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Die ,,Six Winning Principles‘ — ein Best Practice Beispiel
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Bid Management — das Potential
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Potential — Situation heute

Zuviel Angebote scheitern

Fakten
m Nur 4% der Unternehmen gewinnen mehr als drei Viertel Ihrer Angebote
m 77% gewinnen weniger als die Halfte

m 40% gewinnen zwischen einem Viertel und der Halfte der Angebote

Quelle: Prof. Colin Coulson-Thomas at the APMP Conference Oct 2006
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Potential — 75%!

In anderen Worten: das Verbesserungspotential liegt bei ~70—80%!

Verlorene Bids
75%

Gewonnene Bids
25%

Quelle: CSK Management GmbH
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Potential — Aber: Keine Silbermedaille

Allgemeine Spielregel

Es gibt keine Silbermedaille!
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Potential — Preis zu hoch

Der Preis fur die Angebotserstellung ist zu hoch, um den Deal zu verlieren!

m Nicht nur Personalkosten
— Prototypen
—Vorstudien
—andere Vorleistungen

m Der Frust danach

m Der teure, schlechte Eindruck.
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Potential — Unterschatzte Komplexitat

Die Komplexitat der Erstellung von grossen Angeboten wird regelmassig unterschatzt
— selbst von erfahrenen Bid Managern!

D Core Activities

Lobbying and Partnering
D Support Activities

Content

2 Kick-Off: Development
9 = Th / Solution Design ‘, ) '
° RERlECE Submission
g Partner iti Final Physical \ A
) RFP/Q = Partner Storyline Development Editing Y Trans- &\ ! . Post-Bid L7Zej

i : ! ation ) For- Pro- b 1 Zeitachse
a AAnaIy3|s . Egggsipntg and 1% Draft Iterations / / lation /1B [ o A(P:tmtlles ,
o i i = Proposa ,
o RFP received Matrix pre’;entation '
& " Message = Negotiation /
o Tree

= Structure fes o
o
of Tender Pricing / Pricing Strategy

.. = Versioning IT & Security = etc.
Logistics = Layouts, Templates = Translators
= Corporate Identity (CI) = Packaging, Dividers

m Im ,,Ernstfall” resultiert erhebliche operative Hektik...
m , Banale“ Probleme im falschen Moment

Quelle: BidMaster™-Prozess, CSK
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Potential — Oft nur zweitklassige Angebote

(Zu)viele Angebote sind nur zweitklassig — zuwenig fur den Zuschlag!

Die Top 5 der meistgenannten Schwachstellen

1. Ausschreibung zu wenig gelesen, oder wesentliche Punkte ignoriert

2.

Mangelnde Klarheit tGber die Starken des Anbieters

. Ungenigende Dokumentstruktur
. Fehlende Konsistenz

. Schwache Darstellung

(“Look and Feel’, mangelnde Unterstitzung durch das Bid Office)

B Professionalisierung im Bid Management ist dringend notig!

Quelle: CSK ‘7:
www.apmp-dach.org Seite 7 7 F"]”-"]



Potential — Hoher Leverage

Die Professionalisierung lohnt sich:
Stellen Sie sich vor, Ihre Win Rate verbessert sich um 5—10 % ... Der Hebel ist enorm

Before Quality

Improvement After Quality Improvement

Today‘s

Today‘s Win Improved Resulting Improvement Improvement

Sales Volume Rate Win Rate Sales Volume (in EUR) (in %)
Example 1

EUR 200 mio. 15% | 5% 20 % EUR 267 mio. ‘ Ki' EUR 67 mio. + 33 % \|
Example 2

EUR 100 mio. 25 % +5% 30 % EUR 120 mio. » + EUR 20 mio. + 20 %
Example 3

EUR 50 mio. 30 % +10% 40% EUR 67 mio. ‘ + EUR 7 mio. +17 %
Example 4 |

EUR 150 mio. | 20 % | +10% 30% | EUR 225 mio. | # + EUR 75 mio. | + 50 % |
Example 5 |

EUR 300 mio. | 25 % | +10%  35% | EUR 420 mio. | ‘ QEUR 120 mio. | + 40 % |/
Quelle: CSK /1;,.-
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Potential — 5 Ansatzpunkte fir Professionalisierung

Es gibt funf Ansatzpunkte fur die Professionalisierung des Bid Managements

Organisationsstruktur

Ausbildung Prozesse

Kultur/Mindset Tools

Quelle: CSK ‘7:
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Professionalisierung am Beispiel Kultur/Mindset
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Six Winning Principles — Ubersicht

Wir haben sechs “mentalen” Grundvoraussetzungen identifiziert, um auch
erstklassige Angebote zu schlagen: The 6 Winning Elements

1. Kommuniziere, warum wir gewinnen mussen!

2. ldentifiziere alle Beeinflusser und befriedige alle Bediirfnisse!

3. Logische, vollstandige und Uberzeugende Argumente!
(Message Tree!)

4. 100% RFP-kompatibles Angebot!
5. Maximales Angebot — In jeder Hinsicht!

6. Verhalten wie ein Gewinner!

Quelle: Merlin/CSK '17-::
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Six Winning Principles — Nr. 1 Kommuniziere, warum wir gewinnen mussen!

Nur wenn Sie selbst wissen, warum der Kunde Ihr Angebot auswahlen muss, kann es
auch der Kunde wissen!

