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Managed Services

»Wir miissen fiir einen dauerhaften
Wissenstransfer sorgen«

Interview mit Michael Hitzelberger, Key Account Manager fiir Managed Service Provider bei
Tech Data Azlan sowie Marco Gregori, Chief Information Officer der managedhosting.de GmbH

Michael Hitzelberger, Key Account Manager fiir Managed Service Provider bei Tech
Data Azlan und Marco Gregori, CI0 des MSP managedhosting.de, zeigen im Gespréch
auf, wie eine erfolgreiche Zusammenarbeit zwischen den verschiedenen Partner-

formen im Geschaft mit Managed Services aussehen sollte.

Herr Gregori, seit zehn Jahren bictet
die managedhosting.de GmbH ihren
Kunden Managed Services an — was
sind die typischen Themen und
Services, die vom Kunden angefragt
werden?

Marco Gregori: Es ist erkennbar,
dass die Nachfrage nach hoch-
performanten Storage- und
Serversystemen mit moglichst
hohen und skalierbaren Kapa-
zitdten — vorzugsweise an deut-
schen Standorten — immer gro-
Rer wird.

Wir haben diese Partner in
unserem MSP Ecosystem mit
klassischen Systemhédusern ver-
netzt. In diesem Ecosystem be-
hilt das Systemhaus den Zu-
gang zum Kunden und der MSP
bringt seine zusitzlichen Servi-
ces ein. Die ersten Kooperatio-
nen zeigen, dass sich Hirden
oder Angste seitens des System-
hauses — Thema Kundenschutz
— iiberwinden lassen und beide
Seiten von der Kooperation pro-
fitieren.

einen Wissensaustausch zwi-
schen Herstellerexperten, Sys-
temhdusern und Mitarbeitern
von managedhosting.de ermog-
lichte.

Hitzelberger: Das war eine
wichtige und sehr erfolgreiche
Veranstaltungsreihe — das Feed-
back der 150 Partner und MSPs
war an allen fiinf Locations her-
vorragend und es sind bereits
erste Kooperationsprojekte ent-
standen.

»Umfangreiche Unterstiitzung in konkreten Projekten«

Welche Themen sind fiir Kunden in-
teressant, sofern diese proaktiv vom
MSP angesprochen oder verkauft
werden?

Gregori: Innerhalb der letzten
Jahre zeigt sich, dass eine vor-
handene 1S027001-Zertifizie-
rung und die Moglichkeit, geo-
grafisch voneinander getrennte
Infrastrukturen fiir die Dienst-
bereitstellung anbieten zu kon-
nen, fiir IT-Entscheider sehr re-
levant ist. Business Continuity-
Szenarien und deren technische
Realisierung sind ebenfalls The-
men fir unsere Kunden.

Herr Hitzelberger, seit einem Jahr
fokussiert sich die Azlan auf Mana-
ged Service Provider. Womit zeichnen
sich diese Partner — auch im Gegen-
satz zum klassischen Systemhaus —
aus?

Michael Hitzelberger: In erster Li-
nie mit mehreren Rechenzent-
ren an deutschen Standorten,
die ISO-zertifiziert sind. Die
meisten MSPs haben sich auf be-
stimmte Services spezialisiert
(zum Beispiel IaaS, SaaS, SAP-
Hosting, etc.) und verfiigen hau-
fig iiber ein breites Netzwerk im
ISV-Umfeld.

Warum ist es so wichtig fiir den
Fachhandel, sich jetzt mit dem
Thema Managed Services zu beschiif-
tigen?

Hitzelberger: Immer mehr Unter-
nehmen, nicht nur Enterprises,
fragen nach Managed Services.
Fachhandler, die dafiir heute
kein Angebot machen konnen,
werden den Kunden oder auch
die enge Kundenbindung lang-
fristig verlieren. Ich stelle iibri-

Gregori: Um dem Kunden ein
hochwertiges Gesamtpaket an-
bieten zu kénnen, besteht die
Chance fiir Systemhduser darin,
den Fokus auf die eigenen Kern-
kompetenzen zu legen und Teile
der Wertschépfungskette, die sie
selbst nicht erbringen konnen,
an einen MSP wie managedhos-
ting.de auszugliedern. Hierfiir
eigenen sich auch White-Label-
Dienstleistungen.
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MSPs von sehr attraktiven Prei-
sen — sie erhalten ein Zahlungs-

der EMC VNX-Serie oder auch
Lenovo-Serversystemen, ausge-

»Wir konzentrieren uns unter anderem auf das Aufzeigen der Trends im Markt«

gens auch fest, dass speziell gro-
Rere Unternehmen immer mehr
auf regionale, mittelstandische
MSPs mit Spezialwissen setzen
— eine hervorragende Chance
also auch fiir viele unserer Ver-
triebspartner, sich solide zu po-
sitionieren. Eines ist klar: Der
Trend hat sich zur Realitit ge-
wandelt.

