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Insbesondere  mittelstdndi-
sche Untemehmen sehen sich
heute grofRen Herausforde-
rungen gegeniiber: Globale
Vemetzung, E-Business und
komplexe elektronische Infor-
mationsstrukturen bieten
nicht nur die Moglichkeit, die
Geschdftstdtigkeit auf die
intemationale Ebene zu ver-
lagem, sondem zwingen
Untemehmen geradezu, in-
formationstechnisch zu ex-
pandieren, um in dem immer
schneller werdenden Markt
mithalten zu kénnen.

Wer gezwungen ist — und
hier liegt die besondere Pro-
blematik des mittelstdndi-
schen Betriebes — effektive
Losungen von aufden einzu-
kaufen, steht vor einer riesi-
gen Auswahl angebotener
Software und kann kaum
noch ermessen, welche Pro-
dukte fiir seinen spezifischen
Fall tatsdchlich die richtigen
sind.
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Der Markt fiir Internetlésungen, E-Business
und Netzinfrastrukturen ist nicht transpa-
rent; vieles ist erkldrungsbediirftig. Die be-
darfsgerechte Auswahl und Implementierung
von Software unterstiitzt ein aus fiinf Modu-
len bestehender Implementierungsprozess.
Er ldsst sich differenziert und individuell auf
die jeweiligen Anforderungen einstellen.

Gerade die Fragen um The-
men wie Internet, E-Business
und Netzwerkinfrastrukturen
gehoéren dabei zu den un-
durchschaubarsten und damit
beratungsbediirftigsten Be-
reichen. Also werden unab-
hédngige Berater zur Hilfe ge-
rufen, die mit Hilfe hoher Ta-
gessitze das Untemehmen
durchleuchten und mit pro-
phetischer Hellsichtigkeit ein
bestimmtes Produkt oder ei-
ne spezielle Losung anbieten
und die IT-Marschrichtung fiir
das Untermehmen vorgeben.

Doch oft sind diese Berater
nicht so unabhéngig, wie es
ihr Honorarsatz vermuten
lgsst. Bei ndherer Betrach-
tung wimmelt es im Markt
geradezu von SAP-Partnem,
Microsoft-Associates und
Ghnlich verbandelten Helfern.
Immer hdufiger machen
Untemehmensberater und
die Informationstechnik-An-
bieter gemeinsame Sache.
Der Verdacht liegt nahe, dass
viele Berater ausschlieRlich
die eigenen Produkte emp-
fehlen und nicht unbedingt

IT-Systeme bhedarfsgerecht
auswiihlen und entwickeln

die fiir die Belange des Unter-
nehmens effektivste Lésung
suchen.

Allerdings hat der Kunde
nicht nur diese Hiirde zu neh-
men: Erschwert wird ihm die
Situation hdufig auch noch
durch mangelndes Einfiih-
lungsvermégen des  Soft-
wareberaters, der ihm stan-
dardisierte, an GrofRkonzer-
nen orientierte Angebote
unterbreitet. Alldies machtes
einem mittelstdndischen
Untemehmer, der in diesen
Fragen hdufig unerfahren ist,
schwer, keinen Schiffbruch zu
erleiden. Der Auftraggeber
fiihlt sich aufgrund dieser Fak-
toren hdufig zu Recht nicht
emst genommen und kommt
auch trotz betrdchtlicher zeit-
licher wie finanzieller Investi-
tionen bei der Implementie-
rung einer geeigneten Soft-
ware keinen Schritt weiter.

Bei alledem darf man nicht
vergessen, dass sich allein die
Zeit, die im Unternehmen mit
dem Beratungs- und Imple-
mentierungsvorgang  ver-
bracht wird, bereits massiv
auf den Arbeitsalltag und die
Abldufe auswirken kann. Je
ldnger der Beratungsprozess
dauert und je undurchschau-
barer und schwerer nachvoll-
ziehbar die Vorgdnge fiir den
Klienten werden, um so ne-
gativer ist auch der Eindrudk,
den der Berater hinterldsst,
denn seine Leistung wird
mehr und mehr ungreifbar.
Gleichzeitig besteht jedoch
gerade fiir den Mittelstédndler
der Zwang, eine moglichst ef-
fiziente und nachvollziehbare
Leistung zu erhalten, um
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moglichst  rasch  beispiels-
weise E-Business betreiben
oder Netzwerkstrukturen
umsatz- und kommunika-
tionsférdernd  einsetzen zu
kénnen.

Diese mangelnde Kontrol-
lierbarkeit und das hdufig ein-
gesetzte ,Blendwerk” im
Rahmen der géngigen Bera-
tungspraxis veranlassten den
Armaturenhdndler Dienelt
AG dazu, mit dem Bero-
tungshaus Infosoft AG zu-
sammenzuarbeiten. Bei Die-
nelt wurde ein filial- und fir-
menintemes Netzwerk er-
folgreich implementiert, oh-
ne dass es zu Komplikationen
kam.

