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Systemh&user

Brennpunkt

Systemhauser im Wandel

Vom Kistenschieber zum
Cloud-Service-Provider

Systemhduser erweitern ihr klassisches Geschaftsmodell mit dem Vertrieb der Cloud.

ie Cloud wird Mainstream. IDC geht davon aus, dass der

Umsatz mit Public-Cloud-Diensten in Deutschland bis
2019 pro Jahr durchschnittlich um 27 Prozent zulegen wird.
Somit wéchst der Public-Cloud-Markt rund zehnmal schnel-
ler als der deutsche IT-Gesamtmarkt fiir Hardware, Software
und IT-Services. Der Schwerpunkt der Investitionen wird
weiterhin auf Applikationen liegen, also auf Software as a

_ Service. Laut IDC werden sich die Investitionen in alle Cloud-

Varianten und die dazugehérigen Technologien bis 2019 ver-
doppeln. Rund zwei Drittel aller Firmen werden in zwei Jah-
ren Cloud-Computing umfassend einsetzen, auch der Mittel-
stand und kleinere Unternehmen.

Der Trend geht dabei zur Multi-Cloud, das heifit zum Ein-
satz verschiedener Cloud-Anbieter und verschiedener Cloud-
Betriebsmodelle. Das ergibt sich aus einer aktuellen Studie
von Pierre Audoin Consultants (PAC) zur Cloud-Nutzung in
deutschen mittelstdndischen Unternehmen., Grundsatzlich

s

setzen fast drei Viertel (72 Prozent) der befragten Firmen auf
die Cloud, 60 Prozent auf die Multi-Cloud. Michael Sailer,
Analyst Cloud & IoT Digital Enterprise bei PAC, erklart: ,Un-
sere Studie zeigt, dass deutsche Firmen zunehmend ver-
schiedene Cloud-Betriebsmodelle von verschiedenen Cloud-
Anbietern beziehen. Diese Cloud-Vielfalt sicher zu planen,

»Systemhduser leisten mit Hilfe
von Cloud-Architekten einen
wichtigen Beitrag zur
Wertschdépfung, der vielen
Unternehmen bis zu 30 Prozent
hohere Tagessitze wert ist.”

Anna-Lena Schwalm
Junior Analystin bei Crisp Research
www.crisp-research.com

Bild: Crisp Research
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zu designen, zu administrieren und zu betreiben, stellt jedoch
eine nicht zu unterschitzende Herausforderung fiir die I'T-
Abteilung dar. Wer hier nicht tiber das erforderliche Cloud-
Know-how verfiigt, ist gut beraten, sich an einen externen
Partner und Anbieter vieler Cloud-Arten zu wenden.”

Diese Situation stellt eine groBe Chance fiir die Systemhdu-
ser dar. Denn der PAC-Studie zufolge gab fast die Halfte der
befragten Firmen an, dass ein Systemintegrator fiir sie der be-
vorzugte Managementpartner fiir die Multi-Cloud sei. Fiir die
IT-Dienstleister heiBt das: Sie miissen ihr Portfolio anpassen,
um auf die neuen Anforderungen ihrer Kunden reagieren zu

kénnen.

Chance und Pflicht

Viele IT-Systemhé&user und Systemintegratoren stehen unter

starkem Wetthewerbsdruck. ,Sie kdmpfen mit sinkender
Nachfrage im Kerngeschdft, miissen einen Umsatzriickgang
in Kauf nehmen und kénnen sich gerade noch so liber Was-
ser halten. Ursachen dieser Systemhaus-Krise sind meist
mangelndes Cloud-Know-how, der klassische Achistunden-
Arbeitstag des Supports von 9 bis 17 Uhr sowie Tétigkeiten
mit Projektcharakter, sprich einem definierten Anfangs- und
Endzeitpunkt”, erklart Anna-Lena Schwalm, Junior Analys-
tin bei Crisp Research und Co-Autorin des Strategiepapiers
,Systemhaus 4.0: Systemhéuser und Systemintegratoren im
digitalen Wandel".

