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Videokonferenzen als 
White-Label-Angebot 
für Integratoren 
Mit Veeting Rooms, einer Lösung des Schweizer Anbieters Veeting, kann jeder Integrator zum 
Videokonferenz-Anbieter werden und dabei noch zusätzliche Einnahmen generieren. 

Text: Marcel Wüthrich

Videokonferenzlösungen respektive deren Anbie-
ter gehören zweifelsohne zu den Gewinnern der 
&RURQDNULVH�� 'DV� WUL൵W� DXFK� DXI� GHQ� 6FKZHL]HU�
6RIWZDUH�+HUVWHOOHU�9HHWLQJ�]X��$QELHWHU�GHU������

lancierten Lösung Veeting 
Rooms. In den letzten März- 
und April-Wochen musste 
Veeting die Kapazitäten ver-
dreifachen und hat den Kun-
GHQVWDPP� YHUI�Q൵DFKHQ�
N|QQHQ�� ZLH� )DELDQ� %HUQ-
KDUG��*U�QGHU�XQG�&(2�YRQ�
9HHWLQJ�� LP� *HVSUlFK� PLW�
©6ZLVV�,7�5HVHOOHUª�HUNOlUW�

Allerdings unterscheidet 
sich Veeting Rooms in eini-
gen Punkten von den gros-
VHQ�� LQWHUQDWLRQDOHQ� 0LWEH-
ZHUEHUQ�ZLH�=RRP��*RRJOH�
0HHW�RGHU�&LVFR�:HEH[��GLH�
Corona-bedingt ebenfalls 
enorm Auftrieb bekamen. 
Veeting Rooms ist aus-
schliesslich auf Geschäfts-
NXQGHQ� DXVJHULFKWHW�� ZREHL�
nicht die Kommunikation 
per Video im Zentrum steht. 
9LHOPHKU�GH¿QLHUW�VLFK�9HH-
ting Rooms als Konferenz-
O|VXQJ�� XP� JHVFKlIWOLFKH�
0HHWLQJV� LP� YLUWXHOOHQ� 6LW-
zungsraum abzuhalten. Dass 
Video nicht das zentrale 

(OHPHQW�LVW��HUNHQQW�PDQ�DOOHLQ�VFKRQ�DP�/D\RXW�
YRQ�9HHWLQJ� 5RRPV�� ZR� GHU� 9LGHR�7HLO� DXI� GLH�
UHFKWH�6HLWH�YHUVFKREHQ�ZLUG��ZlKUHQG�(OHPHQWH�
wie Whiteboard oder Dokumente den grossen Teil 
GHV� %LOGVFKLUP��3ODW]HV� HLQQHKPHQ�� 'RFK� QLFKW�

QXU�IXQNWLRQDO��VRQGHUQ�DXFK�NRPPHU]LHOO�JLEW�HV�
8QWHUVFKLHGH�� 6R� JLEW� HV� NHLQH�ZHUEH¿QDQ]LHUWH�
*UDWLV�9HUVLRQ� YRQ� 9HHWLQJ� 5RRPV�� VWDWWGHVVHQ�
ZHUGHQ� 6LW]XQJVUlXPH� YHUPLHWHW�� HQWZHGHU� LP�
$ER�I�U����)UDQNHQ�SUR�0RQDW�RGHU�SUR�6LW]XQJ��
Und nicht zuletzt ist die Lösung auch als White- 
/DEHO�9HUVLRQ�HUKlOWOLFK��GLH��EHU�3DUWQHU�YHUWULH-
ben wird – und zwar international. Von den aktu-
HOO�UXQG����9HHWLQJ��9HUWULHEVSDUWQHUQ�VLW]HQ�QlP-
OLFK�QXU�GHUHQ�GUHL�LQ�GHU�6FKZHL]�±�HLQH�=DKO��GLH�
GDV�8QWHUQHKPHQ�JHUQH�HUK|KHQ�P|FKWH��ZLH�)D-
ELDQ�%HUQKDUG�HUNOlUW��

