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Viel zu holen im
UCC-Markt

Zusammenarbeit bedeutet in Zeiten des New Normal, dass der persinliche Austausch

zunehmend der dezeniralen Kollaboration mitiels Unified-Communication-and-Collabo-

ration-Losungen weicht. Fiir Reseller und IT-Dienstleister eine Chance, mit ausgekliigel-

ten Services bei den Kunden zu punkten und Geld zu verdienen.

Text: Luca Cannellotto

16tzlich ging es sehr schnell. Als der Bun-
desrat im Mérz dieses Jahres im Zuge der
um sich greifenden Coronapandemie die
Empfehlung aussprach, auf Home Office
umzustellen, erwischte er viele Unternchmen auf
dem falschen Fuss. Personliche Treffen und Events

mussten abgesagt und die Mitarbeitenden mit den
ndtigen Tools ausgestattet werden, um auch von
zuhause aus effektiv arbeiten zu konnen. Beson-
dere Bedeutung kam dabei Unified-Communi-
cation-and-Collaboration (UCC)-Ldsungen zu,
ein Markt, der seither kontinuierlich wéchst.
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Der UCC-Marki: interessant und lukrativ
«Swiss IT Reseller» hat fiinf in der Schweiz tatige
IT-Dienstleister nach ihren Erfahrungen im
UCC-Umfeld befragt. Sie alle bestétigen, dass
sich die Dynamik im Markt aufgrund der Corona-
pandemie beschleunigt hat, und dass diese Ent-
wicklung weiter anhalten wird. So beispielsweise
Tobias Meier, CTO bei MTF Data. Fiir ihn ist eine
UCC-Losung heute fester Bestandteil einer integ-
rierten IT-Infrastruktur: «Seit mehr als zehn Jah-
ren bieten wir vollumfingliche UCC-Losungen
flir unsere Kunden an. Getrieben durch die Digita-
lisierung in den Unternehmen und durch moderne
Arbeitsmodelle wie Home Office oder das Arbei-
ten von unterwegs hat sich die Kommunikation
mit internen und externen Stellen stark verdndert.
Eine UCC-Losung erfiillt die Anforderungen ei-
nes modernen Unternehmens, da diese mehr
Funktionen als eine herkdmmliche Telefonie-L6-
sung bieten kann.» Bei Entec, einem Unterneh-
men der Schibli-Gruppe, das seit mehr als 15 Jah-
ren im UCC-Markt titig ist, sicht man integrative
Losungen als Produktivitdtssteigerung fiir den
Kunden und als typische und vollstandige Ver-
schmelzung der klassischen Telefonie mit der IT-
Welt, wie Marco Helbling, Bereichsleiter Pro-
jekte, erklart.

«UCC ist wegen seiner Komplexitit extrem
spannend, besonders wegen des direkten Feed-
backs, das man bei einer Echtzeitkommunikati-
onslosung erhélt. Die Dynamik in der Entwick-
lung, die Komplexitidt rund um Kommunikati-
onsthemen, die Zusammenarbeit mit vielen
unterschiedlichen Parteien beim Endkunden, ad-
ditive Services wie Netzwerk, Hardware, End-
geréte und natiirlich die Software — all das macht

«Sind die Kompetenzen
innerhalb eines Unternehmens
einmal vorhanden, bieien sie
echte Mehrwerte.»

Jochen Wilde, Director of Services, Softwarcone

UC interessant und lukra-
tivy, resumiert Jochen
Wilde, Director of Services
beim Stanser Unternehmen
Softwareone. Dies seien
aber auch gleichzeitig die
Ursachen, warum  der
UCC-Bereich so hart um-
kampft sei und es schwierig
sei, Fachkrifte in diesem
Bereich zu finden. «Sind
die Kompetenzen innerhalb
eines Unternehmens ein-
mal vorhanden, bieten sie

echte  Mehrwerte», so
Wilde weiter.
Seabix, IT-Dienstleister

mit Sitz in Villmergen im
Kanton Aargau, setzt sich
seit tiber finf Jahren mit
UCC auseinander und liefert
Endkunden-Losungen  fiir
die Mobilisierung der Mitar-
beitenden von Unterneh-
men. CEO Thierry Kramis
betont die Wichtigkeit ganz-
heitlicher Ansétze fiir Kolla-
borationslosungen: «Die aktuelle Pandemie hat
klar gezeigt, dass eine Mobilisierung von Mitar-
beitenden nur iiber gesamtheitliche Losungen
moglich ist. Der Kunde ist heute nicht mehr be-
reit, zahlreiche Schnittstellen zu bewirtschaften
und deren Probleme zu wélzen. Er mochte sich
auf sein Kerngeschift konzentrieren und Losun-
gen haben, die schnell und einfach einsatzbereit
sind.» Ahnlich sicht es Michael Seiler, Leiter der
Abteilung Kommunikationslésungen bei Zubler
& Partner. Das Unternehmen ist seit bald 20 Jah-
ren im Bereich der Telefonie und Kommunikation
unterwegs und hat den Wechsel der herkommli-
chen Telefonie in das UCC-Umfeld miterlebt.
«Wir installieren seit vielen Jahren UCC-Ldsun-
gen fiir diverse Branchen. Eine UCC-Ldsung soll
einem Unternechmen helfen, Abldufe und Prozesse
sowie die interne und die Kommunikation nach
aussen zu vereinheitlichen und zu vereinfacheny,
so Seiler.

