DIGITAL

Cloud-Services
aus einer Hand

CLOUD-MARKTPLATZE Immer mehr Cloud-Angebote
drangen auf den Markt. Die Marktransparenz gewinnt
damit an Bedeutung. Cloud-Onlinemarktpldtze als
Intermediatoren zwischen Cloud-Anbietern und Cloud-
Endkunden konnen einen Uberblick verschaffen.
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it zunehmendem Druck der
digitalen Transformation
steigt auch das Interesse, neue
Technologien rasch einsetzen
zu konnen. Dies bringt aber neue Heraus-
forderungen mit sich. So wird es fiir Unter-
nehmen zunehmend schwieriger, geeignete
Losungen und Anbieter zu finden. Viele
Cloud-Service-Provider dienen sehr spe-
zifischen Cloud-Bereichen und variieren
stark in Bezug auf ihre Spezifikationen und
Preisgestaltung.

Diese Fragmentierung des Marktes
erhoht die Komplexitidt in Bezug auf Aus-
wahl, Integration, Pflege und Nutzung
dieser Dienstleistungen, was oftmals auf
den Endkunden abschreckend wirkt. Der
erhohte Bedarf an einer Kombination von
Services von verschiedenen Providern
bringt zuséatzlichen Aufwand fiir den Cloud-
Endkunden mit sich, wie etwa den Aufbau
von Beziehungen zu diversen Providern
oder die Rechnungsstellung an verschie-
dene Partner und in unterschiedlichen For-
maten.

VEREINFACHUNG DURCH MARKTPLATZ

Abhilfe versprechen sogenannte Cloud-
Marktpldtze, also Onlinemarktplitze, die
ein vielfdltiges Angebot an Cloud-Dienst-
leistungen aufweisen. Solche Marktplatze
ermoglichen es dem Endkunden, alle seine
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bendétigten Dienstleistungen aus einer Hand
zu beziehen, auch wenn diese von verschie-
denen Herstellern stammen. Sie bilden
somit ein eigenstindiges Okosystem rund
um Cloud-Dienstleistungen. Die Haupt-
aufgabe eines Cloud-Marktplatzes besteht
darin, Anbietern von Cloud-Services eine

Onlineplattform zu bieten, damit Dienstleis-

tungen nach Themengebieten wie beispiels-

weise Business-Applikationen klassifiziert
dem Endkunden zur Verfiigung gestellt
werden konnen.

Ein Cloud-Marktplatz bietet eine Reihe
von Kernfunktionalitdten, die den Bezug
der Services vereinfachen sollen und so den
Cloud-Endkunden unterstiitzen:
—Provisionierung ermdoglicht ein Angebot

des bestmdoglichen Services basierend auf
den Bediirfnissen des Kunden.

- Billing arrangiert die Rechnungsstellung
aus einer Hand auch iiber verschiedene
Dienstleistungen hinweg respektive kon-
solidiert.

- Reporting unterstiitzt die Erstellung von
Reports aus entsprechend gewéhlten
Daten und Darstellungen in ausgewihlten
Grafiken.

- Self-Care bietet dem Kunden die Mdéglich-
keit, gewisse Funktionen selbst vorzuneh-
men beziehungsweise zu verwalten:

— Zuriicksetzen des Passwortes

— Bearbeiten von Kontaktdaten

— Herunterladen von Benutzerhandbiichern

Im Fokus stehen dabei auch Punkte, die
dem Kunden einen Mehrwert bieten wie
beispielsweise die Reduktion der Kosten,
einfache Bedienbarkeit, den vereinfachten
Zugriff auf Services und einen vereinheit-
lichten Support.

ENTSCHEIDENDE VORTEILE
Anbieter von Cloud-Services sehen sich
mit verschiedenen Herausforderungen
konfrontiert. So gilt es vor allem, die eige-
nen Services mit entsprechender Service-
qualitdt anbieten zu konnen, und dies zu
einem ansprechenden Preis. Oftmals feh-
len dazu aber Referenzen und Vorgaben,
an denen man sich orientieren kann. Viele
Marktpldtze bedingen daher, dass entspre-
chende Standards seitens der Anbieter, wie
beispielsweise fiir den Datenaustausch oder
zum Datenschutz, eingehalten werden miis-
sen, bevor die Services dort angeboten wer-
den konnen.

