsprozesse mit Hilfe eines Variantenkonfigurators bewé&ltigen madch-

ten™,

Der Variantenkonfigurator spielt eine entscheidende Rolle bei der Unterstitzung der An-
gebots- und Auftragsabwicklung in der Investitionsgiterindustrie und weist folgende Ei-

genschaften auf:

m Einerseits muss intern das gesamte technisch komplexe Produkt-Know-How (Exper-
tenwissen) in den Konfigurator eingegeben und somit den Vertriebsmitarbeitern bereit-
gestellt werden. Anderseits missen die konfigurierten Produkte in einer passenden
Form den Kunden prasentiert werden. Der Aufbau und die Pflege von Variantenkonfi-

guratoren sind somit mit eéinem hohen Aufwand verbunden.

m  Angesichts der zunehmenden Kundenorientierung ist eine Anbindung an die Konstruk-
tionsabteilung und an PPS™® unabdingbar. Die durch Kundenorientierung entstandene
Bedarfsunsicherheit erfordert eine reibungslose Koordination zwischen den unter-
schiedlichen Unternehmensbereichen. Damit ist die Produktkonfiguration eine funkti-
onstibergreifende Aufgabe. Haufig ist ein ,, Order-Management-Team” im Einsatz, des-

sen Mitglieder aus den Bereichen Vertrieb, Fertigung und Technik kommen.

m Im Gegensatz zur Einfuhrung eines Variantenkonfigurators beli einem Serienhersteller,
der sich wegen seines begrenzten Produktspektrums und der Vermeidung von Kunden-
sonderwiinschen oft nur auf die Angebotserstellung konzentriert, erfordert die Imple-
mentierung beim Variantenhersteller eine umfangreichere Vorgehensweise bei der Or-

ganisations- und Prozessgestaltung™*®.

m Be de Variantenkonfiguration in einer webbasierten Umgebung sind verschiedene

Zusatzfunktionen (bei spiel sweise Einbindung eines Produktkatal ogs) moglich.

> vgl. [AMR9g], S.19.

1% Produktionsplanung und —steuerungssystem: Es ist das Fertigungs-Modul eines ERP-Systemes oder ei-
gensténdige Softwarel6sung fur die Unterstiitzung der Fertigungsorganisation.

% vgl. [BIEO1], S.67.
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3.2 Einflussfaktoren der Variantenkonfiguration in der Angebots- und
Auftragsabwicklung

Da die Angebotsabwicklung haufig ahnliche Eigenschaften wie die Auftragsabwicklung
aufweist, betrachten wir beispielhaft die Einflussfaktoren in der Angebotsabwicklung. Die
Einflussfaktoren konnen in interne und externe Faktoren aufgeteilt werden (Vdgl.
Abbildung 3-3).

Anfrage
Externe Interne
Einflussfaktoren Einflussfaktoren
- Produktanforderung J\ /\; - Unternehmensziele
- Bestellwahrscheinlichkeit aAb\r/]v?sEIOJrS]_ - Unternehmensstrategie
- Konkretisierungsgrad “/ 9 \,7 - Variantenpolitik
- moglicher Bestellzeitpunkt - Kapazitétssituation
- Wettbewerbssituation - Auftragsbestand
- Beschaffungsmarkt - Angebotsbestand
- Kundenbonitét - Neuartigkeit des Problems
- Abnehmerbeziehung - Finanzpolitik
- Zweck der Kundenanfrage
Angebot

Abbildung 3-3: Externeund inter ne Einflussfaktoren der Angebotsabwicklung®’

3.2.1 ExterneEinflussfaktoren

Im Vertriebsprozess muss das Unternehmen das aktuelle Marktgeschehen immer verfolgen
und rechtzeitig darauf reagieren. Ein typisches Beispiel ist die Preisbestimmung eines An-
gebots: Der Produktpreis kann zwar automatisch in einem Preisfindungsprozess vom Kon-

B7vgl. [MOH98], S.15.
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figurator ermittelt werden, muss aber haufig noch verhandelbar und damit konkurrenzfahig
bleiben.

Die Kundeninformationen spielen eine entscheidende Rolle bei der richtigen Ermittlung
der Kundenanforderungen und der entsprechenden Losungsfindung. Ein weiterer Einfluss-
faktor spiegelt sich im Zweck der Kundenanfrage, je nachdem ob das zu erstellende Ange-
bot nur als Information zum Vergleich mit Konkurrenzprodukten dient oder ob eine starke
Kaufmotivation beim Kunden vorliegt. Der Zweck ist fur die formelle und inhaltliche Ges-
taltung des Angebots entscheidend.

In den folgenden Abschnitten liegen die Schwerpunkte auf der Betrachtung der internen
Faktoren, die mal3geblichen Einfluss auf die Angebots- und Auftragsabwicklung haben.

3.2.2 Produktpalitik und Unternehmensziele

»Die Produktpolitik beschaftigt sich mit sdmtlichen Entscheidungen, die in Zusammenhang
mit der Gestaltung des L eistungsspektrums einer Unternehmung stehen (Sach- und Dienst-
leistungen) und das Leistungsangebot eines Unternehmens reprasentieren“**®. Die Pro-
duktpolitik wird vor alem durch die Unternehmensziel e bestimmit.

Die Unternehmensziele haben eine richtungsweisende Wirkung auf die Angebots- und
Auftragsabwicklung. Je nach Zielsetzung des Unternehmens hat es folgende Handlungsal-
ternativen: Produkteinfihrung, -differenzierung, -variation, -vereinheitlichung und -
elimination. Wenn sich ein Unternehmen gegen die Mitbewerber auf dem Markt bei-
spielsweise dadurch behaupten mochte, dass es den Kunden umfangreiche Varianten an-
bietet, dann wird eine variantenfordernde Produktpolitik eingeleitet.

In einem kundenorientierten Unternehmen wird die Einbindung des Faktors , Kunde® in
die Angebots- und Auftragsabwicklung strategisch als ein wichtiger Erfolgfaktor betrachtet.
Dazu gehdren die Wahrnehmung und die Aufnahme des Kundenbedarfs in der Produktges-
taltung.

Durch unterschiedlich starke Auspragungen von ,, Kundeneinfluss auf die Produktdefinition
und —entwicklung (Produktentstehung)“ und ,, Neuartigkeit der Kundenproblemstellung fir

158 [BRUO1], S.125.
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den Anbieter* kann man die Angebotsabwicklung grob in drei Typen unterteilen®®
(Abbildung 3-4).

Der Kundeneinfluss auf die Produktdefinition und —entwicklung gibt an, ob man nur zwi-
schen bereits realisierbaren Konfigurationen auswahlen kann (d.h. existierende Komponen-
ten werden als Baukasten nach bestimmten Regeln kombiniert, was im Konsumgtiterbe-
reich sehr typisch ist), oder ob die Kundenanforderung zu Modifikationen einzelner Kom-
ponenten bis hin zu neuen Konstruktionen fuhrt.

Als ,Neuartigkeit der Kundenproblemstellung fur den Anbieter” bezeichnet Hisch das
Problem, ,,...inwieweit auf eine individuelle Kundenanfrage ausschliefdlich mit bereits ent-
wickelten Leistungskomponenten reagiert werden kann oder ob gesonderte Entwicklungs-
aktivitéten [...] bewusst in Kauf genommen werden®. Um dieses Merkmal zu bewerten, ist
das Ausmal’ der Wiederverwendbarkeit der vorhandenen Komponenten sowie der Auf-
wand fir Konstruktionsanpassung zu untersuchen®. Eine interessante Fragestellung ist
zudem, ob die Konstruktionsanpassungen auch in anderen Produkten Wiederverwendung

finden, beispielsweise weil sie zu einer gesteigerten Qualitat des Produktes fihren.

Die Typenbildung aus der Kombination der zwei oben beschriebenen Merkmale sieht wie

folgt aus:
A
Neuartigkeit der Kundep—OCh Typ Il
problemstellung fir den
i ) Typll
Anbieter gering yp
Typl
nicht o o |
1 Marktorien- |
eben| 1 |
99 , tierung !
______________ | Einflussnahme des Kunden auf die Produktdefinition und -entwicklung
nicht gegeben ! gering hoch

Abbildung 3-4: Typenbildung der Kundenorientierungsstrategie'®

¥ vgl. [HUS92], S.213.
180 v/gl. [HUS92], S.209ff.
181 vgl. [HUS92], S.214.
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Kurze Erklérung der drei Typen:
=  Unter Marktorientierung werden die Kundenanforderungen kaum berticksichtigt.

» Typ | Baukastensystem: Die Kundenbedarfe sind meistens von vorhandenem
Produktprogramm abgedeckt, daher sind die Neuartigkeit der Kundenanforderung und

der Einfluss des Kunden auf Produktdefinition gering.

»  Typ Il Variantenkonstruktion: leichte Anpassung in technischen Bereichen ist erfor-
derlich.

= Typ Il Neukonstruktion: Es handelt sich normalerweise um eine Kundeneinzelferti-
gung bzw. Fertigung nach Kundenwiinschen. Neben Neukonstruktion ist haufig der

Einsatz von Sondermaschinen und —werkzeugen in der Fertigung notwendig.

Prof. Seffens hat ein Konzept von Auftragsklassen entwickelt, durch das die Auftrége aus
der Sicht der Konstruktion in finf Kategorien klassifiziert werden konnen. Fir jede Auf-
tragsklasse werden unterschiedliche Arbeitsschritte in der Auftragsabwicklung benétigt.
Beispielsweise weist die Auftragsklasse ,, Neukonstruktion, mehr as 75 Prozent neu” meh-
rere Arbeitsschritte entlang der Logistikkette und eine deutlich langere Durchlaufzeit

auf 162 )

Der Variantenhersteller strebt an, einen grof3en Tell der Variantenkomponenten in der
Konstruktion vorausplanen und gleichzeitig die Kundensonderwiinsche annehmen zu kén-
nen. Angesichts dieser Strategie ist eine Mischung der unterschiedlichen Typen zu ver-

wenden.

Die Umsetzung der Variantenpolitik (Produktpolitik) wird zusétzlich durch die IT unter-
stutzt. Im Verkaufsprozess wird die Variantengenerierung bzw. Variantenreduzierung di-
rekt vom Konfigurator gesteuert (Vgl. Abbildung 3-5).

162 v/gl. [STEF94a], Abschnitt 4.1.
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Variantengenerierung; * Mlehre Optionen
= Wachsturnstarke Variante = Hoher Fretheitgrad
= Varianten von strategischer (wenigere Restriltionen)
Bedeutung * Bestimmte Option bevorzugen
* Neupositionierung auf dem * Croze-Selling / Up-Belling
Dularkct . = Annahme der
Vertriebs- Fundensonderwiinsche
Lkonfigurator
Variantenreduzierung

= umnsatzeckrrache Variante
= unwichtige harkte = Wenige Optionen
= Anslaufirariante = Festrilttionen der Auspragungen|
* Kostenreduzierung * Auswahlverbot
= hohe Logistikdoomplesitat

Abbildung 3-5: Unterstutzung des Konfiguratorsbei der Umsetzung der
Produktpolitik
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3.2.3 Organisation am Beispiel des Orgl S-Vorgehensmodells

(1) Problemstellung

Die Anforderung des Wandels an die Organisation bedeutet, dass das Unternehmen auf
rasante V eranderungen des Markts rechtzeitig reagieren muss. Dazu ist die Flexibilisierung
der Entscheidungs- und Geschéftsprozesse in allen Informationssystemen notwendig'®.
Das bedeutet, dass der Entscheidungsweg verkirzt werden muss beziehungsweise eine
Dezentralisierung der Entscheidungsstrukturen geschaffen werden muss*®. Gleichzeitig
mussen alle Kernprozesse im Unternehmen optimiert werden, dazu gehdren die Flexibili-
sierung der Fertigungsprozesse, Verlagerung des Variantenentstehungspunktes maoglichst

an das Ende der Wertschopfungskette sowie Integration von CAD mit PPS™.

Die traditionelle funktionale Organisationsstruktur eines Unternehmens fuhrt haufig zu
funktionalen Barrieren zwischen den Abtellungen und verursacht hierarchische Barrieren
insbesondere bei grofRen Unternehmen. Im Vergleich zur herkdmmlichen funktionsorien-
tierten Organisationsstruktur, in der die Teilaufgaben abteilungsbezogen zusammengefasst
werden, bilden mehrere Teilaufgaben in einer prozessorientierten Organisationsstruktur'®
einen Prozess. Die Bearbeitung der Prozessvorgéange steht dabei im Vordergrund. Prozess-
orientierte Organisationsgestaltung erganzt die funktionale Organisationsstruktur. Eine
solche prozessorientierte Organisationsstruktur sichert einen reibungslosen Informations-
fluss, damit auch die innere Viefalt und Komplexitét verringert werden kann. Sie ist Rah-

menbedingung fur ein Variantenkonfigurations-Projekt.

Die Kundenorientierung als Unternehmensstrategie erfordert die Einbindung der Kunden
in den Geschéftsprozess. Der externe Faktor Kunde fuhrt aber dazu, dass sich die Unsi-
cherheit (z.B. die Ungenauigkeit des Kundenbedarfs) der Leistungserfillung in der Ange-
bots- und Auftragsabwicklung erhéht. Aulderdem mehren sich die Aufgaben in der Ange-
bots- und Auftragsabwicklung, die funktionsiibergreifend sind und ein reibungsloses Zu-

sammenspiel der daran beteiligten Funktionsbereiche erfordern.

183 v/gl. [STEF95], S.3.
184 vgl. [STEF95], S5.
185 vgl. [HEI99], S.54ff.

1% |n der Literatur wird dies auch as , Prozessorganisation* bezeichnet. Der Unterschied zu der Ablauforga-
nisation ist die klare Ziel- und Kundenorientierung.
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Organisatorisch setzt sich die Teilfunktion Angebotsabwicklung im wesentlichen aus dem
Vertrieb und der Konstruktion zusammen. Da bei der Angebotserstellung in der Tat ver-
schiedene Abteilungen involviert werden und die Angebotsabwicklung als Teilfunktion
vor dem Hintergrund einer kundenorientierten Wettbewerbsstrategie betrachtet werden
kann, ist eine organisatorische Rahmenstruktur zu schaffen, um die angestrebte Kunden-

orientierung zu unterstiitzen'®’.

Organisatorische Rahmenbedingungen haben unmittelbar Einfluss auf die Angebots- und
Auftragsabwicklung. Haufig sind folgende Probleme vorzufinden:

m Beispielsweise gibt es ein Kapaztatsproblem bei den Unternehmen, in denen die T&
tigkeitsbereiche der technischen Angebotserstellung und der konstruktiven Arbeit im

Auftragsfall nicht organisatorisch getrennt sind®.

m  Schnittstellenproblem: Es kommt immer wieder vor, dass der Vertrieb keinen Zugriff
auf technische Daten und das Kostencontrolling hat. Im Vergleich zu Serienfertigern,
muss bel Variantenherstellern wegen der zahlreichen Kundenspezifikation zu ihren
Produkten sichergestellt sein, dass Vertrieb, Technik und Controlling reibungslos zu-

sammenarbeiten.

Wahrend sich einerseits der Trend zur Marktglobalisierung zeigt, ist andererseits eine De-
zentraliserung der Vertriebsorganisationen zwecks besserer Kundenorientierung zu
beobachten. Im Vertriecbsumfeld sind viele Unternehmen mit folgenden Fragen

konfrontiert, die organisatorische Aspekte betreffen:

m  Haufig wird elne unterschiedliche Variantenpolitik auf verschiedenen Mérkten verfolgt.
Je nach Markt werden die gleichen oder dhnliche Modelle verkauft, aber mit anderen
verflgbaren Auswahloptionen bzw. Anlauf- und Auslaufterminen.

m Dadie landerspezifischen Besonderheiten berticksichtigt werden missen, tberlegt man
beim Aufbau des Variantenkonfigurators, ob eine dezentralisierte Pflege einer Wis-

sensbasis™® al's Bestandteil des Variantenkonfigurators ermdglicht werden soll.

%7 vgl. [HUS92], S.18.
188 vgl. [VDI91], S.3.
19 vgl. Abschnitt 4.1.1, S.73.
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= Die lokalen Vertriebsorganisationen bendtigen zusétzlich Teile von dritten Lieferanten
oder nehmen nach Auslieferung lokale Anpassungen der Varianten vor. Die dadurch
moglicherweise entstehende Informationsliicke im Variantenkonfigurator ist zwecks

Konsistenz der Produktspezifikationen zu schliefen.

In einem Unternehmen, wo die Kundenndhe ein strategisches Zidl ist, ist die Gestaltung
der Organisationsstruktur nach den Produktbereichen (Sparten) von grofem Vorteil
(Abbildung 3-6). Dabel ist das Produktmanagement die Linienfunktion einer Sparte und
hat Entscheidungskompetenz tiber den ganzen V ertriebsprozess und die Auftragserfiillung.
Eine derartige Organisationsstruktur erméglicht dem Unternehmen, die Kundenanforde-

rung besser zu verstehen und auch besser zu bedienen.

Tnternehmenslettung

Produldtbereich A | -———---- Produlktbereich 2

F&EE & Produlttion & Wertrieb A

Abbildung 3-6: Produktmanagement als Linienfunktion in einer Spartenor ganisati-

on 170

An der Stelleist auch die Rolle des Produktmanager s hervorzuheben. Der Produktmanager
entwickelt die Produktstrategie und ist Beziehungsmanager interner und externer Schnitt-
stellen. Er ist der Verantwortliche fur das Produktprogramm wahrend aller Phasen des
Produktlebenszyklus, némlich Produktdefinition, Produktentwicklung und Produktver-

marktung.

0vgl. [BRO994], S.339.
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Der Produktmanager spielt eine Schlissalrolle in der Durchsetzung der Kundenorientie-
rung des Unternehmens. Er ist der Wissenstréger in der Kundenbedarfanalyse und Pro-
duktspezifikation und bietet daher wichtigen Input beim Aufbau eines Produktkonfigurati-

onssystems.

In der Angebots- und Auftragsabwicklung geht die Verantwortung eines Produktmanagers
Uber die Grenzen einzelner Abteilungen in einem Unternehmen hinaus, um die ndtigen
Prozesse einleiten und steuern zu kénnen. Diese Prozesse erstrecken sich Uber die klassi-
schen Bereiche Marketing, Vertrieb, Entwicklung und Produktion innerhalb eines Unter-
nehmens, wodurch zusétzliche Anforderungen an die Koordinierung durch den Produkt-

manager gestellt werden.

Das Beratungsunternehmen Roland Berger zeigt in einem Bericht, dass einige Autoherstel -
ler die traditionelle Unternehmensorganisation in eine an den Produktei genschaften orien-
tierte Organisation umgestellt haben, um die angestrebte Kundenorientierung weiter zu
verstarken'". Ein wesentlicher Vorteil besteht darin, dass sich nicht nur der Vertrieb, son-

dern auch die technischen Bereiche kunden- und marktbezogen orientieren konnen.

(2) Das Orgl S-Vor gehensmodell

Das von Prof. Seffens entwickelte Orgl S ist ein datenbankgestiitztes Organisationsinfor-
mationssystem, das die Aufbauorganisation, die Ablauforganisation und die (IT-) System-
konfiguration eines Unternehmens modelliert. Prof. Steffens betrachtet die Organisation
als eine Integration der Aufbauorganisation, Ablauforganisation und Systemkonfigurati-
on'?. Die Aufbauorganisation beschreibt die Stellen und Organisationseinheiten des be-
trachteten Unternehmensbereichs. In der Ablaufsorganisation werden die Funktionen, Ob-
jekttypen und ihre ablauforganisatorische Verknipfung modelliert. Unter dem Begriff

, Systemkonfiguration* werden samtliche eingesetzten 1 T-Systeme verstanden'”.

Das OrglS-Vorgehensmodell soll die Anderungen in der Ablauforganisation angesichts der
sich immer wandelnden Unternehmensstrategie entsprechend in der Aufbauorganisation
und in der Systemkonfiguration reflektieren und eine systematische Anpassung anstof3en.

1 vgl. [DEB02].
172 vgl. [STEF95], S.28.
%3 vgl. [STEF95].
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Die Organisationsentwicklung kann mit dem Orgl S-Vorgehensmodell wie folgt dargestellt
werden (Vgl. Abbildung 3-7):

(1) Phase 1: Organisationskonzepterstellung und —fortschreibung im Soll und Ist

In dieser Phase werden der Ist-Zustand der Aufbausorganisation, der Ablaufsorganisa-
tion, der Systemkonfiguration sowie der Schnittstellen zwischen den drei Bereichen
analysiert. Auf Basis der Ergebnisse der Ist-Analyse kénnen die Schwachstellen in je-
dem Bereich festgestellt werden. Das Gesamtergebnis dient als Basis der Sollkonzept-
entwicklung.

(2) Phase 2: Fachkonzepterstellung

Die Basis der Fachkonzepterstellung ist das Sollkonzept aus der ersten Phase. Das
Fachkonzept ,, umfasst das Anwendungskonzept und Datenmodell des fraglichen An-
wendungssystems und bildet die Grundlage fir die Bewertung einer geeigneten Stan-
dardsoftware und die Begriindung der Beschaffungsentscheidung als auch fur die Pla

nung und Durchfiihrung einer eventuellen Softwareentwicklung.“*™

(3) Phase 3: Softwareanalyse und —auswahl bzw. Anwendungssystementwicklung

Anhand des Fachkonzepts kann ein in Frage kommendes Standardsystem (wie das
SAP R/3) darauf gepruft werden, ob es die Anforderungen des Unternehmens abdeckt.
Auf dieser Grundlage kann entschieden werden, ob man das Standardsystem einsetzt

oder eine eigene L osung entwickelt.
(4) Phase 4: Organisationsumstellung

Abgeglichen mit dem Sollkonzept, wird das Anwendungssystem installiert und durch
Customizing an die Bedlrfnisse des Unternehmens angepasst (Systemkonfiguration).

174 [STEF92], S.11.
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Organisationskonzepterstellung und
-fortachretbung im Soll und [st
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ﬁ, Soflwrareanalyse Anwrendungs-

& und -auswahl Systetn-
entwicklung

Crganisationsumstellung

Phase I

Phaze II

Phasze II1

Phase IV

Abbildung 3-7: Das Orgl S-Vorgehensmodell*™

Das OrglS zeigt sich as ein nitzliches Werkzeug, das die organisatorischen Schwachstel -

len frihzeitig erkennen und ihnen entgegnen kann. Die nach dem Orgl S-V orgehensmodel

aufgebaute Organisation ist auf die Unternehmensstrategie ausgerichtet und ist auch in der

Lage, schnell und flexibel auf die rasante Veranderung der Méarkte zu reagieren.

3.24 |1T-Unterstitzungin der Angebots- und Auftragsabwicklung

Heutzutage sind die Informationstechnologie und die Informationssysteme ganz entschei-

dend fur den Erfolg eines Unternehmens. Sie spielen sowohl eine Rolle als Initiator der

Prozessumgestaltung als auch in der Angebots- und Auftragsabwicklung.

Es lasst sich feststellen, dass die hohen Softwarekosten direkt mit der Individualitét der

Softwareentwicklung zusammenhangen. Demgegentber setzen sich die Tendenzen der

™ vgl. [STEF944).
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Standardisierung von Bausteinen der Anwendungssoftware durch'®. Der Einsatz von
Standardanwendungssystemen nimmt in Unternehmen aller Branchen und Gréf3en kontinu-
ierlich zu. Ein Standardanwendungssystem ist ein Paket vorgefertigter Programme, die von
einer grofRen Anzahl von Anwendern zur L6ésung dhnlicher Aufgaben verwendet werden
kénnen”’. Ein Standardanwendungssystem l&sst sich durch anwenderspezifische Erweite-

rung bzw. Customizing anpassen.

Die Menge der in der Angebots- und Auftragsabwicklung erforderlichen Informationen fir
die Variantenfertiger ist in allen Unternehmensbereichen angestiegen. Dies stellt hohe An-
forderungen an den reibungslosen Informationsfluss im Rahmen der Angebots- und Auf-
tragsabwicklung zwischen den Unternehmenseinheiten dar, was die Produktkonfiguration

angeht:

= Schnelle Losungsfindung zur Detaillierung und Spezifikation der Kundenanforderungen:
Angesichts der Marktsituation, des Lieferzeitdrucks und des Preisdrucksist es zwingend
erforderlich, schon am Anfang der Angebots- und Auftragsabwicklung die Spezifikati-

onen der Kundenanforderungen bzw. die technische Machbarkeit zu gewahrleisten.

= Wegen der hohen Komplexitdt des Produktes in der Investitionsguterindustrie miissen
der Aufbau und die Anderung der Produktinformation (technische und vertriebliche Da-
ten) systematisch gestaltet werden. Diese Fakten und jegliches Fachwissen sollen mog-
lichst vielen Anwenden zuganglich gemacht werden.

= Hohe Datenqualitdt und —aktualitét: Die immer schnelleren technischen Fortschritte
(Anderungen von intern) und das sich standig verandernde Marktgeschehen (Anderun-
gen von aullen) sind wesentliche Trelber dieser Anforderung. Diese Anforderung muss

ein Konfigurationssystem trotz grof3er Mengen von zu bearbeitenden Daten erfillen.

=, Synchronisation* der Konfiguration in verschiedenen Bereichen wie Vertrieb, Produk-
tion und Konstruktion. Da jeder Unternehmensbereich bestimmte Daten aus eigener
Sicht fur die Produktkonfiguration verwaltet, wird ein Gesamtkonzept fur die systema-
tische Pflege und Kontrolle aller relevanten Daten benétigt. So kann der Datenfluss zwi-

schen den Unternehmensbereichen schnell und konsistent stattfinden.

176 vgl. [KONSS], S.370.
vgl. [VDI99], S.151.
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Der Einsatz IT-gestiitzter Systeme kann die technischen und kaufmannischen”® Aspekte
der Angebots- und Auftragsabwicklung unterstiitzen. Die Systeme kdnnen wie folgt kate-

gorisiert werden:
(1) ERP-System

ERP (Enter prise-Resour ce-Planning)-Systeme sind Softwarel 6sungen fir die Abwicklung
der internen betrieblichen Ablaufe, u.a. Warenwirtschaft, Lagerhatung, Produktionspla-
nung, Finanzbuchhaltung und Personalwesen. Eine wesentliche Eigenschaft der ERP-
Systeme ist die Integration der vorangegangen Funktionen. Die verschiedenen Funktionen
arbeiten als selbstandige Systeme und ,, ... bedirfen der Integration, damit sie insgesamt
durch ihr Zusammenwirken den Unternehmenszweck, d.h. die Funktion der Unternehmung

gegeniiber ihren Mérkten, erfiillen.“ "

ERP-Systeme sind meistens modular aufgebaut. Die Prozessschritte in der Angebots- und
Auftragsabwicklung werden von mehreren Modulen abgedeckt. Beispielsweise erfolgt die
Definition der Produktdaten im Modul Produktdatenmanagement. Die Bestandfiihrung
findet im Modul Materialwirtschaft statt und die Kundenauftrége werden im Modul Ver-
trieb abgewickelt. Die Integration ermdglicht ein reibungsloses Zusammenspiel zwischen

den Modulen, so dass alle Geschaftsprozesse systemunterstiitzt ablaufen konnen.

Die meisten ERP-Systeme besitzen einen integrierten Variantenkonfigurator. Viele Félle
der ineffizienten oder der fehlerhaften Auftragsabwicklung finden ihren Ursprung schon
bei der Angebotserstellung im Vertrieb. Mit dem Einsatz eines Variantenkonfigurators
werden einige Verzogerungsquellen am Anfang der Auftragsabwicklung beseitigt.

(2) TES™ (Technology Enabled Selling)-System

Es gibt so viele Anwendungssysteme im Umfeld der Angebots- und Auftragsabwicklung,
dass man kaum noch einen Uberblick hat. In jingster Vergangenheit waren das CAS

(Computer Aided SHling)-System sowie das im amerikanischen Raum verwendete SFA

178 Die kaufmannische Angebotsbearbeitung ist die Festlegung von Terminen, Kosten und Preisen sowie die
Abstimmung der Geschéfts- und Lieferbedingungen. Vgl. [VDI191], S.16.

1 |STEF87], S.319.
180 1y der Literatur wird auch TAS (Technology Assisted Selling) synonym verwendet.
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(Sales Force Automation)-System die bekanntesten Anwendungen, die sich auf die Au-
[3endienststeuerung und —unterstiitzung ausrichteten.

Mittlerweile sind neue Anforderungen an die I T-Unterstiitzung entstanden, und die Tech-
nologien in diesem Bereich sind weiter fortgeschritten. Die Anwendungssysteme, die sich
auf die Unterstitzung der Vertriebsprozesse konzentrieren, werden in einem sogenannten

TES-System kategorisiert. Die wichtigen Komponenten in dieser Kategorie sind:

Produktkonfiguration: Im Vergleich zu einem im ERP-System integrierten Varianten-
konfigurator, zeichnet sich die Komponente der Produktkonfiguration in einem TES
System normalerweise durch Zusatzfunktionen aus, die den Vertriebsprozess unterstitzen,
z.B. Kundenbedarfsanalyse, Produktkatalog*®* und Produktberatungssystem.

Preiskonfiguration: Die Preiskonfiguration hangt unmittelbar mit der Produktkonfigurati-
on zusammen. Aber aus technischer Sicht kann der Aufbau der Preisfindung vom Konfigu-
rationsmodell getrennt betrachtet werden. Bei einem sehr komplexen Preisfindungsprozess
werden die Preise in einem eigenstandigen Modul gepflegt. Zur Preiskonfiguration ist man
der Meinung: ,, In der Regel ist die konkrete Ausgestaltung eines Produktkonfigurators eine
Spezidanfertigung, die auf Basis einer Plattform an die individuellen Bedirfnisse des Un-
ternehmens angepasst ist. Zudem ist die zugrunde liegende Preislogik detailliert zu unter-
suchen. Die Preislogik ist ebenso mit den Kostendaten abzugleichen, damit die Kalkulation
stimmig ist“ %,

Personalisierung: Unter Personalisierung versteht man die kundenbezogene Darstellung
der Inhalte insbesondere in einer Webumgebung. Wesentliche Elemente zur Personalisie-
rung sind u.a. das Data-Mining-System und das Regelwerk-System. Auf der Basis der A-
nalyse von Transaktionshistorie sowie demographischen Daten des Kunden wird ein Kun-
denprofil erstellt. Anhand des Kundenprofils kdnnen wichtige Attribute fir die Personali-
sierung festgestellt und VerknlUpfungen zwischen den Attributen und Produktmerkmalen
hergestellt werden. In dieser Form werden die Regeln der personalisierten Angebote auf-
gebaut.

181 \/gl. Abschnitt 4.3.4.2 , Produktkatalog®, S.127.
182 [ZIMWO1], S.53.
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(3) CRM-System

CRM (Customer-Relationship-Management) ** ist ein umfassender Ansatz fiir die Berei-
che Vertrieb, Service und Marketing zum Zwecke der Etablierung einer langfristigen Kun-
denbeziehung und der Optimierung der beteiligten Geschaftsprozesse mit dem Ziel einer
Steigerung von Umsatz und Gewinn. Ein Schwerpunkt des Einsatzes von CRM ist die Er-
moglichung des One-To-One Beziehungsmanagements (durch die Angebote individueller,
mal3geschneiderter Produkte). Der Variantenkonfigurator gehort alerdings nur in einigen

CRM-Systemen zu den Standardkomponenten.

Das CRM-System dient zur Unterstiitzung der kundenorientierten'® Geschaftsprozesse
insbesondere im Auf3endienst. Im Vergleich zum TES verfiigt CRM sowohl tber die klas-
sischen Funktionen wie Kundenverwaltung, Marketing und Verkauf as auch tber Zusatz-
funktionen wie Service, Kunden-Produkt-L ebenszyklus-Anayse etc. Die TES-Funktionen
bilden den Kern eines CRM-Systems. Nach einer Studie von AMR Research hat TES einen
Marktanteil von 59 Prozent im CRM-Segment™.

CRM ist das geeignete Werkzeug, das die Erhebung der notwendigen Daten beim Kunden
unterstiitzt. Aus der Sicht ,, Wissenserwerb® fur die Variantenkonfiguration bei der Ange-
botsabwicklung ist CRM aso viel leistungsstérker. Wie viele Branchenbeobachter feststel-
len, sind die meisten ERP-Systeme sehr stark in der Funktionalitét von Konfiguration; da-
gegen zeichnen sich die CRM-Systeme aus, wenn es um die Angebotserstellung und Be-
stellungsaufnahme geht. Daher kann CRM beim Verkauf der variantenreichen Produkte
eine wichtige Rolle spielen.

In der Vergangenheit konzentrierten sich die meisten auf dem Markt verfiigbaren CRM-
Systeme auf die Konsumguterindustrie. Jedoch hat der Bedarf bel Herstellern von komple-
xen Produkten rasant zugenommen, wobel die Produktkonfiguration im Auf3endienst oder
in einer Web-Umgebung in den Vordergrund rickt. Dies wird sicherlich ein Schwerpunkt

der CRM-L6sung sein.

183 Mittlerweile verbreitet sich auch das sogenannte eCRM System, bei dem sich die Funktionalitéten in einer
webbasierten Umgebung abrufen lassen. Das Konzept basiert auf der Tatsache, dass ein solches System
aufgrund der riesigen Datenmengen im CRM-Umfeld nur mit einer webbasierten Architektur
kostenglinstig realisiert werden kann.

184 _und auch Vertriebspartner in einem B2B-Szenario.
185 vgl. [AMR98], S.14.
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Ein CRM-System ist ein Werkzeug zur Produktprésentation und Auftragsannahme. Aber
auch andere Funktionen, wie z.B. eine Verfugbarkeitsprifung oder Terminverwaltung,
sind enthalten und werden im ERP-System gepflegt. Dartiber hinaus lasst sich mit Hilfe
von CRM eine Verkirzung der gesamten Durchlaufzeit der Angebots- und Auftragsab-
wicklung durch eine systemgestiitzte Umsetzung des Kundenauftrags in einen Fertigungs-
auftrag erzielen. Dies setzt voraus, dass ein CRM-System (Auftragsannahme) mit einem
ERP-System (Auftragserfillung) gekoppelt ist.

(4) PDM (Produkt-Daten-Management) / PLM (Produkt-Lebenszykl us-Management)

Ein PDM-System ist die Zusammenfassung von Funktionen, mit denen produktdefinieren-
de Daten erstellt, gepflegt, verwaltet und kontrolliert werden. Es ist festzustellen, dass fast
jedes System beim Einsatz eigene Stammdaten benttigt. Ein PDM-System bietet eine Ba-
sis fur alle Grunddatenbereiche, wie sie z.B. im Vertrieb, in Produktionsplanungssystemen

oder auch im CAD-Bereich bendtigt werden.

PDM wurde Anfang der 80er Jahre mit dem Schwerpunkt , Verwaltung der produktrele-
vanten Informationen® eingefuihrt und wurde zum Teil auch ins ERP-System integriert.
Mittlerweile wurde dieser Begriff zum sogenannten PLM erweitertet. Das fuhrende
PDM/PLM Beratungsunternehmen ClMdata definiert PLM als eine strategische Ge-
schéftsmethode zur Unterstiitzung des gemeinsamen Aufbaus, der Verwaltung, Verbrei-
tung und Verwendung von Produktdefinitionsinformationen'®®. Im Vergleich zum PDM
wird zusétzlich betont, dass PLM die Prozesse Uber die Unternehmensgrenze hinaus be-
ruhrt. PDM stellt daher eine wesentliche Komponente des PLM dar.

Die Kernfunktionen von PLM, die fur Variantenkonfiguration relevant sind, sind u.a. die
Produktabbildung, die Verwaltung des Produktlebenszyklus entlang der Logistikkette und
das Ermdglichen des Zugriffs auf die technischen Daten Uber Schnittstellen:

Die Produktabbildung im PLM bedeutet, dass der Variantenkonfigurator auch an ein PLM-

System angeschlossen werden soll.

Die sdmtlichen Produktgrunddaten (fir Konstruktion, Fertigung und Vertrieb) werden im

PLM gepflegt und verwaltet. Mittels eines Anderungsdienstes kénnen die Daten entlang

188 vgl. [CIM02], S5.
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der Logistikkette systematisch kontrolliert werden, beispielsweise die Freigabe der neuen
Modelle an den Vertrieb sowie die Bestimmung der Anlauf-/Auslauftermine bestimmter
Modelle auf gezielten Mérkten. Dies ist fUr die Variantenkonfiguration im Vertrieb von
entscheidender Bedeutung. Mit PLM sind die Aktuaitdt und die Integritdt der
Datenbestande gewéahrleistet.

Der Zugriff auf die technischen Dateien wird mit Hilfe eines Dokumentverwaltungssys-
temsim PLM und Uber Schnittstellen (z.B. CAD-Schnittstelle) ermoglicht. Dies verbessert
die Produktprasentation beim Verkauf und ist insbesondere fur die Variantenkonfiguration

in den technischen Doméanen fast unabdingbar.

Ein PLM-System trégt dazu bei, die Produkteinfihrungszeit (Time-To-Market) und den
gesamten Entwicklungszyklus des Produkts zu verkirzen. Auch die Abwicklungszeit des
Vertriebsprozesses wird drastisch verkirzt, indem das PLM-System fir ale Bereiche eine
umfassende, konsistente Datenbasis bereitstellt. Wenn etwa ein Kunde auf Grund von
Sonderwiinschen technische Anderungen in der Konfiguration vornehmen machte, ermog-
licht PLM, jedem Betroffenen (Kunde, Konstrukteur, Entwicklungspartner) auf die bendti-
gen Daten (technische Daten, Kostendaten, usw.) zuzugreifen und den Prozess Uber einen
Workflow'®” abzuwickeln. AuRerdem ist ein verbesserter Prozessablauf im Vertrieb dank

Steigerung der Angebotsqualitét und genauer Produktauswahl zu erwarten.

187 \Workflow ist die Abfolge von Schritten, die entweder von Personen oder automatisiert von I T-Systemen
bearbeitet werden.
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3.3 Integration des Variantenkonfigurators in die Angebots- und Auf-

tragsabwicklung

Mittlerweile wurde der historische Variantenkonfigurator so weit mit zusétzlichen Funkti-
onen erweitert, dass sich seine Aufgabe nicht mehr nur auf die Erstellung plausiblerer Va-
rianten beschrankt, sondern er eine zentrale Rolle im gesamten Prozess der Angebots- und
Auftragsabwicklung eingenommen hat. Die Integrationsprozesse des Variantenkonfigura-
tors gehen in zwei Richtungen: Vorwdrtsintegration und Rickwartsintegration. Unter
Vorwartsintegration versteht man die Integration in den Innen- und AulRendienst des Ver-
triebs (wobei der Variantenkonfigurator auch als Vertriebskonfigurator verstanden wird),

wahrend die Riickwartsintegration die Einbindung in Konstruktion und PPS bedeutet™®.

Ein traditioneller Vertriebsprozess beinhaltet drei Phasen (Vgl. Abbildung 3-8), ndmlich
eine verkaufsvorbereitende Phase (Pre-Sales), eigentliche Verkaufsphase (Sales), und ver-
kaufsnachbereitende Phase (After-Sales). Die Rolle des Konfigurators in der jeweiligen

Phase wird detailliert untersucht.

Pre-Sales
* Marketing,
* Eundenprofilerstellung

* KEundenanfrageanalyse

Vertricbskonfigurator
(Sales Configurator)

Sales After-Sales

« Produlttauswahl « Eundenauftragsweiterleitung
* Produlktlonfiguration = Berichtzerstellung

* Produktprasentation T « Auftragskontrolle

« Angebotsstellung « Serviceabwicklung

« Auftragserfassung

« Verfugharkeitsprufung

Abbildung 3-8: Integration des Konfiguratorsin die Phasen des Vertriebsprozesses

188 \v/gl. [HOLO1], S.20ff.
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3.3.1 Verkaufsvorberetende Phase

In dieser Phase handelt es sich hauptsachlich um Akquisitionsaktivitaten (Marktforschung,

Kundenprofilerstellung, Marketingkampagne) und Kundenanfrageanal yse.

Die Kundenanfrage soll in die von Unternehmen definierten Produktmerkmale ,, Uber-
setzt* werden. Aber auch die Kundensonderwiinsche sollen nach bestimmten Kriterien

daraufhin gepriuft werden, ob eine auftragsbezogene Konstruktion eingeleitet werden soll.

Flr den Vertrieb besteht die Schwierigkeit darin, die Anforderungen von Kunden zu er-
kennen bzw. diesen ein adéquates Angebot gegenliberzustellen. Dies beinhaltet zwei wich-
tige Punkte, die fir die Kundenbedarfsermittlung entscheidend sind. Extern sollen die
Kundenanforderungen genau erkannt werden und intern das Versténdnis Uber das techni-
sche Zusammenwirken unterschiedlicher Komponenten hergestellt werden.

(1) Ermittlung der Kundenwtinsche

Der Kunde formuliert seine Anforderungen an das Produkt in einer Art Bestellungsformu-
lar. Diesist die Basis der Kundenwunschermittiung.

Wenn die Angaben des Kunden vollstandig (d.h. alle bendtigten Elemente zur Produktspe-
zifikation angegeben worden sind) und scharf (d.h. die Angaben den Auspréagungen im
Konfigurationsmodell genau entsprechen) sind, kann man die Kundenangaben direkt in ein
Konfigurationsmodell Uberfihren. Dies geschieht aber hdufig mit Unterstiitzung eines er-
fahrenen Vertriebsmitarbeiters vor Ort beim Kunden. Auch in einem B2B-Szenario (z.B.
Nachbestellung), in dem sich die meisten Kunden mit den technischen Produkteigenschaf -

ten gut auskennen, ergibt sich fur die Bedarfermittlung kein Problem.

Lassen sich die Kundenwtinsche aus vorhandenen Baukastensystemen zusammenstellen,
spricht man von einer Sandardanfrage. Je nach Kundengruppen kénnen unterschiedliche
Verfahren zur Ermittlung der Kundenanforderungen verwendet werden. Fir die technisch
orientierten Kunden, deren Anforderungen (explizit) auf der Produktmerkmalsebene er-
fasst werden konnen, ist der Prozess einer derartiger , Ubersetzung* einfach. Die nicht-
technischen Anwendergruppen sollen dagegen nicht damit Uberfordert werden, ale Pro-

dukteigenschaften explizit zu bestimmen. Sie missen sich nur auf die wichtigen Schlis-
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selmerkmale konzentrieren. Dabei kommt die sogenannte Fuzzy Logik'® zum Einsatz, die
die maschinelle Bearbeitung der unscharfen Kundenanforderungen erméglicht'®. Dement-
sprechend ist in der Literatur auch eine Eintellung der Wissensbasis in explizites und impli-

191 ‘Wahrend sich das explizite Wissen, das vor allem ein Regelwerk

zites Wissen zu finden
zur Konfiguration beinhaltet, leicht in einer Wissensbasis formalisieren lasst, setzt der
Aufbau des impliziten Wissens die Einbindung personlicher Erfahrungen sowie ein

lernf&higes System voraus.

Bel einer Sonderanfrage, d.h. wenn fur die vom Kunden gewinschte Lésung bestimmte
Komponenten neu konstruiert bzw. angepasst werden muissen, sind die Konfiguratoren
normalerweise nicht in der Lage, eine plausible technische Lésung zu ermitteln®®?. Aufer-
dem ist eine automatische Preisermittlung nicht moglich, da die Auftragsstiickliste zur
Preisableitung vorher nicht vollstéandig ist. In diesem Fall soll der Vertriebsmitarbeiter
Ricksprache mit den Kunden und technischen Bereichen halten, um die Anfrage genau zu

spezifizieren und ihre Machbarkeit zu prifen.

(2) Anfragebewertung

Bel der Anfragebewertung sind entscheidungsrelevante Punkte (aus betriebswirtschaftli-
cher Sicht) aus der folgenden Checkliste zu entnehmen (Vgl. Tabelle 3-1):

Srategie - Passt die Anfrage zum Produktprogramm?
Kunde - Wichtigkeit des Kunden sowie des Markts, dem der Kunde zuge-
hort

- Detaillierungsgrad des Kundenbedarfs
- Madglichkeit der technischen Realisierung des Sonderwunschs

- Kundenbonitét

Geschaftsbereich | -  Auftragswert und -umfang

189 \/gl. Abschnitt 4.2.3, S.98.
%vgl. [WOLO1], S.457.
1 vgl. [BIEO1], S.85.

192 Ein Beispiel ist der Geschéftsbereich Energiepumpen der KSB AG, der trotz Baukastensystem von den
Kundensonderwiinschen in hohem Mal3 beeinflusst ist. Vgl. [BUT99], S.2.
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- Auftragswahrscheinlichkeit

-  Wiederholwahrscheinlichkeit

Lieferumfang - Terminrahmen
- Kapazitatsbedarf

- Maoglichkeit der Verlagerung von Risiken auf Unterlieferanten

Finanzwesen / - Rentabilitat

Controlling - Finanzielles Risiko und Kapitalbindung

Sonstiges - (Audlandskunde) Moglichkeit der lokalen Fertigung sowie der
lokalen Servicedienstleistung

Tabelle3-1: Checkliste zur Anfragebewertung

3.3.2 Verkaufsphase

Die eigentliche Verkaufsphase beinhaltet die Produktauswahl bzw. Konfiguration nach
Kundenbediirfnis, Produktprésentation, Verflgbarkeitsprifung und Auftragserfassung.

(1) Produktauswahl
m  Technische Anayse und L 6sungsfindung

Die Erfassung der Kundenwiinsche ist eine wichtige Aufgabe des technischen Ver-
kaufs und wird dabei durch einen Konfigurator unterstiitzt. Der traditionelle Ablauf
sieht so aus: Die Kundenwiinsche werden vom Vertrieb erfasst und an die Technik
weitergeleitet. Dieser Prozess ist zeitaufwandig und manchmal fehlerhaft. Mit einem
Konfigurator reduziert sich die Erfassung der Kundenanforderungen auf einen gerich-

teten Auswahlvorgang™-.

Die in einem Konfigurationssystem gespeicherten Konfigurationsdaten konnen in
Form einer Vertriebscheckliste' (Vgl. Tabelle 3-2) dargestellt werden. Eine solche
Checkliste vereinfacht die Darstellung der Konfigurationsdaten. Sie wird beispielswei-

1% vgl. [WUPOO0], S.6.

1% Diese Checkliste wird auch als , technische Checkliste® bezeichnet, weil mit Hilfe dieser Liste die techni-
schen Produktspezifikationen bestimmt werden kdnnen.
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se in einem von den Vertriebsmitarbeitern gewohnten tabellarischen Format darge-
stellt. Auf diese Weise kann sie leicht weiterverarbeitet werden, z.B. zum Aufruf von
Statistiken .

Diese Listen werden hauptséchlich vom Vertrieb (insbesondere Aul3endienst) genutzt,
um bei der Entgegennahme der Anfragen die technische Spezifikation des Produkts
abzukléren. Der Aufbau der Vertriebschecklisten wird von Vertrieb, Konstruktion und
Fertigung gemeinsam festgelegt. Diese Listen liefern daher nicht nur vertriebsrelevan-
te Informationen, sondern auch schon die Daten, die spdtere Unternehmensbereiche
zur Auftragserfillung bendtigen. Damit wird sichergestellt, dass bei der Angebotser-
fassung im Normalfall keine Rucksprache mit den technischen Bereichen mehr notig
ist.

Beim Einsatz einer Vertriebscheckliste muss sichergestellt werden, dass sie stets aktu-
elle und valide Information liefert. Eine manuelle Eingabe der Daten in die Ver-
triebscheckliste ist daher nicht mehr denkbar. Dagegen sollen die Konfigurationsdaten
aus dem Variantenkonfigurator ausgelesen und in der Vertriebscheckliste bereitgestel It

werden, d.h. die Vertriebscheckliste voll 1 T-gestiitzt sein.

In diesem Sinne gibt es keinen Konflikt zwischen dem Einsatz der Vertriebscheckliste
und der Implementierung des Variantenkonfigurators. Die Vertriebscheckliste kann
auch in unterschiedlichen Formaten und tber alternative Kandle (z.B. im Intranet'®®)
verdffentlicht werden. Dies kann as eine notwendige Erganzung zur Online-

Konfiguration betrachtet werden.

