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Editorial

Sehr geehrte Damen und Herren,

die negative Stimmung in den letzten Jah-
ren in Deutschland weicht - uns erreichen
immer mehr positive Meldungen aus fast
allen Wirtschaftsbereichen. Dass Stim-
mung auch die Wirtschaft beeinflusst ist ja
nicht neu: freuen wir uns, dass sich jetzt
eine positive Stimmung verbreitet und
nutzen Sie diese Tendenz flr lhren Be-
trieb. Nutzen Sie dies um Ihr Unternehmen
weiter wettbewerbsféhig zu halten.

In dieser Ausgabe zeigen wir

- wie Sie durch geschicktes Innovations-
management friihzeitig die Weichen fir
Wachstum stellen

- wie Sie die Chancen der Globalisierung
nutzen und die Risiken steuern kénnen

- wie Sie IT-Haftungsrisiken fur die Ge-
schéftsfihrung minimieren kénnen.

Und zu guter Letzt zeigen wir Ihnen an der
Erfolgsstory VBU auf, wie positiv und
nutzbringend sich ein Netzwerk kompeten-
ter Beratungs-Partner fir Ihr Unternehmen
auswirkt.

Termine

Teams filhren - ein starkes Team leistet
mehr. Workshop fiir Projektleiter und
Fuhrungskrafte, Dipl.-Ing. Friedrich Stein
am 14. und 15. Juli 2006 in der

TAE Technische Akademie Esslingen

Die 10 schlimmsten Managementfehler
vermeiden. Manfred Schrdder am

15. August 2006 in der Handwerkskam-
mer Hamburg und am 12. Oktober 2006
in der IHK Heilbronn

Innovationsmanager - Professionelles
Ideen- und Innovationsmanagement fur
kleine und mittlere Unternehmen. Berufs-
begleitender Zertifikatslehrgang 5 Module
- 11 Seminartage in der TAE Technische
Akademie Esslingen vom 22. September
bis 16. Dezember 2006 mit Dipl.-Ing.
Friedrich Stein und weiteren Referenten

Sie wollen die Ertragskraft und das Eigen-
kapital Ihres Betriebes starken? Dann emp-
fehlen fehlen wir Ihnen schon heute, sich
den 13. November 2006 vorzumerken. In
einem Kongress, den der VBU in Zusam-
menarbeit mit der IHK Stuttgart und in
Kooperation mit dem Wirtschaftsministeri-
um des Landes Baden-Wirttemberg im
Haus der Wirtschaft in Stuttgart veranstal-
tet, zeigen wir Thnen Lésungen auf.

Gerne schicken wir lhnen eine Einladung
mit dem Tagungsprogramm zu und merken
Ihre Anmeldung vor. Bitte schreiben Sie
an: info@vbu-berater.de.

Erfolgreiche Geschéfte wiinscht Ihnen
Ihr

Verbund beratender Unternehmer
Martin H. Hopf Norbert Schenzle

Maglichkeiten, Chancen und Risiken
auf dem franzdsischen Markt.
Karl-Friedrich Kolb, Stuttgart/Paris am
22. August 2006 in der Handwerks-
kammer Hamburg

Innovatives Patentmanagement - Durch
intelligentes Innovations- und Patentma-
nagement den Unternehmensgewinn
steigern. Dr. A. Wurzer, Patev GmbH,
Miinchen am 13. September 2006 in der
Handwerkskammer Hamburg

Warum strategische Unternehmenspla-
nung? oder ,,Womit verdient das Unter-
nehmen in 10 Jahren seine Brotchen?*
H.-Peter Kelm am 18. Oktober 2006 in
der IHK Heilbronn und am 30. Oktober
2006 in der Handwerkskammer Hamburg
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Innovationsmanagement - wichtig ist die friihe Phase

Dr. H.-Ulrich Obbarius

Oft ist in mittelstandischen Unternehmen
die Klage - unsere Entwicklung ist zu lang-
sam - zu horen. Und weiter heifit es: ,,Dies
zeigt sich bei der Messe: Unser Wettbe-
werb présentiert interessante neue Produkte
und wir - kommen viel spéter mit ver-
gleichbaren Losungen.” Die Analyse des
Problems durch die Fiihrung fuhrt zu der
Forderung, die Durchlaufzeiten der Ent-
wicklung zu verkiirzen! Immer ofter ist dies
falsch, da bereits mit brauchbaren Metho-
den wie Projekt- und Produktmanagement
recht effizient gearbeitet wird. Die richtige
Antwort ist verbliffend einfach - friher
starten!

Es ist eine gute Vorgehensweise, nach einer
Plattform im Sinne einer Technologiebasis
zu suchen. Auf dieser l&sst sich dann ein
Produktspektrum modular und standardi-
siert aufbauen. Standardisiert, um die teuer
investierte Technologie tiber méglichst
viele Produkte bezahlbar zu machen. Mo-
dular aufgebaut sollten sie sein, damit eine
Material- und Lagerwirtschaft organisiert
werden kann, die kurze Produktionszeiten
und niedrige Bestdnde ermdglicht.

Auf dem Weg zur Technologieplattform
wird zuerst das Zukunftsteam installiert,
fachlich Gibergreifend zusammengesetzt.
Ein besonders qualifizierter, fortschrittli-
cher und entsprechend motivierter Kunde
(als ,,Lead-User*) soll dabei nicht fehlen.
Automatisch ist damit die Zielgruppe defi-
niert. Das Team braucht selbstverstandlich
zur zielgerichteten Bearbeitung weitere
Vorgaben. Wichtig ist, einen Zeitpunkt in
der nicht zu nahen Zukunft zu definieren,
um die Uberlegungen zu fokussieren. Heute
bietet sich das Jahr 2010 an.

Im zweiten Schritt stellen wir die Fragen an
die Zukunft:

- Wie wird der Bedarf unserer Kunden
sein?

