Wenige beraten bis zur Rente

Worauf Consulting-Unternehmen Wert legen
und wer sich als Berater eignet, erldutert
Dagmar-Schimansky-Geier im Gespréach mit
CW-Redakteurin Alexandra Mesmer.

Nachwuchs organisiert IT-Umbau

Der Versandhéndler Otto niitzt die
Restrukturierung seiner IT dazu, jungen
Computerfachleuten die Chance zur Bewéhrung
zu geben und kleine Teams zu fiithren.

Wie Chefs ihre Mitarbeiter fordern

Personalentwicklung beginnt im Alltag.
www.computerwoche.de/go/573872/

Internet-Telefonie bedroht TK-Jobs
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Die TK-Anbieter brauchen weniger Techniker.
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Berater miissen Veranderungen lieben

Sie miissen schnell lernen, viel zuhdoren und mit Uberraschungen umgehen kinnen:
Wer als Berater durch die Lande zieht, braucht viele Talente.

VON CW-REDAKTEURIN
ALEXANDRA MESMER
ass sich der IT-Arbeits-
markt nach langer Flaute
wieder erholt hat, ist in
erster Linie den Software-
und Beratungshédusern zu
verdanken. Sie stellen wieder im
groBen Stil ein. Besonders be-
gehrt sind SAP-Berater. Die Not
der Unternehmen ist aber noch
nicht so groR, dass sie wieder fiir
Quereinsteiger die Tiiren 6ffnen

Hier lesen Sie ...

@ was SAP-Berater im Arbeits-
alltag erwartet;

@ wie Berater die Prozesse ih-
rer Kunden herausfinden;

4 warum Berater nach einigen
Jahren gern zum Anwender
wechseln.

wiirden. Gefordert sind tiefes IT-
Know-how und Kenntnisse der
Unternehmensprozesse, die in
der Standardsoftware abgebildet
werden sollen. Wie man diese
Anspriiche im téglichen Einsatz
beim Kunden erfiillen kann und
was den Arbeitsalltag pragt, ha-
ben uns vier Berater erzihlt, die
bereits mehrere Jahre in der
Branche arbeiten beziehungs-
weise dann zum Anwender ge-
wechselt sind.

Michael Biemann:

Der Ubersetzer
Im Riickblick empfindet Michael
Bi es als Gliicksfall, dass er

sein Studium 1999 abgeschlossen
hat.

Der Arbeitsmarkt erlebte dank
des Internet-Booms eine Bliite
und dem frisch gebackenen Ver-
waltungswissenschaftler —mit
Schwerpunkt Personal standen
viele Wege offen. Er entschied
sich gegen den klassischen Ein-
stieg in die Personalabteilung ei-
nes Unternehmens. Biemann
wollte mehr Firmen kennen ler-
nen, unterschiedliche Probleme
in unterschiedlichen Bereichen
16sen und ging zum mittelstdn-
dischen SAP-Beratungshaus No-

vasoft in Heidelberg. SAP war fiir
ihn bis zu diesem Zeitpunkt
noch ein Fremdwort, als Riist-
zeug brachte er aus dem Studi-
um vor allem das Wissen mit, wie
man sich selbstdndig ein Thema
erarbeitet und lernt.

Zu lernen hatte Biemann, der
vor sechs Monaten zu IDS Scheer
wechselte, in den ersten Jahren
standig Gelegenheit: Nach ei-
nem internen Ausbildungspro-
gramm schickte ihn Novasoft
mit anderen Kollegen auf das
erste Projekt. Schritt fiir Schritt
lernte er die unterschiedlichen
Phasen eines Projektes, von der
Kundenakquise tiber die Prasen-
tation des Angebots bis zur tech-
nischen Umsetzung. Seitdem
weill der auf das SAP HR-Modul
spezialisierte Berater, dass sich
der Erfolg eines Projektes in der
direkten Kommunikation mit
den Kunden entscheidet: ,Als
Berater produziert man anfangs
immer eine Menge Papier.
Hauptséchlich muss ich aber die
Anforderungen des Kunden er-
fragen und in die technische
Sprache der Programmierer
tibersetzen sowie die Sprache
der SAP-Welt dem Kunden be-
greiflich machen.“

Verlangt beispielsweise der Be-
triebsrat eines Unternehmens
eine Auswertung iiber den Kran-
kenstand der Mitarbeiter, ist Bie-
mann gefordert. Er muss zu-
néchst in Datenbanken und Sys-
temen nach den Daten suchen,
um dann dem Programmierer zu
sagen, wie er diese zu den ge-
wiinschten In-
formationen
aufbereiten
soll. Nach eini-
gen Tests pra-
sentiert er die
Anwendung
dem Kunden.