Sie rdt den Systemhdusern daher, ihr ,altes” Kerngeschaft,
den Verkauf und die Implementierung von Systeminfrastruk-
turen und Softwa:e-Lﬁsu_ﬁgen, um den Aufbau, Betrieb und
das Management von Cloud-Infrastrukturen zu erweitern.
,Die Voraussetzungen sind gut. Denn IT-Systemhdauser sind
in der Regel nicht nur geografisch eng am Kunden dran, son-

B Kriterien fiir Cloud-Partner

Bei der Suche nach einem passenden Cloud-Provider
sollten Systemh&user auf folgende Punkte achten:

e Partnerschaft auf Augenhdhe: transparente Vertrage,
faire Provisionsregeln, Mittelstandsfokus

e Gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis: Marge sollte moglichst
hoch sein

e Enge Zusammenarbeit bei Roadmap und Umsetzungs-
strategie

e Zusitzliche Angebote, die Mehrwerte fiir die Kunden
schaffen

e Compliance: Datenschutz nach deutschem und europa-
ischem Recht
e Einstiegshiirden: Investitionen, Aufwand fiir Zertifizie-

rung, Notwendigkeit eines unkomplizierten Zugangs zur
Public Cloud iiber APIs und einer einfachen Oberflache

o Unterstiitzung bei Marketing und Vertrieb sewie in kon-
kreten Kundensituationen durch Selution-Engineers
oder Cloud-Architekten

B

B Einsatz von Public-Cloud-Services

laas
1,282 Mrd. Euro

SaaS
4,487 Mrd. Euro

Paas 0
0,879 Mrd. Euro

Prognose: Der Umsatz mit Public-Cloud-Servicesin
Deutschland erreicht 2019 ein Volumen von 6,7 Milliarden
Euro. Das jahrliche Wachstum soll 27 Prozent betragen.

com! professional 1/18 Quelle: IDC

dern stehen insbesondere beim Mittelstand als Ansprech-
partner mit IT-Know-how hoch im Kurs. Auch der Zugang zu
IT- und Technologie- sowie zu vielen Cloud-Anbietern ist be-
reits vorhanden und 1dsst sich vergleichsweise einfach auf ein
neues Partnerschaftsniveau heben’, so Schwalm weiter.

Auch PAC-Analyst Michael Sailer rédt insbesondere den
kleinen und mittelgrofien Systemhausern, ,schon heute da-
mit zu beginnen, ihr Cloud-Know-how schrittweise aufzu-
bauen und sich als Cloud-Service-Provider zu positionieren.
So geraten sie nicht in Zugzwang, wenn die Nachfrage auf
Kundenseite merklich anziehen wird.” Denn momentan sei
der Druck auf Systemhé&user mit Kunden aus kleineren bis
mittleren Unternehmen noch nicht groB genug, um tatsach-
lich ihr Geschéftsmodell auf den Priifstand zu stellen, so
Sailer. ,Dies wird sich langfristig aber &ndern, denn wir kén-
nen davon ausgehen, dass das Thema Cloud auch fiir deren
Kunden relevant wird. Ein schrittweiser Umstieg des Umsatz-
und Geschéftsmodells ist empfehlenswert, da anfdngliche
UmsatzeinbuBen durch On-Premise-Einnahmen aufgefan-
gen werden kénnen.”

Neue Geschiftsmodelle und Skills

Wenn Systemhéduser damit beginnen, Cloud-Lésungen zu
vermarkten, dann dndern sich Vertriebsmodell und Umsatz-
struktur. An die Stelle eines projekt- und transaktionsorien-
tierten Geschéftsmodells mit Kauf und Einmalzahlung (On-
Premise) tritt in der Cloud ein fortlaufendes Umsatzmodell im
Abonnement mit durchgehendem Servicevertrag und Ab-
rechnung in zeitlich festgelegten Intervallen (Subskription).
,Die Systemhéuser miissen hier zundchst mit Umsatzeinbu-
Ben rechnen und in ihre Transformation investieren. Auf lan-
ge Sicht werden sie aber von diesem neuen Vergiitungsmo-
dell profitieren”, erklart PAC-Mann Michael Sailer.

