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Lohnsoftware-Anwender
umkampft!

Mit Lockvogelangeboten werden nicht nur Veda- und Lohn/400-Anwender umworben.

VON BERTHOLD WESSELER

eit dem Frithsommer haben
wir es in Form eciner Info-
niga-Pressemitteilung und
zahlreicher Werbe-Mails von
der SoftM AG und ihrer Tochter
Schilling Software sogar schriftlich:
Heutzutage werden nicht nur die
Softwarelizenzen, sondern teilweise
die Umstellungsarbeiten und fiir die
Anfangszeit sogar die Wartungsge-
biihren verschenkt, um neue Lohn-
und Gehaltssoftware-Kunden zu ge-
winnen. Der Verdringungswettbe-
werb hat ruindse Formen angenom-
men — und das gerade in einem
hochsensiblen Bercich fir funktio-
nal hochst anspruchsvolle Software-
produkte.
Dabei sind Abwerbeangebote gerade
ftir AS/400-Anwender von Lohn-
und Gehaltssoftware nichts Neues:
Egal ob Paisy, Loga/400 oder Veda
HR Entgelt zum Einsatz kommt, sie
werden sie seit Jahren von SAP-Part-
nern, der Infor-Tochter Varial, der
Wiesbadener P&I AG, aufstrebenden
Windows- und Linux-Software-Hau-
sern oder Qutsourcern wie TDS oder
der Datev umschmeichelt. Das ist ei-
nerseits komfortabel, spielt es den
Kunden doch gute Karten beim
Preispoker mit ihren Softwareliefe-
ranten in die Hand. Andererseits
liegt es nicht im Interesse der Kun-
den, dass sein Softwarelieferant
nicht auf seine Kosten kommt — und
Produkt und Service darunter leiden.
Die Lizenz- und Wartungspreise
sind Verhandlungssache. Das ma-
chen nicht nur die deftigen Preiser-
héhungen der SAP deutlich, die zu
Recht heftig in der Kritik stehen.
Andere Anbieter ziehen nach in Zei-
ten, in denen es zunehmend
schwieriger wird, Neukunden zu ge-
winnen oder Kunden erginzende
Module zu verkaufen, P& beispiels-
weise wird die Miet-, Pflege-, und
‘Wartungsgebiihren Ahfang Oktober
»im Rahmen der vertraglichen Re-
gelungen um 2,5 Prozent ethéhen”;
nur Lizenzen und Produkte mit
Pflegebeginn ab 1. Juni 2009 seien
davon ausgeschlossen, heift es,
‘Wie sehr sich das Verhandeln lohnt,
zeigt allein die Tatsache, dass selbst
renommierte Anbiceter wie Sage
oder die Datev auf Anfrage Keine
Anhaltspunkte fiir unsere kleine
Marktiibersicht liefern wollten.
Reine ,Schnippchenjagd” bringt je-
doch beim simplen Austausch der
operativen Entgeltsoftware auller ei-
ner kleinen Ersparnis wenig — zu-
mal, wenn man nur auf die War-
tungskosten schaut und die damit
erworbenen Leistungen wie z.B.
Hotline oder Updates iibersieht, die
manche Anbieter separat in Rech-
nung stellen. Manche Anbieter ver-
kaufen ihre Lohnsoftware nicht
nur, sondern bieten sie auch zur
Miete an, Die HS - Hamburger Soft-
ware GmbH beispielsweise verlangt
fiir jeden abgerechneten Mitarbeiter
0,12 Euro Micte, in der auch der
Service inklusive Wartung und Hol-
line bereits enthalten ist.
Die Kosten sind zudem nur eine
Seite der HR-Medaille, deren andere
Seite durch Faktoren wie Funktiona-
litdt, Verlasslichkeit und Servicequa-
litat genriet wird. Lisst sich eine

