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verbessern. Dazu müssen neue Technologien 
integriert werden, die für eine personalisierte 
und immersive Erfahrung sorgen und Kunden-
bindung neu definieren und dominieren: vom 
Internet der Dinge über künstliche Intelligenz 
bis hin zu Virtual und Augmented Reality. 
 Darüber hinaus benötigen alle Anwender – ob 
Mitarbeiter oder Kunden – Zugang in Echtzeit 
zu den Informationen, die sie für fundierte 
 Entscheidungen benötigen.
Besonders relevant ist das angesichts der Tat-
sache, dass die Kundenerfahrung bis 2020 die 
Faktoren Preis und Produkt als wichtigstes 
Unterscheidungsmerkmal von Marken ablösen 
wird. Interessant für Unternehmen, die sich 
derzeit in einer digitalen Transformation befin-
den, ist auch die Entwicklung, dass zukünftig 
eine Vielzahl der Beziehungen zwischen Kunden 
und Unternehmen ohne menschliche Interak-
tion auskommen soll. Dieser Entwicklung kann 
sich niemand verweigern, sie verspricht aber 
auch den Blick in eine aufregende Zukunft.
Sehen wir uns beispielsweise an, wie Barclaycard 
in Großbritannien vorgeht: Mit der Lösung 
Grab+Go wird das Smartphone der Kunden 
zum Geldbeutel. Kunden können beim Einkau-
fen Artikel in der App scannen und dann über 

mobile Kassen dafür bezahlen, ohne sich anstel-
len zu müssen. Ein anderes Beispiel ist die VR-
Erfahrung von Audi. Kunden können an der 
VR-Station ihr eigenes Fahrzeug konfigurieren 
und ein dynamisches, interaktives Kauferlebnis 
genießen, denn statt eines digitalen Tablets wird 
eine deutlich immersivere Erfahrung angeboten. 

Und dann wäre da noch die Post in Frankreich, 
die ihre Organisation dank der App-Explosion 
umfassend transformieren konnte. Indem 
Postangestellte mit bis zu 20 Apps auf ihren 
Mobilgeräten ausgestattet wurden, ist das 
Unternehmen heute in der Lage, neue und 
innovative Services anzubieten, darunter Ban-
king, Versicherungen oder Besuche bei älteren 
Angehörigen, um nach dem Rechten zu sehen – 
und das alles direkt vor Ort. So konnte die Post 

„Geschwindigkeit ist heutzutage 
 entscheidend: Eine Entwicklungszeit 
von fünf oder sechs Monaten pro App 
ist nicht mehr  akzeptabel.“ 

Jean-Pierre Brulard, SVP und GM von VMware EMEA
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nutzen beim Thema Sicherheit dutzende oder 
sogar hunderte verschiedene Produkte und 
Ansätze und versuchen verzweifelt, das klassi-
sche Abschottungsmodell auf Apps, Daten und 
Services anzuwenden, die hierfür einfach nicht 
starr genug sind. 

EINFACHHEIT ALS FUNDAMENT FÜR ERFOLG 

Um die App-Entwicklung zu beschleunigen, 
müssen wir den Betrieb vereinfachen. Die 
Lösung hierfür liegt in der Software. Wir müs-
sen eine zentrale und ubiquitäre digitale Grund-
lage schaffen, auf der Unternehmen bestehende 
Apps modernisieren, neue Apps entwickeln, 
ausführen und verwalten sowie all diese Apps 
vernetzen und optimal schützen können – und 
zwar schnell und über alle Clouds hinweg. 
Durch eine konsistente Infrastruktur, einen 
einheitlichen Betrieb und umfassende Sicher-

heit gewährleistet die digitale Grundlage, dass 
Unternehmen herausragende Mitarbeiter- und 
Kundenerfahrungen entwickeln und bereitstel-
len können und dabei ihre IT-Investitionen 
optimieren können.
Unternehmen können Infrastruktur, Manage-
ment und Betrieb vereinheitlichen und Sicher-
heit tief im Kern ihrer Lösungen verankern. 
Entwickler können über sämtliche Infrastruktu-
ren hinweg schneller arbeiten: in Public, Private 
oder Edge-Clouds. Darüber hinaus unterstützt 
diese Grundlage die Entwicklung und den 
Betrieb in der Cloud sowie containerbasierte 
Apps. 
Die schnellere Bereitstellung von Apps für Kun-
den bietet Unternehmen zahlreiche Vorteile: von 
der Erweiterung des Kundenstamms über höhe-
re ROI, optimierte Lead-Konversionen und 
mehr Kundenzufriedenheit bzw. -treue bis hin 

die Kundenerfahrung optimieren und neue 
Umsatzquellen generieren. 

WARUM IST DAS WICHTIG?

All diese Beispiele zeigen, wie Apps verwendet 
werden können, um das Kundenerlebnis zu 
verbessern. Das kann allerdings sehr schnell sehr 
kompliziert werden. Muss aber nicht.
Probleme bereiten in erster Linie die Komplexi-
tät, die Sicherheit und die Skalierbarkeit, die mit 
der Zunahme der Informationen, die zwischen 
verschiedenen Clouds übertragen werden, und 
der schier unendlichen Zahl an Geräten und 
Sensoren einhergehen. So verwaltet ein durch-
schnittliches Unternehmen heute über acht ver-
schiedene Clouds. Und angesichts der riesigen 
Vielfalt traditioneller, cloudnativer und SaaS-
Apps und -Services sind die Entwicklung und das 
Management von Apps komplexer als je zuvor. 