Doch nicht nur der Wandel des Geschéftsmodells bereitet
den Systemhausern Kopfzerbrechen. Der Einstieg in das
Cloud-Business erfordert zudem eine Weiterbildung der Mit-
arbeiter beziehungsweise die Anwerbung von Cloud-Exper-
ten. Die Systemhéuser sind als Cloud-Service-Provider viel
mehr als bislang als Berater gefragt, da sie ihren Kunden B
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Systemhduser

Umsatzwachstum Rohertrag

@ <50% Cloud © >50%Cloud

Cloud treibt Wachstum: Deutsche Microsoft-Partner mit
mehr als 50 Prozent Cloud-Umsatz weisen eine deutlich
bessere Geschaftsentwicklung auf als die weniger cloud-
affinen Mitbewerber.

Basis: n=146

com! professional 1/18 Quelle: Microsoft Cloud Survey 2016

maBgeschneiderte und flexible Lésungen fiir deren Probleme
anbieten und komplexere IT-Projekte meistern miissen.
Dabher sind in den Systemhdusern neue Skills notwendig.
Der Vertrieb beispielsweise muss das neue Geschéaftsmodell
in der Cloud verstehen und fiir die Bedeutung des Daten-
schutzes sensibilisiert werden. GroBer wird die Herausforde-
rung auf technischer Seite; Spezialisten im Managed-Cloud-
Umfeld sind rar und schwer zu finden. Das gilt vor allem fiir
Cloud-Architekten. ,Sie vereinen technisches Know-how um
Software- und System-Migration, orchestrieren Hybrid-Cloud-
Anwendungsszenarien und steuern das Sourcing von laaS-,
SaaS- und PaaS-Providern”, erldutert Anna-Lena Schwalm

von Crisp Research. , Damit leisten Systemhéuser einen wich- .

tigen Beitrag zur Wertschdpfung, der vielen Unternehmen bis
zu 30 Prozent héhere Tagessdtze wert ist.” Weiterhin gefragt
seien Entwickler und DevOps-Engineers mit Kompetenzen
auf drei Gebieten: Sie miissen Bescheid wissen tiber agile
Entwicklungsmethoden wie Scrum, iiber die Skalierbarkeit
und Automatisierung von Anwendungen und iiber Plattfor-
men und APIs.

Augen auf bei der Partnerwahl
Ein weiteres wichtiges, wenn nicht das zentrale Puzzleteil auf
dem Weg vom Systemhaus zum Managed-(Public)-Cloud-
Provider ist die Wahl des richtigen Cloud-Partners. Die Anzahl
der Public-Cloud-Provider fiir IaaS (Infrastructure as a Ser-
vice) oder PaaS (Platform as a Service) ist hoch. Sie reicht von
den grofien globalen Anbietern wie Amazon, Google oder Mi-
crosoft bis hin zu deutschen Providern wie T-Systems oder Pro-
fitbricks, die das komplette Cloud-Angebot bereitstellen.
Auch bei den SaaS-Lésungen gibt es eine Vielzahl von Anbie-
tern fiir Prozesse wie CRM, ERP oder Personalmanagement
(HR). Bekannte Business-Applikationen aus der Cloud kom-
men beispielsweise von SAP, Salesforce oder Citrix.
»Systemhéduser sollten strategisch idealerweise auf mehre-
re Cloud-Provider setzen, um ihren Kunden je nach Anforde-
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rung den passenden Mix bieten zu kénnen”, rdt Michael
Sailer von Pierre Audoin Consultants. Doch Vorsicht: Je grd-
Ber die Anzahl der Partnerschaften, desto mehr Personal,
Skills und Ressourcen bendtigt ein Systemhaus.

