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Public IT Cloud Services Ausgaben 2019

1 Weltweiter Public IT 1 o Jahrliche
4 Cloud Services Umsatz 9.4 0O Wachstumsrate

Source: IDC 2016, #US40709515, Worldwide and Regional Public IT Cloud Services Forecast, 2015-2019




2019 Public IT Cloud Services Forecast
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/ahlen fUr DACH — KPMG Cloudmonitor

r

Mutzung und Planung von Cloud-Computing im Zeitvergleich

Inwieweit nutzt Ihr Unternehmen
bereits Cloud-Computing bzw. plant
oder diskutiert seinen Einsatz? Cloud-Computing

Anteil (gewichtet) in Prozent der
Unternehmen; n=457/458/403/436

Frivate Cloud-Computing

Muizer
Planer und Diskutierer

Ist kein Thema Public Cloud-Computing

Von 100 abweichends Werte ergeben sich aus
Rundungsdifferanzen.

Ouslle: EPMG, 2016

» Cloud Computing Einsatz steigt stark an (Basis Deutschland)
» Wachstum kommt aus stark gestiegenem Interesse an Public Cloud Services
> Interesse an Private Cloud Losungen sinkt tendeziell




Public Cloud — Potenzial KMU

4 MNutzung von Public Cloud-Computing nach Unternehmensgrofe

Inwieweit nutzt lhr Unternehmen bereits Insgesamt 26 19
Public Cloud-Computing?

bb

Anteil (gewichtet) in Prozent der befragten

Unternehmen, n=457 20 bis 99 Mitarbeiter 26 18 bE
100 bis 499 Mitarbeiter 22 21 7
ROO bis 1.999 Mitarbeiter 36 12 h2
& Muizer 2.000 Mitarbeiter und mehr 34 9 b7
@ Flaner und Diskutierer ) ) -
® Kesin Thema

Weilk nicht/Keine Angaben
Ouelle: KPMG, 2016

» Starkere Nutzung von Public Cloud Losungen bisher im
GroBBkundensegment

» Hoherer Anteil im KMU Segment im Bereich Planung und
Diskussion = groBes Wachstumspotenzial flr Partner



Anwendungen im Bereich SaaS

r

MNutzung von Public Cloud-SaaS-Anwendungen

MNutzen Sie folgende Anwendungen
im SaasS-Modell bzw. planen oder
diskutieren Sie den Einsatz?

Office-Anwendungen aus der Cloud

Groupware (z.B. E-Mail, Kalender)

Anteill (gewichiet) in Prozent der Unter-
nehmen, die Public Cloud-Anwendungen
im Saas-Modell nutzen, den Einsatz planen
oder diskutieren, n=166

Branchenspezifische Anwendungen
Collaboration-Anwendungen
Security as a Service

Business Intelligence/Big Data

Customer Relationship Management

Im Einsatz Enterprise Resource Planning
Geplant
Diskutiert Telefonie aus der Cloud, Voice over |P

Ouslle: KEPMG, 2018
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» Wichtigstes Thema im Bereich Saa$S sind Office Anwendungen aus der Cloud
» Groupware auf zweitem Platz, mit hohem Potenzial
» Hohes Potenzial auch fir Security, Collaboration und Telefonie aus der Cloud



/ufriedenheit der Kunden mit Public Cloud

4 Auswirkungen der Nutzung von Public Cloud-Computing

Bitte beurteilen Sie die tatsdchlichen rMoglichkeiten zum mobilen/geografisch

Auswirkungen von Public Cloud- verteilten Zugriff auf IT-Ressourcen

Computing fir lhr Unternehmen Moglichkeit zur schnelleren

hinsichtlich der folgenden Aspekte: Skalierbarkeit der IT-Leistungen =
Anteil (gewichtet) in Prozent der Unter- Organisatorische Flexibilitat JE‘%
nehmen, die Public Cloud-Ldsungen nutzen, i _ g'E
n=118, fehlende Werte zu 100 Prozent = Verflgbarkeit und Performance N5

Ist unverandert geblieben der IT-Leistungen

Datensicherheit

Hdhe der IT-Kosten o=

e

. ) ) - EQ

Hat deutlich zugenommen Implementierungszeiten fir neus — ﬁ
Hat zugenommen Anwendungen und Lésungen ég
]

Hat abgenommen
Hat deutlich abgenommen

Quelle: KPMG, 2018

IT-Administrationsaufwand

an

Vorteile Noch ambivalent gesehen

— Skalierbarkeit der IT — Implementierungszeiten
— Mobiler Zugriff auf IT — IT-Admin Aufwand
— Organisatorische Flexibilitat — Datensicherheit

— Hohe der IT-Kosten
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Cloud Partner sind erfolgreicher

O

2x Wachstum 1.5x Gewinn 1.8x
wiederkehrender/"sicherer”
Umsatz



Nicht jeder Umsatz bringt die gleiche Marge

PRODUCT PROJECT MANAGED
RESELL SERVICES SERVICES

»
15% 35% ' 45% ’

PACKAGED IP

/0%

I Recurring revenue sources



@ Cloud ja — Aber wie?



