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Von Nul
auf Vierzig

:::- Den 20. Geburtstag feiert mancher mit
einer pompdsen Party, Glitzer und Gla-
mour. Syscomtec Distribution begeht den
runden Jahrestag lieber bescheidener, im
engen Kreise. ,Unser Jubildaum verbinden
wir mit einem gemeinsamen Ausflug, zu-
sammen mit unseren Mitarbeitern, Auf-
sichtsraten und Aktionaren, sobald die
Tage warmer werden”, erzdhlt Claus Loh-
se, der den GroBhandler fur Digital Signa-
ge- und AV-Technik gegriindet hat und
heute noch als Vorstandsvorsitzender lei-
tet. Am eigentlichen Geburtstag, der be-
reits kurz vor Weihnachten 2016 war, habe
die Zeit nicht gereicht.

Wer die Kennzahlen von syscomtec
kennt, den wundert das nicht. Denn mit
seinen zehn Mitarbeitern betreut das Un-
ternehmen aus Oberhaching sudlich von
Miinchen 2.851 Kunden und logiert 864
Produkte. Der Digital Signage-Bereich von
syscomtec ist zwar erst halb so alt wie das
Unternehmen, inzwischen aber zu einem
bedeutenden StandfuB herangewachsen.
40 Prozent des Jahresumsatzes von 2,3
Millionen Euro erwirtschaftet der Verkauf
von DS-Produkten an qualifizierte Handler
und Produkthduser.

Manches System
dumpelt vor sich hin
Dabei sei das Potenzial von Digital Signage
in Deutschland theoretisch noch deutlich
groBer gewesen, glaubt Claus Lohse. ,In
den vergangenen zehn Jahren blieb die

Mit ihnen stieg syscomtec in
den DS-Markt ein: die
Mediaplayer von Brightsign

Umsatzsteigerung in der DACH-Region
weit hinter den Erwartungen zurlck.” Das
liege an der technischen Herangehenswei-
se in der Branche: ,Der Content selbst, die
Zielgruppenansprache - alles das, was das
klassische Marketing schon seit Jahrzehn-
ten predigt - ist vor lauter Technik oft nur
Nebensache. So floppt oder dimpelt das
ein oder andere Digital Signage-System vor
sich hin”, kritisiert er und hofft, dass mit
dem Preisverfall und der Professionalisie-
rung langsam die Wende eintritt: ,Mehr
Angebote an leistungsfahigerer Hard- und
Software zu glnstigeren Preisen mit einfa-
cher Bedienung sind beste Voraussetzun-
gen fir mehr Wachstum”, findet er.
Angefangen hat die Verbindung sys-
comtec und Digital Signage mit den violet-
ten Mediaplayern des kalifornischen Her-
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Bei der Griindung von
syscomtec vor 20 Jah-
ren war Digital Signage
kein Thema. Heute
macht der DS-Bereich
40 Prozent des Um-
satzes aus. Kein Grund,

sich auszuruhen.

stellers Brightsign, die syscomtec vor zehn
Jahren ins Portfolio aufnahm: ,Unser ers-
ter Auftrag mit den Playern ging 2008
Uber das Hamburger Systemhaus Amp-
town an das Gezeitenmuseum in Bremer-
haven”, erinnert sich Claus Lohse. ,,Die Ver-
handlungen mit Amptown erfolgten an
unserem Messestand auf der Viscom.” Die
zweite wichtige DS-Marke ist heute ease-
screen. Die Zusammenarbeit mit dem &s-
terreichischen Hersteller habe mit dem Ziel
begonnen, fur die Brightsign-Mediaplayer
ein besseres Frontend zu entwickeln sowie
heterogene Netzwerke Uber einen Client
zu bespielen und zu verwalten. Die Zusam-
menarbeit entwickelte sich weiter bis zu
gemeinsamen Messeauftritten auf der In-
tegrated Systems Europe.