Worauf sollen Systemhd&user bei der Auswahl eines Cloud-
Partners nun achten? Michael Sailer nennt unter anderen Kri-
terien wie einen Mittelstands-Fokus, wenn das Systemhaus
vor allem mittelstdndische Kunden unterstitzt, ein gutes
Preis-Leistungs-Verhdltnis, eine enge Zusammenarbeit bei
der Erstellung der Roadmap und der Umsetzungsstrategie so-
wie End-to-End-Sicherheit und Datenschutz nach deutschem
und europdischem Recht, kinftig auch im Rahmen der EU-
Datenschutz-Grundverordnung, die im Mai 2018 in Kraft tritt.
Mittlerweile haben fast alle bedeutenden Cloud-Anbieter re-
agiert und betreiben hierzulande Rechenzentren bezie-
hungsweise arbeiten wie Microsoft mit Treuhdndern zusam-
men, um diese Anforderungen zu erfiillen.

Crisp-Research-Analystin Anna-Lena Schwalm ergénzt
weitere Auswahlikriterien wie Unterstitzung in Marketing
und Vertrieb sowie eine Partnerschaft auf Augenhdhe mit
transparenten Vertrdgen und fairen Provisionsregelungen
und weist auf notwendige Investments hin: ,Wie viel muss
das Systemhaus in Trainings oder Zertifizierungen vorab in-
vestieren, um mit dem Cloud-Business starten zu kénnen?
Wie sind die Anforderungen an Systemintegratoren, um eine
Partnerzertifizierung oder einen héheren Partnerstatus zu er-
halten?”, so Schwalm.

Status quo und Beispiele

Interessant ist ein Blick auf die aktuelle Situation. Wie weit
sind die deutschen Systemhduser bei ihrer Transformation?
Inwieweit stehen sie erst am Anfang, inwieweit sind sie be-
reits zum Managed-Public-Cloud-Provider geworden?

Das Bild ist vielfaltig. Die befragten Experten sind sich ei-
nig, dass die kleinen und mittleren Systemhduser hier noch
groBen Nachholbedarf haben, wahrend die GréBen der Bran-
che wie Atos, Bechtle, Computacenter oder Cancom (Pironet)
die Transformation zum Cloud-Service-Provider im Prinzip
bereits vollzogen haben.

B Verdnderungen durch die Cloud

Die Unterschiede zwischen klassischen Systemh&dusern
und Systemhadusern als Cloud-Provider sind enorm.

IT-Systemhaus/ Managed-Public-Cloud-

Systemintegrator Provider

Projektgeschaft Geschéftsprozesse

9to5 2477

lokales Rechenzentrum globale Rechenzentrums-

(Kunden, Systemhaus) Plattform

manuelle Administration Infrastructure as Code

Tagessatze unter Druck hohe Nachfrage nach Experten,
hohe Tagessdtze

Hardware- und Software-Umsatz | Service-Umsétze kontinuierlich
einmalig

Quelle: Crisp Research
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Interview

»Systemhéuser mit
Cloud-Kompetenz haben
die Nase vorn“

Lynn-Kristin Thorenz, Associate Vice Presi-
dent Research & Consulting Germany & Swit-
zerland bei IDC, erklart im Interview, warum
Systemhduser, die friih in die Cloud inves-
tiert haben, schneller wachsen - und wie sie
sich vom Wettbewerb differenzieren.

Associate Vice President
Research & Consulting Ger-
many & Switzerland bei IDC

www.idc.de

com! professional: Frou Thorenz, fiir System-
hduser bietet der Vertrieb von Cloud-Lésun-
gen einen Weg, um neue Umsdtze zu generie-
ren. Doch der Einstieg in die Rolle als Service-
Provider fallt vielen schwer. Warum?

