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Susanne Henkel und Erich Schaarschmidt, die Geschaftsfiihrer von
SAE, haben mit ihrem Team ein weltweit einzigartiges System fur die
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3D-Variantenkonfiguration fiir Vertrieb und Service

Variantenkonfiguration plus B2B-Virtual-Reality

Visualisierung

fur Vertrieb und Service

CAD-Daten sind das Grundgerust. Die Variantenkonfiguration ist
das individuelle Angebot an den Kunden. Hinzu kommen ein gutes
Beziehungsmanagement und die Preisfindung. Bis ein ERP-System
ein zufriedenstellendes Angebots- und Verkaufssystem ist, braucht
es viele Adaptierungen. SAP-Partner SAE hat diesen gordischen
Knoten gelost. Mit den Geschaftsfiihrern Susanne Henkel und Erich

Schaarschmidt sprach Peter M. Farbinger, E-3 Magazin.

atirlich weiR man,
dass ein Bild mehr
als tausend Worte

»sagen” kann. Aber stimmt

das auch im technischen
Umfeld, in der Produktion und

im Vertrieb? Dort, wo CAD-Daten
vorliegen, scheint doch alles gesagt. ,,So-
bald mehrere Varianten eines Produktes
moglich sind, kann eine Visualisierung der
entscheidende Kaufanreiz sein®, weiB je-
doch Geschaftsfiihrer Erich Schaarschmidt
aus zahlreichen Kundenkontakten. SAE hat
eine weltweit einzigartige Software fiir die
Variantenkonfiguration mit 3D-Visualisie-
rung als selbststandiges und zu SAP kom-
patibles System entwickelt. ,Der groRe
Vorteil ist, dass die Technikabteilung in der
Angebotsphase nicht belastet und der Ver-
trieb und das Produktmanagement selbst-
standig 3D-Modelle erzeugen kénnen®,
bringt Susanne Henkel diese Innovation
auf den Punkt. CAD ist und bleibt das Herz-
stlick technischer Angebote. Diese Daten
sind nicht nur komplex, sondern auch das
Intellectual Property des Anbieters. Eine
Trennung von Konstruktionswissen, Vari-

antenkonfiguration
und 3D-Visualisie-
rung I6st somit erst-
mals mehrere Heraus-
forderungen mit einem
Ansatz: CAD bleibt in der
Konstruktion und Fertigung, wahrend ein
,Digital Twin“ als interaktives, konfigurier-
bares 3D-Modell den Verkaufsprozess opti-
mal unterstiitzt.

,Das Zielpublikum sind die Vertriebs-
mitarbeiter, die Kunden und Interessenten
eines Unternehmens. Unternehmen, die
ihren Vertrieb ganzheitlich und durchgan-
gig perfekt aufstellen wollen®, definiert
Susanne Henkel die Adressaten der SAE-In-
novation. ,So konnen Vertriebsmitarbeiter
offline, online oder im Web mit wenigen
Klicks zu 100 Prozent auf Baubarkeit ge-
priifte Produkte konfigurieren mit zeitglei-
cher 3D-Erzeugung des digitalen Zwil-
lings.“ Der Vertriebsbeauftragte kann da-
mit auf Knopfdruck fiir seinen Kunden ein
Angebot erzeugen. Anderungswiinsche
erfolgen mit automatischer Echtzeit-Ande-
rung des 3D-Modells inklusive Ubergabe
an das ERP-System (SAP ERP/ECC 6.0, S/4
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und andere ERPs). Und im E-3 Gesprach er-
ganzt sie: ,Je nach Komplexitat des ange-
botenen Produkts kdnnen Kunden selbst-
standig auf E-Commerce-Plattformen ihr
Produkt oder ihre Maschine konfigurieren,
sich mit dem Produkt vertraut machen
oder sogar eine Vorauswahl treffen, die in
einem zweiten Schritt an den Vertrieb zur
Detailspezifizierung weitergegeben wer-
den kann.“

»,CAD-Systeme werden fiir die techni-
sche Konstruktion von Produkten einge-
setzt, unser System ist fiir die ganzheitliche
visuelle kundenindividuelle Produktdar-
stellung und Prasentation entwickelt wor-
den®, erklart Schaarschmidt die Position.
Die Produktentwicklung erfolgt baugrup-
penspezifisch, eine Gesamtkomposition al-
ler moglichen Variationen und Zubehértei-
le, die im Vertrieb wichtig sind, fehlt bzw.
ist in der klassischen Produktentwicklung
nicht notig. Deswegen betont Erich
Schaarschmidt, dass bei der SAE Interactive
Motion Engine das interaktive Bedienkon-
zept einzigartig ist: ,,Ohne CAD-Kenntnisse
kann ein Vertriebsmitarbeiter komplexe,
sehr schwer zu erklarende Produkte dem
Kunden transparent und verstandlich ma-
chen.” Interaktiv heiBt hier: Sobald der An-
wender mit der Maus lber ein Objekt
fahrt, wird ihm visuell angezeigt, ob er z. B.
eine Baugruppe verandern kann und wenn
ja, wie. Mit der Interactive Motion Engine
ist nun ein Vertriebsmitarbeiter in der Lage,
sehr einfache Maschine zu verandern, kun-
denindividuell auszugestalten und anzu-
ordnen. ,Ein weiterer Vorteil ist die auto-
matische Integration der SAE-IME-Applika-
tion in unseren Vertriebsbeleg®, betont
Erich Schaarschmidt. ,Alle in der 3D-Um-
gebung gewahlten und gestalteten Objek-
te werden als Belegpositionen libernom-
men, so wird keine Option vergessen.” Im
weiteren Verlauf bilden die Positionen die
Grundlage fiir das Pricing und die Druck-
steuerung mit dem entsprechenden
Textmanagement. Die Innovation
des SAP-Partners SAE liegt jedoch
nicht nur in der 3D-Visualisierung
(Virtual Reality) in Kombination mit ei-
nem Variantenmanagement und der
Configure-Price-Quote-Software, son-
dern betriebswirtschaftlich und organisa-
torisch im Zusammenbringen von Varian-
tenprofis und Vertriebsprofis. Eine aktuelle
Studie des Beratungsunternehmens Bea-
ringpoint zu ,,Produktkonfiguration als Er-
folgsfaktor im Maschinen- und Anlagen-
bau“ kommt genau zu dieser Erkenntnis:
Obwohl die Funktion der Produktkonfigu-
ration zunehmend als kritisch fiir den Un-
ternehmenserfolg gesehen wird, domi-
niert grofRtenteils eine opportunistische
Nutzung. Strategische Vertriebspotenziale
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bleiben weitgehend ungenutzt. Zwei Leit-
bilder werden definiert: Variantenprofis
mit der Frage ,Wie wird konfiguriert?“ und
Vertriebsprofis mit der Frage ,Was wird
konfiguriert?“. (Ende des Zitats) SAE ist es
nun gelungen, erstmals diese Welten
durch die SAE Interactive Motion Engine zu
harmonisieren auf Basis eines Back-Office-
SAP-Systems.

