
PEOPLE
Cédric Moret
Die Elca-Gruppe erhält 
mit Cédric Moret, der 
zuletzt Partner bei 
McKinsey & Company 
war, einen neuen CEO. 
Moret löst den Inhaber 
und langjährigen CEO 
Daniel Gorostidi ab, der 
sich entschlosen hat,  
kürzer zu treten. Seite 7

Geri Moll
Der Geschäftsleiter 
von Noser Engineering 
verrät im Portrait, was 
ihn seit 26 bei der Soft-
wareschmiede hält,  
wie es ist, früh Vater zu 
werden, und warum er 
als Geniesser vom Be-
griff Work-Life-Balance 
nichts hält.  Seite 42

Arno Zindel
Der Channel Director 
Partner & Distribution 
von Canon Schweiz 
gibt Ratschläge, was 
Unternehmen konkret 
beachten müssen, um 
die eigene Digitalisie-
rung gewinnbringend 
anzupacken und voran-
zutreiben. Seite 40
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2014 wurden Harald Wojnowski (Also Schweiz), Thomas Boll (Boll Engineering), Andy Beck 
(Wortmann Schweiz) und Mariano Isek (Zibris; v.l.n.r.) mit einem Disti Award für ihre her-
ausragenden Leistungen als Distributor ausgezeichnet. In dieser Ausgabe verraten die Disti- 
Chefs, was den Erfolg ihrer Firmen ausmacht und wie sie den Titel zu verteidigen gedenken. 
Dazu berichten sie, welche Herausforderungen es aktuell zu meistern gilt. ab Seite 22

Citrix setzt auf Spezialisierungen
Der Hersteller ruft ein neues Channel-Pro-
gramm ins Leben, bei dem sich Partner durch 
Differenzierung spezialisieren können. Seite 12 

Dell knüpft neue Partnerschaften
Mit den Broadlinern Tech Data und Ingram 
Micro will Dell seinen Händlern zusätzliche 
Optionen für den Einkauf bieten. Seite 14 

Acer erobert neue Produktbereiche
Convertibles, Chromebooks und Smartphones 
sollen bei PC-Hersteller Acer in Zukunft für 
frischen Wind sorgen. Seite 18 

Die Prognosen der Global Player
Trotz der weitgehend positiven Quartalszahlen 
planen die grossen Technologieunternehmen fürs 
nächste Quartal äusserst vorsichtig. Seite 20

Disti-Award-Sieger 2014: 
Das Geheimnis ihres Erfolgs
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WORTMANN AG empfiehlt Windows.

Zili Zhao
Produktmanager MOBILE
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TERRA MICRO-PC 5000 
mit Intel® Core™ i3 Prozessor
•	Intel® Core™ i3-4010U Prozessor 		
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Hervorragende Performance und  
Zuverlässigkeit, speziell für die Verwendung  
in Rechenzentren entwickelt 
Weitere Informationen über die Samsung 845DC EVO erhalten Sie  
unter www.ssd.b2b.samsung.ch
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12  Channel-Programm
Carlos Rosal (Bild), Senior Partner Account Manager von Citrix,  
verrät: Der Hersteller ruft ein neues Channel-Programm ins Leben, 
mit dem sich Partner auf vier Bereiche spezialisieren können.

19  Quartalszahlen
Die  Quartalszahlen der Technologieunternehmen erfüllen zum 
Grossteil die Erwartungen. Mit Prognosen geben sich Adobe,  
Amazon und Co. dennoch vorsichtig.

22  Gewinner-Interviews
Disti-Award-Sieger verraten, welches Geschäftsgeheimnis hinter 
ihrem Erfolg steht: Harald Wojnowski, Managing Director von Also 
Schweiz (Bild), Thomas Boll, CEO von Boll Engineering, Andy Beck, 
Geschäftsführer von Wortmann Schweiz, und Mariano Isek,  
Managing Director von Zibris, im Gespräch.

INHALTSVERZEICHNIS
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Rudolf leitet Abraxas in Bern
Die Schweizer Softwareschmiede  
Abraxas wird am 23. März eine neue 
Niederlassung in Bern eröffnen. Für 
die Leitung des neuen Sitzes im Stadt-
zentrum wurde Stefan F. Rudolf enga-
giert. Er soll mit seinem Team den 
Bund, bundesnahe Organisationen, die 
umliegenden Kantone und weitere öf-
fentliche Auftraggeber bedienen. Ru-
dolf, Jahrgang 1964, ist in der Region 
Bern verwurzelt und engagiert sich 
auch in der regionalen Politik. Zuletzt 
verantwortete er bei Bechtle Schweiz 
den Bereich öffentliche Auftraggeber.

Rackspace befördert Marco Schmid
Rackspace hat einen neuen Country 
Manager für die DACH-Region. Ab so-
fort leitet der Schweizer Marco 
Schmid das Team des Unternehmens 
in Deutschland, Österreich und der 
Schweiz. Der Cloud-Anbieter möchte 
seine Präsenz im deutschsprachigen 
Raum ausbauen. Schmid ist 2013 als 
Senior Solution Architect zu Rack
space gestossen. Zuvor leitete er zahl-
reiche Projekte als Projektmanager, 
Solution Architect und IT Engineer bei 
Unternehmen wie Itsystems und beim 
BMW Sauber F1 Team.

Daniel Binzegger wird CEO von Cablex
Swisscom-Tochter Cablex hat einen 
Nachfolger für den abtretenden CEO 
Hans-Peter Legler gefunden. Die Po-
sition wurde vom Verwaltungsrat mit 
Daniel Binzegger (Bild) besetzt, der 
den CEO-Posten per 1. März übernom-
men hat. Binzegger ist bereits seit 
letztem Herbst für Cablex tätig, er 
wurde damals als Nachfolger von Ste-
fan Iseli als COO engagiert. Zuvor war 
er in leitenden Positionen beim Eidge-
nössischen Militärdepartement, Sie-
mens, Motorola sowie Arthur Flury 
und Kummler + Matter tätig.

Rolf Stadler verlässt Comsoft Direct 
Comsoft Direct sucht einen neuen Ge-
schäftsführer. Wie der Software- 
Management- und Lizenzierungsspe-
zialist mitteilt, hat sich Rolf Stadler 
(Bild) entschlossen, das Unternehmen 
nach fast neun Jahren zu verlassen 
und eine neue berufliche Herausforde-
rung wahrzunehmen. Bis Ende Mai 
soll er aber noch für Projekte zur Ver-
fügung stehen. Bis ein Nachfolger für 
Stadler gefunden ist, übernimmt  
Roger Bär, Executive Vice President 
Comsoft Direct, interimsweise die Ge-
schäftsführung. 

Roger Moser neuer Retarus-Chef
An der Spitze der Schweizer Reta-
rus-Niederlassung ist es zu einem 
Wechsel gekommen. Roger Moser 
zeichnet neu für die Leitung und den 
weiteren Ausbau des lokalen Ver-
triebs- und Serviceteams verantwort-
lich. Moser ist bereits seit über 25 Jah-
ren in der IT-Branche tätig. Vor sei-
nem Wechsel zu Retarus war er in 
unterschiedlichen Führungspositio-
nen bei Sun Microsystems, Microsoft, 
Open Text, SAP und EMC tätig. Zuletzt 
arbeitete er als Regional Sales Mana-
ger bei der Software AG.

Neue Aufgabe für Pamela Jane Shee
Bei NTT Data Schweiz gibt es eine 
neue Bereichsleiterin Recruiting und 
Talent Outsourcing. Besetzt wurde die 
Position mit Pamela Jane Shee, die 
seit letztem Jahr bei NTT Data Schweiz 
ist. Die gebürtige Australierin soll auf 
ein breites Erfahrungsspektrum im 
Bereich Personalmanagement und -re-
krutierung zurückblicken können. 
Seit 1997 war sie in der Schweiz unter 
anderem für Lucent Technologies, 
Ebay oder Informatique-MTF tätig, 
und hatte zudem ein kurzes Gastspiel 
als Recruitment Manager bei Huawei. 

ITSZENE
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Berchtold verantwortet neu Direct Sales
Seit Beginn dieses Jahres ist Michael 
Berchtold bei Canon Schweiz als 
Channel Director Direct Sales tätig. In 
dieser Funktion betreut er internatio-
nale Kunden und das Grosskun-
densegment von Canon Schweiz. 
Berchtold wechselte im November 
2013 von HP zu Canon und übernahm 
die Leitung der Business Services. 
Diese Funktion wird er auch weiterhin 
ausführen. Mit der gemeinsamen Füh-
rung von Canon Business Services 
und dem Direct Sales will Canon das 
Solutions Business weiter ausbauen.

Marcel Rassinger wird Competec-CIO
Die Competec-Gruppe hat einen neuen 
IT-Verantwortlichen. Besetzt wurde 
die CIO-Position mit Marcel Rassin-
ger (Bild), der ausserdem Einsitz in 
die erweiterte Geschäftsleitung 
nimmt. Der 44-jährige gebürtige Vor-
arlberger folgt auf Mike Meier, der 
die CIO-Position während der letzten 
drei Jahre innehatte. Vor seinem 
Wechsel zur Competec-Gruppe war 
Rassinger, Diplom-Ingenieur und stu-
dierte Physiker, während 15 Jahren 
für das Unternehmen E2E-Technolo-
gies tätig, zuletzt als CTO. 

Was reizt Sie an Ihrem neuen Job?
Ich bin sicher, ich werde besonders die unternehmerische Tätigkeit geniessen 
und mit Begeisterung Elca und Secutix weiter vergrössern. Zudem reizt mich 
die Herausforderung, Lösungen zu entwickeln, die unseren Kunden einen wirk­
lichen Mehrwert bringen.

Wer ist Ihr Vorbild? Warum?
Mehrere Persönlichkeiten mit einem ausgeprägten, starken Charakter wie 
Churchill, Mermoz oder Lincoln inspirieren mich, aber ich lebe mein Leben 
nicht nach einem konkreten Vorbild.

Worauf im Leben sind Sie besonders stolz?
Ich versuche, wachsam zu sein, wenn es um Stolz geht, denn wie der amerikani­
sche Autor Fulghum schrieb: «Ignoranz, Macht und Stolz sind ein tödlicher Mix.» 

Worüber können Sie sich richtig ärgern?
Ich werde ärgerlich, wenn wir nicht das Richtige für den Kunden tun. Ein hohes 
Mass an Integrität ist in unserem Geschäft ein Muss. 

Was tun Sie als Ausgleich zur Arbeit?
Ich treffe mich mit Freunden, wann immer möglich zu einem guten Glas Wein, 
und ich reise gerne, um andere Gegebenheiten und Lebensweisen zu ent­
decken.

Ein guter Arbeitstag beginnt mit…
…dem Zusehen, wie die Sonne aufgeht. 

Kopf des Monats

Cédric Moret, Elca
Die Elca-Gruppe erhält einen neuen 
CEO. Der bisherige Inhaber und lang-
jährige CEO Daniel Gorostidi hat sich 
entschlossen, per 31. März 2015 kür-
zer zu treten und sowohl die Unter-
nehmensführung als auch seine Ei-
gentumsanteile abzugeben. Gorostidis 
Nachfolger heisst Cédric Moret (Bild). 
Der neue CEO verfügt über mehr als 
20 Jahre Erfahrung in den Bereichen 
Marketing und Beratung auf interna- 
tionaler Ebene und war zuletzt Part-
ner bei McKinsey & Company. 

Weiter setzt sich die Geschäftslei-
tung ab Ende März neu aus Laurent 
Wassenberg als CFO sowie dem Ver-
kaufsleiter Toni La Rosa zusammen. 
Zudem wird Ferruccio Lagutaine 
das Gremium ab dem 31. März als 
COO ergänzen. Er hat bei McKinsey & 
Company bis vor kurzem den Bereich 
Business Technology in der Schweiz 
geleitet. 

ITSZENE
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Roman Hohl wechselt zu EMC Schweiz
EMC Schweiz hat Roman Hohl (Bild) 
zum Enterprise District Manager er-
nannt. In seinem neuen Amt betreut 
der 49-Jährige innerhalb der EMC-Ver-
kaufsorganisation die Enterprise-Kun-
den in der Deutschschweiz und berich-
tet direkt an Interims-CEO Christophe 
Monnin. Hohl amtete seit Herbst 2012 
als Geschäftsleiter der EMC-Tochter 
IIG Schweiz. Von 2008 bis 2012 war er 
als Head of Global Sales & Sales Con-
sulting für Swisscom tätig, zuvor lenk-
te er als Country Manager die Geschi-
cke von Verizon Schweiz.

ITSZENE
Boll verpfl ichtet Viktor Kottler
Boll Engineering erweitert sein Pro-
duktmanagement- und Verkaufsteam 
mit Viktor Kottler. Als PM und Sales 
Engineer ist Kottler bei Boll für die Se-
curity-Produkte von Fortinet zustän-
dig. Zudem ist er für die Channel-Part-
ner verantwortlich und soll diese bei 
marktgerichteten Aktivitäten unter-
stützen. Vor seinem Wechsel zu Boll 
war Kottler zuletzt als CTO Data und 
Sales Consultant bei Swisspro Solu-
tions tätig. Weitere Stationen seiner 
Karriere waren COS Communication, 
Commswitch und Netlan.

Hint holt Martin Fuchs an Bord
Der Schweizer IT-Dienstleister Hint 
gibt die Ernennung von Martin 
Fuchs zum Chief Innovation Offi  cer 
bekannt. Fuchs soll in dieser neu ge-
schaff enen Funktion den Auf- und 
Ausbau des neuen Healthcare Compe-
tence Centers des IT-Dienstleisters 
vorantreiben. Dabei soll er Vertrieb 
und Partnermanagement optimieren 
und die Entwicklung neuer Lösungen 
und Dienstleistungen forcieren.

Schweizer Xing-Chef geht
Xing muss sich auf die Suche nach ei-
nem neuen Schweizer Country Mana-
ger machen. Wie «Inside-Channels.
ch» schreibt, verlässt der bisherige 
Schweiz-Chef Robert Beer das soziale 
Netzwerk. Beer hatte die Rolle des 
Country Manager bei Xing Schweiz 
im Herbst 2010 angetreten. Die nun 
verkündete Trennung soll im gegen-
seitigen Einvernehmen erfolgen, Beer 
werde das Unternehmen in den 
nächsten Monaten verlassen. Man sei 
bereits auf der Suche nach einem ge-
eigneten Nachfolger. 

Peter Sany wird CEO des TM Forum
Im Januar wurde bekannt, dass Peter 
Sany als CIO von Swiss Life zurück-
getreten ist. Nun hat er bereits einen 
neuen Job gefunden und die Funktion 
des President und CEO des TM Forum 
(TMF) übernommen. Das TMF ist eine 
globale Non-Profi t-Organisation, der 
verschiedene Unternehmen der 
ICT-Industrie angehören und die sei-
nen Mitgliedern unter anderem bei 
der digitalen Transformation unter 
die Arme greifen will.

Michael Mohr wechselt zu Swisslog
Swisslog hat einen neuen Leiter für 
die Division Warehouse & Distribution 
Solutions (WDS). Wie das auf Automa-
tisierungslösungen spezialisierte Un-
ternehmen mitteilt, löst Michael 
Mohr (Bild) CEO Peter Hettich ab, 
der die Division nach dem Abgang von 
Joe Doering für kurze Zeit interimis-
tisch geleitet hat, und nimmt gleich-
zeitig auch Einsitz in die Gruppenlei-
tung. Mohr stösst von Siemens, wo er 
im Bereich Logistics and Airport Solu-
tions das globale Segment Courier, Ex-
press & Parcel leitete, zu Swisslog.

IPT erweitert Geschäftsleitung
Das IT-Consulting-Unternehmen Inno-
vation Process Technology (IPT) hat 
seit Anfang Jahr mit Stefan Hüse-
mann (Bild) und Reto Kohlas zwei 
neue Mitglieder in seiner Geschäfts-
leitung. Als Associate Partner ergän-
zen sie das Management-Team, das 
somit auf neun Personen anwächst. 
Hüsemann ist seit Dezember 2002 
als Consultant bei IPT tätig, während 
Kohlas seit 2008 für das Unterneh-
men arbeitet. Ausserdem hat IPT 
Daniel Albisser, der seit 2007 für 
IPT tätig ist, zum CTO ernannt. 

Bassano wechselt von Steg zu Microsoft
Microsoft Schweiz hat Marcello Bas-
sano (Bild) als Category Manager 
Windows Devices (Consumer Chan-
nels Group) verpfl ichtet. In dieser Po-
sition wird der 31-Jährige für eine in-
tegrierten Marketingstrategie für den 
Retail-Sektor verantwortlich zeichnen. 
Bassano stösst von Steg Electronics, 
wo er als Marketingleiter tätig war, zu 
Microsoft. Die Marketingleitung bei 
Steg wird von Mirco Helbling über-
nommen, der somit für die gesamte 
Marketingstrategie der PCP.com- 
Gruppe zuständig sein wird.

Userbase von Profondia beantwortet seit mehr als 20 Jahren  
die wichtigsten Fragen zum Informatik-Einsatz bei den 
grössten 11’000  Schweizer Unternehmen:
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Und nun auch:
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Barcellona wechselt zu Dimension Data
Dimension Data hat Giuseppe Barcel-
lona an Bord geholt. Er verantwortet 
als Sales Director und Mitglied des 
Schweizer Executive Teams neu den 
hiesigen Verkaufsbereich des Anbie-
ters von Informations- und Kommuni-
kationslösungen. Vor seinem Wechsel 
zu Dimension Data war Barcellona als 
Director Sales & Marketing bei IPS in 
Zürich tätig. Zuvor arbeitete er unter 
anderem bei Branchengrössen wie 
IBM, CSC oder EMC und als Head of 
Sales Account & Engagement Manage-
ment bei Swisscom IT Services.

Noser holt André Horisberger
Noser Engineering hat einen neuen 
Geschäftsleiter für die Filiale in Bern. 
Wie das Schweizer Softwareunterneh-
men mitteilt, führt André Horisber-
ger die Niederlassung seit Anfang Fe-
bruar. Horisberger verfügt gemäss 
Noser Engineering über langjährige 
Erfahrung in der Kundenbetreuung 
und Durchführung komplexer Kun-
denprojekte sowie über umfassendes 
IT-Fachwissen. Er kommt von Erni 
Consulting, wo er von 2007 bis 2014 
arbeitete und zuletzt als Business Unit 
Leader tätig war.

ITSZENE
Erdal Karadag führt neu Pathworks
Erdal Karadag, bis anhin als Ver-
kaufsleiter bei Pathworks tätig, über-
nimmt von den bisherigen Geschäfts-
führern Marc Lehmann und Tom 
Zimmermann das operative Geschäft 
des E-Commerce- und Integrations-
spezialisten. Lehmann und Zimmer-
mann werden sich künftig als Verwal-
tungsräte auf den Aufbau neuer Ge-
schäftsfelder von Pathworks konzent-
rieren. Karadag war vor seinem 
Engagement bei Pathworks 13 Jahre 
bei Tech Data tätig.

Neue Account Manager bei Check Point 
Die Schweizer Neiderlassung von 
Check Point erhält Verstärkung durch 
die beiden neuen Account Manager 
Christian Jud und Behaufreed Vakh-
shoori. Jud (34), der von Tricentis 
kommt, soll in einer neu geschaff enen 
Stelle für die Betreuung eines Teils 
von Check Points Enterprise-Kunden 
verantwortlich zeichnen. Vakhshoori 
(41) verstärkt derweil Check Point in 
der Romandie und betreut als 
Account Manager die französisch 
sprechenden Kunden.

Userbase von Profondia beantwortet seit mehr als 20 Jahren  
die wichtigsten Fragen zum Informatik-Einsatz bei den 
grössten 11’000  Schweizer Unternehmen:

•	Wer	sind	die	Entscheider	für	IT-Investitionen?
•	Welche	IT-Lösungen	werden	eingesetzt?
•	Welche	Investitionen	sind	geplant?

Und nun auch:

•	Wie	werden	die	verschiedenen	Lösungen	betrieben?	
	 In	Eigenregie,	als	Managed	Service	oder	als	Cloud-Lösung?
•	Wer	sind	die	IT-Service	Provider?

Ab sofort ist Userbase auch eine IT-Channel Datenbank
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Ein sicheres und trotzdem flexibles Netzwerk ist auch für KMU zum Lebensnerv geworden. 
Ob Schutz vor unerlaubtem Zugriff, kabelloser Internetzugang oder Arbeiten von zu Hause 
aus – unsere Business Network Services decken ihre Netzwerk-Bedürfnisse einfach, sicher 
und preiswert ab.

- Security Services: Ein jederzeit rundum geschütztes Netzwerk
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DRAUFGESCHAUT

Kolumnist Eric Scherer ist Geschäftsführer des anbieterunabhängigen 
ERP- und Prozess-Beratungsunternehmens I2s Consulting sowie Lehrbe-
auftragter an der ETH Zürich. Seit vielen Jahren beschäftigt er sich mit 
ERP-Systemen und der Rolle von IT in Unternehmensprozessen. Er sieht 
sich als «Vermittler» zwischen Anbietern und Anwendern und interessiert 
sich für technische Themen ebenso wie für die Verhaltensmuster der be-
teiligten Protagonisten.

