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DIE ROLLE DER SYSTEMHAUSER ALS TECHNOLOGIEUBERSETZER

INTERESSEN-
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SYSTEMHAUSER | ORGAMISATION

Unterhalb der Konzernebene vertreiben die grofiden IT-Anbieter
wie Microsoft und SAP ihre Produkte und Lizenzen

in der Regel iiber Systempartner.

Deren Aufgabe besteht zumeist darin, die mehr oder weniger miéchtigen Software-Lésungen
in mittelstandskompatible Branchenpakete herunterzubrechen, verschiedene Software-
Komponenten (ERP, CRM, BI) sinnvoll miteinander zu verbinden und vor allem
Prozessberatung zu leisten. Mindestens ebenso wichtig ist jedoch die Wahrung der
Anwenderinteressen in Richtung der Software-Lieferanten.
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sie hitten hinsichtlich Digitalisierung einigen Nachholbedarf.
Dieses Pauschalurteil mag in dem ein oder anderen Fall stimmen,
besitzt aber sicher keine Allgemeingtiltigkeit, wenn man sich die
fiihrende Rolle deutscher Unternehmen auf dem Weltmarkt vor
Augen fiihrt. Vielleicht ist es manchmal auch genau andersherum,
dass namlich die Software-Riesen unter dem Gesichtspunkt der
Gewinnmaximierung schlicht zu forsch voranpreschen, wenn
sie neue Technologien und Architekturen (siehe Seite 32) oder
neue Bezugsmodelle unter dem Namen Cloud so schnell und so
flichendeckend wie méglich an den Mann bringen wollen. Denn
Mittelstdndler konnen ihre IT- oder ERP-Landschaften in den sel-
tensten Fillen von heute auf morgen umstellen oder in die Cloud
transferieren, alleine schon aus datenschutztechnischen Grin-
den. Und selbst ohne juristische Fallstricke sind solche Schritte
mit Bedacht zu gehen und sollten auf solider strategischer Pla-
nung sowie intensiver Beratung basieren. Genau hier kommen
die Systemhiuser ins Spiel, einerseits mit ihrem Wissen um die
Produkte, andererseits mit ihrem Branchen-Know-how.

N WIRD HAUFI(

Branchenwissen erforderlich

»Microsoft als Technologie- und Plattformpartner liefert uns eine
umfassende Palette professioneller Anwendungen und Cloud-Ser-
vices”, sagt beispielsweise Georg Mersmann, Geschiftsfiihrer bei
GWS in Miinster. Allerdings fehle dem Konzern die konkrete Adap-
tion der Werkzeuge an die Herausforderungen in den jeweiligen
Branchen, weshalb GWS im Produkt-Management,
in der Entwicklung, im Consulting und im Vertrieb
eine Reihe von Branchentachleuten beschiftigt, die
die jeweiligen Anforderungen kennen.

Begriffe wie Ubersetzer, Mittler oder Botschafter fallen
denn auch immer wieder, wenn die Reprisentanten
der Systemhéuser ihre Rolle beschreiben sollen. Es
geht laut Klaus Aschauer, Vorstand beim Microsoft-
Partner Cosmo Consult, darum, Standard-Software

Einftihrung und Betreuung von ERP- und CRM-Software verbinde.
Dies bedeutet fiir Vorstand Markus Birk, von Microsoft nicht nur
Technologien zu beziehen, sondern beim Konzern auch die Wei-
terentwicklung im Sinne der Anwender und Mirkte aktiv einzufor-
dern. ,Gleichzeitig unterstiitzen wir unsere Kunden bei strittigen
Lizenzfragen oder kritischen Support-Fillen.” Ebenso sieht er es
als seine Aufgabe an, die Anliegen von Microsott gegeniiber den
Anwendern zu kommunizieren.

Gefiihl fiir die Produktstrategien

Dies ist ein wichtiger Punkt, denn schliefflich miissen die Anwen-
der ein Gefiihl fir die generelle Richtung der Produktweiterent-
wicklung bekommen. Doch dieses Gefiihl zu entwickeln, scheint
nicht immer einfach zu sein. ,Aktuell stellen wir fest, dass es fiir
viele Unternehmen schwierig ist, der hohen Taktung des techno-
logischen Fortschritts in addquater Geschwindigkeit zu folgen”,
konstatiert Michael Ferschl, Geschéftsfiihrer des Nirnberger
Microsoft-Partners Implexis. Dies liegt in seinen Augen daran,
dass die I'T-Abteilungen zum einen den Betrieb der Bestandslo-
sungen sicherstellen miissen und auf der anderen Seite professi-
onelle Digitalisierungsstrategien entwickeln sollen. Dies gelinge
in den wenigsten Fillen, da alleine schon die Evaluierung der
aktuellen Mdglichkeiten eine zeitraubende Angelegenheit dar-
stelle. Erschwerend komme hinzu, dass fiir diese Technologien
Know-how aufgebaut werden miisse, was nicht einfach nebenbei
erfolgen kénne. Zu alledem miisse zusitzlich eine zukunftsfihige
und systemiibergreifende Gesamtstrategie erarbeitet werden. Diese
iberbordende Erwartungshaltung kann dann schon einmal dazu
fiihren, dass Digitalisierungsprojekte im Keim erstickt werden.

