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Cloud Computing Sof tware as a Service im Realeinsatz

  Schweizer Unternehmen sind laut einer ak-
tuellen Studie des Software-Herstellers CA 
und den Marktforschern von Vanson Bourne 
noch nicht restlos von den Vorteilen des 
Cloud Computing überzeugt. Noch schlim-
mer: Sie kennen die wirklichen Vorzüge, die 
ihnen das Cloud Computing bieten kann, in 
vielen Fällen nicht oder können sie zumin-
dest nicht eindeutig identifizieren. Dazu ge-
hören laut den Studienautoren technische 
Vorzüge wie Dienste auf Abruf, hohe Elasti-
zität oder präzise abrechenbare Dienste. 
Damit einher gehen geschäftliche Vorteile 
wie erhöhte Verfügbarkeit, Kostensenkungen 
oder eine raschere Umsetzung neuer Dien-
ste. Die meistgenannten Nachteile sind Be-
denken gegenüber Sicherheit und Verwal-
tung.

Viele Unternehmen verzichten gemäss der 
Studie aber nicht nur aus fehlender Über-
zeugung auf Cloud-Dienste. Zwei Drittel der 
Studienteilnehmer gaben an, dass ihnen 
schlicht das interne Wissen fehle, um den 

Schritt in die Cloud zu gehen und eine 
Cloud-Infrastruktur aufzubauen. Ausserdem 
besteht in der Schweiz auch noch kein 
grosses Angebot an reinen Cloud-Diensten, 
wie unsere Marktübersicht ab Seite 32 zeigt.

Salesforce CRM an der 
Hotelfachhochschule
Gegenüber Cloud Computing besteht also 
vielerorts noch eine gewisse Skepsis. Ist die 
berechtigt? Sind Unternehmen einfach noch 
nicht bereit dafür? Swiss IT Magazine wollte 
es genauer wissen und hat einige Schweizer 
Unternehmen gesucht, die bereits auf den 
Cloud-Zug aufgesprungen sind und einige 
prominente Cloud-Lösungen einsetzen.

Ein solcher Cloud-Nutzer der ersten Stunde 
ist die Ecole hôtelière de Lausanne (EHL), die 
seit rund zwei Jahren die CRM-Lösung von 
Salesforce.com einsetzt. Christophe Gaget, 
Business Analyst & Project Manager an der 
EHL, suchte von Anfang an nach einer Hos-
ted- oder Web-Lösung. «Wir sind eine Schule 
und keine IT-Firma. Uns würde schlicht die 
Manpower fehlen für den Aufbau und die 
Administration einer eigenen CRM-Lösung, 
die unseren Anforderungen entspricht», er-
klärt Gaget. 

Die EHL hat bereits einige Erfahrungen mit 
Hosted-Lösungen gemacht. So lässt man 
beispielsweise die E-Learning-Plattform, die 
Website sowie diverse Tools für die Admini-
stration extern betreiben. Eine reine Web-
Lösung, also Software-as-a-Service, hatte die 
EHL vor Salesforce allerdings noch keine im 
Einsatz, man betrat also Neuland. In dop-
pelter Hinsicht: Salesforce CRM bedeutete 
nämlich auch die Einführung eines ersten 
CRM-Systems an der EHL.

Auf dem Weg 
in die Cloud
Die EHL, Mobilezone.com, Ringier und Valorec haben sich 
vor kurzem für die Cloud entschieden. Sie bereuen nichts 
und hatten nie Bedenken, auch nicht bezüglich Datenschutz.

VO N MI C H E L  VO G E L

IN KÜRZE

·  Noch zögern Schweizer Un-
ternehmen beim Einsatz von 
Lösungen aus der Cloud.

·   Die EHL, Mobilezone.com, Ringier 
und Valorec setzen seit kurzem 
auf Software-as-a-Service.

