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Abgrenzung

Angebot
- Auftraggeber fragt nach einer konkreten Leistung
* Anforderungsworkshop & Riickfrageméglichkeiten
* Angebot ist individuell auf den Auftraggeber zugeschnitten
- einige wenige Konkurrenten <D

Offentliche Ausschreibung Grofere Chancen |

- Auftraggeber fragt nach einer konkreten Leistung
- Einmalige Bieterkonferenz zur Kldrung von Fragen zur Lei
* Angebot richtet sich nach den Formalien des AGs

- viele Konkurrenten

Fordermittelbeantragung
- Auftraggeber hat generelles Interesse
* Angebot richtet sich nach den Formalien des AGs
« viele Konkurrenten
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Angebot

Formale Seite
- juristisch bindende Willenserkldrung
- Festlegung der Vertragsgrundlagen

Informelle Seite

- Uberzeugung des zukiinftigen Auftraggebers von der
Kompetenz und Leistungsfdhigkeit des Auftragnehmers

Betriebswirtschaftliche Seite
- Rechtfertigung und Plausibilisierung des Preises
- Planungsgrundlage fiir den Auftraggeber

© Thomas Hoppe, 2005




Angebot

Einseitige, empfangsbediirftige Willenserkldrung des
Absenders (Auftragnehmer)

Mindestumfang:
- genaue Beschreibung der erbrachten Leistung
- Preis

Miindlich oder Schriftlich
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Bindungswirkung

Angebote sind grundsadtzlich unwiderruflich und bindend

- wenn sich der Absender (AN) binden wollte oder der
Empfdnger (AG) davon ausgehen kann, dass der AN sich

binden wollte Und der Jurist
freut sich ©
Wirkung tritt mit Zugang beim Empfdnger ei

n <
- wenn nicht vorher oder gleichzeitig der Widerruf eingeht

Mit .Freiklauseln® (... .unverbindlich® ...) kann man einer
Bindung entgehen

Bindungswirkung kann mit Bindefrist begrenzt werden

- Nach Ablauf kann der AN den Auftrag annehmen, muss es
ommBREBNiCcht




Angebot (Nutzungen)

Angebot
Vergleichsangebot
Nicht-bindendes Orientierungsangebot

Aufwandsschatzung
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Weitere Inhalte von Angeboten

Haben Sie schon mal weiteren Dinge in einem Angebot
(zur SW Entwicklung) festgelegt ?

Wenn ja, welche ?
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Weitere Inhalte von Angeboten

- Empfanger - Liefergegenstand & Umfang
- Absender - Zahlungsmodalitdten
- Management Summary - Ansprechpartner
- Start & Endtermine - Unterauftragnehmer
- Bindefrist - Mitwirkungspflichten des AGs
- Beschreibung der Leistung,  Beistellungen des AGs
Ergebnisse und ihrer Erreichung - Ort der Leistungserbringung (zur
+ Beschreibung von APs Plausibilisierung von Reisekosten)
- Inhalt, Dauer, Ergebnis - Berichtswesen
- Leistungsabgrenzung - Rechte an Arbeitsergebnissen

- Risikoausschliisse
- Zeitplanung
+ Meilensteine
- Termin, Ergebnis

Projektstruktur & -gremien
Konfliktlosungsverfahren
Abnahmeregelungen
. Kiindigungsregelungen
- Preis Change Request Verfahren
+ Kalkulation (i.d.R. nur wenn AG sie

e - Weitere .mitgeltende Dokumente"
- Protokolle, Skizzen, Lastenheft
* MoUs, Vereinbarungen, AGBs
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Fehler bei der Angebotserstellung

- Projektziel, Inhalte und Umfang nicht eindeutig definiert
- Anfallende Aufgaben oder Zusatzkosten wurden vergessen
- Aufwandsschdtzung zu ungenau oder zu gering

