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Agenda

Die Schweizerische Post — Ruckblick
Die Schweizerische Post und ihr Key Account Management heute
Swiss Post Solutions — Internationales go-to-market

Lessons Learned und Herausforderungen fur die Zukunft
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Die Schweizerische Post
Herausforderungen um die Jahrtausendwende

wangen—— Rronis Reost

Neue geografische

Einkaufsverhalten Internationalisierung Mirkte

NEUS [Flemess: Technologisierung Substitution
Transparenz

Auswanhl Deregulierung Wegfall Monopol
Auslagerung Spezialisierung »Cherry-Picking“
Wettbewerb Mentalitat Ehemaliger

Staatsbetrieb
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Die Schweizerische Post
Konsequenzen

Sinkender Umsatz im
Einkaufsverhalten Kerngeschaft

Neue Prozesse
Transparenz

Anpassung des Verkaufs
Auswahl und weitere Massnahmen

Auslagerung

Wettbewerb Profitables Wachstum

N Y \ /
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Die Schweizerische Post
Markterfolg im zunehmend deregulierten Post-Markt

A einfach integriert

gering |

gross ‘

Massenmarkt = commodity  Individuell, branchenspezifisch
Kriterium: Preis ,added value”

Kriterium: Problemlosung

v ()
2 ?
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Verkauf Post
Vision
— Der Verkauf macht die Post einzigartig!
— Kernprozess
— Grosskundenlosungen
— Kernleistungen und Leistungspakete
— Multichannel

— Kundenorientierte Teamarbeit

Dr. S. Principe/ S. Gyoérog
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Verkauf Post

Umsetzung
2000 2001
Vision Umsetzung Vision
Strategisches Fachkomitees
Kundenmanagement
Professionelles Account Zentrale

Management aus einer  Koordinationsstelle der
Hand fur Grosskunden  dezentral organisierten

Verkaufsstrukturen

2003

Umsetzung Vision

Verkaufs- und
Kundenbindungs-
strategie

Durchgangige
Verkaufsrichtlinien,
-organsation und
-methodensets im
gesamten Konzern

Die Post als Unternehmen

Verwaltung

Dr. S. Principe/ S. Gyoérog

2007/2008

Strategie

Bundelung
Losungsgeschaft
Geschaftskunden

Professioneller
Losungsdienstleister

2009 -

EinfUhrung Branchen-
Steuerung und Swiss

Post Solutions
Seite 7



Organisation
Entwicklung (1/2)

2000
Von der Stabsstelle des CEO...

CEO
}—SKM
I

* Fremde Kultur

» Akzeptanzprobleme bei etablierten
Organisationsteilen erfordern machtige
FUhrung

» Erfindung” Losungsgeschaft

Dr. S. Principe/ S. Gyoérog

2007
...zum Verkaufs-Zugpferd der internationalen
Losungssparte und dann...

CEO

SKL

I
SKM

» Kulturwandel im Verkauf angestossen

 Etablierte und akzeptierte Organisation

* Duplizierung fur Auslands-Expansion

« Bundelung der Kompetenzen im
Losungsgeschaft

« ABER: Unveranderter Auftrag von SKM
als Verkaufseinheit fur die gesamte Post
- nach wie vor ,one face to the
customer”
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Organisation
Entwicklung (2/2)

2009

...zum selbstandigen international tatigen
Konzernbereich, divisional strukturiert, ...

CEO

I
SP§

[ |
LoB LoB

* Verkauf Schweiz

» Schnittstellen Zwischen
Konzernbereichen

» Doppelspurigkeiten bedingt durch
Divisionalisierung

Dr. S. Principe/ S. Gyoérog

2012

...und schliesslich in ein
Landerorganisation transformiert

CEO

* Aufbau Verkauf International
Strategie

Struktur, Prozesse, Instrumente
Kulturwandel

Befahigung

Zusammenarbeit in der Schweiz
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Excellence im Key Account
Management

Stefan Gyorog, 7. September 2012
HSG in St.Gallen
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Veranderte Bedurfnisse bedurfen einer neuen Vorgehensweise
Ziel meines Auftritts

— Die Schweizerische Post
— Veranderungen bei der Post

— Der Verkauf im Detail
— Strategie & Massnahmen
— Methoden
— Accountplanung
— Beziehungsmanagement

— Ergebnisse
— Erfolgsrezept

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Die Schweizerische Post

Ein Unternehmen mit
grossen Veranderungen




Eine bewahrte Partnerin
Die Schweizerische Post im Wandel

Zukunft

>

Vergangenheit

| J*\‘.\

‘ SO ¢
. =L“\

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 13



Die Schweizerische Post

Von Turbulenzen gepragt




Die Schweizerische Post
Personelle Veranderungen in der FUhrung

Departements- VR- CEO
Fuhrung Prasident

|

|

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Die Schweizerische Post
Eine vielseitige Partnerin




Neue Organisation Post

Die Schweizerische Post AG (spezialgesetzliche AG)

weitere
Beteiligungen

Verwaltungsrat
Konzernleitung
[ 100% 100% | 100%
VR VR VR
GL
GL GL
F,K,P,S,RSD
Swiss Post-
Post Post Post Post stellen Post
Auto Mail Logistics o3 und Finance
Solutions
Verkauf
PostAuto AG Post CH AG PostFinance AG
weitere weitere weitere

Beteiligungen

Beteiligungen

Beteiligungen

Datum Version: V01.00 Klassifizierung: (vertraulich/intern/éffentlich) >>Andern der Fusszeile: Im Reiter «Post-Menii» den Befehl «Kopf- und Fusszeile» wéhlen.
Firma, Thema der Prasentation, Verfasser
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Eine vielseitige Partnerin
Die Schweizerische Post im Uberblick

Die Schweizerische Post

e

PostMail PostLogistics Swiss Post Swiss Post Poststellen PostAuto PostFinance
Solutions International  und Verkauf

PostMail: Briefe, Direct Marketing, Printmedien

PostLogistics: Pakete, Transport, Lager und Logistik, Distribution, Gesundheitsmarkt,
Bekleidungsmanagement

Swiss Post International: Internationale Sendungen

Swiss Post Solutions: Druckoutput, Mailroom- und Document Management, CRM-Beratung, Loyalty
Programme

