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Fachkräftemangel 
im Channel  
ist ein Problem
Der Fachkräftemangel im Channel führt zum Teil dazu, dass Aufträge abgelehnt 
und Projekte zurückgestellt werden. Nicht überall in der Wertschöpfungskette 
ist der Mangel an Fachkräften und damit das Problem aber gleich gross, wie 
eine Bestandesaufnahme im Schweizer Channel zeigt.  

Text: Marcel Wüthrich

D
ass der Schweiz ICT-Fachkräfte feh-
len, ist seit Jahren bekannt. Davon ist 
insbesondere auch der Channel be-
WUR൵HQ��6R�HUNOlUW�HWZD�$GULDQ�%UXQ-

ner, HR-Leiter bei Cisco Schweiz: «Die Proble-
matik des Fachkräftemangels ist in Gesprächen 
mit unseren Channel-Partnern ein wiederkehren-
des Thema.» Und Microsoft-Schweiz-CEO Mari-
anne Janik führte im vergangenen Herbst im In-
terview mit «Swiss IT Reseller» aus, dass «der 

Channel den Mangel aufgrund seiner Tätigkeit 
IU�KHU� VS�UW�� XQG� HU� VWlUNHU� GDYRQ� EHWUR൵HQ� LVW��
weil IT sein Kerngeschäft ist und er gerade neue 
Themenfelder vor den Endkunden beherrschen 
muss. Kommt hinzu: Findet ein Endkunde das 
gewünschte IT-Know-how nicht auf dem Markt, 
versucht er, die Tätigkeit an den Partner auszula-
gern.» Und so erstaunt es nicht, dass auch Micro-
soft laut Janik in Gesprächen mit Partnern immer 
|IWHU�K|UW��GDVV�$XIWUlJH�QLFKW�DEJHDUEHLWHW�ZHU-
GHQ�N|QQHQ��ZHLO�GDV�3HUVRQDO�IHKOW��©$OOHLQH�LQ�
unserem Partner-Ökosystem gibt es über 15’000 
R൵HQH�6WHOOHQª��VDJWH�-DQLN�GDPDOV�DQOlVVOLFK�GHU�
$QN�QGLJXQJ�� GDVV�PDQ� LP� 5DKPHQ� HLQHV� -RE�
scouting Days stellensuchende ICT-Spezia listen 
mit Partnern zusammenbringen will (siehe Kas-
ten S. 48). 
©6ZLVV�,7�5HVHOOHUª�KDW�GLH�$XVVDJHQ�YRQ�-DQLN�

DXV�GHP�OHW]WHQ�+HUEVW�I�U�GLHVH�$XVJDEH�]XP�$Q-
lass genommen, mit dem Schweizer Channel das 
Thema Fachkräftemangel etwas genauer zu erläu-
tern. Zum einen haben wir bei IT-Dienstleistern 
QDFKJHIUDJW�� LQ�ZHOFKHQ�%HUHLFKHQ� VLH� GHQQ� DN-
tuell besonders Mühe haben, Stellen zu besetzen, 
über welche Kanäle sie mit Erfolg neue Mitarbei-
ter rekrutieren und welche Folgen der Fachkräfte-
mangel hat. Gleichzeitig haben wir auch bei Her-
stellern und Distributoren in Erfahrung gebracht, 
ZLH� HV� XP� GLH� %HVHW]XQJ� YRQ� &KDQQHO�VSH]L¿-
schen Stellen steht, und wir haben gefragt, wie at-
WUDNWLY�HLQH�$QVWHOOXQJ�LP�&KDQQHO�GHQQ�LVW�

Der Mangel an 
ICT-Fachkräften 
WUL൵W�GHQ�&KDQQHO�
besonders hart, 
schliesslich ist 
IT sein Kernge-
schäft.
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Zur Frage, ob Hersteller und Distribu-
WRUHQ�0�KH�KDEHQ��R൵�HQH�6WHOOHQ�]X�EH�
VHW]HQ��OlVVW�VLFK�JUXQGVlW]OLFK�IHVWKDO�
WHQ��+HUVWHOOHU�VFKHLQW�GLHV�UHFKW�JXW�]X�
JHOLQJHQ��ZlKUHQG�'LVWLV�PHKU�6FKZLH�
ULJNHLWHQ�EHNXQGHQ��6R�HUNOlUW�HWZD�)H�
GHULFD�%OXPHWWL��+5�)DFKIUDX�EHL�,QWHU�
GLVFRXQW� XQG� 0LFUR�VSRW�FK�� GDVV� PDQ�
KlX¿�J�EHL�6WHOOHQ�LQ�GHU�%HVFKD൵�XQJ�±�
]XP�%HLVSLHO�EHL�-XQLRU�3URGXFW�0DQD�

JHUQ�±�0�KH�KDEH��VLH�]X�EHVHW]HQ��*H�
IUDJW�QDFK�GHQ�*U�QGHQ�VDJW�%OXPHWWL��
©:LU�EDXHQ�DXI�9HUWUDXHQ�XQG�IRUGHUQ�
XQG�I|UGHUQ��'DV�9HUWUDXHQ�XQG�GLH�9HU�
DQWZRUWXQJ��ZHOFKH�ZLU�-XQLRU�3URGXFW�
Managern übertragen, ist gross. Dass 
PDJ� QLFKW� MHGHU�ª�$XFK� GDV� 6RUWLPHQW�
N|QQH� ]XGHP� HLQ� )DNWRU� VHLQ�� ©1LFKW�
MHGHU� PDQDJW� JHUQH� 6WDXEVDXJHU� XQG�
%�JHOHLVHQ�ª�
%HL� $OOWURQ� LVW� ODXW� &(2� 0DUNXV�

0HVVHUHU� GHU]HLW� GLH� %HVHW]XQJ� R൵�H�
QHU� 6WHOOHQ� DXV� GHQ� %HUHLFKHQ� &DWH�
JRU\�0DQDJHPHQW��7HFKQLFDO� 3UHVDOHV�
XQG�6DOHV�GLH�JU|VVWH�+HUDXVIRUGHUXQJ��
'DV� KDW� YHUVFKLHGHQH� *U�QGH�� ©&D�
WHJRU\�0DQDJHU� KDEHQ� XQVHUHU� (UIDK�
UXQJ�QDFK�HLQH�$൶��QLWlW�]X�.RQ]HUQHQ��

GLH�LQ�GHU�5HJHO�LQWHUQDWLRQDO�WlWLJ�VLQG�
XQG� HQWVSUHFKHQGH� .DUULHUHP|JOLFK�
NHLWHQ�ELHWHQ��=XGHP�KDEHQ�VLH�DOV�JH�
VXFKWH�6SH]LDOLVWHQ�KRKH�(UZDUWXQJHQ��
ZDV�GLH�(QWORKQXQJ�EHWUL൵�W�ª�$OV�ZHL�
WHUHU� $VSHNW� NRPPH� KLQ]X�� GDVV� DXI�
GLH� 7lWLJNHLW� DOV� &DWHJRU\� 0DQDJHU�
ZHGHU�HLQH�NRQNUHWH�$XVELOGXQJ�QRFK�
HLQ� EHVWLPPWHV� 6WXGLXP� YRUEHUHLWHQ��
©&DWHJRU\� 0DQDJHU� LVW� NHLQ� NODVVL�
VFKHV�%HUXIVELOG��(QWVSUHFKHQG�LVW�GDV�
$QIRUGHUXQJVSUR¿�O�QLFKW�LPPHU�H[DNW�
GH¿�QLHUEDU�ª� 0DQ� GHQNH� EHL� $OOWURQ�
]ZDU�� GDVV� DXI� %DVLV� JHZRQQHQHU� (U�
IDKUXQJHQ�GDV�3UR¿�O�N�QIWLJ�QRFK�JH�
QDXHU� EHVWLPPW� ZHUGHQ� NDQQ�� GRFK��
©'LH� HUIROJUHLFKH� 6XFKH� ZLUG� GXUFK�
GLHVH� 8QVFKlUIH� QDW�UOLFK� I�U� EHLGH�
6HLWHQ�QLFKW�OHLFKWHU�ª�
=X�0LWDUEHLWHQGHQ�DXV�GHQ�%HUHLFKHQ�

7HFKQLFDO� 3UHVDOHV� XQG� 6DOHV� HUNOlUW�
0HVVHUHU�� GDVV� DXFK� GLHVH� HLQH� �EHU�
GXUFKVFKQLWWOLFKH� %H]DKOXQJ� HUZDUWHQ�
Z�UGHQ��©,VROLHUW�XQWHU�GLHVHP�$VSHNW�
EHWUDFKWHW�VLQG�+HUVWHOOHU�DWWUDNWLYHU�DOV�
'LVWULEXWRUHQ�ª�%HL�7HFKQLFDO�3UHVDOHV�
NRPPH�QRFK�HLQ�ZHLWHUHU�*UXQG�KLQ]X��
GHU�HV�HUVFKZHUW��R൵�HQH�6WHOOHQ�]X�EH�
VHW]HQ��7HFKQLFDO�3UHVDOHV�P�VVWHQ�VR�
ZRKO� LQKDOWOLFK�WHFKQLVFK� KRFKJUDGLJ�
YHUVLHUW�DOV�DXFK�HFKWH�3UR¿�V�LP�GLUHN�
WHQ� .XQGHQNRQWDNW� VHLQ�� ©0HQVFKHQ��
GLH� LQ� EHLGHQ� )HOGHUQ� JOHLFKHUPDVVHQ�

