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Die GroBen werden im-
mer groBer, die kleineren
zwar nicht immer kleiner,
aber sie tun sich mit dem
Wachstum schwer. Zu
diesem Fazit konnte eine
erste oberflachliche Be-
trachtung des deutschen
Systemhausmarktes 2017
verleiten. Doch stimmt das
wirklich? Eine Analyse.

Systemhauser
in Deutschland 2017
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Nichts Neues in der Systemhausszene — das scheint die
Rangliste der grofSten Systemhéauser in Deutschland,
die ChannelPartner nun zum 19. Mal in Folge veroffent-
licht, nahezulegen. Im Grofen und Ganzen stimmt das
auch.

In der Tat konnten die fithrenden Systemh&user
Deutschlands fast durch die Bank deutlich zulegen, die
Wachstumsraten lagen zwischen 8,2 Prozent (Cancom)
und sagenhaften 42,4 Prozent bei der SVA System Ver-
trieb Alexander GmbH, die bereits in den Vorjahren um
jeweils mehr als 20 Prozent zugelegt hatte. Zwar gibt
es auch Gegenbeispiele: So nahmen die Umsétze von
T-Systems um drei Prozent und die Erlése bei Dimen-
sion Data Deutschland um 3,7 Prozent ab, aber das sind
Ausnahmen.

Die leicht gesunkenen Umsitze beider Unternehmen
sind im Prinzip deren grundlegendem Umbau geschul-
det. Insgesamt geht es auch 2017 fast allen Systemhéu-
sern gut, ihre Auftragsbicher sind gefullt. Doch diese

-----------------------------------------------

scheinbare Sicherheit birgt die Gefahr, neue Themen
(Managed Services, Cloud, Big Data, IoT, Blockchain,
Digitalisierung etc.) nicht mit der nétigen Energie an-
zugehen und sich weiterhin auf den Verkauf herkémm-
licher Hard- und Software zu beschrinken.

Viele Systemhauschefs, die in den vergangenen Jahr-
zehnten ihr Unternehmen erfolgreich auf- und ausge-
baut haben, sehen sich inzwischen auch mit der Frage
einer moglichen Nachfolgeregelung konfrontiert. Ist ein
Nachfolger nicht in Sicht, plant mancher, das Geschéaft
in den nichsten Jahren noch nach dem Modus ,,Busi-
ness as usual® zu fithren.

Das ist riskant. Denn die Kunden sind tiber die neu-
en Moglichkeiten der IT immer besser informiert. Und
sie fordern von ihren IT-Dienstleistern proaktiv Cloud-
Losungen und Managed Services. Insoweit ergibt es fur
die Systemhausbetreiber schon Sinn, ihr bisheriges Ge-
schaftsmodell in Frage zu stellen und sich den neuen
Moglichkeiten des IT-Vertriebs und des IT-Betriebs zu
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Die 25 groBten Systemhéduser Deutschlands 2017

Rang Unternehmen la:’m:‘:‘:r:t)z
2016

1 T-Systems International GmbH 2 v 5.873,0
2  Bechtle AG A 21720
3 Atos IT Solutions and Services GmbH 2 2 19150
4  Computacenter AG & Co. oHG A 1.700,0
5  Cancom SE 2 914,2
6 Comparex AG 2 713,0
7  NTT Data *? A 6499
8  msg systems AG2 A 566,7
9  Axians Deutschland ** A 520,0
10  Dimension Data Germany AG & Go. KG *2 N 448,0
1 SVA System Vertrieb Alexander GmbH 2 403,0
12 Arvato Systems 2 A 379,4
13 Aligeier SE b 370,0
14 Infosys Ltd. 2 2 3330
15  Ratiodata IT-Losungen & Services GmbH A 250,0
16  Controlware GmbH A 2440
17 All for One Steeb AG A 227,2
18  ESG Elektroniksystem- und Logistik GmbH 2 22200
19  Adesso AG?2 2 214,5
20 Inforsacom Logicalis GmbH A 196,8
21 Materna GmbH 2 190,0
22 ACP Holding Deutschland GmbH 2 175,0
23  Datagroup A 172,1

