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In diesem Beitrag geht es um ein neuartiges Busivesdell fir
Softwareanbieter am Beispiel der Westernacher A@usammenarbeit
mit ITFLAT.de® wurde eine Branchenkomplettldsuirg\Notare im Jahr
2007 am Markt positioniert. Es handelt sich hierbei eine Losung, die
aus der Branchenapplikation fiir Notare NOAHund dem Full-Scope-
Outsourcingmodell ITFLAT.d® der ITFLAT.de® besteht. Das
Mietmodell beinhaltet Hard- und Software sowie alteorderlichen
Dienstleistungen der Implementierung und des I Ti@l&ts fur die Dauer
von 60 Monaten zum monatlichen Festpreis (FLAT).

1. Ausgangslage Westernacher

Der Softwarehersteller Westernacher entwickelteSdittware NOAH im
Auftrag des Landes Baden-Wirttemberg und hat dieégchen 2001 und
2006 in allen 350 Amtsnotariaten eingefuhrt. Unreeieitere Expansion
der Software zu erzielen, weitete Westernache¥vdrenarktung des
Produktes auch auf freiberufliche Notare im Bunééset aus. Zu Beginn
des Jahres 2007 erfolgten daraufhin die Anpassumggizrweiterungen
des Produkts fur den Nicht-Amtsbereich. Westernastadite sehr schnell
fest, dass die Einfihrung der Fachanwendungs-Sadtv@lglich mit einer
Veranderung bzw. einer Neugestaltung der Informatiaind
Telekommunikations-Infrastruktur in den Notariatskigien verbunden
sein wirde.

Eines der ersten Projekte wurde, wie in der Brartithieh, an 5 IT-
Dienstleister ausgeschrieben. Nach 2 Preisrundealiedann ein Angebot
den Zuschlag, das fir die Implementierung 51 Stomdeh Aufwand
vorsah. Daraus wurden letztendlich 150 StundedéirDienstleister und
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60 Stunden interner Aufwand bei Westernacher. AmieBrollte der
Dienstleister auch keine Wartung mehr bernehmen.

Die Zusammenarbeit mit értlichen Handlern oder lmswekit agierenden
Systemhausern gestaltete sich dartiber hinaus méfstam, insbesondere
konnten keine verbindlichen, einheitlichen IT-SeeProzesse mit allen
Dienstleistern definiert werden. Der ProjektumfdBidpis 35 Arbeitsplatze)
ist fur Big-Player nicht strategisch genug und Adbrgrungsschwierigkeiten
zwischen Fachanwendung sowie Systemsoftware wangus zu sehen.
Da die Reputation der Software eng verbunden istlemh Service und der
Verfugbarkeit der Infrastruktur, entschied sich Wéesacher fur das
ITFLAT.de® Modell.

2. Warum Westernacher zu ITFLAT.de® wechselte?

Nach den Erfahrungen von Westernacher aus deme?sdgekten mit
ortsansassigen Systemhausern, wussten die Verdithen sehr genau,
welche Ablaufe sie nicht mehr wiinschten. Darauiiensivierte
Westernacher die Kontakte zu ITFLAT.de® und eirmperation
entstand. Eine Testumgebung wurde aufgebaut. Qjesgblossene
Installation wurde nach nur 2 Stunden ohne jegliBeanstandung von
Westernacher abgenommen.

Ab sofort hatte man bundesweit einheitliche IT-8WProzesse, eine
Beschrankung der individuellen Anpassungen auked@sderliche MaR
und dadurch eine sehr hohe Kosten- und RisikodegkDig internen
Kosten wurden dauerhaft drastisch reduziert. Dirustrialisierung bei der
Implementierung beschleunigte die Umsetzung beiNtearen von der
Unterschrift bis zum Echtstart auf nur 4 Wochen.

One face to the customer: Der Endkunde hat neneifertragspartner, der
ihm alles zur Verfugung stellt: Hardware, Softwdfachanwendung,
Service. Und nur eine Service-Rufnummer, Giber bés abgewickelt wird.

3. Einfliisse auf ITFLAT.de®

3.1 Fachkraftemangel

Der Fachkraftemangel in der IT wird sich noch weiterscharfen und das,
obwohl einige zumeist groRere Player weiter Aripdditze abbauen. Stellte
sich der Geschéftsfuhrer eines KMUs (Klein- undelstandiges
Unternehmen) gestern noch die Frage ,make or baytht er heute
vergeblich den IT-Spezialisten / Koryphée, degimUnternehmen geht, in
welchem die adaquaten Herausforderungen fehlen. &udkers herum: das
vorhandene Personal besitzt zumeist nicht das matige IT Know-how.
Unternehmen missen sich auf ihnre Kernkompetenzepekdrieren.
Warum also die IT Dienstleistung nicht outsourcen?



