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ICx Technologies has been largely built through the far‐sighted and strategic acquisition of seventeen 
companies and the formation of two others since it was founded in 2003; the successful management of 

this growth has positioned the company as a technology leader in the detection and surveillance fields; 
2007 was the company's most successful year ever 

ICx Technologies, a small but energetic Northern Virginia‐based security company, strikes observers as 
similar in one way to the Department of Homeland Security: DHS has been built through the merger of 

two dozen government agencies, and ICx has been built largely through the acquisition of seventeen 
companies and the formation of two others since it was founded in 2003. The biggest difference, 
however, is that ICx a highly functional organization and its equipment works.  

In early November 2007 the company went public, raising $80 million with an initial public offeringthat 

priced below the forecasted range. The 5 million share offering, priced at $16 per share, compared with 
a forecast range of $17 to $19, according to underwriters. Reporter Calvin Biesecker writes that the 
reason for the slightly‐below‐expectations IPO had to do with the fact that the company headed to Wall 

Street with noticeable net losses. In the first quarter of 2007 ICx posted a $9.5 million net loss, which is 
narrower than the $12.9 million reported in 2006. Sales in the quarter grew 38 percent to $27 million 

from $19.5 million, although ICx did not strip out its organic growth. In 2006 ICx posted a $127.5 million 
net loss versus a $14.8 million loss in 2005. When it began operations in 2004 as a holding company, ICx 
reported a $5 million loss. Sales in 2006 nearly tripled to $90.1 million from $31.3 million in 2005, mainly 

due to acquisitions. The company was honest in its prospectus. "We expect to incur significant 
additional expenses for the expansion and integration of our businesses, including expenditures for 
sales, marketing and manufacturing," the company said in its filing with the SEC. "As a public company, 

we also expect to incur significant accounting, legal and other expenses that we did not incur as a 
private company. We also expect to incur additional expenses to expand our research and development 
programs, and in developing new products and services we may obtain through acquisitions. As a result, 

we may continue to incur losses for the foreseeable future" (see detailed fourth quarter and year‐end 
2007 results below).  

Part of that future uncertainty has to do with the nature of companies relying on the homeland security 
sector for their growth. ICx said that its forecast remains unpredictable due to uneven demand for its 

products and services as well as uncertainty regarding market acceptance of its new products. The 
company also listed a host of competitors it was up against, including large firms such as Britain's BAE 



Systems, General Electric, Honeywell, L‐3 Communications, Britain's Smiths Group, and United 
Technologies, as well as mid‐size and smaller firms such as Canberra, DRS Technologies, FLIR Systems, 

RAE Systems, and SAIC. Caution regarding its own financial future notwithstanding, ICx believes that the 
outlook for the homeland security market is strong. Spending in homeland security is expected to grow 
21 percent annually from $55 billion in 2006 to $140 billion by 2011, ICx said. 

ICx has about 820 employees. It is led by Hans Kobler, its CEO, who is also a founding partner in Digital 

Power Capital, LLC, an affiliate of Wexford Capital, LLC. Wexford Capital and its affiliates own about 76 
percent of ICx. The company is divided into three segments: Detection; Surveillance; and Solutions. 
Detection, with $14.8 million in sales in the first quarter of 2007, is the largest segment. The detection 

business is focused on sensors and solutions in the chemical, biological, nuclear, radiological, and 
explosives (CBNRE) market. One of the company’s better known products is the Fido explosives detector 
(see more below), which is being used by the U.S. military in Iraq and Afghanistan and by the 

Transportation Security Administration (TSA) at airport checkpoints to screen carry‐on bags for traces of 
liquid explosives. 

The next largest segment is Surveillance, which includes radar systems, thermal imaging cameras, and 
manned and unmanned towers. Surveillance had sales of $7.9 million in the first quarter of 2007, a 

$200,000 increase over the first quarter of 2006. In the Solutions segment, which did $4.2 million in 
sales in the first quarter of 2007, ICx focuses on control systems. The company has the Cameleon 
advanced camera control system and StarWatch software, which is for command and control. 

