Special Innovation

Neue Wege
zum Ziel

Outsourcing, also die Auslagerung einzelner
Geschiftsbereiche, erlebt eine Renaissance.
Milliardenschwere Etats werden vergeben,
hoch professionelle Services verlangt. Die
IT-Branche wittert Morgenluft.

Sonja Gerstl

Im Outsourcing-Business wer-
den die Karten neu gemischt.
Der Grund dafiir: Viele beste-
hende Vertridge laufen in ab-
sehbarer Zeit aus. Damit wird
internationalen Studien zufolge
in den kommenden zwei bis drei
Jahren ein Vertragsvolumen
von weltweit bis zu 100 Mrd.
US-Dollar (76 Mrd. Euro) frei.
Mit Good News kann der Markt-
forscher IDC auch fiir den oster-
reichischen IT-Services-Markt
aufwarten. Er prognostiziert
bis 2010 ein durchschnittliches
Wachstum von 3,9 Prozent pro
Jahr. Outsourcing bleibt dabei
mit einem Marktanteil von 36
Prozent der bedeutendste Ge-
schéaftsbereich. Aktuell haben
mehr als 65 Prozent der hei-
mischen Betriebe ihre Infor-
mationstechnologie ganz oder
teilweise ausgelagert. Das mit-
tels Outsourcing zu erzielende
Einsparungspotenzial betragt
15 bis 30 Prozent.

Facettenreiches Angebot

Die IT-Branche prasentiert
sich angesichts des bevorste-
henden Geldregens facetten-
reich wie nie zuvor - die Ange-
botspalette reicht von selektiven
Einzeldiensten bis hin zum opu-
lenten Full Service.

Dazugelernt hat zwischen-
zeitlich auch die Klientel. Kein
Wunder, hat sich doch die all-
seits beliebte Strategie ,,So we-
nig wie moglich selber machen,
so viel wie moéglich verdienen“
in der Praxis relativ schnell als
Rohrkrepierer par excellence
erwiesen. Mittlerweile ist eines
jedenfalls amtlich: Wer von Out-
sourcing-Projekten profitieren
will, muss seine Beziehungen
zum externen Dienstleister or-
ganisieren und die erbrachten
Leistungen konsequent und
kontinuierlich kontrollieren,
um unerwiinschten Entwicklun-
gen rechtzeitig gegensteuern zu
konnen.

Mit der Beantwortung der
Gretchenfrage ,,Make or Buy* -
also diverse Dienstleistungen
selber erledigen oder zukau-
fen — alleine ist es langst nicht
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getan. Nur sorgféltig geplante
Projekte, so die Devise, ver-
sprechen den gewiinschten Er-
folg. Eine Fiille von Fragen,
die man sich im Vorfeld eines
Outsourcing-Projekts selbst zu
stellen und zu beantworten hat,
erleichtert dabei die Entschei-
dungsfindung.

Die grundséitzliche Uber-
legung lautet zun&chst ein-
mal: Warum Outsourcing und
mit welchem Ziel? Unmittel-
bar damit zusammenhdngend
stellt sich die Frage, was, also
welchen Bereich oder welche
Bereiche man externen Part-
nern iibertragen will und wel-
che Konsequenzen dies fiir das
Unternehmen mit sich bringt.
Herrscht diesbeziiglich Klar-
heit, erfolgt die sorgsame
Auswahl des entsprechenden
Dienstleisters. Ist schlieBlich
dann auch der Vertrag, in dem
samtliche relevanten Punkte
wie Leistungsumfang, Garan-
tie, Haftung, Geheimhaltung,
Fristen und etwaige Wartungs-
verpflichtungen geklart und
fixiert wurden, unterschrieben,
gilt laufende Evaluierung und
Kontrolle als Gebot der Stun-
de. Im besten Fall erfiillt ein ei-
gens dafiir abgestelltes, inter-
nes Projektmanagement-Team
diese Funktion - kleinere Unter-
nehmen sollten zumindest einen
fixen Ansprech- und Koordina-
tionspartner fiir diese Aufgabe
nominieren.

Mit derlei Erkenntnissen
ausgestattet, fallt es ausgliede-
rungswilligen Unternehmen
auch wesentlich leichter, im
schier undurchdringlichen
»Sourcing“-Dschungel nicht
die Orientierung zu verlieren.
Dort finden sich n&mlich ne-
ben dem bekannten Begriff
Outsourcing auch noch zahl-
reiche andere anglizistische
Wortschopfungen findiger
Marketingstrategen wie etwa
Cosourcing, Homesourcing,
Netsourcing, Offsourcing, Mul-
tisourcing samt nahezu be-
deutungsidenter Kreationen
wie Anyshoring, Offshoring,
Bestshoring, Farshoring, Near-
shoring, Oneshoring, Right-
shoring oder Homeshoring.

Ausgliedern, ohne den Uberblick zu verlieren, ist eine zentrale Forderung, die Unternehmen

bei ihren Outsourcing-Projekten stellen. Foto: Bilderbox.com

Fiir welche Variante man sich
schlussendlich entscheidet, liegt
einzig und allein im Ermessen
des Hilfe oder Unterstiitzung
suchenden Unternehmens.

Mehrere Partner

Trends innerhalb der Ange-
botsvielfalt sind zweifelsfrei zu
erkennen. Einer davon ist se-
lektives Outsourcing. Darunter
versteht man die partielle, also
teilweise Ausgliederung von
einzelnen IT-Bereichen wie zum
Beispiel Homepage-Content,
Storage und dergleichen. Der
Vorteil daran: Die Hauptverant-
wortung bleibt weiterhin beim
Unternehmen. Hand in Hand
mit selektivem Outsourcing geht

oftmals das sogenannte Multi-
sourcing. Multisourcing bedeu-
tet, dass Leistungen gestiickelt
und die einzelnen Services in
mehreren Ausschreibungen
angeboten und an verschie-
dene Betreiber, sprich: externe
Dienstleister, vergeben werden.
Vor allem Nischenanbieter und
regional agierende Player kon-
nen hier oftmals mit Top-Ange-
boten punkten - ein Vergleich
lohnt allemal. Die Kehrseite der
Medaille: Je mehr Outsourcing-
Vertrage abgeschlossen werden,
umso intensiver gestaltet sich
der ,,Verwaltungsaufwand“. Ein
exzellentes, unternehmensinter-
nes Controlling-Management ist
dann ganz besonders wichtig.

@ Outsourcing. Outside, re-
source und using - das ist der
Stoff, aus dem das Zauberwort
,Outsourcing“ gemacht ist. Am
ehesten lésst sich Outsourcing
mit ,Nutzung externer Ressour-
cen“ iibersetzen. In der Praxis
spricht man von Outsourcing,
wenn Unternehmensbereiche
externen Firmen anvertraut
werden. Kostensenkung und
Steigerung der Wettbewerbsféa-
higkeit gelten als die wichtigs-
ten Griinde fiir eine derartige
MaBnahme. Outsourcing be-
trifft Produktion und Dienst-
leistungen gleichermalfen.
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Dienstleister auf Draht

Neue Outsourcing-Deals, von denen Anbieter und Nutzer gleichermaflen profitieren, stehen derzeit hoch
im Kurs. In der Telekommunikationsbranche begegnet man den aktuellen Herausforderungen des Marktes
mit einem breiten Spektrum an Angeboten, fiir die vor allem eines gilt, namlich: ,Small is beautiful.”

Sonja Gerstl

Eines vorweg: Die Goldgréber-
stimmung, die Gliicksritter aus
aller Herren Linder angezo-
gen hat, ist in der Outsourcing-
Branche definitiv vorbei. Mega-
Deals, wie sie noch vor wenigen
Jahren gang und gébe waren,
sind mittlerweile an einer Hand
abzuzihlen, und aus der einst-
mals medial viel beachteten
Auslagerung von Téatigkeiten
und Geschéftsbereichen ist ein
konventioneller und im Grunde
genommen unspektakularer Ge-
schiftszweig geworden. Einer,
dessen Akteure — ohne dabei all-
zu grof3es Aufsehen zu erregen —
routiniert und erfolgreich ihr
Business abwickeln.

