Special Innovation

Flir jeden Topf einen Deckel

Unterstiitzung im Kernbereich: Branchenlosungen sind besser als der Ruf, der ihnen vorauseilt.

Sonja Gerstl

Unterschiedliche Branchen
stellen unterschiedliche Anfor-
derungen an ihre IT und Kom-
munikation. Ein Automobil-
zulieferer tickt anders als ein
MbobelgroBhindler oder ein Che-
mieunternehmen. Ein Filialist
hat andere Bediirfnisse als eine
Direktvertriebsorganisation
mit vielen mobilen Mitarbei-
tern. Unternehmen, die enorme
Datenmengen zu verarbeiten
haben - also etwa Banken und
Versicherungen -, setzen an-
dere IT-Schwerpunkte als zum
Beispiel Handwerksbetriebe.

,Die Verschiedenheiten zwi-
schen den einzelnen Branchen
lassen sich nicht so einfach be-
schreiben, da selbst innerhalb
einer Branche oftmals ganz
spezifische Anforderungen da
sind“, weifl Christian Schober,
Marketing-Leiter bei Kapsch
Business Com, um die Proble-
matik Bescheid. Es gebe jedoch
eine Reihe von sozusagen Meta-
Anforderungen, die in nahezu
jeder Branche zu finden wéaren.
,Kundenkontakt, Mobilitét,
Kommunikation, Verfiigbarkeit
und Sicherheit zdhlen hier ganz
sicherlich dazu“, fahrt Schober
fort. Aber auch klassische Un-
terstiitzungsprozesse, wie zum
Beispiel Finanz- und Personal-
wesen, gelten als branchen-
neutrale Anforderungen und
werden dementsprechend mit
branchenneutralen Standard-
l6sungen abgedeckt.

Kerngeschift unterstiitzen

Ganz anders verhélt es sich
mit den sogenannten Kernpro-
zessen, die immer branchen-
spezifische Auspriagungen ha-
ben. Meistens finden sich diese
Prozesse an der Schnittstelle zu
Kunden und/oder Lieferanten
und/oder in der Produktion. Die
Optimierung dieser Kernpro-
zesse ist gleichsam das Ziel je-
der Branchenldosung. Und das
ist auch der Grund, warum un-
ter Kommunikations-, IT- und
Software-Experten Einigkeit
dariiber herrscht, dass Bran-
chenlosungen alles andere als
ein reiner Verkaufsgag sind.

,Branchenlésungen werden
nicht aus Marketing-Griinden
angeboten, sondern weil es auf
Kundenseite tatsdchlich eine
enorme Nachfrage nach spe-
zialisierten Software-Losungen
gibt. Der Kunde erwartet sich
eine Losung, die seine Busi-
ness-Prozesse unterstiitzt und
seine Kernkompetenz nicht ein-
schrankt. Die Abdeckung bran-
chenspezifischer Prozesse ist
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Man muss das Rad nicht neu erfinden - die Unterstiitzung und Optimierung von Kernprozessen ist das Ziel jeder Branchenlosung.
Branchenneutrale Basisdienste decken allgemeine Standards wie Finanzbuchhaltung und Personalverrechnung ab. Foto: Bilderbox.com

ein absolutes Muss fiir moder-
ne Software-LOosungen“, erlau-
tert Andreas Muther, Leiter der
Business Unit Mittelstand bei
SAP Osterreich. Norbert Kubi-
cek, Business Unit Manager von
IDS Scheer Austria, verweist
zudem darauf, dass fast kein
Unternehmen mehr bereit sei,
in langwierige Software-Ent-
wicklungen zu investieren. In
diesem Bereich liege die Star-
ke der Branchenlésungen, die
es ermoglichen, die Bediirfnisse
des Marktes dennoch abzude-
cken, weil typische Geschafts-
prozesse einzelner Branchen
hier global erfasst sind. Die da-
mit angebotenen Losungsszena-
rien konnten so ohne hohen Ent-
wicklungsaufwand im Einzelfall
die speziellen Anforderungen
der Unternehmen erfiillen.

Bediirfnisse erheben

Mit der Erhebung der Be-
diirfnisse der jeweiligen Klien-
tel sind mitunter ganze Ab-
teilungen beschaftigt. ,Unser
Fokus liegt auf den Branchen
Handel, Banken, Tourismus und
dem Gesundheitsbereich. Fiir
diese stellen wir individuelle
Losungspakete zusammen. Ins-
besondere fiir die Hotellerie hat
sich Kapsch in den letzten Jah-
ren als Gesamtlésungsanbieter
qualifiziert. Unsere Losungen

umfassen alles, was diese Bran-
che an High-Tech braucht, er-
gidnzt Kapsch-Manager Scho-
ber.

Auf kompetente Partner setzt
man indes bei SAP. 15 sogenann-
te Channel-Partner mit insge-
samt 21 SAP-Branchenlésungen
gibt es zwischenzeitlich Oster-
reichweit. , Frither hat man an
SAP-Losungen oft Kkritisiert,
dass sie einerseits zu liberladen
mit Tools sind, die man als Kun-
de gar nicht braucht, dass an-
dererseits aber wichtige Funk-
tionalitdten einer bestimmten
Branche fehlen. Eines ist si-
cher: Diese Zeiten sind vorbei.
SAP hat, basierend auf umfang-
reichem Kundenfeedback, ganz
spezifische Losungen fiir einzel-
ne Branchen entwickelt. So be-
kommen Unternehmen nur das,
was sie benotigen. Man konnte
es auch so sagen: Fiir jeden Topf
gibt es einen Deckel“, ist SAP-
Experte Muther iiberzeugt.

Branchenldésungen miissen
sich, so der Common Sense, an
der Wertschopfungskette der
spezifischen Branche orientie-
ren. Losungen von der Stange
sind wenig sinnvoll. Man muss
wissen, wie der Kunde denkt, wo-
mit sie sich beschéaftigt, wohin
sie will, wie sie plant, ihre Ziele
zu erreichen, und was von au-
Ben auf das jeweilige Unterneh-

men einwirkt (Verordnungen,
Gesetze). ,Prozessverstandnis
ist in unserem Metier ein wich-
tiger Erfolgsfaktor fiir den
Verkauf. Wer die Geschéiftsta-
tigkeit seines Kunden nicht ver-
steht, kann keine maf3geschnei-
derte Losung anbieten, die dem
Kunden wirklich Effizienz- und
Produktivititssteigerung brin-
gen kann“, betont Christian

Schober von Kapsch Business
Com. Noch einen entschei-
denden Vorteil haben Branchen-
losungen laut SAP-Manager
Andreas Muther: ,,Der Kunde
erhilt nicht nur eine Software-
Losung, sondern auch Know-
how im Sinne von Best Practice
mitgeliefert. Er muss das Rad
nicht neu erfinden. Er steigt ein-
fach auf und fahrt.“
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Wir haben noch viel vor.
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