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Outsourcing mit MSP

Ist Managed Service Provider die Losung?

Seit vielen Jahren geht der Trend in der produzierenden
Wirtschaft klar in Richtung Outsourcing. Dies betrifft alle
Teilbereiche des Unternehmens, welche nicht zu den
sogenannten Kernbereichen gehoren. Die Zielsetzung ist
dabei, durch die Auslagerung an externe Dienstleister eine
Absenkung der eigenen Fertigungstiefe und damit die
eigenen Kosten zu senken. Sofern die Auslagerung an
verschiedene Unternehmen vergeben wird, bedeutet dies
einen erheblichen Mehraufwand der Einkaufsorganisation
und der Kontrolle .
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Ist Managed Service Provider die Losung beim Outsourcing?

Als Losung wird seit einigen Jahren der Ansatz des Managed Service Provider (MSP)
genannt. Dieser Begriff ist in der IT-Welt schon seit den 80er Jahren bekannt und wird
nun zunehmend auch auf andere Bereiche ausgedehnt.

Der MSP faRt alle diese Einzelaktivitaten zusammen und bietet im Idealfall eine einzige
Schnittstelle an. Um die Prozesse zu vereinfachen erstellt nun der MSP verschiedene
Tools, um Standartaufgaben zu vereinfachen. Ebenfalls werden die Reports und
Qualitatssicherung vom MSP Glbernommen.

Dies ist im ersten Ansatz auch ein sinnvolles Vorgehen. Allerdings besteht die Gefahr, dal3
der MSP seine Prozesse dem Betrieb aufzwingt. Hier muR hier der MSP flexibel genug
sein, um die individuellen Strukturen seines Kunden gerecht zu werden.

Meist sind die eigenen Strukturen nicht geeignet klare Ziele zu formulieren, denn wenn
die internen Ablaufe nicht als Prozess verstanden werden, konnen weder klare Ziele noch
sinnvolle MessgroBen definiert werden. Im Folgenden flihre ich die wichtigsten Kriterien
auf.

Ausschreibung:

Zum Mindestumfang gehort Folgendes:

* Die Ausgangssituation mit den Services, Schwierigkeiten und den Qualitaten.
Weiterhin das Projektziel, Strategie und den aktuellen Entwicklungstrends.

* Alle Tatigkeiten und deren Ablaufe, die verantwortlichen Personen und Ansprechpartner,
Ein- und AusgangsgroRen sowie Ergebnisse und Prifkriterien.

** Alle notwendigen Kennzahlen, incl. deren Herkunft.

** Umgang mit Innovationen

Auswahl, Angebotspriifung, Benchmark:

Flir die Anbieterauswahl ist eine gewichtete Kriterienliste erforderlich, deren Punkte sich
aus der Ausschreibung ableiten. Die eingereichten Angebote werden sodann von fachlich
geeigneten Personen bewertet. Zur Unterstltzung der eigenen Bewertungskompetenz
bieten sich neutrale Benchmarks an. Als Ergebnis lassen sich Partner auswahlen, mit
denen die Kernpunkte des Projekts und der zukiinftigen Zusammenarbeit grob skizziert
und vereinbart werden kdnnen.

Due Diligence:

In dieser Phase ist es erforderlich, klare Vorstellungen von den Strukturen und Verfahren
des zukiinftigen Partners zu erhalten. Dem Projektteam obliegt die Aufgabe, die vom
Anbieter offerierten Leistungen auf Vollstandigkeit, Struktur und konkrete Umsetzung
hin zu untersuchen. Hierzu zdhlen neben der technischen Implementierung auch die
Betriebsablaufe, Sicherheitsfragen, das Service-Management, Monitoring, Reporting

und die wirtschaftliche Situation. Die Due Diligence liefert Daten, die fiir die anschliefende
Konzeptionsphase wichtig sind.



MacontBlog paper

consulting

proMacont

Konzeption, Betrieb und Optimierung:

In dieser Phase werden alle Schnittstellen und Prozessabldufe beschrieben. Dabei werden
jedem einzelnen Aspekt auch die notwendigen Priif- und Bewertungsverfahren zugeordnet.
Dadurch entsteht die Basis fiir die Kennzahlen. Hier werden auch die Risiken identifiziert
und beschrieben.

Projekt und Risiken managen:

Neben dem klassischen Projektteam ist auch ein Risiko-Management zu installieren. Beide
Teams sollten selbstverstandlich mit Experten besetzt werden. Dabei ist das Risiko-Team
flr die jeweiligen kritischen Punkte und deren Gegenstrategie verantwortlich.

Monitoring des Betriebs:

Die Kontrollen und Steuerung des externen Partners ist fir alle mit einer Lernkurve
versehen und sollte auch so verstanden werden. Meist werden auf den operativen Ebenen
klare Forderungen nicht angesprochen, weil oft ein fachlicher Vertrauensvorschuss
vorhanden ist. Hier muss die Projektleitung die Mitarbeiter entsprechend unterstitzen.
Kontinuierliche Optimierung:

Auf der Basis der langfristigen Kennwerte und Trendanalysen wird die Optimierung und
Zusammenarbeit weiter entwickelt. Hierzu sollte eine entsprechendes Gremium installiert
werden.

7 Fallstricke beim Outsourcing

Es sind keine klaren, messbaren Ziele vorhanden (Pflichtenheft)

Es ist kein durchgehendes Arbeitsmodell vorhanden

Das Projekt wird vom Management nicht ausreichend liberwacht

Die eigenen Ablaufe sind nicht als Prozesse organisiert

Die angeforderten Leistungen sind nicht vollstandig beschrieben

Die Qualitatsanforderungen und Kennzahlen sind nicht konkret formuliert
Innovationen und Veranderungen sind nicht ausreichend berlicksichtigt
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