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Saas bel

Schweizer KMU
noch kaum Realitat

Durchschnittlich 15 Jahre steht eine Geschéfts-Software bei KMU im Einsatz. Es lohnt sich daher, von Anfang auf Partner zu setzen, die deren

Aktualitat und kontinuierlichen Ausbau garantieren. In der Branche ist viel von SaaS$ die Rede, doch selbst die Anbieter sind noch skeptisch.

N och vor drei Jahren hiess es unisono in den
Fachpublikationen, Software-as-a-Service
(SaaS) sei eindeutig im Kommen und werde
sich beim Einsatz als Geschafts-Software
durchsetzen. Dieser Optimismus ist inzwi-
schen einer gewissen Erntichterung gewichen.
Zwar muss beim Bezug von Geschafts-Soft-
ware im SaaS-Modell ein Unternehmen die n6-
tigen Programme nicht mehr kaufen, installie-
ren und warten, sondern bezahlt nur fir die
Nutzung der Programme tbers Internet und
fur die Datenhaltung bei einem Drittanbieter.
Dennoch haben sich bei den kleinen und mitt-
leren Unternehmen (KMU) in der Schweiz die-
se neuartigen Losungen noch keineswegs auf
breiter Front durchgesetzt.
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Abo-Service iibers Web

Eine aktuelle ERP-Software (Enterprise Re-
source Planning) bildet grundlegende be-
triebswirtschaftliche = Funktionalitdaten in
Unternehmen ab. Als Basisfunktionen gelten
Werkzeuge, die Einkauf, Lager, Vertrieb, Pro-
duktion, Customer Relationship Management

“Wir bieten erst seit einem Jahr
eine SaaS-Ldsung an und konnten
schon fast 1’000 neue Abo-
Kunden gewinnen.”

Claudio Hintermann,
CEO Abacus

(CRM), Personalverwaltung, Finanzen, Analy-
sen und Workflow unterstiitzen. Dass die ein-
zelnen Komponenten oder Funktionalitdten
von den Anbietern haufig abweichend be-
zeichnet werden und je nach Herkunft und
Branchenausrichtung unterschiedlich ausge-
pragt funktionieren, macht die Auswahl nicht
leicht. Kommt hinzu, dass viele historisch ge-
wachsene Losungen im Einsatz stehen, die
ebenfalls iiber eine grosse Funktionalitatsviel-
falt verfligen, aber auch sehr komplex und teu-
er im Unterhalt wie im Betrieb sind. Ausserdem
kann ERP-Software heute auf unterschied-
lichsten Wegen bezogen werden. Leasing,
Kauf, Miete, Hosting oder eben als Abo-Ser-
vice Uibers Web sind mdgliche Bezugsquellen.
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Dabei prasentiert sich das
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beide Seiten und stellt neben

SaaS-Angebot als attraktive Va-
riante, um die Kosten zu senken,
Komplexitaten abzubauen und
mogliche Rationalisierungen im
eigenen Unternehmen via SaaS -
voranzutreiben — das jedenfalls

versprechen die Anbieter. Auch —
wenn es erstaunt, dass trotz die-
ser Reize gerade die vielen KMU
im Lande nach wie vor auf die
klassische  Geschafts-Software
im traditionellen Modell mit In-
house-Anwendungen setzen, die
meisten Software-Anbieter sind
langst auf den SaaS-Zug aufge-
Das
nichts an der vorherrschenden
Situation, zeigt jedoch, wohin die
Reise gehen wird: Web-basierte
Geschaftsanwendungen, e}
zeichnet sich ab, werden sich auf
langere Sicht durchsetzen.

sprungen. andert zwar

Tisfan

SaaS muss in Altsysteme

integrierbar sein

Auf diesen Trend setzen insbesondere die An-
bieter, die heute schon reine SaaS-Lésungen
favorisieren. Zu ihnen gehort die iBrows in
Wattwil, die sich mit der Software Easysys auf
kleine KMU mit bis zu 15 Mitarbeitern fokus-
siert. Jeremias Meier, verantwortlich fiir Mar-
keting und Geschaftsentwicklung, sieht fir
seine Kunden Vorteile darin, dass tiber das
SaaS-Modell eine komplette IT-Infrastruktur
zur Verfigung steht, ohne in Server, Zugange
und Netzwerke investieren zu miussen. Auf

“Eine Herausforderung ist, die
Vorteile konventioneller Lésungen
mit den Vorteilen von Saas-
Lésungen zu kombinieren.”

