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1 Einleitung
Der Lebensnerv der Geschéftswelt sind Auftrage.

Unternehmen, die bei Ausschreibungen Angebote einreichen, stehen vor besonderen
Herausforderungen. Dabei geht es nicht einfach darum, bessere Produkte zu geringeren
Kosten herzustellen. Ziel jedes Angebots muss es sein, sich gegeniber dem Wetthewerb
abzuheben, aber gleichzeitig die Angebotskosten in Grenzen zu halten, um
konkurrenzfahig zu bleiben.

Auf den zunehmend wettbewerbsbetonten Markten missen sich Leistungen und
Prozesse von Unternehmen andern, um sich vom Wettbewerb abzuheben. Deshalb steht
die Industrie vor der Herausforderung, mehr ,auftragsbezogene Entwicklung* anzubieten.
Dies veranlasst Unternehmen, durch den Einsatz zusétzlicher Technologie Produkte,
Prozesse und Wissen besser zu ihrem Vorteil zu nutzen und die Zusammenarbeit mit
allen Beteiligten zu optimieren. Dies gilt insbesondere fir Unternehmen, die
kundenspezifische und variantenreiche Produkte liefern, wie unter anderem Hersteller von
elektronischen Bauteilen und OEMs. Konkretere Beispiele fir derartige Unternehmen sind
beispielsweise ein Hersteller von Spezialantennen fiir die Telekommunikationsbranche
und ein Produzent von Verpackungsmaschinen.

In diesem Bericht werden der Angebotsprozess und die Nutzung von Produktdaten
daraufhin untersucht, wie sich die Angebotskosten senken und die Erfolgsquoten erhéhen
lassen.

1.1 Die Erfolgsquote steigern

Bei Unternehmen mit auftragsbezogener Entwicklung fuhrt eine grof3ere Erfolgsquote bei
den Angeboten zu einer deutlichen Steigerung des Gewinns. Vor allem in Zeiten
schwacher Konjunktur lassen sich die Erfolgsquoten jedoch nur steigern, wenn die
Produktportfolios und Prozesse entsprechend
angepasst werden. +--- Wenn sein Angebot hoch
genug ist, um Gewinn zu
machen, bekommt er den
Auftrag nicht. Wenn sein

Angebot niedrig genug ist, um
Der Preis des Produkts ist jedoch nicht allein den Auftrag zu bekommen,

entscheidend. Prozessverbesserung und macht er keinen Gewinn.“ Park
Differenzierung kénnen ebenso zu bemerkenswerten | und Chapin
Gewinnsteigerungen beitragen.

Haufig gibt es dafiir keine Patentldsung. Die Kunden
sind unverandert der Meinung, dass der Preis
entscheidend fur den Zuschlag ist.

Zur Gewinnoptimierung mussen Unternehmen die ineffizienten ,Preiskdmpfe” mit anderen
Lieferanten vermeiden und nach neuen Wegen suchen, damit sich ihre Angebote vom
Rest abheben. Die Produktausstattung ist dabei nur eine Méglichkeit. Auslieferung,
Verpackung, Service und Integration in die Produkte und Dienstleistungen der Kunden
kénnen samtlich dazu beitragen, bei Angeboten gegeniiber der Konkurrenz
hervorzustechen.
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2 Erfolgsfaktoren

Vertriebsleute méchten uns gerne etwas anderes glauben machen, aber die wichtigsten
Erfolgsfaktoren fur ausschreibungsorientierte Unternehmen sind die Kriterien, nach denen
ihre Kunden aus verschiedenen Angeboten auswahlen. Die Entscheidungen der Kunden
basieren auf einer systematischen Beurteilung der Vorteile, Risiken und Kosten.

Daher steigt die Notwendigkeit, die Preise im Vergleich zur Konkurrenz zu senken und
ein besseres Preis-Leistungs-Verhaltnis zu bieten. Angesichts der aktuellen
Wirtschaftslage tberrascht es nicht, dass diese Faktoren als die wichtigsten fiir die
Gewinnung von Auftradgen betrachtet werden.

Veranderte Kundenanforderungen belegen, dass die herkémmliche Massenproduktion
flexibler und reaktionsfahiger werden muss. Dies wurde in letzter Zeit besonders durch
das groRe Uberangebot in der Telekommunikationsbranche deutlich. Die Hersteller
wurden davon Uberrascht, wie schnell sich in diesem Sektor ein starkes Wachstum in
einen schnellen Niedergang umkehren kann. Mittlerweile ist es hdchst unsicher, ob neue
Technologien wie z.B. UMTS vom Kunden angenommen werden. Schnelle Anderungen
der Nachfrage erfordern eine mehr und mehr ,kundenorientierte Produktion®.

Neue Erwartungen der Kunden und hoher Konkurrenzdruck erfordern mehr
kundenspezifische Lésungen zu den Preisen von Massenware. Dies hat die
Managementteams vieler Hersteller dazu gebracht, ihre Rolle in der Wertschopfungskette
zu Uberdenken.

