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er Clouc

Nur jedes dritte Unternehmen in der EU nutzt
dem Statistischen Amt der Europdischen Union
zufolge derzeit die Cloud. Gar nicht mal so viel,
wie ich finde. Macht sich nach der anfanglichen
Cloud-Skepsis, der darauffolgenden Cloud-
Akzeptanz nun langsam aber sicher ein Cloud-
Stopp oder gar eine Cloud-Flucht bemerkbar?

Auf den hektischen Cloud-Aktionismus, dersich
auch bedingt durch die Corona-Pandemie im ITK-
Channel breit gemacht hat, scheint ein Zuriick-
rudern zu folgen. Einige Griinde, warum Unter-
nehmen, die anfangs in die Wolke geprescht sind,
Sarah Bottcher, Redakteurin & nun einen Schritt zuriick machen, sind tiberzeu-
Online CvD IT-BUSINESS gend: Es fehltan Fachpersonal und Knowhow, und
die steigende Komplexitat treibt die Kosten fiir
eine Cloud-basierte Infrastruktur in schwindel-
erregende Hohen.

Unternehmen verlieren zunehmend die Kont-
rolle Giber ihre Cloud-Infrastruktur. Das treibt sie
in die Hande von Service Providern, die ihnen,
wenn sie nicht gerade selbst mit der Vielschich-
tigkeit der Cloud zu kampfen haben (siehe S. 6),
dabei helfen, die richtigen Cloud-Plattform fiir
ihre Bediirfnisse zu finden. Es scheint fast so, als
sei der Grund, in die Cloud zu migrieren, bisher
der falsche gewesen. Sollten nicht die Bediirfnis-
sedes Unternehmens im Mittelpunkt stehen, statt
die Cloud selbst? Schlieflich sollte die Nutzung
der Wolke kein Selbstzweck sein, sondern nur ein,
wenn auch vielleicht immer notwendiger werden-
des, Mittel zum Zweck.

Ich wiinsche Thnen
eine aufschlussreiche Lektiire!

Soah Eliches

sarah.boettcher@it-business.de
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Dashboards an und sieht auf einen Blick, auf welchem
Niveau seine Security liegt. Perfekt fiir Ubersichts-ITler
und die gesamte Geschaftsfiihrung.

Dank ENGINSIGHT haben wir uns vom Unternehmensberater
zum vollumfanglichen IT-Berater entwickelt und kdnnen unsere

Kunden nun ohne Abhdngigkeit von Drittanbietern betreuen.
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DAS BIETET IHNEN ENGINSIGHT

© Mandantenfihig

© Schnelle Installation (ca. 1h)

© Automatisches Pentesting -
Perfekt fiir Inre Kundenakquise
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© Intrusion Detection System
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Zwischen zwel
Service-)Welten

':4; /_.,:" An Managed Services fiihrt kein Weg vorbei. Doch
geht mit dem BgrelﬁteHungsmodeH auch eine
Transformation ei\hhé"r d.ie‘den ITK-Channel auf
den Kopf stellt. Fur Systemhauser stellt sich die
Frage: Wie viel Managed Services soll es sein?
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Ist die Abkehr vom klassischen —_— i I |
Systemhausgeschéft zugunsten Sy i |

eines reinen Managed-Services- == =

Portfolios der richtige Weg?
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Die Cloud ist im Channel angekommen.
Inzwischen setzen laut einer Studie des Bit-
kom Research 76 Prozent der deutschen
Unternehmen auf Cloud Computing. Mehr
Effizienz und Flexibilitdt sowie ein hoheres
Tempo treiben Unternehmen dazu an,
Workloads in die Cloud zu migrieren. Denn
Cloud Services skalieren einfacher, verlan-
gen nicht nach stdndigen Investitions-
antragen und geben Zugang zu innovativen
Technologien. Die Vorteile einer Cloud-
Infrastruktur sind mannigfaltig, das Hand-
ling wird allerdings von Tag zu Tag kom-
plexer. Weltweit sind demnach drei Viertel
aller Unternehmen mit der Cloud tiberfor-
dert, so die Ergebnisse einer Vanson-
Bourne-Umfrage. Die Chance fiir Service
Provider: Denn aufgrund der steigenden
Komplexitat der ITK-Systeme, der zuneh-
menden Bedrohungen aus dem Netz, der
hoéheren Cloud-Akzeptanz und dem Fach-
kraftemangel treffen Managed Services den
Bedarf vieler Kunden.

So steigt die Wahrnehmung und die
Akzeptanz von Managed Services und
damit auch ihre Bedeutung im tdglichen
Channel-Geschehen. Das bestdtigen die
Zahlen: Cloud-basierte As-a-Service-Ab-
schliisse verzeichneten vergangenes Jahr
einen Quartalsrekord von 1,8 Milliarden
Euro und damit eine Zunahme um 25 Pro-
zent im Vergleich zum vierten Quartal des
Vorjahres. Grund dafiir ist den Analysten
von ISG zufolge unter anderem, dass Un-
ternehmen weiterhin mehr und mehr
Aufgaben in die Cloud verlagern. Managed
Services legten im Vergleich zum Vorjah-
resquartal um 14 Prozentauf 3,3 Milliarden
Euro zu. Das Vertragsvolumen wuchs um
zwei Prozent auf zehn Milliarden Euro.
Und ein Ende des Aufschwungs ist nicht in
Sicht: Fir das aktuelle Jahr prognostiziert
ISG, dass der globale Markt fiir Cloud-
basierte Services 2021 um 20 Prozent und
der fiir Managed Services um drei Prozent
wachsen werden.

Das enorme Potenzial hat das Gros der ITK-
Akteure erkannt. Einige setzen nun sogar
allesauf die Managed-Services-Karte. ,Wir
haben noch nie etwas verkauft — auf3erviel-
leicht mal ein Patchkabel®, betont Sven
Launspach, CEO und Griinder von Kaemi,
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der dem klassischen Systemhausgeschaft
zugunsten eines reinen Managed-Services-
Portfolios den Riicken gekehrt hat. Ein aus-
schlaggebender Grund fiir die Neuausrich-
tung war die verbesserte Kundenbindung:
»,MSPs verstehen die Painpoints ihrer Kun-
den besser, da sie ndheram Kundengeschaft
dran sind als klassische Systemhduser®,
betont Launspach. Das sieht auch Daniel
Juhnke, Griinder und Geschaftsfithrer von
Tec Networks, so: ,Wir verwenden IT nicht
zum Selbstzweck, sprich es muss immer ein
Mehrwert fiir den Kunden entstehen. Und
dieser ist deutlich grofer, wenn wir durch
Managed Services eine permanente Zusam-
menarbeit leben.“ Auch Juhnke hat mit
seinem Unternehmen diesen Weg einge-
schlagen und die dafiir notwendige Trans-
formation zum Managed Service Provider
(MSP), an dem viele IT-Hauser noch labo-
rieren, bereits hinter sich gebracht - aller-
dings nicht ohne einige grundlegende Ver-
anderungen: ,Wirsind Cloud-Spezialisten,
und unsere gesamte Organisation macht
nichts anderes mehr. Wir haben den Fokus
gesetzt, andere Geschiftsbereiche abge-
baut und eingestellt, anders wdre es aus
unserer Sicht auch nicht gegangen, hochs-
tens zu Lasten der Service-Qualitat.”

Die Entscheidung zur strategischen Neu-
ausrichtung fallt Systemhdusern allerdings
nicht leicht, ist sie doch mit zahlreichen
Hiirden und einem enormen Kraftakt
verbunden. Dennoch kénnen klassische
Systemhduser am lukrativen Cloud-
Geschaft nur partizipieren, wenn sie sich
mit der notwendigen Konsequenz darauf
einlassen. Die grofste Hiirde im Unterneh-
men liegt dabei im Umdenkprozess. Und
zwar weg vom klassischen Projektgeschaft
mit Marge, hin zu IT aus der Steckdose als
Managed Service Provider. Dieser Change-
Prozess fangt bei der Ansprache des Kun-
den an und zieht sich bis zu den Abrech-
nungsprozessen und den benétigten Skills
der Mitarbeiter. Auch mit dem rasanten
Wachstum des Cloud-Markts kongruent
mitzuwachsen, fallt Service Providern oft
schwer. Die grof3te Gefahrallerdings ist der
Cashflow. Denn die Ertragssituation im
MSP-Geschaft ist zwar deutlich besser, aber
betriebswirtschaftlich gesehen haben
Unternehmen zu Beginn erst einmal

BILD: KAEMI

BILD: TEC NETWORKS

Sven Launspach, Griinder
und Geschéftsfiihrer des
»pure” MSPs Kaemi

»Die Zukunft von IT-Servi-
ces liegt eindeutig im
MSP-Bereich. Denn MSPs
verstehen die Painpoints
ihrer Kunden besser, da
sie naher am Kundenge-
schaft dran sind als klassi-
sche Systemhduser.”

Daniel Juhnke, Griinder des
Jpure” MSPs Tec Networks,
macht auch mal eine
Ausnahme.

Wir verwenden IT nicht
zum Selbstzweck, sprich
es muss immer ein Mehr-
wert fur den Kunden ent-
stehen. Dieserist deutlich
groBer, wenn wir durch
Managed Services eine
permanente Zusammen-
arbeit leben”
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Anton Braun, Geschaftsfiih-
rer bei Bizteam, fiihlt sich in
beiden ,Servicewelten” wohl.

,Die Kombination bezie-
hungsweise das Offering
von Professional und Mana-
ged Services bietet ein ho-
hes Kundenbindungspoten-
zial und somit einen nicht zu
unterschatzenden Wettbe-
werbsvorteil.”

B ;
Marc Hurrelmann, Geschafts-
fiihrer bei Midland IT, setzt

auf einen Mix aus Professio-
nal und Managed Services.

,Nicht alle Produkte lassen
sich heute sinnvoll monat-
lich mit geringen Wechsel-
barrieren als Managed Ser-
vice umsetzen. Der Versuch,
alles, was es gibt, in ein
monatliches Modell zu kip-
pen, scheint mirzu kaufman-
nisch betrachtet.”

BILD: BIZTEAM

BILD: MICHAEL HASE

deutlich weniger Geldmittel zur Verfii-
gung. Vor allem historisch gewachsene
Systemhdusersind oft zu abhangig von den
Einnahmen aus ihrem Projektgeschift, als
dass sie mit den geringeren, wenn auch
monatlich wiederkehrenden Erlésen aus
dem Cloud-Geschift einfach tiber die Run-
den kommen konnen. So befindet sich
jedes Systemhaus zu Beginn des Transfor-
mationsprozesses in einem Balanceakt
zwischen hohen Einmal-Leistungen aus
dem Projektgeschaft sowie wiederkehren-
den, jedoch geringeren Erlosen aus dem
Cloud-Business. Dariiber hinaus biiffen
Systemhduser Boni und Rabatte ein, wenn
sie weniger Umsdtze mit den Produkten
ihrer angestammten Hersteller erzielen
und in deren Partnerprogrammen abge-
stuft werden.

Vermutlich deshalb gibt es wohl aktuell
auch wenige Systemhauser, die wie Kaemi
und Tec Networks auf das einmalige Pro-
jektgeschaft sowie den Verkauf von Kom-
plettpaketen, bestehend aus Hard- und
Software, verzichten und ausschliefilich
auf wiederkehrende Erlose in Form von
Managed Services aus der Cloud setzen.
Doch nicht nur monetdre Griinde spre-
chenaus Sicht einiger Systemhauser gegen
ein reines Managed-Services-Portfolio.
Manche Systemhduser agieren bereits seit
Jahrzehnten am Markt und haben gewach-
sene Strukturen gebildet, die nicht einfach
so tiber Bord geworfen werden konnen.
Einesdieser Systemhduser ist beispielswei-
se Concat. Das Bensheimer Unternehmen
startete 1990 am Markt, bietet seit 2003
Professional Services und fiihrt seit 2013
auch Managed Cloud Services im Portfo-
lio. Concat erzielte zuletzt einen Umsatz
in Héhe von 154 Millionen Euro; rund 20
Prozent des Umsatzes entfielen dabei auf
Managed Services. Vergleicht man diesen
Anteil von Managed Services am Gesamt-
geschéft mit Mitbewerbern, ist dieser noch
relativ gering. Bei den Systemhauskollegen
Bizteam und Midland IT macht dieser
bereits zwischen 50 und 60 Prozent aus -
mit steigender Tendenz.