Ein Bid 1st ein Verkaufsdokument!

und erst in zweiter Linie:

— eine Antwortkatalog auf Ausschreibungsfragen
— eine Produktspezifikation
— eine technische Abhandlung.
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Six Winning Principles — Nr. 2 Identifiziere alle Beeinflusser und Bedirfnisse! e e

Verbatn i i o

Nur diejenigen Entscheider und Beeinflusser werden sich fur Inr Angebot
entscheiden, deren (wirkliche!) Bedurfnisse Sie auch adressiert haben!

o h'
0. . I
h (\ Berater
) _ Bedurfnis:
‘ Projektleiter U Bestatigung

Bedurfnis: “Friends & Family”

Reibungsloses
Bedurfnis:
Gefallen

Aufsichtsrat Projekt ‘
Bedirfnis:
“namhafter
Lieferant”

CFO Anwender
. . Bedurfnis:
Be_dun_‘n_ls: gute Leistung
kein Risiko Einkauf
Bedurfnis:

Verhandlungserfolg

www.apmp-dach.org Seite 13

'47:
APTIP



Six Winning Principles
— Nr. 3 Logische, vollstandige und tiberzeugende Argumente! (Message Tree!)

Je strukturierter und logischer Ihre Argumente dargestellt sind, desto verdaullcher
sind sie fur den Leser — entwickeln Sie die Storyline mit einem Message Tree

m gewahrleistet ,,one voice, one style*

Warum Losung X?

m identifiziert Lucken in der Ausschreibung
(diejenigen Teile des Message Trees, die Sie

nicht auf die Kapitel ,,verteilen* konnten)
Argument Argument Argument
1 2 3
m gewahrleistet den ,,Roten Faden*
m vereinfacht die Ubersetzung

m gewahrleistet die 100%-Kompatibilitat mit der
Ausschreibung

ﬁ\J ﬁ \J J/_ m \é?ergligi;%:?faﬂerz‘r; -Schreibprozess und verbessert

A
11

A
2

A
13

AAVANAWARIAN
AAd0ad 4 A a0
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Six Winning Principles — Nr. 4 100% RFP-kompatibles Angebot

Ein nicht 100% RFP-kompatibles Dokument gibt dem Kunden die formale Moglichkeit,
Ihr Angebot auszuschliessen

100% RFP-kompatibel

m Akzeptieren Sie die Anforderungen des RFP, auch wenn sie noch so unsinnig erscheinen!

— Wenn gefragt ist, das Angebot in Suaheli auf rosa Klopapier zu liefern:
Angebot in Suaheli schreiben und auf rosa Klopapier drucken!!!

— Gefragte Struktur voll tbernehmen (hochstens ergéanzen)
— Alle Fragen beantworten

m Mogliche Beeinflussungen auf die Ausschreibungsanforderungen nur vor dem Erscheinen des
RFP, oder erst nach der Abgabe und wahrend der Vertragsverhandlungen

m 100% kompatibel auch in nicht-offiziellen Kriterien
— sprachliche Begriffe
— Zahlenformate etc.
— z.B. American English versus British English, neue Rechtschreibung oder alte?

m Bei Unklarheiten unbedingt klaren!
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Six Winning Principles — Nr. 5 Maximales Angebot — in jeder Hinsicht!

Machen Sie ein maximales Angebot, das die Anforderung nicht nur erfullt sondern
moglichst Uberall Ubertrifft

Das Angebot ist ein Verkaufsdokument Typische Kriterien

m Das blosse Beantworten der Fragen reicht m Mehr Leistung als gefordert
nicht!

m Tiefere Kosten als gefordert
m Maximieren Sie, wo Sie konnen!

m Langere Lebenszeit
m Maximieren Sie so weit, dass Sie gerade

nicht rot werden! ) o
m Hohere Zuverlassigkeit

m Zeigen Sie, dass jeder, der noch mehr

bietet als Sie unglaubWUrdig ist m HOhere SiCherheit, tieferes Risiko

m Bessere Story
(bessere Beweise, schllssigere
Argumente).

m Liefern Sie Beweise, wo immer Sie nur
konnen.
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Six Winning Principles — Nr. 6 Verhalten wie ein Gewinner!

Verhalten Sie sich so, als waren Sie schon an der Umsetzung
(nicht im Sinne von Gewinner-Arroganz)

Wie schon gewonnen

m Schreiben Sie in der Gegenwart, in der aktiven Form
— nicht ,,Es werden 3 Backup-Server eingesetzt sein“,
— sondern ,,XY AG setzt 3 Backup-Server ein*

m Denken Sie Uber den Abgabetermin hinaus

m Antizipation der Implementation

m Erbringen Sie Vorleistungen, die Sie ohnehin weiterverwenden oder weiterverkaufen kénnen!

'I-':
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Six Winning Principles — Zusammenfassung

Nochmals...

1. Kommuniziere, warum wir gewinnen mussen!

2. ldentifiziere alle Beeinflusser und befriedige alle Bedurfnisse!

3. Logische, vollstandige und Uberzeugende Argumente!
(Message Tree!)

4. 100% RFP-kompatibles Angebot!
5. Maximales Angebot — In jeder Hinsicht!

6. Verhalten wie ein Gewinner!

Quelle: Merlin/CSK 'ﬁz::
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Besten Dank!

Gerne beantworten wir Ihre Fragen

Christopher S. Kalin
christopher.kaelin@apmp-dach.org
christopher.kaelin@cskmanagement.com o
tel +41 (0)79 354 36 03 ;”ﬁmu




Personliche Notizen
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Personliche Notizen
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Personliche Notizen
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