OUTSOURCING

Entscheidungskriterium -

In der letzten SYSDATA-Ausgabe 9/98 haben wir das Thema
Outsourcing ausfuhrlich und anhand mehrerer Praxisbeispiele

behandelt. Dabei

standen Voraussetzungen,

verschiedene

Varianten und wichtige Entscheidungskriterien im Vordergrund.
Im jetzigen Beitrag soll das Kostenelement und seine Bedeutung
im Zusammenhang mit den Elementen Bedurfnisse, Leistungen
und Nutzen n&her betrachtet werden.

HANSJORG BUHLER* UND
LUKAS MAAG**

In der Diskussion um Outsourcing steht
meist die Kostenkomponente im Mittel-
punkt und wird nur allzu oft isoliert
betrachtet. In der Praxis sind die Kosten
das Endergebnis einer Prozesskette,
deren Komponenten vermehrt im
Prozessablauf bewertet werden mus-
sen. Weiter ist es wichtig zu erkennen,
dass der Prozess einer standigen
Optimierung bedarf, fiir die es sowohl
beim Kunden wie auch beim Outsour-

cer einen Anreiz geben muss. Bild 2
zelgt den Regelkreis, der zur Op-
timierung fuhrt, mit seinen Komponen-
ten auf.

Bediirfnis bzw. Nutzen

Als Beispiel fir diesen Prozess dient
eine KMU-Unternehmung, die in einem
dynamischen und internationalen
Umfeld (wirtschaftlich, technologisch,
Okonomisch, sozial und politisch)
operiert. Die KMU muss in diesem
Umfeld heute modernste Informatik

Wettbewerbsvorteile
Prozessorientierung
Zielkostenmanagement
Standardsoftware
begrenzte Finanzierung

Notzen

® Kkleine Durchlaufzeiten

® hohe Zuverlassigkeit und
Lieferbereitschaft

® Kostenreduktion

® Kleines Umlaufvermogen

Leistungen

e Arten (Implementation und
Betrieb)

® (Quantitat und Qualitat

e Ablauf (zeitlich und logisch)
® Organisation

Kosten

® Vertragslaufzeit

® Ausstiegsszenarien und
Restwerte

® Kostenanreizsysteme

® Risikoabdeckung/
Versicherungen

® Verrechnungsmodalitaten
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einsetzen, um im Wettbewerb gegen-
Uber der Konkurrenz mitzuhalten oder
Vorteile zu erzielen. Bei Kosten/Nut-
zen-Betrachtungen ist daher ein reiner
Vergleich der Betriebskosten in Bezug
auf make or buy nicht hinreichend. In
dynamischen Markten kann der Faktor
Zeit, in welcher dieser Wettbewerbs-
vorteil erzielt wird, ohne Weiteres von
viel grosserem Nutzen fur die Unter-
nehmung sein als eine reine Betriebs-
kostenreduktion um einige Prozente.

Leistungen

Basierend auf den Bedirfnissen wird
eine Leistungsbeschreibung erstellt,
welche die erforderlichen Leistungen
spezifiziert. Bei der Leistungsdefinition
zeigt sich, dass die Qualitatserwartun-
gen an den Service im Vorfeld des
Outsourcings im Rahmen einer Servi-
ce-Level-Vereinbarung definiert wer-
den miussen. Dies minimiert potenziel-
le Konflikte betreffs erwartetem und
erlebtem Service. Als Hilfe bei der
Erstellung einer Service-Level-Verein-
barung koénnen Sie beim Verlag
kostenlos eine detaillierte Check-
liste beziehen. Bild 1 ist ein Auszug
aus der Checkliste.

Der Schweizer SAP-R/3-Outsourcing-
Markt ist im Vergleich zu anderen
europdischen Landern sehr transpa-
rent in Bezug auf Anbieter, Leistungen
und Kosten. Die Leistungsangebote
sind in der Regel modular aufgebaut,
weitgehend standardisiert und auch
vergleichbar, womit der Outsourcing-
Kunde in den Genuss sehr guter An-
gebote gelangt. Der Trend der
Leistungsstandardisierung wird weiter
voranschreiten, insbesondere in soge-
nannten «Comodity»-Bereichen, da
hier noch ein Rationalisierungspo-
tential durch Standardisierung und
Automatisierung besteht.

Basierend auf den erforderlichen
Leistungen gibt eine erste interne
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Kalkulation Aufschluss tber die Kos-
ten bel eigenstandiger Erbringung
(«makey). Darauslasst sich der Umfang
und die Kalkulationsbasis fiir einzukau-
fende («buy») Leistungen ableiten. Die
Kostenaspekte, die immer in Zusam-
menhang mit den Leistungen zu
betrachten sind, lassen sich aufschliis-
seln nach Preis pro Teilelement
und/oder Preis pro Benutzer und Monat
mit gewissen Randparametern wie
durchschnittlicher Diskbedarf pro
Benutzer usw.

Am Beispiel eines Serversystems las-
sen sich die heute verwendeten zwel
Grundprinzipien bei der Preisgestal-
tung im Information-System-Outsour-
cing gut aufzeigen:

® Sperzifikation der Systemelemente.
Hier werden die relevanten Teil-
elemente wie Disk, CPU usw. spezifi-
ziert und anschliessend der Preis
festgelegt.