Wie konnen Vertriebspartner der
Azlan von Ihnen als MSP profitie-
ren, Herr Gregori?

Gregori: Auf Grund der steigen-
den Komplexitit in der Bereit-
stellung von Cloud Services ist
es unerldsslich Kooperationen
zu bilden. Tech Data unterstiitz-
te uns hierbei mit der »Channel
meets MSP«-Veranstaltung, die
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Auf welche Unterstiitzung greifen
MSPs bei der Azlan zuriick?
Hitzelberger: Sowohl die MSPs als
auch unsere Vertriebspartner
profitieren von unserer Herstel-
lerbreite und -tiefe. On top bie-
ten wir Pre-Sales Consulting und
Demo-Equipement in konkreten
Projekten — die technische Bera-
tung fiir verschiedene Themen
wird von unseren Hersteller-
und Losungsspezialisten ge-
macht. Dariiber hinaus fithren
wir themenbezogene Work-
shops durch, zum Beispiel zur
strategischen Ausrichtung mit
dem Hersteller EMC.

Viele unserer Hersteller bie-
ten attraktive MSP-Programme
an, beispielsweise Lenovo. Selbst
bei kleineren Deals profitieren

ziel von 120 Tagen und Marke-
ting-Support. Das MSP-Ecosys-
tem bietet genauso wie die
Initiative IT 3.0 viele Inhalte, die
fiir die Ausrichtung unserer Ver-
triebspartner wichtig ist — wir
konzentrieren uns dabei auf das
Aufzeigen der Trends im Markt,
strategische Beratung fiir Sys-
temhéduser und deren Entwick-
lung (Transformation) sowie die
ihrer Endkunden.

Gregori: Davon haben auch wir
als Managed Service Provider
profitiert — zusammen mit den
Spezialisten der Azlan haben
wir unsere virtualisierte Infra-
struktur in unseren drei Rechen-
zentrumsstandorten in Deutsch-
land evaluiert und mit neuester,
hochperformanter Technik, wie

stattet. Das Lenovo-Programm
erachten wir als hilfreich fiir un-
sere bestehende Infrastruktur. m
www.azlan-msp.de
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Managed Services

Die prudsys AG ist ein mittelstdn-
disches Unternehmen mit Haupt-
sitz in Chemnitz und Niederlas-
sungen in Berlin, Koln, Almere
und Meran. Die Kernkompetenz
des Softwareanbieters liegt in der
Echtzeit-Personalisierung ver-
schiedener Online-Kanile mit
dem Ziel, seinen Kunden unver-
gleichliche Kundenerlebnisse
und gezielte Maximierung des
Geschiftsgewinnes zu ermog-
lichen. Die prudsys Realtime
Decisioning Engine bietet mit
taglich rund einer Milliarde perso-
nalisierten Empfehlungen, Kun-
den in 34 Lindern und iiber 200
Onlineshops das ganz besondere
Einkaufserlebnis. Mit einem
Handelsvolumen von iiber acht
Milliarden US-Dollar pro Jahr
zahlt das auf Echtzeit-Analyse
basierende System damit zu den
weltweit erfolgreichsten Perso-
nalisierungslosungen. Am Haupt-
sitz in Chemnitz wird geforscht,
entwickelt und kontinuierlich an
der hauseigenen Software gear-
beitet.

Bereits seit 2007 arbeitet die
prudsys AG mit dem Managed
Service Provider managedhos-
ting.de zusammen. Ausgangs-
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Softwareunternehmen prudsys vertraut managedhosting.de

»Den Kopf frei haben fiir die
Entwicklung des Unternehmens«

Die managedhosting.de GmbH zeigt am Beispiel der prudsys AG auf, was neben
Fachkompetenz und Effizienzgewinnung beim Angebot von Managed Services bei
den Kunden zdhlt.
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punkt fiir die langjdhrige Zusam-
menarbeit war der planméiRige
Wechsel der Hosting-Technologie
bei der prudsys AG. Bis 2007 setz-
te sie auf eine traditionelle Lo6-
sung mit einem Server fiir Web
sowie Mail-Transfer als Co-Loca-
tion bei einem Anbieter in Leip-
zig. Managedhosting.de bot der
prudsys AG daraufhin an, diese
Dienste in ihrem Rechenzentrum
aufvirtualisierten Maschinen zu
betreiben.

