
Dass Firmen Tätigkeiten, die andere besser 
und günstiger verrichten können, auslagern, ist 
nichts Neues. Es ist sogar eine der grundlegen-
den Aufgaben eines Unternehmens, ständig zu 
überprüfen, welcher Wertschöpfungsbeitrag 
mit den vorhandenen Fähigkeiten erbracht 
werden soll und vom Markt honoriert wird. 

In den vergangenen zwei Jahrzehnten sind 
mit der rasanten Entwicklung der Informati-
onstechnologie und der zunehmenden Re-
gulierungsdichte neue Aufgaben auf Firmen 
zugekommen. In der Zwischenzeit haben viele 
Entscheidungsträger begriffen, dass solche 
Prozesse über Gebühr beansprucht und keine 
Differenzierungsmöglichkeiten geboten wer-
den. Der wachsende Kostendruck führt dazu, 
dass immer mehr überlegt wird, ob und wie 
solche Aufgaben ausgelagert werden könnten. 

Vom Outsourcing zum ASP
Aus diesen Gründen erlebte das Outsourcing 
von IT-Funktionen in den vergangenen Jahren 
einen grossen Aufschwung. Standen zu Be-
ginn mehr der Betrieb und die Betreuung der 
Infrastruktur im Zentrum, so entwickelte sich 
die Nachfrage immer mehr auch in Richtung 
Betrieb von Softwareapplikationen. Denn 
für Firmen wird es zunehmend schwieriger 
zu entscheiden, wie sie dem hohen Entwick-
lungsrhythmus der Softwareindustrie begeg-

nen sollen. Die Kosten für Anpassungs- und 
Umstellungsprojekte und das dazu erforderli-
che Know-how sind schwer kalkulierbar. 

Application Service Provider (ASP) erkann-
ten diese Situation und boten ihren Kunden 
an, gegen eine Gebühr eine dediziert für sie 
eingerichtete Anwendung zu betreiben und 
den Support sowie sämtliche Wartungs- und 
Anpassungsaufgaben für sie zu überneh-
men. Die Unternehmen gewinnen dadurch 

Planungssicherheit und können 
sich ihren Kernaufgaben widmen. 

Auslagern der Prozess-
verantwortung
Einen Schritt weiter gehen die 
Anbieter von Software-as-a-Ser-
vice-Lösungen (SaaS). Sie betrei-
ben eine mandantenfähige Soft-
warelösung, die die Kunden über 
das Web gegen Entrichtung einer 
Gebühr nutzen können. Die An-
bieter werben mit dem Vorteil, 
dass durch die weitgehend stan-
dardisierten Funktionalitäten und 
den zentralen Betrieb für die Kun-
den wesentliche Kosten- und Qua-
litätsvorteile entstehen. Dank der 
steigenden Internetaffinität der 
Entscheidungsträger in Firmen ge-

winnt dieses Modell zunehmend Beachtung.
Weil administrative Prozesse kaum Dif-

ferenzierungsmöglichkeiten bieten und in 
regulierten Prozessen das Spezialistenwissen 
rar ist, lagern Firmen spezifische Prozesse 
aus. Im Business Process Outsourcing (BPO) 
übernimmt der Dienstleister dann die volle 
Prozessverantwortung. Der Kunde beabsich-
tigt dadurch eine verbesserte Prozessqualität 
und die Reduktion von Fixkosten. Natürlich 
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BPO und SaaS versprechen eine 
erfolgreiche Kombination zu werden
Wenn administrative Arbeiten ausgelagert werden können, indem flexibel auf der gleichen IT-Plattform 
zusammengearbeitet wird, profitieren Kunden und Dienstleister gleichermassen: Die Kommunikation 
wird einfacher, die Schnittstellen werden weniger und die Transparenz erhöht sich. Christian Tanner

an die Daten und deren Pflege. Schon einfa-
che Transaktionsdaten reichen mitunter aus, 
um mit einigen ergänzenden optimierenden 
Regeln gute Empfehlungen zu generieren.

Als Alternative dazu erschliesst eine mehr-
dimensionale Kundensegmentierung mithilfe 
von Data-Mining-Verfahren ein breiteres An-
wendungsfeld. Eine mehrdimensionale Seg-
mentierung des Kundenbestands überwindet 
die Nachteile einer eindimensionalen, rein 
retrospektiv gerichteten Kundenqualifizie-
rung, wie etwa einer auf Umsatz basierenden 
ABC-Kundenklassifizierung. Mehrdimensi-
onalität meint dabei ganz pragmatisch die 
Berücksichtigung verschiedener Aspekte aus 
den Kundenprofilen.