Dariiber hinaus zwingt die wachsende Konkurrenz aus Schwellenlandern manche
Unternehmen dazu, ihre Angebote neu auszurichten. Sie missen den Schwerpunkt des
Angebots vom Preis auf die Qualitat verlagern und diese Lander sogar zur Senkung der
Herstellungskosten nutzen.

Die von den Lieferanten geforderte starkere Kundenorientierung hat zu einer neuen Form
der Kunden-Lieferanten-Beziehung gefihrt, bei der die Entwicklungs- und
Fertigungsressourcen Uber weit voneinander entfernte Standorte verteilt sind. Die Kunden
erwarten heutzutage, Uberall auf der Welt bedient zu werden.
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Angesichts der wirtschaftlichen Trends ist es nétig, sich erneut auf Kernkompetenzen zu
konzentrieren. Dies erfordert auch den Einsatz von Subunternehmern, die gemafd dem
Konzept des ,new engineering” als integraler Bestandteil zur Wertschdpfung beitragen.
Durch die zunehmende Globalisierung ist die Angebotserstellung dabei komplexer
geworden, muss jedoch innerhalb immer kiirzerer Zeitraume abgeschlossen werden.

.Zweifellos ist der wichtigste Faktor des
Angebots der Preis.”

— Peter Cass,

Programme Manager,

Information and Process Management,
Huber + Suhner AG

In Anbetracht des gestiegenen
Preisdrucks, kurzerer Lieferzeiten und
gestiegener Qualitatsanspriche sind
Unternehmen gezwungen, Entwicklungs-
und Lagerhaltungsrisiken tber die
Logistikkette an die Subunternehmer
weiterzugeben. Die Beteiligung mehrerer

Parteien am Endprodukt beeinflusst auch
die Angebotserstellung. In vielen Féllen werden zusétzliche Informationen und Leistungen
von Dritten bendtigt, damit das Angebot fertiggestellt werden kann.

Manager wissen, dass die Anpassung an diese gestiegenen Anforderungen eine stetige
Verbesserung der Produkte erfordert. Als Konsequenz muissen sich die Entwicklungs-
und Fertigungsablaufe andern.

Product Lifecycle Management (PLM) Lésungen versetzen Hersteller in die Lage, diese
Herausforderungen zu bewaltigen. Sie bieten praktikable und gewinnbringende
Mechanismen fir die Verbesserung von Produkten und Prozessen, die im Folgenden
behandelt werden.

3 Das beste Angebot gewinnt — Industrie im Wandel

3.1 Der Angebotsprozess

-

.

) — @ — LA —(

Find cusiomars Engage intarest Understand neads Presant company products

P i ! Customise products Lo customear needs
Win the bid Do the deal Develop proposal and interface with internal operations

o

Starkere Zusammenarbeit mit mehreren Ansprechpartnern bei kundenorientierten Unternehmen
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Sobald der Kontakt zu einem potenziellen Kunden hergestellt ist, muss sich der
Angebotsprozess auf folgende Aspekte konzentrieren:

Eingehen auf den Kunden

Festlegen einer klaren Differenzierung des Angebots durch eine hochwertige
Lésung, die auf spezifische Funktions- und Leistungsanforderungen

zugeschnitten ist

Erstellen eines hochwertigen Angebots mit einem rentablen und gleichzeitig

attraktiven Preis

Diese drei Aspekte lassen sich so ausbalancieren, dass die Verbesserung eines Aspekts
nicht auf Kosten der anderen beiden erfolgt. Dies wird in den folgenden Abschnitten

behandelt.

3.2 Zusammenarbeit

Eine der wichtigsten Veranderungen der letzten Zeit ist die stark zunehmende raumliche

,...wir wollen unseren
Fertigungs- und
Montagebereich erweitern,
um die Vorteile von
Schwellenlandern zu nutzen
und naher an unseren
Kunden zu sein.”
Entwicklungsleiter bei
einem grofRen Hersteller von
elektrischen Bauteilen.

Entfernung zwischen den miteinander vernetzten
Bereichen Vertrieb, Angebotserstellung, Entwicklung
und Fertigung. Unternehmen verbessern ihre Leistung,
indem sie Ingenieure einsetzen, die auf einen
bestimmten Aspekt der Entwicklung, beispielsweise
Kuhlungsanalysen, spezialisiert sind. In der Industrie
lasst sich allgemein der Trend erkennen, qualifiziertes
Personal optimal einzusetzen.

Viele Unternehmen agieren in einem Umfeld der ,Co-
opetition“, das heil3t, sie arbeiten bei der
Auftragsakquisition mit Partnern zusammen, mit denen
sie in anderen Bereichen konkurrieren. Die zunehmende

Ausdehnung des Subunternehmernetzes stellt eine grof3e Herausforderung im
Angebotsprozess dar. Das Modell eines an nur einem Standort angesiedelten Teams aus
den Bereichen Entwicklung, Vertrieb und Fertigung gehort mittlerweile der Vergangenheit
an. Bei dieser Arbeitsweise entstehen zwar auf Grund der raumlichen Nahe und der
dadurch mdglichen intensiven Zusammenarbeit der Beteiligten stimmige Angebote, doch
mangelt es derartigen Teams heute an dem notwendigen Einblick in die Subunternehmer-
Lieferkette. Verschiedene Griinde zwingen Unternehmen leider dazu, an verteilten
Standorten zu arbeiten und auf die ortsnahe Zusammenarbeit zu verzichten:

Es wird immer schwieriger, in allen Geschéaftsbereichen fiihrend zu sein.