·  Sie sind mit ihren Lösungen 
Salesforce CRM, Microsoft BPOS, 
Google Apps und Ergon Taifun 
zufrieden und wollen das Cloud-
Konzept weiterverfolgen.
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Ergons Taifun als SaaS
Von Anfang an auf die Karte SaaS setzte auch 
der Telekommunikationsdienstleister Mobile-
zone.com. «Unsere Philosophie ist, uns auf 
die eigenen Kernkompetenzen zu konzentrie-
ren. Im Klartext bedeutet dies, dass wir nichts 
anfassen, was andere besser können», erklärt 
Oliver Bachmann, Head of Service Providing 
bei Mobilezone.com. So betreibt man bei-
spielsweise keine eigene Telefonie-Infrastruk-
tur, sondern arbeitet in diesem Bereich seit 
einigen Jahren mit Colt zusammen. Gleiches 
sollte auch für die Bereiche Service Fulfill-
ment und Billing gelten. «Wir haben uns von 
Anfang an nach der Möglichkeit umgesehen, 
diese Dienstleistung im SaaS-Modell zu be-
ziehen.» Angestrebt wurde eine Lösung, die 
möglichst viele Arbeitsschritte und Prozesse 
automatisiert abwickelt und manuelle Ein-
griffe auf ein Minimum reduziert. Zusätzliche 
Voraussetzung war eine hohe Datensicherheit 
und Verfügbarkeit. Die Wahl fiel schliesslich 
auf den Schweizer Software-Hersteller Ergon 
Informatik, der heute die im eigenen Haus 
entwickelte Software Taifun für Mobilezone.
com betreibt.

«Blick» arbeitet bald  
mit Google Apps
Ein weiterer SaaS-Neuling ist das Medienun-
ternehmen Ringier. Nach einer einjährigen 
Testphase in China und Vietnam wird bei Rin-
gier seit Anfang März die Google Apps Premier 
Edition konzernweit 
ausgerollt. «Wir 
haben erfolgreich in 
Ungarn angefangen. 
Im Spätsommer wird 
die Schweiz umge-
stellt», erklärt Rin-
gier-CIO Samuel 
Hügli. Mit den Goo-
gle Apps löst Ringier 
nicht weniger als acht 
unte rsch ied l i che 
Mail- und Kalender-
systeme und Dut-
zende von Mail-Do-
mains sowie die be-
stehende Lösung für die Mobile-Synchronisation 
ab. In der Schweiz arbeiten die Ringier-Mitar-
beiter bisher mit Exchange und Outlook, welt-
weit stehen auch noch Lösungen wie Lotus 
Notes oder Novell Groupwise im Einsatz. 
«Schrittweise werden wir auch die Google-
Docs-Lösung einsetzen sowie weitere Google-
Module wie Sites, Video und auch Video-Con-
ferencing einführen», erklärt CIO Hügli.

Für die SaaS-Lösung und gegen eine her-
kömmliche Lösung entschieden hat man sich 

bei Ringier nebst den Kostenaspekten vor 
allem aus Gründen wie der Pflegbarkeit der 
Systeme, Upgrade-Schnelligkeit, Flexibilität 
und Dynamik. «Für den Benutzer war es pri-
mär die Verfügbarkeit der Lösung von allen 
Arbeitsstationen aus, egal ob in der Firma, 
daheim oder unterwegs auf dem Mobiltele-
fon. Für mich als CIO waren zudem Gründe 
wie Ausfallsicherheit und Skalierbarkeit sehr 
wesentlich», so Samuel Hügli.

Microsoft BPOS-Kunde aus der 
Basler Pharmabranche
Seit letztem November auf SaaS, genauer auf 
Microsofts Business Productivity Online Ser-
vices (BPOS), setzt die Basler Valorec Services 
AG. Anfang 2009 beschloss man, am beste-
henden Mail-System etwas zu ändern. «Es 
war nicht mehr den Anforderungen der Orga-
nisation gewachsen, was sich in zuneh-
mender Unzufriedenheit bemerkbar machte», 
erklärt John Martinussen, CIO von Valorec. 
Eingesetzt wurde Microsoft Exchange 
2000/2002, und zwar als eine externe, gehos-
tete Lösung. Valorec IT analysierte in der 
Folge drei mögliche Varianten. «Die Aktuali-
sierung der bestehenden Lösung war kurzfris-
tig zu teuer und hätte langfristig absolut kei-
nen Sinn gemacht», erklärt Martinussen. 
Auch der Aufbau einer eigenen Exchange-
Infrastruktur, inklusive Mitarbeiter-Know-how 
wurde schliesslich verworfen. «Wir haben 
zwar angefangen, Wissen aufzubauen, mit 

dem Deepdive wurde jedoch nicht nur für das 
Management, sondern auch für die betrof-
fenen Techniker klar, dass die Cloud-Lösung 
die ideale Lösung war, kurzfristig wie auch 
langfristig», so der Valorec-CIO.