Cloud Wachstumsstrategien

Kundenakquise leicht i
3. gemacht 4 Upsell und Cross-sell
1 Cloud Profitabilitat 2 Angebote mit Business
* verstehen * Relevanz erstellen

Durchschnittlicher Umsatz pro Kunde

Anzahl der betreuten Kunden




Cloud Wachstumsstrategien

G ¢

Kundenakquise | Profitabilitat

Yy

Kundenwachstum - Share of
Wallet
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Anzahl der betreuten Kunden



Der Erfolgsptad fur Partner in der Cloud

Cloud Angebote mit
. Profitabilitat 2 Business Relevanz 3
verstehen erstellen

v' Cloud
Opportunity

v €€
Projektumsatz
und Managed
Services

Kundenakquise 4 Upsell und

* leicht gemacht . Cross sell



Der Erfolgsptad fur Partner in der Cloud

Cloud
1. Profitabilitat
verstehen

v' Cloud
Opportunity

v €€
Projektumsatz
und Managed
Services

Angebote mit
. Business Relevanz
erstellen

v' Managed
Services
Angebot

v Third Party
Offers als
Whitelabel
nutzen

3

Kundenakquise
* leicht gemacht

4

Upsell und
. Cross sell



Offers: ©
Differenzierung als
Schlussel

Spezialisierungsstrategie verfolgen

- Auf Verticals/ Branchen fokussieren
« Spezialisierung auf Technologien

IP als DER Unterschied

« Margen von 65%+
« Hohere Kundenbindung



NEW YORK ) o
SRR

Differenzierung:
9

Spezialisierung auf
Ticketing Intelligence
fUr Sport Teams




Sales Productivity Solution

Partner Offer

Microsoft
Offer
3rd party
offering

Partner
Services

Email

Entry offer

0365 Business
Essentials

SkyKick, BitTitan

Email Migration

+ + mmm 4

Folder+ Intranet +
SharePoint Templates

Upsell #1

0365 Business Premium or
0365 E3

Nintex | LiveTiles

File Migration, Backup,
Recovery, User Support
Site Configuration, Migration,
Customization, Backup

Skype for Business

Upsell #2

0365 Business Premium or
0365 E3

Network Router for
bandwidth management

Setup and Management, User
Support

‘s_

CRM

Upsell #3

CRM

White label CRM Consulting

Setup and Management,
User Support



Partner Beispiel TUr Paketangebot

Offer includes Free

'] Offlce 365 ! ) . Migration and Support
ibigposol TS
Q0000 e

Free &
HREE PLANS TO CHOOSE FROM

pa ' n less Call out the plan that you
| want 1o draw attention 1o,
m g d Uon 8 “Best Offer” or "Best Value®
on board|ng Office Online Full Office Suite Office Apps does the work for the
customer to understand
i Kl s st the options.
) Sherweb gk g crand
$6.99 $9.99 Quick comparison and ‘

$1499 Buy Now high on page |
i ==n il



http://www.sherweb.com/

Office 365 Projekt Services
77%  63%  57% = 54%

0 ©

Exchange
and mailbox
migration

Solution, analysis,
scope, and design

Simple file SharePoint

Trainin " . : ,
g server migration integration

21



Office 365 - Managed Services im KMU Sektor
68% 68% 68% 61% 60%

© 0 9

Domain New accounts Desktop and Office client User rights
added and device management L and account
management -5 T -o 2 0 connec tivity
removed and support management

22



Zusatzliche Managed Services im KMU Sektor

M Total (n=878) M SMB customers (n=637)

459, 46%

Performance and Microsoft billing Security Change
application  and subscription management & management
troubleshooting support identity consulting
protection

M Enterprise customers (n=241)

38% 40%
36% 306% 349% 33%
31% 3%
I I I I ]