Doch obwohl Managed Services einen ge-
wichtigen Teil in ihrem tdglichen Business
ausmachen, haben auch sie sich gegen die

Transformation zu einem ,reinrassigen®
MSP entschieden. Wie bei Launspach und
Juhnke stand auch bei Bizteam-Geschafts-
fihrer Anton Braun der Kunde bei dieser
Entscheidung im Mittelpunkt. Doch
Braun zufolge geht eine Transformation zu
einem reinen MSP auf Kosten der Kunden.
Er sieht in der Kombination beider Ser-
vicewelten eine groflere Chance, poten-
zielle Kunden zu adressieren, aber auch
bestehende nicht zu verlieren. Auch Ste-
fan Tubinger, Leiter der Technik bei Con-
cat, sieht im Mix von Professional und
Managed Services einen entscheidenden
Wettbewerbsvorteil: ,Als reiner Managed
Service Provider zu agieren, wiirde uns
einschranken, und wir kénnten manche
Losungen, die Kunden nachfragen, nicht
mehr bereitstellen. Das ist fiir uns keine
Option. Denn trotz des Wachstums an
Cloud Services gibt es in Deutschland
noch =zahlreiche Unternehmen, die
beispielsweise aus Geheimhaltungs- und
anderen Griinden eigene Systeme im
Rechenzentrum betreiben oder betreiben
lassen mochten. Und diese Kunden wer-
den wir auch weiterhin mit allem bedie-
nen, was sie an Hardware, Software und
Netzwerktechnik bendtigen.

Auch Midland-IT-Geschéftsfiihrer Marc
Hurrelmann sieht Griinde, die gegen ein
reines Managed-Services-Portfolio spre-
chen:,Viele Unternehmen sind gedanklich
noch nicht bei einem monatlichen Abo-
Modell angekommen. Strategisch gibt es
immer noch viele Kunden, die sich davor
scheuen operative Kosten zu erhéhen.
Investiert wird dann, wenn Geld vorhan-
den ist.“ So scheint das Abo-Modell nicht
nur zu einer Cashflow-Problematik auf
Seiten der Systemhduser, sondern auch ein
Problem auf Seiten der Unternehmen zu
sein. Dariiber hinaus ergebe es keinen
Sinn, jeden Workload in der Cloud abzu-
bilden. Das ware laut Hurrelmann zu kauf-
mannisch gedacht. ,Das Angebot von
Managed Services ist eine andere Art der
Zusammenarbeit, mit anderen Anforde-
rungen und Verpflichtungen.”

So unterschiedlich die Ansichten und
Herangehensweisen beider Seiten auch
sind, eines haben sie gemeinsam: Sie
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Fiir Stefan Tiibinger, Leiter
der Technik bei Concat,

sind Professional Services
wettbewerbsentscheidend.

4Als reiner Managed Ser-
vice Provider zu agieren,
wurde uns einschranken,
und wir kdnnten manche
Losungen, die Kunden
nachfragen, nicht mehr be-
reitstellen. Das ist flir uns
keine Option.”

Oliver Mauss, CEO bei
PlusServer, empfindet
Partnerschaften im
Cloud-Zeitalter als
essenziell.

LsUnternehmen setzen ver-
starkt auf unterschiedliche
Cloud Services, um dabei
von den Starken der einzel-
nen Anbieter zu profitieren.
Die steigende technische
Komplexitat der Produkte
macht Partnerschaften er-
forderlich.”

BILD: CONCAT

BILD: PLUSSERVER

haben erkannt, dass die Akzeptanz auf der
Anwenderseite bereits so gewachsen ist,
dass sie die Cloud und Managed Services
nicht ignorieren konnen. Doch ist die
Grenze zwischen beiden Service-Welten
vermutlich fliefSender als oft zugegeben
wird: Manchmal kommt es bei dem ,,pure®
Managed Cloud Provider TecNetworks
doch mal vor, dass klassische Professional
Services erbracht werden. Allerdings gibt
es dafiir,eine klare Entscheidungsmatrix“
So erbringen die Friesen Professional
Services nur, wenn es als Einstieg in ein
Folgegeschaft mit Managed Services dient,
wenn das Projekt aus technologischer
Sicht interessant ist oder wenn ,wir den
Kunden so cool finden, dass wir zu der
Zusammenarbeit einfach nicht Nein sagen
wollen, erklart Juhnke. Summa summa-
rum hat das Gros der Systemhduser die
Notwendigkeit, Managed Services im
Portfolio zu fithren, erkannt und bereits
die Grundlagen fiir das Dienstleistungs-
modell geschaffen. Dennoch erwirtschaf-
ten sie weiterhin einen mehr oder minder
grofden Teil mit klassischen IT-Leistungen.
Laut dem IT-Servicepreisspiegel der Syn-
axon Akademie sind derzeit 38,67 Prozent
derdeutschen Systemhduser mit dem Um-
bau ihres Geschaftsmodells beschiftigt.

Doch nicht nur Anwenderunternehmen,
auch der ITK-Channel ist mit der steigen-
den Komplexitat und Vielschichtigkeit der
Cloud, aber auch mit der hohen Entwick-
lungsgeschwindigkeit tiberfordert. Know-
how muss aufgebaut und kontinuierlich
erweitert werden, und das mit dem weni-
gen Fachpersonal, das zur Verfligung steht.
Laut Synaxon kdampfen 61,47 Prozent der
Systemhdauser mit dem Fachkraftemangel.
Da sich Managed Services zum Stan-
dardangebot entwickelt haben, miissen
IT-Hauser, die sich im Markt behaupten
wollen, ihre Komfortzone verlassen und
sichvom Wettbewerb durch hoherwertige,
komplexere Services absetzen. Um diese
wettbewerbsentscheidende inhaltliche
Kompetenz aufzubauen, scheint eine
Fokussierung unvermeidlich.

Tatsachlich setzt der Trend zum Cloud
Computing viele ITK-Unternehmen unter
Druck, das eigene Portfolio auf der einen

Seite um spezialisierte Cloud-Produkte zu
erweitern und den Kunden auf der ande-
ren Seite einen ganzheitlichen Service zu
bieten. In diesem Kontext riicken strategi-
sche Partnerschaften in den Vordergrund.
Unternehmen kénnen so das eigene Ange-
bot um Cloud-Produkte erweitern, ohne
weitere Expertise aufderhalb des Kernge-
schafts aufbauen zu missen. ,Partner-
schaften sind absolut essenziell, um unse-
ren Kunden ein ganzheitliches Produkt
bieten zu konnen. Dabei geht es schon
langst nicht mehr nur darum, die jeweili-
gen Produkte komplementar anzubieten.
Die immer steigende technische Komple-
xitdt der Produkte macht es erforderlich,
dass wir in Kooperationen mit unseren
Partnern eigene Gewerke fiir die speziel-
len Problemstellungen entwerfen®, betont
Oliver Mauss, CEO des Managed Cloud
Providers PlusServer.

Das beobachtet auch Hubert Schweines-
bein, Director EMEA Partner Programs &
Development bei Red Hat: ,IT-Projekte
werden zunehmend schwieriger, auch fiir
mittelstandische Unternehmen und deren
Systemhduser. Einzelne Systemhduser
konnen die Komplexitat solcher an sich
,nicht sehr grofien‘ Projekte hiufig nicht
mehr allein stemmen und schliefen sich
mitanderen zusammen.“ Der Grund dafiir
liege nicht nur in der technischen Viel-
schichtigkeit, denn auch Business- und
Abrechnungsmodelle erfordern teilweise
explizites Wissen, gerade wenn die Losung
eine Kombination aus Hard- und Software,
On-Premises- und Cloud-Infrastruktur-
Produkten von vielen Herstellern erfor-
dert. Haufig schlief3en sich deshalb Part-
ner mit unterschiedlichen Schwerpunkten
zusammen, um den reibungslosen Ablauf
von Projekten zu gewahrleisten. ,Grund-
legende Voraussetzung fiir den Erfolg sol-
cher Partnerschaften sind klare ,Rules of
Engagement’, gegenseitiges Vertrauen fiir
den Bereich der Zusammenarbeit, aber
auch das Verstandnis dafiir, in anderen
Geschiftsfeldern trotzdem Wettbewerber
zu sein, unterstreicht Schweinesbein.

EMEA ISG Index:

https://bit.ly/Cloud-Rekord E #-H E
%
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an opentext company

Carbonite Backup filr o)/ 2

Microsoft 365

Carbonite Backup fur Microsoft 365 setzt den Schutz
dort fort, wo der Schutz nativer Tools aufhort.

Tagliche Microsoft 365-Sicherungen mit

erweiterten Wiederherstellungsfunktionen

Volistandige Cloud-zu-Cloud-Sicherungen fiir Microsoft 365

©

Vollstandiger Office-Schutz: Schiitzen Sie
die gesamte Microsoft 365-Suite einschlieBlich
SharePoint, OneDrive, Email und Teams.

Schnelle Wiederherstellung: Fiihren Sie
ein Rollback auf Site-Ebene aus oder stellen
Sie einzelne Elemente wie z.B. Postféacher,
Unterhaltungen oder Dateien wieder her.

Sicherung und Aufbewahrung: Fiihren Sie
bis zu vier Mal pro Tag automatische
Sicherungen aus.

Zentrale Verwaltung: Vereinfachen Sie
administrative Aufgaben durch Einhaltung
gesetzlicher Aufbewahrungsfristen,
Auditberichte, rollenbasierten Zugriff, APls
und Exporte.

Verhinderung von Datenverlust: Schiitzen
Sie sich vor Datenverlusten die z.B. durch
menschliches Versagen, Hardwareausfallen
und Ransomware verursacht werden.

Professioneller Support: Nutzen Sie
den 24x7-Support fur Onboarding und
Wiederherstellung durch unsere Experten.

Webroot® Business

Endpoint Protection

Intuitive, Kl basierte Cybersicherheit, die Unternehmen
dabei hilft, resilient (widerstandsfahig) gegenuber
Angriffen zu sein.

Der einzigartige Ansatz von Webroot

Webroot® Business Endpoint Protection unterscheidet
sich diametral von anderen Sicherheitslosungen.

Als Software-as-a-Service (SaaS)- und K| basierte
Sicherheitslésung bietet sie eine Reihe von Vorteilen,
darunter: Vorteilen, darunter:

Reibungslose Implementierung

Schutz in Echtzeit, keine Signatur auf dem
Endgerat nétig

Zentrale Verwaltung und Steuerung von
uberall aus

Hochautomatisierter, kostengtinstiger Betrieb
Schutz online und offline

Niedrige Systembelastung (durch unabhan-
giges Benchmarking bestatigt)

Innovative Erkennungstechnologie

Unterstiitzt von erstklassigen Threat Intelli-
gence-Services in Echtzeit

OOOOOO OO
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Fur IT-Services geht
es steil nach oben

Deutschland, Osterreich und die Schweiz verzeichneten laut dem
EMEA ISG Index im 4. Quartal 2020 EMEA-weit das stiarkste Wachs-
tum bei Managed Services. Das Vertragsvolumen legte im Vergleich
zum Vorjahresquartal um 90 Prozent auf 1,7 Milliarden Euro zu. Bei
cloudbasierten Services rechnet ISG flir 2021 mit einem Wachstum
von 20 Prozent, bei Managed Services von drei Prozent.

Uberall Wachstum

Gartner prognostiziert den weltwei-
ten Umsatz fiir Cloud Management
und Security Services bis zum Jahr
2022, in dem 19,9 Milliarden
US-Dollar erzielt werden sollen.

Umsatz mit Cloud Management
und Security Services weltweit von
2019 bis 2022 (Prognose)

25

20

Umsatz in Milliarden US-Dollar

2019 2020 2021

BILD: GARTNER/STATISTA

e P @

Cloud-Services legen
bei Endnutzern zu

Laut den Marktforschern von
Gartner werden die weltweiten
Endnutzerausgaben flir Public-
Cloud-Dienste 2021 voraussichtlich
um 18,4 Prozent auf 304,9 Milliarden
US-Dollar steigen, nach 257,5
Milliarden US-Dollar in 2020.

Haas 2019
45,112
37512
102,064
11,836
44,457
0616

242,697

Caood Busingss Process Sarvices (BPaaS)
Cloud Applicaban Infrasiniciue Senvicas [Paas)
Ciold Applicabon Sendces (SaaS)

Cloud Managament and Security Senices

Croud Systam Infrastucture Sanvices (laa5)

2020

BILD: MAGELE-PICTURE - STOCK ADOBE.COM

24,741
43323
101,480
14,850
51421
1,204
157,549

2021

Prognose der woltoweiten Public-Cloud-Services-Ausgaben durch Endverbraucher (in Milliardon US-Dollar)

47,521
55,488
117,773
17,001
65,264
1,945
304,950

2022

50,336
68,964
138,761
19,534
82,225

25432
362,262

BILD: GARTNER

BILD: 300_LIBRARIANS - STOCK. ADOBE.COM
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Outsourcing hat Griinde Das Marktvolumen von
Eine Fernao-Umfrage zeigt auf, warum sich Cloud-Computing-SerVices

Unternehmen dazu entschlief3en, IT-Bereiche
an externe Dienstleister abzugeben. Der meist-
genannte Grund ist der Fachkraftemangel.

