Peoplefone

«Der Start-up-Spi
ist immer noch da

Christophe und Danette Beaud sind nicht nur ein Ehepaar, sie leiten
auch zusammen die Schweizer Telko-Gruppe Peoplefone. Im Interview
erzahlen sie, wie es dazu kam, was Peoplefone genau ist und wohin

sich die Telefonie entwickelt.

~» INTERVIEW: REDAKTION COMPUTERWORLD

as einstmals kleine Zarcher Start-up Peoplefone
D hat sich innerhalb von 18 Jahren zu einem der

wichtigsten Schweizer Provider fir Telefon- und
Kommunikationslésungen gemausert. Seit der Expansion
ins Ausland zahit das von Christophe Beaud gegriindete
und von ihm und seiner Frau Danette geleitete Unter-
nehmen heute rund 60 000 Firmenkunden in halb Europa,
15000 davon befinden sich in der Schweiz. Das Ehepaar
gibt nur selten Interviews — flr Computerworld haben die
beiden eine Ausnahme gemacht.

Computerworld: Peoplefone ist im Jahr 2005 entstan-
den. Haben Sie das Unternehmen damals zusammen
gegriindet?

Christophe Beaud: Nein, das war ich allein, Danette ist
2008 dazugestossen.

Danette Beaud: Da wir beide an der HSG studiert haben,
kannten wir uns bereits. Nach dem Studium griindeten
wir zuerst ein anderes Start-up und arbeiteten dort zusam-
men. Schliesslich heirateten wir. Zu jener Zeit war ich in
einem Familienunternehmen beschéftigt. Als dieses
verkauft wurde und Peoplefone zu wachsen begann, binich
dazugekommen. Wir haben zwar beide Wirtschaft studiert,
er jedoch mit Schwerpunkt Finanzen, ich mit Schwerpunkt
Marketing. Das erganzt sich ideal: Christophe ist verant-

-

wortlich fiir das Business Development und Finance, wah-
rend ich hauptséchlich im Marketing und im HR tétig bin.

C'W: Was fiir ein Start-up war das damals?
Christophe Beaud: Es trug den Namen SurfEU. Wir bo-
ten in finf Landern Dial-up-Internetdienste mit dem
charakteristischen Modemton an. Das Unternehmen
wurde 1999 gegriindet und 2001 schliesslich verkauft.
Danette Beaud: Das war mitten in der Internet-Bubble-
Zeit.

Christophe Beaud: Die Co-Griinder waren an einem
schnellen Verkauf interessiert — das war damals die géan-
gige Geschaftsstrategie. Bei Peoplefone hingegen legen
wir Wert auf nachhaltige Dienstleistungen fir unsere
Kundinnen und Kunden, anstatt uns aufs Griinden und
Verkaufen zu konzentrieren.

Danette Beaud: Damals waren wir um die 30 Jahre alt,
Singles und kamen aus Grossunternehmen. Es war ein
Abenteuer. Wahrend der Internetblase haben wir uns
entschieden, etwas Neues auszuprobieren. Ich hatte kaum
Ahnung, Christophe ein wenig mehr. Es war ein spannen-
des Unterfangen. Wir mieteten ein Biro, stellten eigene
Mébel von Tkea zusammen und lernten zu improvisieren.
Christophe Beaud: Dass ich damals die HSG absolvierte,
kam eher (berraschend. Ich hatte eine technische -

«Christophe ist verantwortlich fUr das Business
Development und Finance, wahrend ich
hauptsdchlich im Marketing und HR tatig bin.»

Danette Beaud
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Im Team von
Peoplefone sind alle
iiber alles informiert.

Affinitat und einen Bastelkeller zu Hause. Seit der Grund-
schule habe ich Elektronik geliebt, Radios und Fernseher
repariert und war Funkamateur. Urspringlich wollte ich
Elektronik studieren, entschied mich jedoch letztlich flr

" die HSG. Dennoch konnte ich zu meinen Leidenschaften

Elektronik und Telekommunikation zuriickkehren und
schliesslich das tun, was ich liebe.