Geschwindigkeit ist heutzutage entscheidend: 
Eine Entwicklungszeit von fünf oder sechs 
Monaten pro App ist nicht mehr akzeptabel. 
Deshalb setzen Unternehmen auf eine Software, 
die sich möglichst schnell entwickeln und ein-
setzen lässt, mit der sie sich an immer neue 
Marktanforderungen anpassen können und die 
nicht zuletzt in einer Infrastruktur ausgeführt 
wird, die diese schnellen Veränderungen bewäl-
tigt, sich bei Bedarf skalieren lässt und neue 
Arten von Workloads verarbeiten kann. 
Gleichzeitig muss jedoch auch die Sicherheit 
gewährleistet werden, was ebenfalls immer 
komplexer wird. Eine kürzlich veröffentlichte 
Studie von VMware/Forbes zeigt, dass 76 Pro-
zent der Unternehmensführer und IT-Sicher-
heits-Experten der Ansicht sind, dass die Sicher-
heitslösungen, die in ihrer Organisation zum 
Einsatz kommen, veraltet sind. Unternehmen 
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nutzen beim Thema Sicherheit dutzende oder 
sogar hunderte verschiedene Produkte und 
Ansätze und versuchen verzweifelt, das klassi-
sche Abschottungsmodell auf Apps, Daten und 
Services anzuwenden, die hierfür einfach nicht 
starr genug sind. 

EINFACHHEIT ALS FUNDAMENT FÜR ERFOLG 

Um die App-Entwicklung zu beschleunigen, 
müssen wir den Betrieb vereinfachen. Die 
Lösung hierfür liegt in der Software. Wir müs-
sen eine zentrale und ubiquitäre digitale Grund-
lage schaffen, auf der Unternehmen bestehende 
Apps modernisieren, neue Apps entwickeln, 
ausführen und verwalten sowie all diese Apps 
vernetzen und optimal schützen können – und 
zwar schnell und über alle Clouds hinweg. 
Durch eine konsistente Infrastruktur, einen 
einheitlichen Betrieb und umfassende Sicher-

heit gewährleistet die digitale Grundlage, dass 
Unternehmen herausragende Mitarbeiter- und 
Kundenerfahrungen entwickeln und bereitstel-
len können und dabei ihre IT-Investitionen 
optimieren können.
Unternehmen können Infrastruktur, Manage-
ment und Betrieb vereinheitlichen und Sicher-
heit tief im Kern ihrer Lösungen verankern. 
Entwickler können über sämtliche Infrastruktu-
ren hinweg schneller arbeiten: in Public, Private 
oder Edge-Clouds. Darüber hinaus unterstützt 
diese Grundlage die Entwicklung und den 
Betrieb in der Cloud sowie containerbasierte 
Apps. 
Die schnellere Bereitstellung von Apps für Kun-
den bietet Unternehmen zahlreiche Vorteile: von 
der Erweiterung des Kundenstamms über höhe-
re ROI, optimierte Lead-Konversionen und 
mehr Kundenzufriedenheit bzw. -treue bis hin 
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zur Einstellung und Bindung neuer Mitarbeiter. 
Forrester meldet, dass das Umsatzwachstum bei 
Unternehmen mit vorbildlicher Kundenerfah-
rung 5,1-mal höher ist als bei Unternehmen, die 
diesbezüglich nicht mithalten können.
Für die französische Post hat es sich gelohnt. 
Durch die Digitalisierung des Arbeitsplatzes 
konnte das Unternehmen die Bereitstellung und 
das Management seiner Apps vereinfachen, es 
bietet Mitarbeitern heute unabhängig von ihren 
IT-Kenntnissen einen einfachen und sicheren 
Zugang. Mit den umfassenden digitalen Mög-
lichkeiten können Mitarbeiter vielfältige Servi-
ces anbieten und sicherstellen, dass „La Poste“ 
für Millionen Kunden in ganz Frankreich nütz-
lich, rentabel und relevant bleibt. 

DER NÄCHSTE SCHRITT 

Im Bankwesen, in der Logistik, der Kfz-Bran-
che, im Einzelhandel oder in jeder anderen 
Branche hängt der Erfolg heutzutage von 
modernen Apps ab. Vielleicht liegt Ihr Fokus 
auf der Interaktion mit Kunden. Vielleicht wol-
len Sie auch Mitarbeitern neue Möglichkeiten 
bieten. In jedem Fall wird die Erfahrung Ihrer 
Anwender von den Apps beeinflusst, die Sie 
bereitstellen. 
Daher müssen Sie innovativ sein, und Sie benö-
tigen eine digitale Grundlage auf Basis der Soft-
ware, auf der Entwickler Apps einfach, sicher 
und schnell entwickeln, verwalten und ausfüh-
ren können – und das über jede Cloud hinweg. 
Unternehmen müssen ihren Schwerpunkt auf 
Apps legen und ihre Planung entsprechend 
anpassen. Schaffen sie das nicht, verlieren sie 
nicht nur Kunden, sondern unter Umständen 
auch wichtige Mitarbeiter. Sind sie jedoch erfolg-

reich, können sie ihren Kundenstamm erweitern, 
die Attraktivität ihres Unternehmens für neue 
Mitarbeiter steigern und sich optimal auf ein 
erfolgreiches digitales Zeitalter vorbereiten.  ■