- Welche Technologien erlangen (in diesem
Geschaft) starke Bedeutung?

Dies soll als beispielhafte Auswahl reichen.
Zur Beantwortung werden die Faktoren
gesucht, die im jeweils gefragten Bereich
Einfluss austiben, dies sind die Zukunfts-
faktoren flr Soziologie/Gesellschaft/
Wirtschaft und Technologie - entsprechend
der zwei Fragen oben. Im Einzelnen sind
dazu detaillierte Uberlegungen zur Auswir-
kung der folgenden Zukunftsfaktoren anzu-
stellen

- alternde Gesellschaft, kleinere Haushalte,
Individualisierung, Erlebnisorientierung,
Bevolkerungsschrumpfung in Industrieldn-
dern, Bevolkerungswachstum in der 3. Welt,

- Computer- und Informationstechnologie,
Gentechnologie, Life-Science, Medizin,
Nanotechnologie, neue Werkstoffe, ...

Alle diese Zukunftsfaktoren helfen das Bild
fur unseren Fall, hier das Jahr 2010, als Zu-
kunftsprojektion zu entwerfen. Wichtige
einzelne Aufgaben sind sinnvoll, sozusagen
als Hausaufgaben, auBerhalb der Teamsit-
zungen zu bearbeiten. Mit Hilfe erprobter
Kreativitdtsmethoden - Brainstorming oder
Brainwriting - werden die Ideen zu neuen
Chancen gewonnen. Entscheidend auf dem
weiteren Weg zu Vision und Strategie sind
die jeweils richtigen Bewertungen: Aus der
Vielzahl der ersten Ansétze sind die wert-
vollen herauszufiltern. Hier haben sich die
Methoden METAPLAN oder in schwierige-
ren Fallen die Nutzwertanalyse bewahrt.

Ist die Strategie entwickelt, ist der weitere
Prozess zu organisieren:

- Die Beobachtungsfelder (und die Beobach-
ter) sind zu bestimmen,

- es ist ein Berichtswesen zu organisieren

- der Entscheidungsprozess ist festzulegen.

Zur Veranschaulichung dieser trockenen
Theorie hier das bekannte Beispiel LED
(Leuchtdiode) als Beleuchtungsquelle:
Beobachtet wird der Forschungsbereich, um
zu erkennen wann eine 1. weil3e und 2. aus-
reichend lichtstarke Diode technisch még-
lich wird. Ist ein im Allgemeinen schwaches
Signal aus der Forschung erkennbar, wird
dies durch den Entwickler (Beobachter) an
die Geschéftsleitung (Entscheidungsgre-
mium) berichtet. Nach weiteren Recherchen
zur Bestétigung der Tragfahigkeit der Stra-
tegie, kann der Startschuss fiir die Plattform-
entwicklung ,,batteriebetriebene Leuchten*
erfolgen.

Was heute den wirtschaftlichen Erfolg aus-
macht, wird hier deutlich: Es sind nicht pri-
madr die technologischen Fertigkeiten oder
sogar finanziellen Mdglichkeiten eines Un-
ternehmens, sondern die intelligente - und
da es meistens um den Ersten im Ziel geht -
die friihe Verarbeitung von Informationen.

Dr. H.-Ulrich Obbarius
eMail ulrich.obbarius@vbu-berater.de
Tel. 07045-912594
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Unbrauchbare Bera-
ter-Leistung braucht
nicht bezahlt zu wer-
den

Wer kennt das nicht?
Der Berater liefert nach
mehr oder weniger lan-
ger Beratungszeit sei-
nen Bericht ab und der
Klient ist enttduscht. Er hat-
te sich ,fur das viele Geld*
etwas anderes erwartet und
jetzt geht der Streit los. Was
ist aber der Malstab fiir eine
Beraterleistung und ihren
Preis?

In einer kirzlich veréffent-
lichten Entscheidung hat das
OLG Disseldorf (Urteil
vom 2.11.2005) nach einer
Reihe anderer Gerichtsurtei-
le abermals die Mindestan-
forderungen an die Taug-
lichkeit von betriebswirt-
schaftlichen Beratungsleis-
tungen prazisiert.

Eines steht dabei fest:
,VOllig unbrauchbare Be-
ratungsleistungen stellen
einen Schaden dar, der dem
Vergutungsanspruch des
Beraters unter Umstanden
entgegengehalten werden
kann.

Was vollig unbrauchbar ist,
muss im Einzelfall festge-
stellt werden. Im hier zu
entscheidenden Fall war der
Berater mit einer betriebs-
wirtschaftlichen Beratung
beauftragt worden, die vom
Bund gefordert wurde. Das
Gericht befand, dass sich
dabei die Mindestanforde-
rungen an den Férderrichtli-
nien des Bundes orientieren
mussten.

Nach diesen Richtlinien
gehort zur Beratung zu-
néchst eine Analyse der
Unternehmenssituation mit
den im Einzelnen ermittel-
ten Schwachstellen. Weiter-
hin muss der Berater kon-
krete Verbesserungsvor-
schlége sowie eine detail-
lierte Umsetzungsanleitung
in die betriebliche Praxis
liefern. Die Beratungsergeb-
nisse lediglich mindlich zu
erlautern, ist auf jeden

‘ Bunydaadsyypay 1ap snn sanapy ‘
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Globalisierung - Chancen und Risiken fiir die mittelsttndische
Automobilzulieferindustrie woitgang Janas

Experten prognostizieren, dass die Autoin-
dustrie in den n&chsten 10 Jahren vor al-
lem in Asien, Osteuropa und Stidamerika
um ca. 8 % wachsen wird. VVon den groRen
Autoherstellern wird die Halfte vom Markt
verschwinden.