VWDUN� VLQG�� VLQG� UDU� XQG� HQWVSUHFKHQG�
JHIUDJWª��ZHLVV�GHU�$OOWURQ�&(2��
'DYRQ� NDQQ� ZRKO� DXFK� %ROO� (Q�

JLQHHULQJ�DOV�DXI�GDV�7KHPD�6LFKHUKHLW�
VSH]LDOLVLHUWHU�'LVWULEXWRU�HLQ�/LHG�VLQ�
JHQ� ±� GHQQ� DXFK� %ROO� VXFKW� RIW� WHFK�
QLVFK� KRFKVSH]LDOLVLHUWH� )DFKNUlIWH��
6FKZHU� ]X� ¿�QGHQ� VHLHQ� DNWXHOO� 1HW�
ZRUN�� XQG�6HFXULW\�(QJLQHHUV�� VR�+5�
0DQDJHULQ�1DGLD�6DED��©'LHV�OLHJW�DXV�
XQVHUHU�6LFKW� YRU� DOOHP�GDULQ�EHJU�Q�
GHW�� GDVV� LP�9HUJOHLFK� ]XP�ZDFKVHQ�
GHQ� %HGDUI� DQ� ,7�)DFKNUlIWHQ� ]X� ZH�
QLJ�,QIRUPDWLNHU�DXVJHELOGHW�ZHUGHQ�ª�
$XFK� $QGUHDV� YRQ� /RZW]RZ�� 'LUHF�
WRU�&KDQQHO�	�$OOLDQFHV�EHL�0DWUL[����
VDJW�� GDVV� HV� JHUDGH� LP� WHFKQLVFKHQ�
%HUHLFK� WHLOV� HLQH� +HUDXVIRUGHUXQJ�
VHL�� HLQ]HOQH� 3RVLWLRQHQ� ]X� EHVHW]HQ��
�$NWXHOO�VXFKW�0DWUL[���LQ�GHU�6FKZHL]�
HLQHQ�&KDQQHO�0DQDJHU��©:HQQ�HV�VLFK�
XP� GLH� 6XFKH� QDFK� 6SH]LDOLVWHQ� KDQ�
GHOW��KDEHQ�ZLU�NRQNUHWH�9RUVWHOOXQJHQ��
ZDV�ZLU�EUDXFKHQ�XQG�ZHU�]X�XQV�SDVVW��
P�VVHQ�DEHU�DXFK�KlX¿�JHU�QDFKMXVWLH�
UHQ�XQG��EHUSU�IHQ��RE�XQVHUH�9RUVWHO�
OXQJHQ� PLW� GHP� $QJHERW� DP� 0DUNW�

Die Situation bei Herstellern 
und Distributoren 

«Nicht jeder managt 
gerne Staubsauger und 
Bügeleisen.»
)HGHULFD�%OXPHWWL��+5�)DFKIUDX��
,QWHUGLVFRXQW�XQG�0LFURVSRW�FK

Partner Development Manager
Wichtigste Aufgaben
*HZLQQXQJ�XQG�%HWUHXXQJ�QHXHU�9HU�
WULHEV��XQG�/|VXQJVSDUWQHU��(UDUEHLWXQJ�
]LHOJHUHFKWHU�.RQ]HSWH��XP�DXV�GHQ�.R�
RSHUDWLRQHQ�HUIROJUHLFKH�3DUWQHUVFKDIWHQ�
]X�HQWZLFNHOQ��9HUWUHWXQJ�DXI�0HVVHQ��
�)RUHQ��(YHQWV�XQG�VRQVWLJHV�9HUWULHEV�
YHUDQVWDOWXQJHQ��.RRSHUDWLRQ�PLW�6DOHV��
�0DUNHWLQJ��3UHVDOHV�XQG�&RQVXOWLQJ��
�RSHUDWLYHV�0DQDJHPHQW�XQG�:HLWHUHQW�
ZLFNOXQJ�GHU�9HUWULHEVSDUWQHU
Wichtigste Anforderungen
0HKUMlKULJH�(UIDKUXQJ�LP�$XIEDX�XQG�
(QWZLFNOXQJ�VWUDWHJLVFKHU�9HUWULHEV��
3DUWQHUVFKDIWHQ��YRUZHLVEDUH�(UIROJH�LP�
9HUWULHE�YRQ�NRPSOH[HQ�6RIWZDUHO|VXQ�
JHQ�XQG�(UIROJH�PLW�3DUWQHU��DXVJHSUlJWHV�
9HUKDQGOXQJV��XQG�3UREOHPO|VXQJVJH�
VFKLFN�VRZLH�XQWHUQHKPHULVFKHV�'HQ�
NHQ�XQG�9HUVWlQGQLV�I�U�%HODQJH�GHU�,7��
KRKH�5HLVHEHUHLWVFKDIW�VRZLH�VHKU�JXWH�
'HXWVFK��XQG�(QJOLVFKNHQQWQLVVH
Quelle: Matrix42

QLJ�,QIRUPDWLNHU�DXVJHELOGHW�ZHUGHQ�ª�
$XFK� $QGUHDV� YRQ� /RZW]RZ�� 'LUHF�
WRU�&KDQQHO�	�$OOLDQFHV�EHL�0DWUL[����

%HUHLFK� WHLOV� HLQH� +HUDXVIRUGHUXQJ�

�$NWXHOO�VXFKW�0DWUL[���LQ�GHU�6FKZHL]�

XP� GLH� 6XFKH� QDFK� 6SH]LDOLVWHQ� KDQ�

ZDV�ZLU�EUDXFKHQ�XQG�ZHU�]X�XQV�SDVVW��
P�VVHQ�DEHU�DXFK�KlX¿�JHU�QDFKMXVWLH�
UHQ�XQG��EHUSU�IHQ��RE�XQVHUH�9RUVWHO�

Territory Market Manager
Wichtigste Aufgaben
,GHQWL¿�NDWLRQ�XQG�%HWUHXXQJ�YRQ�3DUW�

QHUQ�XQG�'LVWULEXWRUHQ��0DUNW��XQG�

:HWWEHZHUEVDQDO\VHQ��.RQ]HSWLRQ�XQG�

8PVHW]XQJ�YRQ�0DUNHWLQJPDVVQDKPHQ��

(QWZLFNOXQJ�YRQ�%XVLQHVVSOlQHQ��*H�

VFKlIWVIHOGHQWZLFNOXQJ

Wichtigste Anforderungen
%HWULHEVZLUWVFKDIWOLFKH�XQG�RGHU�,7��

RULHQWLHUWH�$XVELOGXQJ�RGHU�6WXGLXP��(U�

IDKUXQJHQ�LP�,7�9HUWULHE��2UJDQLVDWLRQV�

JHVFKLFN��.RPPXQLNDWLRQV��XQG�3UlVHQWD�

WLRQVWDOHQW��%HJHLVWHUXQJVIlKLJNHLW

Quelle: Eset
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einhergehen», so von Lowtzow. Und 
auch Franziska Stemmler, HR Gene-
ralist bei Eset Deutschland, macht in 
eine ähnliche Richtung Aussagen und 
erklärt: «Die Nachfrage nach Mitar-
beitern mit technischem Fokus im Ver-
trieb, wie beispielsweise im Pre-Sales 
oder Technical Account Management, 
ist branchenübergreifend hoch. Das 
merken auch wir.»

Die Folgen des Mangels
Gefragt nach den Folgen des Fachkräf-
temangels sagt Franziska Stemmler: 
«Generell können nicht besetzte Po-
sitionen zu Engpässen führen und die 
optimale Betreuung unserer Partner 
erschweren beziehungsweise die Ent-
wicklung neuer Geschäftsfelder ver-

langsamen. Im Worst-Case-Szenario 
könnte das zusätzliche Arbeitsaufkom-
men beispielsweise im Leadmanage-
ment zu einer Bottleneck-Situation 
führen.» Man müsse aber auch klar 
sagen, dass viele Probleme auf Her-
stellerseite oftmals einen strukturellen 
Ursprung und nichts mit einem poten-
tiellen Fachkräftemangel zu tun haben. 
Als Beispiel nennt sie die bisher am 
Markt zu beobachtende Vernachlässi-
gung von älteren und erfahrenen Mit-
arbeitern bei der Neubesetzung, ein 
Fehler vieler Personalabteilungen in 
Vergangenheit, den man aber bei Eset 
nie gemacht habe. «Daher spürt unser 
Unternehmen auch keine schwerwie-
genden Folgen.»

Nadia Saba von Boll erklärt, der-
weil, dass der Fachkräftemangel ei-
nen zunehmenden Druck auf die beste-
henden Mitarbeitenden zur Folge habe 
XQG� GLHVH� QRFK� H൶��]LHQWHU� DUEHLWHQ�
müssten. «Angesichts fehlender per-
soneller Ressourcen sowie der jeweili-
gen Prioritätensetzung müssen wir zu-
dem damit leben, dass die Umsetzung 
gewisser Projekte länger dauert als ge-
wünscht.» Bei SCS Computer Systems 
hat der Fachkräftemangel bis anhin 
keine Folgen, auch weil man seit jeher 
eine sehr tiefe Fluktuationsrate habe, 
wie Geschäftsführer Stefan Sutter sagt. 
Er fügt allerdings an: «Wenn wir in die 
Zukunft schauen, werden wir bestimmt 
neue Fachkräfte benötigen, um die di-
versen Geschäftsfelder fachlich richtig 
abzudecken. Wie schnell wir das um-
setzen können, hängt bestimmt auch 
von der Rekrutierung ab.»

Interessant schliesslich auch die Aus-
sage von Markus Messerer, der anfügt, 
dass der Fachkräftemangel für Allt-
ron als Disti auch einen positiven Ef-
fekt hat, denn: «Es gibt internationale 
Hersteller, für die wir in der Schweiz 
zwischenzeitlich wichtige Funktionen 
übernehmen. Sie können Ressourcen 
von Competec nutzen und sich so bes-
ser auf ihre Kernaufgaben konzentrie-
ren. Im Gegenzug unterstützen sie uns 
beispielsweise beim Recruiting.»

So werden Mitarbeiter gesucht
Zum Stichwort Rekrutierung ergänzt 
Markus Messerer, dass man stark in 
die Entwicklungsmöglichkeiten für 
Nachwuchskräfte investiere, um das 
geeignete Personal zu bekommen – so-
wohl über Aus- als auch über Weiter-
bildung. Mit Weiterbildung könne man 

Mitarbeiter für weiterführende Aufga-
ben im Unternehmen entwickeln, und 
zum Thema Ausbildung erklärt der All-
tron-CEO, dass man dank gründlicher 
Auswahl der Lernenden in der Regel 
alle von ihnen nach Abschluss der Aus-
bildung übernehme. Ebenfalls posi-
tive Erfahrungen habe man zudem mit 

Schülern von Wirtschaftsmittelschulen 
gemacht, die im Rahmen der Schul-
]HLW�LKU�3À�LFKWSUDNWLNXP�EHL�&RPSHWHF�
absolvieren und von denen sich viele 
entscheiden, nach dem Praktikum bei 
Competec zu arbeiten. Doch Markus 
Messerer sagt auch, dass es ohne aktive 
Mitarbeitersuche natürlich nicht gehe. 
«Unsere HR-Abteilung betreibt des-
halb aktives Sourcing.» Eine andere, 
wertvolle Quelle liege zudem in der 
3À�HJH� YRQ� %HZHUEXQJV�3RROV�� ©:LU�
bekommen immer wieder gute Bewer-
bungen von aussichtsreichen Kandi-
daten, die sich nach unserer Meinung 
für andere Stellen bei Competec bes-
ser eignen als für die, auf die sie sich 
beworben haben. Diese Bewerber be-
halten wir im Pool und kümmern uns 
aktiv um sie, bis wir ihnen eine pas-
sende Stelle anbieten können. Dieser 
noch recht neue Weg hat sich bereits 
bewährt.»