IDC rechnet fiir das Jahr 2021 mit einem Marktvolu-

men fiir Cloud-Computing-Services von 12,1 Milliar-
den Euro in Deutschland. Aber bereits seit 2016 zeigt
Griinde Fiir das Outscourcing von IT-Bereichen sich ein deutlicher Trend nach oben.

Marktvolumen von Cloud-Computing-Services in Deutschland von
2016 bis 2020 und Prognose bis 2021 (in Millarden Euro)
12,1
Fachkr§ftemange pangel an Jeit 247 Sarvice fehlende 10,1
B g T %8
67

2016 2017 2018 2019 2020 2021
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Marktvolumen in Millarden Euro
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Enstenkalbulatian anforderanges Techrindoale

BILD: FERNAO BILD: IDC/STATISTA

»Es ist ein positives
Zeichen, dass die Mehr-
heit der Unternehmen
weltweit die Digitale
Transformation voran-
treibt und in die Cloud

In einer Umfrage von Trend Micro sagen
89 Prozent der deutschen Befragten, dass
sie sich ihrer Verantwortung fiir die

Sicherheit in der Cloud bewusst sind.
Doch 99 Prozent glauben auch, dass ihr

BILD: FOTO: ALEX SCHELBERT

Cloud Service Provider einen ausreichen- geht.“
den Schutz fiir ihre Daten bietet. Richard Werner,

Business Consultant bei Trend Micro

MSPs helfen
durch die Krise

Um ihren Kunden durch die Krise zu helfen, haben zwei Drittel
der von Solarwinds MSP befragten Managed Service Provider
(66 %) besondere Mafsnahmen ergriffen. Von der Anpassung der fiir \
Homeoffice-Kunden geleisteten Sicherheitsservices abgesehen 23%
kommen MSPs ihren Kunden auch preislich entgegen.

planen langfristig keine
Preiserhdhungen fiir ihre Services.

65%

24% ® haben Zahlungsaufschub gewahrt.

haben voriibergehende
Rabatte angeboten.

haben den geleisteten Service-Umfang
199%  angepasst, wenn das Budget des
betreffenden Kunden knapper wurde.

13% fassen Preiserh6hungen nach
He'p ?  der Pandemie ins Auge.

QUELLE: SOLARWINDS.
BILD: CHRISTIANCHAN - STOCK.ADOBE.COM
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BILD: PHOTOSCHMIDT - STOCK ADOBE.COM

MSP-Programme:
Schein und Wirklichkeit

Hersteller riicken Managed Service Provider (MSP) immer stérker in den Fokus.

Thre Partnerprogramme und Portfolios seien inzwischen ,MSP-freundlich®,

behaupten sie. Doch Schein und Sein liegen oft weit auseinander.

Managed Service Provider (MSP) 16sen sie bei
Kundennichtseltenden klassischen Vertriebspart-
ner ab. De facto verhalt es sich oft so, dass ein und
dieselben Systemhduser frither in der Rolle des
Resellers agiert und sich mit dem verdnderten
Kundenbedarf zu Service Providern weiterentwi-
ckelt haben. Umso wichtiger fiir die Hersteller,
sich auf diesen Wandel einzustellen. Viele Anbie-
ter behaupten denn auch, dass sie ihr Portfolio
ebenso wie Partnerprogramme, Lizenz- und Ver-
gitungsmodelle zunehmend , MSP-freundlich*
gestalten. Doch hélt diese Selbstaussage einer
Uberpriifung im Markt stand?

Ein harmonisches Miteinander mit den Herstel-
lern scheint bei Managed Services bislang selten
zu gelingen, wie Aussagen von Partnern nahele-
gen. ,Aus meiner Sicht gibt es nur eine rudimen-
tare Zusammenarbeit bezliglich des technologi-
schen Aufbaus der Produkte’, merkt Burghard
Wolf, Geschaftsfiihrer bei WCV IT aus Oberhau-
sen, resigniert an. ,Wir als MSP kénnen die Pro-
dukte nutzen, so wie sie vom Hersteller aus er-
dacht wurden. Verbesserungsvorschlage werden
bestenfalls per E-Mail entgegengenommen, und
eine Riickmeldung beziehungsweise eine Umset-
zung wird nur in ganz seltenen Fillen vollzogen.

Nicht weniger kritisch duf3ert sich Marc Hurrel-
mann, Geschaftsfithrer bei Midland IT aus Min-
den:,Bei den meisten Anbietern erfiillen die Tech-
nologien und Tools grundsatzlich nicht ihren
Zweck. Das liegt aber in der Natur der Sache. In
der Regel ist es so, dass die Anbieter nicht eine
Software fiir den MSP entwickeln, sondern ledig-
lich eine im Markt bestehende Software ,MSP-fa-
hig‘ machen. Die Probleme, die daraus entstehen,
sind mannigfaltig.‘

Wahrend sich Hersteller aktuell noch schwertun,
tradierte Geschaftsmodelle tiber Bord zu werfen
und weiterhin auf den klassischen Produktverkauf
und die anschlieflende Wartung setzen, ist MSPs
daran gelegen, dass die Technologie zusammen
mit dem Service in einem ganzheitlichen Ansatz
und auf Basis eines Pay-per-use-Modells skaliert.
»Der MSP-Markt kommt langsam in der Realitat
der Hersteller an, und es entstehen offene
Gesprdche und ein interessanter Dialog®, beob-
achtet Wolfgang Kurz, CEO beim auf Security spe-
zialisierten MSP Indevis aus Minchen. ,Dennoch
sind die Erwartungen auf beiden Seiten oft unter-
schiedlich.“ Diese Diskrepanz dufdere sich oft in
einer nur scheinbaren MSP-Freundlichkeit der
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Managed SIEM und UEBA — jetzt
auch fur den Mittelstand moglich

Komplexe Vorschriften und strenge Regularien — nicht mehr nur DAX Konzerne sind in der
Pflicht strenge Vorschriften zugunsten der IT-Sicherheit und des Datenschutzes durchzusetzen.
Angesichts steigender Security Gefahren, ist mittlerweile auch der Mittelstand zunehmend
gefordert. Mit einem SIEM System kdnnen Unternehmen Richtlinien verwalten, Angriffe
schneller erkennen und somit diesen Anforderungen gerecht werden.

Collection, Storage and Analytics of Machine Data
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er sprunghafte Nachfrageanstieg
Dnach SIEM und UEBA Loésungen (User

and Entity Behavior Analytics) befli-
gelt den MSSP-Markt. Die Griinde fir eine
Auslagerung des SOC an einen MSSP Dienst-
leister sind vielféltig und liegen meist daran,
dass viele Unternehmen weder das fiir einen
SOC-Betrieb notwendige Personal noch die
notige Security Reife haben. Ein weiterer
Grund fiir eine Auslagerung des SOC sind die
meist Uberschaubaren finanziellen Mittel, die
von Unternehmen fiir Security im Allgemei-
nen und ein SOC im Besonderen zur Verfu-
gung gestellt werden. LogPoint ist der einzige
europaische Anbieter von EAL 3+ zertifizier-
ten SIEM und UEBA-L6sungen und hat sich
mit seinen Losungen auf die Anforderungen
des Mittelstandes spezialisiert.
Doch was sind die Vorteile von SIEM und
UEBA? Was fiir Kaufleute ihr ERP System und
fir den Vertrieb das CRM ist, stellt ein SIEM
die Basis jeder Securityabteilung dar und

sollte selbstverstandlich sein. Ein SIEM

fum==

Manage Detect Score

System korreliert unterschiedliche Ereignisse,
wertetsieaus,ziehtRiickschlisseaufmogliche
Angriffe und meldet diese als sogenannte
Incidents. UEBA, die intelligente Schwester
von SIEM, erkennt ungewohnliches Ver-
halten von Assets und Usern Dinge, die ein
SIEM nicht wissen kann. Dazu werden initial
30 Tage Informationen gesammelt (danach
standig) um UnregelmaBigkeit Uberhaupt
feststellen zu kdnnen. UnregelmédBigkeiten
konnen plétzliche Arbeitsorte in vollig frem-
den Landern sein oder ungewodhnlich hoher
Datentransfer der weit ber das normale
Volumen geht. Dieser Erkenntnisgewinn und
der damit verbundene Wissensvorsprung
macht es Security Teams leichter Eindring-
linge friihzeitig aufzuspiren.

Das einfache LogPoint Lizenzmodel ist flr
einen MSSP Betrieb geradezu pradestiniert.
Kennen Sie das langwierige Ermitteln von
tdglichem Gigabytevolumen oder das Aus-
rechnen von EPS (Events per Second) nur
um die Lizenzkosten zu ermitteln? Bei Log-

Analytics

@

Carelate
Respond
()
8 (v

Mines data Work-flows

Point zahlen Sie lediglich die Anzahl der Log-
quellen (Server, Netzwerk / Security Equip-
ment, PCs, Drucker). Anhand dieser Nodeswird
lizensiert. PC und Drucker sind Light Nodes
(1/10 Kosten). Alle anderen Devices sind Full
Nodes. Der MSSP Partner bestellt ein Lizenz-
paket an Full / Light Nodes und verteilt diese
nach Bedarf auf seine Kunden. Die Abrech-
nung erfolgt nach tatsachlichem Verbrauch
quartalsweise. Durch ein ,atmendes” Lizenz-
model kdnnen Lizenzen je Kunde addiert und
subtrahiert werden. Der Dreh- und Angel-
punkt der MSSP Losung ist der Director.
Dieser ist kostenlos in Lizenz-Bundles
inkludiert. Uber den Director werden sowohl
Software Updates ausgerollt als auch der
Lizenzverbrauch gemessen. Alles in Allem
hat LogPoint ein sehr faires Lizenzmodel,
welches die Lizenzermittlung und Abrech-
nung erheblich vereinfacht.

Fragen Sie die Experten von Tech Data unter
BU-Security@techdata.com nach LogPoint.


mailto:BU-Security@techdata.com
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92%

68%

Technologie

Welche Unterstiitzung wiinschen Sie sich als ITK-Fachhédndler von
Herstellern/ Distributoren und was bieten Sie als Hersteller/ Distributor an?

80% 78%

71%

61%

Recht/Vertrags-

gestal

50%

35%
28%

Vertrieb Geschaftsmodell- Andere

beratung

Marketing Finanzierung

Itung

BILD: IT-BUSINESS

Portfolios. Haufig wiirden Hersteller mehr ver-
sprechen, als sie halten, und die Konzepte seien
noch nicht gut genug durchdacht.

Doch was zeichnet ein dediziertes MSP-Partner-
programm aus? Fiir die schnelle und flexible
Bereitstellung von Services benétigen Service Pro-
viderandere Kaufmodelle und Preislisten als klas-
sische Systemhduser. Auch interne Provisions-
modelle der Hersteller, die hohe Einmalverkaufe
starker honorieren als langfristige Vertrage, wir-
ken dem Geschaft mit Managed Services entge-
gen. Dariiber hinaus miissen MSP-Programme auf
monatliche Zahlungsmodelle ausgerichtet ein.
Das heifdt, fiir die Partner sind geringere Umsatz-
schwellen anzusetzen. Denn traditionell wird im
Software-Vertrieb mit Lizenzeinnahmen kalku-
liert, die sich auf Laufzeiten von ein bis drei Jah-
ren beziehen. Des Weiteren sollte das Potenzial
der Hauser starker berticksichtigt werden, da die
Umsatzkurve langsamer ansteigt als beim Pro-
duktverkauf.

33%
29%
18%
I 1% 1%

Lediglich bei,Recht und Vertragsgestaltung”
hétten IT-Fachhandler einer Umfrage von
IT-BUSINESS gemaf gerne mehr Unterstiit-
zung. Hersteller und Distributoren bieten
nach eigener Aussage in allen Punkten mehr.

Neben flexiblen Lizenzen und Abrech-
nungsmodellen - Stichwort ,Pay as you go*
- gehoren auch Mandantenfahigkeit, eine
tbergreifende Richtlinienverwaltung, ska-
lierbare Nutzermodelle und eine gewisse
Cloud-Kompatibilitit zu den zentralen
Anforderungskriterien fiir das Geschaft mit
Managed Services. Nicht zuletzt ist die Qua-
litdt des Supports ein kritischer Faktor. Da-
her etablieren zahlreiche Hersteller aktuell
dedizierte MSP-Teams fiir die vertriebliche und
technische Betreuung der Partner und Kunden.
Nitzliche Hilfen wie Konfigurationsempfehlun-
gen oder Tools fiir die Kostenkalkulation runden
ein Paket ab.