24 MR Datentechnik Vertriebs- und Service GmbH " 2 148,0
25  Profi Engineering Systems AG N 146,0

offnen. Falls das — aus welchen Griinden auch immer -
nicht moéglich ist, kann auch der Unternehmensverkauf
eine sinnvolle Option darstellen. So sichert man die Be-
schaftigung der eigenen Mitarbeiter und gewihrleistet,
dass Bestandskunden auch kunftig von serios agie-
renden Systemhéusern betreut werden. Auch deshalb
wird sich die Konsolidierung der Systemhausszene in
den nichsten funf Jahren fortsetzen. Die Branche wird
erwachsen.
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Wie definiert sich ein Systemhaus?

Doch wer ist nun Deutschlands groftes Systemhaus?
Im Vorjahr haben wir T-Systems zum ersten Mal ins
Ranking aufgenommen. Aber ist das Geschaft von
T-Systems mit dem Business von Bechtle, Cancom und
Co. wirklich vergleichbar? In Teilen sicher. Allerdings
erwirtschaftet T-Systems das Gros der eigenen Erlose
mit dem Betrieb von Rechenzentren, der wiederum >
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Diese Unternehmen nehmen Systemh&user in Deutschland 2017

als ihre wichtigsten Wettbewerber wahr
Mshrfachantworten méglich, Angaben in Prozent

an. Dieser Trend war bereits im Vor-
jahr sehr deutlich zu beobachten. Zum
prozent  anderen betrachten die Systemhiuser

Lokale Systemhé&user (z.B. Michael Kramer IT,
Advanced Unibyte, MR-Systeme, Dualutions)

3 die Telekom-Tochter nach wie vor als
einen wichtigen Konkurrenten - im-

Bechtle

Weitere liberregionale Systemhauser
(z.B. Cema, ACP, SVA, ltelligence, Controlware)

Cancom / Pironet NDH

Computacenter

Hersteller (Hard- oder Software)

T-Systems / Telekom

Public-Cloud-Provider
(z.B. Salesforce.com, Amazon Web Servises,
Google, IBM Softlayer, Microsoft Azure)

Sonstige Dienstleister
(z.B. Accenture, Capgemini, Avanade)

Dimension Data

51
merhin 18,1 Prozent der von uns be-

fragten IT-Dienstleister haben dies
28 kundgetan.
25 Den stdrksten Wettbewerbsdruck
- verspliren die Systemhéuser aber von
e den ,local heroes” (62,8 Prozent) und
7" nach wie vor von Bechtle (51,1 Pro-
zent). Bei den mittelstandischen Kun-
B den ist eben die lokale Nahe des IT-
13 Dienstleisters oft ausschlaggebend da-

37

Axians Gruppe
(ehemals Fritz & Macziol, Crocordial etc.)

Comparex

Service-Provider
(z.B. British Telecom, Colt, Freudenberg IT,
Claranet, Interaction)

Born-in-the-Cloud-Provider & Agenturen

bei den klassischen Systemhausern (noch) nicht zum
Kerngeschift gehort.

Doch die Grenzen verschwimmen hier zunehmend,
denn Cancom beispielsweise hat mit der Tochter Pironet
eigene Rechenzentren im Portfolio. Andere Systemhéu-
ser bieten derartige Services ebenfalls an, nur eben nicht
in eigenen Rechenzentren, sondern bei Co-Location-
Partnern wie Equinix (Axians) oder E-Shelter (Bechtle).
Zum Teil lassen die Systemhé#user aber auch bei T-Sys-
tems hosten. E-Shelter wiederum ist eine Tochter des
NTT-Konzerns, dem auch die Systemhaustochter Di-
mension Data, NTT Data und NTT Security angehéren.
In diesem Teilmarkt des Systemhausgeschéfts herrscht
also eine lebhafte Coopetition.

Ist T-Systems ein Systemhaus?