INFO-BOX 

Apps machen Umsatz
Laut Zahlen, die vom deutschen Digitalver-
band Bitkom auf Basis von Daten des Markt-
forschungsinstituts research2guidance mit-
geteilt wurden, wurden 2018 in Deutschland 
erstmals mehr als zwei Milliarden Down-
loads in den beiden größten App-Stores 
getätigt. Rund zwei Drittel (67 Prozent, 
1,4 Milliarden Downloads) entfi elen dabei auf 
den Play Store von Google und ein Drittel 
(33 Prozent, 704 Millionen Downloads) auf 
den App Store von Apple. Für 2019 (das Er-
gebnis wird für den Sommer 2020 erwartet) 
steht in Bezug auf die Downloads ein Plus 
von sieben Prozent im Raum. 2018 wurden 
deutschlandweit außerdem erstmals 1,6 Mil-
liarden Euro mit mobilen Anwendungen für 
Smartphones oder Tablets umgesetzt. Das 
ist fast eine Verdreifachung im Vergleich zu 
2013, als der Umsatz bei 547 Millionen Euro 
lag. Gegenüber 2017 entspricht das einem 
Plus von mehr als vier Prozent, damals be-
trug der Umsatz 1,5 Milliarden Euro. 2019 
liegt das prognostizierte Marktvolumen bei 
1,7 Milliarden Euro. Die meisten Apps kön-
nen kostenlos heruntergeladen werden. Das 
Gros des App-Umsatzes wurde 2018 mit 
1,2 Milliarden Euro (77 Prozent) über kosten-
pfl ichtige Angebote innerhalb der App er-
zielt, etwa für die Erweiterung von Spielen. 
276 Millionen Euro (18 Prozent) entfi elen auf 
Werbung und 76 Millionen (5 Prozent) direkt 
über den Kaufpreis.

Jean-Pierre Brulard
ist SVP und GM von VMware EMEA.

Nähere Informationen finden Sie unter www.vmware.com.F
o

to
: V

M
w

ar
e



FAHR DEINE 
IT-KARRIERE HOCH.

In der Digitalregion Oberösterreich
hast du mit einem IT-Beruf 

die besten Chancen. 

www.digitalregion.at Gefördert aus Mitteln 
des Landes OÖ



IT- & DIGITALISIERUNGS-GUIDE 2020140 

M2M, IOT, WLAN & ANTENNEN

KVM & AUDIO/VIDEO SIGNALVERTEILUNG

USV, ENERGIEVERTEILUNG & -MESSUNG

UMGEBUNGSMONITORING & SENSORIK

INDUSTRIELLE NETZWERKTECHNIK

TECHNIK, SERVICE, SUPPORT & RMA

  www.bellequip.at

KONNEKTIVITÄTSLÖSUNGEN FÜR 
IT/SERVERRAUM, ELEKTROTECHNIK, 
INDUSTRIE & AUTOMATISIERUNG

Mehr als 1.000 Geräte auf 
Lager prompt verfügbar!

A
nz

ei
ge

ellEquip, Zwettler Spezialist für 
Hardwarelösungen für IT/Server-
raum, Elektrotechnik,  Industrie 

und Automation, konnte auch 2019 den 
Umsatz wieder kräftig steigern und will 2020 
weiter zulegen. Firmengründer Martin Hin-
terlehner dazu: „Waren wir uns im Vorjahr an 
dieser Stelle sicher, dass 2019 technologisch 
gesehen ein richtig ‚smartes‘ Jahr wird, so 
können wir heute sicher sein, dass wir 2020 
endgültig im Zeitalter des Internet of Things 
(IoT) angekommen sind. Für uns ist diese 
Dynamik aus der Digitalisierung zugleich 
Ansporn, die vielen innovativen Lösungen 
unserer ausgezeichneten Hersteller auch 
2020 unseren Kunden gut zu präsentieren.“

15-KÖPFIGES TEAM IM WALDVIERTEL
Das Waldviertler Unternehmen mit der gro-
ßen Kompetenz für „Technik, die verbindet“, 
ist Profi für infrastrukturelle Lösungen zur 
Sicherheit und Verfügbarkeit von elektroni-
schen Anwendungen. Mit rund 5.000 Konnek-
tivitätslösungen, davon mehr als 1.000 Gerä-
te prompt ab Lager Zwettl verfügbar, zählt 
BellEquip zu den leistungsstärksten Anbie-
tern am österreichischen Markt und beliefert 
Kunden aus IT, EDV, Server- und Netzwerk-
schrank, Elektro & Schaltschrank, Server-

raum, Rechenzentrum, Leitwarte, Leitstand, 
Kontrollraum, Industrie, Automa tion, Bank-
wesen, Telekommunikation, Studiotechnik, 
Rundfunk und Broadcast, digitaler Werbung 
und vielem mehr. Das 15-köpfige Team ist 
kompetenter Systemanbieter und setzt in 
Vertrieb und Backoffice auf persönliche 
Beratung. „Unser Ziel ist es, auf Basis unse-
res umfassenden Angebots und großen 
Know-hows an ‚Technik, die verbindet‘, 
gemeinsam mit den Kunden die besten 
Lösungen zu finden, um deren Anwendungen 
zukunftsfähig, sicher und höchstverfügbar zu 
machen“, erklärt BellEquip-Geschäftsführer 
DI (FH) Günther Lugauer. ■