- Lieferbestandteile nicht klar definiert

- Ansprechpartner und Pflichten des AG oder des AN nicht
benannt

- Abnahmeverfahren nicht geregelt

- AG handelt Preis runter, ohne den Leistungsumfang zu
reduzieren

- Notige Kompetenzen nicht verfiigbar und nicht einkaufbar
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Angebotsannahme (Auftrag)

Einseitige, empfangsbedirftige Willenserkldrung des
Empfangers (Auftraggebers) eines Angebots

Angebotsannahme kann auch durch Schweigen
ausgedriickt werden
- wenn das Gesetz auch ausnahmsweise Schweigen
ausreichen ldsst
* bei kaufmdnnischen Bestdtigungsschreiben
* bei Handelsgeschdften
* in dauernden Geschaftsbeziehungen

© Thomas Hoppe, 2005

Angebotsannahme (Beispiel)

- Thre Firma macht ein Angebot zur Erstellung einer
Software X zum Preis von 1 Mio. €

- Beginn der Arbeiten soll der 1.7.2005 sein

- Anfang Juni meldet sich der Kunde und spricht
Einzelheiten der Durchfiihrung mit Thnen ab.

- Sie beginnen am 1.7. mit den Arbeiten

Auch ohne ausdriickliche Erklarung ist ein Vertrag
zustande gekommen !

Solange alles gut lduft, lauft alles gut.
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Angebotsannahme (Beispiel)

Beispiel fortgesetzt:
- Am 1.8. liefern sie ein erstes Arbeitsergebnis

- oder stellen eine Rechnung lber eine erste
Abschlagszahlung aus

- ... und der ,Kunde" ruft verdargert an ...

Kommt es zu einer juristischen Auseinandersetzung,
haben Sie ein Beweisproblem
- schriftliche Bestdtigung, Fax, Protokoll, Zeugen, E-Mail (?)

Schriftliche Bestdtigung des Auftraggebers wichtig !
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Bestdtigung

Kaufmdnnisches Bestdtigungsschreiben

Vorraussetzung
- Verhandlungen fihrten zu einem ,vertragsreifen" Zustand
- AuBerung i.d.R. innerhalb einer Wochenfrist
- Empfdnger und Absender sind Unternehmer (Kaufleute)

Ausnahmsweise gilt Schweigen des AGs hier als
Annahme
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Angebotsannahme

Wirkung

- wenn sich Angebot und Auftrag decken

* kommt durch die Annahme des Angebots grundsdtzlich ein Vertrag
wie im Angebot zustande

- wenn sich Angebot und Auftrag nicht decken

* dann bestimmt das Gesetz, dass die Annahme ein neues Angebot
darstellt, welches der ,Verkdufer" annehmen muss

- praktischer Nutzen: Vermeidung von Verzégerungen der
Beauftragung bei ,kleineren® Anderungen

Beispiel:
- Sie bieten 2 APs fiir 50.000 € an
- Der Kunde beauftragt nur 1 AP fir 20.000€

- Erst nach ihrer Annahme (Bestdtigung) dieses Auftrags
wurde der Vertrag geschlossen

© Thomas Hoppe, 2005

Ubersicht

Angebote
Angebotsumfang
Angebotsannahme
Vertrdge
Zahlungsmodalitdten
Angebotserstellung

© Thomas Hoppe, 2005




Vertrag

Kommt durch zwei inhaltlich libereinstimmende
Willenserklarungen zustande

- Angebot & Annahme
- Bindungswille
- Einigung iiber wesentliche Bestandteile

Privatautonomie
- es besteht kein Abschlusszwang
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Vertrag

Nach Zustandekommen des Vertrags ist dieser bindend
- die Annahme kann nicht mehr widerrufen werden

Was jetzt nicht im Angebot stand oder durch
Anderungen festgelegt wurde, wurde auch nicht
beauftragt !
- Soviel wie moglich bereits im Angebot festlegen !
- Sicherheit
* Weniger Interpretationsmoglichkeiten im Fall eines Rechtsstreits
- Nachbeauftragung von allem was sich als unterspezifiziert
herausstellt liber
* Change Requests
- weiteres Angebot
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Vertragsarten