Aktuell sagt Dieter Zetsche — Chef Daim-
lerChrysler in den VDI Nachrichten: “Es
ist in der Tat unwahrscheinlich, dass die
Beschaftigung bei den hiesigen Automo-
bilherstellern wachst. Erstens sinkt lang-
fristig die Fertigungstiefe zugunsten der
Zulieferer. Zweitens wéchst in hoch entwi-
ckelten Volkswirtschaften langfristig der
Beschéftigungsanteil des Dienstleistungs-
sektors, wéhrend sich jener der Industrie
verringert. Das ist ganz normal.”

Fir die Zulieferer haben diese AuRerungen
2 wesentliche Konsequenzen: Der Anteil
am Fahrzeug wachst fiir die Zulieferer —
aber nicht unbedingt in Westeuropa. Ein
weiterer Aspekt ergibt sich durch eine
deutliche Trennung in Premiumsegmente
und Niedrigpreisbereiche. Letztere werden
in Asien aber auch in Osteuropa gefertigt
und nach Westeuropa importiert, wéhrend
der Premiumbereich in Westeuropa
verbleiben wird. In diesem Marktsegment
liegen auch die Chancen fiir die mittelstan-
dische Zulieferindustrie mit deutlich héhe-
ren Kosten als in den Ubrigen Regionen.
Wahrend die groRen Zulieferer sich langst
an den weltweit verstreuten Standorten der
Automobilhersteller angesiedelt haben
(Bosch, Siemens, Faurecia, Johnson
Controls, Visteon, Continental) um nur
einige zu nennen, tun sich mittelstandische
Firmen deutlich schwerer. Sie scheuen
einerseits das finanzielle Risiko einer Aus-
landsinvestition, andererseits fehlen ihnen
oft die personellen Ressourcen. Diese bei-
den Griinde allein hindern viele Mittel-
standler daran, den Schritt ins Ausland zu
wagen. Sie versuchen an ihren Standorten
im Inland mit Restrukturierungen, neuen
Produkten und enger Anbindung an ihre
Kunden ihre Kompetenz zu unterstreichen
- inshesondere die Kompetenz der Ent-
wicklung und der Innovation.

Fur einen Lieferanten von Einzelkompo-
nenten (tier 2 oder 3) ist es nicht unbedingt
erforderlich, beispielsweise in Osteuropa
zu investieren. Die Entfernungen von
Deutschland nach Osteuropa stellen keine
groRen Anforderungen an die Logistik.

Fur den Systemlieferanten (tierl) der die
gesamte Sitzanlage liefert ist es logistisch
kaum loésbar, die Volumina Uber langere
Distanzen zu transportieren, auf3er er stellt
eine immense Lagerkapazitat bereit. Eine
Investition in China oder Indien birgt die
vorgenannten Risiken. Hinzu kommt, dass
in diesen Landern der Niedrigpreis vor
Technologieflhrerschaft steht. Autos, die zu
einem Preis zwischen € 4000 und € 8000
verkauft werden haben keine hochwertigen
und technologisch hoch entwickelten Kom-
ponenten.

Dariber hinaus klagen viele Zulieferer, dass
ihnen an den ausléndischen Standorten kei-
ne Fachkrafte zu Verfigung stehen, sie die-
se erste ausbilden missten, was mit erhebli-
chem Zeit - und Kostenaufwand verbunden
ist. Im Jahre 2005 haben die Zulieferer noch
Investitionen im eigenen Land von 73%
getatigt, 56% in Osteuropa, 36% in China,
25% in Westeuropa und 22% in den USA.
Das wird sich umkehren bis 2010. In den
USA werden in den nachsten Monaten 20 -
40 000 Arbeitsplatze allein bei GM und
Ford abgebaut, etwa ebenso viele bei den
Zulieferern, so dass Investitionen zunéchst
nicht zu erwarten sind, auch wenn europdi-
sche und asiatische OEM’s. lhre Absatze
steigern wollen. In Deutschland werden nur
noch ca. 38% investiert und 62% verteilen
sich auf Asien und Osteuropa.

Bernhard Mattes, Vice President Ford
Customer Service Division, Ford Europe
sagt:“ Wir werden auch die nachste Genera-
tion von Fiesta, Focus und Fusion in KéIn
und Saarlouis bauen und damit 24 000 Ar-
beitsplétze sichern. Die Vorteile des Stand-
orts Deutschland sind gute Ausbildung,
betrieblicher Frieden, Loyalitat und Leis-
tungsbereitschaft der Belegschaft.”

Zusammenfassung:

Es wird eine noch gréRere Unterscheidung
zwischen Premiumprodukten und Niedrig-
preisprodukten geben als wir sie heute
schon kennen. Die Chancen fur mittelstan-
dische Unternehmen, die Uber Innovations-
kraft verfugen und sich im Premiumseg-
ment Marktanteile gesichert haben sind
grolR genug, um auch ohne Investitionen im
Ausland in Westeuropa erfolgreich zu ope-
rieren, wenn sie die Anforderungen an die
Logistik erfullen kénnen.

Der Anteil der Wertschopfung bei den
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Fall zu wenig. Die Bera-
tungsfirma hatte keinen
schriftlichen Beratungsbe-
richt erstellt.

Das OLG betonte (was ei-
gentlich selbstverstandlich
sein sollte!), dass ,,bloRe
Leerformeln“ und die
»Aneinanderreihungen von
Selbstverstandlichkeiten*
keine Leistung darstellen.
Der Berater hatte sich im
vorliegenden Fall nach
Durchfiihrung der Beratung
eine Leistungs- und Zufrie-
denheitsbestatigung unter-
schreiben lassen. Das OLG
wertete diese als unzuléssige
Beweislastklausel und damit
als nichtig. Es hatte im Ubri-
gen grundsétzliche Beden-
ken, warum sich ein Berater
liberhaupt ohne sachlichen
Grund die Korrektheit seiner
Arbeit bestatigen lassen soll-
te.