Da die Position des Chief Digital Officers, der in den Vortrigen
der selbst ernannten Digitalisierungs-Evangelisten so etwas wie
die Unumgéanglichkeit in Person ist, in naherer Zukunft in mittel-
standischen Unternehmen wohl eher selten besetzt werden wird,
fillt die Aufgabe der Erarbeitung einer sinnvollen und tragtihi-
gen Digitalisierungsstrategie folglich den IT-Leitern und eben den
Systempartnern zu. Ziel muss es sein, die Anwender bestmoglich
hinsichtlich der zu erwartenden Kosten sowie der notwendigen
Ressourcen zu beraten.

Sehr deutlich wird in diesem Zusammenhang Markus
Birk, wenn er sagt, dass sowohl die Anwender als auch
Kumavision selbst klare Aussagen zur mittelfristigen
Produktstrategie von Microsoft erwarten — schlief3-
lich werden ERP-Systeme meist erst nach zehn oder
mehr Jahren erneuert. ,,Das heifdt, wir benotigen eine
belastbare Investitions- und Zukunftssicherheit”, so
Birk. Auch bei den Lizenzen gebe es mitunter Hand-
lungsbedarf: Wenn den Kunden etwa aktuelle Lizenz-

ohne Branchenbezug so zu veredeln, dass komplexe
branchenbezogene Anforderungen standardisiert
fiir die jeweiligen Branchen abgebildet werden kon-
nen. Dieses Argument greift auch Holger Behrens
von Cormeta auf, der mit den SAP-Losungen seines
Unternehmens die ERP-Software eines Konzerns auch
fiir den Mittelstand , begreif- und erlebbar” - sprich
einsetzbar — machen mochte.

Bei Kumavision sieht man sich eher als Anbieter von
Business-Losungen auf Basis von Microsoft-Technolo-
gien denn als klassisches Systemhaus, da man Bera-
tungs- und Branchenkompetenz mit der Entwicklung,
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modelle aufgrund unterschiedlicher Preisgestaltung
nicht mehr die Wahlfreiheit zwischen On Premise
und Cloud lassen, ist dies flir ihn nicht akzeptabel.

Nicht zu hastig in die Cloud

Womit wir schon bei einem der absoluten (Marketing-)
Dauerbrenner der letzten Jahre sind: der Cloud. Wie
viele andere Fachleute auch zihlt Georg Mersmann
das Tempo, mit dem sich die Rahmenbedingungen
und Geschiftsmodelle derzeit verdndern, zu einem
der zentralen Problempunkte der Anwender. Um
dieses Tempo mitgehen zu kénnen, bendtigten sie
moderne IT-Architekturen, scheuten sich aber vor
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den notwendigen Updates. An dieser Stelle béten cloud-basierte
Technologien und Plattformen entsprechende Lésungsansatze.

Dies mag fiir Bereiche wie Software-Testverfahren sicher zutref-
fend sein und passt in Microsofts Strategie ,Cloud First - Mobile
First”, die laut Kai Gottmann, bei All for One Steeb verantwortlich
fiir den Ausbau des Cloud-Geschiifts, mit Vorlauf von zwei Jah-
ren angekiindigt wurde und nun konsequent umgesetzt werde.
»Cloud-Services werden quasi permanent und in Echtzeit erneu-
ert und auf das Cloud-Einsatzszenario optimiert und weiterent-
wickelt. Dies trifft insbesondere fir Office 365 und Azure zu.”
Das im deutschen Mittelstand dominierende Betriebsmodell sei
jedoch hybrid und entsprechend verlangten die Anwender nach
Kompetenz sowohl im Public- als auch im Private-Cloud-Bereich.