,»Wie in jedem Unternehmen
iiberleben jene mit den besten
Konzepten, optimalen Kosten-
strukturen und - das ist das
Wichtigste — mit den besten
Leuten“, ist Vladimir Mlynar,
IT-Services-Geschéaftsbereichs-
leiter bei IDS Scheer Austria,
iiberzeugt.

So etwa werden Low-level-
IT-Services wie beispielsweise
die Bereitstellung von Storage
zur Archivierung von Unter-
nehmensdaten und dergleichen
bevorzugt von den gro3en An-
bietern und Hardware-Her-

stellern offeriert. Mit hoher-
wertigen Services, die mehr
Applikationskenntnisse und
Branchen-Know-how erfor-
dern, konnen indes sukzessive
kleinere Anbieter mit klaren
Betreuungsschwerpunkten bei
potenziellen Kunden iiberzeu-
gend punkten.

Martin Hell, Leiter des Be-
reichs Business Solutions IT
bei Kapsch Business Com, be-
tont: ,Das umfangreiche Ange-
bot an Services erlaubt es den
Unternehmen, eine ,Best of
Breed‘-Auswahl zu treffen, also
mit verschiedenen externen
Partnern zusammenzuarbeiten.
Denkbar wéare beispielsweise,
die Betreuung von PC und Note-
books an den einen Spezialisten
und die Verantwortung fiir die
Security an einen anderen Fach-
mann auszulagern.‘

Wachsender Markt

In der Informationstechnolo-
gie- und Telekommunikations-
branche hat man die Zeichen
der Zeit rechzeitig erkannt und
entsprechend reagiert. MalB-
geschneiderte, vor allem aber
iiberschaubare Packages, die
Unternehmen groftmogliche
Flexibilitat gestatten, pragen
die Angebotspalette. Selek-
tives Outsourcing, auch Outtas-

Bei Outsourcing-Projekten ist strategisches Denken dringend erforderlich. Auf den externen
Partner sollte man immer ein wachsames Auge werfen. Foto: Bilderbox.com

king genannt, soll Firmen da-
bei unterstiitzen, sich auf die
Erledigung des Kerngeschifts
zu konzentrieren. Der wesent-
lichste Punkt im Hinblick auf
das Thema Outsourcing ist
etwa fiir Edmund Haberbusch,
den Produktmarketingleiter im
Bereich Business Solutions von
Telekom Austria, die Steigerung

der Wettbewerbsfahigkeit (sie-
he Interview unten).

GroBe Nachfrage bei KMU

Nicht minder lukrativ ge-
staltet sich das Outsourcing-
Business fiir die Telekommu-
nikationsbranche selbst. Rund
ein Viertel der aktuellen Ge-
schiftsumsatze wird bereits

mit Outsourcing-Offerten er-
wirtschaftet — Tendenz stei-
gend. Dafiir sorgt das Segment
der kleineren und mittelstin-
dischen Unternehmen (KMU).
Dort ist die Nachfrage in Sa-
chen Verlagerung einzelner
Geschiftsprozesse und Sicher-
heitsdienstleistungen namlich
iiberproportional grof.

Edmund Haberbusch: ,Man besitzt ja auch nicht gleich ein eigenes Kraftwerk, sondern bezieht den Strom aus
der Steckdose. So gesehen bieten wir Informationstechnologie beziehungsweise Telekommunikation ganz einfach
aus der Steckdose, erklart der Produktmarketingleiter des Bereichs Business Solutions von Telekom Austria.

Ausgliedern steigert Kernkompetenzen

economy: Was kann Outsour-
cing, was andere Maf3nahmen
nicht kénnen?

Edmund Haberbusch: Ei-
nerseits ist bei Outsourcing das
traditionelle Argument natiir-
lich die zu erwartende Kosten-
einsparung. Sehr oft liegt auch
eine Kombination vor: Kommt
doch im Zuge eines Outsour-
cings eine nicht unerhebliche
Produktivitdtssteigerung hin-
zu. In letzter Konsequenz ist
Outsourcing ein Aspekt, der den
Geschiftserfolg erhoht.

Wie wird Outsourcing von den
dsterreichischen Unternehmen
angenommen?

In groBBeren Firmen ist die-
se Form der Geschaftsgeba-
rung bereits Usus. Kein Unter-
nehmen hat mittlerweile genug
Personal, um alle Themen abde-
cken zu konnen. Warum auch?
Man besitzt ja auch kein eigenes
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Kraftwerk, sondern bezieht den
Strom aus der Steckdose. So ge-
sehen bieten wir Informations-
technologie beziehungsweise
Telekommunikation ganz ein-
fach aus der Steckdose.

Ist Outsourcing ein profitables
Geschdift fiir die Telekommuni-
kationsbranche?

Im Durchschnitt machen wir
derzeit bereits ein Viertel un-
seres Business mit dem Bereich
Outsourcing. Man kann sicher-
lich sagen, dass diese Sparte
aktuell die am stidrksten wach-
sende ist.

Bei welchen Services besteht
verstdrkte Nachfrage auf dem
Markt beziehungsweise welche
Nischen gilt es zu fiillen?

Eine sehr starke Nachfrage
herrscht beziiglich Basis-Appli-
kationen. Der Vorteil besteht
darin, dass derartige Applika-

tionen mitwachsen kénnen. Das
ist vor allem fiir kleinere Unter-
nehmen relevant.

Gilt es eigentlich Zahlen im
Hinblick darauf, wie viele Un-
ternehmen ihre IT beziehungs-
weise ihre Telekommunikation
bereits ausgelagert haben oder
dies mittelfristig zu tun beab-
sichtigen?

Grundséatzlich ist zu sagen: Je
grofBer die Unternehmen sind,
desto eher lagern sie Themen
aus, betreiben sie selektives
Outsourcing. Bei den mittle-
ren Unternehmen liegt der An-
teil der Kunden, die - selektiv
— auslagern, bei knapp SO Pro-
zent und bei den kleineren Fir-
men so um die 20 bis 30 Prozent.
Wobei bei Letzteren die Tendenz
dazu besteht, tatsachlich ganze
Bereiche auszulagern. Also da
wandert mitunter die gesamte
IT in externe Hénde.

Wie hoch ist das Einsparungs-
potenzial in Sachen Outsour-
cing tatsdchlich zu beziffern?
Das ist natiirlich ganz un-
terschiedlich zu sehen. Grund-
sdtzlich wiirde ich das Einspa-
rungspotenzial im zweistelligen
Bereich ansiedeln. 15 Prozent
erscheinen mir dabei als ab-
solutes Minimum. Aber das
ist fiir mich nicht der Punkt.
Der wesentlichste Punkt ist
ganz sicherlich die Steigerung
der Wettbewerbsfahigkeit.
Die Jahre 2000 bis 2003 waren
Jahre, wo man verstarkt auf
Einsparungen gesetzt hat. Der-
zeit befinden wir uns in einer
offensiven Phase, in der Fir-
men Outsourcing zunehmend
in Betracht ziehen. Weil ihnen
namlich durchaus bewusst ist,
dass sie damit schneller wach-
sen konnen. Natiirlich ist es ein
angenehmer Nebeneffekt, wenn
man dadurch 20 bis 30 Prozent

an Ausgaben sparen kann, aber
viel wichtiger ist, dass man mit
den frei gewordenen Potenzia-
len den Markt entsprechend be-
arbeiten und ein deutliches Plus
an Profit erwirtschaften kann.
Das ist der Punkt. sog

Steckbrief

Edmund Haberbusch ist
Business-Solutions-Produkt-
marketingleiter bei Telekom
Austria. Foto: Telekom Austria
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Mit Teamwork zum Erfolg

Im IT- und Telekommunikationsbereich gilt Outsourcing seit Lingerem als wichtige Mafinahme, um Kapazitaten
und Personalressourcen im Unternehmen effizienter einzusetzen. Neuerdings vergeben Unternehmen bevorzugt
kleinere und tibersichtlichere Leistungen an externe Partner. Die Anbieter haben darauf reagiert.

