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Marktführer CPQ: Urheberrecht

Vervielfältigung des Marktführers CPQ: 

Jegliche Vervielfältigung der in diesem Dokument zur Verfügung gestellten Texte, Bilder und Grafiken bedarf 

der ausdrücklichen Erlaubnis des Herausgebers Dr. Wüpping Consulting GmbH in Schriftform. Das 

Nutzungsrecht liegt bei dem Herausgeber Dr. Wüpping Consulting GmbH und darf ohne schriftliche 

Genehmigung nicht an Dritte weitergegeben werden, dazu zählen auch die teilnehmenden Unternehmen des 

Marktführers CPQ. Ebenfalls untersagt ist jegliche Vervielfältigung auf andere elektronische und 

nichtelektronische Medien. 
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Zielgruppe und Inhalte Marktführer CPQ

Der vorliegendeMarktführer CPQ(ConfigurePrice Quote) gibt einen umfassendenÜberblicküber den Markt für CPQ-
Softwareund Produktkonfigurationssystemeim deutschsprachigenund europäischenRaum. FokussiertwerdenAnbietermit
demCPQ-Kerngeschäftfür die Angebots- und Produktkonfigurationim Vertrieb.

ZIELGRUPPE:
DerMarktführer für CPQ-SoftwareundProduktkonfigurationssystemerichtet sichanIndustrieunternehmen,

Á die eineCPQSoftwareeinführenwollenoder

Á einebestehendeKonfigurationssoftwareablösenbzw. diese

Á optimierenund zurvollwertigenCPQ-Plattformausbauenwollen.

EswerdenaktuelleAnbieterundderenProduktangeboteaufgezeigt,um anhandvonverifiziertenLeistungsmerkmalensowie
FirmenprofilenOrientierung und Hilfestellungbei der Auswahlvon CPQ-Software zu geben. Die in der Marktübersicht
aufgeführten Softwarelösungenfür CPQund Produktkonfigurationkönnen als eigenständigeSystemeeingesetztoder
beispielsweisenahtloszwischenCRMund ERPzurAngebotskonfigurationintegriert werden.

EswerdenfolgendenAngabender Unternehmendargestellt:

Unternehmensbeschreibunginkl. Kontaktdaten,Referenzen,UmsatzverteilungnachBranchenund Ländern(%), unterstützte
Produkt-/Prozessklassen(%), Produktportfoliound damit unterstützteFunktionenund Prozesse,Schnittstelleninformationen
(AnteilCustomizing/Standard)sowieeineBeschreibungdesKonfigurationsansatzesunddesUmgangsmit Regelwissen.

Wichtiger Hinweis: Sämtliche Unternehmens- und Produktinformationen beruhen ausschließlichauf Angaben der
Anbieterunternehmen. VergleichendeInformationensowieEignungsgradenachProduktenundBranchen,Leistungsfähigkeit,
IntegrationsfähigkeitoderBenchmarkergebnissewerdennicht publiziert.
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Ziele und Vorteile durch CPQ und Produktkonfiguration

ZIELEIM PROZESSUMFELD(AUSZUG):

Å Mit Produktkonfiguratorenlassensich einfach und schnell, individuelle Kundenwünscherealisierenund Verkaufs- und
Produktionsprozessenbereitsin der Vertriebskonfigurationoptimieren.

Å Der Vertrieb wird effektiv unterstützt und die Vertriebsprozessewerden beschleunigt,weil die Mitarbeiter selbstständig
einen Großteil des einfachenRoutinegeschäftesabwickelnkönnen und in der Lagesind, sofort auf Kundenwünschezu
reagieren. DieAufwandsreduzierungin der Angebots- und Auftragsbearbeitungkannin vielenFällendurchausmehr als50
%betragen.

Å Durch den Einsatz eines Produktkonfigurators kann die Produktivität im Vertrieb erhöht werden und der
Vertriebsmitarbeiter wird von Routinearbeitenentlastet. Für den persönlichenVertriebskontaktsteht mehr Zeit zur
Verfügung.

Å Vor diesemHintergrundsteigt die Zahl der Angeboteje Mitarbeiter und auf Sichtauch die Hitrate. Dadurchkann der
Umsatzerhöht werden.

Å Mit einemgenauenund wertbasiertenPricinglassensichdie Unternehmensergebnisseoptimieren.

Å Durch korrekte Konfiguration sinkt die Fehlerquote und eine sichere und nachvollziehbare Auslegung von
Variantenprodukten wird unterstützt. Zudem geschieht sowohl die Durchführung der Preisfindung als auch die
GenerierungvonAngebotenundStücklistenautomatisiert.

Å KürzereDurchlauf- undLieferzeitendurchoptimierte und fehlerfreieProdukt- undLeistungsbeschreibungen,die wiederum
den Aufwandfür die nachgelagertenBereicheKonstruktion(CAD),Stücklisten- und Arbeitsplanerstellungim ERPdeutlich
reduzieren.
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Zielsetzung: Zeitersparnis und Verkaufserfolg durch Produktkonfiguration
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Ziele und Vorteile durch CPQ und Produktkonfiguration

ZIELEIM PRODUKTUMFELD(AUSZUG):

Å Plattformen und standardisierteBaukastenproduktelassensich besserverkaufen. Der Produktkonfiguratorunterstützt
bereits an der Schnittstellezum Kunden das Variantenmanagementdurch den Vertrieb vorgedachterund modular
strukturierter Produkte.

Å Unnötige Anpassungen,Sonderkonstruktionenund hohe Engineeringaufwändedurch kundenspezifischeAusprägungen
lassensichdurch den EinsatzeinesProduktkonfiguratorsvermeiden. Hierdurchwerden sowohldie Einzelkostenals auch
die Gemeinkostenreduziert. DiezusätzlichenErträgelasseneinehöherePreisflexibilitätzuoder erhöhenzunächsteinmal
bei gleicherPreisqualitätdie Deckungsbeiträge.