Kaufvertrag
Mietvertrag
Werkvertrag

- Erbringung einer Leistung

Dienstvertrag
- Arbeitskraft oder Knowhow zur Verfiigung stellen
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Vertragsarten
Werkvertrag § 631 BGB Dienstvertrag § 611 BGB
- Herstellung des versprochenen | | - Leistung der versprochenen
individuellen Werkes, d.h. Her- Dienste (Tdtigkeiten)

beifiihrung eines bestimmten
Arbeitsergebnisses (Erfolges)

* Leistungsabgrenzung * Keine Ergebnisverantwortung
(diese liegt beim Kunden)
* Abnahme * Keine Abnahme
* Gewdhrleistung * Keine kostenlose
Nachbesserungspflicht
* Mitwirkung des Kunden * Beratungshaftung
Vergiitung nach Aufwand oder Vergiitung nach Aufwand oder

Festpreis maglich Festpreis maglich
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Vertragsarten

Werkvertrag Dienstvertrag

Keine Abnahme

- bloBe Leistung der
versprochenen Dienste

Abnahme

- physische Hinnahme mit der
ausdriicklichen und
konkludenten Erklarung des
AGs, dass er das Werk als der
Hauptsache nach
vertragsgemdfe Leistung
anerkennt

Zentraler Unterschied:
- Abnahme
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Vertragsarten

Werkvertrag Dienstvertrag

Auftraggeber steuert und trdgt
die Verantwortung

Auftragnehmer ist dem Auftrag-
geber gegeniiber fiir das Ergebnis
(= Werk) verantwortlich

- .Wie" er zum Ergebnis kommt
ist ,seine Sache"

- Eine Mitwirkungspflicht des
Kunden dndert hieran nichts

- Auftragnehmer berat

- Auftraggeber kann und muss
entscheiden welcher Weg
eingeschlagen wird

Steuerungspflicht liegt beim
Auftragnehmer

Zentraler Unterschied:
- Ergebnisverantwortun
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Werkvertrag vs. Dienstvertrag

Weitere Unterschiede bzgl.
- Mitwirkungspflichten
- §642, 5643 BGB vs. §326, 5286 BGB

- Rechtsfolgen einer Abnahme
- §644, §640 Abs. 2, §641, §638 Abs. 1 BGB vs. §614, §195 BGB

- Gewdhrleistung
- §631, §633 BGB vs. §611 BGB

- Rechte bei Madngeln
- §631, §633, §§634 Abs.4, 467, 346 ff. BGB
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Zahlungsmodalitdten 1

Festpreis
- Lieferung der Leistung zu einem festgelegten Preis
- Risiko liegt beim AN
* realer Aufwand > geplanter Aufwand = Verlust
* realer Aufwand < geplanter Aufwand = Gewinn

Aufwand
- Abrechnung der Leistung nach dem realen Aufwand
- i.d.R. Dokumentation des Aufwands notig
- Risiko liegt beim AG

Aufwand mit Obergrenze

- Abrechnung der Leistung nach dem Aufwand bis zu einer
festgelegten Obergrenze

- AG und AN teilen sich das Risiko

© Thomas Hoppe, 2005

Zahlungsmodalitdten 2

Meilenstein bezogen

- Pro Meilenstein wird der angefallene Aufwand oder ein im
Angebot festgelegter Anteil des Preises gezahlt

- Regelfall
Periodisch
- Monats- oder Quartalsweise
- in regelmaBigen Raten oder nach Aufwand
Abschlagszahlung
- Zu Projektbeginn erfolgt eine anteilige Zahlung ohne Lieferung
- of t bei Projekten mit kapitalschwachen AN
Nach Lieferung
- Zahlung des Preises nach der Lieferung der Leistung
- kleine Auftrdge

