Anwender erwarten hohe
Fach- & Branchenkompetenz
bei Bl-Anbietern und Beratern

Business-Intelligence-Konzepte schaf-
fen innerhalb von Wertschépfungsketten
messbaren Mehrwert (iber die Grenzen
des einzelnen Unternehmens hinaus.
Damit die Daten gemeinsam nutzbar wer-
den, miissen die Unternehmen die Infor-
mationen aus verschiedenen Systemen
konsolidieren und vereinheitlichen. Nur
so lasst sich dieses Potenzial heben.
Dabei wird die Fach- und Branchenkom-
petenz bei den Anbietern immer wichti-
ger.

Mit Business-Intelligence-Anwendungen
realisieren Unternehmen nachhaltig Mehr-
wert. Nachdem diese Losungen haufig zu-
néachst im Finanzbereich eingesetzt wurden,
um das Controlling sowie die aktive Unter-
nehmensplanung zu verbessern, nimmt in-
zwischen auch die Zahl der Benutzer aus
anderen Fachbereichen der Unternehmen
stark zu: Marketing und Vertrieb in Handels-
unternehmen nutzen die Lésungen bei-
spielsweise fur regionale Kunden-Segment-
Auswertungen und erstellen Kundenprofile,
die fur die individuelle Kundenansprache
oder Bundling-Aktionen genutzt werden.
Versicherungen nutzen beispielsweise die
Bl-Werkzeuge, um Versicherungsbetrigerei-
en aufzudecken und Logistik-Unternehmen
setzen die Losungen unter anderem zur Op-
timierung ihrer Auslastung ein.

In dem MaBe wie die Anwendungsfelder fur
den Einsatz der Business-Intelligence-An-
wendungen stérker aus den Fachbereichen
der Unternehmen entwickelt werden, veran-
dern sich die Anforderungen an die Anbieter
und ihre Implementierungspartner tiefgrei-
fend. War es im Zusammenhang mit dem
Einsatz von Bl in den Finanzbereichen der
Unternehmen noch ein groBer Vorteil, eine
pbranchenunabhangige Lésung zu vermark-
ten, suchen die Anwender aus den Fach-
bereichen genau das Gegenteil. Sie wollen
Losungen fur ihre spezifischen Aufgaben-
stellungen, die moglichst schnell implemen-
tierbar sein sollen.

Best Practices und Templates als
Lésungsweg

Far die Anbieter erzeugen diese Winsche
nach speziellen Auspragungen ihrer Losun-
gen erhebliche Bauchschmerzen. Denn aus
Sicht der Produkentwicklung erzeugen bran-
chenspezifische Auspragungen eine enor-
me zusatzliche Komplexitat und hohe Kos-
ten in Produktentwicklung und der Mainte-
nance der Produkte. Gleichzeitig lockt aber
auch das zusétzliche Potenzial, das aus den
Fachbereichen signalisiert wird.

Bl-Software wird immer haufiger als SaaS nachgefragt und
angebaoten

SOA-Strategie der | wird ginen
Einfluss auf die BI-Standard-Software haben,

Zukiinitig bieten Bl-Software-Untemehmen Beratung,
Software, Einfihrung und Training aus einer Hand,

Zukinftig konzentrieren sich die Bl-Software-Hersteller mehr
auf ihre Kemkompatenzen (Best-of-Breed)

Dig “All-in-One*-Angebote, d.h. Technologie- und Fach-
kompetenz, sollten fir den Anwender Iransparenter werden,

Der Nutzerkreis von Bl-Lisungen vergrofer sich bis zu
Geschafispartnem und Kunden der Anwender,

Das Thema Dt rheit wird die Erwei des Bl-
Anwenderkreises beim Kunden erschweren,

Der Mittelstand als Zielgruppe bietet hohes

Thesen zur Zukunft der Business-Intelligence-Software-Branche
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%0,42

—@— Mittsiwert

Wachstumspotential,

Kaufbeuren, August 2007

keine Badeutung

sahr grofle Badeutung

99

Quelle: Linendonk®-Studie 2007: Fihrende Anbieter von Business Inteligence-Standard-Software in Deutschland, Lunendonk GmbH,

Aus Sicht der Hersteller durften spezifische
Auspragungen ihrer Lésungen nicht der ziel-
fuhrende Weg sein, um dieses Potenzial zu
adressieren. Noch stéarker als bisher kommt
den Implementierungspartnern die Rolle der
Multiplikatoren zu. Die auf BI-Themen spezi-
alisierten [T-Beratungs- und Systemintegra-
tions-Unternehmen sind gefordert, ihr
Know-how aus Kundenprojekten in Form
von Best-Practices multiplizierbar zu ma-
chen. Ein Beispiel fur ein solches Vorgehen
sind Templates fur Branchen oder branchen-
spezifische Aufgabenstellungen, die einen
groBen Teil der Voreinstellungen abdecken
und damit die Projektlaufzeit erheblich redu-
zieren.

Nutzung der Daten iiber Unternehmens-
grenzen hinweg

Dartiber hinaus sehen die fuhrenden Anbie-
terunternehmen ein groBes Wachstumspo-
tenzial bei der Nutzung von Daten Uber Un-
ternehmensgrenzen hinweg. Das zeigt die
Befragung im Rahmen der aktuellen Lunen-
donk-Studie ,Fihrende Anbieter von Busi-
ness-Intelligence-Standard-Software in
Deutschland 2007* deutlich. Die befragten
Anbieter prognostizieren eine VergréBerung
des Nutzerkreises von Business-Intelli-
gence-Software-Ldsungen Uber die eigenen
Kunden hinaus bis hin zu den Geschafts-
partnern und Kunden dieser Anwenderun-
ternehmen. Auf einer Skala von -2 bis +2
bewerteten die durch die Linendonk GmbH
befragten Unternehmen diese Entwicklung
mit der Note 1,5.

Problematisch bei der gemeinsamen Nut-
zung dieser Daten sind jedoch nicht nur die
unterschiedlichen Systeme bei den ver-
schiedenen Unternehmen in der Lieferkette,
sondern auch, dass gerade bei groBen Un-
ternehmen oft verschiedene Plattformen und
Werkzeuge parallel eingesetzt werden. Eine
Harmonisierung der Lésungslandschaft und
Datenstrukturen wirde die Effizienz stark er-
hohen.

Dabei messen die befragten Anbieter von
Business-Intelligence-Standard-Software
dem Mittelstand als Zielgruppe eine groBe
Bedeutung zu (Note:1,3). Mehr als drei Vier-
tel der befragten Anbieter erwarten, dass die
Nachfrage im Kundensegment der mittel-
standischen Unternehmen im Zeitraum von
2007 bis 2012 Uberdurchschnittlich wéachst.

Hartmut LiierBen,
Geschaftsflhrer Linendonk GmbH

ISIS Medien, Copyright © Nomina, Mdnchen