«Durch langfristige Karriere-
 Planung und Nachwuchs- 

Programme bilden wir 
gezielt Fachkräfte aus, die 

sich zu Führungskräften 
entwickeln.»

Luana Gabrieli, HR-Managerin, 
Acer Switzerland

von der Rekrutierung ab.»

dass der Fachkräftemangel für Allt-
ron als Disti auch einen positiven Ef-
fekt hat, denn: «Es gibt internationale 
Hersteller, für die wir in der Schweiz 
zwischenzeitlich wichtige Funktionen 
übernehmen. Sie können Ressourcen 
von Competec nutzen und sich so bes-

ren. Im Gegenzug unterstützen sie uns 
beispielsweise beim Recruiting.»

Zum Stichwort Rekrutierung ergänzt 
Markus Messerer, dass man stark in 

Technical Account Manager
Wichtigste Aufgaben
Technische Leitung von Enterprise-Pro-

jekten; Installation, Implementierung, 

0LJUDWLRQ�XQG�.RQ¿�JXUDWLRQ�YRQ�3URGXN�

ten; technische Beratung und Betreuung 

der Kunden
Wichtigste Anforderungen
Ausbildung im IT-Bereich; Erfahrung in 

der Leitung von IT-Projekten; Projektma-

nagement; umfassende Kenntnisse in den 

gängigen Betriebs- und Serversystemen, 

virtuellen Umgebungen, IT-Infratsruktu-

ren etc.; Interesse an IT-Trends; Kommu-

nikationstalent

Quelle: Eset

Presales Engineer
Wichtigste Aufgaben
Technische Unterstützung des Verkaufspro-zesses; Produktpräsentationen und -schu-
lungen; Bedarfs- und Machbarkeitsanaly-
sen; Testinstallationen und Produkttests
Wichtigste Anforderungen
Ausbildung im IT-Umfeld; vorzugsweise 
Erfahrungen im Bereich technischer Pre-
sales; Interesse an IT-Trends; Kommunika-
tionstalent; Motivationsfähigkeit
Quelle: Eset
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Stefan Sutter von SCS Computer 
Systems berichtet von «sehr guten Er-
fahrungen» in der Zusammenarbeit mit 
dem regionalen RAV, die man gemacht 
habe. Daneben setze man auch Stellen-
plattformen, die eigene Website und 
soziale Medien. Boll fährt laut eigenen 
angaben eine «vielschichtige Strate-
gie». Man nutze einerseits das Internet 
respektive Jobportale zur Rekrutierung 
neuer Mitarbeitender. «Ebenso wert-
voll sind die gezielte Ansprache und 
Empfehlung von Kandidaten durch be-
stehende Mitarbeitende sowie die Bu-
siness-Plattform Linkedin.» Bei Mat-
rix42 beschäftigt man sich seit diesem 
Jahr intensiv mit dem Thema Talent- 
Akquise, wie Andreas von Lowtzow 
sagt. Man suche also gezielt nach Ta-
lenten und habe hierzu die Position 
7DOHQW�$FTXLVLWLRQ�3DUWQHU�JHVFKD൵�HQ��
«Aufgabe des Stelleninhabers ist es, 
sich mit der kompletten Massnahmen-
palette auseinanderzusetzen. Angefan-
gen von der Stellenanzeige, über den 
Einsatz von Personalberatern, bis hin 
zur Etablierung von Matrix42 als at-
traktiven Arbeitgeber.»

Einen Talent Acquisition Manager 
gibt es in der Person von Edwin Glas 
auch bei Dell. Glas sagt zum Thema 
Rekrutierung, dass man einen Gross-
teil der Kandidaten durch das interne 
Netzwerk und Empfehlungen von Mit-
DUEHLWHUQ� ¿�QGH�� (LQ� ZHLWHUHV� 0LWWHO�
nebst den klassischen Online-Kanälen 
sei zudem der sogenannte Discovery 
'D\�� ©$Q� GLHVHP�7DJ� |൵�QHQ� ZLU� GLH�
Türen für Hochschulabsolventen und 
geben ihnen die Möglichkeit, hinter 

die Türen von Dell zu schauen, mög-
liche Jobs und Aufgaben aus der Nähe 
zu erleben und mit unseren Mitarbei-
tern und Teams zu sprechen», so Ed-
win Glas, und damit sei man sehr er-
folgreich. Ähnliches berichtet auch 
Federica Blumetti von Interdiscount/
Microspot.ch: «Wir sind auf Hoch-
schulmessen präsent und sprechen Stu-
denten und Nachwuchstalente auch mit 
unserem Trainee-Programm an und si-
chern so unsere Nachwuchsförderung. 
Ein Grossteil der Trainees bleibt nach 
dem Traineeship im Unternehmen.»

Acer Switzerland setzt derweil auf 
GLH� LQWHUQH� 3HUVRQDOEHVFKD൵�XQJ�� ZLH�
HR-Managerin Luana Gabrieli erklärt. 
«Durch langfristige Karriere-Planung 
und interne Nachwuchs-Programme 
bilden wir gezielt Fachkräfte aus, die 
sich im Laufe ihres Werdegangs zu 
Führungskräften entwickeln. Dank 
dieser konstanten und nachhaltigen 
Mitarbeiterentwicklung hält sich der 
Fachkräftemangel bei uns in Gren-
zen.» Und bei Lenovo schliesslich 
berichtet Christoph Blankenhangen, 
Manager SMB/Channel Switzerland, 
davon, dass man stark von einem Re-
IHUUDO�3URJUDPP� SUR¿�WLHUH�� EHL� GHQHQ�
Mitarbeiter über ihr Netzwerk neue 
Kolleginnen und Kollegen anwerben. 

Daneben nutze man für die Suche nach 
potentiellen Mitarbeitern ebenfalls die 
branchenüblichen Portale sowie auch 
soziale Medien.

Gute Gründe für einen 
Channel-Job
Marianne Janik sprach im Interview 
letzten Herbst als erschwerenden Fak-
tor bei der Mitarbeitersuche den Um-
stand an, dass der Channel im Fach-
kräfte-Wettbewerb mit dem Rest der 
Wirtschaft steht und teils einen schwe-
ren Stand gegen Firmen wie SBB, Mi-
gros, Google oder auch Microsoft hat. 
Dies bestätigt auch Franziska Stemm-
ler von Eset. Der Konkurrenzkampf 
zwischen Arbeitgebern um neue Mitar-
beiter sei hart, so Stemmler, der Wett-
EHZHUE�¿�QGH�QLFKW�QXU�]ZLVFKHQ�GLUHN�
ten Konkurrenten, sondern gerade in 
der IT-Branche auch global statt. «Hier 
konkurriert das Systemhaus auch mal 
gegen ein internationales Unternehmen 

um einen interessanten Bewerber.» 
Eset wirkt dem entgegen, indem man 
PLW�%HQH¿�WV�SXQNWH�±�PRGHUQH�$UEHLWV�
SOlW]H��À�H[LEOH�$UEHLWV]HLWHQ�RGHU�(QW�
wicklungsmöglichkeiten zum Beispiel. 
Zudem fügt Stemmler an, dass die Ver-
dienstmöglichkeit in Channel-spezi-
¿�VFKHQ� -REV� VHKU� JXW� VHLHQ��0DWUL[���

«Beurteilt ein Sales-Mitarbei-
ter einen Arbeitgeber nur 

nach der Höhe des mög-
lichen Gehalts, wird es ihn 
eher zu den Herstellern als 

zu den Distributoren ziehen.»
Markus Messerer, CEO, Alltron

HR-Managerin Luana Gabrieli erklärt. 
«Durch langfristige Karriere-Planung 
und interne Nachwuchs-Programme 
bilden wir gezielt Fachkräfte aus, die 

Führungskräften entwickeln. Dank 
dieser konstanten und nachhaltigen 
Mitarbeiterentwicklung hält sich der 
Fachkräftemangel bei uns in Gren-
zen.» Und bei Lenovo schliesslich 
berichtet Christoph Blankenhangen, 
Manager SMB/Channel Switzerland, 
davon, dass man stark von einem Re-
IHUUDO�3URJUDPP� SUR¿�WLHUH�� EHL� GHQHQ�
Mitarbeiter über ihr Netzwerk neue 
Kolleginnen und Kollegen anwerben. 

Product Manager
Wichtigste Aufgaben
Komplette Betreuung der Produkte über 

den gesamten Lebenszyklus hinweg; 

3À�HJH�GHU�3URGXNWLQIRUPDWLRQHQ�XQG�

Preislisten; Betreuung Distribution; 

Markt- und Wettbewerbsanalyse

Wichtigste Anforderungen
Kaufmännische oder technische Grund-

ausbildung und/oder Hochschulabschluss; 

einwandfreie planerische und organisa-

torische Fähigkeiten; hohe Belastbarkeit/

Stressresistenz; strukturiertes Vorgehen, 

zielorientiert, selbständiges Arbeiten, un-

ternehmerisches Denken, Teamplayer

Quelle: Acer

Daneben nutze man für die Suche nach 
potentiellen Mitarbeitern ebenfalls die 
branchenüblichen Portale sowie auch 
soziale Medien.

