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Wie viel verlorene Zeit

Ein abgelehntes Angebot kostet mehr als eines, das gar

nicht erst ausgearbeitet wurde. Das ist offensichtlich. Wie
viel aber kostet es, manuell und in bemerkenswertem
Zeitaufwand Produkte individuell zusammen zu stellen, zu
konfigurieren und daraus Angebote zu erarbeiten? Vor
allem, wenn man im Vergleich dazu ein Angebot mit einer
bedeutend héheren Abschluss-Chance in einem Bruchteil

der bendtigten Zeit erstellen kénnte?

Alltag in deutschen Unternehmen und Ausgangspunkt fir
die Preisfindung und -berechnung sind héufig Tabellen-
kalkulationsprogramme. Das Fachwissen fir die Produkt-
definition und -konfiguration liegt oft nur bei einzelnen
Mitarbeitern — ohne Vorgaben, Richtlinien und Erfolgskon-
trolle. Die Angebote selbst werden dann individuell mit
Textverarbeitungsprogrammen erstellt, was das Potenzial

steckt in |hren Angeboten?

an Fehlerquellen nur weiter erhdht. Arbeitsiberlastung,
ungenutzte Verkaufs-Chancen, bis hin zu verlorenen Auf-
trédgen sind die weit bekannten und verbreiteten Folgen.
Ganz abgesehen vom internen Zusatzaufwand, der durch
fehlerhafte Angebote in der spateren Beauftragung und
Produktion entsteht.

Die produktorientierten Geschaftsprozesse wurden in
deutschen Unternehmen systematisch optimiert. Dem
kundenorientierten Prozess des Angebotsmanagements
aber wurde dabei meist nur wenig Aufmerksamkeit ge-
schenkt. Dass das in einer Zeit, in der der Wettbewerb
weltweit aufgestellt ist, nicht lange gut gehen kann, ist
offensichtlich. Dass etwas dagegen getan werden kann,
ist ein Erfolg. Der Erfolg eines jahrelang gewachsenen
Prozesses: dem GHS Quote-to-Order Prozess!

Wie gut lauft Ihre Vertriebsmaschinerie?
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Der GHS Quote-to-Order Prozess:

Gerzielt ansetzen und spirbar Prozesse im Vertrieb optimieren!

Angebotsprozesse sind von Unternehmen zu Unterneh-
men unterschiedlich ausgestaltet; beim einen ist die
Kalkulation umfangreicher, beim anderen ist es die
Konfiguration des Produktes; wenn aber ein Rédchen
im gesamten Ablauf nicht funkfioniert, kann das Ihren
kompletten Prozess ins Stocken bringen und Sie wert-
volle Ressourcen kosten. Der optimale Quote-to-Order
Prozess stérkt lhr Angebotsmanagement, liefert wertvolle

Informationen und einen strukturierten Workflow, um die
Kunden noch gezielter zu bedienen. Der nachfolgend
dargestellte Idealprozess ist eine komplette Abbildung
aller potenziellen Teilschritte eines Vertriebsprozesses;
vom Angebot bis hin zum Aufirag. Er lasst sich trans-
parent als Verkettung aufeinander abgestimmter Schritte
untergliedern, die in jedem Unternehmen unterschiedlich
gewichtet und ausgeprégt sind:

HDS)DE R b

Die Komponenten im Uberblick

® © Parinermanagement
Zentrale und zielgruppenorientierte Kontaktverwal-
tung mit ausfGhrlichen vertriebsbezogenen Kunden-

daten, inklusive Wiedervorlagemanagement.

Anfrage
Klar strukturierte bedarfs- und nicht produkto-
rientierte Erfassung der Kundenanfrage sowie

B

Analyse der aufbereiteten Daten des Kunden zur
Erstellung eines individuellen Angebotes oder

als Themengrundlage zukinftiger Ansprachen.

4 Lésungsfindung
<'r’ Einfache, schnelle und nachvollziehbare Zu-
sammenstellung der optimalen Kundenlésung:
Uber Konfigurationsmechanismen, automatische
Produktauslegung oder eine effiziente manuelle
Komponentenauswahl mit Darstellung bestmég-

licher Produktalternativen und -Kombinationen.