Poststellen und Verkauf: Flachendeckender Retailer (2408 Poststellen)

PostAuto: Personentransport (2000 Fahrzeuge, 115 Mio. Fahrgaste pro Jahr)

PostFinance: Zahlungsverkehr, Finanzen (Rund 3,9 Mio. Kundenkonten, 73 Mia. Kundenvermdgen)

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 18



Die Schweizerische Post
Der starke Partner — in der Schweiz und international

Key Facts 2011

8599 Mio CHF
12,7%

Umsatz
Im Ausland

Konzerngewinn 904 Mio CHF

Eigenkapital 4’879 Mio CHF

Mitarbeiter (Vollzeitstellen) 44’348
Im Ausland 15,0%

- Gehort der Schweizerischen
Eidgenossenschaft

- Zweitgrosster Arbeitgeber in der
Schweiz

- Seit 11 Jahren im Ausland tatig,
heute in Uber 20 Landern

- Bis Ende 2013 ist das
Konzernziel eine CO?
Reduktion von 15000 t pro Jahr
zu erbringen

01.05.2014

Geschaftsbereiche

F

F

~l

W

Vi
PostMail
- wm il

—‘12 " ] i
PostRetail

S

PostAuto
= E

|
—“\M
Swiss Post

International
F——|

Die Schweizerischer Post, PostMail Verkauf, HSG KAM-Seminar Modul 3, John Charles

Nationale Post m -

2,3 Mrd Briefe .

pro Jahr PostLogistics

zugestellt S

A

Schweizer R -

Poststellennet "o

z PostFinance -~

2'278 e

Poststellen S

und Agenturen

Offentlicher r - ‘ -

Personen- “ P

nahverkehr Swiss Post
Y _ Solutions

2’145 Fahr oo ,

zeuge -

Internationale

Brief und

Logistikleistunge

n

Heimischer
Logisitkpartne

107 Mio
Pakete/Jahr

Finanzdienst-
leistungen

88,1 Mrd CHF
Kundengelder

Physische und
digitale
Lésung fur
das
Informations-
management
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Der Markt «Post»
Herausforderungen

— Sinkende Briefmengen

— Deregulierung

— Neue Mitbewerber (Global Players)

— Anderungen bei den Kundenbediirfnissen

— Veranderung durch neue Technologien - z.B.
Telekommunikation, Informatik

— Service Public

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 20



Erfreulicher Betriebsertrag
In Mio. CHF

10,000

- T

8.980
9,000 8,712 8558 0736 g 599

7,89
8000 | 5eq 7,499

7,000
6,000
5,000
4,000 3,236
: 3178 3028 3,008 2,916 5gp8
3,000 : 2,619 2575

2,000

1,000 m Die Schweizerische
Post
0 PostMail
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 21



Erfreuliches Betriebsergebniss
In Mio. CHF

1,000 930 904

900

829 805 823
800
700
600

485
500 .o 270 455
383 - 402

400 3 Sm

278
300 218 236 249 108 199 210
200

100
m Die Schweizerische

0o =52 Post

B PB$TMaiiine IBATP/UDL/IB)
-100

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
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Die Schweizerische Post
Eine Partnerin fur lhren Erfolg




Verkaufsorganisation
Branchensegmentierung

Branchen
Anzahl Kunden Umsatz PM

Gesundheit
CHF 10 Mio.

Offentliche Verwaltung

- Bereichsintern
Bereichsubergreifend

Finanzdienstleistungen

Energie

: 100 000
Industrie und Handel |y = GO s

Telekommunikation RA

c
)
o
c
=
o=
i)
()
-
0
q:J
Private und KMU o)

(Y]
)
=

=
©

o

S
o

Medien

-> Ca. 50% des Konzernumsatzes wird durch die grossten 1000 Kunden

g&mmgc Account, KA Key Account, BA Business Account, RA Retail Account

01.05.2014
Schweizerische Post; PostMail; Direct Marketing Services; 27. Juni 2012 Seite 24



Eine vielseitige Partnerin
Die Schweizerische Post bietet eine Ansprechsperson fur alles

Die Schweizerische Post

Losungen: fur IT, Einkauf, Logistik und Marketing

PostLogistics

Swiss Post Solutions Verkauf
Direkt-
Verantwortlicher
Swiss Post International (DV)

Geschaftsfiihrung
|’ Human ] _1 Finanzen ‘
| Ressource L )

[ omse  H spene

i 1 | 1
Einkauf / [ Logistik/ ‘ [ Entwicklung 1 Marketing
Fertigung Vertrieb J )

Poststellen & Verkauf

Andere Konzernbereiche Bedurfnisse: aus IT, Einkauf, Logistik und Marketing

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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«Wir unterstutzen Sie in der Gewinn-
Optimierung.»

— Wir suchen und finden mit lhnen

Moglichkeiten, Ihre Kosten zu senken.

— Wir suchen und finden mit Ihnen
Moglichkeiten, Ihren Umsatz zu
steigern.

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

Umsatz /
Einnahmen

Kosten /
Ausgaben

Seite 26



Eine Partnerin fur lhren Erfolg
Branchenkompetenz im Financial Services Sector

Integrated Document Management

— Herausforderung
Zentralisierung und Standardisierung
der Dokumentprozesse zur
Unterstutzung durchgehend digitaler
Geschaftsprozesse

— LoOsung
Zentralisierte, standardisierte und
intelligente Dokumentenaufbereitung
mit Mailroom- und Archiving Services

— Nutzen
Einheitliche Prozesse und
Schnittstellen, Kostensenkung und
Effizienzsteigerung in der
Dokumentenverarbeitung, Nutzung von
Technologie-Vorteilen

— Referenz
Zurich Financial Services, Allianz

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Eine Partnerin fur lhren Erfolg
Branchenkompetenz im Financial Services Sector

Output Management

— Herausforderung
Betrieb und Unterhalt eines eigenen
Maschinenpark bzw. Druckzentrums

— LoOsung
Ubernahme lhres Druckoutputs in
unsere Hochleistungsdruckzentren,
elektronische Anlieferung der Druck-
daten, Druck, Verpackung,
Auflieferung direkt in Post-
Sortierprozess, Versand

— Nutzen
Kompromisslose Sicherheit, hohe
Qualitat, hohe Verfligbarkeit und
Stabilitat, Zeit- und Kostenvorteile

— Referenz
Kantonalbanken, Esprit-Banken,
Viseca Card Services, SIX,
nsLup@stimance, Visana, Zurich, Generali

Seite 28
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Die Schweizerische Post

Organisation PostMail Verkauf Key Accounts (PM23)

Sales Support KAE
Zurich
Eliane Schuhmacher

Sales Support KAE
Basel
Ferenc David

Sales Support KAE
Bern
Sabine Hostettler

Sales Controller
Pascale Brun

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

Sekretariat Leiter KAM

Jasminka Buzasi*

Sales Support KAE
Zirich
Natascha Gysin

Sales Support KAE
Luzern
Nicole Brunner

Sales Support KAE
Zirich
Daniela Matta*

A
‘é\.

