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Die Nachfrage nach individualisier-
ten Produkten wächst. Mit zuneh-
mender Variantenvielfalt steigt je-

doch auch die Komplexität in der gesam-
ten Wertschöpfungskette. Während etwa 
CPQ-Software bereits dabei hilft, techni-
sche Umsetzbarkeit zu prüfen, bleiben 
wesentliche wirtschaftliche Fragen meist 
unbeantwortet. Vertriebsteams wissen 
beispielsweise oft nicht, welche Varian-
ten tatsächlich profitabel sind, welche 
Merkmalsauswahl Sondervarianten er-
zeugt oder wie sich veränderte Rahmen-
bedingungen auf Kostenstrukturen und 

Lieferzeiten auswirken. Es fehlt die ent-
scheidende Brücke zum Produktmanage-
ment, so dass die zwei Bereiche eher ne-
beneinander arbeiten. Software-Anbieter 
wie Encoway entwickeln Ansätze, mit 
denen Unternehmen Vorzugsvarianten 
leichter bewerten und verkaufen können.  
 
Denn in der Praxis führt die fehlende Ver-
bindung von Portfoliowissen und Ver-
triebsrealität dazu, dass Entscheidungen 
häufig nach Gefühl getroffen werden. 
Mitarbeitende verlassen sich auf ver-
meintliche Erfahrungswerte, die jedoch 

nur begrenzt belastbar sind, wenn ein 
Portfolio aus Tausenden Produkten mit 
Zehntausenden Varianten besteht. Nicht 
selten werden Großkunden bevorzugt, 
obwohl deren Bestellungen vielleicht auf-
grund von Sonderanforderungen überpro-
portional viel Aufwand erzeugen. Gleich-
zeitig fehlen Hinweise darauf, welche Al-
ternativen technisch vergleichbar, wirt-
schaftlich aber weitaus attraktiver wären. 
Diese Intransparenz begünstigt soge-
nannte Margen-Killer – Varianten, die 
mehr Aufwand verursachen, als sie ein-
bringen, etwa durch aufwendige Rüstpro-
zesse, schwer beschaffbare Komponen-
ten oder erhöhte Lagerhaltungskosten. 
 
Hinzu kommen externe Faktoren wie Lie-
ferkettenstörungen oder kurzfristige Preis-
veränderungen, die sich unmittelbar auf 
Beschaffungs- und Produktionskosten 
auswirken können. Wird etwa ein Bauteil 
knapp oder fällt temporär aus, entstehen 

In den komplexen Portfolios von Variantenfertigern fehlt häu-
fig die Transparenz, welche Individualisierungen wirtschaftlich 
sinnvoll sind und welche als sogenannte Margen-Killer wirken. 
KI-basierte Bewertungen und kontextbezogene Entschei-
dungshilfen am Point of Sale zeigen Risiken auf und helfen 
Vertriebsteams dabei, profitablere Entscheidungen zu treffen.

Variantenvielfalt ja, aber 
wirtschaftlich sinnvoll

KI-gestützte Bewertungen für Vertriebsteams 
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Product Score einer Variante – anhand individueller  
Faktoren und Gewichtung
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schnell Verzögerungen, die zu Unzufrie-
denheit oder sogar zu Vertragsstrafen 
führen können. Ohne klare Datenbasis 
bleibt es Vertriebsorganisationen überlas-
sen, zwischen margenschwachen und at-
traktiven Varianten zu unterscheiden. 

KI bewertet Varianten 

An dieser Stelle setzt ein KI-gestützter 
Product Score an, der auf Basis realer 
Vertriebsdaten, historischer Auftragsinfor-
mationen und aktueller Marktentwicklun-
gen die wirtschaftliche Attraktivität von 
Varianten bewertet. Aspekte wie Marge, 
Absatzverhalten, Lieferfähigkeit, Kunden-
konzentration und Produktionsrisiken wer-
den in eine nachvollziehbare Gesamtnote 
überführt. Ein Ampelsystem schafft 
Transparenz und zeigt, welche Varianten 
verlässlich profitabel sind, welche kurzfris-
tigen Schwankungen unterliegen und wel-
che aus betriebswirtschaftlicher Sicht kri-
tisch bewertet werden müssen. Vertriebs-
teams können dadurch faktenbasiert wirt-
schaftlich sinnvolle Angebote erstellen. 
 
Sobald die wirtschaftliche Bewertung im 
Vertriebssystem sichtbar wird, verändert 
dies das Verhalten am Point of Sale. Mitar-
beitende können bereits während der An-
gebotserstellung erkennen, welche Kombi-
nationen problematisch sind und welche 
Alternativen sich anbieten, um die Anforde-
rungen des Kunden zu erfüllen. Die Bera-
tung basiert somit sowohl auf technischen 
als auch wirtschaftlichen Parametern.  

Handlungsempfehlungen  
für Vertriebsteams 

Einen Schritt weiter geht der Einsatz von 
sogenannten Nudges, die Analyseergeb-
nisse direkt in kleine, umsetzbare Hand-
lungsempfehlungen übersetzen. Diese 

Hinweise erscheinen im Mo-
ment der Entscheidung, etwa im 
Konfigurator oder im CRM-Sys-
tem, und weisen darauf hin, 
wenn eine bestimmte Variante 
erfahrungsgemäß Probleme ver-
ursacht, Lieferzeiten sich verlän-
gern oder Margen auffällig nied-
rig sind. Dadurch stehen die Infor-
mationen in der Umgebung bereit, 
in der der Vertrieb arbeitet – ohne 
ein zusätzliches Analysetool.  
 
Gleichzeitig können Nudges auf mögli-
che Cross- oder Upselling-Potenziale 
hinweisen, indem sie Muster aus der 
Vergangenheit einbeziehen. Wenn be-
kannt ist, welche Produkte häufig ge-
meinsam bestellt werden oder welche 
Kombinationen sich bei bestimmten 
Kundengruppen bewährt haben, kann 
der Vertrieb auf dieser Basis gezielte 
Empfehlungen aussprechen. 
 
Ein weiterer Nutzen liegt in der Verbin-
dung zwischen Product Score und Custo-
mer Score. Während der Product Score 
die Attraktivität einzelner Varianten abbil-
det, zeigt der Customer Score den strate-
gischen Wert eines Kunden oder Kunden-
segments. Setzt man beide Perspektiven 
in Beziehung, unterstützt das die Ver-
kaufsstrategien. Unternehmen können 
beispielsweise definieren, welche Pro-
dukte für welche Kundengruppen priori-
siert werden sollen. Während A- und B-
Kunden möglicherweise ein breiteres 
Spektrum inklusive aufwendiger Varianten 
erhalten, könnten für weniger strategische 
Kundengruppen nur wirtschaftlich beson-
ders attraktive Varianten freigegeben wer-
den. Gleichzeitig lassen sich Lieferzeiten 
oder Preismodelle differenziert gestalten, 
was sowohl Transparenz schafft als auch 
die Profitabilität erhöht. 

 
Durch diese Transparenz entsteht ein 
Vertriebssystem, das nicht nur reagiert, 
sondern dynamisch steuert. Es stellt si-
cher, dass Entscheidungen konsequent 
auf datenbasierten Signalen beruhen. 
Die Organisation vermeidet Margen-Kil-
ler, erhöht die Verfügbarkeit und stärkt 
die Kundenbindung – ohne intensive 
Schulungsaufwände, da relevantes Wis-
sen situativ genau dann bereitgestellt 
wird, wenn es benötigt wird. 

Profitabilität am  
Point of Sale steuern 

Individuelle Produkte bleiben ein zentraler 
Wachstumstreiber, doch die zunehmende 
Variantenvielfalt erhöht das Risiko für un-
rentable Aufträge. Mit einem KI-basierten 
Product Score und darauf aufbauenden 
Nudges lässt sich der Vertrieb dynamisch 
steuern. Sales-Teams erkennen auf einen 
Blick, welche Varianten profitabel, lieferfä-
hig oder risikobehaftet sind, und können 
Angebote entsprechend ausrichten.      ■

Dr.-Ing. Maximilian Kissel 
New Business  
Encoway GmbH 
www.encoway.de

Aus Unternehmenswissen entstehen KI-gestützte Handlungsempfehlungen, sogenannte Nudges.