Die Einrdumung einer Frist
zur Nachholung der Leis-
tung - wie im allgemeinen
Schuldrecht Ublich - sei hier
unter anderem deshalb ent-
behrlich, weil der Berater in
keiner Weise eine halbwegs
richtliniengerechte Leistung
erbracht habe. Es ist begri-
Renswert, dass u.a. mit die-
ser Entscheidung solchen
,,Beratungsunternehmen*
der Boden entzogen wird,
die mit ,,Blabla“ und hohen
Honoraren nicht nur den
Unternehmen, sondern auch
den seritsen Unternehmens-
beratern groRen Schaden
zufiigen.

VBU-Partner
RA Joachim Staudenmaier
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Globalisierung - Chancen und Risiken fiir die mittelstdndische Automobilzulieferindust-

rie (Fortsetzung)

Zulieferern wird deutlich héher, damit
auch der Anteil an Entwicklung.

Durch strategische Allianzen und Koopera-
tionen kann der Mittelstand auch finanziell
anspruchsvolle Projekte realisieren.

Die Risiken liegen eindeutig darin, dass
sich insbesondere in Asien eine Zulieferin-
dustrie etabliert, die eines Tages auf den
Westeuropdischen Markt drangt. Die Chi-
nesen haben flr die ndchsten 10 Jahren
besonders Deutschland ins Visier genom-
men, um hier Aufkéufe von Firmen zu
forcieren, die ihnen in erster Linie Know-
how bringen, aber noch wichtiger - Kun-
den in Westeuropa. Die Welle ging in den
90 iger Jahren schon einmal durch Westeu-
ropa, als die Amerikaner und Kanadier so
&hnlich handelten. Viele dieser zusammen-
gekauften Firmen sind inzwischen zwar
wieder verschwunden aber die Struktur der
Zulieferbetriebe hat sich danach entschei-
dend geandert. Denn damals wie heute
sind die Mittelstdndler noch haufig Famili-
en - und Unternehmergefihrte Firmen mit
einer meist knappen Kapitalausstattung,

IT - ein Risikofaktor?

Peter Zahn

Die IT ist - mittlerweile unbestritten - ein
wichtiges Hilfsmittel zur Erreichung der
Unternehmensziele. Wenn Geschaftsfiihrer
und Vorsténde bei lhrer IT ein "ungutes
Gefuhl™ haben, dann hilft die kontinuierli-
che Uberwachung und Steuerung der 1T-
Prozesse, um die Effizienz des IT-Teams
und den Einklang der IT-Strategie und
-Unterstiitzung mit der Gesamtstrategie zu
sichern.

Dabei stehen die Fragen nach Transparenz
im Vordergrund:

1. Ist die Wirtschaftlichkeit gegeben?

2. Wie effektiv ist der IT-Einsatz in den
Geschaftsprozessen?

3. Wie stark ist der Servicegrad der IT-
Abteilung oder des externen Partners im
Unternehmen?

4., Stimmt das Lizenz- und Wartungsver-
tragsmanagement?

5. Ist die Dokumentation komplett und
verstandlich?

6. Ist das System sicher hinsichtlich Ver-
traulichkeit, Integritat und Verfiigbarkeit?
7. Existieren Probleme bzw. sind welche

aber immer noch mit einem hohen MaR an
sozialer Verantwortung gegeniber ihren
Mitarbeitern.

Diese Philosophie verfolgen Kapitalgesell-
schaften eher weniger. Hier regiert der
Markt und der Profit - stimmt beides nicht
mehr oder nur eine Komponente ist riicklau-
fig, dann wird verkauft oder ganz geschlos-
sen.

Dipl. Ing. (FH) Wolfgang Janas
eMail wolfgang.janas@vbu-berater.de
Tel. 07365-922737

Hier“- aus dem englischen = Reihenfolge,
Stufen. Es bezeichnet bei den Lieferanten
die Reihenfolge der Lieferungen bei einem
Gesamtsystem. Der Systemlieferant einer
ganzen Einheit (Instrumententafel, Sitze
etc.) ist dabei der tier 1. Er liefert in der
Regel direkt an den Automobilhersteller,
wahrend die Unterlieferanten (tier 2, 3
usw.) an den tier 1 liefern.

OEM = Original Equipment Manufacturer
= Automobilhersteller

zu erwarten?

8. Ist die IT-L8sung insgesamt zukunftssi-

cher?

9. Ist die Organisation und Fiihrung der IT

optimal?

10. Werden die gesetzlichen VVorgaben ein-
gehalten?

Diese Fragen zu beantworten erfordert
»Splrsinn® fur verdeckte Probleme, Sensi-
bilitat bei einer ,,ehrlichen” Analyse und
breite Projekterfahrung sowie die Fahigkeit,
pragmatische Wege zur Risikominderung zu
gehen.

Die Ergebnisse einer IT-Revision sind Basis
fiir die Uberprifung und Entwicklung der
IT-Strategie. Die richtige 1 T-Strategie ist
die Grundlage fiir Entscheidungen zum
'Erfolgsfaktor IT' des Unternehmens. Der
haufige marktliche Wandel und die daraus
entstehende Notwendigkeit einer Anpas-
sung der IT-Strategie an sich andernde Ge-
schéftsprozesse sowie notwendige Kosten-
reduktionen sind wesentliche Faktoren flr
die Erhaltung des Geschaftserfolges.

>>
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Ideenreichtum sichert
Wettbewerbsfahigkeit

Der Ideenreichtum ins-
besondere des Mit-
telstandes sichert die
internationale Wettbe-
werbsfahigkeit der deut- L—
schen Wirtschaft. Wieder-
holt wird dies durch Bundes-
und Landespolitiker erklart
und es sollen in den nachs-
ten vier Jahren zum Beispiel
durch den Bund im Bereich
Forschung und Innovation
zusétzlich 6 Mrd. Euro in-
vestiert werden. Gut!