Sonja Gerstl

Die Zeiten, in denen Unterneh-
men ihre gesamte Informations-
technologie (IT) an einen exter-
nen Partner iibertragen haben,
sind definitiv vorbei. Zu oft
blieb der gewiinschte Betriebs-
erfolg aus — etwa weil die her-
beigerufenen IT-Spezialisten
nicht iiber das notige Branchen-
Know-how sowie Kenntnisse
iiber interne Unternehmens-
prozesse verfiigten. Selektives
Outsourcing lautet deshalb nun-
mehr das Gebot der Stunde, bie-
tet dieses doch die Moglichkeit,
genau definierte IT-Teilbereiche
von einem Partner betreuen zu
lassen. Diese sogenannten ,Ma-
naged Services* offerieren ma-
ximale Flexibilitat. Die ein-
zelnen Dienstleistungspakete
werden dabei in einem Service
Level Agreement vereinbart,
das exakt festlegt, welche Leis-
tungen kiinftig extern erbracht
werden sollen.

GroBes Marktpotenzial

Wie lukrativ diese neue Form
der Zusammenarbeit ist, doku-
mentiert eine aktuelle Studie
des Beratungsunternehmens
Pierre Audoin Consultants (PAC).
Diese geht davon aus, dass der
osterreichische Markt in punc-
to selektivem Outsourcing bis
2009 um beachtliche elf Prozent
pro Jahr weiter zulegen wird.
,,Als erfolgreicher Anbieter von
Netzwerk und IT-Losungen bie-

ten wir ein umfassendes Port-
folio an mallgeschneiderten
Managed Services im IT-Be-
reich an“, erlautert Martin Hell,
Business-Solutions-IT-Leiter bei

Kapsch Business Com, die Stra-
tegie. Das Angebot selbst reicht
dabei von Managed Services fiir
die Hard- und Software-Kompo-
nenten der einzelnen Arbeits-

pldtze im Unternehmen, iiber
Dienstleistungspakete im Ser-
ver- und Druck-Bereich bis hin
zu Managed Services fiir Sicher-
heitslosungen wie etwa Fire-

!

Kompetente Hilfe und Unterstiitzung in jenen Bereichen, in denen diese auch tatsdchlich
benotigt wird, zeichnet modernes Outsourcing aus. Foto: Kapsch BusinessCom

walls. Wie selektives Outsour-
cing in der Praxis funktioniert,
stellt Kapsch Business Com als
Partner des Bundesamtes fiir
Eich- und Vermessungswesen
unter Beweis. Das Unterneh-
men ist fiir die Betreuung der
Client-Computer (also PC, Note-
books und Bildschirme) verant-
wortlich. Dafiir wurden eine
zentrale Hotline zur Call-Annah-
me installiert, Techniker, die de-
fekte Computer reparieren oder
austauschen, bereitgestellt und
ein Ersatzteillager in allen Bun-
desldndern eingerichtet. Fiir die
Software-Verteilung betreibt
das Vermessungsamt ein Soft-
ware-Verteilungssystem, das
Kapsch geliefert hat und via Se-
cond Support auch nach wie vor
mitbetreut.

Klare Vorgaben

Grundvoraussetzung fiir den
erfolgreichen und zugleich auch
kostensenkenden Einsatz von
Managed Services fiir Teilbe-
reiche der IT ist, so Hell, ,,eine
klar definierte Informations-
und Kommunikationstechnolo-
gie-Strategie“. Die Festlegung
von Standards fiir Infrastruktur
und Applikationen wiirde neben
einer klaren Aufgabenvertei-
lung die Basis fiir die Definition
der gewiinschten Managed Ser-
vices bilden. Darauf aufbauend
steht einer erfolgreichen Zu-
sammenarbeit auf beiden Sei-
ten nichts mehr im Weg.

www.kapschbusiness.com

Im Zeichen der Wirtschaftlichkeit

Auslagerung von IT-Dienstleistungen an externe Spezialisten reduziert die Kosten fiir Betrieb und Service.

Outsourcing ist eine strate-
gische Entscheidung. Kunden
klassifizieren je nach Geschéfts-
modell potenzielle Outsour-
cing-Bereiche, und nach einer
Analyse und Kosten/Nutzen-Ge-
geniiberstellung werden diese
in einer Ausschreibung an Part-
ner abgegeben. Dabei wird dem
Trend entsprechend selektives
Outsourcing gewdahlt. Dieses
ermoglicht dem Unternehmen
eine bessere Streuung des Risi-
kos. Vor allem Klein- und mitt-
lere Unternehmen wollen inter-
ne Ressourcen, Mitarbeiter und
Infrastruktur fiir den Betrieb
der Applikationen nicht mehr
bereitstellen. Dienstleister, die
sich durch Konzentration auf
bestimmte Gebiete besonderes
Know-how, Infrastrukturen und
Rechnungszentrumsflachen auf-
gebaut haben, konnen hier spe-
ziell fokussierten Support an-
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Selektives Outsourcing ermoglicht Unternehmen eine bessere
Streuung des Risikos. Foto: Bilderbox.com

bieten. Wichtig ist dabei, dass
IT-Leistungen optimal auf die
IT-Strategie des Kunden einge-
stellt sind.

IDS Scheer Austria iiber-
nimmt dabei die gesamte Be-
triebsverantwortung. Vladimir
Mlynar, IT-Services-Geschéfts-
bereichsleiter bei IDS Scheer
Austria: ,Entweder der Kunde

nutzt die Skalierungseffekte
der von uns betriebenen Shared
Infrastructure aus, oder sei-
ne Hardware wird in einem
unserer Rechenzentren oder
am Kundenstandort betrieben.
Dabei wird das jeweilige Kun-
densystem iiber eine den An-
forderungen entsprechende
Leitungsverbindung in unseren

Rechenzentrumsleitstand ein-
gebunden. Von diesem aus be-
treiben wir proaktives System-
Management. Mit praventiven
MaBnahmen kénnen so Fehlersi-
tuationen vermieden werden.“

Zertifizierung

IDS Scheer betreut nationale
sowie internationale Unterneh-
men mit Niederlassungen in al-
len Kontinenten und konnte sich
im SAP-Outsourcing-Bereich als
Spezialist aufdem Markt etab-
lieren. Mit Coats, einem Welt-
marktfiihrer in der N&h- und
Strickgarn-Erzeugung, konn-
te IDS Scheer seinen bishe-
rigen Outsourcing-Vertrag im
Jahr 2006 auf weitere fiinf Jah-
re verlangern. In dem Abkom-
men wird IDS Scheer neben den
SAP-Systemen fiir Finanz und
Logistik auch SAP APO (SAP
Advanced Planning and Opti-

mization, eine Software-Losung
fiir dynamisches Supply Chain
Management) betreiben.

