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| Unternehmen

Timo Scheibe

Die digitale Transformation stellt
Unternehmen vor grofle Heraus-
forderungen. Vor allem der Mit-
telstand tut sich oftmals schwer
bei der Modernisierung seiner
Geschiftsprozesse. Das liegt auch
daran, dass das Thema fiir viele
IT-Dienstleister, die meist erste
Ansprechpartner fiir diesen Para-
digmenwechsel sind, immer noch
ein heifles Eisen ist. Dennoch lasst
sich nicht von der Hand weisen,
dass die Vorteile von Industrie 4.0,
dem Internet of Things und der
Auswertung von groflen Daten-
mengen lingst offensichtlich
sind. Im Zentrum dieser Entwick-
lung steht die Cloud, die sowohl
als Treiber als auch als Losung fiir
die Digitalisierung gilt. Allein in
Deutschland sollen die Ausgaben
fir Cloud-Dienste bis 2019 rund
6,7 Milliarden Euro betragen, was
einem Wachstum von 13,9 Pro-
zent entspricht.

»Ich habe keinen Zweifel dar-
an, dass die Digitalisierung unab-
dingbar fiir Unternehmen ist, um
wettbewerbsfahig zu bleibeng,
sagt Stefan Schroder, Mitglied der
Geschiftsleitung bei Datev und
Vorsitzender des Bitkom-Arbeits-
kreises »Cloud Computing und
Outsourcinge.

Gemeinsam mit Microsoft-
Partnern hat Schroder einen Weg-
weiser formuliert, der eigene Er-
fahrungen verarbeitet und ande-
ren IT-Dienstleistern helfen soll,
den Weg in die Cloud zu finden.
»SchlieRlich stehen viele Kunden
und Partner erst am Anfangg,
stellt Markus Eilers, Griinder
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Microsoft-Partner entwickeln Strategie-Papier

Wegweiser in die Cloud

Die Cloud ist ein Wachstumsmarkt - doch es hapert an der Umsetzung.
Viele IT-Dienstleister und ihre Kunden aus dem Mittelstand tun sich schwer bei
der Migration in die Cloud. Mit einem Chancenpapier wollen Microsoft-Partner
nun Hilfestellung und eine Blaupause fiir den Weg in die Cloud liefern.

und Geschéftsfithrer von For-
werts, bei der Prasentation des
Chancenpapiers fest.

Kaum einer startet
auf der griinen Wiese

Fiir beide Parteien ist die Cloud-
Migration eine groRe Verdnde-
rung, die nicht unterschitzt wer-
den darf, stellt sie doch altbe-
wihrte und tber Jahre gewach-
sene Geschiftsprozes-
se im Unternehmen
auf den Kopf.

Dabei starten nur
wenige Unternehmen
von der griinen Wiese
aus in die Cloud. Vie-
lerorts dient die iiber
viele Jahre gewachsene und be-
wiihrte Infrastruktur als Basis fir
den Ein- oder Umstieg auf die
neue Technologie. Ein Grund, wa-
rum sich der hybride Cloud-An-
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Das Chancenpapier der Mi-
crosoft-Partner soll IT-Dienst-
feistern Ratschlage fiirdie
MI rationihrer Kunden in die
‘Cloud geben

satz in den Augen des Arbeitskrei-
ses in vielen Szenarien bewahrt
hat. Gleichzeitig bietet die Digita-
lisierung den Unternehmen eine
grofle Chance und neue Spielrdu-
me. Schlieflich profitieren sie
von der groRen Gestaltungsfrei-
heit, die die Cloud bietet. Je nach
Bedarf konnen zeitlich befristete
Kapazitaten hinzugebucht oder

~wieder reduziert werden.

Wichtig ist es fur die Unter-
nehmen, dass sie dabei eine ge-
sunde Fehlerkultur
entwickeln und ihre
Ideen in einer risi-
koarmen Umgebung
ausprobieren und tes-
ten konnen. »Cloud
Computing fiihrt oft
zu kleineren Projek-
ten, die man schnell starten kann,
die extrem wachsen, aber auch —
wenn es sein muss — schnell und
kostengunstig ad acta gelegt wer-
den kénneng, sagt Norbert Klin-

Cloud-Abeltskrels

nert, Mitglieder der Geschiftsfiih-
rung von Noxum.

Das éndert selbstverstandlich
auch das Geschift fiir den Chan-
nel, der von dieser Entwicklung
massiv betroffen ist. »Fiir den IT-
Dienstleister gilt es, sich auf diese
neue Form von Angebot einzustel-
len, betont Schroder. Seiner Mei-
nung nach wird es immer wichti-
ger, den Nutzen der Software her-
auszustellen, in die der Kunde
investieren soll. »Sie wollen gut
verfiigbare und leicht verstandli-
che Lésungen habeng, erganzt Ei-
lers. Dazu zihlt auch, die Sprache
des Kunden zu sprechen und seine
Bediirfnisse zu kennen. Unter Um-
stinden bedeutet das fiir den IT-
Dienstleister, dass er mit Kunden
nicht direkt iiber die Cloud spricht,
sondern erst {iber konkrete Losun-
gen und Anwendungsbeispiele,
um die Vorteile einer Migration zu

schen Mittelstand die wichtigsten
Begleiter auf dem Weg in die digi-
tale Welt.

