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“Fehler im Outsourcing richen sich spat

Auslagerungsberater haben Hochkonjunktur. Ihr Versprechen: Gut vorbereitete Deals
sparen im spdteren Betrieb Geld und verbessern die Qualitcit.

VON CW-REDAKTEUR JOACHIM HACKMANN
iir den Betriebsiibergang
beim Outsourcing lohnt es
sich fiir Anwenderunter-
nehmen kaum, umfangrei-

ches eigenes Know-how |
aulzubauen. Die Vorbereitungs-
phase wihrt nur wenige Monate

bis maximal eineinhalb Jahre,
stellt allerdings die Weichen fiir
die iiber Jahre withrende Zusam-
menarbeit mit einem 1T-Dienst-
leister. Insgesamt ergibt sich ein
fiir externe Berater ideales Um-
feld, in dem sie fiir eine begrenz-
te Zeit ihre Tatkraft und Erfah-
rung auslagerungswilligen An-
wenderunternehmen zur Verfii-
gung stellen kénnen.
Tatsiichlich berichten Out-
sourcing-Consultants iiber ein
steigendes Interesse: ,Die Nach-
frage nach Beratungsleistungen
hat massiv zugelegt", berichtet
Frank Dzierzon, Geschiiftsfiihrer
der
GmbH, Frankfurt am Main. ,Das
liegt zum einen am wachsenden
Outsourcing-Markt. zum ande-

Hier lesen Sie ...

* warum die Nachfrage nach
Outsourcing-Beratung zuge-
nommen hat;

+ wie teuer die Consultants
sind;

+ was sie leisten sollten;

# wo sich ihre Arbeit auszahit.

ren haben die Kunden erkannt,
dass Outsourcing eine komple-
xe Aufgabe ist.” Nicht zuletzt die
Schwierigkeiten prominenter
Outsourcing-Kunden wie Deut-
sche Bank und Daimler-Chrys-
ler haben das Beratungsgeschift
angekurbelt.

Auferdem hat sich der Out-
sourcing-Markt stark veréindert.

Unter Anwenderunternehmen |

setzt sich zunehmend der Trend
zum selektiven Outsourcing ba-
sierend auf einer ausgefeilten
Sourcing-Strategie durch. Kom-
plett-Outsourcing-Projekte, in
denen ganze und oftmals pro-
blematische IT-Umgebungen
samt Mitarbeitern einem exter-
nen Dienstleister iibergeben
wurden, gibt es heute kaum
noch. In der Regel wird die IT in
verschiedene Aufgaben wie Ap-
plikations-Management, Re-
chenzentrumsbetrieb und Desk-
top-Betreuung  zerlegr. Ge-
schiiftskritische Felder bleiben
im Hause, weniger relevante
Dienste werden ausgelagert.

IT-Bedarfsanalyse;
Wirtschaftlichkeit;
Risikobewertung:
Plausibilitat;

Leistungsverantwortung;
Kontrolle/Steuerung;
Change-Management;
Re-Sourcing;

Clearview  Consulting |

durch komplizierter geworden,
so dass auch erfahrene Anwen-
der der Hilfe spezialisierter Be-
rater bediirfen. ,Insbesondere
Unternehmen, die bereits ausge-
lagert haben und deren Vertrag
auslduft, nehmen fiir Outsour-
cing-Beratung ohne zu zégern
100 000 Euro in die Hand", schil-
dert Torsten Griinder, Chef des
auf Outsourcing-Beratung spe-
zialisierten Hauses Griinder
Consulting, Miinchen. Griinder

i fiihrt das auf Enttiuschungen
beim ersten Auslagerungspro-

jekt zuriick, in denen sich man-
gelnde Vorbereitung im Verlauf
der Auslagerungs geriicht hitte.
~Fehler werden nicht nur bei den
vereinbarten Mengen gemacht.
Auch die Qualitat der Leistungen
im Applikations-Management
leidet oft nach der Betriebsiiber-
gabe, weil die zum Dienstleister
gewechselten Mitarbeiter mit

den”, bestitigt Matthias Seidl,
COO und Partner bei der Lexta
Consultants Group, Berlin.

Auch das Angebotsspektrum ist

1. Analyse [

\ /3 Transition
: Implementierung;

4. Betrieb

Die Outsourcing-Welt ist da- |

anderen Projekten betreut wer- |

Die Aufgaben der Outsourcing-Berater

breiter geworden. Neben vielen |
IT-Dienstleistern, die ilr Portfo- :
lio um Outsourcing ausgeweitet
haben, sind zahlreiche neue Ser-
viceformen entstanden. ,Die oh-
nehin grofe Vielfalt an Outsour-

Jochen Neese,
Bearingpoint:
~Der Grad der
Verunsicherung
bei vielen Kunden
nimmt zu."

cing-Modellen wurde in den
letzten Jahren durch Nearshore-
und Offshore-Mbglichkeiten er-
weitert", bestitigt Jochen Neese,
Managing Director bei Bearing-
point. , Vielfalt und Komplexitit
der Optionen nehmen immer
noch zu, und damit auch der
Grad der Verunsicherung bei vie-
len Kunden. Zu einfache Lisun-
gen nach dem Motto ‘IT aus der
Steckdose’ scheitern sehr oft an
unterschiedlichem Verstindnis
zwischen Kunde und Dienstleis-
ter.”