The company has been shaped, and defined, through its seventeen acquisitions. It operates as a holding 

company, but ICx’s Michael Moore said the company has been working for the past year to create the 
ICx brand and take a more integrated approach in terms of its customer solutions. Creation of its three 

divisions has been part of the more integrated approach and so has the hiring of new executives and 
marketing staff. 

Most of ICx’s sales, 63 percent, are direct, while 37 percent are through value added resellers and 
systems integrators. 

ICx has not only strategically acquired small and innovative companies, it has also recruited 

knowledgeable and experienced individuals to its management team and board. It hired Greg Wortman 
away from Thermo Fisher Scientific as vice president of marketing in the Detection division. The 
company also hired Doug Knight as president of its Solutions division. Knight was previously with 

Johnson Controls. More recently ICx has hired Ken Rapuano as president of Homeland Security in an 
effort to help the company leverage its technology to meet customer needs. Rapuano served in the 
White House as deputy assistant to the president and deputy homeland security adviser. Spencer 

Abraham, energy secretary from 2001 through 2004 and a former U.S. senator from Michigan, and 
Rodney Slater, transportation secretary from 1997 to 2001, are on the company’s advisory board.  

 



How is the company doing five months after it went public? In January, the company’s CEO Hans Kobler 
told an investors conference that he believed the company’s products, technologies, and solutions were 

in the sweet spot of the nation’s security needs. He said that ICx Technologies expected to be able to 
deliver annual organic growth exceeding 30 percent. Through the first three quarters of the just‐ended 
fiscal year the company achieved organic growth of 53 percent, with the third quarter alone hitting 63 

percent, Kobler said. The company has recorded seven consecutive quarters of organic growth at 20 
percent or higher, Kobler said. It started at 20 percent and accelerated from there, he said. That rapid 
growth will continue regardless of which political parties are in charge in Washington, D.C., and whether 

the United States military draws down its presence in Iraq, Kobler added. 

In 2006 ICx had sales of $90.1 million, which was exceeded by a net loss of $127.5 million. Kobler said, 
however, that as the company grows it will expand its margins and shift to profitability in the future. “In 
the next couple of years we ought to be able to get our gross margins in the mid‐50 percent range,” he 

said. Icx will do that largely through a shift toward more product sales, he added. On the basis of 
earnings before interests, taxes, depreciation, and amortization, Kobler believes ICx can attain margin 
rates in the mid‐20 percent area. ICx has development contracts with the Department of Defense (DoD) 

and DHS and also sells to these agencies as well as to states and localities, systems integrators, and 
international customers. Kobler said that ICx is beginning to eye larger opportunities than it has before, 
“opportunities in the range of $50 million to $100 million.”  

One of the reasons Kobler believes ICx will eventually return healthy profits is because the company will 

be able to charge a premium for its products as long as it maintains “technological leadership” in its 
market areas. The company plans to continue to increase absolute spending levels on research and 
development although these numbers will drop as a percentage of sales, he said. R&D spending as a 

percentage of sales will be around 20 percent, he said. The company’s contribution will be in the 6 to 8 
percent range with government contracts making up the rest, he said. 

Acquisitions will continue to be a staple of ICx’s growth, Kobler said. Ideal targets are companies with 

innovative technology and solutions which are too small to compete for large awards but do not want to 
work for large firms such as General Electric and Northrop Grumman, he said. 
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Last year ICx Technologies made significant strides in the areas of chemical and explosive detection with 
several new efforts and a series of government contracts, as well as a partnership on a pilot program to 

test a biological agent detector capable of delivering sample results within an hour. One of the 
company’s important technologies allows its CBRNE to deliver sample results within minutes. This is a 
major improvement over many detectors in use today and an essential feature for first responders and 

soldiers in the field. One of these systems, Fido, was originally a Defense Advanced Research Projects 
Agency (DARPA) effort to develop the world's most sensitive handheld explosives detector, a company 
representative told Defense Daily. "Fido is the most sensitive and smallest explosive detector," he said. 

Fido is a small detector which sits atop a hand grip. It is connected by a cable to an analyzer. The system 



can be used to screen people, vehicles, and cargo. The Transportation Security Administration (TSA) 
bought 200 ICx explosive detectors, with the sale including both the Fido system as well as a new device 

that can detect liquid explosives. That system, however, cannot determine the type of liquid explosive, 
the company representative said. Fido can also be removed from the grip and installed on a robotic 
platform to provide standoff explosive detection. A number of robotic systems in Iraq are operating with 

the Fido explosive detector. ICx is also looking to incorporate Fido into a card reader. The goal is to 
identify trace explosives which might be transmitted to credit cards or a driver's license. 