DER AUTOR

Pflichtenhefte sind eine beliebte Sache. 
So bekommt unsere Telefonakquise im-
mer wieder zu hören: Ja, ein neues IT-
System ist schon ein Thema. Aber im Mo-
ment möchte man keinen Kontakt nach 
draussen. Man muss erst ein Pflichtenheft 
schreiben. Ganz abgesehen davon, dass es 
sich eigentlich um ein Lastenheft handelt, 
sind die unter dem Codewort Pflichtenheft 
bekannten Dokumentationen höchst prob-
lematische Machwerke. Das hört sich sehr 
negativ an, aber viele Verkäufer werden 
zustimmen: «Da haben wir mal wieder ein 
Pflichtenheft bekommen....» Der Zuhörer 
nickt andächtig und weiss, was der geplag-
te Verkäufer meint: seitenlange Ergüsse 
mit unglaublich vielen Detailanforderun-
gen ohne den Blick für das grosse Ganze. 
Ansammlungen von Wünschen aus allen 
Unternehmensbereichen und über alle Hi-
erarchien hinweg, in basisdemokratischer Sammelkultur 
aufeinandergeschichtete Kleinigkeiten. Nun muss man vor-
sichtig sein. Darf man etwas in Frage stellen oder offen sa-
gen, dass man etwas so nicht kann oder – fast noch frevel-
hafter – diese Kleinigkeit gar nicht notwendig ist, da man 
mit der eigenen Lösung dieses Thema schon längst über-
wunden hat? Und dann noch die Angst: Jetzt stecke ich so 
viel Aufwand in die Beantwortung des Lastenhefts, und 
nachher wird mir eine Absage erteilt wegen einer grossen 
Offensichtlichkeit – meine Firma ist zu klein, meine Basis-
technologie falsch, ich spreche den lokalen Dialekt nicht ak-
zentfrei. Pflichtenhefter dienen quasi als Folterwerkzeug für 
den IT-Verkäufer.

Da könnte man meinen, des einen Freud ist des anderen 
Leid, wobei die Freude auf Seiten des Kunden liegt, der sich 
darüber freut, nun ähnlich wie die Preisrichter in Eiskunst-
lauf-Wettbewerben über Technik- und Stilnoten zu gebieten. 
Doch leider ist diese Denke falsch. Richtig wäre wohl eher 
die Aussage: «Geteiltes Leid ist doppeltes Leid». Denn die vie-
len freudigen Pflichtenheftautoren sind eigentlich Historiker 
oder – etwas negativer ausgedrückt – Geschichtsschreiber. 
Denn die meisten Pflichtenhefte werden noch immer nach 
der einfachen Gleichung «Pflichtenheft neue Anforderungen 
= alte Funktionen – bestehende Probleme + neue Wünsche» 
aufgebaut. Die bisherige Funktionalität wird häufig bis in 
Detail zementiert, neue Themen und Visionen werden nicht 
als Hinterfragung des Ganzen betrachtet, sondern als punk-
tuelle Erweiterungen des Bestehenden. Das Ganze, das da 
entsteht, ist kein neuer Wurf, sondern häufig ein Flickwerk 

mit dem Charme von Frankensteins 
Monster. Pflichtenhefte fungieren quasi 
als Hilfsmittel, um alte IT-Systeme oder 
zumindest deren Funktionen und Philoso-
phie unter Denkmalschutz zu stellen.

Aus Sicht der Projektvolumina könnten so 
entstandene Pfichtenhefte vielleicht sogar 
attraktiv sein, da die Kosten so in die Hö-
he getrieben werden. Leider gibt es nur 
noch wenige Kunden, wie etwa den Staat, 
die explodierende Projektkosten akzeptie-
ren. Bei der Mehrheit der Kunden herrscht 
eher die Meinung vor, dass die bisherige 
Funktionalität ohnehin dem Standard ent-
spreche und somit auch (fast) nichts kos-
ten sollte.

Gerade in Zeiten, wo die Branche neue 
Funktionen und Lösungen im Über-

schall-Tempo auf den Markt schmeisst, wird die IT unter 
Denkmalschutz aber zunehmend zum Problem. Anwender 
wie Anbieter müssen den Spagat zwischen Alt und Neu er-
folgreich managen. Die alte und neue Welt sollten dabei zu-
sammenspielen, sonst entstehen noch mehr Inselwelten. 
Hier gibt es als Lösung häufig nur die Möglichkeit, zu radika-
len Schlankheitskuren zu greifen, die für Anwenderunter-
nehmen durchaus ein ähnliches Ausmass erreichen können 
wie ein Drogenentzug. Doch leider haben wir mittlerweile 
auf allen Ebenen die Leidensfähigkeit verloren. Viele Füh-
rungskräfte verfolgen eher einen Wohlfühlkurs. Für IT-Lö-
sungen ist das auf Dauer ein Problem. Es braucht den Mut zu 
harten Schnitten. Wie sagt man? Die alten Zöpfe müssen 
weg. Anbieter können ihre Kunden hierzu nicht zwingen, 
aber sie können auch mal einfach nein zu einem Pflichten-
heft sagen. Das braucht Mut, zeugt aber durchaus von Weit-
blick.

� Eric Scherer

IT unter Denkmalschutz – Gedanken zur 
Innovation etablierter IT-Lösungen



12    Swiss IT Reseller� März 2015

ITMARKT

«Die Spezialisierungen sind ein 
Zusatz, um die entsprechende 
Kompetenz des Partners für  
Kunden deutlicher zu machen.»
Carlos Rosal, Senior Partner  
Account Manager, Citrix

Citrix hat ein neues Channel-Programm ins 
Leben gerufen und setzt jetzt wie bereits vie-
le andere Hersteller auch auf Spezialisierun-
gen. Wie Carlos Rosal, Senior Partner Ac-
count Manager bei Citrix, erklärt, gibt es 
dabei vier Ausprägungen: Citrix Specialist in 
Virtualisation, Mobility Managment, Net-
working Datacenter oder Networking for App 
and Mobile Security. Ab März sollen entspre-
chende Trainings in ganz Europa verfügbar 
sein, während das neu aufgesetzte Citrix So-
lution Advisor (CSA)-Programm in den 
nächsten zwölf Monaten schrittweise ausge-
rollt wird.

Bestehender Partnerstatus bleibt
Was bedeutet das neue Partnerprogramm für 
die aktuell über 200 ausgebildeten und zer
tifizierten Citrix-Partner in der Schweiz? 

Müssen Sie etwas un-
ternehmen? Nicht 
unbedingt, wie Rosal 
gegenüber «Swiss IT 
Reseller» erklärt: «Es 
gibt im neuen Partner-
programm zum einen 
die grundsätzliche 
Partnerschaft und den 
damit einhergehenden 
Partnerstatus, also Pla-
tinum oder Gold, und 
zum anderen die neu-
en und oben genann-
ten Spezialisierungen. 
Diese sind ein Zusatz, 
um die entsprechende 
Kompetenz des Part-
ners für Kunden deutli-
cher zu machen.»

Wer also mit seinem 
aktuellen Partner
status zufrieden ist, 
muss nichts unterneh-

men. Nur wer eine Spezialisierung anstrebt, 
für den sind zusätzliche Ausbilungsmass-
nahmen und damit auch Investitionen not-
wendig. Neben den bereits angesprochenen 
Trainings gilt es zum Beispiel, für jede Spe-
zialisierung ein «Praktikum» zu absolvieren. 
«Hier müssen entsprechende Nachweise er-

bracht werden», erklärt Rosal. Zudem hän-
gen die Kosten laut ihm von den bisherigen 
Ausbildungen des Partners ab und sind da-
mit individuell verschieden. «Gerne können 
unsere Distributoren hier beraten und auch 
eine Kostenübersicht aufstellen.»

Natürlich ist man auch offen für neue Part-
ner und will und wird laut Rosal hinsichtlich 
der Anzahl Partner wachsen. «Citrix setzt 
seit jeher voll auf den Channel. Der indirek-
te Vertrieb ist unser Go-to-Market.»

Vom Wettbewerb abheben
So weit so gut, doch was bietet das neue Pro-
gramm Citrix-Resellern ganz konkret? «Mit 
dem neuen CSA-Programm, das die Speziali-
sierung in den Fokus rückt, helfen wir unse-
ren Partnern dabei, sich vom Wettbewerb 
abzuheben und Kunden bestmöglich belie-
fern zu können», meint Carlos Sartorius, Se-
nior Vice President, Worldwide Sales & Ser-
vices bei Citrix. Weiter soll das neue Chan-
nel-Programm den mittlerweile fast 9000 
Citrix Solution Advisors weltweit verein-
fachte Zertifizierungen, angepasste Umsatz-
vorgaben und einige zusätzliche Vorteile 
und Anreize bieten. 

Gleichzeitig verspricht Citrix neue Tools, 
Ressourcen und Programme, um Partner 
bestmöglich zu unterstützen. Zudem will 
man in den kommenden Monaten neben 
dem CSA-Programm auch die Partnerzu-
sammenarbeit, den Support über den gan-
zen Kunden-Lifecycle hinweg sowie die 
Nachfragegenerierung im Rahmen von Mar-
ketingkampagnen unter die Lupe nehmen 
und falls nötig verbessern. ■

Citrix führt Spezialisierungen ein
Auch bei Citrix gibt es ab sofort Spezialisierungen, vier an der Zahl. Damit sollen 
sich Partner noch besser von der Konkurrenz abheben können.� Text: Michel Vogel

Citrix hat Ende Januar auch die Einführung eines Res-
trukturierungsprogramms angekündigt, um gemäss Me-
dienmitteilung die strategische Ausrichtung und opera-
tive Effizienz zu verbessern. Die Restrukturierung soll 
etwa 700 Vollzeitstellen und 200 befristete Anstellungen 
betreffen. Erwartet werden jährliche Einsparungen in 
der Höhe von 90 bis 100 Millionen Dollar. Das Ge-
schäftsjahr 2014 hat der Virtualisierungsspezialist der-
weil mit einem Umsatz von 3,14 Milliarden Dollar abge-
schlossen, was einem Wachstum um acht Prozent ent-
spricht.

RESTRUKTURIERUNGSPROGRAMM
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Acer Aspire Switch Pro: Flexibel und leistungsstark
E-Mails oder Texte bequem mit der vollwertigen Docking-Tas-
tatur bearbeiten und mit der Touchsteuerung im Internet re-
cherchieren oder Präsentationen halten: Mit den vier Nut-
zungsmodi «Notebook», «Tablet», «Display» und «Stand» wer-
den die Acer Aspire Switch Pro-Modelle zum produktiven Be-
gleiter im Bildungsumfeld und am Arbeitsplatz.

Notebook-Modus: Verwendung als produktives Notebook mit 
Docking-Tastatur.
Tablet-Modus: Zur Recherche im Internet oder bei der Wie-
dergabe von Videos.
Display-Modus: Nach einer Drehung des Displays Präsentati-
onen vorführen. 
Stand-Modus: Bei geringem Platzangebot im Vorlesungssaal 
Präsentationen verfolgen.

Leistung satt für beste Ergebnisse
IPS-Displays in den Grössen 29,46 cm (11,6 Zoll) und 25,65 
cm (10,1 Zoll) sorgen für eine scharfe Anzeige von Texten und 
stellen Lernvideos in satten Farben dar. Mit Corning Gorilla 
Glass 3 und einer Rückseite aus gebürstetem Aluminium ist 
das 2-in-1 im mobilen Einsatz hervorragend gegen Kratzer 
geschützt. Für die Speicherung von Angeboten, Präsentatio-
nen oder Skripten stehen unterschiedliche Kombinationen 
von SSD und HDD mit reichlich Kapazität bereit. Die nötige 
Performance liefern jeweils neueste Prozessoren von Intel®. 

Microsoft Windows 8.1 Pro: So einfach kann es sein 
Dank uneingeschränktem Zugriff auf Informationen, intelli-
genten Security-Funktionen, fortschrittlichen Authentifizie-
rungs- und Verschlüsselungsverfahren sowie der integrierten 
Cloud-Anbindung stellt Windows 8.1 eine sichere, stabile und 
einfach zu verwaltende Plattform dar – unabhängig davon, ob 
auf einem Tablet, Notebook oder Desktop-PC. Windows 8.1 ist 
massgeschneidert für Unternehmenskunden, da das Betriebs-
system eine Vielzahl zusätzlicher Funktionen bietet, die die 
Sicherheit erhöhen, die Netzwerkintegration erleichtern, die 
Administration vereinfachen und die Produktivität fördern 
können.

2-in-1-Device für flexiblen Einsatz im Unter-
nehmensbereich und im Education-Umfeld

Acer Aspire Switch 10 Pro und Switch 11 Pro:

«Touch-Steuerung bleibt ein 
grosses Thema, denn die User 
haben sich daran gewöhnt. Ver-
mehrt greifen die Kunden zu 
2-in-1-Modellen, bei denen sie 
die Touch- & Type-Funktion fle-
xibel handhaben können: Ent-
weder das Tablet direkt mit den 
Fingern bedienen oder mit Hilfe 
der Docking-Tastatur produktiv 

sein. Bei den Aspire Switch Pro-Modellen wird exklu-
siv der Acer Active Stylus Pen mitgeliefert. Deshalb 
erwarten wir bei den 2-in-1-Produkten für 2015 eine 
lebhafte Nachfrage und können unsere Partner mit 
den relevanten Produkten und Marketingangeboten 
unterstützen.»
Sebastian Seyferth, Head of Commercial Business  
bei Acer Schweiz

Die neuen Acer Aspire Switch Pro. Jetzt bei Ihrem  
Distributor verfügbar! Bei Interesse am Acer Synergy 
Partner Programm melden Sie sich bitte unter  
info_ch@acer-euro.com

WWW.ACER.CH
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«Wettbewerb ist gut fürs Geschäft» 
Dell hat Partnerschaften mit den beiden Broadlinern Tech Data und Ingram Micro 
angekündigt und will nun im Hardwaregeschäft wieder zulegen. � Text: Marcel Wüthrich

Im Januar dieses Jahres hat Dell ein Distribu-
tionsabkommen für die Schweiz mit Ingram 
Micro verkündet. Im Februar folgte dann die 
Ankündigung, auch mit Tech Data ein um-
fassendes Vertriebsabkommen für die 
Schweiz unterzeichnet zu haben. Bei beiden 
neuen Partnerschaften geht es vorerst vor 

allem um das Client-Ge-
schäft, sprich um PCs, 
Notebooks, Tablets, Dis-
plays und Drucker, aber 
auch Einstiegsserver. 

Viele Partner in der 
Schweiz hätten seit eini-
ger Zeit auf die Auswei-
tung der Distribution ge-
wartet, führt Achim 
Freyer, General Manager 
Schweiz von Dell, gegen-
über «Swiss IT Reseller» 
aus. «Bisher hat Dell  
auf Distributionsseite  
im Client-Bereich aus-
schliesslich mit Alltron 
gearbeitet, und beim 
Value-Added-Serverge-
schäft mit Avnet. Ange-
sichts dessen gab es in 
Vergangenheit doch eini-

ge Partner, die sich auf Seiten der Distribu-
tion weitere Kanäle gewünscht haben. Die-
sem Wunsch entsprechen wir nun durch die 
neuen Partnerschaften.» 

Vorteile für Reseller
Mit den beiden neuen Partnern, immerhin 
zwei der drei grossen Schweizer Broadliner, 
möchte Dell nun auch Marktanteile in sei-
nem einst angestammten Geschäft mit PCs 
zurückerobern, wie Freyer bestätigt. «Der 
Schweizer Markt ist gross genug, damit Dell 
zusätzlich noch Marktanteile im PC- und 
Notebook-Geschäft gewinnen kann. Dazu 
braucht es aber Reichweite, und diese schaf-
fen wir mit den neuen Distributionspart-
nern.» Freyer erwartet nicht zuletzt durch 
die Konsolidierung der kleineren Player im 
PC-Geschäft, die er auf die Branche zukom-
men sieht, eine Chance für Dell. «Die Kosten 
für Beschaffung, Lagerung, Verwaltung 

oder für das Marketing, die bei einem Dis-
tributor entstehen, kann man ja nicht bün-
deln, wenn man mit mehreren kleineren 
PC-Herstellern arbeitet. Insofern denke ich, 
ist seitens der Distribution auch aus diesem 
Grund ein grosses Interesse vorhanden, mit 
einem Hersteller wie Dell zusammenzuar-
beiten.»

Erste Erfolge der neuen Partnerschaften 
sehe man bereits. So hätten sowohl Tech Da-
ta wie auch Ingram Micro schon Dell-Pro-
dukte an Lager genommen, was für den 
Channel den Vorteil habe, dass er Produkte 
nun vermehrt direkt ab Lager erhalte. «Zu-
dem gibt es nun einen gewissen Wettbe-
werb in der Dell-Distributionslandschaft im 
Bereich der Client-Produkte. Händler haben 
nun die Wahl zwischen mehreren Distribu-
toren, und so entsteht Wettbewerb. Für die 
Reseller bringt die Ausweitung der Distri-
bution also zahlreiche Vorteile, um zu un-
terschiedlichen und in jedem Fall verbes-
serten Konditionen Waren einzukaufen.» 
Dies bedeute keinesfalls, dass man mit der 
Partnerschaft mit Alltron nicht zufrieden 
gewesen wäre, macht Freyer klar. «Doch 
sind wir realistisch: Wann immer es nur ei-
ne Bezugsquelle gibt, ist die Situation nicht 
optimal. Wettbewerb ist gut für das Ge-
schäft.»

Vereinheitlichung braucht Zeit
Komplett neu ist die Partnerschaft zwischen 
Dell und den beiden Broadlinern nicht. Tech 
Data vertreibt zum Beispiel bereits seit län-
gerem Wyse-Produkte. Und natürlich sei es 
gut möglich, dass die Distributionspartner-
schaft zwischen Dell und den beiden Distis 
noch ausgebaut werde, meint Freyer. «Durch 
die verschiedenen Akquisitionen aus den 
letzten Jahren ist das Dell-Portfolio in der 
Vergangenheit stark gewachsen, vor allem 
auch im Software- und Software-Appliance-
Bereich. Und ich spüre seitens der Distribu-
toren ein grosses Interesse, mehr Produkte 
von uns zu vertreiben. Denn so können sie 
auch interessantere Aktionen und Pakete 
für die Partner bereitstellen. Und für die 
Partner ist es natürlich erstrebenswert, 
möglichst viel über einen Distributor einzu-

«Es gab in Vergangenheit doch 
einige Partner, die sich auf  
Seiten der Distribution weitere 
Kanäle gewünscht haben.»
Achim Freyer, General Manager Schweiz, Dell
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kaufen, weil so zum einen die Transaktions-
kosten und zum anderen die Zahl der An-
sprechpartner verringert werden.» 

Mittendrin in der Vereinheitlichung
Die von Achim Freyer angesprochenen Über-
nahmen haben allerdings auch dafür ge-
sorgt, dass Dell an der Partnerfront zuletzt 
einige Baustellen bedingt durch unterschied-
lichste Partnerprogramme hatte. Auf die Fra-
ge, wie weit Dell denn mit der Vereinheit
lichung der Partnerprogramme vorangekom-
men ist, antwortet der Dell-Schweiz-Chef: 
«Da sind wir noch mittendrin. Die Verein-
heitlichung der Partnerprogramme ist auf-
wendig, und im Moment ist es schwierig ab-
zuschätzen, bis wann wir hiermit durch 
sind.» Dadurch, dass Dell ein so breites An-
gebot vorweisen könne, hätten die Partner 
heute aber die Möglichkeit, praktisch alles 
aus einer Hand bei Dell zu bekommen. Dass 
vereinzelte Partner nicht ganz glücklich da-
mit sind, dass dies über verschiedene Part-

nerprogramme passiert, kann Freyer zwar 
nachvollziehen, «doch die Partner sind rea-
listisch genug, zu wissen, dass die Integra
tion etwas Zeit braucht.» Ausserdem versi-
chert Freyer, dass mit Dell-Produkten ge-
machte Umsätze – wenn vielleicht noch nicht 
beim Distributor, dann aber doch spätestens 
bei Dell – kumuliert dem Partner angerech-
net werden, um so von den volumenabhängi-
gen Kommissionen profitieren zu können. 

