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Waswar, waswird

Value Added Reseller in der Schweiz blicken auf ein erfolgreiches, aber
herausforderndes Jahr zuriick. Fiir die nahe Zukunft sind sie zuversichtlich
und planen, im nichsten Jahr thren Kurs weilgehend beizubehalten.

Text: Luca Cannellotto

as Ende des Kalenderjahres im De-

zember markiert flir viele Unterneh-

men auch den Abschluss des jewei-

ligen Geschiftsjahres. Die richtige
Gelegenheit also, um die zuriickliegende Peri-
ode Revue passieren zu lassen und sich auf die
kommende einzustimmen. «Swiss IT Reseller»
hat zu diesem Anlass Value Added Reseller in
der Schweiz gebeten, ihre Erfahrungen der letz-
ten zwolf Monate zu dokumentieren sowie einen
Blick in die unmittelbare Zukunft zu werfen und
Ziele und wiinsche zu formulieren. Zwolf Unter-
nehmen sind dem Ruf gefolgt und présentieren ih-
re Ergebnisse auf den folgenden Seiten im Detail.
Zieht man aus den eingegangenen Antworten
Bilanz, so zeigt sich ein recht homogenes Bild.

Die Quintessenz ist, dass das Jahr 2017 fiir die
VAR grundsitzlich erfolgreich verlaufen ist, aber
auch, dass es ein sehr herausforderndes Jahr war.
So haben die meisten der befragten Unternechmen
eigenen Angaben zufolge ihre Ziele ganz oder
zumindest teilweise erreicht, wihrend einige sie
gar iibertreffen konnten. Gleichzeitig haben meh-
rere Unternehmen 2017 auch eine anspruchsvolle
organisatorische sowie strategische Wandlung
durchlaufen. Diese Verdnderungen gilt es nun im
kommenden Jahr abzuschliessen oder weiter vor-
anzutreiben. Relevante Themen waren in diesem
Zusammenhang der Ausbau des Tatigkeitsfeldes
oder des Produktportfolios, aber auch ganz allge-
mein die Effizienzsteigerung und die Senkung der
Kosten. Auffallend ist dariiber hinaus, dass mehre-
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re Unternehmen die starkere Fokussierung auf die
Bediirfnisse der Kunden als wichtiges Ziel fiir das
laufende Jahr nennen, die unter anderem durch ei-
ne bessere Schulung der Mitarbeiter sowie durch
die Konsolidierung des Dienstleistungsangebotes
umgesetzt wurde.

Zwei Unternehmen sprechen derweil die hohe
Arbeitsbelastung an, die im vergangenen Jahr an-
gefallen ist. Sie sehen die hauptséchlichen Treiber
dahinter in den sich rasch wandelnden und teils
unklaren Bediifrnissen der Kunden. Als grosse
Herausforderung wurde nicht zuletzt auch die Re-
krutierung geeigneter Spezialisten wahrgenom-
men. Den in der Branche herrschenden Fachkraf-
temangel sehen mehrere der befragten Unterneh-
men als Hiirde fiir eine positive Entwicklung des
Geschiftes.

Was die Umsatzentwicklung betrifft, so stehen
die Value Added Reseller nach eigenen Angaben
gut da. Die meisten gehen davon aus, den Umsatz
des Vorjahres zu erreichen oder gar zu {ibertreffen,
vereinzelt sogar deutlich. Nur ein Unternehmen
geht fiir das laufende Jahr aufgrund seiner strate-
gischen Neuausrichtung von einem vorhersehba-
ren Umsatzriickgang aus.

Es geht hoher, schneller, weiter

Die positive Einschéitzung des noch laufenden
Jahres tibertragt sich auch auf die Plidne und Ziele
fiir das kommende Jahr. Alle befragten Unterneh-
men gehen davon aus, dass die Trendkurve weiter
nach oben zeigen wird. Das ldsst sich zum einen
an den Zielsetzungen fiir das Jahr 2018 ablesen
sowie am projizierten Zuwachs der Umsitze.
Dennoch ist der Tenor, dass auch das nichste Jahr
sehr herausfordernd wird.

Als Problemfelder werden etwa der steigende
Margen- und Konkurrenzdruck genannt, den Un-
ternehmen offenbar vermehrt spiiren. Ausserdem
erweist sich der Verkauf von Hardware und Soft-
ware gemdss mehreren Kommentatoren als im-
mer weniger lukrativ. Die Digitalisierung und der
damit verbundene Trend hin zu Cloud-Lsungen
beziehungsweise hin zu As-a-Service-Modellen
erachten die meisten Befragten deshalb als zentral
fiir die strategische Ausrichtung ihres Unterneh-
mens. Weiterhin angespannt bleibt die Lage im
Bereich der Rekrutierung qualifizierter Mitarbei-
ter. Fast alle Befragten sorgen sich um das Fehlen
geeigneter Fachkrifte, um das Wachstum des Un-
ternehmens voranzutreiben.