Jeremias Meier, Marketing &
Business Development iBrows
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der traditionellen Software auch
Web-basierte =~ Anwendungen
zur Verfugung. Adressiert wer-

B den damit der Handel, die
i 1# Dienstleistungs- und Service-
—_ branche und alle Firmen im

Segment Lean Production.

Die Schwierigkeiten fangen
aber bereits beim stetig wach-
senden und “inflationar” gewor-
denen Umfang der Grundfunk-

tionalitaten an, die jedes Unter-

| De— x nehmen fiir einen reibungslosen
Geschaftsablauf einsetzen muss,

= '_E' erklart Opacc-Firmenchef Beat

Bussmann. Alle Anbieter hatten
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Software-as-a-Service: Anwendung auswahlen und als Download via Internet beziehen.

diese Weise erdffne man gerade den Mikro-
unternehmen vollig neue Arbeitsformen.
iBrows konzentriert sich auf die Dienstleis-
tungs- und Handelsbranche, wobei die Kun-
den in erster Linie finf Anwendungen einfor-
dern: Kontaktverwaltung (CRM), Auftragsver-
waltung und Fakturierung, eCommerce und
mobile Applikationen, Dateiverwaltung und
Newsletter-Funktionen.

Beim verfiigbaren SaaS-Angebot wiirden
die hohe Transparenz und die Skalierbarkeit
geschatzt, fihrt Meier weiter aus, weil die
ohne zusdtzliche Investitionen zu haben sind.
Gleichwohl setzen sich die Wattwiler aber
nicht einfach tber die derzeitigen Realitdten
hinweg. Vielmehr bezeichnet Meier als anste-
hende Herausforderung die Kombination der
Vorteile konventioneller, also lokal installierter
Losungen mit denen der Web-basierten SaaS.
"So", ist er iberzeugt, “lassen sich auch neue
Marktsegmente bearbeiten.”

Teilweise stimmt man dem bei der Krienser
Software-Entwicklerin Opacc zu, schatzt die
Lage aber zurtickhaltender ein. Opacc kennt

dieses "Existenzminimum"” in-

zwischen einfach zu liefern. Da
aber erst alle die Funktionalita-
ten und Anwendungen, die iiber
diese Grundausstattung einer
Geschafts-Software hinausgehen, “noch nam-
haftes Rationalisierungspotenzial erschlies-
sen”, werden vollstandig integrierte Web-
basierte und mobile Anwendungen, also SaaS-
Loésungen, zusatzlich aufgebaut. >

Fachmesse: Business-Software fiir jeden Bedarf.
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Doch genau an diesem Uber-
gang hapere es noch, meint
Opacc-Chef Beat Bussmann.

Denn die Grundlagen fir SaaS-
Angebote seien noch keineswegs
tiberall vorhanden und zudem
anspruchsvoll zu realisieren, ha-
ben sie doch die Daten und Logik
klar von der Benutzeroberflache
zu trennen, um kostenoptimal
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Software-Bezugsmodelle weiter
im Vordergrund stehen, liegt
denn auch neben den immer wie-

[ e

der geausserten Sicherheitsbe-

denken den vielfachen
Schnittstellen zu den meist zahl-
reich vorhandenen individuellen
Programmen in den KMU.

Hier ist allerdings ein Umden-

ken in Gang. Laut Claudio

an

== Hintermann, CEO der St. Galler
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miissen neben dieser architekto-
nischen Voraussetzung auch
noch die funktionalen Anforde-
rungen der Kunden abdecken.
Dabei sollten sie so flexibel sein,
dass Adaptionen an spezifische
Kundenbediirfnisse
nachhaltig, sprich aufwartskom-
patibel, moglich seien. Gemass
Bussmann haben die SaaS-An-
bieter hier “noch sehr, sehr viele
Hausaufgaben zu 16sen”.

trotzdem

Noch dominieren Inhouse-Losungen

Auf wackeligen Fissen steht damit das am
haufigsten genannte Argument: Unternehmen
sollten bei einem Generationenwechsel von
Anfang an auf SaaS setzen, um Kosten zu spa-
ren und Komplexitdten im eigenen Betrieb ab-

“Beim Ubergang zu Saas-
Lésungen haben die Software-
anbieter noch sehr; sehr viele
Hausaufgaben zu l6sen.”

