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INFORMATION UND BILDUNGSARBEIT VON UND EUR DIE SAP*-COMMUNITY

Michael Jores, Suse Linux, Bernd Stopper,
Google, und Achim Zimmermann (v. 1),
Q-Partners, erklaren den Einsatz und die
Vorteile eines Hybrid-Cloud-Konzepts fuir
SAP-Bestandskunden. Ab Seite 42
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Michael Jores, Bernd Stopper
und Achim Zimmermann (v. |.)

E-3 Coverstory:
Hybrid Cloud

Michael Jores, Suse Linux, Bernd
Stopper, Google, und Achim Zimmer-
mann, Q-Partners/Devoteam, sind von
Hybrid Cloud iiberzeugt und prasentie-
ren das On- und Off-premise-Konzept in-

klusive Open Source.
Ab Seite 42
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JERP-Firewall“ 2025 fiir den Umstieg auf
S/4. Eine kaum zu bewaltigende Herausfor- L\
derung fiir die SAP-Community? Seite 28

Michaela Peisger, KPMG Deutschland
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/ Digitale Transformation braucht ein mo-
}/ dernes Legacy System: Das neue ERP-Sys-
/' tem ,Finance 2020" ist die Finanzabteilung
der Zukunft. Seite 55

£

%Z

<

Ralf Heib, match.IT

IT-Markt in Bewegung: Es vergeht kaum

eine Woche ohne Neuigkeiten Gber Kaufe 3
im IT-Markt. In Deutschland betrifft dies ins-
besondere den IT-Mittelstand. Seite 62
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f/ Archivierung mit S/4-Readiness: Wer die
4/ Transition nach SAP S/4 Hana gezielt an-
/' gehen mdchte, kommt um das Thema Da-
tenarchivierung nicht herum. Seite 70
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Mergers & Acquisitions

Konsolidierung, Insourcing und Digitalisierung treiben M&A im IT-Sektor

IT-Markt in Bewegung

Es vergeht kaum eine Woche ohne neue Ankiindigungen iiber Kdufe und Verkdufe im IT-Markt. In
Deutschland betrifft dies insbesondere den deutschen IT-Mittelstand mit seinen knapp 10.000
Unternehmen im Bereich von 10 bis soo Mitarbeitern.

Von Ralf Heib, Geschdftsfiihrer match.IT

ie Konsolidierung ist im deutschen
D [T-Markt mittlerweile bereits weit

fortgeschritten. Dominierende
Marktplayer wie etwa Itelligence, All for
One Steeb, MSG oder Allgeier im Segment
der SAP-Dienstleister oder Bechtle, Data-
group, Cancom im Segment der System-
hauser haben in den vergangenen Jahren
konsequent hinzugekauft, um ihre Markt-
positionen weiter zu starken. Gleichzeitig
sind viele Eigentlimer mittelstandischer
[T-Unternehmen auf der Suche nach Nach-
folgern und Investoren. Haufig haben sie
ihre Unternehmen in den 8oer- und goer-
Jahren gegriindet und denken nun als Best
Ager langsam Uber Exit-Szenarien nach.
Getrieben wird dieser Prozess durch den
steigenden Margendruck auf klassische
IT-Dienstleistungen und die stetig wach-
senden Investitionsbedarfe bei immer kiir-
zeren Innovationszyklen. Dabei wird fiir
den digitalen Mittelstand der Zugang zum
Arbeitsmarkt und zu Finanzierungsmog-
lichkeiten zunehmend zum Engpass und
zur Wachstumsbremse. So ist in den ver-
gangenen Jahren schon eine ganze Reihe
bekannter Namen aus dem IT-Markt ver-
schwunden.

In der Konsequenz suchen die Eigenti-
mer immer haufiger die Anbindung an ei-
nen groleren strategischen Partner bezie-
hungsweise Investor. So kann man sein
Unternehmen an ein groBeres andocken
und dessen Infrastruktur und Vertriebswe-
ge nutzen, ohne direkt seine mittelstandi-
sche Flexibilitat zu verlieren. Der Griinder
bleibt meist noch fiir eine langere Uber-
gangsphase an Bord und kann dann sein
Lebenswerk schrittweise als Bestandteil
einer groleren Unternehmung in einen si-
cheren Hafen bringen. Ein solcher ver-
gleichsweise sanfter Ubergang wird zu-
meist auch von den Investoren geschatzt,
weil damit das Risiko eines harten Schnitts
beim direkten Abgang des Griinders ver-
mieden werden kann. So ist ein wesentli-
ches Ziel bei Transaktionen im IT-Sektor,
die bestehende Mannschaft mit ihrer digi-
talen Kompetenz an Bord zu halten, um
dadurch die Kontinuitadt im Geschaftsab-
lauf zu wahren. Hier kann ein intensives

/4

Viele mittelstdndische
{T-Unternehmen stehen vor
zwei zukunftsweisenden
Herausforderungen: dem
Nachfolgeproblem und dem
Technologiewandel.