Vorzugsvarianten datenbasiert in 
den Vertriebsfokus rücken
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Configure, Price, Quote. Drei Wörter, 
die klingen, als wäre das Problem 
damit beschrieben und gelöst. Ist 

es nicht. Ein CPQ-System automatisiert die 
Angebotserstellung für konfigurierbare Pro-
dukte. Es steuert, welche Optionen kombi-
nierbar sind, berechnet Preise nach defi-
nierten Regeln, löst Freigabeprozesse aus 
und erzeugt ein druckfertiges Angebotsdo-
kument. Das funktioniert, wenn die Grund-
lagen stimmen. Und es ist teuer, wenn sie 
es nicht tun. Was in der Praxis immer wie-
der passiert: Unternehmen wählen eine 
Plattform, benennen einen Projektverant-
wortlichen und merken spätestens im drit-
ten Projektmonat, dass niemand vorher 
sauber definiert hat, wie die eigene Konfi-
gurationslogik funktioniert. Welche Varian-
ten sind zulässig? Wer genehmigt welchen 
Rabatt? Wo liegen die Stammdaten, und 
wer ist verantwortlich? Das müssen Unter-
nehmen wissen, möglichst früh. CPQ-Sys-
teme sind Regelmaschinen. CPQ-Software 
führt aus, was ihr übergeben wird. Die Intel-
ligenz kommt nicht aus dem System, sie 
muss hineingebracht werden. Folgende 
sieben Faustregeln haben sich aus den Er-
fahrungen zahlreicher Projekte verdichtet. 

1. Erst Variantenmodell klären 

Bevor eine einzige Konfigurationsregel ein-
gepflegt wird, muss das Variantenmodell 
dokumentiert sein. Nicht als Produktkata-
log, sondern als logisches Regelwerk: Wel-
che Merkmalskombinationen sind tech-
nisch zulässig, welche nicht? Dieses Wis-
sen steckt in der Praxis oft in Köpfen erfah-
rener Vertriebsingenieure, in Excel-Tabellen, 
die niemand mehr vollständig versteht, 
oder in ERP-Konfigurationen, die historisch 
gewachsen sind. Ein CPQ-Projekt zwingt 
dazu, dieses implizite Wissen explizit zu 
machen. Ein häufiger Fehler: Regelhierar-
chien werden nicht getrennt. Globale Pro-
duktregeln, regionale Compliance-Anforde-
rungen und kundenspezifische Sonderver-
einbarungen landen im selben Regelwerk. 
Das macht das System schwer wartbar. 

2. Preislogik ohne Tabellen 

Viele Unternehmen starten mit der Vorstel-
lung, ihre Preistabellen ins System zu 
übertragen. Das greift zu kurz. Preislogik in 
CPQ ist mehrstufig: Listenpreisermittlung, 
kundenspezifische Konditionen, Rahmen-

verträge, Mengenrabatte, bis zum kalku-
lierten Angebotspreis im Freigabeprozess. 
Dieses Konstrukt nennt sich Preiswasser-
fall. Wer ihn nicht explizit modelliert, ver-
liert die Kontrolle über Margen. Entschei-
dend ist die Trennung von Preislogik und 
Preisdaten. Die Rechenregeln gehören ins 
CPQ. Die Daten (Einkaufspreise, Konditi-
onssätze, Währungskurse) kommen aus 
dem ERP und müssen aktuell sein. Sys-
teme ohne direkte ERP-Anbindung arbei-
ten mit Datenkopien, die veralten und zu 
Fehlkalkulationen führen. Zwei Vertriebs-
mitarbeiter, zwei Tabellenversionen, zwei 
verschiedene Preise für denselben Kun-
den. Das passiert. CPQ löst dieses Pro-
blem, aber nur, wenn die Preislogik voll-
ständig modelliert ist. 

3. Freigaben ins System 

Wer entscheidet, ab welcher Rabatttiefe ein 
Angebot freigegeben werden muss? Was 
passiert, wenn der Vertriebsleiter nicht er-
reichbar ist? Diese Fragen klingen nach Or-
ganisation. Sind sie auch. Aber sie müssen 
technisch abgebildet sein. Freigabepro-
zesse in CPQ-Software funktionieren über 
regelbasierte Workflow-Engines: Jede Ge-
nehmigungsanfrage erzeugt eine Prozess-
instanz mit definierten Statusübergängen, 
Eskalationspfaden und Zeitlimits. Das 
schützt Margen und macht Compliance-
Anforderungen erfüllbar. Oft fehlt in der Pra-
xis eine Eskalationslogik. Was passiert, 
wenn niemand innerhalb von 24 Stunden 
genehmigt? Diese Szenarien müssen vor 
der Implementierung durchgespielt sein. 

4. Datenhoheit klären 

Das ERP-System enthält Stammdaten, 
CRM-Software die Kundendaten, das PLM-
Tools die Produktstruktur – das CPQ-Sys-
tem soll alles zusammenbringen. Wenn 
diese Systeme nicht sauber integriert sind, 

CPQ-Systeme versprechen schnellere, fehlerfreiere Angebote 
für variantenreiche Produkte. Warum so viele Projekte trotz-
dem scheitern – und was Unternehmen vorher klären müssen.

Die glorreichen Sieben:  
Regeln für CPQ-Projekte
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Organisatorischer Rahmen für erfolgreiche Rollouts
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entstehen Dateninseln. Aus Dateninseln 
entstehen inkorrekte Angebote. Die Frage 
der Datenhoheit ist keine IT-Frage, sie ist 
eine Governance-Frage. Wer ist verant-
wortlich für die Korrektheit der Produktda-
ten? Wer pflegt Preislisten? Ohne klare 
Antworten entsteht ein Zustand, in dem 
alle auf andere zeigen, wenn ein Angebot 
falsch ist. Die Architekturentscheidung, 
welches System die führende Datenquelle 
ist, muss vor der Implementierung stehen. 

5. Dokumente richtig mitdenken 

Das Angebotsdokument ist das Einzige, 
was der Kunde sieht. Wenn Konfiguration 
und Preis stimmen, aber das erzeugte PDF 
unvollständig oder in der falschen Sprache 
ist, hat das System sein Ziel verfehlt. Do-
kumentlogik ist in vielen CPQ-Projekten ein 
nachrangiges Thema. Das rächt sich. Was 
vorab definiert sein muss: Welche Infor-
mationen erscheinen in welchem Doku-
menttyp? Welche Sprachen? Welche recht-
lichen Pflichtangaben? Diese Anforderun-
gen gehören in die Konzeptphase. 

6. Verantwortlichkeit absichern 

Ein CPQ-System ist kein Projekt, das ir-
gendwann abgeschlossen ist. Es ist ein le-
bendes System, das dauerhaft gepflegt 
werden muss, mit klaren Rollen. Bewährt 
hat sich eine Struktur mit drei Perspekti-
ven: fachliche Key User für Konfigurations-
regeln und Preislogik, Administratoren für 
Systemänderungen und eine Governance-
Instanz, die entscheidet, welche Regelän-
derungen wann ins System kommen. 
Ohne Struktur entsteht Regelwildwuchs. 
Inkonsistenzen häufen sich, und irgend-
wann traut niemand mehr dem System. 

7. Prozess für Änderungen  

Produktvarianten ändern sich. Preise än-
dern sich. Märkte ändern sich. Ein CPQ-
System, das diese Veränderungen nicht 
strukturiert verarbeiten kann, wird zur 
Bremse. Regeländerungen sind technisch 
komplexer, als sie aussehen. Eine einzelne 
Preisregel besteht aus mehreren verknüpf-
ten Datenobjekten. Wer ändert, ohne Ab-

hängigkeiten zu kennen, riskiert Folgefeh-
ler, oft ohne sofort sichtbare Fehlermel-
dung. Der Fehler taucht dann im nächsten 
Kundenangebot auf. Best Practice ist eine 
strukturierte Deployment-Pipeline: Ände-
rungen werden in einer Sandbox entwi-
ckelt, automatisierte Regressionstests prü-
fen bestehende Szenarien, dann geht die 
Änderung in Produktion. Keine Änderung 
ohne Test, kein Go-live ohne Monitoring. 

Ein dauerhafter Prozess 

Die Einhaltung dieser sieben Regeln schei-
tert meist nicht an der Technologie, son-
dern an der Organisation. CPQ-Projekte, 
die funktionieren, haben eines gemeinsam: 
Die beteiligten Unternehmen haben ver-
standen, dass sie keinen Software-Rollout 
steuern, sondern ihre eigene Angebotslo-
gik gestalten. Das System ist das Ergebnis 
dieser Arbeit. Nicht ihr Ersatz.                   ■

Andreas Renk 
Geschäftsführer 
Andreas Renk – Vertriebsautomatisierung 
www.andreasrenk.de

Kontakt 
Perspectix AG 
Hardturmstraße 253 • 8005 Zürich 
Tel.: +41 44 445 95 95 
Info@perspectix.com 
www.perspectix.com

Die P´X Industry Solution verbindet 3D-Produktkataloge, 
 komplexe Produktlogik und Parametrik sowie vielfältige Aus -
legungsberechnungen und ermöglicht damit eine fehlerfreie 
Konfiguration komplexer Maschinen und Anlagen. Das CPQ-Sys-
tem (Configure, Price, Quote) unterstützt weltweite Vertriebsor-
ganisationen in der Planung, Auslegung, Präsentation und Do-

kumentation. Von der 
Produktentwicklung 
über den technischen 
Vertrieb bis zur Mon-
tage entsteht eine  
digitale Autobahn, auf 
der Vertriebsprojekte 
Höchstgeschwindig-
keit erreichen. 