1996, als Claus Lohse und sein Partner
Erich Muller syscomtec griindeten, war DS
noch kein Thema. Damals war Claus Lohse
fur langere Zeit in Del Mar in Kalifornien.
Dort besuchte er Messen und potenzielle
Lieferanten. ,Hieraus entwickelten sich
dann zum Teil sehr lang anhaltende Ge-
schaftsbeziehungen.” Den ersten Auftrag
wickelte das junge Unternehmen mit der
kanadischen Firma Robotel ab, fur die es
ein didaktisches Lehrer-/Schilersystem ver-
trieb — zu der Zeit noch aus einem Souter-
rain in Taufkirchen heraus, einem Nachbar-
ort der heutigen Heimat Oberhaching
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2.000 Dollar in bar

Nur wenig spater Ubernahm syscomtec die
Betreuung der Sharp-Fachhadndler in Bay-
ern. Samsung fand auf der Messe Photoki-
na den Weg ins Portfolio, berichtet Claus
Lohse: ,2000 war Samsung unser Stand-
nachbar und zeigte den digitalen Visual-
presenter SVP6000. Die Bildqualitdt war
sehr gut und der Preis sensationell.” Sys-
comtec wollte ihn ins Portfolio aufneh-
men, allerdings verlangten die Koreaner
US-Dollar in bar fir das Demogerat. ,Es
war eine kleine Herausforderung, die
2.000 Dollar auf der Messe zu besorgen —
aber der Beginn ertragreicher Geschafte.”

Syscomtec hat sich als Partner fur Sig-
nalmanagement, vernetzte Steuerungen,
Visualisierungstechnik und eben Digital
Signage bei Fachhdndlern und Systemhé&u-
sern Uber den deutschsprachigen Raum hi-
naus etabliert. Zum Portfolio gehdren Glas-
faser-, HDBasel- und IP-basierende Uber-
tragungssysteme,  Kreuzschienen  und
Schalter fur DVI, DisplayPort und HDMI so-
wie DS-Mediaplayer und -Software. Als Be-
schaffungsdistributor ~ Uberbriickt  sys-
comtec logistisch die Distanz zu Nordame-
rika und Asien.

Dem Unternehmen ist es auch wichtig,
Kunden Uber den Verkauf hinaus zu be-
treuen und unterstltzt sie deshalb beim
Realisieren von Projekten und der Inbe-
triebnahme der Komponenten. Fiir die Pro-
duktbereiche Brightsign und easescreen
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bieten die Oberhachinger Hilfe bei der Sys-

templanung und -konzeption sowie beim
Programmieren. Zudem zahlen Schulun-
gen zum Angebot. 2017 sollen Service und
Support ausgebaut werden. Dafir ent-
steht das sogenannte Profit-Center.

In Bewegung

Mit dieser Strategie wollen sich Claus Lohse
und sein Team langfristig zukunftsfahig
aufstellen, denn der Markt und die Kun-
denanspriiche wandeln sich: Das Aufkom-
men des Internet der Dinge sieht er als eine
der groBten Herausforderungen. ,Es wird
nicht nur die Hardware und Software be-
einflussen, sondern mafBgeblich das Pro-
duktportfolio verandern. Services werden
in Zukunft die Hauptquelle unserer Ertrage
sein”, ist er sicher.

Das wird bei syscomtec langfristig auch
personelle Anderungen mit sich ziehen. In
den nachsten Jahren will der GroBhandler

Auffalliger und
groBer prasentier-
te sich syscomtec
spater auf der ISE
in Amsterdam.

die Mitarbeiterstruktur an eben diese neu-
en Herausforderungen anpassen. AuBer-
dem will er sich noch kundenorientierter
aufstellen. Und dann steht da noch Claus
Lohses Nachfolge an. Er denke dariiber
nach, in drei Jahren in den Aufsichtsrat zu
wechseln und die Vorstandsposition abzu-
geben. Mit seinem Partner und Vorstands-
mitglied Erich Mdller und dem aktuellen
Gebietsverkaufsleiter Manuel Krimmer sei
syscomtec daflr gut aufgestellt.

Auch wenn sich Team, Markt und Kun-
denwiinsche andern. Auf eines kdnnen
sich Freunde und Kunden verlassen: Auch
nachstes Jahr werden sie syscomtec wie-
der am 200 Quadratmeter gro3en Partner-
stand auf der ISE treffen. Den alljghrlichen
Messeauftritt l&sst sich das Unternehmen
seit 2007 nicht nehmen. v

Verena Griindel-Sauer
www.syscomtec.com
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