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Systemhaus mit
Entwicklungspotenzial

Interview mit Jorg Weisflog, Vorstand der DEKOM AG iiber die Verinderungen des Hamburger Systemhauses.

m Dezember ging durch die Fachmedien,
dass die Hamburger DEKOM AG mit Wir-
kung zum 1.12.2013 die MultiVision Gesell-
schaft fiir audiovisuelle Kommunikationssys-
teme mbH iibernommen hat. Dies war Anlass
fiir PROFESSIONAL SYSTEM-Autor Helmut
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Burmeier, Jorg Weisflog als Vorstand des Unter-
nehmens tiber die ,neue’ DEKOM zu befragen:

Herr Weisflog, Ihr Unternehmen wurde 1998
als VIDOFON AG gegriindet. Nach der Uber-
nahme des Hamburger Systemhaus DEKOM

erfolgte die Umbenennung des Gesamtunter-
nehmens in DEKOM AG. Was war der Hinter-
grund fiir diese Namensénderung?

Jorg Weisflog: 2010 haben wir mit der DEKOM
GmbH & Co.KG ein uiber Jahrzehnte am Markt
etabliertes Unternehmen tibernommen. Der

Videckonferenzanlage
von DEKOM

Bekanntheitsgrad des Namens DEKOM hat
aus strategischen Griinden letztendlich dazu
gefiihrt, dass wir unser Unternehmen umbe-
nannt haben.

Mit einer Bilanzsumme von 7.522 Tausend
Euro und einem Bilanzgewinn von 1.921
Tausend Euro hat die DEKOM AG schon fiir
das Jahr 2011 attraktive Zahlen verdffent-
licht. Wie haben sich diese Zahlen in den
letzten beiden Jahren weiterentwickelt?
Jorg Weisflog: Die Zahlen fiir 2012 werden erst
in den néchsten Wochen veroffentlicht. Trotz
sehr guter Rentabilitdt knickte der Gesamt-
umsatz in den schwierigen ersten Monaten
2012 etwas ein und normalisierte sich in der
zweiten Jahreshalfte. In Summe konnten wir
aber einen soliden Gewinn erwirtschaften. Die
positive Tendenz im Geschiftsverlauf in der
zweiten Jahreshiilfte 2012 hat sich tiber das ge-
samte Jahr 2013 fortgesetzt. Sehr zufrieden bin
ich mit den ersten Zahlen fiir 2013. Danach
sieht es fiir das vergangene Jahr so aus, dass
wir in Bezug auf Auftrags- und Ertragsvolumen
das gute Ergebnis aus dem Jahr 2011 iibertref-
fen werden.

,Das professionelle AV-Umfeld sieht sich
einer zunehmend starkeren ,|T-isierung”
ausgesetzt.”

Der Markt bereinigt sich gerade. Das ist gesund
fiir die Branche und gut fiir uns. Lokale Anbie-
ter, deren Hauptgeschift der Hardwarehandel
ist, werden verschwinden. Parallel wéchst die
Losungs-Komplexitdt deutlich. Sie finden
heute nicht in ausreichender Zahl die Leute,
um Kundenlésungen iiberhaupt noch umset-
zen zu kénnen, weswegen wir uns den Zugang
zu Expertenwissen mit unseren Akquisitionen
und Landesgesellschaften friihzeitig gesichert
haben.

Auf welche Geschiftsfelder verteilt sich der
Umsatz/Gewinn der DEKOM AG?

Jorg Weisflog: 45 % Konferenzraume, 35 %
Videokonferenz, 15 % Managed- & Cloud-Ser-
vices und 5 % sonstige Dienstleistungen. Den
vergleichsweise hohen Anteil des AV-Umsatzes
fithre ich auf die gelungene Integration der
.alten” DEKOM in das Unternehmen und den
damit verbundenen AV-Schub fiir die frithere
ViDOFON-Mannschaft zurtick. Intern haben

wir seinerzeit AV als ein wichtiges Differenzie-
rungspotenzial gegeniiber wichtigen Marktteil-
nehmern im Videokonferenz-Markt gesehen.

Wie verteilt sich Umsatz/Gewinn zwischen
dem deutschen und den internationalen
Markten?