Key Account Executive
Zdrich
Glinther Heeb

Key Account Executive
Basel
Marco Cavaleri

Leiter Mgmt Services
(20% - KAE)

Bern

Bernhard Lehmann

Key Account Executiv =
Ziirich \igf

Stefan Graber 'i :

Key Account Executive
Bern/Luzern
Giovanni Guerrera

Key Account Executiv
Zirich
Roberto Abate
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Beispiel Zielerreichung

Umsatze in CHF

ZGR Ziel : : Dif. % | Zeleo ungs
PM 01 - Prio 34'800'000 35'541'270 38'736'992 -8.2 102.1%
PM 021 - NPR Einzel 41'190'000 42'714'610 47'122'843 -9.4 103.7%
PM 022 - NPR Massen 105'280'000 105'328'832] 106'370'823 -1.0 100.0%
PM 03 - PromoPost 30'232'000 35'853'226 32'025'622 12.0 118.6%
PM 04 - Zeitungen 6'980'000 7'163'010 6'971'110 2.8 102.6%
PM 05 - PM Total 238'152'000( 244'380'780, 250'262'881 -2.3 102.6%
PL 2 - Pakete und Express 25'526'000 29'228'761 24'237212 20.6 114.5%
PL 3- Giterlogistik 5'818'000 5243923 5'702'437 -8.1 _
L2 PM - PL Total 31'666'000 34'990'079, 30'538°925 14.6 110.5%
SPI 1 - SPI Total 12'571'000 10909610 12'336'390 -11.6 _
SPS 27'464'000 27946348 26'705'107 4.6 101.8%
NB TCV 23'000'000 80357931 349.4%
NB Mail 8'000'000 11‘420°369 142.8%
Kontaktintensitat 760 943 124.1%
GL Besuche 78 60 _
Outside-in Marketing 21 22 104.8%




Entwicklung New Business (PM + TCV)
2007-2010

100

Millionen

B PostMail
ETCV
H Total

2007 2008 2009 2010



Vom Account zum Key Account
Entwicklung im Kundenportefeuille

CoPoi

5000

4000

3000
LIDL Sch

a HBC Schweiz AG

3000
2500

Pro Juventute

2000
1500
1000

500

weiz GmbH

6000

000

5000

4000

3000
1

2000

1000

0

D

in Tausend

in Tausend

in Tausend

m2007

2008

m2009

B Erwartung 2010
® Erwartung 2011

12007

2008

©2009

® Erwartung 2010
E Erwartung 2011

12007
2008
12009
B Erwartung 2010
E Erwartung 2011



Steigende Kundenzufriedenheit bei PostMail
Entwicklung 2004 bis 2011

95 -
90 90

90 - 89 89 89

85 85 85
85 -
80 -
75
70 - 72 72

70

65 -m Individuelle Beratung
m Kundenzufriedenheit Total
. u Problembehandlung

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Steigende Personalzufriedenheit bei PostMail
Entwicklung 2004 bis 2011

95
Personalzufriedenheit PostMail

Verkauf
90 m Personalzufriedenheit PostMail

86
85 83 83

80 78

75 & 75 75

75 74

72

20 69

o5 64 64 64

62

60
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Methoden des Verkaufs (KAM)
| PMP / ESP
\ Competitive Communication
TAS
Projekte




KUNDENBINDUNG

KONTAKTAUFBAU
€ WISSEN UBER KUNDENZIELE
(12) OPPORTUNITIES
Account
Planung 8,

(1-4)

@
qaujeg

KUNDENZUFRIEDENHEIT

Offert- REALISIERUNG
Phase OPPORTUNITIES
(9-11) @) (5-8)
Quelle: Sales Guide der schweizerischen Post / Marz 2004

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Trends & Treiber

Branche
+
. * - Initiativen Neu Competitive
\d .' Communication
Value Track mit @
Dem Kunden 1 P ——

EKO mit
Dem Kunden

Win/ Loss
Review
(mit Kunde)

Lessons
Learned

@
0l

Win
Loss

TAS

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

Events

Pain

A Initialisieren -

-

Opportunity

Potential
Opportunity

Bediirfnisse | cC

Vorbereitung
Gespriache
Push

Gain

ccC
Value Proposition

Seite 38
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666666 62 alde

0 &4
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242482482842

Probleme

Chancen
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Im Gegensatz zur Stellung oder Autoritat fliel3t Einfluss in unibliche Richtungen
(von Mitarbeitern zu Vorgesetzten oder Uber Abteilungsgrenzen hinweg).

A
‘. ] ol
Autoritat Einfluss

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Competitive Communication

— Methode zur Kommunikation
— Kunde im Vordergrund

— 6 Prinzipien —
. ~m©

— Kernpunkte herausfinden I ¢
% L

— Prioritaten festlegen lassen E c
— Wert der Losung = =
herausarbeiten Q £
»n £

50

= X

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Gehe weg von der
Losung

Entschleunigung
bei Unsicherheit

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

IQ versus EQ

Die Absicht ist
wichtiger als die
Methode

Keine Ratespiele

Prife Dein Ego

Seite 42



Target Account Selling

— Gibt es eine Opportunity?
— Sind wir wettbewerbsfahig? (DOOA\.
— Koénnen wir gewinnen? Q,a\b\\. =

— Lohnt es sich zu
gewinnen?

— Was brauchen wir um zu
gewinnen?

