Interview

Den Mittelstand stets

Vor genau 20 Jahren fiel fiir die SOU Systemhaus GmbH & Co. KG

der Startschuss — und aller Marktkonsolidierung und den »Big Playern«

zum Trotz hat sich das Schwetzinger Unternehmen mit seinen mittel-

standsgerechten ERP-Lésungen erfolgreich am Markt etabliert.

Z um runden Geburtstag stellen
sich die Geschiftsfiihrer Karl
Senftleber und Marco Mancuso den
Fragen von »manage it«.

20 Jahre SOU — worin liegt das Geheim-
nis lhres Erfolgs?

Karl Senftleber: Dass sich SOU in
diesem gerade in der I'T-Branche nicht
alltdglichen langen Zeitraum am Markt
nachhaltig etabliert hat, liegt sicher an
der von Beginn an klaren Ausrichtung
unserer ERP-L.6sung sou.MatriXX auf
den Mittelstand mit seinen ganz be-
sonderen Bediirfnissen, auch hinsicht-
lich der entsprechenden Services und
des Preismodells — Branchen- und
Plattformunabhéngigkeit inklusive.

Marco Mancuso: Dariiber hinaus bie-
ten wir fiir eine stetig steigende Zahl
weltweit agierender Mercedes-Héndler
und -Importeure spezielle Branchenlo-
sungen an mit voller Integration in
sou.MatriXX und der Maoglichkeit,

manage it 7-812010

spezielle Automotive-Features wie Ga-
rantie und Service zu nutzen. Wir ha-
ben uns auflerdem als I'I-Dienstleister
einen Namen gemacht mit langjéghri-
gen Partnerschaften zu zahlreichen
DAX-notierten Grofiunternehmen und
Konzernen.

Stichwort Mittelstand: Er gilt als einer
der umkédmpftesten Mérkte, der in den
letzten Jahren von zum Teil knallharten
Konsolidierungen und Ubernahmen ge-
kennzeichnet war - fiihlen Sie sich nicht
manchmal wie das beriihmte kleine gal-
lische Dorf?

Karl Senftleber: Sie haben natiirlich
Recht, der ERP-Markt ist definitiv ein
Verdringungsmarkt. Wir haben jedoch
die Erfahrung gemacht, dass der
Mittelstand ganz klar geprigt ist von
den jeweiligen Geschiftsfiihrern als
Entscheidungstriger — sie nehmen po-
tenzielle I'T-Dienstleister erst recht in
wirtschaftlich angespannten Zeiten
sehr genau unter die Lupe und wihlen
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vielfach lieber diejenigen Anbieter, die
mit ihnen auf der sprichwortlichen Au-
genhohe agieren. Wir schniiren fiir sie
passgenaue Pakete, die die Anwender
gleichermafien individuell, flexibel wie
auch duflerst kostengiinstig unterstiit-
zen; als jlingste Beispiele wiren hier et-
wa ERP-Einfiihrungen beim 100 Mit-
arbeiter zdhlenden Bettenhaus Herbert
Braun zu nennen sowie bei Dr. Hobein,
Spezialist fiir medizinische Hautpflege-
produkte der Marke EUBOS, mit 80
Mitarbeitern.

Und wie sehen solche Pakete konkret
aus?

Marco Mancuso: Abgesehen von den
rein technologischen Aspekten, die eine
komplette Abbildung der Geschifts-
prozesse gewihrleisten, bieten wir
beispielsweise immer wieder attraktive
und mittelstandsgerechte Preismodelle
an, durch die die Unternechmen in ihrer
IT Kosten sparen konnen, ohne auf
leistungsstarke und hocheffiziente 1.6-
sungen verzichten zu miissen, Stich-
wort SaaS.

Karl Senftleber: Beispielsweise bein-
haltet unser Angebot Lizenzvertrige
ohne Mietzinssteigerungen, sondern
ganz im Gegenteil mit fest definierten
Reduzierungen der Monatsraten. Da-
mit schlagen wir ein vollig neues Kapi-
tel hinsichtlich des Investitionsschutzes
fiir unsere Anwender auf: Thnen ist es
dadurch mdoglich, die volle Funktions-
fahigkeit eines hochwertigen ERP-An-
gebots zu einem iiberschaubaren Preis
mit einer festen Zusage auf einen
Liquiditdtsgewinn zu erhalten. Gleich-
zeitig schaffen wir damit die besten
Voraussetzungen, die Geschichte un-
seres eigenen Unternehmens weiter
erfolgreich fortzuschreiben.

In diesem Sinne: Vielen Dank fiir das Ge-
spréch und weiterhin viel Erfolg fiir SOU!

45



