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Marktorientiertes Fest-
legen von Baureihen

Wachsende hohe Produktvariantenvielfalt in der MEM-Industrie führt zu 

suboptimalen und immer schlechter werdenden wirtschaftlichen und 

organisatorischen Bedingungen für Unternehmen und Kunden [1].  

Deshalb ist eine markt- und betriebswirtschaftlich orientierte, auf einer 

systematischen Basis erfolgte Reduktion der Produktvariantenvielfalt  

eine relevante Voraussetzung für eine erfolgreiche Entwicklung von 

Unternehmen.

Für eine Reduktion der Pro-
duktvariantenvielfalt gibt es 

die folgenden Realisierungs-
möglichkeiten:
– eine Produkt-Portfolio-Ana-

lyse nach Umsatz und Ergeb-
nis [1] und

– das Festlegen von marktori-
entierten Baureihen für Pro-
duktgruppen aus dem Port-
folio der Produktvarianten.

Dabei stellt das Festlegen von 
Baureihen für Produktgruppen 
eine wirtschaftlich erfolgreiche-
re Stufe gegenüber der Produkt-
Portfolio-Analyse dar. Dieses 
Festlegen von marktorientier-
ten Baureihen erfordert eine 
sehr hohe Kompetenz im Un-
ternehmen auf den Gebieten 
Markt (Marktentwicklung, 
Kundenbedürfnisse, Wettbe-
werber), Technik (Produkte, 
technische Entwicklungen) und 
Betriebswirtschaft, die integriert 
bezogen auf die Produktvarian-
tenvielfalt angewendet werden 
müssen. Das Festlegen von 
Baureihen für Produktgruppen 
ist aber auch eine zwingende 
Voraussetzung für eine umfas-
sende Digitalisierung aller Pro-

zesse (Produktion und Adminis-
tration) im Unternehmen (In-
dustrie 4.0).

Das Festlegen von Baureihen 
für Produktgruppen führt für 
Kunden zu relevanten Vortei-
len. So verkürzen sich die Lie-
ferzeiten und verbessert sich die 

Liefertermintreue bei Kunden-
aufträgen. Auch entstehen i.a. 
geringere Produktkosten, da die 
Preise für Baureihen-Produkte 
geringer sein müssen als für 
kundenspezifische Varianten, 
und das sogar bei höherer Funk-
tionssicherheit der Produkte, die 
in der Baureihe relevant höher 
gegenüber kundenspezifischen 
Varianten sein muss. Natürlich 
ist auch der Service (kürzere 
Lieferfristen für Ersatzteile, ge-
ringere Ersatzteillagerung beim 
Kunden) relevant verbessert. 
Mit Baureihen können Kunden 
effizient Bestellungen für Pro-
dukte auf einer möglichen On-
line-Verkaufsplattform des Un-
ternehmens durchführen.

Das Festlegen und Imple-
mentieren von Baureihen für 
Produktgruppen bringt eine re-
levante Menge von wirtschaft-
lichen und organisatorischen 
Vorteilen für das Unternehmen: 
– In der Produktion wird eine 

höhere Auslastung von Pro-
duktionsanlagen durch höhe-
re Stückzahlen, grössere Fer-
tigungslosgrössen und damit 
eine kontinuierlichere Ferti-
gung erreicht. Gleichzeitig er-
folgt dabei eine Reduktion 
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von Rüstvorgängen und -kos-
ten sowie Werkzeugkosten. 

– Das Entwicklungsrisiko (Ter-
min, Qualität, Kosten) für 
kundenspezifische Produkte 
entfällt. Damit verbunden ist 
eine deutliche Verringerung 

der Teileanzahl und der kun-
denspezifischen Materialien, 
was zur Bestandsreduktion 
und zur Reduktion von Logis-
tikkosten im Unternehmen 
führt, da das Handling von 
kleineren Kundenauftrags-
losgrössen minimiert wird. 
Ausserdem ist ein vereinfach-
ter und effizienterer Material-
einkauf (Rahmenverträge, 
Mengenrabatte, Reduktion 

der Teile- und Materialanzahl, 
Anzahl der Materialbestel-
lungen usw.) damit möglich.

– Durch Baureihen wird der ge-
samte Angebots- und Auf-
tragsabwicklungsprozess ver-
einfacht und damit eine rele-
vante Senkung der Prozess-
kosten [1] erreicht. Auch ver-
bessert sich die Qualität der 
Produktionsplanung und 
-steuerung im Unternehmen. 
Baureihen ermöglichen bezie-
hungsweise sind Vorausset-
zungen für den Aufbau  einer 
Online-Verkaufsplattform des 
Unternehmens für seine Kun-
den. Das führt zu einer Ver-
einfachung des Auftragsab-
wicklungsprozesses und nach 
unseren Erfahrungen zu einer 
zirka 50 prozentigen Reduk-
tion der Prozesskosten.

