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Anlaufstelle fur Cloud-Business

Die GFT (Gemeinschaft Fernmelde-Technik] setzt neue Akzente. Die Vorstande Birger Aasland
und Stefan Touchard erklaren ihre Plane fir die Cloud und weitere Geschaftsfelder

it Birger Aasland hat die Gemein-
M schaft Fernmelde-Technik (GFT)

einen neuen Vorstand, nachdem
Rudolf Saken in den Ruhestand gegangen ist.
Gemeinsam mit Stefan Touchard leitet er
nun die Geschicke der Genossenschaft. Mit
Telecom Handel diskutieren die beiden
iiber das Cloud-Geschift, das bei der GFT
bislang eine untergeordnete Rolle gespielt
hat, und tiber neue Méarkte und Strategien.

Die GFT mochte sich modernisieren,
hat aber bislang das Thema Cloud-PBX
nicht sonderlich beriicksichtigt. Wird
sich das nun @ndern?

Birger Aasland: Wir launchen im April un-
sere Plattform Asteria, die wir gemeinsam
mit dem Bundesverband Telekommunikati-
on (VAF) entwickelt haben. Das ist fiir unse-
re Mitglieder die zentrale Anlaufstelle fiir ihr
Cloud-Business.

Was verbirgt sich dahinter?

Stefan Touchard: Wir haben unterschied-
lichste Cloud-Anbieter in einer Plattform
gelistet — und eine Billing-Plattform entwi-
ckelt. Das Problem ist fiir viele Reseller, dass
sie bei einem Cloud-Angebot als Makler auf-
treten miissen, sie sind damit nicht mehr
Vertragspartner ihrer Kunden. Sie kénnen
zwar selbst Cloud-Angebote und Auftrige
durchfiihren, doch die Regularien sind her-
ausfordernd. Sie miissen sich beispielsweise
bei der Bundesnetzagentur registrieren und
ihre Angebote DSGVO-konform ausfiihren.

Bildet Asteria hier also die Briicke?

Touchard: Ja, diese Probleme losen wir mit
Asteria. Unsere Partner konnen die Platt-
form nutzen, um Angebote fiir ihre Endkun-
den zu buchen, und erhalten die notwendi-
gen Daten fir die TKG-konforme Rech-
nungsstellung. Es sind noch Details zu
klaren, ob mit der Nutzung von Asteria nur
noch eine vereinfachte Anmeldung bei der
BNetzA fir unsere Mitglieder notwendig ist.

Anbietern im Gesprich, aber Sie wissen ja,
dass sich die Ereignisse in Bezug auf die
Konsolidierung gerade iiberschlagen.

Dennoch gibt es einige Liicken ...
Aasland: Da sind wir, wie gesagt, im Ge-
sprach. Wir sind fiir alle Anbieter offen und
davon tiberzeugt, dass Asteria sowohl fiir die
GFT-Mitglieder als auch fiir die Hersteller
und Distributoren viele Optionen bietet.

Sie haben knapp 200 Mitglieder. Wie ist
deren Resonanz - brauchen sie diese
Plattform oder haben sie eigene Lo-
sungen entwickelt?

Aasland: Jeder muss sich mit diesen Cloud-
Modellen beschiftigen, und wir leisten den
Beitrag, dass sie ihr altes Geschiftsmodell
weiterbetreiben und sich einfach auf die
Cloud einstellen und vorbereiten kénnen.
On-Prem-Losungen wird es auch in vielen
Jahren noch geben, doch die Cloud wird im-
mer wichtiger.

Wenn wir diesen Startpunkt
beim Thema Cloud jetzt verpassen, dann fahrt
moglicherweise der Zug an uns vorbei.”

Birger Aasland, Vorstand der GFT

Aasland: Dazu bieten wir auch noch Vorla-
gen fiir Servicevertrige im Cloud-Umfeld
und weitere Dienstleistungen an.

Und wie viele Anbieter sind auf der
Plattform gelistet?

Aasland: Wir starten mit Alcatel-Lucent
Enterprise, Ecotel, GnTel und Kwebbl aus
den Niederlanden. Wir sind mit weiteren

Aber es gibt doch sicherlich auch GFT-
Partner, die schon ein Cloud-Angebot
im Programm haben. Die brauchen As-
teria doch eigentlich nicht, oder?