Danette Beaud: Peoplefone ist unser viertes Kind — wir
haben bereits drei Kinder, die keine mehr sind - und die-
ses «Kind» ist auch schon 18 Jahre alt.

CW: War es fiir Sie nicht schwierig, gleichzeitig Kinder
zu haben und Peoplefone zu leiten?

Danette Beaud: Ja und nein. Aber es war definitiv ein
enormer Vorteil, im eigenen Unternehmen zu arbeiten.
Diese Situation ermdglichte eine hohere Flexibilitét. Al-
lein das Gefiihl, jederzeit gehen zu kdnnen, zum Beispiel
wenn die Kinder krank sind, hat mich enorm entlastet.
Gliicklicherweise musste ich diese Méglichkeit nie in An-
spruch nehmen. Als Angestellte in einem Grossunterneh-
men ware das kaum mdglich gewesen. So konnte ich auch
in Vollzeit arbeiten. Wenn ich tagstiber wegmusste, arbei-

tete ich einfach ein paar Stunden am Abend nach. Das
Wort «Selbststandigkeit» besteht aus «selbst» und «stan-
dig» = man ist auf sich selbst angewiesen und die Arbeit
hart nie auf. Mit einer Familie ist es &hnlich: Man ist stan-
dig im Einsatz, was es aber auch spannend macht. Und es
ist schdn, etwas zu haben, mit dem man sich voll und ganz
identifizieren kann.

CW: Wie ist es, als Paar ein Unternehmen zu filhren?
Christophe Beaud: Es ist ein enormer Vorteil, wenn man
ein solides Paar ist. Sicher, ich bin der CEO und Griinder,
aber ich kann stets auf die Unterstitzung und den Rat
meiner Frau zahlen. Unsere Kommunikation ist unmittel-
bar und effizient. Natiirlich stimmen wir nicht immer Gber-
ein, aber dann filhren wir ehrliche Gesprache. Es kann
vorkommen, dass unsere Mitarbeitenden das Sitzungs-
zimmer kurz verlassen miissen, wenn die Emotionen hoch-
kochen, aber nach wenigen Minuten kehrt die Harmonie
zuriick. Dariiber hinaus wird durch diese Dynamik die
Entscheidungsfindung beschleunigt und verbessert.
Danette Beaud: Vieles hat auch mit Vertrauen zu tun.
Da wir die Arbeitsweise des anderen kennen, kénnen wir
gleichzeitig in verschiedenen Bereichen agieren. Ahnlich
wie ein gutes Elternpaar. Vielleicht sollte man das Wort
«Familie» nicht zu oft verwenden, aber in gewisser Hin-
sicht betrachten wir Peoplefone als solche. Es herrscht
eine Atmosphare der Offenheit und wir freuen uns darauf,
jeden Tag hier zu verbringen, selbst wenn wir mal unter-
schiedlicher Meinung sind. Das kann zu Auseinander-
setzungen fiihren, aber danach hat man sich wieder gern,
weil ein tiefes Grundvertrauen besteht.

Christophe Beaud: Wir sprechen bei Peoplefone von einem
Start-up, well unsere Mitarbeitenden agieren kdnnen und
sollen, wie wenn es ihre eigene Firma ware. Das ist uns
sehr wichtig, denn so kdnnen wir etwas bieten, was ein
Grossunternehmen nicht kann. Schliesslich ist unser
Hauptproblem das Recruiting - qualifiziertes IT-Personal
zu finden, ist nicht einfach.

Danette Beaud: Ein weiterer Vorteil besteht darin, dass
Méanner und Frauen oft unterschiedliche Perspektiven auf
dieselbe Situation haben. Diese unterschiedlichen Ansich-
ten fiihren oft zu besseren Losungen.

CW: Ergénzen Sie sich auch charakterlich?

Danette Beaud: Absolut! [lacht] Wir sind charakterlich
pure Gegensatze.