Diese Entwicklungen haben einen direkten
Einfluss auf die Zielsetzungen der Value Added
Reseller fiir das kommende Jahr. Dieses steht
im Zeichen der Nahe zu den Kunden und deren
Bediirfnissen. Durch den Druck, den die Kunden
der Reseller im eigenen Branchenumfeld wahr-

nehmen, miissten diese flexibler werden, seien
dadurch anspruchsvoller und erwarteten von den
IT-Partnern hohe Kompetenzen im Bereich der
Produkte und der digitalen Transformation, was
wiederum die Bereitstellung geeigneter und breit
gefacherter Beratungsdienstleistungen in den
Vordergrund riickt. Der Weg hin zur Cloud und
zu umfassenden Managed Services bedeutet daher
fiir die Value Added Reseller auch, neue Kompe-
tenzen aufzubauen oder alte weiter zu entwickeln,
was wiederum Investitionen nach sich zieht, vor
allem im Bereich der Aus- und Weiterbildung
bestehender Mitarbeiter oder durch die Rekru-

Alle befragten Unternehmen

gehen davon aus,

dass die Trendkurve weiler

nach oben zeigen wird.

tierung zusétzlicher Spezialisten, wie etliche der
befragten Unternehmen zu Protokoll geben. Par-
allel dazu nennen mehrere als Folge der dargeleg-
ten Entwicklungen die Bereiche Security sowie
Compliance als wichtige Fokus-Themen fiir das
nichste Jahr. Aber auch einen Ausbau der Marke-
ting-Aktivititen fassen zumindest zwei Unterneh-
men ins Auge.

Abschliessend lasst sich sagen, dass der Aus-
blick auf das Jahr 2018 den Entwicklungen des
aktuellen Jahres folgt. Keines der befragten Un-
ternehmen sieht am Horizont radikale Einschnitte
oder Veranderungen auftauchen, vielmehr geht
man davon aus, dass sich der Markt weiterhin in
die eingeschlagene Richtung bewegen wird. Aus
diesem Grund pladieren die Teilnehmer unserer
Umfrage dafiir, weiter auf dem bereits Geleis-
teten aufzubauen. Es iiberrascht deshalb kaum,
dass alle Zeichen auf kontinuierliches Wachstum
stehen, sei es in Bezug auf das Kunden- oder
Dienstleistungsportfolio und allem voran auf den
Umsatz. Sprechen einige lediglich von «Umsatz-
wachstum» oder «moderatem Wachstumy, so ge-
hen andere von Wachstumsraten im zweistelligen
Prozentbereich aus. Besonders erfreulich ist in
diesem Zusammenhang, dass alle planen, im neu-
en Jahr neue Arbeitskrifte einzustellen.

Die Redaktion von «Swiss IT Reseller» wiinscht
allen auf den néchsten Seiten vertretenen Unter-
nehmen, deren Kunden und Partnern viel Erfolg
fiir 2018. m
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Achermann ICT-Services Allgeier (Schweiz)

Rolf Borkowetz, Leiter Verkauf & André Schmid, Head Sales

Marketing & Marketing
Riickblick 2017
Welche Bilanz ziehen Sie filr das ~ Wir sind dusserst zufrieden und durften in allen Uber das ganze Jahr eine deutlich positive. Die beiden Jahres-
Geschiiftsjahr 2017? Segmenten ein Wachstum verzeichnen. Speziell der  hélften unterscheiden sich klar voneinander. Die ersten sechs

Bereich «Total IT as a Servicey, also IT-Dienstleis-
tungen als Sourcing Services fiir KMU, findet sehr
grossen Anklang bei den Kunden. Dass wir zusitz-
liche Biirofldchen beziehen und die Anzahl Mitar-
beiter aufstocken durften, wiederspiegelt ebenfalls
unsere positive Stellung im Markt.

Monate waren gepréigt von zurlickhaltenden Investitionen,

die Budgets mussten erkdmpft werden. In der zweiten Jahres-
hilfte wechselte das Bild, es ist ein deutlich hoherer Bedarf
auszumachen, es werden mittlere und gréssere Investitionen in
allen IT-Bereichen getitigt und die Engpédsse haben sich in die
Delivery verschoben.

Welche Ziele hatten Sie sich
gesetzt, und haben Sie diese
erreicht?

Eines unserer Ziele war es, die Fusion mit MIT
Network abzuschliessen und die Mitarbeiter und
Kunden final in Achermann ICT-Services zu integ-
rieren — das ist uns sehr gut gelungen. Es ist unser
Bestreben, dass sich Unternchmen wieder vermehrt
auf ihr Kerngeschéft konzentrieren konnen und
daher die Informatik als Abo aus unseren Datenzen-
tren beziehen. Unser Ziel war es, die Anzahl dieser
Cloud-Kunden zu verdoppeln — wir haben sie fast
verdreifacht!

Unsere Ziele waren ein deutliches Umsatzwachstum, die Erwei-
terung unseres Microsoft-Portfolios durch eine SAP-Partner-
schaft und eine nochmalige Verstirkung des Cloud-Geschiftes
durch Added Value Services. Die drei gesetzten Zielen konnten
erreicht werden. Die Transition des Geschéftsmodells in Rich-
tung Cloud wird auch 2018 weitergehen. Stolz sind wir, zu den
wenigen Schweizer Unternehmen zu zéhlen, die Kunden sowohl
im Microsoft- wie SAP-Umfeld kompetent begleiten konnen.

Konnen Sie schon Angaben zum
Umsatz 2017 machen? Lag dieser
héher oder tiefer als noch 2016?

Ausblick 2018

Ja, wir durften ein Umsatzplus von mehr als 10 Pro-
zent verzeichnen. Die Griinde sind sicher im Ausbau
der Ressourcen in allen Bereichen zu suchen sowie
in der laufenden Optimierung der Geschéftsprozes-
se. Somit sind wir aktiver und effizienter am Markt
zu spiiren. Und mit unserer gelebten Begeisterung
erreichen wir eine «Service Excellence» bei den
Endkunden, die zu einer grosseren Loyalitit und so
zu einer festeren Kundenbeziehung fiihrt.

