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All for One Steeb will Marge steigern

CFO: Ende der Wachstumsinvestitionen absehbar — Renditeanstieg ab 2019/20

Borsen-Zeitung, 24.11.2018
igo Stuttgart - Der IT-Dienstleister All
for One Steeb wird seine Wachstums-
investitionen Finanzvorstand Ste-
fan Land zufolge ab dem seit Oktober
laufenden Geschiftsjahr 2018/19
langsam drosseln. ,Ab 2019/20 soll
dann auch die Ebit-Marge wieder

CFO Das
Interview

steigen®, sagte Land im CFO-Inter-
view der Borsen-Zeitung. Die operati-
ve Rendite (Ebit-Marge) ist seit dem
Geschéftsjahr 2015/16 riicklaufig.
Der auf mittelstdndische In-
dustrieunternehmen  fokussierte
Dienstleister hat im abgelaufenen
Geschéftsjahr 2017/18 vorldufigen
Zahlen zufolge seine Umsatz- und
Ergebnisziele erreicht — allerdings
war die Umsatzrendite von zuvor
6,7% auf 6,2% weiter gesunken
(vgl. BZ vom 20. November).

2014/15 hatte sie noch 8% betra-
gen. Im laufenden Jahr sollen die
Konzernerlose auf 345 bis 355 Mill.
Euro steigen. ,Beim Ebit rechnen
wir einmalig mit Sonderbelastun-
gen im mittleren einstelligen Millio-
nenbereich. Ohne diese Effekte
erwarten wir ein operatives Ergeb-
nis von 21 bis 22 Mill. Euro“, so
Land. Die Ebit-Marge wird also stag-
nieren, falls der Konzern jeweils das
obere Ende der Spannen erreicht.
Mittelfristig will Land durch neue
Produkte und Services fiir Unterneh-
mensbereiche — wie das Personalwe-
sen oder den Vertrieb— wachsen. Der
Umsatzanteil der entsprechenden
Sparte Lines of Business soll bis
2022/23 von aktuell etwa 15% ,,in
Richtung 25%" steigen.
Auflerdem soll die Sparte mit
Kerngeschiftssystemen, Core, um
Angebote fiir Vernetzung und das
Internet der Dinge (IoT) erweitert
werden. Noch sei dieser Bereich
klein. ,,Fir uns ist das aber Teil der
strategischen Entwicklung, dass wir
hier organisch und anorganisch
deutlich zulegen wollen“, so Land.

Fote: All for Onie Steeb

Stefan Lanmd

In zwei bis drei Jahren erwarte er
einen Ergebnisbeitrag aus dieser
Angebotserweiterung.

Durch den Brexit und die globalen
Handelsstreitigkeiten sieht Land das
Unternehmen nicht direkt betroffen.
Allerdings hitten einzelne Kunden
zuletzt jhre geplanten IT-Investitio-
nen vertagt, weil es erste Anzeichen
fiir Nachfragertickgédnge gebe.

» Interview Seite 8
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Ende der Investitionen absehbar

Der CFO von All for One Steeb liber neue Mittelfristziele, Strategieschwerpunkte und schwierige Zukaufe

Bérsen-Zeitung, 24.11.2018

= Herr Land, All for One Steeb hat
kiirzlich vorlaufige Zahlen fiir das
Geschéftsjahr 2017/18 vorgelegt.
Wie fallt lhre Bilanz in wenigen
Worten aus?

Das Jahr war herausfordernd, aber

sehr gut. Es ist sehr viel Nachfrage

am Markt da. Unser organisches

Wachstum lag bei etwa 10 %, das ist

fiir einen IT-Dienstleister stark.

s Das operative Ergebnis ist weni-
ger stark — um 3% gestiegen.
Worauf ist das zuriickzufiihren?

Der Hauptgrund sind Investitionen

in neue Produkte von SAP und Micro-

soft und die Ausweitung unserer

Aktivitdten mit Produkten und Ser-

vices fiir die Digitalisierung von

Unternehmensbereichen. SAP hat

das ERP-System S4/Hana auf ihrem

neuen Hana-Datenbanksystem ent-
wickelt. Das verkaufen wir seit eini-
gen Quartalen und wenden Hana
auch selbst an. Zusétzlich miissen wir
unsere Stammkunden im Geschéfts-
bereich Core, in dem wir Kernge-
schéftsprozesse betreuen, auf die
Migration vorbereiten und alle
Anwendungen, die wir fiir das Sys-

(FO%:
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tem verkauft haben oder kiinftig ver-
kaufen wollen, auch auf die S4-Platt-
form heben.

