Inhalt

Vorwort .. ... . 11
EinBriefandieleser .. . ... ... .. ... ... 11
Outsourcing ist die schirfste Waffe in unserem Arsenal ............... 12
Outsourcing und sein schlechter Ruf ................................... 12
Alles eine Frage des Verstdandnisses ...................................... 13
Warum dieses Buch geschriebenwurde ... ............................. 14
Von der BeobachtungzurRoadmap .................................... 15
Hohe Leistungsfdhigkeit verbunden mit Verantwortung .............. 16
Die AutorendiesesBuches ... ... . ... ... 17
Liste der verwendeten Abkiirzungen ... ... ... ... 18
DanksaQung ... ... 20
Binleitung .. ... . . 21
Warum Sie outsourcensoliten ............ ... ... 21
Outsourcing: Was istdas tibethaupt? .......................... ... ... 21
Wie kann man ,,Qutsourcing” kurz definieren? ... ............ ... .. 22
Unsere Definition ......... ............. ... 24
Wie Sie Thre M&A-Kompetenzen zu Threm Vorteil einsetzen ... . 26
Die sechs Grundsitze fiir erfolgreiches Outsourcing . ......... ... ... 28
Unsere Vorgehensweise indiesemBuch ............................ 28
Kapitel1 Die eindeutige Ausrichtung von Vereinbarung und Strategie . ... 33
Der Blick {iber das auslosende Ereignis hinaus ......... ... ... ... .. 34
Der Gesamtzusammenhang ... 35
Geheime Gespriache ... 36
IneinerSackgasse? ......... .. ... 37
Die Entschlossenheit, den Schrittzuwagen ................ ... .. . 38

|
Bibliografische Informationen digitalisiert durch F\ﬂ! HLE
http://d-nb.info/986881201 B‘ IOTHE


http://d-nb.info/986881201
http://d-nb.info/986881201

Kapitel 3

Absolute Klarhert .. ... ... 39

Was trauen Siesichzu? ... 42
Eine Frage der Emotionen ... ... 47
Wie Sie die Vereinbarunglenken ............................... 48
Soll man mit dem Feind sprechen?.................................. 50
Ein Vergleich zwischen internem und externem Sourcing............. 52
Ein Vergleich zwischen Technologie-Outsourcing und Business-
Process-Outsourcing (BPO)......................coooiiiii 55
Ein Vergleich zwischen BPO und Business-Transformation-
OQutsourcing (BTO). ... 57
Business-Process-Outsourcingim Aufwind ......................... .. 58
Ein Selbsttest fiir CEOs zum ThemaBTO ................................ 60
Risikoreduzierung ... ... ... 65
Der Stakeholder-Kontextdes Umfeldes.................................. 66
Wie Sie die praktischen Grundlagen des Vertrages vermitteln ........ 69
Wie Sie sich schon vor dem Start auf den Ausstieg vorbereiten ..... .. 71
Griinde fiireine Trennung .. ... 72

Die genaue Spezifizierung der Risikofaktoren im Vertragsanhang .. .. 73

Der Schutz des geistigen Eigentums .............................. ... 75
Das Management mehrerer Zulieferer gleichzeitig: ,Best-of-Breed*.. 76
Wie Sie die Schnittstellen besdmmen. ... 77
Die Auswahl eines Hauptauftragnehmers ........................ ... . 78
Sie sollten wirklich an alles denken: Wie sich ein Meltdown
verkraftenlasst ... 80
Risikorelevante Fragen an den Zulieferer. ... ........ . ... ... .. .. .. 81
Onshore oder Offshore: Risiko oder Wirtschaftlichkeit? ... ... ..., .. 82
Keine Fragevon allesodernichts............. . ... ... ... . ... .. 83
Die Onshore-Priasenz von Offshore-Anbietern.............. ... .. .. . 85
Der klare gemeinsameWert ... .. ... . . . 89
Modell ,Freier Handel“ oder Protektionismus? .. ... ... ... .. ... 90
Wie Sie eine Win-win-Situation erreichen ... ... ... ... . ... .. .. 91
Wie Sie mit gemeinsamen Erwartungen und Zielen eine
vertrauensvolle Beziechungaufbaven .......... ... ... ... .. . .. 92
Die Ursachen einer Niederlage ......................................... 94
Wie Sie den eingeschlagenen Kurs beibehalten......................... 95
Wie Sie vermeiden, zwischen Vertragsklauseln eingeklemmt

ZUWETAGN . ... .......o.. o 96
ErfolgbeiderEinigung .................................................. 96