Zu Dells Plänen im Schweizer Channel 
2015 verrät Freyer schliesslich, dass man 
mit Sicherheit das Ziel verfolge, die beste-
henden Partner zu hegen und zu pflegen und 
deren Verständnis für die Produktepalette 
von Dell zu fördern. «Wir haben mehr und 
mehr Partner, die inzwischen nicht nur 
Hardware von uns verkaufen, sondern sich 
auch bezüglich Software oder Netzwerk
lösungen schulen lassen, um auch diese  
Lösungen anzubieten. Hier wollen wir die 
Partner in diesem Jahr bestmöglich unter-
stützen.»  ■

AcComDo AG, Weidstrasse 14, 6300 Zug (Konkurseröffnung 17.07.14; 
mangels Aktiven wieder eingestellt am 18.02.15; Frist für Kostenvor-
schuss CHF 5000 bis 09.03.15; Konkursamt Zug, Zug)

ARIPLASO GmbH in Liquidation, ohne Domizil (Konkurseröffnung 
keine Angaben; mangels Aktiven wieder eingestellt am 26.01.15; Frist 
für Kostenvorschuss CHF 5000 bis 23.02.15; Konkursamt Basel-Stadt, 
Basel)		
	
Conviso Services GmbH, Binzstrasse 5, 8118 Pfaffhausen (Konkurser-
öffnung 05.12.14; mangels Aktiven wieder eingestellt am 16.02.15; Frist 
für Kostenvorschuss CHF 4000 bis 02.03.15; Konkursamt Dübendorf, 
Dübendorf)	
		
Data Recover Center AG, Erlenstrasse 89, 8805 Richterswil (Konkur-
seröffnung 09.09.14; mangels Aktiven wieder eingestellt am 29.01.15; 
Frist für Kostenvorschuss CHF 4800 bis 23.02.15; Konkursamt Wädens-
wil, Wädenswil)
			 
ECO-step SA, Via Cantonale 27, 6928 Manno (Konkurseröffnung 
29.01.15; mangels Aktiven wieder eingestellt am 17.02.15; Frist für Kos-
tenvorschuss CHF 3000 bis 09.03.15; Ufficio dei Fallimenti di Lugano, 
Viganello)	
		
greenfox AG, Tiefenaustrasse 2, 3048 Worblaufen (Konkurseröffnung 
keine Angaben; vorläufige Konkursanzeige; Verfahrensart, Eingabefris-
ten usw. werden später bekanntgegeben; Konkursamt Bern-Mittelland, 
Ostermundigen Zust)	
		
GROOWIN SUISSE SA, Le Trési 6 B, 1028 Préverenges (Konkurseröff-
nung keine Angaben; mangels Aktiven wieder eingestellt am 16.02.15; 
Frist für Kostenvorschuss CHF 4000 bis 09.03.15; Office des faillites de 
l›Arrondissement de la Côte, Nyon 1)	
		
ISFIT GmbH, Maienzugstrasse 6A, 5000 Aarau (Konkurseröffnung 
01.12.14; Eingabefrist bis 27.03.15; Konkursamt Aargau, Oberentfelden)

Linel Trading GmbH, Stammerstrasse 17, 8260 Stein am Rhein (Kon-
kurseröffnung 20.01.15; mangels Aktiven wieder eingestellt am 
03.02.15; Frist für Kostenvorschuss CHF 5000 bis 26.02.15; Konkur-
samt Schaffhausen, Schaffhausen)	
		
RENTEC INFORMATIC GmbH, Hammergutstrasse 6, 5621 Zufikon 
(Konkurseröffnung 16.12.14; mangels Aktiven wieder eingestellt am 
03.02.15; Frist für Kostenvorschuss CHF 5000 bis 09.03.15; Konkur-
samt Aargau, Baden)
			 
Tech Impex SA, Via degli Albrici 4, 6830 Chiasso (Konkurseröffnung 
keine Angaben; mangels Aktiven wieder eingestellt am 17.02.15; Frist 
für Kostenvorschuss CHF 3000 bis 09.03.15; Ufficio dei Fallimenti, 
Mendrisio)
			 
telecol online AG, Bahnhofstrasse 21, 6304 Zug (Konkurseröffnung 
keine Angaben; mangels Aktiven wieder eingestellt am 30.01.15; Frist 
für Kostenvorschuss CHF 5000 bis 16.02.15; Konkursamt Zug, Zug)	

		
Voice Data Technologies AG, Nidfeldstrasse 5, 6010 Kriens (Konkur-
seröffnung 10.12.14; mangels Aktiven wieder eingestellt am 16.02.15; 
Frist für Kostenvorschuss CHF 8000 bis 09.03.15; Konkursamt Kriens, 
Kriens)
			 
Win-Log IT Services GmbH in Liquidation, Austrasse 19, 8134 Adlis-
wil (Konkurseröffnung 19.11.14; mangels Aktiven wieder eingestellt am 
20.01.15; Frist für Kostenvorschuss CHF 4500 bis 24.02.15; Konkursamt 
Thalwil, Thalwil)			 

AMTLICHES AUS DEM COMPUTERMARKT

Quelle: Monetas, www.monetas.ch
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Studerus ergänzt WLAN-Portfolio
Neben den Lösungen von Zyxel vertreibt der Distributor Studerus in der Schweiz neu 
auch die Produkte von Meru Networks – und das exklusiv. � Text: Michel Vogel

Studerus hat sein Sortiment erweitert. Der 
Distributor bietet Resellern seit Anfang Jahr 

auch die Lösungen von 
Meru Networks an. Und 
nicht nur das, man hat 
sich gleich das exklusive 
Distributionsrecht für 
die Produkte in der 
Schweiz gesichert.

Die Lösungen von Meru 
ergänzen das bestehende 
WLAN-Sortiment von Zy-
xel. «Während sich Zyxel 
im Soho- und KMU- 
Bereich positioniert, zielt 
Meru ganz klar auf den 
Enterprise-Markt ab», er-
klärt Luca Forcellini, Pro-
duct Manager für den Be-
reich Business WLAN  
bei Studerus, gegenüber 
«Swiss IT Reseller».  
Die Meru-Produkte eig-
nen sich laut ihm überall 
dort, wo geschäftskri

tische, stark genutzte und roamingfreie 
WLANs realisiert werden müssen.

Partner mit breiter WLAN-Erfahrung gesucht
Es kommt also zu keiner Kannibalisierung, 
im Gegenteil. «Wir sind nun in der Lage, un-
seren Resellern ein breites Business- 
WLAN-Produktportfolio aus einer Hand an-
zubieten. Davon können sowohl wir als auch 
unsere Partner profitieren», so Forcellini.

Neben der Distribution will Studerus für 
Meru Networks in der Schweiz aber auch eine 
neue, professionelle Partnerstruktur auf
bauen. Dazu wird gemäss Forcellini momen-
tan eine Handvoll ausgewählter, hochkompe-
tenter Partner gesucht, die über eine breite 
WLAN-Erfahrung verfügen. Auch sollen sie 
Expertise im Aufbau von anspruchsvollen 
IT-Lösungen in den Bereichen Schulwesen, 
Gesundheitswesen, Logistik oder Hospitality 
mitbringen, wie der Product Manager ergänzt.

Kurzfristig 10, langfristig 20 qualifizierte Partner
Um seine Partner optimal zu unterstützen, 
bietet Meru gemäss Studerus ein attraktives 
Partnerprogramm an. «Dieses beinhaltet so-
wohl Pre-Sales, Training und Support als 
auch Unterstützung bei Marketing-Massnah-
men», so Forcellini. Zudem werde Studerus 
als Value-Added-Distributor seine langjähri-
ge Erfahrung im Aufbau von Brands in der 
Schweiz einbringen.

Welche Ziele hat man sich gesetzt? In der 
Aufbauphase möchte Meru bis Ende 2015 in 
der ganzen Schweiz zehn qualifizierte Part-
ner gewinnen, wie Forcellini erklärt. Dabei 
hilft dem WLAN-Hersteller sicher, dass seine 
bisherigen Schweizer Partner bereits eine 
Geschäftsbeziehung mit Studerus haben. 
Hier soll denn auch ein fliessender und ein-
facher Wechsel stattfinden. Langfristig strebt 
Meru hierzulande zirka 20 qualifizierte  
Partner an. Interessierte Unternehmen  
können direkt mit Studerus Kontakt auf
nehmen. ■

«Wir sind nun in der Lage,  
unseren Resellern ein breites 
Business-WLAN-Produktportfolio 
aus einer Hand anzubieten.»
Luca Forcellini, Product Manager, Studerus

Eizo Schweiz warnt  
vor Parallelimporten
Eizo warnt davor, dass sich auf-
grund des tiefen Euro-Wechsel-
kurses auf dem Schweizer Markt 
vermehrt parallel importierte  
Eizo-Produkte finden. Wer solche 
Geräte kaufe, müsse das Risiko 
von fehlendem Lieferumfang und 
abweichenden Garantie-Leistun-
gen in Kauf nehmen. Man lege 
deshalb den Kunden nahe, dass 

diese sich vom Händler die 
Herkunft des Eizo-Produkts ver
sichern lassen.

Alltron wird Edimax-Disti
Edimax hat Alltron zum Exklusiv-
Distributor für die Schweiz er-
nannt. Zunächst sind Produkte für 
den Home- und KMU-Bereich ver-
fügbar, später soll das Portfolio auf 
das Professional-Segment ausge-
weitet werden. Durch die Zusam-
menarbeit mit Edimax ergänzt All-

tron sein Portfolio in den Berei-
chen Smart Home, Sicherheits
technik und Networking.

Orange ist verkauft
Der französische Unternehmer 
Xavier Niel ist ab sofort neuer Ei-
gentümer von Orange Schweiz. 
Die Comcom hat der Übernahme 
zugestimmt. Niels privates Hol-
ding-Unternehmen NJJ Capital hat 
sich die Übernahme 2,8 Milliarden 
Franken kosten lassen.

Juniper Networks:  
Neues Partnerprogramm
Mit «Partnerschaften für mehr 
Business» hat Juniper ein neues 
Programm vorgestellt, welches 
das bisherige Partner Advantage 
Program ergänzen soll und insge-
samt drei Geschäftssäulen vor-
sieht. Das Ziel sei es, die Partner-
schaften attraktiver zu gestalten 
und Allianzen der nächsten Gene-
ration zu schliessen.
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Backup ist für jede IT-Or-
ganisation eine unver-
zichtbare, wenn auch 
meist ungeliebte Aufgabe. 
Der Aufwand an Zeit und 
Ressourcen für die Siche-
rung ungebremst wach-
sender Datenmengen ist 
hoch und ohne direkten 
produktiven Nutzen. 
Auch überzeugt die Quali-
tät des Backups nicht im-
mer, was oft erst im Be-
darfsfall deutlich wird.

Backup ist 
Vertrauenssache
Verständlicherweise ist Backup 
die Nummer eins unter den Auf-
gaben, die viele IT-Verantwortli-
che gerne auslagern würden. Ein 
möglicher Weg führt dabei auch 
in die Cloud. Doch gerade in kriti-
schen Situationen spielt Vertrau-
en eine grosse Rolle. Der von  
NetApp zertifizierte Dienst Back-
up as a Service (kurz BaaS) steht 
für die externe Datensicherung 
auf NetApp Systemen in Schwei-
zer Rechenzentren und vereint 
dabei NetApp Technologie mit 
den Vorteilen der Cloud und der 
Servicequalität von «Made in 
Switzerland». 

Mit diesem neuen Service er-
weitert NetApp das Spektrum der 
Möglichkeiten und bringt das 
Backup mithilfe zertifizierter Part-
ner in die Cloud. So können Unter-
nehmen ihren gesamten Backup 

Workload und die damit verbunde-
ne Verantwortung an Experten ab-
geben und sich voll und ganz auf 
ihr Kerngeschäft konzentrieren. 

Alles für den Fall der Fälle
«Unser Backup as a Service bietet 
Unternehmen die Datensicherung 
auf geprüfter NetApp-Technologie 
in Schweizer Rechenzentren. 
Hierbei wird die bewährte Tech-
nik von NetApp mit den Vorteilen 
eines Cloud-Angebots kombi-
niert», erklärt Remo Rossi,  
NetApp Vice President Switzer-
land & Austria. «Unternehmens-
kunden erfüllen somit automa-
tisch die strengen Schweizer Da-
tenschutzrichtlinien, da die Daten 
innerhalb der Landesgrenzen ge-
speichert werden. Ausserdem er-
möglichen wir mit diesem zertifi-
zierten Service, dass die autori-

sierten Partner den defi-
nierten Qualitätsstandard 
über die gesamte Prozess-
kette gewährleisten.»

Die zu sichernden Daten 
können mittels vielfältigen 
Prozessen in das entspre-
chende BaaS Datencenter 
übermittelt werden. NetApp 
Backup-Mechanismen wie 
SnapMirror oder SnapVault, 
aber auch SteelStore Appli-
ances und weitere bekannte 
Software-Lösungen können 
dem Kunden diese Arbeit 
vereinfachen. Das Unterneh-
men kann also auf ein brei-

tes Angebot zurückgreifen und ei-
ne massgeschneiderte Lösung er-
halten. 

 
Sicherheit dank zertifizierten 
Partnern
Über das Prädikat «Made in Swit-
zerland» ist gewährleistet, dass 
die Sicherung der Daten in Re-
chenzentren erfolgt, die von den 
zertifizierten Partnern in der 
Schweiz betrieben werden. Einer 
dieser Experten in Datensiche-
rungsfragen ist der St. Galler Ser-
vice Provider Netsafe AG: «Mit 
NetApp gewinnen wir einen Back-
up-Partner, dessen Lösungen wir 
schon seit geraumer Zeit anbieten 
und auf die wir vertrauen. Wir 
selber haben jahrelange Erfah-
rung als lokaler BaaS-Anbieter. 
Dadurch profitieren beide Seiten 
vom Know How des anderen,» so 

Stephan Wasem, Geschäftsführer 
von Netsafe AG. 

Der von NetApp entwickelte 
Leistungsschein bietet eine Quali-
tätsgarantie für den Kunden. In 
diesem Dokument wird der verein-
barte Service zusammengefasst 
und der Leistungsstandard klar 
definiert. Um die Servicequalität 
dauerhaft zu sichern, wird die Er-
füllung dieses Leistungsscheins 
von NetApp regelmässig in Zusam-
menarbeit mit den Service Provi-
dern überprüft. «Die Zufriedenheit 
und das Vertrauen unserer Kun-
den steht für uns an oberster  
Stelle. Mit uns als autorisierten 
NetApp Platinum Partner wissen 
unsere Kunden, welchen Quali-
tätsstandard sie bekommen», fügt 
Wasem an. 

Der neue Dienst Backup as a 
Service «Made in Switzerland» von 
NetApp erlaubt den Kunden, sich 
ganz auf ihre Unternehmenstätig-
keit zu konzentrieren und die Auf-
gaben der Datensicherung an den 
Partner ihres Vertrauens zu über-
geben. 

Sicher ist sicher: Backup in der Cloud mit NetApp
Backup as a Service mit der integrierten Datensicherung von NetApp und der Sicherheit  
einer Cloud «Made in Switzerland»

WEITERE 
INFORMATIONEN

Weltweit zählen führende 
Organisationen und Reseller 
bei der Datenspeicherung und 
dem Datenmanagement in den 
Bereichen Software, Systeme 
und Services auf NetApp und 
schätzen dabei insbesondere 
die Teamarbeit, Expertise und 
Leidenschaft, mit der NetApp sie 
bei ihrem Erfolg unterstützt. 

Weitere Informationen zu 
NetApp: 
http://www.netapp.com/ch/

Weitere Informationen zu Backup 
as a Service «Made in Switzer-
land»: www.netapp.ch/baas

NetApp (Switzerland) GmbH
Hammerweg 1
8304 Wallisellen
Tel: 044 744 70 10

ADVERTORIAL
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Acer erschliesst neue Segmente
2014 war ein gutes Jahr für Acer. Um das Wachstum 2015 fortführen zu können, will 
der Hardwarehersteller nun neue Produktsegmente für sich erobern. � Text: Angelica Filippi

Im vergangenen Jahr durften sich die 
PC-Hersteller erstmals seit längerer Zeit wie-
der einmal über ein Marktwachstum freuen 
– so auch Acer. «Wir konnten 2014 sowohl im 
Commercial- als auch im Consumer-Bereich 
zulegen. Besonders gut lief dabei das vierte 
Quartal des Jahres», erklärt Thomas Berli, 
Country Manager Schweiz bei Acer, gegen-
über «Swiss IT Reseller». Als Wachstumstrei-
ber sollen dabei ganz klar die Notebooks fun-
giert haben. Zwar seien Notebooks bei Acer 
historisch bedingt schon immer für einen 
Grossteil des Umsatzes verantwortlich gewe-
sen, dieses Jahr habe das Segment jedoch 
weiteren Aufschwung durch den Trend hin 

zu 2-in-1-Geräten 
erhalten. «Die soge-
nannten Conver- 
tibles stellen einen 
Wachstumsmarkt 
dar, der im laufen-
den Jahr stark zu-
nehmen wird. Ent-

sprechend wird sich Acer in diesem Segment 
auch mit neuen Geräten rüsten», so Berli.

Erfolgreiches Smartphone-Debut
Ebenfalls gelungen sei Acer der Eintritt in 
den Schweizer Smartphone-Markt. So habe 
das Unternehmen nach der Einführung der 
ersten Smartphones im September stark vom 
traditionell gut laufenden Weihnachtsge-
schäft profitiert. Insbesondere das Triple- 
SIM Smartphone E700 sei bei den Kunden 
gut angekommen. Der Country Manager 
kündigt an: «Das Smartphone-Geschäft hat 
einen so guten Start hingelegt, dass wir die-
ses Segment in der Folge dieses Jahr kräftig 
ausbauen wollen. Erste neue Geräte gibt es 
bereits am Mobile World Congress in Barce-
lona zu sehen.» Zusätzlich verrät Berli, dass 
Acer künftig bei seinen Smartphones neben 
Android auch Windows Phone einsetzen 
werde. Man wolle damit den Bedürfnissen 
der Business-Anwender Rechnung tragen, 
welche bei all ihren Geräten auf die gleiche 
Plattform setzen möchten. Ausserdem er-
hofft sich das Unternehmen, dass diese Platt-
form durch die Einführung von Windows 10 
noch einmal Auftrieb erhalten wird.

Weniger Erfolg verzeichnete das Unterneh-
men derweil im Bereich der Tablets. Dies 
hänge zum einen damit zusammen, dass der 
Markt inzwischen gesättigt sei und die An-
wender ihre Geräte nicht so schnell ersetzen 
wie beispielsweise ein Notebook, und zum 
anderen damit, dass das Tablet-Segment 
durch Apple und Samsung dominiert wird. 
«Aber gerade weil wir einen eher kleineren 
Anteil am Tablet-Markt halten, brauchen wir 
uns trotz des Endes des Tablet-Booms keine 
Sorgen um grosse Einsatzeinbussen zu ma-
chen», ist Berli überzeugt.

Mit Zuversicht in die Zukunft
Die Entwicklungen im laufenden Jahr seien 
zwar schwer einzuschätzen, jedoch rechnet 
der Country Manager damit, dass sich der 
Markt auf dem Niveau des Vorjahres weiter-
entwickeln wird. Dies obschon die Auguren 
aufgrund des abgeschlossenen Erneuerungs-
zyklus’ der Windows-XP-Rechner davon aus-
gehen, dass die PC-Nachfrage erneut zurück-
gehen wird. «Das Ende von Windows XP hat 
vor allem im ersten Quartal für ein Absatz-
plus gesorgt. In den folgenden Monaten fiel 
dieser Faktor aber weniger ins Gewicht. Des-
halb bleibe ich auch für 2015 zuversichtlich. 
Investiert wird immer», lässt sich Berli zitie-
ren.

Besondere Chancen rechnet er dabei dem 
Education-Bereich zu. So hätten beispiels-
weise die preiswerten Chromebooks viel Po-
tential, da gerade Schulen und die öffentli-
che Hand unter einem hohen Preisdruck 
stünden. «Interessanterweise haben wir in 
den USA bei den Chromebooks einen Markt-
anteil von rund 50 Prozent, während diesem 
Produktsegment in der Schweiz bislang we-
nig Aufmerksamkeit entgegengebracht 
wird», so Berli. Er ergänzt: «Dies hängt unter 
anderem damit zusammen, dass die Partner 
mit der Chromebook-spezifischen Software 
und den entsprechend damit einhergehen-
den Dienstleistungen noch zu wenig vertraut 
sind.» Dieser Schwierigkeit möchte man 
künftig durch Schulungen der Partner sowie 
entsprechenden Referenzprojekten entge-
genwirken. Denn Berli weiss: «Neue Techno-
logien erfordern oftmals erst einmal ein ge-

«Acer wird auch künftig an seinem 
Versprechen an den Channel festhalten 
und keine Direktverkäufe tätigen.»
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«Das Smartphone-Geschäft hat 
einen so guten Start hingelegt, 
dass wir dieses Segment in der 

Folge dieses Jahr kräftig  
ausbauen wollen.»

Thomas Berli,
Country Manager Schweiz, Acer

wisses Mass an Investitionen, bevor schliess-
lich etwas in die Kasse zurückfliesst.»

Preiskampf bleibt grösste Herausforderung
Als grösste Problematik sieht Berli nach wie 
vor den Preiskampf zwischen den Herstel-
lern. Dieser habe aber immer schon existiert 
und werde sich auch in Zukunft nicht legen. 
Vorgehen möchte Acer gegen diesen Preis-
druck, indem das Unternehmen in neue Seg-
mente vorstösst. «Wir werden beispielsweise 
demnächst Geräte auf den Markt bringen, 
welche speziell auf die Bedürfnisse von Ga-
mern ausgerichtet sind», lässt Berli wissen. 
Bedenken, Marktanteile zugunsten von auf-
strebenden Herstellern wie Lenovo zu verlie-
ren, hat Acer derweil weniger. Zwar habe 
Lenovo den Vorteil gehabt, dass es beim 
Schweizer Markteintritt sämtliche Kunden 
von IBM übernehmen konnte. Jedoch sei Le-
novo vor allem im Grosskundenbereich tätig, 
während Acer sich mehrheitlich auf KMU 
konzentriert. Man komme sich somit nicht 
so stark ins Gehege.

Um den starken Schweizer Franken macht 
sich der Country Manager ebenfalls weniger 
Sorgen. Der IT-Branche komme diesbezüg-
lich zu Gute, dass die Produkte in der 
Schweiz grundsätzlich in den meisten Fällen 
schon immer etwas günstiger erworben wer-
den konnten als im Ausland. Zwar gebe es 
gewisse spezifische Produkte wie Monitore 
oder Projektoren, bei denen der Preis auf-
grund des SNB-Entscheids etwas reduziert 
werden musste. Jedoch überwache man den 
Markt sowieso stetig, um reagieren zu kön-
nen, bevor sich die Wirtschaftsentwicklun-
gen auswirken. «Hinzu kommt, dass viele 
Geräte, welche für den Verkauf in der 
Schweiz vorgesehen sind, nicht direkt mit 
den entsprechenden Modellen verglichen 
werden können, welche im Ausland vertrie-
ben werden. Denn die Produkte unterschei-
den sich jeweils beispielsweise hinsichtlich 
der Tastatur oder den von der vorinstallier-
ten Software unterstützten Sprachen», führt 
Berli aus. Auch werden Einkäufe häufig in 
Dollar getätigt, weshalb sich dem Country 
Manager zufolge die Kursschwankungen et-
was ausgleichen.