Mit der erneuten Zertifi-
zierung nach einem Audit be-
statigt SAP die hohe Qualitat
der betriebenen Rechenzentren
sowie der Service- und Support-
Leistungen rund um die Ausla-
gerung von SAP-Umgebungen.
Im Mittelpunkt der Re-Zerti-
fizierung standen vor allem die
verbesserten Prozesse nach
ITIL (IT Infrastructure Libra-
ry). Das Prozessvorgehen zielt
hier speziell auf den service-
orientierten Betrieb ab. Alle
anfallenden Aufgaben, Feh-
ler und Verdnderungen wer-
den strukturiert und nach Pri-
oritat gereiht, sodass durch
die Transparenz der Ablédufe
Verbesserungspotenzial sicht-
bar wird. sog

www.ids-scheer.at
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Jorg Otto: ,Unternehmen, die ihre IT auslagern, konnen sich nachweislich besser auf ihr Kerngeschaft
konzentrieren, sogar neue Markte oder Marktanteile fiir sich erschlieffen und ein optimales Wertschopfungs-
ergebnis erzielen, sagt der Leiter des Bereichs Business Development Outsourcing bei Capgemini.

Vorteilsreiche Firmen-Ehe

Linda Maschler

economy: Welche grofien
Trends im Outsourcing, also in
der Ubergabe von bestimmten
Firmenbereichen an speziali-
sierte Dienstleistungsunterneh-
men, beobachten Sie derzeit in
Osterreich?

Jorg Otto: Viele Osterrei-
chische Unternehmen haben in
der Vergangenheit dhnlich wie
in Deutschland ihre IT in Toch-
tergesellschaften zusammenge-
fasst und ausgegliedert. Hinter-
grund solcher Entscheidungen
ist vielfach das Ziel, sowohl die
Qualitat als auch die Produkti-
vitdt der Service-Erbringung zu
verbessern. Immer starker wird
jedoch erkannt, dass erst die
Auslagerung an spezialisierte
IT-Service-Anbieter echte, nach-
haltige Wettbewerbsvorteile fiir
das Unternehmen bringt.

Allgemein gesehen entwi-
ckelt sich der Outsourcing-
Markt in Osterreich langsamer
als in einigen anderen europa-
ischen Liandern, bietet aber den-
noch Potenzial fiir die diversen
Auspriagungen von IT-Outsour-
cing — wenn auch in geringerem
Umfang. Dies kann unter ande-
rem durch die Landesgrof3e und
die damit tendenziell einherge-
henden kleineren Unternehmen
begriindet werden. Die Einstel-
lung zu Outsourcing wird immer
offener. Immer mehr Firmen
haben das Thema IT auf ihrer
Agenda und versprechen sich
davon Wettbewerbsvorteile.
Dies gilt auch fiir die kleineren
Unternehmen. Kennzeichnend
fiir den derzeitigen oOsterrei-
chischen Markt ist die relative
hohe Anzahl an kleinen bis mit-
telgro3en Outsourcing-Vertra-
gen im Vergleich zu der bis dato

Steckbrief

Jorg Otto ist Leiter des
Bereiches Business Deve-
lopment in der Outsourcing-
Sparte des Beratungsun-
ternehmens Capgemini in
Zentraleuropa. Er ist verant-
wortlich fiir die IT-Outsour-
cing-Vertriebsaktivititen

in Deutschland, Osterreich,
der Schweiz sowie Osteuro-
Ppa. Foto: Capgemini
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Capgemini Outsourcing Services berit internationale Unternehmen aus diversen Branchen -
etwa den deutschen Stahlhersteller Corus. Foto: Corus

nur sehr geringen Anzahl an so-
genannten ,,Big Deals“. Diesen
Trend sehen wir auch in Zu-
kunft weiterhin bestétigt. Ins-
besondere die kleineren Unter-
nehmen werden vorrangig mit
selektivem Outsourcing statt
mit Komplett-Outsourcing erste
Auslagerungsschritte machen.

Was ist neben dem wirtschaft-
lichen Faktor die Motivation
fiir ,,Complete Outsourcing,
also fiir eine komplette Ausglie-
derung eines Unternehmens-
teils inklusive Belegschaft?

Unternehmen, die ihre IT
auslagern, konnen sich nach-
weislich besser auf ihr Kern-
geschift konzentrieren, sogar
neue Mirkte oder Marktanteile
fiir sich erschlieBen und ein op-
timales Wertschopfungsergeb-
nis erzielen. Durch ein Kom-
plett-Outsourcing erhalten sie
dariiber hinaus Freirdume bei
Management-Kapazitaten. Auf
der Geschiftsseite ermoglicht
ein Auslagern der IT eine gro-
Bere Flexibilitdt und auch ei-
nen Zugang zum Know-how des
Dienstleisters.

Fiir die betroffenen Mitarbei-
ter, die im Rahmen eines Full-
Outsourcings zum Dienstleister
wechseln, ergeben sich vielfach
vollig neue Karrierechancen
und neue Perspektiven fiir die
berufliche Entwicklung.

Wie analysiert man die Bediirf-
nisse eines Unternehmens, um
die richtige ,,Dosis“ an Out-
sourcing herauszufiltern?

Nach unserer Erfahrung ist
es zunachst eine Management-
Entscheidung im Hinblick auf
Unternehmensziele, beteili-
gte Einheiten und Personen.
Schliisselfragen wie Personal-

iibergang, Transformation von
Anlagen und Vermogenswerten
sowie grobe Service-Anforde-
rungen sind dann Schritt zwei.
Als Néachstes folgt eine Mach-
barkeitsstudie inklusive kauf-
méannischem Rahmen sowie Nut-
zen- und Riskobetrachtungen.

Welche Branchen lagern vor-
rangig aus?

Ahnlich wie in vielen anderen
europdischen Lindern ist auch
in Osterreich die Fertigungs-
industrie als reifste Branche
zu sehen, gefolgt von der Tele-
kommunikationsindustrie und
dem offentlichen Sektor. Etwa
die Halfte der Outsourcing Ser-
vices wird fiir Unternehmen der
Fertigungsindustrie erbracht.

Kann man eine generelle Aus-
sage treffen, ob Komplett-Ser-
vice oder selektive Dienstleis-
tungen wirtschaftlicher sind?

Nur schwer. Bei komplexen
Konzernstrukturen mit ver-
schiedenen Geschéiftsfeldern,
Konzerngesellschaften und Ab-
satzmarkten kann die Zusam-
menarbeit mit einem global
agierenden Service-Anbieter
sinnvoll sein. Dieser bietet da-
bei quasi ,,alles aus einer Hand*:
sowohl den Service in der Hei-
matregion des Kunden wie auch
an den entfernten Produktions-
standorten oder Méirkten in an-
deren Landern.

Dienstleister, die selektiv
einzelne IT-Teilleistungen er-
bringen, tun dies meist sehr
effizient und damit kosten-
gilinstig. Hier geht es oft um
hochgradig standardisierte
Transaktionen mit geringer
Branchenspezifik, die in ei-
ner sehr groflen Zahl abgewi-
ckelt werden. Der Dienstleister

agiert im Prinzip als ,,verlanger-
te Werkbank* und hat nur einen
geringen Einblick in die prozes-
sualen Gesamtzusammenhénge.
Damit ist es ihm auch nur be-
grenzt moglich, Verbesserungs-
vorschlage oder gar Innovati-
onen in die Zusammenarbeit
einzubringen. Oft fehlt auch das
Riistzeug zum ,,Generalisten“.
Mit der Anzahl der beauftrag-
ten Dienstleister steigt dann
auch der Grad der Komplexitét
in der Steuerung und Koordina-
tion — und das zehrt einen Teil
der Kostenvorteile wieder auf.

Wenn ein gesamter Unterneh-
mensprozess ausgelagert wird,
entsteht klarerweise eine Ab-
hdngigkeit des Auftraggebers
vom Dienstleister. Wie schiitzt

man sich davor, dass dies zu
Problemen, etwa bei Vertrags-
verldngerungen, fiihrt?

