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Manuel Ebner, CEO der BZ Bank, 
schöpfte gleich aus dem Vollen. Die 
Hypothekarkrise der UBS sei eben 
auch ein Effekt von mangelhaft inte-
grierter IT. Noch heute würde sich die 
Grossbank zwei verschiedene Han-
delssysteme leisten. Der Entscheid, 
auf nur noch eines zu migrieren, sei 
immer hinausgeschoben worden. 
Nicht aus sachlichen Überlegungen, 
sondern aus menschlichen: Warum 
sollten Investmentbanker in ihrem 
schnelllebigen Geschäft Zeit haben 
für IT?

Damit war das Thema am 5. IT-
Strategie-Forum am Zürichsee eta-
bliert. 80 Business- und IT-Entschei-
der waren der Einladung der Boy-
dak Managment Consulting gefolgt, 
um über die «IT als Enabler für Busi-
ness-Transformation und Mergers 
& Acquisitions» zu diskutieren. Im-
merhin konnte Manuel Ebner im 
Gespräch mit Gastgeber und Mode-
rator Selçuk Boydak auch Aussicht 
auf Besserung geben: So sei die Af-
finität des Topmanagements gegen-
über IT deutlich höher als noch in 
den 90er-Jahren. Damals galt es 
nämlich, als daneben auf dem Chef-
pult einen PC herumstehen zu ha-
ben und selbst in die Tasten zu grei-
fen, dass das die Bürodamen erle-
digten. Heute hingegen gehöre der 
Laptop zur Standardausrüstung.

5000 Applikationen
Ein CEO, der mit IT kein Problem 
hat, betrat in der Person von Mar-
tin Strobel von der Basler Versiche-
rung Schweiz das Podium. Der Wirt-
schaftsinformatiker stiess 1999 als 
Leiter Informatik zur Basler Versiche-
rung und leitet seit 2003 den Konzern-
bereich Schweiz. Eindrücklich schil-
derte er, wie sehr die Transformation 
von einer produktorientierten Unter-
nehmensstrategie hin zu einem Ge-
schäftsmodell, das auf Zielkunden-
management fokussiert, ganz zentral 
durch die IT ermöglicht wurde.

Verfügte die Anwendungsland-
schaft der Basler 1998 noch über 
5000 Applikationen und hatte jedes 
Produkt seine eigene Kundensicht, 
präsentierte sich der IT-Bebauungs-

plan eine Dekade später um einiges 
durchgängiger. Die Integration auf 
einheitliche Plattformen erlaubt es, 
die Versicherungsnehmer nicht nur 
in A-, B-, C- und D-Kunden, sondern 
die Daten auch zur Incentivierung 
des Aussendienstes in die Provisions-
steuerung einfliessen zu lassen. 
Wenn man weiss, dass 40 Prozent 
der Schadensfälle von nur 0,8 Pro-
zent der Kunden verursacht werden 
und zwischen dem Kundenwert ei-
nes C-Kunden zu einem A-Kunden 
Faktor 70 liegt, kann man sich aus-
rechnen, welchen Effekt ein solches 
System für das Unternehmen haben 
kann. 

Herzstück der Lösung ist ein durch-
gängiges Data Warehouse, das prä-
diktive Aussagen zum Kundenver-
halten zulässt. Damit steht die Basler 
Versicherung heute gemäss Strobel 
zumindest in der Schweiz einzigartig 
da. Dass die Geschäfts leitung damals 
bei seinem Stellenantritt als IT-Leiter 
das unterhalts- und kostenintensive 
Data Warehouse loswerden wollte, 
blieb zum Glück eine Fuss note der 
Firmengeschichte.

IT als Deal-Killer               
Glücksfälle wie die Basler Versiche-
rung sind eher die Ausnahme, die die 
Regel bestätigen. Diese besteht da-
rin, dass Businessmanager bei einem 
Transformationsvorhaben nur all-

zu oft die Rechnung ohne den Wirt, 
lies: die IT machen. Insbesondere bei 
Mergers & Acquisitions werden den 
Stakeholders oft Synergien verspro-
chen, die dann der CIO rauszuholen 
oder eben auszubaden hat.