Ausbau des Bewährten
In der Schweiz möchte das Unternehmen da-
her wenig ändern. So werde sich Acer auch 
künftig stark auf den Consumer-Bereich fo-
kussieren. Jedoch plane man auch, das Syn-
ergy-Partnerprogramm etwas auszubauen, 

um das Commerce-Geschäft anzukurbeln. 
Das Ziel sei es dabei aber nicht, das Pro-
gramm neu zu erfinden, sondern Bewährtes 
auszubauen. «Acer wird auch künftig an sei-
nem Versprechen an den Channel festhalten 
und keine Direktverkäufe tätigen. Wir wol-
len aus diesem Grund auch weiterhin neue 
Fachhändler für uns gewinnen», versichert 
der Country Manager. Konkret sollen dieses 
Jahr rund 100 bis 200 zusätzliche Partner 
dazukommen. Jedoch weist 
Berli diesbezüglich auch 
darauf hin, dass gleichzei-
tig bestehende Partner-
schaften aufgelöst werden. 
Er erklärt: «Eine Partner-
schaft muss sich für beide 
Seiten lohnen, ansonsten 
ist der Aufwand zu gross. 
Wir wollen qualitativ hoch-
stehende Partner für uns 
gewinnen, fordern von die-
sen aber natürlich auch ein 
gewisses Umsatzziel.» De-
tails zu den Anpassungen 
des Synergy-Programmes 
verrät Berli indessen keine, 
da noch nicht alles unter 
Dach und Fach sei. Man 
werde sich Mitte dieses Jah-
res damit an die Öffentlich-
keit wenden.

Neben dem Ausbau des 
Partnerprogrammes seien 
aber auch zusätzliche In-
vestitionen im Werbebereich vorgesehen. Es 
gehe dabei darum, die Awareness für den 
Brand Acer zu stärken und dabei das Motto 
«Alles aus einer Hand» in den Vordergrund 
zu stellen. Denn vielen sei noch nicht be-
wusst, welche Produktbreite Acer bieten 
könne. «Zudem gibt es immer noch Leute, 
welche die Marke Acer nicht kennen – vor 
allem im Commercial-Bereich. Dies, obwohl 
wir bereits seit 18 Jahren in der Schweiz ver-
treten sind. Durch die verstärkten Marke-
tingmassnahmen soll diese Herausforderung 
nun angegangen werden», so Berli abschlie-
ssend. ■
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Die grossen Technologiekonzerne haben weit-
gehend zufriedenstellende Quartalszahlen ab-
geliefert. Hingegen zeigten sich die Marktbe-
obachter bei den meisten Konzernen ent-
täuscht, was den Ausblick aufs laufende Quar-
tal betrifft. Durchs Band gibt man sich hier 
vorsichtig und setzt die Messlatte eher tief an. 
Als Grund wird des Öftern der starke Dollar 
ins Feld geführt. 

▸ Adobe: Im per Ende November abgeschlos-
senen Geschäftsquartal konnte Adobe ein Ge-
winnplus von über 11 Prozent ausweisen, wo-
mit man wie auch beim Umsatz über den 
Markterwartungen zu liegen kam. Positiv auf-
genommen wurde auch das starke Wachstum 
bei den Creative-Cloud-Abonnenten, deren 
Zahl innert Quartalsfrist um 644’000 Teilneh-
mer auf nunmehr 3,5 Millionen Abonnenten 
gesteigert werden konnte. Obwohl Adobes 
Ausblick am unteren Ende der Analysten-
schätzungen zu liegen kam, legten die Adobe- 
Titel um über 6 Prozent zu. 

▸ Amazon: Obwohl Amazons Umsatz im 
Weihnachtsquartal rund 10 Prozent tiefer aus-
fiel als noch vor einem Jahr, reagierte der 
Markt ausgesprochen positiv auf die Zahlen, 
zumal von Analystenseite mit kaum der Hälfte 

gerechnet wurde. 
Der Papiere des welt-
grössten Online- 
Händlers reagierten 
mit einem Kurs-
sprung von über 10 
Prozent, wobei man 
sich vom deutlich 
unter den Prognosen 
liegenden Quartals- 
umsatz ebenso we-
nig beeindrucken 
liess wie vom eher 
mauen Ausblick. 

▸ Apple: Mit einem 
Quartalgewinn von 
18 Milliarden Dollar 
hat Apple im Weih-
nachtsquartal so viel 
verdient wie noch 
nie ein Unterneh-
men zuvor in einer 
Dreimonatsperiode. 

Der Konzern steigerte den Umsatz um fast 30 
Prozent und die Zahl der verkauften iPhones 
kletterte im Berichtszeitraum auf 74,5 Millio-
nen Geräte. Mit den Zahlen lag Apple weit 
über den Schätzungen der Marktbeobachter, 
und der Kurs der Apple-Papiere schnellte nach 
Bekanntgabe in die Höhe. 

▸ Cisco: Beim Netzwerkgiganten Cisco fiel 
der Netto-Quartalgewinn von 2,4 Milliarden 
Dollar um über 67 Prozent höher aus als in der 
Vorjahresperiode und auch beim Umsatz 
konnte ein Plus in Höhe von 7 Prozent ver-
zeichnet werden. Da zudem eine Dividenden- 
erhöhung angekündigt wurde und der Aus-
blick aufs laufende Quartal die Erwartungen 
übertraf, fielen die Reaktionen positiv aus. 

▸ Ebay: Das Online-Auktionshaus Ebay 
konnte im Berichtsquartal den Umsatz gegen-
über Vorjahr um 9 Prozent anheben und auch 
beim Gewinn konnte ein Plus von 10 Prozent 
verzeichnet werden. Trotz der an und für sich 
respektablen Zahlen gab der Konzern aller-
dings bekannt, man werde die geplante Res-
trukturierung weiter vorantreiben und 2400 
Stellen abbauen, was 7 Prozent der Beleg-
schaft entspricht. Obwohl weder der Umsatz 
noch der Ausblick den Erwartungen ent-
sprach, konnten die Ebay-Papiere in einer  
ersten Reaktion zulegen. 

▸ EMC: Mit wenig Begeisterung wurden die 
EMC-Zahlen aufgenommen. Nicht nur, dass 
der Speicherspezialist im zurückliegenden 
Geschäftsquartal beim Umsatz wie auch beim 
Gewinn unter den Markterwartungen zu lie-
gen kam, auch präsentierte der Konzern einen 
doch sehr verhaltenen Ausblick auf die laufen-
den Geschäftsgänge. Dazu kündigte EMC an, 
eine nicht näher bezeichnete Anzahl von Stel-
len in naher Zukunft streichen zu wollen. 

▸ Facebook: Mit einem gewaltigen Plus so-
wohl beim Umsatz als auch beim Gewinn 
konnte Social-Media-Riese Facebook aufwar-
ten. Die Einnahmen konnten im Vergleich zur 
Vorjahresperiode um gut 48 Prozent auf 3,85 
Milliarden Dollar gesteigert werden und auch 
beim Profit schaute unter dem Strich ein Plus 
von 34 Prozent heraus. Positiv aufgenommen 
wurden einerseits das Geschäft mit der mobi-
len Werbung, dessen Anteil auf 69 Prozent 
gesteigert werden konnte, wie auch die Ent-

Vorsichtige Quartalsprognosen
Die meisten Technologiekonzerne treffen mit ihren Quartalszahlen die Markterwartungen. 
Doch man gibt sich vorsichtig, was den künftigen Geschäftsverlauf betrifft.� Text rené Dubach

QUARTALSERGEBNISSE Q4/2014 IM ÜBERBLICK
Gewinn/
Verlust

Umsatz Ausblick

Hardware
Adobe2) $ 73 Mio. $ 1,07 Mrd. ➘

Amazon $ 214 Mio. $ 29,3 Mrd. ➘

Apple $ 18 Mrd. $ 74,6 Mrd. ➚

Cisco1) $ 2.4 Mrd. $ 11,9 Mrd. ➚

Ebay $ 936 Mio. $ 4,9 Mrd. ➘

EMC $ 1,1 Mrd. $ 7,0 Mrd. ➘

Facebook $ 701 Mio. $ 3,85 Mrd. n/a
Google $ 4,76 Mrd. $ 18,1 Mrd. n/a
HP1) $ 1,4 Mrd. $ 26,8 Mrd. ➘

IBM $ 5,5 Mrd. $ 24,1 Mrd. ➘

Intel $ 3,6 Mrd. $ 14,7 Mrd. ➘

Lenovo $ 253 Mio. $ 14,1 Mrd. n/a
Microsoft $ 5,9 Mrd. $ 26,5 Mrd. ➘

Oracle2) $ 2,5 Mrd. $ 9,6 Mrd. ➘

Samsung $ 4,9 Mrd. $ 48,6 Mrd. n/a
SAP € 2,13 Mio. € 5,46 Mrd. ➘

Grün: Erwartungen erfüllt oder übertroffen; Rot: Erwartungen nicht erfüllt; 
1) Quartalsabschluss per 31.01.2015; 2) Quartalsabschluss per 30.11.2014
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wicklung der Zahl der täglich aktiven Nutzer, 
die innert Jahresfrist um 18 Prozent auf 890 
Millionen gesteigert werden konnte. 

▸ Google: Obwohl der Suchmaschinenkon-
zern Google im Berichtsquartal den Gewinn um 
41 und den Umsatz um 15 Prozent gegenüber 
Vorjahr steigern konnte, lag man mit den Zah-
len unter den Erwartungen der Analysten. Dass 
die Google-Aktie nach Bekanntgabe dennoch 
positiv reagierte, lag dann auch weniger an den 
Ergebnissen, sondern vielmehr an der Ankün-
digung, man wolle einen Teil der Cash-Reser-
ven zu den Investoren zurückfliessen lassen. 

▸ Hewlett-Packard: HPs Quartalsumsatz 
wie auch der Gewinn lagen deutlich unter dem 
Vorjahresergebnis. Von seiten der Marktbeo- 
bachter ging man beim Umsatz von geringfü-
gig besseren Zahlen aus, während man einen 
tieferen Gewinn prognostizierte. Dass die 
HP-Papiere nach Veröffentlichung der Zahlen 
regelrecht einbrachen, lag allerdings vielmehr 
an der Prognose fürs laufende Quartal, die 
deutlich hinter den Erwartungen zurückblieb. 
Als Grund wurde der starke Dollar genannt.

▸ IBM: Erneut über ein Umsatzminus muss-
te IBM auch bei der Bekanntgabe der Q4-Quar-
talszahlen berichten. Die Einnahmen gaben 
gegenüber der Vorjahresperiode um 12 Pro-
zent nach und auch der Profit brach innert 
Jahresfrist um 11 Prozent ein, lag aber immer-
hin über den Analystenerwartungen. Auch im 
jüngsten Quartal hatte IBM mit dem sich rück-
läufig entwickelnden Hardware-Geschäft zu 
kämpfen. Positiv aufgenommen wurden hin-
gegen die Meldungen zu den Cloud-Umsätzen, 
die gegenüber der Vorjahresperiode um 60 
Prozent anzogen. 

▸ Intel: Für weniger Begeisterung als auch 
schon sorgten die Intel-Zahlen. Der Prozessor-
hersteller konnte den Quartalsumsatz gegen-
über der Vorjahresperiode um 6 Prozent auf 
14,7 Milliarden Dollar steigern, womit man 
wie im übrigen auch beim Gewinn über den 
Markterwartungen zu liegen kam. Für einmal 
liefert der Chipriese allerdings einen doch 
eher verhaltenen Ausblick auf die weiteren Ge-
schäftsgänge. Mit dem prognostizierten Um-
satz im Bereich von 13,2 bis 14,2 Milliarden 
Dollar lag man unter den Marktschätzungen.

▸ Lenovo: Der Quartalsumsatz des chinesi-
schen Herstellers Lenovo stieg im Berichts-
quartal um satte 31 Prozent auf 14,1 Milliar-
den Dollar. Allein die Motorola-Sparte sorgte 
für Einnahmen von 1,9 Milliarden Dollar. Doch 
auch in schwierigeren Geschäftsfeldern wie 
dem PC-Business konnte der Branchenprimus 
zulegen und konnte den Absatz im Berichts-

quartal um 5 Prozent steigern, während der 
Gesamtmarkt im Mittel um 3 Prozent nachgab. 

▸ Microsoft: Bei Microsoft waren es im Be-
richtsquartal einerseits das Office-365-Ge-
schäft, andererseits aber auch die Einnahmen 
aus dem Verkauf der Surface-Tablets, die für 
steigende Umsätze sorgten. Obwohl Umsatz 
wie auch Gewinn über den Analystenschät-
zungen lagen, wurden die Microsoft-Aktien 
nach Bekanntgabe der Zahlen im nachbörsli-
chen Handel abgestraft. Schuld daran war ei-
ne aufgrund des starken Dollars nicht sonder-
lich optimistische Umsatzprognose, die deut-
lich unter den Markterwartungen lag. 

▸ Oracle: Mit einem Kurssprung von 10 Pro-
zent reagierte die Oracle-Aktie auf die Be-
kanntgabe der Quartalszahlen und erreichte 
damit den höchsten Stand seit über zehn Jah-
ren. Der Datenbankkonzern lag bei Gewinn 
wie Umsatz über den Analystenschätzungen, 
wobei man besonders auf die erfreuliche Ent-
wicklung im Cloud-Geschäft positiv reagierte. 
Bei den Software-as-a-Service-Angeboten 
konnte das Unternehmen den Umsatz innert 
Jahresfrist um satte 45 Prozent steigern. 
▸ Samsung: Über einen deutlichen Rückgang 
beim Umsatz wie auch beim Gewinn musste 
der Samsung-Konzern informieren. Der Profit 
sank innert Jahresfrist um 36 Prozent auf 
knapp 4,9 Milliarden Dollar und auch beim 
Umsatz musste der Konzern ein Minus von 
über 10 Prozent in Kauf nehmen. Mit den Zah-
len lag Samsung allerdings über den Erwar-
tungen der Analysten, die im Schnitt mit noch 
Schlimmerem gerechnet hatten. 
▸ SAP: Auch der Softwareriese SAP glänzte im 
Berichtsquartal mit Top-Zahlen im Cloud-Ge-
schäft, wo die Einnahmen gegenüber Vorjahr 
um 72 Prozent gesteigert werden konnten. Der 
Gesamtumsatz stieg innert Jahresfrist um 7 
Prozent auf 5,46 Milliarden Dollar, womit man 
über den Markterwartungen zu liegen kam. 
Während die Quartalszahlen durchaus positiv 
aufgenommen wurden, dämpfte SAP eine Wo-
che später die Erwartungen mit einer redu-
zierten Gewinnprognose. ■
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Disti-Award-Sieger: Das 
Geheimnis ihres Erfolgs
Also Schweiz, Boll Engineering, Wortmann Schweiz und Zibris wurden 2014 
mit dem Disti Award ausgezeichnet. Doch was macht ihren Erfolg aus?  
Gegenüber «Swiss IT Reseller» haben die Sieger ihr Geschäftsgeheimnis  
gelüftet und über vergangene und aktuelle Herausforderungen gesprochen.

� von Alina Brack und Marcel Wüthrich

DISTI AWARD GEWINNER
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Optimierung als tägliche Aufgabe

Swiss IT Reseller: Also Schweiz hat 2014 
erneut den Disti Award in der Kategorie 
Broadliner gewonnen. Was bedeutet Ih­

nen die Auszeichnung?
Harald Wojnowski, Managing Director, Also 
Schweiz: Der Award bedeutet uns sehr viel. Al­
les, was wir machen, machen wir letztlich für 
unsere Kunden. Wenn unsere Kunden finden, 
dass wir das gut machen, ist das für uns eine rie­
sige Auszeichnung. Zudem zeigt der Award, dass 
wir in vielen Bereichen erfolgreich sind. 

Was ist entscheidend, um als Distributor 
von den Händlern so gut benotet zu werden?
Die Art und Weise, wie Also das Geschäft führt, 
ist sicher wichtig – sprich die Denkhaltung, 
mit welcher wir uns für unsere Kunden einset­
zen. Emotionen spielen bei der Bewertung eine 
ganz wichtige Rolle, denn unser Geschäft ist 
sehr personenbezogen – man kennt sich und 
vertraut einander. Hinzu kommen die Fakten, 
wie zum Beispiel die Erreichbarkeit oder die 
Schnelligkeit von Antworten auf offene Fragen 
bis hin zu Unterstützung bei Themen, wenn es 
etwa darum geht, dem Kunden Aufgaben abzu­
nehmen. Als Beispiel kann ich die Konfigura­
tionen für Datacenter-Infrastrukturen nennen. 
Hier machen wir mittlerweile mehrere dutzend 
Konfigurationen pro Tag für unsere Kunden, 
damit diese ihre Angebote gegenüber ihren 
Endkunden stellen können. Das ist eine Unter­
stützung, die sehr geschätzt wird.

Besonders gut war Ihre Note beim Krite­
rium Logistik. Können Sie erklären, was Sie 
hier besser machen als die Konkurrenz? 
Entscheidend ist, dass wir vor allem für die Be­
reiche, in welchen wir zusätzlichen Nutzen er­
bringen, die Produkte hier in der Schweiz ha­
ben. Das macht das Ganze berechenbarer, 
wenn es darum geht, das SLA für eine Liefe­
rung einzuhalten. Es gibt heute komplexe Ge­
schäfte, wo eine Lieferung am nächsten Tag 
nicht mehr reicht, sondern wo man innerhalb 
einer genau festgelegten Zeitperiode von bei­
spielsweise einer halben Stunde anliefern 
muss. Bei solchen Deals ist es heikel, wenn die 
Ware noch über eine Grenze muss. Ein weiterer 
Faktor ist, dass wir uns in einem permanenten 
Verbesserungsprozess befinden. Für uns ist Op­
timierung nicht ein Projekt mit Start- und End­
datum, sondern vielmehr eine tägliche Aufgabe, 
in die jeder einzelne Mitarbeiter involviert ist. 

Ebenfalls gut bewertet wurde das Online-Be­
stellsystem von Also. Inwiefern unterschei­
den Sie sich in diesem Bereich von den Mit­
bewerbern?
Die zentrale Frage ist, was man in ein solches 
System integriert. Die Hauptaufgabe ist, dass es 
ein Informations- und Bestellsystem ist. Neben 
den Informationen über abgewickelte Bestellun­
gen erhalten unsere Kunden für bestimmte Her­
steller die Special-Bid-Informationen direkt im 
I-VIS – individuell für deren Endkunden. Das 
Online-Bestellsystem ist also heute ein umfas­
sendes System, über welches unsere Kunden 
ihre Geschäftsabläufe optimieren können, so­
wie ein Marketingsystem, über welches Partner 
und Hersteller ihre Produkte promoten können. 
Zudem ist die Qualität der Daten, die man in 
diesem System abbildet, sehr wichtig. Diese Da­
ten werden bei uns von Mitarbeitern in der 
Schweiz nach bestimmten Kriterien bearbeitet. 
Es gäbe die Möglichkeit, diese Leistung einzu­
kaufen, aber dann verliert man die Kontrolle 
über die Qualität der Daten, die man in seinem 
System findet. Das direkte Feedback unserer 
Kunden – sowohl aus dem System- als auch aus 
dem Retail-Geschäft – zeigt, dass die Datenqua­
lität spürbar höher ist als bei Systemen, wo die­
se Daten eingekauft werden. 

Wo sehen Sie im Bereich Online-Bestell­
system noch Handlungsbedarf?
Wir werden in den nächsten 12 bis 24 Monaten 
eine neue Plattform installieren und unser 
System demjenigen der Gruppe anpassen, da­
mit wir damit kompatibel sind und die Stärke 
der Gruppe nutzen können. Und so stellt sich 
uns momentan natürlich die Frage, wie wir un­
ser System in diese Plattform überführen kön­
nen. Wir wollen die Funktionen, die an unserem 
System gut sind und auch ge­
schätzt werden, überführen.

Weniger gut wird Also beim 
Disti Award jeweils beim Kri­
terium Preis bewertet und 
das schon seit mehreren Jah­
ren. Was meinen Sie dazu? 
Das ist eine heikle Thematik. 
Denn am Schluss repräsentiert 
der Preis eine entsprechende 
Leistung, die man erbringt. 
Wenn in der Wahrnehmung vom 
Kunden diese Leistung keinen 
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Mehrwert darstellt, dann darf man nicht zu viel 
Zeit darauf verwenden, diese Leistung aufrecht­
zuerhalten und dadurch die Preise und Produkte 
unnötig zu verteuern. Da muss man sich nach 
den Bedürfnissen der Kunden richten. Ich per­
sönlich glaube, dass wir heute verglichen mit 
dem klassischen Distributionskanal nicht mehr 
wirklich teurer sind. Wir haben viele Beispiele, 
wo wir günstiger sind. Es hat sich über all die 
Jahre in den Köpfen festgesetzt, dass wir teuer 
sind, aber mit dem müssen und können wir um­
gehen. In der Schweiz haben wir auch Mitbe­
werber über andere Kanäle, und hier gibt es 
teilweise erhebliche Preisdifferenzen. Wenn ich 
irgendwo einen Webshop betreibe und unter 
Umständen von Preisvorteilen in Europa profi­

tiere, dann kann 
ich gegenüber den 
Endkunden und 
auch den Resellern 
Preise bieten, zu 
welchen die Distri­
bution gar nicht in 
der Lage ist. Das ist 
etwas, das sich in 
den letzten zwölf 
Monaten akzen­
tuiert hat. Wir wer­
den über Plattfor­
men in der Schweiz 
mit Preisen kon­
frontiert, die mas­
siv unter den Prei­
sen liegen, die wir 
als Distributor im 
Einkauf bezahlen. 
Das ist eine Heraus­
forderung für die 
Distribution. 