Å CPQermöglicht die sichereund nachvollziehbareAuslegungvon Variantenprodukten,die automatisierteDurchführung
einerKalkulationsowiedie automatisierteGenerierungvonStücklistenetc.

Å Einfache,besservisualisierteund schnellereAngebots- und Dokumentengenerierungund damit eine deutlichgesteigerte
Marktakzeptanzund Kundenzufriedenheit.
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Begrifflichkeiten und Definitionen (1/7):
CPQ und Produktkonfigurator 

Guided Selling: 

Guided Selling bzw. softwaregestützte Verkaufsführung bezeichnet einen Prozess, bei dem ein potenzieller Käufer oder 
Verkäufer von Produkten oder Dienstleistungen im Vertriebsprozess mit einem Angebotskonfigurator unterstützt geführt wird.

Guided-Selling-Systeme bzw. Angebotskonfiguratorenleiten softwaregestützt durch den Produktauswahlprozess im Sinne 
eines Productfinders. Häufig findet dabei die Übersetzung der Kunden- und Anwendungssicht in geeignete Produkte und 
deren Produktmerkmale statt.

CPQ (Configure Price Quote) ςVertriebskonfigurator bzw. Angebotskonfigurator: 

Unter Configure, Price andQuote (CPQ) im Sinne einer Vertriebskonfiguration oder Angebotskonfiguration werden heute 
integrierte Front-End-Anwendungen für den durchgängigen Vertriebsprozess variantenreicher und konfigurierbarer Produkte 
und Dienstleistungen verstanden. 

In der Vertriebskonfiguration werden sowohl die technische Plausibilität und Machbarkeit geprüft als auch automatisiert eine 
Preisermittlung und die Erstellung sämtlicher Angebotsdokumente unterstützt. 

Kernfunktionen sind Guided Selling, Angebotskonfiguration samt technische Plausibilisierung und Pricingsowie die 
Angebotsgenerierung (Angebotsdokumente wie technische Beschreibung, kaufmännisches Angebot, Visualisierung etc.). Diese 
Applikationen können sowohl im B2B- als auch im B2C-Bereich eingesetzt werden. 

Typische Kernsysteme sind die Konfigurationsmaschine (Regeln und Constraints), die Price-Engine, die 
Dokumentengenerierungssysteme sowie ein Autorisierungssystem zur Steuerung von Lösungsbereichen und Nutzerregeln.
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Begrifflichkeiten und Definitionen (2/7):
CPQ und Produktkonfigurator 

Produktkonfigurator | Variantenkonfigurator| Vertriebskonfigurator| Angebotskonfigurator: 

Die obigen Begriffe wie Produktkonfigurator, Vertriebskonfigurator, Angebotskonfiguratorund Variantenkonfiguratorsollenhier 
zunächst gleichbedeutendbenutzt werden. 

Definition Produktkonfigurator: 

α9ƛƴ tǊƻŘǳƪǘƪƻƴŦƛƎǳǊŀǘƻǊ ƛǎǘ Ŝƛƴ ²ŜǊƪȊŜǳƎΣ ǿŜƭŎƘŜǎ ŘŜƴ !ƴǿŜƴŘŜǊ ōŜƛ ŘŜǊ !ǳǎƭŜƎǳƴƎ ό{ŜƭŜƪǘƛƻƴ ǳƴŘ YƻƳōƛƴŀǘƛƻƴύ ŜƛƴŜǎ ƴŀŎƘ 
Eigenschaften (Anwendungsmerkmale und Ausprägungen) zusammensetzbaren Produktes wissensbasiert (Auswahl- und 
Beziehungswissen) unterstützt. Ein Produkt oder eine Dienstleistung wird schrittweise nach Eigenschaften (Kundensicht, 
Anwendungssicht) und Regeln (Baubarkeit) automatisiert zusammengestellt und die Prozesse zwischen Kunden, Vertrieb, 
Technik und ERP effektiv und effizient unterstützt. Die Anwendungsbereiche sind zu unterscheiden nach 
Angebotskonfiguration (z.B. CPQ Configure Price Quote), Entwicklung/Konstruktion (z.B. Design Automation) und ERP (z.B. 
{ǘǸŎƪƭƛǎǘŜƴƎŜƴŜǊƛŜǊǳƴƎύΦά 

Ein Produktkonfigurator bzw. ein Vertriebskonfigurator resp.Angebotskonfigurator ist demnach eine Software,welche den 
Anwender bei der Selektion und Kombination mittelsAnwendungsmerkmalen und Ausprägungen unterstützt. Dabei setzt das 
Werkzeug wissensbasiert und automatisiert (Selektion und Kombination) ein Produkt schrittweise nach Eigenschaften 
(Kundensicht, Funktion,  Anwendungslogik) und Regeln (Baubarkeit) zusammen. 

Ziel ist es, die Prozesse zwischen Kunden, Vertrieb, Technik und ERP effektiv und effizient zu unterstützen.
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Begrifflichkeiten und Definitionen (3/7): 
Regelwerk / Regelwerkstechnologien 

REGELWERK:

Einer der wichtigsten Punkte in Konfigurationsprojekten bzw. bei der Auswahl eines Produktkonfiguratorsbetrifft das 
Regelwerkbzw. die Regelwerkstechnologie. 

Die Komplexität im Produktkonfigurator lässt sich erheblich reduzieren durch den richtigen Aufbau imRegelwerk und durch die 
zu den Produkten und Datenstrukturen richtige Regelwerkstechnologie. Dieser Punkt ist für eine langfristig stabile und 
performante Konfigurationsplattform und einem einfachen Regelwerk mit vertretbarem Pflege- und Änderungsaufwand 
extrem wichtig. Im Zusammenhang einer Bewertung der Softwaremit den Anwenderprodukten und Pflegeprozessen ist dieser 
Aspekt allerdings für viele auch einer der schwierigsten in der Beurteilung und im Vergleich der Anbieterbewertung.