Aber wie kann ein mittel-
standisches Unternehmen
dies nutzen? Es gibt mehrere
Maglichkeiten, nicht riick-
zahlbare Fordermittel bei
einer Forderquote von bis zu
50% der geplanten Projekt-
kosten zu erhalten, in beson-
deren Féllen auch eine hohe-
re Quote. Da gibt es zum
Beispiel das Forderpro-
gramm ,,Pro INNO II. Der
Rahmen ist so breit ange-
legt, dass er fir eine Viel-
zahl typischer Innovations-
Projekte eines insbesondere
kleinen Unternehmens passt.
Gefordert werden der erst-
malige Einstieg in For-
schung und Entwicklung,
Kooperationen und der Per-
sonalaustausch mit For-
schungseinrichtungen.
Woussten Sie, dass wir auf
dem Weg zum digitalen
Kino sind? Im Projekt
,CineVision 2006 wird die
digitale Aufnahme, ohne
Film - elektronisch gespei-
chert, elektronisch verteilt
und dann im Kino opto-
elektronisch projiziert, bear-
beitet. Erwahnt wird dies
hier, weil es ein mit Bundes-
mitteln gefordertes Innovati-
onsprojekt ist, bei dem nam-
hafte Unternehmen wie AR-
RI, Kinoton und Telekom
mitarbeiten! (Forschungs-
einrichtungen der Fraunho-
fergesellschaft sind auch
beteiligt.)

Es gibt also auch gerade fir
das kleine Unternehmen

N1uyda 1ap sno sanapN ‘
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IT - ein Risikofaktor? (Fortsetzung)

Die intern abgestimmte und schriftlich
festgelegte IT-Strategie muss Antworten
geben auf die Fragen:

1. In welchen Geschéaftsbereichen kann die
Informatik zur Erhéhung der Wettbe-
werbsfahigkeit dienen?

2. In welchen Bereichen sind durch ver-
starkten IT-Einsatz Rationalisierungspo-
tentiale bzw. Effektivitats- und Effizienz-
verbesserungen zu erreichen?

3. Welche Strategien sind einzuschlagen,
um ein optimales Preis-/Leistungsver-
héltnis sowie eine entsprechende Kosten-
transparenz zu gewdhrleisten?

Denn der Nutzen einer IT-Strategie ist
klar:

- Sie gibt Hilfestellung zur Erreichung der
Unternehmensziele.

- Sie schafft Zukunftssicherheit durch Be-
riicksichtigung der IT-Trends, der Nutzung
moderner Technologien und des Einsatzes
von Standardsoftware.

- Sie zeigt den Gesamtrahmen der IT
durch langfristige Orientierung unter Ein-
beziehung der Fachbereiche auf.

- Sie gibt eine fundierte Entscheidungs-
grundlage fiir das Management durch Dar-
legung von Kosten und Nutzen, Beriick-
sichtigung der IST-Situation und Aufzei-
gen der Umsetzbarkeit.

Die Prifung der eingesetzten IT-
Losungen umfasst 3 wesentliche Fragen-
komplexe:

1. Risiken - mit Fragen nach Wartbarkeit,
Alter/Innovation, Validierbarkeit, Doku-
mentation, Integrationsfahigkeit und Re-
leasefahigkeit.

2. Kosten - mit Fragen nach Betriebskos-
ten, Wartungskosten, Standardisierungs-
grad und ungenutzte Funktionalitat.

3. Nutzen - mit Fragen nach Benutzer-
freundlichkeit, Stabilitat, Prozessabde-
ckung und Performance.

IT-Revision umschlieRt den kompletten
Lebenszyklus von Lésungen: Beginnend
bei der Planung und Organisation tber die
Beschaffung und Implementation, beim
Betrieb und Wartung sowie bei der Ablo-
sung von Systemen. IT-Revision ist ein
kontinuierlicher Prozess der Entwicklung
und Erfolgsmessung und somit Bestandteil
des Risikomanagements. Sie fallt damit
in den Verantwortungsbereich von Vor-
stdnden bei Aktiengesellschaften und im
Zweifel auch von Geschéaftsfihrern bei
GmbHs.

Einige spektakuldre Unternehmenskrisen,
zumeist auf mangelnde Kontrollmechanis-
men zuriickzufiihren, veranlassten den Ge-
setzgeber, das Gesetz zur Kontrolle und
Transparenz im Unternehmensbereich
(KonTraG) zu erlassen. Dieses zum 1. Mai
1998 in Kraft getretene Gesetz beinhaltet
Anderungen des Aktiengesetzes (AktG) und
des Handelsgesetzbuchs (HGB), die insbe-
sondere die Bedeutung von Risikomanage-
ment in Unternehmen gesetzlich hervorhe-
ben.

Nach § 91 Abs. 2 AktG. hat der Vorstand
»~geeignete Malinahmen zu treffen, insbe-
sondere ein Uberwachungssystem einzu-
richten, damit den Fortbestand der Gesell-
schaft gefahrdende Entwicklungen friih
erkannt werden.*

Das Aktiengesetz gilt zwar nur fur Aktien-
gesellschaften, die Begriindung zum Gesetz
besagt aber, ,,dass fur Gesellschaften mit
beschrankter Haftung je nach ihrer GréRe,
Komplexitat ihrer Struktur usw. nichts an-
deres gilt und die Neuregelung Ausstrah-
lungswirkung auf den Pflichtrahmen der
Geschaftsfuhrer auch anderer Gesellschafts-
formen hat.”“

Neben der priméren Wertschépfungskette
hat jedes Unternehmen auch Unterstit-
zungsprozesse (sekundére Prozesse). Zu
nennen sind hier z. B. neben Personalwesen
und Controlling auch die IT. Durch sie wird
die Leistungsfahigkeit der Primarprozesse
sichergestellt werden. Auch hier gibt es
Risiken, wie z.B.:

- Ausfall des IT-Systems

- Datenverlust infolge mangelnder Datensi-
cherheit

- Datenabfluss an unberechtigte Dritte

- Ausfall von ,,Schlusselpersonen™

- Fehlentscheidungen aufgrund unzurei-
chender Controlling-Systeme.