Zuriuck zu T-Systems: In den Vorjahren haben wir die
Telekom-Tochter in der Systemhausrangliste nicht be-
rucksichtigt. Zwei gewichtige Argumente haben uns
dazu bewogen, das zu &ndern:

Zum einen nahern sich die Geschéiftsmodelle der
T-Systems und der ,klassischen“ Systemh#user stetig

10

13 fur, mit diesem zusammenzuarbeiten,
und Bechtle ist mit mehr als 60
deutschlandweit verteilten System-
hé4usern fast immer nah am Kunden.

Ebenfalls zu den Schwergewichten
im Systemhausmarkt gehért Cancom/
Pironet. Den Konzern aus Miinchen
betrachten 27,7 Prozent der System-
héuser als Wettbewerber; ferner Com-
putacenter (24,5 Prozent) sowie Dimension Data und
Axians (jeweils 12,8 Prozent).

Hinzu kommen weitere tiberregional agierende
Systemhéguser wie Cema, ACP, SVA, NTT und Control-
ware (37,2 Prozent) sowie Dienstleister wie Accenture,
Atos, Materna und andere, die von 17 Prozent der von
uns befragten Systemhé#user als Konkurrenten wahrge-
nommen werden. Insoweit spiegelt das ChannelPartner-
Ranking die Branche relativ realistisch und reprisenta-
tiv wider.

Transformation des Geschaftsmodells

Nicht alle Systemh#user kommunizieren ihre nur in
Deutschland getétigten Umsétze, so dass wir hier auch
andere Quellen, zum Beispiel die Listen von Liinendonk
oder eigene - von anderen Marktbeobachtern gestiitzte
- Schiétzungen hinzuziehen. So veroffentlicht beispiels-
weise T-Systems nur die weltweit erzielten Erlose, die
sich laut Geschéaftsbericht 2016 auf 6,5 Milliarden Euro
beliefen. Dabei handelt es sich um Umsitze, die das
Unternehmen mit externen Kunden, also ohne Telekom,
erzielte. -
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Mit diesen Aktivitaten wollen sich Systemhduser 2017 am Markt positionieren

Mehrfachantworten mdglich, Angaben in Prozent

~Managed Services“ entsprechen
wiirde.

Prozent
Unter ,IT-Beratung und System-

72

Mehr Value-added Services
(Managed Services, Prozessberatung, etc.)

Verstérkte Nutzung von Datenanalyse-Tools zur besseren ssssm——
Kundenansprache im Vertrieb/Digitales Marketing

Neudefinition der Zielkunden und ggfs. Aufgabe AR TSN AR
bestimmter Kundensegmente

Aufnahmé komplett neuer Losungskategorien S A A
Entwicklung eigener Softwaré/Apbs/Lﬁsungsbundles ———
Aﬁfgabe unrentabler Produktsegmente [IESPESSSEEIT w5
Expansion in neue Regionén/Lénder/Branchen S e STl
Beiﬁehaliung ‘aller bisﬁérigen Aktivitaten, [ ‘

keine neuen Aktivitaten

Anteil der Unternehmensanwender, die in den genannten Bereichen
in den nachsten 12 Monaten ein Projekt umsetzen werden
Mehrfachantworten maglich, Angaben in Prozent

IT-Sicherheit / Security

PC- / Server-Infrastruktur
(z.B. Virtualisierung, Konsaolidierung)

Netzwerkldsungen (Netzwerkiiberwachung,
Netzwerksicherheit, Netzwerk-Monitoring)

Storage-Ldsungen
(Hard- und Software)

Anwendungssoftware
(z.B. ERP, CRM, BI, Big Data, Branchensoftware,
Lizenzierung) sowie Softwareentwicklung

Infrastruktur-Software
(z.B. Betriebssystem-Wechsel, Systemintegration,
Datenbankprojekte, Virtualisierung, Lizenzierung)

Unified Communications & Collaboration (z.B. VolIP,
TK, Videokonferenzldsungen, Social Media, Social
Business, E-Mail)

Mobility (IT-Losungen rund um Notebooks, Tablets,
Smartphones, Mobile-Device-Management,
Enterprise-Mobility-Management etc.)

