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SAP-Chef Bill McDermott wurde von einer Jury
des Manager Magazins zum ,,Manager des Jahres*
gewahlt, aber seiner ,,Cloud First“-Strategie fehlt )
eine Alternative. Ab Seite 42 ) &
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laler Verk

SAP-Chef Bill McDermott wird niemals muide, Anekdoten aus
seinem erfolgreichen Leben als Verkaufer zu erzahlen. Und

er ,verkauft“ SAP seit einigen Jahren ganz hervorragend

- technische Innovationen, Produktentwicklung und
Beziehungsmanagement zur SAP-Community

uberlasst er den anderen Vorstandsmitgliedern

oder seinem Mentor Professor Hasso Plattner.
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ill McDermott liebt den groRen Auf-
B tritt mit Manschettenknépfen am

Hemd und MaRanzug. Er liebt den
Kontakt mit seinen groRen und internatio-
nalen Kunden. RegelmalRRige Treffen und
ausfiihrliche Gesprache im kleineren Rah-
men mit ausgesuchten Bestandskunden
sind sein Lebenselixier. Eristimmer perfekt
vorbereitet und sehr eloquent. Auch wenn
er von der Hana-Technik nur wenig ver-
steht, verkaufen kann er die SAP’schen In-
novationen!

Gelernt hat McDermottden,Verkaufer-
job“ am besten Ort — bei Xerox war er
17 Jahre lang beschaftigt und nirgends
konnte man damals den ,Vertrieb“ besser
erlernen. Die bedingungslose Fokussierung
auf den Kunden und Anwender sowie auf
dessen Wiinsche und Bedirfnisse. In sei-
nem Buch ,,Mein Weg zu SAP: Die Autobio-
grafie“ schreibt McDermott in Kapitel zwei
unter der Uberschrift ,,Empathie” Folgen-
des: ,Am Morgen hat Bob einen Hinweis
auf einen potenziellen Kunden erhalten,

und je schneller wir solchen Hinweisen
nachgehen, desto groRRerist unsere Chance
auf einen Geschaftsabschluss.”

Die Businesswelt des Bill McDermott
besteht aus Geschaftsabschliissen basie-
rend auf der Empathie zu seinen potenziel-
len und Bestandskunden. Es gibt keinen
Plan B. Dieser Manager ist aktuell ein
Gliicksfall fir SAP, aber mit dieser Strategie
hatte er niemals SAP erfinden und aufbau-
en konnen. Zur richtigen Zeit hat sich Mc-
Dermott an einen fertig gedeckten Tisch
gesetzt und mit viel Charme, Empathie und
dem Wissen aus der Xerox-Verkaufsakade-
mie losgelegt.

Uberraschenderweise liuft es seit eini-
gen Jahren bei SAP fiir den Verkaufer Bill
McDermott sehr gut. Sein Vorganger Léo
Apotheker, ebenfalls ein genialer Verkau-
fer, wenn auch intellektuell und familiar
ganz anders positioniert, scheiterte spek-
takularin und an der SAP-Community. Die
Zeiten fiir Umsatzsteigerungen ohne tie-
fes technisches Verstandnis und nachhal-

s todel
i llg,
aber dafiir isji_dieg
nne in

tige Beziehungspflege sind momentan
sehr glinstig —grof} und erfolgreich ist SAP
durch anderes Handeln.

