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Ubersicht ALSO Konzern

© 184

. Rund 7.8 Mrd. » Zugang zu mehr o
Rund 5680 I Euro Umsatz -\“ als 100°000 @

I B (2015) o’ Abnehmer

Uber 350 i Mehr als Tatig in 15
namhafte 160000 europaischen
Anbieter Artikel Landern
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ALSO in Europa auf einen Blick

15 Rund
europaische 3’880
Lander Mitarbeiter in

ganz Europa

Rund
7800 Mio

Euro Umsatz im
Geschaftsjahr 2015

[ ALSO in Europa
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ALSO Schweiz AG auf einen Blick

Wurde im Februar

1984 mit 3 mitarbeitern
in Hergiswil/NW gegrindet

Heute rund 450 Mitarbeiter

an 4 Schweizer Standorten

20 Lernende

Emmen/LU
Hauptsitz & Logistik

Thun/BE
Managed Print Service

ALSO'

Renens/VD
Verkaufsorganistion

*ab Sommer 2017
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https://www.nrs.ch/index.php

ICT-Marktsystem

A
A

44

[ System- Fach- Retailer/
# hauser handler E-Tailer
( ALSO Loglstlcs & Services
A A
A A

Hardware-/Software- /Serwce Provider

1) Small Office Home Office / Heim- oder Kleinbiro
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ALSO's B2B Marketplace

Financial
Services

Logistics
Services

Services

ALSO unterstutzt
profitables Wachstum
von Anbietern und
Abnehmern.

ANBIETER y 2% ABNEHMER

IT
Services

Solutions
Services

Digital
Services
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https://www.also.com/ec/cms5/de_6110/6110/services/

\ V\ ; _ >
ALSO Cloud Maﬁ@myge < o

\»
>
Yo
\ »

e ~ oA oy




Herausforderung Transformation

Herkdmmliches
Projekt-Service-Modell

Umsatz

Vergangenheit

Cloud oder
Managed-Service-Modell

e

Gegenwart

Cashflow-Rickgang :

_—7

Modellbeispiel bei plotzlicher Veranderung von Projekt- und
Einzelauftrage hinzu einem Cloud- oder Managed Services-Modell

Zukunft

@

Mar kan micht kangiristig
wachsen, ofine kovzlnistig 2u
esan. KUIZTsikg planen kann
Jeder. Langfislig planen kan
auch jeder, Dve Mischung ist
e, e gutes Management
crsrmacht

Jack Welch,
selnerzeit CEO bel GE

S1DC

AraberheFony

ALSO'



Wie ware es wenn ...

Umsatz

Herkommliches i Kombinierte Service
. . |
Projekt-Service-Modell | Modelle
|
| 3
|
| i
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
Vergangenheit Gegenwart Zukunft

&

Die wigderkehrenden Umsdtze
beim Cloud-Service-Modell

sind fidr uns Gold wert, da auf
diese Weise Umsatzhéhen und
-tiefen ausgeglichen werden._
Jonathan Voigt,

CEO, Agility

=1DC,

ALSO'



Der Cloud Partner der Zukunft?

Transactional Project-based \ELETe[Te! Apps and IP
services services

ALSO'



Eigene «Value-Add»
services Anteil >30%
(Managed Services / IP)

Direkte Upfront Marge
Rechnung an Partner

24/7 Produkt Support (Bedingung)
«Admin-on-behalf” der Kunden

Skalieren und Automatisieren direkt tiber APIs
(Bedingt Investitionen)

Indirekte und direkte Cloud Vertriebsmodelle

3rd party Cloud Services
Im Angebot

Promo/Bundles und Upfront Marge
durch Cloud Marktplatz-
Anbieter

3rd party Cloud Services
Support & Training durch Cloud Markt-
platz Anbieter

Kleinere Initialkosten
Limitierte Automatisierung

—~—

Indirekt («2-Tier»)
Mehr Flexibilitdt durch CSP-Marketplace Anbieter Services
Kleinere Skalierbarkeit und Automation

—

Direkt («1-Tier»)

Héahere Investitionen & Integrationsféhigkeit
Héhere Skalierbarkeit durch Automation

ALSO'



Die Cloud Praxis bestatigt die Theorie
Cloud Partner wachsen schneller und sind profitabler

Partner, die mehr als 50 %

ihres Umsatzes mit der /I 6— M a |
/

Cloud generieren, haben: Hoheren wiederkehrenden

Umsatz im Vergleich zum
Gesamtumsatz als andere
Partner 1 3 |

,D-IMa
hohere

1, 5 - m a | Neukundenquoten als

andere Partner

hohere Bruttogewinne als
Partner, die weniger
cloudorientiert sind




Was tun erfolgreiche Partner? — Top 5 Strategien

1. Strategie
Wiederkehrende
Umsatze mit
hohen Margen

Aufbau
wiederkehrender
Umsatzstrome mit
Managed Services
und IP

2. Strategie
Skalierbare
Service-
Paketangebote

Zusammenstellen
einfacher
Paketangebote, die
sich leicht verkaufen
lassen

3. Strategie
Effizienter Verkauf

Aufbau eines
effizienten
Vertriebsmodell

der auf ein hohes
Volumen und Up-Sell
ausgelegt ist

4. Strategie
Marketing
Demand
Generation

Generierung von
Inbound-Leads.
Performance
orientierte Aquise
mit Skaleneffekte

5. Strategie
Erh6hung
Umsatz pro User

Erhohung des
,durchschnittl.
Umsatzes pro
Benutzer” (ARPU)




Analyse ALSO Cloud Marketplace wicrosot status)

» Neukunden ohne Beziehung zum Hersteller

37.79%; Network
» Firmen die es vor 5 Jahr noch nicht gab Member

» Neue Geschaftsmodelle (Cloud only)

12.21%; Silver
Competency Partner

6.10%; Gold
Competency Partner

43.90%; kein Status

ALSO'



Komplexitat beim Arbeiten mit mehreren Providern

; -~ @ ; \”
e /N .

