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„Wir sorgen für einen  
gewissen Branchen-Kit“

Der VAF fördert die Kooperation 
zwischen seinen Mitgliedern

Im VAF sind rund 200 Systemhäuser, 
fördern Sie auch die Kooperation zwi-
schen den einzelnen Unternehmen?
Martin Bürstenbinder: Die Pflege der 
Kooperationskultur gehört zu unse-
ren wichtigsten Aufgaben. Vor allem 
junge Mitglieder, die noch nicht so gut 
vernetzt sind, bitten häufig um Kon-
takte zu Partnern aus anderen Regio-
nen oder suchen Systemhäuser mit 
speziellen Qualifikationen. Wir führen 
auch ein verbandsinternes Kontakt-
verzeichnis, das wir als ‚VAF-Service-
pool‘ bezeichnen.

Bieten Sie auch Services wie bei-
spielsweise die Lead-Generierung 
für Ihre Mitglieder?
Bürstenbinder: Nein, und zwar ganz 
bewusst nicht. Wir sehen uns als Ver-
mittlungs- und Informationsplattform 
für unsere Mitglieder. Wir achten bei 
unseren Tagungen zum Beispiel im-
mer sehr darauf, dass genügend Zeit 
zum Austausch bleibt, das sorgt auch 
für einen gewissen ‚Branchen-Kit‘.

Gleichzeitig stehen die Mitglieder 
auch in Konkurrenz zueinander …
Bürstenbinder: Sicherlich, aber das 
bedingt auch der Markt, der sich in 
den letzten Jahren ja sehr stark ver-
ändert hat. Konkurrenz gibt es heute 
aus vielen Lagern. Wenn es unter den 
Mitgliedern allerdings im Rahmen 
unseres Servicepools zu Konflikten 
kommt, so übernehmen wir auch eine 
Clearing-Funktion, um den Streit zu 
schlichten. Da kann auch ein Anwalt 
als Mediator hinzugezogen werden. 
Ich kann mich aber nicht erinnern, 
dass dies in den vergangenen Jahren 
nötig war. 

Martin Bürstenbinder

Geschäftsführer Bundesverband 
Telekommunikation e. V. (VAF)
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Netzwerken mit System

S eit knapp 20 Jahren ist Guido Otter-
bein mit dem Systemhaus SEC-COM 

im Sicherheits- und Kommunikationsbe-
reich aktiv – der Hauptsitz ist in Reckling-
hausen, seit 2008 hat er noch eine Depen-
dance in Arnsberg im Sauerland. Neben 
regionalen Kunden betreut das System-
haus auch bundesweite Projekte – und die 
realisiert es über Partner aus seinem Netz-
werk. „Als Einzelkämpfer hat man im Feld 
keine Chance“, so Otterbein. Er arbeitet in 
erster Linie mit Partnern zusammen, die 
Services vor Ort beim Kunden überneh-
men, sofern das nicht über Fernwartungs-
Tools zu realisieren ist. Das Prozedere ist 
einfach: Erhält die SEC-COM einen Auf-
trag für die Implementierung eines UCC-
Projekts, beispielsweise in München, so 
wird dieser von den eigenen Mitarbeitern 
ausgeführt. Am letzten Tag wird der Part-
ner mit ins Boot geholt, „damit er mit den 
Örtlichkeiten vertraut ist und auch der 
Kunde das Partnerunternehmen kennen-
lernt“, erklärt Otterbein. Die SEC-COM 
bleibt aber immer erster Ansprechpartner 
für den Kunden.