Entsprechend haben Sie bei der Präsenta­
tion der Zahlen zum vergangenen Geschäfts­
jahr verkündet, dass Also 2014 den Preis­
druck hierzulande stark gespürt hat. 
Das ist so und hat mit einem Trend zu tun, den 
wir bei einigen Herstellern seit dem letzten Jahr 
vermehrt feststellen. Es gibt Angebote, die dazu 
führen, dass die Distribution nicht mehr den 
tiefsten Einstiegspunkt hat. Das Channel-Modell 
mit Hersteller, Distribution, Wiederverkauf und 
Endkunde funktioniert aber nur, wenn der erste 
Punkt nach dem Hersteller – sprich die Distribu­
tion – den tiefsten Preis hat. Wir können nicht 
mehr bezahlen als derjenige, der uns die Ware 
danach eigentlich abkaufen sollte. Einige Her­
steller verfolgen aber vermehrt Mechanismen, 
bei welchen es zu einer Umkehrung dieses Mo­

dells kommt. Unsere Aufgabe besteht darin, uns 
zu überlegen, wie wir auf diese Marktgegeben­
heiten entsprechend reagieren können. 

Wie gehen Sie mit dieser Situation um?
Wir müssen darüber nachdenken, welches 
Pricing wir machen, damit es in einem fairen 
Verhältnis zur erbrachten Leistung steht. Zeigt 
sich, dass sich Leistung und Pricing gemäss den 
Kunden nicht die Waage halten, dann bieten wir 
diese Leistung in Zukunft nicht mehr oder nur 
in abgeschwächter Form. Ich spreche also etwa 
von Leistungskürzungen, Kostensenkungen 
oder der Verschlankung von Prozessen. 

Abgesehen vom Preisdruck: Welche Bilanz 
ziehen Sie für das vergangene Geschäftsjahr?
Der Sommer 2014 war relativ schwierig. Wir hat­
ten in der Vergangenheit in der Regel keine so 
grossen saisonalen Schwankungen. Letztes Jahr 
war aber der Sommer relativ schwach im Ver­
gleich zum Vorjahr – 2013 war allerdings ein Re­
kordjahr. Mit einem starken Endspurt konnten 
wir 2014 aber doch vieles kompensieren. 

Wie erklären Sie sich den schwachen Som­
mer und die starke saisonale Schwankung?
Meiner Meinung nach hatte diese viel mit Unsi­
cherheiten im politischen Umfeld zu tun. Das 
führt immer wieder dazu, dass Investitionen 
überdacht werden. Und IT-Investitionen sind 
dankbare Investitionen, um das eigene Ge­
schäftsjahr bei Unsicherheiten mit gewissen Re­
serven abschliessen zu können. Ob man jetzt 
oder im nächsten Jahr IT-Equipment auswech­
selt, spielt keine grosse Rolle – sofern man 
nicht fundamental neue Funktionen braucht.

Was erwarten Sie für das laufende Jahr?
Eine Prognose ist momentan schwierig. Wir 
nehmen die Situation mit der Fremdwährung 
zur Kenntnis. Diese hat dazu geführt, dass das 
Preisniveau von einem Tag auf den anderen um 
10 bis 15 Prozent gestiegen ist im Vergleich 
zum europäischen Preisniveau. Ich persönlich 
gehe davon aus, dass sich das wieder beruhigen 
wird. Die Reaktion im Januar war extrem heftig, 
hat sich nun aber wieder etwas stabilisiert. Das 
Risiko, dass es zu einem Nachbeben und wieder 
zu einer Zäsur kommen wird, ist relativ gross. 
Sofern die Hersteller in der aktuellen Situation 
ihre Politik oder ihre Pricing-Strategie bezüg­
lich dem Preisgefüge zwischen den Euro-Län­
dern und der Schweiz nicht ändern, wird es für 
uns in der Schweiz ziemlich schwierig. Wie der 
Markt darauf reagiert, ist eine andere Frage. 
Wenn man beispielsweise rein aufgrund der 

«Wir werden über Plattformen 
in der Schweiz mit Preisen kon-
frontiert, die massiv unter den 
Preisen liegen, die wir als Dis-
tributor im Einkauf bezahlen.»
Harald Wojnowski, Managing Director,  
Also Schweiz
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Preise der Produkte weniger Umsatz macht, die 
Kosten für Bestellungen oder Transport gleich 
bleiben, dann kann man entweder die Marge er­
höhen oder kann probieren, über überdurch­
schnittlichen Marktanteilsgewinn den fehlen­
den Umsatz zu kompensieren. 

Wie wollen Sie die Marge kompensieren?
Das hängt stark mit der Pricing-Strategie zu­
sammen. Das kann man auf verschiedene Weise 
machen, etwa, indem man den Gesamtfloor im 
Pricing anhebt. Ich denke aber nicht, dass das 
sehr sinnvoll ist. Das muss differenziert und 
selektiv gemacht werden. Die Zeiten, in wel­
chen man einmal im Monat das Pricing für den 
nächsten Monat festgelegt hat, sind vorbei. Es 
gibt mittlerweile Anbieter, die pro Tag mehrfach 
die Preise eines Produktes ändern. Das wün­
schen wir uns natürlich nicht, aber wenn der 
Trend in diese Richtung geht, dann werden wir 
auch reagieren müssen und die Preise in hohem 
Rhythmus anpassen. 

Abgesehen von der ganzen Euro-Thematik: 
Was erwarten Sie von 2015?
Es gibt auch sehr erfreuliche Themen: die Ent­
wicklung bei den Notebooks sowie die Ge­
schäftsentwicklung bei den Datacentern zum 
Beispiel. Wir haben auch neue Hersteller, die 
wir aufbauen und wo wir grosse Chancen se­
hen. Wir werden dieses Jahr allenfalls vom Re­
launch von Microsoft profitieren können: Das 
Supportende für XP führt dazu, dass die Kun­
den eine Lösung suchen müssen. Und auch im 
Mobilbereich kann man noch einiges machen. 
Das wird uns auch im Servicegeschäft helfen. 
Ich bin trotz allem sehr zuversichtlich, dass wir 
die Ziele, die wir uns gesteckt haben, erreichen 
können – vielleicht aber auf Umwegen. 

Mitte 2014 hat Also einen Marktplatz für 
Service Provider und Reseller angekündigt, 
auf welchem Service Provider ab dem ersten 
Quartal 2015 erste Services anbieten kön­
nen. Wie ist der Stand hier?
Bei solchen Themen, bei welchen es auch juris­
tische Fragen zu klären gibt, geht es in der 
Schweiz immer etwas länger als im europäi­
schen Umfeld. Wir werden aber die ersten Ser­
vices gegen Ende des ersten Quartals 2015 aktiv 
schalten können. Dieser Marktplatz wird in die­
sem Jahr aber noch nicht einen signifikanten 
Anteil ans Geschäft bringen, rein was den Um­
satz betrifft. Aber er ist ein Bekenntnis zur 
Transformation des ICT-Marktes. Zudem ist der 
Marktplatz nicht nur eine Art und Weise, wie 
IT-Technologie und -Services in Zukunft von ei­

nem Anbieter zum Endkunden kommen, son­
dern er ist auch ein Geschäftsmodell, wie Um­
satzströme und wie Deckungsbeiträge generiert 
werden. Man wird in Zukunft nicht mehr für 
einen fixen, einmaligen Betrag ein Projekt ver­
kaufen, sondern es werden über Monate lau­
fend kleinere Beträge verrechnet. Der Wechsel 
von einem diskreten Modell, wo ich ein Projekt 
zusammenstelle und 50’000 Franken verrech­
ne, hin zu einem Modell, wo ich auf Monats­
basis 600 Franken fakturieren kann, hat natür­
lich in dieser Zeit, in welcher die Transforma­
tion stattfindet, eine dämpfende Wirkung. Das 
ist auch einer der Gründe, wieso unsere Kunden 
– zumindest die traditionellen – hier etwas zu­
rückhaltend sind. 

Welche ersten Services werden über den 
Marktplatz zu Beginn angeboten?
Wir fokussieren uns am Anfang auf vier Berei­
che, die man für sich jeweils relativ gut isolie­
ren kann. So soll der Endkunde in der Lage 
sein, eine saubere Abgrenzung zu machen zwi­
schen der bisherigen IT, die er behalten wird, 
und denjenigen Funktionsblöcken, die er über 
die Cloud beziehen kann. Das klassische Thema 
ist hier das Backup. Ob man das vor Ort einsetzt 
oder ob man es in eine Cloud gibt, macht tech­
nologisch keinen Unterschied. Es ist einfach ei­
ne Frage des Vertrauens. Hier ist es unsere Auf­
gabe, mit den richtigen Service Providern zu­
sammenzuarbeiten. Die weiteren Services sind 
CRM- und ERP-Themen im KMU-Umfeld, die 
Kommunikation – sprich Mail-Plattformen und 
weiteres – sowie Infrastrukturthemen wie bei­
spielsweise virtuelle Desktops. ■

Harald Wojnowski ist seit rund einem 
Jahr Managing Director von Also 
Schweiz, das den Disti Award 2014 in der 
Kategorie Broadliner gewonnen hat –  
dies zum vierten Mal in Folge, seit der 
Neulancierung des Disti Awards im Jahr 
2011. Beim Disti Award 2014 schaffte 
Also Schweiz den Sieg in der Kategorie 
Broadliner mit einer Gesamtnote von 
5,05. Damit lag man zwar unter der Be-
wertung des Vorjahres, als Also Schweiz 
mit der Note 5,12 bewertet wurde, den-
noch reichte es aber für den Spitzenplatz 

vor Ingram Micro und Tech Data. Also 
Schweiz konnte bei den Kriterien Ser-
vice & Support, Verkauf & Marketing, 
Logistik und Online-Bestellsystem die 
besten Bewertungen im Vergleich zu den 
Broadliner-Mitbewerbern einfahren. Be-
sonders hervorzuheben ist hierbei das 
Online-Bestellsystem, bei welchem der 
in Emmen ansässige Distributor sich am 
deutlichsten distanzieren konnte. Einzig 
beim Kriterium Preis musste sich das 
Unternehmen erneut gegenüber der 
Konkurrenz geschlagen geben. 

BROADLINER: ALSO SCHWEIZ 
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Wissen und Service für den Channel

Swiss IT Reseller: Boll Engineering hat 
2014 den Disti Award in der Kategorie 
VADs gewonnen. Was bedeutet die Aus­

zeichnung Ihnen und Ihrem Team?
Thomas Boll, CEO, Boll Engineering: Der Dis­
ti Award steht bei dem, was wir täglich machen, 
ja nicht im Fokus. Aber er ist für uns die einzige 
externe Messlatte, und natürlich interessiert es 
uns, wie wir wahrgenommen werden. Was uns 
aber vor allem freut, ist, dass wir so viele Be­
wertungen erhalten haben. Dass sich unsere 
Kunden die Mühe gemacht haben, uns zu beno­
ten, ist nicht selbstverständlich.

Bekommen Sie denn sonst kein Feedback 
von Kundenseite? Oder wenn, dann nur von 
unzufriedenen Kunden?
Erfreulicherweise nicht nur dann. Gerade un­
sere Services im technischen Support werden 
von den Kunden sehr geschätzt, und wir erle­
ben es häufig, dass die Kunden hier ihre Wert­
schätzung kundtun. Im Verkauf oder anderen 
Bereichen gibt es das natürlich seltener. Hier 
holen wir das Feedback eher im persönlichen 
Gespräch ab. Ich spreche häufig mit Kunden, 
und sie erzählen mir dann auch, womit sie zu­
frieden sind und wo es allenfalls auch harzt. 
Das versuche ich dann intern zu thematisieren. 

Decken sich Ihre Erfahrungen mit den Er­
kenntnissen aus dem Disti Award?
Überraschungen hat es mit Sicherheit nicht ge­
geben. Boll Engineering ist ja ursprünglich ein 
Softwarehaus, wir kommen also von der techni­
schen Seite. Entsprechend sind wir seit jeher 
bei den technischen Services gut weggekom­
men, und bei Aspekten wie dem Verkauf weni­
ger. Uns fehlten in Vergangenheit auch die Res­
sourcen in einigen Bereichen, wir wurden vom 

Erfolg fast etwas überrannt. 
Aber wir haben in den letzten 
Jahren grosse Investitionen ge­
tätigt, gerade im Verkauf und 
im Marketing. Wir haben seit 
zwei Jahren ein Channel-Marke­
ting, wir haben mehr Sales-Res­
sourcen, und wir machen inzwi­
schen auch Business Develop­
ment. 

Was glauben Sie, ist grund­
sätzlich entscheidend, um 
von den Resellern gut beno­

ten zu werden? Was braucht es, um zufriede­
ne Händler zu haben?
Das ist von Händler zu Händler sehr unter­
schiedlich, weil die Bedürfnisse unterschiedlich 
sind. Ich vertrete die Meinung, dass wir als VAD 
Know-how und Service-Leistungen in den Chan­
nel einbringen müssen. Der Distributor wurde 
ursprünglich erfunden, um Produkte zu impor­
tieren und zu lagern. Heute kommt man damit 
nicht mehr weit, das kann auch ein Logistiker. 
Als VAD müssen und wollen wir einen Teil der 
Arbeit im Channel übernehmen. Dies funktio­
niert besonders gut im Zusammenspiel mit 
Kunden, bei denen wir komplementär Leistun­
gen erbringen können – beispielsweise dann, 
wenn ein eher technisch orientierter Kunde bei 
uns Marketingleistungen bezieht. 

Um nochmals auf den Disti Award zu spre­
chen zu kommen: Den grössten Vorsprung 
gegenüber der Konkurrenz hatte Boll in den 
Kategorien Service & Support und beim On­
line-Bestellsystem. Was machen Sie in die­
sen Bereichen anders und besser als die 
Konkurrenz?
Wie bereits erwähnt, liegen unsere Wurzeln in 
der Technik: Wir verstehen uns primär als 
IT-Firma und nicht als Distributor. Ich selbst bin 
Ingenieur, und wir beschäftigen sechs Sup­
port-Ingenieure in unserer Firma mit 30 Mitar­
beitern. Unsere Product Manager haben alle ei­
nen IT-Background. Es gibt in dieser Firma sehr 
viel Know-how, und Technologie macht uns 
Spass. Wir verstehen dadurch auch die Proble­
me der Partner, und das erklärt wohl die gute 
Bewertung beim Service und Support. Beim Be­
stellsystem denke ich persönlich, dass man das 
noch besser machen könnte, und wir haben hier 
noch ganz viele Ideen. Wir waren mit dem On­
line-Bestellsystem aber schon früh am Start, 
auch deshalb, weil wir unsere Software kom­
plett selbst entwickelt haben. 

Und daran werden Sie festhalten?
Ja, daran werden wir festhalten, auch wenn es 
immer wieder Stimmen gibt, die sagen, dass wir 
das nicht durchziehen können. Ich habe jedoch 
das Gefühl, damit je länger je besser zu fahren, 
weil wir die Software laufend an die sich än­
dernden Bedürfnisse anpassen können. Die Dis­
tribution hat sich in den letzten 15 Jahren stark 
gewandelt. Früher war Distribution vor allem 
Logistik, Stückgut. Das Haupt-Business war 
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Hardware, und es gab einen Preis. Heute ist vie­
les anderes, viel kundenspezifischer, viel mehr 
Daten werden zwischen Hersteller, Reseller und 
End-User transferiert, es gibt Promotionen und 
Rabatte, das Lizenzbusiness spielt eine grosse 
Rolle. Das hat zur Folge, dass sich das Waren­
wirtschaftssystem zum Lizenzmanagement- 
system weiterentwickelt hat. 

Der Aufwand für diese Eigenentwicklung 
dürfte aber nicht zu unterschätzen sein.
Bei uns kümmert sich ein Vollzeitangestellter 
darum. Das genügt eigentlich, bedingt aber, 
dass man die Wünsche der Realität anpasst. 
Durch die Eigenentwicklung haben wir das The­
ma im Griff. Ich habe hier sicher eine etwas ei­
genwillige Philosophie, auch bedingt durch un­
sere Ursprünge als Softwarehaus. Ich möchte 
nicht von zu vielen externen Quellen abhängig 
sein und setze auf Langfristigkeit.

Am wenigsten Vorsprung hatten Sie beim  
Disti Award in der Kategorie Preis. Hat Sie 
das überrascht?
Nein, hat es nicht.

Können Sie damit leben?
Ja, das können wir. Wären wir der billigste An­
bieter, dann hätten wir den vermeintlich ein­
fachsten Weg gewählt. Doch das wollen wir 
nicht. Wir wollen die besten Leistungen bieten. 
Wir bevorzugen Kunden, die bei uns einkaufen, 
weil wir die Sache am besten machen. Wir wol­
len Kunden mit mehr Leistung, mehr Know-how 
und schnelleren Services gewinnen. Wir bieten 
kostenlos Reparaturen, der Post-Sales-Support 
ist für unsere Partner gratis. Ich glaube, das ist 
viel wichtiger als der Preis. Und deshalb dürfen 
wir auch viele langjährige Partner zählen, die 
aktives Business Development betreiben, und 
auf Partnerschaften, dank denen beide Firmen 
wachsen, wir und der Partner. 

Nichtsdestotrotz: Müssen Sie die Preisdis­
kussion führen?
Natürlich, die geht auch an uns nicht vorbei. 
Und die Diskussion um den Preis wurde insbe­
sondere in den letzten drei, vier Jahren immer 
härter. Auch deshalb, weil es zu viele Produkte 
am Markt gibt, viel Konkurrenz. Und diese Kon­
kurrenz versucht, Projekte über den Preis zu 
gewinnen. 

Müssen Sie zum Teil Kompromisse einge­
hen, mit tieferen Preisen mitziehen?
Jein. Bei grösseren Projekten ist das zum Teil 
bereits vom Hersteller gesteuert. Wenn man mit 

Produkten arbeitet, bei denen auch die Account 
Manager des Herstellers im Markt unterwegs 
sind, hat man weniger Spielraum. Wenn man 
mit «exotischen» Produkten arbeitet, ist es et­
was einfacher, da der Druck nicht so gross ist.

Können Sie das etwas ausführen?
Sehen Sie, wenn ein Endkunde fünf Offerten für 
genau die gleiche Lösung desselben Herstellers 
einholt, gibt das natürlich sehr viel Unruhe im 
Channel, und jeder versucht, mit dem besten 
Preis den Deal zu gewinnen. Man muss hier mit 
viel Fairness, mit viel Vorsicht ans Werk gehen, 
um alle gleich zu behandeln. Deshalb verfolgen 
wir eine klare Li­
nie, sprechen offen 
mit den Partnern, 
sorgen für Transpa­
renz und geben al­
len Partnern die 
gleich langen 
Spiesse in die 
Hand.

Kann es denn eine 
Strategie sein, 
Produkte anzu­
bieten, die sonst 
niemand hat, um 
sich so ein Allein­
stel lungsmerk­
mal zu schaffen?
Ja und nein. Ein 
solcher Schritt ist 
immer auch ein 
Trade-off zwischen 
Volumen und Mar­
ge. Bei bekannteren Produkten ist die Marge 
klein und das Volumen gross, und bei unbe­
kannten Produkten ist es umgekehrt. Damit wir 
aber ein unbekanntes Produkt aufnehmen, 
muss es ein gewisses Potenzial aufweisen, da­
mit sich die Leistungen, die wir erbringen, auch 
lohnen. Wir beschäftigen pro Produkt einen 
Product Manager, einen Inside Sales und einen 
Techniker. Das setzt ein gewisses Volumen vor­
aus. Was wir aber sicher suchen, sind Produkte, 
die in der Schweiz nicht überdistribuiert sind, 
die wir allenfalls sogar exklusiv haben. Dann 
hat man den Überblick über den gesamten 
Markt, und kann mit dem Hersteller entspre­
chend die Partnermodelle optimal umsetzen. 

Wenn Sie auf 2014 zurückblicken, wie sind 
die Geschäfte gelaufen?
2014 war ein sensationelles Jahr für uns, wir 
konnten um 40 Prozent zulegen. Zwar wachsen 

«Wären wir der billigste Anbieter, 
dann hätten wir den vermeintlich 

einfachsten Weg gewählt.  
Doch das wollen wir nicht. »

Thomas Boll, CEO, Boll Engineering
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wir Jahr für Jahr – aber 2014 war ausseror­
dentlich. 

Haben Sie eine Erklärung?
Mehrere Faktoren spielen eine Rolle. Es gibt im 
Markt einen gewissen Leistungshunger rund 
um Netzwerkkomponenten. Ich bezeichne 2014 
als die 10-Gigabit-Phase. Schnellere Netzwerke 
heisst auch schnellere Security-Lösungen. Ent­
sprechend ist im Moment die Nachfrage nach 
den Produkten, die wir distribuieren, hoch. 