Jorg Weisflog: Bei unseren Auslandsgesellschaf-
ten handelt es sich um eigenstiandige Unter-
nehmen. Zusammen machen diese ca. 20 %
des Gesamtumsatzes der Gruppe. Durch die
Prasenz in einzelnen Léndern ist es uns auch
gelungen, Umsiétze in Deutschland positiv zu
beeinflussen. Das geht sogar so weit, dass uns
Kunden in Deutschland zur Griindung der
einen oder anderen Landesgesellschaft ge-
driangt haben. Ein interessanter Nebenaspekt
der Landesgesellschaften ist die Unterstiitzung
der Muttergesellschaft bei der Personalbe-
schaffung. Wir sind so bei der Suche nach Spe-
zialisten nicht nur auf den Arbeitsmarkt in
Deutschland angewiesen.
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,Multivision war an vie
interessanten Regione
Standorten vertreten.”

r fir DEKOM sehr
n mit eigenen

—

Wie viele Mitarbeiter beschiftigt DEKOM AG
und welches sind dabei die wesentlichsten
Tatigkeitsfelder?

Jorg Weisflog: Fiir uns arbeiten 120 Mitarbeiter
in den Standorten Hamburg, Diisseldorf,
Frankfurt, Stuttgart und Miinchen. Wesentli-
che Tétigkeitsfelder sind Beratung und Ver-
trieb, Projektleitung/Planung (Systemengi-
neering), Support/Helpdesk/Service und Mar-
keting.

Starken und Marktposition
Wo sehen Sie die besondere Stédrke der

DEKOM AG?
Jorg Weisflog: Unsere besondere Stérke sind un-
sere Mitarbeiter. Wir fordern das unternehme-
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rische Denken und Handeln im Unternehmen
durch vielféltige kritische Mitsprache auf allen
Ebenen. Dazu gehoren flache Hierarchien, per-
sonliche Verantwortung und fachiibergrei-
fende Auseinandersetzung mit den sich stidn-
dig d4ndernden Gegebenheiten des Marktes
und der Technologie bei allen Mitarbeitern.
Langjdhrige Projektabwicklungen in bisher 55
Landern und Mehrsprachigkeit (neun Spra-
chen) machen uns zu einem der fithrenden
Videokonferenz- und AV-Spezialisten in Europa
mit weltweitem Einsatz.

Wir sind Multi-Vendor-zertifiziert und damit
ein neutraler Ratgeber und Ideengeber fiir un-
sere Kunden. Wir schlagen ihnen State-of-the-
Art-Technologie vor und hellen ithnen, mit den

Auch Prisentationstechnik
und Digital Signage
sind Bestandteile des

Leistungsportfolios
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»Generell ist es unser Ziel, in Europa zu einem
der Top-3-Player im Markt zu gehéren.”

P A

von uns gelieferten Produkten und Dienstleis-
tungen Mehrwerte fiir die eigene Organisation
Zu generieren.

In welcher Position sehen Sie Ihr Unterneh-
men im Segment Videokommunikation in
der professionellen Medientechnik in
Deutschland und in Europa?

Jorg Weisflog: Wir sehen uns sowohl in Deutsch-
land als auch in Europa als eines der fiihren-
den Unternehmen.

Mit welchen Systemhéiusern spielen Sie in
der Top-Liga?

Jorg Weisflog: Ich mdchte keine Marktbegleiter
konkret nennen. Bei Videokonferenzen sehe

www.procase.de
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ich kein Unternehmen, das mit unserer Kom-
petenz mithalten kénnte. Im Konferenzraum-
umfeld gibt es durchaus starke Marktbegleiter,
welche zumeist regional Bedeutung haben.
Uberregional bedeutende Anbieter in unserem
Selbstverstidndnis kenne ich nur aus GroRbri-
tannien oder den USA.

In welchen Mérkten bewegen Sie sich auRer-
dem in nennenswertem Umfang bzw. in wel-
che Marktsegmente wollen Sie lhre Ge-
schiéfte zukiinftig noch ausweiten?
Jorg Weisflog: Neben unserem Kerngeschift, Vi-
deokonferenzsystemen und professionellem
AV-Bereich, werden wir unser Angebot im
Managed- / Cloud-Bereich und VAS (Video
Adoption Services) ausbauen. Auch weitere
Marktsegmente haben wir bereits ins Auge
gefasst — Einzelheiten sind heute aber noch
nicht spruchreif.

