DIGITAL

Disruption 1im
Cloud-Markt

CLOUD PROVIDER Die Cloud pfliigt die IT-Branche um.
Davon konnen Nachfrager und Anbieter profitieren
aber nur, wenn sie umdenken und agieren: Branche
fokussierung ist ein MUSS. Den Nachfragern £

Beratung und branchenspezifische Anwendungssze-4

narien, den Anbietern mangelt es an Beratungs!éh“i*g‘
keiten und Branchenspezialisierung.
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loud Services erlauben Nachfra-
gern und Anbietern heute, ihr
Wachstum profitabel zu steigern.
Dazu miissen ihnen aber klare
und umsetzbare Wege aufgezeigt werden. Die
Wertschopfungskette verdndert sich rapide.
Unternehmen konnen IT-Dienstleistungen
mittels Cloud-Computing-Modell jederzeit
und iiberall verfiighar machen oder bezie-
hen. Die Nachfrager, also die Kunden, haben
Schwierigkeiten, passende Dienstleistungen,
Losungen und Anbieter zu identifizieren.
Die Anbieter ihrerseits sind iiberfordert, da
ihnen Kenntnisse iiber Kunden und deren
Geschiftsprozesse fehlen. Bevor die Anbie-
ter fiir die Kunden Business Value generieren
konnen, muss eine Annédherung stattfinden.

KUNDENWUNSCH - KATEGORISIERBARE ANBIETER
Ein Blick auf die Wertschopfungskette ver-
deutlicht die Komplexitéit der Gesamtsitua-
tion: Das erste Glied in der Kette sind die Her-
steller von Hard- und Software, als ndchstes
folgen die Distributoren und anschliessend
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die eigenen Partner sowie die Partner der
Hersteller. All diese Anbieter fokussieren
letztlich auf die Nachfrager. Das Vorgehen
der Cloud Services-Anbieter ist allerdings
noch unstrukturiert. Sie legen den Schwer-
punkt nicht auf bestimmte Marktsegmente,
sondern versuchen, an simtliche Interessen-
ten zu verkaufen

Eine eindeutige Kategorisierung der zur-
zeit am Schweizer Markt agierenden IT-An-
bieter ist schlicht unmdéglich. Gemaéss unse-
ren Recherchen gibt es hierzulande rund
8000 Anbieter von IT-Services. Diese wer-
den von den grossen Herstellern wie Dell,
HP, IBM und Microsoft mit verheissungsvol-
len Namen versehen: Independent Software
Vendor (ISV), Software-Reseller, Infrastruk-
tur-Anbieter, System Integrator (SI), Rechen-
zentrum (RZ), Application Software Provider
(ASP), Internet Service Provider (ISP), Large
Account Reseller (LAR), Value Added Resel-
ler (VAR), Broadline Distributor, Special
Distributor, Value Added Distributor (VAD),
Official Equipment Manufacturer (OEM) und

-~

Cloudbasierte Software und
Services krempeln ganze
Markte um: Uber etwa hat

das Geschaftsmodell der
etablierten Taxifahrer iiber
Nacht ither-den Haufen
geworden.
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viele mehr. Problematisch neben den fiir die
Kunden wenig durchschaubaren Begriffen
sind die vielfdltigen Uberschneidungen bei
den Leistungen. Auch lassen die Internet-
auftritte der Anbieter selten eine eindeutige
Zuordnung erkennen.

FOKUSSIERUNG ALS HERAUSFORDERUNG

Auf Seiten der Nachfrager im Bereich kleiner
und mittelstandischer Unternehmen (KMU)
stehen 548313 Unternehmen mit insgesamt
2933600 Mitarbeitenden in den Startlochern.
Unsere Befragung von iiber 350 Représen-
tanten der Hersteller, Distributoren und Part-
ner ergab, dass sich alle mehrheitlich noch in
einer Orientierungsphase befinden, in der sie
dartiber nachdenken, wie sie von der Cloud
profitieren konnen. Zwar werden vereinzelt
Visionen, Strategien, Innovationen, Prozesse,
Strukturen und Leistungsbiindel entwickelt,
wobei jedoch die Herausforderungen durch
potenzielle Kunden noch eine untergeord-
nete Rolle spielen. Auch sind ihre Cloud Ser-
vices iiberwiegend generischer Natur, das

SWISS CLOUD INITIATIVE

Hilfe zur Selbsthilfe

Hier setzt die Fachhochschule Nordwestschweiz
mit der Swiss Cloud Initiative an. Die Initiative
wurde in Zusammenarbeit des Bundes (SECO &
ISB) mit der Fachhochschule Nordwestschweiz,
dem Anbieterverband swico und weiteren
anbieterorientierten Verbanden ins Leben gerufen.
Ziel der Initiative ist es, kleinste und mittelgrosse
Unternehmen fur die zukunftigen Anforderungen

heisst, nicht auf bestimmte Branchen und
deren Geschiftsprozesse fokussiert.