Die Bereitschaft eines Anbieters zum Dialog und
zu einer vertrauensvollen Zusammenarbeit sind
fiir Volker Lang, Geschéftsfiihrer beim VAD Ebert-
lang aus Wetzlar, letztlich sogar wichtigerals des-
sen Partnerprogramm und Lizenzmodell. Denn
beides konne sich andern, weifd der Distributions-
profi. ,\Wenn es sich um einen Hersteller handelt,
der seinen Partnern zuhort, der auf ihre Kritik,
Wiinsche und Anregungen eingeht, so besteht die
begriindete Aussicht, dass er iiber kurz oder lang
zu einem besseren Hersteller wird.

Managed Service Provider Tools:
a www.it-business.de/msp__tools E. E
Autor: E

4 Sarah Bottcher

DIE NACHSTE GENERATION DER MANAGED SERVICES

Mit der zunehmenden Marktdurchdringung von
Managed Services macht sich zugleich eine struk-
turelle Veranderung bemerkbar. Das gangigste
Modell besteht heute darin, dass MSPs die End-
gerate oder Server ihrer Kunden Giberwachen und
deren méglichst reibungslosen Betrieb sicherstel-
len. Managed Services entwickeln sich indes hin
zu einem Modell, bei dem der Dienstleister nicht
mehr primar fremde IT betreibt (,Managed Only*),
sondern bei dem ihm auch die Hardware selbst
gehort (,O0wned and Managed”), er dem Kunden
also die komplette Umgebung bereitstellt.

Noch ist der Managed-Only-Ansatz am weitesten
verbreitet, wie die Analysten von The Channel
Company ermittelt haben. Ihn verfolgen 39 Pro-
zent der MSPs, wahrend 27 Prozent auf das
Owned-and-Managed-Modell setzen. Weitere 34
Prozent vertreiben lediglich Managed Services an-
derer Anbieter, teils als Whitelabel unter eigenem
Namen. Managed Only ist vor allem bei Dienstleis-
tern Ublich, die kleine (42 %) und mittelgroe Kun-
den (47 %) betreuen. Allerdings wird der,Owned
and Managed“-Ansatz den meisten Befragten zu-
folge in Zukunft am starksten wachsen.
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Genese des Erfolgs:

Vom Systemhaus zum
Managed Service Provider

Dem Preiswettbewerb entrinnen -
Dienstleistungen koppeln
Nicht nur, aber multipel verstarkt durch die
Pandemie rei3t der Bedarf an digitaler Trans-
formation nicht ab. Systemhauser haben es
in diesem Wandlungsprozess nicht leicht:
Kunden fordern immer mehr CloudIdsun-
gen, die bei jedem IT-Partner oder sogar
direkt beim Hersteller gebucht werden kon-
nen. Daraus entsteht ein Preiswettbewerb,
dem es zu entrinnen gilt. Die Losung besteht
darin, das eigene Portfolio um kundenbin-
dende Values zu erweitern. Am besten ver-
edeln l3sst sich die eigene Produktpalette
mit der Bereitstellung von individuellen
Managed Services: Sie sichern langfristige
Zusammenarbeit und liefern den Mehrwert,
den KMUs in einer immer komplexer wer-
denden IT-Landschaft dringend benétigen.

Was leistet ein
Managed Service Provider?

Die Implementierung neuer Software sowie
Migrationsprojekte sichern die digitale Leis-
tungs- und Zukunftsfahigkeit des Endkun-
den: Die positiven Effekte drohen jedoch
zu verpuffen, wenn sie dessen IT-Abteilung
Uberlasten. MSPs schaffen den Freiraum fiir
die interne IT des Endkunden. Sie kann sich
auf ihre unternehmenskritische Kernkompe-
tenz konzentrieren. MSPs iibernehmen das
Management und Monitoring von Infrastruk-
tur, Digital Workplaces und IT-Security. Der
MSP kann schneller und flexibler auf Stérun-
gen reagieren oder Standardaufgaben - wie
grol3 angelegte Backups und Systemupdates
- routiniert abwickeln. MSPs bringen da-
bei groBere Expertise und Erfahrung als die
hausinterne IT mit. So missen weder neues
Personal eingestellt noch interne Schulun-
gen oder Fortbildungsprogramme selbst
auf die Beine gestellt werden. Mit Managed
Services bleiben innerhalb des definierten
Service-Rahmens Ressourcen und Kosten
vorausschauend planbar und transparent.

Briickenschlag zwischen

Hersteller und Reseller
Die ADN bildet als Value-Added Distributor
die Briicke zwischen Hersteller und Reseller.
Frih hat der VAD den gestiegenen Bedarf
an Managed Services erkannt und sich bes-
tens dafiir aufgestellt, bei der Transforma-
tion zum MSP zu unterstiitzen - sowohl aus

DIE ERFOLGSFORMEL FUR IHR MSP BUSINESS:

(Klassische IT + Cloud Services) APN MSP Solution Design
+ (MSP-Team + ADN Prof. Service) know-howvia ADN academy
+/Enduser IT = ADN MSP Erfolgsgarantie

BILD: ADN
J

Know-how-Perspektive als auch mit seinem
Managed-Service-Portfolio. ,Wir holen den
IT-Partner genau da ab, wo er steht, um den
Weg gemeinsam fortzusetzen oder zu star-
ten. Wir finden fiir jeden Partner das passen-
de Vermarktungskonzept, egal ob er lieber
auf eigenes Hosting, die groRen Hypersca-
ler oder auf hybride Szenarien setzt’, erklart
ADN-Geschéftsfiihrer Hermann Ramacher.
Mit diesem Angebot adressiert ADN nicht nur
etablierte MSPs, die an der Seite der ADN eine
Erweiterung ihrer Gestaltungsmdoglichkeiten
an die Hand bekommen, sondern auch alle,
die zum erfolgreichen MSP werden wollen.

Geschickt geschult
Das ADN Tech Academy genannte Schu-
lungszentrum bereitet den Reseller optimal
auf seine Rolle als Managed Service Provider
vor. lhr Trainingsangebot erstreckt sich tGber
hochqualifizierte Hersteller Zertifizierungs
Trainings, Workshops, Practice Labs mit
Zertifikat, Testcenter sowie Roadshows. Die
Inhalte reichen von Datacenter Infrastruc-
ture Uber Microsoft Azure bis hin zu Security,
Storage sowie Modern Workplace.

Mit dem Partner eng am Kunden
Hermann Ramacher betont: ,Wir begleiten
Sie Schritt fiir Schritt zu lhrer neuen Rolle
als MSP”

Bei Ressourcen-Engpassen springt die ADN
Professional Services Unit ein.

Zertifizierte Techniker und Ingenieure bie-
ten einen umfangreichen Dienstleistungs-
katalog an. Nah am Partner, eng am Kunden
begleitet die ADN von der Uberpriifung der
Kundenfirewall Gber Installation Services
bis hin zur Durchfiihrung von Design-Work-
shops. Die erfahrenen System-Architekten
unterstiitzen dabei remote oder vor Ort.

ADN ist der erfolgreiche Partner bei der
Transformation vom Reseller zum MSP. Es
ist nicht nur die jahrzehntelange Erfahrung
des Vorzeige-VAD im Kerngeschaft, sondern
auch die gelebte Unternehmenskultur Dis-
tribution 2.0, die mit starkem Fokus auf den
Partner unzahlige Erfolgsgeschichten her-
vorgebracht hat.

( Mehr unter: www.adn.de
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Hier ein bisschen IAM, dort ein wenig Threat Detection: Wie sinnvoll sind

punktuell zusammengestellte Managed Security Services (MSS)? Hat der Best-

of-Breed-Ansatz ausgedient? Und: Welches Kundenklientel adressiert man?

Lange Zeit waren Firewalls, Antivirus- und End-
point-Losungen das Bollwerk gegen Eindring-
linge von auf3en, quasi die Pfortner der Unterneh-
mens-IT. Doch mit standortiibergreifenden Netz-
werken, mobilen Gerdten, [oT, Edge Computing
und der hybriden Cloud stehen Security-Beauf-
tragte vor der komplexer werdenden Aufgabe, all
diese Dinge zu sichern. So wie die IT-Landschaft
vielfaltiger geworden ist, trifft dies auch auf die
Bedrohungen zu. Gepaart mit dem immer starker
spurbaren Fachkrdftemangel sowie den recht-
lichen Anforderungen, ist es ein logischer Schritt,
dass sich die Antwort verandert, mit der man den
neuen Security-Risiken begegnet: Managed Secu-
rity Services.

»Allein einen Cyberangriff iberhaupt zu erken-
nen, ist heute intern kaum noch moglich® erklart
Christian Bohr, Head of Managed Services bei
Controlware. Und das stellt ein grofdes Problem
dar. Denn um gezielt gegen einen Angriff vorgehen
zu konnen, ist es wichtig, den Kontext einer
Cyberattacke zu verstehen. Nur so lasst sich eine
geeignete individuelle Losung finden. Als Be-
schleuniger fiir die Entwicklung von Managed
Security hat im vergangenen Jahr die Coronakrise

gewirkt, wie die Eset-Umfrage ,,Quo vadis, Unter-
nehmen?“ zeigt. Zum einen muss das Security-
Niveau des eigenen Netzwerks verstarkt werden.
Zum anderen steht die zentral gemanagte IT-
Sicherheitslésung zur Disposition. Ungefahr zwei
Drittel der befragten Unternehmen werden laut
Studie ihre Investitionen trotz Covid-19 beibehal-
ten oder sogar noch steigern (25 %). Doch was sind
nun die wahren Bediirfnisse von Unternehmen?
Diese Frage hat Fernao im aktuellen Threat Re-
port gestellt. Die Befragten setzen eine hohe Pri-
oritdt auf die frithzeitige Erkennung von Cyber-
bedrohungen (54,7%) und die kontinuierliche
Uberwachung ihrer IT-Infrastruktur (50 %). Die-
ses Aufgabengebiet ist ressourcenintensiv, mit
hohen Datenvolumina verbunden und erfordert
bei der Analyse von Sicherheitsvorfallen Fachwis-
sen. Deshalb ist hier die Nachfrage nach externer
Unterstiitzung besonders hoch.

Wahrend Hersteller, Beratungsunternehmen und
Marktforscher das Thema MSSP bereits seit eini-
ger Zeit treiben, stehen viele kleinere Systemhau-
ser oft erst am Anfang, diese Servicemodelle zu
implementieren. Denn neben einer komplett
anderen Kostenkalkulation gilt es, Mitarbeiter zu

BILD: FRED - STOCK.ADOBE.COM



schulen und sich Gedanken tiber eigene, zusatz-
liche Services zu machen, die auf die Angebote
von Herstellern und Distributoren aufgesattelt
werden konnen, um sich vom Rest des Markts zu
differenzieren und hohere Erlose zu erzielen. Es
scheint schwierig, die richtige Balance zu finden,
um einerseits technologisch nicht abgehangt zu
werden und andererseits ein profitables Geschaft
aufzubauen. Zwar machen immer mehr Herstel-
ler ihr Portfolio sukzessive komplett ,Managed-
fahig“ und bieten es den Partnern an, doch auch
hier gilt es, genau hinzuschauen. Einen anderen
Ansatz hat zum Beispiel NTT. Deren CEO Kai
Grunwitz: ,MSS ist ein echter Differenzierungs-
faktor, wenn es als professioneller Bereich betrie-
ben wird. Leider trifft man oft Trittbrettfahrer, die
das Thema fiir sich reklamieren ohne dabei in der
Breite, sprich Abdeckung von Cybersicherheits-
themen, dafiir aufgestellt zu sein.”

In eine dhnliche Richtung argumentiert Rene
Claus von Eset: ,,Die Absicherung des Netzwerks
gegen Malware-Attacken aller Art zahlt weiterhin
zu den Cash Cows.“ MSS-Provider sollten daher
vermehrt auf den Verkauf umfassender und indi-
vidueller Konzepte setzen, anstatt auf den einzel-
nen Lizenzverkauf. Bei G Data geht man Managed
Security Services ebenfalls aktiv an: ,Wir werden
unser Partnergeschaft fiir MSSP gezielt erweitern.
Mit Hilfe von starken Partnern verbinden wir die
Vorteile von , IT-Security Made in Germany“ mit
Managed Services®, bestatigt Hendrik Flierman,
Vice President Sales bei G Data. Unabhéngig von
der Auspragung bieten Managed Services weitere
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Welche der nachfolgenden Managed Services

wirden Sie in Anspruch nehmen?