IT-Outsourcing kann man
mit einer Ehe von zwei Unter-
nehmen vergleichen. Kunde
und Dienstleister arbeiten auf
taglicher Basis iiber einen Zeit-
raum von drei, meistens fiinf
Jahren, wenn nicht sogar langer
zusammen. Fehlerhaft ist es,
IT-Dienstleistungen so einzu-
kaufen wie Soft- oder Hardware
und dabei den Faktor der inten-
siven, jahrelangen Zusammen-
arbeit zu vergessen. Die kom-
merziellen Rahmenbedingungen
sind fiir beide Seiten ein wesent-
licher kritischer Erfolgsfaktor.
Diese miissen so ausbalanciert
werden, dass das Unternehmen
entsprechende Einsparungen
geliefert bekommt, aber auch
der Dienstleister profitabel
agieren kann.

Dass der Einsparungseffekt
nicht einen Tag nach Vertrags-
abschluss eintreten kann,
scheint manchen Unternehmen
auch nicht klar zu sein. Erst mal
miissen die entsprechenden Vor-
aussetzungen durch den Dienst-
leister geschaffen werden. Part-
nerschaftliche, ethische und
respektvolle Zusammenarbeit
durch beide Parteien ist ein
weiterer Schliissel zum Erfolg.
Ein genauer Vertrag mit fest-
gelegtem Umfang, Zielen und
Service-Leveln bildet dafiir die
Grundlage. Aber zwischen bei-
den Partnern muss auch genii-
gend Spielraum sein, um Dinge
zu beider Vorteil zu 16sen, die
eben nicht im Vorfeld des Out-
sourcings absehbar waren. Und
das sind viele. Genau wie bei ei-
ner Ehe.

Pionier im Bereich
IT-Outsourcing

Capgemini zahlt weltweit zu Top-5-Playern.

Das weltweit agierende Bera-
tungsunternehmen Capgemini
beschaftigt sich seit 1970 mit
IT-Outsourcing. Durch Kombi-
nation der drei Disziplinen Con-
sulting Services, Technology
Services und Outsourcing Ser-
vices ist das Unternehmen in
der Lage, die komplette Wert-
schopfungskette der Informa-
tionstechnologie von der Bera-
tung iiber die Entwicklung bis
hin zum Betrieb abzudecken.
Aufgrund der starken weltwei-
ten und insbesondere zentral-
europdischen Entwicklung des
Outsourcing-Geschéaftes tragt
diese Disziplin bei Capgemi-
ni bereits iiber ein Drittel zum

Gesamtumsatz bei. Das Unter-
nehmen mit européischem Ur-
sprung berat Branchen wie Ban-
ken, Versicherungen, Handel,
Transport, Chemie-, Energie-,
Pharma-, Automobilindustrie,
Maschinenbau, den 6ffentlichen
Sektor, Telekommunikation und
Medien - unabhéingig von Hard-
ware- und Software-Partnern.
Capgemini z&hlt mehr als 400
Firmen zum Kundenkreis und
beschiftigt im Bereich Outsour-
cing mehr als 13.000 Mitarbei-
ter. In der Region Zentraleuropa
sind die Outsourcing Services
in Deutschland, Osterreich, der
Schweiz, Polen und Tschechien
gebiindelt. masch
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Infos im Handumdrehen

Die Apa-IT Informations Technologie
GmbH, eine Tochter der Austria Presse
Agentur, setzt erfolgreich auf das gigantische
Apa-Medienarchiv und bietet Outsourcing
in drei Produktgruppen an.

Linda Maschler

Die Informationsgesellschaft
schafft neue Méarkte - gut fiir
jene, deren Geschaft immer
schon die Information war. Die
Austria Presse Agentur, gegriin-
det vor mehr als 60 Jahren, glie-
derte 2002 die Technik als Apa-
IT Informations Technologie
GmbH aus, die nun ihrerseits
Spezialist fiir Outsourcing-
Modelle ist. Seit Jahren set-
zen GroBkunden wie die Deut-
sche Presseagentur, der Verlag
Gruner & Jahr, grof3e Osterrei-
chische Zeitungen, aber auch
Versicherungen auf Daten und
Know-how der Apa-IT.

»Speziell Unternehmen, die
auf die hohe Verfiigbarkeit Ih-
rer IT-Infrastruktur angewiesen
sind, konnen durch das Outsour-
cing ihrer IT eine erhebliche
Qualitatssteigerung erwirken®,
fiihrt Martin Schevaracz, Leiter
von Vertrieb und Business De-
velopment, ein gewichtiges Ar-
gument ins Treffen.

Im Rahmen der Produkt-
gruppe ,,Media Archives“ bie-
tet der Outsourcing-Spezialist
eine leistungsfidhige Datenbank,

die Meta-Informationen einge-
pflegter Dokumente aus unter-
schiedlichen Quellen erschlief3t.
Effiziente Suchfunktionen fiih-
ren den Benutzer iiber Mio. von
Dokumente in Sekundenschnelle
zur gesuchten Information. Die
Kunden: vorrangig Unterneh-
men im Medienbereich und
Medienumfeld, die auch Mul-
timedia-Archive niitzen kon-
nen: Diese verwalten sidmt-
liche Dateiformate wie Texte,
Bilder, Grafiken, Videos oder
Audio-Files.

Volitextsuche mit Power

Die , Architektur“ dahin-
ter bildet eine leistungsstar-
ke Volltext-Suchtechnologie:
,Hinter unseren Multimedia-
Archivlésungen steht die méch-
tige Volltextdatenbank Apa-IT-
Power-Search. Dabei handelt
es sich um eine vollstdndige
Eigenentwicklung, die speziell
auf die Bediirfnisse der profes-
sionellen Anwender zugeschnit-
ten wurde“, erzahlt Schevaracz.
Ein besonderes Feature der Me-
dienarchive der Apa-IT ist das
Themen-Clustering, bei dem in-
haltliche Ahnlichkeiten inner-

65 Apa-IT-Mitarbeiter erwirtschaften mit Konzeption, Entwicklung und technischem

Betrieb von IT-Losungen rund 16 Mio. Umsatz. Foto: APA-IT

halb der Dokumente erkannt
werden und diese in grafischen
Darstellungen visualisiert wer-
den. ,Durch die eigens konzi-
pierte Architektur und die Da-
tenverteilung auf zwei ortlich
von einander getrennten Re-
chenzentren ist ein Datenbank-
ausfall nahezu ausgeschlossen“,
lobt Schevaracz die Sicherheit
des Systems.

Rund um die Uhr im Einsatz

Eine zweite Produktgruppe
der Outsourcing-Lésungen ist
das Server Hosting, das durch

eine Rund-um-die-Uhr-Uber-
wachung aller Systeme einen
besonders hohen Standard ge-
wéhrleisten soll. Doch auch das
wirtschaftliche Argument zahlt:
,Bedingt durch neue Technolo-
gien sind Datenleitungen mit
hohen Bandbreiten bereits sehr
kostengiinstig erhéltlich, sodass
es fiir den Nutzer nicht mehr
spiirbar ist, ob sein Server im
Nebenraum oder im mehrere
Kilometer entfernten Rechen-
zentrum steht“, so Schevaracz.

Kleine und mittlere Unter-
nehmen schlieBlich sind die

wichtigste Zielgruppe des
Office Outsourcings: ein Ser-
vice, das die laufende Wartung
und Aktualisierung der gesam-
ten IT-Infrastruktur beinhaltet
und schon ab zehn bis 15 Desk-
top-Arbeitspliatzen einen Kos-
tenvorteil bringen kann.

SchlieBllich ist die Apa-IT
auch kompetenter Partner fiir
Teill6sungen: ,Wir iiberneh-
men die unterschiedlichsten
IT-Dienstleistungen, damit sich
die Kunden auf ihre Kernkom-
petenzen konzentrieren kon-
nen“, sagt Schevaracz.