Druck-Lsungen (z.B. Managed Print Services,
Dokumenten-Management und Archivierung)

——

Lunendonk schétzt nun den Inlandsanteil der T-Sys-
tems auf 90 Prozent, das entspréiche einem (rein exter-
nen) Deutschland-Umsatz von 5,9 Milliarden Euro. Au-
8erdem unterscheiden die Allgduer Marktforscher in
den eigenen Erhebungen zwischen der ,,IT-Beratung
und Systemintegration sowie den ,,IT-Services®. Letz-
tere definiert Liinendonk als ,Betrieb von Rechenzen-
tren und Applikationen®, was wiederum in der moder-
nen Ausprigung den von Systemhéusern erbrachten

12

integration” versteht das Analys-
33 tenhaus das ,klassische” Business
der Systemhéuser, also das IT-Pro-
jektgeschift. Im Jahre 2017 umfasst
28 dieses Geschift naturlich auch
27 zahlreiche Consulting-Leistungen
%5 geitens der Systemhéauser - im Zuge
2 der digitalen Transformation zum
Beispiel die ausfiithrliche Geschafts-
prozessberatung im Vorfeld. Bei
T-Systems schétzt Liinendonk die

32

14

Inlandsumsétze im Bereich ,,IT-Be-
ratung und Systemintegration” auf
1,3 Milliarden Euro. Die IT-Service-
Erlose der Telekom-Tochter wiaren

Prozent
. demnach 2016 auf genau 4,573 Mil-
liarden Euro zu beziffern. Diese
*  Schatzungen basieren auf den von
2  I-Systems veroffentlichten Kenn-

zahlen fiir ,Computing & Desktop
26 Services*: 74.333 betreute Server
und 1,77 Millionen gemanagte Ar-
beitsplatzsysteme. Auf der Position
»Systemintegration” nennt T-Sys-
#  tems 7,1 Millionen fakturierte

22

Arbeitsstunden.
17

Systemhaus 2020
16

Erfolgreiche Systemhéauser decken
o heute beide Marktsegmente ab: das

transaktionale Projektgeschéft und
die fortlaufenden IT-Services. Viele
Systemhéuser versuchen sogar, ihre
Kunden ganz in Richtung Managed
Services zu bewegen, so dass deren Umsétze eher dem
von Liinendonk vorgeschlagenen Marktsegment ,IT-
Services” zuzurechnen wéren.

Letztlich erfordert das aber auch viele Beratungs-
stunden beim Kunden, und IT-Projekte fallen selbstver-
standlich auch weiterhin an. Hier geht es dann zum
Beispiel um die Migration in die Cloud, um die Anpas-
sung der Geschaftsprozesse an die Vorgaben der digi-
talen Transformation und Ahnliches. -

9-10/17 ChannelPartner
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Anteil der Systemhauser, die in den genannten Geschéftsbereichen

Umsatzsteigerungen fiir ihr Unternehmen erwarten

Mshrfachantworten méglich, Angaben In Prozent
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Im Unterschied dazu nahm die An-
zahl mittelgrofer Systemhé#user
mit Jahresumsétzen zwischen 50

76 und 150 Millionen Euro im Ver-

Prozent

Managed Services / Fernwartung / Hosting

e7  gleich zum Vorjahr etwas ab.

IT-Sicherheit / Security

Schafften es 2016 noch 19 System-

58

Private Cloud (Aufbau oder Betrieb von dedizierten
Infrastrukturen und zugehdriger Software)

hauser in diese Umsatzklasse, sind
56 es 2017 nur noch 14, die Jahreser-

Public-Cloud-Computing (laas, Saas, PaaS)

Beratungsleistungen / Prozessberatung
fiir Kunden (z.B. ITIL, SAM)

Mobility (IT-Lésungen rund um Notebooks, Tablets
und Smartphones, Mobile-Enterprise-Management,
MDM, MAM, MCM])

Server-Infrastruktur (z.B. Virtualisierung,
Konsolidierung, konvergente Systeme)

Storage-Ldsungen (Hard- und Software)

Netzwerklosungen / Vernetzung / SDN

Unified Communications & Collaboration (UCC)

Anwendungssoftware (z.B. ERP, CRM, Dokumenten-
Management & Archivierung, Branchensoftware, etc.)