Vorteile, wie Vincenzo Biasi, Geschaftsfithrer bei
Levigo Systems, beschreibt: ,Managed Security
Services schaffen eine hohe Kundenbindung.
Gleichzeitig lassen sie sich in der Regel sehr gut
skalieren. Das ermoglicht uns, unseren Kunden
eine hohe Servicequalitit zu erschwinglichen
Preisen zu liefern.“ Karsten Agten, Geschaftsfiih-
rer IT-On.net, erganzt: ,Mit steigender Automa-
tisierung steigen die Margen und damit die Pro-
fitabilitdt. Der technische Schutz und die
gewissenhafte Konfiguration reduziert zudem das
Risiko von DSGVO-Vorfallen.*

Mehr unter:
2 http://bit.ly/MSS-Sec

o
Autor:
j Sylvia Losel EI'.:

SCHWACHSTELLEN-HOCHSTSTAND, LOSEGELD-ZENIT UBERSCHRITTEN?

Dass es schwer ist, jede Cyberattacke in einen
Kontext zu setzen, illustriert eine Zahl, die die Yes-
WeHack-Community publiziert hat. Sie hat 2020
doppelt so viele Schwachstellen identifiziert wie
im Jahr zuvor. 30 Prozent der Schwachstellen wur-
denals,hoch” und, kritisch” eingestuft. Sie hatten
schwerwiegende Auswirkungen gehabt, wenn sie
ein krimineller Hacker genutzt hatte, etwa indem
er Zugang zu allen Kundendaten erhalten oder die
Infrastruktur vollstandig kompromittiert hatte.
Ahnlich sieht es mit den tatsichlich erfolgten
Angriffen aus. Datto zitiert in dem Report,Global
State of the Channel Ransomware” das FBI, wo-

nach die Anzahl der Cyberangriffe seit Beginn der
Pandemie um mehr als 400 Prozent gestiegen ist.
Doch es gibt auch gute Nachrichten. MSPs berich-
ten, dassim Durchschnitt das geforderte Losegeld
bei Ransomware fir KMU 5.600 US-Dollar pro
Vorfall betrug, verglichen mit 5.900 US-Dollar im
Vorjahr. Und laut YesWeHack hat sich die Zeitspan-
ne zwischen der Identifikation und Behebung von
Schwachstellen deutlich verkirzt - von 109 Tagen
im Jahr 2019 auf durchschnittlich 44 Tage im Jahr
2020. Knapp 70 Prozent der 2020 entdeckten Si-
cherheitsliicken wurden innerhalb von 28 Tagen
behoben.

BILD: FERNAO
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Eine Hand

wascht die andere

Reseller erhalten Hilfe beim Wandel zum Dienstleister, und Distributoren

profitieren von einem lukrativen Geschaftsmodell: Managed Security Services.

BILD: BIGNAI - STOCK. ADOBE.COM

Wie heiflt es so unschon? Hundertprozentige
Sicherheit gibt es nicht. Unternehmen konnen
einen Cyberangriff auf Dauer nicht verhindern,
sondern miussen versuchen, ihn so frih wie
moglich zu entdecken. Zwar foérdern Cyber-
bedrohungen Managed Security Services (MSS).
Doch dadurch geraten die Provider selbst ins
Visier der Angreifer. Schliefilich verfiigen sie iiber
viele sensible Kundendaten. Deshalb arbeiten
Systemhduser mittlerweile selbst mit speziali-
sierten MSSPs zusammen. Einerseits zum Schutz
der Kunden, andererseits, um das eigene Unter-
nehmen abzusichern.

Doch wie wird ein klassischer Reseller zum MSSP?
Hohe Investitionskosten und der spiirbare
Fachkrdftemangel scheinen dieses Vorhaben
undenkbar zu machen. Um die Transformation
zum Security-Dienstleister dennoch zu meistern,
sollten Unternehmenaufdie Hilfeder Distribution
zuriickgreifen. Auf MSP spezialisierte Unterneh-
men, wie der Distributor Acmeo, der mittlerweile
zur Infinigate-Gruppe gehort, bieten Geschafts-
modellberatung, Vertragsvorlagen sowie Vertrieb-
und Marketingunterstiitzung an. Auch Tech Data
und ADN stehen ihren Partnern zur Seite.

Ein neues Finanzierungsmodell, um Reseller beim
Einstieg in das MSSP-Geschift zu unterstiitzen,
bietet Also. Der Broadliner hat seit 2010 eine
eigene Einheit fiir Security Services und arbeitet
seit Beginn des Jahres mit Watchguard zusammen.
Gemeinsam bieten die Unternehmen MSSPs die
Appliances des Security-Herstellers im Subskrip-
tionsmodell an. Abgerechnet wird monatlich nach
dem Pay-as-you-go-Prinzip, eine Mindestlaufzeit
gibt es nicht. Uber den Also Cloud Marketplace
haben Provider zudem die Moglichkeit, die Ab-
rechnung der monatlichen Gebiithren mit ihren
Endkunden automatisiert abzuwickeln.

Ein dhnliches Modell fahren Exclusive Networks
und Fortinet. Uber die Plattform X-OD von
Exclusive konnen MSSPs die Produkte des
Herstellers beziehen. Auch Palo Alto, Proofpoint
und Chronicle sind dort mit Hard- und Software-
Losungen vertreten. Durch die Mdglichkeit, die
Hardware zu mieten, anstatt sie zu kaufen, sinkt
die Einstiegshiirde der hohen Vorabinvestitionen
fiir Reseller, um ins MSSP-Geschift einzusteigen.
Und die Distributoren profitieren von regel-
mafligen Einkiinften.

Zwar ist fur Ingram Micro das Security-Geschift,
fiir das der Broadliner im vergangenen Jahr eine
eigene Einheit gebildet hat, eine noch relativneue
Sparte. Doch Mike Cramer, der die Unit verant-
wortet, sieht jetzt schon fiir beide Seiten klare
Vorteile: ,Zum einen steigern Managed Security
Services die Security Awareness. Zum anderen 6ff-
nen sie neue Kundensegmente und den Zugang
zu zum Teil noch unbekannten Herstellern. Und
indem wir unsere Partner starken, profitieren wir
als Distributor von einer hoheren Kundenbin-
dung. Es ist ein sehr skalierbares Geschafts-
modell.

2

Das bieten die Distris auBerdem:
bit.ly/CF3MSS
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MSP, aber wie? 7 Schritte fiir

einen erfolgreichen Start

Kaum ein anderes Thema wird in der IT-Services-Branche so intensiv diskutiert wie Managed
Services. Analysten prognostizieren exorbitante Wachstumsraten, die Nachfrage steigt rasant
und auch sonst ist die Expertenmeinung international eindeutig: An Managed Services gibt es
fur IT-Dienstleister heute und morgen kein Vorbeikommen mehr.

)y

Kritiker wenden ein, dass der Hype um Ma-
naged Services allein von den Lésungsanbie-
tern getrieben sei und IT-Dienstleister sich
weiter auf das konzentrieren sollten, was sich
jahrzehntelang bewdhrt hatte: Troubleshoo-
ting, Installation, Reparatur etc.

Managed Services Teil

der digitalen Evolution

Dabei lassen die Traditionalisten jedoch ei-
nen wichtigen Aspekt auBBer Acht: Managed
Services sind keineswegs ein kinstliches
Konstrukt, sondern eine natirliche Weiter-
entwicklung des IT-Supports, angepasst an
die steigenden Anforderungen der Digitali-
sierung und den massiven Fachkrafteman-
gel. Und dass beides unaufhaltsam fort-
schreitet, daran haben auch die kritischsten
Stimmen keinen Zweifel.

Break-Fix funktioniert zwar noch und wird
auch in den nachsten Jahren nicht ver-
schwinden. Die Nachfrage und damit die
Relevanz des Modells werden im Zuge des
digitalen Fortschritts jedoch weiter sinken.

Je mehr Cloud, desto

weniger On-Premise

Fir IT-Dienstleister sind das gute Nachrich-
ten: Je mehr Cloud, desto weniger On-Pre-
mise. Die Skalierbarkeit und die Margen der
Managed Services im Vergleich zu den stark
personengebundene  Break-Fix-Dienstleis-
tungen sind deutlich héher. Hinzu kommen
bessere unternehmerische Gestaltungsspiel-

© KATEINA - STOCK ADOBE.COM

raume, bessere Planbarkeit, Zukunftssicher-
heit und Wettbewerbsvorteile.

Um davon profitieren zu kénnen, mussen IT-
Dienstleister ihr Geschaftsmodell sukzessive
umstellen. Davor schrecken viele Unterneh-
men zuriick, zumal das,alte” Geschéft ja noch
funktioniert - fragt sich nur, wie lange noch.

Erfolgreicher Start in 7 Schritten
IT-Dienstleister sollten die Einflihrung von
Managed Services daher nicht weiter auf die
lange Bank schieben. Es ist auch kein ,He-
xenwerk’, wie unzéhlige Erfolgsgeschichten
beweisen.

Das A und O fiir eine erfolgreiche Transfor-
mation zum Managed Service Provider ist
eine gute Vorbereitung. Mit diesen 7 Schrit-
ten kommen Sie lhrem Ziel ein deutliches
Stiick ndher und stellen die Weichen fir eine
erfolgreiche Zukunft:

1. Welche Tools benétige ich fiir mein
Managed Services-Angebot?

Ohne Service-Automatisierung und Remote
Monitoring & Management geht im Mana-
ged Services-Geschaft gar nichts. Informie-
ren Sie sich Uber PSA- und RMM-L6sungen
flir MSPs. Auf welche Aspekte Sie dabei ach-
ten sollten, erfahren Sie in unserem Ratgeber.

2. Welche Services will ich anbieten?

Legen Sie fest, welche Services sie in welcher
Form anbieten wollen. Service-Pakete oder
einzelne Services ,a la carte”? Analysieren Sie

die Bediirfnisse Ihrer Bestands- und Zielkun-
den und richten Sie Ihr Angebot danach aus.
In unserem Ratgeber erhalten Sie Tipps zur
Gestaltung lhrer Services.

3. Welche Partner benétige ich

fiir mein Angebot?

Partnerschaften mit Technologie-Anbietern
ermdglichen den Zugang zu neuen Ange-
boten, verschaffen Wettbewerbsvorteile und
starken die Kundenbindung. Die Kriterien fir
eine erfolgreiche Partnerauswahl haben wir
in unserem eBook fiir Sie zusammengestellt.

4. Spezialisieren Sie sich.

Werden Sie zum Experten, entweder fiir eine
bestimmte Branche oder fiir die Unterneh-
men in lhrer Region.

5. Mehrwert bieten, darstellen

und kommunizieren.

Billiger kann jeder, doch was sind die wirk-
lichen Vorteile einer Zusammenarbeit fir
den Kunden? Stellen Sie den Mehrwert Ihrer
Services dar und bieten Sie lhren Kunden Ar-
gumente, warum sie mit lhnen zusammenar-
beiten sollten.

6. Kein Erfolg ohne Marketing.

Sie kdnnen der beste IT-Dienstleister der Welt
sein. Es nitzt Ihnen nichts, wenn das keiner
weil3. Sorgen Sie dafir, dass lhre Zielkunden
Sie und lhr Angebot kennen bzw. leicht ken-
nenlernen kénnen.

7. Zufriedene Kunden bringen

neue Kunden.

Machen Sie es |hren Kunden leicht, Sie wei-
terzuempfehlen. Worauf Sie beim Empfeh-
lungs-Marketing achten sollten, erfahren Sie
in unserem Ratgeber.

Das vollstandige eBook mit allen Tipps und
Best Practices, wie lhnen eine erfolgreiche
Transformation zum Managed Service Provi-
der gelingt, erhalten Sie kostenlos auf unse-
rer Website unter:

https://bit.ly/Datto-MSP
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Das Netzwerk: flexibel,
sicher und gemanagt

28 Milliarden vernetzte Gerate sind es 2021 wohl weltweit. Alleine diese Zahl

verdeutlicht, welche Rolle Netzwerke als das Ruckgrat der Digitalisierung ein-

nehmen. Aber wie macht man ein Netzwerk stabil, sicher und zukunftsfahig?

Ideen gibt es viele, eine Patentlosung hat niemand. Doch wird allein die Vielzahl

der Herausforderungen den Trend zu As-a-Service-Modellen verstarken.

Lange vorbei sind die Zeiten, in denen es nur galt,
Desktop-PCs mit einem Server zu vernetzen und
vielleicht noch einen Drucker in das Gebilde ein-
zubinden. Heute miissen verteilte Standorte ver-
netzt, Cloud-Umgebungen eingebunden, Daten-
und Verbindungssicherheit gewdhrleistet sowie
kabelgebundene und drahtlose Netze integriert
werden. Kiinftig spielen vernetzte Industrie-
Umgebungen, Edge Computing, 5G sowie WiFi 6
eine grofder werdende Rolle. Erschwerend kommt
hinzu, dass Netzwerk-Verantwortliche mit Alt-
Systemen konfrontiert sind, die in die neuen Wel-
ten tiberfithrt werden miissen. Im vergangenen
Jahr hat sich gerade auch hinsichtlich des Be-
wusstseins flir Security-Aspekte im Netzwerk viel
getan. Denn die Netzwerksicherheit ist, so IDC,
bei 31 Prozent der Befragten der grofdte Treiber fiir
Modernisierungsanstrengungen. Aber auch das
Netzwerkmanagement und dessen Automatisie-
rung (24 %) bringen Dynamik ins Spiel.