Basel 11 verspricht eine ,,schone, heile Fi-
nanzierungswelt“. Dass auch die IT ein
,»Risikofaktor“ ist, hat sich in der Welt von
Basel Il mittlerweile aber auch schon he-
rumgesprochen.

Peter Zahn
eMail peter.zahn@vbu-berater.de
Tel. 0711-9018401
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keinen verniinftigen Grund
mehr, auf die notwendige
Produktinnovation zu ver-
zichten!

VBU-Partner
Dr. Ulrich Obbarius

Feilschen beim
Rechtsanwalt

Ab dem 1. Juli 2006
kénnen Rechtsanwalte
die Hohe der Gebtihren
flr die auRRergerichtli-
che Rechtsberatung mit
ihren Mandaten frei I
vereinbaren. Die nach dem
Rechtsanwaltsvergutungs-
gesetz gesetzlich vorge-
schriebenen Sétze fallen zu
diesem Stichtag weg.
Bundesjustizministerin Bri-
gitte Zypries weist darauf
hin, dass Anwélte und Man-
daten kiinftig gleich zu An-
fang darauf achten sollten,
die Vergltung fur die au-
Rergerichtliche Beratung
ausdriicklich und méglichst
schriftlich zu vereinbaren.
Nur so lasse sich spaterer
Streit vermeiden. Der groRe
Vorteil dieser individuellen
Vereinbarungen sei die
Transparenz: Der Mandant
weil} von vornherein, wel-
che Rechnung ihn am Ende
erwartet.

Wird keine Vereinbarung
tber die Vergiitung getrof-
fen, erhalt der Rechtsanwalt
seine Gebuhren nach den
Vorschriften des biirgerli-
chen Rechts. Danach ist die
tbliche Vergltung als ver-
einbart anzusehen. Da das
BGB die konkrete Hohe
allerdings nicht regelt, ist
davon auszugehen, dass
jedenfalls in einer Uber-
gangsphase die bisherigen
gesetzlichen Geblhren als
ubliche Vergltung angese-
hen werden. In Betracht
kommt aber auch eine Be-
rechnung nach Stundensat-
zen, deren konkrete Héhe
sich derzeit nicht voraussa-
gen lasst. Das Gesetz ent-
hélt allerdings eine
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Die Chancen und Vorteile von Netzwerken fiir die angeschlossenen
Mitglieder und deren Kunden am Beispiel des VBU H.-peter Kelm

Nach dem raschen Wachstum des VBU,
nicht nur gemessen an der Anzahl der Part-
ner, sondern auch in der steigenden Bedeu-
tung von Ubermitteltem Nutzen fur die
Mitglieder und deren Kunden, liegt es uns
schon eine Weile am Herzen, lhnen, ge-
neigter Geschaftspartner, tber die Chan-
cen, Vorteile und den Nutzen von Netz-
werken zu berichten. Und dies wollen wir
nicht nur rein theoretisch tun, sondern an
dem praktizierten und gelebten Beispiel
des VBU-Netzwerkes aufzeigen.

Was versteht man denn unter dem abs-
trakten Begriff des Netzwerkes eigent-
lich?

,»Als Netzwerke werden Systeme bezeich-
net, deren zugrunde liegende Struktur sich
mathematisch als Graph modellieren lasst
und die Uber Mechanismen zu ihrer Orga-
nisation verfligen*“.

Das Schaubild zeigt eine Anzahl von Ele-
menten (Knoten), die mittels Verbindun-
gen (Kanten) miteinander verbunden sind.
Einen geschlossenen Zug aus Kanten und
Knoten nennt man Masche.

Knoten

Masche

| e

Kante

Abb.: Schaubild eines Netzwerkes

Dass der Grofdteil von Knoten zu einer
oder besser mehreren Maschen gehort, ist
das eigentliche Kennzeichen eines Netz-
werkes (Dreidimensionale Auspragung)
gegeniiber anderen Typen von Strukturen.
Netzwerke werden auf einer abstrakten
Ebene in der Netzwerktheorie untersucht
und in der Praxis in den jeweiligen An-
wendungsgebieten, aus denen die konkre-
ten Netze stammen. Soviel zur Theorie.

Wie agieren nun Netzwerke in der Pra-
Xis?

Wie gestaltet sich nun ein Netzwerk, des-
sen ,,Knoten“ nun Menschen mit einer sehr

unterschiedlichen Berufserfahrung sind, die
jedoch alle eine gleiche Zielsetzung haben,
némlich die Beratung von Unternehmen?

Diese Frage lasst sich am Einfachsten am
Beispiel des VBU-Netzwerkes beantworten.

Die Idee der Griinder des VBU war, dass
die Unternehmer sich zur Ldsung komple-
xer Aufgaben am Besten und mit groRem
Erfolg eines kompetenten Netzwerkes - in
diesem Fall Verbund genannt - bedienen
sollten. Damit lassen sich auch die Schwie-
rigkeiten, die ein ,,Einzelkdmpfer” (allein
arbeitender, noch wenig bekannter Unter-
nehmensberater) ¢fters hat, in den meisten
Fallen viel einfacher Giberwinden.