Gerade fiur mittelstindi-
sche Unternehmen ist es von
eminenter Wichtigkeit, eine
Beratung zu bekommen, die
sich individuell an deren Pro-
blemen und Anforderungen
orientiert und hinsichtlich der
empfohlenen Produkte abso-
lut neutral ist.

Diesen Bedingungen ent-
sprechend gliedert sich der
Implementierungsprozess
von Infosoft in fiinf einzelne
Module, die mit dreizehnjéh-
riger  Beratungserfahrung
entwickelt wurden: Analyse,
Marktrecherche, Workshop,
Controlling und Optimierung
(Bild).

»In der Analysephase er-
stelltder Beratermit Hilfe von
Chedklisten und Fragebdgen
ein individuelles Anforde-
rungsprofil, dessen Grundla-
ge eine genaue Firmenunter-
suchung ist. Einbezogen wer-
den hierbei zum Beispiel die
Lagerverwaltung (Warenein-
gang, Bestandsfithrung) und
Arbeitsvorbereitung  (Auf-
tragsbildung, Terminierung).
Dabei wird die gesamte Ar-
beitsstruktur des Untemneh-
mens von der Kundenbestel-
lung bis zur Lieferung durch-
leuchtet.

» Daran schliefdt sich die
Marktrecherche an, worin die
moglichen Anbieter und ihre
Produkte gepriift werden. In
diesem  Auswahlverfahren
verschickt der unabhédngige
Softwareberater  Anforde-



Komponenten der IT-Beratung

Die Beratung umfasst
schwerpunktmdflig ERP-
Systeme (Enterprise Re-
source Plannning) sowie
die elektronische Kom-
munikation, Workflow-
und  Office-Anwendun-
gen sowie die Vemet-
zung:

» Beratung bei Neuein-
fihrung und Erweiterung
oder Umstrukturierung
von Standard-IT;

» Konzeptentwicklung;

» Auswahl von Hard- und
Software;

» Abwicklung von Aus-
schreibungen an Hard-

rungsprofile an mégliche Lo-
sungsanbieter, die in einer
spdteren Phase in ein person-
liches Projektgesprdch mit
dem Softwareanbieter miin-
den. Im Fall von Dienelt konn-
te Infosoft bereits nach acht
Wochen eine geeignete Soft-
ware prdsentieren.

» Schlieflich werden die drei
bestgeeigneten Softwarepa-
kete ausgewdhlt und dem
Kunden vorgestellt. In der
Workshop-Phase werden An-
bieter und Kunde in einem di-
rekten Gesprdch zusammen-
gebracht, das die Berater mo-
derieren. In diesem Teil wer-
den die Meinungen der Mit-
arbeiter eingeholt und fiir die
Implementierung innerhalb
eines Projektgesprdchs aus-
gewertet. Hier findet auch der
abschlieRende  Preis-Leis-
tungs-Vergleich statt, ebenso
wie die Erstellung eines gra-
fischen Projektplans.

» Dieses Modul geht dann
flieRend in die Controlling-
Phase tiber, in der die Soft-
ware im Untemehmen im-
plementiert wird. Hier stehen
die Schulung der Mitarbeiter
und die permanente Uberwa-
chung der Implementierung
mit Hilfe monatlicher Berich-
te auf dem Programm. Hier-
unter fillt auch die Uberwa-
chung der Zeitpléne, in denen
genau definierte Etappen
festgelegt sind.

ware- und Softwareliefe-
ranten;

» Organisation von
unternehmensinternen
Workshops;

» Unterstilitzung bei
Preisverahndlungen mit
Hard- und Softwareliefe-
ranten;

» Projetbetreuung  und
Controlling bis zum Zeit-
punkt der Endabnahme;
» Erarbeiten spezifischer
Optimierungslésungen;
» Sonderleistungen um-
fassen das Erstellen von
Privatgutachten und Ge-
richtsgutachten.

» SchlieRlich folgt das Modul
Optimierung, in dem der Be-
rater die Software an die Kun-
denanforderungen sowie die
Arbeitsstrukturen andie neue
Software  angleicht.  Ver-
glichen werden dabei auch
Soll- und Ist-Zustand der vor-
hergehenden Planung und
deren Ergebnisse. Die Ergeb-
nisse werden einer Grafik
aufbereitet und in einer Prd-
sentation vorgestellt.

Dieser differenzierte und
individualisierte Prozess si-
chert durch seine permanente
Abstimmung mit den Kun-
denanforderungen eine opti-
male Nutzung der erworbe-
nen Loésung und spart letz-
tendlich eine Menge Nerven
und Geld. Nicht zuletzt, in-
dem er vor Umsatzeinbufen
und Imageschaden schiitzt,
die durch eine schlecht imple-
mentierte L6sung auftreten,
die eventuell schon bald er-
setzt werden muss. MM
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Zusatzinformationen
im Internet:

Infosoft

Software-Auswahl

Softwareberatung

Dienelt AG
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