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Mieten oder kaufen und die Gretchenfrage nach der richtigen
Technologie

Sage setzt 2008 auf flexible Vertriebsmodelle und den Einsatz innovativer
Technologien

Mieten statt kaufen - so lautet das Credo vieler Software-Unternehmen, die sich den Begriff
Software as a Service in unterschiedlichsten Interpretationen auf die Fahne geschrieben
haben. Dabei gilt es jedoch zu beachten: Die Zweckmé&Rigkeit von Mietldsungen hangt sehr
stark vom Einsatzgebiet ab. Nicht jedes Anwendungsgebiet ist gleichermalen dafir geeig-
net, auch als Mietlésung angeboten zu werden, und eine Mietldsung eignet sich auch nicht
per se fir jedes Unternehmen. Daher lautet der Rat von Sage: Mieten oder kaufen — diese
Entscheidung will wohl Uberlegt sein. Ob SaaS oder Lizenzmodell ist nicht eine Entschei-
dung auf Anbieter-Seite, sondern ein dedizierter Auswahlprozess beim Kunden — was nattir-
lich voraussetzt, dass der Anbieter beides ermdglicht. Dabei ist Sage auf die Beratung und
Expertise der mehr als 1.000 Fachhandler angewiesen, die die spezifischen Anforderungen
kleiner und mittlerer Unternehmen genau kennen. Sie sind regional aufgestellt und begegnen
den Unternehmen auf Augenhdhe und unterstiitzen diese beim Ausbau einer wettbewerbs-
fahigen IT-Infrastruktur.

Grundsatzlich gilt: Komplexe Anwendungen, die sehr umfassende individuelle Anpassungen
bendétigen und die unternehmerischen Kernprozesse betreffen, eignen sich weniger fur ein
Mietmodell als einfache und schnell anpassbare Lésungen. Letztere sehen in puncto SaaS
einer rosigeren Zukunft entgegen. Besonders gute Chancen sieht Sage hier fur Customer-
Relationship-Management (CRM)-Lésungen. Diese stehen laut Umfragen bei IT-
Investitionsvorhaben mittelstandischer Unternehmen generell hoch im Kurs: So wollen 20
Prozent der in einer Studie von TechConsult im Auftrag von Sage befragten Unternehmen in
Software fiur das Kundenmanagement investieren. Der Mittelstand entdeckt also den Kunden
als Kdnig neu — und hat dabei den Blick streng auf das Portemonnaie gerichtet. Zudem eig-
nen sich CRM-L&sungen dank ihres Einsatzbereichs besonders gut fur die Nutzung als Miet-
service: Sie sind in vielen verschiedenen Unternehmen universell einsetzbar und benétigen
weniger komplizierte Anpassungen als komplexe Enterprise-Resource-Planning (ERP)-
Ldsungen. Im Hause Sage trafen erstmals 2008 Software as a Service und CRM zusammen:
SageCRM.com ist die erste webbasierte Lésung des ERP-Anbieters im Sinne einer Soft-
ware as a Service. Sie eignet sich fir Unternehmen zum Beispiel in ihrer Startphase oder
wenn keine hochperformante eigene IT-Infrastruktur vorhanden ist. Mit SageCRM.com ha-
ben Unternehmen zudem jederzeit die Moéglichkeit, ohne groReren Aufwand auf eine lokale,
d.h. im eigenen Haus installierte, und von einem autorisierten Fachhandler betreuten Lésung
von Sage CRM zu wechseln und die Daten einfach zu tbernehmen. Beide Modelle — die
Lizenz und der Service — haben Vorteile, die es genau abzuwagen gilt. Beim Mietservice fallt
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eine feste monatliche Gebuhr an, die sowohl die Kosten fir Support, Online-Training, Back-
up und Updates umfasst. Grol3e Investitionen in Software und Hardware fallen somit fir die
Kunden nicht an. Das ist besonders dann relevant, wenn mittelstandische Unternehmen ihre
Liguiditat im Blick haben mussen: Durch die festen monatlichen Beitrage fir die Mietsoftware
wird weniger Eigenkapital gebunden und die Liquiditat bleibt erhalten, was die Bilanz entlas-
tet und ein mdgliches Rating bei der Bank verbessert.

Software fur den Mittelstand muss generell — das gilt ebenso fir Mietsoftware - leicht zu be-
dienen sein. Daher setzt Sage weiterhin auf Standardsoftware mit hohem Bedienkomfort.
SageCRM.com beispielsweise funktioniert einfach tber einen Webbrowser, wobei die An-
wendung nicht auf dem PC oder Notebook installiert werden muss. Stattdessen bendtigen
die Nutzer nur einen Internetzugang und Browser sowie ihr Login und personliches Pass-
wort. Soll eine Lésung individuell angepasst werden, bietet Sage mithilfe der Partner das
nétige Know-how vor Ort.

Die Gretchenfrage der IT: Wie haltst Du es mit der Technologie?

2008 stellt Sage sich nicht nur die Frage nach flexiblen und kundenorientierten Vertriebsmo-
dellen, sondern auch nach technologischen Neuerungen, die Unternehmen eine maximale
Investitions- und Zukunftssicherheit bieten. Sage fuhrt mit der 2008 vorgestellten Office Line
Evolution einen Technologiewechsel ein, der den Grundstein flr eine neue Generation be-
triebswirtschaftlicher Software bildet: Die Office Line Evolution basiert als eine der ersten
grol3en betriebswirtschaftlichen Software-Lésungen auf der ,,.net“-Technologie von Microsoft.
Sie bietet eine innovative Software-Architektur mit dem gleichen funktionalen Komfort wie die
Office Line und beriicksichtigt dabei auch langfristige Entwicklungsperspektiven. Denn ,.net"
stellt eine innovative, offene und flexible Technologieplattform dar, die Unternehmen bestens
fur die Herausforderungen der Zukunft wappnet. Insbesondere die Webservice-Architektur
macht es fiur Entwicklungspartner noch einfacher, unter Nutzung des Sage Entwicklerpro-
gramms (http://www.sage.de/smb/partner/developer.asp) zusatzliche Erweiterungs— oder
Branchenlésungen als Ergéanzung zur Office Line Evolution zu entwickeln und damit am Er-
folg der im Segment 10-200 Mitarbeiter fiihrenden ERP-Software zu partizipieren.
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