Perspectix AG

- Anzeige -

Von Angebot bis Aufstellplanung Anlagenplanung in Hallendimension 
Mit der der P´X Industry Solution werden Maschinen und 
 Anlagen nun noch einfacher im virtuellen Einbauraum konfi -
guriert. Die Planung und Verwaltung mehrere Stockwerke, 
Schnitt- und Ausschnittebenen erleichtert die Kollaboration 
mehrerer Fachbereiche ebenso wie den 3D-Export. Die mit über 
100  Parametern und Constraints konfigurierbaren Anlagenkom -
ponenten werden im IFC-Format des Building Information 
 Modeling (BIM) per „Drag&Drop“ platziert. Die Planung, Präsen-
tation und Abstimmung komplexer Anlagen wird dadurch  
sicher und effizient. 
 
Fordern Sie dazu unser kostenloses Whitepaper an:  
www.perspectix.com/cape-fuenf-wichtige-vorteile-whitepaper/

Die P´X Industry Solution von Perspectix macht es 
 Maschinen- und Anlagenbauern einfach, Produkt -
systeme virtuell zu konfigurieren und im Gebäude zu 
 visualisieren. 3D- Konfiguration und Datenaustausch mit 
BIM erleichtern die Arbeit ebenso, wie CAD-, PDM-, ERP- 
und CRM-Integration.
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Wie ein optimierter Vertriebspro-
zess läuft, ist nicht leicht zu 
beantworten, denn der Verkauf 

als solcher findet in einem komplexen 
Umfeld statt. Sobald eine Vertriebsoppor-
tunität eingeht, erfolgt die Konfiguration 
über den Vertrieb, den Innendienst oder 
direkt durch den Kunden. Für jede Konfi-
guration wird ein Angebot erstellt. Der 
Kern eines Angebots ist der Preis. Dieser 
basiert auf globalen Preislisten, länder-
spezifischen Anpassungen, kundenbezo-
genen Rabatten und unterschiedlichen 
Formen von Konditionen, die von Liefer- 
und Zahlungsbedingungen bis hin zu 
transaktionsübergreifenden Bonifikatio-
nen und Kickbacks am Ende eines Ge-
schäftsjahres reichen. Angebote werden 
verhandelt und in Verträgen angepasst 

und vereinbart. Schließlich wird das Pro-
dukt hergestellt und in Betrieb genom-
men – beides erfordert Engineering-Auf-
wand. Oft entsteht erst hier Klarheit über 
die tatsächliche Profitabilität dieser 
Transaktion. Unternehmen nutzen daher 
CPQ-Software (Configure, Price, Quote), 
um Sales und Produktion enger zu ver-
zahnen. Die Software übernimmt Oppor-
tunities aus dem CRM, führt durch die 
Konfiguration sowie Preisfindung und er-
stellt Angebote. Nach Annahme kann das 
System die Bestellung im ERP-System 
auslösen. Die erhofften Vorteile: mehr 
Konsistenz, fundiertere Entscheidungen 
und insgesamt reibungslosere Prozesse. 
Um das zu illustrieren, folgen zwölf Bei-
spiele für typische CPQ-Systemeffekte in 
vier Vertriebsbereichen. 

Bereich 1 –  
Effiziente Angebote 

Angebotserstellung: CPQ-Software be-
schleunigt die Erstellung von Verkaufs-
unterlagen und reduziert den manuellen 
Aufwand, sofern Produktlogik und Preis-
regeln konsistent gepflegt sind. Ver-
kürzte Antwortzeiten können im Vertrieb 
zu einer höheren Abschlusswahrschein-
lichkeit beitragen. 
Automatische Angebotserstellung: Hat 
der Vertrieb jemals ein Kleinstangebot er-
stellt, dessen manueller Erstellungsauf-
wand den Rohertrag des gesamten Deals 
bereits überstiegen hat? In diesem Fall 
kann CPQ-Software helfen. Mit entspre-
chenden Regeln und – seit einiger Zeit – 
Agenten lassen sich solche Kleinstange-

Der produzierende Mittelstand inves-
tiert erheblich in die Entwicklung 
besserer Produkte. Ingenieure opti-
mieren Materialien, Funktionen und 
Produktionsprozesse. Das Produkt 
soll optimal werden. Doch wird das 
Produkt auch optimal vertrieben?

CPQ als Kupplung zwischen 
Engineering und Sales

Mit guten Prozessen zum guten Produkt
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bote automatisiert erstellen 
und freigeben. 
Genehmigungsprozesse: 
Sind Rückfragen im Pro-
duktmanagement oder in 
der Produktion notwendig 
oder sind Freigaben höhe-
rer Hierarchieebenen erfor-
derlich, unterstützen vorde-
finierte Workflows in CPQ-
Software interne Abstim-
mungsprozesse und tra-
gen zur Einhaltung von Go-
vernance- und Compliance-Vorgaben bei. 

Bereich 2 – Das Pricing 

Preissetzung: Professionelles Pricing ist 
eine organisatorische Fähigkeit, die nicht 
allein von der Entscheidung, der Kompe-
tenz und der Erfahrung einzelner Mitar-
beiter abhängt. CPQ-Software unter-
stützt eine einheitlichere Preissetzung im 
Unternehmen und kann negative Mar-
geneffekte inkonsistenter Preise oder un-
absichtlicher Preisfehler reduzieren. 
Preislogik: Eine hohe Anzahl an Konfi-
gurationsmöglichkeiten und Handelssor-
timente mit tausenden Artikeln sind zu 
bepreisen. Die Relevanz von Preisen aus 
Kundensicht und die Intensität des Wett-
bewerbsumfelds unterscheiden sich je 
nach Kontext. Die mit der Preissetzung 
verfolgten Ziele variieren, wie Kunden 
gewinnen, Kunden halten oder Kunden 
zurückgewinnen. Das zeigt, dass profes-
sionelles Pricing in Excel an Grenzen 
stoßen kann und strukturierte Systeme 
hier Vorteile bieten. 
Konditionenmanagement: Sind Konditio-
nen und Bedingungen im CPQ-System 
transparent hinterlegt und regelmäßig ak-
tualisiert, kann dies zu einer konsistente-
ren Monetarisierung der eigenen Pro-
dukte und Leistungen beitragen. Off-in-
voice-Konditionen, Vergütungen und Staf-
felpreise lassen sich unternehmensweit 
standardisieren und ersetzen so eine un-
übersichtliche Vielfalt an Individualrege-
lungen in einzelnen Vertragsdokumenten. 

Bereich 3 –  
Vertriebsmanagement 

Vertriebssteuerung: Die Anreizmechanik 
des Vertriebs kann neben dem CRM- 
oder Sales-System auch in der CPQ-Soft-

ware abgebildet werden. Die Vergütung 
des Vertriebs wird dann im Angebot 
sichtbar. Zielpreise und maximale Ra-
batte dienen als Orientierungsrahmen. 
Der Effekt einer stärkeren Einhaltung von 
Zielpreisen auf die persönliche Vergü-
tung wird im Vertrieb transparenter. Die 
Systeme liefern damit relevante Daten-
punkte für eine effektivere Messung und 
Steuerung der Vertriebsperformance. 
Rabatte: Kundenindividuelle Rabatte 
sind in CPQ-Software systemseitig hin-
terlegt. Absprachen, die ansonsten in 
lokal gespeicherten Dateien zu finden 
sind, werden durch einheitliche, den 
 Rabatt- und Freigaberichtlinien entspre-
chende Bedingungen ersetzt. Preise 
werden konsistenter, und der bekannte 
Preiswasserfall vom globalen Listen-
preis bis zum tatsächlichen Net-Net-
Preis und zur Pocket Margin wird trans-
parenter steuerbar. 
Cross- und Up-Selling: Die Konfigurati-
onskomponente in CPQ-Software kennt 
Produktbeziehungen, bei entsprechender 
Integration. Dadurch werden dem Ver-
trieb Möglichkeiten des Cross- und Up-
Selling vorgeschlagen, die im Vertriebs-
gespräch dem potenziellen Kunden an-
geboten werden können und ansonsten 
nicht genutzt würden. 