Ein KMU, welches zweistellig wachsen méchte, hatlgane andere
Chance als sich fur IT-Outsourcing zu entscheiden.

3.2 Sinkende Margen in der IT

Sinkende Margen in der IT gab es zunéachst bei ded\iare und nun seit
einigen Jahren auch bei den Dienstleistungen. Batsale Thema, das sich
hieraus ergibt, ist die Reaktion auf den stetsqurEn billigeren
Wettbewerber.

3.3 Dienstleistungspotential bei den KMUs

Die Entwicklung bei KMUs sieht vielversprechendaMlittelgrole
Unternehmen, die 20 Prozent der weltweiten IT-Absgabestreiten, sagen
aus, dass ihre Budgets bis zu 10 Prozent pro dateigen werden. Bei
Kleinunternehmen sind es sogar 14 ProzZ@ig.schliissige Folgerung
hieraus ware damit eine Fokussierung auf Unternehmie3 bis 999 PC-
Arbeitsplatzen.

3.4 Industrialisierung im IT-Service

Die konsequente Anwendung und Nutzung der Indlisigaungsprinzipien
hat im vergangenen Jahrhundert die meisten Branghemllegend
verandert. Die relativ junge Disziplin der IT hagsen Wandel gerade erst
begonnen und steht in den nachsten Jahren vor theken
Veranderungen. Wer hier den Anschluss nicht vegrasgsll, muss die
Bedeutung der Industrialisierung in der IT grindigurchdenken.

Die Schlussfolgerung, die sich hieraus ergibttligler Einfihrung einer
Softwareverteilung fir die automatisierte Betartkbei Erweiterungen
oder im Fehlerfall fir Austauschgeréate (nur SWARvRe) bei allen
Notaren.

3.5 Kosten- und Risikodeckung

Die Flatrate liegt im Trend. Angefangen von Mohilkunternehmen bis hin
zu Automobilherstellern, die jetzt Fahrzeuge minonationen aus
Leasing und Wartung mit ,FLAT" anbieten.

3.6 Shared Service Center Gedanke

Shared Service ist ein Organisations-Modell, das Ziel hat,
unternehmensweite Unterstiitzung zu bieten, indeandlieistungen
(Services) der Unternehmenszentrale und der eieagbeschaftsbereiche,
Geschéaftseinheiten oder Abteilungen verknipft umeimer spezifischen,
marktorientierten Organisationseinheit (Centeranusmengefasst werden.
Auf diese kdnnen die einzelnen Geschéftsbereichsckgiftseinheiten oder



Abteilungen dann nach Bedarf (shared) zugreifendienentsprechende
Serviceleistung zu erhalten.

Da die KMUs in der Regel zu klein fiir einen eige®3C-Ansatz sind,
wurde dieser Ansatz im Flatgedanken weiterentwiaked von
ITFLAT.de® als externer Provider allen Notaren elngten.

3.7 Best Practice ITIL

Dies ist vergleichbar mit der Shared-Service-Celitee: Was bei
Grol3unternehmen oft gehandhabt wird, ist von KMUWssingar nicht zu
finanzieren. Daher ist Westernacher mit ITFLAT.d&in nach ITIL
aufgestellt, das bedeutet, dass der Notar wie abeine professionelle
Service-Organisation nach ITIL in Bezug auf diegasiourcten Services
erhalt.

3.8 Single-Sourcing

Der Trend geht hin zum Ein-Lieferanten-Prinzip padiner
Beschaffungsstrategie, bei der ein Unternehmen,Rtitis- oder
Betriebsstoffe von einem einzigen Lieferanten bezibie Komplexitat in
der IT wird zunehmend nicht mehr beherrschbar.d@en herkémmlichen
Beschaffungsansatz wird eher aktionsbezogen begt@l welcher
Distributor hat gerade einen PC im Angebot und o gs die héchste
Hardwaremarge. Dies hat aber zur Folge, dass danuneli also per Hand
installiert werden muss. Im Fehlerfall fangen ddienRecherchearbeiten
an: Was hat der Notar bekommen? Wann und wo wuaddsegrat gekauft?
Hat es noch Garantie? Man kann hier nicht von dptien Prozesskosten
Uber den Lebenszyklus sprechen. Die nachsten béidieidungen (siehe
Abb. 1+2) lassen den Unterschied Uberaus deutécton treten.



