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Produktklinik bei
komplexen Produkten

Horst Wildemann, Miinchen

Ausgangssituation
und Notwendigkeit

Stagnierende oder gar schrumpfende
Mérkte sind in den meisten Branchen
keine Seltenheit. Um die eigene Markt-
position und damit den Unternehmens-
erfolg zu sichern, ist priventiv auf die
Belange des Marktes einzugehen. Diese
zeigen sich nicht selten in der Forderung
nach einem Preisnachlass durch die
Nachfrager. Wird diese Forderung nicht
erfiillt, droht dem Unternehmen der Ver-
lust von Marktanteilen. Werden die mit
der Herstellung des Produkts verbunde-
nen Kosten nicht addquat reduziert, ge-
fahrdet die unkoordinierte Senkung des
Verkaufspreises den Unternehmenser-
folg. Aus der Wetthewerbssituation re-
sultieren ein Handlungsdruck beziiglich
der abzubildenden Produktleistungen
und -kosten sowie die Notwendigkeit,
Kostensenkungspotenziale im gesamten
Produkt zu identifizieren und zu realisie-
ren (Bild 1).

Die Produktklinik bietet die Chance,
auf die verdnderten Marktanforderungen
zu reagieren. Durch das Lernen am Pro-
dukt lassen sich unter Beibehaltung der
vom Markt geforderten Funktionalitiiten
Kostensenkungspotenziale identifizie-

Zur Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit werden weltweit von allen
Unternehmen &dhnliche Konzepte eingesetzt, wodurch kein Wettbe-
werber Vorteile erreicht. Erfolgreicher wird aber das Unternehmen
sein, das das schnellste Lernen des Unternehmens verwirklicht und
die Umsetzung von Innovationen in allen Bereichen des Unterneh-
mens realisieren kann. Um den notwendigen organisatorischen Lern-
prozess im Unternehmen in Gang zu setzen, schafft die Produktklinik
eine Keimzelle, in der die verschiedenen Funktionsbereiche des
Unternehmens zusammengebracht und die Voraussetzung fiir einen
organisatorischen Lernprozess geschaffen werden. Schnelles Lernen
und die Reaktivierung der Kreativitdit im Unternehmen sind die
Schliisselfaktoren im Wettlauf um die Gunst der Kunden. Die Verbin-
dung der konsequenten Wettbewerbsanalyse mit der Kundensicht
und der Einbindung von Lieferanten flihrt zu Ideengenerierung und
-umsetzung.

ren, mit Ansatzpunkten und MaRnah-
men konkretisieren und iiber die Zuord-
nung der hierfiir notwendigen Res-
sourcen hinsichtlich ihrer Wirkung auf
den Unternehmenserfolg bewerten.

I Das Konzept der Produktklinik

Die Produktklinik bietet durch einen di-
rekten Vergleich die Moglichkeit, das in
den Wettbewerbsprodukten gebundene
Wissen {ber einen analytischen, syste-
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Bild 1. Wechselwirkung Markt-Herstellkosten
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matischen Prozess kennen zu lernen und
zu nutzen. Die Produktklinik ist eine
strukturierte und methodenunterstiitzte
Vorgehensweise zur [dentifikation von
Kostensenkungspotenzialen am Produkt
und in den angrenzenden Bereichen.
Die Erarbeitung der Losungsansitze
geschieht in funktionsiibergreifenden
Teams mit dem Ziel der Entwicklung neu-
er Lisungsalternativen, die Kosten- und
Leistungspotenziale an Produkten und
Prozessen aufzeigen und neue, den Kun-

Herstell-
kosten
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Charakterisierung Produktklinik

» Orientierung an den Kundenanforderungen

Produkten

P strukturierte und methodengestiitzte Vorgehensweise zur Identifikation von
Kostensenkungspotenzialen am Produkt und in den angrenzenden Bereichen

» Lernen am Produkt durch direkten Vergleich mit Wettbewerbs- und ahnlichen

» Ganzheitliche Bewertung der technischen Lésungen
» Ubertragung der Erkenntnisse auf das untersuchte und angrenzende Produkte