Keine falschen Tatsachen vortduschen! ... ... ... ... ............. 97



Kapitel 4

Kapitel s

Das Wesentliche schwarzaufweifs ............................... ... 101
Der Wert der Bestandigkeit ..................................... 101
Die Abwagung zwischen Beschaffungsdruck und Beziehungsaufbau 103
Externe Beratung: Nutzen oder Schaden? .......................... ... 104
Verhandlungsvorbereitende Workshops ........................ ... 105
Wie Sie den Business Case anhand der Grundsitze des M&A

bewerten ... ... 106
Wie Sie das Nutzenversprechen einem Stresstest unterziehen .. .. .. 107
Undsogehtesdannweiter ......................................... .. 108
Wertorientierte Verhandlungen ... ... . .. ... .. 111
Kostensenkung oder Transformation? ... ....................... . . 112
Eine klare strategische Perspektive auf beiden Seiten ........... . .. 113
Nichtgestellte Fragen ... 113
Wie Sie ,die Torpfosten aufstellen” .. ............................. ... . 114
Offenlegung: Vorsicht vor unangenehmen Uberraschungen! ... .. 115
Voraussetzungen und Motivationen bei der Vereinbarung . ...... .. 117
Regelmafige Projektaktualisierungen - wiebei M&A ... .. .. 118
Kénnen Sie mit diesen Leuten zusammenarbeiten? ... ... ... . 119
Dermenschliche Faktor .. ...................................... ... .. 120
Interne SLAs: ein Schritt in die richtige Richtung ........... ... .. 121
Kontrollierbar, aber nicht autonom ........ . .. O 122
Aus der Kundenperspektive ... 123
Wie sich juristisches ,Fachchinesisch” vermeiden lasst ... ... . . 124

Uberpriifen Sie regelmifig den dkonomischen Wert der
Vereinbarung ... .. ... 125

... sogar bis zu der Frage, ob die Vereinbarung noch sinnvoll ist .... 126

Homéoopathie oder chirurgischer Eingriff? ................... ... . 128
Uberpriifen Sie das Projekt immerwieder................... .. 129
Die Ausrichtung auf eine Win-win-Situation......... ............ . 130
Der Ubergang zu einem neuenDenken .. ... ... . 133
Offenheit oder Geheimhaltung? ............................. ... ... 134
Wie Sie das Kommunikationsmuster festlegen................... 135
Eine kohédrente Story ... 136
DieRollevon FAQs........ ... ... ... . 137
Veridnderung + Ungewissheit=Leid ............................. . . 138

Governance und Steuerung: Seien Sie ganzheitlich - und rigoros .. 139
Dokumentieren Sie den Ausgangs- und den Endzustand ... ... ... 140



Kapitel 6

Der stabile, belastbare Rahmen ................................... ... 141
Wie Sie vermeiden konnen, dass es Gewinner und Verlierer gibt ... 142

Die Entstehung der Nutzen und ihre Verteilung ...................... 143
Die Rache des Zulieferers . ..................... ... 144
Wie Sie Nutzen und Arger gleichmifig verteilen ..................... 145
Wasbleibt Gibrig?...................... 146
Wie Sie Funktionsstérungen vermeiden ............................... 147
Der richtige Umfang fiir die verbleibende Restorganisation...... ... 149
Definition und UberwachungderRollen .......... . ............ ... 150
Wie Sie die gemeinsame Ausrichtung stabilisieren................... 151
Die Verkniipfung mit den Interessen der Nutzer ...................... 151
Die Kundenwahrnehmung ist die Realitdt...... ................... .. 153
Der Einsatz von externen Beratern fiir ein friihzeitiges

Benchmarking ... 153
Externe Branchenkennzahlen ................... ... 155
Die RealisierungderNutzen . ... ... ... . . .. ... . 159
Denken Sie vOraus? .................o i 160
Die Definition der Rolle des verbleibenden Teams ................... 161
Wie Sie das Steuerin der Hand behalten .......................... . 162
Zehn Kernkompetenzen - richtigplatziert ... ................. ... 163
Eindeutige Verantwortlichkeiten in einem veridnderlichen Umfeld 165
Wie Sie Reifeentwickeln ... 167
... unterstiitzt durch Kontinuitdt . ............ ... ... . 169
Messgrofen fiir Verbesserungen ............... .. 169
Wie machen Sie aus der Outsourcing-Beziehung ,.eine gut

gedlte Maschine“? ... ... .. ... ... ... 171
Benchmarking beim BPO: ein Do-it-yourself-Ansatz. .......... ... 172
Sinnvolle Ergebnisse mit SLAs ... ......... .. ... ... 173
Die Zielrichtung: eine Gewinnverteilung auf Basis von