Christophe Beaud: Aber das kann nur funktionieren,
wenn niemand dominiert.

«Wir sprechen bei Peoplefone von einem Start-up, well
unsere Mitarbeitenden agieren kénnen und sollen, wie
wenn es inre eigene Firma ware. Das ist uns sehr wichtig.»
Christophe Beaud
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CW: Wie zeigt sich der Start-up-Charakter von People-
fone?

Christophe Beaud: Der Start-up-Spirit istimmer noch da:
Wir holen das Maximum aus den zur Verfligung stehen-
den Ressourcen heraus. Natrlich sind wir gewachsen und
mussten uns organisieren. Im Gegensatz zu Grossunter-
nehmen, in denen Mitarbeitende haufig nur ihre Pflich-
ten erfillen, denken Start-up-Mitarbeitende aktivmit, weil
sie auch Unternehmer sind. Bei einer Firma, die aus lau-
ter Beamten besteht, ist das viel seltener der Fall.
Danette Beaud: Wir mochten, dass alle unsere Mitarbei-
tenden sich als Unternehmer sehen und auch so handeln.
Bei der Einstellung legen wir Wert darauf und sorgen auch
dafir, dass alle gut Gber alle Prozesse im Unternehmen
informiert sind. Das schafft eine gute Redundanz: Flir jede
Aufgabe gibt es mehrere Personen, die sie (ibernehmen
kénnen. Fdllt jemand aus, kénnen sofort andere ein-
springen. Es gibt bei uns weder klare Trennungen der
Zusténdigkeiten noch Jobbeschreibungen, in denen samt-
liche Tatigkeiten definiert sind. Um allen den Uberblick
zu erméglichen, fihren wir jeden Montag eine Sitzung mit
allen Mitarbeitenden durch. Das erleichtert vieles.

CW: Welches sind die Alleinstellungsmerkmale von
Peoplefone?

Christophe Beaud: Ein Alleinstellungsmerkmal ist sicher-
lich unsere hervorragende Beziehung zu den lokalen
Installationspartnern. Wenn sie uns anrufen, kommen sie

“Wir sparen viel Geld
und Aufwand mit
unserer
Telefonanlage in
der Cloud”

sofort zu einem Techniker durch. Das ist ein starkes Arqu-
ment flr die Installationspartner. Ein Unternehmen mit
reinem Beamtenbetrieb oder mit Support im Ausland ware
fur sie komplizierter, Bei uns kiilmmern sich Deutsch-
schweizer um die Partner in der Deutschschweiz, Welsche
um jene in der Romandie und Tessiner um jene im Tessin.
Das ist wichtig und ermdglicht uns, proaktiv zu sein. Ein
weiterer Vorteil ist, dass wir quasi einen Online-Kiosk
betreiben: Die Installationspartner konnen sehr schnell,
in wenigen Minuten, etwas vorbereiten, beispielsweise
eine neue Telefonanlage. Bei der Konkurrenz miissen sie
teilweise Monate im Voraus bestellen. Hinzu kommt, dass
wir im Kundendienst seit Jahren dieselben Leute beschéf-
tigen. Das schafft Vertrauen. Unsere Konkurrenten haben
viel mehr Personalwechsel.

Danette Beaud: Hier kommt wieder das Start-up-
Denken ins Spiel: Bei uns gibt es niemanden, der bei
einem Anruf sagt, er habe keine Ahnung, weil es nicht
seine Abteilung sei.

CW: Sie sprechen immer nur von den Installations-
partnern. Stehen Sie mit den Endkunden ebenfalls in
Kontakt?