P Erarbeitung der Lésungsansatze durch funktionsibergreifende Teams

Bild 2. Charakterisierung der Produktiklinik

denanforderungen besser entsprechende
technisch-konstruktive Attribute bieten.
Die Orientierung an den Kundenanforde-
rungen ist dabei essenziell. Im Gegensatz
zum Benchmarking sind bei der Produkt-
klinik auch die auf Grund von pauschalen
Betrachtungen als ,schlechter” beurteilte
Wettbewerber zu analysieren, da diese
oftmals einzelne Bestlosungen realisiert
haben. Die ganzheitliche Bewertung der
technischen Losungen ist ein wesent-
licher Erfolgsfaktor. Die aus der Produkt-
klinik gewonnenen Erkenntnisse lassen
sich auf untersuchte, angrenzende und
zukiinftige Produkte {ibertragen.

Das Team in der Produktklinik ist so
zusammenzusetzen, dass die gesamte

Prozesskette von der Produktdefinition
bis zum Service abgedeckt ist. Um den
Kundennutzen weiter zu erhhen, wer-
den fiir Detailfragen Spezialisten tempo-
rar in die Projektarbeit eingebunden. Da-
durch hat jeder Beteiligte die Moglich-
keit, sein spezifisches Arbeitsgebiet zu
beleuchten und die Produktklinik als
personlichen Lernort zu sehen.

Um einen langfristigen Nutzen aus der
Produktklinik zu generieren, ist das Kon-
zept nicht einmalig fiir ein einzelnes Pro-
dukt und einen einzigen Wettbewerber
anzuwenden, sondern als ein rollieren-
der Prozess des Vergleichens und Ler-
nens fiir jede neue Produktgeneration zu
initiieren (Bild 2).
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Im Vorfeld der Durchfiihrung einer
Produktklinik sind folgende zentrale
Fragestellungen zu beantworten:
® Zu welchem Zeitpunkt der Produkt-

entstehungs- oder Marktzyklus wird

die Produktklinik durchgefiihrt?

m Wie ist die Komplexitdt des Produkts
und dessen Varianz ausgepragt?

@ Auf welche(n) Methoden/Methoden-

mix wird zuriickgegriffen?

Die Antworten auf diese Fragen bilden
die Grundlage der weiteren Vorgehens-
weise bei der Durchfiihrung einer Pro-
duktklinik. Im Folgenden wird die Vorge-
hensweise bei einem komplexen Produkt
im Vorfeld der Markteinfilhrung be-
schrieben, wobei auf die Darstellung ei-
ner vorab durchzufithrenden Conjoint-
Analyse verzichtet wird.

Vorgehensweise
zur ldentifikation von
Kostensenkungspotenzialen

Grundlegend sind die Definition des Be-
trachtungsgegenstands und die eindeuti-
ge Abgrenzung des Betrachtungsum-
fangs. Das Gros der vom Kunden nachge-
fragten Attribute sollte sich in den zu
analysierenden Referenzprodukten wie-
der finden. Begleitend werden Inter-
views mit ausgewdhlten Mitarbeitern
des Unternehmens durchgefiihrt sowie
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Bild 3. Vorgehensweise bei der Demontage und Bewertung der Ansatzpunkte
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die Kerndaten des zu untersuchenden
Produkts analysiert und ausgewertet.
Dies umfasst neben Produkt- und Kos-
tendaten auch die Analyse des Marktes
sowie die Auswahl von Wettbewerbspro-
dukten unter Beriicksichtigung der defi-
nierten Arbeitsschwerpunkte (Bild 3).

In der ndchsten Phase wird das zu ana-
lysierende Produkt auf Basis der vorhan-
denen Kostendaten in eine fiir die Be-
~ rechnung der Funktionskosten erforder-

liche Detaillierung strukturiert. Daran
- schlieBt sich die Erarbeitung der Funk-
tionsstruktur und der mit der Realisation
der Funktion verbundenen Nutzenan-
teile an. Sie bilden das Fundament fiir
die Funktionskostenberechnung. Paral-
lel sind die fiir den Vergleich erforder-
lichen Leistungsdaten zu definieren und
- Messungen durchzufiihren. Die hier ge-
wonnenen Erkenntnisse finden bei der
Generierung von Ansatzpunkten Beriick-
sichtigung. In dieser Phase werden auch
die Spezialistenteams fiir die zu analy-
sierenden Arbeitspakete inklusive Zeit-
plan festgelegt. Die Phase schlieft mit ei-
ner Kick-Off-Veranstaltung fiir die Mit-
glieder der Spezialistenteams.

