Afas geeft klant
geen keus meer:
iedereen moet
de cloud in

Maker van bedrijfssoftware stapt
helemaal over op abonnementen
in plaats van licenties

Sandra Olsthoorn en Jan Verbeek
Leusden

Klanten van bedrijfssoftwaremaker Afas
hebben geen keus meer: vanaf 2020 krij-
gen ze hun software via de cloud en beta-
len daarvoor een abonnementstarief. Wie
dat niet wil, zal over moeten stappen naar
een andere leverancier.

Het bedrijf uit Leusden is de eerste van
de grote Nederlandse bedrijfssoftwarebou-
wers die hetlicentiemodel —lang de voor-
naamste inkomstenbron van de sector —
helemaal afschaft. Bij het licentiemodel
betaalt de klant een bedrag ineens.

Sinds drie jaar kunnen nieuwe klanten
bij Afas al niet meer kiezen voor een offli-
ne softwarepakket. En over anderhalfjaar
moet ook de resterende 9% van de klanten
waar de software nog op eigen hardware
draait, hun systemen in de cloud hebben,
vertelt Afas-ceo Basvan der Veldtin een ge-
sprek met het FD.

Wel of niet overgaan naar de cloud is
voor bedrijven een belangrijke strategische
beslissing. Het betekent dat een onderne-
ming de software die ze gebruikt, niet meer
in eigendom heeft. Bovendien moeten de
bedrijfsgegevens op de server van een an-
derworden opgeslagen.

Afas is niet bang klanten tegen zich in
het harnas te jagen door hen te dwingen
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naar de ‘cloud te gaan’, zegt Van der Veldt
(41). Veel organisaties vinden het volgens
hem juist heerlijk als dit soort beslissin-
genvoor ze wordt genomen. ‘Dan hoeven
ze er zelf intern niet meer eindeloos over
tevergaderen.’

Hetverdienmodel van softwarebouwers
is met de komst van de cloud ingrijpend
veranderd. Het abonnementsmodel van
de cloud zorgt voor stabielere en op ter-
mijnwaarschijnlijk hogere inkomsten bij
de softwarebedrijven (klanten betalen per
maand en zeggen niet zo snel op). Maar
de bedrijven raken ook de grote klappers
kwijt: contracten waarmee ze in één keer
eenjaar goed kunnen maken. Belangrijke
concurrentenvan Afas als SAP, Unit4, Exact
en Raethalen nog steeds een substantieel
deel van de omzet uit licenties.

Door volledig over te stappen op soft-
ware in de cloud kan Afas zich concentre-
ren op één soort product. Maar volgens
Van der Veldt is dat niet de belangrijkste
afweging geweest voor het besluit. ‘Het is
gewoon beter voor de klant. Die hoeft bij-
voorbeeld geen grote investering vooraf
meer te doen.’

Hij zegt niet jaloers te zijn op een con-
current die vorig jaar een twaalfjarig con-
tractmet een klant sloot. ‘De partij die daar
zijn handtekening onder heeft gezet begrij-
penwij niet. Welke leverancier heeft meer
vertrouwen in zijn product? Degene die je
de mogelijkheid geeft er dagelijks mee te
stoppen, of degene die je met een heellang
contract probeert vast te houden?’

Afas zou door het nieuwe beleid ook
klanten kwijt kunnen raken, erkent Van
der Veldt. Sommige organisaties durven
de overstap bijvoorbeeld uit veiligheids-
overwegingen wellicht niet aan. Je moet
er met de cloud immers maar op vertrou-
wen dat de leverancier de beveiliging goed
op orde heeft.

Financieel kan het familiebedrijf uit
Leusden zich wel wat vertrekkende klan-
ten veroorloven. Afas is een van de meest
winstgevende bedrijven van Nederland.
In 2017 bedroeg de omzet € 121 mln, waar
het bedrijf € 43 mln nettowinst aan over-
hield. Voor dit jaar stevent Afas volgens
Van der Veldt opnieuw af op een record-
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omzet en -winst. Eind vorige maand ont-
ving het de Koning Willem 1-prijs voor suc-
cesvol ondernemerschap uit handen van
staatssecretaris Mona Keijzer (Economi-
sche Zaken).