Auf Grund der veranderten weltweiten Nachfrage wird die Fertigung naher an neue

Markte verlagert.

Durch Verlagerung von Entwicklung und Fertigung in Niedriglohnlander werden die

Kosten gesenkt.
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Dies soll nicht heil3en, dass eine enge Zusammenarbeit der Mitarbeiter nicht
empfehlenswert ist. Dies ist vielmehr eine der Grundvoraussetzungen fiir die
Verbesserung von Produkten und Prozessen. Deshalb miussen unbedingt neue Ansatze
gefunden werden, um die Zusammenarbeit iber weit voneinander entfernte Standorte
hinweg sicher zu stellen und zu erleichtern.

Dabei ist jedoch nicht nur das Netz der an der Angebotserstellung Beteiligten komplexer
geworden, sondern der Kunde erwartet auch eine starkere Interaktion mit dem
Angebotsteam sowie dem Team, welches das Angebot umsetzt. Diese Interaktion spielt
eine entscheidende Rolle, da durch eine engere Zusammenarbeit sichergestellt werden
kann, dass das endglltige Angebot genau den vorgegebenen Anforderungen entspricht.
Dies macht die Angebotserstellung jedoch noch komplizierter.

Aul3erdem bestehen Kunden vor ihrer endgiltigen Entscheidung haufig auf EDI-
Verbindungen zu Subunternehmern, um ihren Unternehmen gréRere Flexibilitat und
Reaktionsfahigkeit zu verleihen. EDI bietet ihnen eine grof3ere unternehmenstibergreifende
Transparenz, die wiederum zur Schaffung eines virtuellen Unternehmens beitragt.

3.3 Eine neue Produkt- und Prozessphilosophie

Zur Verbesserung ihrer Produkt- und Angebotsstrategie miissen Unternehmen die
Entwicklungsprozesse andern, die vor dem Auftragseingang ablaufen. Es gilt,
Informationen zu konsolidieren und effektiv wiederzuverwenden, um bessere Angebote
ausarbeiten zu kénnen. Die Ergebnisse missen sich potenziellen Kunden leichter
vermitteln lassen.

Die Wiederverwendung von Daten und Know-how ist einer der Hauptfaktoren fir die
Steigerung der Unternehmensrentabilitét. Dazu gehoren sowohl bereits vorhandene
Konstruktionsteile als auch firmeninternes und

offentlich zugangliches Wissen. Wenn ein ».unsere

Unternehmen dieses Kapital wiederverwendet, Angebotsanwendung wird alle
reduziert es dadurch einerseits den potenziellen drei Monate durch Daten aus
Risikozuschlag, der in viele Angebote eingerechnet der Fertigung aktualisiert.
wird, und steigert andererseits — was vielleicht noch Das ist nicht effizient, und
wichtiger ist — nachhaltig die Rendite des diesen Prozess méchten wir
Entwicklungs- und Konstruktionsaufwands. Der auf jeden Fall andern.”
Risikozuschlag lasst sich am besten als ein Betrag Entwicklungsleiter eines
beschreiben, der zum Angebotspreis addiert wird und groRRen Herstellers von
Kosten abdeckt, die zum Zeitpunkt der elektromechanischen
Angebotserstellung noch unklar sind. Haufig handelt Bauteilen

es sich dabei um einen bestimmten Prozentsatz des

endgultigen Angebotspreises.
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Die Wiederverwendung beginnt bei der Angebotserstellung und héangt von der
Verflgbarkeit praziser, aktueller und verwertbarer Informationen ab. Die relevanten Daten
missen konsolidiert, gepflegt und der Vertriebs-/Angebotsabteilung zur aktuellen
Verwendung und zur Wiederverwendung in spateren Angeboten bereitgestellt werden.

In der Praxis sind bei Unternehmen eine Vielzahl unterschiedlicher Systeme fur
Angebotserstellung, Entwicklung und Fertigung im Einsatz. Der Vertriebsprozess wird
durch Tools zur Angebotserstellung, die nicht in den Entwicklungs- und
Fertigungsprozess eingebunden sind, noch weiter verkompliziert. Viele dieser Tools
arbeiten mit Tabellenkalkulationsmodellen, in welche die aus den Entwicklungs- und
Beschaffungssystemen stammenden Daten von Hand eingegeben werden.

Unternehmen stehen damit vor der Herausforderung, diese separaten Systeme so zu
konsolidieren und zu integrieren, dass das Unternehmen auf schnelle und einfache Weise
hervorragende Angebote erstellen kann.

3.4 Die Angebotserstellung verbessern

Die meisten Managementteams gehen davon aus, dass kontinuierliche
Optimierungsprogramme zu Verbesserungen bei den zugrunde liegenden Prozessen wie
Einkauf, Montage, Distribution und Kundendienst fuhren.