© Thomas Hoppe, 2005




Ubersicht

Angebote
Angebotsumfang
Angebotsannahme
Vertrige
Zahlungsmodalitdten
Angebotserstellung

© Thomas Hoppe, 2005

Vorbemerkung

Merke: Angebotserstellung & Beauftragung dauern
immer ldnger als gedacht !
- Lieferanten geben ihre Angebote verzdgert ab
- Oft fihren interne Prozesse des Auftragnehmers zu
Verzégerungen
* Inhaltliche Aufbereitung durch Experten
* Finanzbereich, Einkauf, Controlling, Rechtsabteilung
* Unterschriftenrunde
- Oft mehrere Iterationen der Angebotserstellung nétig
- Diese Iterationen sind die eigentliche ,Vertragsaushandlung"

* Kleinere Vertragsdnderungen per Auftrag machen, um die internen
Prozesse nicht zu friggern
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Strukturierung des Vorhabens

Definition von Arbeitspaketen

- formale (generische) Strukturierung

« Analyse, Pflichtenheft, Spezifikation, Implementierung, Tesft,
Dokumentation, Qualitdtssicherung, Projektleitung

- prozessorientierte Strukturierung

* Importschnittstelle, Datenimport, Datenanalyse,
Exportschnittstelle, Datenexport

- funktionale Strukturierung

-+ Benutzeroberfldache, Schnittstellen, Datenbank,
Berechnungsverfahren, Visualisierung

ZweckmaBiger

- gemischte Strukturierung
- funktional: Benutzeroberfldche, ..., Visualisierung

- formal: Pflichtenheft, Test, ..., Projektleitung @
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Strukturierung des Vorhabens

Zerlegung der Arbeitspakete in Vorgdnge
Schdtzung der Vorgangsdauern
Bestimmung der Abhdngigkeiten zwischen Vorgadngen

Netzplantechnik (z.B. MS Project) zur
- Ermittlung der Gesamtdauer
- Kapazitdatsplanung
- Graphischen Ubersicht iiber komplexe Projekte
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Schdatzung der Vorgangsdauer

Inhaltsbezogene Schadtzung
- Aufteilung in fachliche Objekte (auch PM, QM, KM)

- Schadtzung durch Experten
« abhdngig von Erfahrungswerten / Expertenwissen

Schdtzverfahren
- Function Point Analyse

Bei Vorgdngen die noch nicht durchgefiihrt wurden

- 3 Experten je 3 Schatzungen (pessimistisch, realistisch,
optimistisch)
* unterschiedliche Schdtzungen pro Klasse weisen auf Risiken hin
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Zeitplanung

Balanceakt zwischen Interessen des AN und AG
- Beriicksichtigung der Vorgaben und Termine des AG
- Beriicksichtigung der Vorgangsdauern
- Beriicksichtigung der MA Verfiigbarkeit
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Einfliisse auf die Gesamtdauer

Dauer der Einzelvorgdnge
- Mehr Personal kann verkiirzen, muss aber nicht !

6rad der Parallelisierung von Vorgadngen
- ... wenn Sie mehr als einen Entwickler haben !

Einschrdnkende Termine
- Ferien, Feiertage, Cebit, ... Urlaub, ... Karneval

Releaseplanung von eigenen eingesetzten Produkten
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. und nicht vergessen

Meetings, Tests, Dokumentation, PL &
qualitdtssichernde Mafnahmen einplanen !

- Fiir ein Teammeeting von 4 Personen a wochentlich 2
Stunden bendtigen Sie im Halbjahr = 26 PT = 5 PW !

Zeitpuffer!
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Benotigtes Personal

Qualifikation
Anzahl
Einsatzdauer

Verfiigbarkeit
- Arbeiten in anderen Projekten
- insbesondere vor Meilensteinen
- Urlaubsplanung

© Thomas Hoppe, 2005

Abschdtzung der Kosten

Beriicksichtigung unterschiedlicher Stundensdtze

Unterscheidung der Kosten in
- Personalkosten
- Reisekosten
- Investitionen
- wiederkehrende Kosten (Miete, etc.)