Ralf Heib ist Geschaftsfiihrer
von match.IT.

Integrationsmanagement zur Bindung der
Mitarbeiter beitragen und variable Preis-
modelle, ein sogenannter Earn-out, die
noch im Unternehmen verbleibenden
Grunder im Sinne der Investoren motivie-
ren.

M&A als Turbo fiir
die Digitalisierung

Im Hinblick auf die Konsolidierung im
Markt und die anstehende Nachfolgewelle
sind viele Eigentlimer mittelstandischer
IT-Unternehmen in der Defensive und gut
beraten, rechtzeitig den Prozess zur Nach-
folgeplanung und Investorensuche anzu-

- gehen.

Demgegeniiber stehen aber auch viel-
faltige Chancen, die sich fiir IT-Unterneh-
men aus der jetzt anlaufenden Welle der
digitalen Transformation ergeben. So steht
die Digitalisierung mittierweile branchen-
ubergreifend auf der Agenda aller Unter-
nehmen und fiithrt zu einem sprunghaften
Anstieg der Nachfrage nach qualifizierten
IT-Dienstleistungen. Neben den klassi-

schen IT-Services werden dabei immer

mehr auch Beitrdge zur Gestaltung inno-
vativer Geschaftsmodelle gefordert. Bei
aller Digitalisierungseuphorie wird es hier
fur viele kleine und mittelgroRe IT-Unter-
nehmen zunehmend schwer mitzuhalten
und ihre Teams und Geschaftsmodelle auf
die neuen digitalen Schwerpunkte auszu-
richten. So ist die Digitalisierung auf kei-
nen Fall ein Selbstldufer fiir mittelstandi-
sche IT-Unternehmen. Dennoch steht fest,
dass sich die steigende Nachfrage nach di-
gitalen Services unmittelbar auch auf die
Nachfrage am M&A-Markt im [T-Sektor
auswirkt.

Fiir mittelstandische IT-Unternehmen,
die sich rechtzeitig fiir die anstehende Di-
gitalisierung aufgestellt haben und gleich-
zeitig auf der Suche nach einem Investor
sind, bedeutet das beste Voraussetzungen
im Hinblick auf einen moglichen Firmen-
verkauf. GroRRe Technologie-Unternehmen
wie beispielsweise Siemens und Bosch,
aber auch die Automobilbauer entwickeln
sich durch massive Zukaufe sukzessive zu
IT- und Software-Dienstleistern. Galt IT
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noch in der jiingeren Vergangenheit als
Objekt fir das Outsourcing, so wird jetzt
mit zunehmendem Grad der digitalen
Wertschopfung die IT wieder verstarkt als
Kernkompetenz betrachtet, die es wieder
ins Unternehmen zuriickzuholen gilt.

M&A-Erfolg im IT-Markt

Und dieser Trend wird die néchsten Jahre
noch deutlich anhalten. Spricht man beim
Personalmarkt im IT-Sektor lange schon
vom ,War for Talents”, so hat auch hier
schon langst der Kampf um den Zukauf at-
traktiver digitaler Unternehmen begon-
nen. Fiir gut aufgestellte IT-Unternehmen
hat sich der M&A-Markt hier eindeutig
zum Verkaufermarkt gewandelt.

Trotz aller Dynamik und Nachfrage am
IT-Markt ist sowohl fur Eigentlimer als
auch fiir Investoren der M&A-Erfolg nicht
unbedingt automatisch vorprogrammiert.
So gilt es fiir Eigentiimer, den Prozess der
Investorensuche sauber vorzubereiten.
Dazu gehoren die richtige Positionierung
des eigenen Unternehmens, das Festlegen
des idealen Zielinvestors und die Story, mit
der man an den M&A-Markt geht, sowie
ein Uberzeugender Business-Plan, der die
eigene Story auch in belastbaren Zahlen
ausdriickt.

Fir die Investoren selbst wird die Suche
nach interessanten Zielunternehmen im
IT-Markt immer wettbewerbsintensiver.
Hier kann nur ein strategischer Ansatz zum
Ziel fihren. Das rein opportunistische
Warten auf im Markt verfligbare Ver-
kaufsangebote fiihrt nur noch selten zum
Erfolg. Bekommt man ein interessantes
Unternehmens-Exposé auf den Schreib-
tisch, so kann man getrost davon ausge-
hen, dass parallel noch eine ganze Reihe
weiterer Investoren an dem Fall dran ist.
Im Vergleich zum klassischen M&A-Ansatz
gibt es im IT-Markt zahlreiche Besonder-
heiten zu beachten, die fiir eine erfolgrei-
che Transaktion wichtig sind. Dies beginnt
schon damit, dass IT-Unternehmen mit
Software und Services im Wesentlichen
virtuelle Gliter vermarkten, die sich einer
reinen Bewertung im Hinblick auf ihre
Substanzwerte entziehen. Deshalb stehen
fur die Bewertung solche Verfahren im
Vordergrund, die auf den Zukunftswerten
des Business-Plans (z. B. Discounted Cash
Flow (DCF) und Ertragswertverfahren)
oder auf marktbezogenen Vergleichsver-
fahren (z. B. Multiples aus vergleichbaren
Transaktionen oder vergleichbaren bor-
sennotierten Unternehmen) aufsetzen.