Die «alte» Mail-Lösung wurde also kom-
plett durch die BPOS-Lösung Exchange On-
line ersetzt, das heisst, alle Mail-Accounts 
(280 Stück) wurden migriert. «Gleichzeitig 
haben wir auch die Client-Installationen von 
Outlook 2002 auf Outlook 2007 aufdatiert», 

«Unsere Daten lagern 
in drei Hochsicher-
heits-Datencentern 
von Google. Wir wis-
sen immer exakt wo.»
Samuel Hügli, CIO Ringier AG 
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erläutert Martinussen. Ebenfalls eingeführt 
wurde der Office Communicator. Die rest-
lichen Tools und Funktionen der BPOS-Suite 
will man erst 2010/2011 einführen, «um die 
Organisation nicht zu überfordern», so Marti-
nussen.

Einfach, schnell und günstig 
starten?
Wie eingangs erwähnt, bietet die Cloud ei-
nige Vorteile. Doch halten die Hersteller 
wirklich auch, was sie versprechen? Wie sieht 
es beispielsweise mit der einfachen, schnel-
len und günstigen SaaS-Einführung 
aus? Die EHL hatte keine SaaS- und 
keine CRM-Erfahrung. Trotzdem: 
«Die Lösung war sehr einfach ein-
zuführen. Zu installieren gibt es 
nichts. Man bezahlt für das Abon-
nement und los geht’s», erklärt 
Christophe Gaget. Was dann folge 
und mehr Zeit in Anspruch nehme 
sei die Konfiguration. «Ob es insge-
samt auch schnell ging? Das kommt 
natürlich darauf an, wie man es 
betrachtet», so Gaget. Bis die ers-
ten End-Benutzer an der EHL mit 
Salesforce CRM arbeiten konnten, 
vergingen rund vier Monate. Bei 
den Kosten für die Einführung kommt es laut 
Gaget vor allem auf die Konfiguration an. 
«Salesforce CRM ist so flexibel, da muss man 
achtgeben, dass man sich nicht irgendwo 
verrennt. Sonst verbringt man zu viel Zeit mit 
Testen und Versuchen, und das geht in die 
Kosten», erklärt er. Anders als bei Lizenzmo-

dellen liege der Unterschied bei Salesforce.
com darin, dass im Abonnement Upgrades 
und neue Features bereits enthalten sind. 

Wie sah der Einführungsprozess bei Mobi-
lezone.com aus? «Wir standen unter ziem-
lichem Zeitdruck, weil wir das alte System 
möglichst rasch ablösen wollten», blickt Oliver 
Bachmann zurück. Nach dem Entscheid zu-
gunsten von Ergon sei es dann Schlag auf 
Schlag gegangen. Die gesamte Implementie-
rung von Taifun erfolgte in enger Zusammen-
arbeit mit Colt und Ergon. «Die Investition 
dafür beschränkte sich auf ein Minimum. 

Nach einigen Testläufen erfolgte bereits drei 
Monate nach dem Startschuss der erste Rech-
nungslauf – er ging reibungslos und erfolg-
reich über die Bühne», bilanziert Bachmann.

Auch Ringier-CIO Samuel Hügli kann auf 
gute, erste Einführungsprojekte zurückblicken: 
«Die Testphase in China und Vietnam war sehr 

erfolgreich. Die Ein-
führungsphase in Un-
garn war extrem kurz 
und die Migration ver-
lief problemlos und 
erfolgreich. Daher er-
warten wir nun auch 
in den anderen Län-
dern eine reibungs-
lose Einführung.»

Schnell und pro-
blemlos ging es auch 
bei John Martinussen: 
«Valorec hat den Cut-
over in knapp drei 
Tagen geschafft. In 
dieser Zeit erfolgte 
aber nicht nur die 
Mail-Migration, die 
nahm nur 12 Stunden 
in Anspruch, sondern 
auch gleich der Out-
look-2007-Rollout auf 
alle Clients.» 