Ein enormes Wertschopfungspotenzial
lage demnach darin, dass sich die Anbieter —
vorrangig diejenigen, die den Kunden direkt
bedienen —spezialisieren. Die Konzentration
auf ausgewdhlte Branchen dient dem besse-
ren Verstindnis von deren Geschéftspro-
zesse und macht es den Anbietern moglich,
zur Optimierung derselben beizutragen. Die
Ausschopfung dieses Potenzials trigt mass-
geblich zum Erfolg eines IT-Anbieters auf
dem Markt bei.

DIGITALE TRANSFORMATION ALS LOSUNG?

Die Cloud wiirde durch die Branchenfokus-
sierung der Anbieter zudem darin unterstiitzt,
ihre Rolle als Enabler fiir die Digitalisierung
wahrzunehmen. Die digitale Transformation
eines Unternehmens findet auf der Business-
ebene statt. Komplette Businessprozesse wer-
den optimiert und mittels mobilen Anwen-
dungen und vereinfachtem Datenaustausch
digitalisiert und automatisiert.

einer zunehmend digital integrierten Welt fit zu
machen. Dabei wird der Austausch zwischen
Anbietern und Nachfragern unterstitzt.
Anbieter werden Uber verschiedene Ebenen
angesprochen: So gibt es die Informations-
plattform www.aboutcloud.ch fr die
branchenspezifische Klassifikation der Services
oder die branchenspezifischen Cloud Days, eine
Art Gelbe Seiten fur Cloud-Dienstleistungen.

Wenn Hersteller und Distributoren von
«Cloud Transformation» oder «Digitaler
Transformation» sprechen, meinen sie den
moglichst grossflachigen Einsatz ihrer ange-
botenen Technologien und Services. Den
tatsdchlichen Kern der Transformation — die
fundamentale Verdnderung der Wertschop-
fung — vernachlédssigen sie dabei jedoch.
Grosse Uneinigkeit herrscht auch iiber den
Zeitstrahl der Transformation. Wahrend
alle grossen Hersteller und Distributoren
den «Untergang des Abendlandes» bereits
lautstark proklamieren, sind die IT-Anbie-
ter noch relativ entspannt und verzeichnen
sogar starken Zuwachs im On-Premise-Ge-
schéft — was bedeutet, dass die Nachfrager
noch schlafen.

Die fithrenden Distributoren ALSO,
INGRAMMICRO und TECHDATA haben
jeweils iber 100 Millionen US-Dollar in die
Entwicklung beziehungsweise den Kauf von
Plattformen investiert, auf denen der Markt-
platz fiir Anbieter und Nachfrager von Cloud
Services stattfinden soll. Das zurzeit verfiig-

bare Angebot stelltjedoch die Nachfrager vor
offene Fragen, wie etwa: «Welchen Nutzen
habe ich?» und «Wer kann mir den Nutzen
liefern?»

OPEN INNOVATION UND CO-CREATION

Wihrend sich die Schweizer Unternehmen
noch im allseitigen Wettbewerb um die
Gunst ihrer Kunden wiahnen, sind global
bereits viele «clevere Firmen» am Start, die
cloudbasierte Software und Services viel-
sprachig bereitstellen und ganze Markte voll-
kommen umkrempeln.

«Airbnb» und «Uber» sind prominente
Beispiele fiir Softwareunternehmen, die
iiber Nacht die Geschéftsmodelle der eta-
blierten Hotel- und Taxigewerbe disruptiv
transformiert haben. Die Plattform Airbnb
ermoglicht es Reisenden, giinstige Uber-
nachtungsmaoglichkeiten bei Privatpersonen
zu finden, wihrend die Plattform Uber giins-
tige Mitfahrgelegenheiten im Fahrzeug von
Privatpersonen zur Verfiigung stellt.

Transformation ist eine Notwendigkeit
fiir Anbieter: Sie miissen ihre Kunden neu
definieren und kennenlernen, also auf
Marktsegmente fokussieren und dabei die
Geschiftsprozesse der Kunden verstehen.
Wichtige Konzepte dabei sind «Open Innova-
tion» und «Co-Creation». Ersteres bedeutet,
Mitarbeitende, Partner und vor allem die
Kunden in die Erstellung neuer Leistungs-
biindel miteinzubeziehen. Dies bedingt
einen intensiven Austausch zwischen Nach-
fragern und Anbietern und eine aktive
Zusammenarbeit zur Schaffung von Lésun-
gen. Co-Creation baut darauf auf, dass Anbie-
ter Teil der Wertschépfung des Kunden wer-
den, ihm etwa Aufgabengebiete wie die IT
abnehmen, die nicht zu seiner Kernkompe-
tenz gehoren.
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