AnschlieBend folgt die strukturierte
Demontage, beginnend mit dem eigenen
Produkt. Bei den Demontagen steht der
direkte Vergleich der Funktionsrealisie-
rung im Vordergrund. Dazu ist es erfor-
derlich, die an der Funktionserfiillung
beteiligten Baugruppen systematisch zu
analysieren und anhand eines Bewer-
. tungsbogens zu beschreiben. Durch den
Vergleich des eigenen Produkts mit den
Benchmark-Objekten auf Funktionsebe-
ne lassen sich nach einer kaufméinni-
~ schen und technischen Bewertung,
- Cherry Picking sowie der Einordnung
_ der Funktionskosten in ein Kosten-Nut-
. zendiagramm Kostensenkungspotenzia-
le identifizieren, die mit MaBnahmen
- und Verantwortlichkeiten hinterlegt
_ Werden. In dieser Phase erfolgt auch die
Erarbeitung von Starken und Schwi-
chen sowohl fiir das eigene Produkt als
~ auch fiir die Benchmark-Objekte. Diese
dienen dem Vertrieb als verkaufsunter-
stiitzende Argumentationshilfen. Die
Vorgehensweise liefert zusitzlich Er-
kenntnisse dariiber, welche Funktionen
in allen Benchmark-Objekten realisiert
sind, welche Funktionen sich auf einzel-
ne Produkte beschrinken und welche
Kosten mit der Realisierung der Funk-
tionen verbunden sind.

Parallel werden die im Rahmen der De-
ontage erarbeiteten MaBnahmen in ei-
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ner Datenbank zusammengefiihrt und
mit Aufwdnden, die mit der Realisierung
der MaBnahmen verbunden sind, hinter-
legt. Insbesondere sind hier interne und
externe Personalkosten sowie Werkzeug-
und Versuchskosten zu beriicksichtigen,
Die Datenbank unterstiitzt die Bildung
von alternativen Realisierungspaketen
als Entscheidungsgrundlage fiir die zur
Umsetzung freizugebenden Ressourcen.
Das Ergebnis ist ein terminierter Umset-
zungsplan, hinterlegt mit Meilensteinen,
Hértegraden, Verantwortlichkeiten, den
zu erreichenden Zielkosten und den hier-
fir zur Verfligung stehenden Kapaziti-
ten.

Unterstiitzt wird die Identifikation von
Kostensenkungspotenzialen durch die
Integration von Lieferanten. Das Ziel be-
steht darin, die vorhandenen Konzepte
mit denen der Lieferanten zu vergleichen
und eine Best Practice-Losung abzulei-
ten. Dabei werden in Zusammenarbeit
mit den Lieferanten Kostentreiber identi-
fiziert und Ansatzpunkte fiir die Reduzie-
rung der Kosten unter Beibehaltung der
von den Kunden erwarteten Funktiona-
litaten erarbeitet. Das Ergebnis sind opti-
mierte, kostenreduzierte technische Lo-
sungen.

Wirkungen durch
die Produktklinik

Lern- und Kreativititsmanagement mit
Hilfe der Produktklinik fiihrt zu ein-
drucksvollen betriebswirtschaftlichen
Effekten. Durch die gezielte Nutzung
von internem und externem Wissen
konnen Informationsbeschaffungszei-
ten im Marketing und Vertrieb sowie in
der Entwicklung erheblich reduziert
werden. Die dadurch frei werdenden Ka-
pazitiiten sind fiir die Entwicklung ech-
ter Innovationen von groBem Wert. De-
ren Basis ist die bessere Kenntnis der
Kundenanforderungen und der Nutzen-
stiftung sowie die Art deren Realisie-
rung in den Wettbewerbsprodukten.