Nicht geniale Verkaufer haben SAP zum
flilhrenden ERP-Anbieter weltweit ge-
macht, sondern ,Techniker” und Verbiin-
dete der Bestandskunden. Es macht einen
groBen Unterschied, ob SAP als Wissender
Uber Technik und Prozesse zu einem poten-
ziellen Bestandskunden kommt oder mit
der Empathie eines genialen Verkaufers.
SAP wurde von flinf Visiondren gegriindet,
die die Macht und Nachhaltigkeit von Soft-
ware erkannt haben. Sie haben die damals
hardwareorientierte IBM hinter sich gelas-
sen. Bis zum legendaren SAP-Chef Profes-
sor Henning Kagermann war das Topma-
nagement immer technisch interessiert
und orientiert. Kagermann lief sich von
Hans-Georg Plaut das Wesen des Grenz-
kostenprinzips und der Plankostenrech-
nung erklaren, denn Kagermann konnte in
Abap programmieren und war leiden-
schaftlicher Mathematiker.
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Bill McDermott mag weniger von Abap,
NetWeaver, SolMan und Hana verstehen,
dafiir verkauft er die SAP’schen Innovatio-
nen wie ,geschnitten Brot“. Als genialer
Verkaufer mit viel Empathie weil er auch,
wohin der Markt sich bewegt und was
die Topmanager der SAP-Bestandskunden
wiinschen. Die Bilanzzahlen und bis Herbst
vergangenen Jahres der Aktienkurs gaben
dem SAP-CEO recht. Aber zwei Parameter
konnten den Erfolg von Bill McDermott bei
SAP sehr schnell beenden: Kommunikation
und Cloud Computing.

Beziehungsmanagement

Wahrend andere IT-Giganten ihre Commu-
nitys standig erweitern, ausbauen und
,Hausmessen“mit50.000 bis liber100.000
Besuchern organisieren, schrumpfen die
SAP’sche Hausmesse Sapphire und TechEd
unter Fiihrung von Bill McDermott von Jahr
zu Jahr. Als McDermott gemeinsam mitJim
Hagemann Snabe die Doppelfiihrung bei
SAPin Walldorf libernahm, gab es noch eine
europdische Sapphire. Mangels SAP’schen
,Kommunikationsvermégens“ und Bezie-
hungsmanagements wurde diese Veran-
staltung eingestellt. Seit damals versucht
Bill McDermott gemeinsam mit Professor
Hasso Plattner in Orlando, USA, jahrlich zu
retten, was im Beziehungsmanagement zu
den Bestandskunden noch zu retten ist. Die
alte Verbundenheit zwischen SAP und ihren
Anwendern gibt es nicht mehr. Die Welt-
konjunktur verlauft befriedigend und hier
profiliert sich der geniale Verkaufer McDer-
mott — Alternativen zu einem stetig wach-
senden Markt gibt es bei seinem Busines-
splan nicht.

In der 6sterreichischen SAP-Community
erzahlt man sich gerne, wenn auch immer
seltener, die Anekdote von den Sauna-Sit-
zungen im Karntner Touristenort Nassfeld.
Einmal im Jahr lud Heinz Hartinger, der
Griinder und erste Geschaftsfiihrer von SAP
Osterreich, seine Bestandskunden zum ge-
meinsamen Wandern, Essen und Saunieren
aufs Nassfeld ein. Dort wurden gemeinsam
die ,Umsatzziele” diskutiert. Ebenso char-
terte man gemeinsam einmal im Jahr ei-
nen groBBenJet und weit tiber 100 SAP-An-
wender flogen gemeinsam zur europai-
schen Sapphire nach Amsterdam, Nizza
oder Lissabon.

Cloud-Alternative

Neben den herrschenden Kommunikati-
onsdefiziten wird eine alternative SAP-
Cloud-Strategie ebenso vermisst: Auf den
ersten Blick sind die Cloud-Subskription-
und Umsatzzahlen bei SAP sehr beeindru-
ckend. Ein zweiter Blick verrat das Erfolgs-
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geheimnis: SAP hat in den vergangenen
Jahren viele ,Cloud-Firmen® zugekauft,
was heute imposante Teilnehmerzahlen
hervorbringt, und SAP bemiiht sich, On-
premise als den traditionellen Rechenzen-
trumsbetrieb bei den SAP-Bestandskun-
den so unattraktiv wie moglich zu ma-
chen. Diese Strategie zu einem ,,zwangs-
weisen“ Wechsel in die Wolke geht bei SAP
Uber On-premise-Produktabkiindigungen
und ,innovative“ Gestaltung von Lizenz-
zahlungen und Nachforderungen.