In diesem Bericht wurden die folgenden Problembereiche bei der Angebotserstellung
identifiziert:

Das Netz der Beteiligten ist komplex.
Die Kunden erwarten eine intensive Kommunikation mit den Anbietern.
Der Markt verlangt eine bessere Reaktionsfahigkeit.

Die Angebotserstellung mit weltweit verteilten Subunternehmern fir weltweit
prasente Kunden ist sehr komplex.

Unternehmen mussen sich vom Wettbewerb abheben kénnen.
Teile, Daten und Wissen missen wiederverwendet werden.
Die Angebotserstellung erfolgt unter Zeitdruck.

Die Kosten des Angebotsprozesses miissen gesenkt werden.

Bei der Angebotserstellung geht es um einen maéglichst niedrigen Preis bei
gleichzeitig akzeptablen Gewinnspannen.

Der letzte Punkt spielt fur viele Unternehmen eine entscheidende Rolle. In der Praxis
wirken sich auch andere Faktoren darauf aus. Die tbliche Reaktion auf unsichere
Angebotsposten ist die Folgende: Wenn die Menge nicht feststeht, wird ein etwas héherer
Wert eingeplant; wenn der Liefertermin fiir ein Bauteil unsicher ist, wird sicherheitshalber
ein spateres Datum gewahlt; wenn die Kosten sich nicht genau bestimmen lassen, wird
der Preis erhéht, um fur den schlimmsten Fall geriistet zu sein.
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Wenn sich die Unsicherheiten Giber mehrere Stufen von Lieferanten erstrecken,
summieren sich die Zuschlage, und das Ergebnis ist ein nicht mehr konkurrenzfahiges
Angebot. Das Schlimmste daran ist jedoch, dass sich die genauen Griinde fir den hohen
Preis im Nachhinein kaum noch ermitteln lassen, da dieser sich aus einer Unzahl
kleinster Zuschlage zusammensetzt.

Man kann sicherlich sagen, dass Unternehmen héhere Kosten beim Angebotsprozess in
Kauf nehmen kdnnen, wenn sich dadurch die Erfolgsquote der Angebote oder die
Gewinnspannen erhéhen. Wenn ein Unternehmen die Erfolgsquote beispielsweise von
eins zu vier auf eins zu drei erhdhen kann und auf die Angebotserstellung zehn Prozent
der Gesamtbetriebskosten entfallen, steigt der Bruttogewinn im laufenden Geschéaft um
3,3 %.

Zwei Hauptbereiche kdnnen zur Senkung der Angebotskosten beitragen:

1) Eliminierung der Unsicherheiten, so dass weniger Zuschlage fur die Abdeckung
potenzieller Abweichungen bei grob geschatzten, unvorhergesehenen oder variablen
Kosten eingerechnet werden missen. Diese Kosten werden in der Regel als Risikokosten
oder Risikofaktor bezeichnet.

Bessere Wiederverwendung von Wissen und Erfahrung aus Entwicklung und
Fertigung

Bessere Varianten- und Workflow Verwaltung

Frihzeitige Stlcklistenkalkulation

Rechtzeitige Lieferung mit einem Minimum an Ressourcen
Fruhe Validierung der Kosten von fremdbezogenen Teilen

Validierung und Besprechung des Angebots mit dem Kunden und dem
Auf3endienst

2) Senkung der Gesamtkosten — Verbesserung von Produkten und Prozessen
Senkung der Kosten fir Projektangebote und Angebotsprozesse
Senkung der Kosten fir Anderungen und Umriistung
Senkung der Kosten fir Entwicklung und Fertigung
Senkung der Kosten fir Tests und Prototypen
Verbesserung der Zusammenarbeit mit Subunternehmern
Vermehrte Verwendung von fremdbezogenen Standardteilen

Die Grundvoraussetzung fiir die Senkung der Kosten in den genannten Bereichen ist eine
Konzentration auf den besseren Einsatz und die Wiederverwendung von
Mitarbeiterwissen, Partnern, Prozessen, Teilen und Fertigungsablaufen.

Eine groRRe Rolle spielt dabei der richtige Einsatz von Informationstechnologie —
insbesondere Product Lifecycle Management (PLM) Losungen.
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Vorhandenes Kapital ausschépfen

Der Angebotsprozess bindet oft viel Personal, vor allem die knappen und teuren
Mitarbeiter in den Bereichen Entwicklung und Konstruktion. Die Entwicklung und
Validierung von Ldsungen ist einer der Prozesse,

»--Wir mochten die Angebots- bei denen Wissen aus friiheren Projekten
kosten senken, indem wir unsere wiederverwertet werden kann. Die Frage ist, ob
Vertriebsmitarbeiter in die Lage die Informationen effektiv gefunden und
versetzen, ohne Beteiligung der wiederverwendet werden kénnen.

Konstruktionsabteilung bessere
Angebote zu erstellen. Dies ist
unser nachster Bereich, den wir
verbessern wollen.”