Erfolgsfaktor
Produktkonfiguration

Die Ergebnisse der Bearingpoint-Studie zei-
gen, dass 8o Prozent der Industrieunter-
nehmen Produktkonfiguration zuneh-
mend als Erfolgsfaktor fiir ihr Industriege-
schaft sehen. Durchschnittlich sind dabei
58 Prozent der Unternehmensprodukte
konfigurierbar. Weitere 25 Prozent werden
projektiert und auf den Kundenbedarf
maligeschneidert und lediglich 17 Prozent
sind Standardprodukte. Im Schnitt richten
die Unternehmen ihre Produktkonfigurati-
on eher an den technischen Moglichkeiten
aus und weniger an einer klaren Vertriebs-
und Produktstrategie. Die Produktmodelle
werden vorwiegend von R&D verantwor-
tet und sind entsprechend technisch orien-
tiert. So weit die Management Summary
von Bearingpoint. Bereits hier verfolgt SAE
eine andere Philosophie. ,,CAD-Daten vi-
sualisieren — das ist gar nicht der richtige
Ausdruck fiir unsere Innovation®, erklart
Susanne Henkel die alternative Herange-
hensweise. ,Es ist vielmehr ein Zum-Le-
ben-Erwecken der Produkte und Anlagen.”
SAE Interactive Motion Engine ist die Appli-
kation zum Erzeugen der digitalen Zwillin-
ge. Nicht nur die Funktionsweisen und das
GroRenverhaltnis werden mit der 3D-Vi-
sualisierung des digitalen Zwillings auf ei-
nen Blick klar, sondern auch die Identifika-
tion des Kunden und Interessenten mit
dem angebotenen Produkt wird innerhalb

weniger Sekunden erreicht. Neu ist, dass
diese 3D-Modelle vollstindig zu bewegen
sind und dass die Modelle mit dem Bezie-
hungswissen der Variantenkonfiguration
,verheiratet” sind. , Die Durchgangigkeit,
die mit der Kombination der Applikationen
in einer Losung erreicht wird, bringt enor-
men und wesentlichen Vorteil. SAE-Appli-
kationen kdnnen autark und in Symbiose
mit SAP ECC oder S/4 genutzt werden®, be-
tont Susanne Henkel.

Kunden und der Vertrieb konnen Veran-
derungen und Auspragungen im Konfigu-
rations- und Angebotsprozess direkt am
Produkt oder der Anlage vornehmen — mit
der Interactive Motion Engine sehen die
Benutzer die Anderungen und Ergebnisse
in Echtzeit und kdnnen den digitalen Zwil-
ling bewegen, positionieren und Funktio-
nen ausfiihren. Wie Bearingpoint in der ak-
tuellen Studie aussagt, ist die Realitat aber
noch eine andere: Die Ziele, die mit Pro-
duktkonfiguration verfolgt werden, sind
grol3tenteils operativer Natur, zum Beispiel
die Fehlerreduktion bei der Auftragsab-
wicklung im Sinne einer Machbarkeitsprii-
fung. Strategische Ziele, wie Erhchung der
Win-Rate oder differenziertes Pricing, wer-
den bei den meisten Teilnehmern nicht
verfolgt. Mogliche Digitalisierungspotenzi-
ale bleiben weitgehend ungenutzt. Es wird
weder mit grafischen 3D-Vorschauen auf
das Produkt gearbeitet noch werden Pro-
duktempfehlungen oder passende Optio-
nen und Pakete von den genutzten Konfi-
gurationssystemen vorgeschlagen. Die
Moglichkeit, einen ,,Digital Twin“ einzuset-
zen, um Daten der individuellen Konfigura-
tion bis in den Kundenservice (Equipment
Information) zur Verfiigung zu stellen,
bleibt ebenfalls momentan noch unge-
nutzt. (Ende des Zitats) Alle diese nicht ge-
nutzten Moglichkeiten hat nun SAP-Part-
ner SAE mit der neuen Software-Version
verwirklicht und das System steht zur ope-
rativen Verwendung bereit. ,SAE beschaf-
tigt sich schon seit
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mehr als zwolf Jahren mit kundenindividu-
ellen 3D-Darstellungen bzw. Modellierun-
gen und Konfigurationen komplexer Pro-
dukte im weltweiten Vertriebsprozess, er-
klart Erich Schaarschmidt. ,Unser Ziel bzw.
das der SAE-Kunden ist: Je weiter vorn im
Vertriebsprozess wir komplexe Produkte
kundengerecht, also nach Wunsch darstel-
len kénnen, umso erfolgreicher sind sie.”
Die meisten Konzerne im DACH-Raum ha-
ben SAP im Einsatz und brauchen Applika-
tionen, die dieses machtige ERP optimal
unterstiitzen. So war eine Anforderung vor
vielen Jahren, die SAP’sche Variantenkonfi-
guration und den Materialstamm (LO-VC)
offline zu konfigurieren und das SAP-Pri-
cing bis ins kleinste Detail anpassen zu kon-
nen — seit einigen Jahren lautet die neue
Herausforderung, LO-VC im Web perfor-
men zu kénnen — das alles kann SAE mit
seinen Applikationen leisten. ,,Doch immer
wieder haben wir mitbekommen, dass un-

Susanne Henkel,
SAE-Geschaftsflihrerin

sere Kunden unverschuldet zu langsam
sind, dass die Technik lberlastet ist, dass
ein Anderungswunsch eines Kunden wie-
der in der Technik landet und einen enor-
men Bearbeitungsaufwand mit sich bringt
und deshalb nicht gerne gesehen ist und
dass die Durchlaufzeiten der Angebote zu
lange dauern®, beschreibt Henkel die Situa-
tion vor Uber zehn Jahren.

»,Das war die Herausforderung®, sagt
Henkel im E-3 Interview: ,Wie schaffen wir
es, dass wir richtigen Wettbewerbsvorteil
erreichen und dass unsere Kunden ihrem
Vertrieb eine SAE-Applikation an die Hand
geben konnen, um ihre Produkte regelkon-
form — auf Basis des Beziehungswissens
mit 100 Prozent LO-VC - ganz einfach mit
ein paar Klicks in schénen Oberflachen im
Web, offline oder online konfigurieren zu
konnen mit einer automatischen 3D-Dar-
stellung des Produkts — aus bereits im Un-
ternehmen vorhandenen STEP-Dateien?
Damit der komplette Prozess von der Pro-
duktkonfiguration auf Basis des Bezie-
hungswissens, der Angebotserstellung,
der Kundensonderwiinsche, der Versionie-
rung, der technisch wertigen 3D-Animie-
rung bis hin zur Druckerstellung mit weni-
gen Klicks weltweit vom Vertriebsmitar-
beiter getatigt werden kann?“ Heute ist
ein einzelner Vertriebsmitarbeiter mit
SAE-Software in der Lage, technisch kom-
plexe Produkte mit wenigen Klicks
SAP-kompatibel und ohne die Hilfe der
Technik in einer 3D-Darstellung zu konfigu-
rieren, dem Kunden sein individuell konfi-
guriertes Produkt zeitgleich zu zeigen, ein
Angebot zu erstellen und bei Auftrag mit
einem Klick den Auftrag an SAP mit einer
einhundertprozentigen Baubarkeit zu
libergeben inkl. Stiicklisten, Preisen, Konfi-
gurationsbewertung etc. — und das im
WEB oder offline. ,,Gibt es durch die Mog-
lichkeiten des Konfigurators eine neue Ar-
beitsteilung und neue Chancen fir den
Vertrieb? ,Ja, ganz bestimmt®, meint Erich
Schaarschmidt. ,Der weltweit agierende
Vertrieb kann seine Arbeit einfach, selbst-
standig und weitgehend ohne Back-Office
erledigen. So werden enorme Potenziale
frei. In Symbiose z. B. mit dem SAP-C4C-
CRM-System steht dem weltweiten Ver-
trieb ein einzigartiges Werkzeug zur Ver-
fligung.” Ein weiterer sehr wichtiger
Vorteil, erklart Geschaftsfiihrer