Bereich 4 –  
Prozessintegration 

Weniger Konfigurationsfehler: Greift die 
CPQ-Software auf einen vollständigen 
und gepflegten Produktkatalog zurück, 
stellt sie im Rahmen der Angebotserstel-
lung sicher, dass nur korrekte Konfigura-
tionen enthalten sind. Konfigurationsfeh-
ler, die Produktion und Kundenbeziehung 
belasten, werden so deutlich reduziert. 
Konfiguration nach Lieferfähigkeit und 

Produktionslogistik: Im Rahmen der An-
gebotserstellung kann innerhalb der CPQ-
Software die Lieferfähigkeit berücksichtigt 
werden, um entweder nur verfügbare Pro-
dukte anzubieten, Kundenerwartungen 
realistisch zu steuern oder Produktalter-
nativen vorzuschlagen, die im gewünsch-
ten Lieferfenster verfügbar sind. Durch die 
Anbindung an Produkt-, Sourcing- und 
Produktionsdaten verbessert CPQ-Soft-
ware bereits in der Angebotsphase die 
Transparenz über Lieferoptionen. 
Langfristiges Lernen: Die Anbindung der 
CPQ-Software an nachgelagerte Control-
ling-, BI- und Analytics-Systeme stellt Ein-
sichten zu abgeschlossenen Vertragsab-
schlüssen bereit, die für aktuelle Entschei-
dungen genutzt werden können. Diese 
Datenpunkte schließen Kundenbeziehun-
gen, finanzielle Performance-Daten, Pro-
duktdaten und Transaktionsdaten ein, um 
Preis- und Konfigurationsentscheidungen 
im Zeitverlauf weiter zu verbessern. 

Startpunkt am  
schwächsten Glied 

Die Betrachtung aller Stufen im Transak-
tionszyklus im Zusammenhang und die 
datenbasierte Abbildung einzelner Stufen 
eröffnen Potenziale, die mit einer silohaf-
ten, manuellen Betrachtung nur einge-
schränkt gehoben werden können. Ein 
guter Startpunkt für Unternehmen ist es, 
den Teilprozess mit dem größten Hand-
lungsbedarf zu identifizieren und dort 
mit der Optimierung zu beginnen.         ■

Dr. Markus Husemann-Kopetzky  
Gründer und Geschäftsführer  
Price Management Institute 
www.pricemanagementinstitute.com
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TGW Logistics plant und implemen-
tiert automatisierte Fulfillment Cen-
ter etwa für die Branchen Beklei-

dung, Lebensmittel, Industrie und Konsum-
güter. Die Komponenten werden im eigenen 
Hause konstruiert, von der Software bis hin 
zu mechatronischen Modulen. Kurze Durch-
laufzeiten und effizienter Warenfluss, lang-
fristig ausreichende Lager- und Pufferflä-
chen sowie hohe Umschlagsgeschwindig-
keiten sind die Ziele der oft monatelangen 
Planungs- und Optimierungsphasen. „Die 
räumliche Komplexität dieser Anlagen kön-
nen selbst Fachleute anhand von Zeichnun-
gen kaum überblicken“, sagt Wolfgang 
Oberhumer, Projektleiter TGW Layouter. 
Hinzu kamen häufigere Kundennachfragen 
nach 3D-Visualisierungen in frühen Projekt-
phasen, was erst in AutoCAD und dann 
einer Spezialanwendung gelöst wurde. 
„Deshalb haben wir uns ab 2020 nach einer 
3D-Lösung umgesehen, die unsere Anla-
genplanung in den Sales- und Realisie-
rungsphasen besser unterstützt, als die 2D-
Konstruktion“, berichtet der Projektleiter. 

Große Anlagen in 3D planen 

In der Auswahlphase setzte sich die CPQ-
Anwendung P’X Industry Solution von Per-
spectix aus Zürich durch. Sie bildet das 

Computer Aided Planning & Engineering 
von Anlagen selbst in hallenfüllenden Di-
mensionen ab. Bei der Anlagenkonfigura-
tion werden leichtgewichtige 3D-Modelle 
aus Katalogen im Hallenlayout platziert. 
Produktlogik, Parametrik und technische 
Berechnungen zur Auslegung helfen den 
Mitarbeitenden bei der Layoutierung. 

Parallel an Projekten arbeiten 

Im Juli 2021 begann die Einführung des 
TGW Layouters. Dabei wurden erst die Ka-
taloge der CPQ-Software mit 3D-Modellen 
gefüllt und die Produktlogiken abgebildet. 
Jedes Produkt hat etwa 70 verschiedene 
Eigenschaften. Die Zahl der Varianten und 
die Komplexität der Erzeugnisse ist hoch. 
Doch die Intralogistik-Spezialisten wollten 
mit der Implementierung mehr erreichen, 
als nur die Variantenvielfalt zu bewältigen. 
„Es ging uns auch darum, eine neue Ar-
beitsweise zu entwickeln, mit der wir Effi-
zienzsteigerungen erreichen“, erinnert sich 
Oberhumer. Statt wie bislang Produkte se-
quenziell zu bearbeiten, sollte dies künftig 
parallel möglich sein. Dazu brachte die 
Software etwa das Berechtigungskonzept, 
Sperrfunktionen und Visualisierungen mit. 
Heute können über die Funktionalität Buil-
ding Information Modeling (BIM) bis zu 

acht Gigabyte Gebäudetaten in Formaten 
wie DWG und IFC eingelesen, bearbeitet 
und exportiert werden. Die Daten der bis 
zu 70.000 Elemente einer Anlage werden 
einem Folgesystem bereitgestellt. „Wir 
haben die Projektzeit genutzt, um den Um-
stieg vom 2D-Layout auf die völlig neue 
3D-Konfiguration so weit wie möglich zu 
erleichtern“, sagt Wolfgang Oberhumer.  

Bis zu 30 Prozent schneller 

Inzwischen sind mehr als 200 Nutzer re-
gistriert, im Juli sollen es bereits 600 
sein. Bis zum Jahresende ist geplant, 90 
Prozent der neuen Kundenprojekte mit 
P’X Industry Solution zu bearbeiten. 
Davon profitiert der Sales-Bereich deut-
lich: Nachdem die Gebäudedaten über 
die BIM-Schnittstelle integriert werden, 
können die Mitarbeitenden die TGW-Pro-
dukte aus Katalogen darin platzieren 
und mit wenigen Klicks parametrieren. 
Dieses 3D-Szenario wird dem Kunden 
präsentiert. Notwendige Änderungen 
können sofort realisiert und erneut dar-
gestellt werden. Früher mussten nach 
jeder Layoutänderung neue 3D-Visuali-
sierungsdaten für den Kunden angefer-
tigt werden. Der Produktivitätsvergleich 
mit der früheren Vorgehensweise fällt 
eindeutig aus: „Über alle Prozesse hin-
weg verzeichnen wir durch den neuen 
Layoutierungsprozess Zeitersparnisse 
von 25 bis 30 Prozent“, erläutert Wolf-
gang Oberhumer.                                    ■

TGW Logistics setzt in den Sales- und Planungsphasen ihrer 
komplexen Fulfillment Center auf die CPQ-Anwendung P’X In-
dustry Solution von Perspectix. Die teils hallengroßen Anlagen  
lassen sich damit zügig konfigurieren und anschaulich visua-
lisieren. Im Vergleich zu früher laufen die Layoutierungspro-
zesse bis zu 30 Prozent schneller. 

30 Prozent schneller zum Layout

Perspectix AG 
www.perspectix.com

Heute können über die Funktionalität Building In-
formation Modeling (BIM) bis zu acht Gigabyte 

Gebäudetaten in Formaten wie DWG und IFC 
eingelesen, bearbeitet und exportiert werden.

3D-Anlagenplanung bei TGW Logistics 
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Mit Product-to-Market machen 
Sie aus Daten klare Entscheidungen – 
für mehr Umsatz, bessere 
Lieferperformance und weniger 
Bewirtschaftungsrisiken. 

Der erfolgreiche Verkauf komplexer Produkte ist anspruchsvoll. 
encoway CPQ macht Komplexität beherrschbar – von der regelbasierten Konfi guration, 
über integrierte Prozesse für schnelle, fehlerfreie Angebote bis hin zur Visualisierung.