Wenn sie unter Druck stehen, wéahlen Menschen
meistens den einfachsten Weg zum Ziel.
Darunter leiden Effizienz und Rentabilitat.

Entwicklungsleiter eines groRen Die Chance besteht darin, das vorhandene
Herstellers von firmeninterne Wissen in explizite Regeln und
elektromechanischen Bauteilen Verfahren zu tberfuhren.

Das wichtigste Ergebnis einer erfolgreichen PLM
Implementierung besteht darin, das Wissen von Mitarbeitern sowie das Wissen, das bei
frlheren Prozessen und friher hergestellten

Produkten gewonnen wurde, optimal zu nutzen. Source 5
CIMI

Informationen aus friiheren Projekten liegen in
vielerlei Form vor: Mitarbeiterwissen, Zeichnungen,
Modelle, Spezifikationen, Datenblatter,
Lieferanteninformationen, Fertigungsdaten,
Dokumente, Wartungsinformationen und
Kalkulationstabellen.

% Employee
effectiveness

Bisher haben Unternehmen tblicherweise 5 Too
Projektprotokolle und Dateisystemstrukturen Average information
eingesetzt, um Angebote und die zugehdrigen s
Dokumente zu verwalten. Kategorisierung und das
einfache Abrufen von Informationen sind ausschlaggebend fur die effektive
Wiederverwendung von vorhandenem Wissen.

Ein bekannter Hersteller von Bauteilen fir Verbindungs- und Netzwerktechnologie erklart,
dass im Unternehmen bis zu drei Millionen Dokumente in Dateisystemen verwaltet
werden. Das Auffinden vorhandener Produktinformationen wurde als kostentrachtiger
angesehen als die Neuentwicklung. Die Neuentwicklung fuihrte zu héheren Kosten bei
neuen Angeboten und zu einer unnétigen Belastung wertvoller Entwicklungsressourcen.
Dank des Einsatzes von Product Lifecycle Management Tools von IBM sind Verwaltung
und Abruf von Produkten und Dokumenten jetzt eine Sache von Minuten. Die
Moglichkeit, Informationen Uber freien Text oder Komponentenattribute zu suchen, sorgt
fur gréRtmogliche Flexibilitat. Die Vorteile liegen auf der Hand: Die fir neue Angebote
bendtigten Informationen werden den Angebotsteams schnell und prézise bereitgestellt.
Dies wirkt sich direkt auf die Rentabilitat und die Reaktionsfahigkeit des Vertriebs aus.

Die Implementierung von PLM Lésungen zur Behebung dieser Probleme erfordert im
Allgemeinen eine Neubewertung der Attribute und Prozesse, die flir das Unternehmen
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wichtig sind. Dies kann zu nitzlichen Erkenntnissen fihren und fiihrt haufig dazu, die
Prioritaten bei den Prozessen und den generierten Informationen neu anzusetzen. Die
erfassten und verwalteten Informationen kdnnen aus einer Vielzahl von Bereichen
stammen, von der Spezifikation Gber Produktentwicklung, Prufung, Fertigung, Wartung bis
hin zur Auslistung. Damit auf vorhandenen Entwicklungen aufgebaut werden kann,
miissen an der Entwicklung beteiligte Mitarbeiter in der Lage sein, diese zu nutzen. Dies
erfordert haufig eine Neuausrichtung der Entwicklungsphilosophie auf eine starker
modulare Produktdefinition.

Die Vorteile der Wiederverwendung

Die Wiederverwendung gespeicherter Produktdaten bietet Vorteile in einigen wichtigen
Bereichen:

Der Risikofaktor bei neuen Projekten verringert sich auf Grund der
Wiederverwendung bewahrter Elemente. Gleichzeitig steigt die Qualitat.

Die Kosten fiir eine Neuentwicklung im Bereich der Konstruktion, Priifung und
Fertigung verringern sich. Gleichzeitig erhoht sich die Rendite friherer
Investitionen.

Die Angebotserstellung und die Einfiihrung neuer Produkte nehmen weniger Zeit
in Anspruch.

Es besteht die Moglichkeit, Angebotstools fiir das Vertriebsteam zu erstellen, die
nicht nur von Spezialisten bedient werden kénnen.

Das Konzept der Wiederverwendung gilt fur viele Bereiche der Fertigungsindustrie. Als
Beispiel werden die Anforderungen zweier Unternehmen untersucht: eines Herstellers von
Antennen fir Mobiltelefone und eines Herstellers von
Anlagen fir Fertigungsstrafen.

-

In einigen Punkten unterscheiden sich die
g@crgsﬁ‘s Angebotsprozessg dieser beiden Unternehmen
N Veg grundlegend voneinander. Der Antennenhersteller

bietet die Lieferung von hohen Stiickzahlen eines
Produkts an, das auf den ersten Blick aus weniger
> als 20 groRtenteils selbst produzierten Teilen
besteht. Bei den Angeboten des Anlagenbauers
geht es dagegen um eine niedrige Stiickzahl von Produkten, die aus hunderten, wenn
nicht gar tausenden von Teilen bestehen, die Giberwiegend von Subunternehmern
beigesteuert werden. Trotzdem konnen beide Unternehmen von der Wiederverwendung
von friiheren Entwicklungen profitieren.

