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Ziircher

Wirtschaft

«Weg von der Philoso-
phie, mit Updates Geld
zu verdieneny»

Interview Martin Arnold und Thomas Pfyffer

Seit gut 20 Jahren pragt die BusPro AG den Markt mit Unternehmenssoftware fiir KMU mit. Sie beweist da-
mit, dass schlanken, aber konsequent auf die Kunden ausgerichteten Losungen langfristig Erfolg beschie-
den sein kann. Welche Fragen sollten Sie sich vor der Einfiihrung einer neuen Software stellen? Die «Ziircher

Wirtschaft» fragte nach.

Welches sind die Erfolgsfaktoren bei
Auswahl und Implementierung einer
Business Software fiir KMU?

Mit dem richtigen Partner ergibt sich
die Chance, im gegenseitigen Gesprach
die Geschdftsprozesse zu durchleuch-
ten. Dieser externe Expertenblick auf
eine KMU erlaubt es, am Know-how des
IT-Beraters zu partizipieren. Sehr wich-
tigist aberauch, das eigene Personal in
die Projektplanung einzubeziehen. Kei-
ner kennt die Un-
ternehmung - de-
ren Stdrken und
Schwachen in den
Abldufen — besser
als die Mitarbei-
tenden. Es lohnt sich, auch dieses in-
terne Know-how zu verwenden. Auf kei-
nen Fall sollte die Einfiihrung einer
Business Software als «Diktat von
oben» wahrgenommen werden. Lohn
dafiir werden mehr Effizienz und von
den Mitarbeitenden akzeptierte Ab-
laufe sein. Wichtig sind auf der Kunden-
seite zwei Sachen: Die Bereitschaft zu
allfalligen Veranderungen in den Ablau-
fen und die notige Zeit fiir die seriose
Uberpriifung der Geschiftsprozesse.

umgelegt.»

Wie individuell kdénnen Software-Lo-
sungen fiir Klein- und Kleinst-Unterneh-
men zu tragbaren Kosten {iberhaupt
ausgestaltet sein?

Sehrindividuell, sofern das eingesetzte
Standardprodukt konzeptionell dafiir
ausgelegt ist und den richtigen Grund-
umfang an Funktionen mit sich bringt.
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«Das latente Risiko einer Fehlan-
schaffung ist bei uns zu beinahe
100% auf den Softwareanbieter

Der Trick dabei: Kaufen Sie kein zu
«grosses» und kein zu «kleines» Stan-
dardprogramm. Ein zu kleiner Funkti-
onsumfang fiihrt zu Kompensationen
mittels kostspieligen Individualisierun-
gen und teurer Wartung. Aus diesem
Grunde fiir einen eher zu grossen Funk-
tionsumfang zu pladieren, bringt eben-
falls nichts, weil dann der Kauf-, Einfiih-
rungs-, Schulungs- und schlussendlich
der tagliche Bedienungsaufwand {iber-
proportional zum
Nutzen  steigen.
Und dieses Phdno-
men zieht sich
durch alle Updates
hindurch.

Wiesowabhle ich nicht gleich eine Indivi-
dual-Software?

Die Herstellung eines individuellen Pro-
gramm-Paketes sollte sehr gut iiberlegt
sein. Zu Beginn mag solch ein Angebot
verlockend erscheinen, meist endet die
Anschaffung jedoch in einer nicht ge-
warteten, teuren «Insellosung». Ausser
bei begriindeten Ausnahmen sollte da-
von abgesehen werden.

Gibt es ein Schweiz-spezifisches Kauf-
verhalten bei Business Software?

Im Gegensatz zum Ausland wiinschen
in der Schweiz fast alle Betriebe eine
weitergehende individuelle Auspra-
gung bei der eingesetzten Software. Oft
werden sogar fiir die iiblichen 3% Aus-
nahmefille die Softwarebudgets um
tiber 30% erhoht. Das ist nicht immer

nachvollziehbar, zeigt aber die hohen
hiesigen Anspriiche an die Passgenau-
igkeit einer Software. Wir von BusPro
haben uns diesem Wunsch angepasst
und bieten heute eine universelle Stan-
dardsoftware, die praktisch massge-
schneidert werden kann. So bleiben die
Kosten auch fiir die sehr Anspruchsvol-
len im Rahmen.

Als Pragmatiker vergleiche ich meine
Bediirfnisse an eine Business-Software
mit anderen Marktteilnehmern aus der
gleichen Branche und versuche, aus
deren Erfahrung zu lernen. Wie erhalte
ich die notigen Informationen von Mit-
streitern bzw. Referenzkunden zu einer
bestimmten Software-Losung?