IM ZEITALTER DES IOT ANGEKOMMEN

Industrierouter für Maschinenfernwartung 
via Mobilfunk

BellEquip GmbH
Kuenringerstraße 2
3910 Zwettl
Tel.: +43/2822/333 39 90
info@bellequip.at
www.bellequip.at

B

Mit rund 5.000 Konnektivitätslösungen, davon mehr als 1.000 Geräte prompt 
ab Lager Zwettl verfügbar, zählt BellEquip zu den leistungsstärksten Anbietern 
am österreichischen Markt.
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aktionen verwendet werden kann. Die gleiche 
Technologie kann ebenso für Grundbücher 
oder andere Vertragsdokumente verwendet wer-
den. In den zuvor genannten Ländern gibt es 
kaum Bankensysteme, und Angaben der Welt-
bank zufolge haben fast die Hälfte der Personen, 
die in diesen Ländern leben, kein Bankkonto. 
Und selbst wenn Personen in diesen Ländern 
ein Bankkonto haben, werden ihre Ersparnisse 
durch Hyperinflation reduziert. Zum Beispiel 
hat der International Monetary Fund (IMF) die 
jährliche Inflationsrate von Venezuela für 2019 
mit unvorstellbaren 200.000 Prozent berechnet. 
Damit verglichen sind die Schwankungen im 
Preis von Bitcoins gleich wieder relativiert. Die-
se Szenarien sind für uns als Europäer nur 
schwer nachzuvollziehen, zeigen aber, wie wert-
voll Blockchain sein kann, um Daten (Grund-
buch) oder finanzielle Werte (Bitcoin) absichern 
zu können. 

Ungeachtet des Entwicklungsstands dieser Län-
der ist es unbestritten, dass dies massive Märkte 
für jeden Unternehmer sind, und wenn interna-
tional tätige europäische Unternehmen sich mit 
diesen Technologien nicht vertraut machen, 
werden sie auch die Konsequenzen, aus diesen 
Märkten ausgeschlossen zu sein, tragen müssen. 
Leon C. Megginson (1963) rekurriert auf 
 Darwins Evolutionslehre mit der bekannten 
Aussage „Es ist nicht die stärkste der Arten, die 
überlebt, sondern die anpassungsfähigste“.
 
DER ERSTE SCHRITT, UM EINE 

 TRANSFORMATION ZU STARTEN

Allzu oft wird eine Veränderung im Unterneh-
men durch den Kauf einer technischen Lösung 
getrieben, die vielleicht eine einzelne Abteilung 
oder ein Geschäftsbereich für notwendig erach-
tet hat. Damit wird aber eher das „eigene 
Königreich“ abgesteckt als dem gesamten 

Das TESy-Framework (Transformation Eco System) dient als Hilfestellung für Workshops und zeigt 
Komponenten, die es in einem Veränderungsprozess zu beachten gilt.A

Der erfahrene Unternehmensarchitekt und Berater Helmut Schindlwick 
erforscht die digitale Transformation. Er schreibt in seinem Beitrag 
 darüber, warum sie notwendig ist und was es zu beachten gilt.

Als Berater mit 20 Jahren Erfahrung kann ich sagen: Nichts ist so sicher wie die laufende 
Veränderung. Die Veränderung, also die Transformation von A nach B, vollzieht sich im 
Geschäftsleben, im persönlichen Umfeld, aber ebenso in der gesamten Gesellschaft. 
Früher hießen die Trends Fernsehen, Telefon, Fax, heute werden Daten als „Gold der 
Zukunft“ angesehen, und Schlagwörter um disruptive Technologien wie z. B. Block-
chain, künstliche Intelligenz, intelligente Dinge sind in aller Munde. Unabhängig davon, 
welcher der Trends nun mehr oder weniger erfolgversprechend ist, verändern sie uns 
persönlich im täglichen Verhalten – am Beispiel Mobiltelefon sehr schön zu erkennen –, 

sie verändern aber natürlich auch Unter-
nehmen bzw. bringen vollständige neue 
Unternehmensarten hervor. 

DIE STETIGE VERÄNDERUNG IST 

 UNAUFHALTSAM

Die digitale Transformation wird weltweit 
vollzogen, unabhängig davon, ob man dies 
nun als Unternehmen möchte oder nicht. 
Neue Technologien eröffnen in Ländern 
wie China, Indien, Bangladesch, Mexiko, 

Nigeria oder Indonesien ungeahnte Möglichkeiten, und neue Märkte können national 
wie auch international erschlossen werden. Als Europäer ist das vielleicht nicht immer 
leicht nachvollziehbar, da wir in einer stark regulierten und mit Vertrauen abgesicherten 
Umgebung leben.
Nehmen wir das Beispiel Blockchain als eine der neuen Technologien, welche mehrere 
Anwendungsfälle bietet. Zum einen bekannt als Technologiebasis für die Kryptowährung 
Bitcoin, zum anderen eine fälschungssichere Ablage von Daten, welche für Finanztrans-

PANTA RHEI AUCH DIGITAL

„Die digitale Transformation ist kein einmaliges 
Projekt wie vielleicht der Kauf einer neuen tech-
nischen Lösung, sondern der Start einer laufen-
den Veränderung im gesamten Unternehmen.“ 

