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RFPs fur MDM: So identifizieren Sie mit einer schllssigen Angebots-
anfrage die zu lhrer Datenstrategie passende Stammdatenldsung.

Der Prozess, eine neue Lésung flrs
Unternehmen zu identifizieren und zu
beschaffen, kann sich je nach GréBe und
Ausrichtung des Unternehmens und der
Art seiner aktuellen Infrastruktur deutlich
unterscheiden. In manchen Fallen reichen
ein paar Anrufe oder Mausklicks, um den
richtigen Anbieter zu identifizieren und

den Beschaffungsprozess auszuldsen. In
anderen Fallen sind monatelange Analysen,
Diskussionen, Vorschlage und Verhandlungen
erforderlich.

AuBerdem hangt die Auspragung dieses
Prozesses von der Komplexitat der
Herausforderung und der Art der Ldsung ab.
Je komplexer die Aufgabenstellung ist, desto
grundlicher wird sich der Evaluierungs- und
Auswahlprozess gestalten.

Um Unternehmen die ersten Schritte auf
dieser Reise zu erleichtern, haben wir diesen
Leitfaden geschaffen. Er zeigt Business- und
Technikentscheidern, wie sie eine optimale
Angebotsanfrage (Request for Proposal -
RFP) gestalten kdnnen, um die fUr sie beste
Master Data Management- / MDM-L6sung
zu identifizieren und zu erwerben; eine
L6sung, die Ihnen helfen kann, ihre Daten
zu kontrollieren und in einen Aktivposten

zu verwandeln, der Ihnen nachhaltige
Wettbewerbsvorteile verschafft.
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Suchen Sie nach einem Partner fur lhre MDM-L6sung statt nur nach einem

Anbieter.

PARTNER

Ein Partner wird Interesse
daran zeigen, lhr
Unternehmen zu verstehen,
um eine Losung bieten

zu konnen, die lhren

Zielen entspricht. Dann
wird er eine Empfehlung
aussprechen, die auf lhre
Anforderungen abgestimmt
ist und die veranschaulicht,
welchen Mehrwert er lhrem
Unternehmen bieten kann.

Bevor wir dartber sprechen, wie Sie eine schlUssige
Angebotsanfrage gestalten, ist es wichtig, deren Ziel

zu definieren. Das gilt vor allem, wenn Sie sowohl eine
L&sung, als auch einen Partner identifizieren wollen, die
zu den Zielen und Anforderungen lhres Unternehmens
passen. Der Verweis auf den Partner ist durchaus
beabsichtigt, denn oft sind die Leute hinter einer Loésung
genauso wichtig wie die Lésung selbst.

Um einen Anbieter zu identifizieren, der auch als Partner
fur Sie infrage k&me, werden Sie in der Regel eine
vollstandige Angebotsanfrage erstellen. Oder Sie gehen
einen etwas weniger formellen oder strukturierten Weg
und fragen ein paar potenzielle Unternehmen nach ihren
Vorstellungen und bitten um ein formloses Angebot.

ANBIETER

Ein Anbieter wird lhnen
normalerweise nichts
zeigen, was Sie nicht
erwartet hatten. Er wird
das tun, was Anbieter
eben tun: Auf Fragen

mit Standardantworten
reagieren und keine
Erkenntnisse weitergeben,
die Ruckschlisse auf das
Know-how und die
Erfahrung hinter

der L6sung zulieBen.

Aber welchen Weg Sie auch wahlen, lassen Sie den
Unternehmen genug Spielraum, um ein paar innovative,
kreative Ideen auszubreiten und zu demonstrieren, dass
sie Uber die Technologie, die Ressourcen UND die Leute
verfugen, um Ihre Erwartungen zu Ubertreffen.

Mit anderen Worten: Kennt der Anbieter sich nur mit
seiner Software aus oder ist er auch mit den Business-
und [T-Anforderungen Ihrer Branche vertraut? Und vor
allem: Hat er das Zeug, als der Partner lhres Vertrauens
diese Herausforderungen zu meistern?

Vergessen Sie nicht ... Technologie wird schnell
einmal zur Ware, der Wert einer Partnerschaft nimmt
jedoch niemals ab.
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Die wichtigsten “Do’s” und “Don’ts” beim Erstellen einer Angebotsanfrage

Es folgt eine kurze Liste von Do’s und Don'’ts, die Sie beim
Erstellen eines RFP fUr eine Stammdatenldsung beachten
sollten.

