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„Die Fusion ist ein klares Be-
kenntnis zur Schaffung einer 
noch stärkeren, zukunftsorien-
tierten Unternehmens-Gruppe, 
die auf bewährten Werten wie 
Qualität, Zuverlässigkeit und 
höchster Kundenzufriedenheit 
aufbaut“, kommentieren die EWS 
GmbH und die Büroplan Büro-
technik GmbH ihren Zusammen-
schluss.

Die zwei Mannheimer Un-
ternehmen wollen durch die 
Bündelung ihrer Erfahrungen 
und Kenntnisse innovative und 
maßgeschneiderte IT-Lösungen 
entwickeln. Kunden sollen von 
einem erweiterten Service-An-
gebot profitieren, das sowohl 
Technologie-Lösungen als auch 
Bürotechnik umfasst. 

Die EWS GmbH wurde 1984 ge-
gründet und ist in den Segmenten 
Office-Printing, Production-Prin-

ting und Großhandel unterwegs. 
Das Unternehmen bietet Hard-
ware-Produkte von Canon sowie 
Software-Lösungen an. Es verfügt 
über eine regionale Lagerkapazi-
tät von über 1.500 Quadratmetern. 

Die 1983 gegründete Büroplan 
Bürotechnik GmbH besitzt nach 

EWS-Firmensitz 
in Mannheim: Das 
Unternehmen wurde 
1984 gegründet und 
ist in den Segmenten 
Office-Printing, Pro-
duction-Printing und 
Großhandel unter-
wegs.
(Foto: EWS Group)

Unternehmen ausschließlich auf 
Programme wie ‚Rise with SAP‘ 
oder ‚Grow with SAP‘ für den Ein-
stieg in die SAP S/4Hana Private- 
oder Public-Cloud und verzichten 
dabei auf einen externen Part-
ner. Nach den Auswahlkriterien 
für einen SAP-Partner befragt, 
legen Unternehmen neben der 
Beratungs-Kompetenz mit 47,7 
Prozent viel Wert auf Branchen-
Know-how (36,1 Prozent) und 
zertifizierte Mitarbeiter (34,2 
Prozent). 

Die größten Effizienzgewinne 
erwarten Unternehmen, wenn 

sie bei einer Migration ihrer 
SAP-Landschaft zu S/4Hana in 
die Cloud ihre ERP-Lösung kom-
plett neu aufsetzen. 42 Prozent 
stimmen der Aussage zu, dass 
eine reine System-Migration der 
bisherigen SAP-ECC-6.0-Lösung 
eine „vertane Chance“ in puncto 
Innovation darstellt. Bei einem 
entsprechenden Greenfield-An-
satz werden auch Prozesse um-
strukturiert und neu konzipiert. 
Er ist daher aufwendiger als der 
Brownfield-Ansatz, bei dem man 
versucht, möglichst eine 1-zu-1-
Kopie der bisherigen SAP-Land-

schaft in die Cloud oder weiter 
On-Premises zu migrieren. 

39 Prozent der Unternehmen, 
die bereits migriert haben, wähl-
ten den Brownfield-Ansatz. Den 
Greenfield-Ansatz wählten un-
ter allen Organisationen etwa 
27 Prozent. Ein weiteres Viertel 
entschied sich für einen hybriden 
Ansatz (Mischung aus Greenfield 
und Brownfield). Über die Hälfte 
plant, die Umstellung durch den 
Einsatz von Drittanbieter-Tools zu 
beschleunigen. Und 26 Prozent 
nutzen bereits derartige Anwen-
dungen. ■

eigener Aussage „langjährige Er-
fahrung“ im Bereich Dokumen-
ten-Management. Sie offeriert 
eine eigene Dokumenten-Ma-
nagement- und Archivierungs-Lö-
sung namens ‚büroarchiv‘. Zu-
dem vertreiben die Mannheimer 
Print-Lösungen von Konica Minol-
ta und Epson.

Die fusionierten Unternehmen 
werden innerhalb der EWS Group 
eigenständig agieren und ihre 
Ressourcen in den Bereichen 
Druck- und Scan-Technologie so-
wie Dokumenten-Management 
bündeln. ■

EWS/BÜROPLAN BÜROTECHNIK

„Kundenorientierte Fusion“
Die beiden Mannheimer Unternehmen EWS GmbH und Büroplan 
Bürotechnik GmbH geben ihre Fusion bekannt. Die Zusammenfüh-
rung fand im Oktober statt und soll zahlreiche neue Möglichkeiten 
für Partner und Kunden eröffnen.
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Hier 

klic
ken!

