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SAP Business ByDesign:
Erste Einschatzung der SaaS-Losung

SAP bezeichnet die neue Lésung fir den Mittelstand auf SaaS (Software as a Service)-Basis als
»1he most complete On-Demand Solution” und will als erster Anbieter ein Paket ,aus der Steckdo-
se“ auf den Markt bringen, welches alle Geschaftsbereiche abdeckt. Unternehmen mit Wach-
stumsabsichten wird neben Einsparungen bei Lizenzierung und Betrieb ein flexibles und skalierba-
res Produkt geboten, das u.a. auch das Management mit Business Intelligence-Funktionen unters-
tltzen soll. Noch ist man sich am Markt unschliissig darlber, ob SAP ein weiterer Meilenstein in

der Geschichte der Unternehmenssoftware gelingen sollte.
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SAP’s Next Big Bet

Mit den Worten ,Dies ist die wichtigste An-
kindigung meiner Karriere“ erdffnete CEO
Henning Kagermann die Prasentation der
neuen Ldsung SAP Business ByDesign im
Nokia Theatre am New Yorker Times Square,
in deren Entwicklung unter dem Codenamen
LA1SY etwa 500 Mio. EUR geflossen sein
sollen. Als erster Anbieter will SAP damit eine
Lésung auf SaaS (Software as a Service)-
Basis auf den Markt bringen, die alle Ge-
schaftsbereiche eines Unternehmens mit
100-500 Mitarbeitern und die entsprechenden
Prozesse ,end to end“ abdeckt. Obwohl
Gartner fur 2011/2012 prognostiziert, dass
33% aller Investitionen in Business-Software
in SaaS-Angebote anstatt in Produktlizenzen
flieRen sollen, zeigte man sich im Vorfeld der
SAP-Prasentation skeptisch: So wurde fest-
gestellt, dass es bisher niemandem gelungen
sei, eine solche Art von Business Technolo-
gie auf diese Weise erfolgreich verkaufen zu
kénnen. ,SAP is betting the profitability of the
company that it will be able to do it” kommen-
tiert Gartner-Analyst Dan Sholler. INTARGIA
hinterfragt kritisch, ob es SAP einmal mehr
gelingt, den nachsten Meilenstein im Bereich
ERP-Software zu setzen.

Business ByDesign: Ein Uberblick
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Abb. 1 — Portfolio der SAP-Lésungen (Quelle: SAP)

Im Fokus von SAP liegt einmal mehr der Mit-
telstand, dessen Attraktivitat nicht zuletzt in
einem geschatzten Marktvolumen von rund
15 Mrd. $ begriindet liegt. Besonders Unter-
nehmen mit Wachstumsabsichten sollen mit
Business ByDesign eine Losung mit hoher
Skalierbarkeit erhalten, die aufgrund ihrer
strikten SoA (Service-orientierte Architektur)-
Ausrichtung zudem hochgradig flexibel ist
und mit den Anforderungen eines Unterneh-
mens wachst. Aufgrund des neuen Konzepts
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soll die Einfihrung der Software deutlich ein-
facher und glinstiger als bei den bestehenden
SAP-Suiten, wenn auch nicht ohne voéllig oh-
ne Beratung, machbar sein. Von einem Pro-
dukt, das sich mit wenigen Klicks konfigurie-
ren und direkt ,aus der Steckdose* betreiben
Iasst, ist SAP damit noch weit entfernt, doch
gerade in Bezug auf Kosten der IT-
Infrastruktur sowie Wartung des Systems
bietet die Hosting-Lésung, bei der alle An-
wendungen im SAP-Rechenzentrum laufen,
bestechende Vorteile. So sollen die Kosten-
vorteile auch eines der Uberzeugungsargu-
mente fir den sonst SAP gegenlber traditio-
nell eher misstrauischen Mittelstand sein,
denn mit monatlich 133 EUR pro User er-
scheint die Software tatsachlich sehr preis-
gunstig.

Umfangreiches Angebot an Funktionen
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Abb. 2 — Funktionstibersicht (Quelle: SAP)

Im Gegensatz zu ahnlichen Produkten des
Mitbewerbs wie z.B. Salesforce oder Netsuite
bietet Business ByDesign ein umfassendes
Angebot an Funktionen, welche alle Ge-
schaftsbereiche abdeckt (s. Abb. 2). Uber alle
Bereiche hinweg bietet SAP eine ,Eingebette-
te Geschaftsanalytik®, welche in erster Linie
das Management dabei unterstitzen soll,
Unternehmensziele zu erreichen. Dies ver-
bindet die Software mit unterschiedlichen
Tools zur Kollaboration und Kommunikati-
onsunterstitzung mit dem Hintergrund, den
gesamten Workflow Uber eine frei konfigu-
rierbare Oberflache zu unterstliitzen und ab-
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zubilden. Prozesse im Unternehmen sollen
damit beschleunigt und vereinfacht werden.