Die Wirkungen, die sich aus der erfol-
greichen Durchfiihrung der Produkt-
klinik ergeben, beschranken sich nicht
allein auf eine Reduzierung der Kosten
am Produkt. Vielmehr zeigen sich positi-
ve Effekte sowohl bei der Anzahl der Ein-
zelteile als auch bei der Leistungssteige-
rung (Bild 4). Damit werden monetir
messbare Erfolge durch nichtmonetire
erginzt, die sich auf die direkten wie
auch indirekten Unternehmensbereiche
auswirken.
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Monetir messbar ist die Reduzierung
der Kosten. Im Mittel lassen sich die Kos-
ten des Betrachtungsobjekts um iiber
30 Prozent reduzieren. Auf der Ebene der
einzelnen Baugruppen sind punktuell
weitaus hohere Potenziale erreichbar. Die
Kosteneffekte resultieren aus dem Entfall
von Funktionen, die vom Kunden nicht
wahrgenommen werden oder fiir deren
Nutzenstiftung keine Preisbereitschaft
vorliegt. Die Verinderung von bei den
Wettbewerbsprodukten vorhandenen L3-
sungen durch die Adaption von erkann-
ten Bestlosungen stellt eine weitere Mog-
lichkeit zur Kostenreduzierung dar, wo-
bei die Ubernahme der vorgefundenen
Losungen im Sinne einer Kopie meist
nicht in das eigene Konzept zu integrie-
ren ist. Vielmehr bedarf die vorgefunde-
ne Losung der Anpassung an das eigene
Konzept, deren Weiterentwicklung oder
der innovativen Kombination mehrerer
Losungselemente. Kurzfristige Effekte
konnen sich durch das Aufzeigen alterna-
tiver Bezugsquellen ergeben.

Damit eng verbunden ist die Reduzie-
rung der Teilevielfalt. Dies kann durch
eine Funktionsintegration und die Redu-
zierung der Variantenvielfalt erreicht
werden.

Gleichzeitig wirkt die Produktklinik
durch die Einbeziehung der Mitarbeiter
auf diese und involvierte Abteilungsbe-
reiche motivierend. Messen ldsst sich
dies in einer Steigerung der Leistung.
Unterstiitzt wird der positive Effekt
durch die Diskussion alternativer Lo-
sungsmoglichkeiten in der Fertigung
und Montage, wobei alte Wege verlassen
und neue beschritten werden. Dies fiihrt
zur kurzfristigen Entwicklung von
Anpassungen, die zu einem GroBteil
neue Bestlosungen darstellen. Positive
Effekte ergeben sich nicht nur in den di-
rekten Bereichen wie der Produktion,
sondern zeigen, unterstiitzt durch die
Vereinfachung von Prozessen oder durch
die Reduktion von Komplexitit, Aus-
strahlungseffekte auf die indirekten
Unternehmensbereiche. Durchschnitt-
lich konnten Leistungssteigerungen von
12 Prozent gemessen werden.

Die Effekte, die sich durch die Produkt-
klinik erreichen lassen, konnen sowohl
kurz- als auch mittel- oder langfristiger
Natur sein. Die Realisierung von Quick-
Wins wird in gleicher Weise angestrebt
wie umfangreichere Verdnderungen, die
einen erhthten konstruktiven Aufwand
und ein Investment in Produktionsanla-
gen erfordern. Erst durch konzeptionelle
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Kostenreduzierung

Leistungssteigerung

n = 84 Fallstudien

Bild 4. Wirkungen el-
ner Produktklinik

min. a

Verdnderungen lassen sich Quanten-
spriinge erreichen und damit nachhal-
tige Wettbewerbsvorteile sicherstellen.

Die Erfolge der Produktklinik resultie-
ren aus der mit dem Konzept verfolgten
ganzheitlichen Produktbetrachtung und
der Beriicksichtigung unterschiedlicher
Betrachtungsweisen des eigenen Pro-
dukts in einem direkten Vergleich zu
den Kundenanforderungen und Wettbe-
werbsprodukten sowie der Nutzung der
Problemlosungskapazititen und Kreati-
vitdtspotenziale der eigenen, insbeson-
dere der der eingebundenen Mitarbeiter.
Die funktionsiibergreifende Zusammen-
arbeit schafft ein erweitertes Problemlo-
sungsverstdndnis, verhilft zu tragfahi-
gen Losungsansitzen mit einer weit rei-
chenden Akzeptanz. Trotz einer meist
zusitzlichen Belastung der involvierten
Mitarbeiter wird deren Motivation er-
hoht, da die Mitarbeiter die Moglichkeit
bekommen, die Wettbewerbsprodukte
kennenzulernen. Durch die umfangrei-
che Analyse der Wetthewerbsprodukte
gewinnt zudem der Vertrieb detaillierte
Informationen iiber Starken und Schwa-
chen des eigenen Produkts gegeniiber
den Wettbewerbsprodukten.