Gute Gründe für einen 
Channel-Job
Marianne Janik sprach im Interview 
letzten Herbst als erschwerenden Fak-
tor bei der Mitarbeitersuche den Um-
stand an, dass der Channel im Fach-
kräfte-Wettbewerb mit dem Rest der 
Wirtschaft steht und teils einen schwe-
ren Stand gegen Firmen wie SBB, Mi-
gros, Google oder auch Microsoft hat. 
Dies bestätigt auch Franziska Stemm-
ler von Eset. Der Konkurrenzkampf 
zwischen Arbeitgebern um neue Mitar-
beiter sei hart, so Stemmler, der Wett-
EHZHUE�¿�QGH�QLFKW�QXU�]ZLVFKHQ�GLUHN�
ten Konkurrenten, sondern gerade in 
der IT-Branche auch global statt. «Hier 
konkurriert das Systemhaus auch mal 
gegen ein internationales Unternehmen 

Junior Product Manager
Wichtigste Aufgaben
Bearbeitung der zugewiesenen Teil-Sorti-
PHQWH��(LQNDXI�%HVFKD൵�XQJ�GHV�GH¿�QLHU�
ten Sortimentes; Mitarbeit bzw. planen, 
sicherstellen und Kontrolle von Promo-
tionen, Prospekten und Werbemitteln in 
Absprache mit dem PM bzw. Leiter CM; 
Planung, Erarbeitung und Kontrolle der 
POS-Aktivitäten gemäss Vorgaben; Ana-
lyse, Interpretation und Gegenüberstellung 
relevanter Marktdaten gem. Leiter CM
Wichtigste Anforderungen
Abschluss im kaufmännischen/betriebs-
wirtschaftlichen Bereich mit Weiterbil-
dung in Richtung Marketing oder Fach-
hochschule; proaktive, dynamische und 
aufgestellte Persönlichkeit; belastbar, 
RUJDQLVDWLRQVVWDUN�XQG�À�H[LEHO��(LJHQ�
initiative und konzeptionelle sowie ana-
lytische Fähigkeiten; Excel-Kenntnisse; 
Flair für Zahlen und Analyse; verhand-
lungssicher in Deutsch, gute Englisch-
kenntnisse und Französisch von Vorteil
Quelle: Microspot.ch
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führt ins Feld, dass man als mittelgros-

ses Unternehmen im Vergleich mit den 

Googles, SBBs und UBS’ dieser Welt 

die Möglichkeit habe, die Präferenzen 

der Mitarbeiter zu erfüllen. «Bei un-

serer Unternehmensgrösse ist es noch 

möglich, auf das Individuum einzu-

JHKHQ��:LU� ELHWHQ�À�H[LEOH�$UEHLWV]HL�
ten für die Vereinbarkeit von Beruf 

und Familie, attraktive Vergütungs-

PRGHOOH�� HLQH� JXWH�$UEHLWVDWPRVSKlUH�
JHSUlJW�GXUFK�5HVSHNW��2൵�HQKHLW� XQG�
0LWVSUDFKHUHFKW� XQG� QLFKW� ]XOHW]W� HLQ�
WHFKQLVFK�NUHDWLYHV�$UEHLWVXPIHOGª��VR�
$QGUHDV�YRQ�/RZW]RZ��
,Q� HLQH� lKQOLFKH� 5LFKWXQJ� JHKW� GLH�

$XVVDJH�YRQ�1DGLD�6DED�YRQ�%ROO�(Q�
JLQHHULQJ��0DQ�N|QQH�PLW�HLQHP�ZRKO�
WXHQG�DQGHUHQ�6HWXS�DOV�GLH�HUZlKQWHQ�
internationalen und nationalen Gross-

NRQ]HUQH�JOlQ]HQ��VR�GLH�+5�0DQDJH�
ULQ��©6R�ELHWHQ�ZLU�EHLVSLHOVZHLVH�HLQ�
K|FKVW� IDPLOLlUHV�8PIHOG�XQG�SÀ�HJHQ�
HLQHQ� VHKU� SHUV|QOLFKHQ� 8PJDQJ� XQ�
tereinander. Unsere Mitarbeitenden 

VLQG� NHLQH� 1XPPHUQ�� VRQGHUQ� HVVHQ�
]LHOOH� /HLVWXQJVWUlJHU�� GLH� HLQHQ� ZH�
sentlichen Beitrag zum nachhaltigen 

(UIROJ�GHU�)LUPD�OHLVWHQ�ª�+LQ]X�NRP�
men die guten Verdienstmöglichkeiten, 

VR�6DED�ZHLWHU��
0DUNXV�0HVVHUHU�YRQ�GHU�&RPSHWHF��

*UXSSH� I�KUW� ]XP�7KHPD�GHUZHLO� DQ��
dass man sich nicht unbedingt im di-

UHNWHQ� :HWWEHZHUE� PLW� LQWHUQDWLRQDO�
RSHULHUHQGHQ� .RQ]HUQHQ� VHKH�� ©'LH�
=LHOJUXSSH�� GLH� ZLU� DQVSUHFKHQ�� LVW�
HLQH�DQGHUH��6R�VXFKHQ�XQVHUH�%HZHU�
EHU�XQVHUHU�(UIDKUXQJ�QDFK�8QWHUQHK�
PHQ��GLH�GXUFK�À�DFKH�+LHUDUFKLHQ�XQG�
gestalterische Freiräume in besonde-

UHP�0DVVH� HLJHQYHUDQWZRUWOLFKHV�$U�
beiten und Mitbestimmung ermögli-

FKHQ�ª� (U� VDJW� DEHU� DXFK�� ©+HUVWHOOHU�
]DKOHQ� PHKU� DOV� 'LVWULEXWRUHQ�� 'DV�
liegt daran, dass bei den Herstellern die 

variablen Gehaltsanteile deutlich höher 

VLQG��%HXUWHLOW�]XP�%HLVSLHO�HLQ�6DOHV��
0LWDUEHLWHU�HLQHQ�$UEHLWJHEHU�QXU�QDFK�
der Höhe des möglichen Gehalts, dann 

ZLUG�HV�LKQ�HKHU�]X�GHQ�+HUVWHOOHUQ�DOV�
]X�GHQ�'LVWULEXWRUHQ�]LHKHQ�ª

Weiterbildung primär intern
(LQLJ�VLQG�VLFK�+HUVWHOOHU�ZLH�'LVWULEX�
WRUHQ�GDULQ��GDVV�GDV�7KHPD�$XV��XQG�
Weiterbildung der eigenen Mitarbei-

WHU� HOHPHQWDU� LVW�� %HL� &RPSHWHF� ZLUG�
GD]X�DXI�]ZHL�6lXOHQ�JHVHW]W��'LH�HUVWH�
Säule umfasst die inhaltlich-fachli-

FKH�$XVELOGXQJ��ZREHL�GLH�0LWDUEHLWHU�
VRZRKO� H[WHUQ� PLW� )DFKDXVELOGXQJHQ�
XQG� UROOHQVSH]L¿�VFKHQ� 6HPLQDUHQ� I�U�
N�QIWLJHQ� $XIJDEHQ� TXDOL¿�]LHUW� ZHU�
GHQ�� RGHU� LQWHUQ� GXUFK� )DFKVSH]LDOLV�
WHQ� JHVFKXOW� ZHUGHQ�� (EHQIDOOV� DQJH�
ERWHQ�ZHUGHQ�6SUDFKNXUVH��'LH�]ZHLWH�
6lXOH� VHW]W� DXI�GLH�:HLWHUHQWZLFNOXQJ�
GHU�SHUV|QOLFKHQ�6RIWVNLOOV��$QJHERWHQ�
ZHUGHQ�KLHU� HWZD�6HPLQDUH� ]XP�8P�
JDQJ�PLW� 6WUHVV�� .RQÀ�LNWPDQDJHPHQW�
RGHU� 5HVLOLHQ]� ELV� KLQ� ]X� HLQHP� EUHLW�
JHIlFKHUWHQ� $QJHERW� DQ� .XUVHQ� DXV�
GHQ�%HUHLFKHQ�GHV�EHUXÀ�LFKHQ�*HVXQG�
heitsmanagements. 

%HL� ,QWHUGLVFRXQW� XQG�0LFURVSRW�FK�
ZHUGHQ�LQWHUQH�$XVELOGXQJHQ�VRZLH�H[�
terne Weiterbildungen grossgeschrie-

ben, nicht umsonst gibt es im Haus eine 

$EWHLOXQJ�$XV��XQG�:HLWHUELOGXQJ��%HL�
GHQ�$XVELOGXQJHQ�ZLUG�]ZLVFKHQ�)DFK�
ausbildungen, Führungsausbildungen 

VRZLH�PDVVJHVFKQHLGHUWHQ�$XVELOGXQ�
JHQ�XQWHUVFKLHGHQ��)�U�&KDQQHO�VSH]L�
¿�VFKH�$XVELOGXQJHQ�ZLUG�ODXW�)HGHULFD�
%OXPHWWL�ZHQQ�LPPHU�P|JOLFK�PLW�LQ�
WHUQHQ�� PDVVJHVFKQHLGHUWHQ� /|VXQJHQ�
JHDUEHLWHW�� ©,P� %HUHLFK� %HVFKD൵�XQJ�
DUEHLWHQ� ZLU� DEHU� PLW� HLQHP� H[WHUQHQ�
'LHQVWOHLVWHU�� XP� 9HUKDQGOXQJVWUDL�
QLQJV�DQ]XELHWHQ�ª

Bei den grossen, internationalen Her-

VWHOOHUQ�JLEW�HV�HEHQIDOOV�ZHLWHUHLFKHQGH�
Möglichkeiten zur Weiterbildung – 

HWZD�EHL�'HOO��'HU�)RNXV�OLHJW�KLHU�DXI�
2Q�WKH�-RE�$XVELOGXQJHQ�� DEHU� DXFK�
H[WHUQHQ� :HLWHUELOGXQJHQ� XQG� 7UDL�
QLQJV�ZHUGHQ�XQWHUVW�W]W��,QWHUQ�JLEW�HV�

EHLVSLHOVZHLVH� GDV�'HOO� /HDUQLQJ� 6WX�
GLR��HLQ�]HQWUDOHV�7RRO�I�U�H[WHUQH�XQG�
LQWHUQH�7UDLQLQJV�RGHU�:HEFDVWV��(EHQ�
falls gibt es ein Mentoren-Programm 

I�U� GLH� 1DFKZXFKVI|UGHUXQJ� RGHU� HLQ�
7UDLQLQJVSURJUDPP� VSH]LHOO� I�U� GLH�
Sales- Positionen. Und nicht zuletzt bie-

WHW� 'HOO� &KDQQHO�VSH]L¿�VFKH� 6FKXOXQ�
JHQ� I�U�3DUWQHU�$FFRXQW�0DQDJHU�XQG�
,QVLGH�3DUWQHU�$FFRXQW�0DQDJHU��ZREHL�
WHLOZHLVH� DXI� H[WHUQH� 6FKXOXQJVP|J�
lichkeiten für das Channel- Personal zu-

U�FNJHJUL൵�HQ�ZLUG�

Geschäfte werden nicht gemacht
=X�JXWHU�/HW]W�±�TXDVL�DOV�hEHUOHLWXQJ�
]XU� %HIUDJXQJ� EHL� GHQ� ,7�'LHQVWOHLV�
WHUQ�� ZROOWHQ� ZLU� YRQ� GHQ� +HUVWHOOHUQ�

XQG�'LVWULEXWRUHQ�QRFK�ZLVVHQ��ZLH�VLH�
die Problematik des Fachkräfteman-

gels bei ihren Partnern einschätzen. 

Hier zeichnet sich – vor allem seitens 

GHU� 'LVWULEXWRUHQ� ±� HLQ� PHKUKHLWOLFK�
einheitliches Bild. So erklärt Stefan 

6XWWHU� YRQ� 6&6� &RPSXWHU� 6\VWHPV��
dass das Problem für die Partner auf je-

den Fall bestehe und für sie nicht ein-

IDFK�]X�KDQGKDEHQ�VHL��©+RFK�TXDOL¿��
]LHUWH�)DFKNUlIWH�]X�¿�QGHQ��LVW�LP�0R�
ment das grosse Problem, hier ist der 

Markt ausgetrocknet. Für viele Part-

ner stellt es insofern ein Problem dar, 

«Viele unserer Partner 
könnten ein stärkeres 
Wachstum aufweisen, 

würden sie die benötigten 
Mitarbeitenden finden.»

