Internationalisierung im Softwaremarkt
Jens Thuesen im Gesprach mit Pascal Sieber

Der Softwaremarkt wird internationaler. Dies weisst der jéhrlich durchgefiihrte
Swiss Software Industry Survey (SS1S) der Universitét Bern in Kooperation mit sie-
ber&partners und dem ICTSWITZERLAND nach. International titige Kunden wei-
chen schon ldnger auf ausldndische Anbieter aus, zunehmend wird dies aber auch
fiir lokal tédtige Kunden attraktiv. Andererseits bietet die Internationalisierung
auch eine Chance fiir Schweizer Softwareunternehmen. Wie sie damit umgehen
erforscht der SSIS 2018. Die Resultate werden am 30. Oktober am CNO Panel in
Bern préisentiert.

Die BSI Business Sytems Integration AG hat in die Internationalisierung investiert.
Es ist ihr gelungen, mit eigenen Mitteln und Schritt fiir Schritt Mdrkte im Ausland
zu gewinnen. Wie die BSI dabei vorgeht, bespricht Pascal Sieber in diesem Artikel
mit Jens B. Thuesen, Miteigentiimer der BSI.

Pascal Sieber: Du hast mit Deiner Firma den Schritt ins Ausland gewagt. Was tut
Deine Firma fiir welche Kunden und wie international seid lhr schon?

Jens Thuesen: Wir erwirtschaften heute ca. 50 % unseres Umsatzes durch den
Export. Primar verkaufen wir nach Deutschland, aber mittlerweile bedienen wir
auch Kunden aus Osterreich, Skandinavien und den USA. Fiir diese Kunden liefern
und integrieren wir unsere Standardsoftwares (Produkte), die wir zu 100% selbst
in der Schweiz entwickeln.

Um die Kunden im Ausland zu unterstiitzen, haben wir bereits an vier verschie-
denen Standorten in Deutschland Talente rekrutiert. Zudem sind weitere Biiros
in anderen Landern geplant.

Pascal Sieber: Was waren die Beweggriinde fiir Dich und Deine Firma, aus-
serhalb der Schweiz tatig zu werden?

Jens Thuesen: Begonnen hat es damit, dass wir unsere Schweizer Kunden auch
an den Standorten im Ausland bedienen wollten. Das Ziel war immer, einen voll-
standigen Service beiten zu kénnen, zu wachsen und die Profitabilitdt der Firma
zu starken, um immer wieder von neuem in unsere Produkte investieren zu kon-
nen.

Wir exportieren seit iber 10 Jahren und haben damals ein paar Leads gefunden
und dann die Chance gepackt. Sofort wurde uns bewusst, dass unsere BSI-Werte
und unsere Kultur - das heisst «genau einhalten was wir versprechen» - kombi-
niert mit unserem gnadenlosen, starken Innovationsfokus, im Ausland sehr gut
ankommt. Heutzutage ist es fiir uns strategisch wichtig international zu sein. Nur
mit den hohen Anforderungen unserer internationalen Kunden kénnen wir eine
konkurrenzfahige und fiihrende CRM-LOosung weiterentwickeln. Dazu kommt,
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dass wir als Arbeitgeber neuen Talenten die Moglichkeit bieten, Auslandserfah-
rungen zu sammeln und sind dadurch ein noch attraktiver Arbeitgeber gewor-
den.

Pascal Sieber: Gab es und gibt es auch Vorbehalte gegen eine internationale
Tatigkeit und wenn ja welche?

Jens Thuesen: Ja natirlich, ein Risiko besteht immer. Es ist wichtig, den Heimat-
markt nicht zu vergessen, da die Internationalisierung am Anfang sehr viel Span-
nendes mit sich bringt. Ebenso bedeutend ist es, das Arbeitsrecht und Vertrags-
recht im Ausland zu verstehen. Dazu kommt noch das Wahrungsrisiko. Das kén-
nen wir zum Teil mit eigenen Standorten im Ausland reduzieren, aber die Her-
stellkosten bleiben grosstenteils in der Schweiz.

Pascal Sieber: Wie seid lhr die Internationalisierung angegangen?

Jens Thuesen: Vor den ersten Geschaften im Ausland haben wir noch keine Ana-
lysen gemacht, sondern die Gelegenheiten einfach genutzt. Flir unsere weitere
Expansion gehen wir jetzt aber systematisch vor und priifen die Markte, bevor
wir investieren.