Ein breites Losungsangebot

Die von den Resellern und IT-Dienstleistern ein-
gesetzten Losungen decken ein breites Spektrum
ab. Bei Entec beispielsweise setzt man auf Teams
von Microsoft. «Das Produkt vereint eine All-In-
One-UCC-Losung mit grosser Flexibilitdt und
Mobilitat. Da keine lokalen Installationen mehr
ndtig sind, kdnnen wir sehr kosteneffiziente Lo-
sungen und Services in mehreren Auspriagungen

«Wir sehen integrative
Losungen als Produlktivi-
Litssteigerung fiir den
Kunden und typische und
vollstindige Verschmel-
zung der klassischen
Telefonie mit der IT-Well.»

Marco Helbling,

Bereichsleiter Projekte, Entec
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anbieten. Ausserdem lassen sich damit die monat-
lichen Kosten fiir den Kunden einfach budgetie-
reny, sagt Marco Helbling. Und auch Softwareone
ist im Microsoft-Umfeld tétig, wie Jochen Wilde
ausfiihrt: « Wir betreuen Kunden im UCC-Umfeld
seit OCS-Zeiten. Gemeinsam haben wir mit ihnen
die Lernkurven iiber Lync, Skype for Business
und nun Teams durchlaufen. Dabei haben wir alle
Formen eines Deployments angeboten: On-Pre-
mises, Hybrid oder Cloud. Unser aktueller Ansatz
umfasst Assessment Services, also Bestandsauf-
nahmen der aktuellen Infrastruktur, Anwendungs-
szenarien und Geschiftsprozesse, kurzum: Wir
evaluieren, wo der Kunde heute steht und wo er
hinmdchte.» Dabei verantwortet Softwareone
auch die technische Umsetzung der vereinbarten
Losung sowie den Betrieb im Kundenumfeld.
Laut Wilde umfasst dies alle Aspekte der Echt-
zeitkommunikation: Telefonie, Konferenzldsun-
gen, Video-Calls, Inbetriebnahme und Beratung
zu Konferenzraumausstattungen, geeignete Dritt-
anbieter-Anwendungen sowie neuerdings die An-
bindung und Integration bestehender IT-Losun-
gen in Microsoft Teams.

MTF Data auf der anderen Seite féhrt laut
Tobias Meier mehrgleisig: «Wir bieten VolP-
Losungen direkt aus unserer eigenen Cloud und

UC(-Anbieter: (isco

Teams aus dem Microsoft-365-Portfolio an. Mit
Swyx haben wir uns fiir einen Hersteller entschie-
den, welcher mit seinen Losungen das komplette
Portfolio einer modernen UCC-Umgebung anbie-
ten kann. Teams wiederum kann mit einer nahtlo-
sen Integration in Microsoft-Anwendungen, wie
zum Beispiel Outlook, punkten und bietet auch
sonst ein umfangreiches Set an Kommunikations-
l6sungen sowie diverse Schnittstellen fiir andere
Hersteller.» Und auch bei Zubler & Partner stehen
Losungen mehrerer Hersteller fiir die Kunden im
Einsatz. «Wir arbeiten mit den Produkten von
Wildix, Estos, Microsoft und Swyx. Wildix ist ein
Produkt, das die herkdmmliche Telefonie mit der
heutigen UCC-Welt vereint und das wir so als
Komplettlosung anbieten konnen. Die Produkte
von Estos sind schon lange auf dem Markt etab-
liert und bieten viele Mdglichkeiten, kundenspe-
zifische Wiinsche zu erfiillen. Microsoft-Losun-
gen konnen diverse Prozesse abbilden und gehen
weit tiber die UCC-Funktionen hinaus. Swyx
schliesslich ist ein Telefonie-System mit UCC-Zu-
satzfunktionen, das uns ermdglicht, Kunden mit
komplexen Call-Routing-Szenarien vollumfing-
lich zu betreuen», sagt Michael Seiler.

Einen anderen Weg schlédgt derweil Seabix ein,
so Thierry Kramis: «Wir setzen in unserem Port-

«Swiss IT Reseller»: Ist es fiir Reseller ein
giinstiger Zeitpunkt, um ins UCC-Geschiift
einzusteigen? Was spricht dafiir, was
dagegen?

Michael Siegrist: Der Zeitpunkt ist giinstig fiir
den Einstieg, da mit der Covid-19-Pandemie
die Nachfrage nach Online-Diensten, die im
Home Office genutzt werden konnen, massiv
gestiegen ist. Es gibt also viele Geschiftsfelder
wie Online-Meetings, Cloud-Telefonie oder
Online-Events, bei denen sich Reseller als
Dienstleister einbringen kdnnen. Anpassung an
die neuen Herausforderungen ist dabei wichtig,
um dem Kunden einen Mehrwert zu bieten; so
muss sich der Reseller mit den diversen
Cloud-Diensten auskennen.

Uber welche Skills und Ressourcen miissen
Reseller verfiigen, um im UCC-Umfeld er-
folgreich zu sein?

Das ist abhéngig von den Diensten, welche der
Reseller anbieten will. Wir bieten diverse
Trainings an, um sich weiterzubilden. Cisco-
Video-Endgeréte kann jeder Cisco-Reseller
verkaufen. Cisco Webex Meeting- und Event-
Losungen kann jeder registrierte Cisco-Reseller
mit SaaS-Autorisierung anbieten. Fiir Cloud-

Telefonie bieten wir eine Schulung an, damit
der Reseller kommerzielles und technisches
Wissen aufbauen kann.

Wo liegen fiir Reseller die grossten Chancen
im UCC-Markt und wo die grossten Heraus-
forderungen?