Viel sparen beim Unterhalt?
SaaS-Lösungen sollen aber nicht nur bei der 
Einführung, sondern auch im Unterhalt güns-
tiger sein und die Kosten allgemein senken. 
Im Falle von Valorec trifft das laut CIO John 
Martinussen voll zu: «Mit der BPOS-Lösung 
haben wir die Kosten für das E-Mail-System 
halbiert und haben nun sogar alle Updates 
sowie deutlich mehr Speicherplatz pro Mail-
Account inklusive.» Wartung, Support, Up-
dates und Virenschutz im Bereich E-Mail 
seien für ihn nun kein Thema mehr, man be-
zahle einfach die monatliche Abonnements-

gebühr pro User.
Welche Erfahrungen hat die 

EHL gemacht? «Mit SaaS gibt es 
keine Unterhaltskosten mehr, 
denn man unterhält ja auch 
nichts, es ist nichts vor Ort vor-
handen. Deshalb ist der Zeitauf-
wand ebenfalls null. Auch Migra-
tionen laufen automatisch ab», 
erklärt Business Analyst und Pro-
ject Manager Christophe Gaget. 
Natürlich bezahle man all diese 
Vorteile beziehungsweise Ser-
vices mit dem Abonnement, er-
gänzt er.

Bei Mobilezone.com sieht man 
es auch positiv: «Taifun bewährt sich hervor-
ragend und das SaaS-Modell entspricht genau 
unseren Bedürfnissen», meint Oliver Bach-
mann. Mit der gemieteten Infrastruktur seien 
die monatlich anfallenden Kosten einfach 
kalkulierbar und jederzeit transparent. Weiter 
könne die Infrastruktur beliebig mit dem Kun-
denwachstum ausgebaut werden.

Auch bei Ringier kann man dank der SaaS-
Lösung im Unterhalt einiges sparen. Die Er-
fahrung aus dem Pilotprojekt in China und 
Vietnam habe gezeigt, dass es möglich sei, 
die Systeme mit minimalen Kosten perfor-
mant und zuverlässig zu betreiben. CIO Sa-
muel Hügli nennt sogar konkrete Zahlen: 
«Wie sich die TCO-Frage nach dem gesamten 
Rollout beantworten lässt, wissen wir noch 
nicht ganz genau. Wir erwarten aber Einspa-
rungen bei den Gesamtkosten von zirka einer 
Million Franken pro Jahr.» 

Von überall her nutzen ...
Wie sieht es bezüglich den Erfahrungen mit 
der Nutzung der Dienste aus? Lassen sie sich 
tatsächlich jederzeit und von überall nutzen? 
Laut Ringier tun sie das. «Das war für uns 
auch ein zentrales Kriterium. Die Zusammen-
arbeit mit der Welt ausserhalb der Ringier-
Netzwerke war bisher umständlich. Die neuen 
Werkzeuge werden nun eine Kultur der Colla-
boration fördern», glaubt CIO Hügli. 

SIE SETZEN AUF SAAS

Das Familienunternehmen Ringier ist ein multinational tätiges Schweizer 
Medienunternehmen. 8000 Mitarbeiter in 10 Ländern produzieren Zeitungen, 
Zeitschriften, Web- und Mobile-Plattformen, TV- und Radioprogramme. Die 
bekannteste Publikation ist der «Blick». Schlagzeilen macht das Unternehmen 
derzeit mit seinem neuen, integrierten Newsroom.

Die Valorec Services AG ist ein Tochterunternehmen der Veolia Environment 
mit mehr als 300’000 Mitarbeitenden in 115 Ländern. Das Unternehmen wurde 
1998 von Novartis gegründet und bezeichnet sich selber als Umweltdienstleis-
ter. Valorec übernimmt für Firmen das Energie- und/oder Abfallmanagement, 
damit die sich auf ihr Kerngeschäft konzentrieren können.