Ein dritter Blick auf die Cloud-Strategie
des Bill McDermott zeigt, dass es keine
Antworten auf AWS, Google und MS-Azu-
re gibt. SAP verldsst sich auf die Strategie
des ,Vendor-Lock-in“. Die Historie zeigt,
dass viele Bestandskunden ,gerne” ein
wenig mehr bezahlen, um mit SAP auch in
Zukunft harmonisch zu kooperieren. Die-
ser fir SAP gliickliche Umstand muss aber
nichtewiganhalten. Momentan profitiert
Bill McDermott noch von einer rundlau-
fenden Weltwirtschaft. Wiirden in Zu-
kunft die IT-Budgets knapp werden, kénn-
ten viele SAP-Bestandskunden wieder
dem On-premise-Modell den Vorzug ge-
ben oder zu den preiswerteren Cloud-An-
bietern wie AWS, Google und MS-Azure
wechseln. Diese drei Hyperscaler besitzen
einen Skalierungseffekt, der fiir SAP auf3er
Reichweite liegt. Aber nicht nur auf diese
simple 6konomische Bedrohung hat Mc-
Dermott keine Antwort, auch fir den
Ernstfall, wenn beispielsweise AWS das
Unternehmen Rimini Street kauft und da-
mit fir Hana und S/4 nicht nur Hosting,
Skalierung und Storage, sondern auch
Pflege und Wartung anbietet, gibt es kei-
ne Gegenstrategie.

Manager des Jahres

Dennoch hat das deutsche Manager Maga-
zin in seiner Januar-2019-Ausgabe bekannt
gegeben, dass eine Jury des Magazins SAP-
Chef Bill McDermott zum ,Manager des
Jahres” gewahlt hat. Das erscheint als groRRe
Ehre fiir den Amerikaner, der seit einigen
Jahren den Umsatz und Bérsenkurs der SAP
in immer neue Hohen treibt — auch zu sei-
nem personlichen Vorteil.

Mitgriinder und SAP-Aufsichtsratsvor-
sitzender Professor Hasso Plattner hat an-
lasslich der vergangenen Hauptversamm-
lung im Mai 2018 in Mannheim eindringlich
darum gebeten, die Vergiitung seines Vor-
standschefs prazise darzustellen: Etwa
zehn Millionen Euro war 2017 McDermotts
Vergiitung und etwas liber elf Millionen be-
kam er aufgrund von Aktienoptionen. Da-
mit zahlt Bill McDermott zu den am besten
bezahlten Dax-Vorstanden. Hasso Plattner
verteidigte die hohe Aktienoption an Mc-

Dermott mit der Erkldarung, dass nur der ge-
stiegene Aktienkurs diese Rekordauszah-
lung ermdglichte, aber letztendlich ein ho-
her Aktienkurs allen anwesenden Aktiona-
ren zugutekommt. Damit war das Thema
,Gehalt des SAP-Vorstandschefs® vom Tisch
und Bill McDermott konnte seine Vision von
einer Verdreifachung des SAP-Marktwerts
auf 300 Milliarden Euro prasentieren.

Zukunft des Aktienkurses

Wahrscheinlich sind es McDermotts Gene,
dass er seinen ganzen Erfolg als Chefver-
kaufer von SAP am Aktienkurs misst. Die
Vermessung der Businesswelt ist in den
USA nur allzu oft borsenorientiert. Auf der
SAP-Hauptversammlung vergangenen Mai
konnte McDermott noch jubeln. Die Perfor-
mance des Aktienkurses lber das ganze
Jahr2018ist jedoch erniichternd (siehe Gra-
fik Seite 46). Das Jahr 2018 endete dort, wo
es begann, bei etwa 9o Euro pro Aktie und
damit weit entfernt vom zwischenzeitli-
chen Hochststand von 108 Euro. ,,Ich bin
fest davon uberzeugt, dass die besten Zei-
ten noch vor uns liegen®, betont Bill McDer-
mott jedoch im Manager-Magazin-Inter-
view anlasslich der Bekanntgabe seiner Er-
nennung zum ,Manager des Jahres*.