Je nach Land und Reifegrad arbeiten wir mit eigenen Niederlassungen, Joint Ven-
tures, Lizenzpartnern, Distributionspartnern und Forschungs- und Entwicklungs-
partnerschaften.

Pascal Sieber: Welche Bedeutung haben eigene Standorte im Ausland fiir Deine
Firma heute und in Zukunft?

Jens Thuesen: Es macht die BSI zu einem sehr interessanten Partner, sowohl fiir
unsere Kunden, als auch fiir unsere Mitarbeiter. Wir kdnnen die Kundenahe ge-
wahrleisten. Die Rekrutierung von neuen Softwareentwicklern funktioniert bes-
tens. BSI ist auch im Ausland populdr als Arbeitgeber. Ohne eigene Standorte
wadre das natirlich gar nicht moglich.

Pascal Sieber: Wie profitiert Deine Firma von der internationalen Tatigkeit?

Jens Thuesen: Unsere Software wird noch besser, unsere Prozesse professionel-
ler. Und natdrlich ist unser Wachstum nachhaltiger und nach oben offen, weil wir
nicht begrenzt sind durch den Schweizer Markt. Die Unabhangigkeit von Einzel-
markten ist besonders bei unserem Branchenfokus sehr wichtig. Unsere Kunden
im Ausland sind zudem oft 5 bis 10 mal grosser als in der Schweiz. Wir starken
dadurch unsere technischen, operativen, branchenspezifischen, und Manage-
mentfahigkeiten. Im Endeffekt steigern wird den Umsatz und die Profitabilitat
durch den Zugang zu mehr Kunden.

Pascal Sieber: Was sind Deiner Meinung nach die Vorteile, die Ihr aus der
Schweiz in Ausland mitbringt?
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Jens Thuesen: In der Softwarebranche ist es natiirlich sehr wichtig, innovativ zu
sein. Unsere Mitbewerber sind sehr grosse Firmen, die nicht aus der Schweiz
stammen. In der Schweiz haben wir momentan keine Mitbewerber. Diese Mitbe-
werber sind primdr in der Vermarktung und im Auftritt ,,innovativ” und oft gar
nicht in der Software. Viele dieser sehr grossen Player bringen trotz grossen Ent-
wicklungsbudgets nur Innovationen durch Zukdufe kleinerer Firmen hin. Das ist
nach unserer Meinung weder nachhaltig noch innovativ. Bei uns ist Innovation in
der DNA und erkannt lebenswichtig. Innovation und Qualitat ist der Hauptgrund,
warum unsere Kunden BSI wahlen. Hier kommt uns die Swissness uns zugute. Die
Schweiz ist bekannt fur Qualitdt und die Innovation. Die Herstellung in der
Schweizer verhilft uns zur Prazisition, Vertrauenswiirdigkeit, Innovationskraft,
Kreativitat, Bestandigkeit. Unsere Unternehmenskultur férdert und fihrt zu un-
serer Leidenschaft fir unsere Kunden und unsere Produkte.

Pascal Sieber: Wenn Du an die vielen Schweizer Software-Firmen denkst, was
sollten sie beachten, wenn sie internationalisieren moéchten?

Zuerst muss man in der Heimat erfolgreich sein. Eine «Flucht ins Ausland» ist
kaum erfolgreich. Ausserdem gibt es sehr viele Kleinigkeiten, die ganz wichtig
sind bezlglich Steuern, Wahrungen, Arbeitsrecht. Dies kann aber parallel zu den
ersten Schritten im Ausland geklart werden.

Pascal Sieber: Lieber Jens, ganz herzlichen Dank fiir dieses Interview. Ich wiin-
sche Dir und der BSI alles Gute und viel Erfolg.

Uber das CNO Panel

Das CNO Panel — Interchange of new Ideas — verbindet Menschen aus Wirtschaft,
Wissenschaft, Bildung, Verwaltung und Politik, um aus den Informations- und
Kommunikationstechnologien den bestmdglichen Wert zu schépfen. Das CNO
Panel wurde 2000 von der Dr. Pascal Sieber & Partners gegriindet und findet je-
des Jahr in Bern statt mit gut 400 Gasten aus Wirtschaft, Wissenschaft, Politik.
Der Chief Networking Officer (CNO) kiimmert sich um die Vernetzung in Firmen
und Verwaltung auf strategischer und operativer Ebene. Diese Rolle wird mit
dem Internet immer bedeutender. Das ndchste CNO Panel findet am 30. Oktober
2018 statt.

www.cno-panel.ch
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