Einschatzung der Marktentwicklungen
Wie bewerten Sie die zukiinftigen Entwick-
lungen der Teilmérkte wie Videokonferen-
cing, Konferenzraumausstattung, Digital
Signage im professionellen AV-Umfeld?
Jorg Weisflog: Das professionelle AV-Umfeld
sieht sich einer zunehmend stérkeren ,IT-isie-
rung” ausgesetzt. Gemeinsam genutzte Kom-
ponenten wie breitbandige Inhouse-Netz-
werke werden IT, professionelle AV und Video-
konferenz einander noch niher bringen —

alles natiirlich auf digitaler Basis. Auch Cloud-
und Managed-Angeboten wird eine wachsende
Bedeutung zukommen. Ich glaube aber nicht,
dass es zur Ablésung eines Bereichs durch
einen anderen kommen wird. Der Anbieter mit
dem richtigen Produktmix und Produktange-
bot wird weiterhin seine Kunden finden. Da-
neben beobachten wir auf Seiten der Kunden
ein zunehmendes Bewusstsein beziiglich der
Bedeutung von Akustik, Licht, Steuerung und
Raumausstattung insgesamt in Verbindung
mit wertigen Videokonferenzlésungen.

Grundsétzlich steigen mit der Vernetzung der
Umwelt, den Technologieschiiben. den Einfliis-
sen aus der Consumer-Welt und dem Wissen-
stand der Kunden die Anforderungen an alle
Kompetenzen eines Unternehmens wie das
unsrige — fachlich, fachiibergreifend, technolo-
gietibergreifend, prozesstechnisch, sprachlich,
organisatorisch. Alles wéchst ineinander und
greift ineinander. Diesem Prozess sich zu stel-
len, ihn fiir das eigene Unternehmen, die Kun-
den und im Markt zu treiben, das ist an-
spruchsvoll fiir die Zukunft und wird zu we-
iteren Konsolidierungen im Anbietermarkt
fithren.

Wodurch werden die prognostizierten Ent-
wicklungen mafigeblich getrieben?

Jérg Weisflog: Die Kombination aus immer
schneller verlaufender Technologieentwick-
lung, einer starken (und damit investitions-
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,Bel Videokonferenzen sehe ich kein
Unternehmen, das mit unserer Kompetenz

mithalten konnte.”

/

freudigen) deutschen Wirtschaft und sehr an-
spruchsvolle deutsche Kunden mit einem, in
den letzten fiinf Jahren rasant gewachsenem,
eigenem Know-how auf Kundenseite bringt
die Entwicklungen schnell voran. Dazu kom-
men Konzepte und Technologien aus der Con-
sumer-Welt (wie Smartphones, Tablets,
Touch), liber die Bedienerschnittstellen, wel-
che die breite Akzeptanz neuer Technologien
stark beeinflussen, sich deutlich benutzer-
freundlicher présentieren.

Letztendlich spielen die Anspriiche der Nutzer
von Videokonferenz- und Medientechnik eine
nicht unerhebliche Rolle. Auch im professio-
nellen AV-Umfeld werden heute Verfiigbar-
keitsstandards gefordert, wie sie in der IT
schon lange tiblich sind.

Im professionelle AV-Umfeld betitigen sich
vermehrt auch IT-Systemhauser und qualifi-
zierte Elektroinstallationsbetriebe. IT-Distri-
butoren forcieren und unterstiitzen diese
Entwicklung durch entsprechende Support-
Angebote. Wie bewerten Sie diese Entwick-
lung?

Jorg Weisflog: Grundsatzlich heiflen wir neue
Marktteilnehmer willkommen. Zeigt es doch,
dass wir uns auf dem richtigen Markt befinden.
Jeder Einzelne investiert in Marketing und
Kundenkommunikation und vergréRert somit
den Markt. Qualitative Unterschiede werden
schnell deutlich werden, was dann die nun-
mehr gréRBere Kundengruppe schnell bei uns
anfragen ladsst. IT-Systemh&user bend&tigen
Fachpersonal, wenn sie in das AV-Umfeld ein-
steigen mdchten. Dies ist schwierig zu finden
und wohl derzeit nur mittels gezieltem Einkauf
ganzer oder teilweiser Firmen méglich. Das im
professionellen AV-Bereich zu beherrschende
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Portfolio ist auBerordentlich groR und daher
eine Herausforderung. Fiir Distributoren stel-
len sich diese Anforderungen noch gréRer dar,
denn trotz relativ geringer Margen miissen sie
fiir den AV-Bereich ebenfalls Fachpersonal vor-
halten, um den Héndler bzw. dessen Endkun-
den zu unterstiitzen.