1DGLD�6DED��+5�0DQDJHULQ��
%ROO�(QJLQHHULQJ

UHP�0DVVH� HLJHQYHUDQWZRUWOLFKHV�$U�
beiten und Mitbestimmung ermögli-

variablen Gehaltsanteile deutlich höher 

0LWDUEHLWHU�HLQHQ�$UEHLWJHEHU�QXU�QDFK�

ZLUG�HV�LKQ�HKHU�]X�GHQ�+HUVWHOOHUQ�DOV�

Weiterbildung primär intern

WRUHQ�GDULQ��GDVV�GDV�7KHPD�$XV��XQG�
Weiterbildung der eigenen Mitarbei-

Category Manager
Wichtigste Aufgaben
0DUNWDQDO\VHQ��%HWUHXXQJ�YRQ�+HUVWHO�

OHUQ��0DUNHWLQJSODQXQJ��0DUNHWLQJNRQ�

]HSWLRQ��:.=�%XGJHWLHUXQJ��9HUDQWZRU�

WXQJ�6RUWLPHQWVVWUDWHJLH��3ULFLQJVWUDWHJLH�

I�U�.DWHJRULH��LQWHUQH�,QIRUPDWLRQVSÀ�LFKW�

�EHU�1HXKHLWHQ��7UHQGV��,VVXHV�HWF�

Wichtigste Anforderungen
(UIDKUXQJ�XQG�$XVELOGXQJ�LQ�0DUNHWLQJ�

NRQ]HSWLRQ��VWUDWHJLH��0DUNWIRUVFKXQJV�

NHQQWQLVVH��%XGJHWYHUZDOWXQJ��9HUKDQG�

OXQJVJHVFKLFN��:RUWJHZDQGWKHLW��YHUQHW]�

WHV�'HQNHQ

Quelle: Alltron
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als dass sie die anstehenden Projekte 
nicht termingerecht umsetzen kön-
nen und diese sogar um Monate ver-
schoben werden müssen», weiss Sut-
ter. Ähnliches berichtet Alltron-CEO 
Markus Messerer. «Von unseren Resel-
lern und Integratoren wissen wir, dass 
es eine besondere Herausforderung 
I�U�VLH�LVW��3UHVDOHV�0LWDUEHLWHU�]X�¿�Q�
den. Die Presales-Mitarbeiter der Re-
seller und Integratoren müssen wahre 
Multi talente sein: Sie müssen nicht 
nur technisch auf höchstem Niveau für 
die jeweilige Sparte ausgebildet sein, 
sondern darüber hinaus sehr gute Ver-
käufer mit ausgeprägter Menschen-
kenntnis. Fachkräftemangel in diesem 
%HUHLFK� I�KUW� IDVW� ]ZDQJVOlX¿�J� GD]X��
dass Geschäfte nicht gemacht werden, 
weil zu wenig Beratungskompetenz für 

potentielle Kunden zur Verfügung ge-
stellt werden kann.» Und seitens Boll 
Engineering sagt Nadia Saba: «Grund-
problematik für fast alle Channel-Part-
ner ist die Schwierigkeit, die benö-

tigten Spezialisten in allen möglichen 
7HLOEHUHLFKHQ�GHU�,QIRUPDWLN�]X�¿�QGHQ��
Viele unserer Partner könnten ein stär-
keres Wachstum aufweisen, würden sie 
GLH�EHQ|WLJWHQ�0LWDUEHLWHQGHQ�¿�QGHQ�ª�
Ins gleiche Horn schliesslich bläst auch 
Franziska Stemmler von Eset: «Wir se-
hen derzeit, dass im Markt primär tech-
nische Spezialisten fehlen, die von der 
Pre-Sales über die Post-Sales bis hin 
zur technischen Unterstützung den 
.XQGHQ� EHWUHXHQ�� +lX¿�J� I�KUW� GLHVHU�
Personalmangel dazu, dass margen-
trächtige Support- und Serviceaufträge 
nicht durchgeführt werden können, 
schlimmstenfalls sogar zum Verlust 
von grossen Aufträgen und bestehen-
den Kunden.»

Zeit also, bei den Partnern nachzu-
fragen. 

Franziska Stemmler von Eset: «Wir se-
hen derzeit, dass im Markt primär tech-
nische Spezialisten fehlen, die von der 
Pre-Sales über die Post-Sales bis hin 

.XQGHQ� EHWUHXHQ�� +lX¿�J� I�KUW� GLHVHU�
Personalmangel dazu, dass margen-
trächtige Support- und Serviceaufträge 
nicht durchgeführt werden können, 

von grossen Aufträgen und bestehen-

Technical Presales
Wichtigste Aufgaben
Proofs of Concept/Machbarkeitsanalysen 
für Projektanfragen erarbeiten; Lösungen 
testen; Rücksprache mit Herstellern und 
Lieferanten für weiterführende technische 
$ENOlUXQJHQ��3URMHNWR൵�HUWHQ�HUVWHOOHQ
Wichtigste Anforderungen
Technische Vorbildung in Kombination 
mit Verkaufsausbildung; Kundenbe-
darfsanalyse; Experimentierfreude; Re-
cherche von Trends und Lösungen; per-
sönliches Interesse; gutes Netzwerk; gute 
Fremdsprachenkenntnisse (Englisch)
Quelle: Alltron

Die Situation bei Dienstleistern 
Soviel vorweg: Nicht alle IT-Dienst-
leister stöhnen ob dem Fachkräfteman-
gel in der IT – beziehungsweise nicht 
alle Reseller und Integratoren bekun-
den Mühe mit der Rekrutierung von 
Fachkräften. So sagt beispielsweise 
Matthias Keller, CEO des mehrfach als 
bester Schweizer Arbeitsgeber ausge-
zeichneten Unternehmens UMB, dass 
man im vergangenen Jahr 80 neue Mit-
arbeitende habe anstellen können. «Es 
gilt für uns, trotz des Fachkräfteman-
gels erfolgreich zu rekrutieren. Auf der 

DQGHUHQ�6HLWH�SUR¿�WLHUHQ�ZLU�DXFK�YRP�
Fachkräftemangel, da dieser zu erhöh-
ter Servicenachfrage im Markt führt», 
so Keller, der ausserdem anfügt, dass 
WRS� DXVJHELOGHWH�� DXI� HLQ� VSH]L¿�VFKHV�
Thema fokussierte Fachkräfte gene-
UHOO�VFKZLHULJHU�]X�¿�QGHQ�VHLHQ�DOV�$OO�
rounder. «Gleiches gilt für Business- 
und Integration-Consultants an der 
Schnittstelle zwischen Technologie- 
und Business-Anforderungen.»

Auch bei Infoguard hat man bis an-
hin weder Aufträge ablehnen noch in-
terne Projekte oder Pläne zurückstellen 
müssen, so HR-Business-Partnerin Rita 
Kaspar. «Allerdings ist uns bewusst, 
dass unsere Mitarbeitenden stark aus-
gelastet sind. Hinzu kommt, dass wir 
neben den Kundenprojekten unsere 
Services laufend weiterentwickeln, was 
ebenfalls viel Zeit beansprucht. Daher 
ist die aktive Suche nach zusätzlichen 
Fachkräften und auch die gezielte För-
derung von jungen Berufsleuten umso 
wichtiger.» Laut Kaspar habe man letz-
tes Jahr 20 neue Mitarbeitende anstellen 
können. Aktuell spüre man den Fach-
kräftemangel als Security-Spezialist in 
allen relevanten Bereichen – vom Pe-
netration Testing und Consulting über 

Network & Security Engineering bis 
hin zur Cyber Defence. «Penetration 
Tester respektive Ethical Hackers zu 
¿�QGHQ��VWHOOW�PRPHQWDQ�HLQH�GHU�JU|VV�
ten Schwierigkeiten für uns dar. Bei 
der Cyber Defence fehlt es vor allem 
an Cyber-Security-Analysten, weshalb 
wir viele selbst ausbilden», so Kaspar. 
6FKD൵�HQ�HV�80%�XQG�,QIRJXDUG�DOVR�

noch, mit dem vorhandenen Personal 
die anstehende Arbeit zu erledigen, be-
richten diverse andere Dienstleiser da-
von, dass man aufgrund des Fachkräf-
temangels bereits Aufträge nicht an-
nehmen oder zurückstellen musste. So 
sagt zum Beispiel Mike Schule, CEO 
von Ensec: «Leider müssen wir auch 
immer wieder Aufträge ablehnen oder 
im besten Fall den Wunschtermin des 
Kunden nach hinten schieben.» Zudem 
würden durch die sehr hohe Arbeitslast 
für die aktuellen Mitarbeiter teils The-
men wie die Entwicklung neuer Ge-
schäftsfelder oder die proaktive Ver-
änderung bestehender Geschäftsfelder 
etwas auf der Strecke bleiben, ergänzt 
Schuler. Schwierig zu besetzen sind 
laut dem Ensec-CEO aktuell Stellen als 
Senior IT-Security Engineer. Dies zum 
einen darum, weil IT-Security momen-

terne Projekte oder Pläne zurückstellen 
müssen, so HR-Business-Partnerin Rita 
Kaspar. «Allerdings ist uns bewusst, 
dass unsere Mitarbeitenden stark aus-
gelastet sind. Hinzu kommt, dass wir 
neben den Kundenprojekten unsere 

ebenfalls viel Zeit beansprucht. Daher 
ist die aktive Suche nach zusätzlichen 
Fachkräften und auch die gezielte För-
derung von jungen Berufsleuten umso 
wichtiger.» Laut Kaspar habe man letz-
tes Jahr 20 neue Mitarbeitende anstellen 
können. Aktuell spüre man den Fach-
kräftemangel als Security-Spezialist in 
allen relevanten Bereichen – vom Pe-
netration Testing und Consulting über 

Partner Account Manager
Wichtigste Aufgaben
Marktanalysen; Betreuung von Verant-

wortlich für Verkauf von Produkten, 

Systemen und Dienstleistungen im zuge-

wiesenen Gebiet; Entwicklung und Ko-

ordination des Vertriebsteam; Schnittstelle 

zwischen Channel-Partnern und Her-

steller- Teams; Koordination und Zusam-

menarbeit mit Channel-Partnern

Wichtigste Anforderungen
Channel-basierte Erfahrung im Ver-

kauf; Führungserfahrung; Erfahrung im 

Aufbau und der Nutzung von Channel- 

Beziehungen

Quelle: Dell
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«Microsoft hat das Thema Weiterbildung zur obersten Priorität erklärt» 

tan ein sehr aktuelles Thema ist und 
sehr viele Unternehmen auf der Su-
che nach Fachkräften sind. Zum ande-

ren sei es als kleines Unternehmen oft-
mals schwierig, alle Forderungen der 
Bewerber erfüllen zu können, selbst 
wenn man einen interessanten Bewer-
ber für das Unternehmen begeistern 
kann. «Die Bewerber wissen natürlich 

auch, dass sie sehr gesucht sind, und 
das treibt die Löhne teilweise in astro-
nomische Höhen.» Zudem sei als kla-
rer Trend sichtbar, dass immer weniger 
Personen eine 100-Prozent-Anstellung 
wünschen, sondern Modelle von 60 bis 
80 Prozent oder zusätzliche Ferienwo-
chen bevorzugen. «Hier sind wir sehr 
À�H[LEHO�� MHGRFK�VRUJW�GDV� I�U�]XVlW]OL�
che Aufwände und Herausforderungen 
unsererseits.» 