Mindestens 25 Prozent Marge
'LH�YROOVWlQGLJ�DQSDVVEDUH�:KLWH�/DEHO�9HUVLRQ��
GLH�PDQ�3DUWQHUQ�]XU�9HUI�JXQJ�VWHOOW��XQWHUVFKHL-
GHW�VLFK�EH]�JOLFK�)XQNWLRQVXPIDQJ�QLFKW�YRQ�GHU�
9HUVLRQ��GLH�9HHWLQJ�VHOEVW�DQELHWHW��$XFK�EH]�J-
OLFK�%XVLQHVV�0RGHOO�VLQG�GLH�$QJHERWH�GHU�3DUW-
ner und von Veeting selbst identisch – auch die 
3DUWQHU�YHUPLHWHQ�6LW]XQJVUlXPH�DQ�LKUH�(QGNXQ-
GHQ�� HLQIDFK� XQWHU� HLJHQHP�1DPHQ�� ©'DEHL� EH-
]LHKW� GHU� 3DUWQHU� GLH� 5lXPH� EHL� XQV� ]XP� (LQ-
NDXIVSUHLV�XQG�NDQQ�GDQQ�GHQ�3UHLV�I�U�VHLQH�(QG-
kunden selbst festlegen. Das Geschäft ist 
volumenbasiert. Je mehr Räume der Partner ver-
NDXIW��GHVWR�J�QVWLJHU�NDQQ�HU�EHL�XQV�HLQNDXIHQ�ª�
3HRSOHIRQH� ±� HLQHU� GHU� 6FKZHL]HU�:LHGHUYHU-

NlXIHU� YRQ� 9HHWLQJ� ±� ELHWHW� XQWHU� GHP� 1DPHQ�
3HRSOHIRQH� 0HHW� GDV� 0RQDWVDER� EHUHLWV� I�U� ���
)UDQNHQ� DQ�� ©/HW]WOLFK� NDQQ� MHGHU� 3DUWQHU� GHQ�
(QGNXQGHQSUHLV�VHOEVW�IHVWOHJHQ�±�DEKlQJLJ�DXFK�
YRQ�GHQ�=XVDW]VHUYLFHV�� GLH� HU� DQELHWHW�� -H� QDFK�
(QGNXQGHQSUHLV�EHWUlJW�GLH�0DUJH�FLUFD����3UR-
zent. Mit entsprechend hohem Volumen kann sie 
DXFK�����3UR]HQW�RGHU�PHKU�HUUHLFKHQ�ª�

Partner mit einem eigenen Datacenter haben 
DXFK�GLH�0|JOLFKNHLW��©LKUHª�9HUVLRQ�YRQ�9HHWLQJ�

«Es ist unseren Partnern 
auch möglich, dass sie 
Veeting Rooms nicht nur 
für sich selbst anpassen, 
sondern auch an ihre 
Endkunden als White  
Label weiterverkaufen.»
)DELDQ�%HUQKDUG��*U�QGHU�XQG�&(2�� 
Veeting
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Das Element Video spielt bei Veeting Rooms keine zentrale Rolle, vielmehr versteht sich die Lösung doch als 
virtueller Konferenzraum.

Rooms auf den eigenen Servern zu betreiben. An-
sonsten kann der Partner die Lösung als Service 
vom Hersteller beziehen, wobei Veeting ver-
spricht, selbst alle Server in der Schweiz zu be-
treiben. Unabhängig vom Betriebsmodell erklärt 
der Veeting-CEO, dass abgesehen von den Setup- 
Aufwänden beim On-Premise-Betrieb keine initi-
alen Investitionen vom Partner getätigt werden 
müssen. «Das Investment vom Partner muss le-
diglich im Marketing passieren – wobei wir hier 
mit Material Unterstützung leisten – und natürlich 
beim Aufbau von Know-how. Daneben verlangen 
wir ein gewisses Commitment vom Partner, er 
muss im Minimum 20 
Räume verkaufen, wofür 
wir ihm im Sinne einer 
Ramp-up-Phase genügend 
Zeit einräumen.» 

