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Die Rolie der Systemhéuser hat sich in den vergangenen
Jahren stark gewandelt. Ging es in den Anfangszeiten
meist um den Verkauf von Hardware sowie den Aufbau
und den Betrieb von IT-Infrastrukturen, riickt heute immer

mehr die Prozessberatung in den Vordergrund.

Verschwimmen damit auch die Grenzen
zu den generalistischen Consulting-

Fabriken a la Accenture, Boston

oder McKinsey? - Fiir den Mittelstand

kaum denkbar. »
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»SYSTEMHAUSER HABEN SICH
von blofRen Hardware- und Soft-
ware-Lieferanten zu ganzheitli-
chen Beratern entwickelt, die
als Partner IT-Gesamtlosungen
implementieren”, konstatiert
Axel Feldhoff, Bereichsvorstand
West bei Bechtle. Insgesamt
hétten sowohl Service-Orientie-
rung als auch Consulting-Kom-
petenz deutlich an Bedeutung
gewonnen. Als Beispiel fiir diese
Entwicklung fiihrt er die soge-
nannten , IT-Business-Architek-
ten” an, die die Kunden seines
Hauses dabei unterstiitzen sol-
len, Geschiftsanforderungen
in technologische Konzepte zu
iibersetzen.

Technologische Kompetenz
und das Wissen um die Umsetz-
barkeit strategischer Denkan-
sdtzeist folglich weiterhin mehr
als gefragt. ,Themen, die die
digitale Transformation mit
sich bringt und die tiber Platt-
formen abgebildet werden, wie
etwa Machine Learning oder
IoT-Szenarien, werden nicht
schliisselfertig ausgeliefert, son-
dern miissen gemeinsam mit
den Kunden entwickelt wer-
den”, betont denn auch Chris-
tian Hopfner, der bei All for
One Steeb das Business Deve-
lopment verantwortet. Es rei-
che nicht, nur die Prozesse zu

verstehen, vielmehr miisse man die Anwender auch
technologisch mit Blick auf ihre komplexen System-
landschaften beraten. Dafiir braucht es Know-how
dahingehend, welche Prozesse in welchen Syste-
men abgebildet werden und wie sie miteinander
interagieren.

Die groflen Unternehmensberatungen mégen konzep-
tionell stark sein, implementieren jedoch nie oder nur
selten im Detail. Provokant kénnte man sagen, dass
sich die (vermeintlichen) Prozessverbesserer just aus
dem Staub machen, wenn es um die konkrete Reali-
sierung ihrer Thesenpamphlete geht. Vielleicht wissen
sie nur zu gut, dass vieles, was auf dem Papier gut aus-
sieht, fiir die Praxis nicht taugt. Nicht zuletzt bleiben
sie durch ihren vorzeitigen Abgang auch vom Unmut
der Fachabteilungen bei Nichtgelingen verschont.

Deutlicher Unterschied zu klassischen
Unternehmensberatungen

Diesem Unmut wollen sich die IT-Systemhduser natur-
gemdR gar nicht erst aussetzen. Man kann es durchaus
als Spitze werten, wenn der CEO der Arvato Group,
Matthias Moeller, feststellt, sich von den Klassischen
Unternehmensberatungen sehr deutlich zu unter-
scheiden. , Wir verstehen uns als operativen Business-
Partner, der tragfihige Konzepte entwickelt, die er spa-
ter selbst umsetzt, wenn es der Kunde wiinscht. Das

heift: Die Umsetzbarkeit von
Konzepten steht fiir uns immer
an erster Stelle. Dementspre-
chend orientiert sich eine von
uns entwickelte IT-Strategie
stets an bewdhrten Best Practi-
ces und tragfahigen Innova-
tionen.” Dazu ist zum einen
Erfahrung und Branchenkennt-
nis vonnoéten, zum anderen
das Bekenntnis zu langfristiger
Zusammenarbeit.

Vielleicht verstehen die grofen
Consulting-Héuser aber auch
gerade, dass die von ihnen prak-
tizierte Zweiteilung der Arbeits-
last — Beratung immer gerne,
Umsetzung nicht so gerne —im

Sebastian Paul, Business Developer bei MTI Technology:

»Grofdere Hauser konnen spezialisierte Teams
aufstellen und somit den Kunden sehr
umfassend betreuen. Kleinere Dienstleister sind
hingegen sicherlich gezwungen, sich auf einige
Themen zu spezialisieren.”