Und wie sieht Ihr Ausblick für 2015 aus?
Grundsätzlich sind wir weiter auf Wachstum 
programmiert, und ich denke, dass der Trend 
bezüglich mehr Geschwindigkeit anhält. Wir 
sind ausserdem daran, unseren Pre-Sales-Be­
reich stark auszubauen. Wir sind sehr aktiv, 
was Events, Business Development, Workshops 
und so weiter angeht. Und wir glauben, dass wir 
in unserer Branche noch mehr bewegen können 
als bisher. Aber man weiss ja, wie schnellebig 
die Industrie ist. Man beobachtet ja auch Ten­
denzen, die gegen die Distribution sprechen. 
Allerdings ist das in dem Bereich, in dem wir 
tätig sind, weniger ein Thema. 

Weil Security komplexer ist als andere The­
men und man hier noch Mehrwert bieten 
kann?
Richtig. Aber: Wir sind natürlich Teil des Chan­
nels. Wenn unsere Partner keine Kunden-Pro­
jekte gewinnen, dann stockt es auch bei uns. 
Darum wollen wir mit Pre-Sales-Aktivitäten ge­
meinsam mit dem Partner beim Endkunden für 
Nachfrage sorgen und Lösungen für ihn suchen. 

Sehen Sie nicht die Gefahr, dass die Partner 
dadurch bequem werden, wenn Sie ihm die 
Frontarbeit beim Kunden abnehmen?
Nein, das denke ich nicht. Weil wir ganz klare 

Grenzen setzen. Wir wollen weder Partner kon­
kurrenzieren, noch mit relativ schwachen Part­
nern zusammenarbeiten. Aber wir wollen die 
Partner bei ihrer Arbeit bestmöglich unterstüt­
zen, dort, wo sie Unterstützung brauchen. Un­
ser Value Add ist immer an den Channel gerich­
tet, das ist ganz wichtig zu wissen.

Wo sehen Sie die Herausforderungen 2015 
zum einen für Sie, zum anderen für die 
Händler?
Ein Thema haben wir bereits gestreift – den 
Preisdruck. Das ist gerade auch bei Kunden ein 
Thema, die international tätig sind und gerne 
auch mal einen Sitz im Ausland mit der Umset­
zung eines IT-Projekts beauftragen. Andere 
Herausforderungen sind bekannt: Die steigende 
Komplexität, das Thema Virtualisierung, das 
auf unsere Branche in irgendeiner Form zu­
kommt, und die Schnelllebigkeit in der IT.

Zum Schluss: Können Sie einen Ausblick auf 
Ihre Pläne für dieses Jahr geben?
Wir sind an einigen Projekten. Unter anderem 
haben wir hier in Wettingen ein neues Event- 
beziehungsweise Schulungs-Center, das wir 
Partnern zur Verfügung stellen. Dann wollen 
wir im Business Development aktiver werden 
und hier neue Ideen einfliessen lassen. Themen 
wie Security, Networking, WLAN, Authentifizie­
rung und so weiter verschmelzen zusehends, 
und wir wollen Endkunden gemeinsam mit un­
seren Partnern neue Wege aufzeigen, wie man 
Lösungen umsetzen kann und was heute mög­
lich ist. Dann werden wir organisatorisch weiter 
ausbauen, unter anderem in der Romandie, wo 
wir auf Anfang Jahr neue Büros bezogen haben 
und wo wir nun auch regelmässig Zertifizie­
rungskurse anbieten und den Verkauf stärken 
wollen. Und dann scannen wir den Markt natür­
lich immer nach neuen Lösungen, auch wenn es 
zusehends schwieriger wird, Innovationen zu 
finden. Neuerdings scanne ich auch Crowdfun­
ding-Plattformen auf der Suche nach spannen­
den neuen Ansätzen. Wir werden in diesem 
Jahr sicher neue Produkte ins Portfolio aufneh­
men, allerdings ist noch nichts spruchreif. ■

Thomas Boll ist Gründer und CEO von 
Boll Engineering, das mit dem Disti 
Award 2014 in der Kategorie Value-Ad-
ded-Distributoren (VAD) ausgezeichnet 
wurde. Nach einer konstanten Verbesse-
rung in den letzten Jahren und dem 
zweiten Platz bei den Disti Awards 2012 
und 2013, hat es der in Wettingen behei-
matete IT-Security-Distributor mit einer 
Gesamtnote von 5,26 nun an die Spitze 
geschafft – vor Infinigate auf Rang zwei 
und ABC Distribution auf Platz drei. Da-
bei wurde Boll von seinen Kunden insbe-

sondere bei den Kriterien Verkauf & 
Marketing, Logistik sowie Service & 
Support gut bewertet und konnte sich 
deutlich von der Konkurrenz abheben. 
Wurden die VAD bei Service & Support 
durchschnittlich mit der Note 5,1 bewer-
tet, schafft es Boll auf die Note 5,6. Aber 
auch das Online-Bestellsystem von Boll 
Engineering kommt bei den Händlern gut 
an. Beim Kriterium Preis musste sich das 
Unternehmen hingegen gleich von zwei 
VAD-Mitbewerbern geschlagen geben 
und sich mit dem dritten Platz begnügen. 

VAD: BOLL ENGINEERING
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Distributor und Hersteller in einem

Swiss IT Reseller: Wortmann hat nach 
2012 und 2013 im vergangenen Jahr er­
neut den Disti Award in der Kategorie 

Komponenten-/ Peripherie-Distributoren ge­
wonnen. Was bedeutet Ihnen diese Auszeich­
nung?
Andy Beck, Geschäftsführer, Wortmann 
Schweiz: Für uns ist diese Auszeichnung ext­
rem wichtig, denn sie zeigt uns, dass wir das Ver­
trauen unserer Kunden geniessen und dass wir 
unterstützt werden. Wichtig ist für uns aber 
auch, dass wir die Noten der einzelnen Kriterien 
im Vergleich zum Vorjahr verbessern konnten.

Wie haben Sie diese Steigerung bei allen Kri­
terien geschafft?
Wir haben diese Steigerung vor allem durch in­
terne Veränderungen, die wir getroffen haben, 
erreicht. Die Verbesserung zeigt, dass wir 
unsere Kunden ernst nehmen, wenn sie uns et­
was fragen oder uns um etwas bitten. So ent­
steht eine Vertrauensbasis, die sich auch auf die 
Bewertung beim Disti Award auswirkt. 2013 ha­
ben wir etwa im Bereich Online-Bestellsystem 
im Vergleich zu den Mitbewerbern eher schlecht 
abgeschnitten. Hier haben wir massive Verän­
derungen getroffen, ebenso wie im Pricing. 

Inwiefern hat sich in diesen Bereichen etwas 
verändert?
Wir haben unseren Online-Shop im vergange­
nen Jahr stark vereinfacht und intensiv überar­
beitet. Leider hat der neue Shop nach der Um­
stellung zu Beginn nicht so funktioniert, wie 
wir es uns wünschten, was insofern nicht opti­
mal ist, als dass wir in der Schweiz sehr viele 
Bestellungen online erhalten. Es wurden etwa 
Währungskurse nicht richtig eingespielt oder 
Bestellungen gingen dreimal bei uns ein. Durch 

die Mitarbeit unserer Kunden 
konnten wir den Shop dann 
aber verbessern. Nach diversen 
Problemen ist der Shop heute 
auf einem guten Stand. Wir ha­
ben zahlreiche Artikel, die dort 
angeboten werden. Der Pflege­
aufwand ist entsprechend hoch. 
Zudem arbeiten wir mit einer 
älteren Navision-Version, die 
viele manuelle Eingaben ver­
langt. Das sorgt natürlich auch 
immer wieder für Ärger. Wenn 
der Produktmanager mal ver­

gisst, ein Häkchen zu setzen, kann es sein, dass 
wichtige Punkte zu einem Produkt im Shop 
nicht aufgeführt werden. Das Ganze muss auto­
matisiert werden. Deshalb stellen wir in diesem 
Jahr auf die neue Navision-Version um. 

Wie sieht die Situation beim Pricing aus?
Beim Pricing versuchen wir, die unverbindli­
chen Preisempfehlungen (UVPs) stabil zu hal­
ten. Denn für uns ist es wichtig, dass wir nicht 
in einen «Fast Food»-Markt hineingeraten. 

Und wie erreichen Sie mit dieser Strategie, 
dass die Kunden trotzdem bei Ihnen bestellen?
Wir sind ja sowohl Hersteller als auch Distribu­
tor. Dadurch haben wir direkten Kontakt zum 
Fachhandel, was uns natürlich hilft. Denn so 
können wir einerseits sofort reagieren bei der 
Produktion, wenn etwas nicht gut ist, und ha­
ben andererseits ein gewisses Margen-Polster, 
das wir dem Kunden weitergeben können. Wir 
versuchen uns zudem von den Mitbewerbern 
abzuheben, indem wir wirklich nur im Bereich 
Systemhaus tätig sind. Dort ist das Preis-Dum­
ping viel geringer als in anderen Segmenten. 
Somit sind wir davon weniger betroffen als an­
dere Marken.

Vor rund einem Jahr haben Sie in einem In­
terview mit «Swiss IT Reseller» gesagt, dass 
es immer schwieriger wird, eine gewisse 
Marge zu verteidigen. Haben Sie dies in den 
vergangenen Monaten noch stärker gespürt?
Es wird immer schwieriger, die Marge zu vertei­
digen, und gerade in diesem Jahr wird es noch 
einmal anspruchsvoller mit der ganzen Euro- 
Franken-Thematik. Die Neuinvestitionen in ge­
wissen Branchen werden zurückgestutzt, und 
es wird abgewartet. Der schwache Euro bedeu­
tet für uns im Endeffekt, dass wir einerseits 
noch näher am Handel agieren und anderseits 
abwarten müssen, wo sich der Kurs einspielt. 
Alles in allem eine neue Herausforderung für 
uns, welche wir bestimmt meistern werden. 

Und wie macht Wortmann das?
Das kann ich noch nicht sagen. Natürlich versu­
chen wir, über Neukunden und auch über beste­
hende Kunden noch intensiver an Projektge­
schäfte heranzugehen. Das ist eines unserer 
Ziele, aber sicher nicht um jeden Preis. Aber 
selbstverständlich müssen auch wir – wie alle 
anderen – mehr machen. 
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Hat Sie die Aufhebung des Euro­Mindestkur­
ses kalt erwischt?
Eiskalt. Dass dieser Schritt irgendwann kom­
men würde, war allen bewusst. Aber dass es 
gerade so gekommen ist, war natürlich brutal 
unglücklich. Niemand war auf die Aufhebung 
vorbereitet, und so hat sie den ganzen Markt 
durchgeschüttelt. Ich denke aber, dass sich die 
Lage wieder entspannen und sich der Euro et­
wa bei 1.10 Franken einpendeln wird. Das ist 
ok und ergibt eine Marge, mit der wir leben 
können. 

Für unsere Kunden ist die Aufhebung des 
Mindestkurses natürlich gut, denn sie schlägt 
sich in tieferen Preisen nieder. Wir merken das 
vor allem im Distributions­Segment. Wir ha­
ben hier massive Zugänge.

Welche ersten Reaktionen haben Sie auf die 
Aufhebung des Euro­Mindestkurses gezeigt?
Wir gelten in der IT ja als besonders fl exibel. 
Jetzt haben wir neue Gegebenheiten, und die­
sen müssen wir uns anpassen und weiterma­
chen. Es lohnt sich nicht, jetzt in Panik zu ver­
fallen. Wir haben aber auch nicht eine Grösse, 
die uns dazu zwingen würde. Wenn es hoch 
her geht, müssen wir viel mehr arbeiten, weil 
wir nicht jede Position fünff ach abgedeckt ha­
ben. Aber genau das hilft uns auch in einer Si­
tuation wie der aktuellen, wo sich alles zuerst 
wieder einpendeln und beruhigen muss. Ich 
denke, die erste Hektik ist bereits wieder vor­
bei, und bis im Sommer wird sich der Euro­ 
Kurs wieder einpendeln. 

Welche Bilanz ziehen Sie für das vergangene 
Geschäftsjahr 2014?
Wir hatten 2014 ein hervorragendes Jahr. Wir 
lagen mit der Wortmann Gruppe bis Ende Juni 
massiv über dem Vorjahr. Wir waren auf Kurs, 
um umsatzmässig die Milliardengrenze zu 
 knacken – ein unglaublicher Betrag. Wir haben 
von Januar bis Ende Mai sehr viele XP­Umstel­

lungsprojekte gehabt, das hat dann aber gegen 
Ende Jahr nachgelassen. Der Herbst war also 
eher schwach, weil die Unternehmen einge­
deckt waren. Wir haben das sowohl bei unserer 
Eigenmarke als auch beim Distributionsge­
schäft gemerkt. Nichtsdestotrotz konnten wir 
das Geschäftsjahr 2014 extrem erfolgreich ab­
schliessen.

Welche Erwartungen haben Sie für das lau­
fende Jahr?
Wir sind uns bewusst, dass 2015 ein extrem 
schwieriges Jahr werden wird, nach diesem her­
vorragenden 2014. Dass wir heuer wieder sol­
che Zahlen wie 2014 
schaff en, wird extrem 
schwierig. Wir müs­
sen alle zufrieden 
sein, wenn wir den 
Break­even erreichen. 
Durch diverse Aktivi­
täten werden wir al­
les daran setzen, 
auch 2015 sehr posi­
tiv zu beenden.

Abgesehen von der 
Euro­Franken­The­
matik: Welche wei­
teren Herausforde­
rungen erwarten 
Sie für 2015?
Herausfordernd wird 
das gesamte A­Brand­
Segment – sprich 
 Terra – sein. Wir mer­
ken unter anderem in 
Ausschre ibungen , 
dass andere Unter­
nehmen hier sehr aggressiv vorgehen. Das wird 
schwierig im laufenden Jahr. Nichtsdestotrotz 
wollen wir gerade im Projektgeschäft beim Mit­
telstand stärker Fuss fassen.

«Beim Pricing versuchen wir, 
die UVPs stabil zu halten. 

Denn für uns ist es wichtig, 
dass wir nicht in einen ‹Fast 
Food›-Markt hineingeraten. »

Andy Beck, Geschäftsführer, 
Wortmann Schweiz

Jetzt abonnieren & keine Ausgabe verpassen!
1 Jahr inkl. Swiss IT Magazine Fr. 95.–, 2 Jahre inkl. Swiss IT Magazine Fr. 150.– (Auslieferung Schweiz)

www.itreseller.ch/abo
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Und wie wollen Sie dies erreichen, wenn Sie 
es über den Preis alleine nicht schaffen?
Wir bieten ein Gesamtpaket, zu welchem auch 
der Service gehört, den unsere Kunden schät­
zen und bei welchem wir sehr gut abschneiden 
– auch in den Bewertungen zum Disti Award 
2014. Auch beim Service arbeiten wir ständig 
an Verbesserungen, sei es bei den Abläufen 
oder beim Vor-Ort-Service. Zudem versuchen 
wir, die Wege einfach zu halten. Hier müssen 
wir manchmal aufpassen, dass wir sie nicht 
selbst verkomplizieren. Des weiteren wollen wir 
immer flexibler werden – etwas, das unsere Mit­
bewerber aufgrund ihrer Grösse gar nicht mehr 
können. Mit unserem Gesamtpaket wollen wir 
unsere Kunden überzeugen. Denn der PC ist 
rasch gekauft, aber was passiert, wenn mal et­
was nicht läuft? Der Schweizer Kunde hat ge­
lernt, dass der Preis nicht alles ist. Er legt Wert 
auf das, was nebst der Hardware sonst noch ge­
boten wird – gerade bei mittleren Projekten. Bei 
Grossprojekten ist es allerdings schwieriger.

Nebst Service & Support und Preis hat Wort­
mann beim Disti Award 2014 auch bei bezüg­
lich Logistik gut abgeschnitten. Wie unter­
scheiden Sie sich hierbei von der Kon­
kurrenz?
Wir haben eine sehr hohe Verfügbarkeit, die wir 
durch Eigenfinanzierung gewährleisten kön­
nen. Das ist für uns ein massgeblicher Punkt. 
Unser Lager im deutschen Hüllhorst misst ak­
tuell rund 24'000 Quadratmeter, und wir haben 
dort alles verfügbar. Dies schätzt der Kunde ex­
trem. Wir arbeiten mit einem sehr guten Spedi­
teur zusammen und liefern von Hüllhorst aus 
über Nacht in die Schweiz. Wenn man bis 15:30 
Uhr bestellt, bekommt man die Ware am nächs­
ten Tag. Der Kunde erwartet das heutzutage. 
Zum Vergleich: Als wir angefangen haben, hat­
ten wir noch Lieferfristen von drei, vier Tagen.

Das Verkaufslager steht also in Deutschland. 
War es je geplant, ein solches Lager auch in 
der Schweiz zu errichten?
Ganz zu Beginn war ein Schweizer Lager ge­
plant. Aber heute ist es kein Thema mehr. Wir 
sind viel flexibler durch das Lager in Deutsch­
land, denn wir sind immer à jour und müssen 
nicht unglaubliche Mengen produzieren, son­
dern fertigen fortlaufend. Für die Schweiz pro­
duzieren wir also nicht in Tausender-Tranchen, 
sondern bauen in kleineren. So haben wir keine 
veraltete Ware an Lager und können neue Kom­
ponenten, wie etwa neue Chipsätze – wenn ge­
testet – sofort einbauen. 

Abgesehen von den genannten Aspekten wie 
Service & Support oder Logistik: Was macht 
Wortmann sonst noch anders als die Kon­
kurrenz?
Wir nehmen unsere Kunden wirklich ernst und 
unterstützen sie – sofern das Gewünschte im 
Rahmen des Möglichen ist. Und wenn wir etwas 
versprechen, dann halten wir das auch. Ich ken­
ne ebenfalls die andere Seite und weiss, wie es 
ist, wenn Versprochenes nicht eingehalten wird. 
Unsere Kunden stehen an der Front und sind 
diejenigen, die Probleme bekommen, wenn wir 
nicht hinter ihnen stehen. Wir helfen, wo wir 
können und führen etwa auch Gespräche mit 
Endkunden oder bieten Unterstützung bei Pro­
jekten. Das ist bei uns selbstverständlich, weil 
wir ein Familienunternehmen sind. 

Wie möchten Sie Ihren Spitzenplatz am Disti 
Award 2015 verteidigen? Welche Strategie 
verfolgen Sie?
Wir bleiben uns treu und machen so weiter wie 
bis anhin.

Und was planen Sie bezüglich der Zusam­
menarbeit mit den Händlern?
Die Zusammenarbeit mit den Händlern möch­
ten wir natürlich weiterhin optimieren. Wichtig 
ist, dass wir das Daily Business zusammen an­
packen können und jeder am Abend zufrieden 
nach Hause geht. Es wird immer komplexer, wir 
sind mit der Hardware nur die Spitze des Eis­
berges, da walten noch ganz andere Mächte. In­
sofern denke ich, dass wir hier am Ball bleiben 
und unseren Kunden gut zuhören müssen. ■

Andy Beck ist Geschäftsführer von Wort-
mann Schweiz, das nach 2012 und 2013 
im vergangenen Jahr erneut den Disti 
Award in der Kategorie Komponenten- 
und Peripherie-Distributoren gewonnen 
hat – vor Rotronic Secomp und Systeam. 
Dabei wurde Wortmann mit einer Ge-
samtnote von 5,38 bewertet. Zudem ge-
lang es dem in Kriens domizilierten Dis-
tributor sogar, die Top-Resultate vom 
Vorjahr zu verbessern und den Vor-
sprung gegenüber den Mitbewerbern 
auszubauen. Bei den Kriterien Verkauf & 

Marketing, Logistik, Service & Support 
sowie beim Preis wurde Wortmann im 
Vergleich zu den Mitbewerbern jeweils 
am besten bewertet. Einzig beim Krite
rium Online-Bestellsystem musste sich 
das Unternehmen gegenüber Konkurrent 
Rotronic Secomp geschlagen geben und 
sich mit dem zweiten Platz begnügen 
– auch wenn der Distributor bei diesem 
Kriterium am stärksten zugelegt hat und 
die Bewertung der Wortmann- 
Händler im Vergleich zu 2013 deutlich 
besser ausfiel. 

KOMPONENTEN-/ PERIPHERIE-DISTRIBUTOREN: WORTMANN
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Volumengeschäft mit Service

Swiss IT Reseller: Zibris hat den Disti 
Award 2014 in der Kategorie Spezia­
listen und Herstellervertretungen ge­

wonnen. Was bedeutet dieser erste Platz 
für Sie und für Ihre Mitarbeiter?
Mariano Isek, Managing Director, Zibris: 
Uns bedeutet dieser Award viel, die Freude 
war sehr gross. Dies deshalb, weil der Award 
ja vor allem auch die Entwicklung und Leis­
tung, die wir im letzten Jahr und in den Jahren 
zuvor vollbracht haben, widerspiegelt. Wir 
waren bei früheren Ausgaben des Disti Award 
ja immer knapp am Sieg vorbeigeschrammt, 
und wir wollten den Award nun wirklich ge­
winnen. Entsprechend gross war vor allem 
auch die Freude im Team, nicht zuletzt, weil 
der Award auch für das Teamwork und die 
Ziele, die wir uns gemeinsam gesetzt haben, 
steht. 

Was denken Sie, war in Ihren Augen ent­
scheidend für den Gewinn des Awards? 
Was hat Zibris in Vergangenheit richtig ge­
macht, und was ist den Händlern wichtig?
In erster Linie versuchen wir, mit unseren 
Händlern eine Partnerschaft zu pflegen. Wir 
wollen für unsere Kunden nicht einfach nur 
der Lieferant sein, sondern ein Partner; nicht 
eine herkömmliche Lieferanten-Kunden-Be­
ziehung pflegen, sondern eine Partnerschaft, 
in der man sich ergänzt. Das heisst auch, dass 
wir für den Kunden dann da sind, wenn er uns 
braucht. Das wird geschätzt.