Mobilezone ist als unabhängiger Telekomspezialist für Mobil- und Festnetz-
telefonie in der Schweiz tätig. 1999 gegründet, verfügt man heute über mehr 
als 130 Verkaufsstellen in der Schweiz. Der gesamte Festnetzbereich wird von 
der Gesellschaft Mobilezone.com als Reseller abgedeckt. Dieser bietet seinen 
Kunden ein globales Netz für nationale und internationale Verbindungen.

Die Ecole hôtelière de Lausanne (EHL) wurde 1893 gegründet und war da-
mals die erste Hotelschule in der Schweiz. Aktuell sind an der national und 
international anerkannten Universität mit über 1800 so viele Studenten wie 
noch nie akkreditiert. Sie haben 90 verschiedene Nationalitäten. Auch die An-
gestellten und der Staff sind international und stammen aus über 30 Ländern.

«Mit BPOS haben wir 
die Kosten für unser 
E-Mail-System hal-
biert und sogar alle 
Updates inklusive.»
John Martinussen, CIO Valorec Services AG

Cloud Computing Sof tware as a Service im Realeinsatz
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Beim Salesforce.com-Kunden EHL gibt es 
eine ganze Reihe an Angestellten (Admission 
Officers, Consulter etc.), die den grössten Teil 
des Jahres auf der ganzen Welt unterwegs 
sind. Sie nutzen Salesforce CRM regelmässig 
von unterwegs, bislang ohne Probleme. 

Für Valorec hingegen spielt die Mobilität 
auf Unternehmensebene keine grosse Rolle. 

Die IT-Abteilung allerdings schätzt den Out-
look Web Access (OWA) und den einfachen 
Zugriff auf das BPOS-System mittels Firmen-
Laptop und Internetanschluss.

... aber nicht ohne Internet
So weit zu den Vorteilen von SaaS und Cloud-
Lösungen. Natürlich wollten wir von den Un-
ternehmen auch wissen, welche Erfahrungen 
sie mit Nachteilen gemacht haben. Beispiels-
weise damit, dass man die Software neu nur 
noch nutzen kann, wenn man mit dem Inter-
net verbunden ist. 

Für Valorec war das nicht unerheblich: «Vor 
dem BPOS-Start haben wir unsere Internet-
Geschwindigkeit auf 10 MB/s erhöht», erklärt 
CIO John Martinussen. Dieser Schritt sei zwar 
ohnehin geplant gewesen, meint er und er-
gänzt gleich, dass sich der neue Speed im 
täglichen Einsatz bewährt habe und vollkom-
men ausreiche. 

(Noch) nicht an der Internetanbindung 
schrauben musste die EHL. Der Internetan-
schluss der EHL war beziehungsweise ist sehr 
schnell. Der von Switch zur Verfügung ge-
stellte Backbone liefert 100 MB/s. Dazu hat 
man als Backup eine 5-MB-Leitung von Swiss-
com. «Weil wir immer mehr auf SaaS und 
Hosting setzen, werden wir die Backup-Lei-
tung aber vermutlich in nächster Zeit aus-
bauen», meint Christophe Gaget. 

Ringier musste an seinem Zugang ins World 
Wide Web nichts verändern. «Wir haben über-
all redundant ausgelegte Internetzugänge, die 
den Betrieb sicherstellen», erläutert CIO Sa-

muel Hügli. Ausserdem könne man einige 
Funktionen der Google-Anwendungen auch 
offline nutzen, sollte man einmal keinen Inter-
netzugang zur Verfügung haben.

Daten extern sicherer als intern
Wenn über IT und neue Technologien gespro-
chen wird, spielt die Sicherheit immer eine 

grosse Rolle. Beim 
Cloud Computing ist 
das nicht anders, hier 
stellt sich insbeson-
dere die Frage nach 
dem Datenschutz. Wie 
sind unsere vier SaaS-
Kunden dieses Thema 
angegangen? 

Samuel Hügli ist 
überzeugt, dass die 
Daten bei Google si-
cherer sind als bei 
Ringier selbst: «Wir 
könnten unsere Daten 
intern kaum so sicher 
und kostengünstig 

aufbewahren. Sie lagern physisch in drei un-
terschiedlichen Hochsicherheits-Datenzentren 
von Google. Wir wissen exakt, wo sie sich be-
finden.» Google sei es zudem vertraglich un-
tersagt, die Ringier-Daten in irgendeiner Form 
für eigene Zwecke zu verwenden, beispiels-
weise für Werbeeinblendungen.

