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«Kleine
Anbieter

geben auf

s Suter Der Schweiz-Chef des
Soﬂwarehauses Sage Uber die Konkurrenz, sinkende
IT-Budgets und die Sorgen von hiesigen KMU.

INTERVIEW: JORGOS BROUZOS

Die I'T-Budgets vieler Firmen

nere Unternehmen haben nicht die glei-
::hen Anforderungen. Wenn wir ihnen die
i Vorlagen zu 1 und

sinken. Wie geht es Sage Schuweiz?
Jean-Jacques Suter: Uns geht es gut. Der
Umsatz von Sage wiichst weltweit betrach-
tet um 6 Prozent, die Rendite liegt bei 28
Prozent. Wenn wir klagen, dann aufeinem
hohen Niveau. Aber ja, Schweizer KMU
haben ihre Inmesnlunncn seit der Freigabe
der Buro-P
fahren. Wir spiiren, dass die KMU ihre In-
vesnlmnen verlangsamen. Es gnhlwemggr
und das geht

run“.ldc,

Das hért sich micht gut an.

Es gibt auch posmve l-.ﬁek[e Derzeit ﬁndet
eine
statt. Wir pmf‘memn da\un, Zudem lduft
unser neues dell mit der

Gewinnen geben, dann geniigt ihnen das.
Die Kunden erwarten von uns Hilfe. Sie
haben oft wenig Betriebswirtschafts-
Know-how. 80 Prozent der Supportanrufe
bei uns haben nichts mit der Software zu
wn, sondern betreffen fachliche Themen.

Sie kiinnen ihnen helfen?
Die Knmim rufen uns an, wenn sie Fragen

Werden Mhre Verkawfspartner weniger
wichtig, wenn Sie die Software auch
dmﬂd wia Clowd verkaufen?

zu bei ien haben
oder wissen wollen, wie sie die Quellen-
steuer beim neuen Mitarbeiter aus Oster-
reich abrechnen miissen. Die Kunden
wissen, dass sie uns dazu Fragen stellen
kiinnen.

Sie haben gesagy, Sage profitiere von der
iddic Wike?

«Derzeit findet eine
Konsolidierung der
Softwareanbieter statt.
Wir profitieren davon.»

Mietsoftware sehr gut an. Die Kunden
miissen nicht mehr viel in eine Software
investieren, sondemn kiénnen mit kleinen
Mietbetriigen die Software verwenden.

Sind das Neukunden oder Umsteiger vom
bestelienden Angebor?

Es gibt beides. Wir sehen aber eher Neu-
kunden, die sich fiir das Mietmodell ent-
scheiden. Die bestehenden Kunden kiin-
nen zwar sehr einfach zum neuen Modell
wechseln. Sie haben es aber nicht eilig.
Wir zwingen niemand dazu, zu wechseln.

KMU-Kunden wechseln nicht gerne ilire
Software aus. Wie holen Sie die ab?
Mitdem neuen Produkt indert sich Rirdie
Kunden in der

Es gibt zwei Platzhirsche auf dem Schwei-
zer Marh W’lr ‘machen Software fiir KMLU,
rwiegend
ﬁr Ireuhiindl:r Hinzu kommen zahlrei-
che Anbieter von Branchenlsungen, die
mit der technologischen Entwicklung
ht mithalten kinnen. Entwickeln ist
teuer und wegen der vielen Gesetzesinde-
rungen bei Finanzthemen immer schwie-
riger. Das bedeutet, dass kleine Software-
anbieter aufgeben oder ihre Lisung auf

ist esso, dasswirnichtalle
MﬂdulE via Cloud verkaufen. Zudem ist sie
isoliert, lisst sich also nicht mit dem Kas-
oder dem

Dafiir braucht es einen Inlegmunnsschnll.
den nur unsere Partner erbringen kéinnen.
Auch ist die Cloud noch niche fiir alle Kun-
den attraktiv. Wenn diese Beratung brau-
chen, wenden sie sich an unsere Partner.

Die Partner bekiagen sich nicht?

Es ist fiir sie eine Umstellung, wenn wir
unser Businessmodell findern. Denn dle
neuen esnurim

Unsere Partner kinnen alle unsere Pro-
dukte auch verkaufen. Zudem bieten
unsere Partner nicht Softwareberatung,
sondern Beratung bei Buchhaltungspro-
blemen. Daran findert sich nichts.

U sind zuriick-

die Software eines grossen Anbieters por-
tieren. Es gibt bei uns schon mehr als I:lu—
send L die bei uns

sind.

Es gibt auch viele Newcomer, die in den
Markt elréingen.

Es gibt solche im Mietsoftware-Umfeld. Es
sind interessante Nischenplayer. Wir ha-
ben nun selbst eine Plattform fiir Mietsofi-
ware gebaut. wird bald lanciert. Es ist
ein Angebot fir Untermehmen, die nicht
alle Funktionen brauchen.

Sind die Newer eine

haltend, wenn es wm die Cloud geht.

Viele KMU wissen noch nicht, was die
Cloud ist. Sie beklagen die fehlende Si-
cherheit, meinen aber die fehlende Ver-
traulichkeit. Die Cloud ist sicherer als die
lokale Speicherung der Daten in einer Fir-
ma. Wir machen ein Backup und kiim-
mern uns um die Daten. Was aber stimmi,
ist, dass das Internet keine Grenzen kennt,
Die Daten kinnen abgehirt werden, das
ist aber fiir die meisten KMU kein wirkli-
ches Risiko.