I Anwendung der Produktklinik

Fallstudie HighTec-Industrie

Bei einem Unternehmen der HighTec-In-
dustrie, dessen Produkte von hohem In-
novationsgrad und umfangreichen Bran-
chenspezifikationen sowie stark differie-
renden Kundenanforderungen gekenn-
zeichnet sind, wurden erhebliche Uber-

max.

schreitungen der geplanten Herstellkos-
ten festgestellt. Ziel bei der Durchfiihrung
einer Produktklinik war es, ein signifi-
kantes Senkungspotenzial der Herstell-
kosten zu identifizieren. Weitere Ziele wa-
ren die Ermittlung konkreter Konstruk-
tionsrichtlinien, um ein wettbewerbsadi-
quates Verkaufspreisniveau halten zu
konnen, die Rendite der Auftrige deutlich
zu steigern sowie die Marktchancen der
neuen Produktgeneration zu steigern.

Zur Feststellung der Ausgangssitua-
tion und zur Strukturierung des Pro-
duktaufbaus wurde eine Situationsanaly-
se anhand der aktuellen Branchen- und
Kundenspezifikationen sowie der Kon-
struktionszeichnungen  durchgefiihrt.
Eine Ursachenanalyse in Bezug auf die
Zielherstellkostenabweichungen lief er-
kennen, dass vorhandene Verbesse-
rungsansidtze nicht konsequent einge-
flossen sind. Zur Identifikation von
Herstellkostensenkungspotenzialen und
zur Ermittlung von simplifizierten De-
taillisungen bei gleichzeitiger Erfiillung
der Branchen- und Kundenspezifikatio-
nen wurden die bereits auf dem Markt
eingefiihrten Wettbewerbsprodukte der-
selben Generation herangezogen und
den eigenen Produkten gegeniiberge-
stellt. Eine umfangreiche Informations-
sammlung durch eine Kundenbefragung
und die Demontage der Wettbewerbs-
produkte sowie die Informationsauswer-
tung ermoglichten die Identifikation von
optimierten technisch realisierbaren Ein-
zellosungen bei der neuen Produkt-
generation gleichzeitig zu deutlich gerin-
geren Herstellkosten.

Aus den Erkenntnissen der Gegeniiber-
stellung der eigenen Produkte mit den
Wettbewerbsprodukten konnten Sofort-
maBnahmen fiir laufende Auftrége einge-
leitet und weitere Schritte zur kurzfristi-
gen Kostensenkung in Héhe von 23 Pro-
zent bei gleichzeitiger Erfiillung der Kun-
denanforderungen und Erhalt des Funk-
tions- und Leistungsniveaus unternom-
men werden. Durch die Entwicklung
eines individualisierbaren Standardpro-
duktkonzepts nach dem Best Practice-
Prinzip wurde fiir die neue Produktgene-
ration ein Herstellkostensenkungspoten-
zial von nahezu 50 Prozent identifiziert.

Fallstudie Nutzfahrzeuge

Ein international agierendes Unterneh-
men der Nutzfahrzeugbranche sah durch
die Konzentration auf eine mogliche Her-
stellkostenreduzierung die Chance, die
Wettbewerbsfahigkeit einer neuen Pro-
duktbaureihe vor Markteinfithrung zu
starken. Die Identifikation von Hebeln
zur Kostenreduzierung war nicht zuletzt
auch auf Grund der stark gestiegenen
Rohstoffpreise, inshesondere bei Stahl,
notwendig geworden.