Allerdings erhoht sich die Komplexitét bei variantenreichen Produkten. Einerseits las-
sen sich die im Vertrieb benttigten Informationen auf Papier kaum noch tbersichtlich
darstellen. Anderseits erhdéhen sich auch die Anforderungen an solche Verkaufer, die
Uber geringe Kenntnisse der technischen Ldsung verfiigen und diese Vertriebscheck-
liste interpretieren sollen. In diesem Fall soll man auf eine online-interaktive Konfigu-

ration mit dem IT-System zuriickgreifen.

1% Das Intranet ist ein internes Firmennetzwerk, das auf I nternet-Technologie zuriickgreift und auf hausinter-
nen Servern angesiedelt ist.
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In der Regel baut man pro Typenreihe eine Vertriebscheckliste, die folgende Informa
tionen'® liefert:

(i) Konfigurationsmodell aus der Vertriebssicht (Merkmale, Auspragung und deren

Zuordnung zu den jeweiligen Modellen)

(i) Kennzeichen, dass eine bestimmte Auspragung bevorzugt ist (insbesondere aus
der Marketingsicht)

(iii) Abhangigkeiten zwischen den Objekten (Plausibilitétsprifung)

(iv) Preiskonfiguration (normalerweise wird nur der Verkaufspreis angezeigt, fur auto-
risierte Anwendergruppen konnen wahlweise auch die Kosten sichtbar gemacht

werden, um die Rentabilitét zu prifen)

Beispielsweise konnen in Tabelle 3-2 die Ausfihrungen der Modelle nach Kunden-
winschen angepasst werden. Die aufgelisteten Modelle werden als Standardprodukte
betrachtet, die schon eine grobe Produktstruktur haben und tber bestimmte allgemeine
Eigenschaften verfiigen (in der Praxis werden die als , serienméfdige” Eigenschaften
bezeichnet). Dementsprechend kommen haufig diese allgemeine Informationen bel
den komplexen Modellen nicht vor, weil sie beispielsweise in einer separaten Liste
aufgefuhrt werden kdnnen. Dies hat den Vorteil, dass sich die Aul3endienstmitarbeiter
im Vertrieb nur auf spezifische Kundenwiinsche konzentrieren miissen.

198 10 manchen Féllen ist es auch sinnvoll, statt fiir den gesamten Typ (letztlich auf Modellebene) eine Check-
liste fur bestimmte Komponenten aufzubauen. Dies hat den Vorteil der Uberschaubarkeit, wenn die
Kundenlsungen im wesentlichen auf diese Komponenten zuriickzufuhren sind. Ein Nachteil dabei ist die
Notwendigkeit, mehrere solche Komponenten-Checklisten aufzubereiten, um ein komplettes Produkt
konfigurieren zu kdnnen.
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Merkmals- | Merkmal | Merkmalswert | Zu-/Abschlag | Verflugbar in Mo- | Plausibilitéts-
gruppe )] dellen prifungen
—~ — m
far) (W] ™ N ]
8 [a] (&) n S'
O o o a) I
= 2| 2| 0
= o~ ™ S =
—_ —_ —_ = E
TIE| %L g
o o o) = [}
= = = =
A 1 100 X X Y
A 2 200 X X
B 1 128 S X N
MG1
B 2 - 50* X X
B 3 30 X X
C 1 X
D 1 50 X X X
D 2 70 X X X
MG2
E 1 120 S X Y
E 2 160 X Y N
Erléuterung der Kennzeichen:
'X": FUr dieses Modell ist die Auspragung verfligbar
'S Fur dieses Modell ist die Ausprégung verfigbar, und zwar als Standardwert
'Y': Diese Ausprégung kann nur in Verbindung mit einer anderen Ausprégung verwendet wer-
den (Zwang)
'N': Diese Auspragung kann nicht in Verbindung mit einer anderen Auspragung verwendet
werden (Verbot)
*: Der negative Preis stellt einen Abschlag dar.

Tabelle 3-2: Beispidl einer Vertriebscheckliste

Die Vertriebscheckliste kann auf Wunsch noch erweitert werden. Beispielsweise kon-
nen Verpackungsarten, Versandoptionen sowie Finanzierungspakete hinzugeftigt wer-
den. Zwecks internem Controlling kdnnen zusétzlich die Kostendaten den Preisen ge-

genubergestel It werden.
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s  Losungsfindung

Damit man bei einer Konfiguration nicht bei Null anfangen muss, konnen die bisher
realisierten (dhnlichen) Lésungen gesucht und entnommen werden. Dies erfolgt nor-
malerweise Uber ein Klassifikationssystem bzw. ein Identifikationssystem®”: Bei der
Angebotserstellung wird die Anfrage klassifiziert bzw. werden der Anfrage die Zif-
fern'®® zugeordnet, die den Kundenanforderungen entsprechen.

m  Alternativenbewertung

Dain manchen Féllen die Kundenanforderungen unvollstandig sind oder unterschied-
lich interpretiert werden konnen, kdnnen mehrere Alternativen in Frage kommen. Es

folgt normalerweise eine Alternativenbewertung nach mehreren Kriterien.

Im Unternehmen sind intern mehrere Bewertungskriterien zu bertcksichtigen, z.B.
technische Aspekte, finanzielles Risiko, usw.. Dabei soll man darauf achten, dass die
Bewertungskriterien mit entsprechenden Gewichtungen vorgesehen sind und zwecks

Ergebnismaximierung quantifiziert und ausgewertet werden.

Mit der Kundenorientierung riickt der Kundennutzen zunehmend in den Vordergrund.
Die Alternativenbewertung ist auch nach dem (externen) Kriterium ,, Kundennutzen-

maximierung* durchzufihren, was generell sehr kundenabhangig ist.

Dabei ist zu beachten, dass eine Uberfiihrung des von den Kunden stark abhéngigen
Nutzenmodells (Pr&ferenzmodell) in einen Konfigurator und eine Quantifizierung des
Nutzens schwer zu realisieren sind. Auf3erdem kann der Losungsraum fir ein komple-
xes Variantenprodukt sehr grof3 sein. Die Quantifizierung des Nutzens wird verein-
facht wie folgt beschrieben (die Gesamtbewertung berechnet sich dann als gewichtete

Summe der Bewertungen des Objektes aus den einzelnen Attributen):

Nutzenmodell U(X) = § Ki~ Ui(x)

i=1
Ui: Nutzen des Wertes X desi-ten Attributes

Ki: Gewicht desi-ten Attributes

97 vgl. Abschnitt 4.2.3-(6) Fallbasierter Variantenkonfigurator, S.103ff.
198 \/gl. Abschnitt 4.2.3-(6) Fallbasierter Variantenkonfigurator, S.103ff.
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Zuletzt mussen bei der Gesamtbewertung mehrere konkurrierende Zielkriterien be-
rcksichtigt werden.

(2) Angebotskalkulation

Normalerweise ist eine Kalkulation schon vor der Alternativenbewertung durchgefihrt
worden, da der Preis ein wichtiges Bewertungskriterium darstellt. Diese (Teil-) Kalku-
lation bezieht sich jedoch manchmal nur auf die Hauptgruppen, auf die man sich kon-
zentriert. Daher wird schliefdlich noch eine vollstandige Angebotskalkulation nach der
Alternativenbewertung gemacht, die anhand der vorher schon festgelegten Preisdaten

und Preisfindungslogik automatisch angestof3en werden kann.
(3) Produktprasentation

Dank der Verkniipfung der technischen Dokumentationen und Zeichnungen mit dem
Konfigurator kann das ausgewahlte Produkt wahrend der Konfiguration grafisch dar-
gestellt werden. Eine passende Produktpréasentation hat eine kaufmotivierende Aus-

wirkung.

(4) Verfugbarkeitsprifung
In diesem Vorgang wird geprift, ob das bestellte Produkt mit den gewtinschten Eigen-
schaften auf Lager ist bzw. ab wann es geliefert werden kann.

(5) Angebotserstellung

Je nach dem Bewertungsergebnis und vor allem auch in Abhéngigkeit von dem Ver-
wendungszweck aus Kundensicht kénnen unterschiedliche Angebote erstellt werden,
die einen unterschiedlichen Konkretisierungsgrad™® haben. Die verschiedenen Ange-

botsformen®® sind:

Pauschalangebot oder Leistungsiibersicht: Das Angebot kommt aus einem vorhande-
nen Produktkatalog und enthadlt nur pauschale Produktbeschreibungen. Die kunden-
spezifischen Bedurfnisse werden nicht berticksichtigt.

Richt- oder Budgetangebot: Es beinhaltet eine fir den Anfrager zugeschnittene techni-

sche Losung in einfacher Darstellung. Mit angegeben sind auch die Preise der wich-

¥vgl. [MOH9g], S.18.
20 v/gl. [VDI0O], S.10.
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tigsten Produktkomponenten. Ein derartiges Angebot bildet die Basis eines Festange-
bots.

Festangebot: Es ist die Voraussetzung fur die Erteilung eines Kundenauftrags. Die
Kundenanforderungen werden prazise bis auf Komponentenebene spezifiziert. In ei-
nem Festangebot sind auch die tblichen kaufménnischen und rechtlichen Einzelheiten

aufgefihrt.
(6) Auftragserhalt und Auftragserfassung

Wesentliche Daten (z.B. Produktspezifikationen) eines Festangebots kénnen im Auf-
trag direkt aufgenommen werden. In diesem Fall werden se nur um zusétzliche Daten
erganzt. In einem Auftrag werden nicht nur Hauptgruppen, sondern auch die einzelnen

Teile aufgel 6st, deren Angabe spéter von der Fertigung und Montage benttigt werden.

3.3.3 Verkaufsnachbereitende Phase

Die Aufgabe in dieser Phase ist die Nachbearbeitung nach dem V erkaufsgespréch. Konkret
gesagt ist dies vor alem die Weiterleitung des Kundenauftrags, die Einsteuerung dessen
ins PPS-System, die Berichtserstellung, die Auftragskontrolle sowie die Serviceabwick-

lung.

Die Ruckwartsintegration erstreckt sich von der Konstruktionsebene bis auf die PPS-Ebene.
Bei Kundensonderwiinschen, die sich Uber den Variantenkonfigurator nicht realisieren
lassen, ist eventuell eine Anpassung bzw. eine neue Konstruktion erforderlich. Vorausset-
zung hierfir ist die Auflosung des Auftrags bis auf die Stiicklistenebene mit Hilfe des Va
riantenkonfigurators. Die Anwendung des Konfigurators in der Konstruktion erméglicht
eine schnelle und kostengiinstige L 6sungsfindung. Die konstruktionsbegleitende Kalkula-

tion macht die Kostenermittlung transparenter.

Ahnlich kann auch der Arbeitsplan fiir das konfigurierte Produkt anhand des Regelwerks
automatisch erzeugt werden. Mit der Integration des Variantenkonfigurators in das PPS ist
der Vertriebsmitarbeiter in der Lage zu erfahren, welche Variante aktuell produziert wer-
den kann und wann diese geliefert werden kann. Andernfalls kann dem Kunden auch mit-
getellt werden, ob die gewtinschte Variante technisch nicht plausibel ist oder nicht termin-

gemal} geliefert werden kann.
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Anforderungen an einen Variantenkonfigurator

Aus der Analyse in den vorangegangenen Kapiteln lassen sich folgende Anforderungen an
einen Variantenkonfigurator ableiten. Bevor ein konkreter Konfigurator (im flnften Kapi-

tel) untersucht wird, werden zuerst die generischen Anforderungen erértert.

Die Anforderungen an einen Variantenkonfigurator konnen unter technischen und betrieb-
wirtschaftlichen Aspekten betrachtet werden.

4.1  Anforderungen

41.1 Anforderungen austechnischer Sicht

Die Funktionen eines Variantenkonfigurators basieren auf einem Expertensystem®*. Nach
Karl ist ein Expertensystem ,[...] ein Programm, das in einem eng abgegrenzten Anwen-
dungsbereich die spezifischen Problemldsungsfahigkeiten eines menschlichen Experten
zumindest annahernd erreicht oder tbertrifft“?%%, Das Expertensystem ist ein wissensbasier-
tes System (WBS) zur Unterstiitzung entscheidungsorientierter Probleme und ist ein Teil-
gebiet der Kinstlichen Intelligenz (KI). Hierbei werden eindeutige ,, Fakten* sowie Heuris-

203

tiken und Erfahrungswissen verwendet“”. Expertensysteme kdnnen in der Praxis als gefer-

tigte Expertensysteme, Shell, Tools oder Programmiersprachen verwendet werden®.

Im Vergleich zu menschlichen Experten hat ein Expertensystem die Vorteile, dass das Ex-
pertenwissen immer erhalten bleibt und zeitlich und 6rtlich unabhangig eingesetzt werden
kann. Hinsichtlich des Wissensmanagements zu Gunsten eines Wissenstransfers z.B. von
erfahrenden Verkaufern an andere Vertriebsmitarbeiter und der Ermdglichung des breiten
Zugangs zum Fachwissen, ist ein solches System vorteilhaft und notwendig. Als Schwéache

zeigt ein Expertensystem die mangel hafte Interpretation des Hintergrundwissens und Krea-

211 dieser Arbeit werden Expertensystem und wissensbasi ertes System synonym verwendet.
202 \/gl. [KAR90], S.483.

23 \/gl. [BRA9S], S.54.

24vgl. [ZIN9O], S.73ff.
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tivitat sowie unausreichende Lernfahigkeit

lemlGsung.

205

(automatischer Wissenserwerb) bei der Prob-

In Anlehnung an Puppe werden die Bestandteile des Expertensystems in Abbildung 4-1

dargestellt.

S

Exyerte
(Entwickler)

Interakfonskor pone nte

Erklirngskormpone nte

Wizzense naethako rponente

Problermlésung shoraponente

=@1

Abbildung 4-1: Bestandteile eines Expertensystems”®

Die Wissensbasis besteht grob aus dem Faktenwissen (z.B. Produktstruktur in einem Kon-

figurationsproblem) und dem Regelwissen®®’ (Wissen (iber die Fakten, Vorgehensweise

der Problemldsung, z.B. die Definition der Abhangigkeiten in einem Konfigurationsprob-

lem). Nach Puppe lésst sich die Wissensbasis in Konfiguration mit den folgenden Teilbe-

reichen zusammenfassen’®:

(1) Strukturwissen (Strukturobjekte und deren Abhangigkeiten)

25 v/gl. [KON85], S.374.
26 v/gl. [PUP91], S.13.
27 v/gl. [SCHO98], S41.
28 \/gl. [PUP91], S.12.
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(2) Kontrollwissen, das weiterhin in Reihenfolgewissen, Bearbeitungswissen, Konflikt-

wissen und Fokussierungswissen® unterteilt werden kann.
(3) Zwischenergebnisse, Teillésungen und entgultige Problemldsungen
(4) Fallbasiertes Wissen (insbesondere fiir fallbasierte K onfiguration®°)

Aus betriebwirtschaftlicher Sicht stammt die Wissensbasis im Rahmen der Variantenkon-
figuration aus dem Expertenwissen und den Losungsvorschldggen. Das Expertenwissen
kann sowohl unternehmensintern aus den Abteilungen Konstruktion, Produktion und Ver-
trieb eingeflossen sein oder unternehmensextern z.B. aus den Industrienormen und -
vorschriften kommen. Die Losungsvorschldge stammen aus direkter Interaktion mit den
Endkunden im Verkaufsgesprach, die der Anpassung des Variantenkonfigurators dienen

kdnnen.

Die Reprasentation der Wissensbasis ist in den meisten Falen eine Mischform aus der
objektorientierten und der regelorientierten Reprasentation. Die objektorientierte Repréasen-
tation bezieht sich auf die Datentypen, Eigenschaften und Werte, die weiterhin in einem
semantischen Netz oder in Objekt-Attribute-Wert-Tripeln dargestellt werden kdnnen®.
Dagegen aulfert sich die regelorientierte Reprasentation hauptséchlich in Form von

, wenn...dann"“-Regeln?.

Die Wissenserwer bskomponente ist die Schnittstelle zur Erfassung und Modifikation der
Wissensbasis. Dazu gehoren z.B. die Definition der Objekte, Attribute und Regeln. Diesist
die Schnittstelle vom Expertensystem zu den Wissenstrégern.

Der indirekte Wissenserwerb, bel welchem ein Wissensingenieur einen Experten befragt
und die Ergebnisse im Expertensystem erfasst, erfordert einen hohen Zeitaufwand und
fuhrt zudem zu einem Qualitatsbruch. Daher empfiehlt es sich diese Methode nicht einzu-
setzen. Das Wissen sollte von den Wissenstrégern selbst fir das Expertensystem direkt
formuliert werden®'®. Dies setzt voraus, dass die Wissenserwerbskomponente intuitiv ges-
taltet wird.

2 Das sogenannte Fokussierungswissen konzentriert sich auf die Reduzierung des Losungsraums bei der
Konfiguration.

219yv/gl. Abschnitt 4.2.3-(6) Fallbasierter Variantenkonfigurator, S. 103 ff.
21 y/gl. [PIN9O], S.506.
22 vgl. [ZIN9O], S.13ff.
B ygl. [PUPI]], S.114.
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Die Problemldsungskomponente ist der Inferenzmechanismus zur Probleminterpretation
und Loésungsfindung. Der Inferenzmechanismus versucht auch, das nicht explizit in der
Wissensbasis enthaltene Wissen abzuleiten. Der Inferenzmechanismus soll von der Wis-
sensbasis unabhangig sein, d.h. wenn sich die Fakten im Laufe andern, muss der

I nferenzmechanismus nicht angepasst werden®'*,

Ein grundsatzliches Prinzip des Expertensystems (Vgl. Abbildung 4-2) ist die Trennung
von beiden Komponenten: die anwendungsunabhangige Wissensbasis und die anwen-

dungsbezogene Probleml dsung.

Wissensreprazentation
(Erldarngskomponente)
Inferenzmechanismus
Anwendungshezogene
Liasungen
Wissenshasis Wissenshasis
Entwicklung der Expariensysteme

Abbildung 4-2: Prinzip des Expertensystems®®

Es ist wichtig, die gespeicherten Zwischenergebnisse zur Ldsungsfindung zu nutzen. Die
Zwischenergebnisse stellen Teillésungen dar (die vielleicht nur lokal plausibel sind), aber
es sind immer nur kleine Modifikationen notwendig zur schnellen Ldsungsfindung.

Die Erklarungskomponente bietet Transparenz bei der Losungsfindung und Fehlerbe-
handlung. Sie liefert die Begriindung, wie es zu einer Lésung gekommen ist und welche
Regeln in welcher Relhenfolge angewendet worden sind, was fir den Wissensingenieur

besonders von Bedeutung ist.

DieInteraktionskomponenteist die Schnittstelle der Wissensbasis zu den Anwendern.

A4ygl. [SCHO98], S.42.
23 vgl. [PUPO]], S.2.
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Das Expertensystem ist fiir die Aufgabentypen Konfiguration?'®, Diagnose, Beratung und
Planung besonders geeignet. Im Vertrieb spielt der Konfigurator eine dominante Rolle,
was den Einsatz des Expertensystems betrifft>*’. Hierbei arbeitet das Expertensystem be-
sonders effizient bei der Ermittlung der Kundenanforderungen und ermaoglicht die Be-
stimmung einer kundenspezifischen L 6sung aus Baukastenkomponenten, die den wesentli-

chen Arbeitsschwerpunkt bei der Auftragsabwicklung variantenreicher Produkte bilden?®,

In Abbildung 4-3 wird gezeigt, wie die Konfigurationsaufgaben von einem solchen System

unterstitzt werden kénnen:

&
analytisch
Diaghose
Seleltion
£
=
5 | Kanfgsion |
=
L.
.
é Flanung
Design
syrthetisch
-
selhatindiz assistiererud ihempriifend
Srad der Unlershiitaine

Abbildung 4-3: Unterschiedliche Aufgaben des wissensbasierten Systems®?

Aus der obigen Abbildung kann man die Rolle des Konfigurators bei unterschiedlichen

Anwenderaufgaben ableiten. Die meisten Konfiguratoren arbeiten assistierend und fihren

218 Nach der Problemeinteilung von Puppe sind Konfiguration, Design und Planung der Konstruktion zuzu-
ordnen. Vgl. [PUP91], S.10.

27vgl. IMER90], S.527ff.
28yv/gl. [SUT92], S.3.
219 [ABEOOQ].
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interaktiv die Anwender schrittweise bei der Konfiguration?. Ein Konfigurator hat nur
eine Uberprifende Rolle, wenn der Anwender die Konfiguration selbst durchfiihrt und den
Konfigurator die Losung tberpriifen lasst?. In vielen Fallen soll der Konfigurator anhand
der bekannten Informationen den Kundenbedarf analysieren und V orschlége machen, dann

ist auch die diagnostische Funktion erwlnscht.

Die Anforderungen an einen Variantenkonfigurator als wissensbasiertes System aus tech-
nischer Sicht kénnen anhand der folgenden Aspekte ndher erdrtert werden:

Wissenserwerb | Qualitat- und Aktualitatssicherung: Die Redlitét zeigt, dass IT-Mitarbeiter
(Modellierer®?) haufig wenig Produktwissen haben und den Produktexperten
die notwendigen IT-Kenntnisse zum Wissensaufbau fehlen. Die WissensU-
cke muss zwecks der Schnelligkeit der Wissensakquisition und deren Ver-
wendung im Vertriebsprozess beseitigt werden. Deswegen soll die Wissens-

pflege lieber dem Produktexperten Uberlassen werden, nicht dem IT-Bereich.

Leicht handzuhabende Oberflache zur Wissenserfassung z.B. in der Form
von Interaktionsdialog mit den Experten: Entweder ist die Wissensformulie-
rung selbsterklérend, oder die Code-Generierung lauft automatisch im Hin-

tergrund ab.

Rollenbasierte Wissenspflege: Der Wissenserwerb durch unterschiedliche
Gruppen kann Uber die Rollendefinition gesteuert werden. Dazu gehoren die
Unterscheidung des Detaillierungsgrads und die Ein-/Ausblendung bestimm-
ter Pflegesichten (z.B. die Stiickliste ist normalerweise fir Vertrieb nicht von
Interesse). Dies ist darauf zurtickzufihren, dass jeder involvierte Bereich
jeweils nur ein Partialmodell (oder Sicht) des Variantenprodukts pflegt, das

unmittelbar in seiner Verantwortung liegt.

20 y/gl. Abschnitt 4.2.1 , Klassifizierung in systemgesteuerte und anwendergesteuerte Konfiguratoren®, S.93.
21 y/gl. Abschnitt 4.2.1 , Klassifizierung in systemgesteuerte und anwendergesteuerte Konfiguratoren®, S.93.

22 Unter Modellierer versteht man jemanden, der den Konfigurator kennt, das Konfigurationsmodell aufbatit
und den Endbenutzern eine Wissensbasis in der passenden Form zur Verfligung stellt. In der Praxisist die
Rolle des Produktmanagers (fur das Produktwissen), Vertriebsmanagers (fir das Marketing- und Kun-
denwissen) und Systemanwender (Speicherung der Konfigurationsdaten, Performanceanalyse und Be-
rechtigungsvergabe) meist vorgegeben.
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Schnittstelle zu den gangigen Anwendungen (vor allem Tabellen- und Dia-
grammanwendungen), die als Hilfswerkzeuge eingesetzt werden kénnen. Der
Gedanke basiert auf der Tatsache, dass sich der Wissenserwerb bel einem
Hersteller komplexer Produkte zum grof3en Teil aus den technischen Zeich-
nungen und den tabellarischen Darstellungen besteht. So bietet es sich an,
dass z.B. das tabellarische Beziehungswissen im Konfigurator direkt aus
einer externen Excel-Tabelle importiert werden kann. Aul3erdem sind einige
Diagrammanwendungen wie Visio durchaus in der Lage, nicht nur als externe
Darstellungswerkzeuge eines Konfigurators zu dienen, sondern auch die Mo-

dellierungsaufgabe zu Ubernehmen.

Schnittstelle zu vorhandenen Wissensbasen: Die Schnittstelle ist vorteilhaft,
dain der Regel die Wissenshasen z.B. in Legacy-Systemen schon vorhanden

sind.

Dezentralisierung des Wissenserwerbs. Vom oben genannten Punkt aus ist
weiter zu untersuchen, ob eine Dezentralisierung des Wissenserwerbs statt-

finden kann und Offline-Modellierung und -Konfiguration méglich ist.

Die Wissenspflege (Anlegen, Andern, Freigeben und Verwenden) soll mit
Hilfe des Anderungsdienstes systematisch verwaltet werden. Hierbei spricht

man auch von einem gesamten V ersioni erungskonzept.

Das Konfigurationsmodell ist angesichts des Marktgeschehens stets anzupas-
sen. Der Kunde ist als ,, Mitgestalter” des Konfigurationssystems einzubezie-

hen.

Lernfahigkeit: In einigen wissensbasierten Konfigurationssystemen ist ein
Lernprozess vorgesehen, d.h., bestehende Lésungen bzw. die Zwischener-
gebnisse kénnen automatisch in den Pool der Losungskomponenten aufge-

nommen werden.

Probleml|o- Kundenbedarfsanalyse: Spezifikation der Kundenanforderungen beispiels-
sungskompo- weise durch Klassifizierung, die mit der Problemldsungskomponente des

nente Konfigurators abgebildet werden sollen.

Mustererkennung: Suche nach &hnlichen Losungen bzw. relevanten Teiler-

gebnissen

Behandlung der neuartigen Kundenanforderungen.
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Wissensrepra- | Darstellung des Strukturwissens, des Steuerwissens sowie der Konfigurati-

sentation onsergebnisse in passender Form.

Aus der Sicht der Modellierer (Wissensingenieur) ist die Wissensreprasenta-
tion Bestandtell der Modellierungsumgebung. Die wohldefinierte Wissens-

reprasentation verringert den Pflegeaufwand fir die Modellierung.

Zielgruppenorientierte Wissensreprasentation: Angesichts des Benutzerpro-

filswird die Bestimmung des K onkretisierungsgrads und der Komplexitét der

Wissensreprasentation ermoglicht™,

Konflikterkla- | Verstéandliche und aussagekréftige Fehlermeldungen wéahrend der interakti-
rung und Kon- | ven Konfiguration sind fir leichte und schnelle Konfliktbehebung erforder-
fliktbehebung | lich.

Verschiedene Granularitdten der Konfliktbehebung vom Hinweis auf den
Konflikt bis zu automatischen Vorschldgen fir eine alternative Lésung

(Conflict-Solver) sollen mdglich sein.

Die Konfliktbehebung soll die Sonderfélle auch berticksichtigen, z.B. wenn

eine flexible Konfiguration mit weichen Constraints”®* behaftet ist™>.

Tabelle4-1: Anforderungen an einen Variantenkonfigurator austechnischer Sicht

4.1.2 Anforderungen aus betriebswirtschaftlicher Sicht

Aus betriebwirtschaftlicher Sicht erflllt ein Variantenkonfigurator zundchst eine unterstit-
zende Funktion im Vertriebsprozess. In manchen Falen wird Variantenkonfigurator syn-
onym fur Vertriebskonfigurator verwendet. Allerdings soll die Rolle des Variantenkonfigu-
rators Uber den Vertriebsbereich hinaus in den gesamten L ogistikprozessen betrachtet wer-
den. Denn:

#3\/gl. Abschnitt 5.3.1.1.3 , Konfigurationsprofile und Sichten*, S.157.

2% \Weiche Constraints werden verwendet, um Heuristiken oder Optimalitétskriterien zu implementieren.
Weiche Constraints kdnnen z.B. als Empfehlung betrachtet werden, die vom Anwender ignoriert werden
koénnen. Dagegen miissen im Falle eines harten Constraints bestimmte Schritte der Konfiguration modifi-
ziert werden. Vgl. [BIEO1], S.41ff.

25 Ein Konzept zur Konfliktbehebung ist die Festlegung von sogenannten Relaxationsfaktoren, die den
Constraints zugeordnet sind. Sie geben an, wieweit die Konflikte erlaubt werden kénnen. Ein weiches
Constraint hat einen Nicht-Null-Relaxationsfaktor. Vgl. [CUNI91], S.89.
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» Die Variantenhersteller stehen den immer komplexer werdenden Produkten gegentiber.
Der Produktverkauf wird interdisziplindrer. Dies erfordert sowohl eine reibungsliose
Kommunikation zwischen den Unternehmensbereichen als auch den Datenaustausch
vor alem vom produktrelevanten Wissen. Technisch gesehen ist eine Kopplung des
CRM, PDM und ERP-Systems anzustreben®®.

» Eine Kundenldsung soll nicht nur technisch plausibel sein, sie soll auch termingerecht
lieferbar und wirtschaftlich rentabel sein. Daflr soll der Variantenkonfigurator eine
Verkniipfung mit dem Produktionsplanungssystem (zur Uberfiihrung der Stiickliste und
Arbeitsplane), dem Supply Chain System (zur Verfiigbarkeitspriifung) und Controlling

(zur Kostenrechnung) bereitstellen.

= Eswird angestrebt, innerhalb eines Unternehmens die Variantenproblematik mit einem

ber ei chsiibergreifenden Konfigurationssystem zu | 6sen.

Die Integration des Variantenkonfigurators in die angrenzenden Bereiche der Logistikkette
wird in Abbildung 4-4 betrachtet (diese Aspekte bezeichnet man als Zusatzfunktionen eines

Variantenkonfigurators):

Vertriebskonfigurator

fenles Canfiglirator)

Abbildung 4-4: Fachliche Funktionalitat des Variantenkonfigurators

226 \/gl. [SCHUHO1], S.190.
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Eine erweiterte Darstellung der Integration des Konfigurators in der betriebwirtschaftli-
chen Systemlandschaft wird in Abbildung 4-5 angedeutet:

Luffendienstunterstitzung

Werfiigharkeit

daheitsplan

= Click & Konfigurieren
= Katalogintegration

o Globale Verfliigharkeitsprifung

Abbildung 4-5: Erweiterte Darstellung: Konfigurator in der betriebwirtschaftlichen
Systemlandschaft

4.1.2.1.1 Marketing und Vertrieb

(1) Prognose, Bedarfsanalyse und —ermittlung

Die EinflUsse der Variantenvielfalt auf die Vertriebslogistik sind in der Regel immer unge-
naue Prognosen, eine gesteigerte Anzahl an Endprodukten®’ und Auftragspositionen mit

geringeren Mengen®®,

Die Prognostizierung der Varianten bel den Variantenfertigern ist schon lange problema-
tisch. Das Problem bei der Bedarfsermittlung besteht darin, dass einerseits programmbezo-

27§ w.S auch ale verkaufsfahige Teile.
28\/gl. [KES95], S.168.
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gene Bedarfsermittlung fur die Vielzahl seltener Varianten nicht moglich ist und anderseits

eine verbrauchsbezogene Bedarfsermittlung zu einer Aufsplitterung fuhrt®?.

Erfahrungsgemald kann die Prognostizierung in mehreren Schritten durchgefihrt werden,
namlich erstens auf der Produktgruppenebene (siehe® bzw.?') und dann auf der

V ariantenebene 2%

nach einem bestimmten Quoten- und Stlickzahlalgorithmus (z.B.
Aufteilung nach den historischen Bedarfsdaten oder vorliegendem Bedarf). Als andere
Moglichkeit ~ kénnen  auch  die  modellidentifizierenden  Merkmale  oder

M erkmal skombination geplant werden.

Die Prognostizierung auf der Variantenebene (Produktebene) setzt eine eingehende Analy-
se des Kundenwissens voraus. Hierbel ist die Anbindung an ein Data-Warehouse-System

(Prognose) und ein CRM-System (Kundenanalyse) notwendig.

Mit den Daten aus dem Data Warehouse soll das Konfigurationsmodell periodisch entspre-
chend angepasst werden. Beispielsweise sollen die gewinnbringenden Teilevarianten eher
dadurch gefdrdert werden, dass sie den Kunden in mehreren Modellen unterbreitet werden.
Weitere Moglichkeiten bestehen in erweiterten Vermarktungsmethoden wie Cross-Selling

(siehe unten ,, Angebotserstellung®), die auf der Kundenbedarfsanalyse basieren.

Zur Planung neuer Varianten (d.h. neue Komponenten und Baugruppen) sind die Kunden-
segmente und Kundenanforderungen angesichts der Marktdynamik permanent zu Gberpri-
fen. Die dadurch entstandenen Anpassungen an das Konfigurationsmodell werden oft vom

Vertrieb zusasmmen mit der Konstruktion tibernommen.

29 vgl. [LIN94], S.183ff.

20 Zimmermann bezeichnet die Produktgruppe (Typ), Merkmal (oder Merkmalkombination), einzelne Vari-
anten, Baugruppe und représentative Variante als Prognoseeinheiten. Vgl. [ZIMG88], S.380. In der Praxis
findet eine Auswahl passender Prognoseeinheiten auf bestimmter Stufe statt.

%1 Dies kann aber auch ber ein bestimmtes Merkmal erfolgen, dessen Auspragung einen maligeblichen
Einfluss auf den Bedarf hat. Ein Beispiel eines Herstellers von Druckmaschinen: Das Merkmal ,, Anzahl
der Druckwerke" ist ein produktgruppenidentifiziertes Hauptmerkmal, das auch fir die Marktsegmentie-
rung entscheidend ist. Der Vertrieb fiihrt die Prognostizierung (primére Prognose) nach den Auspragun-
gen dieses Merkmals durch.

22\/gl. [SCHULC89], S.65.
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(2) Produktprasentation und Angebotserstellung

Im Vertrieb gewinnt die Produktprésentation insbesondere fir komplexe Produkte immer
mehr an Bedeutung. Die kaufmotivierende Produktprasentation funktioniert normalerweise
mit Hilfe einer Darstellungsanwendung, die sich haufig in den Konfigurator integrieren
|&sst.

Die Effektivitét der Produktprésentation hangt nattirlich nicht nur von der Leistungsfahig-
keit des Variantenkonfigurators ab. Die fachliche und interpersonelle Kompetenz der Ver-

kaufer spielt ebenfalls eine entscheidende Rolle.

Zur Angebotserstellung sollte der Vertrieb mit Hilfe des Variantenkonfigurators moglichst

oft Standardmodule verwenden, ohne die Produktleistung aus Kundensicht zu schmalern®=.

Eine Anbindung an ein CRM-System ist von Vortell, da es tiber weitere wichtige Funktio-
nen verfugt, wie zB. die Verwatung der kundenrelevanten Informationen,
Cross-Selling®*, Up-Selling/Down-Selling® usw..

Als Unterstiitzung der Angebotserstellung kommt in der Praxis parallel zum Konfigurator
auch die Vertriebscheckliste zum Einsatz, die komplexe Konfigurationsdaten enthdlt und
dennoch leicht zu handhaben ist. Daher muss einerseits die Synchronisierung zwischen
dem Konfigurator und der Vertriebscheckliste gewahrleistet werden. Anderseits sollte die
Flexibilitéat der Vertriebscheckliste erhalten bleiben, daim Vergleich zum Konfigurator die
Gestaltung einer Vertriebscheckliste nicht nur unternehmensspezifisch, sondern auch héu-

fig fUr unterschiedliche Vertriebskandl e zugeschnitten ist.

Bei einer erfolgreichen Angebotsabwicklung sollte die spétere Auftragserfassung system-
gestiitzt sein, so dass kein Informationsverlust entsteht und manuelle Doppel bearbeitung

vermieden werden kann.

3 \/gl. [SCHUHO1], S.172.

2 Cross-Selling ist der Oberbegriff fiir eine Gruppe von Funktionen, bei der auf Grundlage einer oder meh-
rerer vom Kunden ausgewahiter Produkte ein weiteres Angebot unterbreitet wird. Beispiel: bei der
Bestellung eines PCs kann ein Drucker angeboten werden.

%5 Unter Up-Selling versteht man, dass bei der Auswahl eines bestimmten Produktes ein héherwertiges Pro-
dukt a's Alternative angeboten werden kann. Das Gegenteil dazu stellt Down-Selling dar. Um die beiden
Szenarien realisieren zu kdnnen, miissen die Regeln (Product association rules), die die Zusammenhange
der unterschiedlichen Produkte beschreiben, festgelegt werden. Dazu soll zuerst eine Rangliste der Pro-
dukte erstellt werden, die im normalen Falle auf dem Verkaufspreis basiert und deshalb von dem Konfi-
gurator automatisch erzeugt werden kann. Ansonst muss man die Rangliste manuell nach bestimmten
Kriterien erfassen.
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(3) Verfugbarkeitspriifung (ATP) und Terminierung

Auch wenn die Konfiguration technisch plausibel ist, konnte die Erfillung des Kundenaut-
trags ohne die Integration ins Supply-Chain-System moglicherwelse noch auf die Probleme
der Verflgbarkeitsprifung und Terminierung stof3en, die auf folgende drei Griinde zuriick-

zufuihren sind®3®:

= Mengenabweichung: Zum Wunschtermin des Kunden steht eine zu geringe Menge von
bestellten Produkten zur Verfligung.

» Terminabweichung: Eine komplette Auslieferung ist nur zu einem spéateren Termin
moglich. In diesem Fall kommt nach Vereinbarung mit Kunden evtl. auch eine Telllie-

ferung in Frage.
» Variantenabweichung: Es wurde nicht die vom Kunden gewiinschte Variante gefertigt.

Der Variantenkonfigurator soll in der Lage sein, bei solchen Problemen die genaue Ursa-
che zu erkennen und eine Alternative anzubieten. Wenn der Termin trotzdem eingehalten
werden soll, wird die Konfiguration angepasst. Es wird nach dhnlichen Losungen gesucht,
deren Lieferzeit im Terminrahmen steht. Ansonsten muss der Kunde eine langere Liefer-

zeit in Kauf nehmen.

Die Verfugbarkeitsprifung ist nur moglich, wenn der Konfigurator mit anderen relevanten
Modulen (Materialwirtschaft fir Anfrage der Lagerbestande®®’, Produktionsplanung fiir
Berticksichtigung der geplanten Zugénge und Abgange, Versand- und Transportwesen)
verknupft ist. Damit ist der Verkdufer in der Lage, mit dem Kunden einen moglichen Lie-
fertermin vereinbaren zu kénnen. In anderen Falen kann der Verkaufer den Kunden auch
genau informieren, ob die gewtnschte Variante nicht plausibel ist oder aufgrund von Ka-
pazitatsengpassen nicht verfiigbar ist. Der Kunde kann dann eine Alternative auswéhlen
oder nimmt die Wartezeit in Kauf. Die erhdhte Transparenz steigert die Kundenzufrieden-

heit und ist manchmal entscheidend fur das Verkaufsergebnis.

Als Folgeprozess der Verfugbarkeitsprifung (Unterdeckung) im Auftragsfall kann der
Nachschub in Form von automatisch generierten Bestellungen oder Fertigungsauftrégen

angestol3en werden.

26 vgl. [ZIMGS88], S.438.

%7 Solange die Varianten oder Komponenten als planungsrelevant bezeichnet sind, d.h. die Profile in
Stammdaten gepflegt sind.
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Das I T-Beratungsunternehmen Meta Group betrachtet den Variantenkonfigurator nicht nur
als ein Werkzeug zur Angebotserstellung oder Produktkonfiguration, sondern auch as ein
Kernpunkt der Integration des Front-Office und Back-Office. So erwartet Meta Group,
dass die fuhrenden Unternehmen 2002/2003 von den Produktkonfiguratoren gekennzeich-

net werden, die in ihre Fertigungsprozesse und SCP?®-Architektur integriert sind®®.

(4) Preisfindung

Die Preisfindung spielt bei der Produktkonfiguration eine sehr wichtige Rolle. Im Ver-
gleich zur Konfiguration von simplen Produkten bringt die Preisfindung im Konfigurati-
onsprozess komplexer Produkte zusétzliche Komplexitét. Bei der Preisfindung sollte man
darauf achten, dass einerseits die Preisforderung konkurrenzfahig ist und anderseits in der

Auftragsabwicklung anfallende K osten abgedeckt werden kénnen.

Der Basispreis und die Preise aller Auspragungen®” des Variantenprodukts werden als
K onditionen®** im Backend-System gepflegt. Wenn die vom Kunden spezifizierte Variante
keine Sonderwiinsche enthdlt, d.h. keine Neukonstruktion erforderlich ist, dann ergibt sich
der Variantepreis aus einer einfachen Addition des Basispreises und der Einzelpreise der
ausgewahlten Auspragungen. Im Falle eines Auftrags mit kundenspezifischer Entwicklung
liegen die vollstandigen Kostendaten jedoch noch nicht vor. Hierbei muss der Vertrieb mit
den technischen Bereichen gemeinsam eine Abschéatizung machen.

Parallel zur Produktkonfiguration ist es erforderlich, den Preis automatisch zu ermitteln
und zu aktualisieren. Die Preisfindung verwendet eine Kombination unterschiedlicher Ver-
fahren (Kundenspezifische Rabattstaffeln, Berticksichtigung aktueller Sonderaktionen,

Kundenbudget al's Restriktion**? sowie VVerwendung der Profile von Verkaufsvertretern®?).

28 SCP (Supply Chain Planning) ist ein Bestandteil des SCM (Supply Chain Management). Der Fokus des
SCPist die Bedarfs-, Lieferplannung unter Berlicksichtigung der Constraints des Materials und Kapitals.

ZIMETA9S].

20 pje Kunden entscheiden sich fiir gewiinschte Produktauspragungen bei der Konfiguration. Anhand des
Beziehungswissens werden dann die bestimmten Komponenten entsprechend ausgewéhlt. Daher bildet
der Komponentenpreis der Basis fur die Konditionen (Preiselemente) einer Auspragung.

241 K onditionen sind Preiselemente zur Preisbildung einer Variante.
#2\/gl. [BRA9S], S.78.

3 Besonders in CRM-Systemen kann beim Pflegen der Verkaufsmitarbeiterprofile festgesetzt werden, dass
sie fur bestimmte Komponenten oder auf Basis des Gesamtpreises einen Rabatt bis zu einem gewissen
Maximum einrdumen dirfen.
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Die Preisfindung wahrend der Variantenkonfiguration erhoéht nicht nur die Transparenz
beziiglich der jeweiligen Komponenten bzw. Varianten. Die konfigurationsbegleitende

Kakulation ist auch ein Werkzeug des Controllings.

Die Logik der Preisfindung der meisten Variantenkonfiguratoren ist jedoch relativ einfach
modelliert, da sie normalerweise in einem ERP System gepflegt wird. Die kundenspezifi-
sche Preisfindung findet hier im Normalfall nicht statt. Um den Preis kundenindividuell zu
ermitteln, muss die Preisfindungslogik aus ERP noch mit den Kundeninformationen (CRM)

versorgt werden.

4.1.2.1.2 Konstruktion und Fertigung

(1) Konstruktion

Die Variantenprodukte werden im Vertrieb, in der Fertigung und in Konstruktion unter-
schiedlich beschrieben. Wahrend der Vertrieb mit den Kunden auf Basis der vereinfachten
Produktbeschreibungen verhandelt, interessieren sich die technischen Bereiche fur die
Stiickliste und Arbeitsplane. Dies bietet die Herausforderung, dass die Konfigurationen in
den verschiedenen Bereichen auch unterschiedlich gestaltet werden mussen, die zugleich
aber miteinander verkntipft sind. Beispielsweise sind die Konstruktionsstiickliste und das
in der Konstruktionsphase erstellte Beziehungswissen die Basis des Aufbaus der
V ertriebskonfiguration.

Eine Besonderheit der Konstruktion liegt darin, dass eine Vielzahl von Variantenprodukten
aus der Konstruktionssicht zum grof3en Teil auf den gleichen Stammdaten basieren. Daher
ist die Handhabung der gesamten Erzeugnisgliederung (z.B. Uber Klassifizierung) bei kon-

struktionsrelevanter Auftragsabwicklung von grol3er Bedeutung.

Die Anbindung vorhandener CAD-Anwendungen an den Konfigurator stellt einen
Schwerpunkt seitens der Konstruktion bei der Implementierung des Konfigurators dar.
Eine CAD-Integration ist notwendig um zu erméglichen, dass der Konstrukteur wie ge-
wohnt mit CAD-Anwendung arbeiten kann. Die Stticklisten und Zeichnungen konnen Uber
die Schnittstelle ins ERP-System exportiert werden.

Die CAD-Integration ermdglicht auf3erdem die sogenannte rdumliche Konfiguration im

Bereich , Technische Konfiguration“. In einer rdumlichen Konfiguration sind Lage und
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Grole die Parameter der Konfiguration. Dies setzt die grafische Darstellung voraus, damit
die raumlichen Abhangigkeiten bei der Konfiguration berticksichtigt werden kénnen.

(2) Fertigung

Heutzutage miissen die unternehmensinternen Fertigungsprozesse stets an die Anderung
der Marktsituation und der Kundenbeduirfnisse angepasst werden. Neben den traditionellen
Fertigungsformen wie Einzelfertigung, Serienfertigung und Prozessfertigung kommen
neue Formen dazu, wie z.B. die Variantenfertigung, die von einem Variantenkonfigurator

unterstiitzt werden soll.

Streng genommen kann die Konfiguration im Vertrieb und in der Fertigung getrennt be-
trachtet werden®**. Die Konfiguration im Vertrieb ermittelt die Kundenanforderungen und
setzt sie in bestimmte Produktmerkmale und Ausprégungen um. Bei der Konfiguration in
der Fertigung handelt sich um eine Festlegung der Stiickliste und der Arbeitsplane, die fur

die Fertigung des kundenindividuellen Produkts benttigt werden.

Aus Sicht der Fertigung muss eine Integration der Konfiguration zwischen Vertrieb und
Fertigung aufgebaut werden, damit eine automatische Erzeugung der Auftragsstiickliste
und Arbeitsplane unmittelbar stattfinden kann, wenn ein Kundenauftrag erteilt wird. Diese
Automatisierung soll ein fester Bestandteil beim Aufbau des V ariantenkonfigurators sein.

(3) Variantenplanung

Oft weist die Angebots- und Auftragsabwicklung in der Investitionsgiterindustrie eine
lange Gesamtdurchlaufzeit auf. Erst wenn mit Hilfe des Variantenkonfigurators ale Pro-
duktspezifikationen und Termine festgelegt worden sind, werden die gesamten Auftragsda-
ten an die Fertigung und Montage weitergegeben. In der Fertigung und Montage wird dann
die Produktionsplanung durchgefiihrt bzw. der Bedarf in Form von Bestellung wieder an
Teilelieferanten weitergegeben. Um Informationsverzdgerung zu vermeiden, soll mehr
Transparenz zwischen den Unternehmenseinheiten bzw. Geschéftspartnern geschafft wer-
den. Eine zielgruppenorientierte Bereitstellung der Konfigurationsdaten in einer friiheren

Phase der Auftragsabwicklung erhoht die Flexibilitét der gesamten L ogistikkette.

24\/gl im Abschnitt 5.2 , Domanenorientierung®, S.136.
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Es kommt vor, dass eine bestimmte Variante recht haufig auftritt, so dass es sinnvoll ist,
diese Variante vorzufertigen und zu lagern. Dies hat noch den Vorteil, dass der Kunden-
auftrag evtl. vom Lager bedient werden kann und damit eine schnellere Auftragsabwick-
lung ermdglicht wird. Wéhrend der Konfiguration ist die Suche nach solchen vorhandenen
Varianten moglich, so dass die Konfigurationen von bestehenden Varianten tbernommen

werden kann oder nur noch leicht modifiziert werden muss.

Beispielsweise kénnen in SAP R/3 fur Varianten, die haufig vorkommen bzw. einen gro-
fen Bedarf auf sich ziehen, die sogenannten Materialvarianten als schon konfigurierte
Produkte®® im System gespeichert werden®®. Die Materialvarianten werden ohne entspre-
chenden Kundenauftrag vorab geplant, gefertigt und auch gelagert. Spéter kann beim Ein-
gang der Kundenauftrége zunéchst Uber eine Mustererkennungsfunktion im Bestand
gesucht werden, welche Materialvarianten den Kundenanforderungen am besten
entsprechen, so dass die Kunden schneller bedient werden konnen.

Die kundenindividuelle Serienfertigung und insbesondere die kundenindividuelle Massen-

fertigung®’

stellen eine hohe Anforderung an das Beschaffungssystem dar. Das traditionel -
le Beschaffungssystem ist jedoch oft tberfordert. Dank der Integration der Variantenkonfi-
guration ins Beschaffungssystem kdnnen Informationen an die Einkaufsabteilung Ubermit-
telt werden, welche Komponenten in die Konfiguration eingehen und noch zu beschaffen

sind.

