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INPUTS
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DARSTELLUNG

KENNWERTE UND METRIKEN

GELTUNGSBEREICH

Gilt fur alle Produkte und Ldsungen, die von Kapsch CarrierCom AG entwickelt und/oder vertrieben

werden.

ZWECK

Darlegung der Aufgaben, Tatigkeiten und Verantwortungen um ein Produkt/eine Lésung umzusetzen, ins
Portfolio der KCC aufzunehmen und bis zum Ende des Life Cycles zu betreuen. Der Life Cycle umfasst
alle Produkt-/Losungsaktivititen ausgehend von Strategie, Produkt- oder LoOsungsidee bis zum

Lebensende und dem Entfernen vom Markt.

Inkraftsetzung / Freigabe ~ T. Schopf

Prozess-Verantwortlicher K. Schmid

QM-Konformitat ~ H. Nemeth

Bearbeiter W. Breyscha

Diese Unterlage ist Eigentum der Kapsch AG. Copyright © 2006 Jede Vervielféltigung oder Verwertung bedarf der vorangehenden schriftlichen Zustimmung der Kapsch AG.
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ABKURZUNGEN
BL Bereichsleiter (CS bzw. Services)
BOM Business Opportunity Manager
BSL Budgetstellenleiter
CM Contract Manager
cSD Customer Solut_ion Director/
E— Customer Service Director
SM Customer Solu;ion Manager /
- Customer Service Manager
CLM Cluster Manager
KAM Key Account Manager
LCM Legal and Contract Management
ME Marketing Marktforschung
MM Marketing Manager
PAM Partner Manager
PJM Projekt Manager
PPM Partner Product Manager
RM Risk Management
SA Solution Architect
SDM Service Department Manager
SOM Sourcing Manager
TS Trend Scout
TSM Technical Service Manager
VGE Virtuelle Geschéftsfiihrung der jeweilgen
Accountgruppe
EOL End of Life
REFERENZIERTE UNTERLAGEN
PB BOP Business Opportunity Process
PB ENT-SW Entwicklung Software
PB ENT-HW Entwicklung Hardware
PB DEL Development Environment & Lab
PB PIJM Project Management
PB REM Release Management
PB TES Testing



http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20BL.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20BL.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20BOM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20BOM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20BSL.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20BSL.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CSD.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CSD.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CSD.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CSM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CSM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CSM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CLM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20CLM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20KA.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20KA.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20MF.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20MF.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20MM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20MM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20PAM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20PAM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20PJM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20PJM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20PPM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20PPM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20RM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20RM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20SA.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20SA.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20SDM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20SDM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20SOM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20SOM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20TS.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20TS.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20TSM
http://www.atc.co.at/qms/Rollen-Beschreibung/RB%20TSM
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20BOP.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20BOP.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20ENT-SW.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20ENT-SW.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20ENT-HW.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20ENT-HW.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20DEL.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20DEL.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20PJM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20PJM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20REM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20REM.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20TES.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20TES.pdf
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MITGELTENDE UNTERLAGEN

Strategie

START UND ENDE
Start

Beauftragung fur die Umsetzung von Kundenanforderungen (Aufwandschatzung) oder Bewertung einer
Losungsidee aus vorgelagerten Prozessen (z.B. PB BOP) =» "Business Opportunity Process"

Ende

OrdnungsgemalRer Ablauf

Entfernen aus dem Portfolio und vom Markt nehmen = Kommunikation zum Kunden
Abbruch

kein Abbruch vorgesehen, kontinuierlicher Prozess

INPUTS

> KCC Strategie

. aktuelles Produkt-/L6sungsportfolio

> Produkt-/Lésungsidee

Idee an CSM =» Innovation =» BOP (Business Opportunity Process) — Verantwortlich: TS

> Kundenanforderung

von Account (KAM, AD) oder Kunde an CSM =» SA/TSM oder PPM bzw. TSM/SDM

> Markt
. MAFO TS oder CSM
. Gremien CLM/SDM und TS
. Normungsgremien SA
. Forschungseinrichtungen (FTW) CLM

von diesen tber CSM in diesen Prozess

> Partner / Lieferanten tber SA/TSM und PPM (weiters tber PAM, CM, SOM)
. Produkte / Losungen

. Patente


http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20BOP.pdf
http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20BOP.pdf
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> Kundenprozess / Account Review
. Kunden Anforderung / Bestellung

. Weiterentwicklung des Kunden (z.B. Systemabldse, neue Services, EOL, ..)