Wir werden den Umsatz in 2017 (IST und Forecast) gegeniiber
2016 steigern konnen.

Welche Herausforderungen
erwarten Sie als Value Added
Reseller im Jahr 2018?

Die ICT ist der Motor fiir die Digitalisierung der
Industrie- und Dienstleistungsbranche. Fiir uns als
Trusted Advisor gegeniiber unseren Kunden gilt es,
Moglichkeiten zu implementieren, die den gross-
ten und nachhaltigsten Nutzen bringen, damit die
Produktivitét erhoht werden kann. Wir iibernehmen
zunehmend die Rolle als ICT-Strategieberater, um
unsere Kunden in die (noch) digitalere Zukunft zu
begleiten.

Einerseits die weiter anhaltende Transformation der Geschéfts-
modelle hin zu Cloud oder Full Managed Services. Dies be-
dingt den Aufbau neuer Kompetenzen und somit Investitionen.
Andererseits erwarten wir eine nochmalige Verschérfung bei der
Suche nach Talenten und erfahrenen Mitarbeitenden, insbe-
sonder bei «Leadern». Letztendlich erwarten wir einen Ange-
botsiiberschuss, was das Thema Ressourcenbedarf nochmals
verschérfen wird.

Welche Ziele haben Sie sich fiir
das Jahr 2018 gesetzt? In welche
Richtung soll sich Ihr Geschift
entwickeln?

Wir werden unseren eingeschlagenen Weg fortset-
zen, uns weiter entwickeln und wachsen. Speziell
im Cloud- und Managed-Service-Bereich sehen wir
noch viel Potential bei den Unternehmen.

Unser Fokus liegt auf umfassenden Digitalisierungs-Services
auf den Plattformen von Microsoft und SAP. Der Cloud-Anteil
soll im Verhéltnis zum Vorjahr gesteigert und neue Value Added
Services auf den Cloud-Plattformen von Microsoft und SAP

an den Markt gebracht werden. Dies fiir Themenbereiche wie
Governance oder Security. Daneben wollen wir Losungen im
Bereich Cognitive Services vorantreiben und unsere Kunden bei
der Prozess-Automatisierung unterstiitzen.

Wie wollen Sie diese Ziele
erreichen?

Mit Begeisterung! Mit unseren exzellenten Ser-
vice-Leistungen generieren wir « Wow»-Effekte bei
unseren Kunden. Dass das nicht nur ein Lippenbe-
kenntnis ist, beweisen die wochentlichen Trainings
mit unseren Mitarbeitern, die uns helfen, noch
serviceorientierter zu handeln und auch mal eine
Extrameile zu gehen. Dabei achten wir auch immer
darauf, fachlich topfit und kompetent zu bleiben.

Die Ziele 2018 sind eine konsequente Weiterfiihrung aus 2017.
Wenn wir dem Credo «Fiir den Mehrwert beim Kunden» treu
bleiben, werden wir die gesteckten Ziele problemlos erreichen.
Wir sind iiberzeugt, dass viele Kunden sich neu ausrichten, ihre
Prozesse anpassen oder neue Business-Modelle entwickeln,

die sie néher an ihre Kunden bringen und ihre Wertschopfung
verbessern. Hier untersiitzen wir und helfen mit Fachwissen und
Technologie-Transfer die Time-To-Market zu optimieren.

Wie soll sich der Umsatz im
Vergleich zu 2017 im kommenden
Jahr entwickeln und planen Sie,
im kommenden Jahr neue Stellen
zu schaffen? Wenn ja, wieviele?

Wir sind sehr gut aufgestellt und planen eine weitere
Steigerung um 10 bis 15 Prozent. Damit wir unsere
Ziele erreichen, sind wir stindig auf der Suche nach
neuen Talenten, die mit uns den Weg in eine begeis-
ternde Zukunft gehen wollen.

Wir streben weiterhin ein Umsatzwachstum an. Damit verbun-
den bendtigen wir mehr Mitarbeitende und werden somit auch
neue Stellen schaffen.
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Asecus
Stefan Hunger-
biihler, Co-CEO

Avantec
Mark Stéheli, Co-CEO

Dinotronic
Dino Fiori, CEO

Allgemein positiv — Umsatz und
Ertrag werden iiber Budget liegen,
betrachtet man das Kalenderjahr
2017. Unser Geschéftsjahr dauert
allerdings von Juli bis Juni.

Avantec zieht eine sehr gute Bilanz fiir das laufen-
de Geschiftsjahr. Es konnen voraussichtlich alle
wichtigen Ziele erreicht beziehungsweise ibertrof-
fen werden.

2017 war fiir Dinotronic ein intensives und erfolgreiches Jahr.
Durch die Anpassung unserer Strategie im Vorjahr haben wir die
Fokussierung auf Managed Services fiir anspruchsvolle KMU
umgesetzt und konnten in diesem Bereich tiberdurchschnittlich
stark wachsen. Inzwischen generieren wir {iber 60 Prozent
unseres Umsatzes wiederkehrend. Aus dem projektorientierten
Geschéft mit Grosskunden haben wir uns zwischenzeitlich
komplett verabschiedet.

Die Zielvorgabe, den Dienstleis-
tungs-Anteil zu erhdhen ist erreicht
worden.