Vor allem im Marketing haben sich Data-
Mining-Verfahren durchgesetzt, um grosse 
Datenbestände nach sinnvollen Informationen 
zu durchforsten. Die Ziele bestehen hier schwer-
punktmässig in der optimalen Allokation von 
Budgets und in der Vermeidung von Streuver-
lusten. Anwendungen liegen in der Produktent-
wicklung, in der Gestaltung von Produktportfo-
lios, in allen Bereichen der Marktbearbeitung 
und ebenfalls in der Personalisierung.

Cross- und Up-Selling-Vorschläge
In der Praxis nutzen Warenhäuser die Ergeb-
nisse einer auf Kassenbondaten basierenden 
Warenkorbanalyse, um ihr Angebot zu opti-
mieren oder optimal zu positionieren. In der 

Telekommunikationsbranche, aber auch in 
Banken und Versicherungen, werden Cross- 
und Up-Selling-Vorschläge zum Teil in Echt-
zeit in eine Callcenter-Software integriert oder 
dem Kundenberater (tagesaktuell) zur Verfü-
gung gestellt. Grundsätzlich kann nahezu je-
des Unternehmen von Personalisierung und 
Kundensegmentierung profitieren. Essenziell 
ist die Bereitschaft zur systematischen Pflege 
und Aktualisierung der Daten. Wichtig bei der 
Nutzung sowohl von Collaborative Filtering 
als auch von Data Mining ist der menschliche 
und statistische Sachverstand. Die von den 
Verfahren berechneten Ergebnisse müssen 
hinsichtlich ihrer Stichhaltigkeit und Ver-
wendbarkeit beurteilt werden.

Im arbeitsteiligen Prozess sind die klare Definition 
von Schnittstellen, Kommunikation und Performance-
Messgrössen zentrale Erfolgsfaktoren.
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Buchhaltung aus der 
Steckdose
Mit der Internet-Treuhand-Plattform vereinfacht BDO Visura die 
Buchhaltung für KMUs. Das Fachwissen des Treuhänders macht 
aus SaaS echtes Business Process Outsourcing (BPO). Uwe Heck

In KMUs sieht die Buchhaltung oft so aus: Die 
Firma benutzt eine Buchhaltungssoftware, 
der Treuhänder eine ganz andere. Sensible 
Daten werden per Post, Fax oder unverschlüs-
selt per E-Mail verschickt. Ständig müssen 
Daten ausgetauscht, abgeglichen oder gesi-
chert werden. Oft fehlt Fachpersonal für die 
Buchhaltung, die Mitarbeitenden sind über-
lastet, die Stellvertretung schlecht geregelt.

Die meisten Firmen sind vom Eigentümer 
geprägt und beschäftigen weniger als 30 Mit-
arbeitende. Fokussierung auf die Kernkompe-
tenzen ist dort zentral. Genau an dieser Stelle 
setzt die von BDO Visura angebotene und be-
triebene Internet-Treuhand-Plattform an. 

Gemeinsame Datenablage
Der Kunde greift auf die von Abacus Research 
entwickelte Lösung Aba-Web-Treuhand zu 
und hat dort die gleichen Funktionen, wie 
sie eine lokal installierte Version von Abacus 
Fibu Light bieten würde. Auch die Mehrwert-
steuer kann abgerechnet werden. Zusätzlich 
bietet Aba-Web-Treuhand Module für Lohn-
vorerfassung und Leistungserfassung. 

Verknüpft mit der Lösung ist die Daten-
ablage eine weitere Komponente der Platt-
form. Kunde und Treuhänder haben je einen 
Ordner für sich und teilen sich einen Dritten. 
Die Datenablage wurde in Zusammenarbeit 
mit der Firma MondayCoffee AG auf Basis von 
Microsoft SharePoint entwickelt. 

Von überall her sicherer Zugriff
Weil Kunde und Treuhänder auf der gleichen 
Plattform arbeiten, müssen keine Daten ab-
geglichen und keine Originaldokumente ver-
schickt werden. Der Kunde braucht keine eige-
ne Software für die Buchhaltung und muss sich 
nicht um Updates, Backups, Datenschutz und 
den Betrieb des Systems kümmern. Mit Breit-
bandverbindung und Browser kann er jederzeit 
und von überall her auf seine Daten zugreifen. 
Verschlüsselte Verbindungen und ein digitales 
Zertifikat der Schweizerischen Post sorgen für 
Datensicherheit und Vertraulichkeit.