Schaarschmidt, ist der Selbstlern-
effekt bzw. die Produktschulung
neuer Vertriebsmitarbeiter, die
durch die SAE Interactive Mo-
tion Engine sehr schnell Know-
how und Kompetenz aufbauen.
»Sie sehen ja, was wie kombiniert
werden kann®, betont er. Die Dar-
stellung, Qualitat und vor allem die

Sicherheit, dass der Kunde wirklich alle Vor-
teile des Produktes und der komplexen Lo6-
sung verstanden hat, um richtig entschei-
den zu kénnen, werden erheblich gestei-
gert, was letztendlich definitiv zu mehr Ab-
satz fiihrt. Darf in Zukunft jeder ,alles pla-
nen oder wie fangt man diese neue Freiheit
wieder ein? ,Jeder Mitarbeiter soll — inner-
halb bestimmter Regeln —wirklich alles pla-
nen kénnen®, meint Erich Schaarschmidt
und erganzt: ,Unsere Varianten-Engine
passt auf, dass keine unsinnigen Dinge ge-
macht werden konnen.“ Und die Realitat?
Dazu noch ein Zitat aus der erwahnten
Bearingpoint-Studie: , Beim Gros der Unter-
nehmen fallt in Summe eine opportunisti-
sche Nutzung von Produktkonfiguration
auf. Sie wird da genutzt, wo operative Pro-
zesse abgebildet werden miissen. Sobald
eine Vertriebsstrategie betroffen ist, wer-
den die meisten Unternehmen vorsichti-
ger.“ Ist der Markt somit schon bereit fiir
die Innovation des SAP-Partners SAE
Schaarschmidt? Inwieweit sind Visualisie-
rung und Simulation im Vertrieb und Ser-
vice eine Selbstverstandlichkeit? , Selbst-
verstandlichkeit noch nicht gleich“, meint
Erich Schaarschmidt, ,,aber wenn die Leute
sehen, wie gut und problemlos sie ohne
fremde Hilfe solche Applikationen gestal-
ten und modellieren kdnnen, sind alle so-
fort begeistert und legen auch gleich los!“

Megatrend Virtual Reality

VR ist auch in der Computer-Spielszene ak-
tuell sehr gefragt: Ist die SAE-Innovation
demnach ein Teil dieses Megatrends? Hier-
zu meint Erich Schaarschmidt, dass qualifi-
zierte, junge Mitarbeiter, die heute in den
Unternehmen eingestellt werden, nicht
mehr mit der Modelleisenbahn gespielt ha-
ben. Fiir die Generation ist es ganz natiir-
lich, wenn es neben der realen Welt zuneh-
mend eine digitalisierte Welt gibt. ,Der
Vorteil der digitalen Objekte ist, dass wir
sie schon erleben kénnen, obwohl sie real
noch nicht existieren. Der Klassiker ist die
Produktentwicklung mit 3D-CAD-Syste-
men — mittlerweile fiir jeden von uns nor-
mal. Unser Ziel ist es, genau diese Trends in
neuen Prozessen mit enormem Potenzial
fir die gesamte Wertschépfungskette zu
nutzen.“ Was sich laut Bearingpoint-Studie
aber noch nicht flachendeckend in der Rea-
litat etabliert hat: ,In der Trendbetrach-
tung planen viele Unternehmen, ihre Pro-
duktkonfiguration durch eine Optimierung
der IT-Architektur zu professionalisieren.
Die Investition in Konfigurationssoftware,
die Integration von Produktdatenmanage-
mentsystemen sowie die Bereitstellung di-
gitaler Daten an Kunden sind dabei Fokus-
themen. Die Integration der Supply Chain
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Virtual Reality
im Unternehmen

,»Bis 2025 sollen gemaR Erhebun-
gen von Goldman Sachs die welt-
weiten Umsatze im Virtual-Reali-
ty/Augmented-Reality-Markt auf
8o Milliarden US-Dollar steigen.
Vor diesem Hintergrund wundert
es nicht, dass von Start-ups bis zu
den DAX-Konzernen viele Unter-
nehmen Virtual Reality/Augmen-
ted Reality (VR/AR) als eine strate-
gische Prioritat fiir die nachsten
Jahre definieren. Tatsachlich gibt
es in vielen Branchen bereits sinn-
volle und technisch umsetzbare
Anwendungs- und Geschaftsmog-
lichkeiten. Pioniere und Innovato-
ren haben diese Potenziale erkannt
und testen interessante Einsatzge-
biete. Dabei stehen besonders die
neuen, emotionalen und kommu-
nikativen Erfahrungen im Vorder-
grund“, macht Angelika Hu-
ber-Straer, Bereichsvorstand Cor-
porates bei KPMG, im Vorwort der
Studie der Potenziale von VR und
AR in Unternehmen mit dem Titel
,Neue Dimensionen der Realitat”
deutlich. Untersucht wurde zu-
sammen mit einem VR/AR-Spezia-
listen bereits 2016 insbesondere
der B2B-Bereich. Nach Erkenntnis-
sen von KPMG ,,entwickelt sich der
Markt fur VR/AR-Anwendungen
mittel- und langfristig sehr dyna-
misch, da komplementare Techno-
logien weitreichende Innovatio-
nen befeuern werden®. Und: Mit
Blick auf den digitalen Wandel im
Businessbereich sei davon auszu-
gehen, dass Akteure zunachst die
Optimierung der aktuellen Wert-
schopfungskette im Blick haben.
AuBerdem, so die Auguren: ,Er-
folgreiche Unternehmen bereiten
sich bereits heute darauf vor.“ Ein
groles Potenzial (namlich 52 Pro-
zent) wurde dabei ausgemacht im
Marketing und Vertrieb im Allge-
meinen und bei der Vertriebsun-
terstiitzung im Speziellen.

beziehungsweise die Integration der Pro-
duktkonfiguration in digitale Fertigungs-
strukturen (etwa Industrie 4.0) wird nur in
geringerem Mal3 als Trend gesehen. Digita-
le Trends wie Augmented-Reality- und
VR-Losungen werden mehrheitlich nicht
als relevant gesehen und stellen damit
auch zukiinftig ein ungenutztes digitales
Potenzial dar.“ Offensichtlich ist es SAE ge-
lungen, dieses Potenzial zu heben.

