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Unisys Schweiz hatte 1996 e/@-. j jgktportfolio

mit etwa -~ ‘_‘4 .
25% Projekten, d.h. VerBsSte*einbringend,
35% Gelben Projekten, d.h. Margestinter Erwartung

40% Projekten, Marge+ 0%

Grund: Offerten wurden nicht uberpruft.

Deswegen wurden Proposal Centers eingerichtet,
das fur alle verbindlichen Dokumente zustandig

wurde

Ergebnis:
Ein Jahr spater gab es keine Roten Projekte mehr
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Ein Prozess |12

Kunde

L Offertprozess

Kunde

» Vertragsprozess

Kunde
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Ausrichtung auf Kundennutzen
Mehr Umsatz — weniger Flops
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Durchgangiger Offer.tp(rvoze"' |
Professionelles Auftretenﬂw Standards
Raumliche Konzentration

Einsparungen an Buroflache

Integration mit
Project Office
RIsikomanagement
—-Inanzmanagement
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Frozessorleritierurig

Commercial Line Of - Competence
Management Business Bid Team Center

A"'; '!k'hn
Preliminary Draft 3.1 Decision 3.2 Bid Plan 3.4 Solution

of Solution Proposal to Bid Architecture
3.9 Pricing 3.5 Planning & 3.3 Win Strate :

Estimation
3.8 Storyboard -

-

11 Planning Review, — 3.10 Solution Review

Create Rroposal/Contre
|—y .2 Draft Proposa =

4.3 Margin Review
4.4 Proposal Review

4.5 Fine Tuning

Reviews AR elejilri=r:l0]fglc

4.8 Ready
to print

410 Authorization 4 9 Publication
.

411
Submit to
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Business Support
(Legal, Risk, Finance)

3.7 Bid effort
administration

=3 4.1 Boilerplate
v
. R ‘J‘
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Approval
Authori

4.12 Debriefing




Projekt- ) 3 Projekt- -

Anforde- 3 Spezifi-[
idee auftrag

rungen kation J Zialily

Einsatz

. ‘

Freigegeben:
11 Fehler

3 Fehler 63 Fehler 15 Fehler 103 Fehler 2 Fehler

Entdeckte Fehler:

Entdeckt in 7 Offertfehler

Verhandlung:

Implementation und Abg

2 Offertfehler
1 Vertragsfehlef

0 Offertfehler 1 Offertfehler 0 Offertfehler
0 Vertragsfehlel@ 1 Vertragsfehlef
20 falsche Anf.l 10 falsche Anf.l821 falsche Anf.
8 falsche Spez M3 falsche Spez.
25 Entwurfsfehle

Entdeckt durch
Desk Checks und
formale Reviews:

1 Offertfehler

0 Vertragsfehler
Entdeckt 12 falsche Anf.
4 falsche Spez.
12 Entwurfsfehlef
93 Code-Fehler

durch Tests:

0 Offertfehler
1 Vertragsfehler
Entdeckt durch 0 falsche Anf.

. 0 falsche Spez.
den Kunden: 0 Entwurfsfehler

10 Code-Fehler

2 Testfehler
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Six Sigma — Case Study Proposal Center, Folie 8 28.10.2005 © Copyright 2005: Euro Project Office AG




Win / Loss Ratio
des Unisys Proposal Teams

zwischend1996++1999 —

Qualified Out

Customer  13%
Cancelled

I

Loss
35%

Bid Win Rate
Kosten / Nutzen
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J}atio von Unisys

B 1996
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Projexi—Portiollo it Rozacdrmag

3
Roadmap to Success

Sales Roadmap

PMIManager 2 :
wmgﬂ .10.02 12.10.0220.11.0
PMIManager4 sisatsss 2203?
PMIManager 5
PMIManager 6
PMIManager 6

2003 Alc- 0703 iin-house CTY PMIManager 6

2Q03-Alc-0676 § SAP Operaton PMIManager 6

2003-Alc-0675:GPRSplus PMIManager =

1Q03-Alkc-1111 WTSAhead PMIMan> 8

1Q03-Alc-0635: Outsourcmg(‘lsd SLA)

Projekt )
verloren Kein
Vertrag!
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Status Reporting according SAPReport110

Customer Name

Cust Satis.

Roche

Financial

Legal

Schedule Resource

Tech.Perf.