Bei Security ist das Schlagwort, das durch die
Branche geistert, das ,Secure Access Service Edge*

(SASE). Dabei ist es gar nicht so sehrneu, sondern
bezeichnet vielmehr einen Zusammenschluss vie-
ler bestehender Tools. SD-WAN- und VPN-Tech-
nologien werden dabei mit Cloud-nativen Sicher-
heitsfunktionen wie beispielsweise Zero Trust,
CASB und Firewalls kombiniert. Dies soll einer-
seits die Komplexitdt reduzieren und andererseits
die Sicherheit erh6hen. Schlagwort hin oder her,
Security und Netzwerk als eine Einheit zu sehen
und auch so zu behandeln, wird die Zukunft sein.
Eine Management-Konsole, die Probleme er-
kennt, analysiert und auch gleich eine Lésung
vorschlagt und umsetzt, erleichtert das Leben der
Verantwortlichen. KI und Automatisierung sind
in Zeiten vielfaltiger Bedrohungen, massiver
Anforderungen und volatiler Anbindungen unver-
zichtbare Elemente.

Hersteller haben dies schon frith erkannt. Juniper
hat beispielsweise 2019 die MIST-Plattform aus
genau diesem Grund gekauft und erweitert diese
sukzessive. Erst vor Kurzem beim EX-Switch um
WAN-Assurance und den virtuellen Marvel-Netz-




Passgenaue Services fiir die einzelnen
Kunden zu kreieren, ist eine der Herausfor-
derungen der Zukunft fiir Systemhauser.

werkassistenten, der durch die Ubernahme von
128 Technologies eingebunden werden konnte.
KI-gesteuerte Automatisierung, Einblicke und
Handlungsmoéglichkeiten vom Client bis zur
Cloud sowie Vereinfachung und Optimierung
sind die Zielgedanken hierbei, die dem Channel
eben auch Services ermoglichen und ihm das Le-
ben dank Automatisierung und aktiver Remote-
Steuerungsmoglichkeiten leichter machen. HPE
Aruba entwickelt ebenfalls die Edge Services Plat-
form in diese Richtung. ,Kiinftig wird es darauf
ankommen, konventionelle Rechenzentren und
MPLS-zentrierte und VPN-basierte Netzwerke in
eine Cloud-native SASE-Architektur umzuwan-
deln, die eine dynamischere Bereitstellung von
sicheren Netzwerkservices bietet und gleichzeitig
eine End-to-End-Absicherung der Daten garan-
tiert”, heifdst es aus dem Unternehmen.

Dass diese Themen im Markt angekommen sind,
bestatigt Alexander Ernst, Director Network &
Communication bei Cancom: ,Automatisierung
und die Einheitlichkeit zwischen LAN, WLAN,
WAN, DC/Cloud/IaaS beschaftigen uns aktuell,
wenn es um Netzwerke geht.“ Fiir David Balzer,
Senior Manager UCC & Infrastruktur bei Ingram
Micro, geht es auch darum, die , Inkompatibilitat
zwischen Losungen verschiedener Anbieter und
Revisionen“ in den Griff zu bekommen. Er geht
von einer Starkung der Cloud Managed Solutions
aus. ,Services hierzu werden mittlerweile von
allen Marktteilnehmern angeboten.

Rolf Bachmann, Head of Network Solutions bei
Controlware, wagt einen Blick in die Zukunft:
»Software-defined wird sich als De-facto-Stan-
dard etablieren und in Unternehmen aller Gréf3en
relevant werden. Als Begleiterscheinung der
Digitalisierung werden Programmierung, Auto-
matisierung und Infrastructure as Code die Be-
rufsbilder im Netzwerkbereich pragen. WiFi und
5G (private Netze) werden konvergieren. Der
Trend zu Cloud-basiertem Netzwerkmanagement
und zu Recurring Services wird in den nachsten
Jahren anhalten.“ Und Reiner Schirra, Technischer
Leiter beim Systemhaus Agasysteme, erganzt:
,Der Netzwerkmarkt wird sich wohl immer mehr
in die Cloud verschieben. Leider stellt sich dann
die Frage, welchen Anbieter ich nutzen kann,
wenn auch die DSGVO eingehalten werden muss.*
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Ein Trend hin zu regionalen IT-Anbietern, der an-
halten durfte, ist ohnehin nicht nurseit Ausbruch
der Coronakrise, sondern bereits seit dem Kippen
des Privacy Shield und seit der Gaia-X-Initiative
zu verzeichnen. In diesem Zuge haben auch Ini-
tiativen wie ,Security made in EU“ des Teletrust-
Verbands einen Ndhrboden. Abgesehen vom tech-
nologischen Galopp bietet der Netzwerk-Markt
zudem eine enorme Vielfalt an Bereitstellungs-
modellen. Die Bandbreite reicht vom selbst be-
triebenen kleinen Unternehmensnetzwerk tiber
die Inanspruchnahme von Cloud-Diensten und
einzelnen Managed Services bis hin zu Network-
as-a-Service-Diensten (NaaS).

Der Markt fiir Naa$S soll bis 2023 auf 21,7 Milliar-
den Dollar wachsen, so ein Report von Markets
and Markets. Durch die Abgabe der Verwaltungs-
aufgaben fiir das Netzwerk erhoffen sich IT-
Entscheider mehr Business-Agilitdt, erhdhte
Sicherheit und Kosteneffizienz, so Axians. Der
Systemintegrator und MSP bietet deshalb NaaS
als Pay-per-X-Modell fiir den Netzwerkbetrieb an.
Jacques Diaz, CEO von Axians Deutschland: ,Wir
planen, implementieren und betreiben fiir Kun-
den LAN-, WLAN- und WAN-Infrastrukturen -
mit Laufzeit-basierten Kosten statt fixen Einmal-
investitionen und Cloud-Optionen statt einer
Skalierung tiber Hardware-Updates.“ Die Wege
aus dem Dschungel der wild wuchernden Netz-
werk-Welt sind vielféltig. Das miissen sie auch
sein. Die Aufgabe wird sein, individuelle Netz-
werk-Landkarten zu erstellen, diese mit Verkehrs-
regeln anzureichern, um Managed Services auf
den Kunden zugeschnitten anbieten zu kdnnen.

Netzwerke aus der Cloud:
http://bit.ly/Netz-MS

Autor:
Sylvia Losel
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Die Welt steht Kopf: Geschiftsreisen entfallen,
Homeoffice ist plotzlich Alltag, und Videokonfe-
renzen ersetzen Meetings im Biiro. Die Corona-
Pandemie hat die Arbeitswelt verdndert, und
durch den Umzug vieler Arbeitnehmer in das
Homeoffice haben allem voran virtuelle Meetings
sowie Videokonferenzen an Bedeutung fur die
Kommunikation in Unternehmen gewonnen.
Christian Malzacher, Business Manager Work-
place bei Bechtle, bestatigt: ,, In den zuriickliegen-
den Monaten hat der Einsatz von UCC-Tools einen
Schub erhalten. Jedoch besteht in Unternehmen
derzeit ein ,Flickenteppich® an verschiedensten
Anwendungen, Diensten und Applikationen, wie
Alexander Ernst, Director Network & Communi-
cation bei Cancom, berichtet. Das stelle nicht nur
die IT, sondern auch die Anwender vor Herausfor-
derungen. Der ,Flickenteppich® wurde durch die
Pandemie nochmals verstarkt, da aus der Not
heraus kurzfristig Webmeeting-Losungen ein-
gefilhrt wurden, um die Produktivitit und
Geschaftsfahigkeit schnell sicherzustellen. Dabei
blieb Ernst zufolge bei der Einfithrung von UCC-
Tools leideroft die User-Adoption auf der Strecke,
wodurch das Potenzial der Lésungen nicht in
Ganze genutzt wird.

Dieser Mangel an Knowhow zum Umgang mit
UCC-Tools sowie die immer komplexer werden-
den Anforderungen lassen den Bedarf an Mana-
ged Services wachsen. So postuliert Ernst: ,UCC
ist ein Kernthema, das noch starker als Managed
Service geliefert wird.“ Gleichzeitig spielt die
Cloud bei UCC-Losungen eine immer grof3ere Rol-
le, und vor allem in der aktuellen Situation haben
viele Unternehmen Kommunikationsdienste wie
Internet-Telefonie, E-Mails, Instant Messaging
oder Conferencing zur Miete aus der Datenwolke
bezogen. Die Services aus der Cloud haben fiir

UCaaS findet Gehor

Mit der Corona-Pandemie haben UCC-Losungen
schlagartig Einzug in den Unternehmensalltag
gefunden, jedoch oft als Insellosungen. Das lasst
Managed Services an Bedeutung gewinnen.

BILD: SHCHUS - STOCK ADOBE.COM

Anwender den Vorteil, dass der Zugriff von tiber-
all funktioniert, sofern Internet vorhanden ist.
AufSerdem werden die Kommunikationskanale
auf einer Plattform zusammengefiihrt und kon-
nen sicher gemanagt werden. Mit ,Unified
Communications as a Service“ (UCaaS) konnen
beispielsweise Software-Updates einfach und zen-
tralisiert in bestehende Geschaftsprozesse integ-
riert werden, wodurch sich die Reaktionszeit in
Unternehmen verkiirzt. Hierdurch werden Kosten
und Personalaufwand weiter eingespart und
standortiibergreifendes Arbeiten untersttitzt.

Des Weiteren sollen Medienbriiche zwischen
Telefonie, Instant Messaging, Video, Serverzugriff
und File Sharing verhindert werden. Malzacher
erganzt dazu:,Die Vorteile fiirden Kunden liegen
im einfachen Bezugsmodell, in der flexiblen
Anpassung an die schnellen Innovationszyklen,
der Gewdhrleistung hochster Sicherheitsstan-
dards sowie in einem umfassenden Support durch
den professionellen Dienstleister. Zudem konnen
bei der Bereitstellung aus der Cloud oftmals
Lizenzen gespart werden, die bei den separaten
Anwendungen anfallen wiirden. Das wiederum
erfordert ein Umdenken, wie Dr. Felix Wunderer,
Vice President Digital Business and Transforma-
tion, Telekom Deutschland, erklart. Denn beim
Einkauf bevorzugen manche Unternehmen noch
Einmal-Ausgaben und eine vor-Ort-Installation.
Die Coronakrise hat modernen Arbeitsplatzkon-
zepten den ndtigen Auftrieb verschafft und damit
einhergehend wird die Verbreitung von UCC-
Losungen sowie UCaaS weiter zunehmen.

Mehr unter:
http://bit.ly/UC-MustHave

r Autor:
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Fortinet unterstltzt seine Partner durch sein MSSP-Pro-  |hre Vorteile mit Fortinet MSSP
gramm, welches die Bereitstellung von zuverlassigen
Tools und eines ausgezeichneten Rund-um-Supports

umfasst. So erhalten Fortinet MSSP-Partner einen star-
( ken Wettbewerbsvorteil, um weiter zu wachsen und die Q Vertriebsunterstiitzung
Profitabilitat zu steigern.

)

Als Fortinet MSSP-Partner bieten sich Ihnen je
Partnerlevel zahlreiche Mehrwerte.

- Zugang zum Fortinet MSSP-Portfolio

- Zugang zum kostenlosen Fortinet Developer Network (FNDN)
als Jahresabonnement

Security-as-a-Service powered by Fortinet - FNDN Developer Toolkit und FNDN Deploy Toolkit

Fortinet bietet eigene Software-as-a-Service (SaaS) An- {:I. Technischer Support
gebote fur z.B. die FortiSandbox Cloud, FortiMail Cloud - On-Premises Hardware & SaaS-Losung
und weitere Security-Services. - Virtuelle Maschine

- FortiDeploy Lizenz: Ermoglicht Zero-Touch Bulk Provisioning
fur Ihre FortiGate-, FortiWifi- oder FortiAP-Produkte

Was bekommt lhr Kunde? - FortiPortal VM-Lizenz: Virtuelle Maschine, die Wireless- und
Sicherheitsfunktionen von FortiPortal und 100 FortiGates und
J Von Fortinet gehostet und betreutes Angebot 100 FortiAPs umfasst. Erfordert FortiGate als Wireless Control-
ler sowie FortiAnalyzer und FortiManager
\/ Ihre Managed Services als optionaler Mehrwert

'I:} Marketing und Kommunikation

- Profitieren Sie durch zusatzliche Marketingunterstutzung

\/ Einfach und schnell neue Nutzer dazu buchen

' FEERTINET

NUVIQS

RESELLER

TrueValueMSP erweitert das Fortinet MSSP-Angebot

Erganzen Sie das Fortinet MSSP-Programm mit den TrueValueMSP-Services von Nuvias. Nuvias erweitert das
MSSP-Programm von Fortinet durch flexible Zahlungsmodelle fur Firewall-as-a-Service als Hardware- und
gehostete virtuelle Losung. Diese Services werden als monatliches Abrechnungsmodell angeboten.