Im Rahmen eines MBO hat das bestehende Manage-
ment Avantec per 1. Januar 2017 von den Griindern
und langjahrigen Geschéftsfithrern tibernommen.
Eines der Ziele fiir dieses Jahr war die reibungslose
Ubergabe des operativen Geschiifts, was vollum-
fanglich erreicht werden konnte. Zudem konnen die
ambitidsen wirtschaftlichen Ziele voraussichtlich
iibertroffen werden. Avantec entwickelt sich in allen
Bereichen sehr vielversprechend weiter — das Team,
die Kundenbasis und das Produktportfolio.

Das Jahr ist noch nicht zu Ende, wir sind jedoch zuversichtlich,
dass wir die meisten unserer Ziele erreichen oder sogar iiber-
treffen werden. 2017 konnten wir beispielsweise zusétzliche
innovative Losungen in unser Angebotsportfolio aufnehmen,
unseren Billing-Prozess digitalisieren, Kunden und Mitar-
beitende mit gezielten Trainings noch besser zum Thema
Informations-Sicherheit sensibilisieren sowie viele spannende
Cloud-Projekte erfolgreich umsetzen.

Da die massgebliche Zeit vor Ende
Jahr noch nicht erfolgt ist, kann
keine definitive Aussage gemacht
werden. Tendenz ist jedoch, dass
der Umsatz hoher liegen wird als
2016.

Wir rechnen mit einem Umsatzwachstum von 20 bis
25 Prozent.

Der Umsatz 2017 wird, als Konsequenz strategischer Entschei-
de, tiefer als derjenige des Vorjahres ausfallen. Wir haben den
Handel mit Hard- und Software aufgrund seiner zu geringen
und nicht wiederkehrenden Wertschopfung und seines fehlen-
den Differenzierungspotenzials gegeniiber unseren Mitbewer-
bern reduziert. Durch unsere Fokussierung auf KMU entfallt
zudem der Projektumsatz durch Grosskunden. Fiir Dinotronic
sind Rentabilitdt und Nachhaltigkeit jedoch wichtiger als die
Umsatzentwicklung.

Die Margenerosion im Hard- und
Softwaregeschift geht weiter. Das
Security-Umfeld bewegt sich sehr
stark. Hier gilt es, die idealen Posi-
tionen zu besetzen.

Fiir IT-Security-Integratoren wird es weiter an-
spruchsvoller. Kunden erwarten eine unabhingige,
integrale und nachhaltige Beratung sowie hochste
Expertise und Erfahrung im Bereich der Produkte.
Um moglichst vielen Kunden gerecht zu werden,
braucht es ein entsprechendes Portfolio und un-
terschiedliche Arten von Betreuungspaketen. Die
Rekrutierung der geforderten Spezialisten ist eine
der grossten Herausforderungen am Markt.

Die Digitalisierung beschleunigt das Wachstum von Cloud-L&-
sungen. Nachholbedarf sehen wir deshalb speziell bei Losungen
fiir den Schutz von Identitéten und vertraulichen Informationen.
Im Bereich des operativen Betriebs von Infrastrukturlésungen
beobachten wir eine zunehmende Verlagerung in schlankere,
automatisierte Cloud-Losungen. Hinzu kommen neue Regula-
torien fiir den Datenschutz (GDPR — General Data Protection
Regulation), welche viele Unternehmen vor grosse Herausfor-
derungen stellen.

Weiteres organisches — eher vor-
sichtiges — Wachstum soll erreicht
werden. Der Dienstleistungs-Anteil
soll weiter erhoht werden. Aller-
dings immer in Kombination von
Hard- und Software-Losungen.

Wir wollen 2018 noch néher beim Kunden sein
und unsere Angebote und Dienstleistungen darauf
ausrichten. Die Entwicklung des Teams und des
Portfolios sind der Schliissel fiir ein weiterhin
nachhaltiges und erfolgreiches Geschift. Wir sehen
grosses Potenzial am Markt und wollen dieses
nutzen beziehungsweise mit den Moglichkeiten
entsprechend gesund und nachhaltig wachsen.

Wir fokussieren auch im kommenden Jahr auf das Wachstum
durch Managed Services aus unterschiedlichen Clouds und

im Speziellen im Bereich Security & Compliance. Zusétz-
lich mochten wir unsere Erreichbarkeit und Reaktionszeiten
nochmals verbessern und den 7x24 Service fiir unsere Kunden
erheblich ausbauen. Noch weiter intensivieren mochten wir
auch die langjéhrige, erfolgreiche Partnerschaft mit Microsoft
Schweiz.

Durch die Investition in vielver-
sprechende Losungen — mit dem
Ausbau des Dienstleistungsanteils.

Durch interne Optimierungen, Ausbau und Weiter-
entwicklung des Teams, dynamische Anpassung
unseres Angebots und unseren Dienstleistungen an
den Kundenbediirfnissen.

Neue Angebote fiir KMU in den Bereichen Managed Identity
Protection, Managed Information Protection, Managed Threat
Protection und ein GDPR Risk Assessment stehen bereit. Zu-
sitzlich werden wir uns mit Fachspezialisten verstirken und die
Dinotronic Swiss Cloud mit einer Software-defined-Datacen-
ter-Losung ausbauen. Fiir die Neukundengewinnung setzen wir
vermehrt auf digitales Marketing (Online-Werbung, SEO, Soci-
al Media) und werden unsere Webseite entsprechend ausbauen.