Helmut Schindlwick, Berater³&³Experte für Digitalisierung
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Um die neue Lösung implementieren zu kön-
nen, müssen wir unsere Prozesse anpassen, 
und die Mitarbeiter müssen geschult werden. 
 Plattformen zur Mitarbeiter-Information und 
Kollaboration müssen etabliert werden, um 
Wissen zu speichern und ein agiles Arbeiten 
gewährleisten zu können. Die existierenden 
Unternehmensrichtlinien müssen überprüft 
und geändert werden, um die Cloudlösung zu 
unterstützen. Gesetzliche Richtlinien wie z. B. 
der Datenschutz müssen auf nationaler und 
internationaler Ebene beachtet werden, wenn 
personenbezogene Daten elektronisch gespei-
chert werden. Daten müssen zwischen mehre-
ren Systemen konsolidiert und in das neue 
 System migriert werden. Pläne für Back-up 
und Wiederherstellung müssen für das Pro-
jekt, aber auch für den operativen Betrieb defi-
niert werden. Es muss entschieden werden, in 
welcher Art und Weise Kunden eingebunden 
und informiert werden sollen. Ein neuer Liefe-
rant muss bewertet werden, seine Serviceleis-
tungen müssen überprüft und mit den eigenen 
Services/Produkten abgeglichen sowie diese 
eventuell angepasst werden. Gibt es ein gemein-
schaftliches Verständnis der aktuellen Unter-
nehmensarchitektur (Prozessmodell, Organi-
sationsmodell, Methodisches Modell) um 
die zukünftige Architektur gestalten zu können? 
Welche Projektstruktur unterstützt die Trans-
formation am besten, und wie werden Risiken 
und sich ändernde Anforderungen während 
des Transformationsprojekts gemanagt?
Innerhalb des letzten Absatzes habe ich, zuge-
geben stark vereinfacht, die logische Betrach-
tungskette gezeigt, die es uns ermöglicht, nicht 
nur ein Ziel näher zu spezifizieren, sondern 

auch Risiken und vielleicht auch neu identifi-
zierte Chancen frühzeitig zu erkennen. Die fett 
gedruckten Wörter sind Bestandteile des TESy-
Frameworks, welches ich als Hilfsmittel bei 
Unternehmen verwende und das die Kompo-
nenten einer Transformation aufzeigt.
Mit diesem Beispiel hoffe ich die Notwendig-
keit einer Transformation verdeutlicht zu haben. 
Wenn an diese Transformation proaktiv heran-
gegangen wird, verliert sie auch bald ihren 
Schrecken und kann vielmehr als Chance für 
das Unternehmen wahrgenommen werden. ■

INFO-BOX 

Umfrage „2020 Digital Transformation“
Die kontinuierliche Veränderung macht auch 
vor dem TESy-Framework nicht halt, und 
so habe ich mich entschieden, innerhalb 
eines internationalen Forschungsprojekts 
weitere Komponenten für die digitale Trans-
formation zu identifi zieren. Auf der einen 
Seite vergleiche ich über 49 verschiedene 
Transformation-Frameworks, und auf der 
anderen Seite führe ich eine Umfrage mit 
dem Titel „2020 Digital Transformation 
Survey“ durch, an der bereits über 300 Per-
sonen teilgenommen und ihre Erfahrungen 
geteilt haben.
Diese internationale Umfrage hat zum Ziel, 
die Erfahrungen der Teilnehmer mit einer 
Transformation zu erfassen, aber auch die 
verwendeten Methoden und Frameworks, 
die zum Einsatz kamen, besser zu verstehen. 
Bis zum 27. März 2020 steht die Umfrage of-
fen für alle, die mehr über digitale Transfor-
mation lernen wollen und/oder mehr über 
die Forschungsergebnisse wissen möchten. 
go.schindlwick.com/DTS2020

Helmut Schindlwick
ist Unternehmensarchitekt, Berater, Autor und Blockchain-Unternehmer.

Nähere Informationen finden Sie unter www.schindlwick.com. 2

Unternehmen geholfen. Die Folge ist eine 
inkonsistente, stark fragmentierte IT-Umge-
bung, welche in weiterer Folge das Unterneh-
men nicht mehr agil und geschäftsorientiert 
unterstützen kann. 
Der erste Schritt sollte sein, seine Absichten zur 
Transformation zu dokumentieren. Diese kann 
ein strategisches Konzept sein oder – wie kürz-
lich durch die österreichische Bundesregierung 
vorgelebt – in einem Regierungsprogramm fest-
gehalten werden. Hier wurden auf über zehn 
Seiten das Konzept und die Ideen zur „Digitali-
sierung & Innovation“ für den österreichischen 
Staat festgehalten. 
Das Festhalten bzw. die Kommunikation der 
Ziele und Absichten ermöglicht anderen Interes-
sengruppen im Unternehmen, mit ihren Ideen 
die geplante Transformation zu unterstützen. 
Die digitale Transformation ist kein einmaliges 
Projekt wie vielleicht der Kauf einer neuen tech-
nischen Lösung, sondern der Start einer laufen-
den Veränderung im gesamten Unternehmen. 
Die Veränderung macht auch vor Bereichen wie 
Prozessabläufen, Miterbeiterentwicklung, Füh-
rungsqualifikation nicht halt.