Mit den Pro-
grammierern,
die in der IDS-
Zentrale in
Saarbriicken sitzen, verstiandigt
sich Biemann in der Regel per
Telefon und E-Mail. Regelmassig
schaut der Berater aber selbst in
Saarbriicken vorbei, um sich
auch personlich mit den Ent-
wicklern auszutauschen - fiir ihn
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(Fast) immer auf dem Weg zum
Kunden: Berater reise-
freudig sein.

eine wichtige Basis, die bei
schwierigen Projekten hilft. Die
stdndigen Reisen zu den Kun-
den, die er sich in der Regel
selbst organisiert, empfindet
Biemann nicht als Last. In seinen
Augen ist die geistige Flexibilitét

,Jeden Tag kommt
etwas, womit ich nicht
gerechnet habe,
obwohl ich alles genau
vorbereite.”

Michael Biemann, IDS Scheer

die groere Herausforderung: Je-
den Tag erstellt sich der 33-J&h-
rige eine Aufgabenliste und
»dann kommt sicher etwas, wo-
mit ich nicht gerechnet habe“.
Das kann ein unerwartetes An-
liegen vom Kunden sein oder

auch ein Anruf, dass er in zwei
Stunden nach Wien fliegen
muss, um fiir einen kranken Kol-
legen einzuspringen. Dann
bleibt nur noch die Zeit im Flug-
zeug, um sich auf den Kunden
vorzubereiten.

Oliver Kiper: Von Meilen-
stein zu Meilenstein

Das Miinchner Biiro von The Infor-
mation Management Group (IMG)
sieht Oliver Kiper in der Regel nur
einmal im Monat, wenn sich der
ganze Bereich CarTrade trifft.

Von Montag bis Freitag arbei-
tet der auf die SAP-Logistik-Mo-
dule spezialisierte Berater der-
zeit in einem Vorort von Ziirich.
Das Leben aus dem Koffer ist fiir
den 30-Jdhrigen in dieser Inten-
sitdt noch relativ neu, auch wenn
er seit fiinf Jahren im Beraterge-
schéft tatig ist.
Sein erster Ar-
beitgeber sitzt
n Bielefeld, wo
Kiper Betriebs-
wirtschaft stu-
dierte. Dort wa-
ren auch im-
mer mal wieder
Projekte in der
Nachbarschaft,
wodurch sich
die Reisebelastung in Grenzen
hielt: ,Es macht einen Unter-
schied, ob der Kunde 30 Kilome-
ter entfernt seinen Standort hat
oder ob man erst in ein Flugzeug
steigen muss, um zum Projekt zu
kommen.“

Ungeachtet der grof3eren Rei-
seanstrengung hat sich Kiper vor
einem halben Jahr bewusst fiir
die IMG und ihre stédrkere inter-
nationale Ausrichtung entschie-
den. ,Ich konzentriere mich auf
die Automobilbranche, speziell
auf den Automobilvertrieb. Da
verdndert sich momentan sehr
viel, deshalb ist das Feld sehr
spannend. SAP und andere Stan-
dardlosungen sind noch nicht
so verbreitet.“ Genug Beratungs-
potenzial also fiir Kiper und sei-
ne Kollegen, die sich in wech-
selnden Teams organisieren. Je-
des Projekt leiten ein IMG-Bera-
ter und ein Verantwortlicher auf

Kundenseite, die Berater finden
sich in einzelnen Teilprojekten
wieder. Wihrend jeder Meilen-
stein ein {ibergeordnetes Ziel fiir
das gesamte Projekt und damit
das ganze Team beschreibt, etwa
die Prozesse des Autohéndlers in
SAP abzubilden, bekommt jeder
Berater seine selbst zu verant-
wortenden Arbeitspakete. Kiper
richtete beispielsweise die Kun-
denauftragsabwicklung in der
Standardsoftware ein oder er-
stellte ein Konzept fiir die Preis-
findung.