Implementierung

Mit genauen Informationen rund um den
technischen Background sowie die Einfiih-
rung des neuen Systems halt SAP sich der-
zeit noch bedeckt. Klar ist bereits, dass man
beim Betrieb Abstand von der Konkurrenz
Microsoft, IBM und Oracle gewinnen will: Bu-
siness ByDesign setzt auf einer MaxDB-
Datenbank auf und lauft unter Linux. Ein klu-
ger Schachzug, kann man so doch im eige-
nen Hause weitere Erfahrungen mit den Sys-
temen unter Last sammeln, die SAP-
Lésungen unabhangiger aufstellen und nicht
zuletzt die Kosten gering halten.

Das Hosting der Losung wird vorerst allein in
den Rechenzentren der SAP stattfinden,
wahrend langfristig eine kleinere Anzahl aus-
gewahlter Partner in diesen Bereich einstei-
gen soll. Der Kunde wird vor Ort durch ein
Gateway Uber das Internet mit der Infrastruk-
tur im Rechenzentrum verbunden, welches
neben Management und Verschlisselung
des Datentransfers auch die Integration von
Legacy-Systemen ermdglichen soll. Wie und
ob hier Komponenten von Netweaver zum
Einsatz kommen ist indes noch offen. Es liegt
damit in der Natur der Lésung, dass speziell
Niederlassungen in infrastrukturell schwa-
chen Regionen nicht tber Business ByDesign
angebunden werden kdénnen, da ein Internet-
zugang mit mdglichst hoher Bandbreite und
geringen Antwortzeiten die Voraussetzung fir
effizientes Arbeiten darstellt.

Vertrieb

Setzte SAP im Vertrieb bisher immer auf
Partner, deren Motivation in erster Linie durch
die Dienstleistung bei der Implementierung
bedingt war, ist bei Business ByDesign ein
neuer Ansatz notwendig. SAP muss einen
neuen Channel aufbauen, dessen Fokus
starker auf dem Vertrieb von Software-
Lésungen als auf deren Implementierung
liegt, was mit unterschiedlichen Problemstel-
lungen behaftet ist: Einerseits muss SAP bei
Ruckgriff auf bereits bestehende Beziehun-
gen mit Zielkonflikten bei den Partnern rech-
nen, die weiterhin den Verkauf von Imple-
mentierungsdienstleistungen vorziehen, an-
dererseits ist durch die unklare Marktabgren-
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zung zu den ubrigen SAP-LOsungen in bei-
den Richtungen kein Umfeld fir eine ver-
trauensvolle Zusammenarbeit  geschaffen.
Das kdénnten die Hauptgrinde dafir sein,
dass SAP den Vertrieb vorerst selbst Uber
eigene Mitarbeiter realisieren moéchte, um
sich mit der Ausarbeitung eines Partnerkon-
zepts ausreichend Zeit zu lassen. Auch die
Frage, ob es mit dem aktuell stark auf den
Mittelstand gerichteten Marketing gelingt, die
Skepsis einem gewissen Vertrauen gegenu-
ber dem Branchenriesen SAP weichen zu
lassen, bleibt offen, ebenso wie der finale
Termin zur MarkteinfGhrung. Momentan ist
das System bei ausgewahlten Pilotanwen-
dern, darunter die Stemme AG (Luft- und
Raumfahrt) und die WIMA GmbH (Fertigung),
im Produktivbetrieb und wird getestet Im Jahr
2008 soll das Paket einer grofieren Kunden-
gruppe zuganglich gemacht werden.

Analystenmeinungen

Die Wahrnehmung von Business ByDesign
durch unabhangige Analysten erscheint weit-
gehend positiv. So lobt Joshua Greenbaum,
Principal von Enterprise Application Consul-
ting, dass der Fokus des Systems nicht nur
auf geringeren Kosten, sondern echtem
Wettbewerbsvorteil liegt, die Anpassung von
Geschéaftsprozessen im Vergleich zu R/3
stark vereinfacht wird und durch SOA ein
Maximum an Flexibilitat erreicht wird. Green-
baum stellt in erster Linie Marketing und Ver-
trieb als problematische Bereiche heraus,
freut sich aber darliber, dass der zunehmen-
de Konkurrenzkampf durch SAP im SaaS-
Bereich den Markt langfristig beleben und
Neuerungen antreiben wird. Es liegt nun bei
den Mitbewerbern, ein ebenso starkes Pro-
dukt auf den Markt zu bringen.