DAS BETRACHTEN DER ABHÄNGIGKEITEN 

EINER DIGITALEN TRANSFORMATION

Nachdem das Unternehmen die Ziele für die 
bevorstehende Transformation definiert und 
verfeinert hat, geht es im nächsten Schritt um 
die Betrachtung der damit verbundenen Ände-
rungen und Risiken. Jede Veränderung birgt ein 
Risiko in sich. Umso wichtiger ist es, den zu 
erwartenden Mehrwert auszuarbeiten.
Als Hilfestellung für gemeinsame Workshops 
bei Kunden verwende ich oft das TESy-Frame-
work (Transformation Eco System). Es zeigt 
Komponenten, die es in einem Veränderungs-
prozess zu beachten gilt. Zunächst nehmen wir 
uns eines der zuvor benannten Ziele und 
betrachten erst die Komponenten einzeln und 
später auch in ihrer Abhängigkeit untereinan-
der. Ich möchte im Folgenden anhand eines 
praktischen Beispiels beschreiben, wie diese 
logische Betrachtungskette dabei hilft, ein 
gestecktes Ziel genauer zu analysieren. Nehmen 
wir dazu an, unser gestecktes Ziel ist es, unsere 
verschiedenen Kundendatenbanken und Excel-
Listen in eine zentralisierte Cloud-Lösung  
überzuführen.

1
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Um die neue Lösung implementieren zu kön-
nen, müssen wir unsere Prozesse anpassen, 
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ren Systemen konsolidiert und in das neue 
 System migriert werden. Pläne für Back-up 
und Wiederherstellung müssen für das Pro-
jekt, aber auch für den operativen Betrieb defi-
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sationsmodell, Methodisches Modell) um 
die zukünftige Architektur gestalten zu können? 
Welche Projektstruktur unterstützt die Trans-
formation am besten, und wie werden Risiken 
und sich ändernde Anforderungen während 
des Transformationsprojekts gemanagt?
Innerhalb des letzten Absatzes habe ich, zuge-
geben stark vereinfacht, die logische Betrach-
tungskette gezeigt, die es uns ermöglicht, nicht 
nur ein Ziel näher zu spezifizieren, sondern 

auch Risiken und vielleicht auch neu identifi-
zierte Chancen frühzeitig zu erkennen. Die fett 
gedruckten Wörter sind Bestandteile des TESy-
Frameworks, welches ich als Hilfsmittel bei 
Unternehmen verwende und das die Kompo-
nenten einer Transformation aufzeigt.
Mit diesem Beispiel hoffe ich die Notwendig-
keit einer Transformation verdeutlicht zu haben. 
Wenn an diese Transformation proaktiv heran-
gegangen wird, verliert sie auch bald ihren 
Schrecken und kann vielmehr als Chance für 
das Unternehmen wahrgenommen werden. ■

INFO-BOX 

Umfrage „2020 Digital Transformation“
Die kontinuierliche Veränderung macht auch 
vor dem TESy-Framework nicht halt, und 
so habe ich mich entschieden, innerhalb 
eines internationalen Forschungsprojekts 
weitere Komponenten für die digitale Trans-
formation zu identifi zieren. Auf der einen 
Seite vergleiche ich über 49 verschiedene 
Transformation-Frameworks, und auf der 
anderen Seite führe ich eine Umfrage mit 
dem Titel „2020 Digital Transformation 
Survey“ durch, an der bereits über 300 Per-
sonen teilgenommen und ihre Erfahrungen 
geteilt haben.
Diese internationale Umfrage hat zum Ziel, 
die Erfahrungen der Teilnehmer mit einer 
Transformation zu erfassen, aber auch die 
verwendeten Methoden und Frameworks, 
die zum Einsatz kamen, besser zu verstehen. 
Bis zum 27. März 2020 steht die Umfrage of-
fen für alle, die mehr über digitale Transfor-
mation lernen wollen und/oder mehr über 
die Forschungsergebnisse wissen möchten. 
go.schindlwick.com/DTS2020
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ist Unternehmensarchitekt, Berater, Autor und Blockchain-Unternehmer.

Nähere Informationen finden Sie unter www.schindlwick.com. 2
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des Produktionsprozesses. Er dient dazu, 
Aufträge auf der Zeitschiene abzubilden, um 
somit die benötigte Kapazität auf Arbeits-
gruppen feinzusteuern.
Weitere Neuerungen gab es auch im Bereich 
der Zeiterfassung. Mit dem Rapport wurde 
ein neues Modul für Baustellen- und Monta-
geberichte entwickelt. Mit neuen Funktio-
nen zum Kopieren und Einfügen ganzer 
Gruppen und der Erweiterung der Zusatz-
kostenberechnung mit Gewicht und Land-
analyse wurde auch das Vertriebsmodul 
erweitert. Darüber hinaus wurde das Hand-

buch komplett überarbeitet und ein Screen-
cast integriert, der für eine verbesserte 
Erklärung der Themen sorgt.