Messgroflen ... 173
Eine Hierarchie der Messgroflen ................................. ... 176
Die Rolle der Governance beim Beziehungs- und Vertrags-
MANAZEINENT .. ... ... .. 177
Wie sie eine liickenlose und effektive Kommunikation pflegen .. ... 178
Dienstleistungen, die iiber die KPIs hinausgehren: die Bereitschaft
zurFlexibilitat ... ... 180
Eine Riickkehr zu Projekten mit dem Charakter von
»Freundschaftsdiensten?.................. ... 181

Markenschédigung: eine andere Bezeichnung fiir Folgeschiiden? .. 182
Standiger ZugriffaufInnovation.............. ... .. 183



Kapitel 7

Freie Bahn fiir Innovationen ... ........................................ 184
Wie sie zukiinftige Risiken durch Flexibilitit bewiltigen konnen ... 186
Gegenseitige Offenheit auf der Fiihrungsebene zum beiderseitigen

NULZEN . 187
Die Rolle von , Trust Brokers“ ...................................... ... 188
Der Aufbau vertrauensvoller Outsourcing-Beziehungen:
einLeitfaden ......... ... ... 190
Das Fithrungsteam des Zulieferunternehmens muss Reife
und Visionskraft entwickeln ... ... ... ... ... ... 191
Die Ausrichtung auf einen gemeinsamen Ansatz ................... . 193
Wie Sie mit den Investmentmirkten zurechtkommen ... ... .. . 194
Herausforderungen fiir die Filhrungskrafte der Zulieferer .... ... .. 196
Fazit: Das ultimative Fiihrungsinstrument.... . = 201
Die Sourcing-Revolution? ... 202
Neuland. . ... ... . . 203
Gesellschaften im Wettbewerb .. ............... ... ... .. 204
Die Philosophie des Sourcings. .. .................................... . 205
Der Zulieferer der Zukunft ... ... . B 207
... und das Sourcing-Netz ... ... .. B 208
Die Gewinnung groflerer Flexibilitat... ....................... .. ... 210
... mithilfe der neuen Generation von Zulieferern . ... .. ... . . 211
Passen die Strategien zusammen? ............... ... ... 212
Anstelle eines Bastards eine hybrideKultar ................. ... 213
Von den Kosten iiber die Qualitdt... .......... . . ... ... .. . 214
czurlnnovation ... .. 215
Eine Struktur zur Verbesserung der Quahtat .................. . 216
Wie Sie die Blockade aufbrechen ................. ... ... .. . 217
Gemeinsame Nutzen ausder Innovation................ ... . 218
Die Erweiterung des Blickfelds ..................................... 221
Von der Einzeltransaktion zum Lebenszyklus .. ... .. 222
Wie Sie die Verantwortung iitbernehmen ............... ... 223
Ein Blick in die Zukunft: Strategie, Sourcing und Shareholder-
AKHVISIUS .. ..o 225
Der Einfluss der Aktionédre nimmt weltweitzu......... ... .. 228
Die Wachsamkeit der Investoren verlagert sich von M&A auf
Outsourcing ... 229
Schulter an Schulter ........... ... B R 230

Kapitel 8 Sind Sie bereit zum Outsourcing? ... ... .. .. . 235



10

Kapitel 9

Kapitel 10

Fiinf Schiiisselbereiche, auf die Sie thren Fokus richten miissen ... 241
Spezialthema 1: Financial Engineering .............................. .. 242
Spezialthema 2: Juristische Fragestellungen ...................... ... 246

Spezialthema 3: Fragen der Kommunikation ......................... 251
Spezialthema 4: Human Resources und die damit verbundenen

Probleme ...... ... 261
Spezialthema 5: Steuerliche Fragen .................................... 266
Erfahrungswerte ... ... ... ... ... ... 271
Fallstudie 1: Fin-Force ....................... ... ...................... 272
Fallstudie 2: GECIS/Genpact .......................................... 279
Fallstudie 3:J. Sainsbury....................... ... 284
Fallstudie 4: Aegon/GRE ..................... ... 289
Fallstudie5:BP ... 293
Falistudie 6: Nextel Communications.............................. ... 299
Fallstudie 7:JPMorgan ................................................. 304
Fallstudie 8: BT/Accenture und HR-Outsourcing .......... ....... . . 311
.............................................................................. 319



	IDN:986881201 ONIX:04 [TOC]
	Inhalt
	Seite 1
	Seite 2
	Seite 3
	Seite 4
	Seite 5
	Seite 6

	Bibliografische Informationen
	http://d-nb.info/986881201