Abb. 1: Herkémmlicher Beschaffungsansatz



Ihre Vorteile durch die automatisierte . Ein Ansprechpartner
Serienfertigung .
von ITcollection:

Keine Investitionen notwendig
. Modulare Einzel-Lésungen

. Integrierte Gesamt-Lésung

. Proaktiver Service

. Garantierte Service-Levels

. Klare Exit-Strategie

. Fest kalkulierbare Kosten durch
»Flatrate® (Miete)

. Unkomplizierte Erweiterung/
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Abb. 2: ITFLAT.de® Single-Sourcing

3.9 Single Point of Contact

Single Point of Contact (kurz SPOC) wird in einemtéinehmen eine
exklusive (also einzig mogliche) Anlaufstelle fiin @estimmtes Thema,
Problem oder eine festgelegte Tatigkeit genannt.

3.10 Branchenfokussierung




Jede Branche hat ihre spezifischen GegebenheittAniorderungen. Nur
Dienstleiter, die die Branche verstehen und wieBtanche denken, werden
in Zukunft erfolgreich sein.

3.11 Green IT

Neben den positiven Effekten der Umweltaktionersiaintlich Image und
gesellschaftlichem Engagement fir die Unternehmid,es auch deutliche
Kostenaspekte, die den Ideen der Green IT Vorststen. Das Modell
der ITFLAT.de erfordert daher, dass bei jedem neNetar die vorhandene
Hardware durch stromsparendere ersetzt.

3.12 Fernwartung und Frihwarnsystem (Proaktiver Sevice) mit
den aktuellsten Microsoft- und Intel-Technologien.

Fur die Fernwartungsfahigkeit bei den Clients wardesschlieflich Intel
vPro-Prozessoren verwendet. Durch Plug-Ins werigsediann in das
Systemmanagement, dem sogenannten Microsoft SyS¢eer Essentials
2007, integriert. Jeder Notar erhélt so sein eigdigerwachungssystem.
Diese unterschiedlichen Uberwachungssysteme sima waderum im
Leitstand der ITFLAT.de® an den Microsoft Systeen@&r Remote
Operations Manager angeschlossen.

—

Abb. 3: ITFLAT.de® Fernwartungs-Infrastruktur



3.13 Service-Level-Agreement (SLA) Verflugbarkeit
Der Notar erhalt eine garantierte Wiederanlaufeeit 24h und eine
garantierte Verfugbarkeit von 99%.

4. Leistungsinhalte ITFLAT.de® + NOAH®

Die Kooperation zwischen Westernacher und ITFLARdsteht dafir,
Losungen starker am Bedarf der Anwender auszunalme standardisiert
Komplettpakete fiir den Einsatz in Notariaten zud#ln. Das aus dieser
partnerschaftlichen Zusammenarbeit entstehendebmgier ITFLAT.A&
+ NOAH® bietet Notariaten eine wesentlich flexiblere Nutgwon Hard-
und Software. Durch die Kopplung der branchensisetién
Softwarelésung NOAR seitens Westernacher mit bedarfsgerechter
Qualitatshardware und Dienstleistung von ITFLAT.de@alt der Notar
eine Gesamtldsung mit dem hochsten Vollstandigkeitd Servicegrad auf
dem Markt.

Abb. 4: Einzelbausteine der Notar-Komplettlésung



5. Win-Win-Win
Fir alle Beteiligten ist die neue Lésung ITFLATde NOAH® ein
Gewinn.

5.1 Gewinne fur den Notar
Einheitlicher Ansprechpartner und Verantwortlicher
Miete statt Kauf bringt Liquiditatsvorteile

Hochstmoglicher Servicegrad mit garantierten Serlievel-
Agreements

Vollkaskoversicherung fiir die ausfallsichere Kontiddsung
Preisbindung fiir 60 Monate
Kalkulierbare Kosten, keine versteckten Betriebskos

5.2 Gewinne fur Westernacher

Hohe Professionalitat durch Auslagerung des Sysietsipn
ITFLAT.de® und damit hohe Glaubwirdigkeit auf d&farkt
ITFLAT.de® als Standard hat den Supportaufwand signifikant
reduziert

Geringere Kosten durch Automation und durch buneéésw
einheitliche IT-Service-Prozesse

Schnellere Implementierung durch Industrialisierung
Kalkulierbare Umsatze

Alleinstellungsmerkmal auf dem Markt durch vollgiége All-in-
One-L6sung als liquiditatsoptimiertes Mietmodell



5.3 Gewinne fur ITFLAT.de®
Erfolgreiche Branchenlésung

Referenzmodell fir andere Softwareanbieter bzw.
Branchenlésungen (siehe Abb. 5)

Hohe Kundenbindung durch eine Laufzeit von mindes&0
Monaten

Einzelkomponenten /-preise riicken in den Hinterdrun
Kalkulierbare Umsatze

Alleinstellungsmerkmal auf dem Markt

Abb. 5: Die Plattform fur Applikationshersteller