{} Firewall-as-a-Service {} 24x7 Monitoring Service
- Hardware vor Ort bei Ihrem Kunden
(Full managed, half managed, mtl. Abrechnungsmodell) ﬁ Pre-Configuration Service

- Gehostet im deutschen Rechenzentrum
(Full managed, mtl. Abrechnungsmodel) ﬁ Zero-Touch-Deployment

Fragen Sie uns zu den Managed Services von Fortinet und Nuvias

Matthias Stuhlmacher | Teamleader Product Sales -
Telefon: +49 (0)40 - 237301-214
E-Mail: Matthias.Stuhlmacher@nuvias.com truevalueMSP.central@nuvias.com

Nuvias Deutschland GmbH - Sachsenfeld 2 - 20097 Hamburg - Deutschland
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Managed Print Services
in Zeiten des Homeoffice

Die durch die Pandemie erzwungene Arbeit vieler Beschaftigter im Homeoffice

stellt die MPS-Branche vor Herausforderungen, bringt aber auch Chancen.

=i S

BILD: NEW AFRICA — STOCK. ADOBE.COM

In vielen Unternehmen sind die Biiros verwaist
und die Abteilungsdrucker stehen still. Fiir die
Beschiftigten, die schon im vergangenen Jahr ins
Homeoffice gegangen sind, wurden eilends klei-
ne Multifunktionsgerdte beschafft, sofern tiber-
haupt welche zu bekommen waren. Oft waren da
fur Heimanwender bestimmte Gerate, die nattir-
lich weder beim Management, noch bei den
Druckkosten die Anforderungen der Unterneh-
men erfiillen. Hier haben die Druckerhersteller
inzwischen reagiert. Sie bieten nun Systeme mit
geringer Standfliche und niedrigem Energie-
verbrauch an, die sich trotzdem tber die Cloud
zentral verwalten lassen. Etliche Kunden haben
daherschon damit begonnen, die eigentlich nicht
passenden Consumergerate gegen diese kompak-
ten professionellen Systeme auszutauschen. Auch
die MPS-Anbieter miissen sich hier umstellen, da
sie nun nicht mehr einen Geratepool in Firmen-
gebduden betreuen, sondern Gerdte und Ver-
brauchsmaterial zu einer Vielzahl von Heiman-
wendern bringen miissen. Wichtig sind hierauch
Remotel6sungen, um den Anwendern bei Prob-
lemen zu helfen, wenn das Drucken und Scannen
mal nicht klappt.

Besonders stark hat das Druckvolumen in den
Branchen abgenommen, die unter Pandemiebe-
dingungen nur sehr eingeschrankt arbeiten kon-
nen, also etwa der Gastronomie, der Hotellerie
oder der Luftfahrt. Auch an Schulen standen die
Drucker lange still. In Behérden und im Gesund-
heitswesen wurde mehr gedruckt, aber nicht ge-
nug, um den Riickgang abzufedern. Fiir die MPS-
Anbieter ist das ein Anlass, Abrechnungsmodelle
zu entwickeln, die weniger stark von Clicks ab-
hangig sind, sondern Drucker- und Dokumenten-
management in den Vordergrund riicken.

Denn Firmen und Institutionen, die noch viel mit
Aktenordnern arbeiten, haben das Problem, dass
sie ihre Beschaiftigten oft gar nicht von zuhause
aus arbeiten lassen konnen. Denn oft miissen
mehrere Angestellte auf den selben Aktenbestand
zugreifen, und dann gibt es noch das Problem mit
mit dem Datenschutz, gerade bei vertraulichen
Dokumenten. Hier haben Unternehmen und
Amter einen Vorteil, die bereits Abldufe fiir die
digitale Verarbeitung von Dokumenten etabliert
haben. Beiihnen reicht es aus, wenn die Poststelle
besetzt ist, die ankommende Briefe oder andere
Drucksachen digitalisiert, zuordnet und dann fiir
eine digitale Weiterverarbeitung speichert, die
auch vom Homeoffice aus moglich ist. Dort kann
tiber sichere Kommunikationswege und einen
personalisierten, dokumentierten Zugriff auch
besser gewdhrleistet werden, dass sensible Daten
vertraulich behandelt werden.

Fiir MSPs bietet das eine erhebliche Chance auf
ein zusatzliches Geschaft, das sie von sinkenden
Druckvolumina unabhédngiger macht. Und sie
koénnen es noch mit weiteren Workplace-Services
fir das Homeoffice kombinieren.

Mehr unter: AHE
bit.ly/ITB-Epson-Roundtable ;&' E
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Bewahrungsprobe fur
RMM-Plattformen

Cloud-Instanzen werden anders iiberwacht als On-Premises-Systeme. In einer

hybriden Welt miissen Plattformen fiir das Remote Monitoring & Management

(RMM) beides unterstiitzen. Inwieweit sind sie tatsdachlich schon Cloud-ready?

Ein Problem zu erkennen ,ist wichtiger, als die
Losung zu erkennen’, scharfte Albert Einstein
einst seinen Studenten ein. ,,Denn die genaue Dar-
stellung des Problems fithrt zur Losung.“ Dieses
Zitat des Physiknobelpreistragers wiirde Michael
Gutsch, Senior Regional Sales Manager DACH
beim Hersteller Datto, wohl unterschreiben. Das
US-Unternehmen ist Spezialist fiir Remote Moni-
toring & Management (RMM). Und wenn es um
die Weiterentwicklung dieser Disziplin geht, trifft
das Einstein-Bonmot ins Schwarze. Eine Heraus-
forderung fiir RMM-Plattformen liegt in der
Cloud. Um IT, die bei Hyperscalern betrieben
wird, zu iiberwachen, braucht man andere Met-
riken und Tools als fir Systeme vor Ort. Bislang
hat Datto dafiir noch keine fertige Losung, wie
Gutsch einrdumt. ,,Aber wir beschéftigen uns mit
der Problemstellung, wie sich die Cloud mit RMM
tuberwachen lasst. Und wir denken dartiber nach,
wie die nachsten Schritte fiir eine sinnvolle Erwei-
terung unserer Plattform aussehen kénnen.

Fiir Managed Service Provider ist RMM ein uner-
lassliches Hilfsmittel. Es versetzt sie in die Lage,
unterschiedliche Hardware- und Software-Pro-
dukte ebenso wie Netzwerke und Security-Sys-

teme Giber eine zentrale Konsole aus der Ferne zu
tiberwachen, zu verwalten und zu warten. Zu den
wesentlichen Eigenschaften der Plattformen ge-
hort es, dass sie multimandantenfahig sind, da-
mit Dienstleister die IT-Systeme vieler verschie-
dener Kunden parallel managen koénnen. Die
Vielfalt an kommerziellen RMM-Angeboten hat
zweifellos dazu beigetragen, dass Managed Servi-
ces inzwischen bei zahlreichen Systemhdusern zu
einem festen Bestandteil ihres Dienstleistungs-
portfolios geworden sind. Meist besteht ihre Leis-
tung darin, dass sie als MSP die Desktopsysteme
oder die Infrastruktur ihrer Kunden tiberwachen
und fiir deren reibungslosen Betrieb sorgen. Zu
den RMM-Anbietern, die sich im deutschen Chan-
nel etabliert haben, zihlen neben Datto auch Bar-
racuda, Connectwise, Kaseya, Krdmer IT (Server-
Eye) und N-able (ehemals Solarwinds MSP).

Die ersten Tools kamen zwischen 2006 und 2010
auf den Markt. Seitdem haben sich die IT-Land-
schaften auf Kundenseite massiv weiterentwi-
ckelt. Eine betrachtliche Zahl von Systemen lauft
heute nicht mehr On Premises. Vielmehr nutzen
Unternehmen immer hdufiger Infrastrukturser-
vices aus der Cloud, um Anwendungen zu betrei-



ben oder virtuelle Desktops fiir ihre Mitar-
beiter bereitzustellen. In der Regel haben
es Dienstleister bei ihren Kunden daher mit
hybriden Umgebungen zu tun, bei denen
ein Teil der IT lokal und anderer Teil in der
Cloud betrieben wird. Doch sind die RMM-
Plattformen bereits dafiir ausgelegt, auch
diejenigen Systeme zu iberwachen und zu
managen, die in den Clouds von AWS,
Google oder Microsoft laufen?

In letzter Konsequenz noch nicht, lautet
die Antwort, die Henning Meyer, Senior
Vice President MSP & Cloud bei Infinigate,
auf diese Frage gibt. ,Die Hersteller haben
allerdings schon einiges getan, um ihre
Plattformen fiir die Anforderungen der
Cloud bereit zu machen.“ Der langjdhrige
Acmeo-Chef weist darauf hin, dass einige
RMM-Spezialisten inzwischen Monito-
ring-Tools oder Backup- und Recovery-
Loésungen flir Microsoft 365 anbieten. Kon-
kret vereinbarte N-able im Sommer 2020
eine Kooperation mit dem Hyperscaler, die
auf'eine engere technologische Verbindung
von Management-Tools beider Unterneh-
men abzielt. Oder Datto iibernahm im
Marz dieses Jahres den israelischen Secu-
rity-Anbieter Bitdam, mit dessen Techno-
logie sich SaaS-Anwendungen von Micro-
soft und Google Cloud vor Malware- und
Phishing-Angriffen schiitzen lassen. Solche
Beispiele zeigten, ,dass die traditionellen
RMM-Anbieter die Bedeutung des Themas
erkannt haben und stark in Richtung Cloud
gehen’, fasst Meyer zusammen.

Fiir die Uberwachung von laaS-Umgebun-
gen sind die meisten RMM-Plattformen
aber noch nicht ausgelegt. Ein Grund da-
fir mag sein, dass sie letztlich aus der
On-Premises-Welt stammen, der Cloud-
Betrieb aber anders funktioniert als klassi-
sche IT-Operations. Auch wenn die Basis-
infrastruktur fir die Anwender nicht
transparent ist, so gibt esin der Cloud doch
zahlreiche Parameter, die man sinnvoller-
weise misst, um Engpdsse oder Ausfallzei-
ten zu vermeiden. Dazu gehoren beispiels-
weise die Performance von Anwendungen
oder der Ressourcenverbrauch virtueller
Maschinen. Gangige Tools, die auch bei
Dienstleistern beliebt sind, stammen von
Anbietern wie Datadog, Dynatrace oder
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New Relic. Diese Produkte geben Cloud-
Nutzern einen Einblick in relevante Metri-
ken und Protokolle und liefern ihnen so
wichtige Leistungsindikatoren. Auch die
Hyperscaler bieten dhnliche Tools an, wie
Amazon Cloudwatch, Azure Monitor und
Google Stackdriver.

Miissen RMM-Anbieter somit zusatzliche
Monitoring-Funktionen entwickeln, damit
ihre MSP-Partner auch die Cloud-Umge-
bungen von Kunden managen kdnnen?
Nach Meyers Einschdtzung brauchen die
Hersteller diese Arbeit nicht selbst zu leis-
ten. Vielmehr halt es der IT-Profi fiir sinn-
voller, wenn sie ,ihre Plattformen o6ffnen,
sodass es anderen Anbietern moglich ist,
sich mit ihren Tools daran anzudocken®
Auf diese Weise konnten sie Funktionen
von Cloud-Monitoring-Spezialisten in ihr
Portfolio integrieren. Tatsachlich beobach-
tet der Infinigate-Manager bei den RMM-
Anbietern eine zunehmende Offenheit und
den Trend, ihre Plattformen starker mit
Schnittstellen auszustatten.