Der Umsatz soll sich um circa 15
Prozent erhohen. Das Budget fiir
neue Positionen wird erst Ende Jahr
definiert. Voraussichtlich werden
zwei neue Software-Engineer-Posi-
tionen besetzt.

Wir rechnen weiterhin mit einem Wachstum im
zweistelligen Prozentbereich. Avantec wird voraus-
sichtlich drei bis fiinf neue Stellen schaffen.

Das stirkste Wachstum erwarten wir im Bereich Managed Secu-
rity Services sowie Microsoft Azure. Da die Rekrutierung neuer
Cloud Engineers zu einer grossen Herausforderung geworden
ist, priifen wir aktuell auch die Moglichkeit einer Expansion ins
Ausland. Gleichzeitig werden wir jedoch auch unsere Attrakti-
vitit als Arbeitgeber in der Schweiz noch weiter verbessern.
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GIA Informatik

Peter Merz, Geschéftsfiihrer
Riickblick 2017
Welche Bilanz ziehen Sie fiir das 2017 wird fiir Ensec in die Geschichte eingehen, schliesslich ist Eine weitgehend positive: Wir konnten neue
Geschiiftsjahr 2017? es unser erstes operatives Jahr. Davon abgesehen wiirde ich 2017 Kunden mit anspruchsvollen Projekten gewinnen,

als grundsitzlich besseres Jahr einschitzen als 2016. Know-how
und Dienstleistungen, insbesondere im IT-Security-Bereich, sind
nochmals verstarkt gesucht von den Kunden und somit ist die
Auslastung der Reseller entsprechend hoch. Zugleich geht jedoch
die Margenerosion im Handel durch den zunehmenden Konkur-
renzkampf munter weiter.

wir konnten neue Arbeitsplitze schaffen und diese
erfolgreich besetzen und wir haben trotz hoher Ar-
beitsbelastung weiterhin ein topmotiviertes Team.

Welche Ziele hatten Sie sich
gesetzt, und haben Sie diese
erreicht?

Wir hatten drei primare Ziele flir unser Unternehmen: Erstens:
Uberleben (uns gibt es noch, somit erreicht); Zweitens: eine
Dienstleistungsauslastung erreichen, welche die Kosten deckt und
unser Uberleben sichert (auch das konnte erreicht werden); und
Drittens: Projekte gewinnen und Handelsumsétze erwirtschaf-
ten, welche uns Wachstum und Innovation ermdglichen. Dieser
letzte Punkt konnte ebenfalls erreicht werden, obschon wir uns
etwas mehr erhofft hatten. Es braucht aber einfach mehr Zeit als
vermutet.

Wir wollten wachsen, insbesondere im Bereich der
Cloud Services, und wir wollten unsere Prozesse
effizienter gestalten und nach ISO 20000 und

ISO 27000 zertifizieren lassen. Beides haben wir
erreicht.

Konnen Sie schon Angaben zum
Umsatz 2017 machen? Lag dieser
hoher oder tiefer als noch 2016?

Ausblick 2018

Da wir erst seit dem 1. Médrz 2017 operativ tétig sind kdnnen wir
dazu keine Angaben machen. Wir vermuten aber, dass 2017 im
Schnitt besser gewesen sein sollte als 2016.

Der diesjahrige Umsatz wird deutlich tiber dem
Umsatz des Vorjahres liegen.

Welche Herausforderungen
erwarten Sie als Value Added
Reseller im Jahr 2018?

Das Wachstum von Ensec konnte ins Stocken geraten, weil wir
schlicht die Leute nicht finden. Zudem wird der Konkurrenz-
kampf weiter zunehmen und demzufolge werden die Margen tief
bleiben respektive weiter sinken. Als weiteres Element werden
Cloud- und MSS-Angebote weiter ausgebaut und vermehrt von
den Kunden genutzt. Fiir mich noch etwas schwer abschitzbar ist,
wo hier die Reise im Grossen und Ganzen hingehen soll (welche
Kundensegmente nutzen welche Dienste und warum).

Uns beschiftigt die Transformation in unserer
Branche: Das Konsumverhalten von Software
respektive Anwendungen durch Unternehmen
wandelt sich — die Cloud setzt sich mehr und mehr
durch. Unternehmen beziehen Services und kaufen
kaum mehr Hardware, Software und Dienstleis-
tungen.

Welche Ziele haben Sie sich fiir
das Jahr 2018 gesetzt? In welche
Richtung soll sich Ihr Geschift
entwickeln?

Wichtig ist die Weiterentwicklung unseres zweiten Standbeins,
der GRC-Beratung (Governance, Risikomanagement, Compli-
ance). Wir werden unser Angebot schérfen und ausbauen. Teile
der IT-Security bewegen sich weg von der Infrastruktur hin zum
Service und damit zum Business. Durch den Ausbau der Kom-
petenzen in der Automation und den Cloud-Technologien wollen
wir die Kunden optimal unterstiitzen. Wir werden den einge-
schlagenen Weg weitergehen und uns als kompetenter Partner fiir
IT-Security etablieren.

Wir wollen diese Trends adaptieren. Wir sind heute
sehr froh, dass wir schon friih Services gebaut und
angeboten haben, denn wir sind iiberzeugt, dass
das der Weg in unsere Zukunft ist.

Wie wollen Sie diese Ziele
erreichen?