Touchard: Doch, genau die brauchen sie
auch. Sie haben heute vielleicht ein Cloud-
Angebot von nur einem Anbieter im Sorti-
ment, mit Asteria sind sie aber deutlich fle-
xibler, da es sich um eine Hersteller-offene

Plattform handelt und sie somit iiber eine
Plattform unterschiedlichste Cloud-Anbie-
ter ihren Endkunden offerieren konnen.

Was kostet die Nutzung von Asteria fiir
Ihre Mitglieder und auch die Anbieter?
Aasland: Das Konditionsmodell gestaltet
sich aus den beiden Komponenten SaaS-Li-
zenz und einer volumenabhingigen Gebiihr
pro Seat. Als Genossenschaft haben wir ei-
nen gesetzlichen Forderauftrag, das heifit,
alle Gewinne flieflen unseren Mitgliedern
tiber unsere Riickvergiitungssysteme wieder
zu, daher sind wir anders aufgestellt als bei-
spielsweise ein Distributor.

Die Cloud-Umsitze sind sicherlich
noch gering, wachsen aber bestandig.
Fiirchten Sie nicht, lhr Angebot kommt
etwas spat?

Aasland: Wir wiren gerne frither damit ge-
startet, die Komplexitit hat das jedoch nicht
zugelassen. Wenn wir diesen Startpunkt aber
jetzt verpassen, dann fihrt moglicherweise
der Zug an uns vorbei. Das wollen und kén-
nen wir uns nicht leisten.

Touchard: Ich méchte nochmals betonen,
dass auch in Zukunft On-Prem-Losungen
verbaut werden. Der Cloud-Markt ist zudem
ein disruptives Geschiftsmodell, vielen Sys-
temhéusern fillt der Umstieg oder Einstieg
in die Cloud schwer, weil sich die Umsitze
verlagern — vom Projektgeschift hin zum
Abomodell - und sie damit deutlich kleintei-
liger sind.

Wie entwickelt sich der Bereich Sicher-
heitstechnik, den Sie ja schon seit lan-
gerem bearbeiten - und der immer
wichtiger wird?

Touchard: Wir wachsen derzeit stirker im
Segment Sicherheitstechnik. Allerdings ist
und bleibt der TK-Markt nach wie vor
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starkstes GFT-Segment mit einem Umsatz-
anteil von iiber 60 Prozent. Wir merken al-
lerdings, dass die beiden Segmente unter-
einander auch Interdependenzen haben und
somit der Bereich Sicherheitstechnik fiir ein
bislang reines TK-Systemhaus zukiinftig an
Bedeutung gewinnen wird.

Sie haben erst kiirzlich eine Kooperati-
on mit Expert bekannt gegeben, das
treibt dieses Segment wohl voran ...
Touchard: Der Vertrag wurde mit der Ex-
pert Technik geschlossen, darin sind die 43
grofiten Elektrobetriebe Deutschlands ver-
bunden, die ausnahmslos Sicherheitstechnik
betreiben. Das erginzt sich natiirlich mit un-
serem Modell.

Haben Sie weitere Geschaftsfelder fiir
sich definiert?

Touchard: Wir haben Ende vergangenen
Jahres das Thema Photovoltaik aufgenom-
men. Die ersten Monate sind bereits erfolg-
reich fiir uns verlaufen und wir bemerken
ein starkes Interesse unserer Mitglieder.

Das geopolitische und wirtschaftliche
Umfeld ist schwierig. Wie wird dieses
Jahr lhrer Meinung nach?
Aasland: Unsere Branche wichst gegen den
Trend, das ist im Grunde schon einmal er-
freulich. Wir konnten als GFT den Umsatz
im vergangenen Jahr steigern, real — wobei
hierbei sowohl inflationsbedingte Preiserho-
hungen als auch inneres Wachstum auf-
grund des Ausbaus unseres Lieferanten-
Portfolios tiber alle Segmente und das Mit-
gliederwachstum eine Rolle spielten. Uns
allen macht natiirlich der Fachkriftemangel
zu schaffen, das ist mittlerweile eine echte
Herausforderung - sowohl fiir unsere Mit-
glieder als auch fir uns. |
Interview: Waltraud Ritzer