4.1.2.1.3 Controlling und Finanzwesen

(1) Kosten- und Rentabilitétsanalyse

Nach der Produktkonfiguration kénnen die Stickliste und der Arbeitsplan fir das konfigu-
rierte Produkt erzeugt werden. Da die Materialkosten sowie die Herstellkosten der Kom-

ponenten, die den Arbeitsvorgéngen zugeordnet sind, vorher hinterlegt werden koénnen,

> Bei der Pflege einer Materialvariante muss konfigurierbares Material angegeben werden, auf das sich die
Materiavariante bezieht. Anschlief3end wird der Anwender aufgefordert, das konfigurierbare Material zu
konfigurieren. Das Konfigurationsergebnis wird dann in der Materialvariante festgehalten. Daher ist eine
Materialvariante nicht mehr konfigurierbar.

2% Eine Materialvariante hat somit auch eine eigene Nummer. Aus der Sicht der fallbasierten Konfiguration
ist eine derartige Variante ein konkreter Fall.

47 s, Abschnitt 4.3.2 , Kundenindividuelle Massenfertigung®, S.118ff.
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konnen die Kosten dieser Variante sofort ermittelt werden. Durch gleichzeitige Ermittlung
der Variantenpreise wird sichergestellt, dass der Verkauf einer Variante rentabel ist.

AulRerdem kann man die Moglichkeit des Vergleichs der dhnlichen Varianten nutzen. Bei-
spielsweise liefert das Ergebnis einer Nachkalkulation einer realisierten Variante die Kos-

tendaten fir eine ahnliche Variante®®.
(2) Bewertung

Es handelt sich um die Vorteilhaftigkeitsvergleiche zwischen Angebotsalternativen nach
wirtschaftlichen Aspekten, was von einem Variantenkonfigurator dhnlich einem Produk-

beratungssystem verlangt wird.
(3) Finanzierungsangebot

Beim Verkauf eines hochwertigen Produkts ist manchmal die Festlegung eines Finanzie-
rungspakets ebenso wichtig. Die Lésungen kdnnen auch als Optionen angeboten werden,
insbesondere bei Abwesenheit des V erkéufers (typischerweise im E-Selling) sind die Opti-
onen wie Produktmerkmale zur Konfiguration verflgbar, z.B. kann der Kunde zwischen

mehreren Optionen der ,, Zahlungsdauer-K reditrate-K ombinationen” auswahlen.

4.1.2.1.4 Service

Einige Teilprozesse der Serviceabwicklung sind in den Variantenkonfigurator zu integrie-

ren.

In der Verkaufsphase wird in der Regel auch eine Serviceleistung vereinbart. Was fir das
Finanzierungsangebot galt, gilt ebenfalls fir das Servicepaket. Somit kann der Kunde z.B.
die Garantiedauer , konfigurieren®, fir eine verlangerte Garantiefrist bekommt er entspre-

chend einen Preiszuschlag.

In der Nachverkaufsphase muss bei der Serviceauftragserfassung die Installationsbasis™*
angegeben werden. Es sal denn, dass die Serviceaktivitéten die bestehende Konfiguration
bertihren, z.B. durch Aufristung ener Komponente. Deshab wird bei der
Serviceauftragserfassung die Konfiguration des beim Kunden installierten Produkts

#8\gl. [VDI99], S.61ff.

29 Aus Servicesicht enthalt die Installationsbasis die Informationen tiber den Kunden und die Produkte, die
an den Kunden verkauft wurden.
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erfassung die Konfiguration des beim Kunden installierten Produkts abgerufen und bei
jeder Anderung validiert.

4.1.2.1.5 Sonstige Bereiche
(1) Anderungsdienst

Viele Unternehmen haben sehr komplexe Produkte, deren technische Daten sich stéandig
andern. AuRerdem haben die sich schnell wandelnden Kundenanforderungen diesen Ande-
rungsprozess erheblich verschérft. Dies hat die Folge, dass das Konfigurationsmodell und
das Beziehungswissen auch entsprechend gedndert werden mussen. Die Wartung der Wis-
sensbasis tragt den grofdten Anteil des Aufwands bei der Einflihrung eines wissensbasierten
Systems?°. Mit Hilfe eines Anderungsdienstes kénnen die Anderungsprozesse besser ge-

plant und kontrolliert werden.

Als ein Bestandteil von PLM-Systemen soll daher der Konfigurator den Anderungsdienst
unterstiitzen, z.B. die systematische Erzeugung, Verwaltung und Freigabe der Wissensba
sis des Produkts.

Als eine Einsatzmoglichkeit des Anderungsdienstes kénnen im Laufe der Zeit mehrere
Versionen der Wissensbasis von den Variantenprodukten erzeugt werden. Dadurch kénnen
die unterschiedlichen Stédnde der Produktkonfiguration lUber die Zeit abgegrenzt werden.
Bei der Realisierung kommt es noch darauf an, wie oft und wie viele Anderungen im lau-
fenden Geschaft vorkommen werden und wie lange die durchschnittliche Durchlaufzeit ist.
Beispielsweise muss bei komplexen Produkten, bei denen fir eine neue Produktauspré-
gung eine lange Vorlaufzeit erforderlich ist, die Erzeugung der Anderung im technischen

Bereich und deren Freigabe an den Vertrieb sorgfaltig geplant werden.

(2) Konfigurationsverwaltung

Die Konfigurationsverwaltung kontrolliert die Entwicklung des Produkts z.B. Uber die Be-
rechtigungs- und Anderungskontrolle?. Ihr Kern ist ein einheitliches Paket von Werkzeu-
gen und Regeln, die dazu dienen, die zu einer Produktkonfiguration gehdrende Informati-

20v/gl. [PUPI]], S.117.
Aygl. [FEI9]], S.1.
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onsmenge wahrend des gesamten Produktlebenszyklus eindeutig zu identifizieren und zu

kontrollieren (Vgl. Abbildung 4-6). Konfigurationsverwaltung wird als eine der wichtigs-

ten Disziplinen des Projektmanagements betrachtet®™?.

Ceonfiguration

IManagement
Cenfiguration Cenfiguration Ceonfiguration Cenfiguration
identificati on oty ol accounting auditing

Abbildung 4-6: Konzept der Konfigurationsverwaltung®®

Die technischen Bereiche des Variantenfertigers arbeiten streng nach dem Prinzip der Kon-

figurationsverwaltung:

Konfigurationsidentifizierung Feststellung eines Schnappschusses der Konfigurationen als

(Configuration identification) Basis der Versionsverwaltung:
(1) Welche Konfigurationen sind aktuell produktiv?

(2) Welche Konfigurationen sind in Planung bzw. in der Ent-

wicklungsphase?

(3) Welche Kunden wurden mit welcher Version bedient?

Konfigurationsiiberwachung Es handelt sich um die Steuerung der Verdnderungsprozesse der

(Configuration control) Konfigurationen.

(1) Uberprifen, ob die Anderungswiinsche zur Variantenpoli-
tik des Unternehmens passen und schon dokumentiert und

geplant wurden.

(2) Festlegung von Anderungsgrundsitzen (Genehmigungs-

prozess, involvierte Bereiche und Personen, usw.), z.B. Im

%2y\/gl. [KEL96], S.2.
#3\/gl. [KEL96], S.14.
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Vergleich zu geringfligigen Produktanpassungen wird die
Einflhrung neuer Varianten als Projekt eingestuft und
nimmt entsprechend auch mehr Zeit in Anspruch.

(3) Erstellung eines Konzepts der Versionsverwaltung

(4) Erstellung eines Konzepts zur Uberpriifung und Freigabe

der gednderten Konfiguration

Konfigurationsbuchfiihrung Uberpriifen, welche Anderungen bereits durchgefuihrt wurden,

(Configuration accounting) d.h. der Anderungsstatus soll verfolgt und detailliert dokumen-
tiert werden.

Konfigurationsaudit Uberpriifen, ob die Anderungen an Konfigurationen die Anfor-

(Configuration auditing) derungen erflllen.

Tabelle4-2: Checkliste und Aufgaben der Konfigurationsverwaltung

Konfigurationsmanagement macht die Konfiguration im Lebenszyklus des Produkts trans-
parent. Die Anderungen und der historische Status der Produktdaten werden dokumentiert
und sind jeder Zeit abrufbar. Die Vergleichsfunktion erleichtert die Unterscheidung zwi-

schen den Versionen.

Mit der Hilfe von Konfigurationsmanagement kann beispielsweise eine nachtragliche An-
derung der Produktkonfiguration in einen Kundenauftrag aufgenommen werden, auch

wenn der Kundenauftrag schon an die Fertigung tbergeben wurde.

(3) Variantenmanagement

Uber die Integration des Konfigurators in das Controlling kénnen die Variantenkosten auf-
bereitet und analysiert werden. Im Zusammenspiel mit einem Data-Warehouse-System
kénnen die Kennzahlen aufgebaut werden, etwa Stlickanzahl einer Variante, Kosten und
Umsatz einer Variante. Dies dient als Basis fur die Entscheidung der Variantenpolitik, z.B.

ob eine bestimmte Variante weiterhin gefordert oder eliminiert werden soll.
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4.2 Differenzierung der Variantenkonfiguratoren

4.2.1 Klassfizierungin systemgesteuerte und anwender gesteuerte Konfiguratoren

Nach dem Ablauf der Konfiguration kdnnen die Konfiguratoren in systemgesteuerte und

anwendergesteuerte Konfiguratoren kategorisiert werden.

Ein systemgesteuerter Konfigurator fuhrt den Anwender wéhrend der Konfiguration
schrittweise in vordefinierten Ablaufen®*. In diesem Fall werden die Konfigurationspro-
zesse oft benutzerfreundlich gestaltet, z.B. durch eine Abfolge der Dialogfenster. Bel der
einfachen Konfiguration werden die Kundenanforderungen mittels einer Checkliste bzw.
einem Fragenbaum spezifiziert. Der Konfigurationsablauf [&uft zuerst im Hintergrund. Im
Vordergrund stellt der Konfigurator dem Anwender Optionen oder Teillésungen zur Aus-
wahl, im Idealfall auch mit erkléarenden Texten. Der Benutzer akzeptiert die Vorschlage
oder lehnt sie ab. Abhangig davon, was der Anwender in den vorherigen Schritten ausge-
wahlt hat, kbnnen die im Folgeschritt nicht relevanten Merkmale und Optionen ausgeblen-

det werden. Die webbasi erten Konfiguratoren sind meistens systemgesteuert.

Wahrend der systemgesteuerten Konfiguration werden einige Schritte automatisiert, in
dem z.B. die Werte etlicher Merkmale anhand der Kundenangabe nach festen Regeln ge-
setzt werden. Da eine Konfiguration auch ein bestimmtes Ziel verfolgt (z.B. Maximierung
des Kundennutzens oder Preisminimierung), soll eine auf Heuristik oder Optimierung ba-

sierende Steuerung auch moglich sein.

Eine anwender gesteuerte Konfiguration wird vom Anwender initiiert. Der Variantenkonfi-
gurator priift wahrend des Konfigurationsvorgangs die Teillésung®® bzw. nach Ende der
Konfiguration das konfigurierte Produkt. Schlieffdlich gibt der Variantenkonfigurator alle
maoglichen verletzten Regeln mit Hinweisen auf Korrektur aus. Beispielsweise macht der
Audi-Konfigurator auf die eventuelle Inkonsistenz aufmerksam, nachdem man ein Auto
mit dem Audi-Konfigurator in funf Schritten konfiguriert hat (Vgl. Abbildung 4-13).

Die Option zwischen der mitlaufenden Prifung und der nicht-mitlaufenden Prifung héngt

auch vom Geschéftsszenario ab. Bei der mitlaufenden Prifung werden die Konflikte sofort

%% n der Literatur spricht man auch von einem , aktiven Konfigurator®. Vgl. [BAR0O], S.42.

5 Eine derartige Priifung in der Konfiguration wird als , mitlaufende Priifung bezeichnet. Vgl. [BIEO1],
S.130.
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erkannt und kénnen in einer frihen Phase gel6st werden. Bei der nicht mitlaufenden Pri-
fung werden die Konflikte erst am Ende der Konfiguration angezeigt. In diesem Fall muss
der Anwender mehrere Konflikte beseitigen, hat aber gleichzeitig auch mehrere Abwahl-
moglichkeiten. Insbesondere bei Konfiguratoren mit einer Konfliktlésungskomponente
(Conflict-Solver) ist dies von Vorteil, da sich der Anwender anhand der L ésungsvorschlé-

ge doch fur ein neues Angebot entscheiden kann.

Zwel weitere Faktoren sind entscheidend bei der Unterscheidung der Konfiguratoren, nédm-
lich die Interaktivitét und die Aufgabenstellung der Konfiguratoren.

Heutzutage gewinnt die Kundeneinbindung immer an Bedeutung in der Vermarktung eines
Produkts. Die Interaktivitdt mit dem Kunden trdgt zum Verkaufserfolg bei. Interaktivitét
kennzeichnet im Zusammenhang mit 1T-Systemen den wechselseitigen Informationsaus-
tausch zwischen Mensch und Maschine. Allerdings bieten die Variantenkonfiguratoren auf
dem heutigen Technikstand derartige Moglichkeit noch nicht. Es werden lediglich regelba-
sierte Selektionen auf Basis vordefinierter Informationen, Regeln und Interaktionsmecha-

nismen angeboten®®

. Die Variantenkonfiguratoren sollen aus einer Kombination von inter-
aktiven Komponenten und diagnostischen Komponenten bestehen. Das bedeutet konkret,
dass ein Variantenkonfigurator dem Anwender Vorschlage machen kann (diagnostizieren,
auf der Basis der Kundenanalyse) und zugleich die Verfeinerung der Konfiguration durch

Interaktion mit dem Anwender ermdglichen kann®”.

Die Aufgabenstellung (selbsténdig, assistierend oder Uberprifend) bestimmt den Unter-
stutzungsgrad durch die Konfiguratoren in der Angebots- und Auftragsabwicklung.

Bei der Konfiguration komplexer Produkte soll festgelegt werden, welche Schritte vom
Benutzer und welche prinzipiell vom System durchzufiihren sind. Ein typisches Szenario
ist die interaktive Konfiguration durch den Anwender, die durch systemgesteuerte heuristi-

sche Schritte erganzt wird.

%6 v/gl. [BRA9S], S.45ff.
#7vgl. [BRA9S], S.77.
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4.2.2 Klassfizierungin ERP-integrierte und eigenstandige K onfiguratoren

Nach Systemarchitektur kdnnen die Variantenkonfiguratoren in zwei Kategorien aufgeteilt
werden: , Add-On Konfigurator“ und , Integrierter Konfigurator“®>®. Angesichts der Grund-
funktionen (d.h. Konfigurieren) lassen sich die zwel Kategorien nur geringfiigig voneinan-
der unterscheiden. Wesentliche Unterschiede bestehen jedoch bei den Zusatzfunktionen.

(1) ,,Add-on Konfigurator*“

Die Besonderheit eines sogenannten Add-on Konfigurators besteht darin, dass er norma-
lerweise von dem PPS-System und Lagerverwaltungssystem getrennt ist. Als Folge muss
eine redundante Datenbank aufgebaut werden, um eine Bestellung bearbeiten zu kénnen.
Die Erstellung von Kundenauftragen und die Konfiguration von Kundenauftragsstiicklisten
und Arbeitsplanen wird dabei unterstiitzt. Allerdings missen die Daten noch per Batch-
Transfer an das Host-System Ubertragen werden. Ein solcher Konfigurator ist daher vor

allem fir den Aul3endienst geeignet.

(2) ,Integrierter Konfigurator*

Ein derartiger Konfigurator ist voll integriert in andere Module des ERP-Systems. Er teilt
die Datenbasis mit dem PPS-System und mit dem Lagerverwaltungssystem und ist mit
vertellten Datenquellen synchronisiert. Dadurch wird nicht nur Datenkonsistenz gesichert,
auch die Antwortzeit 18sst sich deutlich verringern, die in manchen Fallen eher kritisch ist.
Das ist besonders vorteilhaft, wenn z.B. ein Vertriebsmitarbeiter im AulRendienst die aktu-
ellen Informationen Uber die Verfligbarkeit, die Lieferungsterminierung und die Kapazi-
tétsverfligbarkeit der Variante abrufen mochte. Diesist nur bei einem integrierten Konfigu-
rator moglich. Derartige Konfiguratoren werden meistens von Anbietern des ERP-Systems
geliefert, u.a. der R/3-Variantenkonfigurator von SAP, der Oracle Produktkonfigurator in
Oracle Applications und der BaaN Konfigurator.

#8yv/gl. [LIEO].
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4.2.3 Klassifizierung nach den technischen Verfahren desVariantenkonfigurators

Der Mechanismus des Konfigurators basiert auf unterschiedlichen Verfahren oder einer
Kombination der Verfahren. Der wissensbasierte Konfigurator kommt in der Praxis am
haufigsten zum Einsatz und bildet den Schwerpunkt dieses Abschnitts.

(1) Wissenshasierter Konfigurator®®

Schon seit langer Zeit ist die wissensbasierte Konfigurationsproblematik ein wichtiges
Anwendungsgebiet flr Expertensysteme. Unter dem Begriff Entscheidungsunter stiitzungs-
systemist das Aufgabengebiet eines solchen Systems, die Anwender bei der Produktkonfi-

guration zu unterstiitzen.

Die wissensbasierten Variantenkonfiguratoren basieren mal3geblich auf Regeln und
Constraints. Bei diesen Systemen steht die Logik im Mittelpunkt. Die Logik stammt aus
den technischen Plausibilitétspriifungen, der Vorgaben aus dem Vertrieb®®und der kom-

plexen Preisfindung.
Typische Lésungstechniken sind beispiel sweise:
= Wenn-dann-Regeln

Die Regeln werden Uberwiegend in Form von Vorbedingung wie der Wenn-Dann-
Klausel beschrieben, die einen Bedingungsteil und einen Aktionsteil enthalten®!. Die

Regeln bilden somit den definierten gerichteten Konfigurationsprozess direkt ab.

Die Regeln werden oft bel der automatischen Auswahl oder dem automatischen Aus-
schluss bestimmter Komponenten und Mengen verwendet. Die Regeln lassen sich un-
terscheiden® zwischen Situation-Aktion-Regeln (zur Ansteuerung von Handlungen),
Schlussfolgerungsregeln (zur Ableitung von Informationen oder Wertzuweisung) und
Vererbungsregeln (zur Ubertragung von Eigenschaften allgemeiner Objekte auf spe-

ziellere).

| vielen Beitragen wird der Unterschied zwischen dem , Wissensbasierten Konfigurator* und dem ,Re-
gelbasierten Konfigurator (i.e.S. z.B. die algebraischen Gleichungen) nicht klar definiert.

%0 Mit der Steigerung der Anzahl der Variantenkomponenten nehmen auch die Kombinationsmaglichkeiten
explosionsartig zu. Diese Kombinationen sind zwar plausibel, aus versténdlichen Griinden missen sie a-
ber auf eine bestimmte Anzahl beschrénkt werden.

%1 Manche Systeme beriicksichtigen noch die Unsicherheit tiber die Giiltigkeit der Schlussregeln. Jeder Re-
gel wird eine Wahrscheinlichkeit zugeordnet. Vgl. [JAR90], S.468.

%2 \/gl. [JAR90], S.466.
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Reine regelbasierte Konfiguratoren sind in der Regel nur fur einfache Produkte geeig-
net.

m  Randbedingungen (Constraints)

Constraints sind urspriinglich Restriktionen, die die Auswahlmoglichkeiten einer Kon-
figuration einschranken. Durch Constraints werden bestimmte Moglichkeiten der Vari-
anten explizit ausgeschlossen. Im Vergleich zu den Regeln wird im Normalfall keine
explizite Aktion (z.B. Wertzuweisung) in Constraints definiert. Dies bedeutet, dass eine
Komponente Uber traditionelle Constraints normalerweise nicht automatisch ausge-
wahlt wird. Besonders in einem Konfigurator, der eine Mischung aus unterschiedlichen
Methoden wie Regel, Tabelle und Constraints verwendet, sollte die Wertherleitungs-
funktion durch andere Methoden erreicht werden. Constraints dienen an erster Stelle
zur Konsistenzprufung. D.h. die Fehlermeldungen werden ausgegeben, wenn die Re-

striktionen wahrend der Konfiguration verletzt worden sind®®,

Ein Constraint setzt sich zusammen aus folgenden Bestandteilen:
» Spezifikation der Objekte, die in diesem Constraint angesprochen werden
= Bedingungen, wann das Constraint durchgeftihrt werden soll
= Restriktionen, die zu Gberprifen sind
= Werte, die herzuleiten sind

Im Vergleich zu einem regelbasierten Konfigurator sind heutige constraintbasierte
Konfiguratoren viel robuster, beispielsweise kdnnen ale Musskomponenten automa-

tisch eingefiigt werden. Zugleich wird ein objektorientierter Ansatz verwendet.

Constraints driicken ungerichtete Beziehungen zwischen Objekten aus®®. Daher be-
steht ein anderer Vorteil darin, dass die Reihenfolge der Konfiguration beliebig sein
kann.

%3 Die constraintbasierte Konfiguration | asst sich auch als ein Constraints-Befriedigung-Problem bezeichnen.
Eine gultige Konfiguration ist eine Losung, in der ale Constraints erfillt sind. Andernfalls gibt das Sys-
tem die Inkonsistenz aus. Vgl. [BLUOQ], S.9.

%4 vgl. [PUP91], S.37.
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Constraints dienen vor allem auch zur Konsistenzprifung bei einer komplexen Konfi-
guration, beispielsweise die Prifung der Objekte auf verschiedenen Ebenen bei einer
mehrstufigen Konfiguration. Da es fur ein komplexes Variantenprodukt oft eine grof3e
Menge von Constraints geben kann, wird ein Constraints-Netz eingefihrt, das aus meh-
reren Constraints besteht. Die Arbeitsweise der hinterlegten Wissensbasis bestimmt di-
rekt die Leistungsfahigkeit der Konfigurators. Anders als die Regeln wirken die
Constraints in einem Constraints-Netz gleichzeitig. D.h. alle Constraints werden fir ei-

ne LAsung gepruft.

Constraints kdnnen in verschiedenen Formen abgebildet werden, z.B. als eine Gla-
chung oder Relation. Das tabellenbasierte Regelwerk stellt eigentlich ein relationsba-
siertes Constraint dar, das auch as Tupel-Constraint bezeichnet wird. Die Abhangig-
keiten werden in den Datenbanktabellen abgespeichert. Je nach den Abhangigkeiten
konnen unterschiedliche Tabellen verwendet werden, z.B. die Tabelle aller mdglichen
Kombinationen und die Tabelle aller nicht moglichen Kombinationen (Ausschlussta-
belle). Damit kdnnen die Tabellen bel der automatischen Wertherleitung, Wertein-
schrankung oder der Konsistenzprifung verwendet werden. Im Gegensatz zu Regeln
kann man mit Tabellen die Abhangigkeiten zwischen einer grof3en Anzahl von Merk-
malen und ihren Werten bearbeiten. Wenn sich die Abhangigkeiten zwischen den Att-
ributen &ndern, wird die Tabelle statt der Abhangigkeiten bearbeitet.

»  Fuzzy Logik®® zur heuristischen Problemldsung

Fuzzy Logik dient fur die Wertherleitung auf Basis der Zusammenhénge zwischen
»unscharfen* Eingabedaten. Haufig werden die Kundenanforderungen an die
Produktspezifikation in kundeneigener ,, Sprache" gestellt, die aber entweder vage sind
oder abweichend von Produktmerkmalen, die vom Unternehmen festgelegt worden
sind. Bei der Modellierung sorgt der Wissensingenieur dafir, dass eine Verknlpfung

zwischen den Kundenanforderungen und den Produktmerkmalen erstellt wird.

Beispiel: Der Wissensingenieur hat die Merkmale CPU, Festplatte, Hauptspeicher fir
das Produkt PC gepflegt. Zum Auswahlkriterium ,, Ich méchte einen schnellen PC ha-

%5 vgl. [wUP00], S.7.
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ben“ stellt der Wissensingenieur in sogenannten Fuzzy-Sets eine Verbindung zwischen
den Attributen ,, schneller PC* und ,,CPU > 1 GHz" her.

(2) Strukturbasierter Konfigurator

In elnem strukturbasierten Konfigurator wird ein Produkt als eine Zusammenstellung der
Komponenten betrachtet, wobei jede Komponente eine bestimmte Funktion darstellt. Die
K omponenten haben Schnittstellen zu einander, die auch als Ports bezeichnet werden.

Zwang
J N J

Komponente XYZ

= Attribute (Farbe, Linge...)
* Gebrauchte / Angebotene Ressource
= Preise

Verbot

Abbildung 4-7: Das Objekt ausder Sicht der strukturbasierten Konfiguration
Die zwei Grundelemente der Wissensreprasentation des strukturbasierten Konfigurators
sind®®;
= Taxonomische Vererbungshierarchien (A ist eine Untergruppe von B)
= Kompositionelle Hierarchien (A ist ein Teil von B)

Ein strukturbasierter Konfigurator eignet sich insbesondere fir die unmittelbare Auflésung
der Stiickliste, die fur die Anbindung des Konfigurators an einem PPS-System von grol3er
Bedeutung ist.

(3) Objektorientierter Konfigurator

In einem objektorientierten Ansatz werden die Produkte als Objekte klassifiziert. Bei kom-

plexen Produkten kdnnen die Unterklassen definiert werden und damit die Klassenhierar-

%6 v/gl. [PUP91], S.96.
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chie abgebildet werden. Eine Unterklasse hat alle Merkmale (Attribute), Beziehungswissen
(Abhangigkeiten) und Constraints (Einschrénkungen) der Oberklasse und verfigt tber
noch zusétzliche Merkmale. Damit ist der Pflegeaufwand im Vergleich zum prozeduralen

Ansatz relativ gering.

Klassenhierarchien sind besonders vorteilhaft, wenn dhnliche Produkte eine Menge von
modell Ubergreifenden Merkmalen haben, die innerhalb eines Produkttyps identisch (global)
sind. In diesem Fall genligt es, eine Oberklasse (Superklasse) mit globalen Merkmalen zu
pflegen. Fur das einzelne Modell, das zur Unterklasse gehort, werden zuséizliche lokale

Merkmale noch hinzugeflgt.

Die Konfiguration erfolgt tiber Instanziierung®’ und Spezialisierung (Abbildung 4-8):

» Die Speziadisierung wird definiert Gber die Beziehungen , ist ein(e)”.

» DieBeziehung ,hat Teil(e)* ermdglicht dynamische Instanziierung durch Constraint.

Es ist daher moglich, Uber Constraints bei der Konfiguration die Komponenten automa-
tisch auszuwahlen, sofern die Performance akzeptabel ist. Dies bedeutet im Klartext, wenn
man bel der Konfiguration Komponente A auswéhlt, dann werden alle fir A benétigten

Komponenten auch automatisch ausgewahit.

Bildschirm
sHerstelley /7 - {(HL)

17 Zoll 19 Zall

Mottral

Abbildung 4-8: Konfiguration tber Instanziierung und Spezialisierung

%7 |nstanziierung bedeutet die Erzeugung eines Beispiels (Instanz) einer Klasse. Die einzelnen Objekte der
Klasse werden a's Instanzen bezeichnet.
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Ein zusétzlicher Vorteil gegentiber anderen Methoden besteht auch in der Abbildung der
Produktstruktur. Die Maximalstiickliste kann durch eine Stiickliste ersetzt werden, in der

nur wenige Klassenpositionen®®®

stehen. Die konkreten Komponenten werden dann als
Instanzen dieser Klassen dynamisch generiert. Eine komplette Konfiguration liegt vor,

wenn alle Klassenpositionen durch konkrete Komponenten ersetzt worden sind.

Die Performance hangt erheblich vom Aufbau des Konfigurationsmodells ab. Am Anfang
der Konfiguration werden die Klassen nur einmal geladen. Instanzen werden nur erzeugt,
wenn sie benttigt werden.

(4) Ressourcenbasierter Variantenkonfigurator®®®

Unter ,, Ressourcenbasierter Konfigurator® versteht man, dass die Komponenten des Pro-
dukts vor allem durch den Austausch von Ressourcen zusammen hangen. Dabel wird da-
von ausgegangen, dass eine Komponente eine Menge von Ressourcen fordert oder anbietet.
Die Konfiguration eines Produkts ist daher eine Bilanzierung zwischen Funktionsanforde-

rungen und Ressourceneinschrankungen.

Ressourcenbasierte Konfiguratoren bieten eine schnelle V orschaumoglichkeit, ob das End-
produkt die Anforderung des Kunden tatséchlich erfallt. Man muss nur einige wichtige
Auswahlkriterien (als verfligbare Ressourcen) angeben, und das System liefert die Vor-
schlage®™. Beispielsweise kann ein Kunde den Preis eingeben, den er maximal fiir ein Pro-
dukt ausgeben will*>™*. Oder ein Vertriebsmitarbeiter kann die minimalen Margen festlegen,

um bei der Preisfindung sicherzustellen, das ein Angebot nicht unprofitabel ist.

%8 Dje Klassenposition steht als Platzhalter fiir eine Position, der mehrere Objekte (Komponenten) zugeord-
net sind. Jedes Objekt wird in der Klasse eindeutig bewertet. Die aktuelle Merkmalbewertung zum Kon-
figurationszeitpunkt entscheidet, welches Objekt die Klassenposition ersetzt. Wenn ale méglichen Ob-
jekte einer Position einzeln erfasst werden, muss jede Position mit einer Auswahlbedingung versehen
werden, damit zum Konfigurationszeitpunkt nur die gewiinschte Komponente festgehalten wird. Diese
Auswahlbedingungen entfallen fir Klassenpositionen, da zum Konfigurationszeitpunkt das System die
Komponente ermittelt, deren Merkmalswerte (Klasse) mit der aktuellen Merkmalbewertung in der Konfi-
guration Ubereinstimmt. Nachteil hierbei ist es jedoch, dass die Positionsmenge fir alle klassifizierten
Objekte gleich sein muss.

%9 Ein Beispiel von dem Konfigurationssystem MOKON s. [GRA00], S.37ff.

2% Der Vorschlag kann eine komplette Lésung sein. Bestimmte konfigurierte Variantenprodukte kénnen als
Materialvarianten auf Lager gehalten werden. Materialvarianten sind auch im Vertriebskatalog vorhan-
den. Bel der interaktiven Konfiguration wird zuerst passendes Variantenmaterial gesucht.

2™ Der Anwender kann eine Teilkonfiguration abgeben, in der einige Hauptmerkmale des Produkts bewertet
sind. Anschlieend fuhrt er eine Funktion ,,Konfiguration optimieren” durch, und so I&sst so die Konfigu-
ration (nach einem bestimmtem Kriterium wie z.B. der beste Preis) optimal vervollstéandigen.
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Ein Konfigurator dieser Art basiert hauptsachlich auf einem Produktkatal ogsystem?”%. Sol-
che Variantenkonfiguratoren finden ihren Einsatz vor allem im Internet, wobei die Konfi-
gurationsprozesse moglichst einfach gestaltet werden sollen. Die Konfiguration wird aus

einer Kombination von Kundenwlnschen und vordefinierten Baugruppen ausgepragt.

Kritisch ist es bei einem solchen System, dass die gestaltungsméidigen Beziehungen zwi-
schen den Komponenten nur eine untergeordnete Rolle spielen. Fir Produkte anderer Ar-
ten, deren Komponenten an erster Stelle nicht durch den Austausch von Ressourcen im
Zusammenhang stehen (abgesehen davon, dass die Komponentenpreise und das Gesamt-

budget , algemeine” Ressourcen darstellen), ist diese Methode jedoch nicht geeignet.

(5) Tabelenbasierter Konfigurator (Entscheidungstabelle)

Eine Entscheidungstabelle ist eine Sonderdarstellung der tabellarischen Abhangigkeiten.
Sie dient auch zur automatischen Ldsungsgenerierung bei der Produktkonfiguration. Diese
erleichtert die Definition individueller Regeln im Hinblick auf Abhéngigkeiten und Wech-

selwirkungen einzelner Ausstattungsmerkmale.

Regeln

Entscheidungstabelle fir PC-Konfiguration

Rl ([R2 |[R3 (R4
B1: Business Klasse? Ja |Ja [Nein|Nen
B2: MiniTower-Gehause? Ja [NeinlJa |Ja
A1l: Intel Pentium 4 Prozessor ab 1.3 GHz X X
A2: CD-Brenner + CD-ROM kompakt X
A3: CD-Brenner und CD-ROM getrennt X
A4: nur CD-ROM installieren X X

Tabelle4-3: Aufbau einer Entscheidungstabelle fir die Konfiguration

Eine Entscheidungstabelle setzt sich i.w.S. aus einem Bedingungsteil (B1 und B2) und
einem Aktionsteil (A1 bis A4) zusammen (Vgl. Tabelle 4-3), die Uber ein Regelwerk (R1

%2 Ein Beispiel eines solchen Konfigurators ist jCatalog-SelectFast. Details ist unter www.jcatalog.de zu
finden.
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bis R4) verkniipft sind®"®

. Wenn der Bedingungsteil erfillt ist, wird die Auswertung durch-
gefihrt und man erhdt einen Loésungsvorschlag. Zwei weitere @nliche Darstellungsfor-
men, ndmlich die Matrix (Vgl. Tabelle 5-1) und die Variantentabelle (Vgl. Tabelle 5-2) zur

Aufzahlung der Kombinationen werden in spéteren Abschnitten noch erlautert.

Ein tabellenbasierter Konfigurator ist geeignet fur die Konfiguration nicht komplexer Pro-
dukte. Ein typisches Beispiel in der Praxisist das System ET-EPOS?".

(6) Fallbasierter Variantenkonfigurator

Ein fallbasierter Variantenkonfigurator ermdglicht es, das in einer Fallbibliothek vorhan-
dene Erfahrungswissen zur L6sung neuer Probleme wieder zu verwenden. Die Losung der
aktuellen Aufgabenstellung, oft eine Anpassung eines schon erstellten Falls in der Fallbib-
liothek, wird weiter in die Fallbibliothek aufgenommen (Vgl. Abbildung 4-9). Ein fallba-
sierter Variantenkonfigurator ist besonders niitzlich bel der modifizierenden Konfiguration

(z.B. bel einer Nachbestellung) im Vergleich zu einer neuen Konfiguration.

“-g’é\’”ﬁ anfragen

> Eundenanfrage

suchen

anhiet en

Angepasste Lésung | speichern suchen

R - Ahnliche Lésungen

Fallbibliothel

= Produit
= Prois
= Kunden

= Shezifiation _
anpassen wiederverwenden

Worschlag fir
neues Angebot

Abbildung 4-9: Vereinfachter Prozesseiner fallbasierten Konfiguration®®

B ygl. [VDI91], S.29.
4 vgl. [GUN99], S.62.
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Die Prozesse einer modifizierenden Konfiguration mit Hilfe eines fallbasierten Konfigura-
tors sehen folgendermalen aus (Vgl. Abbildung 4-10):

Basisprodukt
suchen

Basisprodulet

Eomponenten-
seleletion

Endprodulet

Eomponenten-
austauvsch

Produlct-
iiberprifung

Eomponenten-

Eestriktionen
suche

Abbildung 4-10: Prozesse einer modifizierenden K onfiguration®”®

2™ oder die vorhandenen konkre-

Um eine neu auftretende Variante eindeutig zu speichern
ten Varianten identifizieren zu kdnnen, kann ein Identifikationscode (oder Variantennum-
mer) verwendet werden. Dazu gibt es verschiedene Verfahren, namlich vollsprechende
klassifizierende Nummernsysteme, halbsprechende Nummernsysteme, nichtsprechende

Nummernsysteme?’®,

" In Anlehnung an [BUT99], S.3.
2% 1n Anlehnung an [CUNNO1], S.31.

2" Haufig wird eine Variante nicht direkt im System gespeichert, d.h. sie hat keine eigene Sachnummer. Eine
Variante ist dann unter einer Auftragsnummer abgelegt; Uber den Auftrag kann man eine konfigurierte
Variante abrufen.

7 vgl. [ZIMGS88], S.17ff.
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= Vollsprechende klassifizierende Nummernsysteme

Der Identifikationscode ist eine strukturierte Zeichenkette, die sich aus der Typenkennung,
den Merkmalen und Auspragungen zusammensetzt. Dadurch wird eine konkrete Konfigu-
ration genau verschltsselt (Ausfiihrungsschlissel). Voraussetzung dafir ist die Festlegung
der Zuordnungsregeln, d.h. die Platzierung der Merkmale und Verschlisselung der Aus-
pragungen in der Zeichenkette.

Der wichtigste Vorteil dieses Verfahrens besteht darin, dass dieser Identifikationscode als
hilfreiches Werkzeug zur Schnellerfassung eines Angebots oder Auftrags dient, da aus
dieser Zeichenkette die Typ- und Merkmal szuordnung sofort erkannt werden kann. Auch
die Stuckliste und der Arbeitsplan lassen sich dadurch ableiten. Der Verkaufer gibt einfach
eine Zeichenkette gemdl? der Kundenanforderungen in den Konfigurator ein. Die Zeichen-
kette wird mit Hilfe eines Generierungsprogramms entschltisselt und die Konfiguration
wird automatisch konkretisiert.

Nachteile dieses Verfahrens sind jedoch, dass dieser Identifikationscode ziemlich lang und
von Produkttyp zu Produkttyp unterschiedlich sein kann. Auf3erdem ist die Pflege der Zu-
ordnungsregeln aufwandig, da z.B. immer neue Merkmale bzw. Auspragungen hinzuge-

flgt werden missen.
= Nichtsprechende Nummernsysteme

Jede Variante wird Uber eine reine Zahlernummer identifiziert, die laufend vom System
vergeben wird. Dadurch wird der Identifikationscode kirzer, aber weder die Typenzuord-

nung noch die Merkmal zuordnung ist daran zu erkennen.
= Halbsprechende Nummernsysteme

Als Kompromisslsung bieten sich halbsprechende Nummernsysteme an, in dem der Typ
und wichtige Merkmale verschlisselt und die Gbrigen Merkmale mit zusétzlicher laufender

Nummer versehen werden.

4.2.4 Der technische Stand der heutigen Variantenkonfiguratoren

Die gangigen Variantenkonfiguratoren konnen in drei Kategorien eingeteilt werden. Zu der
ersten Gruppe gehdren die Variantenkonfiguratoren von spezifischen Anbietern, z.B.
BigMaschine fur Vertrieb in einer Web-Umgebung im Bereich Maschinenbau. Die

Systeme sind zum Teil branchenorientiert. In der zweiten Gruppe befinden sich die im



Anforderungen an einen Variantenkonfigurator Seite 106

sind zum Teil branchenorientiert. In der zweiten Gruppe befinden sich die im CRM integ-
rierten Konfiguratoren wie der Sebel Konfigurator. Die letzte Gruppe bildet sich aus den.
Paket-Anbietern wie SAP, Peoplesoft und Oracle, die den Variantenkonfigurator in ihre
breite Produktpal ette integriert haben.

Aufgrund des breiten Einsatzes der gangigen ERP-Systeme arbeiten viele Unternehmen
mit den darin integrierten Konfiguratoren. Ein wesentlicher (auch urspriinglicher) Vorteil
besteht darin, dass die Stlicklisten und Arbeitsplane automatisch generiert werden konnen.
Die Nachteile sind jedoch, dass:

der Konfigurator nicht fir den Vertrieb zugeschnitten ist

» der Konfigurator nur im ERP-System ,,online” verflgbar ist

» die Benutzerfreundlichkeit mangel haft ist

= die Kundenanforderungsanalyse getrennt gemacht werden muss
= der Konfigurator schwer ins Internet Gberfihrt werden kann.

Ein Zusammenspiel des Vertriebskonfiguratorsim CRM mit dem integrierten Konfigurator
im ERP ist theoretisch moglich. Aber in den meisten Félen ist die Wissensbasis in zwei

Systemen getrennt gepflegt.

Auch der SCM-Spezialist i2 war 1998 schon in dieses Segment eingetreten. Mit dem
Vertriebskonfigurator im Produkt RHYTHM Customer Commitment Suite verspricht 12
insbesondere eine reibungslose Integration vom Vertrieb in die Kernkomponente Supply
Chain Planning (SCP)?". Eine derartige Integration kann die Transparenz der Logistik
erheblich erhthen. Damit wird die Angebotsqualitdt hinsichtlich genauer Terminierung
entsprechend verbessert?®’. Dies deutet unmittelbar darauf hin, dass sich der Nutzen des
Variantenkonfigurators nicht mehr auf Erhohung der Angebotsqualitét oder schnelle Be-
stellungsabwicklung beschranken wird. Der Variantenkonfigurator gewinnt damit
zunehmende Bedeutung in der gesamten Logistikkette (Vgl. Abbildung 4-11).

2P vgl. [IMETA9S].

0 Djese |dee bezeichnet i2 a's , Configure-to-Availability“.
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Abbildung 4-11: Entwicklungstrend der Konfiguratoren in der Betriebswirtschaft

Aus technischer Sicht beherrschen die regelbasierten und constraintbasierten Konfigurato-

ren den Markt.

Der rein regelbasierte Konfigurator war das erste System in diesem Bereich. Da sowohl die
Auswahl der Produktkomponenten (Domanewissen) als auch die Steuerung der Konfigura-
tion (Steuerungswissen) als Regeln definiert werden, wéachst das Ausmal? der Regeln sehr
schnell, insbesondere wenn man die Produktstruktur erweitert. Fir eine Regel einer kom-

plexen Maschine stehen manchmal dutzende Bedingungen bzw. Aktionen darin.

Dagegen gewinnt der constraintbasierte Konfigurator mit objektorientiertem Ansatz immer
an Bedeutung. Eine Vielzahl der Regeln kann durch wenige Constraints einfach ersetzt
werden. Beispielhafte constraintbasierten Konfiguratoren sind der ILOG-Konfigurator und
der Stuttgarter Camos-Konfigurator fir Mittel standsunternehmen.

Der SAP R/3-Variantenkonfigurator verwendet grundsétzlich auch eine Constraints-
Propagation-Methode. Aber eine Mischform aus Regeln, Constraints und Tabelle usw. ist
erlaubt. Es besteht auch die Moglichkeit, nach vorhandenen konfigurierten Produkten zu

suchen und eine Modifikationskonfiguration durchzufthren.
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Eine Standardsprache zur Modellierung der Konfigurationsmodelle steht noch aus®®. Der
Austausch der Konfigurationsdaten zwischen zwel Konfiguratoren ist beispielsweise mit
dem XML-Format realisierbar. Ein offizieller Standard ist zur Zeit jedoch noch nicht vor-
handen. Der Aufbau eines generischen Konfigurators fir unfangreiche Produkttypen wurde

bereitsin der Praxis versucht®®?.

Neuerdings sind die Entwicklungen sowohl im Bereich Visualisierung als auch grafische
Modellierung und Modelldatenaustausch zwischen einer UML-&hnlichen Diagrammsan-
wendung und einem Konfigurator zu beobachten. Die mit Addon (z.B. Funktionen zur
semantischen Interpretation der Grafikobjekte als die Objekte des Konfigurationsmodells
und Transformation der Grafikdatel in ein gangiges Austauschformat wie XML) angerei-
cherte Diagrammanwendung erflllt nicht nur eine Anzeigefunktion, sie dient auch direkt
als Modellierungswerkzeug. Mit wohldefinierten Grafikobjekten, die jeweils fur Produkt,
Klasse, Stiickliste usw. stehen, 18sst sich ein Produktmodell per Drag-and-Drop leicht auf-
bauen. Unterschiedliche Pfeil- und Linientypen beschreiben die Beziehungen zwischen den
Objekten®®®, z.B. Speziaisierung, , hat Teile* Beziehung sowie Abhangigkeiten zwischen
Objekten.

Die Grafik dient auch als Modellierungswerkzeug zu dem Zweck, die dadurch entstandene
Wissensbasis anschlief3end in ein Austauschformat z.B. XML Ubersetzen und in einen

Konfigurator reibungslos importieren zu kdnnen.

In Abbildung 4-12 wird ein einfaches Beispiel gezeigt, wie man die grafischen Objekte bei
der Modellierung verwenden kann und das Beziehungswissen in Form von Constraints

automatisch generieren |8sst.

%1y/gl. [SCHM99].

%2 7um Beispiel stellte das Unternehmen GetCustom.com eine Webseite mit einem generischen Konfigura-
tor fir Anbieter von mehr als 100 Produkttypen zur Verfliigung. Obwohl das Projekt letztlich wirtschaft-
lich fur gescheitert erklért wurde, 16ste dieser Gedanke umfangreiche Diskussionen und weitere Entwick-
lungen aus.

%3 \/gl. IMER97], S.62ff.
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Produkt Merkmale Constraint Merkmale, dieim Bezie- Beziehungswis-
des Produkts hungswissen stehen sen (tabellarisch)
taterial Mumbers for

ceiver Lnit

= M ate ial Hurmber B

hdaterial Humber

ol

Classical Mode Procedurs | Generati

Dependency List I Adwanced Mode

~Classical Mode - Declarative Constraint Code

* Dependency Met: ChP_TRU_Depp d
* Dependency: CMP_PLM_TRU_MAT_NLIM

Objects:
PTRU I5_a[300) PLM_TRL.

Restrictions:
Table PLM_TRU_MAT_MUMM
[

PLM_FREQ = *TRL.PLM_FREL,
PLM_MAT_MUMEER = YTRU.PLM_MAT_MLIMBER

.

Inferences:
PTRULPLM_MAT_MUMBER.

Abbildung 4-12: Grafik als M odellierungswerkzeug tiber ein Add-On in M S Visio®™*

AulRer den im B2B-Bereich und im webbasierten B2C-Bereich eingesetzten Konfigurato-
ren sind neuerdings auch die PC-basierten Offline-Konfiguratoren zu beobachten. Ein Bei-
spiel dafir ist der Konfigurator PSCFG von IBM, der gezielt fur Geschéftpartner in Nord-
amerika eingesetzt wird. Nach der Installation des Konfigurators auf dem PC kann man
schon einen Computer aus 15 Produktbereichen mit Uber 5000 Zubehtren konfigurieren.
Der Hauptvortell besteht in der Verbesserung der Performance durch die lokale Datenhal -
tung. Die Datenaktualitét wird dadurch sichergestellt, dass beim Starten der Konfiguration

eine Aktualisierung Uber das Internet erfolgt.

4.25 Checklistefur dierichtige Auswahl einesVariantenkonfigurators

Bel der Implementierung des Variantenkonfigurators wird vor dem Projektstart ein Team
gegrundet, das fur die Zusammenfassung der unternehmensspezifischen Anforderungen
und Bewertung der Kandidatensysteme verantwortlich ist. Das Team setzt sich in der Re-
gel aus den Verantwortlichen aus Unternehmendleitung, Vertrieb, Fertigung, Konstruktion

und I T-Infrastruktur zusammen.

%4 Hierzu [SEM02].
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Dabel stehen folgende Aspekte im Mittel punk:

(1) Funktionalitaten

Der Aufbau der Produktstruktur und die Pflege der Wissensbasis

Es ist festzustellen, ob einige Variantenkonfiguratoren eher fur bestimmte Produktty-
pen (Branchen) geeignet sind. Aus vielen Grinden sind die meisten Variantenkonfigu-
ratoren technisch aus einer Kombination der unterschiedlichen Methoden aufgebaui.
Hierbei lassen sich zwei Schitisseleigenschaften moderner Konfiguratoren feststellen,
namlich (1) objektorientierte Methode zur Abbildung des Beziehungswissens und

(2) constraintbasierte Methode fiir interaktive K onfiguration®®.

Die Schnittstelle der Wissenspflege sollte fir unterschiedliche Benutzergruppen (Fach-

abteilung, IT, usw.) zugeschnitten sein.

Beim verteilten Konfigurationsszenario sollte man zuséizlich darauf achten, ob eine
dezentralisierte Wissenspflege moglich ist.

Untersttitzung unterschiedlicher Konfigurationsablaufe

Es héngt davon ab, auf welche Weise der Variantenkonfigurator den Verkaufer bzw.
den Kunden unterstiitzen soll. Steuerung und Prifung bei der Konfiguration sind Muss-
funktionen fur jeden Variantenkonfigurator. Haufig ist eine Kundenbedarfsanalyse vor
der eigentlichen Konfiguration durchzufihren. Automatische Suche nach einer optima-
len Lésung ist besonders gewtinscht, wenn eine neuartige technische Anpassung an das

Produkt eingeleitet werden soll.

Die Ermoglichung einer ,,rapiden Konfiguration* oder ,,Vervollstandigung einer Tell-
konfiguration® ist von Vorteil. Dies geschieht, wenn der Anwender nur die fUr ihn inte-
ressanten Optionen auswéhlen und die restlichen vom System vorgeschlagen werden
sollen. Im diesem Fall zieht das System die Standardwerte konfliktfrei fur die restli-
chen Optionen oder erzeugt eine Liste der gultigen Ldsungen als Vorschlége.

