OUTSOURCING

Potenzierung lhres Nutzens

Die facettenreiche «Rennmaschine» Outsourcing, beginnend beim
Infrastruktur-Outsourcing Uber das Application-Hosting bis hin zum
Business-Process-Outsourcing, wird das Tempo im Rennen um die
neuen Internet-basierenden Geschaftsmodelle massiv bestimmen.

HANSJORG BUHLER

Es ist erwiesen, dass beim Einsatz von
ERP (Enterprise Resource Planning)
Losungen im Vergleich zu Eigenent-
wicklungen ein weitaus grosserer Kun-
dennutzen entsteht. Die Erschliessung
der heute noch teilweise brachliegen-
den Nutzenpotentiale im Bereich der
Implementierung und des Betriebs von
ERP-Losungen wird seitens SAP stark
voran getrieben.

Standardisierungsszenarien

Ein nachhaltiger und langfristiger Kun-
dennutzen beim Einsatz einer Soft-
ware-Losung lasst sich durch folgende
drei Szenarien erzielen:

Szenario 1: Einsatz von SAP-R/3-
Standard-Software entgegen individu-
ell hergestellter Software. Der Einsatz
von Standard-Software im Cegensatz
zu Eigenentwicklungen ist heute in den
meisten Fallen fur KMUs (Kleine und
Mittelstandische Unternehmungen) ei-
ne Selbstverstandlichkeit und wird
auch durch die grosse Verbreitung von
Standardsoftware bestatigt!.
Szenario 2: Standardisierte SAP-
R/3-Implementierung durch «Branchen-
templatesy. Eine Reduktion der Imple-
mentierungszeit und der Kosten sowie
eine optimierte Qualitat wird durch so-
genannte «Branchentemplatesy erzielt.
Hierzu werden fiir die entsprechenden
Branchen ab Werk voreingestellte SAP-
Systeme mit den brancheniiblichen
Standards und Parametern erstellt. Bei-
spiele dafur sind die von den System-
hausern der SAP heute vermarkteten
Losungen wie «Ready to worky oder «Po-
wer 3» (siehe auch SYSDAIA Seite 29).
Szenario 3: Standardisierter Be-
trieb/Outsourcing der SAP-R/3-Sys-
templattform. Es zeigt sich auch, dass
der Betrieb von SAP-R/3-Systemplatt-
formen ebenfalls ein grosses Rationali-
sierungspotential aufweist. Die Aus-
schopfung dieses Potentials ist sowohl
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im Eigenbetrieb wie auch mittels Out-
sourcing moglich. Der Gedanke aus
der Mathematik, dass eine Realisie-
rung aller drei Szenarien eine Poten-
zierung des Kundennutzen ermaoglicht,
ist sicher verlockend genug fiur eine
eingehendere Uberpriifung.

Marktsituation

Zu Szenario 3: Die Situation des

SAP-R/3-Outsourcing-Marktes  stellt

sich, basierend auf der Marktstudie von

H.Gumbel/K.Henkel? in den Landern

D, A, CH wie folgt dar:

* Rund 80 Anbieter mit 150 000 User,
1000 Installationen

¢ Die Preise/User/Jahr sind zwischen
1800 und 6000 Franken, wobel
diese volumenabhangig sind und in
den nachsten 3 Jahren um mehr als
10% p. a. sinken werden

¢ Marktwachstum > 35 %/Jahr

* Installationen < 100 User sind un-
wirtschaftlich im Eigenbetrieb

¢ Es existiert ein grosses Verbes-
serungspotential fir die Qualitat der
Leistungen

¢ Eine Konsolidierung der Anbieter
wird erfolgen (Anbieter mit < 500
User werden langfristig verschwinden)

* Esbesteht ein Ressourcen-Engpass
im Bereich SAPR/3 (Beratung und
Betrieb)

Eme Befragung der wesentlichen SAP-

R/3-Outsourcing-Anbieter in der Schweiz?

zeigte auf, dass 20 bis 25 % der instal-
lierten Arbeitsplatze (ca.40000) be-
reits heute von Outsourcern betrieben
werden. Die jeweilige Dienstleistungs-
tiefe ist sehr unterschiedlich und reicht
vom Plattformbetrieb bis hin zum Ap-
plikations-Management.

