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IN DER TECHNISCHEN PRODUKTENTWICKLUNG-

Produkt- und Prozess-
komplexitat beherrschen

Actano, ein deutscher Hersteller von Projektportfolio-Management-
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DIGITAL ENGINEERING Magazin: Herr
Dr. Schneider, Actano hat bereits in der
Vergangenheit nicht nur Software, son-
dern auch Beratungsleistungen angebo-
ten. Warum also die Griindung eines eige-
nen Consulting-Bereichs?

Christian Schneider: RPlan ist eine star-
ke Marke, die das Bild unseres Unterneh-
mens auf dem Markt pragt - als Soft-
warehersteller. Als wir uns entschieden
haben, unser Beratungsgeschift auszu-
bauen, lag es deshalb nahe, es als eige-
nen Bereich zu fihren. Dies schérft das
Profil beider Bereiche. Zudem unter-
scheiden sich die Beratungsleistungen
von Actano Consulting deutlich von de-
nen, die wir rund um RPlan erbringen. Bei
RPlan geht es um Beratung und Services,
die dem Kunden helfen, grofBtmdoglichen
Nutzen aus der Softwareanwendung zu
ziehen. Die neutralen Organisations- und
Prozessberatungsleistungen von Acta-
no Consulting zielen dagegen darauf
ab, Profitabilitdt und Wettbewerbsfahig-
keit unserer Kunden durch die Optimie-
rung der Produktentstehung nachhaltig
zu steigern — unabhédngig davon, welche
Methoden und Softwarewerkzeuge da-
bei zum Einsatz kommen.
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Software und bisher vor allem bekannt fiir seine Software-Suite RPlan,

hat Anfang des Jahres einen neuen Unternehmensbereich gegriindet:

Actano Consulting ist eine auf Organisations- und Prozessfragen der

technischen Produktentwicklung spezialisierte Managementberatung.
Das DIGITAL ENGINEERING Magazin sprach mit Dr. Christian Schneider,

dem Leiter von Actano Consulting.

DEM: Das heif3t, Sie sprechen auf Kunden-
seite andere, neue Entscheidergruppen
an?

Christian Schneider: Ja und nein. Ja, weil
wir mit Actano Consulting andere Themen
adressieren als im Produktgeschaft. Nein,
weil wir diese Form der Beratung auch in
der Vergangenheit schon angeboten und
dabei sehr spannende Projekte auf Top-
Management-Ebene abgewickelt haben.
Insofern starten wir mit Actano Consulting
nicht auf der griinen Wiese, sondern brin-
gen praktische Projekterfahrung sowie
eine solide Basis namhafter Kunden aus
Uber 20 Jahren Unternehmensgeschichte
mit. Wir freuen uns, dass in der Zwischen-
zeit weitere hinzugekommen sind.

DEM: Wie sieht lhr Beratungsangebot
konkret aus?

Christian Schneider: Vorweg: Der Pro-
zess der Produktentstehung ist aus un-
serer Sicht einer der ganz zentralen Pro-
zesse in Fertigungsunternehmen. Hier
werden nicht nur Entwicklungskosten
verursacht. Nein, hier werden vor allem
wettbewerbsdifferenzierende Produktin-
novationen entwickelt sowie die Grund-
lagen fiir spatere Produkt-, Produktions-
und Qualitatskosten gelegt. Das heif3t:
Wenn es gelingt, an dieser Stelle zu opti-
mieren, dann wirkt sich das weit Gber die
Grenzen von Forschung und Entwicklung

auf die Wettbewerbsfahigkeit und Pro-
fitabilitdit des gesamten Unternehmens
aus. Genau das ist unsere Motivation und
unser Leistungsversprechen. Dazu analy-
sieren wir gemeinsam mit unseren Kun-
den die aktuellen Herausforderungen des
Marktes und identifizieren — bezogen auf
die individuelle Unternehmenssituati-
on - die Stellhebel mit dem gréten Wir-
kungsgrad. Dort setzen wir mit bewahr-
ten Best-Practice-Konzepten aus unserer
Beratungserfahrung an und adaptieren
diese auf die unternehmensspezifischen
Randbedingungen. SchlieBlich - und das
unterscheidet uns von manchem Wett-
bewerber - gehen wir mit unseren Kun-
den auch in die gemeinsame Umsetzung;
denn nur was in der Praxis ankommt und
gelebt wird, schafft realen Mehrwert fiir
ein Unternehmen.

DEM: Beratung fiir das Management der
Produktentstehung - warum ist das gera-
de jetzt so wichtig?
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Christian Schneider: Nie war Wettbe-
werbsfahigkeit so entscheidend wie in
den Zeiten der wirtschaftlichen Krise und
der Globalisierung der Markte. Nach unse-
rer Einschatzung liegt fir Unternehmen
in industrialisierten Hochlohnldndern wie
Deutschland der Schlussel zu verbesserter
Wettbewerbsfahigkeit in der Fahigkeit, in
kiirzerer Zeit mehr innovative Produkte zu
entwickeln und auf den Markt zu bringen.