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 43



Mitbewerber 1 — Bewertung des Verkaufsfalls mit +, - oder ? (Unsicherheit) fiir die Post und

e e 2 Mogllc_he Mitbewerber o
- Beurteilung des Verkaufsfalls und der Risiken
Mitbewerber 3 Massnahmen
Mitbewerber 4
Sind wir wettbewerbsfahig? Bewertung Beurteilung
N TAS Frage P 1 2 3 4
R
1 Aufgabenstellung oder Projekt des Details im Zusammenhang mit Mailroom und Digitalisierung ergeben sich im
Kunden Rahmen der Detailkonzeption.
Klar + / unklar - +

2 Geschéftsprofil des Kunden

Stark + / Schwach - +
3 Finanzlage des Kunden

Stark + / Schwach - +
4 Zugang zu Finanzmitteln Grobbudgets aufgrund unserer Zahlen vorgenommen.
Ja +/ Nein - +

5 Zwingendes Ereignis

klar + / unklar - +

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Beurteilung
Fragen 6 bis 10

Mitbewerber 2
Mitbewerber 3
Mitbewerber 4
Sind wir wettbewerbsfahig? Bewertung Beurteilung
N TAS Frage P 1 2 3 4
R
6 Formelle Entscheidungskriterien Die Ausschreibung lasst diese bewusst offen.
Kunde sucht Lésung ,Alles aus einer Hand*, mit einem seriésen, erfahrenen
Partner mit welchem eine langjahrige Partnerschaft sichergestellt ist.
Klar + / unklar - ?
7 Eignung der Lésung Die Ausschreibung konnte tiber das Grobkonzept so beeinflusst werden, dass
unsere Angebote genau den Kundenbedirfnissen entsprechen.
Gut + / Ungeniigend - +
8 Notwendiger Vertriebsaufwand Im normalen Rahmen fiir ein Geschéaft dieser Grossenordnung.

Gross + / Gering - -

9 Gegenwartige Bestatigung des Kunden liegt vor, dass er sich eine verstarkte Zusammenarbeit
Geschaftsbeziehungen mit der Post sehr gut vorstellen kann.

Schwach + / Stark -
10 Einzigartiger Geschaftswert

Stark + / Schwach - +

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 45



Mitbewerber 1

Mitbewerber 2
Mitbewerber 3
Mitbewerber 4

Sind wir wettbewerbsfahig?

N TAS Frage
R

11 Interne Unterstiitzung

Stark + / Schwach -

12 Glaubwiurdigkeit bei der
Geschaftsfuhrung

Stark + / Schwach -
13 Kulturelle Kompatibilitat

Gut + / Ungeniligend -
14 Informelle Entscheidungskriterien

Klar + / Unklar -
15 Politische Allianzen

Stark + / Schwach -

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

— Bewertung des Verkaufsfalls mit +, - oder ? (Unsicherheit) fiir die Post und
Mogliche Mitbewerber

Beurteilung des Verkaufsfalls und der Risiken
Massnahmen

Bewertung

P 1

2 3 4

Beurteilung

Kunde: Die Beeinflusser sind auf unserer Seite.
SPS: Interne Zusammenarbeit sehr schwierig.

Bei den Entscheidungstragern lasst sich dies noch nicht beurteilen.
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Mitbewerber 1

Mitbewerber 2
Mitbewerber 3
Mitbewerber 4

Sind wir wettbewerbsfahig?

N TAS Frage
R

16 Kurzfristiges Umsatzpotenzial

Gross + / Gering -
17 Zukinftiges Verkaufspotenzial

Gross + / Gering -
18 Gewinnpotenzial

Gross + / Gering -
19 Risikopotenzial

Gering + / Gross -
20 Strategischer Wert

Ja +/ Nein -

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

— Bewertung des Verkaufsfalls mit +, - oder ? (Unsicherheit) fiir die Post

und Mogliche Mitbewerber
Beurteilung des Verkaufsfalls und der Risiken

Massnahmen

Bewertung

P 1

2 3 4

Beurteilung

Seite 47



}s Value Proposition und
/‘ Branchenanalsye




Erkenntnisse: Zusammenarbeit zwischen PM1 und PM2 intensiviert
und Wissen uber Kunden verstarkt

Neue Denkhaltung im Verkauf und im
Marketing

Motivation

4 Ziele des Kunden

/ als Ansatzpunkt

Produktverkauf

» Kompetenz

Wissen liber Branchen und deren
Herausforderungen

\
4

Start zu einer Branchensicht bis hin zu
Branchenanalysen und
Branchenbusinessplanen

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

Verstarkte Kundenbeziehungen

97%
Kontakte zu
Business

Entscheider

[

1% 20%
Verbesserte Neue

Positionierung Opportunities
Verkaufer

Wissen liber Kunden-
Kommunikationsstrome

5

~

PRDD
O r [V

Kundenziele, Brief-Mengen

und Treiber

Frihwarnsignale

Handlungsbedarf
Paper AND Electronic

™~

PM Umsatz

heute

Zusatzliches Geschaft
(bei Fit zw. Bedarf und Post-

Losung)
4000 WINS
CHF 515°
2000
Neue Opps
0 CHF 1030
<o} (o2} o
o o ~—
o o o
N N AN
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Erkenntnisse:

Branchen Know-How als Schliussel zu Success Cases

Direct Marketing

Ihre Energie bekommt ein unverwechselbares Gesicht
Mit gezielter Begriissung von neuen und umgezogenen Kunden
starkt CKW sein Image und beschleunigt die Anmeldungen

c(w// Die Offnung des Schweizer Strommartkts
schreitt voran. CKW vl sich deswegen
im Kundenkontakt ein «unverwechsel-
bares Gesichts geben und damit enen
Wettbewerbsvortel for die Zeit nach der
vollstandigen Marktoffung aufbaven
Bereits der erste Kundenkontakt - bei
der Anmedung von Neuzuzgern und
Unatgem - ensclidn Mt ez
vermittalt
RN v fotan o s 4
von sich as besonders servieorientierter
Energieversorger, Zusatzich vereinfacht
CKW darmit die Anmeldungen.

