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HANDELSZEITUNG

ORBIT . HawwmsZemone

/U Viele Anbieter auf engstem Raum

BUSINESS SOFTWARE Beinahe 100 Anbieter von ERP-Systemen tummeln sich heute auf dem Schweizer
KMU-Markt. Mit dem Eintritt von Microsoft und SAP diirfte sich der Bereinigungsprozess beschleumgen
Innovative lokale Anbieter haben dennoch wenig zu befiirchten. Fiir sie wird es weiter Platz haben.

ERIC SCHERER

----------------------------------------------------------------------------

er Business-Soft-
ware-Markt far
KMU i1st heiss
‘umworben.
Selbst grosse
Softwarehiuser, die jahrelang ei-
nen Bogen darum gemacht ha-
ben, adressieren ihn heute mit ei-
gens dafiir hergerichteten Pro-
dukten. Microsoft stieg im Jahr
2000 mit dem Kauf von Great
Plains in den Business-Software-
Markt. Dieses Jahr zog SAP nach,

womit der Marktangnff nun
gleich von zwei Seiten aus erfolgt.
Wihrend Microsoft mit dem Er-
werb von Navision im April 2602
inzwischen ganze vier ERP-Syste-
me im Rucksack hat, die klar auf
den KMU-Markt zielen, verfolgt
SAP mit der One-Initiative eine
Doppelstrategie

Mit SAP All-in-one soll das
schon mehrfach geliftete, altge-
diente R/3 fir das obere Segment
des KMU-Marktes fit gemacht
werden, mit SAP Business One
wird ein neues und schlankes

Produkt angeboten, das— so SAP
~ in fiinf Tagen installiert und
produktiv gesetzt werden kann
und ausserdem ein durchaus at-
traktives Lizenzmodel bietet.
SAP hat sich Zhnlich wie
Microsoft auf dem Entwick-
lungsmarkt bedient und das Pro-
dukt Business One im Miirz 2002
zusammen mit der israelischen
Topmanage eingekauft. Kaum
ein Jahr ist es her, dass alle noch
den Lobgesang auf die schéne
neue E-Business-Welt sangen

und mit so genannten New-Di-

mension-Produkten —hieristv.a.
CRM zu nennen —itber die Busi-
nesswelt visionierten. Was steht
hinter dieser neuen Ausrichtung
auf lingst bekanntes Territori-
um? Und - viel wichtiger — was
soll der nun von den ganz Gros-

sen heiss umworbene KMU-Ver-
treter denken?

EIN ERP WIE EIN SMARTY

Business One ist daher eindeu-
tig auf der schlanken Seite der
Funktionalititsskala angesiedelt.
Ein ERP quasi wie ein Smart. SAP

selbst liefert die Rechnung dazu:
Man nehme 40 (00 KMUs in der
Schweiz, die im Schnitt alle zehn
Jahre ihr ERP-System wechseln,
Macht also 4000 potenzielle Kun-
den im Jahr, die auf der Suche
sind. SAP strebt bis 2005 einen
Marktanteil im KMU-Kunden-
segment von 20% an. Macht 800
verkaufte Systeme im Jahr — al-
lein in der Schwetiz, Ein attrakti-
ves Rechenexempel.

Hinzu kommt, dass SAP expli-
zit die vielen abhingigen KMUs
ansprechen mochte, deren Kon-

zernmiitter schon lange mit SAP
arbeiten und die fiir ihre Tdchter
vor SAP bisher zurtickgeschreckt
sind. Die entscheidende Frage
ist, ob Vertriebs- und Service-
Strukturen aufgebaut werden
kdénnen, die ¢ein Mindestmass an
Zuverlissigkeit und Qualitét
bieten.

Erstaunlich am aktuellen
Marktgeschehen ist, dass der
Schweizer Markt fiir ERP-Syste-
me schon mehr als gut besetzt
ist. Beinahe 100 ERP-Systeme
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tummeln sich heute auf dem
Markt, immerhin put 40% da-
von werden in der Schweiz
entwickelt bzw. haben den Fir-

menhauptsitz 1n
der Schweiz.

[ o Im  Vergleich
Far emn zum  deutschen
KMU sollten  Marks, auf dem

. . sich gut 120 Sys-
die Betriebs-  teme konkurren-

zieren — so viele
kosten gegen sind in der fithren-
null Iﬂufen_ den Marktiber-

sicht it-matchma-

ker, com gelistet —,
ist die Konkurrenz in der
Schweiz vergleichsweise hoch.
Ein Grund fiir die hohe Dichte
von ERP-Systemen auf dem
Schweizer Markt liegt in der
grossen Anzahl von KMUs, die

Hier ist das Ziel, ein System
quasi aufwandsfrei zu betrei-
ben, die klare Vorgabe. Wich-
tig sind hier Tools, um Formu-
lare, Masken, Reports und Be-
rechtigungen einfach und oh-
ne externe Hilfe anpassen zu
konnen und dabei releasefihig
zu bleiben.

- schon mit wenigen Mitarbei-

tern auf dem Weltmarkt agie-
ren und auf ERP-Lésungen an-
gewiesen sind.

