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Wenn der Wind der Veränderung bläst, bauen

die einen Mauern, die anderen Windmühlen.

– Chinese Proverb
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Microsoft’s Cloud Plattform Strategie
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Grössenklassen nach FTE ABS Org Prozent  % ABS FTE FTE %

KMU (bis 249) 311'707 99.6 2'327'802 66.6

Mikrounternehmen (bis 9) 272'346 87.1 869'206 24.9

Kleine Unternehmen (10-49) 33'183 10.6 760'780 21.8

Mittlere Unternehmen (50-249) 6'178 2 697'816 20

Grosse Unternehmen (250 und mehr) 1'154 0.4 1'166'269 33.4

Total 312'861 100 3'494'071 100
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In einer Cloud First Welt 
wollen die Partner…

 Die Kundenbeziehung behalten

 Den Kompletten Kunden Lifecycle bedienen

 Eigene Services hinzufügen



Eine Plattform für Partner, um die 
e2e Kundenbetreuung
auszubauen und Microsoft Cloud 
Services direkt zu bestellen, 
provisionieren, fakturieren und 
supporten.

Das Cloud 

Solution Provider 

(CSP) Programm



Bestimmung von 
Preisen, Terms und 
deren Fakturierung

Direkte Provisionierung
und Management von
Subscriptions

Erste Anlaufstelle für Support 
Anfragen zu sein

1 2 3 4



Open CSP Advisor
Kundenabrechnung 

bestimmen
















Monatliche 
Abrechnungsoption

Marge zum Zeitpunkt 
des Verkaufs

Marge erweitern, Services 
bündeln, Support 

Zusätzliche Upsell-
Möglichkeiten

Vielseitiges 
Produktportfolio 

Entscheidungshilfe gefällig?





Vergleich Office 365 CSP vs. Open L



Aktive Kunden

“Kunden fragen danach”

Customized Approach

90% der Channel Partner

Nachfrage - basierte Strategie

© Lemon Operations for Microsoft – 2015 



Aktive Kunden

Ansprache von Kunden, die 
nicht danach fragen
(aber Bedürfnisse und 
Erwartungen haben)

Industrie- / Packaged Ansatz

Sales & Presales Aufwände einmal

Offer - basierte Strategie

© Lemon Operations for Microsoft – 2015 



1,5 bis 3
mal

profitabler als

traditionelle

Geschäfts-

Modelle

Mehr Benutzung
<20%

Weniger Benutzung
>80%

Kunden

Aktueller Verbrauch
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Theoretisches Angebot

Preis

Verlust Profit

Flat Rating



Offer - basierte vs Nachfrage basierte Strategie

R&D

Presales

Sales

Zeit Aufwand

Nachfrage

- basiert

Offer

-basiert

© Lemon Operations for Microsoft – 2015 



Übergangs-

depression

Year 1 Year 2 Year 3 Year 5

Revenues

Projekt basierte

Einmal- Umsätze

As a service 

wiederkehrende

Umsätze

Year 4

Die Übergangsdepression



Ihre nächsten Schritte

Profitability SureStep

https://mspartnerlp.mspartner.microsoft.com/LearningPath/LearningPath/DLPaths?trackId=1651&rowId=2208
https://mspartner.microsoft.com/de/ch/Pages/solutions/cloud-surestep/cloud-surestep-overview.aspx






Acommit –

Erkenntnisse aus der Transformationsphase

Sandro Meier

Teamleader System Engineering

Erweiterte Geschäftsleitung



Die Ausgangslage

 1983 gegründet

 Warum haben wir den Weg zum Cloud Anbieter eingeschlagen?

 Erste Erfahrungen mit Office 365 im Jahr 2011

 Wir wollten die Abhängigkeit von den Projekten reduzieren

Projektstunden

Ziel



Die ersten Schritte

 Managed Endpoint Protection 

 Software in Kombination mit Dienstleistungen

 Monatliche Abrechnung

 Warum?

 Produkt für den Kunden komplex und zeitintensiv im Unterhalt 

 Wichtigkeit der Sicherheit ist dem Kunden bekannt

 Zentrales Management Inhouse für kleiner Kunden zu teuer

 Lizenzen müssen jedes Jahr erneuert werden => Möglichkeit zur Ablösung



Entwicklung Managed Endpoint Protection

2012 1.HJ 2012 2.HJ 2013 1.HJ 2013 2.HJ 2014 1.HJ 2014 2.HJ 2015 1.HJ 2015 2.HJ 2016 1.HJ

Ausgaben Einnahmen

BE nach rund 

1.5 Jahren



Wo stehen wir heute?

 2016 war das beste Jahr der Firmengeschichte 

 Über 50% der Einnahmen des System Engineering Teams durch Cloud Services inkl. 

Dienstleistungen rund um das Thema

 Grundauslastung deutlich höher als früher

 Einzelne Managed Services erreichen höhere Margen als die Dienstleistungen

 System Engineering Team ist von 4 auf 8 Mitarbeiter gewachsen

 Im 2014 und 2015 so viele Neukunden gewonnen wie nie zuvor in einem Jahr

 Neben den Microsoft Cloud Services (Azure, Office 365, etc.) bieten wir 8 Managed Services an

 Kunden profierten bei den Cloud Services von Enterprise Systemen, die Sie sich nicht leisten 

könnten



Die grössten Herausforderungen

 Interne Akzeptanz schaffen

 Cash Flow verändert sich (regelmässige, aber kleiner Beträge)

 Bei den Managed Services sind wir stärker in der Pflicht als früher (SLAs)

 Umdenken bei Sales-Mitarbeitern

 Umdenken beim Marketing

 Bedeutung Webauftritt / Social Media / SEO noch wichtiger

 Tempo bei der Weiterentwicklung der Cloud Services viel höher als bei klassischen 

Produkten

 Automatisierung



Empfehlungen

 Wagen Sie den ersten Schritt

 Nutzen Sie als Microsoft Partner das «Internal Use Rights» Angebot

 Geben Sie mind. einem System Engineer Freiraum um sich mit Cloud Services zu 

beschäftigen

 Nutzen Sie die Ausbildungsangebote wie z.B. Microsoft Virtual Academy

 Es wird nicht einfach, ist aber zwingend nötig

 Nochmals: wagen sie den ersten Schritt



Danke für Ihre Aufmerksamkeit !

Acommit AG 
Sandro Meier

Seestrasse 202 

CH-8810 Horgen 

+41 44 718 19 00 

s.meier@acommit.ch 