RiskRating

A

C

Project Name Start Date |Project ID Opportunity ID End Date Practice Create v

Roche Switched Net 1531998 |ocHRo01 2Q03-Alc-0791 1532003 MS b
Financial Data according SAP (in KCHF) Reporting Period: 2003-01

Practice Principal LT (Life-Time Budget- Baseline) EAC (Estimate atCompletion - Actual) LT Risk Audit Date:

Saely, Claude NOR Prg Margin Prg Margin % NOR Prg Margin Prg Margin %  |=70010 10 = PMO:

Project Manager (PM) 43493 15'657 36% 45'978 17'184 37% n Financial:

PMI Manager 3 ITD(Inception To Date:2003-1) CQ (Current Quarter:Q1 2003) EAC Risk

Project Administrator (Bus Ops) NOR Prg Margin Prg Margin % NOR Prg Margin Prg Margin % | =.4sloki b= Score:

Nicolet, Sandra 44'986 16'734 37% 1'567 910 58% 3.0

Overall Status

Life Cycle Criteria 1 | Date 1Document Reference 1Compliant 1

) Opportunity Approval 8102002 1ProjectDirectory OK

) Proposal Approval T oaozoos teropetDrecory T T

) Contract Ts & Cs Approval 20.11.2002 {ProjectDirectory OK
Signed Contract with customer r . _i-z;.ll-.z-o-o; -L;g-aJ-D-ir-et-:u-)r-y --------------------------------- (SK- " -k(-:;l:- -4:3-'4-9; ----------
Signed Contract with sub contractors i- . 30.11.2002 Legal Directory OK kCHF  12'000
Statement of Work or SLA Tl iiwozoos feropetDrecory T e T
Accept. Test Spec / Quarterly Review Form 25.11.2002 {ProjectDirectory OK
Milestone / Accept. Test / QR signed off -3:.52-0-0;- ;;o-je-c;D-ir-e::n-)r-y -------------------------------- (SK- " '
Scope Change Approval { HE 1 :
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Was ging denn bisher schief?
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Frojexiofierier

Der Kunde effartet,

dass Sie bereit s\




Kunden.schicken —=.
Ihre Offertanfragen
Immer dann, wenn

Sie Uberhaupt
keine Zeit haben
fur eine Antwort

Kunden erwarten
die Antwort rasch

Die Konkurrenz
schlaft nicht
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Ungeplanter Aufwand . ¢
Unvorbereitete Mitarbeiter
Keine Arbeltsraume

Immer wieder alles von

vorn erstellen

Hohe Kosten
Kein Budget

wertvolle Zeit geht verloreiy
es fehlen die Ressourcen a
geringe Qualitat L
vertane Chancen
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Schnelle Antwort

Klar und verstandlich

Rechtlich luckenlos ‘/
Machbarkeit sichergestellt é
Anforderungen verstanden

Bestmogliche Offerte ~
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\Vorbereiteter Prozess it
Vorbereifth

\Vorbereitete Mitarbeiter

Rolle: Bid Coordinator

leiten die Bid Teams
Vorlagen und Textblocke bereit
Bid Budget und Administration

Verkauf konzentriert sich auf den
Kunden statt auf Internes

verantwortlich fur Offertdokumente
Einhaltung der Corporate Identity
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\orpereitete Inirasii o

Vernetzte Proposal Workstation ;. aptops

S, TR e

-

—,

- Flipchart
U lipehart

Farbdrucker - fur Review

Scanner/Kopierer n n n r“;?

. RS
Mobile

Internet = U U U Pinwand

Proposal Server Grosse Pinwand fur 1-2-3 Win Strategy und Storyboard
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Vorgereligie Vorgerienswels

Vorbereitete Standardtexte ¢
Corporate Identity~Untefhiehmer
Leistungsumfang StandardprSUBkte
Vorgehenswelse, Prozessbesch "rj.gen

Ausgebildete Koordinatoren

kennen das Projektgeschatft

kennen unsere Produkte, Starken und Schwachen
Strukturierte Vorgehensweise

Bid Plan
1-2-3 Win Strategy
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Losungsvorschlag
Vorgehensweise

Prozessbeschreibungen

Anderungswesen
Abnahme

Entwurf Projektplan
Preise und Konditionen
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Bid Plan Projekt: <Projekt> [ausgabe: 0.0.0000

Prozess: <Prozess> Dok—Nr. <category.no>
Ersteller: <Autor> Nur fur internen Gebrauch

Offertidentifikation
Offerte:

Kunde: Bid Manager:

Volumen: Verantw. Org—Einheit

Kostentrager Marktsegment

|dentifikation der Offerte Bid Team
——

\bk Name Rolle Erreichbar
Mobile

Bid Manager

. Projektmanager
B I d Te am Lésungsarchitekt
Domain Experte

Bld Man ager Unterlieferant

Rechtsdienst
Consultant

Account Manager Proposal Koord.
Projekt Manager Proposal Review Team

\bk Name Rolle Erreichbar
Business Experte Mobile
Sponsor
Lésungsarchitekt
Domain Experte
Risikomanager
Finanzexperte