Web defense

45%
4% 4y 4
3B% 379 0% 38%
6 7%
4% 36%
32% I I I I I I 30%

Software asset
management

Software asset

management management &

34%
0% 3G9,

22% 22% 22%

34%
30%
I I izﬂ%l I I I

Reports & view Business process  Regulatory VolP
adjustments  re-engineering compliancevia  maintenance
Office 365
infrastructure

Quelle: MDC Studie, Mai 2015

23



Managed Infrastructure Solution i

C
4
i + 4+ EEE | HNEE
- = ] HER HER
-
(@ On-prem/Hosted On-prem/Hosted Server VM (LOB Apps) AD integration + Hybrid
9 Server DR Cloud Management
) Backup
Entry offer Upsell #1 Upsell #2 Upsell #3

e Azure Backup Azure Site Recovery Azure VM Azure A.D Prem|_um i
D Offer Operations Insights
= 3rd Party
O 34 party L N
< : Managed Backup Server Migration Tools Migration Tools
D offering
- add-ons
% Setup, Configure,  Architect, Setup, Administer,  Provision, Configure, install DirSync, Group
¥ Partner Restore VPN Setup Management

Services Manage, Administer,

HelpDesk Support



Friolgreichste Azure Szenarien fur KMUs

63% 57% 52% 43% 22%

=) )

Deliver Windows

Storing data Host apps Hosting your Backing up desktops and apps
. in the cloud . . : :
in Azure , websites in Azure your data in Azure to any device with
with Azure VMs
Azure Remote App

Quelle: MDC Studie, Mai 2015

25



3. Das eigene Angebot definieren: Profitability Scenarios
http://aka.ms/profitabilityscenarios

ﬂ

«J

Online services

Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure Enterprise Scenarios
Microsoft Azure SMB Scenarios
Microsoft Azure SMB Scenarios
Microsoft Azure SMB Scenarios
Microsoft Azure SMB Scenarios
Microsoft Azure SMB Scenarios
Microsoft Azure SMB Scenarios

Microsoft Azure SMB Scenarios
Office 365 Scenarios

CRM Online Scenarios

CRM Online Scenarios

Other

Other

Other

Scenario name

Transform the Datacenter with Microsoft Azure

Business Intelligence

Identity/Access Management and Information Protection
Virtual Desktop Infrastructure

Internet of Things: Collect Data and Monitor Assets

Internet of Things: Advanced Analytics

Enable Application Innovation

Advanced analytics and big data

Storing data with Microsoft Azure

Host apps in the cloud with Microsoft Azure Virtual Machines
Drive Data Insights with Power BI

Backing up your data in Microsoft Azure

Host your website in Microsoft Azure

Enable a mobile and remote workforce with Enterprise Mobility Suite (EMS)

Providing Disaster Recovery with Azure Site Recovery (ASR)

Deliver Windows desktops and apps to any device with Azure Remote App
Office 365 for SMB and the Enterprise

Sales Productivity with CRM

Customer Service with CRM

Windows Across Microsoft Devices-SMB and Enterprise
Hosting

Education


http://aka.ms/profitabilityscenarios

Der Erfolgsptad fur Partner in der Cloud

Cloud
1. Profitabilitat
verstehen

v' Cloud
Opportunity

v €€
Projektumsatz
und Managed
Services

Angebote mit
. Business Relevanz
erstellen

v' Managed
Services
Angebot

v Third Party
Offers als
Whitelabel
nutzen

3 Kundenakquise
* leicht gemacht

v Vertriebsansatz

v' Digitales
Marketing
v Auf

Kundenszenarien
abgestimmt

4

Upsell und
. Cross sell



Die Cloud Customer Journey

Demand Generation auf die Customer Journey abstimmen

Kunde durchlaufen einzelne Elemente der Customer Journey bevor sie kaufen

smartpartnermarketing.microsoft.com



Marketing ist entscheidend

57% aller B2B Entscheidungen werden
getroffen ohne je einem Seller zu sprechen’

88% der Research wird online betrieben
bevor offline gekauft wird'

75% des KMU Channels braucht Hilfe beim
Marketing?

Die TOp 25% der Firmen mit

effizienten Marketing outperformen den Markt?

Source: (1) McKinsey & Company, (2) AMI Partners



Modern Marketing D|g|ta|es Marketing
Website Design
& Sa‘eS = @ » Analytics, Leagczl Scoring, und Marketing

Automatisierung
« Thought Leadership Marketing
- SEO/SEM

Skalierender Vertrieb

- Die richtigen Leute anstellen (“Cloud born”)
« Compensation

« Training und skalierende Prozesse
« Social Selling

smartpartnermarketing.microsoft.com




Verkaut mit hoher Schlagzah

Volumen Prozess

® Ein Deal pro Woche |.| ...
® Beschleunigter Prozess

: ® BANT-Kriterien
Volumen- = 5 Schlisselfragen

. M . .
Minimale Schwellenwerte i e E ® SKU-Auswabhl

* .

