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Beim herkömmlichen Software-
«Kauf» bezahlt der Kunde im 
Voraus einen nicht unerheblichen 
Betrag für ein Produkt, von dem 
er aufgrund der Herstelleranga-
ben annehmen muss, dass es 
seine Erwartungen erfüllt und 
wahrscheinlich fehlerfrei arbei-
tet. Damit investiert der Kunde 
in ein Produkt, welches er über 
mehrere Jahre nutzen wird und 
in dieser Zeit amortisiert. Gleich-
zeitig investiert er auch in ein 
Produkt, welches sich in dieser 
Zeit zwangsläufig verändern 
muss, denn die Ansprüche an die 
Software ändern sich so schnell 
wie das Umfeld des Betriebes. 
Erweiterte Auskunftsbereit-
schaft, Gesetzesänderungen und 
veränderte Ansprüche verlangen 
dauernde Wartung und Anpas-
sung der Software. 

Da sich der Kunde jedoch bisher 
nur das Recht an einer bestimm-

ten Softwareversion erworben 
hat, ist er gezwungen, auf der 
Basis eines Wartungsvertrages 
seine Rechte an zukünftigen Ver-
sionen sicherzustellen, um diese 
dann wenigstens günstiger be-
schaffen zu können.

Investition in ein häufig 
unbekanntes Produkt

Wollen wir den Nachteilen et-
was näher auf den Grund ge-
hen, stellen wir fest, dass es 
nicht nur finanzielle, sondern 
auch technische Nachteile gibt. 

Der Kunde investiert einen 
nicht unerheblichen Betrag für 
Lizenzen und die Einführung in 
ein Produkt, dessen Hersteller 
im Laufe der mehrjährigen 
Amortisationsdauer vor nach-
teiligen Ereignissen nicht gefeit 
ist. Wenn wir die Situation der 
Herstellerlandschaft, wie sie 
sich vor zehn Jahren präsen-
tierte, mit der heutigen Situa-
tion vergleichen, stellen wir 
fest, dass Namen verschwun-
den sind, entweder schlicht 
durch Pleite oder im günstigs-
ten Fall infolge Übernahme 
durch einen Konkurrenten. 
Oder der Hersteller hat die 
Weiterentwicklung seiner Lö-
sung eingestellt, die Wartungs-
verträge gekündigt und sich 
lukrativeren Geschäftsfeldern 
zugewandt. In allen Fällen trägt 
der Kunde letztlich das alleinige 
Risiko und die damit verbunde-
nen Kosten für Neuevaluation, 

Neuinvestition und Neueinfüh-
rung – im schlechtesten Falle 
bevor er die «alte» Lösung 
amortisiert hat.

Der Hersteller auf der anderen 
Seite kämpft möglicherweise 
mit anderen finanziellen Proble-
men. Durch die wirtschaftlichen 
«ups and downs» bleiben die 
Verkaufserlöse der Hersteller 
unter Budget, und führen in der 
Regel zu Personalabbau und 
damit verbunden möglicher-
weise zu qualitativen Mängeln 
in der Wartung der Software. 
Und weil die Software damit 
auch länger im Einsatz bleibt als 
es dem Hersteller lieb ist, war-
tet er zwangsläufig länger und 
mehr ältere Versionen.

Teure Verträge für Wartung 
der Software

Und damit wären wir bei den 
Wartungsverträgen, über wel-
che der Kunde die Absicherung 
erhält, dass «seine» Software 
«up to date» und möglichst 
fehlerfrei bleibt. In der Praxis 
sind Inhalt und Geltungsbe-
reich solcher Wartungsverträge 
nicht immer deckungsgleich 
mit den geweckten Erwartun-
gen der Klientel und erweisen 
sich entsprechend oft als 
Streitpunkt.