Der Nutzen des VBU-Netzwerkes

Nicht nur, dass die eigene Beratungskompe-
tenz eines Consultant durch die Kenntnisse
und Erfahrungen eines anderen Beraters
erganzt und erweitert wird, sondern durch
die Vernetzung von mehreren Beratern -
wissenschaftlich ,,Masche® genannt - steigt
die Nitzlichkeit diese jeweiligen Unterneh-
mensberaters flr den Kunden, und auch die
Nutzlichkeit des Netzwerkes wird exponen-
tiell verbessert. Dieses wird wissenschaft-
lich auch durch das ,,Reedsche Gesetz* be-
wiesen, das aussagt, dass die Nitzlichkeit
grolRer Netzwerke exponentiell mit ihrer
Grole ansteigt.

Der Verbund der Partner des VBU hat in-
zwischen nicht nur eine bedeutende Anzahl
von &uflerst qualifizierten Mitgliedern er-
reicht, sondern das Netzwerk wurde auch
durch ,,kooperierende Unternehmen* ver-
starkt und erganzt. Diese Unternehmen sind
mit dem VBU derart verbunden, dass ihre
Leistungen (Produkte und Dienstleistungen)
durch die Beratung und Dienstleistung der
VBU-Partner unterstiitzt und erganzt wer-
den.

Der Nutzen und die Vorteile fiir die im
VBU-Netzwerk integrierten Partner und
deren Kunden liegt nun einmal in der Bil-
dung und Zurverfagungstellung eines weit
und tief gefacherten Wissens- und Erfah-
rungspools (Kompetenzzentrum) und zum
anderen in dem praktizierten und gelebten
Empfehlungsmarketing, das dem Einzelnen
Berater einen wesentliche VVerbesserung
seiner Kontakte zu potentiellen Auftragge-
bern bietet und dem Kunden garantiert, ..
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Regelung, um den Verbrau-
cher, der mit seinem An-
walt keine Vereinbarung
getroffen hat, vor unverhélt-
nisméRigen Forderungen zu
schiitzen. So darf der An-
walt auch in solchen Féllen
fiir ein erstes Gespréach
nicht mehr als 190 EUR
und bei einer weiteren Be-
ratung nicht mehr als 250
EUR, jeweils zzgl. Mehr-
wertsteuern fordern.

VBU-Mitglied
Norbert Schenzle

Deutschland - das
Land der Erfinder

Aus der FTD
(Financial Times
Deutschland) ist das
Zitat des Présidenten
des Europaischen Pa-
tentamtes Alain Pompi-
dou zu entnehmen:
"Die Zahl von 193.600 Pa-
tentanmeldungen stellt ei-
nen neuen Rekord fir uns
dar."

Noch nie vorher hat je ein
europaisches Land mehr
oder auch nur anndhernd
soviel Patente angemeldet
wie Deutschland im Jahr
2005. Fir das Jahr 2006
wird sogar ein Uberschrei-
ten der Anzahl von 200.000
Patenten erwartet.

Die Patentprufer legen be-
sonders strenge Krite-

rien bei der Annahme und
Veroffentlichung der einge-
reichten Anmeldungen an.
Deshalb wurden auch nur
53.300 der zur Anmeldung
eingereichten Patente im
letzten Jahr nach der gewis-
senhaften Prifung ange-
nommen und verdffentlicht.
Dabei sind die Firmen Phil-
lips mit 4.883 Patentanmel-
dungen und Siemens mit
1.863 Patentanmeldungen
die fiihrenden "Forscher-
firmen" aus der Industrie.
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Die Chancen und Vorteile von Netzwerken fiir die angeschlossenen Mitglieder und deren

Kunden am Beispiel des VBU (Fortsetzung)

den besten Experten fir seinen Aufgabe zu
erhalten.

Neben diesen Vorteilen besteht fir die
Netzwerkpartner des Weiteren die Mdg-
lichkeit, die vielfaltigen Angebote des
Netzwerkes - bestehend aus Lobbyarbeit,
Seminaren, institutionalisierter Kommuni-
kation, Wirtschaftskontakten, Auftragsver-
mittlungen u.v.a m. - zu nutzen.

Der Nutzen aus dem VBU-Netzwerk fur
den Kunden

Selbstverstandlich profitieren von diesen
Vorteilen neben den Netzwerkpartnern
auch die mit diesen Unternehmensberatern
arbeitenden Kunden. Durch die zur Verfi-
gung stehende Kompetenz und auch durch
die mit dem VBU-Netzwerk kooperieren-
den Unternehmen ergeben sich wirtschaft-
liche Vorteile zugunsten aller Beteiligten.

In der Praxis sieht das dann z. B. so aus,
dass ein Kunde, der einen Netzwerkpartner
mit der Losung einer Frage oder eines kon-
kreten Problems beauftragt, in jedem Fall -
wenn gewdinscht - nur einen Ansprechpart-
ner hat, aber dennoch (ber die gesamte
Beratungskompetenz aller Netzwerkpart-
ner im Hintergrund verfiigt. Unabhéngig
von Urlaubs- oder Feiertagszeiten wird
seine Anfrage - gegebenenfalls im Simul-
tanverfahren - von mehreren Consultants
bearbeitet. Dies bedeutet den Vorteil des
erheblichen Zeitgewinns fiir den Kunden.
Insbesondere bei juristischen, steuerlichen,
wirtschaftlichen und personellen Fragen
werden die Losungsansétze damit aus un-
terschiedlichen Sichtweisen untersucht,
mit der Gewissheit, dass das Problem da-
mit von allen Seiten analysiert wurde.

Dies bedeutet fur den Kunden, dass seine
Aufgabenstellungen nicht durch eine
»Standardldsung aus der Schublade*, son-
dern durch ein mal3geschneidertes, indivi-
duelles, auf seine Belange und die Gege-
benheiten der Firma abgestimmtes Kon-
zept, geldst werden.