* . .
" Verhindert Tragheit ”.Eln neuer Typ

® Fokus auf Akquise

= SKU-Prifung
Feature Overview

Variable . T

" Renewal Rep. nach Bezahlun "'--., ﬁ = Testzeit-Maximierung
11 Monaten 2 o k7
H
LY 3 P

) m|T- i
“““‘ o IT-Review
= Mit jedem Deal e If_U Beweis " Deployment-Planung
verbinden R =) = SOW-Entwicklung
¢+ von Woche 3

® |hre = hohere Marge o* ™

® C| =5-7% des
Revenues

o° Sales Rep = SOW Sign-Off

® Onboarding Review
® Als Einkommen Abschluss . Schedulingg
behandeln Monatliche Woche 4
® Comfort Zone erhdhen Provisionen

B Roavioeniia nArmaliciaran



Der Erfolgsptad fur Partner in der Cloud

Cloud Angebote mit

(e . Kundenakquise Upsell und

. \Ijgcr):L’cE?ahbelL:tat 2 E;Js%tler}f}esrf REIEEE 3 leicht gemqacht 4' Cfoss—sell

v' Cloud v Managed v’ Vertriebsansatz v Up-Sell von
Opportunity Services v Digitales Einstiegs-

v €€ Angebot Marketing |6sungen
Projektumsatz v' Third Party v Auf v" Cross-Sell von
und Managed Offers als Kundenszenarie Office 365 auf
Services Whitelabel n abgestimmt EMS/Azure/CRM

nutzen OL



Verkaufen in Wellen: Adoptio

Partner: Kundenenagement zum Erfolg

A

"ldentitying the most likely “next product to buy” based on a
variety of customer information can be'very powerfubin
increasing overall ARPU per customer.” — McKinsey

“The post-purchase experience canbe a
key differentiator in cloud.” — McKinsey

'Most, SMB cloud customers begin with an anchorservice,
then add on satellite services over time.” — McKinsey
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In Customer Lifecycle Value investieren!

Es kostet /X mehr einen NEUEN Kunden
zu gewinnen als einen BESTEHENDEN zu

HALTEN!

ad

Ein 5% Anstieg in Kundengewinnung kann
den Profit um 25% steigern.

(Source: Bain & Company)
ANLE PR W TSR YOZDITL AT . W L7 I S

SV,

§

f Customer Lifecycle Value STEIGT im Laufe i
i, der Zeit eines ERHALTENEN Kunden stark ! Die Wachstumskennzahl schlechthin ist
o s USAGE.

47
. Wi
i b
(Source: Scout Analytics/ServiceSource Research)

(Source: Leading on the Edge of Chaos, Emmet Murphy & Mark Murphy)
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MPN resources to support your business

Differentiate to
stand out

&

Profitability learning path

Profitability research

Cloud business plan
template

Profitability scenario content
and financial models

Profitability benchmark
assessment

Microsoft competencies

ISV and Application Builder
Center

Modernize
marketing
and sales

Partner incentives

Smart partner marketing
Microsoft marketplaces
Pinpoint

Partner marketing center
Technical presales assistance
Microsoft competency logo

Optimize your
operations

©

Cloud IURs
Signature cloud support

Technical presales and
deployment services

Partner university
FastTrack

Deliver customer
lifetime value

Cloud Solution Provider program
Profitability Adoption Playbook

Usage and adoption reporting
through Microsoft Cloud Dashboard

IT showcase



Profitability
Resources




Top 6 profitability resources for partners

(3) (4) 5) 6)
©®0C

Partner profitability Profitability Profitability scenarios Profitability _Cloud Smart partner
home page learning path and financial models benchmark toolkit profitability blog marketing
aka.ms/modernpartner aka.ms/cpplearningpath aka.ms/profitabilityscenarios aka.ms/profittool aka.ms/profitblog smartpartnermarketing

.microsoft.com



http://aka.ms/modernpartner
http://aka.ms/cpplearningpath
http://aka.ms/profitabilityscenarios
https://blogs.partner.microsoft.com/mpn/?ln=en-us&category=Cloud Profitability
http://aka.ms/profittool
http://smartpartnermarketing.microsoft.com/
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