USE™ ERP ALS LEHRMITTEL
use™ ERP eignet sich hervorragend für die 
Anwendung als Lehrmittel. Seit April 2018 
erlernen Studierende an der BZWU in 
St. Gallen in der Schweiz nicht nur theoreti-
sche Grundlagen, sondern können sie dank 
der Software gleich in die Praxis umsetzen. 
89 Studenten in drei Schulen konnten bis 
jetzt von use™ als Lehrmittel profitieren. �

Team use „West“ (v. l. n. r.): Gebhard Erhart, Markus Leoni, Dina Leoni, Christian Schnorf und Markus Ritter

Leoni Software GmbH
Schwefelbadstraße 2
6845 Hohenems
Tel.: +43/5576/982 69
office@use-soft.com
www.use-soft.comSoftwarelösungen

it Erfahrungen aus unterschied-
lichsten Projekten hat sich das 
versierte Team um Geschäfts-

führer Markus Leoni und Entwicklungsleiter 
Markus Ritter als kompetenter Ansprech-
partner für individuelle Softwarelösungen 
etabliert. 
Der Vorarlberger Spezialist sorgt seit vielen 
Jahren im In- und Ausland mit der ERP/
PPS-Software use™ für effiziente Geschäfts-
prozesse entlang der gesamten Wertschöp-
fungskette. In Abstimmung mit individuellen 
Kundenbedürfnissen entwickelt der Spezia-
list für ERP, PPS, TPM (Instandhaltung) 
sowie mo bile Lösungen maßgeschneiderte 
Produkte, die durch ihre schnellen Entwick-
lungszeiten sowie ihre unmittelbare Ein-
satzbereitschaft überzeugen und mittler-
weile als Erfolgsgaranten gelten.

GRENZENLOSE MÖGLICHKEITEN
Das Erfolgsgeheimnis der Komplettlösung 
use™ basiert auf ihrem modularen Aufbau 
mit flexiblen Kombinationsmöglichkeiten. 
Dank ihm wächst die Software mit dem 
Unternehmen und ist in der Lage, sich den 
Anforderungen unterschiedlichster Bran-
chen und Bereiche wie Finanzbuchhaltung, 
Lagerwirtschaft, Maschinen- und Anlagen-
bau u. v. m. anzupassen. Angefangen von der 
Materialbeschaffung mit Chargenverfolgung 
über die Produktionsplanung mit Kapazitä-
ten und strukturierten Stücklisten mit 
Arbeitsplänen bis zu BDE und Nachkalkula-
tion ermöglicht das leistungsstarke PPS-

System erhebliche Effizienz- und Produkti-
vitätssteigerungen von Geschäftsprozessen. 
Die use™-Projektverwaltung ermöglicht 
eine To-do-Verwaltung mit Protokollierung, 
die Zusammenfassung von Vertriebs- und 
Einkaufsbelegen, die Kostenkontrolle zur 
Laufzeit eines Projekts, eine einfache Pro-
jektabrechnung, eine Aufwands erfassung 
für Nachkalkulation sowie individuelle 
Abrechnungsarten.
Ein weiteres Spezialgebiet, die Klick-
Abrechnung und Vertragsverwaltung mit 
Vorschreibungen, wurde ebenfalls in einem 
eigenen All-in-Modul berücksichtigt.

NEUE VERSION USE™ 10.3
Um am schnelllebigen IKT-Markt von heute 
wettbewerbsfähig zu bleiben und seinen 
Kunden einen nachhaltigen Mehrwert zu 
bieten, ist es essenziell, sich flexibel und 
kontinuierlich an neue Gegebenheiten und 
Anforderungen anzupassen. Im Hause  Leoni 
reagiert man diesbezüglich mit intensivem 
Kundenkontakt und laufenden System-
updates – zuletzt mit der neuesten Software-
version use 10.3. 
Neu ist beispielsweise, dass bei eingestell-
ter Arbeitsplatz-BDE unter dem Menüpunkt 
„Neue Arbeit“ sämtliche dem Arbeitsplatz 
zugeteilten Aufträge angezeigt werden. Die 
selektierten Aufträge sind dann in der Über-
sicht eingetragen, können aber auch direkt 
gestartet werden.
Eine weitere Neuheit ist der Ressourcen-
Manager für die übersichtliche Steuerung 

EFFIZIENZ OHNE KOMPROMISSE

M

Die bewährte ERP/PPS-Software use™ der Vorarlberger Softwareschmiede 
 Leoni zeichnet sich seit 25 Jahren über die gesamte Wertschöpfungskette durch 
ihr Modulsystem und  ihre variabel einsetzbaren Bestandteile aus.
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zu eng ist. Mittels 3D-Planung sind nun indivi-
duelle Schwachstellen in der Planung eines 
Rechenzentrums wie räumliche Einschränkun-
gen bereits im Vorfeld sichtbar. So können etwa 
schwere Komponenten wie Racks oder Klima-
anlagen noch vor dem tatsächlichen Bau hin-
sichtlich ihrer Größe virtuell getestet werden. 
„Die Software erinnert an das Gaming. Man 
kann mittels Joysticks zum Beispiel virtuell 
einen Blick hinter die Rackreihen werfen oder 
die Türen angreifen und öffnen“, erklärt Hajek. 
Der digitale Zwilling des Rechenzentrums funk-
tioniert nach dem Baukastenprinzip: Zuerst 
wird ein 3D-Modell des Raums mit allen bau-
lichen Gegebenheiten erstellt. Danach werden 
vordefinierte Module wie Server, Netzwerk-
schränke, Klimaanlagen oder Generatoren darin 
positioniert. „Dafür stehen alle Rittal-Produkte 
in rund 80 verschiedenen CAD-Formaten 
bereit“, so Hajek. Dieses virtuelle und möglichst 
realitätsnahe 3D-Modell ist dann für alle weite-
ren Berechnungen maßgeblich. „Anschließend 
kann man sich mit der VR-Brille im Raum 
bewegen und erkennen, wie viel Platz noch 
vorhanden ist, ob man eine Tür öffnen und 
einen Server bequem einschieben kann – ein-
fach ob ergonomisches Arbeiten überhaupt 
möglich ist“, weiß Andreas Hajek. Der digitale 
Zwilling kann nicht nur bei der Planung neuer, 
sondern auch bei der Revitalisierung bereits 
bestehender Rechenzentren angewendet 
 werden. 