Wir verfolgen die Entwicklungen in der IT und deren Auswirkun-
gen auf unsere Hersteller aufmerksam. Mit der Aufnahme von
Menlo und Darktrace in unser Portfolio tragen wir der Entwick-
lung und unserer Strategie Rechnung. Mit diesen wollen wir uns
auch bei Kunden platzieren, welche bereits einen Security-Partner
haben und diesen nicht wechseln mochten. Fiir unsere GRC-
Abteilung werden wir unser Angebot konkretisieren, mehr in
Marketing investieren und das Team ausbauen.

Unsere Services miissen attraktiv sein! Es muss
uns gelingen, diese so zu gestalten, dass sie fiir
unsere Kunden einfach zu konsumieren sind.
Dahinter miissen wir daran arbeiten, effizienter zu
werden. Das erreichen wir durch vermehrte Auto-
mation. Fortschritte diesbeziiglich versprechen wir
uns unter anderem durch Azure Stack, ein Angebot
von Microsoft, das es uns ermdglicht, in unseren
eigenen Data Centern in der Schweiz Funktionali-
titen aus der Azure Cloud anzubieten.

Wie soll sich der Umsatz im
Vergleich zu 2017 im kommenden
Jahr entwickeln und planen Sie,
im kommenden Jahr neue Stellen
zu schaffen? Wenn ja, wieviele?

Wir sind ein Start-up und entsprechend ambitioniert was das
Wachstum anbelangt. Der Umsatz wie auch die Anzahl Mitarbei-
ter miissen und werden Ende 2018 definitiv héher ausfallen als
Ende 2017.

Unser Budget sieht eine moderate Steigerung des
Umsatzes vor und dazu werden wir auch die eine
oder andere Stelle schaffen. Ich gehe davon aus,
dass das vier bis fiinf sein werden und wir damit
dann mehr als 150 Mitarbeitende zdhlen werden.
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2017 war ein sehr erfolgreiches Jahr fiir Infoguard,
sowohl vom Umsatz als auch vom Wachstum her.
Das Thema Cyber Security ist inzwischen auch in
den Chefetagen angekommen. Die Nachfrage nach
Cyber-Security-Dienstleistungen war dementspre-
chend gross, wovon auch wir profitierten. Unsere
Position auf dem Markt konnten wir dadurch sicher-
lich stirken und uns als Trusted-Cyber-Security-
Dienstleister weiter etablieren.

Nachdem das Jahr 2016 fiir unser Unternehmen
das herausforderndste Jahr war, in dem wir

uns mit Themen wie Umstrukturierung und
Reorganisation auseinandersetzen mussten,
freue ich mich dariiber, dass das Jahr 2017 das
erfolgreichste Jahr in unserer zehnjdhrigen
Geschichte wird.

Es war ein wirtschaftsfreundliches Jahr und Firmen
investierten in unsere nachhaltigen Mobile Security
Services. Cloud war fiir unsere Kunden vermehrt
ein Thema und wir konnten unsere Erfahrung bei
der Integration und Migration stark ausbauen. Unser
Spezialisten-Team wurde weiter gefestigt. Nach wie
vor sind unsere Kernkompetenzen Mobile IT sowie
Mobile Security stark gefragt und wir konnten uns
den sich wandelnden Kundenbediirnissen anpassen.

Unser Ziel war es, uns in allen Kompetenzbereichen
(Pentesting und Audit, Consulting, Engineering
und Cyber Defence Center as a Service) weiter zu
verbessern — sowohl quantitativ als auch qualitativ.
Das haben wir mehr als erreicht, was die Zahlen
auch bestitigen. Ein grosses internes Projekt war
zudem der Ausbau unseres Cyber Defence Centers
(CDC) auf 250 Quadratmetern, in dem nun iiber 30
Mitarbeitende arbeiten. Diese Investition hat sich
gelohnt und wird auch in Zukunft gewichtig zum
Erfolg beitragen.

Unsere Kunden sehen sich mit riesigen tech-
nischen und organisatorischen Verdnderungen
konfrontiert. 2016 haben wir uns zum Ziel
gesetzt, [0Z konsequent auf die Bediirfnisse
der Kunden auszurichten. Deshalb haben wir
2017 unser Leistungsportfolio reduziert und
den Fokus auf die Bereiche Management-Sys-
teme, Prozess-Management und Collaboration
gelegt. Dieses Ziel haben wir erreicht, obwohl
der Prozess noch nicht abgeschlossen ist.

Unser Ziel war unsere Dienstleistungen und Services
vermehrt zu positionieren und die Abhéngigkeit zum
reinen Produktverkauf zu reduzieren. Dies konnten
wir speziell im Bereich Enterprise Mobility Manage-
ment und im Bereich App Management / Integration
erfolgreich umsetzen. Dank unserer guten Vernet-
zung mit anderen mobile Security-Firmen im euro-
péischen Markt sind wir heute in der Lage, schneller
auf Marktverénderungen und Kapazititsengpasse zu
reagieren.

Da das Jahr noch nicht abgeschlossen ist, kdnnen
wir noch keine definitiven Angaben machen. Aller-
dings wird das Umsatzwachstum rund 10 Prozent
gegeniiber Vorjahr betragen.

Die Fokussierung auf drei Kernbereiche half
uns, die Einbussen der anderen «Gemischt-
waren-Abteilungen» zu kompensieren. Unser
Umsatz 2017 liegt in etwa auf dem Vorjahres-
niveau. Gleichzeitig konnten wir die Kosten
massgeblich senken.

Wir sind stand heute cirka einen Monat im Voraus
gegeniiber dem letzten Jahr.