Partner mit vertikaler 
Spezialisierung gesucht
Als potenzielle Partner prä-
destiniert sind laut Fabian 
Bernhard unter anderem 
kleinere Telekomunterneh-
men, die ihr Angebot für 
Geschäftskunden durch 
 Videokonferenzen abrunden 
wollen. «Aber auch für Inte-
gratoren, die sich auf eine 
vertikale Branche speziali-
siert haben, ist unsere Lö-
sung für den Wiederverkauf 
spannend», sagt Bernhard 
und nennt als Beispiel eines 
möglichen Partners einen 
IT-Integratoren, der vor 
 allem Anwaltskanzleien betreut. «Solche Kanz-
leien haben nicht zuletzt aufgrund der aktuellen 
Situation ein riesiges Bedürfnis nach einer siche-
ren Konferenzlösung. Mit Veeting Rooms als 
White- Label-Lösung kann der Partner Mehrwert 
EHL�VHLQHQ�.XQGHQ�VFKD൵HQ�XQG�]XVlW]OLFKH�(LQ-
nahmen generieren.» Doch damit nicht genug: 
«Es ist unseren Partnern auch möglich, dass sie 
Veeting Rooms nicht nur für sich selbst anpassen, 
sondern auch an ihre Endkunden als White Label 
weiterverkaufen.» Um beim Beispiel der An-
waltskanzlei zu bleiben, könnte der Integrator 
also für seinen Anwaltskunden Veetings Rooms 
einrichten, damit der Anwalt seinen Klienten eine 
.RQIHUHQ]O|VXQJ�XQWHU�GHP�HLJHQHQ�%UDQG�R൵H-
rieren kann. «So ein Partner ist natürlich ideal für 
uns», sagt Bernhard.

Partnerstufen, wie man sie bei klassischen Pro-
dukten respektive Partnermodellen hat, kennt 
9HHWLQJ� QLFKW�� XQG� HV� JLEW� DXFK� NHLQ� =HUWL¿]LH-

rungsprogramm, das durchlaufern werden müsste. 
«Aber natürlich haben auch wir Vereinbarungen 
PLW�3DUWQHUQ��LQ�GHQHQ�XQWHU�DQGHUHP�VHLQH�3ÀLFK-
WHQ�GH¿QLHUW�VLQG��6R�WUlJW�]XP�%HLVSLHO�GHU�3DUW-
ner die Verantwortung für den First Level Sup-
port», erklärt Fabian Bernhard, während der 
 Second- und Third-Level-Support bei Veeting 
OLHJH��8QG�DXFK�RKQH�=HUWL¿]LHUXQJVDQIRUGHUXQ-
gen sorge man dafür, dass Qualitätsstandards 
 sichergestellt werden. «Jeder neue Partner wird 
geschult, unter anderem darin, wie die White-
Label- Lösung beim Endkunden eingerichtet 
wird», so der Veeting-Gründer. 

Keine Angst vor Zoom und Co.
Last but not least kommt Fabian Bernhard noch 
darauf zu sprechen, wie man sich gegen die schein-
bar übermächtige internationale Konkurrenz be-
haupten will. «Keiner der grossen Anbieter hat ein 
vergleichbares Produkt am Start, das als White- 
Label-Lösung verfügbar ist», so das erste Argu-
ment für Veeting Rooms. Hinzu komme natürlich 
der Schweiz-Aspekt mit der lokalen Datenhaltung 
und der Sicherheit. Und nicht zuletzt hätten Part-
ner bei Veeting die Möglichkeit, ihre Inputs einzu-
bringen. «Das ist enorm wichtig, unser Produkt 
lebt vom Feedback der Partner, und wir hören sehr 
genau auf die Rückmeldungen des Marktes. Wenn 
ein Partner für die vertikale Branche, auf die er 
VSH]LDOLVLHUW�LVW��HLQH�VSH]L¿VFKH�)XQNWLRQ�EUDXFKW��
dann versuchen wir, das nach Möglichkeit zu im-
plementieren. Mit einem ICT-Riesen, der ir-
gendwo auf der Welt sein Headquarter hat, dürfte 
das schwierig werden», ist Bernhard überzeugt. ■