Der Betriebswirt ist froh, in
seinem ersten Job SAP von der
Pike auf gelernt zu haben. Nach
dem sechsmonatigen Trainee-
programm hatte er damals das
Gliick, eine groRe R/3-Einfiih-
rung von der Angebotsphase bis
zur Kundenbetreuung nach dem
Start des neuen Systems zu erle-
ben. ,Danach habe ich verstan-

,Man kann dem Kunden nur
selten bei seiner alten
Arbeit zuschauen. Darum
muss man die Ablaufe in vie-
len Gesprachen erfragen.“

Oliver Kiper, IMG

den, was ein IT-Berater macht”,
erinnert sich Kiper. In seinen Au-
gen liegt die grofte Herausforde-
rung darin, die Kundenprozesse
zu verstehen: ,Da man dem
Kunden nur selten bei seiner Ar-
beit zuschauen kann, muss man
mit verschiedenen Ansprech-
partnern reden, um die Prozes-
se zu erfassen. Nur so kann man
auch aktiv an Prozessoptimie-
rungen mitwirken.“

Manches Mal zeigten sich die
Knackpunkte erst wéahrend der
Umsetzung, so dass der Anwen-
dungsberater schnell Alternati-
ven entwickeln muss. Solche
Uberraschungen ist Kiper mitt-
lerweile ebenso gewohnt wie die
Arbeit mit wechselnden Teams.
»Berater bin ich geworden, weil
ich schnell lernen und tiber den
eigenen Tellerrand blicken woll-
te.“ Das hat sich auch deshalb
erfiillt, weil ,SAP ein stark inte-
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griertes System ist und ich mich
nicht nur mit den Logistik- und
Vertriebsmodulen beschiftige,
sondern auch auf das Zusam-
menspiel mit anderen Modulen
wie Finanzen und Controlling
achten muss*, beschreibt Kiper.

Alexander Nowak: VYon
der Kunst des Zuhorens

Viele bunte Powerpoint-Folien ma-
chen noch keinen guten Berater.
Alexander Nowak ist mittlerweile
sechs Jahre als SAP-HR-Consultant
unterwegs und nimmt sich heute
lieber etwas zuriick.

,Der Berater muss dem Kun-
den zuhoren, um zu erfahren,
wo dessen Probleme liegen und
sich schon vor Projektanfang mit
dem Kunden zusammensetzen.“
Diesen Ansatz verfolgt Nowak
seit einem Jahr bei Capgemini,
seinen Tag verbringt er haupt-

Alexander Nowak,
Capgemini: ,In
grof3en Projekten
existiert eine
Arbeitsteilung
zwischen Pro-
grammierern und
Beratern.“

sdchlich mit Reden, Zuhoren
und Schreiben. Kommunikation
und Dokumentation seien die
Eckpfeiler seiner Tétigkeit, die
Programmierung tiberldsst der
studierte Betriebswirt Experten:
»In groBeren Projekten existiert
eine Arbeitsteilung zwischen Be-
ratern und Programmierern.
Teilweise wollen die Kunden
auch selbst entwickeln.“
Technisches Wissen braucht
Nowak vor allem dann, wenn er
mit dem Kunden in die Tiefen
seines Systems eintaucht und
die Abldufe analysiert. Ebenso
wichtig ist es aber, das Vokabu-
lar der Personalverantwortlichen
zu beherrschen. Mit denen kam
Nowak, der sich wihrend des
Studiums auf Personal und Lo-
gistik spezialisiert hat, auch im
Zuge seiner Diplomarbeit in Be-
rithrung. Damals untersuchte er
die Folgen von SAP-HR-Einfiih-
rungen in Unternehmen und in-
terviewte dafiir verschiedene
Firmen, darunter auch Siemens
Business Services. Ein Kontakt,
der Nowak seinen ersten Bera-
terjob bei SBS einbrachte.
Lernen gehort auch nach
sechs Jahren als SAP-Berater fiir
den 36-Jdhrigen noch zum All-
tag. Gerade ist er von einem
mehrtéagigen Workshop zuriick-