The company is also making headway in the area of chemical agent detection. The company has 
developed the CAD‐Kit, a simple, easy‐to‐use system for first responders to determine whether a 

surface, solid, or liquid have been contaminated with a blood, nerve, or blister agent. Within five 
minutes, a CAD‐Kit sensor can acknowledge the presence of a chemical. The system uses color metrics 
to determine the presence of chemical agents. CAD‐Kit can also be used to determine whether a surface 

has been decontaminated. In addition, ICx is working on a spray which, when applied to a surface, would 
show whether the area has been contaminated. The company is also trying to use color metrics 
technologies for water monitoring, as well as develop a water monitor to detect chemical, biological, 

and radiological contamination. The technology will play well in the market created by worries about 
water shortages and industrial pollution. 

ICx will be introducing a chemical agent detector for the DoD's Automatic Chemical Agent Detector 
Alarm (ACADA) effort. The Griffin 600 is an Ion Trap Mass Spectrometer. The company is finalizing the 

packaging of the detector. The company believes that Mass Spectrometry will rival IMS (Ion Mobility 
Spectrometry) technology, as it gives a confident, reliable, and accurate assessment. Note that 
maintenance and logistics are much easier with Mass Spectrometry because ICx is using commercial‐off‐

the‐shelf (COTS) components. ICx also has a man‐portable system, the Griffin 500, but the company is 
holding off on that until work on the 600 model is completed. ICx has also entered into a partnership 

with Cepheid, a genetic analysis company in Sunnyvale, California. Cepheid manufactures GeneXpert, a 
biohazard detection system currently in use by the U.S. Postal Service in mail‐sorting facilities. Cepheid 
is supplying the detector and ICx is providing the collector and trigger systems. The team ran a pilot 

program in New York City with one system, and last summer started a pilot in Boston. The goal of the 
Safe Air program is to develop a system that would render results of potential biological agent 
contamination within an hour. This is important, since, typically, biological agent samples have to be 

taken to a lab to confirm they are indeed contaminants. The time gap between taking a sample, 
delivering it to a lab and then getting the results, could have serious consequences for a company or a 
city. Offices or entire buildings would have to be evacuated until it is known whether an agent was 

present. The ability to obtain results within an hour and without having to transport the sample might 
eliminate the need to evacuate an entire building. 
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A couple of weeks ago ICx Technologies (Nasdaq GS: ICXT) announced its operating and financial results 
for the fourth quarter and full year ending 31 December 2007. The numbers are good, and in many 

areas impressive: 

For the fourth quarter ending 31 December 2007, the company reported revenue of $41.5 million, a 45 
percent increase from $28.6 million for the fourth quarter which ended 31 December 2006. Gross profit 
for the fourth quarter was 48.5 percent, compared to 46.1 percent for the same period last year. Net 

loss for the quarter was ($6.6) million, compared to a net loss of ($89.7) million for the fourth quarter of 
2006, which included a goodwill impairment charge of $66 million. 

For the fourth quarter of 2007, general and administrative expenses were $11.7 million, or 28 percent of 
revenue, compared to $11 million, or 38.6 percent of revenue, for the fourth quarter of 2006. Sales and 

marketing expenses were $7.1 million, or 17 percent of revenue, compared to $5.3 million, or 18.7 
percent of revenue for the comparable period of 2006. Research and development expenses were $5.9 
million, or 14.3 percent of revenue, compared to $4.0 million, or 13.9 percent of revenue, for the fourth 

quarter of 2006. 

Adjusted EBITDA loss for the fourth quarter of 2007 was ($2.3) million, compared to a loss of ($5.3) 
million for the fourth quarter of 2006. The fourth quarter 2007 loss, although down year over year, was 
greater than expected due to accelerated investments in research and development and sales and 

marketing, as well as higher than expected general and administrative expenses (a non‐GAAP financial 
measure, Adjusted EBITDA is defined as earnings before interest, taxes, depreciation and amortization, 
minus non‐cash equity compensation). 

