KBMB

Variantenreduktion durch
Variantenkonfiguration

— Potentiale und Vorgehensweise zur Realisierung —

Stuttgart, im Dezember 2004

DR. KOSEL + BAUR MANAGEMENTBERATUNG GMBH & Co. KG



KBMB

Inhalt Seite
A. Variantenvielfalt hemmt Innovation und erhoht ProzeRkosten 2
B. Business Case: Kapazitatsgewinnung durch Varianten ,,im Griff“ 8

C. Projektvorgehen KBMB 19



A. Variantenvielfalt hemmt Innovation und erhoht ProzeRkosten
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Die Situation des Marktes fur Maschinen-/ Anlagenbauer ist gekennzeichnet
durch....

Wachsende Globalisierung und Dynamik, Verscharfung des Wettbewerbs

« Kurzere Produktlebenszyklen und hohere Anforderungen der Kunden an individuelle
Losungen

« Steigende Anzahl der Produktvarianten bei gleichzeitig steigendem Kostendruck,
sinkende Margen

* Flexible und schnelle Reaktion auf Kundenanforderungen / klirzere Lieferfristen
* Der Kunde erwartet individuelle Losungen zu Marktpreisen

« Sinkender technologischer Vorsprung durch Konzentration auf Kundenlosungen



.... und Fokussierung auf Umsetzung individueller Kundenanforderungen
unter ,,Vernachlassigung“ von Produktinnovationen

IST: Produktentwicklung ZIEL.: Produktinnovation
WKundenauftrégen) ﬂneutral)

* Produktentwicklung primar _(jyrch * Produktinnovation / Entwicklung
Anpassung an kundenspezifische neuer Konzepte und Technologien
Anforderungen

» Standardisierung / Modularisierung * Ressourcen- _
erfolgt nur in eingeschranktem konkurrenz * Ecr)r?:eetgﬂﬁgt\e/oinégﬁ:;us?gn/-
Jmfang : : * Bindung von I6sungen

» Hoher konstruktiver Aufwand bei Kapazititen
jedem Kundenauftrag

« Tendenz zu ,Bauchladen* statt * Modularisierung / Standardisierung

Baukasten

—~————

Starke Nutzung von Standards im » Realisierbarkeit von kundenindividuellen

Vertriebsprozess erforderlich Lésungen durch ,,Konfiguration®
funktionaler Einheiten
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Unterschiedliche Sichten auf ein Produkt durch Vertrieb und Technik und
mangelnde Systemintegration fuhren zu Mehraufwand im gesamten ProzeR

Vertriebssicht

i

. 

Techniksicht J

s

Produkt

S

* Primar funktionale Sicht auf das
Produkt

» was will der Kunde*

* Unzureichendes ,Denken in
Produktstandards

» Angebote von logistischer Sicht
~entkoppelt®

Unzureichende
Verbindung
der Sichten

(B>

Unzureichende
System-

* Primar stucklistenorientierte Sicht
auf das Produkt

» was ist technisch realisierbar*

* Logistische Sicht (,wie kann der
Auftrag im vorgegebenen Zeit- und
Kostenrahmen abgewickelt
werden®)

integration
Vertriebssystem Technisches System (ERP)

Hoher Aufwand zur ,,Ubersetzung“ des Angebots in Auftragsstiickliste



KBMB

Gewinnung von Kapazitaten kann durch Strukturierung der Produkte und
Umsetzung des Produktwissens in ein Regelwerk (Konfiguration) erreicht werden

1. Produktstrukturierung

Modularisierung

Zerlegung komplexer Produkte in
kombinierbare, funktionale Einheiten
(Baukasten)

mit definierten Schnittstellen und

definierten Parametern (Abmessungen,
Leistungsmerkmale etc.)

Standardisierung v.a. bei nicht vertriebs-
relevanten Produktmerkmalen

Reduzierung der Varianz auf Teile- /
Baugruppenebene

Produktibergreifende Verwendung von
Komponenten (Plattformen)

2. Strukturierung Produktwissen J

Aufbau Produktkonfiguration

» Strukturierung der Produkteigenschaften
und deren Auspragungen (Sammeln von
Expertenwissen aus Vertrieb / Technik)

» Einschrankung der moglichen
Auspragungen auf technisch und
vertrieblich sinnvolle Varianten

» Definition der Kombinierbarkeit von
Modulen und Festlegung der Restriktionen
/ Regeln (Aufbau Beziehungswissen)

» Abbildung des Produktwissens im Konfi-
gurationssystem (z.B. ERP- eigenes oder
externes System mit ERP- Anbindung)



Durch Modularisierung / Standardisierung und Optimierung der Vertriebs-
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prozesse uber Produktkonfiguration ergeben sich Kosten- und Zeitpotentiale

Potential zur Reduzierung von Kosten und Durchlaufszeiten
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* Modularisierung

« Standardisierung

* Produktkonfiguration

Die erreichbaren Potentiale hangen ab vom Grad der madglichen Produktmodularisierung und der DV-
technischen Unterstitzung (Produktkonfigurationssysteme)




B. Business Case: Kapazitatsgewinnung durch Varianten ,,im Griff*
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Wenn Sie die
vollstandige Studie (24
Seiten, incl.
Fallbeispiel aus einem
Mandantenprojekt)
erhalten mochten,
wenden Sie sich bitte
an Hr. Dr. Kosel oder
Hr. Schmid

DR. KOSEL + BAUR MANAGEMENTBERATUNG GMBH & CO. KG

KBMB

Peterstr. 26
D-70565 Stuttgart
Tel.: +49 711 7823166
Fax: +49 711 7823167

Dr. Michael A. Kosel
eMail: michael.koesel@kbmb.de
Bernd Schmid

eMail: bernd.schmid@kbmb.de
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