Unterstiitzung verschiedener Geschaftsszenarien

Da ein Unternehmen normalerweise eine Mischform der Geschéftsszenarien hat, sollte
ein Variantenkonfigurator dementsprechend unterschiedliche Konfigurationsszenerien

abdecken. Im Vergleich zu den Formen ,,Konfiguration-auf-Auftrag” (CTO) und ,,Mon-

%5 \/gl. [SCA02], S.14.
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tage-auf-Auftrag® (ATO)?® weisen die Formen , Entwicklung-auf-Auftrag® (ETO) und
K undenauftragsfertigung(MTO) Besonderheiten auf®®’, die zusétzliche Anforderungen

an einen Konfigurator stellen.

Auf dem Markt sind jedoch wenige Vertriebskonfiguratoren verflgbar, diein der Lage
sind, diese Anforderungen zu erfiillen®®. Auch nicht ale Variantenkonfiguratoren
koénnen die standig steigende Produktkomplexitét und die schnell wachsende Anzahl
der Sticklisten bewéltigen. Einige Variantenkonfiguratoren sind fur Serienfertiger in
einer relativ stabilen Konfigurationsumgebung konzipiert.

m Einsatzgebiete

Hierbei soll Uberprift werden, ob der Variantenkonfigurator in unterschiedlichen Ge-
schéftsfeldern (Innendienst, Aul3endienst und elektronischen Kanélen) einsetzbar ist.

m  Dynamische Konfiguration

Besondersin einer Web-Umgebung soll der Anwender in der Lage sein, die Konfigura-
tion einfach durchzuftihren, ohne eine bestimmte Reihenfolge verfolgen zu missen. In
manchen Féllen ist es vortellhaft, wenn der Anwender bei der Konfiguration eine hohe
Flexibilitét hat. Beispielsweise kann er die Konfiguration leicht modifizieren, wenn -
ne bestimmte Reihenfolge vorher vom System nicht festgelegt ist. Allerdings fuhren
bei einer komplexen Produktkonfiguration solch beliebige Modifikationen oft zur In-
konsistenz oder zu Plausibilitétsfehlern. Dies liegt bisweilen daran, dass die modell-
identifizierenden Merkmale (Komponenten) erst bestimmt werden sollen. Daher
scheint die vordefinierte Reihenfolge doch sinnvoller zu sein. Abhangig davon, wie die
Konfigurationsszenarien aussehen und wie zwischen Effizienz und Effektivitat abzu-

wégen ist, soll der Modellierer die Regeln daran anpassen.
m  Anpassungsmaoglichkeiten

Hier wird geklart, ob die unternehmensspezifischen Anforderungen durch leichte Sys-

temanpassung erfillt werden konnen.

%6 | n diesem Szenario konnte theoretisch das Konfigurationsmodell zu 100 Prozent , regelbasiert* abgebildet
und auf Plausibilitét geprift werden. Vgl. [WUPOQQ], S.8.

%7 Haufig tritt in der Praxis ist eine Mischform von ETO/MTO auf. Wiipping deutet darauf hin, dass in die-
sem Fall ,,...die vollsténdige Konfigurierbarkeit in Kombination mit frel konfigurierbaren oder einzube-
ziehenden Teilumfangen zum Teil bis auf Stiicklistenebene von grofRer Bedeutung ist*. [WUPO0], S.9.

%8 \/gl. [DES02], S.1.
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(2) Benutzeroberflache

Die Benutzeroberfléache sollte grafisch und mehrsprachig sein. Die Anpassbarkeit fur
unterschiedliche Anwendergruppen ist eine wichtige Zusatzfunktion. Die Modellierung

erfolgt teilweise durch ,,drag und drop“.

(3) Integration und Schnittstelle

Der Variantenkonfigurator konzentriert sich hauptsachlich auf die Losung von Konfi-
gurationsaufgaben. Aber bei den Unternehmen, die besonders erklarungsbedurftige Va-
riantenprodukte haben und die variantenrelevanten Prozesse entlang der Logistikkette
verfolgen missen, ist die Integration des Variantenkonfigurators in die anderen Berel-

che zu bertcksichtigen.

Es muss genau Uberprift werden, ob die Logik des Konfigurators mit der Logik des
eingesetzten PPS-/ERP-Systems harmoniert. Wenn Produktionsmerkmale vorhanden
sind, sollte auch untersucht werden, wie sich Produktmerkmale im Vertrieb in Produk-

tionsmerkmal e umsetzen lassen.

Normalerweise gehort der Variantenkonfigurator dem ERP-System an, daher ist die In-
tegration in die wichtigen Funktionsbereiche wie Produktplanung (PP) schon vorhan-
den. Je nachdem wie die I T-Systemlandschaft in einem Unternehmen aussieht, werden
maoglicherweise noch die Schnittstellen zum CAD-System, Supply-Chain-Planung-
System, Produktkatalogsystem und Business-Warehouse-System zur betriebswirt-

schaftlichen Auswertung usw. benétigt.

Zur Zeit fehlt haufig die Schnittstelle zwischen den Konfigurationssystemen. Das ge-
hort zu einem der kritischen Punkte bel der Einfuhrung eines Konfigurators bel den
Unternehmen, die bisher eingesetzte Konfigurationswerkzeuge dadurch ablsen méch-
ten.

In der Praxis muss zwischen den Funktionalitéten und der Integration abgewogen wer-
den. Wéahrend spezielle (oft branchenorientierte) Variantenkonfiguratoren méchtige
Funktionalitéten aufweisen kénnen, bieten Paket-Anbieter die bessere I ntegrationsmog-

lichkeit mit den eingesetzten 1 T-Systemen an.
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(4) Technologie (Software/ Hardware)

Aus Techniksicht unterscheiden sich die Konfiguratoren durch:
Plattform und Programmiersprache
Einsatzmdglichkeit im Internet als Bestandteil von E-Selling
Stand-Alone einsetzbar
Datenbank zur Speicherung der Produktdaten
Verteilung der Produktdaten und anderer Wissensobjekte

Sicherheit und Zugriffverwaltung
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4.3 Neue Dimensionen des Variantenkonfigurators im Zeitalter des

E-Business

“The evolution of product configurators to sales configurators has been gradual over the past
five to 10 years...The market has moved beyond rudimentary sales configuration tools used
simply by internal salespeople. The biggest motivation for change is the Internet—it acts as an

enabler, and allows companies to truly serve customer needs.”

Matthew Glotzbac, Trilogy Software

Mit der Verbreitung des Einsatzes neuer E-Business Softwares wird es den Unternehmen
ermoglicht, die Verkaufsgeschaftsprozesse tber das Internet abzuwickeln. Mittels neuer
Systeme wie der eKonfigurator und CRM Systeme, die sowohl in B2C* as auch in
B2B** and anderen E-Business-Landschaften einsetzbar sind, soll die Strategie der Kun-
denorientierung durch One-To-One Marketing, Mass Customization und verstérkte Kun-
denbindung erfolgreich umgesetzt werden. Das Internet wird von vielen Unternehmen as
ein zusatzlicher Vertriebskanal betrachtet. Mithilfe eines Konfigurators in Web-Umgebung
koénnen nicht nur die Vertriebsmitarbeiter, sondern auch die Kunden ihre Wunschprodukte
selbst zusammenstellen. Variantenkonfiguration gewinnt zunehmend an Bedeutung bei der

Umsetzung des E-Business.

Der Einsatz der webbasierten Variantenkonfiguration wurde nicht nur vom Kundenbedarf
vorangetrieben, sondern spiegelt auch den Anspruch wider, die Transaktionskosten fir den
Verkauf komplexer hochwertiger Produkte zu reduzieren. Der Nutzen der Variantenkonfi-
guration Uber das Internet/Intranet liegt auf der Hand: Reduzierung der Datenredundanz
und damit auch Verringerung des Aktualisierungsproblems, hohe Verfugbarkeit des Kon-

figurationswissens und Erhéhung des Kundennutzens.

Mittlerweile werden nicht nur Konsumgditer, sondern auch komplexe Produkte wie Autos

mit Hilfe eines Konfigurators Uber das Internet verkauft. ,Bereits 1999 waren in USA 50

%9 B2C steht fiir Business-To-Customer. Der Ausdruck beschreibt den Online-Handel zwischen Handlern
und Privatpersonen. Handelstransaktionen sind hierbei durch Spontaneitdt und eher mittlere bis kleine
Transaktionsvolumen gekennzeichnet. Ublicherweise findet neben der Produktauswahl vor allem auch
die Zahlung online statt. Vgl. [MERZ99], S.20.

2% B2B steht fiir Business-To-Business. Im Gegensatz zum B2C finden sich die langfristigen Geschéftsbezie-
hungen zwischen den Unternehmen wieder. Die Transaktionsvolumina sind normalerweise grof3er. V.
[MERZ99], S.20.
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Prozent aller Neuwagenkaufe sogenannte Internet-gestiitzte Kaufe >, Nach einer Studie
gehoren die deutschen Autohersteller zu den Vorreitern in dieser Entwicklung, da sie die

ersten sechs Plétze in der Rangliste , Internet-V ertriebskompetenz* einnehmen konnen®~.

Viele Befurworter des Einsatzes der weggestitzten Produktkonfiguration, die auf eine Ver-
stéarkung der Wettbewerbsposition durch die Erschlief3ung neuer Kundengruppen und auf
eine Steigerung des Kundenzufriedenheitsgrads hoffen, haben allerdings erfahren, dass die
Integration des ERP-Systems, des Variantenkonfigurators und des Web-Systems das
Hauptproblem darstellt. So zeigt eine Studie von KPMG Consulting, dass nur 15 Prozent
der Business-To-Business-Unternehmen ihre Angebote prasentieren; und lediglich zwolf
Prozent bieten ihren Kunden die Moglichkeit, ihre Wunschprodukte individuell zu konfi-
gurieren. Schuld daran sei die fehlende Integration und Bereitstellung der benétigten Daten,

obwohl die Daten in ausreichendem Maf3e irgendwo im Unternehmen vorhanden sind®*,

4.3.1 DasKonzept E-Selling und die typischen Szenarien

Unter E-Sdlling (sowie eSales) verstent man die Abwicklung des gesamten Verkaufspro-
zesses fir die Produkte oder Dienstleistungen Uber elektronische Kanédle. Je nach Produkt-

struktur und Stellenwert des webbasierten Vertriebskanals kann man drel Szenarien kon-

struieren:

Szenarien Beschreibung Bemerkung

Produktauswahl Der Kunde wéhit das Produkt in einem|In vielen Féalen kodnnen die
(Click & Buy) Produktkatalog aus. Der Kunde bekommt, | Produkte in sich nicht konfigu-

was anzubieten ist.

rierbar sain.

Eingeschrankte Vari- | Dem Kunden stehen vordefinierte Teill6-
antenkonfiguration

(Customize & Buy)

sungen bereit, aus denen ein kundenspezi-
fisches Produkt zusammengestellt werden

kann.

Die Variantenvielfalt ist relativ
klein. Das Beziehungswissen ist
einfach und die Plausibilitét der
Konfiguration ist von vornher-

ein sichergestdl|t.

#1pUDO01], S.37.
#2\/gl. [DUD99).
#ygl. [OV01], S.12.
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Variantenkonfiguration
(Configure & Buy)

Mehrere Grundmodelle und Produkt-
merkmale stehen dem Kunden zur Verfi-
gung, so dass der Kunde das Produkt kon-

figurieren kann, das seine Wiinsche genau

Es handelt sich meistens um

komplexe Produkte.

Umfangreiches Wissen Uber

das zu konfigurierende Produkt

erfdllt. ist erforderlich.

Tabelle4-4: Mogliche Szenarien des E-Sellings

(1) Internet Sales

Die Entstehung von Online-Shops und der Einsatz der internetféhigen Konfiguratoren er-
moglichen dem Unternehmen, seine Produkte von den Kunden selbst zusammenstellen zu
lassen. Dadurch wird die Strategie der Individualisierung den Kunden Uberlassen (, verla-
gert").

Internet Sales ermoglicht den Vertriebsprozess zwischen dem Unternehmen und dem Kun-
den (B2C) sowie zwischen dem Unternehmen und seinen Geschéftspartnern (B2B). Dadie
Anwendergruppen in diesem Szenario hauptséchlich die Geschéftspartner oder die End-
kunden sind, weist die Produktkonfiguration im Internet-Sales besonderen Charakter auf,
beispielsweise die Automatisierung der Konfigurationsprozesse, Definition der vorkonfi-
gurierten Produkte zur Reduzierung der Komplexitét aus der Abnehmersicht, usw.

Grundsétzlich findet Internet Sales seinen Einsatz in vielen Branchen, auch in der Investi-
tionsguterindustrie. Der Verkauf von nicht konfigurierbaren Produkten l&sst sich Uber das
Internet viel einfacher realisieren. Konfiguration von einfach aufgebauten Produkten im
Internet wird schon von vielen Unternehmen angeboten, z.B., auf der Webseite von Dell
kann man in wenigen Schritten einen eigenen PC zusammenstellen. Fir komplexe Produk-
te wie Pumpen oder Druckmaschinen stellt sich die Frage, ob der Kunde die Konfiguration
ohne Beratung von Verkaufsmitarbeitern allein erledigen kann. Fir solche Produkte ist
wegen ihres technischen Know-How und ihrer hohen Komplexitét die Beratung durch e-
nen Verkaufsmitarbeiter manchmal unabdingbar. Eine alternative Losung ist die Klassifi-
zierung der Konfiguration im Internet. Als erster Schritt soll sich der Anwender al's Profil-
oder Normalanwender identifizieren. Dementsprechend werden die unterschiedlichen Kon-
figurationsszenarien dargestellt. Dem Profilanwender werden mehrere Produktmerkmale
und Optionen angeboten. Dagegen hat der normale Anwender wenige Optionen und die

Konfiguration erfolgt auch oft in einer geringeren Anzahl von Schritten.
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Einige ERP Anbieter haben Tools (WebGUI) entwickelt, mit denen fast alle Back-Office-
Funktionalitdten ohne weitere Programmierung sehr leicht internetféhig gemacht werden
kénnen. Da die ERP-Funktionalitdten fur E-Business wenig geeignet sind bzw. nur durch
aufwandige Erweiterung daflr ausreichend sind, scheitern viele Versuche der E-Projekte
an der einfachen , Verlagerung® der ERP-Funktionen tber WebGUI ins Internet. Es wird
deutlich, dass das Zusammenspiel der ERP-LOsung und der Front-Office-LOsung doch
erforderlich ist. Neben dem ERP-System, das oft schon Uber einen Konfigurator verfigt,
bildet ein internetfdhiger Konfigurator zusammen mit einem CRM-System die Basis einer
Internet-Sales-L 6sung. In Zukunft ist zu erwarten, dass die Konzepte von Konfiguratoren

im ERP und E-Selling welter vereinheitlicht werden.

Mittlerweile setzt sich der Web-Applikations-Server®* im E-Business durch: Ein grofer
Vorteil ist die Moglichkeit der Anbindung anderer L6sungen wie Online-Shop.

(2) Mobile Sales

Unter Mobile Sales wird der Verkauf von Produkten oder Dienstleistungen tber mobile
Gerdte wie Laptop oder Handy (M-Business) im AulRendienst verstanden. Fur die Informa-
tionen, die eine niedrige Aktualitét erfordern, ist eine lokale Datenhaltung in den Geréten
zur Erhohung der Effizienz der Konfiguration notwendig. Bevor die Konfiguration beginnt,
kann eine Laufzeitversion der Wissensbasis von der Zentrale (z.B. einem Backend-System)
heruntergeladen werden. Das Konfigurationsergebnis kann spéter als eine Bestellung wie-

der in die Zentrale weitergel eitet werden.

Aufgrund der Leistungseinschrankungen der mobilen Geréte ist nur die Implementierung
einer vereinfachten Version einer Konfiguration (,Lite-Version®) denkbar. Auf3erdem
koénnen beim Verkauf komplexer Produkte die Verkaufshilfsmaterialien wie z.B. die tech-
nischen Dokumente und die Zeichnungen sowie 3D-Darstellung nur sehr beschrankt unter-

stitzt werden.

2 Detaillierte Informationen zum Web-Applikations-Server befinden sind in [HERA03].
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4.3.2 Kundenindividuelle Massenfertigung

» Kundenindividuelle Massenfertigung (Mass Customization)“ kann so verstanden werden:
Jedem Kunden soll ein auf seine Bedurfnisse zugeschnittenes Angebot unterbreitet werden.
Es geht darum, die Kundenbeziehungen zu etablieren und dabei das Ziel zu verfolgen, ei-
nen moglichst hohen Anteil kundenspezifischer Produkte (jedoch zu einem mit dem
Standardprodukt vergleichbaren Preis) oder Dienstleistungen an den Kunden Uber eine
lange Zeit abzusetzen. Die kundenindividuelle Massenfertigung bedeutet aber nicht
automatisch Einzelfertigung fir den Kunden. Ziel ist eine Kombination der Vorteile der
Massenfertigung (durch Prozessoptimierung) und der Einzelfertigung

295

(Kundenbeziehung) <. Im Idedfall kann auf eine kundenspezifische Konstruktion

W%‘%%@&ﬁ'benau zu verstehen, missen die Unterschiede zwischen der geschlossenen
Variantenbildung (vordefinierte begrenzte Variantenanzahl) und der offenen Variantenbil-
dung (fast unbegrenzte Variantenbildung) erlautert werden. Diese spiegeln sich in der Un-
terscheidung zwischen Variantenfertigung und kundenindividueller Massenfertigung wie-
der. Variantenfertigung bedeutet die Auswahl aus einer bestehenden Produktpalette und
entspricht daher nur ungeféhr den Kundenwiinschen.

Strategisch gesehen ist die kundenindividuelle Massenfertigung im Vergleich zum One-
To-One Marketing ein Schritt nach vorne. Statt anhand der Kundenprofile personalisierte
Angebote fur die Kunden zu erstellen, bietet das Unternehmen den Kunden die Méglich-
keit, die Produkte mit einem Konfigurator zusammenzustellen, die ihren Anforderungen
exakt entsprechen.

Die kundenindividuelle Massenfertigung ist aber nur moglich, wenn:

(1) die Produktstruktur modular gestaltet ist. Dies erméglicht eine reibungslose Kombina-

tion der Standard- und kundenspezifischen Erganzungsteile zu individuellen Produkten.

25 \/gl. [PILOO], S.3.
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Die Modularisierung nach dem Baukastenprinzip %

kundenindividueller Massenfertigung betrachtet®”’.

wird as das Grundprinzip

Ziel der kundenindividuellen Massenfertigung ist die Reduzierung interner Varianten-
vielfat durch Modularisierung und die gleichzeitige Maximierung externer Varianten-
vielfat aus Kundensicht. Der Einsatz des Variantenkonfigurators ist auf diesem Prinzip

aufgebaut.

Die Produktvielfalt wird durch drei Faktoren bestimmt, namlich Anzahl der Module,
Art der Module und Anordnung der Module. Durch eine Erhthung der Kombinations-
moglichkeiten der Module wird eine grofde Produktvielfalt mit relativ wenigen

Modulen erreicht.

(2) Das Fertigungssystem ist fur die flexible Produktion geeignet. Mittels neuer Ferti-
gungstechnologien kann man den Konflikt zwischen Flexibilitdt und Produktivitat im
Griff haben.

(3) Erhebung der Kundendaten zum Aufbau individueller Beziehung zu den Kunden.

(4) AuRBerdem ist der Einsatz eines internetféahigen Konfigurators unabdingbar in
kundenindividueller Massenfertigung, damit die Selbstbedienung der Kunden
kostengiinstig gestaltet werden kann.

Kundenindividuelle Massenfertigung ist vor alem geeignet fir Produkte, deren Individua-
liserung fur die Kunden von grofem Interesse ist. Kundenindividuelle Massenfertigung
richtet sich im Gegensatz zur klassischen Einzelfertigung an einen grof®en Markt. Dies
macht eine massenhafte Fertigung individueller Produkte moglich. Daher ist diese Ferti-
gungsweise in der Investitionsgiterindustrie eher durch ,, kundenindividuelle Serienferti-
gung® zu ersetzen.

(A) Die europaweit grofte Reiseagentur Preussag hat eine Partnerschaft mit dem Internet Anbieter T-

Online geschlossen und wird die Reiseangebote Uber das T-Online-Portal bereitstellen. Den Internet-

Surfern soll die Moglichkeit gegeben werden, voneinander unabhangige Bausteine wie Flug, Hotel oder

% Als Beispiel bietet sich das Unternehmen IDtown (http://www.idtown.com) an. Auf der Webseite des
Unternehmens kann man eine eigene Uhr konfigurieren. Man kann sogar ein eigenes Foto dorthin schi-
cken und es auf das Zifferblatt drucken lassen. Erstaunlich ist die grof3e Anzahl der Varianten, theoretisch
Uber 100 Mrd. Auswahimoglichkeiten (Vgl. [PILOQ], S.5). Esist leicht zu erkennen, dass die Teile hoch-
gradig modularisiert sind.

27 piller bezeichnet dies als ,Hard Customization“, wobei die Fertigung durch Mass Customization beein-
flusst wird. Dagegen ist ,, Soft Customization” beispielsweise durch das Angebot zusétzlicher Dienstleis-
tungen von Standardprodukten oder Selbstindividualisierung im Handel moglich. Vgl. [PILO0], S.6.
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Mietwagen selbst zu kombinieren. Zusétziich kénnen die Nutzer ein personliches Profil hinterlegen und
individuelle Reiseplane speichern.

(B) Der Autohersteller Audi bietet den Kunden die Mdglichkeit, sein eigenes Wunschauto im Internet per
Mausklick selbst zusammenzubauen (www.audi.de). Die Konfiguration erfolgt in funf Schritten: Aus-
wahl des Grundmodells, Motorisierung, AulRenfarbe, Innenfarbe und sonstige Ausstattungen. Der Audi-
Konfigurator weist eine gute Bedienbarkeit auf. Mit der Vielfalt der angebotenen Optionen kénnen auch
die Proflsrecht zufrieden sein (Vgl. Abbildung 4-13).

a Audi Konfigurator - Microsoft Internet Explorer

Madeall Motaor AulRenfarbe Innenfarbe 2 s Finanzierung
Ausstattungspakete Auszen Rider/Relfen Innen Lenkrider Sitze Sicherheit/Technik
Radio/Telefon/Mavigation Serie (# TT Foadster

CD-Wechsler EUR 370,00 18T /132 KiV 1 5-Gang

- - Lichtzilber Metallic f Blau ELIR
Harjdy-\afclrbl.arelltung it EUR 490,00 federf soul-feders federS soul
Freisprecheinrichtung ! Elektronikpaket EUR
Lautsprecher (alktiv) [} werdeck, automatizch EUR:

) Scheinvweerferreinigungsanlage ELIR
Lautsprecher mit Bose-Sound ELR s00,00 [ CDWechsler ELR

T p Mavigationssystem (BMNS 4.1) ELIR 1.360,00 Hanaly-'orbereftung mit
Freisprecheinrichtung ELR:

Radio chorus EUR &t10,00 O Mavigationsayatem (BHNS 4.1) EUR

Abbildung 4-13: Beispiel: Der Audi-Konfigurator im Internet

4.3.3 Herausforderungen an die Variantenkonfiguration im E-Selling

Die Herausforderungen an die Variantenkonfiguration im Internet konnen wie folgt

zusammengefasst werden:
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Beschreibung Bemerkung

1 | Wohldefinierte Produkt- | Sehr wichtiger Erfolgsfaktor im E-Selling
struktur fOr intuitive Na-

vigation

2 | Kundenbedarfsanalyse - Eine integrierte Funktion des Produktassi stenzsystems

und Produktempfehlung | Ist-Situation: Die Anfrage der fir den Kunden relevanten Pro-

duktmerkmale bzw. préferierten Auspragungen ist nicht kom-
fortabel. Unndtige Fragestellungen erhdhen den Eingabeauf-
wand fur die Kunden. AulRerdem konnen die B2C-Kunden mit
der spezifischen Produktbeschreibungssprache der Hersteller

manchmal nichts anfangen.

3 | Zielgruppenaorientierte Die Anwendergruppen in einer Web-Umgebung kénnen Auf3en-
Konfigurationsprozesse | dienstmitarbeiter, Verkaufsvertreter, Vertriebspartner und die
(Konfigurationsschritte) | potenziellen Endkunden sein. Die Variantenkonfiguration soll

also fr jede Anwendergruppe moglich sein.

Die Bedienung des Variantenkonfigurators soll zielgruppenorien-
tiert angepasst werden. Daher ist es auch winschenswert, einen

Produktassi stenten einzusetzen.

Fir die Zielgruppe Endkunden missen die Konfigurationsprozes-

se moglichst selbsterklérend und einfach sein.

4 | Kundenindividuelle An-| Die Personalisierung der Variantenkonfiguration ist sehr wichtig
gebote und Preisfindung |im E-Selling. Auch die Interaktion wahrend der Konfiguration
kann dynamisch angepasst werden. Um den Kunden zu erkennen
und anschliefend zu kategorisieren, werden normalerweise in
einem Backend-System Kundenstammdaten erfasst und entspre-
chendes Regelwerk statisch definiert. Anhand der definierten
Merkmale”® und dem Status des Kunden wird er kategorisiert.
Dies ist zwar zielgerichtet machbar, aber ziemlich unflexibel. In
einer Web-Umgebung sollte die Persondlisierung direkt im Fron-
tend-System realisiert werden.

% Die Merkmale zur Kategorisierung der Kunden sind z.B. ,Anzahl der bestehenden Installationen beim
Kunden®, ,,Umsatz des Kunden®, ,, Kaufhaufigkeit“.
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5 | Cross-Selling / Up-selling | Ein bekanntes Beispiel ist das , Collaborative Filtering®® zum
Cross-Sdlling bei dem Online-Buchhandler Amazon. Der Kunde
wird mit anderen dhnlichen Nutzern®® gruppiert and analysiert,
daraus entstehen die Informationen, die die Konfiguration beein-
flussen. Hier wird das Regelwerk dynamisch erzeugt und mit der

Zeit immer mehr verfeinert (Lerneffekt).

6 | Intuitive Fehlermeldungen | Der Anwender soll in der Lage sein, die auftretenden Fehler wah-
und leichte Fehlerbehe-|rend der Konfiguration selbst zu |6sen. Dafir soll er mit umfang-

bung reichen Informationen versorgt werden.

Die herkdmmlichen Konfiguratoren lassen nur eine schrittweise
Konfiguration zu. Die zugrundeliegende Wissenshasis und Re-
geln prifen die Plausibilitét und Konsistenz wahrend der Konfi-
guration dynamisch. Der Anwender kann sich nur einen Uber-
blick Uber die ganze Konfiguration verschaffen, wenn am Ende
eine gultige Lésung gefunden ist. Ideal ware, wenn der Anwender
im Fehlerfall nicht jeden Schritt wiederholen miisste.

7 | Produktvisualisierung Diesist vorteilhaft fir komplexe erklarungsbedirftige Produkte.
(Verknipfung mit Zeich-
nung)

8 | Verflgbarkeitsprifung Online-Verflgbarkeitspriifung setzt eine Integration ins Supply-
und Terminierung Chain-System voraus. Beim Terminproblem sollen Alternativen

vorgeschlagen werden.

9 | Akzeptable Performance | Wenn der Konfigurator direkten Zugriff auf die benétigten Daten
und Netzwerkstorungssi- | lokal auf dem Laptop oder CD-ROM (Mobile Sales) hat, ist dies
cherung aus Performancesicht glinstiger. Erfolgt der Zugriff Uber das
Netzwerk (Internet Sales), ist die Netzauslastung zu beriicksichti-

gen.

Tabelle4-5: Herausforderungen an die Variantenkonfiguration im E-Selling

2¥Collaborative Filtering vergleicht die Vorlieben der Kunden untereinander. Die gefundenen Ubereinstim-
mungen dienen als Basis fur die Produktempfehlung. Vgl. [TIM99], S.24. Mit diesem Verfahren wird
vornehmlich nach der Ahnlichkeit der Kunden (Kaufverhdtnis, Vorliebe, usw.) statt nach der Ahnlichkeit
der Produkte gesucht.

3% Natiirlich muss die Gruppe aus statistischen Griinden eine bestimmte GroRRe aufweisen.
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Aus Tabelle 4-5 ist besonders hervorzuheben, dass die Integration des webbasierten Konfi-
gurators in die Funktionsbereiche im Backend-System unabdingbar ist. Das Beratungsun-
ternehmen Meta Group ist der Meinung, dass der Variantenkonfigurator bei der Integration
von Back-Office®” und Front-Office®” eine Schltisselrolle Rolle spielen kann. Es geht
darum, wie die Komplexitét der Kundenanforderungen und nachfolgende Geschéftsprozes-
se durch die Integration reibungsios abgewickelt werden kénnen®*. Funktionen wie kun-
denindividuelle Preisfindung, Verflgbarkeitsprifung und Terminierung sind nur mit dieser
Integration moglich. Nur hiermit kann gewéhrleistet werden, dass das vom Kunden ausge-
wahlte oder konfigurierte Produkt nicht nur technisch mdéglich ist, sondern auch terminge-
recht lieferbar und in dieser Form profitabel ist. Daher ist diese Integration auch fir das
Controlling von grof3er Bedeutung.

4.3.4 Dieverwendeten Technologien im E-Selling

4.3.4.1 Webgestutzter Konfigurator

Der webgestiitzte Konfigurator ist ein Preisfindungs- und Konfigurationswerkzeug in einer

webbasierten Umgebung. Die Bestandteile sind:
(1) Modellierungskomponente

Da Konfiguration und Preisfindung traditionell in den meisten ERP-Systemen imple-
mentiert sind, wird zur Zeit die Wissensbasis der webgestitzten Konfiguration aus
dem Backend-System extrahiert. Die zentrale Stammdatenverwaltung hat die Vorteile,
dass die Regeln und Konfigurationsdaten nur einmal gepflegt werden muissen und U-
berall in verschiedenen Vertriebskandlen (Internet, Intranet und Mobile Business)

verwendet werden konnen.

Mittlerweile sind einige CRM-Systeme auch in der Lage, einfache konfigurierbare
Produkte®™ und die Wissensbasis direkt im CRM pflegen zu lassen. In diesem Fall
spielt das CRM-System auch eine Rolle als Stammdaten-Repository der Konfigurati-

%01 Back Office: Systeme zur internen Unternehmensplanung, -steuerung und -abwicklung, die nicht wahrend
der direkten Interaktion mit dem Kunden ablaufen.

392 Eront Office: Software, die den Mitarbeiter bei der direkten Interaktion mit dem Kunden unterstiitzt.
33 \/gl. [IMETA9S].
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onsdaten. Allerdings dient dieses Repository zur Zeit nur fir das CRM-System als ei-
gensténdige Applikation.

Man geht davon aus, dass in Zukunft eine einheitliche Modellierungsplattform®® ge-
schaffen werden muss, die die Variantenkonfiguration in allen Vertriebskandlen (In-
nendienst, Aul3endienst, Call Center, Internet) und alle Unternehmensbereiche (Ver-
trieb, Fertigung, Technik) unterstiitzt.

(2) Konfigurationskomponente

Je nachdem, ob ein Backend-System oder ein Frontend-System die flihrende Rolle bei
der Modellierung spielt, sind zur Zeit grundsétzlich zwei Konzepte in der Praxis zu er-
kennen. Die Anbieter von E-Business-L 6sungen setzen meist bei der Vertriebskonfi-
guration an und erméglichen auch eine Kopplung an die Backend-Systeme des An-
wenders. Dagegen versuchen die ERP-Anbieter die Funktionen beziglich der Varian-
tenkonfiguration im Backend-System weiter auszuschdpfen, bzw. die Funktionen ohne

grol3e Anpassungen in ihren E-Selling-L 6sungen bereitzustellen.

Viele Unternehmen entscheiden sich dafur, ihre ERP-Systeme weiterhin als das fih-
rende System fir webbasi erte Produktkonfiguration zu nutzen, wodurch die Investition
fur das ERP-System gesichert und vor allem auch die dort aufgebaute Wissensbasis

weiter verwendet werden kann.

Das fir die Konfiguration im E-Selling notwendige Konfigurationswissen, namlich die
Produktdaten, Klassen, Merkmale, Stiicklisten, Beziehungswissen und die Preisdaten,
werden in Form eines Wissensobjekts aus dem ERP-System extrahiert und herunterge-
laden®*. Sie werden dann in einer lokalen Datenbank des Konfigurators abgespeichert.
Dadurch wird eine Laufzeitversion des Konfigurators erzeugt. Dabei sorgt das Wis-
sensbasisobjekt dafir, dass alle notwendigen Daten fur die Produktkonfiguration ge-
sammelt und heruntergeladen werden. Das Wissensbasisobjekt ist daher eine Kapse-

lung aller Objekte eines konfigurierbaren Produktes.

% Diese kdnnen z.B. einstufig konfigurierbare Produkte sein.
5 \/gl. Abschnitt 5.3.1.1.4 , Vorstellung eines neuen Produktmodel lierungswerkzeugs (PME)“, S.160ff.

%% Dieser Prozess erfolgt (iber das Werkzeug Data Loader. Hierbei werden beim Download nur die vertriebs-
relevanten Daten multipliziert.
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)

(4)

In dieser Komponente werden zugleich einige Zusatzfunktionen angeboten, z.B.:

Suchfunktion: suche nach vorhandenen Ldsungen (vorkonfigurierten Produkten)

Vergleichsfunktion: Vergleich dnlicher Varianten (Angebote)

Integrierter Conflict-Solver als Hilfe der Konfliktbehebung

Produktprasentation, die nach Kundenauswahl laufend angepasst werden kann

Die Auftrdge mit dem Konfigurationsergebnis wird in der Konfigurationsbasis gespei-
chert, die wieder zur Auftragserfillung ins Backend-System importiert werden kon-
nen.

Preisfindungskomponente

Anders a's die Wissensbasis liegt die Verantwortung fir die Preisdaten normalerweise
alein beim Vertrieb. Hierbel ist auch zu berticksichtigen, dass die existierenden Re-
geln und Daten der Preisfindung im ERP-System ebenfalls weiter verwendet werden

sollen.

Kundenindividuelles Angebot ist ein wichtiger Erfolgfaktor im E-Selling. Zur Perso-
nalisierung gehort auch die kundenindividuelle Preisfindung. Um kundenindividuelle
Preisfindung flexibel zu gestalten, wird diese Komponente (d.h. Preisstamm, Preisfin-
dungslogik, usw.) vom Konfigurationsmodell (Wissensbasis) haufig getrennt.

Eine kundenspezifische Preisfindung ist soweit moglich, als der Kunde lber eine
Kunden-ID als registriert vom Konfigurator erkannt wird und das entsprechende Kun-
denwissen schon vorhanden ist. Fur weitere Informationen Uber individuelle Ange-
botsgestaltung und Preisfindung sei an dieser Stelle auf die weiterfihrende Literatur

zu den Themen Content Management, CRM und E-Selling verwiesen.

Datenaustauschkomponente

Diese Komponente ermoglicht den Datenaustausch in zwei Richtungen, d.h. Herunter-
laden des aktuellen Konfigurationswissens as Laufzeitversion vom Backend-System
in den elektronischen Konfigurator und die Auftragstibermittiung nach der Konfigura-

tion zurtick ins Backend-System.
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(5) Darstellungskomponente

Die Produkte, die zur Auswahl bzw. Konfiguration bereitgestellt sind, werden in Form
von Produktkatalogen dargestellt. Um zielgruppenorientierte Angebote zu erstellen,
koénnen unterschiedliche Produktkatal oge fUr die Kundengruppen gepflegt werden.

Die gesamte Struktur eines derartigen Konfigurators am Beispiel SAP IPC (Internet Pri-
cing and Configurator), der webgestiitzte Konfigurator von SAP, sieht wie folgt aus (Vgl.
Abbildung 4-14):

Internet Pricing and
Configurator (IPC)

Sales Sales Pricing
Configuration :
s Engine (SCE) Engine (SPE)

Fy

Abbildung 4-14: Struktur des SAP-Internet-Configurators**’

Die neuen Komponenten des webbasierten Konfigurators werden normalerweise in einer
plattformunabhangigen Sprache wie Java geschrieben. Dadurch kann der webbasierte
Konfigurator auch as ein eigensténdiges System eingesetzt werden und mit verschiedenen

Backend-Systemen verbunden werden.

97 vgl. [SAPO2).
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4.3.4.2 Produktkatalog

Der Produktkatalog kann als Bestandteil oder Sonderfall der Produktkonfiguration betrach-
tet werden. Je nach Eigenschaft und Produkt des Unternehmens ist eine Kombination von
Variantenkonfigurator und Produktkatalog denkbar. Wéahrend im Produktkatalog die Stan-
dardprodukte (Grundmodelle) aufgefiihrt sind, erganzt der Variantenkonfigurator die Stan-

dardprodukte um weitere Auspragungen.

Esist sinnvall, fir jedes Modell ein Standardprodukt zu definieren. Fir dieses Standard-
produkt kann man die Standardwerte fur eine Rethe von Merkmalen dieses Modells vorge-
ben. Typischerweise erfordern solche Merkmale Wertangaben, um eine technisch plausible
Losung zu erzielen. Zur Erleichterung der Konfiguration werden solche Merkmale automa-
tisch mit Standardwerten geftillt, sobald sich der Anwender fir ein Grundmodell entschie-
den hat. Demzufolge braucht sich der Anwender wahrend der Konfiguration nur auf fir ihn
interessante Merkmale zu konzentrieren. Auf3erdem hat das Unternehmen dadurch erhebli-
che Vorteile, dadie Variantenvielfalt in Grenzen gehalten wird. Das Standardprodukt defi-
niert man im Backend-System, es kann dann in den Produktkatalog im Online-Shop einge-
flgt werden.

Der Produktkatalog stellt die Produktdaten in einer strukturierten Form dar. Die Inhalte
werden Uber die Erstellungssoftware gedndert und aktualisiert. Der Produktkatalog verflgt
Uber eine integrierte Suchmaschine mit passenden Filtern fur die unterschiedlichen Produk-
te. Uber die Filter kann der Anwender in einem Dialogfenster die Werte bestimmter Pro-
duktmerkmale® festlegen und dadurch das Suchergebnis erheblich einschranken. Als
Suchergebnis wird héufig eine Rangliste zurlickgeliefert, so dass der Kunde sofort einen
Uberblick gewinnen kann, welche Produkte seinen Kundenanforderungen optimal entspre-
chen. Besonders nitzlich fir den Kunden ist eine integrierte Vergleichfunktion, die die

Auspragungen dhnlicher Angebote vergleicht.

Als zusétzliche Komponente bietet sich die Know-How-Datenbank an, die bereits realisier-
te Problemlsungen oder technische Anpassungsmaoglichkeiten speichert. Das oft auf ande-
re Projekte Ubertragbare Erfahrungswissen dient dann zumindest als Teillésung zur Unter-

stitzung aktueller Problemldsungen.

3% Solche Merkmale sollen als ,, sucherelevant” gekennzeichnet werden.
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Elektronische Produktkatal oge erfillen gleichzeitig eine Beratungs- und Auswahlfunktion.
Auf der Beschaffungsseite bietet der Produktkatalog grof3e Vorteile wie die Erhdhung der
Kontrolle iber die sogenannte , indirekte Beschaffung*>® durch Verweisung der Anwen-

der an ausgewahlte Lieferanten.

Besonders im B2B-Szenario ist die Vereinbarung der Rahmenbedingung zwischen den
Geschéaftspartnern vorgesehen, so dass der Produktkatalog auf Geschéftspartner- und Ziel-
gruppenebene personalisiert werden kann. Wenn ein Benutzer sich als Geschéftspartner im
B2B-System anmeldet, wird ihm ein fur ihn zugeschnittener Produktkatalog bereitgestellt.

e310

Die Produktvorschlége werden in Form von einer Top-N Liste™ mit ebenfalls personali-

sierten Preisen dargestellt. Grundlegend ist die angelegte Anwendersicht im Produktkata-
log.

Die Struktur der Produktkataloge wird in Abbildung 4-15 verdeutlicht. Hinter dieser hie-
rarchischen Strukturierung der Produkte werden Zubehdr, Cross-Selling und Up-Selling-

Beziehungen definiert.

Kopfdaten

Produkt 4

%
=

WG 2.2

* WGL: Warengruppe 1

Abbildung 4-15: Struktur des Produktkatalogs

%9 Dje Beschaffung der Produkte, die nicht in der Materialwirtschaft im Backend-System gefiihrt sind.
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Fur einen Variantenkonfigurator ist es auch wichtig, sowohl unternehmensinterne als auch
externe Produktkataloge integrieren zu konnen. Uber wohldefinierte Schnittstellen wie
OCI (Open Catalogue Interface) soll die Integration in die externen Produktkataloge aus-
gewahlter Anbieter ermdglicht werden. Der Vorteil des Produktkatalogs als ein Verkaufs-
mittel im Vertrieb zeigt sich insbesondere im elektronischen Produktkatalog (EPK) im E-
Business. Die Vorteile liegen auf der Hand: Die zeitaufwandige und fehlerhafte manuelle
Erfassung von Produktdaten wird vermieden, die Produktdaten werden kontinuierlich,
strukturiert und elektronisch zur Verfligung gestellt. Aul3erdem ist eine Vereinheitlichung
der Definition und des elektronischen Austausches von Produktstammdaten anzustreben,
um sicherzustellen, dass das Unternehmen mit den Kunden auf der Verkaufsseite und den

Lieferanten auf der Beschaffungsseite die gleiche , Sprache* spricht®™.

Ein Beispiel dafir ist die Entstehung der Spezifikation BMEcat im deutschsprachigen
Raum®?. Basierend auf der im E-Business verbreiteten XML*"*-Technik, bietet BMEcat
neben der Ubermittlung von Produktstammdaten auch die Moglichkeit zur einheitlichen
Klassifizierung von Produkten und zur Definition von Produktmerkmalen in Produktgrup-

pen, usw..

Die an der BMEcat-Spezifikation angesetzten Anwendungen unterstiitzen vor allem die
elektronischen Marktplétze, Business-To-Business und die elektronische Beschaffung. Fir

*14 ist es manchmal erforderlich,

die Unternehmen, die lénderspezifische Produkte anbieten
in der Konfiguration die Komponenten anderer Lieferanten einbeziehen zu konnen. Daher

ist es auch sinnvall, die eigene Produktstruktur mit externen Produktdaten in Verbindung

319 hies erfordert die Kopplung an ein Business-Warehouse-System, das die Statistikdaten zur Analyse des
Kaufverhaltens des Kunden zur Verfligung stellt.

31 Dje Produktanbieter kénnen sowohl die Produktkataloge von Dritten integrieren als auch das Ganze auf
einen Content-Broker (z.B. ein Betreiber des elektronischen Marktplatzes) Ubertragen. Der Content-
Broker ist verantwortlich fir die Selektion, Reinigung und Vereinheitlichung der Produktdaten aus den
Produktkatal ogen der verschiedenen Lieferanten.

%12 Die Spezifikation BMEcat wurde von der Fraunhofer IAO, Stuttgart und den Universititen Essen und
Linz unter Federfihrung des BME (Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V.)
durchgefiihrt. U.a. haben namhafte Unternehmen wie BMW, Bayer, Deutsche Telekom, Deutsche Bahn,
DaimlerChrysler, Audi, Siemens, Mannesmann, Philips, VEBA zugesagt, BMEcat in ihren Unternehmen
ab sofort einzusetzen. Mehre Information Gber BMEcat finden Sie unter der Adresse: www.bmecat.org.

3 Die Sprache XML (Extensible Markup Language) erlaubt, Struktur und Daten gleichzeitig zu kodieren.
XML wird als , die Standardsprache des E-Business* bezeichnet.

314 Bedingt durch regionale Unterschiede, wie Gesetzgebung miissen in manchen Fallen die Produkte lokal
angepasst werden, etwa durch den Austausch oder das Hinzufligen bestimmter Komponenten.
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zu bringen®"®. Noch gréRere Herausforderungen gibt es bei Pflege des Beziehungswissens
Uber die Unternehmensgrenze hinaus, die momentan von fast keinem bestehenden System
abgedeckt ist.

4.3.4.3 Elektronische Produktberatung (Produktassistenten)

Es ist schwer vorstellbar, dass die Produkte mit sehr hoher Komplexitét allein mit einem
Konfigurator Uber Internet erfolgreich verkauft werden kénnen. Daher sollte eine Bera
tungsfunktion mit integriert werden, damit die Anwesenheit eines Verkaufers ssimuliert
werden kann. Dies ist ein Beispiel dafur, dass die Forschungsergebnisse der kinstlichen
Intelligenz zunehmend auch in die Konfiguration einflief3en.

Ein elektronisches Produktberatungssystem kann anhand der Kundenanfrage®°die passen-
den (vorkonfigurierten) Produkte automatisch herausfinden. Im Gegensatz zu den her-
kémmlichen Konfigurationsszenarien muss ein Kunde nicht in der Liste der Merkmale und
Auspréagungen suchen und auswahlen, sondern nur die Hauptkriterien zur Produktauswahl
festlegen. Das System agiert als erfahrener Verkéufer und fuhrt die Bedarfsanalyse durch.
Als Ergebniswird eine Trefferliste der Produkte dem Kunden prasentiert.

Ein solches System ist entweder online oder offline auf CD-ROM verfligbar. Daher ist
auch Selbstbedienung durch die Kunden maoglich. Kernkomponenten sind Produktbera-
tungskomponente (PBK) und el ektronische Produktkataloge (EPK )Y

Zum Aufbau eines solchen Systems soll ein baumartiges Fragenetz erstellt werden. Es
besteht aus den einzelnen Fragen, die dem Kunden wéhrend der Produktauswahl gestellt
werden. Die Formulierung der Fragen ist kundennah, z.B. ,Wie viel sind Sie bereit, fur

eine digitale Kamera auszugeben?* und die moglichen Antworten lauten:

(A) niedriger als5.000 Euro

%15 Ein Beispiel ist das Produkt e-proCLASS von e-pro solution GmbH. Das Produkt unterstiitzt die Abbil-
dung von Produktdaten zwischen verschiedenen Klassifikationssystemen durch einfache Umklassifizie-
rung oder mehrfache Klassifizierung der Produkte. Hierbei bleiben die unternehmensei gene Produktstruk-
tur und Klassifizierung erhalten.

%1% |m Detail kann noch unterschieden werden, ob die Produktsuche und —empfehlung mit oder ohne Bezug
auf die Kundenanfrage erfolgt. Fur die Produktempfehlung auf Kundenanfrage ist dem System schon be-
kannt, fur welchen Produktkatalog sich der Kunde interessiert und welche Angaben er abgibt. Fir eine
unaufgeforderte Produktempfehlung arbeitet das Produktberatungssystem auf andere Weise, etwa anhand
des Kaufverhaltens bzw. des Profils des Kunden.

$17v/gl. [ROS98], S.21ff.
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(B) zwischen 5.000 und 10.000 Euro

(C) hoher als 10.000 Euro

Abhangig von der Kundenauswahl werden weitere Folgefragen gestellt, bis alle produkt-
entscheidenden Kriterien abgefragt sind. Diese Fragen werden in einem Fragenetz zusam-
mengefthrt. Ein solches Beratungssystem ist daher sehr kundenorientiert, weil es die ,,na
turliche” Kundensprache verstehen muss. Am Ende der Befragung werden alle Kundenan-
forderungen erfasst und bewertet. Fur jedes vom Kunden bewertetes Merkmal wird der
prozentual e Relevanzwert zwischen 0 und 1 nach einer bestimmten Regel berechnet, die in
Abbildung 4-16 als f(x) bezeichnet wird. Wenn der Kunde z.B. weniger als 5.000 Euro fir
die digitale Kamera bezahlen will, dann sind ale digitalen Kameras unter 5.000 Treffer,
der Relevanzwert ware dann , 100 Prozent“*'®. Dagegen hat eine hochwertigere digitale
Kamera einen niedrigen Relevanzwert. Schliefdlich werden alle Relevanzwerte der Merk-
male kalkuliert und mit Gewichtung®® ein gesamter Eignungsgrad des Produktes ermittelt.
Als Ergebnis wird eine Rangliste angezeigt, welche Produkte den Kundenanforderungen

am besten entsprechen.