Heifdt: Manchmal miissen die Konzerne auch die Gegebenheiten
und die Gesetze in den entsprechenden Zielmiarkten akzeptieren
und Zugestindnisse machen, um ihre Produkte zu verkaufen —
»Cloud First — Mobile First” hin oder her. An dieser Stelle kommt
den Systempartnern die ganz entscheidende Rolle der Anwender-
interessensvertretung zu: Als Microsoft fiir die neuen Versionen der
ERP-Produkte Dynamics und AX alleinig das Bezugsmodell {iber
die Cloud vorsah, regte sich verstindlicherweise Widerstand in
der Anwenderschaft. Dass es heute neben der reinen Cloud-Vari-
ante auch eine lokal installierbare und eine Hybridversion gebe,
belegt nach Meinung von Klaus Aschauer von Cosmo Consult den
Einfluss der Partner auf die Produktstrategie der Software-Riesen.

Welchen Einfluss haben Systemhéuser?

Ahnlich bewertet man die Situation bei GWS. Als Microsoft Glo-
bal Independent Software Vendor und im Rahmen des European
Industry Partner Program stehe man in direktem und engem
Kontakt mit den Entwicklungs- und Produktverantwortlichen
der Microsoft Corporation in den USA. ,So haben ,unter unserer
Flagge’ die fithrenden Dynamics-AX-Partner aus der Region DACH
gemeinsam mit Microsoft die Herausforderungen, rechtlichen
Rahmenbedingungen und Besonderheiten der deutschsprachi-
gen Mirkte herausgearbeitet — vor allen Dingen im Hinblick auf
den Betrieb in der Cloud.” Als Ergebnis gebe es nun nicht nur
die Microseft Cloud Deutschland, sondern Dynamics 365 for
Operations auch als Bereitstellung ,,On Premise”

Eine interessante Sichtweise bringt Markus Birk ein. ,,Europa und
speziell Deutschland sind ein zentraler Zielmarkt fiir Microsoft,
schlie8lich entfillt ein wesentlicher Teil des Lizenzumsatzes auf
diese Region. Dennoch wird die Software in den USA und Dine-
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Ges windigkeit zu folgen®,
konstatiert Michael Fersehl, Geschdftsfithrer des Niienberger
Microsoft-Partners Implexis.

mark gemacht, alles andere zu denken, wire eine Illusion”, so
sein unmissverstindliches Urteil. In Gremien und durch direkte
Kontakte versuchten die Partner, die Anforderungen der mittel-
standischen Kunden in die Weiterentwicklung einzubringen. Doch
dies sei nicht immer einfach, ,denn nicht nur wir beobachten,
dass die Microsoft-Landesgesellschaften zunehmend an Einfluss
verlieren. Dazu kommt ein oft fehlendes Bewusstsein dafiir, dass
Markte einfach unterschiedlich funktionieren.”

Birk bringt ein anschauliches Beispiel: Wihrend amerikanische
Unternehmen damit zufrieden seien, mit einer ERP-Software
etwa 40 Prozent ihrer Prozesse abzubilden, streben deutsche
Mittelstindler erfahrungsgemdf tiber 90 Prozent Abdeckungs-
grad an. Die Voraussetzungen seien also komplett unterschied-
lich. ,Die Tatsache, dass standardisierte Cloud-Loésungen in den
USA funktionieren, heifdt nicht, dass dieses Geschiftsmodell in
Deutschland bei allen Kunden funktioniert.” In diesem Fall hat
die Einflussnahme also noch gegriffen.

Die Frage ist generell, warum die Software-Riesen so vehement
den Weg in die Cloud propagieren, wenn man weil3, dass ihre
Gewinne — wie auch Holger Behrens, Vorstand des SAP-Partners
Cormeta, bestdtigt — in erster Linie auf den erzielten Lizenzum-
sdtzen beruhen. Zwei Griinde kénnten zugrunde liegen: Geht
man davon aus, dass langfristig gesehen die Kosten fiir die Miete
den Kosten fiir den Lizenzkauf in nichts nachstehen werden,
dann erhoht der Gang in die Cloud zumindest Stand heute die

Maximales
Software Asset Management

Bildet alle marktiblichen Lizenzmnodelle und -metriken ab
Bereitet Sie vollsténdig auf ein Lizenzaudit von Microsoft bzw.
der Software Alliance vor

KPMG
assessed
SAM Tool

——— Verhindert Unterlizenzierung und schafft Rechtssicherheit
- Erfllt alle Voraussetzungen fiir Software Compliance
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SAP S/4 Han: die neueste n der ERP-Produktreihe des Walldorfer Software-Konzerns.
Fiir VIele Anwender stellt sich damit die Frage, inwieweit es sich ,nur” um ein neues Release

oder doch um ein ginzlich neues Produkt handelt - was nicht ganz unerheblich beziiglich der
zu erwartenden Kosten und des Aufwands sein diirfte.