Vorgehensweise zur  
Festlegung von Baureihen
Das Festlegen von Baureihen 
erfolgt immer produktgruppen-
bezogen. Das erfolgt nach dem 
im Bild 1 dargestellten Ablauf 
mit den im Folgenden beschrie-
benen sechs Arbeitsschritten 
(Step).

1. Auswahl der Pro-
duktgruppe für das 
Festlegen von Baureihen 
und Marktgebieten

Ausgehend von der meist im 
Unternehmen vorhandenen 
Produktgruppendefinition ist 

1. Auswahl der Produktgruppe für das Festlegen von Baureihen und Regionen

Projektziele, -team, -freigabe

2. Erarbeitung von klassifizierenden und differenzierenden Parametern für die ausgewählte Produktgruppe

Produktgruppe – Produktgruppenranking, Regionen

3. Einordnung der Unternehmensvarianten in die Produktgruppen-Parameter-Matrix

4. Marktanalyse für die Produktgruppe

5. Festlegung der Baureihen nach Regionen

6. Erarbeitung von Umsetzungsstrategien und Umsetzungsplanung

Entscheidung zur Kundenbefragung im Step 4

Bestätigung der Baureihe

Bestätigung der UmsetzungsplanungAktivität des Unternehmensmangements

Bild 1: Prozess zur Festlegung von 
Baureihen bei hoher Produktvarianten-
anzahl.
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Bild 2: Produktgruppen-Parameter-
Matrix für zwei Regionen aus der 
Werkzeug-Branche.

eine Produkt-Portfolio-Analyse 
(Umsatz, Ergebnis, Verkaufs-
stückzahlen) und eine Produk-
tanalyse (ABC) nach Kunden-
gruppen (ABC) nach [1] sowie 
das Ermitteln der absoluten 
Umsatz- und Ergebniswerte für 
getrennt für jede Produktgrup-
pe des Unternehmens durchzu-
führen. 

Diese ermittelten Daten stel-
len die Entscheidungsbasis für 
das Ranking der auszuwäh-
lende(n) Produktgruppe bezie-
hungsweise Produktgruppen dar. 
Entscheidungsstrategien für die 
Auswahl der Produktgruppe 

sind: max. vs. min. / höchste vs. 
tiefste / grösste vs. kleinste Da-
ten hinsichtlich Ergebnis, Um-
satz, usw. und / oder neueste  
vs. älteste Produktgruppe. Die 
Kombination beider Strategien 
ist möglich. Dabei ist pro- 
duktgruppen bezogen noch die 
Dynamik der Marktes und der 
Technik in die Entscheidung mit 
einzubeziehen. Weiterhin ist zu 
bestimmen, für welche Markt-
regionen (Europa, Asien, Nord-
amerika usw.) Baureihen fest-
gelegt werden sollen, denn die-
se können nach Regionen un-
terschiedlichen sein.

2. Erarbeitung von klassifi-
zierenden und differen-
zierenden Parametern 
für die ausgewählte 
Produktgruppe

Dabei ist zu ermitteln, welche 
technischen Parameter die Va-
rianten einer Produktgruppe 
bilden und diese Parameter in 
systematischer Form aufzube-
reiten. 

Bild 2 zeigt ein Praxisbeispiel 
aus der Werkzeug-Branche in 
neutralisierter Form. Diese Pro-
duktgruppen-Parameter-Matrix 
hat für die Weiterführung der 
Arbeiten eine zentrale Bedeu-
tung. Die variantendifferenzie-
renden Parameter können sein: 
Funktionen, Leistung, Drehzahl, 
geometrische Abmessungen, 
Werkstoffe, Oberflächen, elekt-
rische und mechanische An-
schluss- beziehungsweise Ein-
bauparameter, Zusatzteile usw.

3. Zuordnung der Unter-
nehmensvarianten in  
die Produktgruppen- 
Parameter-Matrix

In die im Step 2 erstellte Matrix 
werden die vorhanden Varian-
ten der Produktgruppe mit Um-
satz, Ergebnis und Verkaufs-
stückzahlen (evtentuell drei 
Matrizen) gesamt und nach den 
im Step 1 festgelegten Markt-
regionen eingeordnet. 