Chancen sehe ich darin, dass es neue Reseller-
Dienstleistungen braucht. Wie werden die An-
wender, die nun im Home Office sitzen, im
Umgang mit der Kollaborations-Software ge-
schult? Wie wird der Support der Cloud-
Dienste sichergestellt? Wenn es Unterbriiche
gibt bei der Online-Zusammenarbeit, woran lag
es? Das proaktive Monitoring wird mit Home-
Office-Usern sehr wichtig, und da kann ein
Reseller einen Mehrwert leisten. Die Heraus-
forderung ist, dass der Support remote geleistet
werden muss.

Wie unterstiitzen Sie die Reseller im
UCC-Bereich?

Cisco bietet lokale Betreuung der Reseller an.
Wenn ein Reseller Cisco-Collaboration-Partner
werden und UCC-Losungen von Cisco verkau-
fen will, dann bin ich der Ansprechpartner. Es
werden diverse Online-Trainings angeboten

wie interaktive Webi-
nare oder es kdnnen
Partner Communities
genutzt werden.
Neben der Cisco
Solution Knowledge

Platform haben wir
auch dedizierte
Produkt-Webseiten,
die wichtiges Know-
how vermitteln.

Michael Siegrist,
Product Sales
Specialist
Collaboration, Cisco

In welche Richtung

entwickelt sich der

UCC-Markt in Ihren Augen?

Wir sehen einen klaren Trend in Richtung
Cloud-Losungen, aber es wird kiinftig nicht nur
Cloud-Losungen geben. Es wird hybride
Losungen brauchen aus Cloud- und On-
Premises-Software. Cisco hat ein Portfolio, das
in allen Betriebsmodellen alle Dienste anbieten
kann — dies ist ein starker Trend, von Telefonie
iiber Messaging bis zu Meetings mit Software
und Hardware aus einer Hand. Durch die of-
fene Schnittstellenarchitektur werden Reseller
mit Programmier-Fahigkeiten neue Anwen-
dungen entwickeln.
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folio im Kern auf Losungen der Firma Pascom.
Diese Basis ermdglicht ecine vollstindige
UCC-Losung in einem Tool und nicht verteilt
iiber verschiedene Tools. Dies hilft dem Anwen-
der, die Losung einfach zu adaptieren. In Zusam-
menhang mit dieser Thematik der Schnittstellen-
reduktion kombinieren wir die UCC-Losung aber
auch mit unseren SIP-Trunks, dem Hosting und
dem Betrieb. Feature-Lizenzen setzen wir im
Sinne grosstmoglicher Einfachheit nicht ein. Auf
dieser Basis ist es moglich, dass ein Unternehmen
von klein bis gross wachsen kann und eine klare
Kostenstruktur abbildbar ist.»

Was Kunden wollen

Die ausgefeiltesten Losungen verfehlen jedoch
ihre Wirkung, wenn die Kunden diese nicht an-
nehmen oder nicht damit umgehen kénnen. Fiir
Reseller und IT-Dienstleister geht es also vor al-
lem auch darum, auf die Bediirfnisse ihrer Klien-
tel eingehen zu konnen. «Gerade heutzutage er-
hilt die Kommunikation eine neue Bedeutung.
Vieles wird digitalisiert und mittels Chats, Konfe-
renz-Meetings und Desktop-Sharing besprochen.
Da unsere Kunden in der Regel ihre Kernkompe-
tenz in einem anderen Gebiet haben, ist eine ein-
fache und versténdliche Bedienung der Benutzer-
oberfliche das Wichtigste», bringt es Michael
Seiler von Zubler & Partner auf den Punkt. Dem
pflichten seine Kollegen bei. So zum Beispiel To-
bias Meier von MTF Data, der erginzt: «Ein

UC(-Anbieter: Microsoft Schweiz

weiterer wichtiger Faktor ist
die  Verfiigbarkeit einer
UCC-Losung auf verschie-
denen Plattformen wie Mo-
bile, Windows oder unter
MacOS. Durch den wach-
senden  Home-Office-Be-
trieb ist die Nachfrage nach
UCC-Losungen mit integ-
rierter Online-Meeting-
Funktionalitdt stark gestie-
gen. Grundsatzlich 1asst sich
sagen, dass Kunden in einer
UCC-Losung die gesamte
Palette an Kommunikations-
Tools zur Verfiigung und
eine nahtlose Integration in
ihre IT-Infrastruktur haben
mochten.»

Die Integration mit ande-
ren Anwendungen in einem
Unternehmen ist dabei fiir
Marco Helbling von Entec
ebenfalls ein entscheidender
Faktor: «Wirtschaftlichkeit
spielt dabei auch immer eine
Rolle, die Integration von CRM- und ERP-Syste-
men muss moglich sein. Immer beliebter wurden
die Losungen zudem, seit Anbindungen von eige-
nen Telefonnummern moglich sind. Viele unsere
Kunden bevorzugen dariiber hinaus eine lokale

«Swiss IT Reseller»: Ist es fiir Reseller ein

«Der Kunde erwartlel,
dass der IT-Partner das
Geschiiftsmodell versteht
und dadurch eine indivi-
duelle Gesamtlosung

bieten kann.»

Tobias Meier, CTO,
MTF Data

giinstiger Zeitpunkt, um ins UCC-Geschéft
einzusteigen? Was spricht dafiir, was
dagegen?

Maruscha Heyner: Aus unserer Sicht waren
die Zeiten noch nie besser, weil mit der
Coronakrise das ortsunabhingie Arbeiten fiir
alle Organisationen zentrales Thema geworden
ist. Dieser Trend wird auch nicht so bald ver-
schwinden, weil wir mittel- und langfristig in
einer hybriden Welt arbeiten werden, in der
Menschen gleichzeitig physisch und virtuell
kommunizieren und kollaborieren.