Conmizich Kiftware AG W)
[

Direct Marketing

«Am Samstag hat man Zeit zum Lesen»
Die EKZ werben mit A-Post-Mailings, um mehr Aufmerksam-
keit zu erzielen

A-Postist zun schnell
damit in der Geschaftskommunik
nicht wegzudenken. Diese Vorzlge
ko auch im Drect Marketing
nitzlich sein. Dies haben che Elek

verke des Kantons Zarich (EKZ) erkannt
” Glich das s Miaing eeicrte it
der anschiiessenden Nachfassaktion
Abschlussquote von 13 Prazent. Ki
dass es die EKZ nicht bei einem Versuch
bewenden lssen.

Die Blektriititswarke dos Kantons Zirich

Direct Marketing

Wir kommen zum Kunden nach Hause
Das ePrivate Banking Magazine als ideale Erganzung
zum Online Trading

Swissquote ist die fibvende Onlinebank
der Schuveiz mit mehr als 150000 Kun-
den. Swissquote wurde 1999 al einer
der ersten Anbeter fir Online Trading
von Wertpapieren gegrindet.

DIEPOST

Briefe

Gutscheine als Zeichen gegen die Krise
Effiziente und sichere Zustellung von 73 600 St. Galler
Einkaufsgutscheinen

Die St 5. Gallen setzte 2009 it einer
schweizweit einzigartigen Aktion ein star
e

Die Stadt verteilte Einkaufsgutscheine im
Gesamtwert von 3,7 Millonen Schws
Franken an alle Eimwohner. Die Guts
konnten ausschiiesslch in regionalen
Betrieben eingeldst werden. Damit
erreichte die Stadt unmittelbaren regio-
nalen Konsumauwachs. Ein neves

Briefangebot der Post trug wesentlich
dazu bei, dass die Aktion nachvollzieh:
bar, sicher und effizient ablief.

Die Stadt 1. Gallen
0 e

I, i Kcon Bem git e 700000 esze
von Fahrzeugen und Schiffen. Sle sind alle

Briefe

«Wir ersparen Kunden das A t
Geschaftsabwicklung per Post verbessert Kundenservice und

steigert Effizienz

sseerkenrs- Und

1':.« risamt_

[ Kuncen des Srasenverers. und S
- fahrtsamtes des Kantons Bem (SVSA), das
for einen sicheren und urmweltschonenden
Ve erantvortch B, Kemicigae
e A st e Vet
reughifvemn o
it cobes s m Fahzeugaseboech
226000 Geschaftstale zu erledigen - ds
snd rund 1000 Falle pro Arbertstag
Das SVSA sieht sich als modernes Dienst-
Iesungsunamehmen und wi e s

“postrabotts

ich

Losung,

Briefe

«Ablesen, ausfiillen, abschicken - so einfach geht das»
Selbstablesung ist die wirtschaftlichste und zugleich kunden-
freundlichste Form der Zahlerstandsermittiung

Die werauorderung

amen

Dle abung won Zerstioden bt
Personakressourcen und 51 dumﬂ ein be-
deutender Kostenfaktor, Als erstes Ver-
sorgungsunternehmen in der Schweiz
haben die Industrillen Werke Basel

kundenfreundicher gestattet. Einfache.
Geschaftsantwortkarten und intel
gentes Prozessdesign spielen dabe die
Hauptrollen,

Die Losung: Selbstablosung mi Zihior-
Dl Industrielln Werke Base (W8} ablesekarten

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

Success Cases in den

Branchen:
Energieversorger
Banken

Government

Seite 50



Kanton Luzern
Beratung im neuen Scanning Prozess der Steuerunterlagen

Herausforderung Losung Nutzen
2011 - Beziehungsaufbau durch - Optimierte, effizientere und
- Dezentrale Verarbeitung der KAE zu den Verantwortlichen einfachere Prozesse —
Steuerunterlagen in den Personen im Finanz- Kanton Luzern
Gemeinden departement — Mehrumsatz Dank der
— Aktive Beratung und Angebot Verarbeitung von
im Bereich Scanning und der zusatzlichen Briefen — kein
neuen Prozessgestaltung Einwurf direkt in den
Gemeindebriefkasten
3'000'000
# 2'500000 1 — _ -
11 zo|
2013 1'500'000 -
- Zentrale Verarbeitung der # e
Unterlagen durch Scancenter 500000 -
der Stadt Zurich. ~ Einfiihrung eines GAS- °
- Wie gelangen die Unterlagen Ruckantwortcouverts in
ins Scancenter? Grossformat — B-Post
- Einfache Ruckfuhrung der - 170‘000 CHF PM Umsatz
Unterlagen ins Steueramt p.a. wiederkehrend liber

mind. 5 Jahre
Key Learning: Die Beratung des Verkaufs erfolgt anhand von Prozessen und deren
direkten Auswirkungen auf die Ziele der Kantone

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 51
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Wirkungsstudie
Transaktionsbriefe haben besondere Wirkung bei Endkunden

71% der Endkunden winschen 1
0 Rechnungen auch zukunftig per Brief

98% der Brief-Rechnungen /
Kontoauszuge werden geoffnet

Endkunden betrachten Brief-
Rechnungen / Kontoauszige um 40 60%
langer als elektronische Dokumente®

=

68% der Endkunden empflnden brieflich
- [] werbende Firmen als serlos

Firmen nutzen die Moglichkeiten des

Qualion: Transaktionsbriefs noch zu wenig aus

1 Briefstudie Schweiz 2011, Polyquest AG, GfK Switzerland AG mit 1119 Privatpersonen.

2 Studie der belgischen Post mit 2000 Privatpersonen.

3 Greener, Andrew: Are we paying attention? International Journal of Bank Management Vol. 26, Nr. 3, 2008: Studie UK, Frankreich, Deutschland, Italien, Spanien, USA ; >1000
Privatpersonen pro Land; Betrachtungsdauern fiir Brief-/Online Versionen von Bank-/Kreditkartenausziigen sowie Rechnungen von EVUs; Betrachtungsdauer Brief EVU
Rechnung lag bei 4 Min.; Bankauszug Brief bei 6 Min.