Digitaler Zwilling
in wenigen Klicks

Die Welt wird sich verandern. ,Kons-
truktion und Produktentwicklung werden
wesentlich entlastet, da die Erstellung und
wiederkehrende Anderungen von Aufstel-
lungsplanen und kundenindividuellen
Anpassungen in der Vertriebsphase zum
groBten Teil entfallen, weiR Erich
Schaarschmidt aus vielen erfolgreichen
Projekten. ,Fakt ist, dass vorhandene CAD-
Dateien mit einem Klick in ein Interactive-
Motion-Engine-Dateiformat gewandelt
werden konnen, dass mit dem SAE De-
veloper in kiirzester Zeit Konfigurationen
aufgebaut werden koénnen, oder wenn be-
reits Konfigurationen vorhanden sind —
z. B. SAP LO-VC — mit wenigen Klicks als di-
gitaler Zwilling im Web oder offline konfi-
guriert werden kdnnen, beschreibt noch-
mals im Detail Susanne Henkel das Poten-
zial. Auch die Bearingpoint-Studie besta-
tigt, dass Viewer, Filme oder 3D-CAD-Bilder,
die starr sind, eine Selbstverstandlichkeit
sind. ,Neu ist“, sagt Henkel, ,und das kann
nur die SAE Interactive Motion Engine, dass
die unterschiedlichen Auspragungen und
Konfigurationen direkt im 3D-Modell dar-
gestellt werden konnen.“ Ganz wichtig ist,
dass es hier nicht nur um die 3D-Darstel-
lung der Produkte geht, es geht um den
ganzheitlichen, durchgangigen Ansatz
eines weltweiten Angebotsmanage-
mentsystems — ob offline oder im
Web. Wie bereits erwahnt ist es
dem Vertrieb moglich, mit dem
SAE-Angebotsmanagement-
system ohne die Unter-
stitzung der Technik-
abteilung Angebote zu
konfigurieren, mit di-
gitalen Zwillingen in
3D Aufstellungslay-
outs auszuarbeiten und
Produktverdnderungen
in Echtzeit beim Kunden
durchzufiihren. ,Der Vertrieb ist
dadurch autark, schneller in der Angebots-
erstellung und Anderungen passieren na-
her am Kunden®, weil8 Susanne Henkel
aus ihrer praktischen Arbeit in den Pro-
jekten. Kann man das SAE-Angebot als

Teil einer groferen, digitalen Transforma-
tion betrachten? ,Absolut” antwortet
Henkel schnell. ,Dem Vertrieb eine Ge-
samtlésung zur Verfligung zu stellen, mit
der er 100-prozentig regelbasiert konfi-
gurieren kann und so sehr schnell Ange-
bote inklusive kundenspezifischen Son-
derwiinschen anfertigen kann, ohne dass
er die Unterstlitzung von seiner Kons-
truktions- oder Technikabteilung beno-
tigt, ist absolut neu.” Produkte und das
technische Know-how in Form von Bezie-
hungswissen digital abzubilden ist not-
wendig, um zukiinftig den Anforderun-
gen am weltweiten Markt erfolgreich be-
gegnen zu kénnen und besser als der
Wettbewerb zu sein. ,Das Ganze bereits
mit digitalen Zwillingen abzurunden ist
die Konigsklasse und momentan noch et-
was Besonderes — ich denke, in funf Jah-
ren ist es eine Selbstverstandlichkeit”, er-
klart Henkel abschlieBend. (pmf)

Erich Schaarschmidt,
SAE-Geschaftsfiihrer
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In Zukunft dominieren prozessintegrierte virtuelle und interaktive Produktkonfigurationen

Interactive Virtual Reality
im CPQ-Prozess

Industrie-4.o-Initiativen bendtigen und beschleunigen Variantenfertigungen. Dabei passt sich der
Vertrieb von variantenreichen komplexen Produkten ebenfalls Richtung 4.0 an mit Configure-
Price-Quote-Software, die Konfigurations-Management und Virtual-Reality-Simulationen verzahnt.

Von Erich Schaarschmidt, SAE

ie Umsatz- und die Marktanteilszu-
Dwéchse von Maschinen- und Anla-

genbauern haben zu einem Grof3-
teil damit zu tun, dass Produkte oder ganze
Produktsystemlésungen in immer varian-
tenreicheren Auspragungen angeboten
werden konnen, und dies weltweit. Diese
Fahigkeit wird zum entscheidenden Er-
folgsfaktor fiir die Zukunft der Unterneh-
men. Mit der fortschreitenden Digitalisie-
rung werden die Unternehmen weiter er-
folgreich sein, die den disruptiven Charak-
ter dieser Entwicklung annehmen und sich
sinnvollen neuen Moglichkeiten und Tech-
niken 6ffnen. Diese Entwicklung wird sich
nicht nur fortsetzen, sondern durch die

Erich Schaarschmidt ist Geschaftsfiihrer
von SAE Schaarschmidt Analytic Engineering.
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Nutzung diverser Digitalisierungsmoglich-
keiten noch deutlich verstarken. Angesagt
in den Fertigungsunternehmen sind Indus-
trie-4.0-Offensiven inklusive IoT, Vernet-
zung von Digitalisierbarem, ein wesentlich
hoherer Automationsgrad, noch schnellere
Entwicklungszyklen oder die Nutzung von
Unternehmenslosungen wie etwa S/4 als
»Digital Core” — um im Endeffekt varian-
tenreiche Produkte praktisch auf Knopf-
druck oder in kiirzester Zeit fertigen oder
herstellen zu kénnen. Gleichzeitig kommt
es wesentlich darauf an, den Vertrieb von
komplexen und variantenreichen Produk-
ten in Richtung 4.0 auszubauen bezie-
hungsweise zu transformieren.

Homo digitalis und
Customer Journey

Kennzeichen des gegenwartigen Vertriebs-
geschehens ist ein extremer, globaler
Wettbewerb, der dem Kaufer als ,,Homo
digitalis“ eine groRe Anzahl an Anbietern
mit kundenindividuellen Produktpaletten
zur Verfiigung stellt. Entscheidend fiir ei-
nen erfolgreichen Angebotsprozess sind
ein hoher Identifizierungsgrad des Interes-
senten mit dem angebotenen Produkt und
die gelungene Darstellung der USPs (Al-
leinstellungsmerkmale und Wettbewerbs-
vorteile) wahrend des Vertriebsprozesses.
Mit Virtual-Reality-Szenarien kann dies ge-
wahrleistet werden. Zusatzlich wichtig ist
die Schnelligkeit, das heiBt die Zeit, in
der ein ansprechendes und richtiges
Angebot, auch fiir komplexe Produkte
und Anlagensysteme, vorgelegt wer-
den kann. Fiir den Hersteller ist neben
der erfolgreichen Auftragsgenerie-
rung die Sicherheit einer fehlerfreien
Konfiguration mit richtigem Pricing
von entscheidender Bedeutung. Ein
weiterer wesentlicher Faktor fiir einen
lukrativen Auftrag sind die Angebotser-
stellungskosten. Somit miissen interne Ab-

stimmungsrunden fiir technische Mach-
barkeitspriifung oder die Umgestaltung
von Layout-Planungen vermieden werden.
Der Vertrieb muss selbst in der Lage sein,
diese notwendigen Priifungen und Anpas-
sungen im Rahmen der Regelwerke durch-
fiihren zu kénnen. Um erstens schnell und
zweitens ohne zusatzliche interne Kosten-
verursachung anbieten zu konnen. Zusatz-
lich wird sich ein neues Kundenverhalten in
der Entscheidungsfindung entwickeln.
Kiinftig werden Interessenten von sich aus
auf digitale Informationsangebote zuriick-
gegriffen—insbesondere auf solche, bei de-
nen Virtual-Reality-Technologien zum Ein-
satz kommen. Ein GroRteil des Auswahl-
prozesses, die sogenannte Customer Jour-
ney, ist mit der Angebotsanfrage beim
Anbieter bereits abgeschlossen. Der Kunde
erwartet dann schnelle, kompetente und
passgenaue Angebote. Nur in einer sym-
biotischen Nutzung von ERP und CAD-Da-
ten innerhalb des CPQ-Prozesses sind diese
Anforderungen erfllt.