® Sperifikation der wesentlichen
kostentreibenden Leistungen. Die
Systemkonfiguration wird nicht
detailliert sperzifiziert, sondern es
werden GCrossen wie maximale
Anzahl der Transaktionen/Stunde
oder maximale Antwortzeit beim
Aufruf einer Maske festgelegt und
daraus der Preis definiert.

Im Bereich Business-Process-Outsour-
cing geht man noch einen Schritt
weiter und legt die Leistungen nicht
auf der Basis von Systemgrossen
fest, sondern auf den Business-
Prozessen. HR-Service-Buroangebote
(Personalverwaltung) mit Fixbetragen
je Lohnabrechnung sind heute im
Markt bereits tiblich.

Im Rahmen von Outsourcing-Projekten
ist der Ausdruck «financial enginee-
ring» addquat, was anhand der zu

modellierenden Parameter bei der

Finanzierung eines Serversystems

aufgezeigt wird:

® Restwert bei Vertragsablauf.

® Teilweiser oder vollstandiger Ersatz
in den nachsten x Jahren mit Ein-
kalkulation des zu erwartenden
Preiszerfalls und der Leistungs-
stelgerung.

® Variation der Abschreibungsdauer
zwischen 1 und 5 Jahren.

¢ Figenkapitalisierungs- bzw. Leasing-
Kosten.

® Risikoabdeckung in Form von ein-
gebauten Leistungsreserven (Disk,
Memory, CPU).

® Abdeckung des Leistungswachs-
tums uber x Jahre in Relation zu
den erwarteten Software-Release-
Wechseln.

® Systemverfiigbarkeitsgarantien/
Wartungslevel.

Im Bereich der fixen und variablen

Kosten entstehen fir Outsourcing-

OUTSOURCING

Bild 1: Auszug Checkliste

Kunden Vorteile durch die Variabili-
silerung von einmaligen Fixkosten
in laufende Fixkostenblocke tuber
mehrere Jahre. Andererseits kom-
men im SAP-R/3-Outsourcing-Umfeld
vermehrt bedarfsabhangige, variable
Kostenmodelle zur Anwendung, wie
Preis je SAP-Arbeitsplatz pro Monat,
was in Richtung des Trends «pay as
you use» geht. Haufig sind auch Misch-
formen dieser Modelle anzutreffen.

Optimierung durch Anreize

Im Bereich Kostenanreizsysteme sind
erfolgsorientierte Formen der Ent-
schadigung unternehmensintern seit
langem ublich, in der Zusammen-
arbeit von zwel selbststandigen Unter-
nehmen jedoch werden sie dagegen
noch kaum eingesetzt (Dr. Sven
Reinecke, Universitat St. Gallen, Das
Phadnomen Abhangigkeit im IT
Outsourcing, io Management 9/1998).
In der Regel kommen heute vor allem
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Bild 2: Regelkreis
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Bild 3: Wenn alle Beteiligten gut zusammenarbeiten, liuft Outsourcing rund und
erfolgreich ab

sogenannte leistungsabhdngige An-
reizsysteme (je tiefer die Ausfall-
zeiten, desto hoher das Entgelt an
den Outsourcer) zur Anwendung.
In Zukunft werden erfolgsbezo-
gene, dynamische und wertschop-

fungsorientierte Anreizsysteme (pro
x% Senkung der Kundenreklama-
tionen erhalt der Outsourcer xx Fran-
ken als Bonus) auch im klassischen
[T-Outsourcing vermehrt an Bedeutung
gewinnen.

Fazit

Ein Outsourcing-Geschaft besteht zum
grossten Teil aus Servicedienstleis-
tungen. Da die Charakteristik von
Dienstleistungen ist, dass sie immer
von Mitarbeitern im personlichen
Kontakt mit dem Kunden erbracht
werden, hangt die Qualitat der Dienst-
leistung sehr stark und direkt von den
Fahigkeiten, Kenntnissen und der
Motivation der Servicemitarbeiter ab.
Darauf ist bel der Wahl des Anbieters
zu achten. Das Kapital der heute und
zukinftig erfolgreichen SAP-R/3-Out-
sourcing-Anbieter sind demzufolge die
besten Mitarbeiter. Profilierungs- und
Differenzierungsmoglichkeiten sowie
die Erzielung von Wettbewerbs-
vorteilen fir Outsourcing-Anbieter
bestehen in der stetigen Verbesserung
des Kundenservices. Fur KMU-Unter-
nehmen, die heute vor der Entschei-
dung zwischen kaufen und selbst
betreiben oder outsourcen stehen,
lohnt sich die genaue und differen-
zierte Uberpriifung auf jeden Fall.

*SAP (Schweiz) AG, Outsourcing Europe, 2500 Biel
Tel. 032 344 73 70, E-Mail: hansjoerg.buehler@sap-ag.de

**Fachjournalist BR, Uster, E-Mail: smartcom@datacomm.ch
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Bestelltalon

0 Bitte senden Sie mir die kostenlose Checkliste «Outsourcing mit SAP R/3»

Wir planen in den nachsten ..... Monaten, ein EDV-System zu beschaffen bzw. das bestehende abzulésen

0 Ja 0 Nein

Outsourcing kommt fur uns in Frage

0 Ja 0 Nein

Absender:

Vorname: Name: Funktion:
Firma: Strasse: PLZ/Ort:
Tel. E-Mail: Alter:
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