Uber welche Skills und Ressourcen miissen
Reseller verfiigen, um im UCC-Umfeld er-
folgreich zu sein?

Kunden wihlen ihren Partner oftmals auf-
grund von Kundenprojekten, die er erfolgreich
abgeschlossen hat. Am meisten Vertrauen
schafft Eat your own Dog Food, Partner das
ortsunabhéngige Arbeiten und Kollaborieren
selbst lebt.

Wo liegen fiir Reseller die grossten Chancen
im UCC-Markt und wo die grossten Her-
ausforderungen?

Das grosse Potenzial von UCC-Losungen ist
neben der Implementierung das Change Ma-
nagement, insbesondere der Kulturwandel und
die Einfithrung von neuen Prozessen und Ar-
beitsweisen. Zudem haben wir viele Partner,
die unsere Tools mit eigenen Losungen ergén-
zen und veredeln, damit sie fiir gewisse Use
Cases optimiert oder industriespezifisch ange-
passt werden kdnnen.

Wie unterstiitzen Sie die Reseller im
UCC-Bereich?

Unsere Schweizer Partnerorganisation unter-
stiitzt die Partner in drei Bereichen: Build with,
Go-to-Market and Sell with. Wir betreuen die
Reseller also vollumfanglich, von der Unter-
nehmensstrategie tiber die Losungsentwick-
lung und -vermarktung bis hin zum gemeinsa-
men Verkauf. Diese Zusammenarbeit hat sich
gerade in den letzen Monaten sehr bewéhrt:

Durch den engen
Kontakt konnten wir
unsere Partner gerade
im UCC-Bereich in
allen Bereichen mit

aktuellen Informatio-
nen und Promotionen

unterstiitzen.

In welche Richtung Maruscha Heyger,
. . Partner Marketing

entwickelt sich der Advisor

UCC-Markt in Microsoft Schweiz

Ihren Augen?

Wir gehen davon aus,

dass Unified-
Communications-and-Collaboration-Lésungen
das zentrale Element des modernen Arbeits-
platzes werden. Viele Organisationen mussten
ihre UCC-Losung aufgrund des Lockdowns
sehr schnell einfiihren und nutzen jetzt deshalb
nur einen kleinen Teil der Funktionen. Das
Potenzial, diese Organisationen auf ihrem Weg
ins neue Arbeiten zu begleiten, ist riesig.
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«Die aktuelle Pandemie
hat klar gezeigl, dass
eine Mobilisierung von
Mitarbeitenden nur iiber
gesamtheitliche Losun-

gen moglich ist.»
Thierry Kramis, CEO, Seabix

Datenhaltung in der
Schweiz.» Auch die Kunden
von Seabix haben nebst ei-
ner guten Usability &hnliche
Bediirfnisse. «Rein funktio-
nell gesprochen gehoren
Features wie Audio- und
Videokonferenzen, Screen
Sharing und Instant Messa-
ging, aber auch eine solide
Telefonie mit entsprechen-
der Qualitdt zum Base-
Package, das sich unsere
Kunden wiinschen», so
Thierry Kramis. Fiir Jochen
Wilde von Softwareone
besteht eine solide Echtzeit-
kommunikationsldsung aus
finf Pfeilern, angefangen
beim Netzwerk iiber die
Software, die angeschlosse-
nen Endgerite und die
eingesetzte Hardware zur
Umsetzung von Enterprise-
Voice/Telefonie  bis  zur

Drittanbieter-Integration. «Erst im Zusammen-
spiel aller Teilbereiche entsteht fiir den Endkun-
den eine werthaltige, zukunftssichere und verléss-

liche Losung, um kritische Geschéfts- und Zu-
sammenarbeitsprozesse vorteilhaft einzusetzeny,
konstatiert Wilde.

Aui die richtigen Services kommt es an
Grundsitzlich bieten die Reseller und IT-Dienst-
leister ihren Kunden im Bereich Unified Commu-
nication and Collaboration alle moéglichen Ser-
vices von der Planung iiber die Integration bis hin
zum Betrieb und dem Support einer Losung an,
jedoch nicht im selben Umfang. «Dies umfasst
bei uns alle Aspekte von Microsoft 365, Phone-
System/PSTN-relevanter Hardware wie Gate-
ways, SBCs oder SBAs, Konferenzraumausstat-
tung und Peripheriegerdten wie Monitore, Laut-
sprecher und Mikrofoninstallationen sowie den
Betrieb bis hin zur Abwicklung von defekter
Hardware», so Jochen Wilde von Softwareone.
Zubler & Partner wiederum bietet UCC Services
aus dem eigenen Datacenter fiir Kunden an, die
keine eigene Infrastruktur bei sich unterhalten
wollen. Laut Michael Seiler gibt es dazu verschie-
dene Service Level vom einfachen Hosting bis
hin zum Full Outsourcing.

Bei Seabix gehdren zu einer Integration Be-
standteile wie SIP-Trunk, Rufnummern inklusive
Portierung, Virtual-PBX-Lizenzen mit allen ent-
sprechenden Funktionen, das Hosting und der

UC(-Anbieter: Peoplefone

«Swiss IT Reseller»: Ist es fiir Reseller ein
giinstiger Zeitpunkt, um ins UCC-Geschift
einzusteigen? Was spricht dafiir, was
dagegen?

Roger Vogler: Wer sich heute im Telekommu-
nikationsumfeld noch nicht mit der Informatik
auseinandergesetzt hat, muss einige Hiirden
iiberwinden. ICT-Firmen hingegen haben es
heute einfacher, ins UCC-Geschéft einzustei-
gen, da sie bereits die meisten Skills mitbrin-
gen. Das Zusammenfliessen der Telekommuni-
kation und der ICT hat bereits vor zehn Jahren
begonnen. Der Zeitpunkt ist sicher giinstig,
spdtestens jetzt einzusteigen.