Mehr zum Thema

www.computerwoche.de/go/

569250: SAP-Experten bleiben
Mangelware

572693: ESA verandert Anfor-
derungen an SAP-
Profis

569646: Arbeiten bei IDS
Scheer

569390: Arbeiten bei Cap-
gemini

gekommen, in dem Berater-
Skills wie Projektplanung oder
360-Grad-Feedback trainiert
wurden. Capgemini schickt sei-
ne Consultants mindestens fiinf
Tage im Jahr auf Schulungen,
unterhilt in Les Fontaines bei
Paris eine Firmenuniversitdt und
setzt dartiber hinaus auf gegen-
seitigen Wissensaustausch. ,In

jedem Team ist ein so genannter
Knowledge-Manager, der sich
uber ein Thema informiert und
dann dieses Wissen an die Kolle-
gen weitergibt“, erklart Nowak.
Einmal im Quartal trifft sich das
50kopfige HR-Consulting-Team,
um Informationen und neueste
Trends auszutauschen. Zudem
hat Nowak einen erfahrenen Be-

rater als Mentor an der Seite, mit
dem er einmal im Monat am Te-
lefon oder nach Maoglichkeit
auch personlich tiber seine Ent-
wicklungsmaéglichkeiten spricht.

Mittelfristig strebt Nowak da-
nach, als Leiter komplette Pro-
jekte zu verantworten. Derzeit
arbeitet er mit zwei bis sieben
Kollegen im Projektteam mit.

Diese Arbeitsweise liegt ihm
mehr, als wenn er als einzelner
Berater beim Kunden auftreten
miisste. Gegenwértige Beratungs-
themen wie groe HR-Transfor-
mationen kénnen heute eben
nur noch in gemischten Teams
gelost werden, in denen Kunden
und Berater arbeiten.
Fortsetzung auf Seite 46
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Ronald Stohr: Vom Berater
zum Anwender

Sein erstes Aha-Erlebnis hatte Ronald Stohr, als er
seine Diplomarbeit in einem grofien Unternehmen
schrieb.

Dem Informatikstudenten fiel auf, wieviel der
eigenen Energie fiir biirokratische Fragen ver-
braucht wird und in eingefahrenen Strukturen ver-
pufft: ,Als Teil einer Firma ist es sehr schwer, et-
was zu bewegen. Mehr ldsst sich erreichen, wenn
man von auffen kommt.“ Darum startete er 1999
seine Berufslaufbahn als Berater bei CSC Ploenz-
ke und wechselte zwei Jahre spéter zu der auf E-
Business spezialisierten Beratung Evosoft GmbH.

Dass er seit sechs Monaten als Senior EAI Bu-

siness Analyst fiir Adidas Salomon AG
in Herzogenaurach arbeitet, hat mit ei-
nem ldngeren Erkenntnisprozess zu
tun: ,Wer als Berater arbeitet, muss sich
auf lange Arbeitszeiten, viele Reisen,
viele Uberraschungen und hohe Anfor-
derungen des Kunden einstellen. In der
Beratung ist es nicht leicht, einen Le-
bensmittelpunkt zu haben und eine Fa-
milie zu griinden®, sagt Stohr. Bei Adi-
das kann der 35-J4hrige nun interna-
tionale Projekte mit dem Wohnen in
Niirnberg verbinden. Fiir den SAP-Roll-
out in Japan erarbeitet er von Herzo-
genaurach aus zum Beispiel die Archi-
tektur- und Designvorgaben, um ande-
re Systeme an die Standardsoftware an-
zubinden. In regelméssigen Telefon-
konferenzen spricht er mit den
Dienstleistern in Japan das Vorgehen
Schritt fiir Schritt ab.