Übersetzungspfl ege: 
KI-gestützte 
Übersetzung 
direkt im CPQ

Modell-Erstellung: 
Produktmodell-
Import aus anderen 
Systemen

Explainable 
Guided Selling: 
mit KI einfacher Ihr
Produkt fi nden

Intelligenz dort, wo sie Wirkung zeigt: Die neuen KI-Features

Komplexe 
Produkte? 
Erfolgreich 
verkaufen!
Mit encoway CPQ und 
Product-to-Market
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Höhere Komplexität: Produkte werden •
immer komplexer und müssen in zahl-
reichen Varianten entwickelt werden. 
Dafür sorgen unterschiedliche lokale 
und regionale Regularien, die Integra-
tion von Software und Mechatronik und 
viele weitere Faktoren. Durch Rückfra-
gen und Abstimmungen entsteht ein 
komplexer Angebotsprozess mit vielen 
Änderungsschleifen. 
Geringe Verfügbarkeit: Die Bearbei-•
tung vorhandener Aufträge hat oft Prio-
rität. Für verantwortliche Mitarbeiter 
gibt es einzuhaltende Fristen und Ter-
mine, Reisetätigkeiten sowie Urlaubs- 
und Krankheitstage. Selbst wenn die 
Angebotserstellung nur kurze Arbeits-
schritte erfordert, können sich aufgrund 
der Arbeitsunterbrechungen lange War-
tezeiten ergeben. 
Digitalisierungslücken: Die am •
Angebotsprozess Beteilig-
ten sind oft auf Tools 
angewiesen, die nicht 
miteinander kommu-
nizieren.  

Ein Fall für die KI-
Agenten? 

Synera bietet eine Multi-
Agentenplattform für 
das Engi-

neering an, mit der sich ein durchgehend 
digitaler Prozess erstellen lässt, der den 
Angebotsprozess unterstützt. Dafür kom-
men KI-Agenten zum Einsatz, die fol-
gende Fähigkeiten mitbringen:  

Fachwissen: Die kognitive Intelligenz •
von Large Language Models (LLM). Sie 
verfügen über das Hintergrundwissen 
des jeweiligen Fachgebiets, und können 
– anders als bei regelbasierter Automa-
tisierung – flexibel auf verschiedene 
Anforderungen reagieren. 
Workflows und Konnektoren: Die ak-•
tive Interaktion mit fachspezifischer 
ERP- und CAx-Software. Partner haben 
bereits mehr als 50 Konnektoren auf 
dem Marketplace von Synera bereitge-
stellt, die Abläufe in ihren jeweiligen 
Systemen steuern. 

 
Durch die Konnektoren kann ein Agent ei-

genständig Abläufe direkt in einem 
CAD-System abarbeiten. Dies er-

möglicht eine schnelle Recher-
che nach Bauteilen mit gesuch-
ten Eigenschaften, die für ein 
Angebot relevant sind. 
 
Ein auf Strukturmechanik spe-

zialisierter Agent kann ein CAD-
Modell in ein FE-Netz überfüh-

ren und analysieren. Er wer-
tet Spezifikationen in 

PDF aus, wählt auf 

Komplexe Produkte, geringe Verfügbarkeiten und Digitalisierungslücken sorgen oft dafür, 
dass sich Angebotsprozesse verzögern. Dabei erhöht sich die Wahrscheinlichkeit, als Anbie-
ter ausgewählt zu werden, wenn ein Angebot schnell erfolgt. Synera schickt KI-Agenten ins 
Rennen, um Anwendern eine höhere Geschwindigkeit zu verschaffen.

Mit KI-Agenten  
schneller zum Angebot

Die Mulitagenten-Plattform von Synera

76 IT&Production 8/2025

Der frühe Vogel fängt den Wurm – 
das gilt laut einer Studie von 
Capterra aus dem Jahr 2020 

auch für die Auftragsvergabe an Zuliefe-
rer in der Industrie. Rund 65 Prozent der 
befragten Einkäufer gaben darin an, 
dass eine schnelle Reaktionszeit die 
Wahrscheinlichkeit erhöht, einen Anbie-
ter zu berücksichtigen. Je komplexer 
das angefragte Produkt, desto mehr Zeit 
verwenden die Unternehmen derzeit je-
doch auf ein Angebot. Denn Verantwort-
liche müssen – nach der Analyse der 
Ausschreibung und seiner Rahmenbe-
dingungen – zahlreiche Stationen im Un-
ternehmen entlang der gesamten Pro-
zesskette der Produktentstehung einbe-
ziehen. Dieser Prozess ist in vielen Un-
ternehmen klar strukturiert und wird von 
Software-Systenen wie CAx, PLM- und 
ERP-Systemen unterstützt. Trotzdem er-
fordert die Angebotserstellung oft viel 
Energie. Die Gründe dafür lassen sich 
auf drei Ursachen zurückführen: 
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Laufzeiten der verwendeten CAx-Sys-
teme. Der digitalisierte Angebotsprozess 
birgt weitere Effizienzgewinne, etwa bei 
ähnlichen und Folgeaufträgen und der Be-
antwortung von Rückfragen oder Ände-
rungen. Die Zeit zur qualifizierten Beant-
wortung reduziert sich auf einige Stun-
den. Selbst mit menschlichen Gegen-
checks gelingt es Zulieferern, ihren Ange-
botsprozess auf 48 Stunden zu verkürzen. 

Potenziale heben 

Der Angebotsprozesses entlastet das 
Engineering zudem von Nebentätigkei-
ten. Viele Ingenieure nennen repetitive, 
manuelle Tätigkeiten als Produktivitäts-
bremse. Weitere Potenziale sehen sie in 
Meetings und ihrer Dokumentation, Un-
terbrechungen und schlechter Zusam-
menarbeit. KI-Agenten helfen, diese Po-
tenziale zu heben.                               ■

Synera GmbH 
www.synera.io

dieser Basis die passende Analyseme-
thode, setzt die Randbedingungen, startet 
die richtige Software und interpretiert die 
Ergebnisse im Kontext. So lassen sich ge-
wünschte Eigenschaften der gefundenen 
Bauteile untersuchen. Die Agenten sind 
24/7 verfügbar, skalierbar und lassen sich 
in Fachsprache ohne Programmierung 
oder Training ansprechen. 

Zusammenarbeit von  
Multi-Agentensystemen 

Ein weiterer Effekt der Synera-Plattform 
besteht darin, dass Anwender Multi-Agen-
tensysteme definieren können, in denen 
Agenten verschiedener Ausrichtung wie 
ein traditionelles Engineering-Team an 
einem Prozess zusammenarbeiten. So 
lassen sich die CAD- und FEM-spezifi-
schen Agenten kombinieren und um Cos-
ting- und Fertigungsspezialisten ergän-
zen, die Zugriff auf das ERP-System und 
andere Tools mitbringen. Dort werden 
Bauteilpreise recherchiert und in eine Ge-
samtkalkulation überführt.  

 
Das Miteinander der KI-Agenten lässt sich 
nach verschiedenen Topologien struktu-
rieren. Für den Angebotsprozess emp-
fiehlt sich etwa der Einsatz eines Mana-
ger-Agenten (Supervisors), der die einzel-
nen Prozessschritte und Unterprozesse 
der spezialisierten KI-Agenten koordiniert, 
anstößt und auswertet. Er kann von 
einem menschlichen Prozessverantwort-
lichen mit Ausschreibungstext und Rah-
menbedingungen beauftragt werden – 
und lässt alle fachspezifischen Schritte 
bis zum vollständigen Angebot von sei-
nem Agenten-Team ausführen. 

Ausschreibungen schnell  
beantworten 

Die komplexen Produkte werden im Sys-
tem der KI-Agenten abgebildet, so dass 
Auslegungen und Berechnungen dem 
neuestem Angebotsstand entsprechen. 
Die KI-Agenten können ohne Verzögerun-
gen 24/7 antworten. Da Wartezeiten ent-
fallen, reduziert sich die Bearbeitungszeit 
auf die Interaktion der KI-Agenten und die 

Resolto Informatik GmbH

Kontakt 
Resolto Informatik GmbH 
contact@resolto.com • www.configon.com

- Anzeige -

Konfigurieren. Überzeugen. Verkaufen

 
CONFIGON CORE und CORE+ richten sich an alle Unter -
nehmen, die individualisierbare Produkte verkaufen – unab -
hängig von Branche oder Größe. Ob Maschinenbau, Elektro-
technik oder Konsumgüter: Steigern Sie die Conversion-Rate, 
reduzieren Sie Fehler und entlasten Sie Ihre Mitarbeiter. 
 
Unternehmen wie die Gustav Hensel GmbH & Co. KG, Wago 
GmbH & Co. KG und die KAISER GmbH & Co. KG setzen bereits 
erfolgreich auf CONFIGON.

