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Netvaerk er vejen til
uvildig radgivning

Netvaerk kan vaere ve-
jen frem mod uvildig
radgivning, mener Tek-
nologisk Institut, som
gerne tager initiativ til
etablering af radgiver-
netvaerk - hvis der vel
at meerke er tilstraekke-
lig eftersporgsel. Andre
radgivere satser pa
netvaerket som forret-
ningsmodel.

LOSNINGSMODEL

Mens fremtraedende ledere i den
offentlige sektor efterlyser uvil-
dig rddgivning, mener Teknolo-
gisk Institut, at eftersporgslen er
lille, specielt pd det private mar-
ked. Men man stiller alligevel
gerne med en lpsningsmodel.

— Et netveerk af uathangige it-
radgivningskonsulenter ~ kan
vare lpsningen pd problemet
med uvildig rddgivning, mener
centerleder pa Teknologisk In-
stitut Jorgen Kunter Pedersen.

Han henviser til den model,
Teknologisk Institut har for un-
dervisningsvirksomhed, hvor
man ud over egne specialister
ogsd bruger eksterne konsulen-
ter for at sikre bredde, dybde og
kvalitet.

— Den samme model kan an-
vendes for it-rddgivning, og det
tager vi gerne initiativ til, siger
Jorgen Kunter Pedersen.

Manglende uatheengighed hos
radgiverne som folge af diverse
engagementer —med  leve-
randererne ser han ikke som et
problem, fordi keber af radgiv-
ning let kan afklare f.eks. ejer-
forhold og afdackke andre aftale-
forhold mellem radgiver og le-

verandgr i den kontrakt, der
indgéds med radgiveren.

—Faglig uvildighed er et meget
storre problem. Den enkelte
rddgiver vil bevidst eller ube-
vidst veere mest tryg ved de sy-
stemer, han kender godt. Og in-
gen er alvidende, heller ikke de
storste virksomheder, sa det er et
dilemma béde at kunne praesen-
tere bredde og dybde i sin faglige
ekspertise. Det er her, et net-
veerk af radgivere kunne veare
lgsningen. Hvis markedet er til
det og behovet er stort nok.

Jorgen Kunter Pedersen ople-
ver, at det i dag péd det private
marked er sddan, at systemleve-
randeren i praksis fungerer som

ridgiver, betalt indirekte af sy-
stemleverancen. For de ferreste
er parate til at betale 100.000-
500.000 kr. for den rene radgi-
Ver.

Drevet af netvaerk

Netvaerksideen er allerede taget
op af Henrik Faarup, tidligere
investeringsdirekter i 2M Invest,
mangedrig direktor i Cap Gemi-
ni Danmark og derudover med
en fortid som selvstaendig inden
for e-learning og sektorchef i
OK Data. Han etablerede tidli-
gere i r konsulentfirmaet Faar-
up & Partners inden for forret-
ningsudvikling og it. Det bygger
pé netveerkskonceptet og den

— Jeg vurderer problemstillingen hos kunden og ser [§ I"'"
rundt i netveerket efter de bedste til opgaven. for-
klarer Henrik Faarup, Faarup & Partners. -
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betragtning, at man ikke kan
seette sig lige grundigt ind i al-
ting.

— Netveerk er en af de trends,
branchen bevager sig over mod
—1stil med hvad vi ser i reklame
og markedsforing af sammen-
flettede teams. Rent praktisk ser
jeg pad problemstillingen hos
kunden, overvejer hvordan den
lgses pa bedst mulige méde, og
ser rundt i netveerket efter de
bedste til opgaven. forklarer
Henrik Faarup.

Han tror ikke p4, at nogen kan
vare 100 procent objektiv i sin
rddgivning, fordi man udvikler
praeferencer gennem sine erfa-
ringer. Men siger, at professio-
nelle firmaer har en etik at ar-
bejde efter, og at de ikke kan
vere levedygtige pa langt sigt,
hvis deres troveerdighed kan be-
klikkes.

To veaesentlige faktorer driver
netveerksmodellen ifglge Hen-
rik Faarup.

— For det forste er der rigtig
mange dygtige folk pd markedet
nu. For to-tre ar siden var det ik-
ke til at skaffe den kompetence,
der — desvaerre — findes nu som
folge af nedgangen i branchen.
For det andet er der en del kun-
der, som ikke er interesseret i at
betale for de store faste omkost-
ninger, de store internationale
radgivningsvirksomheder har
bygget op. Til mange opgaver er
der slet ikke behov for, at radgi-
veren har et keempe apparat.
Der kan mindre enheder gore
det billigere og bedre, siger Hen-
rik Faarup. Han tilfgjer, at man-
ge store enheder teenker mere pa
at udfylde kapaciteten end pa at
lgse kundens problem.
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