NEWS & TRENDS Business Software

Lemkurve

0.9
0.8
0.7
0.6
0.5
0.4
0.3
0.2
0.1

0

Ruckflisse [Kapital / Jahr]

Unschﬂlfe Diskontierung

ﬁ Wﬂw

Laufzeit [Jahr]

Normierte Riickfliisse eines Handels-
unternehmens

Wie wirtschaftlich
ist Greenax?

Lohnt sich die Investition in neue Business Software? Wie hoch ist
der zu erwartende Return on Investment (ROI)? Am Beispiel der
mehrfach ausgezeichneten Business Software Greenax zeigt
Hersteller Bison, wie mit einem pragmatischen Losungsansatz die
Abschétzung und Erzielung des ROl in Theorie und Praxis gelingt.

Christian Wiese

ison, ein Schweizer Anbieter von
B Business Software, hat die Metho-
mmm de ROI Analyzer vom Center for
Enterprise Research (CER) der Univer-
sitdt Potsdam flr die Business Software
Greenax angepasst. Die Methode lie-
fert interessierten Unternehmen bereits
in der Evaluationsphase Hinweise zum
ROI, der mit Greenax zu erwarten ist.
Kern des ROI Analyzer ist ein umfas-
sender Fragenkatalog, der die Beduirf-
nisse und die Ist-Situation des Kunden
aufzeichnet. Anhand eines systemati-
schen Vergleichs der Kundensituation
mit in der Praxis erprobten, standardi-
sierten Geschiftsprozessen und Funk-
tionen erfihrt man, wie der ROI opti-
miert werden kann.

So funktioniert der ROI Analyzer

Der ROI Analyzer-Fragenkatalog deckt
alle Bereiche von Einkauf tiber Vertrieb,
Lager, Produktion, Finanzen bis zu Kun-
denbetreuung und Business Intelligence
ab. Im Sinne einer kundenspezifischen
Beratung werden im ersten Schritt die ge-
wiinschten Bereiche und Branchen aus-
gewihlt und so das geplante Einsatzgebiet
der Business Software sowie der Umfang
der ROI-Erhebung abgesteckt. Die Fragen
fokussieren auf Effekte der Kostenreduk-
tion und Gewinnsteigerung.

Erfolgsfaktoren

Mit Greenax lassen sich direkte Kos-
ten durch automatische Vorginge in
Beschaffung, Lagerbewirtschaftung, In-
ventur, Finanzbuchungen oder Vertrieb
sparen. So reduzieren die automatische
Lagerverwaltung oder Prozesse wie
Konsignation (Lager beim Kunden) und
das Streckengeschiift (direkte Lieferung

vom Hersteller an Kunden) den durch-
schnittlichen Warenbestand und damit
die Kapitalbindung, die ein umfang-
reiches Lager mit sich bringt. Gewinn
durch hohere Umsitze gelingt durch
neue Prozesse beispielsweise aufgrund
einer direkten Anbindung an die Syste-
me von Lieferanten und Kunden oder
durch ein zentrales Lead- und Oppor-
tunity-Management im Vertrieb.

Bei der ROI-Berechnung werden zu-
satzliche Faktoren berticksichtigt wie et-
wa die fur jedes Projekt typische Lern-
kurve, welche die Ruckflisse zu Beginn
der Einfuhrung schmilert. Erfahrungs-
gemif$ stellen sich die gewlnschten
Effekte der Kostenreduktion und Ge-
winnsteigerung erst mit Verzogerung
ein. Die Qualitidt des berechneten ROI
hingt weiterhin von der Gultigkeit der
geschiftlichen Annahmen ab.

Die Unschirfe dieser zukunftsgerich-
teten Annahmen wird deshalb tiber Ein-
trittswahrscheinlichkeiten ausgeglichen,
die eine obere und untere Grenze der
in der Praxis zu erwartenden Rendite
liefern. Schlieflich kalkuliert die Dis-
kontierung gemif3 der klassischen Be-
rechnungsmethode des ROI auch den
Zinseszins des Kapitals.

Ergebnisse

Die absolute Hohe des ROI hingt stark
von der Unternehmenssituation ab. Des-
halb ist eine solche Betrachtung wbli-
cherweise im Rahmen spezifischer Fall-
studien angebracht. Die Abbildung links
zeigt eine Amortisierung der Investition
bereits innerhalb der ersten zwei bis drei
Jahre und verdeutlicht den Einfluss von
Lernkurve, Vertrauensbereich und Dis-
kontierung auf die Ruckflisse.  [cg/
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