Infoguard ist kein Reseller im klassischen Sinn.
Wir sind sehr dienstleistungsorientiert; bieten also
primér unser Know-how und unsere Erfahrung in
Kombination mit innovativen Losungen an. Hier
liegt die grosste Herausforderung darin, unseren
personellen Bedarf an Cyber-Security-Spezialisten
decken zu konnen, um weiteres Wachstum sicher-
zustellen. Das Problem des Fachkraftemangels ist
jedoch in der gesamten Branche ein Thema.

Der Wandel von einem technologiegetriebenen
Unternehmen hin zu einem Unternehmen, das
die Kundenbediirfnisse in den Vordergrund
stellt und die entsprechenden Beratungskom-
petenzen aufbaut. Dies begleitete uns 2017 und
wird uns auch im Jahr 2018 beschéftigen.

Der Bereich MDM kommt immer mehr unter Druck
und neue Cloud Player drdngen mit giinstigen Basis-
16sungen auf den Markt. Ein reines MDM ohne wei-
terfithrende Integration in Apps und Business-Prozes-
se wird immer weniger gefragt. Fiir weiterfiihrende
Lésungen und Integration sind die erforderlichen
Fachkrifte eine grosse Herausforderung, aber gleich-
zeitig auch die grosste Chance, sich mit den richtigen
Fachkréften im Markt zu behaupten.

Quantitativ streben wir wie im Vorjahr ein Umsatz-
wachstum an. Qualitativ wollen wir uns in all un-
seren Kompetenzbereichen weiterentwickeln. Den
Fokus setzen wir auf unsere bestehenden Losungen
und Dienstleistungen sowie auf neuartige Metho-
den wie Artificial Intelligence zur Erkennung von
Angriffen und loT-Sicherheit. Daneben mdchten wir
natiirlich auch unser Kunden- und Projektportfolio
weiter ausbauen.

Wir werden eine Lean-Management-Kultur
implementieren. Ziel ist es, aus jedem einzel-
nen Franken den grossten Nutzen fiir unsere
Kunden herauszuholen. Wir hinterfragen unse-
re Aktivitéten, legen den Fokus auf den Kun-
dennutzen uns steigern die Effizienz — bei uns
selbst und bei unseren Kunden. Unser Leitsatz
fiir 2018: «Dink as Géld vom Chund — drum
mach niid for d Féchs!»

Unser Fokus liegt bei Managed Services fiir die
EMM-Automatisierung, Mobile Security, App
Management flir Smartphone und Tablet. Wir wollen
unseren Kunden den Sprung in die Cloud einfach
und effizient erméglichen und beim Betrieb der
On-Prem-, Hybrid- oder Cloud-Dienste noch besser
unterstiitzen. Ein weiterer Fokus liegt im Mobile
Identity Management fiir Office365, Skype for Busi-
ness (Teams) und Diensten wie SAP und Salesforce.

Unsere wertvollste Ressource ist das Humankapital.
Wir werden unsere Mitarbeitenden weiter fordern
und uns um die Rekrutierung weiterer Security-Spe-
zialisten kiimmern. Wichtig ist die Zusammenarbeit
mit Universititen und Hochschulen. Mehrere unse-
rer Spezialisten dozieren nebenbei und bringen ihr
Wissen und ihre Erfahrung dorthin, wo die Talente
von morgen ausgebildet werden. Ausserdem bilden
wir selber mehrere Lernende aus, welchen wir an-
schliessend ein spannendes Tétigkeitsfeld bieten.

Wir legen den Fokus auf die menschliche Seite
der digitalen Transformation und investieren in
eine gute Unternehmenskultur.

Wir wollen unsere européischen Allianzen weiter
stiarken sowie die Synergien und Fachkentnisse der
verschiedenen Partner noch starker nutzen. Zudem
investieren wir weiter in Kompetenzen und Ressour-
cen in unserem Fokusbereich und gedenken unser
Produkteportfolio mit geeigneten Schwerpunkt-Pro-
dukten sowie Services zu erweitern.

Wir gehen von einem Umsatzwachstum von 10
Prozent aus. Ausserdem planen wir momentan, rund
zehn neue Stellen zu schaffen.

Wir werden den Umsatz um 15 Prozent stei-
gern. Auch neue Stellen sind geplant, einige da-
von sind bereits heute ausgeschrieben. Schauen
Sie doch mal auf unserer Website vorbei.

Wir erwarten ein starkes Wachstum im Bereich
Managed Services sowie Dienstleistungen und ein
moderates im Vertrieb und der Integration von Hard-
und Software. Fiir 2018 haben wir zwei zusatzliche
Vollzeitstellen budgetiert, sind aber offen, diese Zahl
auch noch zusitzlich zu erhohen.
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tf‘ Novacapta Software &
: Consulting Schweiz Sidarion
Heinz Siiess, Geschiftsfiihrer Peter Stiegler, CEO
Riickblick 2017

Welche Bilanz ziehen Sie fiir
das Geschiftsjahr 2017?

Wir haben ein sehr spannendes und anspruchsvolles Jahr
erlebt. Durch die vollzogene Ubernahme von Argusnet Soft-
ware Solutions durch Novacapta Software & Consulting in
KolIn stehen wir gestirkt am Markt und kénnen seit Anfang
Oktober auch Losungen rund um den digitalen Arbeitsplatz
der Zukunft mit Sharepoint und Office 365 anbieten. Zudem
bieten wir weiterhin professionelle Software-Entwicklungs-
leistungen mit modernsten Microsoft-Technologien. Damit
verstirkten wir unsere Position am Markt.