De Afas-ceo houdt graag lezingen over
de strakke wijze waarop hij het softwarebe-
drijf aanstuurt. Keuzes durven maken en
daaraanvasthoudenis hetgeheim, vertelt
Van der Veldt dan. De compromisloze over-
stap op de cloud is daar eenvoorbeeld van.
Net als dat Afas geen consultancy doet en
geen hardware en maatwerk levert.

Afas heeft nog steeds maar één perso-
neelsmanager op 450 mensen. Datworden
ergeentwee,zweert Van der Veldt, hoe hard
hetbedrijf ook groeit. Nu groeit het aantal
medewerkers ook niet mee met de omzet.
Bij Afas proberen ze liever de processen ef-
ficiénter te maken, zaken verder te auto-
matiseren. ‘Meer medewerkers betekent
ook met meer mensen de winst verdelen.
En daar zit niemand hier op te wachten.’

Afas erkent dat het bedrijf
klanten kwijt kan raken,
bijvoorbeeld omdat die om
veiligheidsredenen niet
naar de cloud willen

Van de tientallen miljoenen nettowinst
keert Afas jaarlijks 10% uit aan het perso-
neel. Goede doelen krijgen minimaal 4%;
in 2017 gaf het bedrijf €3 mln weg. De
bouw van een nieuw kantoorpand, inclu-
sief professioneel theater met orkestbak
en 800 stoelen plus een groot restaurant,
betaalt de softwarebouwer uit eigen zak.
Het gaat ze dik € 100 mln kosten, maar er
komt geen bank aan te pas.

De grote Nederlandse concurrenten
van Afas zijn inmiddels allemaal in han-
den van buitenlandse investeerders. Ook
voor het familiebedrijf uit Leusden s er be-
langstelling genoeg, vertelt Van der Veldt.
Maar verkoop of een beursgang is abso-
luut geen optie.

Krijgt het bedrijf nooitvragen van klan-
ten over de hoge marges? Zijn de produc-
ten niet te duur als Afas zich de luxe van
een eigen theater en sponsoring van voet-
balclub AZ kan veroorloven en alsnog zo-
veel winst maakt? Er zijn wel klanten die
er opmerkingen over maken, zegt Van der
Veldt. ‘Maar ze kunnen elk momentvan de
daghun abonnement opzeggen, blijkbaar
leveren we meerwaarde. Wij zijn niet bezig
met die marge, erwordt niet op gestuurd.
Hetis een gevolg van de zaken waar we ons
wél mee bezig houden, namelijk blije me-
dewerkers en blije klanten.’

Een gesigneerd shirt van AZ

op het hoofdkantoor van
Afas, dat de voetbalclub
sponsort.
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Vorig jaar boekte Afas
een omzet van €121 min,
en €43 min nettowinst.
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Het softwarebedrijf heeft
450 personeelsleden en
één personeelsmanagetr.
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Jaarlijks keert Afas 10% van

de nettowinst uit aan het
personeel.

Nieuw product vertraagd

| zeven jaar
werkt Afas in
betrekkelijke
stilte aan een
nieuw softwareproduct.
Het moet de opvolger
worden van Profit, een
van de meest verkochte

se resource planning’).
De onderneming heeft
35 ontwikkelaars volle-
dig vrijgemaakt om aan
het project, codenaam
Next, te werken. Van
der Veldt: ‘De software

moet veel gebruiksvrien- :
i markt komen. Die datum

Opvolger van
Profit-pakket
komt op zijn
vroegst in 2021
op de markt

delijker worden. Echt

: een pakket waar we 30
i jaar mee vooruit kun-

nen. Het is het grootste
project ooit voor Afas.
Van der Veldt wil er nog

i niet veel over zeggen,
i maar duidelijk is wel
erp-pakketten (‘enterpri-

dat de software straks
opgebouwd is uit tal van
modules. Traditioneel

i handmatig program-
i meren wordt vervangen

door modelgedreven
ontwikkelen. In de oor-
spronkelijke plannen
zou Next in 2019 op de

wordt niet gehaald. ‘Het
wordt op zijn vroegst
2021. Maar we zijn niet

i in paniek. Next komt er
i zeker. Het gaat ons be-
i drijf door de komende
¢ decennia loodsen.’