Unterschieden werden heute im Bereich der Variantenkonfiguration im Wesentlichen drei verschiedene Methoden.

1. Entscheidungstabellen: Entscheidungstabellensind eine Möglichkeit, Regelwerke einfach und übersichtlich strukturiert 
darzustellen. Die Regel löst bei Vorliegen einer gegebenen Bedingung oderbeispielsweise bei 
VorliegeneinerKombinationen vonBedingungen Aktionen aus. In Entscheidungstabellen können strukturell gleiche 
Produktabhängigkeiten übersichtlich gepflegt, geändert und verarbeitet werden nach logischen Regeln, wobei diese in den 
Zeilen der Tabellen strukturell gleichermaßen abgebildet werden. Komplexere Zusammenhänge könnenbeispielsweise über 
die Verknüpfung von Entscheidungstabellen abgebildet werden. Entscheidungstabellen lassen sich gut konsolidieren und 
verwalten, wenn mehrere Regeln zusammengefasst werden können. Damit kann der Pflegeaufwand deutlich gesenkt 
werden. Bei komplexen vieldimensionalen Zusammenhängen und Berechnungen stoßen Entscheidungstabellen an ihre 
Grenzen.



© Dr. Wüpping Consulting GmbH 14

Begrifflichkeiten und Definitionen (4/7): 
Regelwerk / Regelwerkstechnologien 

2. Skriptsprachen: Skriptsprachen arbeiten konsequent prozedural und greifen bei Vorliegen von Bedingungen z.B. auf 
Tabellen oder5ŀǘŜƴōŀƴƪŜƴ ȊǳΦ .Ŝƛ 9ǊŦǸƭƭǳƴƎ Ǿƻƴ ȊΦ¢Φ ǎŜƘǊ ƪƻƳǇƭŜȄŜƴ .ŜŘƛƴƎǳƴƎŜƴ ƛƳ {ƛƴƴŜ α²Ŝƴƴ-Dann-.ŜȊƛŜƘǳƴƎά 
werden je nach Erfüllung unterschiedliche Aktionen ausgelöst. Skriptsprachen werden oftmals mit Entscheidungstabellen 
kombiniert, wonach gleiche Regeln mit verschiedenen Werten strukturell in Tabellen zusammengefasst werden. Für sehr 
komplexe Produktwelten sind Skriptsprachen unübersichtlich und kaum bzw. nur schwer zu pflegen. Lösungen, die 
ausschließlich auf Skriptsprachen basieren, erfordern einen hohen Aufwand zur Erstellung und sind dauerhaft problematisch 
in der Pflege und Handhabung, insbesondere bei Wechsel der Pflegeverantwortung.

3. Constraints: Leistungsstarke und moderne Konfigurationssysteme setzen heute Constraint-Solver-Technologien ein. Diese 
Systeme sind hinsichtlich des Investitionsaufwandes häufigoberhalb herkömmlicher oder veralteter Softwaretechnologien 
positioniert, rentierensich aber immer bei variantenreichen Produktspektren oder bei mehrstufigen Konfigurationsknoten 
über mehrere Ebenen ςwie das im Maschinen- und Anlagenbauhäufig der Fall ist. 

In herkömmlichen Technologien müssen sehr effiziente Algorithmen verarbeitet werden. In einem Constraint-Solver werden 
Zustände in einem beliebig großen Lösungsraum geprüft, die Bedingungen (Constraints) und Auswahlkriterien erfüllen. Die 
Auswertung erfolgt zu jedem Zeitpunkt, also zur Laufzeit und ist ungerichtet. Durch geeignete Modellierung und 
Regelwerkstechnologien können zig- und hunderttausende Syntaxzeilen in wenigen Tabellen und einigen hundert 
Constraintsabgebildet werden. 

Unter Aspekten einer TCO-Betrachtung (Total Costof Ownership) ist der anfängliche Investitionsvorteil konventioneller 
Technologien im Vergleich zur Constraint-Technologie oftmals bereits nach ein bis zwei Jahren wesentlich geringer als der 
deutliche Mehraufwand zum Aufbau und zur Pflege sowieAdministration der Regelwerke. Die meisten Anbieter behaupten, 
Constraint-Solver-Technologien einzusetzen.
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Begrifflichkeiten und Definitionen (5/7):
Produkt-Prozess-Klassen von PTO über ATO bis ETO 
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Begrifflichkeiten und Definitionen (6/7):
UnterscheidungPTO | ATO | MTO | ETO

Vier Produkt-Prozess-Klassen reichen in der richtigen Anwendung für die meisten Unternehmen aus:

Pick-to-order (PTO):

Ein Produkt wird lediglich ausgewählt. Die Produkte sind endausgeprägt und können vom Lager oder in Einzelfertigung 
disponiert werden. Im PTO-Fall entsteht kein Konstruktionsaufwand. 

Anmerkung: Die Selektion kann auch Ergebnis einer Konfiguration sein. Der Konfigurator muss dann zur Materialnummer oder 
zum vorhandenen Konfigurationscode führen.

Configure-to-order (CTO) oder Assemble-to-order (ATO):

Die Komponenten des Produkts werden schrittweise ausgewählt (Auswahlwissen) und in der Kombinatorik (Beziehungswissen) 
plausibilisiert. Nur gewollte oder technisch mögliche Kombinationen können konfiguriert werden. Die Komponenten des 
Produkts/Systems können nicht unabhängig voneinander gewählt werden. Abhängigkeiten sind durch Beziehungslogik 
(Kombinatorik) zu berücksichtigen. Die Einzelkomponenten sind bereits endausgeprägt und können in Kanban-Prozessen 
vorgefertigt werden. Das Regelwerk erlaubt eine Vielzahl gewollter oder technisch möglicher Endprodukte. 