Starten Sie in wenigen Minuten mit Ihrer ersten Konfiguration – ohne Projekt und Kompromisse. Mit CONFIGON CORE 
und CORE+ konfigurieren Sie und Ihre Kunden komplexe Produkte fehlerfrei in 3D. Einfach Produktdaten importieren 
und Produkte inkl. Preis und Dokumenten konfigurieren lassen. Der integrierte 3D-Konfigurator, intelligente Regelwerke 
und nahtlose Schnittstellen sorgen dafür, dass Kunden ihre Wunschprodukte sofort visuell erleben können.

Es war noch nie so einfach Produkte zu konfigurieren wie mit 
unseren Plug-and-Play CPQ-Lösungen CORE und CORE+: 
→ Höhere Kundenzufriedenheit durch 3D-Konfiguration 
→ Sofort einsatzbereit, erste Konfiguration in Minuten 
→ Fehlerfreie PDF-Angebote, Screenshots, Stücklisten und CSV-

Exporte mit einem Klick 
→ Custom-Style statt Standard-UI: Oberfläche und Design nach 

Ihrem Wunsch 
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Maschinen und Anlagen sind 
keine Standardprodukte. Sie be-
stehen aus zahlreichen Kompo-

nenten und Optionen, die individuell ange-
passt und kombiniert werden. Vertriebs-
teams stehen vor der Herausforderung, die 
gesamte Produktlogik zu beherrschen und 
kontinuierlich auf dem neuesten Stand zu 
halten. Die Folge: längere Bearbeitungszei-
ten und ein erhöhtes Fehlerpotenzial. 

Beispiel Produktkonfiguration 

Ein Unternehmen möchte eine Förderan-
lage für schwere Güter anbieten. Dabei 
müssen Faktoren wie die Förderge-
schwindigkeit, das Gewicht der Güter, die 
benötigte Länge und spezielle Materia-
lien für den Einsatz in unterschiedlichen 
Umgebungen berücksichtigt werden. 
Ohne CPQ: Das Vertriebsteam prüft Pa-
rameter manuell – eine fehleranfällige 
und zeitintensive Aufgabe. 

Mit CPQ: Mithilfe von Guided Selling führt 
die Software den Anwender Schritt für 
Schritt durch die Produktkonfiguration.  
 
Dafür ist kein spezielles produktspezifi-
sches Expertenwissen notwendig, weil sich 
die Fragen zur Auswahl des passenden 
Produkts nicht an technischen Eigenschaf-
ten orientieren, sondern am Anwendungs-
fall: Welche Fördergeschwindigkeit wird be-
nötigt? Wie schwer sind die zu transportie-
renden Güter? Das Regelwerk der CPQ-An-
wendung sichert die Realisierbarkeit mit 
fortlaufenden Plausibilitäts- und Vollstän-
digkeitsprüfungen. Ist die Fördergeschwin-
digkeit zu hoch für den gewählten Antriebs-
motor, schlägt das System einen alternati-
ven Motor vor. Laut einer Gartner-Studie 
könnten Unternehmen, die Guided Selling 
einsetzen, ihre Verkaufsquote um bis zu 
25 Prozent steigern, da Vertriebsmitarbei-
tende schneller geeignete Varianten finden 
und dabei weniger Fehler machen. 

Tücken manueller  
Preisgestaltung  

Die Preisberechnung im Maschinen- und 
Anlagenbau basiert auf zahlreichen Vari-
ablen: Materialkosten, Arbeitsaufwand, 
Sonderwünsche und Rabatte beeinflus-
sen den Endpreis. Viele kleine und mitt-
lere Unternehmen setzen dabei noch auf 
manuelle Kalkulationen mit Excel und se-
paraten Tools, was Fehler begünstigen 
kann. Ein beispielhafter Hersteller für 
Förderanlagen erhält etwa eine Anfrage 
für ein System, das speziell für schwere 
und hitzebeständige Materialien ausge-
legt ist. Dafür müssen verstärkte Förder-
bänder, hitzebeständige Rollen, Sonder-
lackierungen und zusätzliche Sensoren 
kalkuliert werden. 
Ohne CPQ: Manuelle Berechnungen in 
Word, Excel oder anderen Tools bedeu-
ten hohen Aufwand mit entsprechendem 
Fehlerrisiko. Lleine Versäumnisse, etwa 
das Vergessen der Zusatzkosten für spe-
zielle Rollen, können dazu führen, dass 
Angebote unwirtschaftlich werden. 
Mit CPQ: Die Software ermöglicht eine 
automatisierte Preiskalkulation, wodurch 
sich Fehler weitgehend vermeiden lassen.  
 
Zusätzlich kann eine integrierte KI Markt-
bedingungen analysieren, um Preise und 
Rabatte auf die angestrebte Marge aus-

Regelbasierte Konfiguration mit CPQ-Software
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Angebote rund 30 Prozent 
schneller erstellen

Besonders im Maschinen- und Anlagenbau 
kann eine manuelle Angebotserstellung 
sehr viel Zeit kosten, da sie meist individuell 
auf Kundenanforderungen abgestimmt 
wird. Mit einer CPQ-Software (Configure-
Price-Quote) können KMU ihre Vertriebspro-
zesse um durchschnittlich 30 Prozent be-
schleunigen. Doch wie geht das?
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Mit CPQ und Product-to-Market Varianten besser verkaufen

encoway CPQ 
Als führender CPQ-Anbieter bietet encoway Standard-Software 
inklusive kompetenter Beratung und erstellt individuelle CPQ-
Lösungen mit beeindruckender 3D-Visualisierung. Mit CPQ-
Software 
➡ beschleunigen Sie den Angebotsprozess, 
➡ werden Ihre Produkte fehlerfrei konfiguriert, 
➡ punkten Sie mit einzigartigen, visuellen Verkaufserlebnissen. 

encoway Product-to-Market 
Die neue KI-gestützte Software Product-to-Market unterstützt 
Ihren Vertrieb, wirtschaftlich relevante Entscheidungen schnel-
ler und fundierter zu treffen. Dazu analysiert die Software das 

Meistern Sie den Vertrieb von komplexen Produkten mit modernen, KI-gestützten Softwarelösungen effizienter und pro-
fitabler. Machen Sie Ihren Vertrieb, Ihre Händler und Ihre Kunden erfolgreicher und heben Sie sich vom Wettbewerb ab.

Bild: encoway GmbH

Kontakt encoway GmbH 
Konrad-Zuse-Str. 6 
28359 Bremen 

Tel.: +49 421 – 33003 – 500 
info@encoway.de 
www.encoway.de

- Anzeige -

Portfolio und gibt Empfehlungen zur gezielten Vermarktung 
profitabler Produkte. Mit Product-to-Market 
➡ erreichen Sie ein höheres EBIT durch Vermeidung margen-

schwacher Aufträge, 
➡ verbessern Sie Liefertreue und -performance Ihrer Produkte, 
➡ steigern Sie das Umsatzpotential durch optimierte Waren-

korb-Tipps. 
 
Zahlreiche Kunden vertrauen auf Lösungen von encoway, da-
runter Phoenix Contact, Bosch Rexroth, Lisec, Hager Group und 
Kampmann. Mit einem über 300-köpfigen Team, einer heraus-
ragenden Expertise und 25 Jahren Branchenerfahrung freuen 
wir uns auf Ihre Anfrage, sprechen Sie uns an!

|  CONFIGURE PRICE QUOTEVERTRIEBSPROZESSE

zurichten. Bei 500 Angeboten pro Jahr 
und einem durchschnittlichen Auftrags-
wert von 25.000 Euro würde bereits eine 
Senkung des durchschnittlichen Rabatts 
von zehn auf acht Prozent einen mögli-
chen Mehrertrag von rund 250.000 Euro 
jährlich bedeuten. 

Ineffiziente Abstimmungen 

Die Angebotserstellung verlangt häufig 
Abstimmung zwischen Vertrieb, Kon-
struktion und Einkauf. Ohne zentrale 
Plattform ist dies erfahrungsgemäß inef-
fizient. Ein weiteres Beispiel zur Illustra-
tion: Ein Unternehmen möchte eine För-
deranlage anbieten, die in eine beste-
hende Produktionslinie integriert werden 
soll. Der Vertrieb benötigt technische 
Daten zu kompatiblen Komponenten von 
der Konstruktionsabteilung, während der 
Einkauf Verfügbarkeit und Preise speziel-
ler Bauteile abfragt. 
 
Ohne CPQ: Abstimmungen laufen per E-
Mail, Nachrichten oder Telefon, was Zeit 

kostet. Wird eine Änderung – etwa bei 
der Fördergeschwindigkeit – erst spät 
berücksichtigt, müssen alle ihre Berech-
nungen neu durchführen, und die Kom-
munikation wird unübersichtlich. 
Mit CPQ: Relevante Informationen ste-
hen auf einer Plattform bereit (Single 
Source of Truth). Die Konstruktion hinter-
legt technische Details, während der Ein-
kauf gleichzeitig Verfügbarkeiten prüft. 
So beschleunigt die Zentralisierung den 
Prozess und reduziert Verzögerungen, 
Fehler und Missverständnisse. 