Valorec-CIO John Martinussen musste die 
Unternehmens-Fire-
walls aktualisieren. 
«Ausserdem haben 
wir ein Single-Sign-
on-Projekt gestartet. 
Mit diesen zwei Mass-
nahmen sind wir si-
cher, dass das Daten-
schutzniveau gleich 
oder sogar höher ist 
als vorher», so Marti-
nussen.

Auch an der EHL 
gab es bezüglich Da-
tenschutz – zumindest 
aus IT-Sicht – keine 
Bedenken. «Wir haben 
im Gegensatz zu anderen Hochschulen nicht 
viele wichtige, äusserst schützenswerte 
Daten», erklärt Christophe Gaget. Trotzdem 
wollten die Benutzer natürlich wissen, wo 
ihre Daten hinkommen und wer alles damit 
arbeitet. Also habe man ihnen erklärt, dass 
Salesforce.com für die Daten die weitaus 
grössere Sicherheit bieten könne, als man es 
selber vor Ort in Lausanne könnte. Zudem 
habe man mit Salesforce.com ein Non-Disclo-

sure-Agreement geschlossen und Privacy-Poli-
cies aufgestellt. Weiter hat die EHL mit den 
Usern Workshops durchgeführt, in denen man 
ihnen aufgezeigt hat, wo ihre Sicherheitsbe-
denken wirklich liegen sollten: «Ein Excel-File 
auf einen USB-Stick zu kopieren ist beispiels-
weise viel unsicherer, als die Salesforce.com-
Lösung zu nutzen», glaubt Gaget.

Mehr SaaS erwünscht
Wie sieht die Zukunft bei den vier relativ jun-
gen SaaS-Kunden aus: Werden sie nach die-
sen ersten Erfahrungen auch in Zukunft auf 
SaaS setzen? «Momentan wird analysiert, ob 
die von uns implementierte BPOS-Lösung auf 
die gesamte Veolia Schweiz übertragbar/um-
setzbar ist. Aber pauschal sagen, dass eine 
SaaS-Lösung immer optimal ist, kann man 
nicht. Es hängt sehr stark vom bestehenden 
Umfeld – Know-how, Infrastruktur, Strategie – 
ab», erklärt John Martinussen.

Samuel Hügli sieht SaaS-Lösungen als lo-
gische Fortsetzung der IT-Evolution, so dass 
man sich intern dereinst auf die Frage, wie 
man sich mit IT differenzieren kann, konzen-
trieren könne. Und man plant selbstverständ-
lich weitere Anwendungen auf SaaS-Basis 
einzuführen: Derzeit testet man Storage- und 
CRM-Lösungen von Amazon und Salesforce. 
Entscheidend wird laut Hügli sein, wie ein-
fach die Lösungen zu bedienen sind, wie si-
cher die Daten gelagert werden und wer 
hinter dem jeweiligen Provider stehe. 

Voll auf SaaS setzen will die EHL. «Wenn 
ich mir die IT-Projekte für die kommenden 
zwei Jahre so ansehe, so möchten wir soweit 
möglich überall mit SaaS-Lösungen fahren», 
erklärt Christophe Gaget. Natürlich gebe es 
aber einige Lösungen, für die es derzeit ein-
fach noch keine SaaS-Varianten gebe. 

Fazit: Die Cloud ist da, funktioniert und 
wird so schnell auch nicht wieder aus den 
Unternehmen verschwinden. 

«Wir wollen in den 
kommenden Jahren 
soweit möglich nur 
noch Web-basierte 
Lösungen einführen.»
Christophe Gaget,                                
Business Analyst & Project Manager,            
Ecole hôtelière de Lausanne (EHL)

«Die SaaS-Lösung gibt 
uns die Möglichkeit, 
uns voll und ganz auf 
unser Kerngeschäft zu 
konzentrieren.»
Oliver Bachmann, Head of Service Providing, 
Mobilezone.com

Sof tware as a Service im Realeinsatz Cloud Computing