Umstellung nicht vermeiden, z.B.
aus strategischen oder konzernpoliti-
schen Griinden oder weil die einge-
setzte Losung den Anforderungen
nicht (mehr) gentgt, gilt es auch die
damit verbunden Risiken und Auf-
winde ins Kalkiil zu ziehen, etwa bei
der Anpassung von Software und
Schnittstellen, bei der Datenmigra-
tion oder bei der Schulung der Mitar-
beiter (und ihrer Akzeptanz).
Schliefilich ist Entgeltabrechnung
absolut Vertrauenssache und gehort
zu den kompliziertesten Software-
Anwendungen der Unternehmen.
Der Hersteller ist zu permanenter
Weiterentwicklung gezwungen -
wegen neuer Regulierungen, der
Nutzung technischer Innovationen
oder der Anderung einer der zahl-
reichen Schnittstellen.

s ]

ren zahlen — zumal die Funktionali-
tiit der Softwarepakete selbst ohne-
hin lingst zu hoher Reife entwickelt
worden ist. ,Mit einer Kampagne
versucht SoftM derzeit massiv, An-
wender, die Loga/400 und die DKS-
Finanzbuchhaltung gemeinsam
einsetzen, zum Umstieg auf die Per-
sonalsoftware Topas zu bewegen”,
heifit es in einer Pressemitteilung
der Infoniga IT Solutions GmbH.
Diese Mitteilung hat Geschéftsfih-
rer Thomas Gottstein noch aus dem
Urlaub heraus vom Strand lanciert,
um in die Offensive zu gehen, weil
,Wir in den vergangenen Tagen An-
rufe von Kunden erhalten haben,
die sich etwas irritiert {iber diese
Kampagne gedullert haben, Sie'wa-
ten vor allem dariiber verwundert,
das SoftM sowohl die Software als

~Wir werden beim Wettstreit um das gegenseitige Unterbieten

nicht mitmachen!”

Geschdftsfiihrerin Edeltraud Syllwasschy

Die Gehilter miissen unter allen
Umstdnden korrekt und piinktlich
ausgezahlt werden. Deshalb muss
die Software immer auf dem neuen
Stand der Tarife, Sozialversiche-
rungsregeln und Steuergesetze sein.
Das bedeutet permanente Arbeit fiir
die Softwareanbieter, aber auch fiir
deren Kunden, die Updates bis zum
Stichtag des Geltungsbeginns neuer
Regulierungen eingespielt und ge-
testet haben miissen, Grund genug
fiir manche IT-Chefs, die Software-
pflege und Entgelt-Sachbearbeitung
an Outsourcer auslagern.

Grund genug aber auch fiir Herste]-
ler von Lohnsoftware, die Zahl der
Kunden hochzutreiben, die fur das
lukrative Wartungsgeschiift Gebiih-

auch die Dateniibernahme ver-
schenkt!” Dieses Angebot stofie aber
,trotz vermeintlicher Traumkondi-
tionen” auf geringes Interesse; erst
ein einziger Kunde habe daraufhin
seinen Wartungsvertrag geklindigt.

Diese , Traumkonditionen” gelten
zunichst bis zum 30. November
und sehen wie folgt aus: Lizenzen
und die Wartung fiir 2009 und 2010
gibt es ebenso gratis wie die Daten-
itbernahme aus Loga/400 oder aus
Veda HR Entgelt, fiir dessen rund
800 Anwender das SoftM-Angebot
ebenso gilt. Diese beiden Pakete
sind funktional wohl am weitesten
entwickelt, wenn es um die Integra-
tion von Personalmanagementfun-
kionen geht. Wohl auch um hier

Mankos auszugleichen geht SoftM
nun iber den Preis — und packt fiir
Veda- und Loga/400-Anwender
noch eine Ersparnis von 50 Prozent
fiir die Wartung 2011 obendrauf.
Auflerdem wirbt SoftM mit giinsti-
gen Konditionen fir die Einarbei-
tung der Mitarbeiter in die neue
Software; fur eine Gruppenschu-
lung werden je Teilnehmer 1.050
Luro berechnet.