Ob Ende des vergangenen Jahres der
SAP-Borsenkurs aufgrund einer allgemei-
nen Konjunkturabkiihlung oder des ,teu-
ren“ Kaufs des amerikanischen Familienun-
ternehmens Qualtrics fiir etwa acht Milliar-
den US-Dollar durch SAP zustande kam,
lasst sich noch nicht eindeutig beantworten.

SAP und Qualtrics haben im Herbst 2018
die bindende Vereinbarung zur beabsichtig-
ten Ubernahme von Qualtrics durch SAP be-
kannt gegeben. Qualtrics zahlt zu den welt-
weiten Pionieren im Softwarebereich Expe-
rience Management (XM), mit dem Unter-
nehmen in der vermehrt durch Erlebnisse
bestimmten Geschaftswelt erfolgreich sein
konnen. Die XM-Plattform von Qualtrics
sammelt Feedback und Daten in den vier
entscheidenden Unternehmensbereichen
Kunden, Mitarbeiter, Produkt und Marke,
die zusehends bestimmen, ob Unterneh-
men in der kiinftigen Erlebniswirtschaft er-
folgreich bleiben oder scheitern.

CRM-Visionen und Ziele

Bill McDermott ist fest liberzeugt, dass erin
seiner CRM-Vision C/4 im Kampf gegen Sa-
lesforce nicht auf Qualtrics verzichten kann.
Kurz vor einem geplanten Borsengang
»schlug®SAP zu: Finanzexperten gingen da-
von aus, dass Qualtrics in einem ersten Lis-
ting an der New York Stock Exchange etwa
flinf Milliarden Dollar wert sein konnte. Da-
mit hat SAP einen deutlichen Aufpreis ak-
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zeptiert, Bill McDermott ist jedoch fest da-
von lberzeugt, dass sich dieses Investment
als Teil von C/4 schnell amortisiert.

Gemal} der Vereinbarung erwirbt SAP
alle von Qualtrics ausgegebenen Aktien fiir
acht Milliarden Dollar in bar. SAP hat eine
Finanzierungin Hohe von insgesamt sieben
Milliarden Euro zur Deckung des Kaufprei-
ses und der akquisitionsbedingten Kosten
gesichert. Der Kaufpreis schlief3t offene
Posten aus Mitarbeiterbeteiligungspro-
grammen und bilanziertes Barvermogen
zum Zeitpunkt des Closings ein. Vorbehalt-
lich der Ublichen Abschlussbedingungen
und des Erhalts behérdlicher Genehmigun-
gen dirfte die Akquisition im ersten Halb-
jahr 2019 abgeschlossen sein. Die Gremien
von SAP und Qualtrics haben die Transakti-
on genehmigt. Die Aktionare von Qualtrics
haben der Transaktion ebenfalls zuge-
stimmt. ,Wir sind stets offen fiir Neues —
die Ankiindigung bestatigt das. Zusammen

Die langjahrigen Bestandskunden in Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz hatten immer
schon ihre eigenen Vorstellungen von SAP und
der Community: Mit Dietmar Hopp, Hasso
Plattner und Henning Kagermann fand man
Kompromisse —die Verkaufer Léo Apotheker
und Bill McDermott agieren riicksichtsloser.
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definieren SAP und Qualtrics einen neuen
Standard, dhnlich wie sich Markte durch
personalisierte Betriebssysteme, mobile
Endgerate und soziale Netzwerke verandert
haben®, sagte Bill McDermott. ,,Bereits 77
Prozent der weltweiten Transaktionen
durchlaufen SAP-Systeme. Wenn wir nun
unsere Betriebsdaten mit den Erlebnis-
daten von Qualtrics kombinieren, schaffen
wirumgehend eine neue XM-Kategorie mit
einer End-to-End-Lésung mit globaler
Reichweite. Qualtrics erhalt mit uns einen
leistungsstarken neuen Partner, um welt-

