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Technologiewandel

Wie mittelstindische SAP-Partner den Wandel meistern

Zu viel und viel
zUu schnell

Hana, Ariba, Fiori, Business Objects — Systemh&duser kommen kaum mehr hinterher, wenn es darum
geht, in der SAP-Welt up to date zu sein. Vor Jahren als ERP-Implementatoren angetreten, entfernen
sie sich immer weiter vom Stammgeschift. E-3 sprach mit Ralf Heib, Geschiftsfiihrer von Match.IT in
Dusseldorf, Gber mégliche Perspektiven fir mittelstandische Beratungshéuser.

E-3: Herr Heib, Sie selbst verfiigen iiber
mehr als 20 Jahre Erfahrung im SAP-Ge-
schift und waren hier in unterschied-
lichsten Managementpositionen titig.
Was hat sich geindert, dass viele Bera-
tungshauser verunsichert sind und sich
fragen, was die Zukunft bringt?

Heib: Die Entwicklung in der jetzigen
Phase ist eine ganz andere, als wir sie
seit den boomenden goer-Jahren ken-
nen. Das klassische ERP-Geschift wird
immer weniger bei zunehmendem Wett-
bewerb durch Freelancer und interne IT-
Abteilungen. Gleichzeitig positioniert die
SAP sich heute mit Hana immer mehr als
Plattformlieferant zum Steuern grofler
Datenmengen und forciert zudem mas-

siv den Ubergang ins Cloud-Geschift.
Das stellt fir viele kleinere Systemhauser
eine enorme Herausforderung dar.

E-3: Bringt das denn nicht automatisch
Neugeschift mit sich und damit Umsatz-
wachstum?

Heib: Die Anforderungen, in dieses Ge-
schift einzusteigen, sind grof}. Zumal
das Personal dieser KMU seit vielen Jah-
ren auf die klassische SAP-Einfiihrung
und ERP-Beratung spezialisiert ist. Die
Partner iiberlegen deshalb sehr genau,
wo und in welche Technologiespriinge sie
investieren. Bei Hana etwa miissen sie
Hardware kaufen, die Engine testen, Mit-
arbeiter ausbilden und schulen. Das ist

Der SAP-Markt: Partnerunternehmen

m Die Mehrzahl der Unternehmen ist Mitte bis Ende der goer-Jahre gegriindet
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Die Partnerunternehmen verfligen lber einen hohen Reifegrad (hohe
Sie sind vom Lebenszyklus her weit entwickelt

Die Griinder mussen tiber eine Nachfolgelésung nachdenken (Exit-Option)
Der Grofteil der Deutschen SAP Service Provider hat weniger als 100

Kleine Unternehmen sind auf Dauer gefihrdet, wenn sie kein Wachstum

Im Regelfall haben diese Unternehmen keine grolen Investitionsmaéglichkeiten
Abhingigkeiten von wenigen Kunden

Gefahr, dass Unternehmen im Konzentrationsprozess untergehen

Gefahr, dass Eigentiimer leer ausgehen

Grofee Unternehmen kaufen grof3e und mittelgrofe

MittelgrofRe Unternehmen kaufen kleinere Unternehmen zur gezielten

Mittlerweile gehen die Verkaufe auch uiber den SAP-Fokus hinaus
Gerade die mittelgrofien und kleineren Unternehmen miissen sehen, wo sie

m Uberlebensstrategie (eigenes organisches Wachstum mit strategischen

Partnerschaften oder verkaufen)

mit Kosten verbunden, die gerade kleine
mittelstindische IT-Dienstleister nicht
ohne Weiteres stemmen kénnen. Zudem
erfordert der Ubergang ins Cloud-Busi-
ness mittelfristig ein radikales Uberden-
ken der klassischen Geschiftsmodelle.
Uber kurz oder lang werden viele kleine
und mittelgroBe Systemhiuser dies al-
leine nicht schaffen, weil sie schlichtweg
an ihre Grenzen stof3en und nicht mehr
tberall mithalten kénnen.

E-3: Stellen aber nicht die seit Jahren
gewachsenen Beziehungen zu den Be-
standskunden eine solide Basis fiir kiinf-
tiges Wachstum dar?