HSLU Dintikon 4. Mai 2012

Brief Elektronisch Keine/Andere

Seite 53



Wirkungsstudie

Die Rechnung bzw. der Kontoauszug als Marketing-Instrument

D J

{ ’) Diners (.‘IuliJ

Kreditkarten 2

Farbiger Verstarker auf
dem Kontoauszug,
zusatzlich zur Beilage

Verdoppelung der
Response-Quote

Quellen:

= & 0
& D
L

Konsumkredite 3

Optimierung Kontoauszug Kreditkarten-Upgrades

95 % Endkunden bewerten
Optimierungen positiv

80% hohere spontane
Erinnerung an
Werbenachricht

5

Lombard YA
2"

Bank 4

uber Kontoauszug

. I%”‘hn’ ,\'

S

n

[ e ] —
VE) s [
3 - /vll
2 Q: E ‘3’
8 2 ))

ING

Finanzinstitut 2

Angebot Kreditverlange-
rungen, personalisiert mit
Farbe vs. schwarz/weiss

74 % Kostensenkung pro

Upgrade im Vergleich zu

Uber 9x mehr Response

Outbound Call Aktion

2: Australia Post: Proving the Marketing Value of Transactional Mail, Case study Origin, 2008. 3: Relatiomail / bPost Business: Case Study Buy Way, 2011. 4: Australia Post:
Proving the Marketing Value of Transactional Mail, Case Study Lombard Finance 2008.

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
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Test-Vorschlage zur Wirkung von Transaktionsbriefen

Beziehung mit Endkunden
Beziehung Geschaft Geschaft Kunde
aufbauen abwickeln intensivieren binden

Fa—

'A\‘/r]egtiZOt’ Wichtiger Konto- Gesamte_
9 4 Geschafts- Rechnung »|| Kommunikation
Kunden- Eall auszug im Zeitablauf

begrissung
1 Imageaufbau 2 Response Zahlung 3 Response Marketing 4 Zufriedenheit

Imageaufbau, Schnelligkeit ~ Kosten- Response auf Zufriedenheit
Kundenerlebnis Endkunden-  senkung Marketing- Endkunden
zahlung Call Center Botschaften ;
Imagestarkung
CHF CHF CHF

CHF Direkte wirtschaftliche Auswirkungen

HSLU Dintikon 4. Mai 2012
Seite 55



Die Schweizerische Post, John Charles

Veranderte Bedurfnisse bedurfen
einer neuen Vorgehensweise




Opportunity Review
Druckoutput, physischer und
elektronischer Mailroom (optional)

DIE POST 11



Opportunity Review
Inhaltsverzeichnis

Kunde

Position im Portfolio

Der Kunde im Markt
Organigramm
Organigramm Opportunity
Umsatze mit der Post

Strategische Ziele / Stossrichtungen

Opportunity

Trends/Treiber — Initiativen und Losung der
Post

Darstellung der Losung
Verkaufsfall
Opportunity Eckwerte
TAS

Strategie

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf,

Actionplan

Zielpersonen Beziehungsmanagement

Massnahmen

Seite 58



Trends, Treiber, Initiativen und Postpotenzial

Trends Treiber Kundeninitiativen Postpotenzial
Sinkende Gedampfte Kostensenkungs- Auslagerung physischer
Anlagerenditen im Ertragsaussichten programm xxx & elektronischer
Lebensbereich im Finanzgeschaft Ablosung im 2012 Mailroom (AO),

durch ,Projekt yyy* Druckoutput CH (AO)
und Kreditoren-scanning
(PO)
Ubernahme Druckoutput
fur Landergesellschaften

(BI)

Wettbewerb Kunde vergleicht Kundenorientierung  Marketing- und Kunden-
Produkt und wahlt bindungsberatung (PO)
je nach Angebot Direct Factory (Bl)

ePost Office (phy./elektr.
Kommunikation)

Renditeerwartungen Erschliessung von Nutzen und DM Mailings (AO),
der Aktionare Neukunden Verstarkung von Beratung Client Vela
Dritt-Sales- (PO)
Channels TransPromo in

Verbindung mit
30.08.2012 Druckoutput (BI)

Mo .ot - P _4 M _iRA_I\/_.| _..C = B 59
IT OUIIVWEIZGIIDUIIC M UDL, M uduviall veinaul, Seite



Opportunity Review
Strategische Ziele/Stossrichtungen

Ziele

- Kundennutzen im Vorsorgebereich erhéhen und Profitabilitat steigern (Verdoppelung der
Neugeschaftsmarge auf uber 2,2%)

- Neugeschaftsabschluss von Uber 70% mit modernen Vorsorgelosungen und Risikoprodukten
sowie ein 20 bis 25% Anteil der Firmen-Produkten in relevanten Produktkategorien von
Tochterfirma

- Kontinuierliches Steigern der operativen Effizienz und nachhaltige Reduktion der Kosten
durch Kosteneinsparungen auch nach Erfullung des Kostenprogramms «xxx».

- Verminderung der Ergebnisvolatilitat und Starkung der Bilanz.

Stossrichtungen

- Das Unternehmen bietet Firmen und Privatpersonen optimale Losungen flir alle
Vorsorgebedirfnisse und jede Risikosituation.

- Schulung und Starkung der Qualitat des Aussendienst als Rickgrat der Firma.
- Mehrkanalvertrieb optimieren und Potential abschopfen

- Die Firma engagiert sich fur ein nachhaltiges Altersvorsorgesystem.

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf, Seite 60



Opportunity Review — Kunde
Umsatze mit der Post

PostMail 4500000 3700°000
PostLogistics 240000 235000
Swiss Post ; ‘
International 300000 2007000
SPS 110000 47000
Total 5150000 4200000

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf,

3100000
220000
170000

18°000
3500000

3150°000
210000

170000

3500000

WV € <2

Seite 61



Opportunity Review
Verkaufsfall

— Das von der Firma gesetzte Ziel in der finanziellen Vorsorge fuhrend zu sein, setzt ein
kontinuierlicher Optimierungsprozess der internen Ablaufe und Administrationskosten voraus.

— In diesem Zusammenhang uberprift die Firma mogliche Verbesserungs- respektive
Optimierungspotentiale in den Bereichen transaktionsgesteuerter Druckoutput sowie
interner Post Dienstleistungen.

