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Scharfen Sie Ihr Profil als on demand

IT-Dienstleister — Mit einer on demand

Service Strategie

Highlights

B Analyse lhrer Kundensegmente
und deren Anforderungen

B Entwicklung einerindividuellen
Dienstleister-Strategie

B Ausarbeitung eines passenden
Service-Portfolios

B Auswahl geeigneter Verrech-
nungsmodelle

B Fokussierung auf die Starken
lhres Unternehmens

Was ist on demand?

e-business und die Internettechnolo-
gie haben sich inzwischen so weit
entwickelt, dass eine IT-gestltzte
Geschaftsprozessintegration Uber die
Unternehmensgrenzen hinaus tber-
gangslos und ohne ‘Reibungsver-
luste’ realisiert werden kann. Daraus
ergeben sich neue Perspektiven flr
die Geschaftsstrategie: Sie kdnnen
Ihre Services effizienter und flexibler
bereitstellen und Ihren Kunden zu
attraktiven Konditionen on demand
anbieten. Dadurch starken Sie Ihre
Rolle als IT-Dienstleister und erlangen

signifikante Wettbewerbsvorteile.

Eine eigene on demand Strategie
entwicklen

Um dies zu erreichen, ist eine Uberar-
beitung bzw. Neuausrichtung der
gesamten IT Dienstleisterstrategie
notwendig. Denn e-business on

demand istimmer eine Ko-Evolution

(@ business on demand

aus IT und Geschéaftsstrategie. Mit
IBM steht Ihnen ein Partner zur Seite,
der nicht nur IT im Blickfeld hat, son-
dern Sie auch bei der Umstellung
Ihrer Geschaftsstrategie auf on
demand berdt und betreut. Eine auf
on demand ausgerichtete Geschafts-
strategie macht Ihr Unternehmen
reaktionsfahig und widerstandsféhig
gegen Marktschwankungen und hilft
Ihnen, sich auf lhre Starken zu fokus-
sieren und Ihre Geschéaftsprozesse
variabel zu gestalten. Eine umfas-
sende Beratung und Planung lhrer
Positionierung als on demand Dienst-
leister mit der on demand Service
Strategie ist ein wichtiger Schritt, um
dies zu erreichen.

Woraus besteht eine on demand
Service-Strategie?

Wenn Sie ins e-business on demand
einsteigen wollen, muss zunachst die
Frage geklart sein, womit Sie sich als
IT-Dienstleister profilieren wollen und
was Sie on demand anbieten moch-
ten. Dazuist es erforderlich, Ihre Kun-
densegmente und deren Anforderun-
gen genau zu kennen. Ebenfalls von
entscheidender Bedeutung fur lhr
Profil als on demand Dienstleister ist
die Wahl eines geeigneten Verrech-
nungsmodells. Diese Uberlegungen
und Analysen sind die strategische
Basis, an der die Umstrukturierung
Ihres Unternehmens zum on demand
Unternehmen ausgerichtet werden

muss.



Das hietet Ihnen das on demand

Service Strategie Offering:

e Analyse von Unternehmen, Wett-
bewerb, Markt und Technologie-
trends

e Formulierung von Vision, Mission
und strategischen Zielen

o Ausrichtung der Geschdiftsfelder
und Abbildung der Services auf
Thre Kunden

o Festlegung der bendtigten Ser-
vicequalititen

o Entwicklung und Einfiithrung
eines Value Pricing Modells

Transparenz und Effizienz

Durch die EinfUhrung einer on
demand Servicestrategie kdnnen sich
Fuhrungskréafte und Mitarbeiter auf
die Starken Ihres Unternehmens
konzentrieren: Da die Qualitatsanfor-
derungen Ihrer Kunden und Verbes-
serunspotenziale im Serviceportfolio
transparent geworden sind, kann

Ihr Unternehmen schnell reagieren
und die richtigen MaBnahmen in die
Wege leiten. Ein redundanzfreies Ser-
viceportfolio als Grundlage fur Portfo-
liomanagement erméglicht eine
fokussierte Ausrichtung lhrer Liefer-
prozesse. Dazu kommt, dass sich on
demand Dienstleistungen von Anfang
anrentieren, da lhre IT-Leistungen
aufwands- und nutzengerecht mit IT-
oder Business-Metriken verrechnet
werden.

Warum IBM?

IBM verfugt Uber langjahrige Erfah-
rung, ein weltweites Netzwerks von
Niederlassungen mit rund 60000 Spe-
zialisten sowie zahlreiche Business-
partner, auf deren Leistungen wir fur
Sie on demand zurtckgreifen. Damit
sind wir in der Lage, on demand Ser-
vice-Strategien und weitere ergan-
zende Services lickenlos und in allen
Varianten abzudecken. So erhalten
Sie genau die Kombination von tech-
nologischer, finanzierungstechni-
scher, funktionaler und geschaftsstra-
tegischer Expertise, die Sie fur die
spezielle Konstellation des Service-
portfolios in lhrem Unternehmen brau-

chen.
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