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Mehr Sicherheit und Flexibilitat dank
hybrider IT-Infrastrukturen

Mit der Neupositionierung von Fsas Technologies als Spezialist fiir moderne Hybrid-IT-Infrastrukturen steht die gezielte
Ansprache neuer Kunden im Mittelpunkt. Gemeinsam mit Profondia wurde eine datenbasierte Telemarketing-Kampagne
umgesetzt, um passende Unternehmen zu identifizieren und direkt mit den richtigen Ansprechpartnern ins Gesprich zu
kommen. Das Resultat: qualifizierte Kontakte und eine deutlich hohere Effizienz im Vertrieb.

« Die klare Fokussierung
macht uns schneller,
préziser und fiir Kunden
deutlich greifbarer. »

Laurent Trachsel, Country Manager,

Fsas Technologies Schweiz
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Fsas Technologies ist aus Fujitsu hervorgegangen. Wie hat
sich Ihr Leistungsangebot dadurch verdndert?

Laurent Trachsel: Mit der Ausgliederung aus Fujitsu und der Griin-
dung als eigenstdndige Tochter hat sich Fsas Technologies strate-
gisch neu ausgerichtet. Der Fokus liegt heute klar auf modernen
IT-Infrastrukturen fiir Datacenter. Dadurch konnen wir schneller
auf Marktbediirfnisse reagieren und unser Angebot gezielt wei-
terentwickeln. Gleichzeitig bleiben die bekannten Qualitdtsstan-
dards, die japanische Prdzision sowie die vertrauten Ansprech-
partner aus der Fujitsu-Zeit erhalten. Die neue Struktur gibt uns
jedoch mehr Flexibilitdt und unternehmerischen Handlungsspiel-
raum. Wadhrend sich Fujitsu in den letzten Jahren stdrker auf
Dienstleistungen konzentriert hat, fokussiert sich Fsas Technolo-
gies vollstindig auf Infrastruktur. Fiir Kunden wird damit klarer,
wer fiir welche Themen zustdndig ist. Die enge Zusammenarbeit
mit Fujitsu bleibt bestehen.

Welche Anforderungen stellen Unternehmen heute an ihre
IT-Infrastruktur?

Viele Unternehmen haben ihre IT frither konsequent in die Cloud
verlagert. Heute zeigt sich jedoch, dass ein einseitiger Ansatz oft
nicht optimal ist. Stattdessen wird genauer gepriift, welche Losung

fiir welche Anwendung am besten geeignet ist. Entscheidend sind
ein messbarer Nutzen fiir das Geschdft, hohe Leistung, Sicherheit,
Einhaltung gesetzlicher Vorgaben sowie Nachhaltigkeit. Zuneh-
mend gefragt ist die Fdhigkeit, verschiedene IT-Umgebungen sinn-
voll zu kombinieren. Je nach Bedarf laufen Anwendungen im eige-
nen Unternehmen oder in externen Cloud-Umgebungen. Wichtig
ist, dass alles zuverldssig zusammenspielt.

Mit welchen Herausforderungen kommen Kunden auf Sie zu?
Viele Unternehmen stehen vor der Frage, welche Anwendungen
wo am besten betrieben werden sollen — ob in der Public Cloud,
Private Cloud oder On Premise. Die Entscheidung hat Auswirkun-
gen auf die Kosten, Sicherheit und Flexibilitdt. Gleichzeitig steigen
die Anforderungen in den Bereichen Datenschutz, Regulierung
und Cyberrisiken. Eine Studie von IDC zeigt, dass 39 Prozent der
europdischen Unternehmen Sicherheit und Compliance als grosste
Herausforderung im Cloud-Betrieb sehen. Oft fehlt ein klares Ge-
samtkonzept, wie hybride Landschaften effizient gesteuert wer-
den konnen. Genau hier unterstiitzen wir mit unserer Erfahrung,
damit die IT sicher, stabil und langfristig tragféhig bleibt.

Warum haben Sie bei der Marktbearbeitung auf die daten-
basierte Unterstiitzung von Profondia gesetzt?
Ausschlaggebend waren positive Erfahrungen aus friiheren Pro-
jekten sowie das Ziel, neue Kundensegmente prdzise zu erreichen
und den Bekanntheitsgrad im Markt weiter zu erhohen. Profondia
kombiniert hochwertige Unternehmensdaten mit professionellem
Telemarketing. So stellen wir sicher, dass unsere Botschaften bei
den richtigen Entscheidern in den passenden Unternehmen an-
kommen.

Welchen konkreten Nutzen brachte die Zusammenarbeit mit
Profondia im Verkaufsprozess?

Der grosste Mehrwert liegt in der Erweiterung unserer potenziel-
len Kundenbasis. Durch die strukturierte Ansprache konnten Kon-
takte zu Unternehmen aufgebaut werden, die wir bisher nicht er-
reicht hatten. Dadurch erschliessen wir zusdtzliches Marktpoten-
zial und unterstiitzen unser Verkaufsteam dabei, aktiv auf neue
Kunden zuzugehen, anstatt nur auf Anfragen zu reagieren. Die
Kampagne hat somit sowohl den Vertrieb gestdrkt als auch die
Effizienz unserer Marktbearbeitung spiirbar erhoht.
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