Lynn-Kristin Thorenz: Systemhauser hatten in den letzten Jah-
ren volle Auftragsbiicher. Der Druck, sich verdndern zu mussen,
war daher noch nicht so grof8. Das andert sich aber gerade be-
ziehungsweise hat sich bereits gedndert. On-Premise ist kein
Wachstumsmarkt mehr. Reine Boxenschieber, also Systemhau-
ser, die auf den Verkauf und die Implementierung von Hardware
und Software setzen, werden langfristig Probleme bekommen.

com! professional: Welchen Kurs miissen sie einschlagen?

Thorenz: Sie sollten ihr Geschaftsmodell &ndern beziehungs-
weise erweitern und auf die Cloud setzen. Der IT-Markt wéchst
in den Bereichen Cloud, loT und Mobility jahrlich zweistellig bis
zu 20 Prozent, der sonstige IT-Markt mit dem klassischen Kern-
geschift der Systemhauser je nach Segment 2 bis 3 Prozent,
einige Markte schrumpfen auch bereits massiv.

In all diesen Wachstumsfeldern ist die Cloud als Sourcing-
Modell notwendig. Zudem stehen die nachsten Zukunftstechno-
logien wie Kiinstliche Intelligenz, Next Gen Security oder Robo-
tics, die auf Cloud-Services basieren, bereits vor der Tiir.

~Der IT-Markt wichst in den Bereichen
Cloud, IoT und Mobility jahrlich
zweistellig bis zu 20 Prozent.”

com! professional: Das klingt plausibel. Doch ein Geschdfts-
modell ldsst sich nicht einfach von heute auf morgen komplett
veréindern.

Thorenz: Natiirlich ist ein neues Geschéftsmodell mit einer
Lern- und Investitionsphase verbunden. Es geht hier um nichts
anderes als die digitale Transformation der Systemhauser.
Dasist ein ,klassisches” Change-Projekt mit mehreren Dimen-

sionen.

Lynn-Kristin Thorenz

com! professional: Welche Herousforderungen
oder Dimensionen miissen die Systemhduser
meistern?

Thorenz: Ein neues Geschiftsmodell ist ja auch
mit einem kulturellen Wandel verbunden. Die
Geschéftsfihrung muss daher eine Strategie und
Vision entwickeln, die Mitarbeiter mitnehmen
und Vorbild fiir Kunden und Mitarbeiter sein.
Natiirlich sollte das Systemhaus auch selbst auf
die Cloud setzen, um die Kunden von der Cloud
zu iiberzeugen. Dann geht es darum, die Cloud-
Skills ins Unternehmen zu holen, die Mitarbeiter
etwa zum neuen Vertriebsmodell zu schulen und
die interne IT auf Cloud-Technologien, agile Ent-
wicklung und DevOps umzustellen.

com! professional: Inwieweit lohnt sich der hohe
Aufwand?

Therenz: Die Transformation lohnt sich auf jeden Fall. Wir
stellen bereits jetzt fest, dass Partner beziehungsweise System-
hauser, die frith in die Cloud investiert haben, die Nase vorn
haben. Sie wachsen doppelt so schnell wie ihre Mitbewerber
und arbeiten profitabler mit héheren Gewinnmargen. Je frither
die Systemhauser auf den Cloud-Zug aufspringen, desto besser.
Sie diirfen hier die Lern- und Investitionsphase nicht vergessen.
Vor allem die groRen Systemhauser haben einen Vorsprung. Wir
werden in den nachsten drei bis fiinf Jahren einen Umbruch in
der deutschen Systemhaus-Landschaft erleben, denke ich.

Die Kunden treiben den Markt. 65 Prozent der Firmen sind offen
flir einen Partnerwechsel, wenn ihr bisheriges Systemhaus kein
Cloud-Spezialist ist, sie aber Cloud-Expertise bendtigen. Die
Cloud stellt damit auch langfristige Lieferantenbeziehungen in-
frage. Das sollte jeden in der Branche wachritteln, bietet aber
auch neue Chancen.

