Was genau braucht der
SaaS-Channel?

Im flinfien Teil der Reihe informiert Tommaso Di Bartolo*
liber die konkreten Bediirfnisse der Kunden im SaaS-Markt.

n den USA und Grofbritannien ist das

Geschift mit Software-as-a-Service (SaaS)

bereits voll im Gange. In Deutschland
hingegen ist der SaaS-Markt erst in den An-
fingen. Die wenigen SaaS-Hindler hierzu-
lande berichten allerdings von lukrativen
Geschiften. Dennoch: Die Hemmschwelle
fiir alle Neueinsteiger ist immens. Halbwis-
sen und unterschiedliche Begriffsauslegungen
tun dazu ein Ubriges.

Was also genau braucht der Channel, um
erfolgreich in den SaaS-Markt einzusteigen?
Es sind im Wesentlichen vier Qualifikationen:
klare Sprache, Sicherheit in der Auswahl der
SaaS-Produkte, durchgingig kompetenter
Service und systematische Vorgehensweise.

Fiir Konfusion und in der Folge haufig auch
Ablehnung sorgt die aktuelle Sprachverwir-
rung. Cloud Computing, Saa$ oder Software
on Demand werden als Marketingbegriffe
verwendet, und damit ist alles ,,cloudy*. Dabei
ist fiir jede Go-to-Market-Strategie eine klare
und unmissverstindliche Wortwahl Grund-
voraussetzung. Das heif3t in der Praxis: Nur
Fachhindler mit guten SaaS-Kenntnisen wer-
den erfolgreich sein und ihren Kunden ge-
geniiber vom ersten Kontakt an vertrauens-
wiirdig auftreten. Wer Vertrauen schaffen
will, muss klare und aussagekriftige Erkli-
rungen finden.

Sicherheit zu vermitteln ist im SaaS-Markt
ein entscheidendes Kriterium. Dabei bezieht
sich Sicherheit auf mehrere Faktoren. Es gilt,
den richtigen Anbieter und das passende Pro-
dukt auszuwihlen.

Der SaaS-Markt ist schnell und wandelbar.
Daher entsteht zwangsliufig Unsicherheit
iiber die Lebensdauer und Bestindigkeit von
Produkten und Herstellern, Stindig kommen
neue Applikationen auf den Markt, wer ges-
tern noch regionaler ISV war, kénnte heute
schon ein global agierender SaaS-Hersteller
sein. Aber: Wer sich als Softwareweltmarkt-
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fithrer positioniert hat, ist nicht automatisch
SaaS-Marktfithrer. Hier gilt es, dem Channel
und dem Kunden Stabilitit und Kompetenz
zu vermitteln. Dazu gehért vor allem eine
qualitative Evaluierung der Webapplikationen
hinsichtlich ihrer SaaS-Tauglichkeit.

Wer den SaaS-Einsatz plant, muss wissen:
Wie skalierbar ist die Technologie, wie ist sie
individuell einsetzbar und wie performant der
Service? Wie kann die SaaS-Lésung in exis-
tierende Systeme integriert werden? Welchen
Reifegrad hat die ausgewihlte SaaS-Techno-
logie bereits erreicht? Ist sie B2B-tauglich?
Hier sind herstellerunabhingige Hindler die
sichereren Partner, da sie ,wertneutral® eine
kompetente SaaS-Produktauswahl fiir die je-
weiligen Kundenbediirfnisse treffen kénnen
— ein Sicherheitsargument, das Vertrauen
schafft.

Ein SaaS-Hindler muss iiberzeugende Ant-
worten auf die Fragen nach Verfiigbarkeit,
Backup und Skalierbarkeit der Daten haben.
Auch zu juristischen Verpflichtungen und
Haftungsfragen erwartet der Kunde klare
Aussagen. Der Fachhindler muss die vom
Kunden gewiinschte SaaS-Technologie auf
Herz und Nieren gepriift oder auf das Wissen
eines kompetenten Partners zuriickgegriffen
haben.

Im Unterschied zum klassischen Lizenzmarkt
liegt der Fokus bei Saa$ klar auf der Dienst-
leistung. Die kontinuierliche Betreuung ist das
A und O jeder Kundenbeziehung. Klare Kom-
petenzverteilung und Transparenz sind wich-
tig. Als erste Anlaufstelle fiir Fragen zu Pro-
dukt, Leistungen, Kosten und Laufzeiten sollte
der Vertriebspartner auch die folgenden Fragen
stets beantworten konnen: Wer ist fiir den tech-
nischen Support zustindig? Wer ist der Ver-
tragspartner? Wer schult die IT-Mitarbeiter?
SaaS-Business ist Vertrauenssache. Die , Tech-
nologiewolke* wird den zwischenmenschlichen
Kontakt nicht ersetzen, sondern erginzen.

Kompetenz und Vertrauen schaffen im ersten
Schritt erfolgreiche Praxisbeispiele. Kunden-
referenzen machen Vergleiche mit der eige-
nen IT-Situation méglich. Im zweiten Schritt
helfen schlanke Testschaltungen, die die
Funktionalitit und Sicherheit der SaaS-L&-
sung direkt beim Kunden unter Beweis stel-
len. Die Integration in existierende Systeme
demonstriert die Flexibilitit von SaaS-Lo-
sungen in der Praxis. Bewihrte Preismodelle
und Zahlungsmodalititen werden systema-
tisch weiterentwickelt. Kontinuierlicher In-
formationsaustausch zwischen Hindler und
Kunde ist dabei die Basis. Die Geschiftspro-
zesse miissen in einem digitalen Eco-System
abgebildet werden.

Wer sich als Hindler in den vier Schwer-
punkten Sprache, Sicherheit, Service und
System qualifiziert hat, ist ,SaaS-ready”. Die
letzte Folge der SaaS-Reihe beschreibt den
Verkaufs- und Betreuungsprozess am Beispiel
einer aktuellen SaaS-Technologie. (RW) @
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