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Karl-Hginz Streibich ser zoos voRsrANDsvoRSrlzENDER DER soFrwARE Ac
Das 1969 gegründete Unternehmen (Umsatz'09: 847 Mio. Euro) gilt als Erfinder der ,,ser-
viceorientierten Architektur". Statt einer stanen Applikation werden kleine, wiederverwend-
bare Software-,,Services" programmiert, die einem bestimmten Prozessschritt entsprechen
(2, B. Rechnungsfreigabe) und flexibel, den tatsächlichen Geschäftsprozessen entsprechend
zu einem Prozess-Workflow zusammengesetzt werden können. Die zugekauften Techno-
logien von WebMethods und IDSS0heersollen es ermöglichen, semantisch beschriebene
Geschäftsprozesse automatisch in ausfüh$are Programmcodes umzuwandeln und um-
gekehrt. Die Vision: Geschäftsprozesse und lT-Prozesse synchronisieren sich selbsttätig. '



Bill McDermoü & Jim H. Snabe snp-rüHnurucsDuosErr2olo
SAp (Gründung 1976: Umsatr'0{h 10,67 Mrd. Euro} ist Weltmalktführer im Bereich Business
Softwarc. WifOie Sofrware AG setzt SAP seit mehreren Jahren auf das Konzept der service-
orientierten Architekbrr. Ikr Trend gelrt weg von klassischer Lizenzsoftware hin zu ,,01-De-
mand"- oder ,,Cloud"-llodellen: So'ftreare läuft im Rechenzentrum des Anbieters' der Kunde
greift über Browser unc T/eb d3ragf zu. Demträ$_SAP mit dem neuen Produkt ,,Business
EyDesign" Rechnung. Start in Österreich: Anfang 201 1. Seit kurzem setrt SAP auch auf die
,,in-Meäorf'-Tectrrütogie. Alle Geschäftsdaten werden ohne Umwe.g über eine Datenbank in
äen Hauffieicher des-Rechners geladen, was eine vielfach schnellere Analyse brin$'
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; ,,KundenzenUierung muss lnan
den Mihödbrn rorleben"

SAP-Deutschland-Chef Michael Kleinemeier
über Kundenvertauen und Österreich.

FORMAT: Het Kleinemeier Sie wurden Anfang 2010 in
einer Position reaktiviert, die Sie vor lhremfreiwitligen Ab-
schiedvon SAP schonmehrere Jahre bis 2007 ausgefiillt
hatten, Sie mussten sichwohl nicht lange einarbeiten.

Kleinemeier: Ungefähr zwölf Minuten, dann hatte ich
den ersten Kunden am Telefon. Ich bin seit 1989 bei SAP
und kenne die Firma aus fast jeder Position. Ich wünschte,
junge Kollegen würden, anstatt eine Kamin-Karriere zu
machen, auch noch solche Erfahrungen sammeln.

FORMAT Ä/s Prcisident Regian DACH sind Sie auchfür
Österreich verantwortlich. Woran wird man hierzulande lhre
Handschffi erkennen?

Kleinemeier: Die SAP hat hier Kun-
den, die seit 38 Jahren aufuns vertrauen.
So ein Vertrauen entsteht nicht durch
Marketingbotschaften, sondern durch
gelebte Kundenzentrierung, die man
auch den eigenen Mitarbeitern vorleben
muss. Ich habe seit Jänner Hunderte
Kundengespräche geführt und bin auch
ein- bis zweimal pro Monat in Öster-
reich unterwegs, kenne den Markt seit zwanzig Jahren.

FORMAT: Sie haben hier nvar nicht viele, aber wichtige
GrotSkanden. Mit derWener Städtischen läufi seit Jahren

das w elt gröl3te Versicherung sp roj ela. Eine S tandardlö -
sung fir Versicherungen hat SAP noch nicht - warum?

Kleinemeier: Durch das Pilotprojekt haben wir viel
Erfahrung sammeln können, Die Wiener Städtische hat
sich im Lauf der Jahre durch die Intemationalisierung
stark verändert. Wir sind auf einem guten Weg, aber

komplexe Dinge brauchen ihre Zeit.Inunsere erfolg-
reiche Bankenlösung haben wir auch mehr

als zehn Jahre investiert.
FORMAT: Die einseitig oktroyierte

Erhöhung der Wartungsbeiträge hat
viele Kunden vergrault. Ein Fehler?