2. Ausschreibung

Ausschrelbung;
Provider-Auswahl;
Due Dilligence;
Rahmenvertrag;
Leistungssscheine;
Service-Level
Agreement;

Ubergang Personal
und Wirtschaftsgiter;
Testszenarien;
Serviceerbringung;

Bashs: 403 Befragie; Quelln: Grimdar Consulting

Ein Outsourcing-Projekt solite auch nach dem Betriebsiibergang turnusmagig analysiert werden. Vereinba-
rungen mit dem Anbieter sollten daher so flexibel sein, dass Nachbesserungen méglich sind.

Zu den Aufgaben der Outsour-
cing-Berater (siehe Grafik) ge-
hiren viele FleiRarbeiten. Ohne
weiteres kiinnten auch interne
Kriifte beispielsweise die Ist-
Analyse iibernehmen, immerhin
kennen sie die eigene Infrastruk-
tur und die Prozesse besser als
externe Berater. ,Im Idealfall gibt
es ein gemeinsames Team aus
internen und externen Mitarbei-
tern”, sagt Neese, ,Bei der ziel-
gerichteten Bewertung verschie-
dener [T-Dienstleistungsmodel-
le ist es hilfreich, Outsourcing-
erfahrene Leute im Boot zu ha-

ben." Alle Arbeiten zielen darauf |
ab, dass die Anwender wihrend |

des gesamten Verhandlungspro-
zesses gegenilber den Outsour-
cing-Anbietern das Sagen ha-
ben. .Viele Unternehmen wissen
nicht, was sie brauchen. Dann
kommt der Outsourcing-Anbie-
ter und sagt ihnen, was er hat,
und verkauft ihnen, was er
kann", bringt es Griinder auf den
Punkt., Das ist der falsche Weg."
Die Berater kénnen ihre in frii-
heren Outsourcing-Deals ge-

! wonnenen Erfahrungen vor al-

Spezialisten und Generalisten

Den jungen Markt fiir Outsourcing-Beratung teilen |
sich spezialisierte Anbieter sowie IT- Beratungs-
hauser auf. Zu den Spezialisten zahlen in
Deutschland beispielsweise Grinder Consulting,
Clearview und TPI. Clearview und TPl sind US-
amerikanische Anbieter, die seit einigen Jahren
mit Niederlassungen in Deutschland vertreten
sind. Grinder Consulting wurde im Jahr 2001 in
Minchen als reine Outsourcing-Beratung gegriin-
det und beschaftigt mittlerweile zwdif Berater.
Dariber hinaus sind klassische IT-Consultants
mittlerweile auch im Outsourcing-Markt aktiv.

i point erworben,

Hauser wie Accenture und Capgemini bieten

| selbst Auslagerungsdienste an, so dass deren

| Einsatz in der vorbereitenden Beratungstatigkeit
zumindest kritisch betrachtet werden sollte. Ei-

: nen Namen in der Outsourcing-Beratung haben
sich hierzulande Deloitte Consulting und Bearing-

Benchmarking-Experten wie Compass, Gartner
und Maturity offerieren im Rahmen ihrer Sourcing-
Beratung gegebenenfails Hilfe bei der Entschei-
dungsfindung. Ihre Starke ist dabel die Preisfin-
dung fir die einzelne Services eines Outsourcers.

lem in der Diskussion mit den
Qutsourcern einbringen. So
miissen in mehreren Iterations-
schritten die eingehenden Ange-
bote derart iiberarbeitet werden,
dass sie zum einen vergleichbar
sind, zum anderen aber auch
den Anforderungen des Kunden
entsprechen. Nicht immer
klappt dies reibungslos, berich-
tet Griinder: ,Die Dienstleister
treten oft selbstgeFillig und arro-
gant auf. Im Gesprich stellen sie
Bedingungen und wollen den
Fortgang des Projekts bestim-
men." Zudem sind viele Anbie-
ter zurzeit mit Outsourcing-Aus-
schreibungen derart iiberlastet,
dass vor allem kleine Anwender-
unternehmen nicht unbedingt
von den besten Mitarbeitern des
Dienstleisters betreut werden.

Die Beratung rechnet sich
Unterm Strich kassieren die Be-
rater je nach Aufwand und Aulf-
gabe etwa ein Prozent vom Volu-
men des Outsourcing-Vertrags.
Bedenken, ihr Einsatz kéinne kei-
nen Return on Investment (Rol)
bringen, haben die Consultants
nicht. ,Wir verhelfen den Kun-
den zu giinstigen Konditionen.
Da wir die Marktpreise kennen,
kéinnen wir in den Verhandlun-
gen bis zur Schmergrenze ge-
hen", verspricht Dzierzon. ,Au-
Berdem kosten Fehler und Ver-
sdumnisse in der Vorbereitung
viel Geld, weil die Dienstleister
filr Nachforderungen ordentlich
zulangen.”

Dass sie ihrerseits zulangen,
indem sie Beratungsprojekte in
die Linge ziehen und Wege vor-
schlagen, die einen erhéihten
Consulting-Aufwand erfordern,
glaubt Bearingpoint-Manager
Neese nicht. ,Die Kunden sind in
der Regel gestandene ClOs. Kein
Berater wird es wagen, eine nicht
belastbare Empfehlung auszu-
sprechen." Zudem trennen eini-
ge Kunden das Beratungsprojekt
auf, indem sie fiir die Auswahl
der Sourcing-Alternativen und
die Umsetzung eines Outsour-
cing-Deals  unterschiedliche
Consultants beauftragen. So hal-
ten die Anwenderunternehmen
auch gegeniiber dem Outsour-
cing-Berater die Ziigel in der
Hand. *

Mehr zum Thema
www.computerwoche.de/go/

*73494 (wo Projekte haken);
*6B045 (Sourcing-Strategie);: @
*73431 (Providerwechsel).