Felevanz ¢

100%

5.000 Preis (Euro)
(MIetlanalsausprigung)

Abbildung 4-16: Eignungsgrad eines Produktmerkmals

38 Man kann natiirlich auch eine Regel firr die Treffer definieren, da der Relevanzwert abnimmt, wenn ein
Produkt vom Kunden als ,,zu billig* betrachtet wird.

319 Djes hangt damit zusammen, welche Prioritét fir ein Merkmal gesetzt ist.
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Ein Beispiel der Produktsuche in einem Produktkatal og ,, Autoradiosysteme” wird anhand
einer unscharfen Anfrage in Abbildung 4-17 dargestellt. Es werden fir einige Kriterien
eindeutige Werte (, Normalwerte") eingegeben, wie Markenname, fur die ein dhnlicher
Wert normalerweise nicht sinnvoll ist. Ahnlich fiir den Kaufpreis wird auch ein Grenzwert
angegeben. Fur einige Attribute kann man einfach , MAX" oder , MIN“ eingeben, um zwi-

schen Unterschreitung und Uberschreitung unterscheiden zu kénnen.

"Quest”ing forE e0 Receivers

Brand Name Nodel
rereets | TGS I

Blaupunkt Cancun A=
11z kit L

Abbildung 4-17: Beispiel der Produktsuchein einem Produktkatalog anhand un-
scharfer Anfrage®™®

Zu den Hauptproblemen elektronischer Produktberatungssysteme gehdren die folgenden
Punkte®*:

» Die Rechnung der Relevanzwerte eines Merkmals, fir das ein Skalawert in [0,1]
schwer festzulegen ist. Die unscharfe Kundenanfrage lésst sich manchmal schwer in
konkreten Produktauspragungen ausdrticken.

» Die Fuzzy-Logik sollte ins relationale Datenbanksystem speziell fir Produktsuche ein-
gebettet werden. Denkbar wére z.B. die Erweiterung der SQL-Abfragesprache um ei-
nen Vergleichsoperator ,,ist ahnlich zu* in der WHERE-K lausel*%2.

0 Dieses Beispiel ist unter http://www.werobot.com/questdefault.htm zu finden.

%1 Auf die Details der Problemlsung wird nicht in dieser Arbeit eingegangen.
%2 Diese erweiterte SQL wird als SQL' (Fuzzy-SQL) bezeichnet. Vgl. [LEE92], S.353.
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= Das kundeneigene Bewertungssystem (d.h. Relevanzwert, Prioritét der Produktmerk-
male) soll in das el ektronische Produktberatungssystem tberfihrt werden. In der Regel
hat jeder Kunde ein Bewertungssystem, das anders als Produktberatungssystem oder

das von anderen Kunden ist.

Der Produktassistent lasst sich in einen Konfigurator integrieren und fuhrt den Anwender
Schritt fur Schritt wéhrend der Produktkonfiguration. Damit liefert der Konfigurator i.w.S.
auch eine Beratungsfunktion im Verkaufsgesprach. Gerade beim Verkauf von Produkten
mit grof3er Komplexitdt kann der Produktassistent zum Erfolg beitragen.
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5. Der SAP R/3 Variantenkonfigurator

Wie in friiheren Abschnitten schon erwéhnt worden ist, sind die Variantenkonfiguratoren
in unterschiedliche Gruppen einzuordnen. Zum einen gibt es Konfigurationssysteme, die

im Rahmen eines Forschungsprojekts (z.B. PROKON3%

) entwickelt wurden. Zum anderen
werden auf dem Markt kommerzielle Konfigurationssysteme angeboten. Darunter sind
einige branchenorientierte Produkte (z.B. der Konfigurator von EAS im Maschinen- und

324
)

Anlagenbau™”) zu finden. Manche sind auf bestimmte Konfigurationsszenarien konzipiert,

z.B. BigMachine ermoglicht die Zusammenstellung komplexer Produkte Uber das Internet.

Dieses Kapitel beschreibt den Aufbau des SAP R/3-Variantenkonfigurators sowohl aus
betriebswirtschaftlicher als auch aus technischer Sicht. Zugleich wird die Vorgehensweise
der Umsetzung der Variantenkonfiguration mit Hilfe des R/3-Variantenkonfigurators erér-
tert. Daraus ergibt sich dann eine Bewertung bezliglich der im vierten Kapitel gestellten
Anforderungen an einen Konfigurator. Eine praxisbezogene Untersuchung hinsichtlich des

Einsatzes des SAP R/3-Variantenkonfigurators wird im sechsten Kapitel durchgefihrt.

5.1 Dasbetriebswirtschaftliche Standar danwendungssystem SAP R/3

Unter einem betriebswirtschaftlichen Standardanwendungssystem versteht man eine An-
wendungssoftware, die wesentliche betriebswirtschaftliche Funktionsbereiche wie Vertrieb,
Produktion, Materialwirtschaft, Finanzwesen usw. abdeckt. Diese Standardanwendungs-
systeme werden oft auch als ERP-Systeme bezeichnet und sind normalerweise bezliglich
der Funktionen fur die einzelnen Unternehmensbereiche modular aufgebaut. Jedoch wer-

den alle modularen Anwendungen in eéinem Gesamtsystem integriert.

Als weltweit fihrendes ERP-System besteht das SAP R/3 aus den Modulen Materialwirt-
schaft, Vertrieb und Versand, Produktion, Finanzwesen, Controlling, Personalwesen, Pro-
jektmanagement, Qualitédtsmanagement u.a. (Vgl. Abbildung 5-1). Wie andere namhafte
ERP-Anbieter hat auch SAP den Konfigurator als festen Bestandteil in ihre ERP-LAsung

R/3 integriert. Der R/3-Variantenkonfigurator ist beispielsweise als eine zentrale Funktion

3 5. Abschnitt 2.3.3 , Variantenkonfigurator, S.17.
%4vgl. [HOLO1], S.40.
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des Bereichs Logistik im SAP R/3 angesiedelt, d.h. der Konfigurator kann von mehreren
Stellen abgerufen werden. Die Variantenkonfiguration benttigt aul3erdem das reibungslose
Zusammenspiel zwischen mehreren Modulen. Im Vertrieb (SD) werden die Kundenauftré-
ge erfasst und die Preiskonditionen festgelegt. In der Materialwirtschaft (MM) werden die
Stammdaten des Variantenprodukts und der Zubehdrteile gepflegt sowie der Lagerbestand
gefiihrt. Die Produktstrukturdaten und ein Anderungsdienst sind im Produktdatenmanage-
ment (PP-PDM) angesiedelt®*”. In den Grunddaten der Produktion (PP) werden die Stiick-
listen und Arbeitsplane gepflegt. Der Anstol? der Fertigungsauftrége geschieht ebenfallsin
der Produktion (PP). Die Kostenrechnung erfolgt im Controlling (CO).

« T Mlaterialwirtschaft

« 2D Wertrieb

« PP Produkticonsplanung
+ F1 Finanzwesen

- 20 Ceontrolling

« AN Anlagewirtschaft

« P2 Projekt System

« WE Wothtlow

« 1= Eranchenlésungen

« HE Personalwirtschaft

« PId Instandhaltung

o QI Cualitatsmanagement

Abbildung 5-1: Der modulare Aufbau des SAP R/3

Der Einsatz des R/3-Variantenkonfigurators flief3t zunehmend in neue Produkte wie SAP-
CRM ein, wobei die Variantenkonfiguration in diesen Produkten andere Eigenschaften
aufweist. In jedem Fall bildet der R/3-Variantenkonfigurator heute die technische Basis fur

den Einsatz von Derivaten des Variantenkonfigurators in anderen SAP-Produkten.

5 Nach der Strategie von SAP wird das auf R/3-PDM Basis weiter entwickelte SAP PLM-System als
eigenstandige Komponente der mySAP.com-Produktfamilie vermarktet
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5.2 Eigenschaften des SAP R/3 Variantenkonfigurators

(1) Branchenausrichtung

Viele Variantenkonfiguratoren weisen eine starke Branchenausrichtung auf. Die Branchen
unterscheiden sich durch verschiedene Produktkomplexitétsgrade aber auch dadurch, ob
mit Hilfe des Variantenkonfigurators eine Vorwartsintegration (Unterstiitzung der Auf-
tragsabwicklung und Aufbau der Kundenbeziehung) oder eine Ruckwaértsintegration (Op-

timierung der Prozesse im PPS-System) zu erzielen ist*®.

Der Konfigurator in der Standardlieferung von R/3 ist fur die meisten Branchen geeignet.
Um gezielt bestimmte Branchen und Unternehmensgrof3en bedienen zu kdnnen, bietet SAP
auch eine Reihe von Branchenldsungen an, in denen einige spezifische Funktionen ange-
reichert worden sind. Auf der CeBIT 2001 wurden erstmals Branchenldsungen fir mittel-
sténdische Variantenfertiger in vier Auspragungen (Bauteilemontage, Metallverarbeitung,
Kunststoffverarbeitung und Holzverarbeitung) vorgestellt.

(2) Prozessausrichtung

Die Variantenkonfiguration im SAP R/3 ist geeignet fur die meisten Prozessarten wie Ein-

zelfertigung, Serienfertigung oder Variantenfertigung.
(3) Domanenorientierung

Anders als die Konkurrenzprodukte, die nur einen Teilprozess wie die Angebotserstellung
unterstiitzen, findet der R/3-Variantenkonfigurator seinen Einsatz im gesamten Prozess der

Angebots- und Auftragsabwicklung.

Im SAP R/3-System ist die Variantenkonfiguration eine zentrale Funktion in der Logistik.
Allerdings unterscheidet man zwischen der High-Level-Konfiguration und der Low-
L evel-Konfiguration. Die Konfiguration im Vertrieb ist ein typisches Beispiel einer High-
Level-Konfiguration, die ein interaktiver Prozessist. Hierbel handelt es sich um eine Fest-
legung der Produktbeschreibung nach Kundenwiinschen. Dagegen ist eine Low-Level-
Konfiguration ein prozedurbasierter und nicht interaktiver Prozess, beispielsweise die
Sticklistenaufldsung fir eine Variante in der Produktion. In der Regel ist der strukturelle

Aufbau des Produktes fur den Kunden nicht von direktem Interesse.

26 vgl. [HOLO1], S.20.
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Das Ergebnis der High-Level-Konfiguration im Verkaufsgesprach entscheidet, wie die
spéatere fertigungsrel evante Konfiguration gesteuert werden soll. Die Stiickliste des Varian-

tenprodukts wird namlich auf der Basis der Merkmal shewertung®’ aufgel ost.

Die Wissensbasis in einem traditionellen Konfigurationsszenario (Vgl. Abbildung 5-2) ist
eng an die traditionelle Stticklistenstruktur angelehnt. Das bedeutet, dass der Kern der Wis-
sensbasis die Abbildung technischer Produktstruktur und die Steuerung der Stiicklistenauf-
[6sung in einem Kundenauftrag ist. Das Hauptinteresse des Anwenders besteht unmittel bar
darin, wie der Kundenauftrag vor allem fertigungstechnisch reibungslos erfiillt werden

kann.

Die fir das traditionelle Konfigurationsszenario konzipierten Systeme beschrénken sich
meistens auf eine technische Prifung (z.B. Baubarkeitsprifung). Daher sind sie aus An-

wendersicht sehr ,, starr* aufgebaut.

Veririeh Technik und Fertiommg (Montage)

F 3

Arnforderng &ngebot Auftrag

-

¥ S

Inferenzicomponente

Abbildung 5-2: Klassisches Szenario der Integration der Konfigurationen in ver-

schiedenen Domanen%®

Mit dem zunehmenden Einsatz des Konfigurators im Vertrieb missen sich die Informatio-
nen aus der Wissensbasis nicht mehr nur aus Sicht der Technik und Fertigung darstellen
lassen, sondern verlangen zusétzlich eine Informationsaufbereitung aus Sicht des Vertriebs.
Dieswird in dem nun folgenden Szenario (Vgl. Abbildung 5-3) erlautert.

%7 |m R/3-Variantenkonfigurator wird die Festlegung der Merkmalsausprégungen als Merkmal sbewertung
bezeichnet

28 |n Anlehnung an [BIEO1], S.48.
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Die Konfiguratoren (z.B. R/3-Variantenkonfigurator) sind Bindeglied zwischen dem Ver-
triebprozess und den nachfolgenden Prozessen. Zu der Wissensbasis gehdren das zu konfi-
gurierende Modell aus Vertriebssicht, das Strukturwissen aus Sicht der Technik und insbe-

sondere das Transformationswissen>?° zwischen diesen beiden Sichten.

Ein Konfigurator (z.B. SAP IPC) im CRM und E-Selling greift haufig auf eine Wissensba
Sis zu, die etwas von der im ERP-System abweicht (Abbildung 5-3). Ein Grund daftr sind
die unterschiedlichen Anforderungen an die Datenstruktur. Im CRM ist die technische
Stiickliste eines Produkts nicht von Interesse. Dagegen wird das Produkt im CRM um wei-
tere Informationen erganzt, die z.B. nur marketingrelevant sind. Dies fihrt dazu, dass sich
die zwel Wissensbasen zwar zum grof3en Teil dhneln, aber bestimmte Informationen nur in
der eigenen lokalen Datenhaltung haben. Um eine redundante Wissensbasispflege bel der
Variantenkonfiguration dennoch zu vermeiden, wird das ERP-System als mal3gebliches
Grundsystem behandelt und zusétzlich eine Verknipfung zwischen beiden Wissensbasen
ermoglicht. Die Daten aus der ERP-Wissensbasis missen auf diese Weise nicht zusétzlich
in der Wissensbasis des CRMs gepflegt werden, sondern nur um die speziellen CRM-
Daten ergénzt werden. In Zukunft ist eine einheitliche Plattform anzustreben, so dass es

keinen Unterschied mehr macht, in welchem System die Modellierung durchgefihrt wird.

1
1
1
Veririeb (Innendienst, Aunlfendienst, Weh) i Technik und Fertigung {(Montage)

1
. |
1

Anforderng | Angebot Auftrag

L ¥ ¥ ¥

Inferenzlcomponente

[ [

Wissenshasis Wissenshasis
CEM

Abbildung 5-3: Aktuelles Szenario der Integration von Konfigurationen in ver schie-

denen Domanen

9 \/gl. Abschnitt 5.3.1 “Aufbau des Konfigurationsmodells*, S.139ff.
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5.3 Funktionsumfang

5.3.1 Aufbau desKonfigurationsmodells

Bestandteile des Konfigurationsmodells sind die Produktstruktur aus der Vertriebssicht

(Variantenprodukte, Klassen, Merkmale, Ausprégungen), die Produktstruktur aus der Sicht

der Fertigung (Stuckliste und Arbeitsplan) und das Beziehungswissen (Vgl. Abbildung

5-4).

Wariantenllaszen Mlaterialstamim

Merlkcmalswerte

\

Mazimalsticlkliste

Merkmale / Bezichungswissen

= Vorbedingunzen

= Ansarahlbedingungen

= Constrants

* Piozaduren

= Tahellen nnd Fanktionen

Preisfindung

3

Eonfigurationsprofile
= emnstuflz
= melwstufiz

Maximalarbeitsplan

Abbildung 5-4: Bestandteile des Konfigurationsmodells

Das bedeutet, dass das Konfigurationsmodell weiter in ein technisches und ein vertriebli-

ches Konfigurationsmodell aufgeteilt werden kann®*°. Wahrend sich das technische Konfi-

gurationsmodell aus den Strukturierungselementen und deren Beziehungen zusammensetzt,

représentiert das vertriebliche Konfigurationsmodell dem Kunden die Konfigurationsmag-

lichkeiten eines Variantenprodukts in einer passenden Form. Das vertriebliche Konfigura-

tionsmodell beinhaltet die vom Kunden wahrnehmbaren Produkteigenschaften und bildet
somit die nach auf3en angebotene Produktvielfalt.

¥0v/gl. [GRAOOQ], S.72.
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Da sich das technische Konfigurationsmodell standig in Anderung befindet und das ver-
triebliche Konfigurationsmodell relativ stabil sein muss, bietet es sich an, die zwei Konfi-

*1 und ein entsprechendes Transformationswissen aufzu-

gurationsmodelle zu entkoppeln
bauen. Dabei ist normaerweise die Konstruktion fur die Durchfihrung der technischen
Anderungen und fir die Aktuaisierung des zu Grunde liegenden Transformationswissens

verantwortlich.

Der Zusammenhang zwischen beiden Konfigurationsmodellen besteht darin, dass die kon-
kreten Konfigurationseinheiten im technischen Konfigurationsmodell abhangig von der

Produktkonfiguration im Vertrieb (in Form von Festlegung der Merkmale und Auspragun-
332

gen) bestimmt werden. Dies passiert automatisch Uber Verknlpfungsregeln®™ oder Trans-
formationswissen®*(Vgl. Abbildung 5-5).

Variantenproduld —— Q —— Variantenproduld

Dletkmalzaruppen Hanptarappen
Ilerkrnale —  Baugruppen
Ausprigungen Teile
Tranzformationswissen
Abbildung 5-5: Zusammenhang der zwei K onfigurationsmodelle®*

Dieser Ansatz spiegelt sich in der Unterteilung der Konfiguration in High-Level-
Konfiguration und Low-Level-Konfiguation im SAP R/3-Variantenkonfigurator wider.
Wenn der Vertriebsmitarbeiter einen Kundenauftrag fir ein Variantenprodukt angelegt hat,
werden die Auspragungen der Produktmerkmale vom Kunden festgelegt. Anschlief3end
kann die Aufldsung der Materialstiickliste und der Arbeitspléne sowie gegebenenfalls auch

die Bedarfsplanung mittels des Transformationswissens erfol gen.

#lyvgl. [BIEO]], S.97.

%2 vgl. [GRA00], S.80.

$3vgl. [BIEO]], S.114.

%41n Anlehnung an [BIEO1], S.114.
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Das Transformationswissen (Transformationsregeln) legt man as Beziehungswissen bei
der Stucklistenpflege fest, und zwar an den jeweiligen Stlicklistenpositionen. Das Ergebnis
der Auswahl der Merkmal sauspragungen wird an das Kopfmaterial®*® der Stiickliste tiber-
geben. An den enzelnen Stucklistenpositionen wird direkt nach Merkmalen und
Merkmalsauspragungen abgefragt. Das hinterlegte Transformationswissen entscheidet
dann, wie die Stiickliste anhand der Produktkonfiguration aufgel 6st werden soll.

Typischerweise werden die Transformationsregeln als ,, wenn-dann-Regeln” erfasst: z.B.,
» Wenn das Merkmal A des Variantenprodukts den Wert B hat, dann geht die Komponente
Cindie Stuckliste ein®.

Dank der Integration ins ERP-System SAP R/3 ist diese automatische Transformation
moglich, wenn das Transformationswissen zuvor gepflegt worden ist. So kann der Vertrieb
den Kundenauftrag erfassen und die daraus resultierenden technischen Produktspezifikati-
onen an das PPS weitergeben.

An dieser Stelle ist auch ein anderes Werkzeug, die K- & V-Matrix, aus einem For-
schungsprojekt zu erwahnen®*. Esist ein gutes Beispiel dafiir, wie das Konfigurationswis-
sen (inklusive Transformationswissen) in einem Matrixformat dargestellt werden kann und
die betriebwirtschaftlichen Sachverhalte daraus hergeleitet werden kdnnen. Die Matrizen
haben folgende Strukturen (Vgl. Abbildung 5-6):

3% Das Kopfmaterial ist der Tréger der Stiickliste, die aus mehreren Komponenten (Positionen) besteht. Bei
der Erfassung des Transformationswissens wird das Kopfmaterial als Wurzel bezeichnet.

6 vgl. [PULOZ].
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Abbildung 5-6: Konfigurationsmatrix: K- & V-Matrix

» Die Vertraglichkeitsmatrix (V-Matrix) wird in zwei Sichten gepflegt, ndmlich Gber die
Kundensicht (vertriebliche Merkmale) und die technische Sicht (technische Merkma-

| e) 337.

» Die Transformation (Mapping) zwischen den beiden Sichten wird in der
Konfigurationsmatrix (K-Matrix) dargestellt.

Die Transformation im Matrixformat ist in der Abbildung oben angedeutet®®. AuRerdem
besteht ein wesentlicher Vortell darin, dass mit Hilfe der K-Matrix die Kundensicht und
die technische Sicht der V-Matrix in die jeweils andere Sicht (durch die Matrixberechun-

gen) transformiert werden kann.

Eine Information dartiber, welche Kundenwiinsche mit gegebenen technischen Rahmenbe-
dingungen erfilllt werden kénnen®*, kann durch die Ableitung der Kundensicht aus der
technischen Scht Gber die K-Matrix ermittelt werden. Eine Information dartiber, welche

(minimalen) technischen Voraussetzungen geschaffen werden mussen, um bestimmte

7 Auch weitere Sichten wie Produktion sind méglich.
%8 Fiir die SAP R/3 Benutzer ist diese Transformation allerdings nicht transparent.
9 vgl. [PULOZ], S.3.
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Kundenanforderungen zu erflllen, kann dagegen durch die Ableitung der technischen
Scht aus der Kundensicht Uber die K-Matrix ermittelt werden.

5.3.1.1 Modedlierung der High-Level-Konfiguration

5.3.1.1.1 Produktbeschreibung mit Merkmalen und Klassen

1. Merkmal

Im R/3-System besteht ein konfigurierbares Produkt aus den Muss-Komponenten 3%
(Muss-Merkmalen®**), den Kann-Komponenten®* (Kann-Merkmalen) und den Mengen-
Komponenten 3 (numerischen Merkmalen). Die unterschiedlichen Eigenschaften der

Merkmale konnen auf der M etaebene bestimmt werden.

Aus der betriebswirtschaftlichen Sicht ist folgende Einteilung der Merkmale von besonde-

rem Interesse:
m  Moddlidentifizierende Merkmale und Attributmerkmale

Die modellidentifizierenden Merkmale werden in der Regel as ,,Auswahl erforder-
lich* gekennzeichnet, da man sich zuerst fir ein Modell entscheiden muss, bevor wei-

tere Spezifikationen erfolgen konnen.

Dagegen dienen die Attributmerkmale zur detaillierten Beschreibung des Produkts. Die
Festlegung der Attributmerkmale ist stark davon abhangig, auf welcher Detailebene
die Kundenanforderungen vorliegen.  Zur  effizienten  Angebotss und

Auftragsabwicklung werden die Attributmerkmale zum Tell mit Vorschlagswerten
" gﬁ%kmale und Merkmale, die auswahlbar sind.

Serienmerkmale werden normalerweise im Grundmodell standardisiert behandelt. Sie

sind nicht auswahlbar und dienen nur zur Produktbeschreibung.

m Verkaufsrelevante Merkmale und nicht verkaufsrelevante Merkmale

¥0 Das sind die Teile, diein der Konfiguration ausgewahlt werden miissen.
1 Muss-Merkmale werden auch als Strukturmerkmal e bezeichnet
%2 |m Gegensatz zu den Muss-K omponenten sind sie optional auszuwahlen.

3 Die Teile, die mit unterschiedlicher Anzahl in ein Produkt eingehen.
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Man unterscheidet, ob Komponenten auch allein als Einzelteile verkaufbar sind oder ob
sie nur im Lieferumfang eines Modells zur Verfiigung stehen.

Die verkaufsrelevanten Merkmale kénnen technisch als numerische Merkmale angege-
ben werden, fur die der Anwender in der Konfiguration eine beliebige Anzahl angeben
kann. Daher kann die tatséchliche Stiickzahl solcher Komponenten im Konfigurations-
ergebnis von der vorgegebenen Stiickzahl in der Maximalstiickliste abweichen. Dies
stellt eine Produktdifferenzierung durch Mengenunterschied der Komponenten dar.

s Merkmale, die standardisiert in der ganzen Modellgruppe (Baureihe) auftreten und
Merkmale, die (lokal) modellspezifisch sind.

m  Einwertige Merkmale, mehrwertige Merkmale und Merkmale mit freien Werten

Ein Merkmal kann einwertig oder mehrwertig sein, z.B. das Merkmal , Motor des Au-
tos* ist einwertig. , Softwareinstallationen eines Computers® ist dagegen mehrwertig,
da auf dem Computer normalerweise mehrere Anwendungen installiert sind. Des wei-
teren besteht die Mdglichkeit, dass die Merkmalswerte Uber eine Auswahlliste (Werte-
bereich) oder als eine Variable (freie Werte moglich) festgelegt werden. Das Entschei-

dungskriterium hierbel ist vor allem der erlaubte Freiheitsgrad der Konfiguration.

Die oben beschriebenen Eigenschaften der Merkmale sind im R/3-Variantenkonfigurator
bei der Merkmal spflege direkt Uber die Maske einstellbar (zum Teil auch mit Anlegen von
explizitem Beziehungswissen). Uber das Anhangen des Beziehungswissens an das Merk-
mal oder den Merkmalswert kann zusétzlich erreicht werden, die irrelevanten Werte aus-

zublenden oder bestimmte Merkmal e automatisch mit Werten zu fullen.

Bei der Zuordnung von Merkmalen zu einer Klasse kann festgestellt werden, fir welche
Unternehmensbereiche die Merkmale relevant sind. Dadurch kénnen die Merkmale be-
reichspezifisch abgegrenzt werden. Der Anwender im Vertrieb méchte z.B. nur die ver-

triebsrelevanten Merkmal e einblenden lassen.

Mittels der Anwendungssichten und der Merkmal sgruppierungen kann die Bedienung des
Konfigurators erheblich erleichtert werden. Die Merkmale werden in Merkmalsgruppen
aufgetellt. Beispielsweise kénnen die Merkmale im Vertrieb in ,,Allgemein®, ,, Zubehor”,
» Ersatzteile” etc. gegliedert werden (Vgl. Abbildung 5-7).
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merkmalbewertung

Allgemein k Steuerung

k Anleger k Druckwerk k Feuchtaerk “

Anzahl Druclkwerke

Anzahl Werke

Fregquenz (HZ a0 Hz

IMaschinenspannung 220%olt

Lichtnetzzpannung 220%olt

Schildersprache Deutzch

DokU-Sprache Kunde Deutsch

DokU-Sprache Monteur Deutsch
erpackungsart Kistenhdden

Zus. korrosionsschutz nj

Abbildung 5-7: Beispiel: Gruppierung der Merkmale

2. Klasse und Klassifizierung

Eine Klasse biindelt die Merkmale und stellt eine Verbindung zwischen einem konfigu-

rierbaren Produkt und den Merkmalen her. Damit kann das konfigurierbare Produkt Gber

die Merkmale dieser Klasse konfiguriert werden. Dies kann mit dem Entity-Relationship-
ModelI3* dargestellt werden (Vgl. Abbildung 5-8).

Wariantenprodulet o =

Wariantenklasse

m

Zuordnung

Mferkmalsweert

Abbildung 5-8: Ein Tell desER-Modéellsin der Variantenkonfiguration
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Fur komplexe tiefe Produkthierarchien kann man entsprechend die Klassenhierarchien
abbilden. Die Merkmale und Merkmalswerte der Oberklasse werden automatisch an die

Unterklassen weiter vererbt.

Eine Erzeugnisgliederung wird hierarchisch dargestellt (Vgl. Abbildung 2-1), ndmlich von
dem Erzeugnisbereich ganz oben Uber die Typenreihe und das Modéll bis hin zu den Tei-

len.

Zusétzlich erfolgt die Abbildung der Beziehung zwischen den Modellen und den Teilen
Uber die Klassifizierung: Bestimmte Telle, die durch Merkmale beschrieben sind, werden

in einer Klasse gesammelt und ein Modell wird dieser Klasse zugeordnet (, klassifiziert*).

Daim Vertrieb normalerweise nur auf der Modellebene konfiguriert wird, betrachtet man
im R/3-Variantenkonfigurator hauptséchlich die Klassifizierung der Modelle. Wie die

Klassifizierung in der Praxis realisiert wird, hangt grundsétzlich von folgenden Faktoren ab:

» Branchenspezifikation: Die géngige Produktklassifizierung in der Branche kann ent-

nommen werden.
» Die Produktbeschreibung des Unternehmens muss kundennah sein
» Pflegeaufwand des Beziehungswissens

» Performance des Systems bel der interaktiven Konfiguration

5.3.1.1.2 Beziehungswissen

1. Grundlage des Beziehungswissens

Das Beziehungswissen ist das zentrale Regelwerk, das zur Aufnahme des Kundenauftrags
und zur Herstellung einer Variante notwendig ist. ES gehort zu den Kernkomponenten des

Variantenkonfigurators. Das Beziehungswissen stellt die folgendenden Funktionen bereit:
m Plausbilitétsprifung

Bei der Produktkonfiguration ist die Plausibilitéatsprifung unabdingbar, damit vermie-
den werden kann, dass das konfigurierte Produkt entweder nicht zu fertigen ist oder
nicht vom Kunden gewlnscht ist. Es werden einerseits die technischen Abhangigkeiten

%4 Entity-Relationship-Modell (ERM) dient der grafischen Modellierung von Datenstrukturen. Dabei werden
Objekte durch Rechtecke, Beziehungen durch Rauten dargestellt. Vgl. [ZIL95], S.193.
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der Produktbildung erfasst, also eine Ermittlung der Zuldssigkeit einer Variante aus
Sicht der Konstruktion und der fertigungsbezogenen Baubarkeit**. Andererseits wer-
den die vertrieblichen Einschrankungen hinsichtlich der Marketingstrategie und der
wirtschaftlichen Akzeptanz beriicksichtigt. In manchen Falen kommen noch Uberle-
gungen wie Gesetzgebung, branchenspezifische Vorschriften, Lagermoglichkeiten,

Transportmdglichkeiten und Betriebskosten hinzu.
Bei der Plausibilitétsprifung sind folgende Moglichkeiten in vier Stufen denkbar:

(1) Bevorzugte Losungen, die immer als erste angeboten werden. Normalerweise
werden Vorschlagswerte/Standardwerte gesetzt, die jedoch spéater auf Kunden-

wunsch geandert werden kénnen.
(2) Erlaubte Ldsungen
(3) Unerwiinschte, aber denkbare L ésungen (,, Soft Constraints*)
(4) Nicht erlaubte L 6sungen

m  Automatische Wertzuweisung bzw. Ausblendung der nicht relevanten oder erlaubten
Werte

m  Ermittlung der richtigen Menge in der Stuckliste

Bel der Stlcklistenauflésung ist es wichtig, dass die richtigen Komponenten mit der
richtigen Menge ausgewahlt werden. Normal erweise wird die Menge einer Komponen-
te in einer Stuickliste vorher schon festgelegt, unabhangig vom Ergebnis der einzelnen
Konfiguration. Wenn jedoch die Menge einer Komponente durch den Anwender be-
stimmt werden soll (d.h. die Komponente ist allein verkaufbar), muss die Soll-Menge

zum Zeitpunkt der Konfiguration mittels Beziehungswissens ermittelt werden.

m Transformation vom vertrieblichem Konfigurationsmodell zum technischen Konfigura-
tionsmodell, z.B. automatische Auflosung der Stiickliste oder Erzeugung der Arbeits-
plane. Um nach der Produktkonfiguration automatisch die Stlickliste aufldsen und den
Arbeitsplan erzeugen zu kénnen, muss das Beziehungswissen auch mit der Maximal-

stickliste und dem Maximalarbeitsplan verknlpft werden.

5 vgl. [SZ100], S.12.
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2. Anmerkungen zum Aufbau des Beziehungswissens

Beim Aufbau des Beziehungswissens ist zu beriicksichtigen, dass angesichts der Produkt-
komplexitdt und des méglichen Konfigurationsraums unterschiedliche Verfahren kombi-
niert werden konnen. In der Investitionsgiterindustrie weist das Variantenprodukt eine

hohe Komplexitéat und Variantenvielfalt auf. Daher sind folgende Fragen zu beantworten:

(1) Wann soll eine Beziehung zwischen Konfigurationsobjekten ,, positiv* (technisch er-
laubte Lésung: Neutral oder Zwang) oder ,, negativ* (technisch nicht realisierbar oder
Verbot) formuliert werden?

Dies hangt vom konkreten Problem ab. Erfahrungsgemal ist es oft besser, die tech-
nisch nicht realisierbaren Konfigurationen anstatt aller moglichen positiven Konfigu-
rationen aufzulisten. Dies hat den grof3en Vorteil, dass die Pflege des Transformati-
onswissens vereinfacht wird (Vgl. Abbildung 5-5).

(2) Sollen dieimpliziten Regeln auch als Beziehungswissen festgelegt werden?

Die impliziten Regeln sind sehr komplex und schwer abzubilden. Manchmal wird so-
gar die personliche Bewertung durch den Vertriebsmitarbeiter wéhrend der Konfigura-
tion vorausgesetzt. In diesem Fall sollten die impliziten Regeln nicht starr program-
miert werden, sondern lieber durch die Entscheidungen eines Vertriebsmitarbeiters er-
Setzt werden.

(3) Wie soll der Geltungsbereich des Beziehungswissens bestimmt werden?

Der R/3-Variantenkonfigurator bietet die Moglichkeit, das Beziehungswissen lokal
(z.B. ein modellbezogenes Beziehungswissens ist nur fr ein bestimmtes Modell wirk-
sam) oder global (z.B. das Beziehungswissen fur ein modellUbergreifendes Merkmal
wirkt in jedem Modell, in dem das Merkmal verwendet wird) zu verwalten. Dies hat
erhebliche Auswirkung auf die Leistung und den Wartungsaufwand des Beziehungs-
wissens. Die Faktoren Leistung und Komplexitéat sowie organisatorische Aspekte soll-

ten berlicksichtigt werden.



Der SAP R/3 Variantenkonfigurator Seite 149

(4) Wie sollen die unterschiedlichen Verfahren verwendet bzw. kombiniert werden?

Im R/3-Variantenkonfigurator kann das Beziehungswissen durch Regeln (Vorbedin-
gung®®, Auswahlbedingung®’ und Prozedur®®®), Constraints (Constraints-Netz) und
Tabellen (Variantentabellen) abgebildet werden. Manchmal ist die Konsistenzprifung
so komplex, dass die Regeln dafUr in eigenen Unterprogrammen definiert werden und

diese bei der Konfiguration abgerufen werden.

(5) Wie kénnen die sonstigen Einflussfaktoren®* in der Angebots- und Auftragsabwick-

lung mit Hilfe des Beziehungswissens die Konfiguration beeinflussen?

Einige Einflussfaktoren in der Angebots- und Auftragsabwicklung lassen sich nicht di-
rekt Uber die Produktmerkmale und das dazugehtrige Beziehungswissen abbilden.
Aus organisatorischen Griinden besteht haufig der Bedarf, zu Beginn der Konfigurati-
on die vertrieblichen Abhangigkeiten zu beriicksichtigen. Diese zu berticksichtigenden
Informationen beziehen sich meistens auf die Angaben, die sich normalerweise in den
Vertriebsbelegen befinden. Die vertriebsrelevanten Informationen sind in bestimmten
Datenbanktabellen gespeichert (Kundentabelle, Verkaufsbelegtabelle, usw.). Im R/3-
Variantenkonfigurator gibt es Methoden, um den Inhalt der Tabellenfelder wahrend
der Konfiguration bekannt zu machen und damit im Beziehungswissen abfragen zu
kénnen. Dazu missen Hilfsmerkmale (sogenannte Objektmerkmale) mit Verknipfun-
gen zu den relevanten Tabellenfeldern angelegt werden. Da die Hilfsmerkmale aus-
schliefdlich zur Steuerung der Konfiguration dienen, werden sie normalerweise vor

dem Anwender unsichtbar gemacht.

%6 Eine Vorbedingung ist eine notwendige Bedingung. Um die Konfiguration flexibel zu gestalten, kann ein
Muss-Merkmal durch ein Merkmal mit Vorbedingung ersetzt werden.

#7 Eine Auswahlbedingung ist eine hinreichende Bedingung. Diese Regel bestimmt, ob eine Komponente in
die Konfiguration eingehen oder in der Stickliste enthalten sein soll. Im SAP R/3 heilét das aber nicht,
dass man fir jede Moglichkeit eine Auswahlbedingung anlegen muss, wenn eine Komponente der Sttick-
liste mehrere Auswahlaternativen hat. Die Klassifizierung kann auch als Auswahlbedingung verwendet
werden, in dem nur ein Klassenknoten fur alle mdglichen Komponenten in der Stiickliste eingefuigt wird.

8 Die Prozeduren dienen als Abbildung der komplexen Berechnungen, Aggregationen oder Auswertungen.

¥9v/gl. Abschnitt 3.2 , Einflussfaktoren der Variantenkonfiguration in der Angebots- und Auftragsabwick-
lung®, S.45.
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In Abbildung 5-9 werden vier Hilfsmerkmale angelegt, um die Informationen Kun-

denklasse, Verkaufsorganisation, Lieferadresse und Belegtyp an den Konfigurator zu

Ubergeben. Daraus lassen sich drei Abhangigkeiten® ableiten:

(A) wenn (Belegtyp =’ Angebot’)

(B) wenn (Lieferort =’ Deutschland’)

(C) wenn ((KUNDENKLASSE ="A’) und (Verkaufsorganisation =" Europa ) )

dann (Auswahl mehrerer Alternativen moglich)

dann (Stromfrequenz = '50HZz")

dann (19 Zoll-Bildschirm ist verfligbar)

Der Steuerungsprozess wird in folgender Abbildung dargestellt:

Forrmular fiir Angehot bzw. Kundenauftrag

Kopfdaten
= Kundenurmmer (Kundenklasse)
= Verkaufsorganisation
= Lieferadresse
* Datum der Konfiguration
* Typ des Verkaufzdolounents Ivlehre Ergebnisse miglich:
et CPT Pent@u.mE 1.0GH=
Positionen: 1 CPU Pentiumd 1 60 Hz
Sthomen & CPTT Pentinrnd 2 05 Hz
Hr. Ilodel Menge
ool | PO oA 200 Ilehre Alternatiren mdglich:
- O CPU Pentinrn® 1. 0GHz
& CPU Pentinrnd 1 6GHz
. O CPU Pentinrnd 2.0GHz
Konfigurieren
Modell: PC_A
Eomponente Ausprigungsauswahl
CPU CPU Pentinmd 1 6GHz |
Festplatte 40 GByte
Stror 50 Hz et setzen la @ land? > —————
Softurare Window 2000
Star Office;, O 17 Zoll _
s O 19 Zoll [w-1em
Mloderm USBE-Modern ext.
—— Wert O 17 Zoll
PBildschirm 21 Zoll “ [ eisclwiken | | O 19 Zall
@21 7ol
Abbildung 5-9: Informationen tUber Vertriebsbelege aus dem Beziehungswissen

Fur einen Kundenauftrag sind bestimmte Daten vor dem Start der Konfiguration schon

bekannt (z.B. Kundenauftragstyp, zustandige Vertriebsbereiche, Kundennummer,

Kundenklasse, Lieferadresse, Fakturaadresse, Bestellmenge und Konfigurationsdatum).

%0 Zum besseren Verstandnis werden die Regeln nicht syntaxkonform formuliert.
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Mittels der Hilfsmerkmale kénnen solche Informationen an den Konfigurator Gbermit-
telt werden und damit die Konfiguration gezielt dynamisch steuerbar machen.

(6) Wie kann die Konfiguration durch Festlegung der Ausfihrungsreihenfolge des Bezie-

hungswissens weliter gesteuert werden?

In einer systemgesteuerten Konfiguration®™" werden die Konfigurationsschritte teil-
weise schon vorab definiert. Daher ist es auch relativ klar, wann ein bestimmtes Be-
ziehungswissen ausgefuhrt wird. Dagegen kann in einer anwendergesteuerten Konfi-
guration®? die Ausfiihrungsreihenfolge des Beziehungswissens durch den Anwender
bestimmt werden. Besonders wenn alle Prifungen erst am Ende einer Konfiguration
stattfinden, muss die Reihenfolge der Prifungen geschickt definiert werden. Es macht
deshalb Sinn, die Bewertung der kritischen modellidentifizierenden Merkmale zuerst
durchzufiihren und sofort priifen zu lassen. Dadurch kann grundsétzlich vermieden
werden, dass die ganze Konfiguration im Fehlerfall wiederholt werden muss. Die Fest-
legung der Ausfiihrungsreihenfolge des Beziehungswissens ist also fur die Erhdhung

der Effizienz von besonderer Bedeutung.

Aus technischer Sicht kann eine typische Ausfihrungsreihenfolge des Beziehungswis-
sens im R/3-Variantenkonfigurator wie in Abbildung 5-10 dargestellt werden. Fir
mehrere Prozeduren kann man die Reithenfolge mit Hilfe eines Sortierschliissels fest-

legen.
Zu bemerken ist auch, dass die Ausfiihrung des Beziehungswissens sowohl durch die

Eingabe eines Anwenders als auch von anderem Beziehungswissen ausgel st werden

kann.

%1 vgl. Abschnitt 4.2.1 , Klassifizierung in systemgesteuerte und anwendergesteuerte K onfiguratoren®, S.93.
%2 \vgl. Abschnitt 4.2.1 , Klassifizierung in systemgesteuerte und anwendergesteuerte K onfiguratoren®, S.93.
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Vorschlagswerte der
Ilerkmale

b

FProzeduren
-aty dem Fonfigurationsprofil
- an den Mlerlonalen
- an den herlomalswerten

b

Constraints

Vorbedingungen

b

Answahlbedingunzen

Abbildung 5-10: Ausfiihrungsreihenfolge des Beziehungswissensim SAP R/3-

Variantenkonfigurator austechnischer Sicht

Aus betriebswirtschaftlicher Sicht sollte die Reihenfolge ebenfalls festgelegt werden
(Vgl. Abbildung 5-11). Beispielsweise wird die Prozedur zur Preisermittlung oft as
Letztes nach der kompletten Konfiguration durchgefiihrt. In einer internetbasierten

Konfiguration mussen dagegen die Preise nach jeder Anderung erneut aktualisiert
werden.
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Ausblenden bew. Setzen der Merkmale (-werte) anhand der
Kopfdaten des Kundenaufirags (zB. Kundengruppe, Lieferadresse,
usw.) mun Beginn der Konfiguration

hJ

metzen der Vorschlagswerte oder Restriltionen spezifisch fiv
bestimmte Waodelle, Verlcaufzorganisationen oder Vertriebslaandle

¥

L

Flansibilititsprifung beziglich der technischen Bavbarkeit

Wenn die Bewertung eines Merkmals gedndert
wrde, werden alle dazugehérigen
Flanshilitdtsprifungen nochrnal ahgerfen

kJ

Wertherleitung wahrend der interaltiven Konfiouration

¥

Preisermittlung anhand des Bewertungsergebnisses am Ende der
Konfiguration

Abbildung 5-11: Ausfiihrungsr eithenfolge des Beziehungswissens aus betriebswirt-
schaftlicher Sicht

3. Vorgehensweise bei der Umsetzung des Beziehungswissens
(1) Beziehungswissen identifizieren

Hierbei werden die Informationen aus Marketing, Vertrieb und den technischen Berei-
chen gesammelt und konsolidiert. Die wegen Informationsdefiziten zwischen den Un-
ternehmensbereichen entstandenen Konflikte, kdnnen in dieser Phase erkannt und be-
seitigt werden.

Gerade in der Vorbereitungsphase ist die transparente Darstellung des Beziehungswis-
sens sehr wichtig. Dafur bieten sich zwel Formen an, nédmlich die Merkmalsmatrix und
die Variantentabelle:

s  Merkmalsmatrix (Matrixform)

Der Aufbau einer Merkmalsmatrix sieht beispielhaft wie folgt aus:
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Verhéltnis| von Merkmal 1 Merkmal 2 Merkmal 3

2u mit ohne 1 2 A B
Merkmal | mit Zwang |neutral |abhéngig |ausschlief3end

1 ohne neutral |neutral |neutral |abhangig
Merkmal | 1 |neutral neutral abhéngig | neutral

2 2 |neutra neutral neutral | abhéngig
Merkma | A |abhéngig neutral | abhangig | neutral

3 B | ausschlieRend | abhangig | neutral | abhéngig

Tabelle5-1: Darstellung des Beziehungswissensin der Merkmalsmatrix

Die Vorteile der Merkmalsmatrix bestehen darin, dass die Beziehungen (Abhéngigkei-
ten) zwischen Merkmalen und Auspragungen ausfuhrlich dargestellt werden. Die Mat-
rixform ermdglicht eine effektive Kontrolle, ob das Beziehungswissen vollstandig ab-
gebildet ist.

Es ist zu bemerken, dass es einseitige und gegenseitige Beziehungen zwischen den

Merkmalen®?

geben kann. Diese Informationen werden in der Merkmalsmatrix leicht
ersichtlich. Aus ihr kann abgeleitet werden, (1) welche Beziehungen mit welcher im
R/3-Variantenkonfigurator verfiigbaren Methode realisiert werden kénnen und (2) wel-

che Beziehungen konsolidiert werden kdnnen.

Ein Beispiel einer einseitigen ,, positiven“ Abhangigkeit (Zwang) ist die Installation ei-
ner nur auf Linux laufféhigen Anwendungssoftware auf dem PC. Sie setzt natirlich
voraus, dass das Betriebssystem Linux schon daist. Aber die Installation von Linux ist
davon unabhangig, ob diese Anwendungssoftware installiert wird oder nicht. Die Ab-
hangigkeit zwischen der Festplatte und dem Betriebssystem ist dagegen eine gegensei-
tige Abhangigkeit, da die Festplatte von einem Betriebssystem verwaltet werden muss
und das Betriebssystem ohne Festplatte nicht installiert werden kann. Diese beschrie-
benen Abhéngigkeiten zwischen den Merkmalen kénnen im R/3-Variantenkonfigurator
unterschiedlich realisiert werden (Vgl. Abbildung 5-12):

%3 Es gibt die Abhangigkeit zwischen den Merkmalen, die Abhangigkeit zwischen den Merkmal swerten und
die Abhéngigkeit zwischen dem Merkmal und dem Merkmalswert. Hier wird vereinfacht nur die Abhan-
gigkeit zwischen den Merkmalen angenommen.
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Falll Ilerlomal A * o Merkmal B | — Vorbedingung
Fall 2 | Merkmal & | Merkmal B | )
Fall3 | Merkmal & | | Merkmal B | [ COnstaints
+ In
Fall4 [ Merkmal & | Ilerlanal B Ierlornal & Ilerlonal B
+
+: Zwrang - - Werbot

Abbildung 5-12: Abhangigkeiten zwischen den Merkmalen und die Umsetzung im

R/3-Variantenkonfigurator

(A) Einsaitige Zwang-Abhangigkeit zwischen zwei Merkmalen kann einfach Uber e-
ne Vorbedingung abgebildet werden (Fall 1);

(B) Sowohl einseitige als auch gegenseitige Verbot-Abhangigkeit zwischen zwel

Merkmalen kann Uber ein einziges Constraint abgebildet werden (Fall 2 und Fall

3), daein Constraint ungerichtete Abhangigkeit abbildet;

(C) Gegenseitige Zwang-Abhangigkeit bedeutet, dass zwei Eigenschaften gleichzeitig

ausgewahlt werden missen oder keine der beiden ausgewahlt wird. In diesem Fall

koénnen die zwei Eigenschaften auch vereinigt werden, so dass dadurch der Pfle-

geaufwand im Beziehungswissen verringert wird (Fall 4).

Bei einer grofien Anzahl von Merkmalen und Auspragungen ist die Merkmalsmatrix

unubersichtlich. Aul3erdem gibt es kaum eine Mdéglichkeit, die Informationen in der

Merkmalsmatrix direkt dem R/3-Variantenkonfigurator zur Verfigung zu stellen. Da-

her wird an dieser Stelle die Variantentabelle eingefiihrt.
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s Variantentabelle (Tabellenform)

In der Vorbereitungsphase werden die Abhéangigkeiten tblicherweise auch in Tabellen
erfasst. Der Vorteil besteht darin, dass eine wohldefinierte Tabelle der Variantentabelle
im R/3-Variantenkonfigurator entspricht und damit eine direkte Ubernahme in der spé-
teren Realisierungsphase moglich ist. Die Variantentabelle dient zur Abbildung zulés-
siger Wertekombinationen der Merkmale, die zueinander in Abhéngigkeiten stehen.
Der Aufbau der Variantentabelle sieht wie folgt aus:

Merkmal |Merkmal |Merkmal |[Merkmal |Merkma |Merkmal

M 1* M2 M3 M4 M5 M6
KOMB_Q1*** | 2x* 1 A C 1 12
KOMB_02 3 1 A D 1 24
KOMB_03 |4 2 B C 2 36

*:  Merkmale, die grau hinterlegt sind, sind Schltisselfelder der Variantentabelle. Sie sind

normal erwei se auch modellidentifizierende Merkmale.
**. Auspragungen (Merkmal swerte)

***: Kombination 1D, die eine zul&ssige Wertekombination kennzeichnet

Tabelle5-2: Beispielstruktur einer Variantentabelle

Eine Variantentabelle wird direkt mit einer Datenbanktabelle verknipft, d.h. die dbli-
chen Operationen in der relationalen Datenbankverarbeitung sind verwendbar. Dadurch
reduziert sich die Prifung der Abhéngigkeiten zwischen den Merkmalen wahrend der
Konfiguration auf eine einfache SQL-Abfrage. Aul3erdem kann der Wert eines Nicht-
Schliissel-Merkmals wahrend der Konfiguration automatisch hergeleitet werden, wenn
alle anderen Schltsselfelder vollstandig gegeben sind. Im obigen Beispiel gilt (M1, M2,
M3, M4) > (M5, M6).