Zibris konnte beim Disti Award 2014 in 
praktisch allen Kategorien sehr hohe No­
ten einheimsen. Am grössten war der Vor­
sprung gegenüber den Mitbewerbern beim 
Kriterium Preis. Sind Sie so viel günstiger 
als die Konkurrenz?
Durch unsere schlanke Struktur können wir 
sehr flexibel agieren und die Kosten tief hal­
ten. Diesen Vorteil geben wir an unsere Kun­
den weiter, und das wird enorm geschätzt.

Ebenfalls mit grossem Vorsprung vorne lag 
Zibris in der Kategorie Verkauf und Marke­
ting. Was machen Sie hier besser – oder 
anders – als Ihre Mitbewerber?
Hier ist für uns vor allem die Nähe zum Kun­
den wichtig. Wir versuchen, den Kundenkon­
takt sorgfältig zu pflegen, die Kunden regel­
mässig zu besuchen, und sie zu fragen, was 

sie von uns benötigen und wie wir ihre Be­
dürfnisse bestmöglich abdecken können. 

Und wie unterstützen Sie die Händler bei 
ihren Marketingaktionen?
Da gibt es verschiedene Massnahmen, etwa 
durch Inserate, die wir für unsere Kunden 
vollumfänglich gestalten und erstellen, oder 
durch Unterstützung von Messeauftritten. Wir 
unterstützen die Partner zudem auch mit 
Events, die wir entweder unter unserem Na­
men zusammen mit dem Partner machen, oder 
die er unter seinem Namen mit unserer Unter­
stützung durchführt. Wir versuchen, sie zu­
dem beim administrativen Aufwand, den Mar­
keting-Aktionen in Kooperation mit den Her­
stellern mit sich bringen, zu entlasten. Und 
ganz grundsätzlich versuchen wir, eigentlich 
jeden Wunsch des Partners im Bereich Marke­
ting-Unterstützung zu erfüllen, solange der 
Wunsch im Bereich des Möglichen liegt. Das 
Problem vieler Partner ist ja, dass sie im Mar­
keting gar keine oder fast keine Ressourcen 
und auch keine Erfahrung haben. Hier kom­
men dann wir mit unserem Know-how ins 
Spiel. Und im Gegensatz zu einer reinen Mar­
keting-Firma, die Marketing für alle Branchen 
macht, verstehen wir genau, was unsere Part­
ner im IT-Umfeld wollen und brauchen. 

Zwar immer noch auf hohem Niveau, aber 
vergleichsweise schwach hat Zibris beim Di­
sti Award in der Kategorie Online-Bestell­
system abgeschnitten. Haben Sie dafür eine 
Erklärung?
Wir haben in dieser Kategorie schon früher 
eher schwach abgeschnitten, und es ist uns ein 
grosses Anliegen, dem in diesem Jahr auf den 
Grund zu gehen. Wir vermuten aber, dass die 
Note damit zusammenhängt, 
dass unser Online-Shop vor al­
lem auf die Bestellung von Er­
satzteilen ausgerichtet ist. Be­
nutzt wird er hauptsächlich von 
Technikern, und für die ist es 
wichtig, möglichst einfach und 
schnell Ersatzteile bestellen zu 
können. Entsprechend ist der 
Shop auch eher sec aufgebaut 
– wenig Schnörkel, wenige Bil­
der. Wenn nun vor allem Ein­
käufer unseren Shop bewertet 
haben, dann kann ich die tiefe 
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Note schon verstehen. Von Techniker-Seite ist 
das Feedback in der Regel nämlich sehr gut. 
Aber: Wir nehmen die Kritik ernst. Wir werden 
den Shop sicher überdenken und allenfalls an 
die Bedürfnisse anpassen, von denen wir viel­
leicht gar nicht wussten, dass sie vorhanden 
sind. Die Analyse dahingehend läuft im Moment 
und wird zeigen, ob und welche Anpassungen 
nötig sind. 

Wenn Sie auf das vergangene Jahr zurück­
blicken, wie lautet Ihr Fazit?
Wir blicken auf ein gutes letztes Jahr zurück, 
auch wenn das Geschäft mit IT sicher nicht ein­
facher wurde. Doch wir stellen uns der Heraus­

forderung, und die Her­
ausforderung macht 
uns Spass. Wir haben 
hervorragende Mitar­
beiter, die ein tolles 
Team bilden, und in­
nerhalb dieses Teams 
spürt man auch den 
Spass an der täglichen 
Arbeit. 

Was macht das Ge­
schäft denn haupt­
sächlich schwierig?
Ich denke, eine der 
grössten Herausforde­
rungen ist die Preis­
erosion, die weiter an­
hält. Dass wir trotz die­
ser Preiserosion auch 
im letzten Jahr wieder 
ein Umsatzwachstum 
verbuchen konnten, 
macht mich stolz. 

Zibris ist aber auch in einem Bereich tätig, 
der am stärksten unter der Preiserosion lei­
det, denn Zibris verkauft in erster Linie 
«Blech», wie man salopp sagt – also Hardware. 
Ist das ein Problem für Sie?
Der Verkauf von Hardware ist nur ein Teil von 
Zibris. Unser Fokus liegt auf Value Add. Der Ver­
kauf von «reinem Blech» spielt zwar immer noch 
eine Rolle, zukünftig wird aber der Verkauf von 
Lösungen immer mehr an Bedeutung gewinnen. 

Können Sie für den Value Add letztlich auch 
Geld verlangen von den Partnern?
Es gibt Bereiche, in denen man für Dienstleis­
tungen etwas verlangen kann. Wir bauen zum 
Beispiel Server auf Kundenwunsch hin um. Da­
für verlangen wir eine kleine Administrations­

gebühr. Aber viele Dinge macht man auch ein­
fach im Zuge einer guten Partnerschaft.

Also konnte der Umsatz nicht wegen des Ad­
ded Value gesteigert werden?
Das Volumengeschäft macht immer noch einen 
Grossteil des Umsatzes aus. Das Value-Ad­
ded-Business war aber für zusätzliches Wachs­
tum hilfreich. 

Ist mehr Volumen der einzige Weg für Zibris, 
um zu wachsen?
Nein, wir haben in den letzten Jahren ja auch 
neue Produkte und Hersteller ins Angebot auf­
genommen. Wir sind offizieller Disti von Netapp 
und von Pure Storage, und wir sind offizieller 
Disti und Importeur von Artec, einem Spezialis­
ten für digitales Informationsmanagement und 
Langzeitarchivierung. Die Produkte dieser Her­
steller sorgen dafür, dass wir Wachstum gene­
rieren können – trotz in etwa gleichbleibender 
Umsätze mit dem angestammten Volumen Pro­
dukte. 

Welche Erwartungen haben Sie für das ange­
laufene Jahr 2015?
Wir haben hohe Erwartungen, nicht zuletzt auf­
grund der Produkte, die ich eben erwähnt habe 
und die wir in den letzten Jahren aufgebaut ha­
ben. Mit dem Vertrieb der Flash-Storage-Pro­
dukte von Pure Storage haben wir 2013 begon­
nen, weil wir damals der Meinung waren, das 
könnte für die Zukunft ein Thema werden. Ich 
denke, wir hatten hier eine gute Nase, und ich 
bin der Überzeugung, dass hier in diesem Jahr 
der Durchbruch kommt. Wir setzen voll auf 
Flash-Storage, wir beobachten, wie immer mehr 
Hersteller auf Flash setzen, und wir merken, wie 
die Nachfrage anzieht. Ich gehe gar davon aus, 
dass Flash-Speicher über kurz oder lang die her­
kömmliche Disk auch im Storage-Umfeld zu ei­
nem grossen Teil ersetzen wird. Mit Pure Sto­
rage und Netapp vertreiben wir Produkte und 
Lösungen von führenden Herstellern von 
Flash-Storage. Wir investieren sehr viel, erwar­
ten aber auch sehr viel.

Können Sie etwas zu Ihren Plänen für 2015, 
was das Angebot angeht, erzählen?
Mit Netapp sind wir schon seit einigen Jahren 
erfolgreich am Markt, hier wollen wir in diesem 
Jahr die Zahl der Partner ausweiten. Mit der 
Ausweitung der Partnerlandschaft soll auch der 
Umsatz zulegen. Über Pure Storage haben wir 
bereits gesprochen. Sowohl rund um Netapp wie 
auch um Pure Storage werden wir zudem in zu­
sätzliches Personal investieren. Produkte und 

«Das Volumengeschäft 
macht immer noch einen 
Grossteil des Umsatzes aus. 
Das Value-Added-Business 
war aber für zusätzliches 
Wachstum hilfreich.»
Mariano Isek, Managing Director, Zibris
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Lösungen von Artec-IT Solutions führen wir seit 
zirka anderthalb Jahren in unserem Portfolio. 
Wir werden auch in diesem Bereich 2015 in zu­
sätzliche Ressourcen und Aktivitäten investie­
ren, da wir der Meinung sind, dass Themen wie 
Langzeitarchivierung, digitales Informations­
management oder Big Data in Zukunft eine noch 
grössere Rolle in der IT spielen werden.

Wie passt das Thema Archivierung denn in 
das Hardware-Portfolio von Zibris? Archivie­
rung ist ja vor allem Software.
Artec ist eine Komplettlösung rund um die ge­
nannten Themen Big Data, Langzeitarchivie­
rung, E-Discovery und digitales Informations­
management, welche auf einer Hardware-
Appliance basiert. Insofern passt das sehr gut in 
unser Portfolio.

Sollen neue Hersteller dazukommen?
Wir halten natürlich immer die Augen offen. Aber 
geplant ist eigentlich nichts. Wir wollen vorerst 
auf die Marken fokussieren, die wir im Angebot 
haben und den Markt intensiv betreuen. 

Wo sehen Sie in den kommenden Monaten 
die grössten Herausforderungen für Sie und 
Ihre Partner?
Ein Schlagwort ist hier sicherlich der Euro. Was 
unser Angebot und unser tägliches Geschäft an­
geht, betrifft uns der SNB-Entscheid von Mitte 
Januar eigentlich nicht direkt. Meine Befürch­
tung ist aber, dass Partner und vor allem End­
kunden verunsichert sein könnten und allen­
falls Investitionen zurückstellen. Und das ist 
natürlich schade, denn umso mehr Firmen mit 
Investitionen zuwarten, umso mehr leidet die 
Wirtschaft. Ich glaube allerdings auch, dass die 
Schweiz das Problem des starken Franken meis­
tern kann, wie sie dies auch in Vergangenheit 
schon getan hat. Die Schweiz hat die Gabe, sich 
schnell anzupassen.

Aber für Sie als Disti hat der starke Franken 
ja auch Vorteile. Sie kommen günstiger zu Ih­
ren Produkten.
Für uns hat das Ganze leider eher den Effekt ei­
ner weiteren Preiserosion. Natürlich werden die 
Produkte für uns günstiger, doch die Marge be­
rechnet sich meistens prozentual. 

Wie lange hat es nach dem Entscheid gedau­
ert, bis Sie Produkte günstiger einkaufen 
konnten und auch günstiger weiterverkauft 
haben?
Bei uns wurden die Preisanpassungen sehr 
rasch umgesetzt – innerhalb von Wochenfrist. 

Häufig arbeiten wir mit Tagespreisen – gerade 
was die HP-Produkte angeht. 

Welche Massnahmen hat Zibris geplant, um 
den Disti Award in diesem Jahr zu vertei­
digen? 
Wir ruhen uns nicht auf unseren Lorbeeren aus. 
Wir werden weiterhin versuchen, unsere Dienst­
leitungen und unsere Angebote auszubauen und 
sie weiter zu verbessern. 

Haben Sie hier schon konkrete Pläne, wie die 
Zusammenarbeit mit den Händlern verbes­
sert werden soll?
Wir befinden uns im regelmässigen Austausch 
mit unseren Partnern. Diese Wünsche versu­
chen wir, wenn immer möglich laufend umzu­
setzen. Jeder Partner ist verschieden, und wir 
versuchen, auf individuelle Wünsche einzuge­
hen. Dank unserer Grösse sind wir hier auch 
anpassungsfähiger als vielleicht Mitbewerber 
von uns.

Apropos Grösse zum Schluss noch: Wie viele 
Mitarbeiter beschäftigen Sie heute, und wie 
viele sollen es Ende Jahr sein?
Heute sind wir 16 Mitarbeiter, bis Ende Jahr sol­
len es gegen 20 sein. ■

Mariano Isek ist Managing Director von 
Zibris, das im vergangenen Jahr mit dem 
Disti Award in der Kategorie der Spezia-
listen und Herstellervertretungen ausge-
zeichnet wurde. Doch damit noch nicht 
genug: Zibris erreichte beim Disti Award 
2014 mit der Note 5,58 die höchste je in 
einem Disti Award erreichte Gesamtbe-
wertung und verwies damit Vorjahres-
sieger Oridis sowie Ecomedia auf die 
Pätze zwei und drei. Zudem konnte mit 
den Top-Wertungen von jeweils 5,7 bei 
den Kriterien Verkauf & Marketing sowie 

Service & Support auch kategorienüber-
greifend kein Distributor Zibris das Was-
ser reichen. Und bei den Kriterien Lo
gistik und Preis wusste der in Rothen-
burg beheimatete Distributor ebenfalls 
zu überzeugen, distanzierte die Mitbe-
werber aber nicht ganz so deutlich. Am 
schlechtesten – wenn mit einer 5,04 aber 
auch auf hohem Niveau – fiel die Zibris- 
Note beim Online-Bestellsystem aus. 
Hier reichte es unter allen Spezialisten 
und Herstellervertretungen lediglich für 
den sechsten Platz.

SPEZIALISTEN & HERSTELLERVERTRETUNGEN: ZIBRIS 
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SWICONEWS
Arbeitszeiterfassung: Schritt in die richtige Richtung
Ende Februar hat Bundes-
rat Johann Schneider-Am-
mann einen Einigungsvor-
schlag dazu präsentiert, 
wie die gegenwärtige Blo-
ckade im Bereich Arbeits-
zeiterfassung überwunden 
werden soll. Der mit dem 
Arbeit geberverband und 
dem  Gewerkschaftsbund 
abgestimmte Entwurf sieht 
vor, dass die Verordnung 1 
des Arbeitsgesetzes mit 
zwei Artikeln ergänzt wird. 
So soll unter anderem eine 
vereinfachte Arbeitszeiter-
fassung (notieren der täg-
lichen Arbeitszeit) für Ar-
beitnehmende mit gewisser 
Zeitsouveränität auf der 
Basis einer Vereinbarung 
mit der Arbeitnehmer-
schaft erfolgen können.

Swico begrüsst diesen 
Vorschlag als Schritt in die 

richtige Richtung. Denn 
Tatsache ist, dass sich in 
den letzten Jahren die Dis-
krepanz zwischen der 
Pfl icht zur detaillierten Ar-
beitszeiterfassung und der 
Realität des Arbeitsalltags 
laufend vergrössert hat. 
Noch ist allerdings nicht 
klar, was diese Einigung 
für die ICT-Wirtschaft be-
deutet. Denn es stellen sich 
folgende Fragen:

- Wie wird das notwendige 
Ausmass der Zeitsouverä-
nität defi niert?

- Welche Anforderungen 
werden an die Vereinba-
rung mit der Arbeitneh-
merschaft gestellt?

- Was bedeutet konkret 
die geforderte paritätische 
Begleitung der Einhaltung?

Wenn die erleichterte Ar-
beitszeiterfassung mit ein-

Swico neu mit IG Eurocloud Swiss
Seit 1. Januar 2015 werden 
die Aktivitäten und Dienst-
leistungen von Eurocloud 
Swiss neu im ICT-Wirt-
schaftsverband Swico als 
Interessensgruppe geführt. 
Die Integration des wichti-
gen und weiterhin wach-
senden Cloud-Segments in 
den nationalen Anbieter-

verband fördert eine konse-
quente und breit abgestütz-
te Marktentwicklung sowie 
die Entwicklung allgemein 
anerkannter Standards. Mit 
der neuen IG innerhalb von 
Swico soll die Förderung 
des Cloud Computing in 
der Schweiz spürbar inten-
siviert werden.

fachen Mitteln betriebs-
intern geregelt werden 
kann, dann bringt die vor-
geschlagene Lösung den 
ICT-Betrieben immerhin ei-
ne gewisse Entlastung. Von 
einer wirklich unbürokra-
tischen und arbeitnehmer-
freundlichen Lösung sind 
wir aber immer noch weit 
entfernt.

ÜBER SWICO
Als Verband der Anbieter von Infor-
mations-, Kommunikations- und Orga-
nisationstechnik bündelt der Swico 
die Interessen der ICT- und CE-Bran-
che und vertritt diese gegenüber Öf-
fentlichkeit, Politik und Verwaltungen. 
Seinen über 400 Mitgliedern bietet der 
Swico zudem eine breite Palette von 
Dienstleistungen, Informa tionen und 
Vernetzungsmöglichkeiten.
Weitere Infos: www.swico.ch
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VIKTOR KOTTLER | Product Manager  und Sales Engineer Fortinet

Boll Engineering AG 

Jurastrasse 58

5430 Wettingen

Telefon +41 56 437 60 60

Fax +41 56 427 29 29

Mail info@boll.ch 

Boll Engineering SA 
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Bestehende Märkte sind gesättigt, Mar-
gen und Preise sinken. Ganze Geschäfts-
modelle, Betriebsprozesse und Wert-
schöpfungsketten werden von neuen In-
formations- und Kommunikationstechno-
logien beeinflusst und verändern die 
Erwartungen der Konsumenten an die 
Hersteller und den Handel. Nun, das ist 
nichts Neues – der technologische Wan-
del steht schon länger auf unseren Agen-
den. Und doch tun wir uns schwer, ent-
sprechende Massnahmen zu ergreifen. 
Das ist schade, denn das digitale Zeitalter 
bietet eine Vielzahl an Möglichkeiten.

Die Veränderung annehmen
Die Kanäle und Plattformen, über die wir 
unsere Kunden ansprechen, haben sich 
stark verändert und werden dies weiter 
tun. Klar, Veränderungen sind meistens 
unbequem und mit viel Aufwand verbunden. Gerade beim 
Thema Digitalisierung ändern sich grundlegende Paradig-
men. So kommen unter anderem neue Player ins Spiel – 
man denke da zum Beispiel an die Fotografie und wie sich 
diese nach der Digitalisierung mit Facebook als unerwarte-
ter, grosser Nutzniesser verändert hat. Nichtsdestotrotz bin 
ich der Meinung, dass sich solche grundlegenden Verände-
rungen am Ende bezahlt machen und Hersteller und Händ-
ler daran wachsen können. Nur wer seine Fähigkeiten und 
Kompetenzen kontinuierlich weiterentwickelt, bleibt wett-
bewerbsfähig.

Der Kunde bleibt König
Kunden beziehungsweise deren Bedürfnisse rücken dabei 
in den Fokus – ganzheitliche Kundenbeziehungen müssen 
aufgebaut und über die Zeiten des Wandels gepflegt wer-
den. Dabei müssen wir uns über folgende Punkte im Klaren 
sein: Wer sind meine Kunden heute? Und wer werden sie in 
Zukunft sein? Wie kommunizieren sie? Wie wollen sie an-
gesprochen werden? Nur wer seine Kunden kennt und 
weiss, wie sich deren Ansprüche mit der Zeit verändert ha-
ben und verändern werden, kann seine Customer Expe-
rience mit Hilfe von digitalen Technologien einzigartig ma-
chen und neue Vertriebskanäle etablieren. Wir müssen 
unseren Kunden voraus sein und ihnen beratend zur Seite 
stehen. 

Kunden informieren sich heute zunehmend online, be-
vor sie ein Produkt im Geschäft kaufen. Das gilt für den 
B2C-Bereich genauso wie im B2B-Umfeld. Der Handel 
muss besondere Anreize und einen Mehrwert für den 

Kunden bieten, insbesondere in Kombi-
nation von Online- und Vor-Ort-Erfah-
rung. Um die Anziehungskraft zu erwei-
tern, müssen Konsumenten in eine 
spannende Welt mit kundenspezifischer 
Ansprache eingeladen werden, die be-
reichert, andere Blickwinkel zulässt und 
anhand von Geschichten Erlebnisse ver-
spricht. Point of Sales können dies zum 
Beispiel mit kleineren Einrichtungen 
wie Touchpoints oder Multimedia-Instal-
lationen mit ganzen Erlebniswelten und 
passender Produktstory erreichen, in-
dem sie Off- und Online-Erfahrungen 
kombinieren.

Selbstkritik üben
Doch nicht nur die Kundenkommunikati-
on muss sich anpassen, es gilt auch kriti-
sche Fragen bezüglich des eigenen Ange-

bots zu klären: Ist dieses noch zeitgemäss? Welche neuen 
Produkte kann ich kreieren? Habe ich die richtigen Perso-
nen an Bord, um die eigene Digitalisierung voranzutrei-
ben? Gut möglich, dass man sich Hilfe holen muss, um den 
künftigen Kundenansprüchen gerecht zu werden. Längst 
gleichen sich Produkte zu sehr, um sich alleine damit von 
der Konkurrenz abheben zu können. Den Unterschied ma-
chen heute der Service und weiterführende Dienstleistun-
gen. Auch das ist keine neue Erkenntnis: Doch wieso setzen 
wir diese nicht um?