Vertrieb und Service 4.0

Neue Kundenbediirfnisse und die Markt-
entwicklung schnell zu identifizieren und
auf diese besser als der Wettbewerber zu
reagieren gehort zu den Wettbewerbsfak-
toren im Digitalisierungszeitalter. Der Next
Level im Angebotsprozess bedeutet kon-
kret, dass eine noch starkere Digitalisie-
rung nach auBen stattfindet. Mit der Ver-
wendung von sogenannten digitalen Zwil-
lingen werden Produktdaten aus dem
Konstruktions- und ERP-Umfeld in neue
digitale Einsatzbereiche lberfihrt. Die Pro-
duktaufbereitung firr die Virtual Reality er-
moglicht es zum Beispiel, die USPs eines
Produktes erlebbar zu machen. Weitere
Mehrwerte entstehen z. B. im Service, da
fiir jede kundenindividuelle Anlage Virtual-
Reality-Anleitungen generiert werden kon-
nen. Gleichzeitig findet eine Datenaufbe-
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Virtual Reality im CPQ-Prozess. Beispiel einer 3D-Konfiguration, erstellt mit SAE Interactive Motion Engine.

reitung von aufRen nach innen statt, etwa
durch einen automatisierten und umfas-
senden Riickimport der kundenindividuel-
len Auftragsdaten in CAD-Systeme und
selbstverstandlich in ERP-L6sungen.

CPQ-Briickenschlag

Langst unterstiitzen Configure-Price-
Quote-Softwarelésungen wirkungsvoll
Vertriebsteams bei Prozessen im Rahmen
von Angebotserstellungen. Im Blick dabei
stets: komplexe variantenreiche Produkte,
die eine Vielzahl von Merkmalsauspragun-
gen aufweisen. CPQ-Systeme vereinfachen
und beschleunigen existierende Konfigura-
tionsprozesse wesentlich. In aller Regel be-
inhalten sie einen Produktkonfigurator und
lassen sich mit CRM-Systemen (Customer
Relationship Management) koppeln bezie-
hungsweise erweitern sie. Gleichzeitig
schaffen sie eine Verbindung zu einem
ERP-System, eben ERP/ECC 6.0 oder S/4
(LO-VC), um etwa den Austausch von Be-
ziehungsdaten zu gewahrleisten. Aber
auch um beispielsweise aus einem erstell-
ten Angebot Fertigungsauftrage (etwa mit
Materialbedarf oder Stiicklisten) zu gene-
rieren oder die Fertigung eines Produkts
(im Anschluss an Plausibilitatspriifungen
oder Simulationen) anzustoRen.

Agilitat und Virtual Reality

Verwirklicht hat SAE die Prinzipien eines
prozessintegrierten, virtuellen und inter-
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aktiven Produktkonfigurators in der neu-
en und bereits erprobten Next-Genera-
tion-CPQ-Softwarel6sung SAE Sales und
SAE Interactive Motion Engine (SAE IME).
Produktvarianten, Maschinen- und Anla-
gensysteme sind damit in einer interakti-
ven Virtual Reality konfigurierbar. In Sym-
biose mit den SAE-Applikationen fiir das
Angebotsmanagement SAE Sales und
dem Variantendatenmanagement SAE
Developer entsteht ein ganzheitliches
System fiir jedes Unternehmen (mehr
Uber das SAE-Produktlésungsangebot im
E3 Cover-Artikel ,Variantenkonfiguration
inklusive Preisfindung plus SAP“ ab Seite
70). Und wie bereits ausgefiihrt: IT- oder
CAD-Spezialwissen ist bei der SAE-IME-
Verwendung von Vertriebsteams nicht
erforderlich. Somit bleibt der Vertrieb
in seiner Kernkompetenz, dem Verkaufen,
verankert und wird mit besonders inno-
vativen SAE-Lésungen perfekt unter-
stlitzt. Weiterhin fuf3t SAE IME auf einem
langjahrigen Erfahrungsschatz von SAE
im Bereich CPQ-Software mit Nutzung
von ERP-Systemen (SAP ERP, SAP S/4 Hana)
sowie auf dem Kompetenz- Know-how
im Bereich 3D-Konfiguration.

Digitaler Zwilling

Die Interactive Motion Engine (IME) stellt
faktisch eine Weltneuheit dar und funktio-
niert durch eine Symbiose von ERP-Stamm-
daten, Konstruktionsdaten, Konfiguration,
Pricing und Virtual Reality. Somit ist der Di-

gital Core generiert, der fiir samtliche
4.0-Aktivitaten wichtig ist. Der erzeugte
digitale Zwilling ist ein virtuelles Abbild des
konfigurierten Produkts, das den gesam-
ten Produktlebenszyklus als spezifischer
Produkt-Digital-Core begleitet. Diese Da-
tenquelle dient einem effizienten After-Sa-
les-Management, wie zum Beispiel techni-
scher Service und Wartung.

CAD und 3D-Visualizer

Kern- oder Basiselement der SAE Inter-
active Motion Engine stellt ein soge-
nannter digitaler Zwilling dar, der auto-
matisch in der SAE-Applikation aus den
CAD-Konstruktionsdaten erzeugt wird.
Es wird ein eigenes Datenformat (ime-
Format) erzeugt, das cloudfahig ist. Das
Produktmanagement gestaltet in einem
Customizing-Prozess die Variantenaus-
pragungen und die Funktionalitat des
Produkts.