Uber welche Skills und Ressourcen muss ein
Reseller verfiigen, um im UCC-Umfeld er-
folgreich zu sein?

Er muss in der Telekommunikation und in der
ICT seine Skills haben, damit er seinen
Kunden vollumfénglich beraten und bei der
Integration unterstiitzen kann. Es treffen zwei
Berufsfelder aufeinander. Er muss das Pro-
zessmanagement von Firmen kennen, damit er
die UCC-Losung auf die Bediirfnisse abstim-
men kann.

Wo liegen fiir Reseller die grossten Chancen
im UCC-Markt und wo die grossten Her-
ausforderungen?

Die grossten Chancen liegen klar in der ge-
samtheitlichen Beratung fiir eine neue UCC-
Losung inklusive Integration. Ebenfalls muss
die Losung die Kommunikation und Zusam-
menarbeit im Unternehmen effizienter ma-
chen. Die Herausforderungen liegen darin,
dass der Reseller sein Know-how in den drei
Bereichen Telekommunikation, ICT und Pro-
jektleitung beziehungsweise Beratung stark
ausbauen muss. Der personliche Kontakt zum
Anbieter ist fiir den Reseller daher besonders
wichtig.

Wie unterstiitzen Sie die Reseller im
UCC-Bereich?

Wir fokussieren darauf, den Reseller beim
Aufbau seiner Skills zu unterstiitzen. Zum ei-
nen mit marktorientierten UCC-Ldsungen und
zum anderen mit Workshops zu Themen wie
(Aufbau des technischen Wissens zu UCC),
aber auch zu (Wie berate ich meinen Kunden
ganzheitlich). Ebenfalls ist das Thema Sicher-
heit in UCC-Nutzungsgebieten wie Home

Office und Unterneh-
men immer mehr
gefragt. Bei der Um-
setzung der UCC-
Ldsungen unterstiit-
zen wir den Reseller

mit unserem Support

bis hin zur Projektbe-

gleinung. Roger Vogler,

In welche Richtung . Partner &
Technical Manager,

entwickelt sich der Peoplefone

UCC-Markt in

Thren Augen?

Da wir heute durch die Coronasituation mehr
an mobile Arbeitspldtze und ans Home Office
gebunden sind und Unternehmen ihre Prozesse
auch online abbilden miissen, sind sie gezwun-
gen, sich neu zu orientieren. UCC-Ldsungen,
auch mit Anbindung von ERP- und CRM-Sys-
temen tiber APIs, werden heute schneller und
in grosserer Menge als vor der Pandemie inte-
griert. In Zukunft wird es sicher so weiterge-
hen, vielleicht aber nicht mehr in diesem
Tempo. Aber so wie vor Mérz 2020 wird es
nicht wieder werden.
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Support dazu. «Wir bieten jedoch keine Integra-
tion von Drittanbietern, etwa beim Thema
SIP-Trunking. Hier wiirden entsprechende
Schnittstellen entstehen, die die Komplexitit er-
hoéhen und damit Probleme verursachen, die un-
notig sind. Unsere Losungen sollen es dem Kun-
den ja erlauben, sich auf seinen Geschiftsprozess
zu konzentrieren», so der CEO. Vonseiten Entec
klingt es dhnlich. «Nach dem Motto <Schuster
bleib bei deinen Leisten> fokussieren wir auf un-
sere Kernkompetenzen. Software-Anpassungen
und Schnittstellenanpassungen bleiben Sache der
Softwarelieferanteny, erklart Marco Helbling. Bei
MTF Data hingegen ist die Integration von
Schnittstellen inkludiert, wie Tobias Meier sagt:
«In der Komplettintegration ist unter anderem die
Anbindung an das Telefonienetz, die Integration
sowie die Installation von VoIP Hard Phones, die
Installation von Softphones und die Integration
von Schnittstellen enthalten. Der Kunde erwartet,
dass der IT-Partner das Geschéftsmodell versteht
und dadurch eine individuelle Gesamtlosung
bieten kann.»

Die personellen Ressourcen liegen nicht
auf der Strasse

UCC-Projekte sind komplex. Um diese stemmen
zu konnen, werden entsprechendes Know-how
und speziell geschultes Personal bendtigt.
Letzteres ist jedoch nicht einfach zu finden, wes-
halb die Reseller und IT-Dienstleister unter ande-
rem auf die Weiterbildung bestehender Mitarbei-

UC(-Anbieter: Sipcall

ter setzen. «Der Personal-
markt im UCC-Umfeld ist
hart umkampft, echtes und
umfassendes Expertenwis-
sen liegt nicht auf der Stra-
sse. Daher hat Softwareone
bereits 2018 durch verschie-
dene Zukéufe fiir anorgani-
sches Wachstum und den
Aufbau von Know-how ge-
sorgt», sagt Jochen Wilde.
Das Unternehmen schult
und entwickelt seine Mitar-
beitenden kontinuierlich
weiter, um Wissen zu be-
wahren und weiter aufzu-
bauen. «So sind wir einer
der wenigen Black-Belt-zer-

tifizierten  Partner  von
Audiocodes, der hochste
Zertifizierungsstand,  den

der Hersteller anbietet. Die
Zertifizierung verlangt um-
fangreiche Erfahrung in der
Implementierung von Voice-
Dienstleistungen in einem
Unternehmen. Daneben sind
alle UCC-Kollegen Micro-
soft-Teamwork- und Teams-
Administration-zertifizierty, so Wilde weiter. Da-
riiber hinaus wiirden sich die Mitarbeiter auch
hinsichtlich weiterer Microsoft-Angebote stindig

«Line U((-Losung soll
einem Unternehmen
helfen, Abliufe und
Prozesse sowie die in-
terne und die Kommuni-
kation nach aussen zu
vereinheitlichen und zu

vereinfachen.»