Wie dies aus rechtlicher Sicht vor 
sich geht, erläuterte IT-Jurist David 
Rosenthal. So würde er beim Ver-
kauf von Unternehmensteilen in 
den Term-Sheets oft nur sehr rudi-
mentäre Aussagen zur IT begeg-
nen.  Etwa: «There will be an IT Car-
ve Out», oder: «The costs of transfer 
of IT will be borne by A, the costs of 
integration will be borne by B.» Die 
Realität sieht dann meistens sehr 
viel komplexer aus. So lassen sich 
IT-Systeme oft nicht so einfach von 
der übrigen Unternehmensinforma-
tik absondern. Und wenn, hat das 
auch mitunter empfindliche Aus-
wirkungen auf die IT-Kostenstruk-
tur des Verkäufers. Und nicht selten 
muss der Verkäufer letztlich, bis der 
Übergang klappt, IT-Provider für den 
Käufer spielen, obwohl dies selbstre-
dend nicht zu seinem Kerngeschäft 
gehört.

Hinzu kommen dann noch recht-
liche Unsicherheiten bezüglich Soft-
warelizenzen, verbunden mit eben-
falls unvorhergesehenen finanziel-
len Folgen. Rosenthals Empfehlung: 
CIOs müssen sich möglichst frühzei-
tig in die Verhandlungen einbringen. 

Allerdings ist dies oft aus zwei Grün-
den auch nicht so einfach. Einerseits 
empfiehlt man sich eben als mögli-
chen Deal-Killer nicht gerade für die 
Fortführung des eigenen Arbeitsver-
hältnisses. Andererseits finden sol-
che Deals eben meist auch unter 
strengster Geheimhaltung statt. 

Gefragt: Business-Know-how
Dass Rosenthals Ausführungen nicht 
einer gewissen Brisanz entbehr-
ten, untermauerte die während des 
IT-Strategie-Forums durchgeführ-
te Ad-hoc-Umfrage. So gaben doch 
63 Prozent der Anwesenden zu Pro-
tokoll, dass die IT in der Due-Dilli-
gence-Phase bei der Anbahnung von 
Mergers-&-Acquisitions-Transaktio-
nen nicht genügend eingebunden 
wird. Ebenfalls überwiegend nega-
tiv (61 Prozent) waren die Reaktio-
nen auf die Frage, ob die Bedeutung 
der IT bei der Planung und Umset-
zung von Mergers-&-Acquisitions-
Transaktio nen durch das Topma-
nagement rechtzeitig und ausrei-
chend erkannt wird. Dass es dann 
in der Regel doch irgendwie klappt, 
zeigt die Einschätzung, wonach die 
angepeilten  Ziele durch die IT für 42 
Prozent der Antwortenden zumin-
dest in rund der Hälfte der Fälle und 
für 24 Prozent immerhin vorwiegend 
erreicht  werden.

Ebenfalls halbvoll – oder halb-
leer – präsentiert sich das Glas bei 
der Frage, ob die IT bei Unterneh-
mensneuausrichtungen oder Mer-
gers & Acquisitions eher ein Brems-
klotz (51 Prozent) oder ein Enab-
ler (49 Prozent) sei. Angesprochen 
auf die Art der Business-Transfor-
mationen, die in ihrem Unterneh-
men zu erwarten sind, wurden grös-
sere Business Process Redesigns vor 
Mergers & Acquisitions und strategi-
sche Neuausrichtungen am meisten 
genannt. Dies zeitigt dann auch sei-
ne Auswirkungen auf das Skillset des 
CIOs. So nimmt die Bedeutung des 
Technologie-Wissens eher ab oder 
bleibt gleich, während das Business-
Know-how und die Kompetenzen 
in Bezug aufs Change Management 
stärker nachgefragt werden.

Manager versprechen Synergien, 
der CIO soll sie rausholen
Welchen Stellenwert hat die IT bei Mergers und Neuausrichtungen von Unternehmen? Dieser Frage  

ging das 5. IT-Strategie-Forum am Zürichsee nach. Das Fazit: IT wird selten, und wenn meist zu spät 

zu Rate gezogen. Thomas Brenzikofer

CIOs schätzen, dass sie ihre Managementkompetenzen steigern 
 müssen, während die Bedeutung des Technologie-Wissens tendenziell 
eher abnimmt.

Quelle: Managerbefragung 5. IT-Strategie-Forum am 20. November 2007
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