Die Erwartungen der Kunden —die IT
des Sportartikelherstellers sieht sich als
interner Dienstleister - sind jedoch un-
verdndert hoch. Fiir die Adidas-Mitar-

Ronald Stohr, Adidas
Salomon: ,,In der Bera-
tung ist es nicht leicht,
einen Lebensmittel-
punkt zu haben und
eine Familie zu griin-
den.“

beiter ist Stohr oft der erste Ansprech-
partner, wenn es Probleme mit exter-
nen Beratern oder Serviceprovidern
gibt. Hier kommt ihm zugute, dass er
frither auf der anderen Seite arbeitete
und darum weil3, wo es hakt.
Waihrend er als Berater vor allem EAI-
Losungen entwickelte, ist er heute
mehr damit beschiftigt, die Losungen
an die internen Kunden zu verkaufen.
Stohr pendelt zwischen IT- und Busi-
ness-Welt standig hin und her und pro-
fitiert von seiner Moderationserfahrung
und der Fahigkeit, sich schnell auf un-
terschiedliche Menschen einstellen zu
konnen. Wichtig bleibt sein technisches
Know-how: ,Ich ziehe es vor zu wissen,
wovon ich rede. Bei der Implementie-
rung zeigen sich erst die Ecken und
Kanten einer Losung, die auf der Folie
noch so schon ausgeschaut hat.“

Schnelles Handeln erwiinscht
Mitunter muss er schnell handeln,
wenn etwa ein Datentransfer zwischen
zwei Applikationen nicht funktioniert
und als Folge Zehntausende von Labels
falsch bedruckt wiirden. ,Wenn in der
Integrations-Produktivumgebung Pro-
bleme auftauchen, muss ich sie zuerst
einordnen und dann entscheiden, wen
ich einbinden und was ich anstoflen
muss“, beschreibt Stohr eine seiner
Aufgaben. Wihrend er als Berater in
stets neuen Projekten in anderen Un-
ternehmen arbeitete, hat er heute die
Moglichkeit, den ganzen Lebenszyklus
eines Systems zu begleiten. In der Ver-
gangenheit machte Stohr die Erfah-
rung, dass externe Berater oft erst dann
hinzugezogen werden, wenn sich die
Projekte schon in einem fortgeschritte-
nen Stadium befinden und zu viele
Weichen bereits gestellt sind — in dem
Fall hatten auch die Berater nur noch
einen begrenzten Einfluss.

Nur wenige beraten bis zur Rente

Dagmar Schimansky-Geier hat als Chefin der Personalberatung
1 a Zukunft schon viele Berater in den ndéichsten Job gebracht.

CW: Worauf legen Unternehmen bei Be-
ratern heute den meisten Wert?
SCHIMANSKY-GEIER: Ein profundes Fach-
wissen ist die Grundlage, dazu kommen
Branchen- und Prozesskenntnisse und
nicht zuletzt Soft Skills wie sehr gute
Kommunikations- und Konfliktfahigkeit.
Allerdings stellen wir fest, dass manche
Bewerber veraltete fachliche Qualifikatio-
nen haben, was daher kommt, dass
nicht alle Unternehmen ihre Mitarbeiter
in der Krise ausreichend weitergebildet
haben. Branchenwissen wird wichtiger.
Ohne Branchenwissen wird ein Berater
vom Kunden oft gar nicht akzeptiert.

CW: Wenn Sie erfahrene Berater platzie-
ren, wie viele Jahre Berufserfahrung
sind ideal fiir einen Wechsel?
SCHIMANSKY-GEIER: GrofRe Beratungen
suchen derzeit in erster Linie junge Be-
werber, sprich Hochschulabsolventen und
bilden sie intern aus. Daneben stellen
sie auch erfahrene Berater mit ca. drei
bis flnf Jahren Projekterfahrung ein. Ge-
standene Berater mit fiinf bis 15 Jahren
Berufserfahrung haben vor allem in mit-
telstandischen und kleineren Hausern
sehr gute Chancen.