Marco Gregori, Chief
Information Officer der
managedhosting.de GmbH

Das Softwareunternehmen aus
Chemnitz vertraut managedhos-
ting.de seitdem das Hosting sei-
ner Daten und die seiner Kunden
an. Besonders ein Punkt hat laut
Rolf Rossius, Head of System Ad-
ministration der prudsys AG,
damals die Entscheidung zu
Gunsten des Berliner Managed
Service Providers gegeben: »Die
Perspektive, Leistungen nach Be-
darfnutzen zu konnen, ohne uns
um die Hardware Gedanken ma-
chen zu miissen, war sehr inter-
essant. Managedhosting.de kann
uns genauso viele Freiheiten auf
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Chief Information Officer der
managedhosting.de. »Aus diesem
Grund konnten wir nach und
nach immer mehr Managed Ser-
vices bei unserem Kunden plat-
zieren, die dem Unternehmen
mehr Flexibilitit, mehr Effizienz
und schlussendlich auch eine
Kostenoptimierung gebracht ha-
ben. Unser Spezialisten-Team der
managedhosting.de kiimmert
sich heute um die komplette IT-
Infrastruktur, welche die prudsys
AG zum Betrieb ihrer SaaS-Ange-
bote benoétigt. Im Einzelnen iiber-
nehmen wir folgende Leistungen:

Nicht nur die Fach-
kompetenz zdhlt

Dass managedhosting.de sich seit-
dem und auch weiterhin in den
Dienst der prudsys AG stellen
darf, hat laut Andreas Schmidt,
Head of Marketing der prudsys AG
zufolge einen einfachen Grund.
»Es hat immer alles gut funktio-
niert und simtliche Anfragen
werden schnell bearbeitet. Solch
kurze Reaktionszeiten sind nicht
selbstverstandlich. Mit managed-
hosting lauft die Zusammenarbeit
immer sehr ziigig, problemlos
und auf sehr kurzem Dienstweg.
Diese Effektivitit und Geschwin-
digkeit zeichnet das Unterneh-
men aus.«

Marco Gregori freut sich tiber
die Aussagen des langjihrigen
Kunden, zeigt dies ja, dass die ma-
nagedhosting.de GmbH dazu in
der Lage ist, ein dauerhaft hohes
Leistungsniveau anzubieten.
»Dies erreichen wir zum einen
durch die stindige Fortbildung
unseres Teams aus fachlich kom-
petenten Mitarbeitern. Zum ande-
ren stehen wir in dauerhaftem
Kontakt mit unseren Kunden, um
deren hohe Anspriiche auch zu-
kiinftig erfiillen zu konnen.
Durch die Moéglichkeit, personli-

Leistungen und Kapazitdten nach Bedarf nutzen

von uns genutzten Maschinen
einrdumen, wie wir sie bendti-
gen. Gleichzeitig werden wir an
den Stellen entlastet, die nicht
zu unseren Kernkompetenzen
gehoren. Inzwischen betreiben
wir fiir die Dienste unserer Kun-
den bei managedhosting.de eine
Vielzahl virtueller Maschinen
unterschiedlichster GroRe. So-
mit konnen wir genau das
Wachstum ermoglichen, was ge-
rade benétigt wird. Denn die
Technik sollte niemals der Ent-
wicklung eines Unternehmens
im Wege stehen.«

Dass Kunden durch sein Ser-
vice-Angebot in der Lage sind,
sich auf ihre Kernkompetenzen
zu fokussieren, sei ihm sehr
wichtig, erginzt Marco Gregori,

Betrieb der VMs, Durchfiihrung
der Datensicherung, laufende
Uberwachung, regelmiRige Si-
cherheitsiiberpriifungen und
Performanceanalysen.«

»All diese Services werden in
unseren deutschen Rechenzent-
ren in Berlin, Dresden und Leip-
zig erbracht. Die Existenz meh-
rerer Standorte ermoglicht uns
die Abbildung von geografischen
Redundanzen. Dass wir kontinu-
ierlich auf dem technologisch
neuesten Stand sind und die Ka-
pazititen und den Leistungsum-
fang unserer Rechenzentren so-
mit stets maximal ausschopfen
konnen, verdanken wir zu einem
groflen Teil dem Team der Tech
Data Azlan, fithrt Marco Grego-
ri weiter aus.

che Ansprechpartner fiir jeden
Kunden zu benennen, ist eine ef-
fektive und schnelle Kommunika-
tion moglich. All diese MaRnah-
men helfen uns, eine vertrauens-
volle Arbeitsebene zu etablieren.
Denn wir méchten unsere Kun-
den tiber moglichst lange Zeit
betreuen und zu ihrem Geschéfts-
erfolg mit unseren Dienstleistun-
gen beitragen.« Oder wie man bei
der prudsys AG sagt: »Managed-
hosting, das lauft problemlos!«m

www.azlan.de
www.managedhosting.de
www.prudsys.de
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