Input tber CSM via CSD

OUTPUTS

> Solutions Portfolio

> Input fir Losungs-,Produkt- und Markt-Strategie
> Product Life Cycle Management / Planung EOL

> Input fir PB BOP
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DARSTELLUNG

> GesamtprozeR Solutions Management

Marktbedarf s T T T T T T T T T T T T T T T T T T T 3\
e { .
|
|
Kundenbedart Produktauswah| |
via CSM/KA !
Relea(s;jg:n;gement Lifecycle
‘ Produkteinfiihrung Aktualisie):'un’ en/ Management
9 ink.. End of Life (EOL)
Pflege)
Normen, Produkt-
Gesetze Entwicklung
(PB ENT xy)
4@ Ausgewshltes Produkt / Lésung /
Portfolic
- ,Vertrag"
Ideen - kfm. / preisliche Grundlagen
Innovation und

- Weiterfuhrende Vereinbarungen
(Trainings, Teststellungen,
Dokumententransfer,
Berechtigungen)

Business
Opportunity (PB BOP)

)
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Produktauswahl

ANFORDERUNGEN vs. Markt / Lieferant

. Direkter /
Indirekter Bedarf konkreter Bedarf
INNOVATIONS BEDARFS

getrieben -

getrieben

VARV

Bestehender
Lieferant

Neuer/
potenzieller
Lieferant

O.KMrderungen Jwahrs

Ja
Y

A

Nein

GROBCHECK

;

Ja
h 4

Fein Check

*ki}

*&i}

Ver- Details juridisch
handlungen

Vertrag

%

Ja

SWOT techni
Tlw. Kommer.

ALLE Vereinbar

Normativ /

sowie tech

allgemein

Einkauf / technisch / Risk

sch / + NDA
Ziell und jur.

und kommerziell

nisch aus

Vertragssicht

ungen festlegen

I Vergleich mit Portfolio und Strategie

cheinlich“ abgedeckt ?

Lfd. Check des Produktes aber
auch der Rahmenbedingungen

Tatigkeiten D M Info an
Partner- / Lieferantenauswahl SA/ PPM, CLM,
TSM, PAM CSD,
> Evaluierung CSM | (steuert SDM,
+ Technischer Check z.B. mittels ,SWOT" abh&angig von Volumen LCM, BL (bei
Prioritat und Komplexitat (Checkliste) Inkl. ev. Folgekosten, SUV, ... RSNCI)M,) Bedarf)
an

(LEAD: CS (ggf. Services): CLM und SA; Nahtstelle zu Einkauf wg.
grober Lieferantenauswahl -> Support durch CSM, Abstimmung in

vGF wenn notwendig)

+ Normative Grundlagen (EU-Basis und Richtlinien, Gesetze) z.B.
CE-RL, EAG-VO(ROHS-RL, WEEE-RL), Zerlegeanleitungen,
1ISO9001/14001, Firmenstandort in EU wg. Inverkehrbringung, etc.
(LEAD: Bereich Carrier Solutions mit SOM (Basis Lieferanteninfo)

und LCM)
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> Kosten/Nutzen — Analyse

+ Kaufmanisch: Preisgestaltung, Risiko, Bonitat (LEAD: PAM mit
Riskmanagement)

> Risiko-Analyse

> Einleiten von Partner-Vertragen

¢ Juristisch: NDA -> Reseller, Partnervertrag
(inkl. EAG, Ricknahmen, Handelsverbote, etc.) (LEAD: PAM mit
LCM und ggf. SOM)

Produkt-
Entwicklung
(PB ENT xy)

Die prinzipiellen Vorgehensweisen zur Lodsungs- bzw. Produktentwicklung sind in den
Prozessbeschreibungen PB ENT xy festgelegt. Erganzend dazu sind hinsichtlich Solutions Management
folgende Aktivitaten durchzufihren.