Untersuchungsgegenstand war ein
Produkt, dessen SOP in wenigen Mona-
ten vorgesehen war. Bereits wiahrend der
Produktentwicklung wurden MaBnah-
men zur Kostenreduzierung durchge-
fithrt. Da das Unternehmen als Premium-
anbieter auf dem Markt auftritt, waren
mit jeder Kostensenkung auch mdégliche
Auswirkungen auf die Qualitit und
Funktionalitdt des Produkts zu beriick-
sichtigen. Ausgangsbasis fiir den Ver-
gleich der Wettbewerbsprodukte war die
vor Entwicklungsbeginn der neuen Bau-
reihe durchgefiihrte Kundenbefragung.
Um sicherzustellen, dass brancheniiber-
greifende Ideen bei der Kostenoptimie-
rung einflieBen, wurden neben den di-
rekten Wettbewerbsprodukten auch Ge-
rite aus anderen Bereichen, wie z.B. der
Baumaschinenbranche, in die Untersu-
chung einbezogen. Der Vergleich der
Produkte erfolgte funktionsorientiert in
Baugruppen. Je nach vermutetem Fr-
kenntnisgewinn wurde die Analyse auf
Baugruppen- oder Teileebene durchge-
fiihrt.

Die Erarbeitung der Ansatzpunkte er-
folgte auf grund der hohen Produktkom-
plexitét in mehreren crossfunktional zu-
sammengesetzten Spezialistenteams je-
weils fiir einen definierten Untersu-
chungsbereich. Paten in den Spezialis-
tenteams gewihrleisteten den Wissens-
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und Know-how-Transfer in ein Ent-
scheidungsgremium. Neben Ideen zu di-
rekten Produktverbesserungen am Re-
ferenzgerdt wurden Varianten und
Sonderausfiihrungen in die Untersu-
chungen einbezogen und auf Moglichkei-
ten der Standardisierung sowie der Kom-
plexititsreduzierung hin  iiberpriift.
- Nach der Ableitung von MaBnahmen und
_der Zuordnung von Verantwortlichkeiten
~ wurden die Aufwinde zur Potenzialer-
~ schlieBung ermittelt, MaBnahmenpakete
~ gebildet und Umsetzungszeitraume fest-
_.gelegt. Als Ergebnis konnte ein Potenzial
- fiir die Senkung der Herstellkosten des
- Produkts von iiber 28 Prozent identifi-
 ziert werden.

_ Pallstudie Hochleistungsdrucker

- Ein namhaftes Unternehmen, das sich
 auf die Herstellung von leistungsfahigen
- GroBdrucksystemen spezialisiert hat,
- sah nach der Markteinfiihrung eines
~neuen Drucksystems  wettbewerbs-
bedingt die Notwendigkeit, die mit der
_Herstellung des Systems verbundenen
~ Kosten erheblich zu reduzieren und das
 betriebswirtschaftliche Ergebnis des
- Drucksystems zu verbessern. Eine zu-
- sétzliche Herausforderung bestand in ei-
%ner hohen Produktvarianz, der hohen, im
_ Produkt verbauten Teilezahl, der Sicher-
- stellung der Moglichkeit der soft- und
. hardwaremiBigen Aufriistbarkeit von
- Teilsystemen sowie der Servicefreund-
- lichkeit.

~ Zu analysieren waren die Produkt-,
- Markt- und Kundendaten. Experteninter-
. views erméglichten die Beurteilung der
t-Situation und lieferten erste Ansatz-
unkte zur Verbesserung des Systems.
ie Analyse der Markt- und Kundenda-
~tén zeigte, dass bei bestehenden Ge-
| Schéftsbeziehungen die Servicequalitiit
_ ein wesentliches Entscheidungsmerkmal
flir den Wiederkauf von Drucksystemen
War. Aus den gewonnenen Erkenntnis-
sen wurde ein Lastenheft generiert, in
_ das die Erfahrungen aus einem Kun-
= denworkshop und Informationen aus
technischer Sicht sowie Vertriebsbelan-
86 Zu integrieren waren. Die Demontage
der Vergleichsobjekte erfolgte mehrstu-
fig anhand der Produktstruktur. Die in
G€n crossfunktionalen Teams erarbei-
{eten Ansatzpunkte waren sowohl auf die
. Besamte Einheit zu iibertragen als auch
- hur fiir spezielle Bereiche anwendbar.
- Uber 200 Magnahmen wurden beschrie-
-b.en, in einer Datenbank mit Verantwort-
= lichkeiten, Potenzialen und Aufwinden
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erganzt, zu Umsetzungsoptionen zu-
sammengefasst und mit Einbauterminen
hinterlegt.