Die Internet-Treuhand-Plattform von 
BDO Visura kann mehr sein, als nur Software 

as a Service. Es wird nicht einfach die Soft-
ware ausgelagert, sondern je nach Bedürfnis 
der ganze Prozess der Buchhaltung. Der Kun-
de hat mit BDO Visura gleichzeitig einen Pro-
vider und einen fachlichen Ansprechpartner 
– ein umfassender Mehrwert für ein BPO. 

Klare Kostenersparnisse
Mit der Plattform von BDO Visura erledigt der 
Kunde seine Buchhaltung mit weniger Auf-
wand und mehr Überblick. Die Zusammenar-
beit mit dem Treuhänder wird einfacher und 
transparenter. Auch auf der finanziellen Seite 
ergeben sich Vorteile: Vergleicht man die Kos-
ten einer typischen Lösung für KMUs (2 User, 
5000 Buchungen), sind die Einführungskos-
ten der SaaS-Lösung etwa halb so hoch wie 
bei Abacus Fibu Light. Die jährlichen exter-
nen Kosten sind etwa gleich hoch. Der Kunde 
spart aber bei Hardware, Infrastruktur, Sup-
port und Backup einiges an Ressourcen.

Die Informatikfirma UFD AG in Basel 
nutzt die Plattform von BDO Visura. Hier wird 
der gesamte Buchhaltungsprozess von BDO 
Visura übernommen. Die UFD AG erfasst und 
kontiert lediglich noch die Buchungen. Aus-
wertungen erhält sie von BDO Visura entweder 
über die Dateiablage oder im Self-Service-Ver-
fahren direkt aus Aba-Web-Treuhand. Damit 
wird den Mitarbeitenden die Buchhaltung nur 
so weit wie unbedingt nötig aufgebürdet. Die 
Erfahrungen sind durchwegs positiv.

Zufrieden mit der Plattform ist auch BDO 
Visura selbst. Nicht ohne Folgen: Obwohl die 
Plattform ursprünglich vor allem als Instru-
ment zur Kundenbindung gedacht war, lassen 
sich viele Neukunden für BPO gewinnen.

will das Unternehmen mit der Lösung auch 
kostengünstiger fahren. Die Rechte und 
Pflichten der beteiligten Partner werden in 
einem Service Level Agreement (SLA) verein-
bart. Eine zentrale Herausforderung dabei ist 
die klare Definition von Schnittstellen, Kom-
munikation und Performance-Messgrössen. 

BPO-Angebote finden sich bisher in fol-
genden Prozessen: Human Resources, Buch-
führung, Beschaffung und Kundendienst.

Win-Win-Situation 
Viele Anbieter von BPO-Lösungen haben sich 
aus dem klassischen IT-Outsourcing-Geschäft 
heraus entwickelt oder sind Softwareanbieter, 
die ihr Produktportfolio dank ihrer IT- und 
Prozesskompetenz erweitern. Die heutige en-
ge Verzahnung von Geschäftsprozessen und 
IT führt bei einer Prozessauslagerung zu neu-
en Schnittstellen und potenziellen Medien-
brüchen. Wer Erfolg in diesem Geschäft haben 
will muss beide Domänen beherrschen und 
das Vertrauen der Kunden gewinnen können. 

BPO in Kombination mit SaaS schafft Vor-
aussetzungen, um flexibel auf Kundenbedürf-
nisse einzugehen. Den Kunden können flexible 
Modelle der Arbeitsteilung und skalierbare Lö-
sungen angeboten werden. Wenn Dienstleister 
und Kunde auf dem gleichen System arbeiten, 
vereinfacht sich die Kommunikation, erhöht 
sich die Transparenz und es reduzieren sich 
zudem die technischen Schnittstellen. 

IT-Marktanalysten sehen im BPO die 
nächste grosse Outsourcing-Welle anrol-
len. Die Chancen stehen gut. Wer neben der 
Prozesskompetenz auch eine verlässliche 
Softwarelösung anbieten kann, die sich gut 
in die Prozesse der Kunden integrieren lässt, 
hat gute Voraussetzungen, um eine Win-Win-
Situation zu schaffen: Der Anbieter gewinnt 
dank der Prozessintegration eine erhöhte 
Kundenbindung, was die Planbarkeit des 
Geschäfts verbessert. Der Kunde gewinnt 
Freiräume für das eigentliche Geschäft. Ihm 
bleibt der volle Zugriff auf die Informationen 
erhalten und die Komplexität der IT reduziert 
sich. Dabei kann darauf vertraut werden, dass 
in Bezug auf IT und Prozess-Know-how Spe-
zialisten am Werk sind. 
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