Testen Sie unsere Suchmaschine über alle 
aktuellen MFP-, Drucker- und Produktions-Systeme im Markt 

und fordern Sie einen kostenlosen Zugang 
für unsere Datenbank-Testversion im Profi-Tarif an.

Bei Fragen wenden Sie sich bitte an Birgit Kluge, Tel. 0211/687855-15, birgit.kluge@infomarkt.de

  Sparen mit dem
Energie-Rechner 

in unseren Produkt-Datenbanken

INF MARKT@
The Research Company

CLOUD-SOURCING

Probleme bei der Operationalisierung 
Viele Unternehmen verfolgen mittlerweile eine Cloud-Strategie. 
Die Steuerung der Hybrid- und Multi-Cloud-Umgebungen erweist 
sich jedoch nach wie vor als Herausforderung. Aufgrund fehlender 
Fachkräfte wird die Zusammenarbeit mit IT-Sourcing-Beratungen 
bei der Umsetzung von Cloud-Strategien für Unternehmen und 
Behörden immer relevanter. Zu diesen Ergebnissen gelangt eine 
Studie des Marktforschungs-Instituts Lünendonk.

„Der Reifegrad der Cloud in 
Unternehmen steigt. Immer 
mehr Unternehmen erkennen 
die Notwendigkeit und Vorteile 
Cloud-nativer Anwendungen, ob-
wohl nach wie vor viele auf eine 
reine Cloud-Migration von Anwen-
dungen via Lift & Shift, also ohne 
Anwendungs-Modernisierung, 
setzen“, zieht Tobias Ganowski, 

Consultant bei der Lünendonk & 
Hossenfelder GmbH mit Sitz in 
Mindelheim, ein Fazit zur Studie 
‚IT-Strategien und Cloud-Sourcing 
im Zuge der digitalen Transforma-
tion: Der Markt für IT-Sourcing-Be-
ratung in Deutschland‘. 

Insgesamt wurden über 120 lei-
tende Personen aus der IT, dem 
IT-Einkauf und dem IT-Lieferan-

ten-Management aus dem geho-
benen Mittelstand sowie Konzer-
nen befragt. Demnach verfolgen 
38 Prozent der Unternehmen eine 
‚Cloud-first‘-Strategie und setzen 
damit bevorzugt auf Cloud-Ser-
vices ( Grafik 2). Jedes zehnte 
Unternehmen entscheidet sich so-
gar für ein ‚Cloud-only‘-Konzept, 
während 48 Prozent einen Mix 
aus Cloud und On-premises prä-
ferieren. Ein weiteres zentrales Er-
gebnis der Untersuchung ist, dass 
sich immer mehr Organisationen 
vorstellen können, geschäftskriti-
sche Anwendungen und Daten in 
der Cloud zu betreiben. So sagen 
37 Prozent, dass sie erste Kernan-
wendungen bereits ausgelagert 
haben. Weitere 27 Prozent planen 
dies in Zukunft.

https://www.infomarkt.de/datenbank-testzugang-anfordern/
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Allerdings verläuft die Operatio-
nalisierung nicht immer reibungs-
los. Aspekte, warum sich einige 
Unternehmen mit der Verlage-
rung von Services in die Cloud 
noch schwertun, sind vor allem 
regulatorische Anforderungen 
sowie Bedenken hinsichtlich der 
Daten-Sicherheit. Aber auch die 
Einhaltung des Datenschutzes und 
die Absicherung besonders sen-
sibler Daten in der Cloud stellen 
häufig große Hürden dar. Tatsäch-
lich behindern in 47 Prozent der 
Unternehmen regulatorische Vor-
schriften den Einsatz der Cloud. 
Das hat zur Folge, dass die Um-
setzung von Cloud-Strategien ver-
langsamt wird und gewisse Daten 
nicht in der Public-Cloud geteilt 
werden. Demnach wünschen sich 
85 Prozent eine souveräne Cloud 
nach europäischem Recht.

Gleichzeitig behindert die Sorge 
vor zu großen Abhängigkeiten von 
Cloud-Providern in jedem zweiten 
Unternehmen die Einführung von 
Cloud-Diensten. Daher implemen-
tierten 58 Prozent hybride und/
oder Multi-Cloud-Umgebungen. 