Der ATO-Bereich ist der Kernbereich leistungsfähiger Konfigurationssysteme. Eine neue Kombination bestehender 
Komponenten (Konfigurationscode) erfordert keinen konstruktiven Aufwand und wird automatisiert durch den 
Produktkonfigurator generiert. Anmerkung: ATO ist der Regelfall der Produktkonfiguration.
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Begrifflichkeiten und Definitionen (7/7): 
UnterscheidungPTO | ATO | MTO | ETO

Make-to-order (MTO):

Die Komponenten können parametriert werden. 

Anmerkung: MTO ist bedeutsam für einfache, strukturgleiche Zusammensetzungen bei stark varianten einfachen Parametern 
wie Durchmesser, Längen- und Höhenänderungen. Der MTO-Fall wird oftmals automatisiert, um einfachen und häufigen 
Aufwand für Routinearbeiten zu minimieren.

Engineer-to-order (ETO):

Die zum Einsatz kommenden Komponenten sind nicht zwingend endausgeprägt oder die Anordnung bzw. Lösung ist nicht 
vorgedacht und nicht im Konfigurator berücksichtigt. Aufgrund der Abhängigkeiten können ihre Eigenschaften jedoch im 
Einzelfall bestimmt werden, so dass im Vertriebsprozess manueller Klärungsaufwand und im Auftragsfall konstruktiver 
Aufwand entstehen kann. 

Neu entstandene Komponenten und neue Anordnungen sowie komplette Neukonstruktionen erfordern konstruktiven 
Aufwand. Danach kann entschieden werden, ob diese Variante im Konfigurator aufgenommen wird. 

Anmerkung: Im komplexen Anlagenbau werden mehrere Unterklassen der ETO-Lösungsräume unterschieden, z.B. 
Referenzsuche oder unscharfe Suche in bestehenden Lösungen.
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CPQ ist in erster Linie kein IT-Projekt

Die wichtigste Voraussetzung für den Erfolg eines CPQ-Projektes ist die ganzheitliche 
Herangehensweise und das Verständnis, ein CPQ-Projekt nicht als reines IT-Projekt zu 
verstehen. Nur so lassen sich passgenaue, auf Ihre Produkte, Nutzer und Prozesse 
zugeschnittene, leistungsstarke Lösungen implementieren.

Ziele,Strategieund Veränderungensollten mit den Fachbereichenund dem Managementgeklärt sein, bevor Siemit der
operativenUmsetzungund einemSoftwarekaufstarten. Mit einemCPQ-Projektrichten Siesichvertriebsseitigneu aus. Sie
automatisierenRoutinearbeiten,reduzierenIhreKomplexitätund digitalisierendie Vertriebsprozesse.

Zunächst gilt es, ein geeignetes Struktur- (z.B. Produktstruktur), Prozess- (z.B. Wer konfiguriert wie tief?) und
Methodenkonzept(z.B. Konfigurationskonzept,Prozessklassenetc.) zu entwerfen. Wenn dieseGrundlagenerarbeitet sind,
kannschrittweisedie richtigeTechnologieausgewähltwerden.

Wenn Sieim Projekt gleichmit dem Softwarekaufstarten, ist dasFehlerpotenzialextrem groß und die Wahrscheinlichkeit
steigt,dassihr Projektin Kürzezudenetwa 50%gescheitertenProjektenzählt.

Also: Niemalsmit der Softwareauswahlstarten
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Produktkonfiguratoren gibt es viele ς
nur welche Software passt zu Ihren Produkten und Prozessen? 

Sie stehen vor der Auswahl einer CPQ-Lösung, dann sind es sicherlich folgende Fragen, die Sie gerade beschäftigen: 

ÁWelche ProduktkonfiguratorςSoftware passt aus der Vielzahl der angebotenen Produktkonfiguratoren zu meinen 
Produkten und Prozessen am besten?

ÁWelche Software unterstützt am besten durchgängig meine Anforderungen (Branche, Produkte, Nutzer, vorhandene 
Datenverteilung, vorhandene IT-Systeme etc.) im CPQ-Prozess varianter Produkte?

ÁWelches System gibt mir bei Veränderungen im Unternehmen (komplexere Produkte, neue Prozesse und neue IT-Systeme) 
aus der Vielzahl der am Markt angebotenen Produktkonfiguratoren die notwendige Investitionssicherheit?

ÁWelche Produktkonfigurator-Lösungen bieten einfach zu handhabende Regelwerksumgebungen und halten dadurch die 
laufenden Kosten für die Pflege niedrig?

ÁWelche 4 bis maximal 6 Produktkonfiguratoren sollte ich mir aus den mehr als 40verfügbaren Systemengenauer 
anschauen? Wo lohnt es sich gezielt Zeit zu investieren? 
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Produktkonfiguratoren gibt es viele ς
Wir unterstützen Sie gerne bei der Erstellung Ihrer individuellen Shortlist!

ÁUm aus der Vielzahl der CPQ-Systeme und Produktkonfiguratoren das geeignete System auszuwählen, bedarf es also 
zunächst einmal einer genauen Positionierung Ihrer 

ĞProdukte, Produktstrukturen und der zu unterstützenden Geschäftsprozesse;

ĞAber auch Ihrer Zielgruppen und Anwender: Wer soll in welchem Ausmaß wie unterstützt werden? 

ÁAuf dieser Basis ist die Integration des Systems in Ihre IT-Infrastruktur zu klären (ERP, CRM, PIM, PLM und CAD ). 

ÁDie Softwareinvestition ist dabei der geringste Aufwand. Entscheidend ist vielmehr die richtige Systemauswahl passend zu 
Ihren Produkten, Prozessen und zur vorhandenen Datenlandschaft und IT-Systemarchitektur. Nur so kann eine solide 
Integration erfolgen und die dauerhafte Tragfähigkeit der Gesamtlösung abgesichert werden.

ÁNeben all diesen Aspekten ist es von entscheidender Bedeutung, welcher Anbieter zu Ihrer Anwendung passt. 