— Dabei werden zum Einen Méglichkeiten der internen Optimierung gepriift, jedoch auch
Einsparpotentiale eines Outsourcings evaluiert, wobei fur letzteres der/die best méglichen
Partner im Rahmen eines Request for Proposals (RFP) evaluiert wird/werden.

30.08.2012

Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf, Seite 62



Das Zusammenspiel der verschiedenen Komponenten

Kunde schickt
Dokument
an die Firma X

swissposT'2

N

SPS sortiert
gemass Vorgabe
Firma X

<

SPS scannt
(digitalisiert) den
gesamten
Posteingang

Zwischenlagerung
-] @

@‘E
1 |
1 |

Vernichtung

b4

Nicht scannbare
oder private
Dokumente werden
,hormal“ zugestellt

X

30.08.2012

Transaktionsdruck / Verpacken

P &

swiss PosT

Sachbearbeitung
LZentrale®

Firma X n

Korrespondenz zum Kunden

=h
=4l

1L

Images” werden dem
Zielsystem libergeben

Late-Scanning

—

= -
("]

1L

2

- Hauptsitz
- Agenturen

Firma X n

Archivierung

©
©

1 (@

i

Vernichtung

X

Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf,

Seite 63



Opportunity
Opportunity Eckwerte

— Losung Outsourcing des Transaktionsgesteuerter Druckoutput,
Outsourcing des physischer und elektronisches Mailroom-Managements

— Vertragsbeginn 1.9.2012

— Vertragsdauer 5 Jahre

— Vertragswert/Jahr 1.8 Mio. CHF
- TCV 9.0 Mio. CHF

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf, Seite 64



Opportunity

Meilensteine

7/2010 u. seit Erstkontakt CEO sowie CITO; Laufende Positionierung méglicher Projektthemen auf Stufe GL

1/2011 BPO Projekt mit der Post steht man positiv gegentiber, Zusicherung einer zukiinftigen Projektumsetzung

9/2011 Grundsatzentscheid seitens CITO BPO Themen mit der SPS und Schweizerischen Post zu prifen

10/2011 Eventeinladung CITO, Beziehungsausbau

7.11.2011 Prasentation der Servicedienstleistungen SPS gegenliber relevanten Projektmitarbeitern und
Zusicherung seitens CITO bilateraler Prifung in Angriff zu nehmen

11.11.2011 Internes Kick-Off der Firma mit dem Verkaufsleiter PM, Verkauf und Document Output SPS und den
Kundenberater PM Verkauf

28.11.2011 Besprechung und Festlegen weiteres Vorgehen SPS und PM Verkauf Key Account gemass Kick-Off
Protokoll

1.12.2011 Betriebsbesichtigung DZ Harkingen und Klarung offener Fragen

12/2011 Initialisierung Projektgruppe ,BPO* Druck und Mailroom mit Fokus ,Kurzworkshop“ und RFP Anfang
2012

Entscheid seitens CITO das Projekt intern zu lancieren
12/2011 — 1/2012 Kontaktversuch und Gesprachsanfrage (DV, PM und SPS) mit CITO schlagt mehrmals fehl
1/12 Ausscheiden des CITO

16.1.2012 TAS und Protokoll-Review DV PM und SPS

25.1.2012 Ausschreibungseinladung seitens der Firma

28.3.2012 Gesprach mit CEO, Zusage einer seridsen Prifung sowie eines ,Last calls*

27. Méarz 2012 Einreichung der Offerte

4. Mai. 2012 Interner Opportunity Review mit SPS

20.und 22.6.2012  Short-List und Projektprasentation (1) kommerziell und (2) technisch

Ab Juli 2012 Entscheid auf Stufe GL CH und Gruppenleitung der Firma wird nach den Sommerferien erwartet

12.7.2012 Gesprach mit CEO



Organigramm Opportunity

Datenschutz /
Compliance
Projektmitarbeiter

k] r] [ <] [ ] [ ]

| | ab 132012 I
Markus .
stellv. CITO Leibundgut* u::":a::;'
SuU Leiter GB Finanzen agu
& Aktuariat
[ | | [c] -~ [ [ 1 PIcl - 1N [ Pl G |-}~
I | |
Head IT Operations Leiter IT User ServiceCenter
Shared Services Services (CH/ISI) Projektmitarbeiterin
[ T 1T [ T 1 [ P s | -1~ PBI—I [- [~ | Plc |-}~
[ | I | I
. Integration & .
IT Cont_rollln_g Projekt Service Sourcing Scal_1r!|ng / Leiter SAP Leiter Dienste & MA Group Sourcing
Projeltmitarbeiter Devel t Management Archivierung Kompetenzzentrum| Druckoutput Non-T
evelopmen 9 Projektmitarbeiter mp p
p |t [-L~[[P]T] - Vi [ [T+ [ T 1 P[B[+ MMl [P]B] -] [c -1~
Anpassungsfahigkeit Rolle beim Verkauf Status Betreuungsgrad
I Innovator G Genehmiger " Mentor | | Kein Kontakt :IZI:-
V Visionér A Anwender + Unterstitzer |/] Kurzer Kontakt
P Pragmatiker B Beeinflusser = Neutral |2 Mehracher Kontakt
K Konservativer E Entscheider - Nicht Unterstitzer . Intensiver Kontakt
S Skeptiker X Gegner
Inner Circle Politische Struktur
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Opportunity Review — TAS
Fragen 1 bis 5

Mitbewerber 2
Mitbewerber 3
Mitbewerber 4
Gibt es eine Opportunity ? Bewertung Beurteilung
NR TAS Frage P 1 2 3 4
1 Aufgabenstellung oder Projekt -Prifung der Kosten und Optimierungspotentiale im Bereich
des Kunden ,Druckoutput und physischer Mailroom“. Gemass Ausschreibung,
Offerteingabe und Techn. / Kommerzieller Workshop
Klar + / unklar - +
2  Geschaftsprofil des Kunden Bekannt
Stark + / Schwach - + +
3  Finanzlage des Kunden Die Firma X kampft aufgrund der Finanzkrise mit der Optimierung der
Rendite. Momentan erzielt sie ein Gewinn von 1% auf den aktuellen
Finanzprodukten. Der VR der Firma strebt ab 1.11.2012 ein neues
Stark + / Schwach - + +

Kosteneinsparungsprogramm von 400.0 Mio. CHF an

4  Zugang zu Finanzmitteln Budget fur Projekt kann erst aufgrund der Kosten / Nutzen

Evaluation bereitgestellt und gesprochen werden.