Immer das
gleiche Theater - wir
sagen dem Bestandskunden,
er soll endlich mal ausmisten,
dann schwelgt er stundenlang in
Erinnerungen, und zum Schiu
bleibt wieder alles
beim alten!

weit Millionen Kunden die Vorteile von Ex-
perience Management zu er6ffnen.”
Ungeachtet jeder technischen, organisa-
torischen und lizenzrechtlichen Herausfor-
derung zeigt sich hier die ,Empathie” des
genialen Verkaufers Bill McDermott. Er will
mit einem perfekten CRM-System am Markt
uiberzeugen — dhnlich wie einst Xerox tech-
nisch das MaR aller Dinge war und spater
R/3 ein unangefochtenes Alleinstellungs-
merkmal hatte. Aber die Zeiten haben sich
geandert: SAP besitzt heute kein Produkt
ohne Mitbewerber—ganzim Gegenteil: Alle

.. und unten
warten die Mébel-
packer von HANA
wieder umsonst.
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neuen SAP-Mdrkte muss sich der ERP-Welt-
marktfiihrer mit anderen IT-Unternehmen
teilen. Das Alleinstellungsmerkmal des
SAP’schen ERP existiert noch, aberin den Be-
reichen CRM, Logistik, loT, Cloud, Analytics
und anderen gibt es wesentliche Mitbewer-
ber. Auch Qualtrics hat kaum ein Alleinstel-
lungsmerkmal! Bill McDermott hingegen
sieht die Sachlage anders:,,Die Kombination
aus Qualtrics und SAP bestatigt, dass Expe-
rience Management die Grenzen in der
Technologiebranche verschiebt. Beide Un-
ternehmen treibt der gemeinsame Innova-
tionsgeist in Sachen Mission, Strategie und
Kultur. Wir sind liberzeugt, dass jede einzel-
ne menschliche Stimme wertvoll ist, jede
Erfahrungzahlt und dass die erfolgreichsten
Unternehmen die Welt besser machen kon-
nen. Wir kénnen es kaum erwarten, die
nachsten Kapitel in der Experience-Manage-
ment-Story an der Seite von Ryan und sei-
nen Kollegen aufzuschlagen. Das Beste fiir
Qualtrics und SAP kommt noch!“

Kulturwandel und
Mitbewerb

Hat Bill McDermott den Kulturwandel in
der Businesswelt gesehen? Mit R/3 war SAP
konkurrenzlos und hatte viele Freunde: Die
»Komplexitdt“ von R/3 war eine Goldgrube
fur Hardware- und Softwareanbieter. IBM,
HP, Oracle, Microsoft, Fujitsu und viele an-
dere IT-Unternehmen und die groRRen inter-
nationalen Beratungshauser konnten mit
den SAP-Bestandskunden beim Customi-
zing und Betrieb von R/3 sehr gutes Geld
verdienen. Diese Marktsituation hat sich
grundlegend gewandelt: Aus Freunden

wurden Konkurrenten, siehe SAP-Daten-
bank Hana gegen IBM DB2, Oracle und
Microsoft SQL-Server. Der bevorzugte Hard-
warelieferant HP kampft heute gegen eine
Vielzahl von Mitbewerbern, weil SAP sehr
groRziigig im Zertifizieren von ,Hana-
Hardware® ist und damit auch ein nettes
Zusatzeinkommen erwirtschaftet. Erganzt
wird dieses neue komplexe Geflecht von
Anbietern, Beratern und Anwendern durch
die Cloud-Hyperscaler, wo auch Bill McDer-
mott ganz neue Partnerschaften schlieft.