Topas selbst ist laut Hersleller bei
rund 200 Firmenkunden im Einsatz.
Den iiber 1,500 Anwendern der Fi-
nanzsoftware DKS, die zu Topas
wechseln wollen, verspricht Jens
Gabel, der bei SoftM fir die Finanz-
software-Produktlinien DKS und
Schilling verantwortlich ist, zudem
die Personalsoftware als ,Add-on”
fiir das Rechnungswesen - eine
enge Form der Integration, das die
rund 600 verbliebenen Lohn/400-
Anwender lingst haben. Dazu muss
man wissen: Sowohl DKS als auch
Lohn/400 waren einmal Software-
produkte der IBM, die im Zuge der
strategischen Abkehr des Konzerns
von eigener Anwendungssoftware
DKS im Oktober 2001 an SoftM
bzw. Lohn/400 im Jahr 2000 an die
P&l AG verkauft worden, die das
Produkt dann prompt in Loga/400
umbenannt hatte

Vor dem Hintergrund der engen
Verwandtschaft von Loga/400 und
DKS weist Gottstein auch auf Risi-
ken hin, die ein Wechsel auf Topas
fiir DKS-Anwender mit sich bringen
kann, etwa durch die dann ge-
trennte Stammdatenhaltung. Eine
Lohnsoftware einzufiihren sei zu-
dem immer mit personellem Auf-
wand verbunden, Selbst wenn die
Datentubernahme kostenlos sei,
miisse die Losung organisatorisch
cingerichtet und entsprechend pa-
rametriert und angepasst werden.
Das gehe in der Regel nicht ohne
externe Unterstittzung, Hinzu
komme weilerer interner Aufwand,
etwa [iir die Einarbeitung.

Dach nicht nur deshalb stoft das
Umstellungsangebot auf Topas der-
zeil laut Gottstein auf wenig Inte-
resse, sondern auch, weil die ,per-
fekt funktionierende und enge Inte-
gration von DKS und Loga/400 bei
anderen Produkten nicht in dieser
Form gegeben” sei. Er fiihrt die
Treue der Kunden zu Loga/400 aber
vor allem auf die MaBnahmen zu-
riick, die Infoniqga seit der Uber-
nahme des Lohnpakets von P&l vor
gut einem Jahr eingeleitet hat.

So soll Loga/400 bereits in diesem
Herbst mit einer wvollgrafischen
Oberfliche ausgestattet werden —
eine Entwicklung, die praktisch alle
Lohnsoftwareanbieter fiir die AS/400
versprochen oder bereits abgeschlos-

Produkt Hersteller
HS Personalwesen
Lohn/400 Infoniqa

Pashas Syllwasschy

HS Hamburger Software GmbH

Eine Ubersicht iiber Lizenz- und Wartungspreise

Installationen

14.300 20% des Listenpreises
600 7.000 € flr 200 MA 1.400 € fir 200 MA
10€ je MA

250 40 £ > 200 MA

Beispiel fir Lizenzpreise

3€je MA

jahrl. Wartungsgebiihren

Die Preise der Lohnsoftware richten sich Gblicherweise nach der Zah! der abgerechneten Mitarbeiter - und sind daher nur schwer vergleichbar.



Infoniga-Geschaftsfiihrer Thomas Gottstein
reagiert offensiv auf die SoftM-Kampagne

1alt etwas von Weitblick: Klaus Pohlmann,
Geschaftsfihrer der Alsdorfer Veda GmbH

sen haben. Zudem bietet Infoniga
mit der Digitalen Personalakte sowie
dem Personalmanagement-Portal
Engage eine ganzheitliche HR-.

wendung,-die bei Bedarf auch um E-
Learning-Komponenten erweitert
werden kann. Dazu kommen das
Loga/400 Reporting- und Planungs-
tool sowie seit einiger Zeit auch cine
SAP-Schnittstelle zur Ubernahme der
Daten in SAP FL. Die Zahl der Loga/
400-Anwender sei seit der Uber-
nahme durch Infoniqa auch des-
halb stabil geblieben, weil einige
grofere Neukunden gewonnen wer-
den konnten. So habe man die Kun-
denverluste ausgleichen konnen,
die man durch Insolvenzen, Fusion
und Firmeniibernahmen sowie
Konzernentscheidungen fiir SAP
(vor Fertigstellung der SAP-Schnitt-
stelle) habe hinnehmen miissen -
nicht aber durch
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softM-Manager Jens Giibel: , Erhebliche Nach-
frage nach detaillierten Topas-Prasentationen”

Vermarktet den Paelzer-Lohn aggressiv:
Christoph Supp, Chef von Sus und IMH GmbH

der Personalsoftware in das Rech-
nungswesen, wie zum Beispiel in
Form des Zugriffs auf die Konten-
stammdaten, bereits vorhanden ist.
SWir kénnen dem DKS-Anwender
eine Komplettlsung fiir Rechnungs-
wesen und Personalabrechnung aus
einer Hand bieten”, betont Goébel.
Diese Oberfliche werde in Kiirze
auch fiir DKS selbst bereitgestellt.