Commenting on the fourth quarter of 2007, Hans Kobler, president and CEO of ICx, said, “The fourth 

quarter was a very successful period for ICx. Based on new product introductions and strong demand for 
our detection sensors we achieved record revenues. In addition, we made some positive inroads with 

new customers during the quarter that have the potential to become significant long‐term customers. 
Finally, we successfully completed our Initial Public Offering, raising almost $80 million to support the 
execution of our growth strategy.” 

 

!$0+()%10&+(*+%+*/0-(/%72%70/"'*//%/*.8*'(%

Detection 

In the Detection segment, for the fourth quarter of 2007, the company reported revenue of $22.9 

million, a 74 percent increase compared to $13.2 million for the fourth quarter of 2006. Revenue in 
Detection consisted of $16.9 million from product sales, $5.2 million from contract research and 
development, and $0.9 million from maintenance, service, and other revenue. Gross profit in Detection 

for the quarter increased to 48.7 percent, up from 41.7 percent for the fourth quarter of 2006. 



 

Highlights: 

• $6.3 million order from the U.S. Army for Fido explosive detectors primarily for use by the U.S. forces 
deployed in Iraq 

• Three contracts, totaling $3.3 million, with the U.S. Department of Defense (DOD) for Fido explosive 

detectors  

• Initial contract from Transportation Security Administration (TSA) for 200 PaxPoint liquid explosive 
detectors for use in airports 

 

Surveillance 

In the Surveillance segment, for the fourth quarter of 2007, the company reported revenue of $13.4 
million, compared to $10.2 million for the fourth quarter of 2006, an increase of 31 percent. Revenue in 

Surveillance consisted of $11.9 million from product sales, $1.1 million from contract research and 
development, and $0.4 million coming from maintenance, service, and other revenue. Gross profit in 
Surveillance for the quarter was 52.5 percent, compared to 53.1 percent for the fourth quarter of 2006. 

Highlights: 

• U.S. Army contract awarded to enhance Cerberus Integrated Border Security Sensor Platform 

• High resolution perimeter security radar was selected by Boeing to be part of its SBInet Program with 

DHS  

• Unveiled Perimeter Surveillance Radar model STS‐1400, which can detect personnel and vehicles at up 
to 1400 meters 

 

Solutions 

In the Solutions segment, for the fourth quarter of 2007, the company reported revenue of $5.2 million, 

which was flat as compared to the fourth quarter of 2006. Revenue in Solutions segment consisted of 
$2.4 million from product sales and $2.8 million from maintenance, service and other revenue. Gross 
profit in Solutions for the quarter decreased to 37.1 percent, compared to 43.3 percent for the fourth 

quarter of 2006. 

 

 

 



Highlights: 

• Introduced CommandSpace, an integrated approach to delivering surveillance and detection solutions 
for perimeter surveillance 

• Launched SafeAir, a real‐time integrated system for detection of chemical, biological, and radiological 

threats in buildings 

 

Year‐end financials 

For the year ending 31 December 2007, ICx’s revenue grew by 51 percent to $136.2 million, compared 
to $90.2 million for the year ending 31 December 2006. Gross profit for the year increased to 45.5 
percent from 44.5 percent for the same period last year. 

Net loss for the year was ($29.9) million, compared to a loss of ($127.5) million for the year ended 31 

December 2006. The loss in 2006 included the previously mentioned goodwill impairment charge of $66 
million. Adjusted EBITDA loss for the year improved to ($16.0) million, compared to a loss of ($23.8) 
million for the year ending 31 December 2006. The improvement in Adjusted EBITDA was the result of 

strong revenue growth throughout the year. 

Kobler concluded, “2007 was our most successful year ever. We accelerated our growth, introduced 
several promising new sensor technologies, continued to solidify our integrated operating platform and 
we raised capital to support our growth strategy. Moving into 2008, we are confident that the market 

will continue to demand better technologies and we believe we are well positioned to exploit this 
opportunity. We expect strong top‐line growth in 2008 and will support this growth with continued 
investments in R&D and an increased focus on building out our indirect sales channel.” 