Michael Seiler, Leiter der Abteilung
Kommunikationslsungen,

Zubler & Partner

«Swiss IT Reseller»: Ist es fiir Reseller ein
giinstiger Zeitpunkt, um ins UCC-Geschiift
einzusteigen? Was spricht dafiir, was
dagegen?

Patrick Gmiir: Auf jeden Fall. Die Technolo-
gie entwickelt sich rasend schnell. Microsoft
Teams ist derzeit in aller Munde und Skype for
Business wird bekanntlich per Ende Juli 2021
abgeschaltet. Daraus ergibt sich ein grosses
Potenzial. Viele Kunden, die von ISDN auf
VoIP umgestellt haben, méchten die Telefonie-
16sung in bestehende Systeme integrieren und
quasi ein Tool fiir alles haben. Natiirlich stei-
gen die Anforderungen an eine UCC-Losung
daher stetig.

Uber welche Skills und Ressourcen miissen
Reseller verfiigen, um im UCC-Umfeld er-
folgreich zu sein?

Unabdingbar ist ein breites Wissen in den
Bereichen PBX-Systeme, CRM- und UCC-
Losungen sowie CTI-Clients. Ein breites

Know-how im Bereich Microsoft hilft ausser-
dem verstarkend mit.

Wo liegen fiir Reseller die grossten Chancen
im UCC-Markt und wo die grossten Her-
ausforderungen?

Viele Kunden wollen nicht nur eine UCC-
Losung, sondern ein Komplettpaket. Oftmals
muss der Reseller zusétzlich Netzwerkkompo-
nenten austauschen. So werden aus kleinen
Auftriagen schnell einmal aufwendige Gross-
projekte, welche wiederum Know-how und
Erfahrung erfordern. Es braucht ausserdem
auch Uberzeugungsarbeit, da der Paradigmen-
wechsel — weg von der veralteten Losung hin
zur neuen Technologie — fiir viele User zu-
ndchst eine emotionale Hiirde darstellt.

Wie unterstiitzen Sie die Reseller im
UCC-Bereich?

Sipcall bietet Losungen fiir alle Telefonie-
Bediirfnisse: Virtual PBX, SIP-Trunk und die

Anbindung des
Microsoft Teams
Phone System. Ge-
rade bei Microsoft
Teams unterstiitzen

wir unsere Reseller

mit Wissenstransfer —
Schulungen, Unterla-

gen oder kostenlosen

Patrick Gmiir,

Webinaren. Partner Channel
Manager, Sipcall

In welche Richtung

entwickelt sich der

UCC-Markt in

Ihren Augen?

Microsoft Teams wird in Zukunft sicher noch
stirker genutzt werden. Viele Kunden nutzen
es momentan nur als Collaboration-Tool,
mochten aber in absehbarer Zukunft auch dar-
iiber telefonieren. UCC wird immer wichtiger
werden, der Anteil klassischer Telefonanlagen
hingegen nimmt zusehends ab.
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weiterbilden. Zu guter Letzt priife Softwareone
den Markt immer wieder auf strategische Partner-
schaften und entwickle und schule das Personal
entsprechend weiter.

Bei Entec setzt man derweil bereits seit Jahren
auf eigene Ressourcen, wie Marco Helbling erlau-
tert: «Eine der langjahrigen Dienstleistungen von
Entec und der Schibli-Gruppe ist die Telefonie.
Wir gingen in den letzten Jahren aktiv in die
IP-Telefonie und die Verschmelzung in die IT war
fiir uns ein logischer Schritt. Das dafiir notwen-
dige Know-how entwickelten wir in der gesamten
Zeit mit eigenen Mitarbeitenden. Natiirlich haben
viele in den Jahren eine Vielzahl von spezifischen
Weiterbildungen durchlaufen.» Dieselbe Strategie
verfolgt auch MTF Data: «Zusitzliche Ressour-
cen mussten wir nicht rekrutieren. Der stetigen
Verdnderung in der IT-Branche begegnen wir
durch gezielte Mitarbeiterentwicklung und Wei-
terbildungen. Auch im UCC-Bereich bildeten wir
unsere Mitarbeiter entsprechend aus, um das be-
ndtigte Know-how fiir den Einstieg in den UCC-
Markt gewinnen zu konnen», so CTO Tobias
Meier.

Und auch Seabix verfiigte bereits iiber die ent-

UCC-Losung ist aber eine hochkomplexe Angele-
genheit in verschiedenen Dimensionen. Simple
Losungen opfern meist irgendeinen Aspekt, der
aber trotzdem wichtig ist. Beispielsweise die
Sicherheit. Aus diesem Grund arbeiten wir inten-
siv mit unseren Zulieferern zusammen, wobei wir
die Leistungen aller Partner kombinieren. Hier
geht es primdr um die qualitativ hochwertige
Bereitstellung der Losung, das erfordert viel
Betriebskompetenz», weiss Thierry Kramis. Bei
Zubler & Partner hingegen mussten die nétigen
Fahigkeiten laut Michael Seiler auf dem Arbeits-
markt akquiriert werden: « Wir haben unser Stand-
bein im Bereich von IT-Infrastrukturen, Managed
IT-Services und Security. Durch personellen Zu-
wachs aus dem Telefonie- und UCC-Bereich
wurde unser Angebot komplettiert»

Unterstiitzung durch Hersteller und
Distributoren als Eriolgsiakior

Lobende Worte finden die Reseller und IT-Dienst-
leister fiir die Unterstiitzung und den Support, den
ihnen die Hersteller und die Distributoren von
UCC-Losungen entgegenbringen. «Wir pflegen
eine hervorragende Zusammenarbeit mit der

sprechenden  Skills

UC(-Anbieter: Swisscom

und Ressourcen. «Eine

Firma Pascom. Dabei sind keine Distributions-

«Swiss IT Reseller»: Ist es fiir Reseller ein
giinstiger Zeitpunkt, um ins UCC-Geschift
einzusteigen? Was spricht dafiir, was
dagegen?