Als Nachteile der Variantentabelle sind hohe Datenredundanz®* und mangelhafte
Unterstiitzung bei der Konfliktbehebung®> zu nennen.

%4 Die Datenredundanz entsteht vor allem dadurch, dass in der Praxis nur wenige Variantentabellen fiir die
Erfassung der gultigen Kombinationen der Merkmale eingesetzt werden. Eine Normalisierung bzw. eine
Zerlegung in mehrere kleine Tabellen findet normal erweise nicht statt.

%5 Falls Konflikte wahrend der Konfiguration auftreten, ist es schlieRlich sehr schwierig, die genaue Ursache
(d.h. welche Merkmale am Konflikt beteiligt sind) schnell herauszufinden. Eine in der Praxis verwendete
L6sung wird in Abbildung 6-9 erlautert.
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(2) Beziehungswissen pflegen Uber die Wissenserwerbskomponente

In diesem Schritt wird das Beziehungswissen lber eine Wissenserwerbskomponente
eingegeben. Je nach Eigenschaft des Beziehungswissens wird die entsprechend geeig-

nete Methode (Auswahlbedingung, Constraints, usw.) verwendet.

(3) Beziehungswissen dem jeweiligen Partialmodell zuordnen

Da die unterschiedlichen Unternehmensbereiche jeweils nur fir einen Teil des Konfi-
gurationsmodells (Partialmodell) verantwortlich sind, wird jeder Bereich angewiesen,
das relevante Beziehungswissen seinem Partialmodell zuzuordnen. Beispielsweise wird
das Beziehungswissen fur das vertriebliche Konfigurationsmodell dem vom Vertrieb
gepflegten Partialmodell zugeordnet, wahrend das Beziehungswissen zur Stiicklisten-
und Arbeitsplanaufldsung von den technischen Bereichen fir das technische Konfigu-
rationsmodell zugeordnet wird. Diese Prozesse finden jedoch keineswegs getrennt von-
einander statt, da letztlich die Pflege des Transformationswissens zwischen den Parti-

amodellen ein gemeinsames Verstandnis aller daran beteiligten Bereiche erfordert.

(4) Anderungsplanung

In Anlehnung an das Prinzip der Konfigurationsverwaltung soll das Beziehungswissen
im ganzen Produktlebenszyklus verwaltet werden. Daher werden die Pflege- und An-

derungsprozesse normal erweise vom Anderungsdienst begleitet.

5.3.1.1.3 Konfigurationsprofile und Sichten

Aus technischer Sicht ist das Konfigurationsprofil im R/3-Variantenkonfigurator die zent-
rae Stelle (Vgl. Abbildung 5-13), wo Verknlpfungen zwischen den verschiedenen Objek-
ten des Konfigurationsmodells erstellt werden kénnen. Die Verbindung zwischen dem Va-
riantenprodukt und den Produktmerkmalen tber die Klasse wird z.B. an dieser Stelle er-
stellt.
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Oberflachen-
et Metrlonalsgrippe
WVariant enproduld Konfigurations- .
(Iodell) profil Wariantenklazse Ilerlomale
Fuhehdr Beziehungsnetz Ilerlomalswerte
Bezichungen Bezichungs-
gruppe
Einzelbeziehung
WVariant entabelle
[V ariant enfuntdion

Abbildung 5-13: Das Gesamtbild der Datenobjekte der Variantenkonfiguration

Aul3erdem steuert das Konfigurationsprofil:
(1) Das Konfigurationsergebnis

Dies betrifft z.B. die Festlegung, ob die Stticklistenaufl 6sung automatisch erfolgen soll
(wenn ja, auf welche Ebene).

(2) Zusatzfunktionen

Z.B. kann eine Verflgbarkeitsprifung wahrend der Konfiguration nur dann durchge-

fuhrt werden, wenn diese Zusatzfunktion im Konfigurationsprofil eingeschaltet ist.
(3) Bereichspezifische Konfigurationen

Bereichspezifische Konfigurationen werden durch die Erstellung bereichspezifischer
Konfigurationsprofile erméglicht. Dies wird zusétzlich durch die Verwendung von
Schten erganzt, die vor allem in komplexen Produktstrukturen verwendet werden, d.h.
man kann mehrere Sichten der Produktstruktur fur Konstruktion, Produktion und Ver-
trieb bereitstellen, so dass die Produktstruktur aus verschiedenen Winkeln (in einzel-
nen Partialmodellen) betrachtet werden kann.
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(4) Zielgruppenorientierte Konfiguration im Vertrieb

Im Bereich Vertrieb kann man wiederum mehrere Konfigurationsprofile fir unter-
schiedliche Zielgruppen erstellen. Ein Beispiel dafir ist die Konfiguration eines Com-
puters (siehe Tabelle 5-3). Allerdings ist anzumerken, dass die Personalisierung der
Konfiguration durch Konfigurationsprofile auch mit einem gewissen Pflegeaufwand
verbunden ist. Nicht nur die Konfigurationsprofile, sondern auch die Merkmale und
damit die zugehdrige Wissensbasi s missen unterschiedlich aufgebaut werden.

Fur Einsteiger Fur Experten
Software: Software:
MS Office - Star Office / MS Office
Betriebssystem: Win2000 - Betriebssystem: Win2000 / Linux
Hardware: Hardware:
CPU[Hz] :1G/2G - CPU[HZl :1G/12G/2G/2.8G
Grafikkarte: eingebettet/getrennt - Grafikkarte: mit 3D-Beschleunigung
Festplatte : 20 GByte/ 40 GByte |- Festplatte : 40GByte (Samsung/ Fujitsu)
CD-Brenner : Mit/ Ohne 80GByte (Fujitsu)
CD-Brenner : 4fach Yamaha/ 8fach Philips
Web-Kamera: normale / hohe Auflésung

Tabelle5-3: Konfigurationsprofilein der Produktkonfiguration
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5.3.1.1.4 Vorstellung eines neuen Produktmodellierungswerkzeugs (PME)

Im SAP-CRM ab Release 3.0 bietet SAP ein Werkzeug namens Product Modeling Envi-
ronment (PME) an, mit dem die Modellierung auf der Verkaufsseite (insbesondere im
E-Selling) erleichtert werden soll. Die Eigenschaften von PME kénnen wie folgt beschrie-

ben werden:
» Rollenbasierte Pflegesichten

Die Modellierung der Konfiguration ist nicht mehr reine IT-Aufgabe. Die Produkt- und
Vertriebsmanager als Wissenstrdger sind durchaus auch in der Lage, das Modellie-
rungswerkzeug im CRM zu bedienen. Ihnen steht eine vereinfachte und intuitive Pfle-

geoberflache zur Verfligung.
= Moderner objektorientierter Aufbau des Konfigurators®™®

Die traditionelle Methode kann al's produktorientiert bezeichnet werden. Mit einem ob-
jektorientierten Verfahren kann ein Produkt als Produktobjekt betrachtet werden. Die
Konfiguration erfolgt lber gangige Instanziierung und Spezialisierung. Uber Abbil-
dung von Klassenhierarchien und Vererbung wird die Wiederwendbarkeit der Klassen
und Merkmale erhoht.

In der Maximalstiickliste von R/3 konnen Klassenpositionen als Platzhalter in der
Stuickliste hinzugefigt werden. Im PME stehen in der Stiickliste Gberwiegend die Klas-
senpositionen, die nach der Spezialisierung durch konkrete Komponenten ersetzt wer-
den. Eine Low-Level-Konfiguration ist dann vollsténdig, wenn in der Stuckliste ale
Klassenpositionen spezialisiert worden sind. Die Stickliste im PME ist im Vergleich

zu der im R/3 viel kleiner.
=  Constraintbasierte Technik

Im R/3-Variantenkonfigurator ist eine Mischform des Beziehungswissens vorgesehen,
namlich Auswahlbedingung, Vorbedingung, Prozedur, Tabelle, Formel, Funktion und
Constraints. Mehrere Optionen bieten natirlich eine gewisse Flexibilitét, da fur be-
stimmte Objektabhangigkeiten jeweils eine andere Methode am besten geeignet sein
kann. Ein Nachteil ist jedoch, dass jeder Typ des Beziehungswissens eine eigene Syn-

%8 Details zu diesem Verfahren s. Abschnitt 4.2.3-(3) Objektorientierter Konfigurator, S.99.
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taxprifung hat und damit weitreichende Kenntnisse Uber die Pflege einer Wissensbasis

bei den Wissensingenieuren erforderlich sind.

Im PME dagegen sind folgende Optionen angeboten: Formel, Funktion, Tabelle und

Kondition. Die wesentlichen Verbesserungen werden in folgender Tabelle verdeutlicht:

Methode R/3-Variantenkonfigurator PME
Constraints(-netz) | vorhanden vorhanden, mit Editor-Assistent
Vorbedingung vorhanden

Auswahlbedingung | vorhanden
hier durch Kondition (Bedingung)

Prozedur vorhanden ersetzt.

(Mit Prozedur kann die Reihenfolge

festgelegt werden)
(Varianten-)Tabelle | vorhanden vorhanden: Datentibernahme
aus Excel-Tabelle maglich
Funktion vorhanden vorhanden
Formel vorhanden vorhanden

Tabelle5-4: Ein Methodikver gleich zwischen dem R/3-Variantenkonfigurator und

PME

Ein anderer Pluspunkt fir PME ist, dass man wie gewohnt viele Optionen zur Wis-
senspflege hat, aber die einheitliche Constraintslogik (die Regeln kdnnen grundsétzlich
auch mit Constraints abgebildet werden) dahinter steht. Das bedeutet, dass hierbei die
moderne constraintbasierte Konfigurationslogik verwendet wird, ohne dass die Be-

dienbarkeit und die Flexibilitat der Anwenderhandhabung beeintréchtigt werden.

Im PME ist es auch méglich, Gber Constraints dynamische Instanzen zu erzeugen und
dadurch bei der Konfiguration die Komponenten automatisch auszuwahlen®”.

Die Preiskonfiguration wird in Zukunft auch ein Bestandteil von PME sein

Offline-Konfigurator und eine integrierte Offline-Testumgebung

%7v/gl. s. Abschnitt 4.2.3-(3) Objektorientierter Konfigurator, S.99.
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PME ist ein eigenstandiges Werkzeug, mit dem der Wissensingenieur offline modellie-
ren und testen kann.

= Schnittstelle zu M'S Excel

Daein grof3er Teil der Modellierungsaktivitéten mit Tabellen umgesetzt worden ist, ist
eine Schnittstelle zu MS Excel als Basisanwendung zur Pflege des tabellarischen Be-
ziehungswissens sehr hilfreich.

» Einsatzgebiete und Plattform

PME wird auf%er in SAP CRM auch im R/3 ERP-System als Addon verfligbar sein.
Damit soll eine einheitliche Plattform zur Modellierung und Konfiguration in der SAP-
Welt entstehen.
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5.3.1.2 Modellierung der Low-Level-Konfiguration

In diesem Abschnitt wird die technische Produktstruktur358, die Kern des technischen
K onfigurationsmodelIs™ ist, betrachtet.

Die Produktstruktur mit ihren technikrelevanten Daten bildet die Informationsbasis der
Auftragsabwicklung. Die Definition der technischen Produktstruktur hat grof3e Auswir-
kungen auf das Ausmald der Wissensbasispflege. Grundsétzlich wird durch den Einsatz
eines Konfigurators erreicht, dass der Anwender keine vertieften Kenntnisse mehr Uber die
komplexe Produktstruktur haben muss. Stattdessen werden die Informationen zur Produkt-

struktur als Regelwerk des Konfigurators hinterlegt.

Im R/3 gibt es mehrere Moglichkeiten, die Produktstrukturen aus der Sicht der Fertigung
abzubilden.

5.3.1.2.1 Traditionelle technische Produktstruktur — Produktstiickliste

Im R/3-Variantenkonfigurator dient die Maximalstickliste zur Abbildung der Produkt-
struktur eines konfigurierbaren Produkts aus der Sicht der Fertigung. AulRerdem kdnnen

die Auftragsstiicklisten aus der Maximalstiickliste auftragsbezogen hergel eitet werden.

Beim Stuicklistenaufbau sind folgende Aspekte zwecks der Reduzierung interner Vielfalt
und besserer Handhabung der Produktstruktur zu beachten:

(1) Stufigkeit der Stiicklisten: einstufige und mehrstufige Konfiguration

Grundsétzlich entsteht eine mehrstufige Konfiguration dadurch, dass eine Komponente in
der Stiickliste ebenfalls konfigurierbar ist. Allerdings sollte man vermeiden, dass die mehr-
stufige Konfiguration eine tiefe Produktstruktur aufweist, denn damit erhéht sich die Pro-
duktkomplexitét. Dies erschwert die Pflege des Beziehungswissens und beeintréchtigt die
Performance bei der Stiicklistenaufldsung. AulRerdem erhdht sich dadurch die Komplexitét
in der Produktion und Montage erheblich und lasst sich nur durch Optimierungsprozesse
wieder abbauen. Daher werden die Stlicklisten Gberwiegend einstufig abgebildet. .

38 \/gl. Abschnitt 2.3.3 , Variantenkonfigurator*, S.13.

%9 v/gl. Unterteilung des Konfigurationsmodells in das vertriebliche und das technische K onfigurationsmo-
dell im Abschnitt 5.3.1, S.139.
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(2) Komplexitét der Stuicklisten

Die Komplexitét der Stucklisten wird von zwel Faktoren bestimmt, namlich von der An-
zahl der Strukturstufen (Strukturtiefe) und der Anzahl der Stiicklistenpositionen (Struktur-
breite). Erfahrungsgemald bezeichnet man ein Produkt as ein ,,mehrteiliges Produkt mit
komplexer Struktur®, wenn die Stticklisten mehr als 3 Stufen hat und die Anzahl der Stiick-

listenpositionen tiber 200 ist>®.

Im Vertrieb ist eine breite Struktur mit wenigen Stufen zu empfehlen, so dass die wichti-
gen Produkteigenschaften moglichst auf der ersten Stufe schon bestimmt werden konnen.
Dagegen héngt die Struktur in der Fertigung wesentlich davon ab, wie das Produkt tech-
nisch aufgebaut ist. Dies ist auch der Grund, warum man fir Vertrieb und Fertigung je-
weils elne Stlckliste aufbaut. Tendenziell ist eine generelle Reduzierung der Strukturstufen
zu beobachten. Dies ist teilweise auf zunehmende Outsourcing-Strategien bzw. das OEM-
Geschéftsmodell zurtickzufiihren. Auf diese Weise kann eine relativ flache Produktstruktur

ermoglicht werden.
(3) Einschrankung der Strukturbreite

Durch die Maximalstuckliste wird die Sticklistenanzahl erheblich reduziert. Dies fuhrt
aber dazu, dass die Maximal stickliste selbst ziemlich breit sein kann. Normal erweise sol-
len Komponenten, die dhnliche Eigenschaften haben, in der Maximalstiickliste einzeln
aufgelistet werden. Im R/3 hat man aber die Moglichkeit, diese Komponenten wieder zu

»gruppieren und sie durch eine einzige Klassenposition als Platzhalter zu présentieren.
(4) Festlegung des Transformationswissens

Bei der Sticklistenpflege wird die Zuordnung der Sachnummer der Komponenten zu den
Merkmal-Ausprégung-Kombinationen Uber Beziehungswissen festgelegt. Dadurch wird
gesteuert, unter welchen Merkmal-Auspragung-Kombinationen welche Komponenten in
die Variante eingehen. Als Ergebnis wird die Maximal stiickliste auftragsbezogen aufgel 6st.

Dies dient dann als Basis fur die weitere Auftragserfillung.

%0 vgl. [FRE92], S.63.
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5.3.1.2.2 Komplexe Produktstruktur % Produkt-Varianten-Struktur (PVS)

Stticklisten beruhen auf einem leicht verstandlichen Prinzip, weisen aber folgende Schwé-

chen auf:

(1) Die Stucklistenauflosung sehr komplexer Produkte fihrt hdufig zu Performanceprob-

lemen.

(2) Informationen wie die Zusammenhange zwischen mehrfach verwendbaren Baugrup-
pen in komplexen Strukturen sind untibersichtlich.

(3) Die Betrachtung der Stiickliste nach bereichsspezifischen Gesichtspunkten ist unflexi-
bel. Dies kann nur Uber eine Trennung der Stlcklisten nach Verwendungszweck er-

reicht werden.

Fur variantenreiche Unternehmen (beispielsweise die Autohersteller) bietet SAP zusétzlich
das Werkzeug PVS an. Die Struktur von PV'S besteht aus drei Ebenen (Vgl. Abbildung
5-14):

Produkifamilie
Produktheschreibung:
Modell_a Modell B Produktfamdlie (Produktilazse), Model
(Elonstruldion) {In Plavmng)
Mhodel A Model 4
Sichten:
Eonstnaldion, Plarng, Produltion. .
(Procdultion)
Model B

Struktur:
fundtionelle Fomponenten

& Material: auch das alternative Material
i Documents: z B CAD-Feichnung

Abbildung 5-14: Die Produkt-Varianten-Struktur im SAP R/3**

%1vgl. [SAP98], S.3ff.
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Auf der Ebene der Produktbeschreibung werden Produktklassen und Auspragungen defi-
niert, ein Produkt oder eine Produktfamilie kann damit beschrieben werden. Die Produki-
beschreibung dient als Basis fir die Variantenauswahl auf der unteren Strukturebene. Auf
der Sichtenebene werden die fir die jeweiligen Bereiche wie Konstruktion und Produktion
relevanten Produktdaten abgebildet. Damit ist der Streit zwischen Konstruktion und Pro-
duktion beendet, wer der Verantwortliche der Stuckliste ist. Jeder Funktionsbereich hat
seine eigene Sicht zu pflegen. AulRerdem wird die Betrachtung des Produkts im Produktle-
benszyklus Uber Sichten ermdglicht. Die Strukturebene ist das Kernelement von PVS.

Hierbel wird die eigentliche (technische) Produktstruktur baumartig dargestellt.
Die Besonderheiten von PVSim Gegensatz zum Stuicklistenwesen sind wie folgt:
(1) Die baumartige Produktstruktur mit grafischer Oberflache ist Ubersichtlich.

(2) Da die gesamte Struktur (z.B. Produktfamilie) ersichtlich ist, wird die Abbildung
mehrerer Produkte erleichtert

(3) Da sich der Prozess der Angebotss und Auftragsabwicklung Uber mehrere
Funktionseinheiten eines Unternehmens erstreckt, ist die Sichtenbildung auf die

Produktstruktur zur effizienten Bearbeitung von grof3er Bedeutung.

(4) Eine Schnittstelle z.B. zu CAD-Anwendungen wird bereitgestellt.

Die zuvor vorgestellte Stlicklistenverarbeitung soll aber durch PVS nicht vollig abgel ost
werden. In der Praxis kann man die zwei Strukturen flexibel kombinieren. Dies bietet den
Vortell, dass einfache Produkte (bzw. Baugruppen) weiterhin mit den Sticklisten und

komplexe (variantenreiche) Produkte mit PV S abgebildet werden kdnnen.

Eine Moglichkeit einer Kombination von PV S und Stlicklistenverarbeitung ist die Abgren-
zung der beiden Strukturen durch den Variantenentstehungspunkt, d.h. vor diesem Punkt
werden die Teile mit Sticklisten aufgebaut, die danach liegenden Teile werden mit PVS
abgebildet>.

%2 vgl. [BAROQ], S.30.
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5.3.1.3 Preisfindung (Preiskonfiguration)

Im Allgemeinen werden bel der Preisfindung folgende Informationen berticksichtigt:

(1) Die Preiselemente (z.B. Modell- und Zubehdrpreis, Steuern, Rabatte), die den gesam-
ten Produktpreis bilden bzw. beeinflussen.

(2) Kakulationsschema: Im Kalkulationsschema werden die oben genannten Preiselemen-
te in fester Reithenfolge zusammengestellt. Z.B. fir die Ermittlung eines Rabatts ist die
Position im Kalkulationsschema wichtig, da diese entscheidet, auf welcher Summenba-
Sis der Rabatt zu berechnenist.

(3) Die Strategie der Preisermittlung fur komplexe Preisfindung (z.B. erst wenn kunden-
spezifischer Preis nicht gefunden wird, dann wird der Listenpreis ermittelt)

(4) Preistabellen, in denen die Modell- und Zubehdrprei se gespeichert sind.

Der Variantenpreis setzt sich aus dem Modellgrundpreis und den Preisen des ausgewéahlten
Zubehors zusammen. Daher muss bel der Preisfindung in der Variantenkonfiguration si-
chergestellt werden, dass die richtigen Zubehorpreise ermittelt werden. Dies wird dadurch
realisiert, dass eine Verbindung zwischen dem Konfigurationsergebnis und dem Zubehor-
preis wahrend der Konfiguration hergestellt wird. Diese Verbindung wird in der R/3-
Variantenkonfiguration Uber sogenannte Variantenschllissel definiert, die sich aus den

Kombinationen von Merkmalen und A uspragungen ergeben.

Die Preisfindung kann noch von anderen Faktoren beeinflusst werden. Die preisfindungs-
relevanten Faktoren sind u.a. Kunde (Kundengruppe), Modell, Kaufmenge, zustandige
Verkaufsorganisation. Durch beliebige Kombinationen der Faktoren einschliefdlich der
Variantenschliissel kann man eine komplexe unternehmensspezifische Preisfindungslogik
in verschiedenen Preistabellen (sogenannten Konditionstabellen) festlegen.
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In Tabelle 5-5 werden vier Beispiele des Aufbaus von Preistabellen dargestellt:
Preiskategorie| Kunde | Model | Mengenstaffel | Variantenschlissel Preis| Bemerkung
(Merkmal + Auspragung)
M odell A PC_A 2499
D
B | PCA 2299
Zubehor PC_A FESTPLATTE_20GB 129 @
PC A FESTPLATTE _40GB 139

A PC_A FESTPLATTE_20GB 139

B PC_ B FESTPLATTE_40GB 129

B PC_A FESTPLATTE_40GB 140
e ———————————————————

A PC_A BILDSCHIRM_19" 299

A PC_A BILDSCHIRM_19" 269

A PC_A BILDSCHIRM_19" 239

3

(4)

(1) Der Modellpreisist kundenspezifisch

eine bestimmte Kaufmenge

(2) Der Preisder Festplatte ist modellspezifisch, aber nicht kundenspezifisch

(3) Der Preisder Festplatte ist modellspezifisch und kundenspezifisch

(4) Der Preisdes Bildschirms bezieht sich auf einen bestimmten Kunden, ein bestimmtes Modell und auf

Tabelle5-5: Aufbau der Preistabellen eines konfigurierbaren Produkts

Im Konfigurator wird die Preisfindungslogik in Form von Beziehungswissen beschrieben,

welches im Laufe der Konfiguration abgerufen wird.

Der Preisfindungsablauf eines konfigurierbaren Produkts wird in Abbildung 5-15 veran-

schaulicht.
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Reihenfolge det Preisfindung (Produlkt)
Ht. | Beschreibung Eonditiotstabelle
10 | Eundenspezifischer | KDPOL
> Preis
20 | Listerpreis Buropa | KDPOZ
30 | Listerpreis Global | EDPO3
EDFO (Eonditionstabelle)

Kallulationsschema Eonditionsart | Modell | Eondition!r. | Preis®
Hr. | Konditionsart | Beschreibung FEOO PC & | 0000628 249900
10 | FBaO Produkt-Brottopreds —

20 | FROO Frachtpreis
30 |Ra&DL Rahatt von Bruttopreis Reihenfolge der Preisfindung (Zubehion
im Prozent Ht. | Beschreibung Eonditionstabelle
4 | Ral Absohdrabatt 10 | Kundenspezifischer | KDZ01
50 | ZB01 Zubehdrpreis Pteis
—|—> 20 | Modellspezifisch EDZ02
30 | Modellunabhingiz | KDZ03
EDZ02 (Konditionstahelle)
Eonditionsart | Modell | Varantenschlissel | Konditiontr, | Preis®
ZB01 PC_A& | FP_0O1 0074128 12200
* Det Preis selbst wird normaleraeise in einer anderen Tabelle gespeichert

Abbildung 5-15: Ein Beispidl des Preisfindungsablaufs eines konfigurierbaren Pro-
dukts
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5.3.2 Integration desVariantenkonfiguratorsin die L ogistik

Da der R/3-Variantenkonfigurator als Bestandteil der Logistik im SAP R/3-System ange-
siedelt ist, ist die Integration in andere Modulbereiche ohne Aufbau einer Schnittstelle
maoglich. Beispielsweise kann der Konfigurator jeweils aus Vertrieb oder Konstruktion
abgerufen werden, um eine bereichsspezifische Konfiguration durchzufiihren. Wenn im
R/3-Variantenkonfigurator Daten aus Fremdsystemen benttigt werden oder umgekehrt,

dann mussen entsprechende Schnittstellen bereitgestel It werden.

RS Vertrieh
= Angehotsabwricklung
= Aufiragsabwicklung

ES3 Materialwirtschafi
= Ilateralstamm

*» Beschaffung
RYE Bystem mEE

ES3 Produktionsplanung
= Sticklistenwresen

= Bedatfeplanng

= Ferticungsanftrize

R/3 Variantenkonfisurator

Ef3 Controlling
» Kostentechining

CEIM

FLM

Fremdaystete

cAD

Abbildung 5-16: Integration des R/3-Variantenkonfiguratorsin ver schiedene Module

und in Fremdsysteme
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5.4 Bewertung

(1) Funktionalitdten der Variantenkonfiguration

Der R/3-Variantenkonfigurator erfullt sowohl die Funktionen eines Vertriebskonfigurators
(High-Level-Konfiguration) als auch eines Fertigungskonfigurators (Low-Level-
Konfiguration). Mit dem R/3-Variantenkonfigurator wird die vertriebliche Produktbe-
schreitbung in Form von Merkmalsbewertungen durch den Anwender bestimmt, und an-
schliefRend kénnen notwendige Daten (Stlicklisten und Arbeitplane) fir die Folgeprozesse
automatisch erzeugt werden. In diesem Sinne kann er as Bindeglied zwischen Vertrieb
und Fertigung betrachtet werden und auch zur Rationalisierung des gesamten Logistikpro-
zesses eingesetzt werden. Aulerdem unterstiitzt der R/3-Variantenkonfigurator das
E-Selling dadurch, dass das dort gewonnene Wissen zum grof3en Teil wieder verwendet

werden kann.

Beim Aufbau des Variantenkonfigurators wird eine moderne objektorientierte Modellie-
rungsmethode verwendet. Die Priifung bel der Konfiguration lauft hauptsachlich tber eine
constraintbasierte Verifikation. Beim Aufbau des Beziehungswissens werden mehre Be-
ziehungsarten (Regeln, Constraints, Tabellen usw.) unterstiitzt. Dies ermoglicht dem Wis-
sensingenieur, das Beziehungswissen in einer vertrauten Form zu erfassen. Eine verbesser-
te Wissensakquisition ist in Zukunft noch durch Anreicherung neuer Funktionen aus PME
zu erwarten. Dazu gehoren ein integrierter Assistent zur Wissenserfassung und die Unter-
stiitzung des Wissensaustausches. Im R/3-Variantenkonfigurator wird die Modellierung
zusétzlich durch eine integrierte Testumgebung erleichtert, wo die Konfiguration simuliert
werden kann, ohne dass ein konkreter Kundenauftrag vorliegt. Hierbel ist es sehr einfach
zu Uberprufen, ob das hinterlegte Beziehungswissen und die Preisfindungslogik wie ge-
wunscht funktionieren. Zur Auswertung ist die konfigurationsbegleitende Aufzeichnungs-
funktion nutzlich, daim Aufzeichnungsprotokoll abgelesen werden kann, welche Regeln in
welcher Reihenfolge ausgel 6st und geprift worden sind.

Hinsichtlich der Wissensreprasentation ist eine Trennung zwischen Strukturwissen (Fakt-
wissen) und Steuerwissen®® festzustellen. Das Strukturwissen wird durch das Werkzeug
Produktstrukturbrowser realisiert. Hierbel lasst sich die Produktstruktur sowohl aus der

3 v/gl. , Strukturwissen* und , Kontrollwissen“ im Abschnitt 4.1.1, S.73f.
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Vertriebssicht (Produktbeschreibung mit Merkmalen) als auch aus der Techniksicht (Pro-
duktstiickliste) in einer baumartigen Struktur darstellen. Dagegen findet die Reprasentation
des Steuerwissens wenig Unterstiitzung. Es liegt daran, dass einerseits das Steuerwissen
sehr komplex abgebildet werden kann®**, und es anderseits durchaus sehr unternehmens-
spezifisch sein kann. In der Praxis wird das Problem haufig mit Hilfe der Vertriebscheck-
liste®® gelést. In der Vertriebscheckliste werden das Strukturwissen und das Steuerwissen
in einer vom Vertrieb selbst definierten Form dargestellt. Dies erfordert alerdings eine
gewisse Eigenentwicklung.

Die Konfigurationssteuerung wird hauptséchlich tber das Beziehungswissen realisiert.
Weitere Konfigurationssteuerungen uber Merkmalssortierung und Prifungsreihenfolge
sind ebenfalls moglich. Die Konfliktbehebung bei der Konfiguration wird durch einen di-
rekten Hinweis auf die Fehlerquelle erleichtert.

Eine fallbasierte Konfiguration ist im R/3-Varinatenkonfigurator eingeschrankt mdglich.
Hierbel kann man nach den vorhandenen Varianten (d.h. Produkte mit fester Konfiguration)
suchen und sie als Vorlage weiterer Konfigurationen verwenden. Eine erfolgreiche Suche
setzt alerdings voraus, dass die Produktbeschreibung der aktuellen Kundenanforderung
mit einer vorhandenen Variante exakt Ubereinstimmen muss, was in der Praxis oft nicht der
Fall ist. Das Ermdglichen einer Teilelibereinstimmung bel der Suche wére sehr hilfreich.

Die Zusatzfunktionen des R/3-Variantenkonfigurators werden durch umfangreiche Integra-
tionsmdglichkeiten zu anderen Modulen (Materialwirtschaft, Controlling, usw.) realisiert.
So ist es moglich, wahrend der Konfiguration eine Verfiigbarkeitspriifung®® und eine pa-

ralele Preisfindung bzw. Kostenermittlung durchzufihren.

%4 Es ist zu bemerken, dass das Strukturwissen und das Steuerwissen ungleichmaRige Komplexitat haben
kénnen. Ein simples Produkt kann durchaus mit umfangreichem Steuerwissen verbunden sein, weil das
Marketing oder das Vertriebssystem eines Unternehmens sehr komplex sind.

%5 \/gl. Tabelle 3-2.

%6 Bei der Verfiigbarkeitspriifung wére eine Teilelibereinstimmung ebenfalls wiinschenswert, da es nicht
sinnvoll ist, die Kundenanforderung zurtickzuweisen, nur weil eine unerhebliche Komponente nicht ver-
fugbar ist. Stattdessen sollte dem Kunden angeboten werden, entweder auf einige Kleinigkeiten zu ver-
zichten und damit eine sofortige Lieferung zu erzielen oder bei seinen urspriinglichen Anforderungen zu
bleiben und damit eine Zeitverzégerung in Kauf nehmen zu miissen.
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Des weiteren konnen die unternehmensspezifischen Anforderungen, welche durch die
Standardfunktionen nicht abgedeckt werden, durch Anpassung in Form von Customi-

zing®®" umgesetzt werden.

Einige Funktionen, die im E-Selling von besonderer Bedeutung sind, werden im R/3-

Variantenkonfigurator nicht ausreichend untersttitzt, wie z.B.:
= Kundenbedarfsanalyse

Da eine Funktion zur Kundenbedarfsanalyse im R/3-Variantenkonfigurator nicht vor-
handen ist, muss normalerweise ein Vertriebsmitarbeiter den Kundenbedarf analysieren

und das Ergebnis an den R/3-Variantenkonfigurator weitergeben.

= Kundenindividuelle Produktempfehlungen bzw. personalisierte Angebote

Durch Pflege unterschiedlicher Konfigurationsprofile®® im R/3-Variantenkonfigurator

lasst sich die Konfiguration nur einigermal3en zielgruppenorientiert anpassen. Eine per-
sonalisierte Produktkonfiguration, die im E-Selling gefordert ist, wirde die Einbindung
der Kundendatenbank und eines Auswertungssystems bedingen (z.B. im CRM).

(2) Performance

Hinsichtlich der Performance konnen folgende Verbesserungsmoglichkeiten festgestellt

werden:
= Passender Umfang im Konfigurationsmodell

Ein Konfigurationsmodell sollte nicht zu umfangreich sein. Erfahrungsgemé sind

mehrere kleine Modelle besser als ein grof3es Modell.
= Verzicht auf mehrstufige Konfiguration

Die mehrstufige Konfiguration sollte zwecks besserer Performance vermieden werden.
Ein Konfigurationsmodell mit tieferer Struktur erschwert nicht nur die Navigation bei
der Konfiguration, sondern beeintréchtigt auch die Performance der Variantenkonfigu-

ration.

%7 Customizing erfolgt einerseits durch die Einstellung von Parametern beziiglich unternehmensspezifischer
Vorgaben oder durch Verarbeitungsregeln in Steuerungstabellen. Anderseits kénnen die Anpassungen
durch Programmerganzungen an vordefinierten Stellen ermoglicht werden. Vgl. [BARO1], S.13.

%8 \/gl. im Abschnitt 5.3.1.1.3 , Konfigurationsprofile und Sichten®, S.157ff.
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» Verwendung von Hilfsmerkmalen

Die Performance kann durch die Einfihrung von Hilfsmerkmalen verbessert werden.
Solche Merkmale sind keine Produktmerkmale und fur die Anwender in der interakti-
ven Konfiguration unsichtbar. Sie dienen zur Speicherung wichtiger Zwischenergebnis-
se*® wahrend der Konfiguration und zur Wertiibergabe an nachfolgende Konfigurati-

onsschritte.

%9 Bejspielsweise setzt sich die Preisfindung einer Variante aus bestimmten Zwischensummen zusammen.
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6. Fallbeispiel: Die Einflihrung eines Variantenkonfigurators

In diesem Kapitel werden die Projekte im Rahmen der Einfihrung des R/3-
Variantenkonfigurators bei einem Unternehmen vorgestellt. Als Schwerpunkte werden

eingehend untersucht:
(1) Die Rahmenbedingungen der Einfiihrung des V ariantenkonfigurators

(2) Die Anayse der unternehmensspezifischen Anforderungen an den Konfigurator in der

Angebots- und Auftragsabwicklung.
(3) Die Redlisierung der Variantenkonfiguration mittels des R/3-Variantenkonfigurators

(4) Die Rolle des R/3-Variantenkonfigurators im gegenwartigen Prozess der Angebot- und
Auftragsabwicklung

(5) Soll-Konzept: Einsatz der Konfigurators in neuen Geschaftsszenarien (v.a. E-Selling)

6.1 Vorgehensweise zur Einfliihrung des Variantenkonfigurators

6.1.1 Rahmenbedingungen

6.1.1.1 Unternehmensprofil

Das Unternehmen gehort zu einem der weltweit fuhrenden Anbieter im Bereich Medien-
und Drucktechnik. Weltweit hat es Uber 240.000 Kunden, die von ungefdhr 150 Vertrieb-
gesellschaften betreut werden. Durch Kapitalbeteiligungen und Ubernahmen hat das Un-
ternehmen sein Produktspektrum weiter ausgebaut. Heute verkauft das Unternehmen Pro-
dukte in fast alen Segmenten wie PrePress (Druckvorstufe), Sheetfed (Bogenoffset),
PostPress (Druckwelterverarbeitung), Branchensoftware, Digital System (Digitale Druck-
systeme) und Web-System (Rollenoffset). Die Marktposition wird durch die vertikale In-
tegration verstarkt. Der Kunde kann einzelne Maschinen und ganze ,, Solutions® von der
Druckvorstufe bis zur Weiterverarbeitung direkt aus einer Hand bekommen. Gleichzeitig
zahlt das Unternehmen auch branchenwelit als ein innovativer Hersteller, der neue Trends

wie den Digitaldruck wahrnimmt und vergegenwartigt.

Die Eigenschaften des Unternehmens lassen sich weiterhin wie folgt beschreiben:
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(1) Dezentraisierte Unternehmensstruktur

Das Unternehmen hat dezentralisierte Vertriebs- und Produktionsnetzwerke und weist die

Eigenschaft einer typischen Spartenorganisation auf.
(2) Relativ breite Produktpal ette und hohe Variantenvielfalt

Als Wettbewerbsvorteile gegentiber Konkurrenten bezeichnet das Unternehmen folgende
Faktoren: Qualitét, Produkt- und Dienstleistungsinnovation, Breite der Produktpal ette und
des Dienstleistungsangebots, Flexibilitét bei Kundensonderwiinschen, Preisflexibilitét und
Termintreue. Das Unternehmen betrachtet das Angebot einer Vielzahl von Varianten und
die damit erhohte Kundenzufriedenheit als einen wichtigen Wettbewerbsvorteil. Nach der

Produktkomplexitéat konnen die Produkte grob in drei Kategorien eingeordnet werden:

»  Komplexe Variantenprodukte (wie Sheetfed- und PostPress-Maschinen, die mehrstufig

konfiguriert werden kdnnen)
=  Simple Variantenprodukte mit wenigen Optionen (wie PrePress-Maschinen)
= Nicht konfigurierbare Produkte
» OEM Produkte (z.B. IT-Hardware)

Eine Koexistenz von komplexen Variantenprodukten und einfachen bzw. nicht konfigu-

rierbaren Produkten ist zu beobachten.

Als Resultat ergibt sich hieraus, dass die Erweiterung des Produktspektrums eine positive
Wirkung auf bestehende Geschéftsbereiche hat. Ein geringer Kannibalisierungseffekt ist
festzustellen.

Umsatz nach Sparten (in Prozent)

Digital
14%

eb sttem Press
15% 63%

Abbildung 6-1: Umsatz des Unternehmens nach Sparten
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(3) Entwicklung der Variantenvielfalt

Insgesamt werden Uber 500 Modelle als konfigurierbar definiert. Die Anzahl der Merkmale
ist vom Produktbereich abhangig: komplexe Maschinen haben durchschnittlich tGber 300
Merkmale pro Modell, wobei der grofdte Teil der Merkmale modellunabhangig ist. D.h,
trotz der hohen Komplexitét bei einzelnen Gromaschinen ist eine grolRe Ahnlichkeit der

Modelle innerhalb einer Typreihe vorhanden.

Mit der Steigerung der Variantenvielfalt ist das Ausmal3 des Beziehungswissens stark an-
gewachsen. Allein im Vertrieb sind Uber 12.000 Constraints zu pflegen. Da sich die meis-
ten Abhangigkeiten auf die Merkmae/Merkmalswerte beziehen, sind entsprechend fast
85% des Beziehungswissens auch modellunabhéngig. Laut einer internen Auswertung aus
dem Jahr 2002 arbeiten in dem Hauptwerk rund 90 Personen aus der Montage und rund
300 Personen aus der Konstruktion an der Pflege des Beziehungswissens. Die Anzahl der
Wissensbausteine beléuft sich auf 9.000 in der Montage und auf 33.000 in der Konstrukti-

on.

Die Zunahme der Variantenvielfalt ist bei der Anzahl des Zubehors und der Ersatzteile

besonders zu splren. Heute werden namlich tber 200.000 Ersatzteile im System gefuhrt.

Aufgrund der Zunahme der Marktdynamik befindet sich die Datenpflege sténdig in Veran-
derung. Die Anderungen beziehen sich meistens auf Produktstruktur, Konfigurationswis-
sen, Preise und Angebotstexte.

(4) Produktinnovation:

Esist eine standig steigende Anzahl von Patenten und Applikationen zu verzeichnen. Ins-
gesamt wurden bis Mai 2001 Uber 9.000 registriert, ein Plus von 80% im Vergleich zum
Mai 1996. Konzernweit werden die Produktlisten durchschnittlich alle sechs Monate ak-

tualisiert.
(5) Starke Kundenorientierung

Der Verkaufsprozess der meisten Produkte ist ein typisches CTO-Szenario (Variantenferti-
gung). Eine Ausnahme bildet der Verkauf der Web-System-Produkte, der haufig eine auf-
tragsbezogene Konstruktion erfordert, d.h. erst wenn ein Kundenauftrag vorliegt, werden
vorhandene Ldsungen bestimmter Baugruppen gesucht und in vielen Fallen missen neue

Baugruppen und L ésungen konstruiert werden.
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Dementsprechend trifft als Fertigungstyp des Unternehmens Uberwiegend die kundenindi-
viduelle Serienfertigung auf. Die strategische Ausrichtung der kundenindividuellen Serien-
fertigung setzt voraus, dass die Produktstruktur und die Fertigung darauf ausgerichtet sind.

Im Vergleich zur traditionellen Serienfertigung besitzt diese Form eine starke Kundenori-
entierung. Der Grof3teil des Lieferumfangs von Varianten wird schon in der Phase der Pro-
dukteinfiihrung vorgedacht. Anderungen an der Produktstruktur, die sich spater dann auf
das Konfigurationsmodell auswirken, kommen nicht haufig vor.

Mit einem Anteil von durchschnittlich zehn Prozent spielen die Kundensonderwtinsche bei
der Konfiguration der Maschinen eine wichtige Rolle. Bei grof3en Maschinen betragt der
Anteil Uber 20 Prozent. Dies ist entscheidend fir die Durchlaufzeit der Angebots- und Auf-
tragsabwicklung.

Weiterhin ist zu beachten, dass einerseits eine landespezifische Produktpolitik notwendig
ist, wie etwa bei Angeboten von landesspezifischen Ausfiihrungen oder bel der Beschaf-
fung von lokalem Zubehdr, dies aber anderseits zu einem zusétzlichen Anstieg der Vielfalt
fuhrt.

Die Kundenorientierungsstrategie hat auch Einfluss auf die Folgeprozesse in der Nachver-
kaufsphase: Die Anderung eines Kundenauftrags ist noch drei Monate vor der Lieferung
maoglich, auch wenn der Montageplan gedndert werden muss. Die Durchlaufzeit der Auf-
tragsabwicklung von Druckmaschinen liegt bei durchschnittlich 6 Monaten.

(6) Produktplanung:

Die Produktplanung fur die Varianten erfolgt auf drei Ebenen. Sie wird zunéchst auf der
Typebene durchgefihrt. Die jeweiligen Vertriebsgesellschaften erstellen ihr Absatzbudget
fur die laufenden 15 Monate und vereinbaren das Absatzziel mit den Herstellern, die fur
die Auftragserfillung zusténdig sind. Diese grobe Planung wird alle 15 Monate erstellt und
jeden Monat aktualisiert. Danach wird die Grobplanung anhand von gewichteten Historie-
daten in bestimmte Varianten unterteilt. Fir neue Varianten ohne Historiedaten oder selten
vorkommende Varianten soll der Vertriecbsmanager oder Produktmanager eine Schétzung

anfertigen.
(7) Geschéftsmodell: Ldsungsanbieter

Jahrelang hat das Unternehmen angestrebt, sich als ein Ldsungsanbieter auf dem Markt zu

positionieren. Unter Losung soll nicht nur das Angebot eines Hochqualitatsprodukts, son-
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dern auch die Erhéhung des Kundennutzens durch das Abdecken des gesamten Druckpro-
zesses mit entsprechend integrierten Produkten, verstanden werden. Dabei hat das Unter-
nehmen seine beratende Rolle im Verkaufsgespréch verstarkt, so dass der Fokus des Ver-
kaufsgesprachs nicht nur auf den technischen Eigenschaften liegt, sondern auch die volle
Nutzung des Wertschopfungspotentials dieser Produkte im ganzen Geschaftsprozess des
Kunden berticksichtigt. Durch das Angebot dieser Zusatzleistung hebt sich das Unterneh-
men von seinen Mitbewerbern ab.

(8) Erschlief3ung neuer Verkaufskandle wie des Internet

Das Unternehmen hat die Absicht, das Internet als zusétzlichen Vertriebskanal zu nutzen.
Unter einem Dachprojekt, der ,eTranformation”, werden die kundenorientierten
Geschéftsprozesse neu definiert. Zur Zeit konnen sich die Vertriebsgesellschaften im
Intranet Uber die Verflugbarkeit der Produkte und Ersatzteile informieren. Als erste Stufe
des E-Sellings sollen Online-Shops implementiert werden. Uber die Online-Shops werden
zun&chst die Produkte verkauft, fir die noch keine Konfigurationslogik erforderlich ist.
Tendenziell darf jedoch der webgestiitzte Verkauf von konfigurierbaren Produkte nicht
auller Acht gelassen werden, gerade auch bel Unternehmen in  der

Investitionsguterindustrie.

6.1.1.2 Produktpolitik

Um ein Gesamtbild der Produktpolitik®™® zu bekommen, sollen folgende Punkte betrachtet

werden:
(2) Ist- und Sollzustand der Variantenvielfalt

Es soll Uberprift werden, welche Varianten heute schon angeboten werden und welche
Varianten in der Zukunft geplant sind. Je grofRer die Anzahl zukinftiger Varianten, desto
zukunftssicherer muss schon heute geplant werden, welche Freiheitsgrade es bei den en-
zelnen Produkten im Rahmen der Produktkonfiguration geben soll. Die Produktmerkmale,
die die Kunden heute selbst festlegen dirfen, missen auch bei zukinftigen Varianten be-
rucksichtigt werden.

370 v ariantenpolitik kann als ein Bestandteil der Produktpolitik betrachtet werden. Vgl. Abschnitt 3.2.2
» Produktpolitik und Unternehmensziele®, S.46.
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Eine Bewertung des I st-Zustands beziglich der Variantenvielfalt wird regelméaldig durchge-
fuhrt. Auf Basis einer gemeinsamen Abstimmung zwischen Marketing, Vertrieb und den

technischen Bereichen wird die optimale Variantenvielfalt festgelegt.
(2) Entstehungsprozess der Varianten

In der Regel werden Anpassungen des Produktprogramms von Marketing und Vertrieb
vorgeschlagen, die auf Kundenwtiinsche nach neuen Produkten bzw. gednderten Produkten
reagieren. Heute haben die Kundensonderwiinsche einen zunehmenden Einfluss auf die
Produktpolitik des Unternehmens. Die Kundensonderwtinsche, die durch das aktuelle Pro-
duktprogramm nicht abgedeckt werden kdnnen, aber der Variantenstrategie entsprechen,
werden zunachst dokumentiert. Sie werden anschlief3end von einem Gremium aus Ver-

371

trieb, Marketing, Fertigung und Technik bewertet® " und evtl. in das Produktprogramm

aufgenommen.

Bel neuen Varianten, deren Basismodell noch nicht auf dem Markt ist, mussen die Grund-
daten®? und die Wissensbasis des Basismodells aufgebaut werden. Es folgt dann die
Grunddatenbereitstellung sowie die technischen Vorbereitungen (u.a. die Erstellung der
Konstruktionsstickliste und Fertigungsstiickliste). Danach wird das vertriebliche Konfigu-
rationsmodell aufgebaut. Die Bereitstellung der Wissensbasis erfolgt normalerweise mit

Hilfe eines Konfigurationssystems und erfordert daher starke I T-Unterstiitzung.

In der Investitionsglterindustrie ist es aber auch Ublich, neue Produkte zuerst von den
technischen Bereichen planen zu lassen. Dain diesem Fall von der Entwicklung neuer Va-
rianten bis zur serienmal3igen Fertigung ziemlich viel Zeit vergehen kann, benttigt man for
die technische Vorbereitung in der Konstruktion und der Fertigung/Montage eine gewisse
Vorlaufzeit. Die Integration des Vertriebs |auft erst danach an oder findet teilweise auch
paralel statt. Aus Sicht des Variantenmanagements bedeutet dies, dass die innere Teile-
vielfalt (d.h. technische Konstruktion, Anpassung in der Fertigung und Montage) zuerst
beherrscht werden muss, bevor die externe Produktvielfalt an den Kunden in Form von

Konfigurationsangeboten herangetragen wird.