24 Prozent planen dies in Zukunft. 
Die Steuerung der neuen IT-Land-
schaften führt jedoch zu einigen 
Herausforderungen. 85 Prozent 
der Studien-Teilnehmer sehen in 
der Orchestrierung der verteilten 
IT-Service-Prozesse ein Problem 
( Grafik 3), da durch die Vertei-
lung von Workloads auf mehrere 
Rechenzentren, unterschiedliche 
Cloud-Anbieter und Managed-Ser-
vice-Provider die Komplexität im 
IT-Service-Management zunimmt. 

Aber auch die Übersichtlichkeit 
und Einheitlichkeit der verschie-
denen IT-Service-Prozesse nimmt 
in hybriden und multiplen Model-
len ab, was die Verwaltung von 
Cloud-Umgebungen aufwendi-
ger macht. Die Einführung integ-
rierter Cloud-Management-Tools 
stellt für 76 Prozent ebenfalls eine 
Hürde dar. „Eine zentrale Anforde-
rung ist dabei die Interoperabili-
tät der Tools der verschiedenen 
Cloud-Provider, um diese in einem 
End-to-end-Prozess steuern zu 
können“, ergänzt Ganowski.

Während sich 53 Prozent der 
konsultierten Unternehmen in der 

Bewältigung der vielschichtigen 
Herausforderungen im IT-Sour-
cing gut aufgestellt sehen, stufen 
sich 31 Prozent hingegen als mit-
telmäßig ein ( Grafik 2). 16 Pro-
zent schreiben ihrer Organisation 
nur eine geringe Kompetenz zu, 
um IT-Sourcing-Projekte zielori-
entiert umzusetzen. In Bezug auf 
Cloud-Sourcing-Projekte schätzen 
die untersuchten Unternehmen ihre 
Planungs- und Umsetzungs-Kom-
petenz wesentlich geringer ein: Le-
diglich 36 Prozent beurteilen sie als 
„hoch oder sehr hoch“. Das verdeut-
licht, dass bei Cloud-Projekten noch 
verhältnismäßig wenig Erfahrung 
vorherrscht. 

Somit können IT-Sourcing-Be-
ratungen für Unternehmen und 
Behörden wichtige Partner sein. 
Zum Beispiel, um die richtige 
IT-Sourcing-Strategie und den 
passenden Provider zu finden 
sowie Kosten, Cloud-Controlling 
und das Risiko-Management der 
Outsourcing-Verträge zu optimie-
ren. Im Zuge von immer mehr Aus-
schreibungen im Cloud-Kontext, 
komplexeren Sourcing-Prozessen 

Grafik 2
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Namen und Nachrichten

Grafik 3

und aufgrund begrenzter Kapa-
zitäten der internen Fachkräfte 
beabsichtigen 77 Prozent der Un-
ternehmen, künftig stärker mit 
Sourcing-Beratern zusammenzu-
arbeiten. 

Für 43 Prozent ist die Kooperati-
on mit IT-Sourcing-Beratungen zu-
dem wichtig, weil sie sich dadurch 
eine bessere Verhandlungs-Positi-
on mit Cloud-Anbietern verspre-
chen und ihre Interessen so besser 

abgebildet werden. Diese hohe 
Relevanz spiegelt sich auch in den 
Budget-Planungen wider. So wol-
len 77 Prozent ihre externen Aus-
gaben für IT-Sourcing-Beratung in 
2024 erhöhen. ■

Online-Handel

Der Berliner Digitalverband Bit-
kom führte unter 503 deutschen 
Handels-Unternehmen eine re-
präsentative Umfrage zum Thema 
‚Vertriebskanäle‘ durch. Demnach 
bieten mittlerweile 85 Prozent der 
Händler ihre Produkte und Dienst-
leistungen sowohl online als auch 
stationär an. Zum Vergleich: In 
2019 waren es lediglich 66 Pro-
zent, die hybrid verkauften. Aus-
schließlich stationär sind derzeit 
nur noch 8 Prozent der Händler 
aktiv (2019: 25 Prozent). 

„Die Corona-Pandemie hat dem 
Online-Handel einen deutlichen 

Schub verliehen und das Einkaufs-
verhalten der Kunden dauerhaft 
verändert. Dieser Trend setzt sich 
nun fort, immer mehr Händler 
bauen ihre Online-Aktivitäten aus 
– betreiben aber auch weiterhin 
das Geschäft vor Ort“, konstatiert 
Bitkom-Hauptgeschäftsführer Dr. 
Bernhard Rohleder. 