Vor dem Hintergrund dieser aktuel-
len Kampagne hat DV-Dialog etab-
lierte Anbieter von AS/400-Lohn-
software nach ihren Strategien be-
fragt. ,Keinesfalls mitmachen beim
derzeitigen Wettstreit um das ge-
genseitige Unterbieten" will Edel-
traud Syllwasschy, die mit ihrer Ab-
rechnungssoftware Pasbas aber oh-
nehin im unteren Preissegment an-
gesiedelt ist, Das gut 250 Mal instal-
lierte Personalabrechnungs- und
Auswertungssys-

Abwerbestrategien
der Konkurrenz.
Den zweiten Grund
fiir die ,Treue” der

geblieben

Die Zahl der Loga/400-
Kunden ist stabil

tem Pasbas sei fiir
Unternehmen aller
Branchen von 50
bis 100.000 Be-

Lohn/400-Anwen-
der fithrt SoftM-Sprecher Friedrich
Koopmann mit der sechsmonatigen
Kiundigungsfrist fir die Wartungs-
vertrdge ins Feld, wobei der Stichtag
30. Juni verstrichen gewesen sei. Das
sei auch der Grund fiir die giinstigen
Wartungskonditionen. ,Fiir 2010
miissen die Kunden ohnehin War-
tungsgebiihren an Infoniqa entrich-
ten”, so Koopmann. ,Um den Um-
stieg zu erleichtern und eine finan-
zielle Doppelbelastung zu vermei-
den, verlangen wir 2010 keine War-
tungsgebiihr und erlassen 2011 die
Hailfte davon.” Zudem werde Topas
jetzt — dank der seit Jahresbeginn
2009 verfligbaren Zusatzprodukte
fiir Kostenrechnung und Anlagen-
buchhaltung - als integrierte Losung
angeboten. Alle Zusatzprodukte
seien mit einer einheitlichen grafi-
schen Oberfliche ausgestattet. Die
speziell fiir das System i entwickelte
Software verfiige neben Funktionen
fiir die Lohn- und Gehaltsabrech-
nung auch iiber Informations- und
Planungsinstrumente, mit denen
sich Auswertungen in Bezug auf Mit-
arbeiter, Stellen und Budgets durch-
fithren lassen.

Der Einsatz von Topas bringt DKS-
Anwendern laut SoftM-Manager Go-
bel den Vorteil, dass die Integration

schiftigten geeig-
net und ermogliche ihnen die Ab-
rechnung aller gingigen Lohnarten.
L, Wir akquirieren auch gar nicht ak-
tiv, sondern arbeiten ausschlieflich
auf Basis von Empfehlungen”, er-
klart die Geschaftsfithrerin der Syll-
wasschy Anwendungssoftware und
Computersysteme GmbH. ,Unsere
Vorgehensweise im Vertrieb hat sich
bestens bewihrt”, so Syllwasschy
weiter, ,Wir verlieren keine Kunden
wegen Lockangeboten der Konkur-
renz, sondern hochstens nach Insol-
venzen, Firmeniibernahmen oder
Konzernentscheidungen.”

Aggressiv dagegen vermarktet Churis-
toph Supp, Geschiftsfiihrer der SuS
Systeme + Service GmbH in Rans-
bach-Baumbach, nun die ltbe-
wihrte AS/400-Software Paelzer-
Lohn, die er seit der Ubernahme des
Eigentiimers Informationsmanage-
ment Hammer GmbH im vergange-
nen Jahr nach einer Phase der Sta-
gnation wieder intensiv weiter ent-
wickeln will. Beispielsweise werde
auch eine graphische Bedienoberfld-
che auf Java-Basis angeboten — und
auf Basis der Open-Source-Losung
Pentaho habe man ein aussagekrifti-
ges Berichtswesen sowie ein Manage-
ment-Dashboard erginzt. Infoniga
hat solche Bl-Losungen mit Hilfe des

Partners Aruba realisiert, Veda auf
Basis der Cognos-Tools.

