IT-Finanzierung

WaasS als alternative
Form der
['T-Finanzierung

Fallbeispiel Neben Kredit oder Leasing gewinnt eine indirekte Form

der IT-Finanzierung an Bedeutung: Workplace as a Service erlaubt

es Unternehmen, eine komplette IT-Infrastruktur im Abonnement-Modell

ZU beziehen.

Von Luca Cannellotto

eben den klassischen Finan-
zierungsmoglichkeiten ~ wie
Kredite oder Leasing gibt es
eine weitere, indirekte Mog-
lichkeit, die IT-Infrastruktur des eigenen
Unternehmens zu erneuern oder eine neue
aufzubauen, ohne eine einmalige, grosse
Investition tdtigen zu miissen, die wo-
moglich die eigene Liquiditdt tibermassig
strapaziert. Die Rede ist von Workplace as
a Service (WaaS), also der Bereitstellung
von Hardware, Software und den damit
zusammenhdngenden  Dienstleistungen
durch einen Drittanbieter im Abonne-
ment-Modell. Dabei bezahlen Unterneh-
men eine wiederkehrende Gebiihr pro
Arbeitsplatz, die im Idealfall alles ent-
hilt, was die Angestellten fiir die tagliche
Arbeit brauchen. Um herauszufinden,
welche Vor- und Nachteile eine solche
Losung fiir ein kleines oder mittleres Un-
ternehmen mit sich bringt, hat «Swiss IT
Magazine» Daniel Jaggli befragt. Er ist
seines Zeichens Vorsitzender des Verwal-
tungsrates von Leuchter IT Solutions. Das
Unternehmen mit Sitz in der Luzerner In-
nenstadt besteht seit 1959 und bietet unter
anderem IT-Infrastrukturldsungen an. Da-
bei setzt es ausschliesslich auf Hardware
von HP, wihrend die Software von ver-
schiedenen Herstellern stammt.

Waas fiir jedermann

Doch was fiir Kunden sind es, die sich
fiir eine WaaS-Losung interessieren?
Daniel Jaggli erklért: «Wir sind ein lo-
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kaler Player und Luzern eine cher kleine
Wirtschaftsregion, unsere Kunden sind
daher klassische KMU aus allen Bran-
chen, Unternechmen mit 20 bis 500 Ar-
beitsplidtzen. Ganz grosse Unternehmen
gibt es hier nicht.» Wie Jaggli weiter
ausfuhrt, wiirden die meisten Kunden
die gesamte IT-Infrastruktur als Service
bezichen: «Frither war dies der Server,
heute sind es die Cloud, die ganzen Ar-
beitsplidtze, Drucker sowie das gesamte
Netzwerk.» Eine Typisierung der Kun-
den, die auf ein solches Modell setzen,
sei aber schwierig. So gebe es Firmen mit
nur fiinf Arbeitspldtzen, die sich fiir eine
solche Losung entscheiden, wihrend der
grosste Leuchter-Kunde deren 400 hat.
«Es sind aber vor allem alteingesessene
Firmen, die den Schritt hin zu einem Ser-
vice-Modell wagen. Mit vielen von ihnen
pflegen wir bereits langjéhrige Geschéfts-
beziehungeny, gibt Jaggli zu bedenken.
Er hat die Erfahrung gemacht, dass junge
Firmen oder Start-ups anders funkti-
onieren. Diese wiirden sich bei einem
Online-Shop Computer oder Notebooks
kaufen. Finanziert wiirden solche Inves-
titionen dann iiber verschiedene Kaniile,
beispielsweise iiber Investoren.
Unternehmen, die schon ldnger beste-
hen oder eher konservativ eingestellt sind,
miisse man hingegen darauf hinweisen,
dass es noch andere Moglichkeiten gebe,
als zyklisch neue Hardware zu kaufen.
Dabei werde man oft mit typisch schwei-

zerischen  Vorbehalten  konfrontiert:

«Viele Firmen, welche die nétige Liqui-
ditdt aufweisen, sehen nicht ein, wieso sie
Hardware leasen sollten, wenn sie diese
auch einfach kaufen konnteny, so Jaggli.
Erst, wenn man erkldre, es gehe darum,
Arbeitsplédtze mit allem, was dazugehort,
zu einem fixen Preis als Dienstleistung
zu beziehen, wiirde die Skepsis in Inter-
esse umschlagen. Es seien heute aber nur
rund zehn bis 20 Prozent der Kunden, die
diese neue Herangehensweise spannend
finden und eine solche Losung dann auch
im eigenen Unternehmen implementieren
wollen.