Cloud-Marktplédtze sollen zudem den

Cloud-Anbietern eine benutzerfreundli-

che Bedienung auf einem One-Stop-Shop-

Ansatz ermoglichen. Ein Cloud-Marktplatz

bietet Kernfunktionalitdten wie:

—Sales: Dieser Bereich bietet Funktionen,
die es speziell sogenannten Resellern
ermoglichen, Angebote fiir Kunden mass-
zuschneidern.

—Support: Zur Verfiigung stehende Infor-
mationen fiir die reibungslose Bereitstel-
lung von Cloud-Marktplidtzen sowie ein
Ticketing-System, das einfach zu bedie-
nen ist.

Wo nétig, erhalten die Anbieter entspre-
chende Hilfestellung bei Fragen rund um
den Cloud-Marktplatz. Zudem werden die
Anbieter darin unterstiitzt, ihre Produkte
auf einfache Weise bereitzustellen, bezie-
hungsweise zu vermarkten. Beziiglich
Reichweite der Kundschaft wird so auch ein
schneller und breiter abgestiitzter Marktein-
tritt fiir gdngige wie auch neue Cloud-Servi-
ces ermoglicht.

AKTUELLER STAND UND TRENDS

Uber Cloud-Marktplitze angeboten wer-
den zurzeit hauptsdchlich Services rund
um Messaging, Business-Applikationen,
Backup und Storage sowie Plattform- und
Infrastruktur-Dienstleistungen. Dieses
Angebot wird aber stetig ausgebaut. Dabei
zeichnet sich ein klarer Trend ab hin zu
einem Angebot von immer mehr sogenann-
ten hybriden Services, einer Mischung
von Dienstleistungen, die in Private- und
Public-Cloud-Umgebungen laufen. Die
Cloud-Marktpldtze bieten eine breitere
Anlaufstelle fiir derartige Losungen und

das Management kann von einem zentralen
Ort aus abgewickelt werden. Dies verringert
die Komplexitit dieser Angebote stark und
macht sie attraktiver.

Nebst dieser Entwicklung werden auch
zunehmend ISV von Cloud-Marktpldtzen
angesprochen. Bei ISV handelt es sich um
Independent Software Vendors, also um
Anbieter, die ihre eigens entwickelte Soft-
ware den Kunden zur Verfiigung stellen
mochten. Cloud-Marktpldtze bieten eine
Plattform fiir unabhédngige Anbieter, die
so Zugang zu einer grosseren potentiellen
Kundschaft erhalten.

ERSTE ERKENNTNISSE DER FHNW-STUDIE
Wie eine laufende Kurzstudie der Fach-
hochschule Nordwestschweiz FHNW zeigt,
werden diese generellen Angebote von vie-
len nationalen wie auch internationalen
Cloud-Marktpldatzen beriicksichtigt und
angeboten. Erste Erkenntnisse zeigen
jedoch, dass aufgrund der teils sehr unter-
schiedlichen Darstellung sowie verschie-
denster Angebote die Wahl eines fiir sie pas-
senden Cloud-Marktplatzes aus Sicht der
Kunden eher schwierig ist. Es gibt die
bekannteren Anbieter wie Microsoft, Ama-
zon oder auch kleinere wie ALSO, die teils
dieselben Funktionalititen und Kernser-
vices ermoglichen. Oftmals gilt es seitens
der «potenziellen» Kunden die jeweilige
Plattform zuerst einmal auszutesten, um
feststellen zu konnen, was der Cloud-Markt-
platz alles zu bieten hat. Derzeit gibt es
keine Gegeniiberstellungsmoglichkeiten im
Internet, um diese Cloud-Marktplétze
beziiglich der jeweiligen Vorteile ihrer ein-
zelnen Angebote zu vergleichen.
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