. Beat Bussmann,
=" CEO Opacc

Wi

zubauen. Auch wenn der Trend hin zu SaaS-
Losungen durch den derzeitigen Hype aller
moglicher Cloud-Computing-Angebote weite-
ren Auftrieb erhalten hat, bleiben die Unter-
nehmen angesichts der damit verbundenen
Aufgaben zurtckhaltend.
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Statt auf eine sichere eigene Rechner- und
Speicherumgebung zu verzichten, die im Kern
eben nicht am Internet hdangt, und die gesam-
te Infrastruktur auszulagern, halten die KMU
noch vorwiegend am traditionellen Lizenz-
oder Kaufmodell fest. Und das, obwohl ihnen
durchaus bewusst ist, dass sie mit SaaS nur
noch die effektiv bezogenen Leistungen be-
zahlen und der ganze Arger mit dem Unterhalt
der eigenen Infrastruktur entfallt.

Grund dafiir sind in der Regel die komplexen
Voraussetzungen fiir den Aufbau einer SaaS-
Losung, wie sie von allen wichtigen Anbietern
serioserweise gefordert werden missen. Alle
Geschaftsanwendungen, die tiber die langst
ublichen Mail- und Web-basierten Mobilepro-
gramme hinausgehen, sperren sich noch viel
zu haufig gegen eine einfache Integration in
die bestehenden Infrastrukturen.

Kleinunternehmen

bevorzugen Saa$

Dass bei der nachhaltigen Abdeckung der Ge-
schaftsanforderungen dennoch die bisherigen

|- B e

Zunehmend im Trend: Kollaboration und Teamwork mit aktuellen Web-Technologien.

Software-Schmiede Abacus, die
seit einem Jahr SaaS-basierte
Geschafts-Software anbietet, ha-
ben sich bisher schon annahernd
1'000 der insgesamt rund 36'000
Kunden fir das Abo-Angebot
= | entschieden. Dies aber nicht zu-
letzt, weil Abacus als eines der
ersten Schweizer Unternehmen
ihre komplette Software auf die
modernste Technologie umge-
schrieben und damit den Sprung in die Unab-
hangigkeit von vorhandenen Betriebssystemen
realisiert hat. Hintermann stellt dennoch niich-
tern fest: “"Es wird noch einige Jahre dauern,
bis SaaS einen massgeblichen Anteil an unse-
rem Umsatz ausmacht.”

Dabei sieht sich Abacus selbst als “das Soft-
warehaus” in der Schweiz fir Finanzbuchhal-
tung und Lohn. Dementsprechend werden
auch diese Losungen am meisten nachgefragt,
wie Hintermann erklart. Adressiert wiirden mit
den Finanz- und Personallésungen alle Bran-
chen. Uber Partnerfirmen stehen zudem
Module wie Service und Vertragsmanage-
ment, Projektmanagement, Auftragsbearbei-
tung, Produktionsplanung und -steuerung zur
Verfugung. Auf diese Weise garantiere man
branchenspezifisches Know-how im Bausektor,
bei den offentlichen Verwaltungen, Gemein-
den, Werken, Heimen, Planungsunternehmen,
Produktionsbetrieben, Handelsunternehmen
“und natiirlich bei Treuhdndern”, wie der
Abacus-Chef festhalt. Geliefert wiirden jeweils
komplette Losungen.

KMU-Software: Das bieten ausgewahlte Hersteller

Anbieter: | Software: Funktionen: Adressierte Branchen:

Abacus Abacus Service- und Vertragsmanagement, Projektmanagement, Auftragsbearbeitung, | Treuhander, Bausektor, 6ffentliche Verwaltungen, Gemeinden, Werke, Heime,
Produktionsplanung und -steuerung u.a. Planungsunternehmen, Produktionsbetriebe, Handel

iBrows easySYS Kontaktverwaltung (CRM), Auftragsverwaltung und Fakturierung, eCommerce | Dienstleistung und Handel
und mobile Anwendungen, Dateiverwaltung, Newsletter u.a.