Diese Customizing-Ebene der SAE Inter-
active Motion Engine sorgt fiir einen agi-
len Vertriebsprozess. Hinsichtlich Perfor-
mance und Know-how-Sicherheit ist es
wichtig zu wissen, dass der digitale Zwil-
ling eines komplexen CAD-Modells im
SAE-ime-Format nur mehr aus der relevan-
ten Vertriebshiilse besteht. Nach dem Ver-
heiraten von Beziehungswissen und Regel-
werk aus der Technik kann das 3D-Modell
erstens von Laien bedient und konfiguriert
werden und gewahrleistet zweitens die
Sicherheit der wettbewerbsentscheiden-
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Ubersicht Architektur und Integration SAE Interactive Motion Engine (auf Basis SAE MX).

den Konstruktionsdaten, da diese nicht
nach draufRen gegeben werden. Ausdriick-
lich ist darauf hinzuweisen, dass die SAE
Interactive Motion Engine weder einen
klassischen 3D-Visualizer darstellt noch ein
Generator von aufwandig erstellten Ein-
zelmodellen ist. In der SAE Interactive Mo-
tion Engine ist Beziehungswissen aus
ERP-Systemen hinterlegt. Mehr noch: Es
existiert eine vollstandige Prozessintegra-

SAE Interactive
Motion Engine

« Echtzeit-Interaktivitat zwischen
Konfiguration und beweglichem
3D-Modell

« Komplette Anlagensysteme
auspragen ohne CAD-Know-how

« Steuerung anhand von
Freiheitsgraden und
vorhandenem Beziehungswissen

» Merkmalsbewertung direkt im
Modell oder in der Konfigurations-
ubersicht

- Konfigurationsmaglichkeiten und
Modellverhalten von der Fachabtei-
lung, z. B. Produktmanagement
komfortabel customizbar

- Volldynamische
Bewegungssimulation

« Hochste Datensicherheit: Daten-
basis ohne technische CAD-Daten

« Dateniibergabe an ERP-Systeme
wie SAP S/4 Hana oder CRM-Syste-
me wie C4C oder Salesforce

- Vollstandige Cloud-Fahigkeit der
Vertriebslosung
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tion in CRM-, PIM- oder SAP-Systeme.
Durch das erzeugte eigene SAE-Datenfor-
mat werden die Daten webfahig, und zwar
sowohl| CAD-Daten als auch beispielsweise
Variantenstammdaten. Damit weisen rele-
vante SAP-ERP-LO-VC-Daten ebenso eine
(notwendige) Web-Fahigkeit auf. Plus-
punkt: Somit ist es moglich, dass IME auch
als Cloud-L6sung zum (weltweiten) Ein-
satz kommt oder kommen kann. Wobei
die SAE-Losungen seit jeher fiir den inter-
nationalen Einsatz (mit spezifischem Lan-
der-Pricing) konzipiert wurden. Im Ergeb-
nis bedeutet dies, dass (weltweite, inter-
nationale) Vertriebsteams mit IME in der
Lage sind, Angebote live und interaktiv zu
konfigurieren beziehungsweise zu prasen-
tieren; mit der Erzeugung interaktiver
Virtual-Reality-Modelle (mit computerge-
nerierter Wirklichkeit) und ohne CAD-
Kenntnisse. Was ein komplett neues und
motivierendes Verkaufserlebnis mit sich
bringt. Fur den Verkaufer, aber auch fir
den Kaufer.

Volldynamische
Angebotsprozesse

Wichtig zudem: Samtliche SAE-Applikati-
onen funktionieren in Symbiose mit ERP-
und CRM-Systemen. Durch das erzeugte,
eigene SAE-Datenformat werden samtli-
che Konstruktions- und Vertriebsdaten
aus den jeweiligen Systemen webfahig.
Mit SAE-Applikationen werden zum
Beispiel relevante SAP-ERP-LO-VC-Daten
webfahig und sind in einer Virtual-Reali-
ty-Umgebung nutzbar. Pluspunkt: Die
SAE-Applikationen sind seit jeher fiir den
internationalen Einsatz z. B. mit spezifi-

Konfiguration
e |
MERAY ismT Es B B /I
CAD Modell
:rr"-———. ."—-—- |
: _,'1. . |
E | oy
== y

s Datenfluss § Input

Datenfluss owischen
SAE Applkationen und [ oder
ESB J Flasiore

schem Lander-Pricing und Angebotsdo-
kumentenmanagement konzipiert wor-
den und werden in {iber 50 Landern ein-
gesetzt.

Neu ist fiir Vertriebsteams die Mog-
lichkeit, mit IME als CPQ-Komponente
Merkmalbewertungen zusammen mit
Kunden direkt am Modell durchfiihren zu
kénnen. Und zwar als volldynamische
Interactive-Virtual-Reality-Bewegungssi-
mulationen im Rahmen des Angebots-
prozesses mit ERP-Integration. Ungeach-
tet dessen findet eine Steuerung anhand
von Freiheitsgraden und vorhandenem
Beziehungswissen statt. Gleichfalls wer-
den Konfigurationen gefiihrt, weil auf
ein hinterlegtes Regelwerk als Basis zu-
riickgegriffen wird. Es werden keine spe-
zifisch technischen und sicherheitssensi-
tiven CAD-Daten mit Konstruktionsde-
tails oder Entwicklungs-Know-how ver-
wendet. Vertriebsteams kénnen von vor
Ort aus dank SAE IME in Eigenregie kom-
plexe Produktmodelle/-varianten virtu-
ell generieren — jedoch ohne eine (CAD-)
Entwicklungsabteilung an einem Unter-
nehmensstammsitz wieder und wieder
fiir Angebotszwecke einbinden zu miis-
sen. Obendrein werden unter Umstan-
den oft getatigte Riickfragen zwischen
Vertrieb und Entwicklung schlicht obso-
let. Der Nutzenvorteil der CPQ-Lésung
liegt auf der Hand: Angebotsprozesse
werden erheblich beschleunigt und die
Angebotskosten teils signifikant ge-
senkt.

DIG I Video: SAE Interactive
plus Motion Engine und
Virtual-Reality
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Prozessintegrierte optische Konfiguratoren mit Echtzeit-Interaktionen inklusive VR

Virtual Reality und
CPQ-Software

Bereits heute finden im CPQ-Umfeld 3D-Visualisierungen ihren Einsatz. In Zukunft werden prozess-
integrierte interaktive Konfiguratoren mit VR-Umgebung mit Merkmalsbewertungen direkt am
komplexen Variantenprodukt unter Verwendung von VR-Technologien realisiert.

Von Sven Vorreiter, SAE

enutzt wird die Technik der Pro-
G duktkonfiguration in vielfaltiger
Art und Weise, um Produktvari-
anten aufzuzeigen und richtig zu wahlen
bzw. zu bewerten. Verwendung findet die
Produktkonfiguration in Webanwendun-
gen z. B. in Onlineshops im B2C-Bereich,
auf B2B-Onlineportalen von Unterneh-
men, aber auch in Offline- und Online-Ver-
triebsapplikationen im CPQ-Prozess.
Verschiedene Losungsansdtze haben
verschiedene Leistungsmerkmale mit zum
Teil unterschiedlichen Eignungsprofilen
und sind oft mit Medienbriichen behaftet.

Sven Vorreiter ist Head of Sales Intralogistic
bei SAE Schaarschmidt Analytic Engineering.
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Geht es um die Angebotser-
stellung bei komplexeren
Produkten, etwa um ein
Maschinen- und Anla-
gensystem, das anhand
von Fabriklayoutvorga-
ben und im Verbund mit
einem Fertigungsablauf
angeboten werden soll,
wiinschen sich Vertriebs-
teams eine leistungsfahige
Applikation, die mehr ist als
ein Produktkonfigurator. Bei
den bisher vorhandenen Losun-
gen fehlt es vor allem an einer visuellen
Echtzeit-Interaktion auf der Basis von ERP-
und CAD-Daten. 3D-Visualisierungsmog-
lichkeiten sind meist starre Visualisierun-
gen, die zu speziellen Varianten hinterlegt
sind. Virtual-Reality-Konfigurations- und
Angebotssysteme sind die Next-Generati-
on-Applikationen, die innerhalb weniger
Jahre den Markt beherrschen werden.

