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Systemhauser

Wachstumsimpulse aus den
Fachbereichen der Kunden

Im Interview mit ChannelPartner duBert sich All-for-One-Steeb-Chef Lars Landwehrkamp
zur aktuellen Geschéftsentwicklung des SAP-Systemhauses sowie zu Trends wie Big Data,

Digitalisierung und Managed Services.

»Fir all die
neuen IoT-,
Big-Data- und
Digitalisierungs-
szenarien beno-
tigt man eine
ganz neue Art
von Software.”

Lars Landwehrkamp

Vorstandsvorsitzender,
All for One Steeb

-----------------------------------------------

Auch im laufenden Geschéftsjahr (bis Ende September
2017) wird die All for One Steeb AG wieder zweistellig
zulegen. Und mit einer EBIT-Marge von knapp sieben
Prozent sucht Deutschlands grofites SAP-Systemhaus
seinesgleichen. ChannelPartner sprach mit dem Vor-
standsvorsitzenden Lars Landwehrkamp tber diese er-
freuliche Geschéftsentwicklung und befragte ihn zu
kiinftigen Geschaftsmodellen von Systemhéusern sowie
zu den kommenden Trends wie Digitalisierung, IoT und
Big Data.
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Herr Landwehrkamp, Ihre gerade vorgelegten Zah-
len lassen sich durchaus sehen, zwolf Prozent mehr
Umsatz, zwei Prozent mehr Gewinn und 14 Prozent
mehr Mitarbeiter. Was trug dazu am meisten bei?
Lars Landwehrkamp, Vorstandsvorsitzender der
All for One Steeb AG: Vor allem das SAP-S/4HANA-
Geschiift. Das ist ein grofier Wachstumstreiber. Viele
SAP-Systemhduser sind mit R/3 mitgewachsen, und nun
gibt es die neue Generation der Software mit komplett
neuer Technologie und einer eigenen Datenbank. Das
schauen sich alle SAP-Kunden an, weil thnen klar ist,
dass sie in den ndchsten zehn Jahren auf die neue Tech-
nologie umsteigen miissen. Manche haben mit dem Um-
stieg schon begonnen, weil sie schon seit Jahren auf die
neue Datenbank setzen. Erste Komplett-Migrationspro-
jekte sind ebenfalls schon angelaufen. Neukunden nut-
zen ohnehin nur noch das neue SAP-Produkt.

Ein weiterer Wachstumsschub kommt derzeit aus den
Fachbereichen unserer Kunden, etwa aus den Vertriebs-
und Personalabteilungen, die verstarkt Cloud-basierte
CRM- und HR-Lésungen nachfragen. Dort wird keine
On-Premises-Software mehr verwendet. Diese Entwick-
lung hat vor etwa zwet Jahren eingesetzt.

Wie kam dieser Gesinnungswandel so schnell
zustande?

Landwehrkamp: Wenn zum Beispiel ein neuer — meist
jungerer - Personalleiter beim Kunden an Bord geht,
dann setzt er auf die Cloud-basierte HR-Software mit
ithren modernen Personalprozessen. Dieser neue Typus
vom Personalleiter definiert sich nicht mehr iber die rei-
nen Abrechnungsmodalititen; seine Ziele lauten, hoch-
qualifiziertes Personal fiir sein Unternehmen zu gewin-
nen und Fachkrdfte langfristig an sich zu binden.
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»Im April 2017 haben wir eine eigene
Management-Beratung gegrindet.”

Lars Landwehrkamp
Vorstandsvorsitzender, All for One Steeb

Und hier ist die Cloud-Lésung der On-
Premises-Software haushoch iiberlegen:
Deren Betrieb ist gunstiger, sie kann viel
rascher an gednderte Anforderungen
angepasst werden, sie ist einfach moderner, innovativer
und agiler. Das gilt ubrigens nicht nur fur die Personal-
prozesse, sondern auch fur die Marketing-Tools und Ver-
triebssteuerung. IT wird immer mehr zu Commodity -
man muss sie nicht im eigenen Haus betreiben.