Das GHS Quote-to-Order
Vorgehens-Modell:

Wir entwickeln Ihre funktionale Lésung, indem wir Gber den
Tellerrandblicken. Um alle Rahmenbedingungen—Situation,
Angebot, vorhandene Strukturen — abzustecken, hat die

GHS das Quote-to-Order Vorgehens-Modell entwickelt.

Kalkulation

Transparente, nachvollziehbare Kalkulation der defi-

nierten Produkte mit fortlaufender Preissicherheit.

[N Angebot
Automatische Erstellung individueller Angebote,

inklusive Zusammenstellung weiterer Optionen

sowie Ablage aller Angebotsdaten.

Angebotsverfolgung
Workflowgesteuerte Wiedervorlage sowie auto-
matische Kennzahlengenerierung fir ein effek-

tives Vertriebscontrolling.

Beauftragung

Dokumentation des Vertriebsergebnisses: Auf-
trag oder Ablehnung. Medienbruchfreie Daten-
Ubernahme aus dem Angebotsprozess in die
Auftragserfassung der Produktionssysteme. Initi-
alisierung oder Neuterminierung nachgelagerter
Vertriebsakfivitéten.

/

k"“‘.\l ntegration’

._Redlisierung{

\/\\“//:: Monitor }/I
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Schritt 1: Q20-Monitor

Mit dem Q2O-Monitor, der Analysephase des GHS
Quote-to-Order Prozesses, werden lhre Vertriebsabléufe
skizziert und untersucht. Dabei werden die fir Sie wichtigen
Erfolgsfaktoren identifiziert und deren Stérkung durch die
einzelnen Elemente des Quote-to-Order Prozesses definiert.
For die Entwicklung eines stichhaltigen Lésungskonzeptes,
das auf nachhaltige Kundenbindung Wert legt, richten wir
unsere volle Aufmerksamkeit auf die Bereiche, in denen noch
keine optimale Lésung im Einsatz ist. Das Ergebnis des
Q20-Monitor ist ein praktikabler Lésungsweg for lhr Unter-
nehmen, der lhren Quote-to-Order Prozess individuell und
auf den maximalen Nutzen hin optimiert. Gleichzeitig erhal-
ten Sie einen konkreten realistischen Kostenrahmen fir die
Umsetzung lhrer Anwendung.

Drehen Sie am richtigen Radchen!
Die genaue Analyse lhrer bestehenden Prozesse zeigt klar
auf, welche Ablaufe bereits gut funktionieren und an welchen

Schritt 2: Q20-Realisierung

lhr Vertrieb und Ihr Unternehmen sind individuell. Daher pres-
sen wir lhre Quote-to-Order Anwendung auch nicht in eine
Standard-Applikation. GHS nutzt vorhandene Komponenten
und Entwicklungswerkzeuge, um kompetent und zeitnah Ihre
ideale customized Standardlésung zu erarbeiten. Die beste-
henden Prozesse werden unter Verwendung neuester Tech-
nologien infegrativ und wirtschaftlich ergénzt oder weiter ver-
bessert. So ist mit dem Einsatz bewdhrter Komponenten und
zusdtzlicher individueller Entwicklungen auf Basis modernster
Standards die Zukunftssicherheit lhrer Lésung gewdihrleistet.

Sie erhalten einen customized Quote-to-Order Prozess, der

Schritt 3: Q20-Integration

Das perfekte Ineinandergreifen des kompletten Quote-to-
Order Prozesses wird auch durch die vollsténdige Integrati-
on in lhre bestehende Systemlandschaft erreicht. lhre Daten
werden zentral und konsistent gespeichert und die Regeln
und Funktionen aus |hrem ERP- sowie dem CRM-System
werden genutzt. Somit erhalten Sie dann endlich eine voll
integrierte L&sung, welche die Vorteile beider Systemwelten
sinnvoll verbindet. Damit wird jeder Prozess fortlaufend do-
kumentiert und bleibt nachvollziehbar. Zusétzlich erweitert
die Bereitstellung vertriebsbezogener Kennzahlen lhr Be-
richtswesen und schafft die Grundlage zur zielgerichteten
Steuerung und Unterstitzung des Vertriebs.