Grundsatzlich werden bei einem BPO Projekt geringe Finanzmittel in

Anspruch genommen

5  Zwingendes Ereignis Der COO hat aufgrund der positiven SPS Prasentation, der
kontinuierlichen Steigerung der operativen Effizienz und der nachhaltige
Reduktion der Kosten im 11/12-2011entschieden, dass eine

+ + Uberpriifung der Optimierungspotentiale im Bereich Druckoutput und

physischer Mailroom im Rahmen eines RFP‘s vorgenommen wird.

Ja +/ Nein - ? +

klar + / unklar -

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf, Seite 67



Opportunity Review — TAS

Fragen 6 bis 10

Mitbewerber 2
Mitbewerber 3
Mitbewerber 4
Sind wir wettbewerbsfahig ? Bewertung
NR TAS Frage P 1 2 3

6 Formelle Entscheidungskriterien

Klar + / unklar -
7 Eignung der Lésung

Gut + / Ungentigend -
8 Notwendiger Vertriebsaufwand

Gross - / Gering + ==

9 Gegenwartige
Geschaftsbeziehungen

Schwach - / Stark + + +

10 Einzigartiger Geschaftswert

Stark + / Schwach - ??

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf,

4

Beurteilung

Werden im Rahmen des RFP ab 3.2.2012 bekanntgegeben.
Der Detailentscheidungsprozess wie auch die priorisierten
Entscheidungskriterien sind momentan noch nicht bekannt.

Frage kann erst nach Bekanntgabe des RFP ab 3.2.2012 beantwortet werden

Bis heute im akzeptablen Rahmen. Aufwand seitens RFP Beantwortung bei
SPS vorhanden.

Basisbeziehung solide und primar im PM sowie sekundar im PL und SPI
Bereich vorhanden. Durch die Thematisierung der BPO Mdglichkeiten und die
aktuellen Treiber gelangte die Opportunity in den Fokus der GL.

Die aufgegebenen Geschéaftsbeziehungen ,Druckoutput® mit Firma XY haben
keinen Einfluss auf die Opportunitat.

Wert kann erst nach Bekanntgabe des RFP ab 3.2.2012 abschliessend
definiert werden. 3.Standort kénnte durch ein BPO aufgegeben werden.

Seite 68



Opportunity Review — TAS
Fragen 11 bis 15

Mitbewerber 2

Mitbewerber 3

Mitbewerber 4

Kénnen wir gewinnen ? Bewertung
NR TAS Frage P 1 2 3 4

11 Interne Unterstiitzung

Stark + / Schwach - ??
12 Glaubwiurdigkeit bei der

Geschaftsfuhrung

Stark + / Schwach - + ?

13 Kulturelle Kompatibilitat

Gut + / Ungeniigend - ? +
14 Informelle Entscheidungskriterien

Klar + / Unklar - - +
15 Politische Allianzen

Stark + / Schwach - -+

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf,

Beurteilung

CEO und CITO unterstlitzen Optimierungsinitiative im Rahmen von ersten
BPO Initiativen. Jedoch ist die Projektgruppe ,Druck und Mailroom* sowohl mit
Gegnern und auch Beflirwortern eines Outsourcings besetzt.

Ist vorhanden und konnte priméar tber die letzten drei Jahren auf Stufe CEO /
CITO und sekundar Uber eine solide Bestandskundenbetreuung aufgebaut
werden.

Post als Finanzdienstleister besitzt Glaubwirdigkeit. Die Post war im
2010/2011 einer der grossten Firmenkunden der Firma X.

Das politische Organigramm innerhalb der GL ist nicht bekannt.
Der CEO unterstitzt die Partnerschaft mit der Post aktiv. Er wirde ein BPO
Projekt begriissen. Weitere Entscheidungsfaktoren sind nicht bekannt.

Mit CEO vorhanden. Er ermdglichte die Kontakte zum CITO.

Sehr unterschiedliche, teilweise limitierte Einflussmdglichkeiten auf Stufe
Abteilung, Projektleitung und Projektteam. Beziehungsmanagement SPS auf
Stufe Projektberater ,,zzz" ist vorhanden.
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Opportunity Review — TAS
Fragen 16 bis 20

Mitbewerber 2

Mitbewerber 3

Mitbewerber 4

Lohnt es sich zu gewinnen ?

NR TAS Frage

16  Kurzfristiges Umsatzpotenzial
Gross + / Gering -

17  Zuklnftiges Verkaufspotenzial
Gross + / Gering -

18 Gewinnpotenzial
Gross + / Gering -

19 Risikopotenzial
Gering + / Gross -

20 Strategischer Wert
Ja +/ Nein -

30.08.2012

Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf,

P 1

Bewertung

2 3 4

Beurteilung

Gemass Ausschreibungsinhalten zu definieren. Input Sales und Document
Output /SPS

Gemass Ausschreibungsinhalten zu definieren. Input Sales und Document
Output SPS

Zusatzlich kdnnten Facility Management Leistungen, und elektronischer
Mailroom eine Opportunity werden.

Gemass Ausschreibungsinhalten zu definieren. Input Sales und Document
Output SPS

Gemass Ausschreibungsinhalten zu definieren. Input Sales und Document
Output SPS

Weitere Gesellschaften (AWD, SL D und SL F) bieten Cross-Selling Opps
Input gemass SPS

Seite 70



Opportunity Review — TAS
Strategie

Frontal / Flankierend / Fragmentierend

Kommentar:

- Gesamtangebot seitens SPS Uber alle Angebotsteile
- Herausstellen der max. Synergien

- Angebot des phasenweisen Vorgehens

30.08.2012
Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf,
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verbindend




Opportunity Review — Actionplan
Massnahmen Verkauf

Klarung der Konkurrenten Firma X Klarung evil. offener DV PM / SPS 12.7.2010
und Entscheidungswege Kernthemen fur RFP
Kontaktaufnahme Chief Risk Klarung der Kundenberater SPS Juli 2012
& Officer der Firma X moglichen Risiken

30.08.2012

Die Schweizerische Post, PostMail Verkauf, Seite 73