Modularity of offering

Bid risk allowance
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Angenommen, der Antennenproduzent reagiert auf eine Anfrage, die eine Anderung beim
Kunststoffmaterial des Gehéauses erfordert. Damit die Wiederverwendungsfunktionen des
PLM Systems flr Bauteile ausgeschopft werden
kénnen, wird fir das Angebot eine Variante eines A

vorhandenen Teils kopiert oder erzeugt. Dabei .§’ ) 1(@0‘11
werden alle erforderlichen Arbeitsablaufe % 6\3;'}\'?‘\6@956;
automatisch oder innerhalb eines vorgegebenen B 5‘6@"(:@{\\‘*\
Workflow verwaltet. Alle zum Produkt gehdrigen %' 0%56\06 o
Dokumente und Datenblatter werden aktualisiert, = :

um sicherzustellen, dass sie mit den neuen =

Materialspezifikationen tbereinstimmen. -
Gleichzeitig wird die Fertigung benachrichtigt, Number of bide

damit dort die Wiederverwendung vorhandener Werkzeuge, Subunternehmer und
Arbeitsablaufe gepriift werden kann. AuRerdem werden Prozesse ausgeltst, die den
Vertrieb Uber die neuen Kosten informieren. Der Angebotsprozess bei diesem
Unternehmen lauft schneller, kostengunstiger und mit héherer Qualitat ab, als es ohne
Einsatz von PLM der Fall gewesen ware.

Der Hersteller von Anlagen fur Fertigungsstral3en,
zum Beispiel ein Hersteller von
Verpackungsmaschinen, wird eher bestimmte
Baugruppen oder in der Vergangenheit gefertigte
ahnliche Maschinen als Ausgangsbasis
verwenden. Es ist besser, 50 %
Wiederverwendungsteile zu haben als Uberhaupt
keine. Bei der Entwicklung einer neuen Anlage fur eine neue Verpackungsform und
anderes Fullmaterial werden ein Grof3teil der Struktur und der Baugruppen eines
vorhandenen Produkts verwendet. Wie bei dem Antennenhersteller sind die Vorteile auch
hier vielgestaltig. Das Wichtigste ist jedoch, dass die Verarbeitung und Verwaltung aller
relevanten Angebots- und Produktdaten automatisch erfolgt, um die Qualitat zu erhéhen
und die Kosten der Neuentwicklung zu senken. Und auch hier ist das Ergebnis eine
deutliche Reduzierung der Gesamtkosten fir Neuentwicklung und Fertigung und
letztendlich eine hohere Qualitat der gelieferten Produkte.

.-..€inige unserer Angebote sind
Varianten von bereits
entwickelten Produkten.”

- Alec Gil

Manager — Engineering Systems
S&C Electric Company

Im Angebotsprozess nitzliche Informationen friher bereitstellen

Durch die schnelle Verfugbarkeit von Produktdaten in den heutigen PLM Anwendungen
kénnen die Ersteller von Angeboten auch auf Anwendungen auf3erhalb des Angebots- und
des Entwicklungsprozesses zurtickgreifen, beispielsweise auf ein ERP-System. Durch
die schnelle und frihzeitige Erstellung der Stucklistenkalkulation kénnen Informationen
wiederverwendet, Kosten eingespart und die Angebotsqualitat erhéht werden. Wenn
Unternehmen ihre Produkte innerhalb einer PLM Infrastruktur entwickeln, werden die ,as
designed” Stiicklisten von Produkten und Baugruppen zu integrierten Ausgabedaten des
PLM Systems.

Page 12 of 17



@— Erfolgreichere Angebote

Es gibt auch Vorteile an nachgelagerter Stelle. Wenn das Angebot erfolgreich ist, kénnen
die Sticklisten direkt an die Konstruktions- oder die Fertigungsabteilung weitergeleitet
werden. Auf diese Weise arbeitet das Unternehmen noch effizienter.

Die richtigen Informationen zur rechten Zeit fiir den richtigen Empféanger
Durch schlechte Angebotsverwaltung sinkt die Qualitat und steigen die Gesamtkosten.

Varianten- und Workflow Verwaltung sind grundlegende Bausteine aller derzeit flhrenden
PLM Ldsungen. Ihre direkten Vorteile sind unverkennbar.

Die Variantenverwaltung deckt folgende Bereiche ab:

Bedarfsmanagement ....unternehmen, die nach dem

Anderungsverwaltung Prinzip der kontinuierlichen
Verbesserung verfahren,
wenden einen Grol3teil ihrer
Datenmanagement Ressourcen dafir auf, die
Qualitat und den Terminplan
einzuhalten.” The Institute of
Configuration Management

Freigabeverwaltung

Datensatzmanagement

Dokumentenmanagement

Bibliotheksverwaltung

Das Auffinden der richtigen Informationen ist ohne Zweifel sehr wichtig. Genauso wichtig
sind jedoch die Steuerungsprozesse fiir Workflows, Anderungen, Genehmigungen und
Freigaben. Bei der Verbesserung des Angebotsprozesses geht es nicht nur darum,
vorhandene Informationen wiederzuverwenden, sondern auch darum, Unternehmens- und
Innovations Ablaufe zu nutzen. Dies gibt auch die Sicherheit, dass das Angebot stimmt.