Wie schitzen Sie die Bedeutung von Inhal-
ten fiir gréfRere Projekte in der Zukunft ein?
Jorg Weisflog: Diese Entwicklung finde ich sehr
spannend. Wir haben schon vor circa zwei Jah-
ren unsere Marketingagentur iibernommen
und in unser Unternehmen integriert. Damit
sind wir sehr gut in der Lage, Inhalte fiir die
unterschiedlichsten Anwendungen (wie DS,
Web, Print, Interaktiv) zu produzieren.

Ausblick auf zukinftige Entwicklungen
Mit der Ubernahme der insolventen Multivi-
sion aus Diisseldorf haben Sie zum Ende des
letzten Jahres fiir einen Paukenschlag in
der Branche gesorgt. Was waren fiir Sie die
entscheidenden Faktoren, die Sie zu dieser
Ubernahme gefiihrt haben?

Jérg Weisflog: Die DEKOM AG ist ein bundesweit
agierender Full-Service-Dienstleister und Sys-
temhaus fiir Videokonferenz-Netzwerke, AV-In-
tegration und Managed- und Cloud-Losungen
im Videokonferenz- und AV-Bereich mit Haupt-
sitz in Hamburg und Technikstiitzpunkten in
ganz Deutschland. Multivision war an vier fiir
DEKOM sehr interessanten Regionen mit eige-
nen Standorten vertreten. DEKOM hat kurz-,
mittel- und langfristige strategische Planun-
gen. Zu den kurzfristigen Planungen fiir 2014
gehorte der Aufbau von lokalen Prasenzen im
Bundesgebiet. Multivision, mit seinen Fach-
kridften und seiner Prdsenz in Diisseldorf,

Frankfurt, Stuttgart und Miinchen hat prak-
tisch unsere Planung in diesem Bereich mit
einem Schlag Realitit werden lassen.

Traditionell ist Multivision auch ein starkes
Handelshaus fiir mobile Prisentationstech-
nik (Projektoren) mit einer festen Verwurze-
lung bei einer Vielzahl von deutschen GroR-
konzernen. Kénnen wir davon ausgehen,
dass sich die DEKOM AG zukiinftig auch stir-
ker als klassisches Handelshaus betitigen
wird?

Jorg Weisflog: Wir werden das traditionelle Mul-
tivision-Handelsgeschift, welches immer noch
in etwa die Hélfte des Umsatzes ausmacht, auf
jetzigem Niveau fortfiihren. Daneben machen
wir die Multivisions-Kunden mit dem Know-
how, den Produkten, Dienstleistungen, Servi-
ces, der Mehrsprachigkeit und Internationa-
litdit der DEKOM-Gruppe bekannt, mit dem
Ziel, sie von den Kompetenzen der DEKOM AG
zu tiberzeugen.

Derzeit ist die DEKOM AG mit Niederlassun-
gen in acht Landern vertreten. Welches sind
Ihre ndchsten Ziele fiir die internationale Ex-
pansion?

Jorg Weisflog: Aktuell reden wir iiber eine
Niederlassung in Polen — einem fiir uns sehr
interessanten Land. Weitere Regionen haben
wir in der Vorpriifung.

Im Jahre 2016 wird die DEKOM AG ,grofbjéah-
rig". Welche Vision haben Sie in diesem Zu-
sammenhang?

Jorg Weisflog: Wir haben keinen konkreten Plan
fiir unseren achtzehnten Geburtstag. Unsere
Vision ist der 2020-Plan — dessen Inhalt ich
hier aber nicht verraten werde. Generell ist es
unser Ziel, in Europa zu einem der Top-3-
Player im Markt zu gehoren. Wir bilden massiv
aus und leben das Prinzip des lebenslangen
Lernens insbesondere durch kréftige Forde-
rung von individuellen WeiterbildungsmaRg-
nahmen - wer beruflich vorankommen will, ist
bei der DEKOM genau richtig. Unseren Hei-
matmarkt werden wir, trotz aller européischen
Expansionspléne, auch in der Zukunft keines-
falls aus dem Auge zu verlieren.

Herr Weisflog, wir danken lhnen fiir das Ge-
sprach. //

A www.dekom.com