Review Team f—

Kundenkontakte

\bk Name Erreichbar
Mobile

Kundenkontakt
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Bid Plan / Storyboard (fur grosse Offerten: MS Project Gannt Chart )

o
F) J (J ) ] rl -rJ Aufgabe: Inhalt Plan
_) ~ C._ Stand: 14.3.2001 | Wer Kurzbeschreibung Start Ende “ertic

Kick—Off
Entscheid fur Offertstellung %

ErStel I U ng B I d Plan Bid Plan (=dieses Dokument) %

Bid Administration %

KI C k—Off ZUr 1-2-3 Win Strategy

Wahl der Unterlieferanten

Erste”u ng Offe rte Losungsidee

Planung & Aufwandschatzung

Risikomanagement

Erarbeitung der preisstrategie
— Storyboard & Erster Entwurf

LOS u n g 1 Management Summary

1.1 Ausgangslage, Ziele

E rstel | un g P ro posa' 1.2 Ubersicht Lésungskonzept

1.3 Planung/Termine

1.4 Kostenzusammenfassung

GemaSS Storyboard 2 Anbieterbezogene Angaben

2.1 Unternehmensportrait

1 2.2 Referenzen
Offe rt b ReVIeW 2.3 Kundendienst und Wartung
3 Vorgeschlagene Losung

Fe r‘tl g Ste I | u n g 3.1 Applikationstbersicht

3.2 Applikationsarchitektur
3.3 Applikationskomponenten

Abgabe an den 3.4 Ubersicht Systemplattform
3.5 Hardware—Komponenten

KU n d e n 3.6 Systemsoftware

4 Vorgehen Systemeinfuhrung

4.1 Generalunternehmung
Vertragsabschluss
4.3 Projektorganisation

Uberprufung der .4 Termine

5 Kosten und Nutzen

Wl n Strategy 5.1 Kostenzusammenfassung

5.2 Detailangaben Kosten
5.3 Kosten-/Nutzenvergleich

Prasentation 5.4 Annahmen

5.5 Angaben zu Vertragen

Ve rh an d | u n g e n A-1 ﬁ:tt\:vaor:tgen auf Fragenkatalog

A-2 Sicherheitskonzept

AbSCh | USS A-3 Diverses/Beilagen

A-4 Unternehmensportrait
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Qualitativ:
was wargut? e o

was hatte besser
sein konnen?

was sollte beim
nachsten Male
anders
angegangen
werden?

Quantitativ:
Aufwand
wurde es zum
Erfolg?
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Irnoprove

Implementierung des Offertprozess

Attraktiv fur die Verkaufer
Schnell und professionell
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Offerte

Kommerzielle

Aspekte

Situations- Risiken Chancen
analyse SN, Sl

Offerieran
JalNein?
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Kunden- LoOsungs-
nutzen elemente
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Der Koordinator
notiert Starken.und g™
Schwachen

des Kunden Sjtuations-

analyse

der vorgeschlagenen
Losung

der Betelligten,
Insbesondere der _
Unterlieferanten * ...

Was sind die Starken
der Konkurrenz?
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|dentifikation der

Risiken o iy |

welche die
Gewinnchancen
beeintrachtigen

welche die
vorgeschlagene
Losung betreffen

Risiko €—> Chance

Startpunkt fur
Risikomanagement
Im Projekt
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o i Zielgrossen
Eigenschafte'meg“ I' :
Losungsansatzes  [eiabaiais

darl = > Lizenz
il > Betrieb

Evidenz, dass der

Lieferant die Was kann FOSS
notigen Fahigkeiten RASLEEE
hat gewinnen!

Fokussierung der

Inhalte der Offerte Mdgliche
auf den Szenarien
Kundennutzen
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Losungsansatzes
darlegen

Evidenz, dass der
Lieferant die
notigen Fahigkeiten
hat

Fokussierung der
Inhalte der Offerte
auf den
Kundennutzen
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Kostenvergleich
> Lizenz
> Betrieb

Was kann FOSS
> Ubersicht
gewinnen!

Mdgliche
Szenarien

28.10.2005

Zielgréssen

Losung
» Projekte schatzen ohne
den Anbieter zu kennen

GAP — Analyse
» Abdeckung durch FOSS

» Vorgehen mittels
Szenariotechnik
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Taaly igselen e

Ziele formulieren Kostenvergleich Losung _
> Lizenz » Projekte schatzen ohne Project
Benchmark

Losung > Betrieb den Anbieter zu kennen
guantifizieren .

Metriken fur die Was kann FOSS
Prioritaten festlegen Ra¥uEl

|
Praxistauglichkeit gewinnen
bemessen

Abnahmekriterien  RE > Vorgehen mittels Architektur-
feStIegen Szenarien Szenariotechnik modell

GAP — Analyse Planung
» Abdeckung durch FOSS ausarbeiten
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Kostenvergleich
» Lizenz
> Betrieb

Was kann FOSS?