CW: Worin unterschieden sich kleine
und grof3e Beratungen?
SCHIMANSKY-GEIER: Die grofen Firmen
haben oft die interessanteren und inter-
nationaleren Projekte. Die Mitarbeiter
sind in ihrer Fahigkeit, mit Kollegen und
Kunden aus verschiedenen Kulturkreisen
zusammenzuarbeiten, stark gefordert,
weiterhin sind die Projekte oft sehr kom-
plex. Doch sie lernen da natirlich eine
Menge. Kleinere Beratungen eignen sich
gut als Einstieg in den Beraterberuf, da
die Mitarbeiter dort oft besser betreut

Dagmar Schimansky-
Geier, 1a Zukunft:
»Viele Berater wech-
seln nach einigen
Jahren zum Kunden.
Voraussetzung dafiir
sind aber gute Fach-
kenntnisse und Pro-
jekterfahrung.“

und eingebunden werden als bei den
Grofien. Sie zahlen zum Teil auch besser
als man gemeinhin annimmt. Auch die
Reisetatigkeit fallt unterschiedlich aus:
Es gibt durchaus Beratungen, deren Mit-
arbeiter nicht langer als zehn Stunden
am Tag arbeiten und nur drei Tage in der
Woche unterwegs sind, natlrlich immer
projektabhangig. Junge ehrgeizige Bera-
ter allerdings, die auf einen guten Na-
men im Lebenslauf Wert legen, gehen in
der Regel nicht zu den wenig bekannten
Firmen und nehmen dafiir eine grofere
Arbeitsbelastung in Kauf.

CW: Eignet sich der Beraterberuf als
langerfristige Perspektive oder sollte
man irgendwann den Absprung schaf-
fen?

SCHIMANSKY-GEIER: Nur eine Minder-
heit berat tatsachlich bis zur Rente. Vie-
le Berater wechseln in die Industrie zum
Endanwender. Dazu gehort allerdings ein
wenig Gliick, denn es gibt dort nicht so
viele Stellen wie im Beratungsgeschaft.
Voraussetzung sind profunde Fachkennt-
nisse und Projekterfahrung. Wer inner-
halb der Beratung aufsteigt, eine Ge-
schéftseinheit leitet oder Partner wird,
bekommt andere Aufgaben. Ins Blickfeld
ricken dann vertriebliche und strategi-
sche Aufgaben.

ILM auf dem Weg vom Hype zur
konkreten Umsetzung

Fachkonferenz der COMPUTERWOCHE am 24. Mai 2006 widmet
sich der Geschdiftsprozessorientierung von Storage-Strategien.

fice-Dokumente, immer ,,méchti-
gere“ Datawarehouse- und Busi-

Unzéhlige E-Mails, immer mehr Of- !

ness-Intelligence-Anwendungen. IT- :
Abteilungen verzeichnen angesichts :
der immens steigenden Datenflut ei- :
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nen stark wachsen-
den Speicherbedarf
von jahrlich rund 40
Prozent und mehr —
bei gleichzeitig ho-
hem Kostendruck.
Viele Anwender miis-
sen deshalb neben dem Ausbau tradi-
tioneller Storage-Komponenten auch
gezielt in Management-Software fiir
Daten und Infrastruktur investieren.
Dies fiihrt zum Information Lifecycle
Management (ILM). ILM steht deshalb
im Fokus der Konferenz ,Storage Solu-
tions“ am 24. Mai 2006 in Frankfurt.
Andreas Zilch, Vorstand der Experton
Group, wird dort eine aktuelle ILM-Stu-
die seines Hauses prasentieren. Deren
Kernthesen lauten: Fast jede dritte IT-
Organisation in deutschen Unterneh-

men hat inzwischen ILM zumindest
punktuell ungesetzt beziehungsweise
in Angriff genommen,; ein weiteres Drit-
tel hat konkrete Pldne. Unter dem Blick-
winkel starkerer Geschéftsprozessori-
entlerung miissen jedoch alle Aspekte
fritherer ,traditionel-
ler“ Storage-Techno-
logien berticksichtigt
werden: von der In-
frastruktur-Konsoli-
dierung, Speicher-
management {iber
dle Virtualisierung bis hin zur Erho-
hung der Daten- und Ausfallsicherheit.
Neben Experton-Analyst Zilch wird
am 24. Mai 2006 der ausgewiesene Sto-
rage-Experte Norbert Deuschle in ei-
nem Vortrag alle aktuellen technologi-
schen und wirtschaftlichen Trends un-
ter dem Titel ,Consolidation, Virtuali-
zation, Provisioning” zusammenfassen.
Best-Practice-Beispiele deutscher An-
wender runden das Programm ab.
Anmeldung unter: wwuw.idg-veran-
staltungen.de/cwstorage.