.65 Prozent der Firmen sind offen
fiir einen Partnerwechsel, wenn ihr
Systemhaus kein Cloud-Spezialist ist.”

com! professional: Wenn sich das Gros der Systemhéuser zum
Cloud-Provider gewandelt hat - wie kénnen sie sich von ihren Mit-
bewerbern differenzieren?

Thorenz: Ganz klar durch Spezialisierung. Das kann der Fokus
auf eine spezielle Branche sein, die Konzentration auf bestimm-
te Funktionen und Prozesse etwa in Marketing, HR oder Ver-
trieb, die in allen Branchen gelten, oder auch die Spezialisie-
rung auf eine Cloud-Auspragung wie |aas, Saas, Paa$, Storage
as a Service oder Security as a Service. Oder Systemhduser ent-
wickeln eine eigene Software auf Cloud-Basis. Wir stellen auch
fest, dass Firmen, die sich spezialisiert haben, kaum im Wettbe-
werb stehen, sondern eher ein Alleinstellungsmerkmal haben.
Dadurch sind héhere Margen méglich.
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Allfor One Steeb: Die All for One Steeb AG ist mit der grof-
ten betreuten Mittelstandskunden-Basis die Nummer eins im
deutschsprachigen SAP-Markt. Das Systemhaus konzentriert
sich auf Schlisselbranchen wie Maschinen- und Anlagen-
bauer, Automobilzulieferer und die Konsumgiiterindustrie.
.Im Kern steht All for One Steeb fiir ERP. Unser Lésungsport-
folio umfasst das Digital Framework von SAP, das wir mit

Hunderten von selbst entwickelten Geschéftsprozesslésun- i

gen speziell fiir unsere Kunden ergdnzt haben. Cloud-Servi-
cessind ein stark wachsendes Kernelement unseres Komplett-
angebots”, so Lars Landwehrkamp, Vorstandssprecher von
All for One Steeb.

Als Partner fiir IT und Business deckt All for One Steeb die
gesamte IT-Wertschopfungskette ab, angefangen bei den
Geschéftsprozessen iiber die Applikationslandschaft bis hin
zum IT-Betrieb. Das Unternehmen betreibt selbst keine eige-
nen Rechenzentren, sondern riickt in seinen ,Co-Location-
Datacenters” eng an die groBen Public-Cloud-Provider he-
ran. ,Wir investieren stark in die Connectivity zu Amazon
Web Services und Microsoft Azure. Unsere Kunden erhalten
damit ein HochstmaB an Skalierbarkeit und Flexibilitat fiir ih-
re Cloud-Services, fiir die wir so on demand Compute-Power
zu- und abbuchen kénnen”, betont Lars Landwehrkamp. Das
Cloud-Portfolio fiir die Zusammenarbeit am digitalen Ar-
beitsplatz basiert vor allem auf Microsoft SharePoint, Ex-
change, Skype fiir Business sowie Office 365. Fiir die Zukunft
setzt All for One Steeb vor allem auf IoT- und Big-Data-Sze-
narien zur intelligenten Analyse von Daten. ,Hier kommen
Plattformen wie die SAP Cloud Platform oder Microsoft Azure
ins Spiel und gleichzeitig unsere erweiterte Rolle. So wollen
wir zukunftig verstdrkt auch eigene Losungen anbieten und
schlanke ERP-Systeme in der Cloud mit Smart Data — gene-
riert aus Big Data - versorgen. Fiir solche Szenarien rechnen
wir uns bei unseren Kunden grole Zusatzchancen aus."