Fiihren Sie Gesprache mit Branchenkol-
legen. Sehr wichtig ist dabei die Vorbe-
reitung. Je zahlreicher die Gesprache,
desto mehr vertieft man sich selbst in
die Materie. Aus dieser Reflexion leiten
Sie lhre Hauptkriterien fiir eine Soft-
ware ab und profi-
tieren zugleich von
der Erfahrung der
anderen. Gute An-
bieter fiihren ihre
Referenzen offen
auf, beispiels-
weise im Internet; dazu geben nur wirk-
lich zufriedene Kunden ihr Einverstand-
nis. Wichtig ist auch, dass man sich
nicht nur an den Produkten der Bran-
chenvereinigungen orientiert oder an
den Aussagen der Treuh@nder. Oft sind
solche «Verbandslosungen» {iberteuert

passbare.»

«Die perfekte Software-Losung
muss nicht zwingend immer die
neueste sein. Vielmehr ist es die
am besten auf den Betrieb an-

Zur Person

Rainer Erismann ist seit 1990 Geschafts-
fiihrer der BusPro AG. Zuvor engagierte er
sich an leitender Stelle im Verkauf von
grosseren Systemen eines bedeutenden
Herstellers. Sein Riistzeug holte er sich
unteranderem auch beivielen Auslands-
einsatzen in einer international tatigen
Firma in Audit und Organisation.

und nicht flexibel. Dies, weil die ver-
kauften Mengen in dem begrenzten
Branchenmarkt
weit unter den ver-
kauften  Mengen
einer echten Stan-
dardlosung liegen.
Und den Treuhdn-
dern liegt ver-
standlicherweise die perfekt ausse-
hende Finanzbuchhaltung naher als
eine praktische Business Software,
welche die gesamte Organisation ein-
schliesst. Und dazu gehdren beispiels-
weise auch Bereiche wie die Verkaufs-
unterstiitzung oder die Logistik.



Business Software

Der Begriff der Business Software umfasstim Allgemeinen jede Art von Anwendungssoft-
ware, die in Unternehmen oder anderen Organisationen im Einsatz steht. Teilweise wird
verallgemeinernd Business Software fiir betriebswirtschaftliche Software verwendet.
Das Gegenteil von Unternehmenssoftware ist Software fiir den Privatbereich. Eine
scharfe Trennung ist kaum maglich, da z. B. die grossen Biiroanwendungen wie Textver-
arbeitung, Tabellenkalkulation und Datenbanken sowohl privat als auch geschaftlich ge-
nutzt werden.
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Die Lésungen von BusPro werden {iber
eine Zeitlizenz abgerechnet. Die Fibu
geben Sie gar frei ab. Wo liegt der Ha-
ken?

Es gibt keinen! Das BusPro-Angebot,
welches immerhin schon seit 1999
unverandert im Markt besteht, ist
bisher von keinem anderen Herstel-
ler kopiert worden. Dazu gibt es ei-
nen wesentlichen Grund: Das latente
Risiko des Anwenders, in eine fal-
sche Losung zu investieren, ist zu
beinahe 100% auf
den Softwarean-
bieter umgelegt.
Solch ein Angebot
konnen deshalb
nur Anbieter offe-
rieren, welche bedingungslos an ihr
Produkt glauben.

Die Finanzbuchhaltung und die
Adress-/Kontaktverwaltung sind kos-
tenlos, weil wir es uns wegen des
kundenfreundlichen Preises nicht
leisten kdnnen, mit grossen Summen
Image-Werbung zu betreiben. Viel-
mehr haben wir uns entschlossen,
zwei universell einsetzbare Produkte
anzubieten. Heute arbeiten {iber
11000 Organisationen mit unserer
Gratis-Finanzbuchhaltung, die weder
im Umfang noch in Funktion einge-
schrankt ist.

[Bsung!»

Wie prdsentiert sich eine kunden-
freundliche Losung?

Die Qualitdt muss hoch, die Bedienung
moglichst einfach sein. Die Software
muss an individuelle Bediirfnisse ange-
passt werden konnen. Sehr wichtig er-
scheinen mir in diesem Zusammen-
hang die Vertriebspartner, die sich am
gleichen strengen Massstab messen
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«Meist endet die Anschaffung ei-
ner Individual-Software in einer
nicht gewarteten, teuren «Insel-
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lassen miissen. Hier lassen wir keine
Kompromisse zu.

Was vermittelt lhnen die Sicherheit,
dass Sie keine Programme, sondern
bloss Lizenzen verkaufen konnen?
Beides ist absolut dasselbe, man kauft
namlich auch keine Programme, son-
dern nur die Rechte, eine gewisse Soft-
ware-Version benutzen zu diirfen. Des-
halb miissen Sie beim Kauf auch soge-
nannte Lizenzbedingungen akzeptie-
ren. Und weil sich
der Kauf dabei auf
eine  bestimmte
Version  bezieht,
muss  normaler-
weise fiir jede
neue Version oder deren Update immer
wieder ein Obolus geleistet werden. Oft
in Form eines Wartungsvertrages.