Tatigkeiten D M Info an

Konzeption SA, CSM, CLM,
PPM KAM, CSD,

> technische und kommerzielle Uberlegungen zu potentieller Lésung TSM | SDM, vGF

> aktuelles Lésungs-Portfolio
> Interne Kooperation durch Einbeziehung von weiteren PPM's

> Erarbeiten von potentiellem Kundennutzen

Solutions Development

SA SA, PJM
> Evaluierung der umzusetzenden Lésung PPM,
. gemeinsam mit Kunde, Partner CSM

> Sicherstellung der kommerziellen und rechtlichen Grundlagen mit SA PAM, L
PPM

Partner vor Beginn der Entwicklung (nach Ende der Konzeptionsphase)

> Projektmanagement (PB PJM) PIM

+ Entwicklung / Test (PB ENT xy, PB TES, PB TEL, ..... ) SA
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Produkteinfiihrung
Tatigkeiten D M Info an
Know How Aufbau cL™m/ SA, BL, BSL,
SDM TSM, Training
> ausgehend von KCC Strategie (PPM,
TS,
> unter Berlcksichtigung von Marktforschung, Trends, Gremien, CSM,
Normung, etc. MF)

> Know How Aufbau initiieren

> Schulungs-Vorbereitung initiieren (z.B. Anstol} far
Trainingsabteilung, etc.)

Prasentation CSM, SA, CSD
SA/ TSM,
> Aufbereitung TSM KAM

> Durchfiihrung

* intern
. bei potentiellen Kunden
Uberleitung (Trigger) von ,Produkt Marketing“-Aktivitaten SA TSM, CsD
CSM,
> Aufbereitung und Erstellung von Sales Material KAM,
MM
> Erstellung von Lésungs-Prasentationen
Solutions Portfolio Management CSD, CLM,
CSM SDM,
> Aufnahme in Portfolio (Cluster, KCC) BL CS BL SERV,
BOM
> Cluster-Ubergreifende Kommunikation und Prasentation SA
> Know How Weitergabe intern SA

= Unterstltzung der CSM und der Accounts bei Kundenveranstaltungen, | B| CS,
Messen, etc. SA

> kontinuierlicher Abgleich mit KCC Strategie BL CS
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> Marktbeobachtung und Malinahmen daraus ableiten BL CS,

+ ggf. Ausléser fir den Business Opportunity Prozess (PB BOP) SA
(dieser steuert wiederum den Strategie Prozess an)

Partner Product Portfolio Management CLM PPM, CLM,
SA, SDM,

> Know How Weitergabe intern PAM BL CS,

BL SERV

> Unterstlitzung der CSM und der Accounts bei Kundenveranstaltungen,
Messen, etc.

> Unterstutzung der Partner bei deren potentiellen Kunden

> Aufnahme unserer Lésung in Portfolio des Partners anstreben

Releasemanagement .
Lifecycle
(Lifecycle,
Aktualisierungen/ Management
9 inkl. End of Life (EOL)
Pflege)

Die prinzipiellen Vorgehensweisen zu ,Releasemanagement” sind in der Prozessbeschreibung PB REM
enthalten (speziell Inhalt und Umfang der Releases). Das ,Loadbuilding” ist in der Prozessbeschreibung
PB DEL festgelegt.

Erganzend dazu sind hinsichtlich Solutions Management folgende Aktivitaten durchzufihren:

Tatigkeiten D M Info an
Solution Life Cycle Management / Partner Product Life Cycle Management SA/ TSM, CSM,
PPM/ | CSM, TSM
> Betreuung der Lésung bis EOL SDM SA/
. Fehler- und Problembehebung PPM
. Weiterentwicklung der Losung
. Aktualisierung der Produkt-Dokumentation

> Betreuung der Partner Produkte bis EOL
> Phase Out Konzept (EOL vorbereiten)

> Malnahmen nach EOL (ggf. neue Produkte auswahlen = Input fir
Konzeption)
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Innovation und
Business
Opportunity (PB BOP)

Die prinzipiellen Vorgehensweisen zur ,Entwicklung“ neuer Lésungen bzw. Produkte fir neue Markte und
bestehende Kunden unter Berlcksichtigung der Strategie sind in der Prozessbeschreibung PB BOP
festgelegt.

KENNWERTE UND METRIKEN

AUSGABENUBERSICHT

Ausgabe: 01

Datum: 2006-01-18
Anderungen: Erstausgabe
Anderungsgrunde: keine



http://www.atc.co.at/qms/Dokumentation/Prozesse/PB%20BOP.pdf
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