Wie bereits erwahnt, kdnnen Sie eine vollstandige
Angebotsanfrage erstellen, wenn Sie eine strategische
Antwort erhalten wollen. Alternativ dazu kénnen Sie
auch eine reine Preisanfrage stellen, um schnell eine

RFP fur MDM - die ,Do’s"

Starten Sie mit einem gut fundierten
Ansatz.

UmreiBen Sie Ziele, indem Sie mdglichst objektive,
korrekte Informationen von allen Beteiligten einflieBen
lassen. Stellen Sie im Vorfeld sicher, dass Sie die
Anforderungen aller Unternehmensbereiche bis ins Detail
verstehen.

Lassen Sie Raum fiir Innovation

Geben Sie dem Unternehmen die Chance, seine Vision

zu verkaufen, seine Erfahrung zu demonstrieren, die
Herausforderung zu analysieren und darzulegen, wie man
sie auf neue oder sogar transformative Weise meistern
kann. Falls Sie dafiir nicht offen sind, sagen Sie es. Lassen
Sie Ihren Gesprachspartner nicht herumréatseln und
beflirchten, dass er aus dem Anbieterpanel ausscheidet.

Versuchen Sie, die Einstellung
des Unternehmens zum Thema
Partnerschaft auszuloten.

Sie suchen schlielich nach einem engagierten Mitstreiter.
Versuchen Sie, auf der Basis herauszufinden, welches Maf
an Kundenzufriedenheit Sie erwarten kénnen und wie Sie
das messbar gestalten kénnten.

LHausnummer” zu bekommen.

Welchen Weg Sie wahlen, hangt letztlich davon ab, wie
viele Erkenntnisse Sie von dem Unternehmen erwarten
oder wie viele Freiheiten Sie ihm einrdumen mdchten.
Stellen Sie sicher, dass Sie die flir Inre Anforderungen
beste Methode wahlen. Wenn Sie mit einem externen
Berater arbeiten, sorgen Sie dafir, dass er das gleiche tut.

Erdautern Sie, was Sie erreichen wollen.

Bleiben Sie diesen Zielen auf kurzfristiger und auf
langfristiger Basis treu. Flihren Sie im Vorfeld eine Analyse
der Anforderungen durch. Erfassen Sie die geschaftlichen
und funktionalen Anforderungen jedes Geschéaftsbereichs
und brechen Sie diese auf die Punkte operative Ziele,
Dateneingabe, Konventionen und Ausgabearten herunter
und notieren Sie zudem Workflows, Datenrichtlinien und
Governance-Anforderungen.

Seien Sie spezifisch.

Spezifische Fragen ziehen spezifische Antworten nach
sich. Also drticken Sie sich klar aus. Fragen Sie: ,Kénnen
Sie eine Multidomain-L&sung realisieren? Kénnen Sie
eine zentrale Schnittstelle bieten, die Uber die gesamte
Plattform hinweg Transparenz gewahrleistet? Dies sind
unsere Erwartungen an Service und Support®, etc.
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Angebotsanfrage Stammdatenldsung — die ,Don’ts®

Machen Sie es nicht zu kompliziert.

Stellen Sie sicher, dass es fUr den Anbieter nicht zu schwi-
erig ist zu antworten. Halten Sie die Dinge klar, damit der
Anbieter die Chance hat, zu zeigen, welchen Nutzen er Ih-
nen bieten kann. Anderenfalls werden Sie vermutlich nichts
erreichen, was Uber |hre ersten Erwartungen hinausgeht.

Nutzen Sie keinen Berater, der lhr
Unternehmen nicht kennt.

Wenn Ihr Berater mit Ihrer Firma, Ihrer Branche oder lhren
Zielen nicht vertraut ist, wird man das an den Resultaten
ablesen kénnen.

Unterschatzen Sie nicht den Wert
von Kundenbeziehungen.

Fragen Sie gezielt nach der Qualitat ihrer
Kundenbeziehungen und ihrer Erfahrung mit
verschiedenen Branchen. Achten Sie auf die Lange von
Kundenbeziehungen und fragen Sie nach Referenzen.