Die befragten Outsourcer rechnen im
Bereich SAP-R/3-Outsourcing mit Um-
satz-Zuwachsraten von 30 bis 60 %. Die
meisten dieser Unternehmen sind heu-
te konfrontiert mit dem Mangel an qua-
lifiziertem Betriebspersonal sowie mit
der Herausforderung, diese Mitarbei-
ter fiir das Unternehmen zu wirtschaft-
lichen Saldren und fiir ein langfristiges
Engagement im Unternehmen zu ge-
winnen und zu halten.

Fragestellung fiir Kunden

¢ Was soll/kann ich outsourcen?

¢ Anwen soll ich outsourcen, und was
sind die Auswahlkriterien fiir einen
SAP-R/3-Outsourcing-Partner?

¢ Wassind die zu erwartenden Kosten?

* Was ist ein sinnvolles, effizientes
Vorgehen, wie lange dauert der
Prozess?

* Wie stelle ich sicher, dass die ein-
geholten Angebote vergleichbar
werden bezuglich Preis, Leistung
und Qualitat?

¢ Aufwas muss ich bei der Vertrags-
gestaltung achten und was sind die
kritischen Erfolgsfaktoren?

In der Regelist es heute nicht einfach fir

einen Kunden, hierauf zeitgerecht die

passenden Antworten zu finden. Die

Markterfahrung zeigt folgendes Bild:

¢ Eine Partnerwahl erfordert ausser
dem reinen Preis-/Leistungsverhalt-

Unternehmen/Institution

BVIT Bundesverband Informationstech-
nologien, Bonn, D
IT Services, Koln, D

SWICO Schweiz Wirtschaftsverband der
Informations-, Kommunikations- und Or-
ganisationstechnik

CO$TMARK GmbH

SAP AG,D

Standardisierungstrends

» Broschiire Outsourcing mit Check-
listen (Kosten, Partnerwahl)

* Checkliste zur Auswahl des SAP-R/3-
Outsourcers

» Checkliste Outsourcingvertrag

* Modellvertrage in der Informatik

* Betriebskostenorientiertes
Benchmarkingverfahren fiir SAP R/3

* Outsourcing-Anbieter

*  Qualifizierungsprogramm der SAP




nis auch vertiefte Kennmisse uber
die Stabilitat, Firmengrosse und Fir-
menkultur des Partners*
¢ Der Kunde macht diesen Prozess
meistens das erste Mal. Fiir die An-
bieter hingegen ist das «Daily Bu-
sinessy. Der Kunde ist durch diese
Informationsasymmetrie in den
meisten Fallen den Anbietern Know-
how-massig unterlegen und wird
dadurch nur mit grosser Muhe den
Prozess — ohne externen Berater —
steuern koénnens.
Basierend auf der heutigen Marktsitua-
tion und den Einschatzungen der
zukunftigen Entwicklung wird eine
Standardisierung im SAP-R/3-Umfeld,
insbesondere im SAP-R/3-Outsourcing,
einige der angesprochenen Probleme
l6sen. Einzelne Ansatze hierzu sind be-
reits verfigbar.
Vorstudie: In der Vorstudie werden
die strategischen Leitplanken, die Ent-
scheidungsgrundlagen sowie das
Pflichtenheft mit den wesentlichsten
Service Level Agreements (SLA) fiur
das Outsourcing-Projekt festgelegt und
einige potentielle Outsourcer zu einer
Angebotserstellung eingeladen.
Pflichtenheft (mit genauer Leis-
tungsbeschreibung): Basierend aufden
Angeboten und den Entscheidungskri-
terien wird ein Outsourcer ausgewahlt,
der nun die im Angebot enthaltenen
SLA weiter detailliert, so dass diese als
wesentlicher Vertragsbestandteil und
als Grundlage fur das Betriebshand-
buch (BHB) fiir die nachsten Jahre die-
nen kdnnen.
Standardisierungsvorteile:
Diesem Prozess, der sehr viel Know-
how und Erfahrung erfordert, muss der
Kunde bereits beim Entwurf des Pflich-
tenheftes Rechnung tragen. Auch der
Outsourcer muss unter dem wachsen-
den Kostendruck, insbesondere bei
kleiner werdenden Installationen, die
Prozesse beginnend vom Verkaufszyk-
lus bis hin zur Leistungserbringung
standardisieren und optimieren. Eine
Standardisierung der Pilichtenhetfte,
Leistungsangebote und der Leistungs-
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Lyfe-Cycle - Outsourcing des SAP-R/3-Betriebes: Der typische Projektablauf beim Kun-
den umfasst die Phasen Vorstudie, Evaluation, Realisation und die Nutzung der ver-
einbarten Leistungen éber den vertraglich festgelegten Zeitrahmen. Die Phase der
Nutzung umfasst im Wesentlichen das Contract Management (Sicherstellung, dass die
vertraglich vereinbarte Leistung auch der tatsiichlich gelieferten entspricht (SOLL/IST)
sowie das Change Management (Hundhabung von Vertragsiinderungen).