All for One Steeb auf einen Blick
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Konzern in Zahlen

Umsatz in Mill. Euro
2016/17 S 300,5
2017/18* I 332,5

Wiederkehrende Erl6se in Mill. Euro
2016/17 R 136,1
2017/18" I 155,7

Ebit** in Mill. Euro
2016/17 . 20,1
2017/18* I 20,6

Umsatzrendite in Prozent
2016/17 SRR 6,7
2017/18* I 6,2

Nettoergebnis in Mill. Euro
2016/17 E—— 13,1
2017/18* I 13,7

*vorlaufig und ungepriift: ** Ergebnis vor Zinsen und Steuern
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®= Und im zweiten Bereich?

Im Geschiftsbereich Lines of Busi-
ness wollen wir in der Digitalisierung
der Fachbereiche, wie Personalwe-
sen oder Vertrieb, unserer Kunden
zulegen und investieren auch hier
stark in den Aufbau der dafiir beno-
tigten Organisation.

= Wie lange werden diese Investi-

tionen das Ebit noch belasten?
Ich gehe davon aus, dass wir das von
heute an noch 12 bis 13 Monate lang
spiiren werden. Danach werden
unsere hohen Investitionen vermehrt
greifen, der Aufwand wird proportio-
nal sinken und die Margen wieder
ansteigen.

u 'In welchen Fachbereichen wollen
Sie hauptsachlich wachsen?

Wir gehen sehr stark in die Themen
Personal sowie Vertrieb und Marke-
ting. Also in Anwendungen fiir E-Re-
cruiting, E-Commerce, Omnichan-
nel-Vertrieb sowie Finance und Busi-
ness Analytics. Und im Core-Seg-
ment arbeiten wir an neuen Themen
wie Connectivity hin zum Internet of
Things (IoT) und bauen Branchen-
systeme fiir S4/Hana um.

= Wiesind Sie bisher im Bereich Ver-
netzung und loT im Mittelstand
aufgestellt?
Bisher sind wir in dem Bereich nicht
groRR, haben allerdings Einblick in
die Entwicklung solcher Systeme bei
SAP. Fiir uns ist das aber Teil der
strategischen Entwicklung, dass wir
hier organisch und anorganisch
deutlich zulegen wollen. Wir sehen
unglaublichen Bedarf. Alle Daten
einer Maschine miissen ja verarbei-
tet und in Form einer Anweisung
oder Information an die Maschine
oder einen Mitarbeiter zuriickge-
spiegelt werden. Und sie muss
immer ans ERP-System angeschlos-
sen werden.An dieser Schaltstelle
sitzen wir mit unserer gesamten Pro-
zesskette. Das wollen wir nutzen, um
an diesen vorgelagerten Einheiten
das Geschéaft auch mitzunehmen.
Wir wollen diejenigen sein, die die
IoT-Szenarien verarbeiten und digi-
tal durchleiten konnen. Vielleicht
auch mit eigenen Frontends, auf
denen die Daten dann beim Kunden
ankommen.

= Wie bekommt man als mittel-
standisches IT-Unternehmen
einen FuB in diese Tiire, durch die
gerade samtliche IT-Konzerne
drangen?

ONLINE

Die bisherigen Beitrage
der Rubrik ,,Das CFO-Interview"
finden Sie unter

https://www.boersen-zeitung.de/cfo

Uber Anwendungsszenarien, Refe-
renzen und Partnerschaften. Wir
arbeiten natiirlich mit Partnern,
alleine wiren wir zu klein. Aber wir
stoen auch eigene Projekte an,
begleiten sie und lernen so, was der
Markt braucht und welche Struktu-
ren wir dafiir aufbauen miissen.

= Bis wann soll aus dem Bereich
Ergebnis kommen?
Das dauert sicher noch zwei oder drei
Jahre. Wir hoffen, dass wir das akqui-
sitorisch unterstiitzen konnen. Orga-
nisch miissen wir Schritt fiir Schritt
gehen. Wir haben Kunden im
Kerngeschift, die sich von Dritten
IoT-Szenarien bauen lief3en, weil wir
noch nicht lieferfahig waren. Auf der
anderen Seite fragen uns Kunden
nach Szenarien und dann stellt sich
heraus, dass der Kunde weit davon
entfernt ist, dafiir Budgets zu haben
oder das zu kommerzialisieren. Aber
es ist ohne Zweifel, dass unsere Kun-
den aus der Fertigung, aus dem
Maschinenbau und der Automobil-
zulieferindustrie hier Bedarf haben.