Kleinemeier: Das war nicht die SAP,
die sich unsere Kunden wünschen.
Auch wenn amerikanische Firmen es
genauso machen, von der SAP ist
man das eben nicht gewohnt. Wir ha-
ben die Lehren daraus gezogen. Die
Kunden wollen eine Wahlmöglich-
keit, und die haben wir ihnen gege-
ben. Das Feedback darauf ist positiv.

FORMAT: Wie finden Sie die neue
D op p e lfährun g im SAP -Vo rs tand ?

Kleinemeier: Die Kompetenzver-
:teilung ist gut. Es ist eine Aufbruchs-
stimmung zu spüren. Jetzt muss erst
einmal wieder Vertrauen bei Kunden
und Mitarbeitern entwickelt werden.

MICHAEL KtEINEMEIER. Will verlorenes Kunden-
veürauen wieder zurückgewinnen.

n,Unsere
Kunden
beobachten
uns der-
zeit sehr
genau."

MERKEL Die derlsdre
lT-lndusüie hafü auf

der CeBIT viele Anlie-
gen an die Kanzlerin.

>> im- an Bedeutung verlierenden
- Großrechnerbereich weltq'eit
stark verbreitet sind, warf kaum
noch Profit ab. Aber seither ha-
ben die Hessen vieles richtig ge-
macht. Sie setzen auf neue Tech-
nologien und versldrkten sich
mit intelligenten Zukäufen. 2007
wurde WebMethods. ein US-
amerikanischer Spezialist für In-
tegrationssoftware, akquiriert.
2009 übemalrn die Softn'are AG
den Prozesssoftware-Entqickler
IDS Scheer. Bei ehem Kauf-
preis von rund einer halben Mil-
liarde Euro gab Wirtschafts-
informatik-Professor Scheer sein
Placet. Hinter dem Erfolgslauf
der Software AG steht Vorstand
Streibich und sein Zehn-Jahres-
Masterplan, den er seit 2003
eisem durchzieht. Darnals über-
nahm er die Ftibrung eines ma-
roden Unternehmens mit 400
Millionen Euro Umsatz. Heuer
wird er wohl die Milliarden-
grenze knacken - ein Jahr friiher
als geplant, wie er betont.

Sand im'SAP-Getriebe. Gar
nicht rund lief es in letzter Zeit
bei SAP. Die Wirtschaftskrise
bescherte 2009 einen Umsatz-
und Gewinnehbruch. der mit
der Streichung von 3.000 Stel-
len einherging. Der immer wie-
der verschobene Launch der
On-Demand-Software,,Busi-
ness ByDesign" (Geschäftssoft-
ware aus der Cloud) geriet zum
Image-Desaster. Und eine über-
fallsartige Erhöhung der War-
tungsgebühren löste eine Kun-
denrevolte aus, worauf die Maß-
nahme im deutschsprachigen
Raum zähneknirschend zurück-
genommen werden musste.

Zu viele Schlachtfelder für
Konzernchef L6o Apotheker,
der nach nicht einmal zwei Jah-
ren an der SAP-Spitze im Fe-
bruar den Hut nehmen musste.
Sein undiplomatischer Füh-
rungsstil hatte Kunden und
Mitarbeiter gleichermaßen ver-
grault. Eine von Aufsichtsrat

und Firmengründer Hasso
Plattner eilig inthronisierte
Doppelspitze, bestehend aus
dem Vertriebsvorstand Bill Mc-
Dermott und dem Entwick-
lungsvorstand Jim Hagemann
Snabe, soll es nun wieder rich-
ten. Der Amerikaner soll die
Kunden versöhnen, der Däne
die Mitarbeiter. Dementspre-
chend offensiv kommunizieren
beide den vom Aufsichtsrat
verordneten Kuschelkurs. Bei
der Pressekonferenz auf der
CeBIT versicherten sie nicht
nur Kunden und Angestellten
ihre Zuneigung, sondern um-
armten auch einander irritie-
rend häufig.