» Ubersicht gewinnen!

Magliche Szenarien
kennenlernen

Risikoanalyse
» Projekte schatzen ohne den
Anbieter zu kennen

GAP - Analyse
» Abdeckung durch FOSS

» Vorgehen mittels
Szenariotechnik
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28.10.2005

Project
Benchmark

Planung
ausarbeiten

Architektur-
modell

Abnahme-
Kriterien
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urnclanniize]

Jf] CJ er O ' [ 1 Ausgangslage, Ziele

Es ist abzukléren, ob die bestehende proprietare Losung durch FOSS ersetzt
werden kann.

Ubersicht Lésungskonzept

Als Resultat aus demn Workshop vom 21, Mai 2005 wurde die folgende
Systemibersicht erarbeitet:

Kundennutzentabelle —

TN 5
AP _;Ill v 'l-|-u|r-"| AnE Pudis accaan
A

o = [T

Teill des Management
Summary

erklart Kompetenz

Abbildung 1: Plattform - Systemiibersicht

1.3 Griinde fiir dieses Vorgehen

- i - . EELESTIE T I T e
Kunden- Losungs-  Zielgrosse Kostenvergleich s Risikoanalyse ISBSG Datenbank

e ' # Lizenz # Projekte schitzen verwenden fir die
nutzen elemente * Betrib ohe den Anbieter zu | Aufwandschatzung
- kennen
. nses e I Was__kann FOS557 GAF — Analyse Planung ausarbeiten
: # Ubersicht # Abdeckung durch # Kostenbewertung
gﬁwinnen! FO55 - NLIL?'EF'I']!'I"I"EI'[UHQ
. # Risikoabschatzung
" smes seee cooo Muagliche Szenarien fir # Vorgehen mittels # Architektiurmodell
' den Einsatz von FOSS Szenanotechnik erstellen
kennenlernen

- .
L) ane

Six Sigrs




Corliro)

Wesentlich hohere Win Rate
Entlastung der Sales

Massive Einsparung an Sales Support
(Sekretarinnen)
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bt

Wir haben zuwenig guterKIféP[' VaSWir machen wollen
Die Konkurrenz hat ein bessefg@syAfigebot gemacht

Die Offerte gewinnt, aber unterfalschen

Voraussetzungen
Die Starken und Schwachen wurden nicht verstanden
Die Machbarkeit wurde nicht genugend gut abgeklart
Falsche Kostenschatzung

Keine Moglichkeit der Lenkung von Kosten und
Marge

zum Beispiel bei Unterlieferanten
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rl

wfgruricl cles Kundennuizens
(5 criweeriern vorn Tyo L)

.ﬁf&: &

- . . - : * S
Review—Kriterien: OnpennbEe '+ | osUnpEEenene Ziglgrisser)

Der NUtze” Ium oster;\;ergleich N Risikoc';malyse Project
Kunden ist klar und > Lizenz ‘/> Projekte schatzen ohne Benchmark

> Betrieb den Anbieter zu kennen

eindeutig dargelegt . :

Objektive Griinde eSS | AP - Analyse | Planung

we rd en g e g eb en gewinnen! » Abdeckung durch FOSS ausarbeiten

warum unsere Losung L P L

. dgliche > Vorgehen mittels Architektur-
den geWUHS.Chten Szenarien Szenariotechnik modell
Nutzen erbringt

Keine Ubertreibungen -
und Checklist

Behauptungen!
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Faview auigrund des Losungsern
(acmvvacmen Vors Tyo 2)

ﬁ‘sk« A

. . » : \ > N L
Review — Kriterien: il )ofeTgl iz e "'LQSU (selemenis Zielyrosser

—— et — S :
Alle zu liefernden Kostenvergleich . Risikoanalyse Provect
. > Lizenz » Projekte schétzen ohne Bro;eﬁ ’
Losungskomponenten > Betrigh den Anbieter zu kennen enchimar

sind |n.der notigen Was kamn FOSS?
Qualitat durch die > Ubersicht

gewinnen!

Lieferanten zugesichert.
- : Mdgliche » Vorgehen mittels Architektur-
Losung sind klar und

eindeutig dargelegt

GAP - Analyse J Planung
» Abdeckung durch FOSS ausarbeiten

p—
Checklist
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Kostenvergleich Risikoanalyse
» Lizenz » Projekte schétzen ohne
> Betrieb den Anbieter zu kennen

Project
Benchmark

Was kann FOSS?
> Ubersicht
gewinnen!

GAP - Analyse Planung
» Abdeckung durch FOSS ausarbeiten

Mdgliche » Vorgehen mittels Architektur-
Szenarien Szenariotechnik modell
P __4 ;
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