= Sind Sie an die Plattform Axoom
von Trumpf angeschlossen? Das
ist ja ein Versuch, loT und Indust-
rie 4.0 Uber Apps im Mittelstand
einzufiihren.
Trumpf ist ein groRer Kunde von uns,
aber wir sind nicht auf der Plattform.
Es kann sein, dass wir etwas Eigenes
in Richtung Plattform machen. Aber
noch beschiftigt uns die Frage, was
der Mittelstand in diesem Zusam-
menhang iberhaupt will und
braucht. Wir sind uns daher auch
noch nicht sicher, wie wir uns als All
for One Steeb auf diesem Spielfeld
positionieren werden.

= In welchem Bereich ist der Mittel-
stand denn schon weiter als bei
loT-Szenarien?

Wir sehen einen akuten, greifbaren

Bedarf beim Thema Sicherheit.

Daher bohren wir unsere Services

auch dahingehend auf.

m Woher kommt diese Nachfrage?
Wurde das Thema bislang unter-
schatzt?

Wichtiger Treiber ist die EU-Daten-

schutzgrundverordnung. Die Strafen

werden hoher, es gibt Betrugsfélle,
die in den Medien bekannt werden
und eine ganze Beratungsbranche
hat sich darauf spezialisiert. Hinzu
kommt: Die hybriden IT-Systeme,
mit denen es IT-Verantwortliche in

Firmen zu tun haben sind komplexer

und anfilliger als frither. Es gibt eine

Vielzahl von Angriffsmoéglichkeiten.

Die IT-Leiter sehen seit Jahren, dass

die Zahl der Angriffe auf die Systeme

steigt. Mit den offentlich geworde-
nen Vorfillen kommt das auch in der

Geschiftsleitung an, die sich dann

Gedanken macht.

m Sie habensich bis 2022/23 nahezu
eine Verdoppelung lhrer Erlose
auf bis zu 600 Mill. Euro und einen
Anstieg der Umsatzrendite von
derzeit 6,2 % auf mehr als 7% vor-
genommen. Welchen Beitrag sol-
len die beiden Segmente jeweils
dazu leisten?

Lines of Business macht aktuell etwa

15% unseres Geschifts aus, mit

unserer Wachstumsoffensive konnte

sich diesen Anteil bis 2022/23 in

Richtung 25% erhchen. Aber auch

im Segment Core werden cloudba-

sierte Losungen und Services eine

groRe Rolle spielen. Ich bin fiir beide

Segmente sehr zuversichtlich.

= In welchen Bereichen neben
Connectivity wollen Sie noch
zukaufen?
Wir haben unseren strategischen
Fokus erweitert und zielen nicht
mehr alleine auf ERP-Systeme ab.
Auch nicht mehr auf klassische
Managed Services. Wir glauben, dass
Daten Hosting und die pure Rechen-
leistung, um Daten zu verarbeiten,
kiinftig viel stdrker in Datenzentren
von Hyperscalern zu finden sein wer-
den. Deshalb sind wir mit unseren
Managed Cloud Services vermehrt

auf der Amazon- und der Microsoft -

Cloud und orchestrieren die gesamte
IT-Landschaft, nicht nur ERP.

= Was heiRt das fiir lhre M&A-
Strategie?
Fiir unsere Zukaufe heift das: wir
zielen stark auf die Digitalisierung,
besonders in den Fachbereichen.
Wenn ein Unternehmen schon ein
ERP hat — warum sollten dann Perso-
nal oder Marketing und Vertrieb
noch herkémmlich arbeiten? Wir
haben mit dem osterreichischen
Cloud-Spezialisten B4B vor 1,5 Jah-
ren einen tollen Nukleus zugekauft.
Mittlerweile arbeiten dort fast

ZUR PERSON

Langlaufer

Foto: All for One Steeb

Stefan Land

igo — Stefan Land mag die Lang-
strecke: Seit zehn Jahren ist der
51-jihrige CFO des IT-Dienstleis-
ters All for One Steeb, gerade erst
wurde sein Arbeitspapier um
weitere vier Jahre verldngert, um
das wachsende Unternehmen
gemeinsam mit CEO Lars Land-
wehrkamp bis 2022/23 zu nach-
haltigem Ergebniswachstum zu
fiihren, und in seiner Freizeit
absolviert er gerne Marathonldu-
fe und Triathlons. Der Diplom-
Volkswirt begann seine berufli-
che Laufbahn 1994 als Junior
Controller bei der Agiv, wo er bis
zum Leiter der Abteilung auf-
stieg. Anschliefend kam er {iber
' Stationen bei Diac Technologies
und dem Medizintechnikkon-
zern Pulsion — wo er als Finanz-
vorstand den Turnaround der
Gesellschaft verantwortete -
2008 als Finanzvorstand zu All
for One Steeb.
(Borsen-Zeitung, 24.11.2018)