Eine volistindige Angebotsanfrage
ist nicht zwingend erforderlich, wenn
etwas anderes fiir Sie besser funktioniert.

Einfachere Preis- oder Informationsanfragen kénnen auch
ihren Zweck erfiillen. Selbst die Bitte um eine informelle
Antwort ist denkbar. Zum Beispiel: ,Wir lassen uns hierzu
gerade von __ Unternehmen ein Angebot erstellen. Was
denken Sie dartiber?”

Seien Sie nicht mehrdeutig.

Wenn Sie eine individuelle Implementierung bendtigen,
einzigartige rechtliche oder regulatorische Anforderungen
haben oder sich bei lhnen andere Faktoren auf den
Prozess auswirken kdnnten, sagen Sie es.
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Wichtige Aspekte bei der Erstellung eines RFP

Kann die Lésung auch mehrere Stammdaten-Do-
mains verwalten? Falls dem so ist, geschieht das auf
eine nahtlose, integrierte Weise, die Datensilos eliminiert
und Daten Uber die einzelnen Domains (Produkt, Kunden,
Standort, Lieferanten, Parteien, Mitarbeiter etc.) und die
gesamte Datenkette hinweg transparent macht? Verfligt
das Team des Anbieters Uber ausreichend Erfahrung mit
der Umsetzung solcher L&sungen?

Sieht das Unternehmen Stammdatenverwaltung

aus einer strategischen oder einer operativen Per-
spektive? Ist die Stammdatenvision des Anbieters auf
die Losung spezifischer Businessprobleme und neuer
Branchenherausforderungen ausgerichtet oder stehen
eher taktische Erwéagungen oder technische Aspekte im
Mittelpunkt? Hat das Team Erfahrung mit der Arbeit auf
strategischer Ebene sowie damit, Business- und IT-Entsc-
heider mit Beratungsleistungen zu unterstitzen?

Verfligt das Unternehmen tiber Erfahrung in Ihrem
spezifischen Geschéftsbereich? Werden |hre spezi-
fischen Business-Herausforderungen und Ziele bertick-
sichtigt, z. B. ein personalisierteres Kundenerlebnis, mehr
Innovation, starkere Differenzierung, schnellere Transforma-
tion und nachhaltiges Wachstum?

Ist Stammdatenverwaltung die Kernkompetenz des
Anbieters oder nur eine Zusatzleistung zu einer
verwandten aber dennoch anderen Technologie? Hat
der Anbieter die Technologie selbst entwickelt oder von
einem anderen Unternehmen erworben? Wird die Lésung
kontinuierlich weiter verbessert, wobei Veranderungen in
der Branche ebenso einflieBen wie Kundenanforderungen

und Feedback aus dem Markt? Ist es mdglich, dass der
Anbieter von einem anderen Unternehmen Ubernommen
werden konnte, fur das Stammdatenverwaltung einen
geringeren Stellenwert hat?

Ist der Anbieter finanziell solide aufgestellt? Wem
gehdrt das Unternehmen? Ist der Anbieter bérsennotiert, in
privater Hand, im Besitz einer Private-Equity-Gesellschaft,
sind ein Bérsengang oder eine Fusion geplant etc.? Ist das
Unternehmen ein Ubernahmekandidat? Wie steht es um
die Bonitatsbewertung? Viele dieser Dinge kdnnen sich
recht komplex darstellen. Sorgen Sie also daflr, dass Sie
wirklich alles verstehen.

Ist das Unternehmen in der Lage, die unterschiedlich-
sten Herausforderungen im Bereich der Datenver-
waltung zu bewaltigen? Kann der Anbieter in Bereichen
wie Product Lifecycle Management (PLM), Digital Asset
Management, Lieferantenverwaltung, Applikationsdaten-
verwaltung usw. Mehrwert bieten?

Wie geht das Unternehmen mit Branchenstandards
um? Ist das Unternehmen ISO-zertifiziert? Was besagen
diese Zertifizierungen mit Blick auf die Einhaltung von Re-
geln, Governance-Anforderungen und Standards?