Dass die Hersteller nichtalle Features selbst
entwickeln konnen, dessen ist sich auch
Datto-Manager Gutsch bewusst. Dazu sind
die Anforderungen, die sich in einer hybri-
den Welt stellen, zu vielschichtig gewor-
den. Fir umso wichtiger halt der Experte
ein funktionierendes Okosystem. Datto
wolle MSPs die Tools an die Hand geben,
mit denen sie den IT-Stack ihrer Kunden
von der Infrastruktur iiber Endgerate bis
hin zu SaaS-Applikationen {iberwachen
konnen, um einen sicheren und storungs-
freien Betrieb zu gewdhrleisten. ,Unser An-
spruch ist es, dabei moglichst viel aus einer
Hand abzudecken. Ergdnzend dazu bieten
wir APIs zu Technologiepartnern an’, fithrt
Gutsch aus. Der Vorteil, den das Unter-
nehmen gegentiber starker spezialisierten
Anbietern besitzt, liegt in ,unserer multi-
mandantenfdhigen Plattform, mit der wir
verschiedenste Funktionen in einem Dash-
board zusammenbringen und so fiir MSPs
die Prozesse vereinfachen.

Mehr unter:
http://bit.ly/NextGenMSP E. E

Autor: ~
Michael Hase E
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Michael Gutsch, Senior
Regional Sales Manager
DACH bei Datto

Wir beschaftigen uns mit
der Problemstellung, wie
sich die Cloud mit RMM
Uberwachen lasst. Und
wir denken dariiber nach,
wie die nachsten Schritte
fir eine sinnvolle Erwei-
terung unserer Plattform
aussehen kdonnen.”

P
Henning Meyer, Senior Vice
President MSP & Cloud bei
Infinigate

+RMM-Anbieter mdussen
nicht alle Funktionen
selbst entwickeln. Ich
halte es fir sinnvoller,
wenn sie ihre Plattformen
offnen, sodass es anderen
Anbietern moglich ist,
sich mit ihren Tools daran
anzudocken.
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DaaS: Der Rechner
als Komplettservice

Das Device-as-a-Service-Konzept deckt keineswegs nur das Datacenter ab,
sondern auch PCs, Notebooks und Smartphones flir den digitalen Arbeitsplatz.

P
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Bei vielen DaaS-Losungen geht es um Server oder
Storage-Systeme, die in den Rechenzentren oder
bei Colocation-Anbietern ihren Platz finden, aber
deren Nutzung mit Cloud-dhnlichen Modellen
volumenabhdngig abgerechnet wird. Meist gibt es
sogar noch eine Public-Cloud-Komponente dabei,
um noch mehr Flexibilitdt zu gewinnen. Device-
as-a-Service-Modelle fiir Endgerdte wie Note-
books, Desktop-PCs, Tablets oder Smartphones
dhneln mit festen monatlichen Kosten bei der
Bezahlung dagegen eher traditionellen Leasing-
Angeboten. Allerdings bieten DaaS-Angebote bei
der Beschaffung der Gerdte, dem Ausrollen und
dem téglichen Betrieb einige zusatzliche Dienste.
So kénnen die Gerate bei praktisch allen Anbie-
tern auf Wunsch vorkonfiguriert mit den beno-
tigten Applikationen an die Anwender geliefert
werden, was speziell bei Beschaftigten im Home-
office eine Erleichterung fiir die IT-Abteilung der
Kunden oder auch der Partner darstellt. Wenn
Gerate ersetzt werden, dann Ubernimmt der
Dienstleisterauch die Migration der Daten. Inder
Regel sind cloudbasierte Managementsysteme
Teil des DaaS-Angebots, bei HP sogar mit Analyse-
funktion und vorausschauendem Service. Zudem

wird bei einigen Anbietern die Auslastung der Sys-
teme bei der Nutzung erfasst, um so beispielsweise
zu erkennen, wenn ein Gerat fiir seine Aufgabe
unterdimensioniert ist. Die Inventarisierung der
Gerdte wird bei DaaS ebenfalls automatisiert. Teil-
weise ist auch eine Anpassung der Gerateanzahl
an die aktuellen Anforderungen moglich.

DaaS-Angebote finden die Partner bei Herstel-
lern, die hier mitunter auch andere Fabrikate im
Portfolio haben, oder tiber die Distribution, die
ebenfalls eigene Pakete schniirt und eine breitere
Palette von Herstellern abdeckt. In der Regel kon-
nen die DaaS-Angebote individuell an die Ansprii-
che der Kunden angepasst werden. HP und Lenovo
bieten bereits mehrere vordefinierte Stufen mit
unterschiedlichen Umfang an Services an, die bis
hin zu umfassenden Installations-, Wiederher-
stellungs- und Reparaturdiensten gehen. Auch
Security-Funktionen und Trainings fir die An-
wender gehoren zu den DaaS-Optionen.

Mit Samsung und Acer haben zu Beginn des Jahres
zwei weitere grofde Hersteller eigene DaaS-Ange-
bote gestartet. Samsung bietet gemeinsam mit
dem Berliner Startup Everphone ein Mietmodell
fir Smartphones und Tablets an, das sich an B2B-
Kunden richtet. Fiir Management und Sicherheit
sorgt dabei Samsung Knox. Acers DaaS-Angebot
richtet sich vor allem an kleinere Betriebe und
Startups und lauft in Kooperation mit Google. Es
umfasst Mobilrechner mit dem Schwerpunkt auf
Chromebooks, Peripheriegerite und Zubehor,
inklusive Software, Services und Support. Auf
Anfrage konnen auch Windows-Notebooks im
Rahmen des DaaS-Angebots geordert werden.
Konfiguration und Buchung erfolgen iiber ein
Self-Service-Portal.

Mehr unter:
http://bit.ly/ITB-DigitalWorkplace
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Storage als Service in der
hybriden Cloud

Die Anbieter von Storage-Losungen sehen in den Hyperscalern keine Konkur-

renz, sondern eine weitere Plattform fiir ihre eigene Speichersoftware. Zudem

wird Daten-Management als zusatzliches Standbein immer wichtiger.

Fiir die meisten Unternehmen stellt sich die Fra-
ge gar nicht, ob sie ihre Daten in der Public Cloud
oder im eignen Rechenzentrum speichern. Sie
kombinieren einfach beide Optionen. Die Motive
dafir sind vielfaltig: So bestehen in etlichen Fir-
men und vorallem bei 6ffentlichen Auftraggebern
aus Compliance-Griinden weiterhin Vorbehalte
gegen das Speichern in der Public Cloud, vor al-
lem bei US-amerikanischen Anbietern. Zudem
gibt es Anwendungen, die einen sehr schnellen
Zugriff auf Daten erfordern, der bei einer Public
Cloud zu vertretbaren Preisen nicht méglich ist.
Das ist beispielsweise bei Edge-Computing der
Fall, wo Sensoren eine grofse Menge an Daten pro-
duzieren, von denen allerdings ein grof3er Teil
nach der Analyse wieder verworfen wird.

Auch im Gesundheitswesen, im Retail- oder im
Dienstleistungssektor werden immer mehr Daten
gespeichert, die nicht einfach nur abgelegt, son-
dern analysiert und teilweise auch monetarisiert
werden. Hier miissen Unternehmen eine Bewer-
tung treffen, ob eine lokale Lésung, die Cloud oder
eine Kombination aus beiden die beste Option
darstellt. Bei KI-Projekten wie Machine- und
Deep-Learning, kommen ebenfalls hybride Sto-
rage-Architekturen zum Einsatz, da hier unter-

schiedliche Anforderungen erfiillt werden miis-
sen. Dazu zdhlen Objektspeicher und verteilte
Dateisysteme in der Cloud, mit denen auch eine
sehr grof3e Menge an Daten so gespeichert werden
kann, dass sie kontinuierlich zugénglich ist. Fir
das Training der Modelle sind dagegen schnelle
lokale Full-Flash-Speichersysteme gefragt, bevor-
zugt mit NVMe-SSDs bestiickt. Dabei werden oft
Objektspeicher genutzt.

Die Hersteller von Storage-Losungen bedienen
sich mittlerweile auch selbst der Public Cloud. Sie
nutzen diese, wenn man so will ,umgelabelt®, als
Basis fiir ihre eigenen Losungen. Der Vorteil liegt
darin, dass im Zusammenspiel mit den eigenen
On-Premises-Losungen die Vorteile der Hybrid
Cloud genutzt werden kénnen und die Kunden
nichtan einen Hyperscaler gebunden sind. Zudem
lassen sich so Skaleneffekte nutzen und Transak-
tionskosten senken. Eine haufige Anwendung ist
dabei die Nutzung von Cloud-Ressourcen als
Backup oder Replikationsziel. Andere Szenarien
sind die schnelle Skalierung des von Anwendun-
gen benotigten Speichers oder das Tiering kalter
Daten auf giinstigem S3-Speicher. Anbieter wie
Cloudian nutzen zu Amazons S3 kompatible



Das Management virtueller Container
mit Kubernetes in der Hybrid Cloud
ist ein rasant wachsendes Geschéft.

Objektspeicher nicht nur fiir On-Premises-Spei-
cherlésungen, sondern auch fiir einen einfachen
Ubergang in die hybride Multi-Cloud. Seagate hat
im Marz mit der Lyve Cloud sogar eine eigene S3-
kompatible Storage-Cloud gestartet, die bei Equi-
nix gehostet wird.

In vielen Firmen werden Anwendungen zuneh-
mend nicht mehr nur einfach virtualisiert, son-
dern in Microservices aufgeteilt, die dann meist
in Container gepackt werden. Das Zauberwort lau-
tet dabei ,Cloud-native”. Fiir die Orchestrierung
dieser verteilten Microservices wird heute meist
die urspriinglich bei Google entwickelte Open
Source-Plattform Kubernetes, kurz k8s, verwen-
det, deren Weiterentwicklung heute unter dem
Dach der Cloud Native Computing Foundation
(CNCF) stattfindet. Da Kubernetes nicht einfach
zu beherrschen ist, hat sich eine ganze Reihe von
Firmen aufgemacht, eigene, einfacher bedienbare
Implementierungen anzubieten oder Kubernetes
in bestehende Managementumgebungen fiir die
Hybrid Cloud zu integrieren. Zu den Firmen, die
Losungen rund um Kubernetes anbieten, zdhlen
auch Unternehmen aus dem Storage-Umfeld wie
etwa NetApp mit Astra und den Losungen des
2020 iibernommenen Cloud-Management- und
Monitoring-Anbieters Spot. Pure Storage ist eben-
falls auf Einkaufstour gegangen und hat sich mit
Portworx die nach eigenen Angaben fiihrende
Cloud-native Kubernetes-Datendienstplattform
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einverleibt. Fiir den Storage-Hersteller war das ein
wichtiger Schritt hin zu einer weiteren Expansion
im wachsenden Markt fiir Multi-Cloud-Data-Ser-
vices rund um Kubernetes und Container.

Ein weiterer Trend sind Losungen, bei denen nicht
nur Cloud-Storage, sondern auch On-Premises-
Losungen im eigenen Datacenter, bei Colocation-
Anbietern oder an Edge-Standorten verbrauchs-
basiert abgerechnet werden. Ein Pionier ist hier
HPE mit GreenLake, aber auch Pure Storage hat
mit Pure As-a-Service ein vergleichbares Angebot.
Dell Technologies hat mit Apex ebenfalls ein Pro-
jekt am Start, dessen erste Komponente Storage
als Service sein wird.

Mehr unter: "
http://bit.ly/YouGov-Cloud-Umfrage E ?E

Autor:
A Klaus Langer

HYPERSCALER IM EIGENEN RECHENZENTRUM

Wahrend immer mehr Storage-Hersteller die
Public Cloud fiir eigene Storage-as-a-Service-
Angebote nutzen, suchen auf der andere Seite
Hyperscaler wie AWS oder Microsoft Azure den
Weg in die lokalen Rechenzentren ihrer Kunden.
Die Strategien unterscheiden sich dabei allerdings
erheblich. So bietet AWS mit Outposts eine kom-
plett verwaltete Losung aus Hard- und Software.
Zunachst nur als komplettes Rack verfligbar, sol-
len dieses Jahr auch kleinere Formfaktoren kom-
men. Eine VMware-Variante von AWS Outposts soll
ebenfalls demnéachst auf den Markt kommen. Laut
AWS sollen sich die Outposts flr Workloads eig-
nen, die einen Zugriff mit geringer Latenz auf

On-Premises-Systeme, lokale Datenverarbeitung
und Datenresidenz erfordern. Zudem sollen sie die
Migration von Anwendungen mit lokalen Sys-
temabhangigkeiten erleichtern.

Microsoft bietet mit Azure Stack HCI eine neue
Plattform fiir Datacenter und Edge an, die eben-
falls Storage Spaces Direct unterstiitzt, gegeniiber
Windows Server aber erweiterte Clustering-Funk-
tionen bietet. Im Gegensatz zu AWS Outposts lauft
Azure Stack HCl auf von Microsoft validierten HCI-
Systemen einer Vielzahl von Herstellern oder auf
umgerister bestehender Hardware. Das Betriebs-
system wird als Azure-Dienst bereitgestellt und
Uber den Azure Resource Manager verwaltet.
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