100 Mitarbeiter. Beim Kauf waren
es 15. Der Umsatz und die Projekte
entwickeln sich gut. Bei einem guten
Target muss das dhnlich sein: Ein gut
aufgebautes Unternehmen mit einer
agilen Organisationsstruktur und der
Lust, mit uns gemeinsam an diesen
Themen so zu arbeiten, dass fiir unse-

" re Kunden ein deutlicher Mehrwert

entsteht.

= Aber was muss ich denn inhaltlich
bieten, damit Sie mein Unterneh-
men kaufen wollen?

'Sie miissten zum Beispiel Partner der

SAP fiir C4/Hana oder SAP Success
Factors werden wollen. Dann wiirden
Sie weitere Berater einstellen, die
IT-Projekte durchfithren und Cloud-
Mietvertrige mit Kunden abschlie-
Ren, wenn jemand im Bereich Custo-
mer Relationship Management Syste-
me oder im Personalbereich eine Ein-
filhrung will. Solche Unternehmen
gibt es, die sind aber nicht sehr grof,
weil sie erst in den letzten Jahren
entstanden sind.

= Warum ist es schwierig, eine die-
ser Firmen zu libernehmen?
Diese Firmen sind noch rar und
unheimlich gefragt, wenn sie gut
sind. Wir konzentrieren uns zudem
aufrichtig gut aufgestellte Unterneh-
men, keine Sanierungsflle. Und wir
suchen fokussierte Unternehmen
ohne ein zu breites Portfolio. Das
schrankt den Kreis weiter ein.

s Inwiefern treffen Sie der Brexit
oder die globalen Handelsstreitig-
keiten?

Unsere Kunden sind in der Regel
international aufgestellt und verkau-
fen weltweit, daher schlégt sich jede
Krise irgendwann auf uns durch.
Wenn auch erst in der zweiten oder
dritten Reihe. Allerdings haben unse-
re Kunden meist eine sehr gute
Eigenkapitalausstattung und erzie-
len vergleichsweise hohe Gewinn-
margen. Wir haben kaum Kunden
aus dem Handel, wo das tendenziell
anders ist. Das senkt das Risiko,
macht uns aber nicht immun.

s Halten sich lhre Kunden schon mit
Investitionen zuriick?
Ich kenne nur vereinzelte Beispiele
von Interessenten, die sich in den
vergangenen Wochen fiir Software
entscheiden wollten und diese Ent-
scheidung jetzt vor sich her schieben,
weil es erste Anzeichen von Nachfra-
geriickgdngen aus der Autoindustrie
oder aus den USA gibt.

= Was heit das fiir lhren Ausblick

auf das neue Geschaftsjahr?
Grundsitzlich glaube ich, dass wir
immer organisch wachsen koénnen.
Wir haben kein Problem, dass der
Markt zu klein ist. Gute Mitarbeiter
zu finden und zu entwickeln hin-
gegen bleibt weiter anspruchsvoll.
Wir werden immer das Management
des Wachstums als Herausforderung
haben.

= Sie stehen also vor einem weite-
ren Ubergangsjahr mit entspre-
chendem Ergebnisverlauf?
Das Ende unserer hohen Investitio-
nen wird absehbar. Auch der Investi-
tionen in unsere eigene Transforma-
tion. 2018/19 werden sich einmalige
Softwarelizenzumsétze vermehrt zu
wiederkehrenden Cloud-Umsétzen
verschieben. Daher rechnen wir mit
Erlsen von 345 bis 355 Mill. Euro.
Beim Ebit rechnen wir einmalig mit
Sonderbelastungen im mittleren ein-
stelligen Millionenbereich. Ohne die-
se Effekte erwarten wir ein operati-
ves Ergebnis von 21 bis 22 Mill. Euro
nach nun 20,6 Mill. Euro. Ab
2019/20 soll dann auch die Ebit-
Marge wieder steigen.

Das Interview fiihrte Isabel Gomez.