Die ihr xngeho( fin-

der
nichts. Der Kunde findet sich sofort zu-
recht. Das haben wir bewusst so gemacht.
Aber er kann neue

det Anklang. Aber wir haben 60000 KMU
als Kunden und wir schauen nicht tatenlos
zu, sondern uns weiter.

Er kann dann via App oder Excel-Plugin
viele Daten abrufen und Auswertungen
erstellen. Das sind nicht mehr nur Buch-
haltungsauswertungen, sondern wirkli-
che Tools zur Analyse des Unternehmens.

Wiese braucht es die Zusatzfunktionen?
Wir stellen fest, dass unsere Kunden tig-
lich ihre wichtigsten Zahlen kennen wol-
len. Viele Kunden mussten friiher nicht
aufs Geld schauen. Heute wollen sie pléitz-
lich wissen, ob unsere Software zum Bei-
spiel eine Funktion bietet, um ihre Kun-
den zu mahnen - was sie seit rund 15 Jah-
ren bietet. Und sie wollen auch meh
dariiber wissen, wie es um ihre Ligui
steht.

Das Geschdft mit Auswertungen ist nicht
ne.

Wir sind ein Softwareanbieter flir KMUL
Grosse Unternehmen haben spezielle
Tools fiir komplexe Auswertungen. Klei-

Wieso kommen neue Anbicter wie Work-
day aus den USA in die Schweiz?

Das ist schwer erklirbar. Viele Anbieter
kommen und gehen Imld wieder, wenn. sie

Jiingere Unternehmer haben oft kein Pro-
blem damit. Sie legen auch sonst viele
Informationen offen. Daher noch einmal:

Nein, viele Unternehmen verstehen das
nicht, auch wenn sie ihren gesamten
Geschiiftsverkehr iiber das Internet ab-
wickeln. Es gibt aber auch ganz wenige
Firmen, die sich dem Internet

erkennen konnen. Auf der Plattform wer-
den sie unter anderem gefragt, ob die Fir-
men Backups ihrer Daten machen und so
weiter. Danach lassen sich die Angaben
mit Firmen ver-

verweigern.

Wie steht es um :.‘nsgvmmrrmnu !—ur—

gleichen. Jeder, der die Plantform benutzt,
gt zu einem Branchen-Benchmark bei.
Als Resultat erhalten VR Emplehlungen

schungs- un mit 5
Sage und dern Instit fiir Finar udie m!-
leistungen Zug (IFZ£)? Was koster das?

Wir wollen eine Online-Plattform bereit-
stellen, mit der Verwaltungsriite (VR) von
KMU die Schwiichen ihrer Firmen besser

Name: Jean-Jacques Suter
Funktion: CEO Sage Schweiz
Alter: 51

Familie: Verheiratet, drei erwach-
sene Kinder, zwei Grosskinder
Ausbildung: Executive MBA, IMD

Das Unternehmen Sage 50 zahlt mit
36 000 Kunden und 2400 Treuhan-
dern zu den meistverbreiteten Buch-
haltungsl&sungen bei Schweizer
KMU. Sage wird bei rund 60000
Schweizer Firmenkunden eingeselzt,

ler ist
kiinnen wir garantieren,

Verstelen Ihre Kunden dieses Argument?

die von rund 100000
Personen verwendet. Sage Schweiz
z8hit 200 Mitarbeitende, der briti-
sche Mutterkonzern 13000,

Das Projekt kostet etwa 1 Million Franken.
Es ist noch nicht ganz klar, was die Nut-
zung der Plattform die User kosten wird.
Es wird aber sicher sehr giinstig oder viel-
leicht sogar gratis sein.

Wie weit sind Sie, und kanu jedes KMU
mitmachen?

Wir sind schon sehr weit. Diesen Herbst
finden erste grosse Tests stam, niichstes
Jahr legen wir los. Die fertige Plattformsoll
grundsiitzlich jedem KMU zur Verfiigung
stehen, unsere Kunden kinnen die Daten
aber einfacher hochladen,

Die Initiative komntt von Sage Schiweiz.
Wie sieht das der Mulferkonzern von
Sage?
Bei Sage sind die Lindergesellschafien
sehr eigenstiindig. Sie kiinnen eigene Pro-
dukte entwickeln und diese selber ver-
markien. Die Bezichung zum Mutterhaus
ist heute noch nicht sehr eng, Das wind sich
aber findern. Die globalen Produkte wer-
dtnwlchngerwrlltn Die Beziehung zum
enget.

Was heisst das fiir Sie personlichi

Es ist als Geschiifisfiihrer abwechslungs-
reicher, wenn das Aulfgabengebiet breiter
ich war friiher schon in grossen Kon-
zemen titg und weiss, wie es funktioniert.
Das kann auch spannend sein. Wir wer-
den sehen, was passiert.

merken, d di

ist. Die kleinriumige Schweiz kennt vier
und

Dhas ist fiir Softwareanbieter aus dem Aus-

land eine sehr grosse Herausforderung.

Dafiir braucht es Erfahrung, auch SAP hat

im KMU-Markt noch nicht richtig Fuss ge-

fasst. Und viele KMU erwarten den Sup-

port auf Schweizerdeutsch respektive in

ihrer Sprache.

Tatséichlich?

Wir haben gemerkt, dass Kunden aus Bern
sich weniger bei uns melden als Kunden
aus anderen Reglonen. Sie wollen licher
auf Berndeutsch beraten werden und
wenden sich daher an unsere lokalen
Partner.
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