Dass der Kunde diesen War-
tungsvertrag letztlich fürstlich 
bezahlt, kommt noch dazu. Bei 
den heute üblichen Wartungs-

prämien «kauft» der Kunde die 
Software über eine Zeit von 
fünf bis sechs Jahren also noch-
mals, und hat nach dieser Zeit 
immer noch die «alte» Lösung, 
abgesehen von «bug fixes» und 
gesetzlich vorgeschriebenen 
Anpassungen. Denn wirklich 
funktionale Erweiterungen, an-
geboten durch den Hersteller 
im Rahmen von neuen Versio-
nen, bezahlt er in der Regel mit 
einmaligen, evtl. etwas redu-
zierten Lizenzpreisen.

Technische Abhängigkeit 
vom Software-Hersteller

Die Forderungen des heutigen 
Marktes an die Softwareherstel-
ler sind klar und unüberhörbar: 
Die Kunden wollen finanzielle 
und technische Unabhängigkeit.

Flat-Rate-Modelle erlauben 
anstelle von grösseren «Inves-
titionen» das Budgetieren von 
variablen, anpassbaren Kosten. 
Gleichzeitig will der Kunde lau-
fend die neusten verfügbaren 
Versionen einsetzen, d.h. mit 
der Bezahlung einer laufenden 
Nutzungsgebühr auch das 
Recht erhalten, die neuste Ver-
sion downloaden zu können. 
Eine letzte Forderung schliess-
lich ist die Abschaffung der 
herkömmlichen Wartungsver-
träge. Niemand negiert die 
Notwendigkeit von Wartung 
und einer sich daraus ergeben-
den Wartungsgebühr, aber sie 
soll und kann in ein «Flat-
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Seit es Software gibt, wird diese fast ausschliesslich in Form einer Gebrauchslizenz verkauft. Diese ist in der 
Regel auf eine Version einer Software bezogen. So wird der Eindruck vermittelt, «man kaufe eine Software»,  
was jedoch kaum je der Fall ist: Man erwirbt sich dabei einfach das Recht, diese eine Version der Software zu 
benützen. Nicht so bei BusPro! Beim BusPro-Flat-Rate-System zahlt der Kunde nur eine Nutzungsgebühr, ba-
sierend auf der Anzahl und Art der verwendeten Module, der Anzahl Nutzer und der gewünschten Laufzeit in 
Monaten. Ein eigentlicher Kaufpreis sowie Kosten für Service-Verträge und Updates entfallen. Es bestehen 
auch keinerlei Weiterführungspflichten und die Daten können jederzeit frei exportiert werden.
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Gleichzeitig bekunden damit die 
BusPro AG und ihre zertifizier-
ten Vertriebspartner eine klare 
Ausrichtung zu einer langjähri-
gen, zufriedenstellenden Koo-
peration mit dem Kunden.

Eben weil der Anwender beim 
Kauf von BusPro praktisch kein 
Risiko eingeht, kommuniziert 
dieses Zeitlizenzangebot auch, 
dass sich die BusPro AG ihrer 
Sache sehr sicher ist. Dies ga-
rantiert über den finanziellen 
Vorteil für den Kunden hinaus 
auch eine andauernde Qualität: 
Um Software so kundenfreund-
lich anbieten zu können, muss 
die Anbieterfirma dem Anwen-
der jederzeit ein seinen Ansprü-
chen entsprechendes, zuverläs-
siges und «fallenfreies» Produkt 
zur Verfügung stellen, denn der 
Kunde musste sich ja nicht mit 
einem im Voraus bezahlten 
Kaufpreis finanziell anbinden.

Rate»-Modell eingebunden 
werden.

Das smarte Lizenzmodell 
von BusPro

Ausser dem Modul Finanzbuch-
haltung und Datenbank (beides 
gratis) haben alle BusPro-Mo-
dule wie Debitorenbuchhal-
tung, Fakturierung, Lohn usw. 
ihren unterschiedlichen Basis-
preis pro Nutzungsmonat. Bei 
der Anzahl Benutzer unter-
scheidet BusPro lediglich zwi-
schen den Netzwerkvarianten 
bis fünf Benutzer und mehr als 
fünf Benutzer. Bezüglich des zu 
wählenden Zeitraumes ist der 
BusPro-Kunde grundsätzlich 
frei, abgesehen von einer 
dreimonatigen Mindestdauer. 
Die Nutzungsgebühr schliess-
lich beinhaltet die Wartung der 
Software und das Recht des 
Kunden, während des Nut-
zungszeitraumes laufend die 
neuen Versionen und die neuen 
Programme zu downloaden.