Opacc OpaccOne Alle gangigen Grundfunktionalitaten inklusive Verkniipfung von Kontaktpla- | Handel, Dienstleistung, Service, Lean Production
nung und Dokumenten

Proffix Proffix simply business | Auftragsbearbeitung, Lager, After Sales, Leistungsverwaltung, Finanzbuchhal- | Handel, Dienstleistung, Treuhander
tung u.a.

Sage Sage 50 (Auswahl) Rechnungs-, Reporting- und Berichtswesen, Finanzbuchhaltung, Mandanten- | Baustoffhandel, Betreibungs- und Konkursamter, Gemeinden, Stédte, Heime,
fahige Administration, Buchhaltung, Personalverwaltung Gitertransport, Grosshandel, Aus- und Weiterbildungsinstitute, Treuhand
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Es seien “besonders die kleinen und kleins-
ten Unternehmen in der Schweiz, die ein-
deutig SaaS-Losungen favorisieren”, meint
Hintermann. Dort hdatte man die Vorteile klar
kalkulierbarer Kosten ohne Vorinvestitionen
erkannt und koénne heute schon auf eine
Geschafts-Software zuriickgreifen, die man
“sich in diesem Umfang sonst vielleicht nicht
hatte leisten konnen". Weil Abacus ihre kom-
plette Software vom Betriebssystem unabhan-
gig gemacht habe — die Software lauft heute
auch auf Apple-Computern —, stellt Hintermann

“Die Vergangenheit hat gezeigt,
dass komplexe Browser-
Applikationen nicht vollumfénglich
funktionsfahig sind.”

Peter Herger, Geschéftsfiihrer
Proffix Software

"genau hier, neben dem reinen SaaS-Geschaft,
eine enorme Nachfrage fest".

Kundenbediirfnisse fokussieren

und nicht die Technik

Was mit SaaS auf den ersten Blick so tiberzeu-
gend daherkommt, steht und féllt in der Rea-
litat letztlich mit der Abdeckung der Kunden-
bedtrfnisse. Dieser Fokus wird von allen
Anbietern immer wieder hervorgehoben. Fir
Peter Heger, Geschaftsfiihrer der Proffix Soft-
ware in Wangs, sind es zwei Faktoren, die aus-
schlaggebend sind fir den SaaS-Entscheid.
Wie Bussmann und Hintermann nennt auch er
die im Unternehmen vorhandene Infrastruktur,
fiigt aber noch die Uberzeugung der Verant-
wortlichen an. Sie miissen bei der Umstellung
oder Einfiihrung auf das SaaS-Modell konse-
quent mit eingebunden sein. Was noch langst
nicht tiberall der Fall ist.

Auf die Software Proffix Simply Business
greifen in erster Linie Handels- und Dienstleis-
tungsunternehmen sowie Treuhdnder zurtck.
Grundsatzlich sei das Programm aber bran-
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chenunabhdngig, erklart Heger.
Primar bietet Proffix die eigene
Losung als klassische Client-
Server-Applikation an. Sie wird
direkt beim Kunden installiert,
wie Heger das noch immer
wichtigste  Einsatzfeld
schreibt, kann aber auch gemie-
tet werden.

Proffix setzt auf das traditio-
nelle Angebot, obwohl man den
SaaS-Einsatz unterstiitzt und
gehostete Losungen anbietet.
Fur Heger geht es "im Wesent-
lichen immer darum, die Anfor-
derungen des Kunden zu erfiil-
len und die Geschaftsadminis-
tration zu automatisieren und zu
vereinfachen"”. Dieses Ziel wer-

um-

de aber schon mit dem derzeiti-
gen Angebot bestens erreicht.
Anders als Hintermann sieht Herger derzeit
“ohnehin” keinen generellen Trend bei den
Anbietern von Geschifts-Software. “Viele
Softwarehersteller sind nach wie vor verunsi-
chert”, meint er, und die Vergangenheit habe
gezeigt, dass komplexe Browser-Applikatio-
nen nicht vollumfanglich funktionsfahig sind.
Eine wirklich bahnbrechende neue Technolo-
gie fur die Abwicklung der gangigen Ge-

Spitz kalkuliert: Viele Kleinunternehmen setzen auf SaasS.

Modularitat: Die Software muss mit den Kundenbediirfnissen wachsen konnen.

schaftsanwendungen, glaubt Herger, sei im
Moment nicht verfiigbar.