Es war ein eher durchzogenes Jahr mit einer ho-
hen Arbeitsbelastung und teilweise sehr kurzftis-
tigen Projekten oder Anfragen. Auf der anderen
Seite stellen wir fest, dass Kunden teilweise nicht
realistische Vorstellungen haben.

Welche Ziele hatten Sie sich
gesetzt, und haben Sie diese
erreicht?

Unser Ziel war und ist es, die Erweiterung des Leistungs-
angebots flir unsere bestehenden und neuen Kunden zu eta-
blieren. Durch die neue Positionierung bieten wir unseren
Kunden ein erweitertes Leistungsangebot aus einer Hand
an. Durch unsere Standorte in Sursee sowie im Technopark
in Ziirich bieten wir unseren Kunden zukiinftig noch mehr
Néhe. Zudem konnen wir Dank der Zugehorigkeit zu Nova-
capta in Deutschland auf Ressourcen von knapp 120 Fach-
personen im Microsoft-Umfeld zugreifen.

Unsere Ziele waren die Steigerung des Umsatzes
und der Ausbau der Anzahl der Mitarbeiter. Beide
Ziele haben wir teilweise erreicht.

Konnen Sie schon Angaben
zum Umsatz 2017 machen?
Lag dieser hoher oder tiefer
als noch 2016?

Ausblick 2018

Durch die neuen Aktivititen rund um den neuen Geschéfts-
bereich Consulting sowie den personellen Ausbau im
Bereich Software-Entwicklung konnten wir den Umsatz
2017 erhdhen. Zudem ist der Geschéftsgang im Bereich
Software-Entwicklung erfreulich gut. Alles in allem liegen
die Umsétze hoher als 2016 und wir sind sehr zuversicht-
lich, dass wir die gesetzten Ziele erreichen kénnen.

Wir gehen davon aus, dass der Umsatz in diesem
Jahr dhnlich ausfallen wird wie 2016.

Welche Herausforderungen
erwarten Sie als Value Ad-
ded Reseller im Jahr 2018?

Die rasch voranschreitende Digitalisierung erfordert flexible
und innovative Dienstleister, die fiir den Kunden bestmdg-
lichen Nutzen aus seinen Investitionen sicherstellen. Zudem
erwartet der Kunde eine hohe Kompetenz rund um diese
Themen. Das hohe Tempo der Verénderung stellt kleine-

re Unternehmungen vor grosse Herausforderungen. Der
Preisdruck im internationale Umfeld sowie das Outsourcing
von Entwicklungsleistungen stellt unser Unternehmen vor
finanzielle Herausforderungen.

Wir spiiren einen starken Margen- und Konkur-
renzdruck.

Welche Ziele haben Sie sich
fiir das Jahr 2018 gesetzt? In
welche Richtung soll sich Ihr
Geschiift entwickeln?

Durch einen hohen Individualisierungsgrad wollen wir
unseren Kunden einen effektiven Mehrwert bieten. Das
néchste Jahr wird fiir uns ganz im Zeichen des Wandels
stehen, um uns als Unternechmen im Marktumfeld noch
besser als wertvollen Partner zu verankern. Wir erbringen
top Leistungen in bekannter Schweizer Qualitdt. Im Bereich
Consulting rund um Sharepoint und Office 365 wollen wir
ein valabler Partner auf dem heimischen Markt werden und
Synergien in unserem Unternehmensverbund nutzen.

Im kommenden Jahr planen wir den Ausbau
weiterer Tatigkeitsfelder, vor allem im Bereich
der Produkte und der Dienstleistungen.

Wie wollen Sie diese Ziele
erreichen?

Wir setzen auf Wachstum durch die gezielte Rekrutierung
von Spezialisten im Bereich Consulting und Software-Ent-
wicklung. Mit diesen Ressourcen sind wir noch besser in
der Lage, auch steigende Erwartungen und Bediirfnisse im
grosseren Umfang zu bedienen. Durch die laufende Aus-
und Weiterbildung unserer Mitarbeiter bleiben wir am Puls
der Digitalisierung und vermitteln unseren Kunden topak-
tuelles Wissen. Anhand der gezielten Vermarktung unseres
Losungsportfolios wollen wir neue Kunden begeistern.

Wichtig ist fiir uns der Ausbau unserer Tétigkeit
im Cloud-Umfeld im Bereich der Beratung,
speziell fiir Azure, AWS und Hybrid-Cloud-Kon-
zepte. Damit wollen wir die Marktnachfrage nach
Beratungskompetenz befriedigen.

Wie soll sich der Umsatz im
Vergleich zu 2017 im kom-
menden Jahr entwickeln und
planen Sie, im kommenden
Jahr neue Stellen zu schaf-
fen? Wenn ja, wieviele?

Wir planen, im Verlauf des Jahres 2018 personell zu wach-
sen, um unser Portfolio an professionellen Ressourcen wei-
ter auszubauen und die Mangvriermasse zu erhéhen. Wir
sind laufend auf der Suche nach geeigneten Kandidaten an
unseren Standorten in Sursee und Ziirich. Ein erhebliches
Umsatzwachstum streben wir natiirlich ebenso an.

Ein vorrangiges Ziel ist die Steigerung des Um-
satzes. Wir planen deshalb unter anderem, zwei
bis vier neue Mitarbeiter einzustellen, was einem
Wachstum der Belegschaft um 10 bis 20 Prozent
entspricht.




