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Wandel im Geschdftsmodell von All for One Steeb

Umsatztreiber wandern in die Cloud

Die Akquisitionen von SAP sorgen
fiir einen grundlegenden Wandel
im Geschéftsmodell von All for
One Steeb: Neben dem Umstieg
auf die neue Version der Business
Suite »S/4 Hana« werden Mana-
ged Services und Cloud-Applikati-
onen zu den wichtigsten Umsatz-
treibern des SAP-Systemhauses.

Ulrike Garlet

Mehr als 14 Milliarden Euro hat
SAP in den vergangenen Jahren
fiir Akquisitionen ausgegeben —
und sich damit in erster Linie
Zugang zum Cloud-Geschift ge-
kauft. So kamen durch die Uber-
nahmen von SuccessFactors und
Fieldglass etwa spezifische Lo-
sungen fiir den HR-Bereich ins
Portfolio, mit Concur Software

breiter aufgestellten Unterneh-
men fordert dabei auch dem
Channel der Walldorfer einiges
ab. »Das verandert die Partner-
landschaft bei SAP sehr starke,

Lars Landwehrkamp,
" Vorstandssprecher
- beim SAP-Systemhaus
" All for One Steeb

£

SAP bekommen wir die Chance,
neue Produkte in unser Portfolio
aufzunehmen und zu vermark-
tenq, sagt er im Gesprach mit
CRN. »Es ist aber natiirlich auch

Fachabteilungen wollen Losungen aus der Cloud

fiir Reisekostenmanagement und
durch Ariba eine Art Ebay fiirs
B2B-Umfeld. »Wir finden das
sehr gut investiertes Geld von
SAP«, stellt sich Lars Landwehr-
kamp, Vorstandssprecher beim
SAP-Systemhaus All for One
Steeb, gegen die oft gehorte Kri-
tik, der Konzern habe zu viel Geld
in Ubernahmen gesteckt. Uber
eigene Entwicklungen hitte SAP
diese Themenfelder nicht in ver-
gleichbarer Geschwindigkeit be-
setzen koénnen.

Die Entwicklung von SAP vom
ERP-Spezialisten zum wesentlich

hat Landwehrkamp festgestellt.
Gerade fiir kleine und mittlere
Partner sei es schwierig, die vie-
len neuen Themen abzudecken.
Als einer der Groften unter den
SAP-Partnern hat All for One
Steeb von der Konsolidierungs-
welle bislang allerdings eher pro-
fitiert und selbst einige Dienst-
leister aus dem SAP-Channel
iibernommen.

Fiir das eigene Haus sieht der
Systemhauschef die SAP-Strate-
gie somit als Chance und Heraus-
forderung gleichermafRen.
»Durch die vielen Zukiufe von

eine Herausforderung, wie wir
diese Services besetzen und un-
seren Kunden anbieten kénnen.«

Umdenken im
Mittelstand

So sorgt die Akquisitionsstrategie
von SAP bereits jetzt dafiir, dass
sich die Umsatzanteile der ein-
zelnen Geschiftsbereiche bei All
for One Steeb verschieben. Aktu-
ell erzielt der Dienstleister aus
Filderstadt bei Stuttgart noch 70
Prozent seines Umsatzes im klas-

sischen Kerngeschift mit SAP
Enterprise-Applikationen. Fir
Wachstum sorgt im traditionel-
len Geschaft derzeit vor allem die
neue Software-Generation »S/4
Hanag, die SAP im vergangenen
Jahr vorgestellt hat. »Das ist mo-
mentan einer der groflen Treiber
in unserem Geschaft. Wir sind
dabei, unsere Kunden in die neue
Landschaft zu migrierenc, erklart
Landwehrkamp.

Langfristig verspricht sich All
for One Steeb in anderen Ge-
schiftsbereichen jedoch mehr
‘Wachstum. Das gilt etwa fiir das
Geschaft mit Managed Services,
das derzeit fiir rund 20 Prozent
des Umsatzes steht, vor allem
aber fiir das noch re-
lativ junge Geschafts-
feld mit Cloud Appli-
kationen — also vor-
wiegend mit den neu
ins SAP-Portfolio ge-
kommenen Losungen
wie SuccessFactors,
Concur oder Hybris. Derzeit er-
zielt der Dienstleister erst etwa
zehn Prozent seines Umsatzes in
diesem Geschiftsbereich, Vor-
standssprecher Landwehrkamp
sieht aber groRes Wachstumspo-
tenzial: »Das ist eine ganz neue
Portfolio-Chance fiir uns.« Gera-
de in seinem angestammten Ge-
schaft mit mittelstindischen
Kunden sieht der Dienstleister in
jingster Zeit ein starkes Umden-
ken, wenn es um Geschaftsmo-
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delle aus der Cloud geht. Cloud-
Losungen speziell fiir den Mar-
keting- oder HR-Bereich seien
frither kein Thema gewesen.
»Das hat in den letzten 24 Mona-
ten komplett gedreht, sagt der
Vorstandssprecher. Mittlerweile
wiirden die Fachabteilungen
haufig selbststindig nach Losun-
gen suchen — oftmals ausgestat-
tet mit eigenen Budgets. »Auf
einmal sprechen wir mit dem
Personalleiter oder dem Marke-
tingvorstand und die wollen kei-
ne komplizierte IT und keine
Vorinvestitionen tatigen.«
Enormes Zukunftspotenzial
verspricht sich Landwehrkamp
auch aus dem Geschéft mit SAPs
Hana Cloud-Platt-
form, die der Soft-
ware-Riese im vergan-
genen Jahr vorgestellt
hat — auch wenn der
Bereich aktuell noch
keine Rolle fiir den
Umsatz spielt. »Mo-
mentan erwarten wir da noch
nicht den grofen Umsatzdurch-
bruch, aber wir investieren
starke, sagt er gegeniiber CRN.
Mit Kai Géttmann hat sich der
Dienstleister im vergangenen
Jahr einen erfahrenen Microsoft-
Manager in die Geschiftsleitung
geholt, der dort die Gesamtver-
antwortung fiir das Cloud-Ge-
schaft tragt. m ¥
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