Die Lohnthematik spricht auch ein 
Dienstleister aus dem Microsoft-Um-
feld an, der auf eine namentliche Nen-
nung lieber verzichtet. Er erklärt, dass 
Microsoft-Spezialisten prinzipiell zwar 
vorhanden seien, allerding hätten diese 
oft Lohnvorstellung, welche weit über 
dem hauseigenen Lohnband liegen. 
Mühe bei der Stellenbesetzung hat die-
ser Dienstleister bei grundsätzlichen 
IT-Fachkräften – Technikern wie Pro-
MHNWOHLWHUQ�±�PLW�2൶��FH�����(UIDKUXQJ��
Hier müsse man neue Mitarbeiter oft 
]XHUVW�I�U�GLH�7RROV�¿�W�PDFKHQ�

Zur Ablehnung von Aufträgen ist es 
schon bei A. Baggenstos & Co. gekom-
PHQ��VR�&(2�0LFKDHO�.LVWOHU�±�©SXQN�
tuell», wie er sagt. Ausserdem gehe 
«die Weiterentwicklung nicht so rasch 
voran wie gewünscht», ergänzt er. Be-
sonders Mühe bei der Stellenbesetzung 
habe man aktuell bei Service Managern 

und Cloud Engineers, und als Gründe 
GDI�U� VLHKW� .LVWOHU� GLH� KRKHQ� $QIRU�
GHUXQJHQ� DQ� .QRZ�KRZ� XQG� 0HWKR�
denkompetenz, nicht zuletzt aufgrund 
der neuen Technologien, die sich sehr 
schnell und dynamisch ent wickeln. 

Auch beim IT-Beratungshaus IT-Lo-
JL[� NDP� HV� VFKRQ� YRU�� GDVV�$XIWUlJH�
nicht angenommen werden konnten. 
.ULVWRI� *UDPP�� /HLWHU� +5�0DQDJH�
ment: «Da auch wir aufgrund des 
Fachkräftemangels teilweise nicht alle 
Stellen zum idealen Zeitpunkt besetz-
ten können, haben wir in der Vergan-
JHQKHLW� DXFK� VFKRQ�3URMHNWH� DEOHKQHQ�
müssen.» Laut Gramm sind im Bereich 
GHU� NRPSOH[HQ� XQG� VWDWLVWLVFKHQ� 'D�
tenanalyse Data Scientisten sehr ge-
sucht – wohl auch aufgrund der hohen 

«Penetration Tester 
res pek tive Ethical Hackers 
zu finden, stellt momentan 
eine der grössten Schwierig-
keiten für uns dar.»
5LWD�.DVSDU��+5�%XVLQHVV�3DUWQHULQ��
Infoguard

Microsoft treibt die ei-
gene Initiative gegen den 
Fachkräftemangel weiter 
voran. Nachdem im Feb-
ruar dieses Jahres bereits 
zum zweiten Mal ein Job 
Scouting Event erfolgreich 
über die Bühne ging, bei 
dem das Unternehmen 
eng mit dem Amt für 
Wirtschaft und Arbeit des 
.DQWRQV�=�ULFK�VRZLH�PLW�
mehreren seiner Partner 
zusammengearbeitet hatte, 
um Stellensuchende direkt 
mit potentiellen Arbeit-
gebern zusammenzubrin-
JHQ��JHKW�GDV�3URMHNW�QXQ�
in die nächste Phase über. 
«Microsoft hat das Thema 

Weiterbildung zur obersten 
Priorität erklärt, und zwar 
auf globaler Ebene und 
auch im Hinblick auf das 
NRPPHQGH�*HVFKlIWVMDKU��
Wir haben in den letzten 
beiden Monaten damit 
begonnen, die technische 
Ausbildung unserer Mitar-
beitenden unternehmens-
weit massiv auszubauen. 
Die Idee dahinter ist, dass 
wir unsere technischen 
Skills weiter vertiefen 
müssen, um noch besser zu 
verstehen, wie wir unseren 
.XQGHQ�KHOIHQ�N|QQHQª��
erklärt Tobias Steger, 
.RPPXQLNDWLRQVYHUDQW�
wortlicher bei Microsoft 

Schweiz. Im Unternehmen 
habe dies unterschiedliche 
5HDNWLRQHQ�DXVJHO|VW��JLEW�
Steger zu, denn damit sei 
auch viel Aufwand verbun-
den. Wie Giovanni Putig-
nano, Business Develop-
ment Manager bei Micro-
soft Schweiz, ausführt, 
EHWUlJW�GLHVHU�MH�QDFK�$UW�
der Weiterbildung mehrere 
Stunden: «Ich habe gerade 
HLQH�=HUWL¿�]LHUXQJ�DEJH�
schlossen, in die ich mehr 
DOV����$UEHLWVVWXQGHQ�LQ�
YHVWLHUW�KDEH��'DV�5HVXOWDW�
solcher Weiterbildungen ist 
MHGRFK��GDVV�PDQ�HLQ�YLHO�
tieferes Verständnis der be-
WUH൵�HQGHQ�0DWHULH�HUUHLFKW��

Denn man lernt zwar viele 
Inhalte on the Job, und oft 
reicht es lange Zeit aus, 
wenn man ein relativ ober-
À�lFKOLFKHV�.QRZ�KRZ�GDU�
über besitzt, setzt man sich 
MHGRFK�LP�5DKPHQ�HLQHU�
Weiterbildung eingehen-
GHU�PLW�VSH]L¿�VFKHQ�7KH�
men auseinander, vertieft 
sich das Wissen darüber 
enorm.»

Wie Tobias Steger er-
klärt, gehe es dabei aber 
nicht nur um Technolo-
gien wie beispielsweise 
Azure, sondern auch um 
.RQ]HSWH�ZLH�HWZD�GHQ�
Digital  Feedback Loop. 
Man werde die Initiative 

mit dem Beginn des neuen 
)LVNDOMDKUHV�LP�-XOL�QXQ�
weiter ausbauen und so-
wohl das Partnernetz-
ZHUN�DOV�DXFK�GLH�.XQGHQ�
näher einbeziehen. «Wir 
haben unzählige, kostenlos 
zugängliche Weiterbil-
GXQJV�5HVVRXUFHQ��KDEHQ�
diese selber getestet und 
nutzen diese auch aktiv. 
Und wir empfehlen un-
VHUHQ�3DUWQHUQ�XQG�.XQ�
den, dies auch zu tun», so 
Steger weiter.

Im Vordergrund stehen 
vor allem neue Fähig-
keiten, die heute und in 
Zukunft dringend benötigt 
werden, wie beispielsweise 

Inside Sales Partner Account 

Manager
Wichtigste Aufgaben
Unterstützung für den Aussendienstleiter; 

.RRUGLQDWLRQ�PLW�LQWHUQHQ�6DOHV�7HDPV��

=XVDPPHQDUEHLW�XQG�.RRUGLQDWLRQ�PLW�

&KDQQHO�3DUWQHUQ��/HLWXQJ�2൵�HUWHQ��

Business; Entwicklung und Betreuung der 

Field-Marketingplanung

Wichtigste Anforderungen
+RKH�.XQGHQRULHQWLHUXQJ��)OH[LELOLWlW�LQ�

einem schnell verändernden Umfeld

Quelle: Dell
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Anforderungen. So sagt der HR-Leiter: 
«Ein Wirtschaftsinformatikstudium 
reicht unserer Erfahrung nach für die 
Ansprüche unserer Kunden an Data 
Science meist nicht aus, es bedarf in ei-
ner beratenden Funktion bei IT-Logix 
zum Beispiel eines Mathematik- oder 
Physikstudiums sowie ausgeprägter 
Social Skills.» Daneben benötige man 
 aktuell zusätzliche Systemadministra-
toren für Business-Intelligence-Platt-
formen, also Kandidaten, welche die 
Tiefe der Systemadministration solcher 
komplexen Anwendungen verstehen. 
«Solche Spezialisten arbeiten nach un-
serer Erfahrung aktuell oft in Grossun-
ternehmen und nicht bei IT-Beratungs-
unternehmen», weiss Kristof Gramm. 

Beim Mobile-Spezialisten Noma-
sis musste man bis anhin keine Auf-
träge ablehnen. Man habe zum einen 
die Ressourcenplanung optimiert und 
die technischen Arbeiten entsprechend 
priorisiert, so CEO Philipp Klomp, und 
zum anderen mit Partnern ein europa-
weites Netzwerk aufgebaut, wo man 
nun bei Not auf Ressourcen von über 
100 Experten zugreifen könne. Doch 
auch für Nomasis ist es nicht einfach, 
GLH� SDVVHQGHQ� )DFKNUlIWH� ]X� ¿QGHQ��
JHUDGH�ZHQQ�HV�XP�TXDOL¿]LHUWH�WHFKQL-
sche Spezialisten geht, so Klomp. «Au-
sserdem besteht nach wie vor eine sehr 

grosse Nachfrage im Markt für gut aus-
gebildete Systemspezialisten», fügt er 
an. Monika Krüger, HR Managerin bei 
Ricoh Schweiz, erklärt derweil, dass 
es aktuell grösste Herausforderung sei, 
TXDOL¿]LHUWH� 9HUNDXIVSHUV|QOLFKNHLWHQ�
]X�¿QGHQ��'RFK�DXFK�EHL�5LFRK�±�LQ�GHU�
Schweiz erst seit relativ kurzer Zeit als 
,7�'LHQVWOHLVWHU�XQWHUZHJV�±�¿QGH�PDQ�
zurzeit, manchmal mit etwas Geduld, 
die nötigen Fachkräfte, ergänzt Krüger. 