s ,Wir sehen S/4 Hana
p ganz klar als neues Produkt
und niCthl\s Release.*
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Abhéngigkeit vom Software-Lieferanten. Denn bislang ist noch
keineswegs allgemeingiiltig gekldrt, wie eine Riickabwicklung
oder die Ubergabe an einen anderen Cloud-Anbieter vonstatten
gehen kénnten. Zudem kénnten sich die Anbieter die Audits,
die derzeit noch mit erhthtem Aufwand und entsprechender
Erlaubnis beim Kunden vor Ort durchgefiihrt werden miissen,
jederzeit und ohne Ankiindigung stattfinden lassen. Zumindest
der erstgenannte Punkt wire nicht zum Vorteil der Anwender.
Fiir Implexis-Chef Michael Ferschl steht fest, dass das Thema
Cloud von den Konzernen zu radikal angegangen wurde, was bei
den Anwendern zu Vorbehalten gefiihrt habe. Diese Vorbehalte
konnen seiner Meinung nach nur langsam durch die Frarbeitung
sinnvoller, hybrider Losungsarchitekturen reduziert werden.

Doch Vorbehalte gegentiber der Cloud kénnte man wohl auch bei
den Systemhausern selbst vermuten, schlieRlich miissen auch sie
ihre Rolle in zukiinftigen Cloud-Szenarien erst finden und miis-
sen definieren, auf welche Weise sie die Anwender unterstiitzen
kénnen. Denn heute leben die Partner noch mafigeblich von
Software-Anpassungen und Projektberatung. Wenn aber in der
Cloud zunehmend standardisiert wird, so wie von den Software-
Unternehmen immer propagiert, dann werden Individualisie-
rungen und Beratung zwangsldufig entbehrlicher. Pragmatisch
formuliert es Holger Behrend: ,, Die Herausforderung lautet doch,

Markus Birk, Voistand bei Kumavision:

»Sowohl die Anwender als

auch
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sich den neuen Beratungsfeldern zu 6ffnen, die kiinftig gefragt
sind. Die klassische ERP-Beratung mit Prozessoptimierung, Anpas-
sungen und Customizing wird in der standardisierten Cloud-Welt
riickldufig sein, doch die Technologie- und Strategieberatung wird
sprunghaft zunehmen, davon bin ich berzeugt.” Aus diesem
Grund bietet Cormeta z.B. bereits heute Workshops an, um die
Kunden auf die digitale Transformation vorzubereiten.

Klaus Aschauer von Cosmo ergianzt, dass sich Dienstleister wie
sein Unternehmen kiinftig noch weit mehr mit Prozessabliufen
werden beschiftigen miissen, wenn unterschiedlichste digitali-
sierte Welten zusammengebracht werden miissen. Das werden
nur noch wenige Unternehmen beherrschen. ,Sehr friith haben
wir deshalb angefangen, branchenbezogene Templates als vorkon-
figurierte Losung bereitzustellen und anhand des so definierten
Standards zu beraten. Diese Beratungsleistungen fiir die optimale
prozessuale Nutzung haben Software-Anpassungen in Form von
Code-Anpassungen schon vor lingerer Zeit verdrangt.” Sein Fazit:
Mit der Digitalisierung werde es immer notwendiger, Standard-
Software mit Prozessverstindnis zu implementieren.

Neben allem Prozess- und Branchenwissen sind es jedoch letztlich
immer Menschen, die zusammenarbeiten (missen). Und gute
Zusammenarbeit basiert auf Vertrauen. Wir fragten die Verant-
wortlichen der Systemhéuser, wie sie den Konflikt bewiltigen,
einerseits die Anwender bestméglich zu beraten, gleichzeitig den
Gewinn des Software-Konzerns zu steigern und auch selbst eine
Marge einzufahren? Vielleicht vorhersehbar, dass die meisten
diesen Konflikt nicht sehen, weil die Kunden bereit seien, fiir
gesteigerte Wettbewerbsfihigkeit einen angemessenen Preis zu
bezahlen. Stimmt, trotzdem kann in dem Gewirr der Digitalisie-
rungsstrategien und -visionen nicht immer jeder Anwender den
kompletten Uberblick iiber samtliche Produkte und Lésungen
behalten. ,Die bestmdgliche Losung fiir den Kunden (...) kann
auch heifien, dass wir empfehlen, auf giinstige Alternativen aus-
zuweichen oder auf teure Individualentwicklungen zugunsten
unserer Best-Practice-Prozesse zu verzichten.” Die Erfahrung zeige:
Eine optimale Beratung und Betreuung fithre zu Wachstum —
und damit zu weiteren Lizenz- und Dienstleistungsumsitzen. -
T Gipo pieck