31 Die zu beriicksichtigenden Faktoren sind v.a. Bedarfsvolumen, prognostizierter Marktanteil, Eigenschaf-
ten des Marktsegments, Aufwand in der Konstruktion, Flexibilitét in der Fertigung und Montage, Art der
Kundenwiinsche (neue Funktionen, usw.).

372 Unter den Grunddaten versteht man die Produktdaten, Produktmerkmale und Ausprégungen, Preisdaten,
Texte, Stuicklisten, Arbeitspléne, Montagepléne usw.
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6.1.1.3 Ist- und Sollanalyse mit dem Orgl S-Vorgehensmodell

Die Implementierung der Variantenkonfiguration und der kundenindividuellen Massenfer-
tigung erfordert sowohl eine neue Ausrichtung der Geschaftsprozesse als auch eine organi-
satorische Transformation. Schlieflich sollen die Anderungen in den I T-Systemen des Un-
ternehmens (Systemkonfiguration) realisiert werden. Die Ist- und Sollanalyse sowie die

Systemrealisierung kdénnen mit dem OrglS-V orgehensmodell durchgefihrt werden.

In Anlehnung an das OrglS-Vorgehensmodell von Prof. Steffens erstreckt sich die Ist-
Analyse Uber die Aufbauorganisation, die Ablauforganisation und die Systemkonfigurati-

0n373:

(1) Ist-Analyse der Aufbauorganisation zur Angebots- und Auftragsabwicklung

Die Organisationsstruktur des Unternehmens hat den Charakter einer typischen Spartenor-
ganisation. Die Linienfunktionen werden nach den jeweiligen Produktbereichen gestaltet
(Vgl. Abbildung 6-2). Im Organigramm finden sich unterhalb der Unternehmensfiihrung

374
)

und den zentralen Funktionen (wie Finanzwesen, Marketing®"™) die sogenannten Market-

Centers und Solution-Centers.

Unternehmensleitung

Fettrale Funldionet

" Mhaketing f Techmologie £ Finans

sC MC
. . Weh TMard- i .
Prepress Press Finishing Digital Zentral- | | Ostenrops i Asien Yika
P = Systemn umpa arnerika Pazifik Af

F&E (Press) | | Fertigung (Fress) | | Vertrieb (Press)

Abbildung 6-2: Aufbauor ganisation des Unter nehmens (ver einfacht)

37 \/gl. Abschnitt 3.2.3 , Organisation am Beispiel des OrglS-Vorgehensmodells®, S.50.

37 Die zentrale Funktion , Marketing“ auf der Konzernebene wird al's , Corporate Marketing* bezeichnet.
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Die Market-Centers (M C)*” stellen die VertriebsgeselIschaften dar, die in den jeweiligen
Regionen tétig sind. Das Unternehmen hat in der jiingsten Vergangenheit noch einige zu-
sétzliche Vertriebspartner Gbernommen. Die Anzahl der Vertriebsgesellschaften ist da-

durch stark angewachsen. Die meisten Kundenauftrage werden Uber die M Cs abgewickelt.

Die meisten wichtigen Vertriebsgesellschaften gehéren zum Mutterkonzern. Dies kdnnte
ein organisatorischer Erfolgsfaktor bei der konzernweiten Implementierung des Varianten-
konfigurators sein.

Die Solution-Centers (SC) bezeichnen die Hersteller unterschiedlicher Produktbereiche.
Unter einem Solution-Center sind die Leistungscenters angesiedelt, wie z.B. Marketing,
Vertrieb, Fertigung und Konstruktion. Die Rolle eines SCsist vor allem die Auftragserfil-
lung (Fertigung, Montage und Versand an die jewelligen Vertriebsgesellschaften oder Ge-
schéftspartner). In seltenen Falen treten die Endkunden auch direkt mit den SCsin Ver-
bindung.

Die Produktdefinitionen, der Lieferumfang und die l&nderspezifischen Ausfihrungen wer-
den von den SCs zentral festgelegt und an die jewelligen MCs weitergegeben. Dies bedeu-
tet, dass der Hauptteil der Wissenspflege bei der Variantenkonfiguration in den Handen der
SCsliegt und den MCs zur Verfligung gestellt wird. Um den regionalen Gegebenheiten des
Marktes gerecht werden zu kdnnen, haben die MCs noch gewisse , Freiheitsgrade”, das
Konfigurationsmodell lokal anzupassen.

Ohne entsprechende Systemunterstitzung wére der Gedanke eines ,, globalen Konfigurators
mit lokalen Anpassungen” in der Realitét nicht umsetzbar und man musste auf die unten
skizzierte Punkt-zu-Punkt-Losung ausweichen. In diesem Fal wéren die Daten fir die
Konfiguration zwischen jedem SC und jedem MC stets abzugleichen (Vgl. Abbildung 6-3).

%7 Eigentlich sind noch mehrere kleine, regionale Verkaufsorganisationen einem Market-Center untergeord-
net. An dieser Stelle wird jedoch auf die Details verzichtet.
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Abbildung 6-3: Punkt-zu-Punkt-L 6sung der Variantenkonfiguration in verteilter
Systemlandschaft

(2) Ist-Analyse der Ablauforganisation zur Angebots- und Auftragsabwicklung (die Pro-

zesslandschaft vor der Einflihrung des Variantenkonfigurators)

Da das Projekt , Einfuhrung des Variantenkonfigurators® schon abgeschlossen ist, wird
hier hauptsachlich die Situation beschrieben, die vor Projektstart gegeben war und in der
Ist-Analyse erfasst wurde.

Typischerweise wurde der Geschaftsprozess der Angebots- und Auftragsabwicklung durch
eine Kundenanfrage bei einem MC angestof3en. Je nach Systemkonfiguration bei dem MC
¥, fir die meisten gab es jedoch keinerlei 1 T-Unterstitzung bel der Konfiguration % wur-
de der Kundenbedarf analysiert und eine technisch plausible Lésung mittels einer Ver-
triebscheckliste erstellt. Diese Daten wurden anschlief3end per Fax oder Mail an das dafir
zustandige SC welitergeleitet. Im ,SC Order Management” wurde die Verflgbarkeitspri-
fung durchgefihrt und anschlief3end eine Bestdtigung mit einem mdglichen Liefertermin
an das MC zurtickgeschickt. Danach erhielt schliefdlich der Kunde das Angebot aus dem
MC. Nach Eingang der Kundenbestdtigung erfolgte dann die Auftragserfassung bei dem
MC. Aus dem Kundenauftrag wurde eine Bestellung angefertigt, die schliefdich an das SC

(Uberwiegend per Fax oder Mail) weitergeleitet wurde.

Aus organisatorischen Griinden, aber auch wegen fehlender Integration, musste die Konfi-
guration des Kundenauftrags bei dem entsprechenden SC noch einmal durchgefihrt wer-

den. Dies erfolgte normalerweise manuell und stellte eine zusétzliche Fehlerquelle dar.
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Der Prozess der Variantenentstehung, also die Ankindigung neuer Produkte bzw. neuer
Auswahloptionen bei der Konfiguration, war langwierig und nicht transparent genug. Dies
galt auch fur die Variantenreduktion, bel der bestimmte Varianten bzw. Auswahloptionen

ausliefen.

Zu den Datenmodellen in der Angebots- und Auftragsabwicklung wurden folgende Punk-
te betrachtet:

Die Bereitstellung einer Schnittstelle zur Ubernahme der Daten aus L egacy-Systemen zur
Datenanalyse wird bendtigt. Eventuell ist aus diesem Grund eine Umstellung der Daten-

modelle notwendig.

Vor der Implementierung des R/3-Variantenkonfigurators hatten die SCs verschiedene
Verfahren beim Aufbau und der Verwendung der Variantenkonfiguration. Es fehlte an

einem durchgangigen Konzept und einer einheitlichen Plattform (horizontal).

Die unterschiedlichen Unternehmensbereiche haben eigene Teile im Konfigurationsmodell
zu pflegen. Sie waren jedoch mit unterschiedlichen Systemen ausgestattet. Dies fihrte da-
Zu, dass keine direkte Integration der dort vorhandenen Wissensbasis moglich war. Es fehl-
te also an einem Gesamtkonzept entlang der (vertikalen) Logistikkette, z.B. die Mdglich-
keit fur die unterschiedlichen Unternehmensbereiche, eigene Sichten im Konfigurations-
model| pflegen zu kdnnen.

Es galt die Liicke zwischen dem Produktwissen und den I T-Kenntnissen zu schlief3en. Die
meisten Produkt-, Marketing- und Vertriebsmanager®”® wéren in der Lage, bessere Defini-
tionen fur die Produkt- und Preiskonfiguration bereitzustellen, aber fir die Modellierung
fehlen ihnen die notwendigen IT-Kenntnisse. Dies hatte zur Folge, dass die Modellie-
rungsaufgaben meistens von den Wissensingenieuren aus der I1T-Abteilung Ubernommen
wurden, die aber aufgrund von mangelndem Fachwissen oft Uberfordert waren
(Vgl. Abbildung 6-4).

%78 Fir die lokalen Vertriebsgesellschaften geht es auch um die Zentralisierung der Modellierungsaufgabe,
die fur eine schnelle Resaktion auf die Marktsituation erforderlich ist.
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Abbildung 6-4: Schwachstellen des Wissenser wer bs

(3) Ist-Analyse der Systemkonfiguration zur Angebots- und Auftragsabwicklung

Wenige MCs hatten schon R/3-System im Einsatz, darunter unterschiedliche Versionsstan-
de. Der R/3-Variantenkonfigurator wurde aber aus vielen Griinden (z.B. wegen fehlendem
Know-How) nicht genutzt. Andere M Cs wiederum verfiigten tUber andere Systeme wie MS
Access-basierte Anwendungen zur Angebots- und Auftragsabwicklung. Zur Unterstiitzung
der Produktkonfiguration wurden eigene Entwicklungen angestrebt, die aber funktionell
nicht ausreichend und vor alem auch nicht auf andere MCs Ubertragbar waren. Es fehlte

eine einheitliche Systemplattform fir die Variantenkonfiguration.

Auch die SCs hatten eine unterschiedliche Systemlandschaft. Als ERP-Systeme waren
SAP R/3, SAP R/2 und BaaN im Einsatz. In der Konstruktion dagegen war das fuhrende
System das IBM-basierte VARI (Varianten-Grundaten-System). Dadurch entstand ein Um-
stellungsproblem: z.B. das sich noch im Einsatz befindende SAP R/2 System sollte durch
SAP R/3 abgel6st werden und die Konfiguration in der Konstruktion sollte von IBM auf
SAP R/3 migriert werden.
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Zur Unterstitzung der Vertriebsprozesse hatte das Unternehmen sowohl eigenentwickelte
Losungen wie das Vertriebsinformationssystem (VIS) und ein Lotus-Notes-basierte Pro-
duktkatalogsystem as auch CRM-Systeme wie Clarify im Einsatz. Bei diesen Systemen
sollte geprift werden, ob sie durch die Implementierung des R/3-Variantenkonfigurators
abgel0st werden kdnnen oder erweitert werden mussen. Aul3erdem war festzustellen, ob

Schnittstellen geschaffen werden miissen.

Da Clarify den Anforderungen des Unternehmens an eine komplexe Variantenkonfigurati-
on nicht gerecht wurde (besonders bei der technischen Prifung der Konfiguration), missen
neue Systeme wie SAP IPC zur Realisierung des E-Sellings beschafft werden. Da weltere
L egacy-Systeme auch noch im Einsatz waren und weliter laufen sollten, entstand dadurch
ein zusatzliches Schnittstellenproblem zwischen SAP R/3 und den bestehenden Systemen.
Bel der Implementierung des R/3-Variantenkonfigurators galt es, die Schnittstellenproble-

matik zu minimieren.
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Die Schwachstellen kénnen wie folgt zusammengefasst werden:

Bereich Beschreibung der Schwachstellen

Aufbauorganisation |- Der Vertrieb war héufig alein entscheidend bei der Verhand-
lung mit Kunden. Eine notwendige Riicksprache mit der Pro-
duktionsbegleitung fehlte in der Form, dass die Kundenauf-
trage fertigungstechnisch nicht automatisch (vor Ort beim
Kunden) abgesichert werden konnten.

Marketing und Vertrieb (Ublicherweise als Anwender des
Konfigurators) sollten verstéarkt als Wissenstréger in den
Aufbau des Konfigurationsmodells einbezogen werden.

Ablauforganisation - Fur die MCs war eine reibungslose Angebotserstellung ohne
IT-Unterstiitzung durch ein Standardsystem bei der Produkt-
konfiguration nur bedingt moglich. Die Abstimmung zwi-
schen MC und SC wa zetaufwandig. Die
Konfigurationsfehler liefen sich mit einer papierbasierten
Vertriebscheckliste nicht 100% beseitigen.

Die Verfligbarkeitsprifung und die Terminplanung bei den
MCs blieben aus. Sie fanden nur im ERP-System bei SCs
statt.

Die Kundenauftrdge in Form von Bestellungen von den MCs
an die SCs mussten noch einmal (in den meisten Fallen ma-
nuell) konfiguriert werden. Dieser Prozessschritt war aber
UberflUssig.

Unzureichende Systemunterstiitzung bei der Variantengene-
rierung und —reduzierung.

Systemkonfiguration |- Fehlende Integration der Verfligbarkeitspriiffung zwischen
den Systemen der MCs und denen der SCs (keine globale
Vernetzung)

Einsatz von sehr vielen verteilten Systemen ohne Integration.
Das fur die Konfiguration notwendige Wissen steckte in
mehreren unterschiedlichen Systemen.

Jedes MC und jedes SC hatte eine eigene Systementwick-
lung. Vergleichbarkeit und Ubertragbarkeit des Wissens wa-
ren gering.

Tabelle6-1: Analyse der Schwachstellen nach dem Orgl S-Vor gehensmodell

Erfahrungsgemal’d nutzen viele Unternehmen vor der Einfuhrung der Variantenkonfigurati-
on die Chance, um die Schwachstellen aus der Ist-Analyse zu beseitigen.
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Die Zusammenfassung des Sollkonzepts:

Bereich

Beschreibung des Sollkonzepts

Aufbauorganisation

Variantengerechte Organisation und flexible Prozessgestal-
tung zu Gunsten einer Strategie der Variantenbeherrschung

Weil das Zusammenspiel zwischen Vertriebsgesellschaften,
Produktionsorganisation und Produktgestaltung sehr wichtig
ist, bildet die Festlegung einer variantengerechten Organisa-
tion die entscheidende Grundlage fur eine erfolgreiche Ein-
fuihrung des Variantenkonfigurators. Ziel ist es, einen rei-
bungslosen Datenaustausch zwischen verschiedenen Unter-
nehmenseinheiten zu ermdglichen und damit Informationsde-
fizite zu eliminieren.

Grindung des Auftragsteams: Fir jede Produktsparte wird
ein bereichstibergreifendes Auftragsteam als Anpassung an
Aufbau- und Ablauforganisation des Unternehmens gegrin-
det, damit fur jeden Schritt der Angebots- und Auftragsab-
wicklung ein konkreter Ansprechpartner zur Verfligung ge-
stellt werden kann. Zid ist die Beschleunigung der
Kundenauftragsabwicklung.

Damit das Unternehmen kundenorientiert agieren kann, soll
die Unternehmensstruktur entsprechend umgestaltet werden.
Unter dem Begriff ,Connect Customer” im Rahmen des
Dachprojekts , eTransformation“ sollen die Organisations-
struktur aber auch die Prozesse neu ausgerichtet werden.

Ablauforganisation

Unternehmensweite Richtlinien sollen im Rahmen der Vari-
antenkonfiguration festgelegt werden, so dass ein unterneh-
mensweiter Geschaftsprozess verflgbar ist, auf dessen Basis
die Konfigurationsmodelle aufgebaut werden sollen.

Die Vertriebscheckliste als zusétzliches Hilfsmittel zur Kon-
figuration soll ebenfalls systemunterstiitzt sein. Die,, Online®-
Konfiguration erfolgt maoglichst Uber R/3-
Variantenkonfigurator, so dass ein MC selbstandig Kunden-
auftrége erstellen kann.

Die vom MC erfassten Kundenauftrage sollen durch den Ein-
satz eines Variantenkonfigurators automatisch als Bestellung
an das SC Uberfuhrt werden. Auferdem sollen die Backend-
Systeme von MC und SC integriert werden, so dass Bestel-
lungen sofort Fertigungs- bzw. Montageauftrdge anstof3en
konnen.

Anderungsprozesse  (z.B. die  Variantengenerierung
und -reduzierung) sollen systemgesttitzt ablaufen. Auf3erdem
mussen die Anderungsprozesse schlanker werden.

Systemkonfiguration

Aufbau eines zentralen Konfigurators zur Ldsung des Punkt-
zu-Punkt-Problems (Abbildung 6-3).
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Bei der Wahl eines ERP-Systems hatte sich das Unternehmen
fur SAP R/3 entschieden. Die weltweite R/3 Einfihrung soll
die Prozesse konzernweit standardisieren und vereinheitli-
chen. Moglichst viele Legacy-Systeme sollen abgel st bzw.
durch eine Migration auf den neusten Stand gebracht werden.

Aufbau einer einheitlichen Plattform fur die Variantenthema-
tik Uber alle Logistikbereiche (z.B. im Zuge eines PLM-
Projekts), so dass die Anwendungen verschiedener Bereiche
auf der gleichen Plattform aufsetzen kénnen.

Die Abldsung der Altsysteme soll moglichst durch den Auf-
bau von Schnittstellen zu den Altsystemen erfolgen, so dass
bestehendes Wissen Ubernommen werden kann.

Erstellung von umfangreichen, vorkonfigurierten SAP R/3
Schablonen zur Unterstlitzung der Vereinheitlichung von Ge-
schéftsprozessen. Lokale Besonderheiten sollen jedoch mit
beriicksichtigt werden.

Tabelle6-2: Sollkonzeptentwicklung nach dem Orgl S-Vor gehensmodell

6.1.1.4 Projektumfang

Zur Umsetzung des oben geschilderten Soll-Konzepts wurden eine Reihe von Projekten
eingeleitet.

(1) Projekt A: Optimierung der Vertriebsprozesse bel den Vertriebsgesel | schaften

Ziel des Projekts ist die Harmonisierung und Vereinheitlichung der Geschaftsprozesse
durch die Erstellung von Schablonen in Standardanwendungssystemen wie SAP R/3 und

Clarify CRM, die ungeféhr 70% der Geschaftsprozesse in den Vertriebsgeseallschaften ab-
bilden.

Innerhalb des Projekts wurde ein Teilprojekt , Variantenkonfiguration im Vertrieb mit dem
R/3-Variantenkonfigurator® als ein Schwerpunkt hervorgehoben. In diesem Teilprojekt
wurden realisiert:

= Eine einheitliche Plattform der Variantenkonfiguration

Es ist dem Unternehmen trotz unterschiedlicher Produkttypen und Anforderungen gelun-
gen, ein generisches Konzept auf Basis des R/3-Variantenkonfigurators zu entwickeln und

umzusetzen.

= Aufbau eines zentralen Konfigurators
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Die Wissensbasis fur die Variantenkonfiguration wird hauptséchlich von den SCs zentral
gepflegt und an die Systeme der jeweiligen Vertriebsgesellschaften (MCs) verteilt
(Vgl. Abbildung 6-5). Die MCs sind fir eventuelle lokale Anpassungen zustandig.

Solution Center (SC) Market Center (MC)
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Abbildung 6-5: Ein zentraler Konfigurator in einer vertellten Systemlandschaft

» Konfiguration als, Business Service*

Schnittstellen zu anderen Systemen, die ebenfalls auf die Konfigurationsdaten zugreifen
sollen, werden aufgebaut.

Zuerst wurde in einem Pilotprojekt der R/3-Variantenkonfigurator bei einer grof3en Ver-
triebsniederlassung implementiert. Das daraus gewonnene Wissen wurde dann schablo-

nenhaft an andere V ertriebsgesel | schaften transferiert.

Die Erfahrungen aus diesem Projekt zeigen, dass die Einfuihrung eines Variantenkonfigura-
tors eine Restrukturierung der Geschaftsprozesse und eine Reorganisation einzelner Unter-
nehmensbereiche voraussetzt. Die eigentliche Implementierung erfolgt fast als letzter
Schritt.

Die Realisierung der Variantenkonfiguration betrifft aber keineswegs nur den Vertriebsbe-
reich. Auch die Unternehmensstrategie und viele andere Unternehmensbereiche miissen

miteinbezogen werden.
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(2) Projekt B: Integration der Vertriebsprozesse in die Auftragserfillungsprozesse

Ziel des Projektsist die Automatisierung der Prozesse nach der Auftragserfassung, so dass
in Zukunft Bestellungen aus den Vertriebsniederlassungen automatisch ins Fertigungssys-

tem Ubergeben werden kdnnen.

Kernstiick des Projekts ist der Aufbau des Transformationswissens®’, dass eine Transfor-
mation von der Vertriebskonfiguration in die Montagekonfiguration erméglichen soll.
Durch dieses Projekt kann man einen Uberblick Gber die Variantenkonfiguration in den
Unternehmensbereichen entlang der L ogistikkette gewinnen.

(3) PLM / PDM

Ein wichtiges Ziel dieses Projekts ist das Ermoglichen einer durchgangigen Konfiguration
auf einer integrierten Plattform entlang der Prozesse in den unterschiedlichen Unterneh-
mensbereichen. Dazu gehéren auch die Abbildung der bereichspezifischen Produktsichten

und die konsistente Transformation zwischen den unterschiedlichen Sichten.

(4) E-Sdling-Projekt

Mit diesem geplanten Projekt soll der Weg in Richtung E-Business eingeschlagen werden.

6.1.2 Aufbau der Wissensbasisder Variantenkonfiguration

Da die Variantenkonfiguration eine zentrale Funktion der Logistik des R/3-Systems dar-
stellt, sollte man beim Aufbau eines Projektteams darauf achten, dass mdglichst viele Mit-
arbeiter aus den Bereichen Vertrieb, Konstruktion und Fertigung einbezogen werden. Zum

Thema Variantenkonfiguration stehen organisatorisch folgende Aspekte im Mittepunkt:

(1) Feststellung, welche Abtellungen fur den Aufbau, die Pflege und die Freigabe (Kon-

trolle) des Konfigurators verantwortlich sind.

(2) Benutzerkreis des Konfigurators (Aufbau der Anwendersicht)

377\/gl. Abbildung 5-5.
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(3) Datenfluss zwischen den verschiedenen Unternehmensbereichen bezlglich der

V ariantenthematik

6.1.2.1 Aufgaben der Wissensmodellierung

Die Implementierung eines Variantenkonfigurationsprojekts bietet dem Unternehmen eine
Moglichkelt, die bisherigen Produktdaten (Produktwissen) anzupassen.

Die Analyse der Produktstruktur spielt eine sehr wichtige Rolle. Dazu sollte eine Arbeits-
gruppe gegrundet werden, in der die Verantwortlichen aus den jeweiligen Bereichen zu-
sammenarbeiten. Hier soll entschieden werden, wie die Produktstruktur vertrieblich und
technisch optimal abgebildet werden kann.

Fur den Aufbau der Wissenshasis werden mehre Einzelschritte benétigt. Wichtige Punkte

werden in den folgenden Abschnitten detaillierter erlautert.
(1) Klassifizierung der Produkte

Die Einteilung der Produkte als konfigurierbar oder nicht konfigurierbar erfolgt durch die

gemeinsame Entscheidung der betroffenen Funktionsbereiche.

Die Produkte werden in verschiedene Produktlinien (Produktgruppen) zusammengefasst.
Das Prinzip der Gruppenbildung besteht darin, dhnliche Objekte mdglichst in einer ge-
meinsamen Gruppe zusammenzufassen. Die Produktlinie bildet dann den Ubergang zwi-

schen den einzelnen Produkten und dem Produktprogramm?®’®,

An der ModelInummer wird eindeutig erkannt, zu welchem Erzeugnisbereich und -typ das
Produkt gehort. Die Identifikation der Varianten erfolgt aber nicht durch das Nummernsys-

tem, sondern nur Uber die Bestellnummern der Kundenauftrége im System.

Fir jedes Modell kann eine représentative Variante abgebildet werden, die die moglichen
Auspragungen dieses Modells reprasentiert®”. Diese représentative Variante ist entweder
eine vom Kunden bestellte ,, echte” Variante oder kiinstlich abgebildete Variante. Ein Vor-
teil der Abbildung als représentative Variante besteht in der schnellen und groben Kosten-
analyse, Bedarfsprognostizierung sowie dem Test des Konfigurationsmodells.

8 vgl. [BRO994], S.26.

%79 Andere Kriterien zur Auswahl einer reprasentative Variante konnten z.B. der Umsatz oder der Preis sein.
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(2) Produktstrukturierung (Details siehe Abschnitt 6.1.2.2)

Aus Vertriebssicht werden zuerst die Merkmale und Ausprégungen (Merkmal swerte) fest-
gelegt, die das Variantenprodukt beschreiben. Die Merkmale werden einer Variantenklasse
zugeordnet, so dass spéter Uber die Produktklassifizierung eine Verknlpfung zwischen den

Merkmalen und dem Produkt erstellt werden kann.

Das Konfigurationsergebnis ist normalerweise die Auflésung der Stiickliste und gegebe-
nenfalls auch die Erzeugung des Arbeitsplans fur das Produkt. Dazu muss das Varianten-
produkt aus der Sicht der Fertigung zusétzlich Uber die Maximalstiickliste und den Maxi-
malarbeitsplan abgebildet werden.

(3) Pflege des Beziehungswissens (Details siehe Abschnitt 6.1.2.3)

Hierbei wird das Beziehungswissen, das sowohl der Steuerung der Konfiguration durch

den Anwender als auch der Steuerung der Stiicklistenauflésung (Transformationswissen)
dient, gepflegt.
(4) Konfigurationsprofile

Nachdem im Materialstamm fUr das konfigurierbare Produkt die notwendigen Einstellun-
gen gemacht wurden, konnen Konfigurationsprofile definiert werden, z.B. die Einstellung

der Verflgbarkeitsprifung.

Uber Konfigurationsprofile (und Sichten) wird gesteuert, welche Merkmale in welchem
Schritt der Angebots- und Auftragsabwicklung eingeblendet werden sollen. So kann man
beispielsweise bel der Angebotserstellung nur die verkaufsrelevanten Merkmale einblen-

den.
(5 Konditionen zur Preisfindung (Preiskonfiguration)

Bel der Preispflege haben SC und MC unterschiedliche Aufgaben. Das MC bestellt die
Produkte beim SC und verkauft diese an den Kunden. Das SC ist fir den Transferpreis an
die MCs verantwortlich, wahrend die MCs den Transferpreis als Einkaufspreis tberneh-

men und fur die Pflege des V erkauf sprei ses zusténdig sind.
(6) Angebots- bzw. Bestellungstext

Der Angebots- bzw. Bestellungstext beinhaltet hauptséchlich u.a. die technische Beschrel-
bung des konfigurierten Produkts. Ja nach Konfigurationsergebnis soll der richtige Text
automatisch abgeleitet werden.
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Technisch gesehen setzt sich der Angebots- bzw. Bestellungstext modular aus einem festen
Tell (z.B. eine Beschreibung, die giiltig fir die gesamte Typreihe ist) und einem variablen
Teil (z.B. Angabe, die kundenspezifisch ist) zusammen. Ahnlich wie die Produktmerkmale
koénnen die Textbausteine pro Merkmal und Ausprégung gepflegt werden. Abhéangig von

der Produktauswahl durch den Anwender werden die hinterlegten Texte ,, konfiguriert.

6.1.2.2 Produktstrukturierung

Die Produktstruktur gilt als Komplexitétstreiber, da sie zu vielschichtigen Fertigungs- und
Dispositionsstufen filhren kann®®. Daher bildet eine verniinftige Produktstruktur die Basis
fir moderne L ogistiksysteme und fir den Erfolg der Implementierung eines Konfigurators.

Vor der Abbildung der Produktstruktur sollen die moglichen Geschéftsszenarien (Auf-
tragsfertigung, Einzelfertigung usw.) festgestellt werden. Danach wird die Entscheidung
getroffen, ob die bestehende Produktstruktur einfach in den Variantenkonfigurator tber-
nommen werden kann oder umstrukturiert werden muss. Oft ist auch eine Neudefinition
der Produktstruktur notwendig. Der grofdte Nutzen des Variantenkonfigurators besteht in
der Neudefinition der Produktstruktur, weil in der Regel aleine dadurch die vorhandene

Produktkomplexitét schon reduziert werden kann®*.

Beispielsweise soll jede mehrstufige Konfiguration gepriift werden, ob sie tatsachlich not-
wendig und fur den Kunden tberhaupt sinnvall ist. Mehrstufige Konfiguration soll még-
lichst vermieden werden, um die Komplexité zu reduzieren und um die Performance zu
verbessern. Einige vermeintlich mehrstufige Konfigurationen lassen sich manchmal einfa-
cher einstufig abbilden®.

Die Abbildung der Produktstruktur erfolgt in drei Schritten:

(1) Festlegung der Produktmerkmale fir die Vertriebssicht

#0v/gl. [WUPOO0], S4.
%l v/gl. [SCHULZ99], S.6, zitiert nach [HOL01], S.15.

%2 Angenommen B ist eine Komponente eines konfigurierbaren Produktes A, welche ihrerseits auch konfigu-
rierbar ist. Wenn B nun mehrfach in A verwendet wird und an verschiedenen Stellen unterschiedlich kon-
figuriert wird, stellt dies eine typische mehrstufige Konfiguration dar. Wenn B aber nur einmal in A vor-
handen ist oder an mehreren Stellen immer gleich konfiguriert wird, sollen die Komponenten von B di-
rekt auf der ersten Ebene von Produkt A vorkommen, was eine einstufige Konfiguration darstellt.



Fallbeispiel: Die Einfihrung eines V ariantenkonfigurators Seite 195

Zur Festlegung der Produktmerkmal e miissen folgende Kriterien beriicksichtigt werden:

» Die Merkmale sollen moglichst vom Kunden wahrnehmbar und versténdlich sein. Die

Merkmale sollen die Eigenschaften der Produkte aus der Kundensicht widerspiegeln.
= Die Merkmale sollen mdglichst unabhangig voneinander sein.
= Die Merkmale sollen mdglichst kaufrelevant sein.

= Bel mehrstufiger Konfiguration: wichtige Merkmale sollen moglichtst auf der ersten

Ebene vorkommen.

= Merkmalsbeschreibung: Merkmale, die mehre Unternehmensbereiche betreffen, sollen
einheitlich beschrieben werden. Dagegen werden bereichspezifische Merkmale anderes
gekennzeichnet, z.B. sollen sich die fertigungsrelevanten Merkmale von denen des Ver-

triebs unterscheiden.

= Einheitliche Produktbeschreibung zwischen Herstellern, Lieferanten, Handlern und
Kunden trotz der L énderspezifikationen.

Die schon vorhandenen Unterlagen im Vertrieb insbesondere die Produktkataloge bieten

eine gute Grundlage fur die Festlegung der Produktmerkmale.

(2) Festlegung der Form der Produktstruktur

Generell sind zwei Formen von Produktstrukturen zu beobachten: wenige Typen mit rela
tiv unterschiedlichen Varianten (schlanke aber tiefe Struktur) und viele Typen mit relativ
ahnlichen Varianten (breite Struktur mit weniger Stufen). Konkret gesagt, es ist zwischen
mehren Produkten mit wenigen Merkmalen und einer schlanken Produktlinie mit vielen
Merkmalen zu unterscheiden. Die moglichen Szenarien werden in Abbildung 6-6 darge-
stellt:
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Fleichteilanteil $
i1 Prozent

O

Anzahl der Typen

Abbildung 6-6: Gleichteilanteil und Anzahl der Typen®?

Szenario A: Unternehmensweit gibt es nur ein Konfigurationsmodell, das alle méglichen
Variantenkonfigurationen enthdt. Die Folge ist eine hohe Komplexitét der Produktstruktur
und eine sehr schlechte Performance der Konfiguration. Dieses Szenario ist fur eine kom-

plexe und breite Produktpal ette nicht zu empfehlen.

Szenario B: Hier werden die unterschiedlichen Faktoren wie Komplexitét der Produkt-
struktur, Pflegeaufwand des Beziehungswissens und Performance berticksichtigt. Es wer-
den einige Produkttypen definiert und unter jeden Produkttyp gliedert sich eine Menge von
Modellen. Fur jeden Produkttyp bietet sich ein Konfigurationsmodell an. Wenn kein Pro-
dukttyp definiert wird und die Anzahl der Modelle begrenzt ist, dann kann auch jedes Mo-
dell ein Konfigurationsmodell haben. Diese Kombination weist einen akzeptablen Pflege-

aufwand und eine angemessene Performance auf.

Esist eine Ahnlichkeitsanalyse bei der Typisierung der Modelle durchzufiihren. Wichtigs-
tes Kriterium ist ,, Ahnlichkeit von Merkmalen und Auspragungen (Merkmalswerten)” oder

»Ahnlichkeit der Konfigurationsprozesse" .

Szenario C: Jede mogliche Variantenkonfiguration wird in einem eigenen Konfigurati-
onsmodell abgebildet und es findet praktisch keine Modifikation statt. Die (konfigurierten)

¥ vgl. [ZIMGS88], S.232.
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Produkte haben einen sehr hohen Anteil an den Gleichteilen und fihren zu
Datenredundanz. Aulerdem Ubersteigt der riesige Aufwand der Pflege des
Beziehungswissens den Vortell der Vereinfachung der Produktstruktur. Dieses Szenario

hat wohl nur theoretische Bedeutung.

Extremfélle sollen auf jeden Fall vermieden werden, z.B. nur ein konfigurierbares Produkt
mit zahlreichen Merkmalen und Ausprégungen oder zahlreiche Produkte mit sehr wenigen
Optionen. Beide Félle sind im Variantenkonfigurator schwer zu verwalten und sind auf-
grund schlechter Performance eher zu vermeiden. Auflerdem muss sichergestellt werden,
dass das zu hinterlegende Beziehungswissen auch trotz der komplexen Produktstruktur

noch unter Kontrolle gehalten werden kann.

Bei dieser Entscheidung spielen die Kundenanforderungen und die Marktsituation eine
Schltsselrolle. Ausgehend von dem Ergebnis einer Marktanalyse, aber auch unter Beriick-
sichtigung einer optimalen Abbildung im Variantenkonfigurator, kann festgestellt werden,
welche Variantenoptionen von Kunden gewlnscht werden. Es muss sichergestellt werden,
dass die Kunden die Produktstruktur verstehen. D.h., die Produktstruktur soll mdglichst
genau an der Betrachtung des Kunden ausgerichtet werden. Dies fuhrt entweder zur Zu-
sammenfihrung von dhnlichen Produkten in ein komplexes konfigurierbares Produkt oder
zur Zerlegung eines komplexen Produkts in einzelne, leicht konfigurierbare oder nicht kon-

figurierbare Produkte.

(3) Aufbau der technischen Produktstruktur

Im Gegensatz zum Kunden, der sich normalerweise nur fir die Produkteigenschaften inte-
ressiert, sollen die Vertriebsgesellschaften (MC) den Kundenauftrag in Form einer detail-
lierten Liste von ausgewahlten Komponenten an den zustandigen Hersteller (SC) weiterle-
ten. Daher wird eine Maximal stiickliste al s technische Produktstruktur gepflegt.

Beim Stiicklistenaufbau wird die Moglichkeit einer Modularisierung und Standardisierung
genau untersucht, um die Komplexitét der Stlickliste gering zu halten. Je nachdem, welche
Form der Produktstruktur zuvor festgelegt wurde, weisen die Stiicklisten entsprechend
unterschiedliche Komplexitétsgrade auf, die erfahrungsgeméld nach der Anzahl der Stiick-
listenpositionen (Strukturbreite) und der Anzahl der Strukturstufen (Strukturtiefe) bemes-

sen werden kdnnen.
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Wie in den vorgegangenen Abschnitten schon erwahnt wurde, mdchte das Unternehmen
einen zentralen Konfigurator aufbauen. Dieser soll as Basis fur alle weltweiten Vertriebs-
gesellschaften dienen. Gleichzeitig missen die landerspezifischen Ausfihrungen bertick-
sichtigt werden. Die landerspezifischen Ausfihrungen entstehen nicht nur durch unter-
schiedliche Bewertung des vorhandenen Konfigurationsmodells, sondern auch durch Hin-
zufiigen , externer” Komponenten, die normaerweise lokal in den jeweiligen Regionen
angeboten werden (Vgl. Abbildung 6-7).
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Abbildung 6-7: Pflege der Produktstruktur in verteilten Vertriebsprozessen

Um diese Anforderung abdecken zu kdnnen, kann eine konfigurierbare Sonderkomponente
(das in Abbildung 6-7 farbig dargestellte Quadrat) pro Vertriebsgesellschaft in die Stlick-
liste hinzugefugt werden. Die landerspezifische Anpassung erfolgt durch Spezifikation
dieser Komponente. Die Vertriebsgesellschaften sorgen auch dafir, dass die zusétzlichen

lokalen Komponenten die Plausibilitét der Variantenkonfiguration nicht verletzen.
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6.1.2.3 Beziehungswissen

Normalerweise ist nur eine kleine Menge aller theoretischen méglichen Kombinationen der
M erkmal sausprégungen technisch zugelassen oder aus der Marketingsicht erwiinscht. Die-
ser Sachverhalt kann Uber das Beziehungswissen gesteuert werden. Drei Aspekte sind hier

hervorzuheben:
(1) Identifizierung des Beziehungswissens

Beim Aufbau der Produktstruktur wurde schon festgelegt, ob ein Merkmal als modellspez-
fisches oder modell Uber greifendendes Merkmal angelegt werden soll. Dies hat auch grof3en

Einfluss auf den Aufbau und die Verwendung des Beziehungswissens.

Fur sehr ahnliche Produkte innerhalb einer Produktlinie kdnnen tberwiegend model | Giber-
greifendende Merkmale verwendet werden, so dass der Pflegeaufwand insgesamt reduziert
werden kann. Sollte beispielsweise das Beziehungswissen fir ein solches Merkmal gedn-
dert werden, so wirkt sich diese Anderung auf alle Produkte, zu denen das Merkmal gehort,
global aus. Im Vergleich dazu bietet ein modellspezifisches Merkmal hohe Flexibilitét. Es
erlaubt eine modellspezifische Anpassung bei der Konfiguration durch eine Anderung am

Beziehungswissen, die sich nicht global auswirkt.

Die Besonderheit im komplexen Konfigurationsszenario (Vgl. Abbildung 6-7) stellt die
Frage, welches Beziehungswissen im zentralen Konfigurator (also global fur ale Ver-
triebsgesellschaften gilt) gepflegt werden soll 3* und fir welches die einzelnen
Vertriebsgesellschaften (nur eine lokale Bedeutung) geeignet sind. Die lokale Anpassung
durch Hinzufiigen und Spezifizierung einer Sonderkomponente wird den jeweiligen
Vertriebsgesallschaften  Uberlassen, wenn ein konkreter Kundenauftrag vorliegt.
Dementsprechend ist es auch sinnvoll, das Beziehungswissen bezlglich dieser

Sonderkomponente dezentral zu pflegen.
(2) Wissensakquisition

Das Beziehungswissen kann aus gesetzlichen, kaufmannischen oder technischen Restrikti-
onen bzw. Vorschriften stammen. Hierbei konnen die kaufméannischen und technischen
Aspekte unter Berticksichtigung der Vertriebsstrategie und einer geeigneten Produktgestal -

tung noch beeinflusst werden.

%% Es konnen z.B. bestimmte Produktmerkmale, deren Auswahl und Bewertung in der Produktkonfiguration
zentral entschieden werden sollen, mit einer Vorbelegung von Werten versehen werden.
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Da die Konfiguration ein gemeinsames Thema entlang der Prozesse in verschiedenen
Funktionseinheiten des Unternehmens ist, wird eine durchgangige Konzeption der Wis-
senspflege notwendig. Typischerweise gibt es eine 1:1 Konvertierung der Merkmale ent-
lang der Prozesse in der Produktion und der Montage, aber in vielen Fallen sind auch be-
reichspezifische Merkmale definiert. Daher muss eine Schnittstelle zwischen den Berel-
chen oder ein Werkzeug wie die Konvertierungstabelle bereitgestellt werden. Dadurch
kann sichergestellt werden, dass sich ein Teil der Wissensbasis fur den Vertrieb direkt aus
der Konstruktion ableiten lasst und damit Vertrieb und Konstruktion eine gemeinsame

Datenbasis teilen konnen.

Der Aufbau der Wissensbasis ist anwendungsabhangig. Es kann durchaus vorkommen,
dass die Konfiguration in der Konstruktion auf der Typenebene stattfindet, wahrend die
Konfiguration im Vertrieb auf der Modellebene durchgefuhrt wird. Dies fuhrt dazu, dass
das Beziehungswissen in beiden Féllen unterschiedlich gestaltet werden muss. Dariber

hinaus werden die Regeln in der Konstruktion oft , positiv* in der Variantentabel|e3*°

ange-
legt, d.h., jede technisch plausible Kombination wird erfasst. Aber fir die Konfiguration
auf der Modellebene im Vertrieb ist es manchmal viel einfacher, nur die Ausschlussregeln

in den Restriktionstabellen zu erfassen.

Die Wissenserwerbsoberflache des R/3-Variantenkonfigurators setzt Kenntnisse Uber eine
Modellierungssyntax voraus. Daher sollte eine intuitive Wissenserwerbsoberfléache durch
Eigenentwicklungen geschaffen werden, um die Wissenspflege auch fur weniger qualifi-
zierte Anwender ermdglichen zu kdnnen. Die Pflege des Beziehungswissens erfolgt dann
Uber eine benutzerfreundliche Oberflache durch ein Formular (Vgl. Abbildung 6-8). Die
Generierung des Code lauft automatisch im Hintergrund. Dies erleichtert die Wissensak-
quisition durch die Anwender, die sich weniger mit dem technischen Aufbau des Konfigu-

rators auskennen.
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Modell und Merkmal
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Abbildung 6-8: Benutzerfreundliche Oberflache fir die Definition des Beziehungs-

wissens

Im R/3-Variantenkonfigurator sind mehre Arten von Beziehungswissen erlaubt, z.B.
Constraints, Variantentabellen, Regeln und Prozeduren. Dies erméglicht eine gewisse Fle-
xibilitét fur erfahrene Modellierer. Fur den klassischen Normalanwender ist die Varianten-
tabelle wahrscheinlich am intuitivsten. So werden z.B. Produkteinschrankungen®® und
Standardpakete®’ meist tiber die VVariantentabelle gepflegt.

(3) Wissensreprasentation und Konfliktlésung

Die Wissensreprasentation dient der Darstellung von vorhandenem Wissen sowohl fir das
Konfigurationsmodell (Faktwissen) as auch fur das Beziehungswissen. Das Werkzeug
Produktstrukturbrowser im SAP R/3 présentiert das Konfigurationsmodell in einer baum-
artigen Form. Um das Beziehungswissen ebenfalls visualisieren zu kénnen, sind haufig

%6 produkteinschrankungen sind Informationen dariiber, welche Auspragungen in welchen Modellen verfiig-
bar sind.

%7 Ein Begriff aus dem Projekt: Ein Standardpaket eines Modells beinhaltet ausgewahite marktspezifische
Vorschlagswerte der Merkmale. Dies dient zur Hilfe der schnellen Angebots- und Auftragserfassung,
denn dadurch koénnen alle betroffenen Merkmale durch Einlesen dieses Standardpakets auf einen Schlag
gesetzt werden.
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Eigenentwicklungen zur Extrahierung der Wissensbasis aus dem Konfigurator und fir den
Export in eine Vertriebscheckliste in Excel oder Lotus-Notes notwendig.

Die Prasentation und die Interpretation des Beziehungswissens sind bei der interaktiven
Variantenkonfiguration von grof3er Bedeutung. Besonders im Konfliktfall muss schnell
herausgefunden werden kénnen, welche Einschrankung verletzt worden ist und welche
Optionen zur Korrektur verfugbar sind. Deshalb versucht der Modellierer in der Praxis,
einerseits den Pflegeaufwand des Beziehungswissens gering zu halten und andererseits
dem Anwender jede notwendige Information zur Erhdhung der Effizienz einer

Konfigurationsaufgabe zukommen zu lassen.

In Abbildung 6-9 wird beispielhaft gezeigt, wie man im Konfliktfall durch Aufspaltung der

Variantentabellen genaue Information gewinnen kann.
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*M1ist ein Merkmal, welches mit mehreren anderen Merkmal en konfliktbehaftet ist.

Abbildung 6-9: Aufspaltung einer Variantentabelle

Im obigen Beispiel hat der Anwender die Kombination der Auspréagungen fir die drei
Merkmale ausgewéhlt. Da in der ersten Variantentabelle kein passender Eintrag gefunden
wird, gibt das System eine Konfliktmeldung aus. Allerdings weil3 der Anwender nicht ge-
nau, worin der Konflikt liegt. Um den Extremfall zu vermeiden, dass ein Anwender alle

moglichen Kombinationen erneut ausprobieren muss, ist eine gezielte Aufspaltung der
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Variantentabelle vorteilhaft. Dadurch wird die Prifung in kleinen Variantentabellen durch-
geflhrt und die Ermittlung einer aussagekraftigen Konfliktinformation ist maglich.

6.1.3 Geschéaftsprozessein der Angebots- und Auftragsabwicklung

6.1.3.1 Prozessdarstellung

In den Projekten wird das sogenannte LoV (Line of Visibility)-Verfahren zur Prozessabbil-
dung verwendet. Dieses Verfahren ist sehr gut fur eine funktionsiibergreifende Prozessdar-
stellung geeignet. Folgendes Beispiel zeigt den groben Prozess von Kundenanfrage bis
Auftragsaufnahme (Vgl. Abbildung 6-10).
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Vertriehsgesellachafl Produktzentren

Abbildung 6-10: Prozessdarstellungin der Angebots- und Auftragsabwicklung mit
LoV-Methodik

Diese Abbildung ist ein Beispiel dafiir, wie man mit der LoV-Methodik die Prozesse der
Angebots- und Auftragsabwicklung darstellt. Einige Highlights dieser Methodik sind be-

sonders zu erwahnen:

= Linie der Sichtbarkeit (Line-of-Visibility): In einem Unternehmen mit Kundenorientie-
rungsstrategie ist es erforderlich, schnell und richtig auf eine Kundenanforderung zu re-
agieren. Diese Linien werden konzipiert, um einerseits die Schnittstelle zwischen dem
Unternehmen und dem Kunden hervorzuheben und anderseits die Schnittstellen zwi-

schen Unternehmensberei chen erkennbar zu machen.
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» Dadie Zusténdigkeiten der Interaktion mit dem Kunden den Funktionsbereichen zuge-
ordnet sind, erkennt man aus dieser Abbildung sofort, wann und wo die beschriebene
Interaktion mit dem Kunden stattfindet.

» |n der Darstellung sind alle wichtigen Elemente beinhaltet, namlich die Organisations-
einheiten, die Zustandigkeiten (Aktivitdten), die Prozessablaufe und letztlich noch die
unterstiitzenden Systeme (Systemkonfiguration in Anlehnung an OrglS).

6.1.3.2 Angebots- und Auftragsabwicklungsprozesse

Ein typischer Prozess in der Angebots- und Auftragsabwicklung wird von der Kundenan-
frage angestof3en. Zur Zeit muss eine Kundenbedarfsanalyse noch vom Vertriebsmitarbei-
ter durchgefuihrt werden. Obwohl die Prifung mit Hilfe des Konfigurators sichergestellt
werden kann, ist die Verwendung einer Vertriebscheckliste auf Papierbasis sehr sinnvoll,
denn so kdnnen mdgliche Konflikte bel der Produktspezifikation sofort sichtbar gemacht

werden.

Es folgt die Angebotserstellung und die Ricksprache mit dem Kunden bis zur anschlie-
Renden Auftragserfassung. Nun kann die Produktkonfiguration sowie die Kakulation und
die Bestandspriifung dank der Integration des Konfigurators durchgeftihrt werden.