Durch die Produktklinik konnten iiber
ein technisches und wirtschaftliches
Benchmarking die Herstellkosten um
32 Prozent gesenkt werden. Die Redu-
zierung der Teilezahl durch eine techni-
sche Entfeinerung, die Verwendung von
Gleichteilen sowie die Funktionsintegra-
tion ermdglichten eine Reduzierung der
Durchlaufzeit um 20 Prozent. Gleichzei-
tig wurden neue Losungsideen generiert,
die bei der Entwicklung einer neuen Pro-
duktreihe Beriicksichtigung fanden.

Zusammenfassung
und Ausblick

Wo immer Produkte einem harten Wett-
bewerbsdruck ausgesetzt sind, sich die
Innovationszyklen verkiirzen oder eine
konsequente Kundenorientierung erfor-
derlich ist, sind Innovationsmanager
stark gefordert. Um den Anforderungen
des Marktes und des Unternehmens ge-
recht zu werden, bedarf es einer struktu-
rierten Vorgehensweise. Mit den konven-
tionellen Methoden wie der Wertanalyse,
die auch die Wettbewerber einsetzen,
kénnen signifikante Wetthewerbsvortei-
le kaum gesichert werden. Nur die
Unternehmen haben einen nachhaltigen
Erfolg, die schneller lernen als die ande-
ren und ihre Innovationen in allen be-
trieblichen Bereichen rascher implemen-

Summary
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tieren. Dies gilt sowohl fiir die Produkt-
als auch fiir die Prozessebene. Die Pro-
duktklinik bietet hierfiir alle Vorausset-
zungen. Innerhalb der Produktklinik
werden eigene Produkte und Prozesse,
aufbauend auf Markt, Wettbewerbs-,
Produkt-, Kosten- und Kundendaten, di-
rekt mit den Wettbewerbsprodukten ver-
glichen.

Im Mittelpunkt der Produktklinik
steht das Interesse der Kunden. Bei der
Produktgestaltung sollen die Funktionen
Beriicksichtigung finden, fiir die beim
Kunden eine entsprechende Zahlungsbe-
reitschaft besteht. Uberfunktionalititen
verursachen Kosten, denen kein addqua-
ter Umsatz entgegen steht. Daher ist zu
priifen, inwieweit auf deren Realisierung
verzichtet werden kann. Ein weiterer
wesentlicher Aspekt ist die Moglichkeit,
innerhalb multifunktionaler Teams am
(Wettbewerbs-)Produkt zu lernen und
Best-Losungen zu identifizieren. Erreicht
wird dies durch den direkten Vergleich
des eigenen Produkts mit Wettbewerbs-
oder d@hnlichen Produkten.

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor der Pro-
duktklinik ist die ganzheitliche Bewer-
tung der technischen Lésungen durch
eine funktionsorientierte Betrachtung.
Die hieraus gewonnenen Erkenntnisse
lassen sich auf untersuchte, angrenzen-
de und zukiinftige Produkte iibertragen.
Dabei ist es nahezu irrelevant, in wel-
cher Phase seines Lebenszyklus sich das
analysierte Produkt befindet. Um einen

In order to increase their competitive advantages most com-
panies make use of the same or similar concepts. In effect this
means that actually no competitor gains anything. Indeed, the
most successful company will be the one that is able to learn
most effectively and that is able to be innovative on all levels.
In order to set up a necessary organizational learning process
within the company, the “Product Clinic” is a core cell in
which the various functional divisions of the company are
brought together and by which the prerequisites for an orga-
nizational learning process can be established. Effective
learning and the reactivation of creativity within a company
are key factors in winning over potential customers. Combin-
ing a reliable competition analysis with the perspective of the
customers and that of the suppliers facilitates the generation

of ideas and their realization.
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langfristigen Nutzen flir das Unterneh-
men zu generieren, ist das Konzept nicht
einmalig fiir ein Produkt durchzufiihren,
sondern als fester Bestandteil im Unter-
nehmen filir mehrere Produkte zu imple-
mentieren und eine Wiederholung der
Vorgehensweise sicherzustellen.