Budgetpuffer
- 1% = +10%

Balanceakt zwischen GF, PL, AN und AG Interessen
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. und nicht vergessen

AG akzeptieren in der Kalkulation i.d.R.
- Tests
- Dokumentation
- Qualitdtssichernde MaBnahmen
-PL

Besser nicht transparent machen sollte man
- interne Meetings
- Recherchen
- Einarbeitungszeiten
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Fehler bei der Kalkulation

Vernachldssigung des Aufwands fiir
- Reisen
- Meetings

Meetings alle zwei Wochen ein halbes Jahr lang fiir 1 PL und 3 MA
fir 2h = 26 Arbeitstage =~ 5 Wochen (a 1.000€) = 26.000€ !

* 4 Meilensteine a (1 Tag Vorbereitung + 4h Treffen + 2h
Nachbereitung) fiir 1 PL und 1 MA = 14 Arbeitstage (a 1.000€) =
14.000€ !

- Qualitdtssicherung
- Dokumentation
- Tests
Unterschdtzung des Risikos
- bei unterspezifizierten Aufgaben
- bei Losungswegen die noch nicht erprobt wurden
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Zusammensetzung des Preises

Risikozuschlag Risikozuschlag

Reisekosten Reisekosten

Investitionen Investitionen

> Stundensatz <
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Verlust & Gewinn

Istkosten| Gewinnmarge |

Risikokosten

Planung

Risikozuschlag Reisekosten

Reisekosten Risikokosten

Reisekosten
Investitionen

Investitionen

Investitionen
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Risiken

Gefahren die den Weg der Zielerreichung begleiten und
negativ beeinflussen kannen

- Gefdhrdung der Erreichung der Ziele oder der erwarteten
Ergebnisse

- Massive Auswirkungen auf Vermdgens-, Finanz- oder
Ertragslage

- Rechtzeitiges Erkennen bietet die Mdglichkeit
GegenmafBnahmen zu planen und einzuleiten

- Risiken konnen nie vollstdndig ausgeschlossen werden
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Risikomanagementprozess

Identifikation }::> Analyse }::> Minimierung
planen

Untersuchen <:: UL el <:: Gegensteuern
priifen
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Abschdtzung von Risiken

Beriicksichtigung von Risiken als Zeitpuffer
- Je risikoreicher, desto ldanger
- Wichtig bei Entwicklungsarbeiten

Beriicksichtigung als Risikozuschlag auf den Preis
- Je risikoreicher, desto teuerer

- Wichtig bei Risiken die finanziellen Schaden erzeugen
- Gewdhrleistung
* Regressforderungen
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Risikobetrachtung

Beispiel: RisMo Tool der T-Systems

Risikoanalyse Wirkung auf Projekt Datum
Nr. |Status Risikokurzbeschreibung |Ter- [Bud- |Sach-|Pot. Schadens-|Risikovermeidungsstrategie Kosten der |Eintritts- |kalk. Risiko-
min |get |ziele |hdhe (R-Strategie) R-Strategie [wkt (%) |kosten
neu Personaleinstellungs- N X 60.000 €|Outsourcing zur 100.000 € 60% 64.000 €
1 stopp f. 1/4 Jahr Regressvermeidung
verstarkt Transformationsalgorithm M Zwei Wochen Debugging 10.000 € 90% 10.000 €
2 us fehlerhaft, Bugfixing
unverandert |Unterauftragnehmer liefert N 100.000 €|Neuen Unterauftragnehmer 120.000 € 30% 90.000 €
3 nicht beauftragen
weggefallen [GUI nicht implementierbar « 2.000.000 €|Proof of Concept 100.000 € 10%| -100.000 €
4
veringert 0€
5
0€
6
0€
7
Summe 2.160.000 € Summe| 330.000 €[Summe 64.000 €
Restrisiko
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