Die goldenen Regeln fiir Outsourcing

Raiffeisen Informatik, Spezialist fiir ,Big Deals” im Outsourcing, setzt auf sieben entscheidende Erfolgsfaktoren.

Raiffeisen Informatik hat einen
neuen grofen Fisch an der An-
gel: Im Rahmen eines beacht-
lichen Outsourcing-Projekts be-
treut die Firma die Mannheimer
Versicherung, eine Tochter des
osterreichischen Uniqa-Kon-
zerns. Anfang Oktober wurden
die Grofrechner-Services von
Mannheimer zu Raiffeisen In-
formatik ilibersiedelt.
Mannheimer ist nicht der ein-
zige GroBkunde: Raiffeisen IT
betreut beispielsweise auch den
gesamten I'T-Betrieb von Uniga
und ist zudem Errichter sowie
Betreiber des Osterreichischen
Zentralsystems der LKW-Maut.
Fir Wilfried Pruschak, Ge-
schéftsfiihrer von Raiffeisen IT,
ist es wichtig, strukturiert an ein
Outsourcing-Projekt heranzu-
gehen: ,Entscheidend fiir den
Erfolg eines Outsourcing-Pro-
jektes ist das Outsourcing-Ma-
nagement. Dazu gehoren so-
wohl die Auswahl des richtigen
Outsourcing-Partners sowie
der Aufbau und die Pflege ei-
ner auf gegenseitiges Vertrau-
en gestiitzten Partnerschaft.
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Auf dem Weg zu einem gemein-
samen Ziel empfiehlt Pruschak
»Sieben goldene Regeln des
Outsourcings*:

1. Das passende
Outsourcing-Modell

Komplett- oder Teil-Outsour-
cing? Uberlegen Sie, ob Sie
vollstindig auslagern oder nur
bestimmte Services zukaufen
wollen. Letzteres bewirkt ei-
nen ungleich hohen Aufwand
an Schaffung neuer Schnittstel-

len zu den im Unternehmen ver-
bleibenden Systemen. Ganz zu
schweigen von den neu entste-
henden Schnittstellen zwischen
Unternehmen und Outsourcing-
Anbieter. Der ressourcenbezo-
gene Aufwand fiir eine Teilaus-
lagerung steht meist in keinerlei
Relation zu echtem Outsourcing
kompletter IT- Prozesse.

2. Langfristige Planung
Sie sollten bei Outsourcing
die langfristigen Griinde be-

Eine gut iiberlegte Partnerwahl ist Teil des Erfolges beim

Outsourcing. Foto: Bilderbox.com

riicksichtigen und sich bewusst
machen, dass die Beziehung
zum Dienstleister von langer
Dauer sein wird.

3. Richtige Partnerwahl

Suchen Sie sich unbedingt ei-
nen erfahrenen Partner, und tei-
len Sie Rechte und Pflichten fair
untereinander auf.

Laut einer Umfrage der In-
terconnection Consult Group
unter 225 osterreichischen Ge-
schéftsfiihrern und IT-Entschei-
dungstrigern sind fiir die Wahl
des Outsourcing-Partners fol-
gende Kriterien von wesent-
licher Bedeutung: Kompetenz,
Know-how, Vertrauen und Ser-
vice-Qualitét.

4. Ehrliche Berechnung der
Kosten

Stellen Sie ehrliche interne
Kostenbetrachtungen an und
vergleichen Sie diese dann mit
den Outsourcing-Kosten. Allzu
gerne werden die versteckten
internen Kosten (Schulungen,
Sicherheit, Stillstandskosten
und so fort) vergessen.

S. Vertrag ist ,,just the start*
Ein Outsourcing-Vertrag
stellt nur den Anfang dar: Nach
Ermittlungen der Gartner
Group miissen 70 Prozent der
Firmen ihre Outsourcing-Ver-
trage mindestens einmal nach-
bessern. Empfohlen werden
daher Konzepte, bei denen mit
dem Outsourcing-Partner eine
langfristige, echte strategische
Partnerschaft aufgebaut wird.

6. Rasche Umsetzung

Zeit ist Geld und bei einem
Outsourcing-Projekt auch noch
ein Risiko. Haben Sie sich fiir
einen Outsourcing-Prozess
entschieden, dann machen Sie
Druck und Tempo.

7. Bediirfnisse der Mitarbeiter
wahrnehmen

Seien Sie sich bewusst, dass
ein Outsourcing-Prozess seitens
der Arbeitnehmerschaft mit ei-
nigem Unbehagen gesehen wird.
Hier gilt es, Angste abzubauen
und friihzeitig in einen kons-
truktiven Dialog mit den Mitar-
beitern zu treten. masch
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Fair Trade im Waldviertel

Erfolgreich mit Krduter-Spezialititen und Hildegard von Bingen: die Bio-Kette ,Sonnentor*.

Ernst Brandstetter

Die Marktgemeinde GroB3gott-
fritz, etwas siidlich von Zwettl
ist nicht gerade ein dynami-
scher Wirtschaftsstandort. Auf
den 40,14 Quadratkilometern
Flache der GroBgemeinde mit
acht Katastralgemeinden leben
in amtlich gezihlten 400 Hau-
sern derzeit noch 1600 Einwoh-
ner. Dennoch tut sich dort et-
was, das beispielgebend fiir die
Zukunft des landlichen Raums
sein konnte: Von Sprognitz nach
Engelbrechts fiihrt das Kréau-
ter-Dufterlebnis der Sonnentor-
Krauterhandelsgesellschaft,
die als Bio-Unternehmen in den
vergangenen Jahren eine echte
Erfolgsgeschichte geschrieben
hat.

Dem Trend voraus

Auf 2,5 Kilometern Wander-
strecke konnen selbst einge-
fleischte Pflasterhirschen mehr
iber das Waldviertel, seine Men-
schen und die Kulturgeschichte
des Krauterwissens erfahren
- sozusagen von Hippokrates
iiber Paracelsus und Hildegard
von Bingen bis hin zu Sebasti-
an Kneipp und den modernen
Waldviertler Krauterbauern,
die sich gerade anschicken, die
Welt zu erobern. Initiator des
Projekts ist Johannes Gutmann,
der 1988 die Marke ,,Sonnentor*
griindete. Der Bauernsohn woll-
te die Krauter-Spezialitdten der
Bio-Bauern im niederosterrei-
chischen Waldviertel, in dem er
geboren und aufgewachsen ist,
unter dem Logo der lachenden
Sonne (ein mittelalterliches Le-
bens- und Lichtsymbol mit 24
Strahlen, das bis heute viele
Bauernhofe ziert) iiberregional
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Nach dem Erfolg mit zwei Pilotgeschiften in Zwettl und Krems startet Sonnentor auch mit einem Laden in Wien und
mit einem Franchise-System fiir Bio-Laden. Foto: Sonnentor

und international vermarkten.
Damit war Gutmann dem ak-
tuellen Bio-Trend weit voraus.
Ein wesentliches Merkmal sei-
ner Idee war von Anfang an die
weitgehende Veredelung der
Rohstoffe direkt auf dem Bio-
bauernhof, um damit das Uber-
leben der kleinen Bauernhofe
zu ermoglichen. Wichtige Ele-
mente dabei sind die Betonung
von Handarbeit und Tradition.
,,Die Spezialisierung und Hand-
arbeit sind die naheliegendsten
und einfachsten Gegenmafnah-
men zu der nach unten fiihren-
den Produktions- und Preisspi-
rale in der Landwirtschaft®,
betont Johannes Gutmann und

erganzt: ,Wir iibernehmen als
Unternehmen regionale Ver-
antwortung fiir das Waldviertel.
Hier ist unsere Heimat. Wir ver-
zichten darauf, Arbeitsschritte
zu automatisieren, um die Bau-
ern und Bewohner hier an un-
serer Wertschopfungskette teil-
haben zu lassen.“ Fiir Sonnentor
beginnt der faire Handel somit
direkt im eigenen Haus.