Eine Marke als Arbeitgeber
Wissen wollten wir von den IT-Dienst-
leistern auch, über welche Kanäle sie 
rekrutieren. Hier wurde oft erklärt, 
dass nebst klassischen Massnahmen 
wie Jobinseraten und Social- Media-
Aktivitäten das Netzwerk der eigenen 
0LWDUEHLWHU�JHQXW]W�ZLUG�±�VR�HWZD�EHL�
,7�/RJL[�� ZR� HV� VRJDU� 9HUPLWWOXQJV��
respektive Anwerbe-Prämien für Mit-
arbeitende gibt, die Kandidaten vor-
stellen. Daneben investiere man ins 
Employer Branding, um von interes-
sierten High-Potentials gefunden zu 
werden. «Die Kombination von Em-
ployer Branding und Netzwerk er-
weist sich dabei als bewährtester Ka-
nal», erklärt Kristof Gramm. Nichts-
destotrotz geht IT-Logix noch andere 
Wege. So sei man verstärkt an Hoch-
schul- und Rekrutierungs-Events prä-

sent, um Kandidaten im persönlichen 
Gespräch kennenzulernen. Und: «In 
VSH]L¿VFKHQ�$XVQDKPHIlOOHQ�EHDXIWUD-
gen wir sehr gezielt Headhunter, auch 
weil unser eigener Reach etwa im na-
hen Ausland begrenzt ist», so Gramm.  

Employer Branding ist auch bei Info-
guard ein grosses Thema, an dem man 
aktuell intensiv arbeite. «Dabei ist das 
Hochschul- und Lehrstellen-Marketing 
ein zentraler Bestandteil», so Rita Kas-

«Die Bewerber wissen, dass 
sie sehr gesucht sind, das 

treibt die Löhne teilweise in 
astronomische Höhen.»

Mike Schuler, CEO, Ensec

«Microsoft hat das Thema Weiterbildung zur obersten Priorität erklärt» 
Wissen über Künstliche 
Intelligenz und die Cloud. 
Wichtig ist aber nicht nur 
die konstante Weiterbil-
dung der eigenen Arbeits-
kräfte, sondern auch be-
stimmte Mitarbeitende vor 
einer geplanten Restruktu-
rierung umzuschulen, um 
sie im eigenen Unterneh-
men weiter beschäftigen zu 
N|QQHQ�RGHU�VLH�¿W�I�U�GHQ�
Arbeitsmarkt zu machen. 
Das sei nicht nur wertvoll 
für das einzelne Unterneh-
men, sondern auch für den 
Schweizer Arbeitsmarkt, 
ist Steger überzeugt.
)DNW�LVW�ODXW�GHQ�9HUDQW-

wortlichen bei Microsoft, 

dass die Cloud-Adoption in 
der Schweiz noch sehr tief 
ist. Man müsse deshalb die 
relevanten Entscheidungs-
träger davon überzeugen, 
dass die Zukunft in der 
Cloud liegt, so Steger 
weiter: «Das Potential ist 
riesig, aber in der Schweiz 
herrscht noch eine gewisse 
Lethargie in Bezug auf die 
Nutzung neuer Technolo-
gien. Wir möchten deshalb, 
dass man diese versteht. 
8QG�GLHV�EHWUL൵W�QLFKW�QXU�
die IT, sondern auch das 
Business. Dort fehlt oft das 
Wissen darüber, in welchen 
Bereichen neue Techno-
logien wie die Cloud ein 

Unternehmen unterstützen 
können. Die rund 15’000 
QRFK�R൵HQHQ�6WHOOHQ�LQ�
unserem Partnernetzwerk 
zeigen auf, dass noch un-
genutztes Geschäftspoten-
tial brach liegt.» Den Fach-
kräftemangel könne man 
unmöglich nur mit Leuten 
decken, die frisch aus einer 
entsprechenden Ausbildung 
kommen, sondern müsse 
auch die vorhandenen 
Ressourcen nutzen, indem 
man sie weiterbilde, stellt 
Steger klar.

Auch deshalb will Micro-
soft diese Herausforderun-
gen zusammen mit seinen 
Partnern angehen. Wie 

 Giovanni Putignano aus-
führt, sei eines der aktuell 
noch bestehenden Prob-
leme, im Bereich Weiter-
bildung die relevanten In-
KDOWH�]X�¿QGHQ��©:LOO�PDQ�
sich beispielsweise über 
die Cloud oder Künstliche 
Intelligenz informieren, 
zeigt sich, dass faktisch ein 
Überangebot an Ressour-
cen besteht. Es ist deshalb 
entscheidend, eine Über-
VLFKW�]X�VFKD൵HQ��EHU�GLH�
vielen Angebote, die es zu 
den meisten Themen gibt. 
Aus diesem Grund wol-
len wir eine Anlaufstelle 
VFKD൵HQ��DQ�GLH�VLFK�LQWHU-
essierte Fachkräfte wenden 

können, um eine Standort-
bestimmung durchzuführen 
und die richtigen Lernin-
KDOWH�]X�¿QGHQ�ª�:LH�JH-
nau diese Anlaufstelle aus-
sehen wird, ist noch nicht 
klar. Sicher werde es eine 
Online-Plattform geben, 
aber auch eine physische 
Anlaufstelle oder ein Pop-
up-Konzept seien denkbar, 
so Putignano weiter.

Die Marschroute ist also 
festgelegt, jetzt gilt es ge-
mäss Giovanni Putignano, 
die richtigen Partner zu 
LGHQWL¿]LHUHQ��PLW�GHQHQ�
das geplante Weiterbil-
dungsangebot konkret um-
gesetzt werden kann. (luc)
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par. «Wir haben aktuell zehn Informa-
tik-Lernende, wobei bisher die meis-
ten auch nach der Ausbildung bei uns 
geblieben sind. Mit Studenten treten 
wir an Hochschul-Events in Kontakt, 
veranstalten interne Anlässe und ver-
suchen mit attraktiven Anstellungsbe-
dingungen zu punkten, beispielsweise 
PLW�À�H[LEOHQ�7HLO]HLWSHQVHQ�XQG�¿�QDQ�
zieller Ausbildungsbeteiligung.» Für 
erfahrene Spezialisten setzt Infoguard 
nebst dem klassischen Recruiting eben-
falls auch auf das Mitarbeiternetzwerk. 
Kaspar: «Die persönliche Weiteremp-
fehlung ist grundsätzlich die beste und 
einfachste Variante, weshalb ein star-
kes Employer Branding und zufriedene 
Mitarbeitende umso wichtiger sind.»

Ricoh als international tätiger Kon-
]HUQ�NDQQ�GHUZHLO�R൵�HQHQ�6WHOOHQ�DXFK�
konzernweit ausschreiben und Mitar-
beitende aus anderen Ländern für die 
Schweiz gewinnen. Daneben biete 

man Mitarbeitenden die Möglichkeit, 
sich intern weiterzuentwickeln, so Mo-
nika Krüger. Anders die Situation beim 
noch jungen Unternehmen Ensec, wo 
die Maturität noch nicht so weit sei, 
eigene Mitarbeiter auszubilden, wie 
Mike Schuler sagt. Darum müsse man 
Mitarbeiter auf dem Markt rekrutieren. 
«Da kommen als Kandidaten auch Mit-
arbeiter von Mitbewerbern in Frage», 
so Schuler, während Mitarbeiter von 

Kunden abgelehnt würden – «ausser 
der Kunde gibt uns sein klares OK». 
8P�0LWDUEHLWHU�]X�¿�QGHQ��EHVFKlIWLJH�
man aktuell einen Schweizer Headhun-
ter. Zudem werden man immer wieder 
von UK-basierten Headhuntern ange-
fragt und probiere diese auf Erfolgs-
basis ab und zu aus. «Bisher allerdings 
mit mässigem Erfolg.» Erfolgreicher 
seien persönliche Kontakte und das ei-
gene Netzwerk. 

Mit UK-Headhuntern hat auch der 
Microsoft-Spezialist, der Anonymität 
präferiert, Erfahrungen gemacht. So sei 
es nämlich schon vorgekommen, dass 
solche Vermittler im Unternehmen an-
gerufen und sich als Microsoft-Ange-
stellte ausgegeben hätten, um so mit 
den Spezialisten sprechen zu können 
und diese dann abwerben zu versu-
chen. Dieselben Leute hätten gleichzei-
tig aber auch versucht, in der HR-Ab-
teilung Kandidaten anzubieten – «sehr 
unseriös, das Ganze», so der Eindruck.

Die Stärken von KMU
%HLP� 7KHPD� $UEHLWJHEHUDWWUDNWLYLWlW�
– gerade im Vergleich mit den Gross-
unternehmen und Konzernen – ist der 
7HQRU�ZHLWJHKHQG�HLQKHOOLJ��6WHOOYHUWUH�
tend hier Michael Kistler von A. Bag-
genstos & Co.: «Wir spielen im Wett-
bewerb mit grossen Organisationen 
unser Stärken aus: die Möglichkeit für 
HLQH�DNWLYH�0LWJHVWDOWXQJ��)OH[LELOLWlW��
klare Strategie, kurze Entscheidungs-
wege, teamorientierte Firmenkultur. 
Für die Mitarbeiter, die zu uns passen, 
sind diese Faktoren entscheidend.» 
Angesprochen auf die Verdienstmög-
lichkeiten sagt Kistler aber auch ganz 
klar: «Wenn bloss die monetären Fak-
toren zählen, können wir nicht ganz mit 
Grossunternehmen gleichziehen.» Das 
Gesamtpaket sei jedoch durchaus kon-
kurrenzfähig. Rita Kaspar von Info-
guard fügt noch ein weiteres Argument 
DQ�±�GDV�7KHPD�)RNXVVLHUXQJ��LP�)DOOH�
LKUHV� 8QWHUQHKPHQV� DXI� GDV� 7KHPD�
Cyber Security. «Dadurch können sich 
unsere Mitarbeitende stärker speziali-
sieren und laufend weiterentwickeln. 
Dieser Fokus ist in Grossunternehmen 
oftmals nicht gegeben.» 