Eine Schattenseite

So bequem es sein kann, die Beschaffung
und Installation sowie den Betrieb und
Support der eigenen IT-Infrastruktur in
die Hénde eines spezialisierten Drittan-
bieters zu legen, so muss man sich doch
eines Risikos bewusst sein: Gerit das Un-
ternehmen kurzfristig in eine finanzielle
Schieflage und ist dadurch nicht mehr in
der Lage, die widerkehrenden Gebiihren
zu bezahlen, dann steht es im schlimms-
ten Fall plotzlich ohne IT da. Daniel Jag-
gli stimmt zu, dass dieses Risiko durch-
aus besteht und ausserdem nicht wirklich
abgedeckt ist: « Wenn ein Kunde mit den
Raten in Verzug gerit, haben wir grund-
sétzlich ein Retentionsrecht und kdnnten
daher die Hardware abholen lassen.» Er
rdumt aber auch ein, dass dieses Recht
nicht einfach durchzusetzen sei und dass
ein Kunde sich lange dagegen wehren
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konnte. Man wire in einer solchen Situ-
ation wohl aber ohnehin bestrebt, andere,
weniger drastische Losungen zu finden.
Ein Grund fiir dieses Risiko ist, dass
die Abonnement-Modelle der Hersteller
wie Workplace as a Service nicht vorse-
hen, die Hardware zu einem bestimm-
ten Zeitpunkt zu kaufen, wie das beim
Leasing der Fall ist. Das heisst, dass der
Kunde regelmissig die Gebiihren bezahlt,
die Hardware aber nie in seinen Besitz
iibergeht. Beim Leasing hingegen kann
das Leasing-Objekt am Ende der Ver-
tragslaufzeit in der Regel zum Restwert
gekauft werden. Somit entfillt zwar eine
grosse Anfangsinvestition, jedoch muss
dennoch gewihrleistet sein, iiber einen
langeren Zeitraum geniigend Kapital zu
haben, um die Gebiihren fiir die Bereit-
stellung der IT-Infrastruktur zu bezahlen.
Jaggli fiigt hinzu: «Dies ist eine grosse

«Wenn man eine [T-Infrastruktur ganzheitlich
betrachtet, dann gibt es eigentlich keine
Vorbehalte gegentiber einer Workplace-as-

Daniel Jaggli, Vorsitzender des Verwaltungsrates,

Herausforderung, der Kunde ist sozusa-
gen auf Gedeih und Verderb dem Her-
steller oder dem Service-Anbieter aus-
geliefert. Bezahlt man beispielsweise die
monatlichen Gebiihren fiir eine Software
aus der Cloud nicht rechtzeitig, dann wird
der Hersteller die Dienstleistung relativ
schnell einstellen.»

Viele Vorteile

Dem gegeniiber stehen allerdings die
vielen Vorteile des As-a-Service-Okosys-
tems. «Spétestens nach vier bis fiinf Jah-
ren muss sich ein Unternehmen heute
mit der Erneuerung der vorhandenen
Hardware auseinandersetzen, wenn es
den Anschluss an die technologische
Entwicklung nicht verpassen will. Mit
Workplace-as-a-Service entfdllt dieser
Aufwand, denn man erhidlt nach einer
bestimmten Periode automatisch aktuelle
Hardware im Rahmen des vereinbarten
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Service-Vertragesy, erklért Daniel Jaggli.
Die meisten seiner Kunden erhalten in der
Regel nach zwei oder vier Jahren neue
Gerite. Nicht nur, weil diese mit der Zeit
anfilliger werden fiir Schidden und Pro-
bleme aller Art, sondern auch, weil die
Mitarbeiter eines Unternehmens es schit-
zen, wenn sie mit aktueller Hardware ar-
beiten konnen. Das ist nicht zuletzt auch
ein Argument, um gute Mitarbeiter zu re-
krutieren, ist Jaggli tiberzeugt. Was aber
geschieht mit den ausgemusterten Gera-
ten? Laut Daniel Jaggli werden diese von
HP wiederaufbereitet und dann in Lander
der Dritten Welt verschifft, wo sie weiter-
hin genutzt werden.