Das Bio-Unternehmen be-
schiftigt derzeit rund 80 Mit-
arbeiter. Zudem beliefern rund
120 kontrollierte Vertragsbi-
obauern aus dem Waldviertel
und Ostosterreich sowie welt-
weit anerkannte und zertifi-
zierte Bio-Unternehmen den

Expansion mit Partnern

Die Nachfrage nach Bio-Produkten steigt weiter stark an.

Sonnentor beschreitet aufgrund
der starken Nachfrage nach
Bio-Spezialitdten neue Absatz-
wege iliber ein eigenes Fran-

Steckbrief

Johannes Gutmann ist Griin-
der und Geschiiftsfiihrer
von Sonnentor. Foto: Sonnentor
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chise-Netz. Ziel sind vorerst ein
bis drei neue Partner pro Jahr.
Fiir die 60 bis 100 Quadratmeter
groBen Verkaufsflachen kann
mit Investitionskosten von zir-
ka 60.000 bis 100.000 Euro ge-
rechnet werden. , Gestartet
wird 2007 mit dem ersten Shop
in Wien. Dadurch werden wir
bis 2010 unseren Umsatz und
Mitarbeiterstand verdoppeln“,
erklart Griinder und Geschéfts-
fiihrer Johannes Gutmann.

Im Wirtschaftsjahr 2005/06
wurde ein Umsatz von elf Mio.
Euro erzielt. Ein jahrliches
Wachstum von rund 20 Pro-
zent, sowohl beziiglich Umsatz
als auch Mitarbeiter, erfordert
2007/08 einen weiteren Ausbau
der Lager- und Produktionska-
pazititen am Firmenstandort im

Waldviertel. Das Investitions-
volumen wird sich auf zirka
zwei Mio. Euro belaufen.

Im Mai 2006 erfolgte der
Startschuss fiir das ,,Krauter-
Duft-Erlebnis Sprognitz“. Eine
hundert Jahre alte Grei3lerei
wird als neue grofere Krau-
ter-Hofgreilllerei fungieren,
und das Betriebsgeldande wird
durch den Ankauf eines Nach-
bargrundstiickes um 10.000
Quadratmeter erweitert. Zu-
satzlich wird eine eigene Son-
nentor-Akademie fiir die Mitar-
beiter sowie fiir die bestehenden
und kiinftigen Vertriebspartner
eingerichtet. Bereits im ersten
Jahr werden beginnend mit dem
,Waldviertler Krauterfest“ am
1S. August“ 10.000 Besucher er-
wartet. bra

stetig wachsenden Betrieb. Wer
was liefert und woher die Pro-
dukte kommen, erfahren Inter-
essenten dabei durchaus zeit-
gemil} auf der Homepage des
Unternehmens.

Johannes Gutmann ist stolz
auf das Engagement seines
Teams: ,,Gemeinsam haben
wir es geschafft, zu einem der
grofBten Biohandelsbetriebe
Osterreichs und vom beléchel-
ten Spinner zum erfolgreichen
Winner zu werden.“ Denn die
Sonnentor Krduterhandels
GmbH ist langst nicht mehr nur
auf dem 6sterreichischen Markt
aktiv. Zu den Hauptabsatzméirk-
ten des Unternehmens gehoren

Stark durch

Die Firma Sonnentor ist Her-
steller von qualitativ hochwer-
tigen, biologischen Lebensmit-
teln, mit Konzentration auf
Krauter, Tee, Gewiirze sowie
Hildegard-von-Bingen-Pro-
dukte, und ist lédngst iiber das
Land der Wackelsteine hinaus-
gewachsen. Derzeit werden
iiber 600 verschiedene Artikel
angeboten und in 35 Lander ex-

auch Deutschland, die Schweiz
und Tschechien. Und iiber die
Grenzen Europas hinaus wer-
den die Bio-Markenprodukte
ebenfalls vertrieben. So sind
die Kraiutertee-, Kaffee- und
Gewiirzmischungen unter an-
derem auch in Kanada, Japan,
Bali, Australien und Neuseeland
erhiltlich. Insgesamt werden
die Spezialititen in 40 Linder
verschickt — der Exportanteil
betrédgt inzwischen 90 Prozent.
Seit dem Jahr 1992 betreibt
Sonnentor auBlerdem auch
eine Zweigstelle in Cejkovice
(Tschechien) und seit 2006 eine
in Reghin (Rumaénien).
www.sonnentor.at
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Foto: Bilderbox.com

portiert. Vor drei Jahren wurde ein Pilotgeschift mit 200 Qua-
dratmetern Verkaufsfliche im Zentrum von Zwettl errichtet, das
Kunden aus der gesamten Region gewinnen konnte. In einem
zweiten Schritt wurde 2005 eine Eigenfiliale in Krems eroffnet.
Langfristig besteht das Ziel darin, die grof3te Bio-Franchise-Ket-
te im deutschen Sprachraum zu werden. Sonnentor ist seit Lan-
gem Partner des Wellbeing Clusters Niederosterreich. Ecoplus
hat Sonnentor wie viele andere Unternehmen beraten und durch
Kontaktvermittlung bei der Finanzierung der Expansionsschritte
unterstiitzt. Zudem wurde mit einem Partner eine ruménische
Vertriebsfirma gegriindet, womit ein weiterer Zukunftsmarkt
erschlossen werden soll. Bisher hat das Unternehmen mehr als
250 Arbeitspldtze durch die Kridutervermarktung geschaffen.
120 Biobauern beliefern die Firma mit ihren Produkten.
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Das EiI des Kolumbus

Innofreight wurde fiir die Entwicklung eines neuen Containers mit dem Innovationspreis Econovius ausgezeichnet.

Manfred Lechner

Mit dem Innovationspreis Eco-
novius ausgezeichnet wurde ein
vom steirischen Speditionsun-
ternehmen Innofreight ent-
wickelter faltbarer Container
namens Innofold. Ausschlagge-
bend fiir die Entscheidung der
Jury war, dass durch Verringe-
rung der Leerfahrten positive
Umwelteffekte erzielt werden
konnen und der Container per-
fekt an die Bedingungen des
Bahn- und StraBentransports
angepasst werden kann.

Innofreight zahlt zu jenen Be-
trieben, die durch innovative
Losungen ihre Marktstellung
nicht nur festigen, sondern
auch weiter ausbauen koénnen.
Bemerkenswert ist dies unter
anderem auch deshalb, da die
Speditionsbranche aufgrund
der EU-Osterweiterung und des
damit verbundenen Preisdrucks
mit zahlreichen Schwierigkeiten

@® Lisec Maschinenbau. Den
Staatspreis ,,Innovation 2007
erhielt die niederdsterreichische
Firma Lisec Maschinenbau
GmbH, iiber die economy Nr. 27
ausfiihrlich berichtete. Das Un-
ternehmen erzeugt Sonderma-
schinen fiir die Flachglasindus-
trie und ist in diesem Segment
Weltmarktfiihrer. Lisec ent-
wickelte eine vollautomatische
Harteanlage, die es erstmals
moglich macht, Flachglaser mit
einer Dicke von unter drei Mil-
limetern zu erzeugen. Durch
ein spezielles System aus Ke-
ramikheiBluftdiisen konnen
Materialverformungen vollig
ausgeschlossen werden. So las-
sen sich Flachglédser herstellen,
die fiir den Einbau in LCD-Bild-
schirmen, aber auch als sturm-
feste Sicherheitsgliser bei der
Errichtung von Hochh&usern
verwendet werden konnen.