Mehr als
Technikkonfiguratoren

An und fiir sich sind viele Produktkonfi-
guratoren eher der Kategorie ,,prozessin-
tegrierte Technikkonfiguratoren plus Fin-
der“ zuzurechnen. Diese unterstiitzen
zwar den Aufbau eines Produktfinders in
den ERP-Systemen der Werke und bieten
deutlich bessere Moglichkeiten der Ver-
triebsnotwendigkeiten als etwa prozess-
integrierte Technikkonfiguratoren ohne
Produktfinder. Rein prozessintegrierte
Technikkonfiguratoren nutzen nur eins
zu eins das Beziehungswissen, das in ERP-
Systemen wie etwa ERP/EXX 6.0 oder S/4
hinterlegt ist, bieten eine einfache Pro-
zessintegration in CRM oder PIM (Process
Integration Management) oder die Mog-
lichkeit, plausibilitatsgeprifte Produkte
anzubieten. Auch lassen sie es zu, eine so-
fortige Auftragseinsteuerungin den Wer-

ken durchzufiihren. Ebenso bieten Ver-
triebskonfiguratoren, bei denen man in
aller Regel Preislisten als Basis zur Erstel-
lung eines Konfigurators verwendet, ein-
geschrankte Moglichkeiten.

Mehr als
Vertriebskonfiguratoren

Zwar lassen sich derlei Vertriebskonfigura-
toren relativ schnell umsetzen und stellen
mitunter eine giinstige Losung dar, aller-
dings funktionieren sie komplett autark
von den Werken. Baubarkeits- oder Plausi-
bilitatsprifungen (ERP-Ruckgriff/-Verbin-
dung) sind kaum realisierbar; Merkmalsbe-
wertungen direkt an einem 3D-CAD-Mo-
dell zu realisieren ebenfalls nicht. Die SAE
Sales inklusive der SAE Interactive Motion
Engine ist der Kategorie prozessintegrier-
ter virtueller und interaktiver Produktkon-
figuratoren mit VR-Verwendung (Simulati-
onen direkt am Modell) zuzuordnen. Sie
bringen Virtual Reality in den Vertriebs-
prozess und sorgen fir deutliche Effizienz-
steigerungen in Werken bei gleichzeitigen
Umsatzzuwdchsen. Zugleich sind sie dar-
auf ausgelegt, dass sie Komplexitat simpli-
fizieren und dennoch beispielsweise Ange-
botsprozesse mit einer ERP-Integration
bieten. Ferner erganzen sie CRM-Systeme
vorteilhaft.
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Innovationsgeschwindigkeit bei Configure-Price-Quote-Software (QPC)

Variantenkonfiguration

inklusive Preisfindung plus SAP

Die Innovationsgeschwindigkeit bei Configure-Price-Quote-Software ist seit jeher hoch.
Sowohl der breite Mittelstand als auch GroBunternehmen profitieren von den stetigen Neuerungen

und Weiterentwicklungen.
Von Susanne Henkel, SAE

s war an und fiir sich ein simpler Use
ECase im Rahmen einer Messe vor vie-

len Jahren - bei der anwesenden
Fach-Community erzeugte er jedoch sicht-
liches Erstaunen: Ziel war die schnelle und
einfache Erstellung respektive der Aufbau
einer Variantenkonfiguration mit dem di-
rekten Ubergang in den Angebots- und
Auftragsprozess. So wurde im SAE-Konfi-
gurator live eine Leiter konfiguriert (mit
Echtzeit-CAD-Darstellung) mit automati-
scher SAP-konformer Preisfindung. Die Er-
stellung eines Fertigungsauftrags samt

Susanne Henkel ist Geschaftsfiihrerin von
SAE Schaarschmidt Analytic Engineering.
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Materialbedarfsplanung, Stiicklistener-
stellung und -auflésung, Plausibilitats- und
Verfuigbarkeitsprifungen wurde automa-
tisch vom System angestofRen. Die an-
schlieRende automatische Ubertragung
des Auftrags an das SAP ERP erfolgte auf
Knopfdruck und fiihrte direkt zur Maschi-
nenansteuerung. Die Produktion der Leiter
im Verhaltnis 1:20 wurde automatisch an-
gestoRen und die kleine ProduktionsstraRe
lief los. Ein kompletter Prozess von der Er-
stellung der Modelle liber die Konfigurati-
on bis hin zur Auftragsiibergabe und der
automatisierten Maschinenansteuerung
in Symbiose mit dem SAP ERP —und das al-
les am Beispiel eines schlichten Produkts,
dessen Merkmalsauspragungen sich den-
noch vielfaltig darstellen kdnnen hinsicht-
lich Lange, verwendetes Material, Spros-
senbreite, Sprossenabstand oder dem Be-
ginn der ersten Sprosse. Industrie 4.0 im
Jahre 2003.

Umgesetzt wurde dieser handfeste und
anschauliche Use Case am SAE-Messe-
stand mit den SAE-Applikationen SAE De-
veloper, der CPQ-Applikation SAE Sales
inkl. CAD und diversen SAE-eigenen
Abap-Lésungen. Dass sich durch diese Pra-
sentation viele konkrete Auftrage/Kun-
denbeziehungen mit teils namhaften
Weltfirmen ergaben, war nicht geplant,

aber ein umso erfreulicheres Ergebnis.
Heute setzen Unternehmen unter-
schiedlicher FirmengrofRe in lber 50
Landern weltweit SAE Applikationen
ein, darunter auch global agierende
Keyplayer mit Milliarden-Umsatzen.
Einst als Unternehmensberatung fiir lo-
gistische Prozesse mit Spezialisierung
auf das Thema Variantenkonfigurati-
on und die effiziente Abbildung samt-
licher unternehmensinterner Prozesse
innerhalb des SAP-Standards gegriin-
det, agiert die SAE GmbH als inhaber-
geflihrtes Unternehmen mit SAP-Zertifi-
zierungen. Dabei verfiigt das SAE-Team
Uber eine breit gefacherte SAP-Modulkom-

petenz, CAD-Know-how liber verschiedene
Anbieter hinweg und ausgezeichnete Soft-
wareentwicklungserfahrungen auch in
den neuesten Technologien. Seit mehr als
15 Jahren entwickelt SAE eigene Software-
applikationen wie zum Beispiel die ge-
nannten Developer und Sales.

S/4-Schnittstellen

Das eigenstiandige Vertriebsmanage-
ment-System aus dem CPQ-Umfeld weist
durchgangige Schnittstellen zu ERP/ECC
6.0 und S/4 auf. Die langjahrige Erfahrung
mit SAP und die Web-Fahigkeit der Soft-
warelosungen erméglichen es SAE, ein
breites Spektrum an unterschiedlichsten
Kunden erfolgreich zu bedienen.