-
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Mittelstand nicht zielfithrend
sein kann. So glaubt etwa An-
dreas Pauls vom SAP-System-
haus itelligence, einen Wandel
in der Ausrichtung der Strate-
gieberatungshduser ausmachen
zu kénnen. Einige von ihnen
erwogen wohl, so Pauls, ihre
Engagements um Realisierungs-
und Implementierungskompo-
nenten erweitern zu wollen,
Komponenten, die die IT-
Systemhaéuser aufgrund ihrer
Erfahrung nur zu gut kennen.

Weitgehende Einigkeit herrscht
bei den Vertretern der IT-Sys-
temhéuser also dahingehend,
dass Strategievorschldge besser
von denen umgesetzt werden
sollten, die sie in den Raum
gestellt haben. Doch sei umge-
kehrt die Frage erlaubt, ob die
IT-Berater denn den strategi-
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¥ schen Bereich in seiner Gesamt-

heit abdecken kénnen. Eher
nicht, denn sonst verfolgten
sie ja ebenfalls einen generalis-
tischen Ansatz, den sie bei den
groflen Unternehmensberatun-
gen zu Recht kritisieren.

Je kleiner ein Systemhaus, desto
wichtiger wird seine Spezialisie-
rung. Axel Feldhoff spricht in
diesem Zusammenhang von
,Skill-Boutiquen”, die je nach
Nische auch eine gewisse Grofe
erlangen kénnen. Doch letzt-
lich kénnten nur grofSe Héu-
ser wie Bechtle versuchen, das
gesamte Spektrum anzubieten.
Die Spezialisierung miisse dann
intern erfolgen. Ahnlich argu-
mentiert Sebastian Paul, Busi-
ness Developer bei MTI Techno-
logy: ,GroRere Hauser konnen
spezialisierte Teams aufstellen
und somit den Kunden sehr
umfassend betreuen. Kleinere
Dienstleister sind hingegen
eher gezwungen, sich auf einige
Themen zu spezialisieren.” Bei-
des habe Zukunft, solange sich
das jeweilige Systemhaus kon-
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Fiir Axel Feldhoff bildet die Generalunternehmerschaft <4
die ,Verirauensklammer® fiir die Kunden:

s 4,

=

o £ ar rer. W
ale Generalury ‘“‘*"T’E‘?‘C.\"‘m:ﬁ A a,m,;._ T, W
)gar Tr;"?ﬁ"‘E‘l an 1},/‘1%@'@) 'Tjnﬁ@ @

Goess b

tinuierlich mit neuen Trends und den Marktanfor-
derungen beschiftige. Das Credo: Die Systemhduser
miissten ihre Kernthemen klar herausarbeiten und in
den Kontext der neuen Technologien bringen.

Spezialisierung erforderlich

Dabei gibt es prinzipiell zwei Moglichkeiten: Einige
Systemhauser konzentrieren sich auf bestimmte Tech-
nologiefelder, andere auf ausgewidhlte Branchen.
Das Ziel beider Ansitze sollte es natiirlich sein, den
Anwendern ,branchenspezifische Losungen und Ser-
vices zu liefern, die einerseits auf marktfithrenden
Technologien basieren und andererseits individuelle
Geschiftsmodelle unterstiitzen”, wie Matthias Moel-
ler es formuliert.

Trotz dieser Spezialisierung und Konzentration auf
entweder Themen oder Branchen bevorzugen viele
Anwender nach wie vor eine Generalunternehmer-
schaft der Systemhéuser, um die Aktivitdten in einer
Hand zu biindeln. ,Diese Vertragsform ist weiterhin
eine von den Anwendern priferierte Variante”, bestd-
tigt itelligence-Experte Andreas Pauls. Fiir Axel Feldhoff
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bildet die Generalunternehmer-
schaft die , Vertrauensklammer”
fiir die Kunden. Ob Bechtle
dann allerdings alle Leistungen
selbst erbringt oder in Teilen an
spezialisierte Partner vergibt,
hingt vom Einzelfall ab. ,Der
Wunsch an grofie IT-System-
hiuser, als Generalunternehmer
zu agieren, wird sogar noch an
Bedeutung gewinnen, glaubt
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Feldhoff, fiigt jedoch einschrén-
kend hinzu, dass jede Anfrage
individuell auf ihre betriebs-
wirtschaftliche Sinnhaftigkeit
fir sein Unternehmen abge-
klopft werden miisse.

Ein Generalunternehmer hat
laut Girlﬁaﬁﬂupfnmvm?\ll
for e Steeh noch dic alles
selbst geleistet, sondern suchte
sich schon immer Partner,
deren Kernkompetenzen die
Themen abdecken, die das Sys-
temhaus selbst nicht abdecken
kann oder will. Dieser Aspekt
werde kiinftig immer wichtiger.
Im Grundsatz dhnlich sieht es
Sebastian Paul. Alle Aspekte
als Generalunternehmer abzu-
decken, halt der MTI-Vertreter
fur nicht mehr moglich. Viel-
mehr komme es auf ein agiles
Netzwerk von Partnern an, die
in ihren Gebieten hochspezia-
lisiert sind und sich tief in der
jeweiligen Materie auskennen.
Die Kunden stiinden dem sehr
aufgeschlossen gegeniiber.