I Cloud-Dienste von Systemhéusern

Systemhauser, die ilir Geschaft um Cloud-Ldsungen er-
weitert haben, bieten ihren Kunden folgende Services an:

e Planung und Design der (Multi-)Cloud-Architektur
© Migration der Anwendungen und Systeme

o Entwicklung und Implementierung neuer Applikationen
und Systeme

Betrieb und Monitoring der Infrastruktur-Umgebung

e Permanente Optimierung der IT-Umgebung, Anwendun-
gen und Systeme

o Schulungen und Workshops rund um die Digitalisierung
wie agile Methoden oder DevOps

Hilfe bei der Auswahl von Technologien

e Beratung zu Themen rund um Datenschutz, IT-Security
und Compliance
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~Kleine und mittlere
Systemhduser sollten ihr
Cloud-Know-how schrittweise
aufbauen.”

Michael Sailer
Analyst Cloud & loT Digital
Enterprise bei
Pierre Audoin Consultants (PAC)
www.pac-online.com/de

Bechtle: Das Systemhaus hat ein Cloud-Portal gestartet, das
das bestehende Private-Cloud-Portfolio des Systemhauses
mit Public-Cloud-Services von Anbietern wie Microsoft ver-
kniipft. Damit positioniert sich Bechile als Multi-Cloud-Pro-
vider. Das Portal erméglicht die einheitliche Bereitstellung,
Verwaltung und Abrechnung unterschiedlicher Cloud-Servi-
ces aus einer Hand. ,Mit Bechtle Clouds muss sich der Kun-
de weder um komplizierte Backend-Prozesse oder die Ser-
vice-Konfiguration noch um das Managen verschiedener
Partner und Vertrdge kiimmern, sondern hat alles auf einer
Plattform konsolidiert”, sagt Bernd Krakau, Geschaéftsfiihrer
Bechtle Clouds GmbH.

Cancom (Pironet): Das Unternehmen bietet seit 2016 {iber
seinen Business Cloud Marketplace Software, Platform und
Infrastructure as a Service aus der Public Cloud an, darunter
auch Dienste von Partnern wie Microsoft oder Amazon. Seit
Oktober 2017 gibt es ein spezielles Reseller-Modell, {iber das
Wiederverkaufer diese Public-Cloud-Dienste ihren Endkun-
den selbst anbieten kénnen.

Dieser Service ist fiir Systemhéduser sehr interessant. Sie er-
halten eine eigene Landingpage zu den Cloud-Services, kon-
nen mit ihren Kunden eigenverantwortlich abrechnen sowie
eigene Services liber den Marketplace platzieren. Grofe IT-
Systemhduser und Franchise-Unternehmen kénnen eine
vollstdndige Marketplace-Plattform als dedizierte Lésung
nuizen und unter eigenem Label vermarkten.

Computacenter: Das Systemhaus positioniert sich als Berater
der IT-Bereiche fiir den Aufbau und das Management einer
agilen IT auf der Basis von Cloud-Services. Computacenter
selbst ist kein Anbieter von Public-Cloud-Services, hat aber
etliche Lésungen und Leistungen rund um die Cloud im Port-
folio, Dazu zdhlen Hybrid-Cloud-Services mit einem tber-
greifenden Beratungsmodell, Architektur, Design und Umset-
zung von hybriden Cloud-Umgebungen wie Azure und AWS
und Managed-Cloud-Services mit Betriebsleistungen fiir Pri-
vate Cloud und Hybrid Cloud. Auch fungiert das Systemhaus
als Reseller fiir Services von AWS, Microsoft und §_ervlceNow.

Computacenter sieht nach eigenen Angaben das Manage-
ment von Multi-Cloud-Umgebungen als das zentrale Thema
fiir Kunden, und zwar kaufméannisch und technologisch. Man
werde weiterhin als Be-
rater seine Dienstleis-

fungen ausbauen und
Kunden bei Mult-
Cloud-Umgebungen un-

Jiirgen Mauerer/kpf l
kpf@com-professional.de

terstutzen. m
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