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K
urz bevor die Informationssicherheits-Messe it-sa Ende 

 Oktober wieder in Nürnberg ihre Tore öffnet, beschäftigt  

sich die COMPUTERWOCHE in dieser Ausgabe mit dem 

 Berufsbild des Chief Information Security Officers (CISO) – der inzwi-

schen auch in Deutschland eine immer wichtigere Rolle einnimmt. 

Während CISOs in den USA oft das Doppelte ihrer Kolleginnen und 

Kollegen hierzulande verdienen und oft sogar selbstbewusst auf  

einen Vorstandsposten zusteuern, sind die deutschen Chefs für 

Informations sicherheit zurückhaltender (siehe Seite 18). Das mag 

auch damit zusammenhängen, dass die Digitalisierung in den USA 

weiter fort geschritten ist. Fragen der Cybersicherheit stehen da-

durch stärker im Mittelpunkt der Diskussionen als bei uns. 

Umso mehr freuen wir uns, dass vier deutsche CISOs bereit waren,  

in einem Round-Table-Gespräch mit uns über ihre Strategien zu spre-

chen (Seite 12). Oft sind CISOs hierzulande ja eher schweigsam, man-

che fragen sich: Warum sollten wir potenzielle Angreifer herausfor-

dern, indem wir auf uns aufmerksam machen? Andere verstecken sich 

hinter dem CIO, dem sie gerade in Deutschland oft noch unterstellt 

sind – ein kontroverses Thema übrigens.

Doch die Gruppe derer, die IT-Security als integralen Bestandteil ihres 

Geschäftsmodells verstehen und sich selbst als „Ermöglicher“ positio-

nieren, wird größer. Diese CISOs richten ihre Strategie an den Kern-

prozessen des Unternehmens aus, begleiten Innovationen von Beginn 

an mit der richtigen Sicherheitsstrategie und sind selbstbewusst ge-

nug, um ein lautstarkes Veto einzulegen, wenn im Unternehmen die 

Informationssicherheit einem Geschäftsinteresse untergeordnet wer-

den soll. Aber lesen Sie selbst ... 

CISOs wollen Ermöglicher 
sein – nicht Verhinderer

CISOs im Gespräch:

Unsere neue Medienmarke CSO 

beschäftigt sich mit der Infor-

mationssicherheit aus der CISO- 

Perspektive. Mehr dazu unter:

csoonline.com/de/a/3674210

Mit der Zunahme schwerwiegender Angriffe 

wächst die Bedeutung der Informationssicher-

heit in den Unternehmen. Die Rolle des CISO 

wird damit immer wichtiger.

Heinrich Vaske, Editorial Director

Herzlich,  

Ihr

Heinrich Vaske,  

Editorial Director
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CISOs diskutieren:  
„Es geht um Menschen,  
weniger um Technologien“

In mehreren Punkten sind sich die Chief Information  

Security Officers (CISOs), die von der COMPUTERWOCHE 

zur Round-Table-Diskussion eingeladen wurden, einig:  

Die Resilienz ihrer Unternehmen liegt allen am Herzen. 

Und um hier voranzukommen, muss das Thema  

Infor mationssicherheit bei sämtlichen geschäftlichen 

Initia tiven mitgedacht werden. 

Konsens gibt es auch in der Einschätzung, dass die  

Informationssicherheit ein „Enabler“ sein muss,  

der Geschäftschancen ermöglicht. 

Und last, but not least: Technologie wird nicht helfen,  

solange die Menschen im Unternehmen nicht sen si bi-

lisiert sind und immer die gleichen Fehler machen. 
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CW: Angesichts hoher Inflation, weltweiter 

Lieferkettenprobleme und der Energiekrise 

droht der deutschen Wirtschaft eine Rezes­

sion. Spüren Sie bei Fujitsu Deutschland 

schon, dass die Geschäftstätigkeit nachlässt?

Müter: Wir sehen, dass in den Unternehmen 

derzeit auf Sicht gefahren wird und alle Pro­

jekte mehr denn je auf ihren Wertbeitrag hin 

geprüft werden. Das kann größere Software­

projekte wie beispielsweise eine SAP­S/4HANA­

Einführung genauso betreffen wie klassische 

Infrastrukturthemen. Aktuell prüfen Unter­

nehmen ganz genau, welche Projekte umge­

setzt werden sollen und können – das meiste 

wird dann aber beauftragt.

IT- und Fachabteilungen treten  

gemeinsam auf

Dies bestätigen auch die Analysten von Gart­

ner und PAC: Dank des Megatrends Digitalisie­

rung können wir in den nächsten Jahren von 

einem Marktwachstum von zirka vier bis acht 

Prozent ausgehen. Allerdings wird es auf­

wendiger, die Projekte wirklich zielgenau zu 

schneiden.

CW: Wie professionell gehen Ihre Kunden  

vor, wenn es gilt, den Return on Invest  

(RoI) von Digitalprojekten zu berechnen?  

Bei Themen wie künstlicher Intelligenz  

oder Internet of Things dürfte das nicht  

ganz einfach sein.

Müter: Die Unternehmen sind meistens gut ge­

übt und nutzen für solche Berechnungen zu­

nehmend Daten. Selbst wenn sie einmal nicht 

zu einhundert Prozent vorbereitet sind, stellen 

sie doch meist die richtigen Fragen und for­

dern uns. Für uns geht es heute längst nicht 

mehr nur darum, ein Projekt anzubieten. Wir 

müssen es auch gründlich vorbereiten. Das 

passiert partnerschaftlich mit dem jeweiligen 

Unternehmen, oft auch in einem Ökosystem 

mit anderen Partnern.