Dabei gilt ein errechneter numerischer
Unternehmenswert zundchst einmal als
erster Anhaltspunkt, der im Rahmen einer
360-Grad-Betrachtung auf die spezifischen
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Auswahl der relevanten Zielunternehmen (Quelle:

Besonderheiten des IT-Marktes zu gewich-
ten ist. Zu einer solchen 360-Grad-Betrach-
tung gehoren als Faktoren das Geschafts-
modell, die Geschaftsentwicklung, die Or-
ganisation und das Team, die technische
Plattform und die Bilanzstruktur. Wichtig
dabei ist die Stabilitdt und Wachstumsfa-
higkeit des Unternehmens. So werden bei-
spielsweise der hohe Anteil wiederkehren-
der Umsatze und die Skalierbarkeit in Soft-
ware-as-a-Service-(SaaS-)Geschaftsmodel-
len von Investoren entsprechend hoch be-
wertet.

Due Diligence

SchlieRlich sind dann auch noch die identifi-
zierten Risiken fir die Bewertung heranzu-
ziehen. Beispiele hierfiir sind die Fokussie-
rung auf nur wenige Kunden (Klumpenrisi-
ko), unklare IP-Verhaltnisse z. B. im Kontext
der Verwendung von Open Source, ein
moglicher Investitionsstau bei der techni-
schen Plattform und Infrastruktur, das Risi-
ko von Scheinselbststandigkeit beim Ein-
satz von Freelancern sowie Sonderaspekte
in der Bilanz wie z. B. Pensionszusagen,
Riickstellungen und Gesellschafterkredite
oder auch eine lickenhafte Unternehmens-
dokumentation und laufende Rechtsstrei-
tigkeiten oder unklare Eigentlimerverhalt-
nisse. Sowerden die 360-Grad-Betrachtung
und die identifizierten Risikofaktoren im
Zuge der sogenannten Due Diligence weiter
vertieft und bilden den wesentlichen Input

. fiir die abschlieRende Preisverhandlung.

Sind bei einer Transaktion eines IT-Unter-
nehmens eine Vielzahl betriebswirtschaftli-
cher, juristischer und technischer Fragestel-
lungen zu kldren, so entscheidet doch letzt-
endlich immer der Faktor Mensch.

Dies beginnt schon bei der ersten Kon-
taktaufnahme mit moglichen Zielunter-
nehmen. Angesichts vieler Anfragen aus
dem Markt gibt es hier fiir die Ansprache
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des Eigentlimers haufig nur ein recht klei-
nes Zeitfenster, um ihn fiir das Anliegen
des Investors zu interessieren. Eine Uiber-
zeugende und auf das Zielunternehmen
ausgerichtete Story des Investors trennt
hier schnell die Spreu vom Weizen. Und
auch die erste personliche Begegnung
spielt haufig eine entscheidende Rolle.
Trifft hier der Vorstand des Investors im
teuren Zwirn auf den [T-Grlinder im Hoo-
dy, so prallen die Kulturen nicht nur op-
tisch aufeinander.

Wesentlich fiir die erfolgreiche Akquisi-
tion digitaler Unternehmen st die Entwick-
lung einer gemeinsamen Vision und eines
tiberzeugenden Integrationskonzeptes be-
reits in der frithen Phase der M&A-Transak-
tion. Ein Uberzeugendes Integrationskon-
zept bedeutet dabei nicht unbedingt, das
digitale Unternehmen maglichst schnell
als Abteilung in das eigene Unternehmen
einzubinden. So besteht die Gefahr, dass
das zarte Pflinzchen der neuen agilen und
digitalen Kultur alsbald von der bestehen-
den Organisation ,plattgemacht wird“. In
der Folge verlassen dann die ,, zugekauften”
IT-Experten das kaufende Unternehmen
wieder mit dem Effekt, dass viel Wert ver-
nichtet wird. Daher sind intelligente Inte-
grationskonzepte gefordert. Oftist es sinn-
voll, das neue Unternehmen mit bestehen-
dem Brand weiterhin als eigenstindige
Einheit zu fithren und schrittweise die Ko-
operation mit dem eigenen Unternehmen
aufzusetzen. In vielen Fallen ist es zudem
sinnvoll, dass das zugekaufte Unterneh-
men weiterhin Drittmarktgeschaft am
Markt anbietet. Dies hilft zum einen bei der
Mitarbeiterbindung, weil die Beschaftig-
ten dann noch weitere Einsatzoptionen ha-
ben. Gleichzeitig kénnen dadurch auch
weiterhin externe Innovationsimpulse aus
dem Markt gewonnen werden.

match-it.biz
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