Mike Schuler von Ensec gibt zu be-
denken, dass man im Wettbewerb mit 
den Grossunternehmen gar nicht unbe-

dingt um dieselben Fachkräfte buhle. 
«Es gibt Personen, welche nicht für 
Grossunternehmen gemacht sind, son-
dern lieber bei einem KMU arbeiten. 
Ein familiäres Umfeld, in dem die 
Mitarbeiter sich untereinander kennen 
und gemeinsam an sozialen Events 
teilnehmen ist für viele Arbeitskräfte 
auch enorm wichtig.» Nicht wegzu-
diskutieren sei aber nebst dem Faktor 
Lohn sicherlich, dass Grossunterneh-
men mehr zu bieten haben hinsicht lich 
Aufstiegs chancen, Auslandsaufent-
KDOWHQ�XQG�DQGHUHQ�%HQH¿�WV��VR�6FKX�
ler. Hierzu ergänzt Philipp Klomp von 
Nomasis allerdings, dass die Löhne bei 
Grossunternehmen teils zwar ausser-
ordentlich gut seien. «Doch auch wir 
können ein interessantes Paket bie-
ten. Ansprechende Löhne, sechs Wo-
chen Ferien für alle Mitarbeiter, Va-
terschaftsurlaub, Weiterbildungsmög-
OLFKNHLWHQ�� 7HLO]HLWDUEHLW�� XQEH]DKOWH�
Ferien, kurze Entscheidungswege und 
wenig Politik», seien durchaus auch 
überzeugende Faktoren.

Weiterbildungsangebote 
sind zentral
Ein überzeugendes Argument für einen 
,&7�)DFKVSH]LDOLVWHQ� N|QQHQ� EHL� GHU�
Arbeitgeberwahl sicherlich auch die 
Aus- und Weiterbildungsmöglichkei-
ten einer Firma sein. Hier zeigen sich 
alle Dienstleister sehr aktiv. So gibt es 
zum Beispiel bei A. Baggenstos & Co. 
für jeden Mitarbeiter jährlich rund zwei 
Wochen bezahlte Ausbildung. Zudem 
¿�QGH� LQ� GHQ� )DFKWHDPV� HLQ� VWlQGLJHU��

«Wenn bloss die monetären 
Faktoren zählen, können 
wir nicht ganz mit Gross-
unternehmen gleichziehen.»
Michael Kistler, CEO, A. Baggenstos 
& Co.

Channel Marketing Manager
Wichtigste Aufgaben
$XIEDX�XQG�3À�HJH�YRQ�%H]LHKXQJHQ�

im Channel und mit Partner Sales Ma-

nagement; Entwicklung und Betreuung  

Field-Marketingplanung; Unterstützung 

bei der Planung/Entwicklung von Marke-

ting-Programmen; Unterstützung der loka-

OHQ�7HDPV�EHL�VWUDWHJLVFKHQ�,QYHVWLWLRQHQ

Wichtigste Anforderungen
(UIDKUXQJ�LP�,7�+DUGZDUH��6RIW�
ware-Marketing; Verständnis für Chan-

nel-Marketing und globale Struktur(en); 

Erfahrung mit Channel-Programmen; 

Erfahrung in EMEA- und Field-Marke-

ting-Funktionen von Vorteil

Quelle: Dell
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wöchentlicher Austausch statt, bei dem 

alle voneinander lernen können, so 

Michael Kistler. Matthias Keller von 

UMB streicht hervor, dass es in seinem 

Unternehmen als Great Place to Work 

keine Budgetbeschränkungen bei den 

Ausbildungsaktivitäten gibt. «Jeder 

Teamleader kann mit seinen Kollegin-

nen und Kollegen frei über Ausbildung 

entscheiden. Wir fördern die persön-

liche Entwicklung zudem mit einer ei-

genen UMB-Academy mit gezielten 

fachlichen Ausbildungen, Know-how-

Sharing im Team und auch vielen An-

geboten rund um Social Skills.» Bei 

,QIRJXDUG� ZHUGHQ� 0LWDUEHLWHQGH� ¿��
nanziell beim berufsbegleitenden Stu-

dium unterstützt. «Intern veranstalten 

wir zudem regelmässig Weiterbildun-

JHQ� XQG� ¿�QDQ]LHUHQ� IXQNWLRQVEH]R�
JHQH� =HUWL¿�]LHUXQJHQ� XQG� .XUVH� ZLH�
beispielsweise Trainings am SANS 

– eines der weltweit renommiertesten 

Institute für Cyber Security», so Rita 

Kaspar. Und wie bereits erwähnt, bil-

det Infoguard Lehrlinge aus. 

Monika Krüger von Ricoh Schweiz 

sagt zum Thema Aus- und Weiterbil-

dung: «Wir sind überzeugt, dass unsere 

Mitarbeitenden am meisten vom Lern-

PRGHO� ½��� ��� ��¾� SUR¿�WLHUHQ�� �5LFRK�
unterstützt Job Enrichment, Mitarbeit 

in interessanten Projekten, Coaching 

und Mentoring, traditionelle Schulun-

gen wie beispielsweise E-Learnings, 

externe Kurse und interne Schulun-

gen.» Nomasis verspricht den Mitar-

beitern die Möglichkeit, neben den 

IDFKVSH]L¿�VFKHQ� )lKLJNHLWHQ� DXFK� LQ�
persönliche Weiterbildung investieren 

zu können. «Mit der Nomasis Univer-

VLW\�ELHWHQ�ZLU�0LWDUEHLWHUQ�¿�QDQ�]LHOOH�
und zeitliche Unterstützung für die 

persönliche Weiterentwicklung nach 

ihren Wünschen», so CEO und Grün-

der Philipp Klomp. Und seitens IT-Lo-

gix sagt Gramm, dass man ein grosses 

Budget für interne wie externe Ausbil-

dung investiere – schliesslich verkaufe 

man den Kunden die gescheiten Köpfe 

der Mitarbeitenden, und dieses Ni-

veau müsse hochgehalten werden. Bei 

IT-Logix können zum Beispiel Initia-

tiven und Interessengruppen gebildet 

werden, die sich einem Thema anneh-

men, oder es können externe Weiterbil-

dungen besucht werden. «Dies haben 

wir bewusst in unsere Auslastungsziele 

eingeplant.» Zudem schicke man zum 

Beispiel Juniors nicht direkt unbeglei-

tet in Projekte, sondern sorge mit ei-

nem «Götti-Prinzip» für Unterstützung 

durch erfahrene Berater. Und: «Aus-

reichend Zeit für den fachlichen Aus-

tausch der Experten untereinander wird 

bei uns grossgeschrieben», so Gramm.

Ein Blick in die Zukunft
Abschliessend haben wir die befragten 

Dienstleiter noch gebeten, den Blick 

einige Jahre in die Zukunft zu lenken 

und eine Prognose zu wagen, in wel-

chen Bereichen mit einem erhöhten 

%HGDUI� DQ�)DFKNUlIWHQ� ]X� UHFKQHQ� LVW��
«Bei allem, was mit Automatisierung 

zu tun hat», lautet hier Kristof Gramms 

Antwort. «Insbesondere deshalb, da 

wir in der Schweiz aufgrund infolge 

des hohen Lohnniveaus besonders ge-

fordert sind, die Kosten zu senken und 

GLH� (൶��]LHQ]� ]X� HUK|KHQ�ª� (EHQIDOOV�
rechnet man bei IT-Logix mit einem 

erhöhten Bedarf an gute Datenanalys-

ten und Datenmodellierern/-spezialis-

ten. «Letztere, weil die Datenqualität 

absolut erfolgsentscheidend ist. Das 

heisst, es benötigt Spezialisten, die sich 

JXW�PLW�'DWHQÀ��VVHQ��'DWHQVWUXNWXUHQ�
XQG� 'DWD�:DUHKRXVH�6SH]L¿�ND� DXV�
kennen.»

Philipp Klomp von Nomasis sieht 

VSH]LHOO� EHL�0LWDUEHLWHUQ�PLW� À�H[LEOHU�
und agiler Arbeitsweise für neue Ideen 

und Ansätze grosses Potential, da der 

Markt sich immer schneller drehe und 

8QWHUQHKPHQ�LPPHU�À�H[LEOHU�DXI�9HU�
änderungen reagieren müssen. Bei Ri-

coh sieht man einen erhöhten Bedarf an 

)DFKNUlIWHQ� PLW� JURVVHU� .XQGHQQlKH��
die individuell auf die Kundenbedürf-

nisse eingehen können. Ensec rechnet 

damit, dass grundsätzlich «gute tech-

nische Ressourcen» auch künftig Man-

gelware bleiben dürften. Ähnlich die 

Aussage von Michael Kistler, der sagt: 

«Mitarbeiter mit einem guten Mix an 

Informatikwissen, betriebswirtschaft-

lichem Know-how und guten zwi-

VFKHQPHQVFKOLFKHQ� )lKLJNHLWHQ� VLQG�
heute wie auch in Zukunft wohl sehr 

gefragt.» Matthias Keller von UBM 

prognostiziert derweil: «Top ausgebil-

GHWH� )DFKVSH]LDOLVWHQ�� %U�FNHQEDXHU�
zwischen Business Anforderungen und 

Technologie, Digitalisierungs- und In-

tegrationsexperten werden sicher sehr 

gefragte Berufsbilder sein.» Während 

Infoguard mit Blick auf das eigene 

Geschäftsfeld erklärt, dass man davon 

DXVJHKH��GDVV�VLFK�GHU�)DFKNUlIWHPDQ�
gel in allen Bereichen der Cyber Secu-

rity verschärft. Spezialisten in den Be-

reichen Detection & Response sowie 

Penetration Testing würden dabei be-

sonders gefragt sein, da diese Bereiche 

an Bedeutung gewinnen werden. ■

«Top ausgebildete Fach-
spezialisten, Brückenbauer 

zwischen Business und 
Technologie, Digitalisie-
rungs- und Integrations-

experten werden gefragte 
Berufsbilder sein.»

Matthias Keller, CEO, UMB
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Product Sales Manager
Wichtigste Aufgaben
9HUDQWZRUWXQJ�I�U�6RUWLPHQWVEHUHLFK��$N�
quise von Neukunden sowie deren Bewirt-
VFKDIWXQJ��.DONXODWLRQ��(UVWHOOXQJ�XQG�
1DFKYHUIROJXQJ�YRQ�$QJHERWHQ��'XUFK�
I�KUXQJ�YRQ�9HUNDXIVYHUKDQGOXQJHQ��
Prüfung von neuen Herstellern wie auch 
Optimierung bestehender Partnerschaf-
WHQ��-DKUHVJHVSUlFKH�PLW�9HUWUDJVSDUWQHUQ��
Teilnahme an Events

Wichtigste Anforderungen
+RKH�$൶��QLWlW�]X�,&7��VLFKHUHV�$XIWUHWHQ��
hEHU]HXJXQJVNUDIW�XQG�9HUKDQGOXQJVJH�
VFKLFN��KRKHU�*UDG�DQ�(LJHQPRWLYDWLRQ�
XQG�6HOEVWlQGLJNHLW��VWLOVLFKHUHV�'HXWVFK��
JXWH�(QJOLVFKNHQQWQLVVH��HYWO��)UDQ]|VLVFK
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