special business software

Saas - der schlanke Weg zur
Business Software

Bei der Entscheidung zu neuer Business Software spielen zwei Dimensionen eine grundlegende Rolle:
der Grad der Individualisierung und der Grad des Outsourcings. Software-as-a-Service (SaaS) bietet neue
Moglichkeiten im zweiten Bereich. Doch wie steht es um die Anpassbarkeit? paniel konier

Die bekanntesten Beispiele fiir SaaS
sind Standardanwendungen. Genau
das ist ihr Problem. Denn die Ver-
mischung zwischen Bewertung von
SaaS und der Diskussion um Stan-
dardsoftware versus Individualsoft-
ware triibt den klaren strategischen
Blick.

SaaS unterscheidet sich von her-
kommlicher Software darin, dass
Aufgaben vom Softwarekunden zum
Software-Anbieter verlagert werden.
Das heisst nicht, dass SaaS eine Pau-
schallésung sein muss.

Make or Buy?

Die Entscheidung fiir SaaS versus tra-
ditioneller Softwarebeschaffung ist
eine Make-or-Buy-Entscheidung fiir
die folgenden Dienstleistungsaufga-
ben: Hardware betreiben, Updates
installieren, Daten verwalten, Be-
nutzeradministration, Virenschutz
und Leistungsiiberwachung.

Daraus ergeben sich unmittelbar
verschiedene Vorteile von SaaS: Der
Kunde benoétigt keine zusétzliche
Hardware. Da die Infrastruktur beim
Anbieter liegt, sind die Ressourcen
des Kunden weniger gebunden. Dies
gilt auch fiir personelle Ressourcen:
SaaS entlastet interne IT-Mitarbeiter
von operativen Aufgaben. Dies ist si-
cher im Sinne der Konzentration auf
Kernkompetenzen.

Aus finanzieller Sicht bedeutet
Saa$ ein doppelter Transfer des Ri-
sikos vom Kunden zum Anbieter: Ei-
nerseits hat der Software-Anbieter
laufend dafiir zu sorgen, dass alles
funktioniert, andererseits wird auch
ein Planungsrisiko (Skalierbarkeit)
iibertragen. Denn in vielen Fillen
kann der Softwarekunde - statt sich
vorausschauend mit Software «ein-
zudecken» - auch einfach nach Ge-
brauch bezahlen.

Hinzu kommen noch spezielle
Vorteile, die darauf beruhen, dass
SaaS als Webapplikation zur Verfii-
gung gestellt wird. Niitzliche Tools,
die im Internet verfiigbar sind, kon-
nen einfach in die Anwendungen
eingegliedert werden. Auch kénnen
Nutzer immer und {iiberall auf ih-
re Anwendungen zugreifen, weil sie
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Wie nutzen Sie derzeit Ihre Software?

lediglich einen aktuellen Browser
brauchen.

Bestmogliche Nutzung

Wie die IT-Abteilung zu einer Aus-
lagerung von operativen Aufgaben
steht, hdngt von ihrer Rolle im Unter-
nehmen ab. Sieht man sie als «Herr-
scher iiber ein Reich von Hardware
und Software», dann stellt SaaS einen
Verlust dar. Diese Sichtweise wird je-
doch der Bedeutung der IT-Abteilung
nicht gerecht. Sie kennt ihre internen
Kunden am besten und weiss gleich-
zeitig um die momentan vorhande-
ne Technologie. Thre Kernkompe-
tenz liegt darin, jeden Nutzer mit ei-
nem Werkzeugkasten auszustatten,
der es ihm ermdoglicht, bessere Ent-
scheidungen zu treffen (Business In-
telligence) und effizienter zu arbei-
ten (Process Intelligence).

Die Entscheidung zu SaaS sollte
aber nicht unbedacht getroffen wer-
den. Man wird sich bewusst, dass
wichtige Daten extern gelagert wer-
den. Der Software-Anbieter hat da-
bei vier Dinge zu gewdhrleisten: (a)
die Sicherheit der Daten (Backup, Re-
dundanz, Zugriff), (b) die vertrauli-
che Handhabung (Datenschutz), (c)
eine zukunftsgerichtete Datenhal-
tung und (d) eine gute Performance
der Anwendung (schnelles Arbei-
ten). Bei serisen Anbietern kann
man sich darauf aber verlassen - ge-
rade in puncto Datensicherheit und
Datenhaltung sind sie meist professi-
oneller als es der Kunde wiére.

Saas oder Individualisierung?
- Beides

Wiirde der Preis keine Rolle spielen,
konnte man fiir sein Unternehmen al-
lein die beste aller Softwarel6sungen
entwickeln lassen. Ist hingegen der
Anschaffungspreis das einzige Krite-
rium beim Softwarekauf, dann greift
man auf eine Standardlosung zuriick,
ohne diese auf die eigenen Besonder-
heiten anzupassen. Strategisch sinn-
volle Entscheidungen liegen irgend-
wo zwischen diesen Polen.

Viele Beispiele fiir Saa$ sind stark
standardisiert. Das hat einige Vortei-
le. Erstens sind die Entwicklungskos-
ten auf so vielen Schultern verteilt,
dass der Kunde davon nicht mehr
viel spiirt. Zweitens kann man sofort
mit der Nutzung der Losung begin-
nen - im Extremfall braucht es ledig-
lich eine Registrierung. Da die vielen
Kunden einer Standardsoftware na-
tiirlich sehr differierende Bediirfnis-
se haben, gibt es einen Nachteil: Ent-
weder ist die Software {iberkompe-
tent und man zahlt fiir Funktionen,
die man nie brauchen wird, oder die
Software kann nicht alles abdecken,
was man benotigt.

In anderen Situationen hingegen
ist es wichtig, eine perfekt passen-
de Anwendung zu haben, die die in-
ternen Prozesse optimal unterstiitzt.
Dazu muss das Rad nicht neu er-
funden werden: Eigenentwicklun-
gen kénnen mit ausgereiften Syste-
men nicht mithalten und sind erst
noch teurer. Am besten, man schaut,

. Erwerben Softwarelizenzen

. Entwickeln ihre Losung selbst

. Setzen On-Demand (SaaS)
Lésungen ein
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wer solche Losungen schon entwi-
ckelt hat und ldsst sie fiir sich ausge-
stalten - zum Beispiel als SaaS. SaaS
steht nicht im Widerspruch zur In-
dividualisierung, sondern kann ge-
nauso auf die speziellen Bediirfnis-
se eines Kunden angepasst werden
wie gekaufte Software. In der Imple-
mentierungsphase von Individual-
software findet ein wichtiger Know-
how-Transfer statt, der dem Kunden
die Moglichkeiten der Prozessunter-
stiitzung nahe bringt, wihrend der
Anbieter seine Entwicklungen nidher
am Markt ausrichten kann.

Saa$ als Standardsoftware hat be-
reits fiir grossen Wirbel gesorgt und
wird fiir viele Unternehmen der bes-
te Weg zur Businesssoftware bleiben
oder werden. Dabei wird oft verges-
sen, dass SaaS auch als Individual-
software taugt und kundenspezifisch
ausgestaltet werden kann. Gerade
darin liegt ihre Zukunft. Der Kunde
erhdlt die beste Losung fiir sein Un-
ternehmen und kann trotzdem den
operativen Aufwand auslagern und
das Risiko von Fehlinvestitionen mi-
nimieren, wie es fiir SaaS typisch ist.
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