Das aber bedeutet massive Herausfor-
derungen fiir die Forschungs- und Ent-
wicklungsbereiche: nicht nur, dass inno-
vative Produkte durch mehr Technologie
und damit Komplexitat gekennzeichnet
sind. Nein, um mehr in weniger Zeit zu
schaffen, muss der Entwicklungsablauf
weiter parallelisiert und die Entwicklungs-
leistung auf noch mehr Schultern verteilt
beziehungsweise ausgelagert werden.
Dadurch steigt die Anzahl der Abhdngig-
keiten und Schnittstellen im Produktent-
stehungsprozess. Kurz: Es wachst die Pro-
zesskomplexitat.

Hohere Produkt- und Prozesskomplexi-
tat bedeuten jedoch automatisch hoéhe-
re Risiken bei Termintreue, Qualitat und
Kosten. Wie der aktuelle Fall Toyota zeigt,
kdnnen Qualitétsrisiken dabei besonders
heftig auf den Unternehmenserfolg zu-
riickschlagen. Angesichts dieser Rahmen-
bedingungen war die Beherrschung von
Produkt- und Prozesskomplexitat und da-
mit die Reduzierung der Entwicklungsrisi-
ken noch nie so erfolgskritisch wie heute.

DEM: Nun gibt es ja bereits eine ganze
Reihe etablierter Beratungsgesellschaf-
ten. Wer sind lhre Wettbewerber, und wie
stellen Sie sich im Wettbewerb auf?
Christian Schneider: Beratungsunterneh-
men gibt es viele, sicher. Da sind zum einen
die global titigen groen Unternehmens-
beratungen als Generalisten mit grol3em
Themen- und Branchenspektrum. Und da
sind zum anderen die kleineren Beratungs-
hauser als Spezialisten, zu denen auch wir
uns zdhlen. Wenn Sie sich den Beratermarkt
anschauen, werden Sie jedoch feststellen,
dass es nur wenige Unternehmen gibt, die
in unserer Spezialisierung Uber vergleich-
bare fachliche Tiefe und Umsetzungserfah-
rung verfiigen. Das sehen auch unsere Kun-
den. Und das Uberzeugt sie.

DEM: Aber stecken Sie damit nicht in ei-
ner engen Nische?

Christian Schneider: Im Gegenteil: Unse-
re Fokussierung gibt uns ein klares Profil.

Projektmanagement

Unsere Kunden wissen genau, in welchen
Bereichen sie von uns hohe Fachkompe-
tenz und Praxiserfahrung erwarten kon-
nen und in welchen nicht. Das ist auch
eine Frage der Offenheit und Transparenz.
Abgesehen davon sind Herausforderun-
gen und Themenvielfalt in der Produkt-
entstehung ja schon heute immens. Und
die Komplexitat wird angesichts der Ver-
anderungen im Markt noch weiter zuneh-
men. Die Entscheidungstrager, mit denen
wir sprechen, wissen, dass hier dringender
Handlungsbedarf besteht. Wenn wir also
von einer Nische sprechen, dann ist die-
se schon heute ein komfortables, kiinftig
aber noch viel weiteres Feld, das zahlrei-
che Spielrdume lasst.

DEM: Bislang ist Actano vor allem fiir die
Automobilindustrie tatig. Wird sich das
andern?

Christian Schneider: Actano ist seit jeher
stark mit der Automobilindustrie verbun-
den. Hier haben wir unsere ersten Erfol-
ge gefeiert, und nach wie vor kommt ein
Grof3teil unserer Kunden aus dieser Bran-
che. Dabei handelt es sich um eine Vor-
reiterbranche, was Entwicklungskomple-
xitdt und Arbeit in verteilten Netzwerken
angeht - Herausforderungen, die es aber
auch in anderen Branchen zu bewdltigen
gilt. Gerade wegen und mit unseren Er-
fahrungen aus der Automobilindustrie
adressieren wir deshalb ganz gezielt auch
andere Industrien. Neben Automotive
und Aerospace ist dies vor allem der Ma-
schinen- und Anlagenbau.

DEM: Wie sehen lhre néchsten Ziele fir
Actano Consulting aus?

Christian Schneider: Wir sprechen beider
Fokussierung auf die beiden Geschaftsfel-
der RPlan und Managementberatung von
einer Zwei-Saulen-Strategie. Und das ist
auch die Botschaft: Mittelfristig soll das
Unternehmen auf zwei Saulen stehen, die
zu dhnlichen Teilen zum Gesamtergebnis
der Gruppe beitragen. Fir Actano Con-
sulting bedeutet das lberproportionales
Wachstum in den kommenden fiinf Jah-
ren. Pramisse ist und bleibt jedoch: Profi-
tabilitat vor Wachstum.

DEM: Herr Schneider, vielen Dank fir das
Gesprach.

Das Interview fiihrte Sebastian Pauls