Roman Del Medico: Die Schweiz und beson-
ders die KMU-Landschaft sind heute digitaler
als je zuvor. Viele KMU haben wéhrend der
Coronapandemie das Potenzial und die Vor-
teile von Home Office und flexiblen Arbeits-
formen entdeckt. Das Thema Digitalisierung
stosst zunehmend auf offene Ohren. Viele
KMU stehen ganz am Anfang digitaler Zusam-
menarbeitsformen. Eine Chance fiir Reseller,
mit bediirfnisorientierten Lésungen und kom-
petenter Beratung anzukniipfen.

Uber welche Skills und Ressourcen miissen
Reseller verfiigen, um im UCC-Umfeld er-
folgreich zu sein?

Technologien entwickeln sich weiter, neue
Funktionen kommen hinzu. Zentral ist, dass
Reseller immer auf dem aktuellen Stand der
Entwicklungen sind und individuell auf
Kundenbediirfnisse eingehen. Tools sind aber
nur Mittel zum Zweck. Denn UCC-Projekte
sind immer auch Change-Projekte. Entspre-
chend wichtig ist es, Kunden bei der digitalen
Transformation zu begleiten. Neue Arbeits-

weisen und Arbeitsprozesse erfordern immer
auch einen Kulturwandel: weg von einer
Kontroll- hin zu einer Vertrauenskultur.

Wo liegen fiir Reseller die grossten Chancen
im UCC-Markt und wo die grossten Her-
ausforderungen?

UCC-Loésungen sind insbesondere fiir kleine
KMU oft der Einstieg in weitergehende
Digitalisierungsvorhaben. Fiir Reseller eine
Chance, sich zu positionieren, um in Zukunft
bei Fragen fiir den Kunden relevant zu sein.
Aufbauend auf diesen UCC-Angeboten kon-
nen sie Kunden weiter auf dem Weg in die
digitale Transformation begleiten, sie binden
und neue Geschdftsmoglichkeiten erschliessen.
Idealerweise indem sie moglichst ganzheit-
liche, integrierte Losungen fiir ihre Kunden
anbieten.

Wie unterstiitzen Sie die Reseller im
UCC-Bereich?

Swisscom unterstiitzt im Rahmen seines
Partnerprogramms sowohl mit Schulungen als
auch mit einer gemeinsamen Marktbearbei-
tung, Webinaren und Events. Unsere Partner
kénnen aus einem breiten, auf KMU abge-
stimmten Gesamtportfolio schépfen: von der

Connectivity, der
Telefonie, TV tiber
Zusammenarbeits-
Tools bis hin zu
Cloud und Security
Services. Im Ver-

kaufs- und Losungs-

findungsprozess un-
terstiitzen wir den

Partner mit unseren

Roman Del Medico,

Spezialisten und Leiter Channel

begleiten ihn durchs Partner Management

Kundenprojekt. Midmarket,
Swisscom

In welche Richtung

entwickelt sich der

UCC-Markt in Thren Augen?

Apps fiir Chat, Videotelefonie sowie gingige
Services zur Cloud-basierten Datenspeiche-
rung im Rahmen der privaten Nutzung werden
zugunsten professioneller integrierter UCC-
Losungen zunehmend aus KMU verschwin-
den. Es zeichnet sich ab, dass die Nachfrage
nach UCC-Ldsungen mit gemeinsamer Doku-
mentenablage und integrierten Sicherheitslo-
sungen zunimmt, aber auch die Beliebtheit so-
genannter Managed Services, die den Kunden
maximal von IT-Aufgaben entlasten.
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partner involviert. Bei der Zusammenarbeit geht
es zum einen um die Roadmap unserer Losungen,
zum anderen um Support und Marktbearbeitung.
Wir pflegen explizit langfristige Partnerschaften
und fokussieren uns auf lokale, partnerschaftliche
Losungeny, freut sich Thierry Kramis von Seabix.
Gute Erfahrungen macht man auch bei Entec.
«Wir sind aktiver Microsoft-Partner und diirfen
deshalb jederzeit direkt auf das Know-how und
die Unterstiitzung von Microsoft zuriickgreifen.
Incentives, beispielsweise die Nutzung von UCC-
Tools, ermdglichen uns, selbst sehr modern mit
unseren Mitarbeitenden sowie unseren Kunden
zusammenzuarbeiteny, so Marco Helbling. Durch
langjéhrige Partnerschaften mit Herstellern und
Distributoren kann auch MTF Data bei Bedarf auf
Unterstiitzung zurtickgreifen, wie Tobias Meier
ausfiihrt: «Dies ist in komplexen IT-Umgebungen
und bei individuellen Gesamtlosungen wichtig,
um gemeinsam eine erfolgreiche Implementie-
rung sowie den laufenden Betrieb sicherzustellen.
Wir werden wo nétig in allen Stufen eines Pro-
jekts entsprechend unterstiitzt — sei es im Pre- und
After-Sales-Prozess oder beim Support im Allge-
meinen.» Softwareone setzt gemass Jochen Wilde
auf sein wachsendes Netzwerk an Partnern: «Wir