Neben den genannten Vorteilen einer
schnellen und allumfassenden Beratung in
den einzelnen Sachfragen und deren Um-
setzung in der Praxis ist fir den Kunden /
Auftraggeber auch der materielle, wirt-
schaftliche Vorteil einer ,,Mischkalku-
lation* fiir seinen Auftrag gegeben und

damit ein weiterer wesentlicher Vorteil vor-
handen, der besonders auch beim Interims-
management, Uber einen bestimmten Zeit-
raum, an groRer Bedeutung gewinnt.

Das im Netzwerk unter den Partnern gelebte
Selbstverstandnis des Angebotes einer ho-
hen Qualifikation, eines offenen Empfeh-
lungsmarketings und der permanent und
gerne genutzten Kommunikation unterein-
ander, ergeben in ihrer Gesamtheit eine sehr
hohe Effizienz, die dem Kunden grof3en
Nutzen bringt.

Die Zukunftsaussichten des VBU-Netz-
werkes

Zur Nachhaltigkeit des Netzwerkes des
VBU muss gesagt werden, dass es sich seit
Bestehen des VVerbundes bewiesen hat, dass
die Zusammenarbeit aller Kooperationspart-
ner, also der Mitglieder des VBU unterein-
ander und auch die Zusammenarbeit mit den
kooperierenden Firmen mit den Mitgliedern
des VBU sich hervorragend entwickelt hat.
Wie auch unter den Netzwerkpartnern ist
vor allem die Kommunikation mit dem
Kunden geprégt von Vertrauen, Offenheit,
Ehrlichkeit sowie persénlichem, verlassli-
chem Engagement mit dem Ergebnis einer
starken Effizienz bei allen beteiligten Part-
nern.

Diese Basis ist eine gute Voraussetzung fiir
ein weiteres Zusammenwachsen aller im
Netzwerk involvierten Partner. Ebenso ver-
stérken die guten Ergebnisse des
»Empfehlungsmarketings* die Gewissheit
aller Beteiligten, in einem gut funktionie-
renden Netzwerk als Mitglied nicht nur zu
bestehen, sondern auch den Nutzen daraus
zu ziehen, jetzt und in Zukunft.

Die vom VBU erarbeiteten Ziele haben ei-
nes gemeinsam: alle am Netzwerk beteilig-
ten Partner sollen die Vorteile eines funktio-
nierenden Verbundes genieflen und ihren
individuellen Nutzen in vermehrtem Um-
fang schopfen kénnen. Und last not least
dient der Nutzen aller Netzwerkpartner vor
allen Dingen den Kunden der am Netzwerk
Beteiligten.

H.-Peter Kelm

Griindungsmitglied des VBU

eMail horst-peter.kelm@vbu-berater.de
Tel. 07143-408985
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IBM und Georgia
Tech takten Chips auf
500 Gigahertz

Forscher der IBM und
des Georgia Institute of
Technology haben
Chips auf die enorme
Frequenz von 500 Giga-
hertz getaktet.
Allerdings nicht unter nor-
malen Umgebungsbedingun-
gen, sondern herunterge-
kihlt auf minus 451 Grad
Fahrenheit, also nur relativ
knapp uber dem absoluten
Nullpunkt (minus 459,67
Grad Fahrenheit). Des Wei-
teren nutzten die Wissen-
schaftler fir ihre Prototypen
kein herkdmmliches Silizi-
um, sondern eine Kombina-
tion aus Silizium und Ger-
manium. Diese wird immer
beliebter, wenn es um be-
sonders schnelle Halbleiter
geht.

Aber auch bei Raumtempe-
ratur lassen sich die experi-
mentellen Halbleiter auf bis
zu 350 Gigahertz takten.
Zum Vergleich: SiGe-Chips
in aktuellen Mobiltelefonen
(wo sie allerdings energieef-
fizient eingesetzt werden)
kommen gerade einmal auf
2 GHz. Aus Sicht des Geor-
gia-Tech-Professors John
Cressler "zeigt dies, wo die
Zukunft Silizium-basieren-
der Halbleiter hingeht".
Weil man solche SiGe-
Chips mit traditioneller Fer-
tigungstechnik produzieren
kénne, seien sie kostenglins-
tiger als solche aus exoti-
scheren Materialien wie
Galliumarsenid.

Bernie Myerson, Chief
Technology Officer des
IBM-Bereichs Systems and
Technology, geht davon aus,
dass Raumtemperatur-
Ausfiihrungen der neuen
Chips bereits binnen zwei
Jahren etwa in drahtlosen
Netzen fir Haushalte und
Buros zum Einsatz kommen
kénnten. WLANSs mit 60
Gigahertz kénnten beispiels-
weise hochauflésendes Fern-
sehen, Filme auf Abruf
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Sudoku - des Riitsels Lasung

Eine kleine Ablenkung tut auch, oder gera-
de, im beruflichen Alltag oft gut und
schafft Energie flr anschlieende Arbei-
ten, scharft den Blick fiir gute Losungen.
Und Sudoku schérft dabei auch noch den
Geist

Unser kleines Zahlenrétsel aus unserer
Frihlingsausgabe wurde von unseren
interessierten Lesern geldst. Klar, etwas
anderes haben wir im Redaktionsteam
auch gar nicht erwartet. Naturlich hier
auch noch die Lésung:

Gesucht waren die Zahlen 5-3-9

Allen die dies richtig geldst haben unser
Kompliment, den 3 Gewinnern unseres
ausgelobten Buchpreises gehort unser
herzlicher Glickwunsch. Die Preisg, je-
weils ein Buch von Fredmund Malik haben
wir bereits zugeschickt.

Viel Spal? und gute Erkenntnisse beim
Lesen (des Buches und unseres Newslet-
ters) winscht Ihnen

Ihr Redaktionsteam

Sie finden uns auch im
Internet unter

www.vbu-berater.de
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oder interaktive Spiele
Ubertragen und dabei auf
teure Spezialchips zur
Kompression und Dekom-
pression der Daten verzich-
ten. (tc)

Quelle: “Computerwoche*
vom 20.6.2006
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