Stellen Sie lhren Vertrieb entlasten und unterstitzen kénnen.
Das Ergebnis des Q2O-Monitor ist eine dokumentierte Pro-
zessanalyse, ein Pflichtenheft und ein transparentes Angebot.
Damit wird klar die weitere Vorgehensweise aufgezeigt.

Partnermanagement
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perfekt ineinandergreift und damit lhren Vertrieb unterstitzt,

um lhre Beratungsqualitéit zu steigern.
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Welche Effekte hat ein strukturierter Quote-to-Order Prozess:

Auf Thr Unternehmen?

Ein luckenloser Quote-to-Order Prozess wirkt sich auf lhre
Wertschépfung aus. Die auf Realdaten basierenden An-
gebote reduzieren Fehler und damit den Zusatzaufwand
in der Nachbearbeitung; also Zeit und Kosten. Die Er-
mittlung von passenden Kundenlésungen ist nicht mehr
lénger nur von der Erfahrung einzelner Mitarbeiter abhén-
gig, sondern kann systematisch erarbeitet werden. Damit
treffen Sie nicht nur schneller, sondern auch gezielter den
Bedarf lhrer Kunden. Der GHS Quote-to-Order Prozess
konzentriert sich somit nicht ausschlieBlich auf nackte Ver-
kaufszahlen, sondern auf lhre nachhaltige Prozessoptimie-

rung im Angebotsmanagement.

Auf Thren Vertrieb?2

Die klare Strukturierung der Vertriebsablaufe in einzelne,
kundenbezogene Schritte und die fokussierte Unterstit-
zung jedes Schrittes erméglicht die exakte Veririebssteue-
rung und bietet lhren Vertriebsmitarbeitern eine wertvolle
Unterstitzung; von der Administration, der Produktdefini-
tion, bis hin zur Angebotsverfolgung. Damit schaffen Sie

Sie mochten mehr wissen?

Freiraum fir eine noch persénlichere Betreuung.

Sie sparen dadurch nicht nur Zeit in der Angebotserarbei-
tung, was zur Verkirzung der Durchlaufzeiten fohrt, sondern
erhéhen mit der automatischen Erstellung individueller und
kundenwunschorientierter Angebote auch deren Qualitat
und minimieren Fehlerquellen; alles Faktoren, die direkt in

einer héheren Abschlussquote miinden!

Auf Thre EDV und IT2

Mit der hoch-integrativen Quote-to-Order Lésung  si-
chern Sie die konsistente Datenhaltung und die Nach-
vollziehbarkeit sémtlicher Prozesse. Auf Basis modernster
Standard-Technologien profitieren Sie von einer Lésung,
die bestehende Strukturen und Funktionalitdten einbezieht
und lhre Anforderungen auch in Zukunft optimal unter-
stotzt. Einfache Administration und zuverldssiger Support
machen die GHS Quote-to-Order Anwendung zu einer

sicheren Investition.

Nutzen Sie mit der GHS einen Partner, der fir Sie eine Ver-

triebslésung aus der Praxis fur die Praxis entwickelt hat!

Beispielweise, wie ein internationaler Anlagenbauer mit GHS Quote-to-Order sein Angebotsmanagement spirbar verbes-

sert hat, wie ein Aluminium-Verarbeiter seine Anfragen mit Lésungen der GHS strukturiert oder ein deutscher Serienfertiger

seinen Kunden mit GHS Quote-to-Order ein Online-Konfigurationstool zur Verfigung stellte

Dann kontaktieren Sie uns, vereinbaren Sie ein unverbindliches Informationsgespréch und lernen Sie die Vorteile des

GHS Quote-to-Order Prozesses fir IHR Unternehmen kennen!

w GRUBER & HUFNAGEL
Softwareentwicklung GmbH

Am Bauernwald 3
76764 Rheinzabern
Tel: 07272 9270-0
Fax: 07272 9270-90
info@ghs-software.de
www.ghs-software.de
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