Im Segment Grossunterneh-
men gibt es neben SAP nur
noch ganz wenige Systeme, die
hier iiberhaunt noch anbieten
kénnen. In der Folge konzent-
rieren sich nahezu alle Anbie-
ter auf den KMU-Markt, der
mehr als Ubersittigt ist. Die
Initiative der beiden Grossen
wird den hier noch zdgerlich
laufenden Bereinigungspro-
zess sicher beschleunigen, Aus
Sicht eines Anwenderunter-
nehmens bringt diese Konsoli-
dierung eine bessere Ubersicht
und eine Steigerung der Inve-
stitionssicherheit, eine langfri-
stig positive Perspektive — so-
lange man nicht gerade auf ei-
nen Verhierer gesetzt hat,

Das hauhg genannte Thema
Outsourcing des ERP-Betriebs
bzw. ERP auf ASP-Basis, wie es
beispielsweise von Pragmatica
nach dem Einkauf von Com-
plet-e angeboten wird, stellt hier
langfristig keine echte Alternati-

Ein moglicher Pfad dringt
sich aber auch auf: Mit dem
Markteintritt von SAP und
Microsoft gibt es im KMU-Um-
feld endlich die Moglichkeit, als
Vertriebs- und Implementati-
onspartner aufzutreten. Dies
war in der Vergangenheit gerade
einmal bel Navision modglich —
ansonsten galt stets die Regel:
Systementwicklung, -verkauf
und -einfithrung alles aus einer
Hand. Vielleicht wird so aus
dem einen oder anderen Syste-

manbieter in Zukunft ein Busi-

ness-One-Vertriebspartner.
Dass dieser Weg méglich ist,
hat die Konsolidierung des
ERP-Anbietermarktes fiir
Grossunternchmen  gezeigt,
wie er Mitte der 90er Jahre
stattfand. Die Angst vor dem
Einheitsbrei, der damals durch

iibermirsige Marktkonzentra-

ve dar. Filr ein KMU sollten die
monatlichen Betriebskosten ge-
gen null gehen. Diesem Ziel ste-
hen die laufenden Kosten einer
ASP-Lésung grundsitzlich ent-
gegen. Auf Dauver kann es hier
nur Verlierer geben — den KMU-

tion entstand, dirfte nun auch
im KMU-Bereich einkehren.
Immer wieder hat sich gezeigt,
dass ein KMU-orientierter Sys-
temanbieter vom Denken und
Handeln her KMU-kompatibel
sein muss. Zu hoffen bleibt da-
her. dass iene «local heroess
uberleben, die durch Innovati-
onskraft, Businesswissen und
Kundennihe eine attraktive
und langfristige Alternative zur
mternationalen Durchschnitts-
kost bieten kénnen.

ORIENTIERUNG FUR DEN
ANWENDER

Bleibt die Frage, in welche
Richtung die Entwicklung ge-
hen sollte und woran sich ein

KMU auf Brautschau orientie-

ren sollte. Hier lassen sich Pers-
pektiven auf verschiedenen
Ebenen aufzeigen, die eher aus

Anwender, dessen Kosten sich
iiber die Jahre anhiufen, oder
den ASP-Anbieter, der mit sei-

ner Leistung kein Geld mehr
verdienen kann.

der Innensicht eines KMU re-
sultieren: Im Bereich der Sys-
temfunktionalitit und Prozesse
stehen nicht — wie man meinen
wiirde — neue Funktionen, etwa
CRM, an erster Stelle. Dringli-
cher ist in vielen Unternehmen
der Abbau des (rabens zwi-
schen Buchhaltung und emnem
rein auf Logistik und Produkti-
on ausgerichteten ERP.

Noch immer fehlt es hier an
Transparenz, Monatszahlen
kénnen erst nach Wochen er-
mittelt und ausgewiesen wer-
den, mitlaufende Produktkal-
kulationen sind ein Fremdwort
und das Controlling ist rudi-
mentir. In vielen Fillen sind die
Systeme hier viel weiter als der
Stand in der Praxis, und die
heute gingigen und machbaren
Schnittstellentechniken zwin-
gen noch nicht einmal, die alte

12r, Eric Scherer st Geschibslihrer
der intelligent sysiems soletions (124}
{imhiH, Zirich. Er beteeut den
internetbasierlen ERP-AMark lr‘ip.if:gci.

Zwei-Systeme-[asung iiber den
Haufen zu schmeissen. Ein
zweites Thema ist das Konfigu-
rations- und Releasemanage-
ment. Noch immer gingeln vie-
le Anbieter ihre Kunden mit ei-
ner Releasepolitik, die der un-
ternchmensinternen Informa-
tik zwar Arbeit, dem Unterneh-
men aber keinen Nutzen bringt.
Moderne Systeme sollten hier
eine Kontinuitit ohne Aufwand
und Ristko erlauben.

Die dritte Baustelle ist die
Frage nach der Einfiihrungs-
methodik, Hier miissen gerade
die komplexen Systeme drin-
gend umdenken. Eine simple
Metrik ist die Frage, wie viele
Systemberater  notwendig
sind, um ein System zu verste-
hen und einzufithren. Die
ideale Antwort ist: S0 wenig
wie moglich, Die vierte und
letzte Baustelle ist die Frage
nach dem Betriebsaufwand.
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