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Mieten

statt kaufen

Das Mietmodell ist fiir CRM-L6sungen bereits etabliert, was man von
Schweizer ERP-Lésungen nicht behaupten kann. Nun wird im Zeichen
von Cloud-Computing das Thema «Mieten statt kaufen» neu belebt.

Patrick Mdller, CEO, iTrust AG

Das Thema Mietsoftware geistert
seit Jahren durch die IT-Branche.
Um die Jahrtausendwende galt Applica-
tion-Service-Providing (ASP) als das
Vertriebsmodell der Zukunft. Dem folgte
das von Branchengrdssen wie IBM stark
gepushte On-Demand-Prinzip. Beiden
Schlagwortern war jedoch kein durch-
schlagender Erfolg beschieden. Erst mit
Software-as-a-Service (SaaS) scheint
ein Durchbruch gelungen zu sein. Dies
liegt mitunter daran, dass die technolo-
gische Infrastruktur inzwischen solche
Modelle besser unterstiitzt, beispiels-
weise mit entsprechend hohen Netz-
bandbreiten. Gerade in Verbindung mit
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Kosten, die monatlich und pro Benutzer anfal-
len, sind transparent und einfach budgetier-
bar

dem vielbeschworenen Verteilkonzept
«Cloud Computing» (der Zustellung von
IT-Dienstleistungen {iber das Internet)
diirfte SaaS einen zusitzlichen Schub
erhalten.

Unter dem SaaS-Etikett findet auch
der externe Betrieb von CRM-Losungen
zusehends Akzeptanz. Der Erfolg des
Geschiftsmodells von Salesforce.com,
CRM auf Mietbasis anzubieten, liess die
Konkurrenten aufhorchen. Siebel, heute
Teil von Oracle, SAP und
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Bei der Angst vor SaaS-Angeboten
spielt letztlich eine starke psycholo-
gische Komponente mit: Zum einen fiihlt
sich mancher sicherer, wenn Hardware,
Software und Daten in den eigenen Bii-
rordumen untergebracht sind. Zum an-
deren fiirchten viele Unternehmer eine
zu grosse Abhidngigkeit von ihrem ex-
ternen Dienstleister. Doch der Schein
trigt in beiden Fillen: Ein externer An-
bieter kann aufgrund seines speziali-
sierten Know-hows und

Microsoft folgten mit eige- Dem Mietmodell der Investitionen in mo-
nen «CRM-as-a-Service»- gehﬁrt dernste Systeme und aus-
Losungen. Im ERP-Umfeld die Zukunft gekliigelte Prozesse einen

hingegen liessen die An-

bieter mit der Entwicklung geeigneter
Applikationen auf sich warten. Jetzt
erst sind in der Schweiz ausgereifte und
hoch individualisierbare «ERP-as-a-
Service»-Losungen verfiighar. Dass
man Produktivsoftware wie Office-Ap-
plikationen auch iiber das Netz mieten
konnte, leuchtet vielen ein. Beim Ge-
danken, Unternehmenssoftware auszu-
lagern, schrecken Unternehmen aber
heute oft noch instinktiv zuriick. Dabei
ist die Auslagerung wichtiger 1T-Sys-
teme und Daten an externe Dienstleis-
ter schon ldngst gang und gibe. So
haben die meisten kleinen und mittle-
ren Unternehmen den Betrieb ihrer
Mailserver lingst an die Rechenzentren
der Internetdienstleister ausgelagert.
Das aus gutem Grund: Wer sich nicht
hauptberuflich mit IT beschiftigt,
scheut die Lizenzkosten und den auf-
wendigen Unterhalt der Exchange-In-
frastruktur.

ungleich wirkungsvolleren
Schutz vor Datendiebstahl und Daten-
missbrauch bieten, als dies fiir die meis-
ten kleinen und mittleren Unterneh-
men je erschwinglich wére. Und die Ab-
hingigkeit ist kaum grosser als jene
vom Hersteller einer lokal installierten
CRM- oder ERP-Software. Auch die
Maoglichkeit, sich durch ein kluges IT-

| VORTEILE DES MIETMODELLS

| » Geringe Investitionskosten, da keine
Server |

¢ Klar budgetierbare regelméassige Kosten |

o Aktuelles Spezialisten-Know-how verfiig- :
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| » Systeme immer auf dem neuesten Stand

| » Hohe Sicherheit inkl. Back-up und

| Release-Wechsel

| ® Hohe Skalierbarkeit und Flexibilitat

g- Geringer Aufwand i
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System strategische Vorteile zu ver-
schaffen, geht nicht verloren. Der SaaS-
Anbieter iibernimmt als externer Part-
ner lediglich die Umsetzung: mit profes-
sionellen Mitarbeitern und einer Infra-
struktur, die laufend auf den neusten
Stand gebracht wird.