Feste Ansprechpartner
oder wechselnde
Projektteams?

Dennoch werden es die meisten
Anwender bevorzugen, einen
Ansprechpartner zu haben,
der alle Aktivitiaten koordi-
niert. ,Ein gut aufgestelltes
Systemhaus kann in Zusam-
menarbeit mit Partnern eine
Generalunternehmerschaft
auch heute noch abbilden”,
bekriftigt Matthias Moeller. Als
IT-Dienstleister begriifie man es
bei Arvato andersherum, wenn
sich Unternehmen dazu ent-
scheiden, ihre komplette IT aus
einer Hand managen zu lassen.
Insbesondere wenn es darum
gehe, verschiedene Infrastruk-
turen, Clouds und Applikatio-
nen zu verwalten, zu pflegen
und zu aktualisieren, emp-
fiehlt sich die Zusammenarbeit
mit einem (grofien) System-
haus. ,Ebenso machbar sind
aber auch Modelle, in denen
Unternehmen mit verschiede-
nen Partnern zusammenarbei-
ten. Auch dass sie ihre IT zum
Teil selbst managen, kann fiir
gewisse Unternehmen funkti-
onieren”, schlie3t Moeller.
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Spezialisierung und Erfahrung sind jedoch nicht nur
Auswahlkriterien bei der Wahl des Systemhauses und
seiner Partner, sondern spielen auch in die Zusammen-
stellung der betreuenden Projektteams hinein. Immer
feste Ansprechpartner oder je nach Aufgabengebiet
wechselnde Experten? — So lautet die generelle Frage. Bei
MTI setzt man durchgingig auf feste Ansprechpartner,
weil dadurch eine langfristige Bindung und entspre-
chendes Vertrauen aufgebaut werden kénnen. Gleich-
zeitig werde sichergestellt, dass bei einem Ausfall des
festen Ansprechpartners immer fester Ersatz bereitsteht.

Demgegeniiber deckt All fiur One Steeh beide Szenarien
ab, je nach Kundenanforderung und bendétigtem Know-
how. Und auch bei Bechtle argumentiert man so: Sei ein
Kunde zufrieden mit einem Projekt, wolle er im Nor-
malfall auch das nichste Projekt mit denselben Leuten
bestreiten. Solange es die Zeit zulasse und das Projekt

in den Kompetenzbereich des jeweiligen Mitarbeiters
falle, spricht laut Axel Feldhoff auch nichts dagegen.

In Projekten, die tiefgreifendes fachliches Know-how
erfordern, stellt Arvato seinen Kunden einen speziali-
sierten Ansprechpartner bereit, der sie iiber die kom-
plette Projektdauer hinweg betreut. ,Daneben kann es
aber sinnvoll sein“, so Matthias Moeller, fiir spezielle
Aufgaben, z.B. im Rahmen eines agilen Vorgehens,
weitere Mitarbeiter mit ergdnzenden Fahigkeiten ins
Boot zu holen”, die aus dieser Position heraus krea-
tive Ansitze entwickelten. Je nachdem, was Kunden
bevorzugen, erhalten sie feste Ansprechpartner, die
fiir die nétige Stabilitdt sorgen, oder personell ver-
inderliche Teams mit Experten fiir die jeweiligen
Aufgaben. Selbstverstindlich seien wiederum auch
Mischformen moglich.

IT-Systemhduser miissen heute eine breite Spanne
an IT-, Technologie-, Strategie- und Beratungswissen
mitbringen. Denn viele Mittelstindler sind heutzu-
tage einfach auf externes, zusitzliches Know-how
angewiesen, wenn sie ihre angestammten und viel-
leicht auch neue Geschiftsfelder erfolgreich betreiben
wollen. Natiirlich kommt es immer auf die Mit- und
Vorarbeit in den Anwenderunternehmen an. Fiir Fir-
menverantwortliche, die sich lediglich berieseln las-
sen oder einige generelle Denkanstof3e aus solch einer
Beratung ziehen wollen, mogen die groflen Generalis-
ten opportun erscheinen. Fiir alle anderen empfehlen
sich die IT-Systemhiuser: Weil sie ihre Strategie- und
Technologieempfehlungen umsetzen miissen und es
nicht bei schicken Powerpoints belassen kénnen. <1
GUIDO PIECH
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