Wie kann der Anbieter Ihr Unternehmen unterstiitzen?
Verflgt das Unternehmen Uber ausreichend Ressourcen,
um wirklich unternehmensweit fUr Sie da zu sein? Wer sind
die Personen, mit denen Sie zusammenarbeiten werden
und wie passen diese zu Ihrem Anforderungsprofil? Was
sagen Kunden des Unternehmens zu deren Mitarbeitern,
der Art der Zusammenarbeit und Engagement flr den
Kundenerfolg?
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Ein paar abschlieBende Gedanken

Der Prozess, die richtige L6ésung und den richtigen Partner fir lhre Anforderungen an die
Stammdatenverwaltung zu finden, muss lhrem Unternehmen ebenso entsprechen wie
dem von lhnen angesprochenen Anbieter. Wenn Sie diese Richtlinien und Ideen befolgen,
sollte das helfen, Ihre Erfolgschancen zu steigern.

Auch ein schltssig formulierter RFP wird lhre Chancen steigen lassen. Man hat uns Uber die Jahre im Rahmen von
RFPs zahlreiche schlUssige Fragen zu Themen gestellt, die Sie auch berticksichtigen sollten.

Die exponentielle Zunahme der Datenmengen verleiht Ihrer Entscheidung groBes Gewicht. Deshalb sollten

Sie potenziellen Anbietern die Moglichkeit geben, lhre Fragen anzusprechen und dabei ihre Fahigkeiten zu
demonstrieren. Vergessen Sie nicht, dass MDM eine grundlegende Datenfunktion darstellt, die sich auf einer
Ebene mit ERP befindet. Die richtige Datenbasis zu implementieren, ist heute so wichtig wie nie zuvor. Ihre Wahl
wird Uber das nachste Jahrzehnt viele lhrer allgemeinen IT- und Businessprojekte beeinflussen und Uber deren Erfolg
oder Misserfolg mitentscheiden. Sie mUssen sich in Ihrer Wahl zu 100 % sicher sein, dass die Zusammenarbeit
fur Sie funktionieren wird. AuBerdem sollten Sie den Prozess nutzen, um neue Ideen zu férdern, nicht um sie zu

unterdricken.

Letztlich sollten Sie auch daran denken, dass
Technologie in manchen Féllen als Ware betrachtet
werden kann. Beim Rest geht es um Visionen,
Erfahrung, Menschen, Beziehungen und wie sich die
Partnerschaft mit dem Unternehmen darstellen wird.
Denken Sie auch daran, dass Stammdatenanbieter
NICHT alle gleich sind. Deshalb sollten Sie bei den
Antworten auf Inre Angebotsanfrage auch zwischen den
Zeilen lesen, um die Unterschiede zu erkennen. Stellen
Sie sicher, dass all das in Ihre Angebotsanfrage einflief3t.

Sind Sie bereit loszulegen?

Wir sind seit vielen Jahren ein fuhrender Anbieter von
Stammdatenldsungen und haben bereits auf eine enorm
hohe Zahl von Angebotsanfragen geantwortet. Wir
werden oft darum gebeten, potenzielle Kunden auch mit
objektivem Input zu diesem Prozess zu unterstttzen. In
manchen Fallen bittet man uns sogar, die Struktur der
Angebotsanfrage mitzugestalten bzw. spezifische Fragen
vorzugeben.

Wenn diese Art von Input Ihnen helfen wirde oder
wenn Sie gerne diskutieren wirden, wie die richtige
Stammdatenldsung Ihr Unternehmen unterstitzen kann,
senden Sie einfach eine E-Mail an_info@stibosystems.de
oder besuchen Sie uns auf stibosystems.de.

Uber Stibo Systems
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Unternehmen der Zukunft basieren auf einem Digital Business Core™, der alle operativen Daten kontinuierlich optimiert und sie fir den

Geschaftserfolg unternehmensweit verfiigbar macht. Stibo Systems ist die treibende Kraft hinter Hunderten zukunftsorientierter Unterneh-
men weltweit, die den vollen Wert ihrer Daten nutzen: Anwender werden in die Lage versetzt, mit vollem Vertrauen in ihre Daten zu handeln,
sich schnell an Marktveranderungen anzupassen und kommende Trends friihzeitig zu erkennen. Stibo Systems ist eine Tochtergesellschaft

der privaten Stibo A/S Gruppe, die bereits 1794 gegriindet wurde. Die Firmenzentrale befindet sich im dénischen Aarhus.