Heib: Sicher haben insbesondere mit-
telstindische IT-Dienstleister eine sehr
enge Kundenbindung, jedoch stehen
auch deren Bestandskunden vor der
Herausforderung, sich neuen Technolo-
gien 6ffnen zu miissen, um im kiinftigen
Wettbewerb mitzuhalten. Ein Beispiel
sind Controlling und Business Intelligen-
ce, viele Unternehmen investieren in das
Reporting, um verlissliche Kennzahlen
zu haben, und die méglichst auch noch
mobil auf dem Tablet. Wenn der IT-Part-
ner dann keine Erfahrung mit Business
Analytics und mobilen Lésungen mit-
bringt, ist der langjahrige Bestands-
kunde gezwungen, sich am Markt nach
einem neuen Dienstleister dafiir umzu-
sehen. Da mittelstandische IT-Hauser in
der Regel nur eine tiberschaubare Anzahl
grofler Bestandskunden haben, kann
dies schnell zu einer kritischen Situation
fuhren.

E-3: Und was bedeutet das fiir den Part-
ner-Markt?

Heib: Er wird tiberschaubar. Im Extrem-

fall teilen sich den Markt nur noch eini-
ge wenige grofle SAP-Beratungshiuser,
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Anzahl der Griindungen der SAP-Service-Partner
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Im deutschen SAP-Markt tummeln sich rund 750 Partnerunternehmen, davon 360 SAP-Service-
Partner. Die meisten von ihnen wurden Mitte bis Ende der goer-Jahre gegriindet. (Quelle: Match.IT)

Ralf Heib ist Geschiftsfiihrer von Match-IT
in Duisseldorf.

wie die M&A-Transaktionen der letzten
Jahre bereits angedeutet haben. Noch
hat die Mehrzahl der SAP-Servicepartner
in Deutschland eine durchschnittliche
Mitarbeiteranzahl von deutlich unter
hundert. Der Konzentrationsprozess am
SAP-Beratermarkt ist aber nur dann ver-
meidbar, wenn sich diese kleineren Part-
ner die richtigen Uberlebensstrategien
zurechtlegen. Denn es gibt durchaus
Perspektiven.

E-3: Was kénnen und was sollten sie lhrer
Meinung nach tun?

Heib: Fest steht: Wer jetzt nichts tut, der
hat bereits verloren. Natirlich gehért
zunichst einmal dazu, dass die Unter-
nehmer ihre Hausaufgaben machen und
ihre Bilanz-, Organisations- und Finanz-
strukturen optimieren. Das Wichtigste
ist aber, den Prozess der Neuausrich-
tung von Anfang an richtig aufzusetzen
und den passenden strategischen Part-
ner zu identifizieren. Wir bei der Match.
IT haben uns darauf spezialisiert, Unter-
nehmen zusammenzubringen und ganz

gezielt die geeigneten Partner fir die zu-
kiinftige Entwicklung zu finden.

E-3: Gemeinsam wachsen und so den
durch Technologiewandel verursachten
Umbruch schaffen?

Heib: Genau das ist im Zusammenspiel
mit einem Uberlegten Geschiftsmodell
aus Produkt- und Partnerstrategie defini-
tiv ein probates Mittel, um als ,Kleiner*
im Partnermarkt nicht unterzugehen. Ein
gesundes organisches Wachstum findet
im klassischen SAP-Geschift so gut wie
nicht mehr statt. Viele Dienstleister ste-
hen zudem vor einer weiteren Heraus-
forderung: der Nachfolgeregelung. Die
meisten Eigentiimer von inhabergefiihr-
ten SAP-Unternehmen kommen lang-
sam in ein Alter, in dem sie ans Aufhéren
denken. Stehen keine passenden Nach-
folger beispielsweise aus der Familie be-
reit, bleibt letztlich der Verkauf der Firma
als einzige Lésung.

E-3: Ein ,gefundenes Fressen“ also fiir
die GrofRen im Markt?

Heib: Eigentlich schon, aber auch hier
geben wir kleineren Unternehmen Schiit-
zenhilfe, indem wir uns beispielsweise
um Finanzierungen fiir ein Management-
Buy-out kiimmern, die sie aus eigener
Kraft nicht schaffen wiirden. In aller Re-
gel haben diese Unternehmen ja keine
grofden Investitionsmaoglichkeiten.

E-3: Wie lisst sich das Nachfolgeproblem
l6sen?

Heib: Findet ein Familienbetrieb keinen
neuen Chef, sind das Lebenswerk des
Griinders und die Arbeitsplitze der An-
gestellten gefihrdet. Viele Banken ver-
weigern langfristige Kredite, wenn es kei-
ne klare Nachfolgeregelung gibt. Dieses
unschéne Ende kann man vermeiden,
wenn man sich rechtzeitig damit ausein-
andersetzt. Die Initiative muss aber von
den Unternehmensgriindern oder den
Eigentiimern selbst ausgehen.

E-3: Herr Heib, danke fiir das Gesprich!
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