Skalierung durch E-Commerce 

CPQ-Integrationen in Websites, Portale 
und Online-Shops eröffnen auch den di-
gitalen Vertrieb erklärungsbedürftiger 
Produkte. Guided Selling leitet Nutzer 
durch die Auswahl, Visualisierungen wie 
3D-Modelle erleichtern das Verständnis. 
So können selbst komplexe Investitions-
güter wie Werkzeugmaschinen, Bagger 
oder Antriebe online konfiguriert und be-
stellt werden. 

Effizienz und Kosten 

Der Einsatz von CPQ-Software kann ge-
rade kleinen und mittleren Herstellern 
ermöglichen, auch mit schlankeren 
Teams effizient zu agieren. Mit regelba-
sierter Konfiguration, Plausibilitäts- und 
Vollständigkeitsprüfung sowie automa-
tisierter Kalkulation wird die Angebots-
erstellung nach Angaben typischer An-
bieter um etwa 30 Prozent beschleu-
nigt. Bei 500 Angeboten pro Jahr mit je 
acht Stunden Aufwand bedeutet dies 
rund 1.200 Stunden, die anderweitig ge-
nutzt werden können. Zudem können 
sich  Fehlerquoten im Angebot verrin-
gern und Abschlussraten Berechnungen 
und Erfahrungen zufolge um etwa 
17 Prozent steigern.                              ■

Daniel Kaiser 
Teamleiter Marketing 
Camos Software und Beratung GmbH 
www.camos.de
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Spezifische Kundenanforderungen 
sind in der Fertigungsindustrie 
bereits Realität. Doch für Herstel-

ler ist die Erstellung und Abstimmung 
eines Angebots ressourcenintensiv, da 
relevante Daten oft umständlich aus 
verschiedenen Quellen zusammenge-
stellt werden müssen, die zudem nicht 
konsistent und aktuell sind. Im schlech-

Mehr Effizienz im Vertrieb 

Mit dem CPQ-Teil der Software können 
Vertriebsmitarbeitende fehlerfreie, tech-
nisch geprüfte Angebote generieren, die 
bereits an spezifische Regularien, Spra-
chen und Währungen angepasst sind. 
Zudem sinken die Bearbeitungszeiten je 
Angebot sowie die Kosten für einge-
setzte Ressourcen. Aus strategischer 
Sicht können Unternehmen die Quote er-
folgreicher Angebote erhöhen, das Ver-
trauen der Kunden stärken und zusätzli-
che interne Kapazitäten schaffen. 
 
Ein CPQ-System mit integriertem Varian-
tenmanagement unterstützt zudem die 
Verwaltung komplexer Produktportfolios. 
Relevante Daten – von Materialstamm-
daten, Marketinginformationen und Or-
ganisationsdaten über Konfigurationsre-
geln bis hin zu Preisinformationen – wer-

Mit CPQ-Software zum  
maßgeschneiderten Produkt

Konfiguration, Preisgestaltung und Angebotserstellung
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Auch im Industrieumfeld er-
warten Kunden maßgeschnei-
derte Produkte. Doch diese 
sind oft komplex und weisen 
zahlreiche technische Abhän-
gigkeiten auf. Für Hersteller 
wird dies zu einer Herausfor-
derung. Abhilfe kann  CPQ-
Software (Configure, Price, 
Quote) schaffen.

testen Fall sind verkaufte Aufträge nicht 
umsetzbar – mit teuren Folgen. 

Individuelles Produkt,  
individuelle Beratung 

Eine CPQ-Software mit integriertem Va-
riantenmanagement wie etwa vom Soft-
wareanbieter SAE kann hier unterstüt-
zen: Mit Variantenmanagement werden 
Beziehungswissen, Stamm- und Preis-
daten sowie technisches und vertriebli-
ches Knowhow über die Produkte zu-
sammengeführt und die Variantenviel-
falt strukturiert – als Basis für die spä-
tere Konfiguration. Das daraus entste-
hende standardisierte und an marktrele-
vanter Nachfrage orientierte Produkt-
portfolio ermöglicht es dem Vertrieb, 
spielend das passende Produkt für kun-
denspezifische Wünsche anzubieten 
und den Kunden individuell zu beraten. 
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den zentral über das System via No-
Code-Funktionen hinterlegt und verwal-
tet. Relevante Informationen sind direkt 
und konsistent für alle Vertriebsmitarbei-
tenden verfügbar und alle Schritte in der 
Angebotserstellung können ohne speziel-
les Knowhow erledigt werden. 
 
Die präzise definierte Variantenstruktur 
im Produktmanagement und die geführte 
Konfiguration im Vertrieb liefern korrekte 
Aufträge und Kundenauftragsstücklisten 

und bilden so die 
Basis für eine stan-
dardisierte Produk-
tion. Gleichzeitig ge-
winnen Unternehmen 
Erkenntnisse über 
Nachfrage, den Er-
folg unterschiedli-
cher Produktkombi-
nationen und Märkte. 
 
Eine CPQ-Software 
unterstützt zudem 

dabei, technisches und vertriebliches 
Knowhow der Beschäftigten digital zu 
sichern und verfügbar zu machen – für 
eine leichtere Einarbeitung neuer Mitar-
beitender und eine verbesserte Skalier-
barkeit der Vertriebsprozesse. 

Modulare Software mit  
bidirektionalen Schnittstellen 

Die CPQ-Software von SAE deckt zahlrei-
che Funktionen ab – vom internen Di-

rektvertrieb über Reseller bis zum Self-
Service. Sie ist modular aufgebaut und 
bietet offene bidirektionale Schnittstel-
len zu ERP-, PLM-, PIM-, CAD- und 
CRM-Systemen.  

Über die  
Angebotserstellung hinaus 

Für die Kundenbindung ist es essenziell, 
dass sich Hersteller komplexer Pro-
dukte als Lösungsanbieter positionie-
ren. Die SAE CPQ-Software bietet des-
halb auch die Möglichkeit, zu Produkten 
direkt das passende Wartungs- und Ser-
vicepaket anbieten zu können. Das hilft, 
Vertrauen und Zufriedenheit auf der 
Kundenseite zu verbessern und den 
Umsatz zu steigern.                               ■

SAE Applications for Digitalization GmbH 
www.sae-portal.de

Perspectix AG

Kontakt 
Perspectix AG 
Hardturmstraße 253 • CH 8005 Zürich 
Tel.: +41 44 445 95 95 
Info@perspectix.com 
www.perspectix.com

- Anzeige -

Wie Anlagenbauer mit digitalen Zwillingen Planungszeiten einsparen

Die P´X Industry Solution von Perspectix verbindet 3D-Planung, 
Produktlogik und Preisinformationen und beschleunigt damit den 
Planungs- und Abstimmungsprozess. Dazu integriert sich die P´X 
Industry Solution in vorhandene ERP-, PDM- und CAD-Systeme.  
 
Aus Produktkatalogen mit reduzierten CAD-Modellen entstehen 
mit über 100 Parametern und Constraints konfigurierbare 
 digitale Anlagenzwillinge. Fremde Objekte, wie Maschinen, Ver-
packungsautomaten, Kartonpressen oder Palettierer lassen 

sich beliebig inte-
grieren, einschließ-
lich Anschlüssen 
und Leitungen. 
 Produktlogik und 
Parametrik sind in 
Regelwerken ent-
halten, die schnell 
zu fehlerfreien Pro-
duktvarianten füh-

ren. Die Anlagen können im IFC-Format des Building Infor -
mation Modeling (BIM) ausgegeben werden. 
 