Dabei zeigt sich nach unse-
ren Erfahrungen schon deut-
lich, welche Varianten für eine 
Baureihenfestlegung präferiert 
sind, wobei das Ergebnis für 
etablierte Unternehmen am 
Markt die dominierende Grösse 
ist.

4. Marktanalyse für  
die Produktgruppe

In die im Step 2 aufgestellte 
Produktgruppen-Parameter-
Matrix sind nun die auf dem 
Markt befindlichen Produkt-
varianten der Wettbewerber 
einzutragen (Matrix pro Wett-
bewerber), wenn möglich auch 
nach den bereits definierten 
Marktregionen. Dazu sind Pro-
duktkataloge, Internetauftritte, 
Online-Verkaufsplattformen 
unter anderem der Wettbewer-
ber zu nutzen. 

Auch eine Befragung von ge-
genwärtigen und potenziellen 
Hauptkunden auf dem Markt ist 
sinnvoll (Kundenbefragung). 

Bild 3: Baureihen für zwei Regionen 
aus der Werkzeugbranche.
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Dabei geht es um das Ermitteln 
von zukünftigen Kundenbe-
dürfnissen für die Produktgrup-
pe bezüglich der klassifizieren-
den Produktparameter.

5. Festlegung der Baureihen 
nach Marktregionen

Ausgangspunkt sind die im Step 
3 erarbeiteten Produktgruppen-
Parameter-Matrizen für die Pro-
duktgruppe und Marktgebiete 
des Unternehmens. Ergebnis 
und Verkaufsstückzahlen (= 
Fixkostendeckung) sind bei der 
Festlegung der Produktvarian-
ten für die Baureihe die ent-
scheidenden Auswahlgrössen. 
Diese ersten Baureihenvor-
schläge werden dann auf Basis 
der Produktgruppen-Parame-
ter-Matrizen der Wettbewerber 
und der Kundenbefragung um 
evtl. weitere Produktvarianten 
in der Baureihe ergänzt. Damit 
erhält man letztlich marktorien-
tierte Baureihen für die Pro-
duktgruppe, die nach Bestäti-
gung durch das Management 
für den Vertrieb verbindlich 

sind. Bild 3 zeigt in neutralisier-
ter Form Baureihen für zwei 
Marktgebiete in der Werkzeug-
branche.

6. Erarbeitung von  
Umsetzungsstrategien 
und Umsetzungsplanung

Es geht dabei darum, die er-
arbeite Baureihe in der jeweili-
gen Marktregion einzuführen. 
Schwerpunkt dabei ist die Kom-
munikation der Baureihen an-
hand verschiedener Marketing-
Kanäle (Internet, Kataloge, 
Kundenbesuche usw.). Dazu 
sind die einzelnen Marketing-
Massnahmen mit Verantwort-
lichkeiten und Terminen in  
einem Masterplan festzulegen, 
der Basis für das Controlling 
 seiner Einhaltung durch das 
Unternehmensmanagement ist.

Für Produktvarianten, die 
nicht in der neu festgelegten 
Baureihe enthalten sind, ist wie 
folgt zu verfahren:

Diese Produktvarianten sind 
für den zukünftigen Vertrieb an 
Kunden, die diese Produktvari-

anten bisher nicht gekauft ha-
ben, grundsätzlich gesperrt (IT-
Sperre). Ausnahmen sind nur 
mit Genehmigung des Unter-
nehmensmanagements mög-
lich. Für C- und B-Kunden, bei 
denen die Kundenaufträge in-
klusive Prozesskosten [1] ein 
negatives Ergebnis haben, er-
folgt eine Orientierung auf die 
Baureihenvarianten. 

Dazu sind vor dem Kunden-
gespräch «Ersatz»-Varianten 
aus der Baureihe für die jeweili-
gen kundenspezifischen Varian-
ten zu ermitteln, die dem Kun-
den dann vorgeschlagen wer-
den. Ist das Gespräch beim 
Kunden nicht erfolgreich, wird 
die Produktvariante zu einem 
definierten Zeitpunkt aufge-
kündigt. 