ĞIst ein fokussierter Nischenanbieter oder doch eines der marktführenden Systeme geeignet? 

ĞWie steht das Unternehmen in einigen Jahren dar und kann der Anbietermit denInnovationsschritten in der 
Weiterentwicklung der Software im Vergleich zu den angebotenen Produktkonfiguratoren der Marktführer mithalten? 

ĞWelche Referenzen hat das Unternehmen und wie ist es im Markt positioniert?
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Themenschwerpunkte in der Konzeptphase

Strategische Ausrichtung 

und Zielsetzung
1

Anwender-Prozesse und 

Konfigurationskonzept
2

Modellaufbau und 

Datenkonzept
3

IT-Architektur und 

Schnittstellen
4

Á Zielsetzung und Strategie Produktkonfiguration: Was soll erreicht werden und wer soll 
damit wie arbeiten? Was konkret ist anders nach einer erfolgreichen Einführung ςWas 
sind die konkreten Ergebnisse in Aufwand, Geschwindigkeit, Nutzung modularer 
Produktarchitekturen etc.? 

Á Konfigurationskonzept und Produkt-Prozess-Klassen: Welche Produkte und 
Produktstrukturen, welche Prozessklassen und Konfigurationsmengen?

Á Konfigurationsmodell und Regelwerk: Zusammenwirken von Produkt- und Datenmodell 
sowie Regelwerk und Regelwerkstechnologien

Á IT-Architektur und Schnittstelle: Aufgaben und Funktionsteilung der 
Variantenkonfiguration und Konzeption der Schnittstellen zwischen den beteiligten 
Softwaresystemen (ProduktkonfiguratorΣ /waΣ tLaΣ 9wtΣ /!5Σ t[aΣ ΧύΦ

Zunächst geht es darum, vor einer Softwareauswahl, ein grundsolides Gesamtkonzept zu erarbeiten bestehend aus:

Erst dann wird zielgerichtet auf Grundlage dieser Anforderungsspezifikation schrittweise eine Lösung ausgewählt und mit 
dem Proof of Conceptim nächsten Schritt die Gesamtlösung optimiert.
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Strategie: Nutzerkonzept CPQ-Vertriebskonfiguration

Guided Selling

Produktkonfiguration

Value Based Pricing

Ergebnisdokumente 
Budget; Detail

Techn. Konfiguration/ 
Design Automation

Stücklisten-
Konfiguration

Arbeitsplan-
konfiguration

Vertrieb 
ID

Competence 
Center,

Entwicklung

Produktion,
Supply Chain

Vertrieb
AD

Web,
Partner, 
Kunde

Katalog
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Strategie: beispielhafte Ausprägungen der Anwendungsprozesse 
je nach Nutzerbereich

1

2

4

3

Web,
Partner, 
Kunde

Vertrieb
Außendienst

Vertrieb
Innendienst

Competence 
Center,

Entwicklung

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

+-

Anzahl Angebote: Anzahl Anwender: Komplexität / Aufwand:Automationsgrad:
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CPQ - relevante Teilprozesse mit Schnittstellen zu CRM und ERP

Angebots-

dokumente 

erstellen

Kundenbezug 

herstellen

z.B. CRM

Technische

Lösungsfindung

In Auftrag 

transferieren

Ggf. technische 

Berechnungen

Produkte 

konfigurieren

Preiskategorie

Ergebnis: 

Grundmaschine, 

Option, Sonder 

Pricing: 

Preissystematik/-

konfiguration

Discounting auf line

item oder Gesamt

Template: 

Budget- oder 

Detailangebot

Sprache wählen

Währung, 

Vertragsgestalt., 

kfm. Bedingungen

z.B. SAP

CAD/PDM

Preisfindung

Techn. Angebots-

dokumente

(PDF, Zeichnungen, 

Bilder,, é)

Konfigurator starten, 

Merkmale bewerten

C P Q

Angebots-

dokumente

erstellen
Konfiguration

In Auftrag 

transferieren
Kalkulation und 

Preisfindung

Anwendung,

Produkttypen

bestehendes 

Angebot/

Projekt öffnen

Neues Projekt 

anlegen

Produktfamilie 

auswählen (abhängig 

von Kundenangaben)

Branche, 

Applikation, 

Grundaufbau etc.

Guided Selling
Bestehendes

Angebot öffnen

z.B. CRM

G
S



© Dr. Wüpping Consulting GmbH 26

Konfigurationskonzept: 
Determinanten zur Einordnung einer Konfigurationslösung

P
r
o
d
u
k
t
k
o
m
p
l
e
x
i
t
ä
t

Komplexität der Vertriebs- und Abwicklungsprozesse

niedrig hoch

niedrig

hoch

PTO: 
Pick to Order

ATO: 
Assemble to Order

ETO: 
Engineer to Order

MTO: 
Make to Order

Konfigurationsbereich

ETO-Bereich 
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Konfigurationskonzept: 
Determinanten zur Einordnung einer Konfigurationslösung 

1

2

: hier lohnt sich kaum eine 

Konfiguration

: hier lohnen sich Konfigurations-

/ Selektionssysteme sehr
1

2

hoch

Produktvarianz |Produktkomplexität

Frequenz Geschäftsfälle

Änderungsgradient |

Unsicherheit

hoch
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Vermeiden Sie typische Fallstricke bei der CPQ-Auswahl und -
Implementierung

HäufigeFallstricke:

Á Unternehmenverkennenden Aufbaueiner CPQ-Lösungmit einemαǊŜƛƴŜƴάSoftwareprojekt,wases definitiv nicht ist.
EinsolidesKonfigurationsprojektkannnicht zwischenα¢ǸǊund!ƴƎŜƭάumgesetztwerden. EinfalscherMethodenansatz
kann auch mit einer geeignetenSoftware nicht mehr kompensiert werden. Ein Konfigurationsprojektsollte nur in
Ausnahmenvonder IT-Abteilunggeführtwerden.