Durch eine schlechte Variantenverwaltung verliert man bei der Angebotserstellung ebenso
wie bei der Produktentwicklung Zeit, Qualitat und Geld sowie in der Folge auch Auftrage.
Unzureichende Variantenverwaltung kann sogar Innovationen hemmen.

Die Integration der Variantenverwaltungs- und Workflow

Loésungen ist nicht auf den Angebotsprozess beschrankt, Die einzige
sondern ist ein wichtiger Bestandteil des gesamten Qualitatsdefinition, die
Produktentwicklungsprozesses. Die Integration sorgt fur zahlt, ist die des Kunden.

Nachvollziehbarkeit und Integritat und schafft somit die
Grundlagen fir die Verbesserung der Qualitat und Richtigkeit innerhalb des
Angebotsprozesses wie auch wahrend des gesamten Produktlebenszyklus.

Wertschopfung fur alle Beteiligten erreichen

In der Vergangenheit lieBen sich Aufgaben schneller intern durch nicht spezialisierte
Ingenieure l6sen, als sich die Zeit zu nehmen, das Problem einem externen Experten zu
schildern und auf dessen Antwort zu warten. Das Internet und die modernen Netzwerke
haben dies gedndert. Jetzt kdnnen virtuelle Teams mit Mitarbeitern aus verschiedenen
Unternehmen gebildet werden, um in enger gesteckten Zeitrahmen fiir jedes Projekt die
besten Mitarbeiter bereitzustellen.
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Angebotsteams mussen sicherstellen, dass das Angebot wahrend des gesamten
Erstellungsprozesses sowohl von internen als auch
externen Beteiligten validiert wird. Dadurch wird
gewahrleistet, dass Fehler friihzeitig erkannt werden.
Dies verringert wiederum die Gefahr, dass ungentigend
qualifizierte Angebote abgegeben werden.
Missverstandnisse kdnnen vermieden werden, so dass
teure Uberarbeitungen oder spate Anderungen in der
Fertigung auf ein Minimum begrenzt bleiben.

.Wie wichtig es ist, ein guter
Geschéftspartner zu sein, ist
daran zu erkennen, dass der
Produk tpreis nicht der
einzige Kostenfaktor fir den
Kunden ist.“ Michael Hammer

Company
Eid Kepositary

Subcontractor

\“H._ _/

Field resource
{i.e. sales and
engineering)

Datenumgebung bei der kooperativen Angebotserstellung

Zur Angebotserstellung benétigt das Unternehmen haufig externe Ressourcen, in erster
Linie von Subunternehmern und vom Kunden. Von der Méglichkeit, das Angebot
betreffende Daten in einer sicher verwalteten Umgebung auszutauschen, profitieren
sowohl die Kunden als auch die Subunternehmer. Gleichzeitig werden dadurch die
Betriebs- und Kommunikationskosten im Unternehmen gesenkt.

Ein kritischer Aspekt ist der Schutz von Unternehmens-Know-how. Dieser kann
gewabhrleistet werden, indem spezifische Informationen zu einem bestimmten Zeitpunkt
nur ausgewahlten externen Unternehmen zur Verfiigung gestellt werden. Diese
Funktionalitat ist haufig in den Workflow der Angebotserstellung integriert, und PLM
Systeme wie SMARTEAM verwalten diesen Prozess im Rahmen optionaler
Lésungskomponenten. Dank dieser Funktion kénnen Kunden Angebote zum
friihestmdglichen Zeitpunkt prifen und validieren. Subunternehmer kdnnen ihre Angebote
fur Teilbereiche des Gesamtangebots abgeben, und Vertriebsmitarbeiter im AuRendienst
kénnen Spezifikationen im Anschluss an Kundenbesuche aktualisieren.
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Der portalgestiutzte Zugang zu PLM Systemen besteht in der Regel in sicheren und
eingeschrénkten Ansichten der primaren Wissensdatenbank und ist oftmals bidirektional
ausgelegt. Auf diese Weise kénnen Kunden, Au3endienstmitarbeiter und
Subunternehmer Daten je nach Bedarf nicht nur abrufen, sondern auch eingeben.