Neutrale Datenbasis

Ein Blick auf den SAE Developer: Er ermog-
licht ein herausragendes Vertriebsdaten-
management auf Basis der SAP-ERP- bezie-
hungsweise SD-Daten, inklusive der kom-
pletten SAP-LO-VC-Objekte mit Bezie-
hungswissen. Die SAE-Losung generiert
aus den vorhandenen ERP-Daten native
Daten, das heift: eine vollig neutrale Da-
tenbasis. Samtliche Datenobjekte, die fiir
eine Angebots- oder Auftragserstellung
notwendig sind, werden uber den De-
veloper erzeugt, aufbereitet oder transpor-
tiert. Komplexe Preisdaten, perfekt forma-
tierte Texte und anspruchsvollstes Beleg-
customizing erlauben eine individuelle
Druckerstellung. So kénnen beispielsweise
SAP-Konfigurationsdaten auf eine umfas-
sende Art angereichert, Uberarbeitet, veri-
fiziert und fir die vertriebliche Weiterver-
arbeitung aufbereitet werden. Auch kon-
nen alle gewlinschten Vertriebsdaten
autark im SAE Developer aufgebaut oder
modelliert werden. Mit der Losung werden
zudem die wesentlichen Kern-Wertschop-
fungsprozesse eines effizienten Varianten-
managements bedarfsgerecht und opti-
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Zusammenspiel der SAE-Applikationen und ihre Interaktion mit SAP.

mal unterstiitzt: von der Nutzung einer
ausgepragten Strukturierungsplattform
flir Varianten, der Visualisierung und Simu-
lation von Beziehungswissen und Konfigu-
rationen mit lander- und vertriebswegspe-
zifischen Versionen, der Anreicherung
technischer Konfiguratoren zu vertriebsop-
timierten Konfiguratoren, der Verwendung
eines Innendienst-Workflow fiir Angebots-
und Auftragsbearbeitung, der Nutzung ei-
ner zentralen Datenbasis und Kommunika-
tionsplattform fiir Tochter- und Vertriebs-
gesellschaften bis hin zu der Verwendung
einer zentralen Steuerungsplattform fiir
die relevanten CAD-Modelle. Highlights
unter anderem: die Querinstanziierung
zwischen untergeordneten Objekten,
Stiicklistenbearbeitung tiber mehrere Stu-
fen, das Editieren und Priifen von Bezie-
hungswissen mit automatischen Codevor-
schlagen. Der SAE Developer wird von gro-
Ben und mittelstandischen Unternehmen
des Maschinen- und Anlagenbaus einge-
setzt. Aufgrund des modularen Aufbaus
und der individualisierbaren (Customi-
zing-)Funktionen werden die unterneh-
mensindividuellen Anforderungen und Zie-
le bedarfsgerecht und hocheffizient reali-
siert. Mit dem SAE Developer stehen somit
Funktionen und Applikationen zur Verfi-
gung, die weit Uber den Standard einer
ERP-Lésung hinausgehen. Bei Kunden wird
die SAE-L6sung im Sinne einer funktional
erweiterten ,Middleware” zur Aufberei-
tung der SAP-Konfiguration, der Vertrieb-
soptionen und der Verkaufspreise (Master-
listenpreise und Verkaufspreise der Toch-
tergesellschaften) fiir den CPQ-Prozess ge-
nutzt — auch als Web-Lésung. Hier zum
Beispiel fiir die Datentibernahme aus SAP
und der PDB, den Aufbau von Landerpreis-
listen, der Landerproduktauspragungen
und der marketingorientierten Erganzung
der Vertriebskonfigurationen. Die Uber-
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nahme relevanter CAD-Daten fiir die Ver-
triebskonfigurationen oder andere Appli-
kationen wird liber den SAE MX Developer
realisiert.

Angebots- und
Vertriebsprozesse im Griff

Im Fokus die SAE-Sales-Losung, die eine
Offline- sowie Web-Vertriebsapplikation
darstellt und Vertriebsteams mit vertriebs-
und praxisgerecht gestalteten Oberfla-
chen und Funktionen in allen Phasen des
Angebots- und Vertriebsprozesses wir-
kungsvoll unterstiitzt. Die flexibel umsetz-
bare Angebotskonfiguration, die Ange-
botspreisfindung samt Hinterlegung von
Angebotsdokumenten, eine verkaufsorien-
tierte CRM-Projektmappenverwaltung,
das umfangreiche Text- und Dokumenten-
management, die Outlook-Integration, die
3D-Modellerstellung bis hin zu einer auto-
matisierten Datenlibernahme/-libergabe
an SAP-Systeme stellen nur einen kleinen
Teil der Funktionen dar. Wobei SAE Sales
sowohl als Online- wie auch als Offline-Sys-
tem eingesetzt werden kann. Ein wesentli-
cher Vorteil ist, dass technisch anspruchs-
volle Produkte und deren Auspragungsviel-
falt mit SAE Sales uibersichtlich und kun-
dengerecht dargestellt werden.

Wie erwahnt, verfiigt die SAE-Losung
Uber ein eigenes CRM-Modul mit einem
angebotsspezifischen Workflow. Er unter-
stlitzt den vertrieblichen Prozess und da-
mit den AuBendienst in idealer Art und
Weise. Die Outlook-Integration sowie die
Up- und Download-Funktionen per Knopf-
druck zu einem SAP- System sind SAE-Stan-
dardfunktionalitat. Auch die Anbindung
bereits bestehender CRM-Systeme ist
moglich (wie etwa Salesforce oder C4C).
Weiterhin gewinnbringend: SAE Sales er-
moglicht einen hocheffizienten und fehler-
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freien Workflow im Angebots- und Ver-
triebsprozess. Durchlaufzeiten werden ver-
ringert, die Bearbeitung wird fiir alle am
Workflow beteiligten Personen massiv er-
leichtert und gleichzeitig werden die Ver-
triebskosten gesenkt. Offline oder im Web
erstellte Angebote aus der SAE-Sales-Appli-
kation werden innerhalb des Work-
flow-Prozesses uber die SAE-SAP-Schnitt-
stelle eins zu eins an SAP Uibergeben.

Interactive Motion Engine

Mit der Interactive Motion Engine sieht
sich SAE als Vorreiter im Bereich globale
Angebots- und Konfigurationssoftware
und setzt neue Mal3stabe. SchlieRlich er-
moglicht es die SAE Interactive Motion En-
gine, Variantenprodukte bis hin zu komple-
xen Anlagensystemen individuell auf Basis
von Virtual-Reality-Technologien in 3D dar-
zustellen und volldynamisch auszupragen
und interaktiv (durch die Erzeugung einer
computergenerierten Wirklichkeit) zu ,,be-
wegen“. Das Ergebnis kann ein hochwerti-
ges Angebot mit individuellen Bildern und
kundenspezifischen Preisen innerhalb von
SAE Sales darstellen. Auch lasst es sich in
anderen nativen Applikationen nutzen.
Wesentlicher Bestandteil einer zukunftsfa-
higen Losung der Visualisierung von Konfi-
guration auf verschiedenen Plattformen ist
die einheitliche Datenbasis in Form eines
Digital Core. Mit der SAE Interactive Mo-
tion Engine wird diese Datenbasis und ein
solches Datenformat erzeugt. Der Clou da-
bei: Die Konfigurationen aus dem fiihren-
den ERP-System (SAP ERP oder SAP S/4
Hana) werden mit den vorhandenen
CAD-Daten (die auf Knopfdruck gewandelt
werden) mehrwertbildend zusammenge-
fihrt.
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