Big Data / Advanced Analytics (HW und SW)
Softwareentwicklung (z.B. Apps)

Infrastruktursoftware (z.B. Systemintegration,
Datenbankprojekte, Rollout von Betriebssystemen, etc.)

PC-/Desktop-/Client-Infrastruktur
(Rollout und Client-Virtualisierung)

E-Commerce / E-Procurement

Druckldsungen

Insoweit ist die messerscharfe Trennung zwischen dem
Erbringen von IT-Services, Beratung und Systeminte-
gration unserer Ansicht nach wenig sinnvoll. Daher
orientiert sich unser Systemhaus-Ranking an den Ge-
samtumséitzen der Unternehmen.

Die Mittelschicht schmilzt

Aus der Systemhaus-Rangliste von ChannelPartner ist
ganz klar ersichtlich, dass die Zahl der Systemhé&user,
die Jahresumsétze von iiber 250 Millionen Euro erwirt-
schaften, wachst: 2015 gelang nur zehn Unternehmen
der Sprung tiber diese Umsatzmarke, 2016 waren es
schon 15. Gleichzeitig schwindet der GrofSenabstand
zwischen diesen Héusern. Das Feld an der Spitze rickt
also immer naher zusammen.

14

l6se zwischen 50 und 150 Millionen
Euro erwirtschafteten.

40 Dieser Umstand koénnte die The-
se erhéarten, wonach es kleineren
Systemh#ausern zunehmend schwe-

* rer fallt, organisch zu wachsen,

s  wihrend sich groffere Systemhau-

w @ SOTC etwa durch Akquisitionen -
da (noch) leichter tun. Die hier

3

 skizzierte Umsatzentwicklung mit-
24 telstandischer Systemhéuser
konnte aber auch ein Indiz dafur
sein, dass diese Unternehmen sich
22 yerstiarkt mit Cloud- und Managed-
22 Service-Modellen befassen.

Bei manchen Systemh#usern ist
18 ein stagnierender - oder gar ein
rucklaufiger - Umsatz exakt aus
diesem Grund sogar strategisch ge-
7 plant. Denn ein Zuriickfahren des
Projektgeschafts zugunsten des
Cloud- und Managed-Service-Ge-
schifts bedingt, zumindest in der
Anfangsphase, dass sich die nennenswerten Umsatzer-
16se in die Zukunft verschieben.

23

10

Startups sorgen fur Bewegung

Im Umfeld der kleineren Systemhauser mit Jahresum-
sitzen bis zu 50 Millionen Euro werden kiinftig neue
Player fiir mehr Bewegung sorgen. Denn seit einigen
Jahren sind zahlreiche ,Born-in-the-Cloud“-Dienstleis-
ter dabei, sich sehr erfolgreich am Markt zu positionie-
ren. Diese aufstrebenden Unternehmen kénnen - mus-
sen aber nicht notwendigerweise - zu direkten Konkur-
renten klassischer Systemhéauser werden.

Die IT-Architektur der meisten Anwender wird auf
absehbare Zeit hin hybriden Charakter tragen und da-
mit sowoh]l Kompetenzen in traditionellen Bereichen >
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Strategien der Systemhéuser fiir die Unternehmensentwickiung 2017

Mehrfachantwarten méglich, Angaben in Prozent
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Die Aussagen zeigen es klar und
deutlich: Neben allgemeinen kon-

il junkturellen Effekten haben neue

81

Organisch wachsen

= Technologien und Umstrukturie-

partnerschaften mit Herstellern vertiefen

Partnerschaften mit neuen Herstellern eingehen

Verstarkt mit Service-Providern /
Rechenzentrums-Betreibern kooperieren

Verstarkt mit anderen Systemhdusern kooperieren
Firmen {ibernehmen

Verstérkt mit IT-Consultants oder ISVs kooperieren
Auflésung bestehender Partnerschaften
Geschéftsfelder komplett aufgeben

Mit anderen Firmen fusionieren bzw. von anderen
Firmen {ibernommen werden

Anteile des Unternehmens veréuBern

des Projektgeschifts erfordern als auch ausgepragtes
Cloud-Know-how. Kooperationen kénnten daftr eine
ideale Losung sein und allen Beteiligten mehr Wachs-
tum bescheren.