Ein mittelstandischer Komponentenhersteller bietet seinen Subunternehmern ein Portal,
so dass Anfragen von den Subunternehmern innerhalb von 24 Stunden beantwortet
werden kénnen. Bei der Erstellung der Angebote des Herstellers werden Teilbereiche
dieser Angebote Uber ein sicheres Portal an die betreffenden Subunternehmer
weitergeleitet. Diese kdnnen die Informationen auswerten und innerhalb eines Tages
Angebote fur die von ihnen lieferbaren Posten einreichen. Nach der Prufung der
Subunternehmerangebote wird das Angebot, das den Zuschlag erhalten hat, in den
Prozess des Gesamtangebots eingegliedert. Diese automatische Kooperation bei der
Angebotserstellung senkt die Kommunikationskosten, beschleunigt die Ablaufe und
vermeidet Fehler. Sowohl Kunden als auch Subunternehmer kénnen besser mit dem
Hersteller zusammenarbeiten. Weiterhin gewahrt das Unternehmen den
Vertriebsmitarbeitern direkten Zugriff auf Produkt- und Angebotsdaten im SMARTEAM
Repository. Ein Uberangebot an Informationen ist dabei oft schlechter als gar keine
Informationen. Deshalb wurden fur den Zugriff und die Anzeige Vorlagen definiert, die nur
den im AuRRendienst bendtigten Funktionsumfang bieten. Auf der Grundlage dieser
Vorlagenfunktion hat das Unternehmen das System so erganzt, dass anhand von in der
PLM Datenbank definierten Kriterien Datenblatter von bereits entwickelten Produkten
automatisch erzeugt werden. Die Datenblatter werden ebenfalls automatisch aktualisiert
und in den betreffenden Online-Produktkatalog tbertragen. Dadurch wird sichergestellt,
dass die Produktinformationen fur den Vertrieb immer auf dem neuesten Stand sind.
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4 Differenzierung und bessere Reaktionsfahigkeit

Ein erfolgreiches Angebot erfordert mehr als nur einen
glnstigen Preis. -Wir mochten uns verstarkt
kundenspezifischen
Lésungen zuwenden, um
uns nicht nur Gber den Preis
definieren zu kénnen.*
Manager eines weltweiten

Es gibt vielfaltige Moglichkeiten der Differenzierung, Bauteileherstellers

etwa bei den Produkten, den Prozessen oder den
Kundenbeziehungen.

Durch eine Differenzierung bei den Produkten und
Leistungen wird das Angebot aufgewertet und
konkurrenzfahiger, ohne dass der Gewinn geschmaélert
wird.

Bei der Reaktionsfahigkeit geht es darum, effizient auf Kundenerwartungen und
Anderungen im Angebotsprozess einzugehen. Verbesserungen in beiden Bereichen
darfen nicht zu Lasten der Qualitat, der Kundenzufriedenheit oder der Gewinne gehen.

Mit Hilfe von PLM Systemen kénnen

.Ein Wettbewerbsvorteil entsteht, Unternehmen Angebote schneller abgeben, da
wenn die Firma dieselben der zur Verwaltung von Prozessen, Ressourcen
Leistungen wie die Konkurrenz und Produktdaten erforderliche Aufwand

bietet, jedoch zu einem verringert wird. Dadurch kann grof3eres
gunstigeren Preis (Kostenvorteil), Augenmerk auf die Angebotserstellung und auf
oder wenn sie Leistungen bietet, Produktinnovationen gelegt werden. Wenn das
die diejenigen der Konkurrenz Produkt verbessert wird, erhght sich auch die
Ubertreffen Chance auf den Erfolg des Angebots.

(Differenzierungsvorteil). Durch
einen Wettbewerbsvorteil kann die
Firma ihren Kunden ein besseres
Preis-Leistungs-Verhaltnis bieten
und selbst hohere Gewinne
erzielen.“ Michael Porter

Unternehmen kdnnen sich ohne
QualitatseinbuRen schneller auf veranderte
Anforderungen einstellen, wenn sie Prozesse in
PLM Systemen automatisieren. Dadurch wird
ein besseres Informations- und
Prozessmanagement wahrend aller
Angebotsablaufe erreicht. PLM bietet eine
Infrastruktur, die alle Beteiligten in den Angebotsprozess einbezieht und dem Kunden
somit nitzlichere Angebotsinformationen zu einem frilheren Zeitpunkt bereitstellt. Dadurch
wiederum wird das Angebot aufgewertet.

Die Wiederverwendung von Informationen in PLM Systemen verleiht dem Unternehmen die
Flexibilitat, bei Bedarf Angebotsleistungen im Laufe der Angebotserstellung zu &ndern.
Die Anderungen konnen auf effiziente Weise beriicksichtigt werden, ohne die Qualitit des
Angebots zu beeintrachtigen. Dies resultiert in einer hdheren Kundenzufriedenheit ohne
Gewinneinbuf3en.
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5 Schlussfolgerung
Verbesserungen in Unternehmen erfordern Veranderung.

Attraktive Preisgestaltung und Differenzierung, die Voraussetzungen fir erfolgreiche
Angebote, erfordern Anderungen bei den Produkten und Prozessen von
ausschreibungsorientierten Unternehmen.

Durch koordinierten Einsatz fuhrender PLM Losungen von bewahrten Anbietern wie IBM
kénnen Unternehmen diese Herausforderung meistern und sich folgende Vorteile sichern:

Hohere Reaktionsfahigkeit und Flexibilitat

MaRgeschneiderte, konkurrenzféhigere und profitablere Angebote
Differenzierte Produkte und Dienstleistungen

Hohere Qualitat sowohl der Produkte als auch der Prozesse

Hohere Effizienz und Leistung des Unternehmens
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