Á Eswird eine ungeeigneteSoftwareausgewählt. Mit einemSUVfährt man kein Rennenin der Formel1 und mit einem
Rennwagennicht ins Gelände. Ohneein klar formuliertes Methoden-, Organisations-, Struktur- und Prozesskonzeptist
die Softwareauswahlein Zufallsergebnis. Die Stärkenund EinsatzgebieteeinzelnerKonfigurationssystemesind extrem
unterschiedlichausgeprägt.

Á Die zu konfigurierendenProdukte sind wenig strukturiert und es existiert keine Produktordnungssystematik. Die
umfassendenVorarbeiten werden zu wenig oder unsystematischvorgenommen. Viele Unternehmen setzen in
Produktbreiteund Produkttiefezuumfassendauf. Hierdurchwerdendie Regelwerkezukomplexund mit der Zeit instabil.

Á Konfigurationstiefeund Konfigurationsumfangsollten im richtigen Verhältnis zur Produktstruktur und zum Nutzen
stehen. Wichtigist eszuverstehen,welcheGeschäftsprozessfrequenzenim Angebots- und Auftragsfallzubedienensind,
welche Hitrate und Komplexitätsgradedie eigenen Produkte kennzeichnenund welche Produktstabilität bzw.
Änderungsgradientenvorliegen. NursolassensichoptimaleKonfigurationsmodelleentwickeln.
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Lessons Learned

Etwa 50 Prozent der Konfigurationsprojekte 
erzielen die angestrebten Ziele. 50 Prozent 
erreichen die Ziele bei weitem nicht. 
Ein Drittel der Projekte scheitern komplett 
bzw. werden vorzeitig gestoppt. 

Ein Konfigurationsprojekt ist in erster Linie 
ein Methoden-, Struktur-, Prozess- und 
Organisationsprojekt (Produkt und Prozess) 
und erst an zweiter Stelle ein IT- oder 
Softwareprojekt. Die Softwareauswahl sollte 
nicht am Anfang stehen. 

Kosten: Entscheiden Sie nicht auf Basis der 
Softwarekosten. Die preiswertesten Angebote 
werden ohne erfahrene Begleitung langfristig 
die teuersten Fehlentscheidungen. Der größte 
Kostenblock ist der laufende Aufwand für 
Pflege und Weiterentwicklung.

Die Priorisierung und richtige Gewichtung 
der strategischen Ziele sollte am Anfang klar 
sein. Denn optimale Lösungen für Guided 
Selling, Produktkonfiguration oder eine 
intelligente Pricing-Engine sehen im 
Ergebnis verschieden aus.

Zielbild: Auch wenn heute noch keine Web-
Applikation für den Kunden oder eine 
Systemkonfiguration ansteht, sollte die 
mögliche Bedarfssituation im Auswahl-
prozess mit einbezogen werden. Ansonsten 
führen sie in 10 Jahren 3 Lösungen ein.

Lassen Sie sich nicht blenden: Achten Sie auf 
das Innenleben und nicht auf schöne Ober-
flächen ςletzteres kann (fast) jeder Anbieter. 
Constraint-Technologien anstelle sequentiell 
arbeitender Regelwerke beherrschen nur 
wenige, vorgeben tun das hingegen viele.

Wichtig für den Erfolg ist ein ganzheitliches 
Verständnis über Produktmodellierung, 
Datenmanagement, Produktstruktur- und 
Prozessoptimierung sowie ein solides 
Verständnis der Regelwerkstechnologien.  

Binden Sie die Nutzer früh in die Gestaltung 
der Anwendersichten und Guided Selling 
mit ein. Akzeptanz und Usabilitywerden 
dadurch frühzeitig geprüft und schrittweise 
gesteigert.

Master Data Management: 
Pflegen und konsolidieren Sie die Daten an 
einer Stelle und trennen Sie Regeln und Daten 
sowie Benutzeroberflächen strikt voneinander.

Projektteam: Die richtige Besetzung des 
Kernprojektes ist sehr wichtig. Sponsoren 
aus Vertrieb, Entwicklung, 
Produktmanagement und Geschäftsführung 
sowie IT sind neben den richtigen 
Fachleuten entscheidend.

Top-Management-Support ist zwingend 
erforderlich für eine umfassende CPQ-
Einführung ähnlich einem ERP-Projekt.

Termin- und Projektplan: Setzen Sie von 
Anfang an einen klar strukturierten Termin-
und Arbeitsplan auf und prüfen Sie regelmäßig 
den Fortschritt. Steuern Sie auf ein greifbares 
Ziel zu: Business Unit A zur HMI in 2017, zur 
interpack, drinktec, ISH etc.
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Es gibt für jede Aufgabe einen geeigneten wie auch einen vollkommen ungeeigneten Produktkonfigurator.  Wir kennen als 
langjährig erfahrene Berater sowohl den Maschinen- und Anlagenbau als auch den Anbieter-Markt für CPQ-Software oder 
Produktkonfiguratoren. Wir helfen Ihnen Fragen zu beantworten und begleiten Sie bei der 
Å Ausrichtung Ihrer Strategie, 
Å Konzeption relevanter Produkt- und Prozessklassen sowie Abschätzung von Potenzialen,
Å Entwicklung der Gesamtarchitektur inkl. Daten und IT sowie
Å Auswahl  der passenden CPQ-Software Anbieter.

Wir verfügen über eine

Å einzigartige Benchmark-Datenbank auf Basis von mehr als 100 CPQ-/Konfigurations-Anwendungen der führenden 
Unternehmen im Maschinen- und Anlagenbau. 

Å Zudem werden die derzeit etwa 30 bis 40 relevanten Software-Anbieterunternehmen mit deren Schwerpunkten und 
Systemen in einer zweiten Datenbank geführt. 