UC(-Anbieter: Sunrise

sind Partner von Microsoft und haben dort einen
hohen Stellenwert. Gleiches gilt fiir strategische
Partnerschaften bei Endgeratehestellern wie Lo-
gitech, Poly oder Yealink, Netzwerktool-Anbie-
tern wie IR oder Contact-Center-Losungen wie
Samwin oder Anywhere365. Auch mit hochspezi-
alisierten Anbietern wie Adidacom aus der
Schweiz arbeiten wir eng zusammen. Mit vielen
Herstellern und Distributoren unterhalten wir
End-to-End-Support- und -Beratungsvertrage und
nehmen auch an deren Channel-Programmen und
der gemeinsamen Account-Planung teil.»

Und schliesslich erfahrt auch Zubler & Partner
sehr gute Unterstiitzung durch die Hersteller, wie
Michael Seiler bestitigt: «Hersteller beliefern
uns stetig mit Erneuerungen ihrer Produkte, Mar-
keting-Aktionen sowie einem zuverldssigen Sup-
port. Die Plattformen fiir die Kommunikation
sind E-Mail, Webinare und auch umfangreiche
Webseiten mit Informationen. Wenn wir in einem
Bereich das Know-how nicht haben, so arbeiten
wir oft auch mit anderen Partnern zusammen.»
Wie umfassend die Hersteller ihre Reseller und
die IT-Dienstleister bei UCC-Projekten unter die
Arme greifen, stellt sich somit als nicht zu unter-
schétzender Erfolgsfaktor heraus. m

«Swiss IT Reseller»: Ist es fiir Reseller ein

Service tiber einen

giinstiger Zeitpunkt, um ins UCC-Geschiift
einzusteigen? Was spricht dafiir, was
dagegen?

Boris Gratz: Der Trend zum mobilen Arbeiten
ist ungebrochen und wird sich noch verstérken.
Ein moderner Arbeitsplatz bedeutet, dass alle
relevanten Anwendungen zur Zusammenarbeit
auf einer Cloud-Plattform unabhéingig von Ort,
Zeit und Gerit verfiigbar sind. Dabei braucht
es nur wenige Business Apps sowie ein zuver-
lassiges Netz. Desktop-PC und Tischtelefon
verschwinden. Notebooks, Tablets und Smart-
phones sind das New Normal. Das hat den
ICT-Markt schon 2019 stark wachsen lassen
und sich 2020 bestatigt.

Uber welche Skills und Ressourcen miissen
Reseller verfiigen, um im UCC-Umfeld er-
folgreich zu sein?

Die erfolgreiche Einfiihrung einer neuen
UCC-Plattform héngt von einer hohen Akzep-
tanz bei den Nutzern ab. Wir beobachten zu-
nehmend, dass sich Customer-Onboarding-Pa-
kete bewdhren. Die technischen Skills der Inte-
grationspartner sind weiterhin gefragt. Beson-
ders erfolgreich sind jene, die die gesamte
Wertschopfungskette von der Konzeption bis

zum In-Life-User-Support anbieten. Dazu ge-
horen insbesondere auch Prozess- und Bera-
tungsdienstleistungen rund um die Themen
Work Smart und digitales Arbeiten.

Wo liegen fiir Reseller die grossten Chancen
im UCC-Markt und wo die grossten Her-
ausforderungen?

Obwohl die Schweiz mittlerweile eine sehr
hohe Verbreitung von Cloud-Losungen aus-
weist, sind im KMU-Umfeld noch bei weitem
nicht alle Unternehmen voll in der mobilen Ar-
beitswelt angekommen. Dienstleistungen rund
um Biiro-Standardsoftware aus der Cloud wer-
den weiterhin gefragt sein. Effizienzgewinne
durch Work-Smart-Applikationen sind den
Entscheidern nicht immer leicht zu vermitteln.
Das Festhalten an bestehenden, teuren Struktu-
ren und Prozessen ist oftmals erstaunlich
gross.

Wie unterstiitzen Sie die Reseller im
UCC-Bereich?

Sunrise Business stellt mit seiner Strategie den
Anspruch, mit den fithrenden UCC-Anbietern
und -Partnern zusammenzuarbeiten. Wir bieten
den Partnern die Méglichkeit, je nach ge-
wiinschter Wertschopfungstiefe, Software as a

Online-Marktplatz,
Festnetz-Integration
tiber Microsoft Direct
Routing und Custo-

mer Onboarding iiber
das Professional Ser-
vices Team modular

oder im Gesamtpaket

anzubieten. Boris Gratz, Head of
Product & Alliances

In welche Richtung Work Smgrt,

Sunrise

entwickelt sich der

UCC-Markt in

Ihren Augen?

Der Trend hin zu

Cloud PBX wird sich stark beschleunigen und
die Anzahl der Anbieter reduzieren. Wenige
globale Anbieter werden sich rund um die
Workplace-Ecosysteme von Microsoft und
Google etablieren. Dabei gewinnen mobile
Endgerite und deren Vernetzung an Bedeu-
tung. 5G-Netze und Gigabit-Festnetzanbindun-
gen bilden das Riickgrat eines modernen Ar-
beitsplatzes. Cloud-Applikationen und deren
Integration tiber standardisierte Schnittstellen
bieten viele Moglichkeiten fiir Value-Added-
und Managed-Services-Modelle.