CW: Die Ergebnisse von IT­Projekten lassen 

sich doch oft gar nicht so genau vorher­

sagen. Wenn ich Software für das Customer­

Experience­Management einführe, kann  

ich kaum sagen, wie viele Neukunden ich  

damit erreichen oder wie viele Bestands­

kunden ich binden werde.

Müter: Das stimmt nur teilweise: Die Fähigkei­

ten unserer Kunden werden hier immer besser. 

Das liegt daran, dass wir nicht mehr nur mit 

der IT­Organisation, sondern auch eng mit den 

Fachabteilungen zusammenarbeiten. Wenn es 

etwa um ein Internet­of­Things­Vorhaben geht, 

reden die Verantwortlichen für Operational 

Technology (OT) immer mit.

Mitarbeitende aus dem Maschinenraum oder 

aus der Lagerlogistik sind – um zwei Beispiele 

zu nennen – eigentlich immer in die Projekte 

Multicloud-Management ist der Schwerpunkt im Angebot von Fujitsu.  
Steffen Müter, Geschäftsführer Deutschland, Österreich und Schweiz,  
beantwortet Fragen zur Konzernstrategie.

Deutschlandchef im Interview: Fujitsu 
rührt den Kleber für die Multicloud

Von Heinrich Vaske,  

Editorial Director
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CW: Was ist Ihr Servicehub denn nun eigent-

lich genau? Ein Integrations-Layer? Eine  

API-Management-Plattform? Ein Enterprise 

Appstore?

Müter: Ich würde den Servicehub als Orches­

tration­Layer bezeichnen, der das Zusammen­

spiel der unterschiedlichen Clouds ermöglicht. 

Es ist der Multicloud­Teil, der nicht nur Public­ 

und Private­Cloud­Infrastrukturen, sondern 

auch On­Premises­Applikationen einbindet.

Der zweite Teil betrifft das, was Sie als App­

store bezeichnen – wir sagen Managed­ 

Service­Store. Aus diesem können fertige Ma­

naged Services gekauft werden, virtuelle Ar­

beitsplätze etwa oder eine einfache Virtual 

Machine (VM), eine komplette CI/CD­Pipeline 

oder eben ein SAP­System. Das Ganze bieten 

wir als Plattform an, die zunehmend weiter­

entwickelt und automatisiert wird.

CW: Was kommt auf ein Unternehmen zu, 

wenn es Ihren Servicehub einführt?

Müter: Es gibt zunächst ein Onboarding, bei 

dem die Voreinstellungen stattfinden. Wir kon­

figurieren dann im Grunde den Kunden auf  

unserem Servicehub. Meistens erwarten die 

Unternehmen eine Erstimplementierung der 

großen Services, etwa SAP, große Datenbanken 

oder andere Applikationen. Nach diesem ers­

ten Schritt kann dann die IT­Organisation beim 

Kunden selbst die Steuerung übernehmen. 

Doch viele Kunden verlassen sich darauf, dass 

wir sie noch eine Weile weiter begleiten, was 

wir natürlich gern tun.

CW: Welchen konkreten Vorteil als Kunde 

habe ich, wenn ich meine Ressourcen  

nicht direkt bei AWS, Microsoft Azure oder 

Google Cloud kaufe, sondern indirekt über  

Ihren Servicehub?

Müter: In fast allen Unternehmen finden  

Sie sogenannte Landing Zones wieder, von  

denen aus die Ressourcen der verschiedenen 

Cloud­Provider abgerufen werden. Zudem 

gibt es eigene Operation Layer – in der  

eigenen IT oder bei einem Serviceprovider. 

Unser Ziel ist es, diese Betriebsebene auf  

unserem Servicehub zu vereinheitlichen, so­

dass sich unsere Kunden die gewünschten 

Leistungen eben nicht mehr über verschiede­

ne Portale zusammenklicken müssen. Das  

ist der Mehrwert, den wir bieten. Wir wollen 

der One­Stop­Shop sein, in den unsere Kun­

den die verschiedenen Landing Zones in ihrer 

Organisation einbinden.

Schatten-IT sichtbar machen

CW: Sie haben vorhin gesagt, dass man  

auch On-Premises-Infrastruktur an den Ser-

vicehub anbinden und so eine ein heitliche 

Sicht auf die gesamte Infrastruktur bekom-

men könne ...

Müter: Tatsächlich ist das eines der Themen, 

weshalb ich mich persönlich sehr dafür stark 

gemacht habe, den Servicehub zu entwerfen: 

das Sichtbarmachen der Legacy­Systeme und 

auch der Schatten­IT. Wenn diesbezüglich Klar­

heit herrscht, gelingt es besser, neue Migra­

tionsmöglichkeiten bereitzustellen.

Stellen Sie sich vor, wir haben den Servicehub 

in einer Basiskonfiguration bei unserem Kun­

den eingeführt. Dort können nun die IT­Mit­

arbeitenden und auch die Fachabteilungen in 

ihrem eigenen Tempo damit beginnen zu mo­

dernisieren. Sie können beispielsweise einen 

Kubernetes­Container aufmachen und an­

fangen, ihre On­Premises­Systeme Schritt für 

Schritt aus den diversen Datenräumen, Re­

chenzentren und Produktionshallen in diesen 

Container zu verlagern. Dies bietet den Vorteil, 

dass sich elegante und einfache Migrationssze­

narien gestalten lassen. Diese Migrationen er­

folgen nicht mehr im Hauruckverfahren, son­

dern man versetzt Fachabteilungen und die IT 

in die Lage, die großen Transformationsprojek­

te in kleinere Unterprojekte zu teilen und die­

se selbst zu managen. 

Fujitsus Deutschlandchef Steffen Müter 

setzt auf Lösungen für die Multicloud-

Orchestrierung.

Foto: Fujitsu
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