Freilich darf man nicht ver-
gessen, dass derlei Unerquick-
lichkeiten bei SAP sich auf äu-
ßerst hohem Niveau ereignen:
Zehn Milliarden Umsatz, Qua-
si-Standard in den meisten
Großbetrieben, und die ausge-
klügelte betriebswirtschaft liche
Logik in den Produkten ist nach
wie vor das Maß aller Dinge
bei Business-S oftware. Zuletzt
machte SAP wieder positive
Schlagzeigen. Mit einer Re-
organisation der Entwicklung
versucht Snabe, den über die
Jahre ermüdeten Innovations-
geist wieder wachzurütteln.

Und mit der kürzlich ange-
kündigten 4,6-Milliarden-Ak-
quisition der US-Firma S1'base,
einem Spezialisten ftir mobile
Datendienste, soll es möglich
werden, ,,den Kunden Ge-
schäftsdaten jederzeit- überall
und aufjedem Gerät zurVerfü-
gung zu stellen". sagr Snabe.

SAP und Sofur'are {G befin-
den sich derzeit in einem tech-
nologischen und sraregischen
Wandel. Es spricht rieles dafür,
dass sie ihn gut ben'dltigen wer-
den. Ob sich allerdin_es rund um
die beiden Giganten eine euro-
päsche Software-Industrie ent-
wickelt, die den -{merikanem
Paroli bieten kann ist ft-aglich.
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,,Wenn sich niclrts ändert, können
wir uns lT bald niclrt mehr leisten"

Walter Weihs, Chef der Software AG Osterreich,
über die Vorteile neuer Software-Architekturen.

FORMAT HerrWeihs, die Sofnuare AG setzt auf das Kon-
zept der serviceorientierten Architektur (SOA). Was bedeu-
tet das in der Praxis?

Weihs: Es löst die Schnittstellenproblematik, indem es
eine Integrationsplattform für alle Anwendungen schafft.
SOA hat einen Zweck: Kosten senken! Die Schnittstellen-
programmierung ist eine Kostenfalle, an der unsere Branche
zu scheitern droht. Wenn alles so weiterläuft wie bisher,
kann man sich IT in fünf Jahren nicht mehr leisten.

FORMAT: Bei der Uniqa realisiert die Sofhuare AG
nach eigenen Angaben das weltgrii,l3te SoA-Projekt. Was
geschieht dort konkret ?

Weihs: Die Uniqa geht einen konsequenten SOA-Weg und
betreibt das derzeit mächtigste SOA-System derWelt. Den
Anfang haben wir mit der elekfronischen Postverteilung ge-
macht. Jeder Brief wird schon bei der Österreichischen Post
eingescannt - das sind täglich 7.000 Briefe oder 25.000 Sei-
ten - und dann einem System für den elektronischen Beleg-
fluss zugeführt. Früher dauerte es einen Täg bis vierWochen,
bis der zustllndige Referent einen Brief am Schreibtisch hatte,

,,Wir haben
das Binde-
gl ied.
aiflscnen
lT und
Geschäfts-
prozessen.'n

jetzt dauert es höchstens vier Stunden.
Aber dieses System ist nur der erste
Schritt. Als Nächstes kommt die voll-
automatische Rechnungsverarbeitung.

FORMAT: Wie passen die Zulciufe von
WebMethods und IDS Scheer ins Soft-
ware-AG-Portfolio?

Weihs: Was bei SOA immer gefehlt
hat, ist das Bindeglied zwischen IT:Pro-
zessen und Geschäftsprozessen. Das
können wtr jetzt liefem. Die Software

ARIS von IDS Scheer leistet die Zusammenführung von
Humanprozess und technischem Integrationsprozess. Und
WebMethods ist die Integrationsplattform, die den tech-
nischen Integrationsprozess ermöglicht.

FORMAT: Die Sofnuare AG hat derzeit einen Erfolgslauf.
Der Zehn-Jahres-Plan von Vor-
stand Karl-Heinz Streibich ist
voll aufgegangen. War das
Glück oderWeitblick?

Weihs: Seit es diese Road-
map gibt. ist ein kontinuier-
licher Anstieg er-
kennbar. Das kann
nicht nur Zufall
sein. Zudem lei-
det das Integra-
tionsseschäft
nicht so sehr
unter der
Krise.

WALTER
wElHs.
Sieht in der
Schnittstellen-
programmie-
rung die göBte

Kostenfalle.