Bei BusPro bezieht der Kunde eine Li-
zenz fiir seinen individuell gewiinsch-
ten Benutzungszeitraum. Die einge-
setzte Softwareversion interessiert da-
bei nicht.

Wieso haben Sie diesen Paradigmen-
wechsel vollzogen?

1999 haben wir uns vom System der Up-
dates bzw. von Wartungsvertragen ver-
abschiedet. Wir wollten von der Philo-
sophie wegkommen, {iber Updates
Geld zu verdienen. Ganz bewusst ha-
ben wir den Entwicklungszyklus der
Programme auf die Kundenbediirfnisse
fokussiert. Es soll kein Druck auf den
Anwender ausgeiibt werden, sondern
der Programmnutzen konsequent in
den Vordergrund geriickt werden. Die
perfekte Software-Losung muss nicht
zwingend immer die neueste sein. Viel-
mehr ist es die am besten auf den Be-
trieb anpassbare.

Was empfehlen Sie Start-ups in diesem
Kontext?

Der gewiinschte resp. gekaufte Benut-
zungszeitraum kann bei uns wenige
Monate oder mehrere Jahre dauern. Bei
Lizenzen iiber eine kurze Zeit investiert
man nur wenig und man bleibt véllig
unabhéngig. Bindende Vertrdge oder
weitere Verpflichtungen kennen wir
nicht. Daraus ergibt sich eine hohe Eig-
nung fiir Start-up-Firmen. Mit den ange-
botenen mehrjahrigen Benutzungszeit-
raumen sind diejenigen Kunden ange-
sprochen, die den Kaufpreis iiber meh-
rere Jahre abschreiben und sich so das
Recht zur Benutzung iiber eine lange
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Periode sichern wollen. Der Unter-
schied zum {iblichen «Programm-Kauf»
ist jedoch, dass bei der BusPro-Zeitli-
zenz jederzeit ohne Mehrkosten immer
das neueste Programm benutzt werden
kann, weil sich die Lizenz eben nicht
auf eine Version bezieht.

Sie gehdren zu den Business-Software-
Anbietern der ersten Stunde. Welchen
Wandel hat der Markt in den letzten 15
bis 20 Jahren durchlaufen?

Friiher hat man den Fakturierautoma-
ten und die Buchungsmaschine oder
die  Schreibma-
schine  ersetzt.
Heute lost man
zwangsldufig eine
andere Software ab. Das heisst, es ist
zu einer Verdrangungssituation ge-
kommen, was teilweise gut ist fiir den
Anwender. Die Losungen der «alteinge-
sessenen» Anbieter werden perfekter,
ohne teurer zu werden. Die neu Nach-
riickenden haben einen harten Stand.
Sie miissen zuerst dieselben Erfahrun-
gen durchlaufen wie wir die letzten 15
bis 20 Jahre. Natiirlich hat sich die Pro-
grammierung wesentlich verandert,
aber die grundsatzliche Aufgabenstel-
lung und damit die Anforderung an die
Programme ist dieselbe geblieben.
Heute sind die Anspriiche lediglich
noch breiter gefachert.

Zeitigt die aktuelle Rezession Folgen auf
das Verhalten der Marktteilnehmer?

Wir agieren aus einem stabilen, um-
fangreichen Kundenstamm heraus und
kommen heute vor allem durch Emp-
fehlungen zu neuen Kunden. Der {iber-
aus erfolgreiche Geschaftsgang im Kri-
senjahr 2009 stimmt uns sehr positiv
fiir die Zukunft. Wir haben mit Sicher-
heit davon profitiert, dass preislich sen-
sibilisierte Einkdufer unsere Software

«Bei den Vertriebspartnern las-
sen wir keine Kompromisse zu.»
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in ihre Evaluation eingebunden haben.
Meist stellen die Interessenten dann
tiberrascht fest, dass unsere Software
den Job genau so gut erfiillen kann, zu-
dem einfach und schnell ist.

Welche Entwicklungen zeichnen sich
ab? Und wie erhalten Sie sich lhre
Marktposition?