Damit die Cloud-Migration
auch gelingt, ist ein Faktor beson-
ders wichtig: Vertrauen. »Sicher-
heitsbediirfnisse und -bedenken
sollen beim Weg in die Cloud
ernst genommen werden, heift
es in dem Chancenpapier. Vor al-
lem in Deutschland sind Sicher-
heitsfragen ein nicht zu unter-
schitzender Punkt. »Nur wenn
wir die Sorgen der Kunden verste-
hen, baut das Vertrauen fiir die
nichsten Schritte aufe, erklirt
Eilers. IT-Dienstleister konnen
an dieser Stelle mit vertrauens-
wiirdigen Angeboten punkten
und Vorbehalte ausrdumen. Nur
so sind Unternehmen {iberhaupt
bereit, ihre sensiblen Firmenda-
ten in das Rechenzentrum eines
Cloud-Anbieters zu geben.

Vertrauen ist das Ziinglein an der Waage

verdeutlichen. Oftmals handelt
es sich hierbei um viele kleinere
Services, die dann auf die einzel-
nen Bediirfnisse angepasst wer-
den. »Die IT-Dienstleister in
Deutschland spielen eine entschei-
dende Rolle. Sie sind nicht nur fiir
uns wichtige Partner bei der digi-
talen Transformation, sagt Peter
Arbitter, Senior Director Cloud
und Enterprise bei Microsoft
Deutschland. Gerade sie sind in
seinen Augen mit ihrem Wissen,
ihren Branchenkenntnissen und
ihren kundenspezifischen Losun-
gen und Services fir den deut-

Der Cloud-Arbeitskreis der Microsoft-Partner wurde vor einem Jahr mit
dem Ziel gegriindet, anderen Partnern Orientierung und Ratschldge bei
der Digitalisierung zu geben. Das Chancenpapier »Cloud? Ja. Aber wie?«
soll dabei helfen, die Herausforderungen, vor denen vor allem der deut-

' sche Mittelstand bei der Cloud-Transformation steht, zu bewaltigen. Es
soll Unternehmen die Moglichkeit bieten, von den Erfolgen, Fehlern und
Best Practices der beteiligten Partner zu lernen.

Peter Arbitter

Norbert Klinnert Markus Eilers

Zu den Teilnehmern gehdren:

- Kai Gottmann, Mitglied der Geschiftsfiihrung All for One Steeb

« Stefan Schroder, Vorsitzender Bitkom-Arbeitskreis »Cloud Computing
und Outsourcing« und Mitglied der Geschéftsleitung Datev eG

= Markus Eilers, Geschéftsfiihrer bei Forwerts

» Heinz-Paul Bonn, Vorstandsvorsitzender GUS Group und Mitglied des
Mittelstandsausschusses BDI/BDA

« Patrick Pulvermiiller, Group CEO bei HEG

« Peter Arbitter, Senior Director Cloud & Enterprise Business Group bei
Microsoft Deutschland

= Norbert Klinnert, Mitglied der Geschéftsfiihrung bei Noxum

= Thomas Strohe, Geschiftsfiihrer PlusServer

= Stefan Mappus, Vorstand bei Pmone

= Tanja Kiirger, Geschéftsfithrende 1l

b DAcAT:

terin von R

Informatik

Prinzipiell ist sich der Arbeitskreis
einig, dass die Daten in der Cloud
besser als im firmeneigenen Re-
chenzentrum geschiitzt sind, da
die Anbieter deutlich mehr in die
Sicherheit investieren miissen.
»SchlieRlich hingt davon auch ihr
Renommee abg, sagt Schroder. Mit
redundant ausgelegten Servern
sowie Angeboten filir Backup und
Disaster-Recovery bieten sie eine
hohere Datensicherheit und Ver-
fiigbarkeit als die meisten On-Pre-
mise-Rechenzentren.

Das bedeutet fiir viele IT-Dienst-
leister, in Konkurrenz zu Amazon
und Microsoft zu treten. »Viele von
ihnen sehen aber gerade in den
hybriden Modellen neue Geschafts-
moglichkeiten, erklirt Arbitter.
Dies konnen PaaS- oder SaaS-
Angebote sein, die verbunden mit
On-Premise-Anwendungen die An-
forderungen beim Kunden bedie-
nen. Die Beispiele zeigen, die IT-
Dienstleister miissen mit den neu-
en Technologien ihre eigenen
Geschiftsmodelle iiberpriifen und
gleichzeitig ihre Kunden in die
Cloud bringen.
www.bitkom.org
www.datev.de
www.forwerts.com
WWW.NOXUI.COMm
www.microsoft.de
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