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Abstract

Menschen, die nicht aus der Software-Branche kommen, mag das iiberraschen, aber
Software altert. Softwareexperten wissen das zwar, stehen aber dennoch vor einer
schwierigen Aufgabe, wenn sich abzeichnet, dass eine Sanierung oder Modernisierung
ansteht. Meist sind es gar nicht die Anwender, die diesen Handlungsbedarf erkennen.
Vor allem bei Eigenentwicklungen, die iiber Jahre und Jahrzehnte immer wieder an die
Bediirfnisse der Anwender angepasst worden sind, zeigen sich die ,,Alterserscheinun-
gen“ eher in begrenzter Erweiterbarkeit oder mangelnder Wartbarkeit der Software als in
der Funktionalitét. Das heif3t, der Impuls fiir die Erneuerung kommt meist aus der IT.
Trotzdem muss man die Anwender fiir ein solches Projekt gewinnen, denn héufig ist mit
dem Renovieren ein Einfrieren des bestehenden Systems verbunden. Das heif3t, die An-
wender miissen ihre Anforderungen nach Weiterentwicklung vorerst zuriick stellen. Hin-
zu kommt die Furcht, dass sie sich von Alt-Vertrautem verabschieden miissen und der
erworbene Komfort bei einer Neugestaltung moglicherweise verloren geht. Beides erfor-
dert ein hohes MaB an Uberzeugungsarbeit im Vorfeld eines solchen Projekts.

Hat man erst einmal die Zustimmung aus der Anwenderschaft, so stellt sich die Frage:
Sanierung, Neubau oder gar Neukauf? Am realen Beispiel eines eigenentwickelten Sys-
tems zur Planung und Durchfiihrung von Servicetechnikereinsidtzen zeigt der Vortrag
auf, in welchen Stufen bei TRUMPF eine Bestandssoftware systematisch analysiert
wurde und welche Aspekte im vorliegenden Fall gegen ein Software-Refactoring und fiir
eine komplette Neuentwicklung auf Basis einer Smart-Client-Zielarchitektur sprachen.
Die geschitzten Kosten fiir den Neubau lagen allerdings in derselben GroBenordnung
wie die Kosten fiir die Einfiihrung eines Standardprodukts. Deshalb gilt es nun, weitere
Kriterien fiir die Entscheidung ,,Make-or-Buy* herauszuarbeiten.

Dazu zdhlen zum einen strategische Aspekte, wie etwa die Abhéngigkeit vom Hersteller.
Da von diesem Hersteller auch die ERP-Software stammt, die TRUMPF einsetzt, wiirde
sich das neue Softwareprodukt leicht mit den ERP-Prozessen integrieren lassen. Auf der
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anderen Seite steigt dadurch die Abhéngigkeit vom Hersteller. Wer hat die Weiterent-
wicklung in der Hand? Wie flexibel kann der Anbieter auf neue Anforderungen einge-
hen? Welche Flexibilitdt wird aus fachlicher Sicht iiberhaupt gebraucht? Wie schnell
kann der Anbieter auf technologischen Wandel eingehen?

Diese und weitere qualitative Kriterien flieBen nun in eine Nutzwertanalyse ein. Ge-
meinsam mit dem Fachbereich werden sie zusammengetragen, gewichtet und bewertet.
Parallel dazu wird der Funktionsumfang des Bestandssystems durchleuchtet. Ziel dabei
ist es, ebenfalls gemeinsam mit dem Fachbereich zu ermitteln, welche Use Cases das
System ausmachen, in welchen dieser Use Cases bereits heute ein hoher Grad an Indivi-
dualitét steckt und wo diese Individualitét fiir den Geschéftserfolg entscheidend ist und
daher beibehalten werden soll.

In einem weiteren Schritt wird dann fiir alle Use Cases mit hohem Individualisierungs-
grad Fall fiir Fall bewertet,

a) ob und wie sich in der Zielarchitektur fiir das eigenentwickelte Neusystem
diese Individualitit abbilden lieB3e,

b) ob sie sich auch beim Einsatz eines Standardprodukts im Rahmen eines
Customizings abbilden liele und

¢) wie hoch der Aufwand dafiir wire und ob er die Grenzen eines vertretbaren
Customizings sprengen wiirde.

Auf Basis dieser Bewertungen wird dann in einem finalen Schritt entschieden, welchen
Weg das Unternehmen TRUMPF bei der Ablosung des Bestandssystems gehen wird. Im
Vortrag werden die sich ergédnzenden Bewertungsschemata detailliert vorgestellt. Auf
die Ergebnisse der Bewertung wird ebenso wie auf die vorstellbaren Migrationsszenarien
beim Ubergang auf ein neues System niiher eingegangen.
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