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Ab Januar 2009 gilt das Enterp’ﬁsﬁ?ﬁéiﬁt&r‘uﬂﬂ:
-Support-Modell von SAP auch fiir Bestandskunden.
Damit erhéhen sich die Supbpﬁéﬁégﬁhren_stufén*
weise auf 22 Prozent des Lizgggl_i;;gﬁhre_TS'es._Ein
SAP-Lizenzberater hilft dabei, durch schlanke

Strukturen Kosten zu sparen.

‘ \ / I it dem Jahresanfang 2009 weirer
SAP die Enterprise-Service-Ver-

cinbarungen auf Bestandskunden aus. Die
Supportgebithren erhéhen sich gegeniiber
dem jerzigen Standardsupport dann stufen-
weise von 17 auf 22 Prozent des Lizenzlis-
tenpreises, Das [T-Beratungsunternchmen
VMS empfiehlt, einen SAP-Lizenzberater
die SAP-Infrastruktur unter die Lupe neh-
men zu lassen, um so unndtige Kosten zu
vermeiden.

«Fiir Unternehmen ist wichtig, dass sie
malgeschneiderte Losungen aufgezeigr he-
kommen«, so Ralph Treitz, Geschiftsfihrer
bei VMS. »5AP bietet hinsichtlich der Ver-
tragsgestaloung viele Maglichkeiten. Um
diese auf den individuellen Bedarf abzustim-
men, brauchen die Kunden von SAP aber
einen Partner mit ausgiebigem SAP-Lizenz-
Know-how. Das Einsparpotenzial liegt zwi-
schen 15 und 20 Prozent. «

SAP-KosTen 1M MITTELSTAND
In mirtelstandischen Unternchmen liegr der
Anteil der Softwarekosten an den SAP-Ge-
samtkosten ofrmals zwischen 35 und 435
Prozent. Da die Wartungskosten direkr an
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die Lizenzen gekoppelt sind, wirke sich das

besonders ungiinstig aus. Hier bietet VMS

in zweifacher Hinsicht Unterstiitzung:

e Mit einer Analyse des Ist-Zustandes des
Systems und des kiinftigen Bedarfs des Un-
ternchmens an Erweiterung, wird festze-
stellt, ob Zukdufe wirklich norwendig
sind. Dies wird anhand der Ergebnisse von
itber 1.600 analysierten SAP-Systemen im
Rahmen eines »DNA-Level-Benchmarks«
evaluierr.

o5ind Zukaufe notwendig, iibernimme VMS
die Berarung beziiglich der bendtigten Li-
zenzen sowie die Kaufverhandlungen mit
SAP. So wird sichergestellt, dass nur not-
wendige Lizenzen gekauft werden.

»Gerade mittelstandische Unternehmen ha-

ben wenig Zeit und Gelegenheit sich mit den

Details der SAP-Vertragswerke vertraut zu

machen. Daher nehmen sie den Text der

SAP-Preisliste als gegeben hins, erklirt

Treitz. »Dabei verkennen Sie den Verhand-

lungsspielraum fur individuell angepasste

Lasungen, der auch bei SAP durchaus gege-

ben ist. Wir helfen, diese Einsparpotenziale

zu erkennen und durch Unterstiiczung bei
den Verhandlungen freizusetzen. -

GROSSE UNTERNEHMEN

Ertwas anders gelagert als im Mittelstand
sind laut VMS die Probleme in groflen Un-
ternehmen. Hier liege der Anteil an den Soft-
warekosten zwischen achr und zwolf Pro-
zent, Mehrkosten fallen eventuell nicht
unmittelbar auf. Trotzdem sei es auch hier
fiir Einkdaufer schwer, die Maglichkeiten der
Lizenzgestaltung mit SAP zu iberblicken,
da dies nichr zum alltaglichen Geschift ge-
hort. Lizenzen werden nur alle paar Jahre
angeschafft.

»Die rasanten Anderungen in den Unter-
nehmensstrukruren der Konzerne durch
Zukauf und Abspaltungen fithren zu voll-
kommen unithersichtlichen Lizenzstruktu-
ren. Hohe Folgeausgaben durch Warmungs-
kosten sind dann unausweichlich. Hier
kann nur durch Transparenz das brachlie-
gende Einsparpotenzial freigesetzt werdens,
erldutert Treirz. !

Diskutieren Sie mit tiber SAP-Bera-
tungim IT-BUSINESS-Forum unter:
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