Ein eigentlicher Kaufpreis sowie 
Kosten für Service-Verträge ent-
fallen. Es entstehen keine weite-
ren Kosten für Updates oder 

neue Programmversionen. Und 
es bestehen überdies keinerlei 
Weiterführungsverpflichtungen. 
Dies hat für den BusPro-Kunden 
eminente Vorteile: Er bestimmt 
völlig frei und flexibel, gemäss 
seinen Bedürfnissen, einen Nut-

zungszeitraum und bezahlt die-
sen. Er definiert so seinen finan-
ziellen Einsatz selbst. Dies bedeu-
tet für ihn höchste Flexibilität, 
klare Budgetierung und Kosten, 
die seine wirtschaftliche Situa-
tion berücksichtigen.
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Kurzprofil BusPro 

Die BusPro AG wurde 1990 als Aktiengesellschaft gegründet und hat den Sitz in Winterthur. Mit ihrer  branchenneu-

tralen und heute breit verwendeten Komplettlösung bietet BusPro ein Standardpaket an, das durch seine Leistungs-

fähigkeit und Flexibilität dem Wunsch nach individueller Software nachkommt. Die BusPro AG vereint Erfahrung, 

Kontinuität und Innovation zu einem hohen Anwendernutzen.

BusPro schafft optimale Voraussetzungen für die erfolgreiche und moderne Führung der Geschäftsprozesse, beginnend 

mit dem Management der Kunden- und Lieferantenbeziehungen, über die Führung von Buchhaltung und Lohn bis hin 

zum Handling von Einkauf, Verkauf, Lager und Produkt/Leistung. Für die kompetente Beratung und die Be≠treuung vor 

Ort arbeitet die BusPro AG mit rund 60 lizenzierten Partnerfirmen in der Schweiz zusammen. Ebenfalls stehen für 

Fragen, Schulung und Support das BusPro-Team und ein kompetentes Help-Desk zur Verfügung.

Die Business-Software BusPro wird wegen ihrer klaren Struktur und zuverlässigen Funktionalität von Tausenden von 

Schweizer Betrieben geschätzt und an zahlreichen Schulen sowie in der Ausbildung eingesetzt. BusPro eignet sich vor 

allem für den kleinen bis mittleren Schweizer Betrieb aus Handel, Gewerbe und Dienstleistung sowie für Verbände und 

Non-Profit-Organisationen. 

BusPro hat ein einzigartiges Lizenzierungssystem entwickelt. Dabei bestimmt der Kunde die eingesetzten Module so-

wie den Zeitraum, in dem er die Programme verwenden möchte. Verrechnet wird nur dieser Benützungs≠zeitraum, 

ein eigentlicher Kaufpreis sowie Kosten für Service-Verträge entfallen. Es gibt auch keine Zahlungen für Updates und 

neue Programmversionen. Der Kunde ist völlig frei in seinen Entscheidungen über die Höhe der gewünschten Investi-

tion und auch der Fortführung. Nähert sich der Lizenzierungszeitraum seinem Ende, so kann der Kunde seine Daten 

lizenzfrei exportierten oder die Lizenz für den von ihm gewünschten Zeitraum erneuern. Dies bedeutet höchste Flexi-

bilität, tiefe Investitionskosten und klare Budgetierung. Vor allem wird so der Nutzen eingekauft und nicht eine mehr-

heitlich unbekannte Programmversion und dem Kunden wird eindrücklich bewiesen, dass der langjährige Kundennut-

zen und nicht der Verkaufspreis im Vordergrund steht.

Die BusPro AG bietet für den kleinen bis mittleren Schweizer Betrieb ein Business-Programm an, das optimale 
Voraussetzungen für die erfolgreiche und moderne Führung der Geschäftsprozesse schafft, beginnend mit dem 
Management der Kunden- und Lieferantenbeziehungen, über die Führung von Buchhaltung und Lohn bis hin 
zum Handling von Einkauf, Verkauf, Lager und Produkt/Leistung.