Die Business-Programme  miissen
nebst den klassischen Aufgaben auch
neue Aufgaben {ibernehmen kénnen.
Dazu gehort die aktive Unterstiitzung
aller Stadien der Verkaufs-, Wartungs-
und Kommunikati-
onsprozesse. Das
reicht von der au-
tomatischen  An-
zeige der Adresse und Kundenge-
schichte bei Telefongesprachen bis zur
Maoglichkeit der organisierten, aber in-
formellen Hinterlegung von Gesprachs-
notizen und Korrespondenz. Dabei
durchmischen sich die Einsatzarten
vom klassischen Heimnetzwerk bis hin
zum Internet-gestiitzten Fernarbeits-
platz oder gar zum total ausgelagerten
System zunehmend. Mit einer verniinf-
tigen, aber qualitativ hochstehenden
Weiterentwicklung sichern wir uns
zundchst den zufriedenen Kunden-
stamm. In der Folge empfehlen uns die
Kunden weiter. Und damit habe ich
unsere Erfolgsstrategie beim Namen
genannt.

Welches sind die Wachstumstreiber im
Markt der Business Software?
Eigentliche Wachstumstreiber waren
bisher immer gesetzliche Vorschriften,
die wir besser abbilden konnten als
bisherige Systeme. Die neuen Techno-
logien wirken sich allerdings eherin der
Breite der Anwendung aus.

Herr Erismann, wir danken lhnen fiir
das Gesprach.
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KOMMENTAR

Wenn die Post
abgeht...

Karl Liiond, Publizist und Buchautor, www.lueoend.ch

Wer auf der wertschopfenden Seite des Wirtschaftslebens steht, hat in
der Regel ein zwiespdltiges Verhdltnis zum «Service public». Vorbei sind
zum Gliick die Zeiten, da sich der Posthalter im Dorf wie eine Amtsperson
gebdrdete und der Verkauf eines Billetts am Bahnschalter einem obrig-
keitlichen Gnadenakt gleichkam. Wir haben die Teilprivatisierung von
Post und Bahn ebenso begriisst wie die Liberalisierung der Telekommu-
nikation. Wir schauen der SRG misstrauisch auf die Finger und haben in
der Mehrheit nein gesagt zur Liberalisierung des Strommarktes — nicht
ohne Grund, wie sich inzwischen gezeigt hat, wenn wir an das Forde-
rungsverhalten der Elektrizitatswirtschaft denken.

Wo der Staat wirtschaftet, ist prinzipiell Skepsis am Platz, denn da ma-
chen sich immer auch sachfremde politische Einfliisse geltend, und die
laufen nicht selten dem Prinzip der wirtschaftlichen Optimierung zuwi-
der. So ist beim «Service public» die Mitbestimmung der Gewerkschaften
de facto eine Tatsache. Oft bleiben strategisches Denken, Kostenbe-
wusstsein und Marketing-Geschick hinter privatwirtschaftlichen Stan-
dards zuriick. Das Marktverhalten von kommunalen Ver- und Entsor-
gungswerken spricht Bande, vom Wildwuchs des Gebiihrenwesens ganz
zu schweigen.

Dies alles vorausgesetzt, kann man nicht wirklich froh werden iiber den
derzeitigen Zustand der Schweizer Post. Dabei sind die personellen Tur-
bulenzen an der Unternehmensspitze nicht einmal das wichtigste Pro-
blem. Es ist vielmehr der unternehmerische Kurs des wohl wichtigsten
Service-public-Betriebs im Lande, der Sorgen macht. Der Verwaltungs-
ratsprésident, der sich nun durchgesetzt hat, scheint Internationalisie-
rung und Vorstdsse in neue Geschaftsfelder (Postbank) fiir wichtiger zu
halten als die Qualitatspflege, insbesondere bei der Grundversorgung.
Scheibchenweise werden {iberall Dienstleistungen abgebaut (z.B. Lee-
rungszeiten der Briefkasten). Zu Dutzenden werden Poststellen geschlos-
sen oder umgewandelt. Die Piinktlichkeit lasst zu wiinschen {ibrig. Dafiir
regt sich im Affenfelsen der Postbiirokratie munter der alte Obrigkeits-
geist. Die Kunden werden schikaniert. Auch in Weilern mit fiinf Hausern
miissen die Adressen mit Hausnummern (notfalls mit erfundenen) verse-
hen sein, sonst gehen die Sendungen als «unzustellbar» zuriick. Ameri-
kanische Briefkdsten werden nicht bedient, weil deren Schlitz den Post-
biirokraten nicht passt. Je starker der Briefverkehr zuriickgeht, desto ab-
surder die Rationalisierungs-ldeen!

Wir miissen aufpassen auf die Post, auch auf die SBB und den ganzen
Service-public-Bereich. Er garantiert die gute Infrastruktur und damit
eine der wichtigsten Standort-Qualitaten. Die richtige Mischung aus pri-
vatwirtschaftlichem Ehrgeiz und gemeinwirtschaftlicher Verantwortung
erfordert wesentlich mehr politische Fiihrungskunst, als in den letzten
Monaten sichtbar geworden ist.

karl.luond@tolhusen.ch