Die erfolgreiche Umsetzung der Pro-
duktklinik bedingt eine strukturierte
Vorgehensweise. Der Definition des Be-
trachtungsumfangs, dem ein typisches
Kundengerdt zu Grunde liegen sollte,
schlieft sich die Analyse der Produkt-
und Kostendaten mit der Erarbeitung der
Funktionsstruktur und der Definition
der Untersuchungsschwerpunkte an. Bei
den folgenden Demontagen steht die
vergleichende Gegeniiberstellung der
unterschiedlichen technischen Reali-
sierung der Funktionen im Vordergrund.
Sie bildet die Basis fiir die Ermittlung
von Ansatzpunkten mit dem Ziel der
Kostenreduzierung des eigenen Pro-
dukts. Die erarbeiteten MaBnahmen sind
in einer Datenbank zusammenzufiihren,
mit Umsetzungsaufwinden zu hinterle-
gen, nach Effizienzkennziffern zu sortie-
ren und sinnvoll in Umsetzungspaketen
zu biindeln. Die effiziente und zielgerich-
tete Umsetzung der erarbeiteten Ansatz-
punkte, begleitet durch ein fundiertes
Controlling, unterstiitzen die erfolgrei-
che Realisierung der MaBnahmen. Deren
Wirkungen zeigen sich neben einer sig-
nifikanten Herstellkostensenkung auch
in einer Leistungssteigerung und der Re-
duzierung der Teilezahl.

Ein weiter gehender Ansatz ist die Im-
plementierung eines Produktordnungs-
systems, aus dem sich weit reichende Ef-
fekte zur Senkung der Komplexitit und
der Anzahl verwendeter Bauteile bei
gleichzeitiger Beibehaltung oder Steige-
rung der Variantenzahl gegeniiber dem
Kunden ergeben. Die Implementierung
eines Produktordnungssystems eroffnet
zusitzliche Moglichkeiten der Realisie-
rung von Kostensenkungen. Leistungsfa-
hige Unternehmen nutzen diese Chance
zur weiteren Starkung ihrer Wett-
bewerbsposition.

Fiir den Standort Deutschland beinhal-
tet eine intelligente Produktgestaltung
noch erhebliche Potenziale. Dabei ist die
Definition und die Erreichung der Ziel-
kosten erfolgskritisch. Eine marktorien-
tierte Ableitung von Zielkosten sowie
die funktionsorientierte Produktsicht
zur Identifikation unterschiedlicher
Losungsansatze unterstiitzen den Erfolg
einer Produktklinik. Die Fallstudien zei-
gen, dass Kostenliicken durch den Ein-
satz der Produktklinik geschlossen wer-
den kénnen.
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3D-Suchmaschine unterstitzt JT-Geometrieformat

Mit der 3D-Suchmaschine geolus SHAPE
des IT- und Beratungsunternehmens
sd&m AG lassen sich dreidimensional
modellierte Bauteile auf Grund ihrer geo-
metrischen Ahnlichkeiten sekunden-
schnell in groBen, heterogenen Datenbe-
stdnden finden. Dabei nutzt die Software
nicht alphanumerische Zeichen, sondern
die geometrischen Daten der gingigen
PLM- oder CAD-Programme.

Seit neuestem unterstiitzt geolus SHA-
PE auch das Dateiformat JT des PLM-
Dienstleisters Unigraphics Solutions
(UGS) und ermdglicht damit noch breite-
re Einsatzmaglichkeiten.

JT ist ein weitverbreitetes Dateiformat
fiir die Visualisierung von 3D-Modellen,
Collaborations-Szenarien oder fiir den
Datenaustausch zwischen PLM-Anwen-
dungen. Im Rahmen der JT-Open-Initiati-
ve bringen namhafte Herstelller und An-
wender ihre Anforderungen und Erfah-
rungen ein, wie z.B. UGS, PTC, SAP, Ge-
neral Motors, Ford, DaimlerChrysler und
nun auch sd&m.

Auf Basis der UGS-Schnittstelle JT ar-
beitet geolus SHAPE jetzt auch mit Pro-
dukten wie NX oder Teamcenter des auf
PLM-Software spezialisierten Herstel-
lers genauso nahtlos zusammen wie mit

den Produkten zahlreicher anderer Her-
steller. Neben JT unterstiitzt geolus SHA-
PE weiterhin die offenen Geometriefor-
mate STL und VRML.
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