Die Angebotsabwicklung kann auch ohne Bezug auf eine Kundenanfrage beginnen, bei-
spielsweise wenn vom Marketing eine Aktion an potentielle Kunden gestartet wurde. Zu-
sétzlich kann ein Upgrade-Service der bestehenden Installationsbasis beim Kunden eine
Angebotsabwicklung anstof3en.

Je nachdem, ob es um den Verkauf neuer Produkte oder um Ersatzteileservice geht, wer-
den unterschiedliche Tellprozesse involviert, z.B. muss bei der Abwicklung des Ersatztei-
leservices die vorhandene Installationsbasis beim Kunden bekannt sein, so dass die Konfi-
guration und die Produktstruktur sowie sdmtliche zugehorigen Dokumente zur Verfligung

gestellt werden kénnen.

In der Phase der Auftragsabwicklung werden die Auftrage je nach Auftragskategorie un-
terschiedlich abgewickelt. Die unterschiedlichen Konfigurationscharakteren bilden die
Basis fir die Einteilung der Kundenauftrége nach Art der Auftragsabwicklung bezogen auf
die Konfiguration (Vgl. Tabelle 6-3).
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Kategorien Beschreibung
Neuverkauf: Standardprodukt keine Abweichungen, méglicherweise auch eine
bestehende L 6sung

Neuverkauf: mit kundenindividuellen Noch keine passende Ldsung vorhanden, leichte

Anpassungen Anpassung durch Austausch einer Komponente

Customizing Abweichung auf Kundenwunsch, konstruktive

Entwicklung erforderlich

Serviceauftrag Verkauf bestimmter Komponenten oder Alterna

tivkomponenten, die in einer bestehenden Instal-

|ation beim Kunden enthalten sind

Tabelle6-3: Unterschiedliche Auftragskategorien

Fir Produktkonfigurationen, die vom Standard abweichen und Eigenentwicklungen erfor-
dern, wird die Konfiguration in der Phase der Produktentstehung in der Konstruktion
durchgefiihrt®®®, Danach muss die neu definierte Wissensbasis noch fiir andere Bereiche

wie Produktion und Vertrieb freigegeben werden.

Jeder Kundensonderwunsch wird vom Produktmanager genau beachtet und entsprechende
Prozesse der Konfigurationskontrolle werden eingeleitet. Dies dient als Basis fur die Ver-
besserung des Konfigurationsmodells und evtl. fur die ganze Produktpolitik, z.B. kann man
haufig nachgefragte Varianten serienmdaldig fertigen und diese ins Standardproduktpro-

gramm aufnehmen.

6.1.3.3 Integration der Konfigurationen in verschiedenen Bereichen (Doméanen)

Die Integration der Konfigurationen in die gesamte Logistikkette ist auch eine Frage der
Datenintegration der Wissensbasis in die verschiedenen Unternehmensbereiche. Der Kon-
figurator ist das Bindeglied zwischen Vertrieb und Fertigung und deckt beide Sichten des
Produkts ab: die des Kunden und die der Fertigung.

%8 Die Konfiguration erfolgt i.d.R. auf unterschiedlichen Ebenen. Z.B. im Vertrieb auf der Modellebene und
in der Konstruktion auf der Typenebene.
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Die meisten Variantenkonfiguratoren konzentrieren sich auf eine bestimmte Doméne wie
den Vertrieb (Vertriebskonfigurator). Nur einige ERP Anbieter wie SAP und BaaN bieten
Variantenkonfiguratoren an, die in mehren Domanen eingesetzt werden konnen. Die Vari-
antenproblematik ist ein gemeinsames Thema in verschiedenen Bereichen (Doméanen). Die
Konfigurationen in verschiedenen Doméanen verwenden oft unterschiedliche Technologien.
Eine Vereinigung der Konfigurationen in einem einzigen Konfigurator Uber alle Doménen
ist anzustreben.

Im Vergleich zur Fertigung arbeitet der Vertrieb nicht mit den Sticklisten oder Arbeits-
plénen, sondern er orientiert sich an den Kundenanforderungen, Produktmerkmalen und -

auspragungen aus Vertriebssicht.

In der Fertigung werden die Sticklisten und die Arbeitsplane anhand der Konfigurations-
ergebnisse kundenspezifisch erzeugt. Fokus sind hierbei die Komponenten, die zur Erfil-
lung des Kundenauftrags benétigt werden.

In der Konstruktion (F& E) betrachtet man oft Typen und Baugruppen. Ahnlich wie das
konfigurierbare Produkt (Modell) baut man das Typmaterial und das Baugruppenmaterial

auf. Die Konfiguration in der Konstruktion basiert auf den Konstruktionsmerkmalen.

Die Wissensbasis der Konfiguration im Vertrieb spiegelt die Festlegungen aus Vertrieb,
Marketing und technischen Bereichen wider. Aus diesem Grund sollte ein gesamtes Kon-
zept zur Wissenspflege definiert werden. Dazu gehdrt z.B. dass die Konfiguration in den
unterschiedlichen Bereichen tber eine dhnliche Oberflache bedient werden kann. Der Auf-
bau der Wissensbasis sollte so gestaltet werden, dass die unterschiedlichen Konfiguratio-
nen auf einer gemeinsamen Plattform basieren. Durch die Integration kann der heute vor-
handene Rickstand von Angeboten im Vertrieb auf das technisch mogliche verringert oder
beseitigt werden. Eine kurze EinfUhrungszeit des Produkts (Time-To-Market) kann bei-
spielsweise dadurch erreicht werden, dass eine neue Auspragung sofort im Vertrieb sicht-

bar gemacht wird, sobald diese technisch freigegeben worden ist.

Umgekehrt soll das Konfigurationsergebnis (eine konkrete kundenindividuelle Produkt-
spezifikation), durch den Vertrieb reibungslos an die Fertigung sowie andere nachfolgende
PPS-Bereiche weitergegeben werden kénnen. Hier muss eine automatische Transformation
stattfinden. Die vertrieblichen Produktdaten sollen in technische Daten wie Stlicklisten,
Teile und Baugruppen, die fir die Auftragsbearbeitung notwendig sind, transformiert wer-

den.
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Das Gesamtbild wird wie folgt dargestellt:

Vertriebsorganisationen
{mit Variantenkonfigurator)

- &ngebotzerstellung fir neue Auftrige

bhzwe. Serviceauttrage &E
- Technizche Prifung
- Kundenauttrag anlegen Entwicklungsbegleitendes
- Avtomatizche Umstellung in eine Kalkulation
Bestellung an jevweiligen Produktzentren Regelndefintion

Auftragsmanagement

- Technizch gesicherte Kundenawuttrige
(normalerweize auf der Modellebene)

- Stlcklisteaufldsung

- Erzeugung der Arbeitzplane

Montage

- Technizche Prifung auf Typenebene

Abbildung 6-11: Ablauf der Konfiguration entlang der Logistikkette

Erlauterung zu dieser Abbildung:

(1) Transformationen der Konfigurationen zwischen den Unternehmensbereichen: Es
wurden notwendige Konvertoren zwischen den verschiedenen Bereichen (Vertrieb,
Fertigung/Montage und Konstruktion) beziiglich der Variantenkonfiguration aufgebaut.
Dadurch ist es dem Unternehmen gelungen, die fir die Abwicklung der Geschéaftspro-
zesse (von Kundenanfrage Uber Auftragseingang bis zu Auftragserfillung) bendtigte

Wissensbasis automatisch bereitzustellen.

(2) Wurde bel den Verkaufsgesellschaften schon ein Variantenkonfigurator eingesetzt,
dann kann die Transformation 1 automatisiert ablaufen. Ansonsten muss eine Ver-

triebscheckliste eingesetzt werden.

(3) Im Leistungs-Center ist die Konfiguration zweiseitig aufgebaut, nédmlich auf der Ver-
triebsseite (Modellebene) und auf der Montage/Fertigungsseite (Typenebene).
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(4) Transformation 2 auf der Typenebene: die Regeln werden aus anderen Quellen als
denen der Transformation 1 abgeleitet. Die Umstellung von High-Level-
Konfiguration (im Vertrieb) nach Low-Level-Konfiguration (in der Fertigung und
Montage) wird Uber eine Tabelle realisiert, in der die Umstellungsregeln definiert

werden.

Zur Zeit gewinnt das PLM-System, das die systematische Verwaltung der produktrel evan-
ten Daten im ganzen Produktlebenszyklus ermdglicht, zunehmend an Bedeutung. In
Abbildung 6-12 wird ein Beispiel der Variantengenerierung dargestellt: Der Vertrieb
mochte eine neue Variante auf den Markt bringen, dazu ist eine neue Auspragung 3 fur
Komponente A vorgesehen. Anschlief3end wird mit Hilfe der Wissensbasis in der Ferti-
gung und der Montage gepriift, ob diese neue Option schon entsprechend vorgedacht ist.
Wenn diese zusétzliche Option schon als ,geplant” gekennzeichnet ist, dann kann sie so-
fort freigegeben werden. Ansonsten muss die Anforderung an die Konstruktion weiterge-

leitet werden.
Konsttuktion Wissensbasis
L] = == Ej
F Y
In Entwricklungsplan enthalten? Freigabe
Fertigung Montage c b
A
- g —
B |_ F Y
In Fertigungs- und Wontageplan warhanden? Freigabe
Vertrieb J k J
]
B QZD
D1 2 @D

Abbildung 6-12: Konfigurationen in den Unter nehmensber eichen am Beispiel einer

Variantengenerierung
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Die Integration der verschiedenen Konfigurationen in unterschiedliche Bereiche ist ein
fester Teil des PLM-Projekts geworden. Unter einem solchen Dachprojekt wird die The-

matik Variantenkonfiguration in der gesamten Logistik transparent gemacht.

Ein auf PLM basierendes Konzept zur Reproduzierung und Verteilung der
konfigurationsrelevanten Daten ist in Abbildung 6-13 dargestellt:

Konstrulction
*Meue Produlde
*Produld andern

—— Festlegung des Vertetllungsumfangs:
Wissensobjekte, die zu verteilen sind

— Festlequng: nach welchen Systemen
(Bereichen) werteilt werden soll und
welche Verantwortlichen

— benachrichtigt werden sollen
CAD
— wteuerung durch Terminiening der
Anderungen
Konfigurationsmamagerment

_______________________________________

FLM

Abbildung 6-13: Reproduzierung und Verteilung der Konfigurationsdaten im PLM
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6.2 Besondere Anforderungen

Aus dem Sollkonzept ergeben sich die Anforderungen an den Konfigurator. Die meisten
Anforderungen sind generischer Natur und werden daher normalerweise schon von Stan-
dardanwendungen abgedeckt. Andere sind eher unternehmensspezifisch und missen daher
bei der Auswahl des Variantenkonfigurators als wichtige Entscheldungskiterien betrachtet

werden.

6.2.1 Produktkonfiguration in einer verteilten | T-L andschaft

Aus vielen Grinden (z.B. Unabhéangigkeit der Systeme) ist es beim Aufbau von IT-
Systemen ublich, die betriebwirtschaftlichen Bereiche auf mehrere Systeme zu verteilen.
Beispielsweise kann man im SAP R/3 die Logistik und die Finanzbuchhaltung, den Ver-
trieb und die Fertigung auf unterschiedliche Instanzen aufteilen. Die Integration der Sys-

teme wird z.B. tber die Datenintegration®*® erméglicht.

Das Unternehmen verfligt Uber mehrere eigene V ertriebsgesel | schaften sowie externe Ver-
triebspartner, die geographisch weltweit verteilt sind. Technisch gesehen arbeiten diese
auch mit unterschiedlichen Systemen. Ziel ist es, wesentliche Bereiche der Variantenkon-
figuration zentral zu pflegen und an die jeweiligen ERP-Systeme bel den Vertriebsgesell-
schaften in passendem Format zu verteilen. Allerdings sollen die Vertriebsgesellschaften

auch in der Lage sein, das Konfigurationsmodell 1okal anzupassen, z.B.:

(1) DieVorschlagswerte der Merkmale kdnnen lokal Gberschrieben werden.
(2) Neue Komponenten konnen hinzugefiigt werden.

(3) Regionae und kundenspezifische Preisfindung soll erméglicht werden.

Der Aufbau der Konfigurationsmodelle in einem zentralen System und die ziel systemori-
entierte Verteilung in die jeweiligen Systeme sieht folgendermal3en aus (Vgl. Abbildung
6-14):

%9 Je nachdem welche Systeme zu integrieren sind, werden unterschiedliche Integrationsmethoden verwen-
det, z.B. Datenintegration, Prozessintegration, usw.. Weiterfilhrende Informationen sind der Literatur zum
Thema Enterprise Application Integration (EAI) zu entnehmen.
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Verlcaufsorganisation A
ALE (ERP)
| - Anderimgsdienst
Doc - Versionstnanage raent
Zentraler Produktkonfigurator Verkaufsorganisation B
ALE (ERF)
- Merkmale und Wlerkmalswerte D - Lrnderungsdisnst
- Klasze oc - Versiohsrnanage raent
- Vanantentahellen und Varianterdirnktionen
- Produktatrabktur (Stickliste) |
- lobales Beziehungswissen !
- Kordimarationsprofil
Verlkcaufsorganisation N
(CRM)
XML
» Geschiifispariner

Abbildung 6-14: Datenflussder Produktkonfiguration in einer verteilten I T-
L andschaft

Momentan sind alle Zielsysteme, in die die Konfigurationsdaten zu verteilen sind, SAP
R/3-Systeme. Die Datenverteilung erfolgt Uber so genannte IDocs (Intermediate Docu-
ments), also ein Zwischenformat zum Datenaustausch zwischen SAP Systemen. Im Ziel-
system kann gesteuert werden, welche Daten Uberschrieben werden kénnen und welche
konvertiert werden mussen. Dadurch ist eine Datenintegration auch bei einer kleinen Diffe-

renz>*® zwischen den Systemen ermdglicht.

In Zukunft kann auch ein Datenaustausch zwischen R/3 und Nicht-R/3 Systemen wie CRM
Uber eine EAI-Schicht stattfinden, so dass ein zentral gepflegtes Wissen auf einer breiten
Basis von Systemen Anwendung findet.

Ferner ist es auch moglich, die Konfiguration Uber die Konzerngrenze hinaus in einer

Wertkette (Supply Chain und B2B) durchzufihren. Die gesamte Konfigurationsaufgabe

30 pje Differenz kann z.B. durch Versionsunterschiede der Systeme entstehen.
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wird in eine baumartige Struktur zerlegt: das Konfigurationsproblem auf hoherer Ebene
wird in mehrere Teilaufgaben zerlegt und in die Subsysteme (die jeweils eine Teilkonfigu-

ration liefern) verlagert. Im Mittepunkt stehen beispielsweise Punkte wie:

» Die Harmonisierung der verteilten (Teil-)Konfigurationen: Es muss darauf geachtet
werden, dass globale Restriktionen bel lokalen Konfigurationen immer berticksichtigt

werden.

» Wissensaustausch zwischen den Konfigurationssystemen z.B. in Form von
XML-Schemata

6.2.2 Integration in Front-Office Systeme wie CRM

Das CRM-System dient zur Unterstiitzung der kundenorientierten Prozesse. Da einige Ver-
triebsgesellschaften des Unternehmens schon ein CRM-System wie Clarify implementiert
haben, stellt sich natirlich die Frage, ob der R/3-Variantenkonfigurator mit dem
CRM-System integriert werden kann.

Die Pflege der Konfigurationsdaten, besonders fir komplexe Variantenprodukte, erfolgt
nach heutigem Stand der Technik noch bevorzugt im ERP-System. Daher ist das
R/3-System prinzipiell das fihrende System fiur die Pflege des Konfigurators. Die
CRM-Systeme werden Uber Schnittstellen an das R/3-System gekoppelt.

In der Praxis werden die Konfigurationsmodelle und die Preisdaten im R/3 gepflegt, wah-
rend die Kundenstammdaten und Marketingdaten in den CRM-Systemen wie Clarify ver-
waltet werden. Das Ziel ist der Export der Konfigurationsmodelle aus R/3 nach Clarify, so
dass eine Produktprasentation und eine Variantenkonfiguration direkt dort stattfinden kann.
Dies ist ohne grof3e Integrationsbemihungen kaum maoglich, da z.B. ein Konfigurations-
modell in beiden Systemen kompl ett unterschiedlich aufgebaut ist.

Die Integration kann tber einen Konnektor (Middleware) erfolgen, welcher den Datenaus-
tausch zwischen heterogen Systemen ermdglicht. XML erméglicht den strukturierten Aus-
tausch von Geschéftsdaten zwischen verschiedenen Systemen Uber Internet und Intranet.
Der Konnektor (z.B. der SAP Business Connector) nutzt beispielsweise das Hypertext
Transfer Protocol (HTTP), um Geschéftsbelege in XML-Format Uber das Internet auszu-

tauschen.
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Ein anderes Beispiel fur den Einsatz eines Konnektors ist die Bereitstellung der Daten auf
einer Webseite. Die Verkaufs- oder Beschaffungskataloge kénnen tber das Web zur Ver-
figung gestellt werden. Auch die externen Katalogdaten (z.B. von Lieferanten und Ge-

schéftspartnern) kdnnen tber einen Konnektor einfach einbezogen werden.

Clarify (CRL)
* Produldreprazentation
= Konfigurator
* Preizfindung

SAP RS3 Eonnektor
EKonfigurator (Tliddleware)

Onlire- Shop
= Produldlkatalog

= Konfigurator
#L | - Preise

Abbildung 6-15: Integration des Konfiguratorsin Frontend-Szenarien

Durch den Einsatz von Konnektoren kann ein komplexes Konfigurationsszenario abgewi-
ckelt werden. Beispielsweise konnen die technischen Parameter aus dem Konfigurations-
ergebnis an ein CAD-System Ubergeben werden. Bei einem Hersteller von komplexen
Produkten verbessert die Integration des Vertriebskonfigurators mit dem CAD-System die
Angebotsqualitat®”.

Eine intensive Integration ermdglicht den Vertriebsmitarbeitern nicht nur, ein Angebot zu
erstellen, sondern evtl. auch eine CAD-Zeichnung zu 6ffnen und technische Anpassungen

am Produkt durchzufihren.

¥1 Nach einer Studie von DeSisto erhoht sich die Genavigkeit der Ermittlung von Kundenanforderungen um
25 Prozent. Vgl. [DES02], S.3ff.



Fallbeispiel: Die Einfuhrung eines Variantenkonfigurators Seite 214

6.2.3 Besonderheiten beim E-Selling

6.2.3.1 Vorgehensweise zur Umsetzung des E-Sellings

Die Kundenauftrége werden in den Vertriebsgesellschaften abgewickelt. Die dortige
Systemlandschaft hinsichtlich der Produktkonfiguration sieht sehr unterschiedlich aus.

Grof3e Vertriebsgesellschaften nehmen die Kundenanfrage auf und stellen ein konfigurier-
tes Angebot zusammen. Nach Zusage des Kunden leiten die Vertriebsgesellschaften eine

132 weiter. Nachdem das

Bestellung an das zustéandige Produktzentrum per Post oder ED
Produktzentrum die Kundenbestellung bestétigt hat, erzeugen die Vertriebsgesellschaften
einen Einkaufsauftrag fir das Produktzentrum and eine Bestellungsbestatigung fur den

Kunden. Kleine Vertriebsgesel | schaften arbeiten noch mit Papier.
Die Probleme lassen sich hierbei wie folgt feststellen:

= Momentan erfolgt die Variantenkonfiguration nur bei den grof3en V ertriebsgesel | schaf -
ten, die den R/3-Variantenkonfigurator implementiert haben. Die anderen arbeiten
noch mit einer Vertriebscheckliste, a'so einem papierbasierten Konfigurationswerkzeug
zur Unterstiitzung des Verkaufsgesprachs. Da die Vertriebscheckliste nicht immer ak-
tuell ist, ist die Qualitdt des Angebots und der Bestellung sehr fraglich. Fur die Sparte
Sheetfed werden z.B. ungefahr 75% der Kundenauftrage noch nach dem Produktions-
start gedndert, was teilweise auf eine fehlerhafte Variantenkonfiguration zurickzufih-
ren ist. Diese Nachbesserungen sind sehr zeitaufwandig und kénnten durch eine besse-
re Abstimmung verringert oder vermieden werden. Nach elner internen Untersuchung
wurde festgestellt, dass der Teil der Kundenauftrége fur konfigurierbare Produkte, der
Uber die SAP Variantenkonfiguration abgewickelt wird, einen Umsatzanteil von unge-
fahr 60% hat.

m  Es wird noch eine gewisse Zeit dauern, bis SAP R/3 bel den Ubrigen Vertriebsgesell-
schaften (vor allem auf den wichtigen Mérkten) implementiert ist. Bei den kleinen Ver-
triebsgesellschaften wird Uberlegt, ob die Implementierung von SAP R/3 wirtschaftlich

sinnvoll ist.

%2 ED| (Electronic Data Interchange) ist ein Austauschvorgang strukturierter Daten unabhangig von Hard-
und Software zwecks Kopplung von Anwendungssystemen verschiedener Unternehmen mit heterogenen
Computertechniken. Vgl. [ZIL95], S.184.
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m Das Kostensenkungspotential, das in einer Reduktion der fehleranfélligen und zeitauf-
wendigen Abstimmungsprozesse zwischen den Vertriebsgesellschaften und Produki-

zentren liegt, ist grol3. Zudem soll die Qualitét der Angebote verbessert werden.

Soll-K onzept und Nutzenanalyse:

Nachdem die Probleme erkannt wurden, kann die Zieldefinition des E-Sellings erfolgen.
V erschiedene A spekte kénnen beispielsweise wie folgt aufgelistet werden:

Szenario Zielsetzung Bemerkung

B2B ? ,Eine Standardisierte Varianten- | Grundidee ist die Bereitstellung eines zentra-
konfiguration fir alle Vertriebsge- len, netzwerkfahigen Konfigurators als ,, Bu-
sellschaften, insbesondere fir siness Service"

digienigen, die noch kein SAP-

System besitzen

? Unterstiitzung des AuRendienstes | Der Schwerpunkt hierbel ist Mobile Sales

? Erhohung der Verfligbarkeit des | Die bisher im R/3 aufgebaute Wissensbasis
Konfigurationswissensim Vertriebs- | soll auf breiterer Basis zur Verfligung gestellt

prozess werden.

? Einsparung der Kosten der weite- | ES macht wenig Sinn, ein vorhandenes Sys-
ren Einfihrung der R/3 Varianten- | tem durch R/3 abzulsen, nur weil keine aus-
konfiguration bei den lokalen, vor reichende Systemunterstiitzung der Varian-
allem kleineren, Vertriebsgesell- tenkonfiguration zur Verfligung steht.
schaften

? Anbindung von Vertriebspartnern | Hangt davon ab, in wie weit sich die Systeme
im Vertriebsprozess mit einander integrieren

|assen.

B2C ? Internet alsein Informationspor- | Dies ist wohl der erste Schritt der meisten

tal fir den Kunden Unternehmen in der Investitionsguterindustrie




Fallbeispiel: Die Einfuhrung eines Variantenkonfigurators Seite 216

? Abwicklung des Ersatzteil services | Unternehmen in der Investitionsguterindustrie
und Vertrieb von sonstigem Zubehor | haben normal erweise auch ein komplexes
Uber das Internet Ersatzteilabwicklungssystem. Ein mit Ersatz-
teilabwicklung befasstes E-Selling Projekt hat
den Vorteil, dass ebenfalls fir den Produkt-
verkauf bendtigte Kenntnisse gesammelt
werden kénnen (z.B. Gestaltung der Produkt-
katal oge).

? Erhohung der Kundenzufrieden- | Die Selbstbedienung durch den Kunden setzt
heit durch Selbstbedienung im Inter- | voraus, dass den Kunden gewisse Hilfswerk-

net zeuge zur Verfligung stehen.

? Motivation des Kunden, komplexe | Dieses Ziel entspricht zwar der langfristigen
Produkte selbst zusammen zu stellen | Strategie der Kundenorientierung, stellt aber
fr die meisten Variantenfertiger komplexer
Produkte grofe Schwierigkeiten dar.

Tabelle6-4: Checkliste des E-Sellings aus der Praxissicht

Angesichts der unternehmensspezifischen Situation sind folgende Szenarien vorgesehen,

die zur Umsetzung des E-Sellings schrittweise zu realisieren sind.

Szenario 1: Zentrale Konfiguration als ein Web-Service (B2B)

Um das Problem der mangelnden Systemunterstiitzung in den vielen kleinen Vertriebsge-
sellschaften zu |6sen, werden ein zentraler Konfigurator und eine zentrale Datenbasis auf-
gebaut. Dadurch wird auch ein breiter Zugriff auf den zentralen Konfigurator fir alle Ver-

triebsgesell schaften Gber das Intranet / Internet ermdglicht.

So wére die Installation von SAP R/3 in den kleinen Vertriebsgesellschaften nicht mehr
erforderlich. Der Anwender kann einfach mit einem Web-Browser auf einen zentralen Ap-
plikationsserver zugreifen, auf dem der zentrale Konfigurator zur Verfigung gestellt und
gepflegt wird. Dadurch sind nun auch die tbrigen Vertriebsgeseallschaften, die friher noch
mit der Vertriebscheckliste arbeiteten, in der Lage, mit den aktuellen Konfigurationsdaten

technisch abgesicherte Kundenauftrage zu erfassen.
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Abbildung 6-16: Ist- und Soll-Prozesslandschaft der Auftragsabwicklung

Da solch ein zentraler R/3-Variantenkonfigurator unmittelbar an weitere Systeme in Ferti-
gung und Montage angeschlossen ist, kdnnen die Folgeprozesse sofort angestof3en werden.
Dies bedeutet, dass in Zukunft alle Vertriebsgesellschaften nicht nur die Produkte fehler-
frei im Intranet konfigurieren kénnen, sondern auch eine automatische Ubergabe der Be-
stellung ins Fertigungssystem ermoglicht wird. Die Produktbestellungen missen nicht
mehr per Fax oder Post an das SC geschickt werden und anschlief3end manuell in das Ba-
ckend-System eingegeben werden. Somit kann die Durchlaufzeit der Auftragsabwicklung

erheblich gesenkt werden.

Dieses Szenario ermdglicht die zentrale Produktkonfiguration tUber das Web. Technisch
gesehen handelt es sich um einen webbasierten Zugriff auf SAP R/3 Transaktionen. D.h.
die vorhandene Wissensbasis im R/3-Variantenkonfigurator wird nahezu 100 Prozent ge-

nutzt.

Ausgehend von diesem zentralen Konfigurator kdnnen ferner weitere L 6sungen angedacht
werden, z.B. die Integration des Konfigurators in das CRM-System oder in das Online-

Shop-System (OL S), was eine Implementierung der EAI-Technik voraussetzt.

Szenario 2: Online Shop (B2B, B2C)

Im Online-Shop selektiert der Kunde das Produkt tber die Produktkataloge. Normalerwei-
se bietet eine Online-Shop-L 6sung auch einen integrierten Konfigurator. Dabei spielt SAP
R/3 die Rolle des Backend-Systems, ferner wird die Auftragserfillung hier abgewickelt.
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Die im Online-Shop angelegten Kundenauftrage werden Uber die EAI-Schicht in das
SAP R/3 System transferiert. Die erzeugte Auftragsnummer im SAP R/3 wird an den Onli-
ne-Shop zuriickgeliefert (Vgl. Abbildung 6-17).

Die Pflege der Konfigurationsmodelle wird fast ausschliefdich im SAP R/3 (Backend)
durchgeftihrt. Auf der Seite des Online-Shops werden bestimmte Daten, die relativ stabil
sind, zur Verbesserung der Performance lokal gehalten, etwa der Katalogindex, die Pro-
duktgrunddaten und die Beschreibung. AulRerdem liegt die Verantwortung Uber die Pflege
zusétzlicher Informationen wie Kundenzusatzdaten und Marketingdaten lokal in den jewel -
ligen Vertriebsgesellschaften, die den Online-Shop betreiben.

T
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Abbildung 6-17: Ein zentraler Variantenkonfigurator als Business Service

In diesem Szenario dstellt sich die Frage, wie die Wissensbasis des R/3-
Variantenkonfigurators fur den Online-Shop nutzbar gemacht werden kann. D.h. es muss

ein Werkzeug geben, das die notwendigen Daten aus dem R/3-Variantenkonfigurator ext-



Fallbeispiel: Die Einfihrung eines V ariantenkonfigurators Seite 219

rahiert und sie dem Online-Shop zur Verfigung stellt. Ein solches Werkzeug ist z.B.
SAPIPC.

IPC kann als ein externer, internetfahiger Konfigurator betrachtet werden, der vom R/3
unabhangig zum Einsatz kommen kann. Mit IPC verbleibt die Datenpflege meistens zent-
ra im R/3. Im IPC wird lediglich der Katalog usw. gepflegt. Dadurch werden die wichtigs-
ten Online-Shop-Funktionen mit geringem Pflegeaufwand sichergestellt.

Szenario 3: Mobile Sales

Wie im vorherigen Abschnitt schon dargestellt wurde, kénnen durch den Einsatz von CRM
technisch gesehen unterschiedliche Szenarien gestaltet werden, z.B. Internet-Sales oder
Mobile-Sales. Im Gegensatz zum Internet-Sales und dem Online-Shop, ist Mobile Sales
auf den Aul3endienst bei den Vertriebsgesellschaften zugeschnitten. Ziel ist die Bereitstel-
lung aller fur den Produktverkauf bendtigten Daten fir die Verkdufer vor Ort beim Kunden.

Obwohl das Unternehmen das oben beschriebene B2C als ein Geschaftsmodell mit Zu-
kunft betrachtet, scheint aber Mobile Sales momentan eine realistischere Losung zu sein.
Griunde dafir sind:

= Die Produkte sind normalerweise von hoher Komplexitét; bei den komplexen Maschi-
nen des Unternehmens gibt es mehr as 200 Merkmale. Dadurch entsteht ein grof3er Be-
ratungsbedarf beim Verkauf.

= Als ein Lésungsanbieter muss das Unternehmen sicherstellen, dass das hochwertige
Produkt nicht nur technisch einwandfrei ist, sondern auch in den Geschaftsprozess des
Kunden optimal integriert wird. Dieser Analyseprozess kann tber das Internet kaum er-

folgen.

= Der Einkauf eines hochwertigen Produkts ist eine so bedeutende Investition fir den
Kunden, dass eine Vereinbarung Uber eine Finanzierungsplanung zwischen dem Unter-
nehmen und dem Kunden notwendig ist. Dies ist aber offensichtlich schwer zu , stan-

dardisieren”.
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6.2.3.2 Erfolgsfaktoren und Herausforderungen

Die Erfolgsfaktoren und Herausforderungen der vorgestellten Szenarien (insbesondere des

B2C Szenarios) kdnnen wie folgt beschrieben werden:

Es muss auf jeden Fall vermieden werden, die Webseite als eine riesige Bibliothek der
Produktdaten zu verwenden, da man sich nicht darauf verlassen kann, dass die Kunden alle
Experten sind und ihre gewtinschten Produkte selbst aussuchen und konfigurieren konnen.
Daher sollte bei Angeboten von Variantenprodukten sorgféltig geprift werden, welche
Produkte fur das E-Selling geeignet sind und in welchem Umfang dem Kunden die Optio-
nen zur Auswahl verfligbar gemacht werden. Grundsétzlich sollten die Konfigurationspro-
zesse moglichst einfach gestaltet werden. Es empfiehlt sich, einen Produktassistent in den

Konfigurationsprozess zu integrieren.

In der InvestitionsgUterindustrie konnen die traditionellen Vertriebskandle wahrscheinlich
durch die elektronische Konfiguration nicht vollstandig abgeldst werden. Fur den Verkauf
komplexer Produkte ist manchmal die kundenindividuelle Anpassung notwendig. Die
Pflege der Kundenbeziehungen durch Vertriebsvertretungen bzw. Vertriebspartner ist e-
benfalls sehr wichtig. Der Einsatz des elektronischen Konfigurators kann schrittweise
durchgeftihrt werden, z.B. erst fur die Anwendergruppe Aul3endienstmitarbeiter, dann fir
die Vertriebspartner und anschlief3end fir wichtige (wohl schon bestehende) Endkunden.

Es ist auf jeden Fall falsch, auf eine eingehende Ist-Anayse der Prozesse vor einem
E-Selling-Projekt zu verzichten und damit Potential zur Optimierung durch Restrukturie-
rung der Geschéaftsprozesse verschenkt wird. Man sollte auf jeden Fall vermeiden, ausge-
wahlte Software immer an bestehende Prozesse anzupassen.

Als Herausforderungen werden folgende A spekte hervorgehoben:
(1) Preiskonfiguration im Internet

Einerseits wére ein globaler Online-Shop erstrebenswert, da der Verkauf Uber das Internet

transparente Preise ermdglicht. Dies wird allerdings von vielen Unternehmen als Risiko

393

empfunden™~. Preiskonfiguration im Internet ist schwierig, wenn eine globale Preispolitik

fehlt. Im Gegensatz dazu spielt die Produktkomplexitét eine eher untergeordnete Rolle.

3 vgl. [DUD99).
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Anderseits sind mehrere Online-Shops auf regionalen Ebene sinnvoll. Z.B. kdnnte jede
grofRere Vertriebsgesell schaft einen Online-Shop betreiben. Dadurch wird die Thematik der
L énderspezifikationen der Produkte auf die jewelligen einzelnen (regionalen) Vertriebsge-
sellschaften weiter eingeschrankt. Von einer allgemeinen Online-Shop-L 6sung lief3en sich
die einzelnen Shops der Vertriebsgesellschaften ableiten, da Katalogstruktur, Konfigurati-
onsmodelle und Verfiigbarkeitspriifung®* konzernweit ahnlich gestaltet werden konnen.
Anzupassen sind nur die landesspezifische Preisstruktur, Produktbeschreibungen in regio-
naler Sprache, aktionsbezogene Rabatte usw..

(2) Konfigurationsunterstiitzung

Folgende zusétzliche Unterstiitzungen sind fir den Erfolg im E-Selling (insbesondere im
Bereich B2C) erforderlich:

* Intelligente Produktsuche

Wegen der Viedfalt der Angebote ist ein Kunde manchmal nicht in der Lage, ein
Wunschprodukt im Katalog selbst zu finden. Daher soll ein Hilfswerkzeug (Produkt-
assistent) die Kundenanforderung bewerten und die passenden Produkte fir den Kun-

den suchen kdnnen.
= Aktionsbezogene Produktempfehlung

Im Rahmen von besonderen Verkaufsaktionen kann man im Online-Shop vorhandene

(konfigurierte) Produktvarianten anbieten.
= Personadisierte Angebote

Um die Angebote kundenindividuell zu gestalten, soll das Kundenwissen (Kundenpro-
fil, Kaufverhalten) vorher aufgebaut und dem Konfigurator zur Verfiigung gestellt

werden.

In Zukunft werden weitere Forschungsergebnisse aus der Kl in diese Thematik einflief3en.
Das auf Basis des Vertriebsinformationssystems (VIS) weiterentwickelte Anaysewerk-

zeug Business Intelligence wird dabeil sicherlich auch eine wichtige Rolle spielen.

¥4 1n der Praxis stellt sich aber oft die Frage, ob die Verfiigbarkeitspriifung strategisch wichtig ist. Fiir Pro-
dukte mit unterschiedlicher Durchlaufzeit hat die Verfligbarkeitsprifung nattrlich eine unterschiedlich
grofRe Bedeutung.
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6.3 Anpassung und Erweiterung

In der Regel kann ein grof3er Teil von unternehmensspezifischen Anforderungen durch
Anpassungen an ein Standardanwendungssystem umgesetzt werden. Die meisten

Standardanwendungssysteme bieten dazu eine sogenannte Customizing-K omponente an.

Die im Abschnitt 5.4 festgestellten Defizite des R/3-Variantenkonfigurators werden auch
bei der Implementierung des R/3-V ariantenkonfigurators bestétigt. Aul3erdem sollen in den
meisten Fallen auch eigene Entwicklungen und Erweiterungen eingeleitet werden, da eini-
ge Sonderanforderungen des Unternehmens durch Customizing nicht abgedeckt werden

kdnnen.

Wahrend der Implementierung der Variantenkonfiguration wurden folgende Anpassungen

und Erweiterung durchgeftihrt:
= Aufbau von Schnittstellen

Der Aufbau von Schnittstellen zu den vorhandenen Altsystemen stellt einen der Schwer-
punkte der Anpassungen und Erweiterungen dar, da viele Unternehmen meist schon vor
einem V ariantenkonfigurationsprojekt komplexe Mechanismen zur Variantenkonfiguration
in Legacy-Systemen implementiert haben. Eine | T-gestiitzte Ubernahme der Wissensbasis

aus L egacy-Systemen erleichtert den Aufbau eines Konfigurators erheblich.
= Massenbearbeitungsfunktion

Fir den Aufbau solcher Variantenprodukte, die einen hohen Ahnlichkeitsgrad haben, ist
die Verwendung von Schablonen sehr hilfreich. Dabei muss man sich nur auf die Differen-

zen zwischen den Produkten konzentrieren. Z.B. In Anlehnung an eine Plus-/Minus Stlick-

e** pflegen.

liste beim Stiicklistenaufbau kann man eine Schablone fir eine Bezugsstiicklist
» Verbesserung der Benutzerschnittstelle der Wissenserwerbskomponente

Der Wissensingenieur erfasst das komplexe Beziehungswissen (z.B. Constraints) in For-
mularen, ohne Programmquellcode schreiben zu mussen. Der Programmquellcode wird
automatisch im Hintergrund erzeugt.

» Schnellkonfiguration

%5 \/gl. Abschnitt 2.3.3: , Variantenkonfigurator*, S.16.
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Die Schnellkonfiguration wird durch Standardpakete®® erméglicht, die die vordefinierten
Teilkonfigurationen beinhalten und bel der aktuellen Konfiguration ausgewdahlt werden

konnen.
= Konfigurationsmanagement

Die Entwicklung eines anderen Werkzeugs, ermoglicht die Visualisierung von Anderungen
in der Wissensbasis. Damit kdnnen bestimmte Details des V ariantenprodukts wahrend des

gesamten L ebenszyklus verfolgt werden.
= Schnittstellen zu Fremdsystemen

Dazu gehoren Schnittstellen zu MS Excel zur Ausgabe der Vertriebscheckliste und zu
CRM und SCM fur den Datenaustausch in XML oder XM L-&hnlichem Format.

6.4 Beurteilung des Einsatzes des Variantenkonfigurators

Der Nutzen des Variantenkonfigurators lasst sich qualitativ und quantitativ beschreiben:

= Erhohte Effizienz bei der Angebotserstellung bzw. Auftragserfassung: Die Abwick-
lungszeit wurde durchschnittlich um 30 Minuten pro Auftrag (Druckmaschine) verrin-

gert.

= Erhohung der Anzahl der abgewickelten Auftrage: Jeder technisch machbare Kunden-
wunsch ist mit dem R/3-Variantenkonfigurator realisierbar.

Die Qualitdt von Angeboten und Bestellungen, die mit Hilfe des R/3-
Variantenkonfigurators erzeugt wurden, konnte gesteigert werden. Da grundsétzlich nur
plausible Konfigurationen in einer Bestellung tGbernommen werden kénnen, entfallen
Abstimmungsaufwand und Risiko der Fehlkonfiguration. Dank dem Einsatz des Konfi-
gurators beziehen sich die nachtraglichen Anderungen an der Konfiguration meistens
nicht auf eine Fehlkonfiguration, sondern sind nur auf eine gednderte Kundenanforde-

rung zuriickzufihren.

= Der Aufbau eines zentralen Konfigurators und die Verwendung von Schablonen er-

leichtern die Wissenspflege. Die Vertriebsgesell schaften kdnnen sich auf hre wichtigs-

3% \/gl. Abschnitt 6.1.2.3 , Beziehungswissen®, S.201.
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ten Wirkungsgebiete wie Preispolitik und Kundenbeziehungen konzentrieren. Zugleich
ist aber auch eine lokale Anpassung bei den einzelnen V ertriebsgesel | schaften moglich.

» Der Antell an produktspezifischen Kundensonderwiinschen, die teilweise aus Informa
tionsdefiziten entstanden sind, kann ebenfalls verringert werden. Die meisten der mog-
lichen Varianten (hypothetische Varianten) kénnen im Vorfeld schon vorgedacht wer-

den.

Neuartige Kundenwiinsche werden in Form von Freitext erfasst und anschlief3end mit
den technischen Bereichen geklart.

» Die Kundenzufriedenheit kann durch eine grofdere Angebotsvielfalt und kirzere Ab-

wicklungszeiten erheblich erhéht werden.

» Das E-Sdlling erschliefdt einen neuen Vermarktungskanal, auch fir komplexe Investiti-

onsgiter.

Darlber hinaus wére bei der Implementierung des Variantenkonfigurators die Berticksich-

tigung der folgenden Punkte wiinschenswert gewesen:

(1) Da die Wissenshasis schon in bestehenden Altsystemen vorhanden war bzw. die Ko-
existenz der Altsysteme mit dem neuen Konfigurationssystem in der Ubergangszeit
noch sichergestellt werden sollte, wére eine einfach zu pflegende Schnittstelle zwi-
schen den Systemen sehr hilfreich.

(2) Nach dem Leitsatz ,,einmal gepflegt, Uberall verwendbar sollte die Wissensbasis des
R/3-Variantenkonfigurators in austauschbarem Format bereitgestellt werden, so dass

sie in anderen Systemen (z.B. CRM, Frontend-System) wiederverwendet werden kann.
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7. Zusammenfassung und Ausblick

Diese Arbeit analysierte zunéchst zwei Unternehmensstrategien, die Differenzierungsstra-
tegie und die Kundenorientierungsstrategie. Dabel konnte festgestellt werden, dass die Dif-
ferenzierungsstrategie den Anforderungen der Mérkte nicht mehr gerecht wird. Der dauer-
hafte Aufbau einer Kundenbeziehung durch das Angebot kundenindividueller Produkte
und Dienstleistungen gewinnt immer mehr an Bedeutung. Aus diesem Grund kann eine
Kombination aus Differenzierungsstrategie und Kundenorientierungsstrategie die meisten

Wettbewerbsvorteile verschaffen.

Ausgehend von diesem Ansatz wurden die Variantenvielfalt und das Variantenmanage-
ment in den Unternehmensbereichen vorgestellt. Hierbei wurde verdeutlicht, wie die oben
beschriebene, kombinierte Unternehmensstrategie verfolgt und gleichzeitig die daraus re-
sultierte Variantenvielfalt intern erfolgreich kontrolliert werden kann.

Des weiteren wurde die Rolle des Variantenkonfigurators als IT-Werkzeug zur Realisie-
rung der Produktpolitik entlang der Logistikkette (insbesondere im Vertrieb) untersucht.
Angesichts der zunehmenden Kundenorientierung gewinnt die Produktkonfiguration in der
Betriebswirtschaft immer mehr an Bedeutung. Durch das Ermoglichen einer individuellen
und technisch plausiblen Zusammenstellung der Produkte im Vertriebsprozess, erhohen
sich die Angebots- bzw. Bestellungsqualitét und dementsprechend auch die Kundenzufrie-
denheit. Aus der Prozesssicht ist eine verstérkte Integration in die Logistikprozesse zu be-

trachten.

Es folgte die Untersuchung der Anforderungen an ein Konfigurationssystem, sowohl aus
der KI-Sicht als auch aus betriebswirtschaftlicher Sicht. Die Produktkonfiguration wird auf
der Basis von wissensbasierten Systemen aufgebaut, die generell ein wichtiges For-
schungsgebiet der Wissenschaft, insbesondere der Kinstlichen Intelligenz, sind. Einerseits
wird versucht, ein generisches Konzept zum Aufbau und zur Anwendung eines Konfigura-
tionssystems zu entwickeln. Andererseits werden je nach Branchenausrichtung, Produktei-
genschaften und Vertriebsszenarien geeignete Methoden zur Modellierung, Losungsfin-
dung sowie zur Prasentation der Konfiguration verwendet. Das Ergebnisist eine Checkliste,
die bei der Auswahl eines Konfigurators dienen soll.

In dieser Arbeit wurde ein gangiges Konfigurationssystem und dessen Einsatz in Praxis-

projekten vorgestellt. Damit wird ein Uberblick geschaffen, in wie weit heutige Konfigura-
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tionssysteme in der Lage sind, komplexe Konfigurationsaufgaben zufriedenstellend und
flexibel zu [6sen. Dasin der Arbeit vorgestellte OrglS-Vorgehensmodell liefert die Metho-
dik, die bei der Implementierung eines Konfigurators verwendet werden kann. Es ist auch
hervorzuheben, dass eine solche Implementierung haufig eine strategische Neuausrichtung
(Optimierung des Produktprogramms, Restrukturierung der Organisation, usw.) voraus-
setzt.

Obwohl in dieser Arbeit die Variantenkonfiguration im Vertriebsprozess den Schwerpunkt
bildet, wurde immer wieder eine integrierte Sichtweise mit anderen Unternehmensberei-
chen verfolgt. Unter anderem wurde festgestellt, dass die involvierten Bereiche nicht nur
aus Prozesssicht, sondern auch beim Aufbau (Transformationswissen) und bel der Imple-
mentierung des Konfigurators sowie beim Variantenmanagement und beim Konfigurati-

onsmanagement eng zusammenarbeiten sollen.

Offensichtlich kdnnen klassische Anforderungen an die Variantenkonfiguration von heuti-
gen Systemen abgedeckt werden, u.a. die Produktmodellierung und -konfiguration, die
Integration in die Angebots- und Auftragsabwicklung, die PPS-Integration sowie die Un-
terstitzung des Variantenmanagements. Unternehmensspezifische Anforderungen lassen
sich tellweise durch Customizing oder Eigenentwicklung umsetzen. Allerdings mussen in
Zukunft noch zusétzliche Funktionalitéten implementiert werden, wie z.B. die flexible
Gestaltung der Pflegesichten des Konfigurationsmodells nach Anwendergruppen; Anpass-
barkeit der Oberflache (, adaptierbare Konfiguration®); Prozess und Ergebnis der Konfigu-
ration nach Benutzerprofil; zusétzliche Unterstitzung bei webgestitzter Konfiguration

usw..

Folgebetrachtung dieser Arbeit sollte zum einen der Aufbau einer einheitlichen, unterneh-
mensinternen Plattform fur die Variantenthematik in den verschiedenen Unternehmensbe-
reichen zur reibungslosen Integration der Logistikprozesse sein. Hierbei sollte ein durch-
gangiges Konzept der Variantenkonfiguration in diversen Anwendungsbereichen (ERP,
CRM) entwickelt werden, so dass die prozessoptimierende Rolle des Variantenkonfigura-
tors gewdhrleistet werden kann. Zum anderen riickt die Anforderung an eilnen generischen
»universalen“ Konfigurator tber Unternehmensgrenzen hinweg in den Vordergrund, weil
sich das Unternehmen im B2B- und Supply-Chain-Bereich zunehmend engagiert. Die un-
ternehmenstibergreifende Konfiguration wird in Zukunft ein wichtiges Thema sein. Zusétz-
lich ist die Rolle des Konfigurators als Instrument des V ariantenmanagements zu untersu-

chen.
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Die kinftige Entwicklung im Umfeld der Variantenkonfiguration wird maf3geblich von
neuen technischen Moéglichkeiten beeinflusst. Die Konfiguratoren werden zunehmend an
constraintbasierter Technik anknlpfen und objektorientiert arbeiten. Mit Steigerung der
Leistungsféhigkeit wird die methodische Einfachheit dadurch sichergestellt, dass die Kon-
figuration sowohl aus der Modellierersicht as auch aus der Anwendersicht leicht angepasst
werden und das Wissen besser visualisiert werden kann. Es kann damit gerechnet werden,
dass zur Losung des Konfigurationsproblems Kl-basierende Werkzeuge eingesetzt werden.
Diese finden in aktuell verfligbaren Systemen noch keine ausreichende Beachtung. Die im
Bereich der KI aktuell erforschten Themen, wie die intelligente L 6sungsfindung, die Pro-
duktkatal ogintegration, die Produktberatungskomponente und die Konfliktldsung, werden
zunehmend in Konfiguratoren (insbesondere im webbasierten Konfigurationsszenario)

ihren Einsatz finden.

Die Variantenvielfalt sowie die Variantenkonfiguration werden auch zukinftig eine wich-
tige Rolle in den Unternehmen spielen. Das Optimierungspotential ist hoch und soll auch
durch die Uberlegungen dieser Arbeit erkannt und durch entsprechende Verbesserungen

realisiert werden.
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