Å Über einen detaillierten Kriterien-Match können die Software-Anbieter und Produktkonfiguratoren bzw. CPQ ςLösungen 
auf die jeweiligen Anwendungsfälle hinsichtlich ihres Eignungsgrades bewertet werden. Somit stellen wir sicher, dass auf 
langwierige und zeitraubende Auswahlprozesse (zwischen 6 bis 12 Monate bei klassischen IT-Beratern) weitestgehend 
verzichtet werden kann und schnell eine fundierte Shortlist für Ihren Anwendungsfall erstellt wird. 

Profitieren Sie von unseren Erfahrungen aus etwa 100 Konfigurationsprojekten in verschiedenenBranchen und den 
Projekterfahrungen mit den wichtigsten Anbietern!

Produktkonfiguratoren gibt es viele ς
Wir unterstützen Sie gerne bei der Konzepterarbeitung!
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Grundlagen zu CPQ und Produktkonfiguration in einem Intensiv-Seminar als 
Inhouse-Veranstaltung

Mehr Informationen finden Sie unter 
http://wuepping.com/cpq/.

http://wuepping.com/cpq/


© Dr. Wüpping Consulting GmbH

Inhaltsübersicht

1 Präambel 3

2 Ziele und Vorteile einer CPQ-Lösung 5

3 Begrifflichkeiten und Definitionen 10

4 Auswahl und Einführung von CPQ- und Produktkonfigurationssystemen 18

5 Marktüberblick CPQ 32

6 Anbieterübersicht 2017 40



© Dr. Wüpping Consulting GmbH 33

Übersicht der enthaltenen Unternehmen
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Branchen, Länder und Einsatzbereiche der teilnehmenden Anbieter

ÁAbgesehenvon der Funktionalität und dem Einsatzbereicheiner CPQ-Software bzw. eines Produktkonfiguratorsist die
Branchenausrichtungein entscheidendesKriteriumbei einemAuswahlprozess.

ÁPotenzialedurch CPQ-/Produktkonfigurationssystemefallen in den verschiedenenBranchensehr unterschiedlichaus. Das
betrifft nicht nur rein die Komplexitätder Produktesondernauchdie AbbildungunterschiedlicherAbläufeund Workflows.
Ist für den einenHerstellerdie Angebots- und Auftragserfassungim Vordergrund,stellt für den anderendie automatisierte
ErstellungvonStücklistenundZeichnungeneinezentraleAufgabenstellungdar.

ÁDie folgenden Grafiken beruhen auf Anbieterangabenund geben die im Durchschnitt angegebeneBranchen- und
Länderausrichtungder einzelnenAnbieterwieder.
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Der Branchenfokus der aufgeführten Unternehmen [in %]

ÁDie am häufigsten genannten Schwerpunkte unter den aufgeführten Unternehmen sind der Maschinen- und Anlagenbau, 
der Bereich Automotive und Zulieferer, sowie Konsumgüterindustrie und Handel. 

ÁDie steigende Komplexität der Produkte und die Notwendigkeit immer schnellere aber vor allem auch verbindliche 
Angebote anbieten zu können, ist gerade in diesen Branchen ein enormer Kostentreiber, so dass der Einsatz eines 
Konfigurators in diesen Bereichen eine große Möglichkeit der Effizienzsteigerung bietet und damit die 
Wettbewerbsfähigkeit des Unternehmens erhöht.

15%
2%

1%

6%

5%

9%
49%

7%

2%

3%

1% Automotive und Zulieferer

Banken und Versicherungen

Chemie und Öl

Elektrotechnik

Energie und Versorgungstechnik

Konsumgüterindustrie und Handel

Maschinen- und Anlagenbau

Pharmaindustrie und Gesundheitswesen

Telekommunikation und Medien

Transport und Infrastruktur

Andere
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Der Länderfokus der aufgeführten Unternehmen [in %]

ÁIm Fokus der aufgeführten Unternehmen ist die Region D/A/CH mit 69%. Es folgt der Rest Europas mit 21%. Das zeigt die 
noch immer stark vorherrschende Konzentration auf den deutschsprachigen und europäischen Raum.

ÁAcht der aufgeführten Unternehmen geben an im Schnitt zwischen 2% bis 20% Umsatz im asiatischen Raum zu generieren.

Á6% des Umsatzes werden im Durchschnitt in Amerika generiert.

69%

21%

4% 6%

D / A / CH

Europa (Rest)

Asien (incl. Japan)

Amerika
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Welche Produkt-/Prozess-Klassen werden unterstützt? [in %]

ÁIm Fokus der aufgeführten Unternehmen mit 38% sind die Produkt-/Prozess-Klassen ATO/CTO. Dicht gefolgt mit ca. einem 
Drittel folgt die Klasse MTO. Insgesamt machen diesen beiden Klassen mehr als zwei Drittel aus. 

ÁZu etwa 20% werden ETO-Produkte und zu etwa 10% PTO-Produkte unterstützt. 

11%

38%

29%

22% PTO

ATO/CTO

MTO

ETO
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Wo liegt der Fokus bei der Unterstützung der Prozesse und Funktionen 
im Bereich CPQ, Configure Price Quote? [in %]

ÁDie jeweiligen Kernfunktionen im Bereich CPQ, ConfigurePrice Quote, werden von nahezu allen Anbietern abgedeckt. 

0 20 40 60 80 100

Guided Selling

Produktselektion

Angebotskonfiguration

Pricing- und Discount

Angebots- und Dokumentengenerierung

Angebotsverwaltung

Abbildung von Workflows

Produktvisualisierung

% % % %% %
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Wo liegt der Fokus bei der Unterstützung der Prozesse und Funktionen 
im Bereich Auftragskonfiguration?  [Angaben in %]

ÁNahezu alle aufgeführten Unternehmen unterstützen bei der Konfiguration bis zur Stücklistenkonfiguration. 

ÁNur knapp die Hälfte der Unternehmen unterstützen die Arbeitsplan- und M-CAD und lediglich 38% die E-CAD 
Konfiguration.