Christophe Beaud: In der Regel sind es nur die Installa-
tionspartner. Diese empfehlen zum Beispiel ihren Kunden
Peoplefone, weil sie mit uns gut zusammenarbeiten und
unsere Losung sich mit ihrer ERP-Software verbinden
lasst. Ein Beispiel: Ein Installationspartner bietet eine -

Christophe und Da-
nette Beaud sehen
in der gemeinsamen
Unternehmensfiih-
rung viele Vorteile.
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Buchhaltungs-Software fiir Anwalte an. Er weist darauf
hin, dass tiber einen API-Connector alle Telefongesprache
automatisch abgerechnet werden kénnen, was fir An-
wdlte sehr praktisch ist. Dafar wird jedoch Peoplefone
als Anbieter benétigt. Das ist ein typischer Fall - bis zu
90 Prozent der Projekte kommen von den Installations-
partnern. Dank unserer Webprédsenz kommen einige Kun-
den auch direkt zu uns. Wir versuchen dann aber recht
schnell, sie einem Partner zu vermitteln. Ausnahmen sind
grossere Unternehmen mit eigener IT-Abteilung, die kei-
nen externen Installateur benétigen.

¢ Die meisten KMU bemerken uns erst bei
der Rechnungsstellung. Wenn alles gut lauft, haben sie
keinen direkten Kontakt mit uns.
( d: Auch unsere Marketingstrategie kon-
zentriert sich vollstandig auf die Installationspartner —
wir haben (iber 1000 davon. Das kann dazu fithren. dass
wiruns bei einer Mahnung beim Endkunden melden und
dieser gar nicht weiss, wer wir sind, da er einen Vertrag
mit Swisscom hat. Wir sagen dann, dass wir unseren
Service mal abstellen kénnen und er dann sieht. was
ihm fehlt.

) Wir machen nicht B2B, sondern quasi
B2B2B: Peoplefone-Installationspartner—-KMu.

Wohin entwickelt sich die Telefonie?

I d: Vor allem in Richtung Integration in
andere Systeme wie Kundenservice, CRM. Marketing,
Vertrieb und ERP. Nehmen wir noch einmal das Beispiel
der Software filr Anwalte. Diese missen nicht mehr nach-
sehen, wie oft ihr Mandant angerufen hat, sondern es wird
automatisch abgerechnet. Die Software erkennt in Ver-
bindung mit Peoplefone, welcher Mandant esist, wie lange
das Gesprach dauerte und so weiter. So etwas ist heute
stark gefragt. Fir uns bedeutet das, dass wir immer ofter
nicht mehr nur Fertigprodukte entwickeln, sondern L&-
sungen, die mit APIs verbunden und weiterentwickelt
werden kénnen.

1 wud: Friher warben wir als VoIP-Provider, heute
als Anbieter von Kommunikationsldsungen. Dies in dem
Sinne, dass die Kommunikation in alle Richtungen geht
und alle méglichen Kanile — vom Chat bis zur Telefonie —
zusammengefasst werden missen. Es geht inshesondere
darum, Uber die Installationspartner den KMU die ein-
fachste, bedienungsfreundlichste und qualitativ hdchst-
stehende Kommunikationslésung anzubieten, damit diese
Firmen von maximaler Effizienz profitieren kdnnen.

Nehmen wir den Kundenservice. Wenn
jemand bei einem KMU anruft, sollte der Sachbearbeiter
sofort sehen, welcher Kunde es ist, welche Probleme er
zuletzt gemeldet hat, ob er seine Rechnungen bezahit hat
und so weiter. All das ist heute maglich.

Christophe Beaud
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CW: Viele Firmen kommunizieren mit Kollabo-
rationsplattformen wie Microsoft Teams, liber
die auch telefoniert werden kann. Was bedeu-
tet das fiir Peoplefone?
Christophe Beaud: Um externe Antufe zu tatigen,
bendtigt man immer noch einen Anbieter. Das
kann Microsoft selbst sein, dort heisst das «Calling
Plan», aber besonders flr den Kundendienst sind
lokale Anbieter die erste Wahl: Versuchen Sie mal,
Microsoft anzurufen, wenn Sie plétzlich Verbin-
dungsprobleme haben .. Natlrlich gibt es mittler-
weile auch sogenannte Over-the-top-Dienste (OTT),
zum Beispiel von Google oder Microsoft, aber diese
kénnen die Telefonie nicht vollstandig ersetzen.
Aus diesem Grund arbeitet Microsoft mit lokalen
Anbietern zusammen: Wer ein Teams-Abonne-
ment hat, kann den Anbieter aus einer Liste
auswahlen. Cisco macht dasselbe mit WebEx, und
Zoom plant ebenfalls, in diese Richtung zu gehen.
1ette Beaud: Ausserdem funktioniert das Emp-