Der Anteil der Unternehmen, 
die beide Vertriebskanäle nutzen 
und mindestens die Hälfte oder 
mehr ihres Gesamt-Umsatzes mit 
ihrem Online-Geschäft machen, 
steigt in diesem Jahr auf 30 Pro-
zent (2018: 8 Prozent). Wer online 
verkauft, tut dies in der Regel un-
ter anderem über einen Unterneh-

mens-eigenen Shop auf der Web-
site: 93 Prozent der Befragten mit 
Online-Handel greifen auf diesen 
Verkaufskanal zurück. Eine Bestel-
lung per E-Mail offerieren 87 Pro-
zent. Und auf Online-Marktplätzen 
beziehungsweise Verkaufs-Platt-
formen vertreiben 7 von 10 On-
line-Händlern ihre Produkte.

MR Datentechnik 

Die MR Datentechnik Vertriebs- 
und Service GmbH in Nürnberg 
erwirbt den Geschäftsbereich 
‚Managed-Print-Services‘ der 
Hans WiNN GmbH & Co. KG aus 
Bamberg. Die WiNN-Mitarbeiter 
aus dem MPS-Bereich werden von 
dem IT-Systemhaus mit übernom-
men. Die bestehenden Verträge 
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der MPS-Kunden werden unter 
den gewohnten Konditionen 
und Leistungen fortgeführt. Hans 
WiNN fokussiert sich fortan ver-
stärkt auf Versand-Dienstleistun-
gen und Fulfillment.

Siewert & Kau

Die Siewert & Kau Computer-
technik GmbH in Bergheim er-
gänzt ihr Portfolio mit den Pro-
dukten des niederländischen 
Unternehmens Neomounts. Die-
ses bietet passend zum Arbeits-
platz Montage-Lösungen für 
Monitore bis zu 130 Zoll Bild-Dia-
gonale an. Die rund 600 Produk-
te von Neomounts sind ab sofort 
bei dem IT-Distributor gelistet. 
Reseller können die Produkte im 
Neomounts-Showroom in Viersen 
oder Harlem bei Amsterdam be-
gutachten. 

bb-net media

Die bb-net media GmbH aus 
Schweinfurt ernennt Marco Kuhn 
zum neuen Chief Executive Of-
ficer (CEO). Seit Oktober 2023 ver-
antwortet er die Geschäfte des 
IT-Refurbishment-Anbieters und 
wird ab Januar 2024 die Gesamt-
leitung übernehmen. Kuhn ist seit 
12 Jahren im Unternehmen be-
schäftigt. In dieser Zeit war er als 
Prokurist und Verantwortlicher 
für Vertrieb und Einkauf tätig. 
Der bisherige CEO und Gründer 

Michael Bleicher verlässt bb-net 
media nach 26 Jahren Zugehörig-
keit, um sich anderen Aufgaben 
zu widmen.

ADN/Microsoft

Die ADN Distribution GmbH 
aus Bochum startet in Kürze 
die zweite Runde ihres ‚Chan-
nel Partner Accelerator‘. Unter 
dem Motto ‚How to Microsoft‘ 
soll das 6-monatige Weiterbil-
dungs-Programm Reseller und 
Systemhäuser bei der Skalierung 
und Optimierung ihres Micro-
soft-Geschäfts unterstützen. Im 
Fokus des Coachings stehen in-
dividuelle Business-Ziele und die 
Schärfung des Marktauftrittes 
mit Blick auf eine Beschleuni-
gung des Wachstums. 

Das Seminar soll den Teilneh-
mern helfen, die Microsoft-Pro-
grammatik zu überschauen und 
flexibel auf ihr Unternehmen an-
zuwenden. Es sieht regelmäßige 
Online-Termine und vertiefende 
Schwerpunkt-Sessions in Bochum 
und München vor. Das Kickoff-
Event des Programms findet am 
24./25. Januar 2024 in München 
bei Microsoft statt.

Datev/mention Software

Die Datev eG aus Nürnberg und 
die Berliner mention Software 
GmbH geben eine neue Koope-
ration bekannt. Demnach wird 

der Hersteller von ERP-Software 
‚mention‘ sein eigenes Modul für 
die Finanz-Buchführung einstel-
len. Stattdessen bindet er seine 
Lösungen über eine Schnittstelle 
an die Rechnungswesen-Produk-
te der Datev an. Ziel der beiden 
Unternehmen ist es, eine medien-
bruchfreie Gesamtlösung von der 
Wertschöpfungs-Kette bis in die 
Buchhaltung zu bieten. Künftig 
wird mention auch als geprüfter 
Schnittstellen-Partner auf dem 
Datev-Marktplatz gelistet sein. 
Auch eine weitergehende ver-
triebliche Zusammenarbeit ist 
vereinbart.

https://leseapp.infomarkt.de/#/login