Mit digitalen Zwillingen komplexer Anlagen vermeiden Herstel-
ler Planungsfehler und verbessern die Abstimmung mit den 
Kunden, beschleunigen den Planungsprozess und erhöhen 
den Durchsatz. 
Lesen Sie dazu unser Whitepaper:  
www.perspectix.com/cape-fuenf-wichtige-vorteile-whitepaper/ 

Schlüsselfertige Anlagen werden oft von mehreren Teams mit CAD-, CAE-, ECAD- und ERP-Systemen geplant. 
Dies erschwert die Abstimmungen, löst viele Änderungsschleifen aus und verlängert die Projektzeiten.
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Marel mit rund 7.500 Mitarbei-
tenden in über 30 Ländern bie-
tet Maschinen, Anlagen, Soft-

ware und Dienstleistungen rund um die 
Geflügel-, Fleisch- und Fischverarbeitung. 
Seit neustem auch für Tiernahrung, 
Aquafutter und pflanzenbasierte Pro-
teine. Der Hersteller strebt in allen Tätig-
keitsbereichen nach Verbesserungen. 
„Unsere Produktentwicklung, Beschaf-
fung und Fertigung brauchen beispiels-
weise weltweit bessere Einblicke in Pro-
duktkosten und Herstellungszeiten“, er-
klärt André Kouwenberg, Global Manu-
facturing Engineer bei Marel. Etwa 
70 Prozent der Kosten einer Maschine 
werden bereits im Entwicklungsstadium 
bestimmt. „Deshalb haben wir nach einer 
Software gesucht, die es uns ermöglicht, 
in Produktentwicklung, Beschaffung und 
Fertigung einheitliche Arbeitspläne und 
Kalkulationen zu verwenden. So können 
wir kostengünstige Entscheidungen tref-
fen, ohne von verschiedenen Methoden 

werden anschließend die voraussichtli-
chen Herstellkosten kalkuliert. Die Er-
gebnisse werden über die webbasierte 
Suchmaschine der Suite angezeigt. Die-
ses Werkzeug erlaubt Konstrukteurinnen 
und Konstrukteuren den Zugriff auf In-
formationen direkt aus dem 3D-CAD-
System – bei Marel sind dies Creo Para-
metrics, SolidWorks und Inventor. „So er-
halten wir bereits in der Entwicklungs-
phase Kosteninformationen und können 
Konstruktionen anpassen“, erläutert 
Kouwenberg. „Wir finden zudem schnell 
Bauteile anhand bestimmter Features. In 
der Fertigung sparen wir Zeit durch au-
tomatisch erstellte Arbeitspläne, und die 
Beschaffung erzielt dank Target Costing 
bessere Konditionen.“ 

Globaler Roll-out in vier Jahren 

Beginnend in Boxmeer und Dongen (Nie-
derlande) wurde das System ab 2020 
nach und nach an sieben von insgesamt 
über 16 Standorten eingeführt. Das Vor-
gehen erfolgt standardisiert: Nach Work-
shops mit Konstruktion, Einkauf, Kosten-

1,5 Millionen Entwicklungs-
bauteile analysiert

Standardisierte Kalkulation und Planung bei Marel
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Rund 1,5 Millionen Entwick-
lungsbauteile hat der welt-
weit aktive Maschinen- und 
Anlagenbauer Marel mit Soft-
ware von Simus Systems un-
tersucht, um Arbeitspläne zu 
erstellen und die Herstellkos-
ten zu kalkulieren. So ließen 
sich die Kosten an 16 Ferti-
gungsstandorten weltweit 
transparent darstellen, Wis-
sen ist jederzeit abrufbar und 
weitere Effizienzsteigerungen 
wurden erzielt. Zu unter-
schätzen sind die Vorhaben 
jedoch nicht – dieses dau-
erte vier Jahre.

oder dem speziellen Wissen einzelner 
Mitarbeitender abhängig zu sein.“ Bereits 
2019 begann eine Projektgruppe mit der 
Suche nach einer Anwendung, die auf 
Basis von 3D-Modellen und Bauteilinfor-
mationen automatisch Arbeitspläne er-
stellt und daraus die zukünftigen Her-
stellkosten kalkuliert. „Als auf der langen 
Liste nur noch zwei Anbieter übrig waren, 
starteten wir ein Pilotprojekt mit Simus 
Classmate“, sagt Kouwenberg. 

Arbeitspläne und Kalkulatio-
nen automatisch erstellen 

Die Software-Suite umfasst Werkzeuge, 
um Potenziale in CAD- und ERP-Daten-
beständen zu nutzen – von der Struktu-
rierung und Bereinigung bis zur Synchro-
nisation mit SAP. Das Modul Classmate 
Plan analysiert CAD-Modelle und er-
kennt anhand von Geometrie- und Text-
informationen passende Herstellverfah-
ren. Daraus generiert es automatisch Ar-
beitspläne für Maschinen und Arbeits-
plätze. Auf Basis von Stundensätzen, Be-
arbeitungszeiten und Materialkosten 
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ingenieuren, Fertigungsspezialisten und 
Angestellten des Softwareanbieters wird 
eine Technologiedatenbank mit den pro-
duktionstechnischen Verfahren und Pa-
rametern erstellt. Neben Standardbear-
beitungen werden auch 5-Achs-Fräsen, 
Drehfräsen, Blechbearbeitung, Oberflä-
chenbearbeitung, 3D-Schneiden, Laser-
schweißen sowie 3D-Druck berücksich-
tigt. Schnittstellen zu ERP-, CAD- und 
PDM-Systemen werden implementiert. 
 
„Wir wollen künftig immer häufiger mit 
3D-Modellen arbeiten“, schildert Kouwen-
berg. „Oft müssen wir jedoch zusätzlich 
Zeichnungsdateien einbeziehen, weil es 
entweder kein Modell gibt oder die Ferti-
gungszeichnung das führende Medium 
für Angaben wie Toleranzen ist.“ Auch die 
Struktur der Fertigungszellen muss be-
rücksichtigt werden, damit automatisch 
generierte Arbeitspläne den passenden 
Maschinen zugeordnet werden. Nach 
Abschluss wird die Software an den Ar-
beitsplätzen installiert und die Mitarbei-
tenden geschult. 

Heterogene IT –  
einheitliche Ergebnisse 

Mehrere ERP- und PDM-Systeme sowie 
drei verschiedene CAD-Systeme muss-
ten berücksichtigt werden. „Zudem hat 
jeder Standort eigene Arbeitsweisen, die 
wir aufnehmen mussten“, so Kouwen-

Simus Systems GmbH 
www.simus-systems.com

berg. Die Software bietet zahlreiche Kon-
figurationsmöglichkeiten. Für die kom-
plexen Anpassungen holte Marel das 
Team des IT-Lieferanten hinzu. Am 
Standort Lichtenvoorde (Niederlande) 
läuft die Einführung noch, dennoch zieht 
Kouwenberg bereits Bilanz: „Rund 
1,5 Millionen Arbeitspläne und Kalkula-
tionen wurden erstellt – darunter viele 
bestehende Bauteile, die nun mitsamt Ar-
beitsplan wiederverwendet werden kön-
nen. Eine manuelle Bearbeitung hätte 
uns nach Schätzung etwa 305.000 Stun-
den oder 180 Mannjahre gekostet.“ 

Positive Bilanz  
der Mitarbeitenden 

Rund 100 Anwender erstellen heute 
weltweit pro Standort Tausende Kalku-
lationen. Etwa 30 Prozent sind in der 
Produktentwicklung tätig, 39 Prozent in 
der Fertigung, 14 Prozent im Einkauf 
und sieben Prozent als Kosteninge-
nieure. Die Akzeptanz gilt als hoch. Eine 
Umfrage ergab: 40 Prozent der Mitar-
beitenden nutzen die Software täglich, 
30 Prozent wöchentlich, 30 Prozent 
mehrmals im Monat. Bei 55 Prozent 
liegt das Hauptinteresse auf der Kos-
tenkalkulation, 15 Prozent beschäftigen 
sich vor allem mit Arbeitsplänen und 
25 Prozent nutzen beide Funktionen 
gleichermaßen. 65 Prozent der Befrag-
ten bewerten die Software als sehr 

brauchbar für ihre Tätigkeit. Als Haupt-
nutzen nennen 20 Prozent bessere Ein-
blicke in die Kosten, 15 Prozent Zeiter-
sparnis und 13 Prozent höheres Kos-
tenbewusstsein. Jeweils 13 Prozent 
betonen zudem die einfache Anwen-
dung und die automatische Erstellung 
von Arbeitsplänen. 

Kostenwissen ist essenziell 

Die Produktpalette umfasst etwa 70 Pro-
zent Standardteile; 30 Prozent werden 
kundenspezifisch abgewandelt. Der Mix 
aus kleinen Stückzahlen stellt die Pro-
duktion vor besondere Herausforderun-
gen. „Das standardisierte, breit verfüg-
bare Kostenwissen aus Simus Class-
mate ist für uns essenziell“, betont Kou-
wenberg. Über ein Engineering Data 
Warehouse und ein internes Kalkulati-
onstool, die jeweils auf Systeminforma-
tionen zugreifen, wurde der Nutzen wei-
ter gesteigert. „So gewinnen wir bereits 
früh im Entwicklungsstadium ein klares 
Bild der Herstellkosten einer Anlage“, 
sagt Kouwenberg. Marel bleibt dadurch 
unabhängig von den eingesetzten Syste-
men und dem jeweiligen Spezialwissen 
einzelner Mitarbeitender.“                       ■

Screenshot der Software von Simus Systems.
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