90

62

57

38

0 20 40 60 80 100

Stücklistenkonfiguration

Arbeitsplankonfiguration

M-CAD Konfiguration

E-CAD-Konfiguration

% % % % % %
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ACBIS GmbH www.acbis.de

DieACBISGmbHliefert Lösungenzur Angebotserstellung(CPQ)
und Auftragserfassung für Unternehmen mit kunden-
individuellen Produkten und Dienstleistungen. Lösungender
ACBIS können an ERP-Systeme angedockt, Online in
Webanwendungenintegriert und Offline zur Unterstützungdes
Vertriebeseingesetztwerden.

Der ProduktkonfiguratorePOSübernimmt im Vertriebsprozess
sowohl die Produktauswahl, die Produktkonfiguration,
Kalkulationund Preisfindungnach den Vorgabendes Kunden,
als auch die fehlerfreie und schnelleGenerierungattraktiver
Angebotsdokumente. Nach Übergabedes Angebotesin einen
validenund vollständigen
Auftragerzeugtder
ProduktkonfiguratorePOS
die Fertigungsdaten
(Stücklisten,Arbeitspläne,
etc.) zurBereitstellungin
denmarktgängigenERP-
Systemen.

Das UnternehmenACBIS GmbH

Referenzen (Auszug):

Straße Pforzheimer Straße 134
PLZ Ort 76275 Ettlingen
Telefon +49 (0) 7243-76747-0
Fax +49 (0) 7243-76747-29
E-Mail vertrieb@acbis.de

Geschäftsführung:Dr.-Ing. Walter Heiob
Gründungsjahr: 2003/1986
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Umsatzverteilung sowie unterstützte Produkt-/Prozess-Klassen

10%

0%0%

10%
0%

5%

70%

5%

0%0%

Umsatz nach Branchen (in %)
Automotive und Zulieferer

Banken und Versicherungen

Chemie und Öl

Elektrotechnik

Energie und Versorgungstechnik

Konsumgüterindustrie und Handel

Maschinen- und Anlagenbau

Pharmaindustrie und Gesundheitswesen

Telekommunikation und Medien

Transport und Infrastruktur

90%

10%

0%0%

Umsatz nach Regionen (in %)

D / A / CH

Europa (Rest)

Asien (incl. Japan)

Amerika
%

PTO: Pick-to-Order
ATO/CTO: Assemble-to-Order/ Configure-to-Order
MTO: Make-to-Order
ETO: Engineer-to-Order

15%

50 %

30 %

5 %

0 20 40 60 80 100

ETO

MTO

ATO/CTO

PTO
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SalesManager Professional
CPQ-System mit integriertem Angebots- und Produktkonfigurator 
ePOS. Der SalesManager nutzt integriert MS Office und ist offline 
einsetzbar. Erzeugung von Stücklisten und Arbeitsplänen sowie 
Datenaustausch mit ERP-Systemen möglich. 

ACBIS GmbH Produkte im Überblick

ePOS Professional
tǊƻŘǳƪǘƪƻƴŦƛƎǳǊŀǘƻǊ ōŀǎƛŜǊŜƴŘ ŀǳŦ ŜƛƴŦŀŎƘŜǊ α²Ŝƴƴ-5ŀƴƴά-
Beschreibung von Regeln in Entscheidungstabellen mit inte-
griertemDialog-Designer. Ausführung der Konfiguration im CPQ-
System, im Web und integriert in ERP-Systemen, On- und Offline.

ePOS Smart
Produktkonfigurator zur Konfiguration über einen Auswahlbaum. 
Konfiguration zur Ausführung von Zusammenbauregeln über 
Bauteilebeziehungen. Sehr einfache Erstellung einer Konfiguration 
durch Import von Bauteiledaten und Definition der Beziehungen.

Angebots- und Produktkonfiguration in Webanwendungen 
Internetlösungen (Online-Konfiguration) für Händler, Nieder-
lassungenund Vertriebspartner: Angebotserstellung und geprüfte 
Auftragserfassung mit integrierter Konfiguration in 
Webanwendungen (im Internet oder im eigenen LAN).

Stücklistenkonfiguration

Arbeitsplankonfiguration

M-CAD-Konfiguration

E-CAD-Konfiguration 

GuidedSelling

Produktselektion /Produktkatalog

Angebotskonfiguration / Sales Configuration

Pricing- und Discountprozess

Angebots- und Dokumentengenerierung

Angebotsverwaltung

Abbildung von Workflows

Produktvisualisierung

V

V

V

V

V

V

PRODUKTPORTFOLIO UNTERSTÜTZTE FUNKTIONEN UND PROZESSE
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{ŎƘƴƛǘǘǎǘŜƭƭŜƴ Ȋǳ Χ

Χ tLa

Asim, LAGO PIM

eggheads, eggheadscmi24

hybris, SAP hybris

Informatica, InformaticaPIM

infuniq, infuniqPIM

Lobster, Lobster_pim

StiboSystems, STEP 

ViamediciSoftware, 
ViamediciEPIM

Χ 9wt

abasSoftware, abasERP

IFS, IFS  Applications

Infor, Infor ERP

Microsoft, 
Microsoft Dynamics ERP

Oracle, Oracle ERP

proALPHABusiness Solutions, 
proALPHAERP

PSIPENTA Software Systems, 
PSIpentaERP

Sage Software, Sage

SAP, SAP ERP

assecoSolution, APplus

Χ /wa

Aurea, AureaCRM 
(ehem. update)

CAS Software, 
CAS genesisWorld

Microsoft, 
Microsoft Dynamics CRM

PiSAsales, PiSAsalesCRM 

salesforce, 
Sales Cloud Lightning

SAP, SAP CRM

SugarCRMDeutschland
Sugar

SuperOffice, 
SuperOfficeCRM

ACBIS, 
SalesManager Professional

100% 
Standard

100% 
Customizing