Fiir das WaaS-Modell spricht dariiber
hinaus auch, dass in der festgelegten Rate
im Normalfall nicht nur die Hardware
enthalten ist, sondern auch der Support.
Egal, welches Problem auftritt, sei dies

von Hardware iibersehen viele Unterneh-
men die versteckten Kosten.» Bei WaaS
wird durch den regelmédssigen Austausch
der Gerite unter anderem auch sicher-
gestellt, dass diese weniger oft ausfallen
und deshalb weniger Support bendtigen.
Ausserdem ist modernere Hardware oft
energieeffizienter, was sich beim Einsatz
vieler Gerdte auch in der Stromrechnung
niederschlégt. «Fiir durchschnittlich 150
Franken im Monat koénnen sie einen
kompletten Arbeitsplatz mit einem Gerat
mieten, Support und Software-Lizenzen —
beispielsweise Windows und Office 365
— inklusive», rechnet Jaggli vor. Darin
enthalten sind unter anderem auch regel-
méssige Firmware- und Software-Up-
dates. Die Mitarbeiter von Leuchter ste-
hen ausserdem auch bei Anwenderfragen
zur Verfligung, also etwa wenn ein Kunde
eine Funktion einer Software nicht kennt.

Eine eigene IT zu betreiben

oder externe Hilfe anzufordern,

wenn etwas nicht funktioniert,

a-Service-Losung»

Leuchter IT Solutions

ein Virenbefall oder ein Smartphone, das
sich nicht synchronisieren ldsst: der Ser-
vice-Anbieter kiimmert sich darum, ohne
zusitzliche Kosten fiir den Kunden. Ein
weiterer Vorteil, vor allem gegeniiber
dem Leasing: «Wenn ein Unternechmen
ein Leasing beantragt, dann wird es sehr
genau auf seine Kreditwiirdigkeit hin
gepriift. Das ist bei WaaS nicht so», sagt
Jéggli. Das macht das Modell gerade fiir
kleinere Unternehmen relativ unkom-
pliziert und attraktiv. Erst bei grosseren
Auftragen wird ein Unternehmen genauer
unter die Lupe genommen, was dement-
sprechend ldnger dauert.

Die Rechnung stimmt

auf lange Sicht

Zu guter Letzt ist eine WaaS-Losung aber
vor allem auch finanziell sinnvoll und
rechnet sichiiber einen lingeren Zeitraum,
ist sich Daniel Jaggli sicher: «Beim Kauf

sei ungleich teurer, so Jiggli,
und fiigt an: «Wenn wir von
reiner Finanzierung sprechen,
dann macht ein Leasing sicher
Sinn. Wenn man eine IT-Inf-
rastruktur jedoch ganzheitlich
betrachtet, dann gibt es eigent-
lich keine Vorbehalte gegeniiber
einer Workplace-as-a-Service-
Losung.»

Was die Entwicklung des Ge-
schiftsfeldes angeht, so bleibt
er vorsichtig optimistisch: «Es
ist vor allem ein kulturelles Thema. Un-
ternehmen, die in der klassischen Arbeits-
welt verankert sind, werden wohl wei-
terhin ihre Hardware kaufen. Erst wenn
Unternehmen beginnen, sich in die neue
Arbeitswelt einzufligen, mit allen Verédn-
derungen, die diese mit sich bringt, wer-
den sich auch die Strukturen verdndern,
und dann werden auch Modelle wie WaaS
in den Vordergrund treten. Es wiirde mich
jedoch ehrlich verwundern, wenn in fiinf
Jahren mehr als 50 Prozent unserer Kun-
den WaaS-Angebote nutzen wiirden.»
Sicher ist, dass ein solches Modell letzt-
lich sowohl fiir den Anbieter als auch fiir
den Kunden tiberschaubar ist, weil die
Zahlungen regelmadssig fliessen. Der ad-
ministrative Aufwand hélt sich deshalb
fiir beide Parteien in Grenzen. Daniel
Jéggli ist zumindest davon iiberzeugt,
sein Unternehmen wird WaaS selbst auch
einfiihren. m
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