Provider

N
e 3
71 N

Laufzeiten Verrechnungsmodelle




Warum ALSO CLOUD MARKETPLACE - Video

v
e ALSO



ALSO Cloud Marketplace CH

v SFRVICE PROVIDER v
anS, Paas, Saas, 2
= ent Software Vencore, Z| v
B Wil iaged Service Provide -
MARKETPLACE INDIVIDUELLER HYBRID SERVICES EIGENE SERVICES v
EIGENEM LO: MARKETPLACE MIT (Wa )

D SERVICES»
PROVISIONING BILLING

v
e v
@ cuggns M \ 4
VEALES CEOUD-PLATFORMr
- )
ATION

{44444

TERPRISE SELF-CSMB

CHANNEL
PAR'TMERS

Corporite resellers,
SMB resallers,
Value Aaaed resellers,
Retailers and Etailers
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Schlisselfunktionen

LRIl iidad
bbbt i

HETRRINY
\ “ ‘:'

ﬁ',,d.b.
"

Marketplace Tool Sales Tool

Provisioning Billing engine
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Vorteile fur den Channel Partner

RESTRICTED |
AREA

NO UNAUTHORIZED
ENTRY \

Channel Programm

Von ALSO selektiert
& geprufte Services

Einfachste Aktivierung & Monatlich wieder-

Time to market Verrechnung kehrender Umsatz

21 ALSO Cloud Marketplace
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Beispiel: Bestellprozess Microsoft Office 365

Endkunde erf Service aktivi i
n unae errassen ervice aKtivieren 5_6 Mlnuten

Tenant aktivieren Benutzer zuteilen Aktivierungs-zeit

CSP uber ACMP

Offerierung Bestellung Aktivierung Nutzung

Bestellung erfassen Benutzer zuteilen

Vertrag unterschreiben 24-48 Stunden
Aktivierungs-zeit

Zugangsdaten zusenden

Microsoft Open Value

\/
22 ALSO
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Vorteile ACMP vs. Open / Kreditkarte

ALSO Cloud Marketplace Open / Kreditkarte

Monatliche Rechnung Vorfinanzierung

Taggenaue Abrechnung Guthaben erlischt nach 1 Jahr
(bei Azure Minutengenau)

Innert 5 Minuten einsatzbereit Open License / Open Value innert
24 - 48 einsatzbereit

Volle Kontrolle tGber Nutzungszeit und Kosten des Risiko Kreditkarte bei Verlust oder Ablauf
Endkunden

23 ALSO Cloud Marketplace
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IT’S SO EASY, IT'S ALMOST

WORKPLACE AS A SERVICE

Das lukrative ALSO-Geschaftsmodell fir Reseller

VERKAUFEN WAR GESTERN —
WERDEN SIE WAAS-BERATER!

=  Werden Sie zentraler Ansprechpartner fur Ihre Kunden!
. Bieten Sie ihnen topmoderne, flexible Arbeitsplatze!

. Profitieren Sie von regelmassigem Folgegeschaft
und vielen zusatzlichen Verkaufschancen!

Nahere Informationen hier am Desk oder:
Website: waas.also.ch | E-Mail: waas-ch@also.com



https://waas.also.ch/

Look & Feel / Live Demo

o s
o 2 https.//marketplace.also.ch/%/Support/view/1 1040999 P~ @ 2 C| @ ALSO Cloud Marketplace
4 B)ALSO- Self Core Y2 ACMP Rosdmap &) Tabs &) ALSO Cloud Marketplace B Cloud Control Panel Y% ALSO Yammer [ Weekly Soles Call Notes &) Wieb Sice Gatlery » (@) hockeyfans.ch kg CRM
ALSO' O Strtsets  iMarkiplatz 7 Verkaute Bersitstalong Reporting 1 Support Alex Hasfimann n
SUPPORT-CENTER KATEGORIEN Getting started videos i
ALSO Cloud Marketplace Overview
+ @ Getting Started
. From selling to billing:
©  ALSO Cloud Pltiom ALSO Cloud Marketplace automates the cloud service lifecycle
+ @ Ananouncements o, o
o o o e 1 e NS e
» @ Business Development
b all Sales & Marketing
b & Services
) Suport
| ALSO Cloud Marketplace - Marketplace Tool Overview
U
ALSO
ALS0 Cloud okl oS Ak rewn Ve swiect Togeter e P prtioio of Saas.
localised offering prlasnpebany
reliable and high quality services. et
ALSO Cloud Marketplace - Sales Tool Overview
v
NEUE
R10% v
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http://www.alsocloud.ch/

ALSO Training

Zuverlassig weiterbilden

ZU DEM TRAININGSANGEBOT

Onsite | Webinar | e-Learning


https://www.also-training.ch/