Noch deutlicher wird man diesbeziiglich bei
Sage Schweiz. Der Produktchef fiir den KMU-
Markt, Michael Kunz, macht am Beispiel der
Treuhander-Software Sage 50 klar, dass man
mit der bewusst nicht SaaS-fahigen Software
in der Schweiz immerhin 35 Prozent der Markt-
anteile halte. Bei seinen Kunden hatten The-
men wie Datenhoheit und Sicherheit grosse
Bedeutung, was einer Affinitat zu Web-basier-
ten Losungen abtraglich sei.

Auch Sage hat allerdings in ihren neusten
Programmen Sage-Start und Sage 100 den
Trend hin zu SaaS aufgenommen: “Wir spre-
chen damit innovative Unternehmen mit ent-
sprechendem Wachstumspotenzial an”, erklart
Kunz. Die Lizenzierung werde kiinftig Mog-
lichkeiten eroffnen, diese Software im SaaS-
Modell anbieten zu kénnen.

Obwohl Kunz einen eindeutigen Trend in
Richtung Nutzung der Software via Web sieht,
meint auch er, die Anbieter hatten noch so
manche Hausaufgaben zu erledigen. Zum
einen seien Anwendungen und Begrifflich- »

swiss made
software

100% Update—Garantie
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keiten wie SaaS, Miete, Application Service
Providing (ASP), Hosting und andere nicht klar
definiert. Dann sei gerade bei den Treuhan-
dern ein wichtiges Thema die Regelung der
Datenhoheit. “Diese Frage muss gelost wer-
den, will man in dieser Branche mit Web-Lo-
sungen erfolgreich aktiv werden", fiigt Kunz

“Die rasante technologische
Entwicklung erfordert Investitio-
nen, die sich lohnen miissen.”

Michael Kunz, Head of Product
Marketing Small Business Sage
Schweiz

an. Ausserdem miisse man kinftig den “immer
schneller andernden gesetzlichen Anforderun-
gen und Standards wie Swissdec und SwissID"
zeitnah gerecht werden.

Ebenso rasant verlaufe die technische Ent-
wicklung, was sich beispielsweise an den
Web-Anwendungen ablesen lasse. Hier mitzu-
halten, "erfordert Investitionen, die sich fir die
Softwareunternehmen lohnen missen”, stellt
Kunz klar. Als Sage Schweiz sei man hier im

Vorteil, weil man diesbezliglich
auf internationale Ressourcen
zuruckgreifen konne.

Die Qual der Wahl bleibt
Welches Modell ein Unterneh-
men kleiner oder mittlerer Gros-
se fiir seine unumgangliche Ge-
schéafts-Software am Ende wahlt,
hangt schlicht davon ab, ob in
der Vielfalt der moglichen Funk-
tionen und Bezugswege das fir
den eigenen Bedarf zweck-
massigste Angebot gefunden
wird.

Allerdings ist der dazu notige
Aufwand in der Regel hoch. Die
meisten Anbieter kénnen jeden-
falls heute schon hunderte von
anbieten,
wenn ein KMU davon selten
mehr als einen kleinen Teil wirk-
lich benotigt. Und die Hersteller von Ge-
schafts-Software bieten oft auch — haufig ge-
meinsam mit Partnern — die ganze Palette an
Bezugsmoglichkeiten an. Um hier die richtige
Entscheidung zu treffen, sind die KMU wie bei

Funktionen auch

Hosting im Rechenzentrum: Wer geniesst die Datenhoheit?

jedem anstehenden Wandel auch in Zukunft
auf belastbare Referenzen und erfahrene Bran-
chenkenner angewiesen. u

Volker Richert

Interview mit Ralph M. Stucki: “Software-as-a-Service wird auf jeden Fall kommen."”

Online PC: Herr Stucki, welche Tendenzen zeichnen sich
am Markt fiir Geschéftsanwendungen ab?

Ralph Stucki: Als Entwicklungshaus missen wir in die
Zukunft schauen. Forschungen in diesem Bereich zeigen,
dass sich der Markt in ein Discount- und ein Premium-
segment aufteilt. Im Discountsegment hat der Kunde
Zeit, aber kein Geld. Er will also méglichst kostenlos zu
seiner Software kommen. Das sieht man etwa im Open-
Source-Bereich, wo der Kunde nicht wirklich am Source
der Software interessiert ist, sondern daran, dass sie i-
zenzfrei ist. Im Premiumsegment ist der Kunde bereit, fiir
Qualitat und einen guten Service etwas zu bezahlen.
Online PC: Was bedeutet diese Entwicklung fiir eine
Softwarefirma?