Aussichten fur die Systemhauser

Zusammenfassend lasst sich feststellen, dass die aktu-
elle Situation in Deutschland sehr gut ist — auch fiir die
Systemhéuser. Der ifo-Geschaftsklimaindex erreichte
drei Rekordwerte nacheinander. Die Prognosen fiir das
Wachstum des Bruttoinlandsprodukts liegen je nach
Institut fur das Jahr 2017 zwischen 1,5 Prozent und
zwei Prozent und fiir 2018 zwischen 1,7 Prozent und
zwei Prozent.

Die gute wirtschaftliche Lage in Deutschland spie-
gelt sich klar in den Geschaftserwartungen der System-
hauser fur das Jahr 2017 wider. 40 Prozent der Be-
fragten erwarten fur das laufende Jahr einen deutlich
hoheren Umsatz (iber fiinf Prozent) als im Vorjahr. Das
sind fast so viele Systemhauser wie 2016 und ein klares
Indiz fiir ein sehr stabiles wirtschaftliches Umfeld.

Als Grund fiir die Umsatzzuwéchse geben die Sys-
temhauser vorrangig allgemeine Wirtschaftslage (67
Prozent) und die ITK-Konjunktur (60 Prozent), zusatz-
liche Einkiinfte mit neuen Technologien (61 Prozent)
sowie Umstrukturierungen (51 Prozent) an. Einzelne
Unternehmen profitieren von der gestiegenen Nachfra-
ge nach Managed Services oder Rechenzentrums-Leis-
tungen und dem Schutz der Kunden vor Cyber-Risiken.

16

rungen einen grofSen Stellenwert.

43
Innovation zahlt sich auf jeden Fall

a
aus. Immer mehr Unternehmen in-

27 teressieren sich fiir Problemlos-

22 gungen und nicht unbedingt fir

8 peue Features und Functions. Hier
®  liegt fur Systemh&user eine grofe
Chance, selbst neue Losungen zu
entwickeln beziehungsweise Teil

1 eines Teams dafiir zu sein. Das geht
aber in den meisten Fillen nicht
mit den vorhandenen Strukturen.
Die bisher umgesetzten Verande-
rungen kénnen also nur ein erster Schritt sein. Das be-
deutet auch, dass Systemhauser ihr Business-Know-
how verbessern oder solches erwerben miuissen.

Im laufenden Jahr setzen 72 Prozent auf mehr Value-
add-Services, um sich besser zu positionieren. Diese
Systemhéuser versprechen sich von Managed Services
und Prozessberatung eine deutlich stirkere Stellung im
Markt. Im Jahr 2016 nannten Value-added Services
lediglich 42 Prozent der Befragten. Der starke Zuwachs
der Nennungen zeigt, welches Potenzial in diesem
Thema steckt. Digitales Marketing unter verstarkter
Einbindung von Datenanalyse-Tools wollen 33 Prozent
nutzen, um den Kunden auf seiner Customer Journey
effizient und transparent zu begleiten. In diesem Zu-
sammenhang planen 32 Prozent eine Neudefinition der
Zielkunden, was auf der einen Seite die Aufgabe be-
stimmter Kundensegmente und auf der anderen Seite
neue Losungskategorien einschliefst.

Weitere 32 Prozent rechnen ebenfalls mit Umsatzzu-
wachsen in Hohe von ein bis funf Prozent. 20 Prozent
der Unternehmen sehen gegeniiber dem Vorjahr keine
Veranderungen, acht Prozent rechnen mit geringeren
Umsétzen. Zu den Grinden, die Umsatzrickgénge er-
warten lassen, zahlen die wirtschaftliche Lage, interne
Umstrukturierungen sowie der Druck, der von Herstel-
lern und Distributoren auf die Mérkte ausgetibt wird.

Die meisten Systemhéauser verfolgen die Verande-
rungen am Markt aufmerksam und gehen zumindest
kleine Schritte der Veranderung. Das ist gut und rich-
tig, denn kein Aufschwung halt ewig an. =
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