Diese Vorgehensweise habe sich in der 
Vergangenheit sehr gut bewährt, so Otter-
bein weiter. Darüber hinaus holt er auch 
Spezialisten bei Projekten mit ins Boot, um 
seine Kompetenzen zu ergänzen –  zum 
Beispiel bei tiefgehenden Software-Appli-
kationen. „Das ist deutlich einfacher, als ei-
gene Mitarbeiter dafür auszubilden, die 
dann einen so hohen Spezialisierungsgrad 
aufweisen müssen, den man nicht immer 
vorhalten kann“, so Otterbein. Umgekehrt 
arbeitet auch die SEC-COM als Dienstleis-
ter für andere Unternehmen – „es ist ein 
Geben und Nehmen“, betont der System-
haus-Chef. Die meisten dieser Kooperatio-
nen entstehen über die GFT, dem Un
ternehmensverbund Telekommunikation, 

Systemhäuser und Consultants können durch Kooperationen mit Partnern ihre  
Geschäftsmodelle erweitern. Telecom Handel zeigt Beispiele aus der Praxis 

dem die SEC-COM seit langem angehört. 
Über die Jahre hinweg nutzt das System-
haus so ein großes Netzwerk an Partnern, 
mit denen es mehr oder weniger regelmä-
ßig zusammenarbeitet. 

International mit Partnern

Auch Mirko Mach setzt in seinem Unter-
nehmen auf Networking – und hat damit 
vor kurzem den Sprung in internationale 
Märkte gemacht. Die MPC Service GmbH 
in Heidelberg ist der Consultant Alliance 
(www.consultant-alliance.com) beigetre-
ten, einem Netzwerk unabhängiger TK-
Berater. Diese kümmern sich um die Ab-
wicklung von Projekten multinationaler 
Kunden. „Der Vertreter des Landes, in 
dem das Headquarter sitzt, übernimmt da-
bei die Aufgaben eines Generalunterneh-
mers beziehungsweise Projektleiters, und 
wir in den jeweiligen Landesgesellschaften 
arbeiten ihm zu“, erklärt Mach. So kann die 
MPC jetzt auch bei internationalen Projek-

ten mitbieten, was bislang in erster Linie 
den Big Playern der Branche vorbehalten 
war. „Natürlich mussten wir unsere Struk-
turen, auch die Honorare, dafür anpassen“, 
so Mach. Und weiter: „Einzelne Projekte 
werden wir am Anfang zudem mit einer 
schwarzen Null abschließen.“ Trotzdem 
hat er sich auf dieses Engagement eingelas-
sen. „Nicht der schnelle Euro zählt, wenn 
man Visionen realisieren möchte.“ 

Daneben setzt die MPC seit Beginn an 
auf die Kooperation mit anderen. „Wir 
sind Spezialisten für Carrier-Dienstleis-
tungen und Mobile Device Management“, 
so Mach. Immer dann, wenn beispielswei-
se eine Kommunikationsplattform instal-
liert werden soll oder aber Speziallösun-
gen für bestimmte Branchen angefragt 
werden, holt die MPC sich Subunterneh-
mer an Bord. „Für Kunden sind wir der 
Generalunternehmer, der die Fäden in der 
Hand hält“, erklärt Mach. Und bislang sei 
ihm noch kein Kunde begegnet, der lieber 
mit einem einzelnen Unternehmen arbei-
tet als mit einem Netzwerk. 

Anders als Guido Otterbein gehört 
Mach keinem Verbund an, über den er 
Partner für gemeinsame Projekte akqui-
riert. „Über die Jahre hat sich dieses Netz-
werk kontinuierlich entwickelt und wächst 
beständig weiter“, berichtet er. So werde er 
regelmäßig von potenziellen Subunter-
nehmern kontaktiert, darüber hinaus son-
diert seit kurzem einer seiner Mitarbeiter 
aus dem Vertrieb den Markt für weitere 
Kooperationspartner. Denn ohne ein gut 
ausgebautes Netzwerk könne heute kaum 
ein Unternehmen am Markt überleben. ◼

„Für Kunden sind wir der 
Generalunternehmer, der 
die Fäden in der Hand hält“

Mirko Mach, Geschäftsführer 
MPC Service in Heidelberg

Waltraud Ritzer
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