,Bei den Weiterentwicklungen ver-
gessen wir aber auch den Green
Screen nicht”, erklart Supp im Ge-
sprich mit DV-Dialog. ,Wir fithren
beispielsweise Automatismen fGr
den Meniiwechsel ein, die auch fir
AS/400-Newcomer die Arbeit mit
der Software kinderleicht machen.”
Immerhin gelte der diber 200mal in-
stallierte Paelzer-Lohn als bediener-
freundlich, was den Schulungsbe-
darf beim Kunden in Grenzen halte.
,Lizenzpreise konnen Sie heute fir
eine Lohnsoftware praktisch nicht
mehr verlangen, wenn Sie ins Ge-
schift kommen wollen”, verweist
Supp zudem auf die ausgeprigte
Geiz-ist-geil-Mentalitit in diesem
heif umkimpften Markt (siehe Ta-
belle). ,Zu verschenken haben wir
aber nichts, sondern wir verlangen
natiirlich fitr gute Leistungen auch
gutes Geld.” Damit spielt er auf fir-
menindividuelle Anpassungen, die
Realisierung von Schnittstellen oder
Datenmigrationen an, fir die Su$
die Stundensitze seiner Software-
Experten in Rechnung stellt. Das er
nach langer Pause von Paelzer-Lohn
im Neukundengeschift bereits drei
Firmen von der Konkurrenz abwer-
ben konnte, sieht Supp als Bestiti-
gung seiner Strategie.

Eine andere Strategie verfolgt Klaus
Pohlmann, Geschiftsfiihrer der Als-
dorfer Veda GmbH, mit dem rund
800mal installierten Veda HR Ent-
gelt und zahlreichen Vertriebspart-
nern einer der Platzhirsche im deut-
schen AS/400-Markt. ,Wir bieten
ein Premiumprodukt mit angemes-
senem Preis fur Premiumkunden ”,
hilt Pohlmann gar nichts von den
Dumping-Strategien der Konkur-
renz. ,Unsere Software ist auf Leis-
tung optimiert. Zeitgeméfe Perso-
nalarbeit verlangt eine ganzheitli-
che HR-Anwendung, die von den
operativen bis zu den strategisch
wertschépfenden Aufgaben alle we-
sentlichen personalwirtschaftlichen
Handlungsfelder abdeckt. Dabei ist
es gleichgiiltig, ob die Lésungen
hausintern oder als Qutsourcing-L.6-
sungen genutzt werden. - Flexibili-
tit ist Trumpf und spiegelt sich in
mafgeschneiderten Kombinatio-
nen wider, die unsere Kunden tber-
zeugen. Nichts ist fahrladssiger, als
sich dem Zukunftsgedanken zu ver-
schliefen, den die demographische
Entwicklung fordert!” Pohlmann
empfichlt seinen Kunden den niti-
gen Weitblick, angesichts des sich
demografisch abzeichnenden Ar-
beitskrdftemangels strategisch in
Richtung Personalmanagement zu
denken. B

Fir 10 Liter Milch

einen landwirtschaftlichen

Betrieb aufbauen?

Rechenzentrum.

Business
| Continuity

Macht keinen Sinn, meinen wir!

Daher setzen unsere UBL OnDemand
Services auf i-Hosting
als clevere Alternative zum eigenen

Sie wollen flexible i-Hosting Leistungen
zu Kalkulierbaren Kosten in einem der
modernsten Rechenzentren Europas?
www.ihosting-ubl.de

UBL OnDemand
N . SERVICES

UuB

N INFORMATIONS
SY.

STEME

UBL Informationssysteme GmbH
Carl-Ulrich-Strape 4

63263 Neu-Isenburg

Telefon (06102) 303 3
www.ubl-is.de




	20091027131211181.pdf
	20091027131234487.pdf