Hat man sich einmal an den Mietge-
danken gewohnt, treten beim SaaS-
Konzept schnell zahlreiche Vorteile zu-
tage. Geradezu unschlagbar ist das Sys-
tem in Bezug auf Skalierbarkeit und
Flexibilitdt. Benutzer lassen sich jeder-
zeit problemlos und kurzfristig zu- und
abschalten. Dank kurzer Aufschalt-
zeiten kann man Implementationen
rasch durchfiihren und damit Ressour-
cen schonen. Die Investitionskosten sind
gering, da man keine Serverkapazititen
auf- oder ausbauen muss. Entsprechend
tief ist das Investitionsrisiko. Die Kos-
ten, die monatlich und pro Benutzer
anfallen, sind transparent und leicht
budgetierbar. Dabei ist das Back-up
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Externe Anbieter kdnnen aufgrund ihres Know-hows einen hohen Sicherheitsschutz bieten

ebenso geregelt wie die Security und die
Ausfallsicherheit. Selbst Release-Wech-
sel verursachen weder Kosten noch
Komplikationen. Faktoren, die man bei
einem Kostenvergleich manchmal zu
wenig berticksichtigt. Es reicht nicht,
den monatlichen Mietgebiihren einer

SaaS-Losung lediglich die einmaligen
Lizenzgebhiihren fiir eine gekaufte Soft-
ware gegeniiberzustellen.

Dass hierzulande die Akzeptanz
von CRM im Mietmodell bedeutend
hdher ausfillt als jene von ERP-as-a-
Service, liegt wohl daran, dass sich die
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Integration einer CRM-Losung in beste-
hende Umgebungen simpler darstellt
als bei ERP-Systemen. Wéihrend die
CRM-Software meist in reine Soft-
wareumgebungen einge-

derungen lassen sich ERP-Losungen
auch nicht einfach aus dem Ausland be-
ziehen. Allerdings konnte die Verzoge-
rung in der Entwicklung auch einen ge-
wissen Vorteil haben, denn

bunden werden, miissen
ERP-Losungen oft mit
Hardware wie Produk-
tionsmaschinen oder Kas-
sensystemen kommunizieren. Heute
stellt die Einbindung solcher Systeme,
die zwangsldufig lokal betrieben wer-
den muss, in eine SaaS-Liosung aber
kein Problem mehr dar.

Ein anderer Grund ist, dass das Ma-
nagement der Kundenbeziehung mittels
Software ein neueres Thema als ERP ist.
Die verfligharen CRM-Losungen lassen
sich deshalb besser an die Anforde-
rungen des neuen Vetriebsmodells an-
passen. Die Schweizer ERP-Entwickler
haben es verpasst, frithzeitig SaaS-Lo-
sungen bereitzustellen. Wegen der un-
terschiedlichen regulatorischen Anfor-

Firmen fiirchten
Abhéngigkeiten
vom Dienstleister

die Losungen, die jetzt auf
den Markt kommen, sind
bereits ausgereift und in
hohem Masse an die indi-
viduellen Kundenbediirfnisse adaptier-
bar. Gleichzeitig diirfte sich damit auch
die bereits angelaufene Konsolidierung
im enorm zersplitterten Markt der ERP-
Anbieter verschirfen. Kleinstanbieter
werden kaum die Ressourcen aufbringen
konnen, ihre Nischenprodukte zu SaaS-
Losungen umzubauen.

In den USA, wo ERP im SaaS-Modell
bereits verbreitet ist, erfreuen sich diese
Anwendungen einer hohen Kundenzu-
friedenheit. Jedes Unternehmen weiss,
wie anspruchsvoll Betrieb und Unter-
halt einer eigenen ERP-Losung sind,
und iibertrdgt diese Aufgabe zuneh-
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mend lieber einem externen System-
integrator. Weshalb dies nicht auch bei
uns schon bald der Fall sein sollte, ist
nicht ersichtlich. Mit der Verbreitung
von SaaS-Losungen stellt sich natiirlich
die Frage, welche Komponenten der IT
tiberhaupt noch intern betrieben wer-
den sollen. Spitestens mit der Uber-
legung, auch Office-Applikationen im
Mietmodell einzusetzen, lohnt sich ver-
mutlich der Schritt hin zum kompletten
Outsourcing. Die Infrastruktur im Un-
ternehmen der Zukunft beschrinkt sich
dann auf Bildschirme, Tastaturen und
allenfalls Thin Clients.
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