Heifdt das, dass Sie seltener IT-Leiter und CIOs in
den Unternehmen ansprechen und stattdessen enger
mit den Fachbereichsleitern verhandeln?
Landwehrkamp: Was das reine ERP-System betrifft,
also zum Beispiel SAP S/4AHANA, da ist der IT-Leiter
nach wie vor unser erster Ansprechpartner. Da geht's um
die IT-Infrastruktur in den Unternehmen, um die Ge-
schdftsprozesse, dort liegt die IT-Anschaffung ganz klar
in der Hoheit der IT-Abtetlung. Aber sobald es um fach-
spezifische Anwendungen geht, sind die Fachbereichslei-
ter unsere ersten Ansprechpartner. Diese IT-Projekte
sind oft auch gar nicht durch das IT-Budget der Unter-
nehmen gedeckt, da geht es ,nur” um die monatliche
Miete fur die Nutzung eines Cloud-Service — das sind
dann reine Betriebskosten.

Da holt sich beispielsweise der Personalleiter einfach
eine neue Recruitment-Software, ohne den IT-Leiter zu
informieren. Der kommt erst ins Spiel, wenn die neue
Losung in die IT-Infrastruktur des:Unternehmens inte-
griert werden soll. Deswegen miissen wir hier bei der
Akquise die Fachbereiche direkt adressieren.

Die Verantwortlichen der Lines of Business (LoB) re-
cherchieren vorab sehr intensiv im Internet und sind er-
staunlich gut informiert. Einige Untersuchungen besa-
gen, dass 70 Prozent der Kaufentscheidungen vor dem
ersten Gesprdach mit dem Anbieter gefallen sind. Nach
unseren Erfahrungen haben die Fachbereichsleiter vor
dem Gesprdach mit uns zumindest eine Vorauswahl ge-
troffen, so dass sie sich nur noch zwischen zwei bis dret
Leésungen und Service-Providern entscheiden miissen.

ChannelPartner 8-10/17

33

Systemhéduser

Und diese Lines of Business adressie-
ren wir tiber unsere Tochtergesellschaf-
ten, etwa Avantum bei Business Intelli-
gence, KWP beim Personal-Manage-
ment oder B4B Solutions bet Lésungen
fur Vertrieb und Marketing. Bei ERP
sind unsere bevorzugten Ansprechpart-
ner eben nach wie vor die IT-Leiter.
SAP macht es genauso: Mit der Tochter
SuccessFactors spricht der Konzern
das Personal-Management an, mit
Hybris die E-Commerce-Verantwortlichen.

Verlieren IT-Leiter nun die Entscheidungshoheit?
Landwehrkamp: Nein, im Gegenteil: Gut aufgestellten
IT-Leitern bietet sich nun eine tolle Chance, in die Ge-
schdftsleitung aufzusteigen. Nie war die IT wichtiger als
heute, ohne die IT gibt es keine digitale Transformation
und keine Big-Data-Strategie. Die Technologie darunter
ist entscheidend. Nur stammen noch viele IT-Leiter aus
der Hardwareecke und verharren dort angstlich. Sie tun
sich mit der Digitalisierung schwer und bekommen oft
einen Chief Digital Officer vorgesetzt, der dann auch die
IT verantwortet. Diese IT-Leiter gehoren zu den Verlie-
rern. Andere wiederum, die sich mit den Geschdiftspro-
zessen des eigenen Unternehmens beschdftigen und die-
se Prozesse auch digitalisieren helfen, sind die Gewinrier
der aktuellen Transformation. Diese IT-Leiter riicken
mitunter sogar in die Geschdaftsleitung auf.

Und wie reagiert All for One Steeb darauf?
Landwehrkamp: Auch wir tragen dem Umstand
Rechnung, dass die Fachbereiche immer Ofter die Ent-
scheidungen iiber IT-Beschaffung treffen. Aufserdem un-
terliegen auch viele Anwenderunternehmen einem sehr
starken Druck, sich fundamental dndern zu miissen.
Ihre Geschdftsprozesse stehen auf dem Priifstand, weil
ihre Wettbewerber die Kundenbediirfnisse oft besser
kennen und thnen immer 6fter nicht nur ein Produkt,
sondern einen Komplettservice verkaufen.

Ein Systemhaus muss das neue Geschdftsmodell des
Kunden verinnerlicht haben, um es mit der IT zu unter-
stutzen. Vor dieser Herausforderung stehen derzeit auch
viele SAP-Systemhduser. =
Das komplette Interview unter:
https://www.channelpartner.de/3332507