Alibaba und ,Cloud First”

,China ist seit mehr als zwei Jahrzehnten
die zweite Heimat der SAP“ erklarte
McDermott., Die erweiterte Partnerschaft
zwischen Alibaba und SAP gibt uns neue
Méglichkeiten, indem wir intelligente Un-
ternehmen schaffen und damit das digita-
le China starken. SAP sieht dem chinesi-
schen Traum mit Freude entgegen, da wir
hier substanzielles Wachstum in den kom-
menden Jahren erwarten.” Alibaba und
SAP planen, S/4-Cloud und die SAP-Cloud-
Plattform auf der , Alibaba Cloud Infra-
structure as a Service” in China anzubie-
ten. Das soll Kunden den Umstieg in die
Cloud erleichtern.

Alibaba-CEO Daniel Zhang und Bill
McDermott erlauterten auf der Computing
Conference 2018 der Alibaba Group im chi-
nesischen Hangzhou die Grundzlige der er-
weiterten Partnerschaft: Alibaba und SAP
stellen seit zwei Jahren gemeinsam Cloud-
Losungen fir Unternehmen tiber die Aliba-
ba Cloud bereit, um Kunden in China zu hel-
fen, mit den standig neuen Marktanforde-

rungen Schritt zu halten. Seit vergangenem
Jahr entwickeln die beiden Konzerne ge-
meinsam Strategien, um S/4 und Hana in
der Cloud bereitzustellen. Die Cloud-Kun-
den von Alibaba sollen mithilfe der SAP
Cloud Platform zudem ihre vorhandenen
Unternehmenslésungen erweitern, neue
Anwendungen entwickeln und Technologi-
envon Drittanbietern integrieren.

,Wir freuen uns, dass unsere Partner-
schaft mit SAP heute die nachste Stufe er-
reicht hat“, sagte Daniel Zhang. ,Die Ver-
fligbarkeit der weltweit bekannten ERP-
Software S/4 Cloud auf Alibaba Cloud ist
ein weiterer Meilenstein in unserer Globa-
lisierungsstrategie und beispielhaft fiir un-
sere Mission, Geschafte liberall einfach zu
machen. Wir haben in der Vergangenheit
eng mit SAP zusammengearbeitet, und es
istfiir uns spannend, unsere Partnerschaft
auszubauen.”Das 2009 gegriindete Unter-
nehmen Alibaba Cloud ist Chinas grof3ter
Anbieter von Public-Cloud-Diensten und
nach Gartner einer der drei wichtigsten
laaS-Anbieter der Welt. Mit der Partner-
schaft vergroRert sich die globale Reich-
weite von S/4 und Hana in der Cloud und
der SAP Cloud Platform auf alle fiihrenden
Public Clouds.

S/4 und Hana fur alle

Im Rahmen der Vereinbarung wird SAP die
Technologie von Alibaba Cloud weiter ein-
setzen. Im Gegenzug nutzt Alibaba die
ERP-Software S/4,um eigene Innovationen
voranzutreiben und sein neues Geschafts-
modell zu unterstiitzen. Alibaba und SAP
werden eine erweiterte Zusammenarbeit

SAP SE (Xetra) Aktienkurs von Januar 2018 bis Mitte Januar 2019
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Der Aktienkurs der SAP mit dem Hohepunkt von etwa 108 Euro Ende September und dem Tiefpunkt von etwa 82 Euro Anfang Marz 2018.
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in Bereichen wie kiinstliche Intelligenz, In-
ternet der Dinge sowie New Retail und
New Manufacturing priifen. Aus der Zu-
sammenarbeit sollen Lésungen entstehen,
die Unternehmen beim digitalen Wandel
unterstiitzen und ihnen helfen, den Mehr-
wert fiir Kunden zu steigern. ,Unterneh-
mer, die an die Zukunft glauben und sie an-
nehmen und die ein neues Denken, neue
Konzepte und neue Technologien nutzen
konnen, werden die kiinftigen Gewinner
sein®, sagte dazu Jack Ma, Executive Chair-
man der Alibaba Group.

