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INDUSTRIALISIERUNG IM ICT-CONSULTING

Trends und Thesen

MATTHIAS SENN

DAS CONSULTING BUSINESS HAT SICH VERANDERT. OBWOHL IN DEN PROSPEKTEN DER FUR DIESEN BEITRAG
RECHERCHIERTEN CONSULTING-ANGEBOTE VON «INDIVIDUELLEN LOSUNGEN>», «<PARTNERSCHAFTLICHEM BE-
RATUNGSANSATZ» ODER «MASSGESCHNEIDERTEN LOSUNGEN> DIE REDE IST

Unter Industrialisierung ver-
steht man den Einsatz von Stan-
dardisierung,  Automatisierung,
die Konzentration auf spezifische
Fertigungskompetenzen verbun-
den mit einem kontinuierlichen
Verbesserungsprozess.
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auftretende  Problemstellungen
oben genannte Prinzipien ange-
wandt, um im Sinne des Consul-
ting-Unternehmens einen Kos-
ten- oder Wettbewerbsvorsprung
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ellen Erarbeitungsmethoden an-
gewandt. Dasselbe geschieht,
wenn auch nicht im Sinne einer
regulativen Vorgabe, beim Ben-
chmarking. Ob Technologie, Rei-
fegrad von Prozessen, Kosten-
oder Qualitatsbenchmarks; es
werden «Standortbestimmungen
und Absicherung» geboten. In-
dustriell bedeutet hier: «Auf Basis
von immer wieder erhobenen und
ausgewerteten Durch-
schnitts- und Vergleichswerte als
Lieferergebnis Orientie-

rungshilfe liefern. Je hoher der

Daten

bzw.

desto  eher

auf der Aussenhtlle des Angebo-
tes noch der Schein der «Individu-
alfertigung», im Kern werden die
Margen aber durch Replikation
bereits erworbener Informatio-
nen, Techniken, Erfahrungen oder

Anlassféallen erwirtschaftet.

ANGEBOTE:

EINE MARKTUBERSICHT

An dieser Stelle steigen wir aus der
theoretischen Welt aus und begeben uns
in die Praxis. Diese ist begriindet in den
Bedirfnissen in der ICT-Welt respektive
in den Antworten der vorhandenen An-
bieter.

Wesentlich in diesem Schema sind die
Faktoren «Absicherungsbedirfnis», «Um-
setzungsdruck» und der daraus resultie-
rende Anteil am gesamten Beratungsbud-
get, das zur Verfugung steht Das Ent-
scheidungsmuster folgt hier der Leitlinie:
«So kostenglinstig wie maglich, verbun-
den mit dem Risiko, einen Fehlentscheid
verantworten zu mussen».
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Die Symbolgrésse entspricht dem Anteil

am Beratungsbudget.

ANGEBOTSFORMEN DES
INDUSTRIELLEN CONSULTINGS

Bei der Sichtung der vorhandenen Marke-
tingmaterialien konnte festgestellt wer-
den, dass vor allem im Bereich des «Absi-
cherungsbedirfnisses» der Anteil an der
«personlichen Absicherung» bei den Kate-
gorien Revision und Benchmarking héher
ausfallt als bei den Kategorien Personal-
vermittiung und Professional Services.
Hier ist der Consulting-Begriff aus dem
angloamerikanischen Wort in seinem engs-
ten Wortsinn erkennbar. Im Sinne des Ab-
schlussdokumentes bzw. der daraus abge-
leiteten Empfehlungen werden hier immer
wieder gemachte Vorerfahrungen und die
Konzentration auf eine einzige Aufgaben-
stellung auf die dahinterliegenden industri-
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Umsetzungsdruck,
wird argumentativ auf «Umset-
zungsstarke, Expertise der beige-
stellten Berater, Projekterfolg und
mehr oder minder klar spezifizier-
te Lieferobjekte» abgestellt. Hier
finden sich die Angebotskategorien «Per-
sonalbereitsstellung und -vermittlung» und
«Professional Services». Der industrielle
Faktor in diesem Kontext liegt in der Bei-
stellung von kostengtinstigen und gleich-
zeitig mit ausreichender Expertise ausge-
statteten Beratern. Geboten wird allerdings
nicht ausschliesslich exzellentes Human
Capital, sondern anforderungsgerechte
Skillsets, welche ein und dieselbe Aufga-
benstellung vermehrt umgesetzt haben.
Ein Sonderfall ist in diesem Kontext
das Knowledge Process Outsourcing.
Hier agieren Serviceprovider in «Gutach-
ter- oder Expertenfunktion», um die Quali-
tat bestimmter Lieferobjekte zu prifen
und diese dann wieder in den Wert-
schopfungsprozess des auftraggebenden
Unternehmens weiterzugeben. Gepruft