Als Hersteller stehen wir vor den gleichen Herausforde-
rungen wie unsere Handelspartner. Märkte, Produkte, 
Dienstleistungen, Kunden und Partner verändern sich, 
und das hält uns alle auf Trab. Aber die digitale Welt ist 
wie ein Blumenstrauss mit unendlich vielen Möglichkei-
ten. Binden Sie auch Ihren!

� Arno Zindel

Digitale Kunden verlangen  
ein digitales Angebot 

In der Rubrik «Channel Insight» lassen wir in jeder Ausgabe von Swiss IT 
Reseller eine Persönlichkeit aus der Schweizer IT- beziehungsweise  
Channel-Szene zu Wort kommen. In dieser Ausgabe ist es Arno Zindel, 
heute Channel Director Partner & Distribution bei Canon (Schweiz) und 
seit Februar 2000 in zuvor unterschiedlichen Funktionen im Unternehmen 
tätig. Er hat sein Studium der Betriebswirtschaftslehre an der Universität 
Frankfurt am Main abgeschlossen. Arno Zindel ist unter anderem Vor-
standsmitglied bei Swico und Beiratsvorsitzender von IG Imaging.ch.

CHANNEL INSIGHT



So einfach wie telefonieren.

Hat Ihre Telefonanlage den 
Anschluss verpasst?

e-fon PRO ist die IP-Telefonanlage für Ihr KMU. 
Sie passt sich exakt Ihren Bedürfnissen an, ist stets
auf dem technologisch neuesten Stand und bietet:

Flexibilität –  Jederzeit erweiterbar mit zusätzlichen
Telefonanschlüssen und Funktionen
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044 575 14 40
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Der Geniesser
Geri Moll isst gerne gut und bereist regelmässig fremde Länder, vorzugsweise  
solche ohne Handyempfang. Vom Begriff Work-Life-Balance hält der Geschäftsleiter 
von Noser Engineering trotzdem nichts.� Text Ann-Kathrin Schäfer

Seit 26 Jahren ist Geri Moll Noser Enginee-
ring treu. 1988 kam der gelernte Maschinen-
bauer zur Softwareschmiede, drei Jahre spä-
ter wurde er zum Geschäftsleiter ernannt. Er 
ist es bis heute geblieben. Moll erklärt seine 
Treue damit, dass er im Job immer wieder 
Neues erleben kann. «Damals waren wir 
noch ein kleiner Haufen von zehn Leuten», 
erzählt Moll. «Da bespricht man beim 
Freitagnachmittagsbier, was anfällt.» Doch 

Noser wuchs rasch, 
baute Filialen im In- 
und Ausland auf. Die 
Gruppe hat mittler-
weile 530 Mitarbei-
tende, Noser Enginee-
ring 170. Molls Auf-

gabe als CEO hat sich dadurch gewandelt. 
«Heute ist meine Aufgabe, unsere Vision 
mitzugestalten», so der 52-Jährige, «unseren 
Stern am Himmel.» Die Geschäftsleiter von 
Noser sind alle jahrelang dabei, ein einge-
spieltes Team, das gerne auch mal disku-
tiert. Dann übernimmt Moll die Rolle des 
Koordinators, er sei ein Moderator mit eige-
nem Standpunkt, sagt er und lacht. Der Win-
terthurer lebt und arbeitet nach der Über-

zeugung: «Wenn Sie wissen, wohin Sie wol-
len, werden Sie dort ankommen.»

Leben und arbeiten gehören für Geri Moll 
zusammen, mit dem Begriff Work-Life-Balan-
ce steht er auf Kriegsfuss. «Ich lebe auch 
beim Schaffen, und ich schaffe auch beim Le-
ben», erklärt der Geschäftsleiter. Was er an 
seinem Job liebt: mit Menschen zu tun ha-
ben, Kunden besuchen, im Team Visionen 
entwickeln und sie umsetzen. Was ihn nervt: 
in Diskussionen zu schiessen, aber nicht 
aufs Ziel. Und: Wenn etwas auch beim drit-
ten Anlauf noch nicht funktioniert. Das Mot-
to der Firma Lebensfreude – Technologie – 
Leistung hat er geprägt. «Ich liebe es, wenn 
gelacht wird», sagt Moll. «Wenn wir schon 
Hochleistung erbringen, dann kombiniert 
mit Lebensfreude.» Dass er diese Einstellung 
selbst vorlebt, ist im Geschäft kein Geheim-
nis. «Wenn ich ein Jubiläum habe, zeigen sie 
ein Foto von mir Zigarre rauchend und ein 
Glas Wein in der Hand», erzählt Moll. «Ich 
arbeite gern, ich arbeite viel. Und gleichzei-
tig kann ich unheimlich viel geniessen.» 
Trotz aller Freude an der Arbeit lastet auf 
ihm ein hoher Erfolgsdruck. «Ja, es ist ein 
hoher Druck», gibt Moll zu. «Ich denke, das 

«Wenn wir schon Hochleistung erbringen, 
dann kombiniert mit Lebensfreude.»

➤



Die skalierbaren und leistungsfähigen Ser-
ver Load Balancer (SLB) und Application 
Delivery Controller (ADC) der Thunder-Se-
rie von A10 Networks kommen dann zum 
Tragen, wenn es gilt, Anwendungen 
schneller, besser und sicherer bereitzu-
stellen. Nebst dieser Kernaufgabe im Be-
reich Application-Networking unterstützen 
sie Funktionen wie Datenbank-Load-Ba-
lancing und Lastverteilung auf mehrere 
Fire walls. Zudem beinhalten sie erweiterte 
Security-Funktionen wie beispielsweise 
Web Application Firewall (WAF), DNS Ap-
plication Firewall, Schutz vor Distribu-
ted-Denial-of-Service-(DDoS-)Attacken 
und «Application Access Management» 
(AAM). Bedeutsam sind ferner die mit 
SSL-Offl oading bezeichnete Terminierung 
verschlüsselter Client-Verbindungen so-
wie die Funktion SSL-Bridging, mit deren 
Hilfe verschlüsselte Daten auf fehlerhaften 
Code überprüft werden können. 

Ferner setzen die ADCs von A10 Networks 
Bestmarken bei der Unterstützung moder-
ner Netzwerkfunktionen wie SDN (Soft-
ware Defi ned Networking), Carrier Grade 
NAT (CGNAT) und IPv6. Um Applikations-
server und Netzwerk-Infrastrukturen zu 
entlasten, übernehmen sie zudem rechen-
intensive Aufgaben und sorgen mit intelli-
genten Mechanismen dafür, dass der Da-
tenverkehr reduziert wird. So etwa durch 
die Komprimierung des HTTP-Protokolls, 
durch Traffi c Caching oder durch die Funk-
tion TCP-Connection-Reuse (Zusammen-
fassung mehrerer HTTP-Verbindungen zu 
einer TCP-Sitzung). 

ACOS – für ein Höchstmass 
an Performance
Die ADCs von A10 Networks basieren auf 
der skalierbaren ACOS-Plattform (Advan-
ced Core Operating System). Dabei handelt 
es sich um eine für 64-bit-Multi-Core-
Prozessoren-Systeme optimierte Software- 
Architektur. Dank der gemeinsamen Spei-
chernutzung (Shared Memory) der einzel-
nen Prozessoren stehen alle benötigten 

Die ADCs von A10 Networks maximieren die Verfügbarkeit von Daten und Applikationen, sorgen für Sicherheit am 
Gateway und unterstützen moderne Netzwerktechnologien wie SDN.

Informationen verzögerungsfrei zur Verfü-
gung, was zur hohen Performance bei-
trägt. 
 
Management-Konsole aGalaxy 
Mit aGalaxy stellt A10 Networks eine Appli-
ance (Hardware oder Software) für die zen-
trale Steuerung sämtlicher eingebundener 
Thunder-ADCs zur Verfügung. Die einfach 
bedienbare Management-Konsole unter-
stützt Funktionen wie zentralisiertes Moni-
toring, das Einspielen von Upgrades, die 
Konfi guration der einzelnen Appliances, 
SSL-Zertifi katsmanagement, aFleX TCL 
Script Management sowie Backup- und 
Restore-Funktionen. 

Leistungsmerkmale – ein Auszug 
(modellabhängig)
Die Application Delivery Controller der 
Thunder-Serie von A10 Networks lassen 
hinsichtlich Performance, Funktionalität, 
Architektur, Skalierbarkeit keine Wünsche 
offen.
•  Enterprise-Class ADC (Application Deli-

very Controller), TPS (Threat Protection 
System) und CGN (Carrier Grade NAT)

•  Hohe Skalierbarkeit 

•  10-Gbps-Connectivity (oder höher); 
Bandbreiten bis 150 Gbps

•  Hardware-Beschleunigung (mittels 
FPGA)

•  Schutz vor DDoS-Attacken
•  Web- und DNS-Application-Firewall
•  Flexible Traffi c Acceleration (FTA)
•  Höchste Leistung bei SSL-Verarbeitung 
•  Unterstützung von Next Generation Net-

working wie SDN, IPv6 und CGNAT
•  Hardware- und Virtual-Appliances 
•  Alle Lizenzen inklusive 
•  Minimalste Gesamtbetriebskosten
•  Einzigartiger Support mit Bestnoten 

(Customer-Kudos-Award)

Hohe Verfügbarkeit im Application-Networking 
ADCs von A10 Networks

BOLL Engineering AG
Jurastrasse 58, 5430 Wettingen 
Telefon 056 437 60 60
info@boll.ch
www.boll.ch 

Kontakt

Die stete Verfügbarkeit von Applikationen und Daten bei minimalsten Antwortzeiten ist für viele Firmen 
eine unabdingbare Notwendigkeit. Die hoch performanten Application Delivery Controller (ADC) der 
Thunder-Serie von A10 Networks bieten dazu eine perfekte Basis.
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4K HDMI Splitter 1 x 2

4K Video Wall Controller

Duplizieren Sie eine 4K 
HDMI Quelle mit Hilfe 
dieses Splitters auf zwei 
Displays.Unterstützt  
HDCP und 3D.

Gestalten und realis-
ieren Sie Ihre Vide-
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Jeder Output kann unabhän-
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lässt niemanden kalt.» Geniessen zu können, 
ist Molls Ausgleich: «Ich bin keiner von den 
CEOs, die morgens um 6 Uhr durch den Wald 
rennen», erklärt Moll. Stattdessen kocht er 
nach der Arbeit gerne mit seiner Frau, trinkt 
dazu ein Glas Wein.

Die Vor- und Nachteile, früh Vater zu werden
Wenn Geri Moll mit seiner Frau zusammen 
ist, lässt er die Arbeit doch auch mal Arbeit 
sein. Gemeinsam bereist das Paar, seit sechs 
Jahren verheiratet, jedes Jahr neue Länder. 
38 hat Moll auf seiner Liste schon abgehakt. 
«Dann habe ich durchaus nichts dagegen, 
wenn das Länder ohne Handyempfang sind», 
gibt Moll zu. Zum Beispiel Myanmar hat dem 
Geschäftsmann nicht zuletzt deshalb gut  
gefallen. Mit 20 anderen reiste das Paar vier 
Wochen mit dem Schiff durchs Land – ohne 
Anrufe, ohne Mails. «Das Land ist 100 bis 
150 Jahre hinterher, man sieht Ochsenkar-
ren, die getrocknete Fische durchs Dorf zie-
hen», erzählt Moll. «Ganz eindrücklich dabei 
war, dass wir noch nie so viel Lachen gehört 
und so viele fröhliche, aufgestellte Menschen 
kennen gelernt haben.» Seit die Kinder aus 
dem Haus sind, gehört das Reisen zu Molls 
Leidenschaft. «Es ist wirklich etwas Schönes 
für mich, fremde Kulturen kennen zu lernen. 
Und zwar vom südamerikanischen Leben 
mit Musik, Salsa und Samba bis zum fernöst-
lichen Geheimnisvollen.»

In jungen Jahren hatte Moll fürs Reisen 
kaum Zeit. Mit 21 wurde er Vater, unterbrach 
sein Maschinenbaustudium für ein Jahr, um 
Geld zu verdienen. Vier Jahre später kam 
seine zweite Tochter zur Welt. «Kinder zu ha-
ben, ist schön, egal wann», sagt der zweifa-
che Vater. «Der Vorteil, jetzt zu reisen ist: 
Man hat mehr Geld. Der Nachteil ist: Man 
braucht auch mehr, mit dem Rucksack im 
Freien zu schlafen, ist nicht mehr so lässig.» 
Geri Moll ist zum zweiten Mal verheiratet. 
Mit seiner Frau hat er eine Patchwork-Fami-
lie, insgesamt fünf Töchter und Söhne zwi-
schen 25 und 31 Jahren. Die Familie hat zwar 
einen regen Kontakt, doch ein weiteres sei-
ner Mottos ist: Leben und leben lassen. 
«Auch in meiner Partnerschaft sind wir zwar 
aneinander angelehnt», erzählt Moll. «Aber 
nicht so, dass man kippt, wenn der andere 
mal nicht da ist. Jeder steht auf den eigenen 
Füssen.»

Geheimprojekt mit Google USA
Geri Moll lebt in Weisslingen im Zürcher 
Oberland und hat ein Ferienhaus im Tessin. 

Seine Heimat aber ist Winterthur. Dort arbei-
tet er, und dort ist er mit seiner sechs Jahre 
älteren Schwester aufgewachsen. Auch ging 
er in Winterthur in die Schule, absolvierte 
dort die Lehre und das Studium. Gelernt hat 
er bei der Grossgiesserei Sulzer, die damals 
etwa die Gehäuse von Schiffsmotoren goss. 
Giessereitechnologe bleiben wollte Moll aber 
nicht; er entschied sich, zusätzlich Maschi-
nenbau an der HTL (heute Fachhochschule) 
zu studieren. «Die Giesserei war damals 
schon am Bröckeln», meint der Familien
vater. «Maschinenbau zu studieren, war wie 
ein Befreiungsschlag aus dem engen Feld.» 
Nach dem Studium verschlug es ihn zu-
nächst zur Schweizerischen Lokomotiv- und 
Maschinenfabrik (SLM), wo er ein Produk
tionsplanungssystem implementieren sollte, 
das nicht passen wollte. «Als ich etwa drei 
Mal hörte: Das ist Software, da kannst du 
nichts verändern», erinnert sich Moll, «habe 
ich gesagt: Das ist nicht der Sinn von Soft-
ware für mich. Ich will lernen, wie Software 
funktioniert, ich will das verstehen.»

Ein Kollege machte den Maschinenbauer 
mit Hans Noser bekannt, der ein Ingenieur-
büro für Softwarelösungen führte. Die Ver-
kupplung klappte, Moll erhielt einen Job, 
Hans Noser machte ihn wenig später zum 
Geschäftsleiter. Heute wird Hans Nosers 
Bruder Ruedi Noser dem heute 52-jährigen 
Geri Moll ausserdem schon bald das Verwal-
tungsratspräsidium der Noser Gruppe über-
geben. Für die Firma macht Geri Moll auf 
Reisen dafür auch mal Ausnahmen, wenn es 
um den Handyverzicht geht. Wie zum Bei-
spiel 2007, Moll erkundete mit seiner Frau 
den indischen Bundesstaat Rajasthan. «Da 
kam eine Anfrage von Google USA, ob wir 
mitmachen würden bei der geheimen Ent-
wicklung eines Telefonbetriebssystem», er-
zählt Moll, «mit dem Namen Android.» ■

Geri Moll (52) ist seit 1988 bei Noser Engineering beschäftigt,  
seit 1991 als Geschäftsführer. Gelernt hat Moll Giessereitech­
nologe bei Sulzer, im Anschluss studierte er von 1982 bis 1986  
Maschinenbau an der HTL und arbeitete dann zwei Jahre für  
die Schweizerische Lokomotiv- und Maschinenfabrik. Aufge­
wachsen ist Moll mit seiner sechs Jahre älteren Schwester  
als Kind eines Zugführers und einer Papeteristin in Winterthur. 
Heute lebt Geri Moll mit seiner zweiten Frau in Weisslingen  
im Zürcher Oberland. Seine beiden Töchter sowie die Kinder  
seiner Frau stehen bereits auf eigenen Füssen.

GERI MOLL
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AGENDA 	 www.itreseller.ch/veranstaltungen

Datum Veranstaltung Ort Veranstalter

12.03.2015 Silicon Valley Meets Switzerland Windisch Extendance GmbH		
www.extendance.com

17.03.2015 SAP Public Services Forum Luzern SAP
www.sapevent.ch

23.03.2015 Social Media Marketing Konferenz 2015 Zürich Internet Briefing
www.internet-briefing.ch

25./26.03.2015 X.Days Interlaken NZZ Media Group
www.nzz-xdays.com

20.05.2015 Swiss CRM Forum 2015 Zürich Swiss CRM Institute AG
www.swisscrmforum.com

10.06.2015 CIO-Forum 2015 Rüschlikon Euroforum
www.cio-forum.info

25./26.08.2015 Topsoft
Fachmesse für Business Software

Zürich- 
Oerlikon

Schmid & Siegenthaler Consulting
www.topsoft.ch

Die Stimmung im Schweizer IT-Handel 2015
Das neue Jahr hält einige Herausforderungen bereit. Wir fragen 
daher nach, wie Auftragslage und Umsatzerwartungen in den  
Unternehmen aussehen und in welche Bereiche 2015 investiert 
werden soll.

Für das nächste Portrait unterhalten wir uns mit  
Adrian Müller, Country General Manager Printing and  
Personal Systems bei Hewlett-Packard Schweiz.

In der Rubrik Channel Insight übergeben wir in  
der kommenden Ausgabe Lenovo-Schweiz-Chef Patrick  
Roettger das Wort.

Ihr Premium- 
Zugangscode: FT42RD 

Ab sofort erhalten Sie als Abonnent der Print-Ausgabe von 
«Swiss IT Reseller» exklusiven Zugriff auf unser Heftarchiv. 

Um auf das Heftarchiv zuzugreifen, geben Sie bitte den 
oben aufgeführten Zugangs-Code ein.

PEOPLE
Cédric Moret
Die Elca-Gruppe erhält 
mit Cédric Moret, der 
zuletzt Partner bei 
McKinsey & Company 
war, einen neuen CEO. 
Moret löst den Inhaber 
und langjährigen CEO 
Daniel Gorostidi ab, der 
sich entschlosen hat,  
kürzer zu treten. Seite 7

Geri Moll
Der Geschäftsleiter 
von Noser Engineering 
verrät im Portrait, was 
ihn seit 26 bei der Soft-
wareschmiede hält,  
wie es ist, früh Vater zu 
werden, und warum er 
als Geniesser vom Be-
griff Work-Life-Balance 
nichts hält.  Seite 42

Arno Zindel
Der Channel Director 
Partner & Distribution 
von Canon Schweiz 
gibt Ratschläge, was 
Unternehmen konkret 
beachten müssen, um 
die eigene Digitalisie-
rung gewinnbringend 
anzupacken und voran-
zutreiben. Seite 40

iT ResellerSWiSS

www.itreseller.ch

IT-SZENE
SCHWEIZ

MARKT

2014 wurden Harald Wojnowski (Also Schweiz), Thomas Boll (Boll Engineering), Andy Beck 
(Wortmann Schweiz) und Mariano Isek (Zibris; v.l.n.r.) mit einem Disti Award für ihre her-
ausragenden Leistungen als Distributor ausgezeichnet. In dieser Ausgabe verraten die Disti- 
Chefs, was den Erfolg ihrer Firmen ausmacht und wie sie den Titel zu verteidigen gedenken. 
Dazu berichten sie, welche Herausforderungen es aktuell zu meistern gilt. ab Seite 22

Citrix setzt auf Spezialisierungen
Der Hersteller ruft ein neues Channel-Pro-
gramm ins Leben, bei dem sich Partner durch 
Differenzierung spezialisieren können. Seite 12 

Dell knüpft neue Partnerschaften
Mit den Broadlinern Tech Data und Ingram 
Micro will Dell seinen Händlern zusätzliche 
Optionen für den Einkauf bieten. Seite 14 

Acer erobert neue Produktbereiche
Convertibles, Chromebooks und Smartphones 
sollen bei PC-Hersteller Acer in Zukunft für 
frischen Wind sorgen. Seite 18 

Die Prognosen der Global Player
Trotz der weitgehend positiven Quartalszahlen 
planen die grossen Technologieunternehmen fürs 
nächste Quartal äusserst vorsichtig. Seite 20

Disti-Award-Sieger 2014: 
Das Geheimnis ihres Erfolgs
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Power over Ethernet (nach IEEE802.3af) für
flexible Installation

Clustering-Funktion und Controller-Software
für zentrales WLAN-Management

Login-Portal zur Authentifizierung Ihrer
WLAN-Gäste (z. B. in Hotels)

Einfache Wand- oder Deckenmontage

WPA/WPA2-Enterprise, 802.1X mit RADIUS-
Authentifizierung und Erkennung fehlerhafter 
Accesspoints

Gigabit-LAN-Port für schnelle Performance
über Kabel

Kompakt und
Flexibel

PoE nach
IEEE802.3af

PoE
Kompatibil zu
WLAN a/b/g/n

300Mbit/s-WLAN-Accesspoint

Flexible Platzierung,
einfache Installation
dank PoE-Unterstützung

Die Features im Überblick: 

Management-Software
Die frei erhältliche Software funktioniert wie ein
Access Controller und ermöglicht es dem
Administrator, einige Hundert EAPs
einfach und problemlos zu verwalten.
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