@® Staatspreis ,,Jnnovation“.
Bereits zum 26. Mal wurde der
Staatspreis ,Innovation“ an
Unternehmen, die Osterreichs
innovativste Technologieelite
bilden, vergeben. Der Wettbe-
werb und die Veranstaltung wer-
den vom austria wirtschaftsser-
vice, Osterreichs Férderbank
fiir die unternehmensbezogene
Wirtschaftsféorderung, in Koo-
peration mit den Bundesldndern
im Auftrag des Wirtschafts-
ministeriums durchgefiihrt.
Ziel ist es, innovative Osterrei-
chische Betriebe bekannter zu
machen und die Besten ,,vor den
Vorhang* zu bitten, damit auch
einer breiten Offentlichkeit be-
wusst wird, was innovative Un-
ternehmen leisten.
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zu kdmpfen hat. Wie das Bei-
spiel Innofreight zeigt, lassen
intelligent designte Nischenpro-
dukte sowie ein umfassendes
Dienstleistungsangebot auslin-
discher Billigkonkurrenz keine
Chance. Spezialisiert ist das
2002 gegriindete Unternehmen
auf Holz, Agrar- und Chemie-
transporte. Tatigkeitsfelder
sind derzeit Osterreich, Tsche-
chien und die Schweiz. Bereits
im Jahr 2005 wurde Innofreight
mit dem Staatspreis fiir Logis-
tik ausgezeichnet. Der mit dem
Innovationspreis Econovius
ausgezeichnete faltbare Con-
tainer ist die konsequente Wei-
terentwicklung des vom Unter-
nehmen verfolgten Ziels, als
Komplettanbieter maf3geschnei-
derte, kostenoptimale Dienst-
leistungen auf héchstem tech-
nischem Niveau zu realisieren.

Der faltbare Container lasst
sich sowohl fiir Hackschnit-
zel- als auch Chemie- und Ge-
treidetransporte verwenden.
,Der Produktivitdtszuwachs
betrédgt rund SO Prozent, was in
unserer Branche einen Quan-
tensprung darstellt“, erklart
Innofreight-Geschiftsfiihrer
Peter Wanek-Pusset. Das Unter-
nehmen organisiert als externer
Dienstleister den Transport von
Hackschnitzeln zu einer Hallei-
ner Papierfabrik. In der Regel
handelt es sich um Ziige mit 18
Waggons. Bis zur Entwicklung
des faltbaren Containers muss-
te der Zug ohne Fracht wieder
zuriickgefiihrt werden. Nun
konnen auf sechs Waggons die
gefalteten Container und auf
den restlichen zwolf Waggons
Rundholzstimme zum Sdgewerk

Voll bepackt bietet der Falt-Container die gleichen Vorteile wie starre Konstruktionen,

wihrend er im gefalteten Zustand Platz fiir zusitzliche Transportgiiter schafft. Foto: Innofreight

transportiert werden. Bereits
mit der 2005 durch den Logis-
tik-Staatspreis ausgezeichneten
Holz-Transportlogistik-Losung
konnte Innofreight einen vol-
lig neuen Standard etablieren.
Es gelang, den Holztransport in
einem bis dahin nicht fiir mog-
lich gehaltenen Umfang auf die
Schiene zu verlagern und trotz-
dem zeitgenau alle Lieferter-
mine einzuhalten. Wanek-Pus-
set: ,Das Innofreight-System
besteht aus dem Wood Railer,
einem multifunktionalen Eisen-
bahnwaggon fiir Holztransporte,
einem Wood Trailer, einem Sat-
telauflieger fiir LKW sowie dem

Wood Tainer, einem Spezialcon-
tainer, der sowohl auf der Schie-
ne als auch auf der Strafle ver-
wendet kann.“ Die Container
konnen je nach Bedarf von oben
und unten sowie seitwarts entla-
den werden.

Kernzone Europa

Innofreight definiert Euro-
pa als seinen Kernmarkt. Hier
erwartet Geschaftsfiithrer Wa-
nek-Pusset einen Bedarf an
faltbaren Containern in der
GroBBenordnung zwischen S00
und 1000 Stiick. An eine Eigen-
produktion ist nicht gedacht,
da sich das Unternehmen aus-

schlieBlich als Logistik-Dienst-
leister versteht, der seinen Kun-
den optimale Losungen anbieten
will. Wachstumspotenzial sieht
der Geschéaftsfithrer in der
Containervermietung. Mit rund
1000 Containern ist das Unter-
nehmen derzeit Marktfiihrer in
Osterreich. Geplant ist, in fiinf
Jahren auf S000 Container auf-
zustocken. , Erreichen wir unser
definiertes Ziel, zadhlen wir in
Europa zu den vier gréf3ten An-
bietern im sogenannten Land-
verkehr*, so Wanek-Pusset. Ein
Einstieg in das stiickmaBig weit
groBere Seefrachtgeschift ist
hingegen nicht geplant.

Leichter schalten mit Keramik

Heimische Unternehmen sind Marktfiihrer in puncto Miniaturisierung und Schmiermittel.

Mit der Miniaturisierung von
Wireless-LAN-Modulen gelang
dem steirischen Unternehmen
Epcos der Durchbruch auf dem
Weltmarkt. Technische Ausge-
reiftheit und die Neuheit des
Produkts verhalfen dem Unter-
nehmen zu einer Nominierung
fiir den Innovationsstaatspreis.
Benotigten Wireless-LAN-Mo-
dule einst eine Grofle von rund
30 Quadratmillimetern, bringt
Epcos dies nun auf rund neun
Quadratmillimetern zuwege.
,Wir beliefern den grof3ten
Halbleiterhersteller der Welt
und haben einen 100-prozen-
tigen Marktanteil“, erklart Ge-
schéaftsfithrer Christian Hoff-
mann. Das Unternehmen setzt
auf keramische Bauweise. Bis-
her erforderten auf herkémm-
lichen Leiterplatten angeordnete
Schaltelemente platzraubende

Keramik ermoglicht Technik
auf kleinstem Raum. Foto: Epcos

Spannungsbriicken, um die mit
unterschiedlichen Spannungen
arbeitenden Bauteile synchro-
nisieren zu konnen. Durch die
Verwendung des Werkstoffs
Keramik konnen Schaltele-
mente hingegen nahtlos ange-
ordnet werden. Weiterer Vorteil
ist, dass diese Module auch in
Handys und MP3-Player einge-
baut werden konnen und deren

Funktionsumfang erweitern.
Miniaturisierung und Verrin-
gerung von Service-Intervallen
sind Anforderungen, die derzeit
in der industriellen Produktion
den hochsten Stellenwert ein-
nehmen. Vor allem im Bereich
von Schmierstoffen benotigt die
Industrie kostenoptimale Stoffe
mit ausgereiften Eigenschaften
und langer Einsatzbereitschaft.

Vorteile durch Synthetik

Dem ebenfalls fiir den Inno-
vationsstaatspreis nominierten
Kéarntner Unternehmen Che-
metall gelang in diesem Be-
reich ein Quantensprung. Statt
der natiirlichen Zuschlagstoffe
Graphit und Molybdéandisulfid,
die in den vergangenen Jahren
massive Preissteigerungen er-
fuhren, setzt Chemetall auf syn-
thetische Zuschlagstoffe. Nicht

nur, dass die neuen Zuschlag-
stoffe breiter gestreute Einsatz-
moglichkeiten aufweisen, kom-
men sie auch gilinstiger, da sie
geringer dosiert werden Kkon-
nen. ,,Derzeit kommt das Pro-
dukt bei namhaften Herstellern
zum Einsatz“, erklart Peter Faul-
lant, Leiter fiir Forschung und
Entwicklung, ,,und nach Ab-
schluss weiterer Priifverfahren
wird ab 2007 eine noch breitere
Anwendungspalette verfiigbar
sein.“ malech

Das Special Innovation
entsteht mit finanzieller
Unterstitzung von ECAustria.
Die inhaltliche Verantwortung
liegt bei economy.
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