werden hier Softwarekomponenten, Of-
ferten, SLA, Pflichtenhefte etc. Was friher
im Einzelfallals «Second Level Opinion»
auf dem Schreibtisch eines ICT-Managers
landete, wird hier industriell repliziert und
mit einer Zusage auf Basis industrieller
Standards oder Normvorgaben verbun-
den, um die entsprechende Sicherheit zu
gewahrleisten.

Somit verbleibt eine Kategorie von Anbie-
tern, die die Informationslicke der Auf-
traggeber zum Wissensvorsprung von Be-
ratern und Experten schliesst. Knowledge
Services bieten Fuhrungskraften aus der
ICT-Welt die Erklarungen, Kontrollgrund-
lagen und Ergebnisvorlagen zu spezifi-
schen Projekten, damit diese mangels
Zeit oder Ausbildungsbudgets zumindest
nachkontrollieren kénnen, was lhnen ge-
liefert wird respektive was «marktiblicher
Standard» ist. Damit sollen vor allem die
betriebsinternen Kontroll- und Fihrungs-
gremien befahigt werden, dem Innovati-
onstempo der industriellen Berater eine
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nachvollziehbare Ergebniskontrolle ent-
gegenzusetzen.

KNACKPUNKT «PREISMODELLE»

Die einerseits vorhandene «Wissensab-
héngigkeit» der Finanzdienstleister res-
pektive der damit verbunden ICT-Einhei-
ten hatund hatte Ihren Preis. Um allerdings
auf die neu gesetzten Marktregeln zu re-
agieren, haben sich alle vorhandenen An-
bieter im Leistungsangebot auf die Mo-
delle Fixpreis, «pay as you need» und
«Kick-back-Zahlungen» eingestimmt. Am
vertrauensbedurftigsten sind in dieser Tri-
as das «Kick-back-Modell» bzw. die «Fix-
preise». So lange eine ICT-Fihrungskraft
nicht genau weiss, was es nach «Exper-
tenerfahrung» wirklich alles braucht, um
auf einen Fixpreis zu bestehen bzw. eine
«Rickerstattung» zu verlangen, bleiben
diese Angebotsformen wohl attraktiv, sind
aber operativ schwierig umzusetzen. Dem
Modell des «Pay as you need» folgen zur-
zeit ausschliesslich die «Personalbereit-

steller», <Knowledge Process Outsourcer»
und die «Knowledge-Services». Hier gilt
die Regel: «Ist die angelieferte und spezi-
fizierte Leistung im Einzelfall das wert,
was gefordert war?»

Die Dichte der Consultants, die einem ICT-
Manager Beratung im Sinne einer Indivi-
dualfertigung anbietet, nimmt rapide ab
und wird durch Mitbewerber, welche auf
Basis von Kompetenzkonzentration und
Replikation bereits erarbeiteter Erfahrun-
gen arbeiten, ausgediinnt. Doch sind diese
Effekte wohl kaum ein Ergebnis der bis-
weilen postulierten Wirtschaftskrise, son-
dern eher eine Folge der schon langer er-
folgenden Margenoptimierung auf der
Anbieterseite.. Fur die Auftraggeber bleibt
als Herausforderung der Ausgleich zum
Wissensvorsprung der Beratungsunter-
nehmen, um selbst die nachhaltigste L6-
sung unter den offerierten Angebotsmo-
dellen wahlen zu kénnen. |

Investment Controlling kann
auch ganz einfach sein!

Sie berechnen lhre Geblihren und Kommissionen
noch aufwandig manuell und in Excel-Sheets?

Sie schlagen Kundenwtinsche aus, weil die
Abwicklung zu kompliziert ware?

Sie missen immer mehr wertvolle Ressourcen flr
das Gebiihrenmanagement abstellen?

calculo — der smarte Weg zu einem |
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modernen Gebiihrenmanagement.

calculo

p-
Dabei ware el
druck dpch

durchgangige Lésun at‘(nopf—
aktischer: Eine, die auch noch

e von einer Standardlésung, die sich
System{; einfugt und lhre zeitauf-
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