Bei Produktvarianten mit 
positivem Ergebnis bei C- und 
B-Kunden ist ebenfalls eine Ori-
entierung auf Baureihenvarian-
ten erforderlich, andernfalls ist 
eine  vertragliche Vereinbarung 
über definierte Verkaufsstück-
zahlen und vor allem Laufzeit 
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der Produktvariante mit dem 
Kunden zu treffen. Bei A-Kun-
den wird natürlich auch auf die 
Baureihenvarianten orientiert, 
wenn nicht, dann werden diese 
Produktvarianten als kunden-
spe zifische Varianten nach defi-
nierten Spielregeln, was einem 
weiteren Beitrag vorbehalten 
bleibt, und nicht im «Wild-
wuchs» weiter geführt. Diese 
kundenspezifischen Varianten 
sind im Vertrieb für alle Kun-
den, die sie bisher nicht gekauft 
haben, gesperrt. Ausnahmen 
sind nur mit Genehmigung  
des Unternehmensmanage-
ments möglich.

Diese Grundsätze können 
nur mit intensiven und offenen 
(Win-Win-Ergebnis) Gesprä-
chen mit den Kunden erreicht 

werden. Dazu sind jeweils pro-
duktvarianten- und kundenori-
entierte Vorbereitungen der Ge-
spräche notwendig. Diese Kun-
dengespräche müssen ebenfalls 
Bestandteil des oben genannten 
Masterplanes zur Umsetzung 
der Baureihe im Markt sein.

Im Bild 4 sind für ein Praxis-
beispiel aus der Werkzeug-
Branche die Ergebnisse für das 
Festlegen einer Baureihe für 
eine Produktgruppe dargestellt. 
Dabei reduzierte sich die Anzahl 
der Artikel auf unter 10 Pro-
zent, wobei sogar etwa 3 Pro-
zent neue Artikel in die Baurei-
he aufgenommen worden sind. 
Der Umsatz mit den vorhande-
nen Artikeln verringerte sich 
um etwa 10 Prozent; allerdings 
ergaben die neu in die Baureihe 
aufgenommenen Artikel dann 
insgesamt eine Umsatz- und 
 Ergebnissteigerung.

Projektorganisation und 
-bedingungen
Das Festlegen von Baureihen 
bei hoher Produktvarianten-
vielfalt muss zwingend vom 
Unternehmensmanagement ge-
wollt und aktiv geführt werden. 
Solche Projekte erfordern auf-
grund des notwendigen hohen 
fachlichen Wissens auf den ein-
gangs genannten Gebieten ein 
interdisziplinär zusammenge-
setztes Projektteam: Vertrieb/
Marketing, Produktmanage-

ment, Entwicklung/Konstruk- 
tion, Controlling/Kalkulation, 
Produktionsplanung/-steue-
rung und IT. Die Leitung des 
Projektteams liegt bei der Ver-
triebsleitung. Der Arbeitsstand 
im Projekt ist beginnend vom 
Start bis zur vollständigen Rea-
lisierung des Umsetzungsplanes 
monatlich mit dem Unterneh-
mensmanagement in einem 
Projektmeeting abzustimmen. 
Nach jedem Arbeitsschritt ist 
auch eine detaillierte Informati-
on über den erreichten Arbeits-
stand an die Mitarbeiter des 
 Unternehmens zu geben, denn 
für zur Umsetzung und die 
nachfolgende Arbeit mit Bau-
reihen werden sehr viele Mitar-
beiter im Unternehmen benö-
tigt. Für die interne neue Ar-
beitsweise mit den Baureihen 
sind im Step 6 auch ein IT-ge-
stütztes Handbuch zu erarbei-
ten und die Mitarbeiter diesbe-
züglich handlungsorientiert zu 
schulen.

Für alle notwendigen Daten-
analysen in den Projektsteps 
sind IT-Programme und -daten-
banken in der Projektbearbei-
tung zu erstellen und dauerhaft 
zu implementieren. Baureihen 
sind natürlich zukünftig Verän-
derungen unterworfen und 
auch neue Kundenproduktvari-
anten wird es, allerdings in sehr 
viel geringerem Umfang und 
nach definierten Spielregeln 
(Variantenmanagement) geben. 
Deshalb sind zur Anpassung der 
Baureihen an den Markt in ei-
nem festzulegenden Zeitzyklus 
(1 bis 3 Jahre) erneute Prüfun-
gen der Baureihe und der dann 
vorhandenen kundenspezifi-
schen Varianten durchzufüh-
ren, wobei die Steps 1 bis 6 in 
einer verkürzten Form zu 
durchlaufen sind. Der Prüfungs-
zyklus der Baureihe ist dabei 
abhängig von der Anzahl der 
erneut vorhandenen kunden-
spezifischen Varianten sowie 
dem Veränderungsgrad des 
Marktes und der Technik (Pro-
dukt). n
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Bild 4: Ergebnisse der Festlegung von 
Baureihen – Artikelvariantenanzahl 
und Umsatz.
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