erbringung, insbesonder in stark in-
dustriell ausgerichteten Bereichen,
wird es kinftig erlauben, die Produk-
tivitat der Dientleistungen nachhaltig zu
verbessern.

Change Management: Analo-
ge Gedanken zur Automobilindustrie
fithren laut Herrn Gumbel dazu, dass
kinftig «Partner-orientierte Service
Konzeptey, basierend auf einer Kom-
ponentenarchitektur, entstehen wer-
den. Damit ist davon auszugehen, dass
die Outsourcer gewisse Serviceleis-
tungen im SAP-R/3-Outsourcing-Um-
feld kunftig zukaufen werden.
Anzustreben ist dabei, dass durch die
Standardisierung die SLA/Vertragswer-
ke einfacher und auch den Anforde-
rungen des «continuos change» besser
gerecht werden (siehe auch Research
Note von GartnerGroup®).

Nutzenpotenziale

Der Nutzen einer Standardisierung im

SAP-R/3-Outsourcing sowie des Qualifi-

zierungsprogrammes der SAP ist:

¢ Einfache Identifizierung von SAP-
R/3-Outsourcing-Anbietern

¢ DasBenchmarking wird forciert und
dadurch auch die Ausschopfung
des Rationalisierungspotenzials

¢ Preis/Leistungsverhdltnis der Ange-
bote wird besser und transparenter

* Reduktion der Total Cost of
Ownership

* Kleinere Anbieterabhangigkeit
¢ Risikominimierung

Die Risiken

Trotz der Risikominimierung durch die
Standardisierung ist dem Risiko-Mana-
gement auf Management-Ebene hohe
Beachtung zu schenken.

Restrisiken sind sowohl beim Outsour-
cing Anbieter und beim Kunden zu
identifizieren, zu bewerten und ent-
sprechende Massnahmen (praventiv/
aktiv bei Risiko-Eintritt) festzulegen.

Ausblick

Wie heisst es so schon im Volksmunde:
Die Geister die ichrief ...

Es wird auf jeden Fall sehr spannend,
inwleweit und wie rasch sich der Trend
zur Standardisierung im SAP-R/3-Out-
sourcing-Markt fortsetzt, und wer die
kiinftigen «Rennfahrer» sein werden.
Die SAP AG wird ab August 1999 ihr
SAP-Outsourcing-Anbieter-Qualifizie-
rungsprogramm weltweit ausbreiten
und die «Wellen» in dieser Richtung
verstarken. Fur jeden zukunftigen SAP-
R/3-Kunden lohnt sich die Prifung ent-
sprechender Outsourcing-Varianten
und -Angebote auf jeden Fall.
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