fangen von Anrufen mit Teams nur dann, wenn es

gedffnet ist. Das ist bei kleineren Unternehmen,
wie einem Friseursalon oder Architekturbro, nicht
immer der Fall. Dennoch muss die Erreichbarkeit immer
gewahrleistet sein. Und gerade die Schweiz verfligt tiber
eine sehr vielfaltige KMU-Landschaft.

hristophe Beaud: Dariiber hinaus bieten wir individuell
angepasste Ldsungen fir KMU an. Wir kdnnen schnell eine
Software fir sie entwickeln und diese dann auch schnell
anpassen, falls erforderlich. Und natiirlich achten wir
darauf, dass unsere Software sorgfaltig an die lokalen
Bediirfnisse in jedem Land angepasst ist. Gerade das
Lokale ist unsere Nische, in der wir sehr erfolgreich sind.

Im Gegenzug erschwert dies unsere Expansion in andere
Lander, zum Beispiel aufgrund unterschiedlicher Regu-
lierungen. Damit wir uns als Schweizer Firma aber wirk-
lich gut entwickeln kénnen, missen wir auch ins Ausland
gehen. Deshalb haben wir heute Niederlassungen in
sieben Landern: Schweiz, Deutschland, Osterreich, Frank-
reich, Polen, Slowakei und Litauen. Dar(iber hinaus ha-
ben wir in funf weiteren Landern - Italien, Spanien, Bel-
gien, Luxemburg und Niederlande - die Lizenz als Tele-
kommunikations-Provider. -3

Peoplefone hat
Niederlassungen in
sieben europdischen
Landern (dunkelrot)
und besitzt in fanf
weiteren Landern die
Telekom-Provider-
Lizenz (hellrot).
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Mit dem Peoplefone-
Award werden seit
2022 Installations-

partner ausgezeich-
net, die zusammen
mit Peoplefone he-
rausragende Kunden-
projekte umgesetzt
haben.

ZUR FIRMA

Peoplefone

wurde 2005 in Ziirich ge-
griindet und war eine der
ersten Firmen, die in der
Schweiz Telefonie (iber das
Internet ermaglichte. Auch
noch heute ist die Entwick-
lung zu 100 Prozent in der
Schweiz stationiert. Die
Peoplefone-Lésungen wie
SIP-Trunk, 3CX Hosted
oder Rainbow Hub sind
kompatibel mit allen VoIP-
Telefonanlagen sowie
SIP-Geraten und unabhdn-
gig vom Internetprovider.
Die Peoplefone Group
verfiigt tiber ein europdi-
sches Netzwerk von (iber
1000 Kooperations- und
Installationspartnern.

= www.peoplefone.com

CW: Inwiefern sind die unterschiedlichen Regulierun-
gen ein Problem?

Christophe Beaud: Nehmen wir das Beispiel Deutschland.
Die Bundesnetzagentur, das Gegenstlick zum Schweizer
Bakom, verlangt einmal im Jahr ein externes Audit un-
seres Abrechnungssystems, das aufwendig und kost-
spielig ist. Zusatzlich miissen wir jedes Jahr ein ebenfalls
aufwendiges Sicherheitskonzept einreichen. Und wenn
wir das am Freitag einreichen, kemmen schon am Mon-
tag zehn Riickfragen. Die haben einen riesigen Apparat,
der unsere Arbeit zusatzlich kompliziert und verteuert.
Auch Osterreich hat komplizierte Vorschriften, vor allem,
weil das Land versucht, die dsterreichischen Provider zu
schiitzen. Es gibt zwar eine européische Telekommuni-
kationsregulierung, trotzdem macht jedes Land fast alles
50, wie es will, und das leider in zunehmendem Mass. Oft
wird mit dem Schutz der Verbraucher argumentiert, doch
eigentlich geht es um Markt-Protektionismus.