Ahnlich positiv duRert sich Andreas Zilch,
Lead Advisor der Experton Group: ,Das he-
rausragende Merkmal von SAPs Mietsoft-
ware ist [...] die enge Verkniipfung der ein-
zelnen Bestanditeile [...].“ Uberdies stellt Zilch
fest, dass der Markt reif geworden ist fur
Mietmodelle und verweist auf die Erfolge von
Anbietern wie Salesforce, die als Wegbereiter
fur SAP bereits gute Arbeit geleistet haben.

Auch Warren Wilson von Ovum begrift die

strikte Serviceorientierung, den breiten Funk-
tionsumfang und die intuitive Bedienbarkeit
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der Lésung, die sich im Vergleich zu den tra-
ditionellen SAP-Produkten deutlich preis-
glnstiger darstellt.

Den relativ geringen Mietpreis stellt auch
Christian Glas, Senior Consultant bei PAC,
heraus und prophezeit eine Revolution des
ERP-Marktes durch Business ByDesign.
Probleme vermutet er bei den Anforderungen
der deutschen Kunden, die meist eine Soft-
ware suchen, die ,ihren Anforderungen hun-
dertprozentig entspricht®. Dies ist bei einer
On Demand-Ldsung aufgrund der begrenzten
Anpassungsfahigkeit und hoher Standardisie-
rung allerdings generell schwieriger umzuset-
zen. ,Es fehlt nicht nur die Erfahrung im Mit-
telstandsvertrieb, es mangelt auch der be-
rithmten Augenhbhe mit den mittelstandi-
schen Kunden* konstatiert Glas.

Deutliche Skepsis pragt auch die Einschat-
zung von Ray Wang, Senior Analyst bei For-
rester, der verschiedene Schliisselfunktionen,
wie z.B. die einfache Integration in Microsoft
Office, schnelle Portalkonstruktion und direk-
ten Zugriff auf Reports vermisst. Im Gegen-
satz zu Glas glaubt er nicht an die Méglich-
keit einer langfristigen Reduzierung der Kos-
ten flr das System und sagt Business ByDe-
sign einen moderaten, jedoch keinesfalls
durchschlagenden Erfolg nach Einfuhrung
voraus. Wang verweist in diesem Zusam-
menhang auf die Tools andere Anbieter wie
z.B. NetSuite, die bereits am Markt platziert
sind, und die Teilnehmer, die den Markt
ebenfalls in Kirze betreten wollen, darunter
Microsoft.

Mitbewerber

Erwartungsgemal negativ dullert sich SAPs
Mitbewerb: Wahrend Microsoft den deut-
schen Mittelstand als Markt generell sehr
zurtickhaltend betrachtet und als zu konser-
vativ fir On Demand-Lésungen einschatzt,
findet Friedbert Schuh, General Manager
Central Europe von Lawson ERP, deutlichere
Worte: ,SAPs Business ByDesign erinnert
mich eher an Desaster ByDesign“. Schuh
verweist auf drohende Partnerkonflikte, feh-
lenden Verfugbarkeitsaussagen und bezeich-
net das neue Angebot als ,Mogelpackung,
bei der auf funf Jahre gesehen schnell mehr
als 200.000 EUR zusammenkommen®. Ahnli-
che Ansichten vertritt Alastair Sorbie, CEO
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von IFS, der SAP eine Identitatskrise besta-
tigt und auf die starke Konkurrenz der SAP-
Produkte untereinander hinweist.

Fazit

Es bleibt abzuwarten, ob SAP mit Business
ByDesign einen neuen Megatrend im ERP-
Markt setzt und sich nachhaltig das lukrative
Mittelstandssegment erschlie3t. Noch stehen
zu viele offene Fragen im Raum. Neben der
Klarung der Vertriebskanale und unklarer
Kosten ist insbesondere die Akzeptanz des
Mittelstandes fir das Produkt aber auch ge-
genuber der SAP erfolgskritisch. Die Abde-
ckung der funktionalen Anforderungen des
deutschen Mittelstandes durch die On De-
mand-L6sung ist hier nur ein Aspekt. Ein an-
derer ist das Verstandnis fur den Kunden
‘Deutscher Mittelstand’. Hier steht SAP histo-
risch begrindet noch am Anfang der Lern-
kurve.
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