AWS, Google und Azure

Kooperation und Aufkdufe wie Qualtrics
scheinen dem Empathieverstandnis von
Bill McDermott zu entsprechen. Ahnlich
wie mit Alibaba hat McDermott auch mit
AWS, Google und Microsoft entsprechen-
de Kooperationen abgeschlossen. Als Zei-
chen einer intensiveren Zusammenarbeit
gaben Microsoft und SAP im vergangenen
Jahr bekannt, kiinftig intern die Cloud-L6-
sungen des Partners nutzen zu wollen. Im
Rahmen dieser besonderen Partnerschaft
planen Microsoft und SAP die gemeinsame
Entwicklung und Vermarktung leistungs-
starker Losungen sowie gemeinsame Sup-
portleistungen — fiir ein bestmogliches
Cloud-Erlebnis fur Kunden. ,,Mit der neuen
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Méglichkeit, SAP S/4 Hana auf Microsoft
Azure zu betreiben, treten wir in eine neue
Phase unserer Partnerschaft ein, sagte
dazu McDermott. ,Die wichtigsten Unter-
nehmen der Welt vertrauen auf Microsoft
und SAP. Gemeinsam helfen wir Kunden,
durch Wachstum die Weichen auf Erfolg zu
stellen.“ Sowohl SAP als auch Microsoft
werden S/4 auf Azure fiir ihre Unterneh-
mensablaufe nutzen. Microsoft baut der-
zeit die internen Systeme um und wird da-
bei S/4 Central Finance (Ex-SAP-Simple-Fi-
nance) auf Azure implementieren.

Neben den Partnerschaften und Uber-
nahmen sowie der ,,Cloud First“-Strategie
wird fiir Bill McDermott jedoch das selbst
erfundene und gesteckte Ziel C/4 zum al-
les entscheidenden Erfolgstest werden.
Mit C/4 will er gegen Salesforce zum CRM-
Marktfuhrer aufsteigen und global dann
eine dhnliche Position einnehmen, wie sie
heute SAP bereits im ERP-Markt innehat.
Die neue CRM-Suite soll Unternehmen hel-
fen, ihre Kunden besser zu unterstiitzen
und starker an sich zu binden. Ziel von SAP

ist es, damit den Markt fiir das Customer
Relationship Management neu zu definie-
ren. SAP C/4 soll ein ,,durchgdngiges“ An-
gebot werden, das nicht wie altere
CRM-L6sungen lediglich auf die Erforder-
nisse des Vertriebs ausgerichtet ist. Nach-
dem die Ubernahme von Hybris, Gigya,

Callidus- Cloud und Qualtrics abgeschlos-
senwird, verbindet SAP dannverschiedene
Lésungen miteinander, um alle Bereiche
im Front Office wie den Schutz von Ver-
braucherdaten, Marketing, Handel, Ver-
trieb und Kundenservice zu unterstiitzen.

,,SAP hat den Status quo bei CRM nie ak-
zeptiertund andertihn jetzt vorallen ande-
ren“ erklarte dazu Bill McDermott. ,CRM-
Altsysteme decken nur den Vertrieb ab. Bei
SAP C/4Hana geht esdagegen umden Ver-
braucher. Jeder Teil eines Unternehmens
braucht abereine einheitliche Sicht auf den
Endkunden. Wenn wir alle SAP-Anwendun-
gen in einer intelligenten Cloud-Suite mit-
einander verkniipfen, hat die Nachfrage
unmittelbare Auswirkungen auf die Liefer-
kette.” Damit schlieBt sich der Kreis: In sei-
nem Buch ,,Der Weg zu SAP“ lernt man auf
sehr sympathische Weise, dass sich Bill Mc-
Dermott nie mit dem Status quo zufrieden-
gegeben hat oder diesen akzeptieren konn-
te. Es ging ihm immer darum, in jedem Teil
seines Schaffens die Grenzen noch ein we-
nig weiter nach oben zu verschieben. Die-
ses Streben nach der Mehrleistung setzt er
seit einigen Jahren sehr erfolgreich bei SAP
um. Ob es die SAP-Community schatzt,
braucht und annimmt, wird sich bis 2025
klaren.

Www.sap.com
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