Danette Beaud: Wir wahlen die Lander, in denen wir als
Anbieter tatig sind, daher sehr sorgfaltig aus. Aber wir ha-
ben auch die Maglichkeit, in weiteren Landern Telefon-
nummern Ober Drittfirmen zu kaufen und zu portieren.
Daflir missen wir nicht vor Ort sein.

Christophe Beaud: Méglicherweise werden wir uns aber
bald einmal als Provider in Italien versuchen.

CW: Es gibt also weitere Wachstumsplane. Auch an-
organische?

Danette Beaud: Nein, nur organische. Wir haben immer
gesagt, dass wir uns die Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter selbst aussuchen wollen und deshalb keine Firmen
kaufen.

Christophe Beaud: Der Nachteil ist, dass wir so etwas
langsamer wachsen. Der grosse Vorteil ist jedoch, dass wir
einzelne Stellen schaffen und diese mit guten Leuten
besetzen kénnen. Darliber hinaus ist alles, was man im

«Wir wahlen die Lander,
iNn denen wir als Anbieter
tatig sind, sehr sorgfalfig
aus. Aber wir haben auch
die Moglichkeit, in weiteren
Landern Telefonnummern
Uber Drittfirmen zu kaufen
und zu portieren.»
Danette Beaud

Bereich der Telekommunikation kauft, fir das Personal
auf beiden Seiten kompliziert. Und wir wollen schliesslich
keine Zeit und Energie durch interne Politik verlieren.

CW: Die Redundanz ist ein wichtiges Thema bei der Tele-
kommunikation. Wie wurde das geografisch geldst?
Christophe Beaud: Uber mehrere eigene Server-Stand-
orte: zwei in Zirich, zwei in Frankfurt am Main und einen
in Warschau. Beispielsweise fordern Microsoft oder auch
Swisscom aus Sicherheitsgriinden zwei Standorte.
Danette Beaud: Wir sind also nicht in einer der grossen
Clouds, sondern haben unsere eigene Infrastruktur.
Christophe Beaud: Ausnahme ist die Cybersicherheit,
wo wir auf Cloudflare setzen. Aber wir bieten unseren Kun-
dinnen und Kunden Cloud-Lésungen an, zum Beispiel
komplette Telefonanlagen als Software as a Service.
Danetie Beaud: Dementsprechend beschaftigen wir
mehrere Leute, die hauptséchlich firs kontinuierliche
Monitoring der Infrastruktur und die Upgrades aller Sys-
teme zusténdig sind. Bei insgesamt {iber 600 Servern gibt
das eine Menge zu tun. Aber wir ziehen es vor, das selbst
zu tun, mit unseren langjahrigen Mitarbeitenden, die alles
genau kennen.

Christophe Beaud: Der zweite Mitarbeiter bei Peoplefone
war (brigens unser CTO Laurent Schweizer, der auch heute
noch bei uns ist. Er kiimmert sich hervorragend um un-
sere Infrastruktur und weiss genau, was zu tun ist, wenn
etwas nicht so funktioniert, wie es sollte.

Danette Beaud: Im Allgemeinen bleiben die Mitarbeiten-
den Gberdurchschnittlich lange bei uns, was angesichts
des Fachkraftemangels sehr wertvoll ist. Dardber hinaus
ist es fiir uns persénlich sehr schdn zu sehen, wie sie sich
im Laufe der Jahre entwickeln — ahnlich, wie das Eltern
bei ihren Kindern haben. Darauf, dass wir es geschafft
haben, ein so tolles und familidres Team aufzubauen,
sind wir sehr stolz. &
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