Stucki: Fiir viele Entwicklungsfirmen in der Schweiz
bedeutet dies, dass sie sich auf eines dieser beiden
Segmente konzentrieren. Wir haben uns fiir eine duale
Strategie entschieden. Damit sind wir in der Lage, beide
Bereiche bedienen zu kdnnen. Im Premiumsegment ha-
ben wir unsere Business-Losung Europa3000 in einer
neuen, vollstandig auf .net basierenden Version einge-
fiihrt, in der auch viele neue technologische Ideen ein-
geflossen sind. Auch im Discountsegment sind wir radi-
kal und konsequent vorgegangen, indem wir auf der
Plattform von green.ch vor knapp zwei Jahren die Soft-
ware Green Cube lanciert haben.

Online PC: Green Cube ist ein lizenzfreies Produkt. Wo
liegt der kommerzielle Nutzen eines solchen Angebots
fiir den Anbieter?

52

Ralph M. Stucki
ist Griinder und
Geschaftsfiihrer
der Europa3000.

Stucki: Es ist tatsachlich so, dass die Software und alle
Live-Updates fiir den Kunden gratis sind. Wo wir letztlich
Geld verdienen, ist in der Werbung und in der Beratung
zu diesem Produkt. Green Cube ist ein absolut profes-
sionelles Produkt fiir kleine Unternehmen bis zu finf Ar-
beitsplatzen. Damit unterscheidet es sich auch klar von
unserem Premiumprodukt, in dem wir Kunden bis zu 100
Arbeitsplatzen bedienen. Green Cube konnten wir erst
lancieren, nachdem wir unsere Plattform Open Services
etabliert hatten, mit der wir Beratung und Unterstiitzung
sowohl telefonisch als auch iber das Internet leisten
konnen. Das Innovative an dieser Losung ist, dass der
Kunde in diesem Portal ganz genau sagen kann, wofir
er Support braucht. Dabei gehen die Leistungen weit
liber die Business-Software hinaus. Es wird auch Support
geboten fiir alle Fragen rund um die IT, also etwa zum
Netzwerk, zu Office-Produkten und zum Betriebssystem.
Online PC: Welche Rolle spielt das Internet bei der
aktuellen Softwareentwicklung?

Stucki: Eine absolut zentrale Rolle. Ich denke, wir sind
eines der Unternehmen, die dies friih erkannt haben und
auch friih auf diese Entwicklung gesetzt haben. Mit un-
serem Web-basierenden Customer Care Center haben
wir die Erkenntnis umgesetzt, dass der Kunde seine Ser-
vices in Zukunft tiber das Internet beziehen will. Ebenso
ist unsere gesamte Software inzwischen Gber das Inter-
net parametrierbar. So kdnnen wir jeden Kunden errei-
chen, ohne dass er irgendetwas installieren muss. Wir
kénnen sein Datenmodell und seine Einstellungen tibers
Web anpassen. Hinzu kommt, dass wir mit den zuneh-
menden Bandbreiten das gesamte Setup tber das Netz
machen kénnen, dass sich letztlich die gesamten Akti-
vitaten ins Web verlagert haben, von der Lizenzierung bis
zum Live-Update. Dabei arbeitet der Kunde immer noch
mit lokalen Daten, wir bringen also die Cloud zu ihm.
Online PC: Wie wird sich dieses Szenario in Zukunft
entwickeln?

Stucki: Software-as-a-Service, also die Software aus der
Steckdose, wird auf jeden Fall kommen. In unserem Seg-
ment der Business-Software heisst das fir den Kunden,
dass er auch seine Daten und seine Applikationen in die
Cloud verlagert. Hier ist noch ungewiss, wie rasch sich
dieses Modell in der Breite entwickeln wird. Doch sehen
wir bei der Entwicklung im Internet: Wenn die Technolo-
gien qualitativ gentigen und einfach zu bedienen sind,
entstehen schnell Bewegungen in die vorgezeichnete
Richtung. Diesen Entwicklungen miissen die Software-
hauser rechtzeitig Rechnung tragen. (jb)
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