WÄRMEBILDER ERZEUGEN PRÄZISION

Ein Highlight dieser Neuheit ist die Computa-
tional-Fluid-Dynamics-Analyse (CFD-Analy-
se). Dieses komplexe Verfahren ermöglicht es, 
die thermischen Bedingungen im Rack und im 
Raum zu simulieren. Das Ergebnis sind Parame-
ter für Temperatur, Druck und Strömungsge-
schwindigkeit aus jedem Punkt im berechneten 
Raum. Diese Simulierungen werden dann mit 
Wärmebildern (Heatmaps) in das 3D-Modell 

integriert. „Da die klassischen Rack-Infrastruk-
turen kaum mehr wachsen, wird die richtige 
 Klimatisierung immer wichtiger, da die Hitze-
entwicklung durch die Komprimierung von 
Komponenten immer weiter steigt“, erklärt 
Hajek. Die Wärmebilder machen im virtuellen 
Rechenzentrum etwaige Engpässe oder räum-
liche Gegebenheiten wie Ecken oder tragende 
Säulen, die optimale Luftflüsse behindern, 
sichtbar. So können die CFD-Simulation und 
Wärmebilder helfen, ein passendes thermisches 
Design sowie eine klimatisierungsschonende 
Anordnung aller Komponenten im Rechenzen-
trum effizient zu planen. ■

www.rittal.at/virtuelle_rz_planung

Grafische Darstellung des Virtual Twin samt 
Heatmap

E
3D-Modelle, Wärmebilder und virtuelle Begehung mittels VR-Brille: 
Eine neue von Rittal Österreich entwickelte digitale Lösung erleichtert 
die Rechenzentrumsplanung mittels eines digitalen Zwillings.

Es ist eine Krux. Zwar besitzen viele Rechenzentren standardisierte Anwendungen inklu-
sive Klimatisierungs- und Energielösungen. Trotzdem müssen zahlreiche Komponenten 
von IT-Verantwortlichen individuell geplant und beachtet werden: Dazu gehören insbe-
sondere räumliche Möglichkeiten, notwendige nachträgliche Erweiterungen bzw. Skalie-
rungen des Rechenzentrums sowie eine optimale Energieeffizienz.
Dank präziser 3D-Modelle können Rechenzentrumsplaner seit Kurzem bereits vor Bau-
beginn das künftige Rechenzentrum mit einer VR-Brille virtuell begehen und mögliche 
Schwachstellen beseitigen. Dieser digitale Zwilling für die Planung von Rechenzentren 
wurde von Rittal Österreich gemeinsam mit dem Schwesterunternehmen CIDEON 
entwickelt und im letzten September offiziell vorgestellt. „Die Digitalisierung schreitet 
voran, daher ist die 3D-Unterstützung bei der Planung von Rechenzentren ein wichtiger 

Schritt. Die Möglichkeit, ein Rechenzentrum in 
einem virtuellen Raum zu besichtigen und zu 
begehen, noch bevor der Bau beginnt, hat 
unglaubliche Vorteile“, sagt Andreas Hajek, 
Verkaufsleiter IT-Infrastruktur bei der Rittal 
GmbH, der mit seinem Team diese Inno-
vation – den Virtual Twin – entwickelt hat.

AM EIGENEN – VIRTUELLEN – LEIB 

 ERFAHREN

Es ist vor allem die richtige Dimensionierung, 
die den Planern von Rechenzentren Schwierig-
keiten bereitet. Herkömmliche Tools erweisen 
sich oft als unzureichend: Auf einem klassischen 
Plan kann man nicht im Detail sehen, ob sich 
alle Schranktüren so öffnen lassen, dass genü-
gend Platz bleibt, um dann auch noch vorbeige-
hen zu können, oder ob es etwa im Boden eine 
Stufe gibt. So stellt sich oft erst im Nachhinein 
heraus, dass ein Rechenzentrum bezüglich sei-
ner räumlichen Kapazitäten doch zu klein oder 

VIRTUELL UND DOCH REAL

Andreas Hajek, Verkaufsleiter IT-Infrastruktur 
bei der Rittal GmbH
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zu eng ist. Mittels 3D-Planung sind nun indivi-
duelle Schwachstellen in der Planung eines 
Rechenzentrums wie räumliche Einschränkun-
gen bereits im Vorfeld sichtbar. So können etwa 
schwere Komponenten wie Racks oder Klima-
anlagen noch vor dem tatsächlichen Bau hin-
sichtlich ihrer Größe virtuell getestet werden. 
„Die Software erinnert an das Gaming. Man 
kann mittels Joysticks zum Beispiel virtuell 
einen Blick hinter die Rackreihen werfen oder 
die Türen angreifen und öffnen“, erklärt Hajek. 
Der digitale Zwilling des Rechenzentrums funk-
tioniert nach dem Baukastenprinzip: Zuerst 
wird ein 3D-Modell des Raums mit allen bau-
lichen Gegebenheiten erstellt. Danach werden 
vordefinierte Module wie Server, Netzwerk-
schränke, Klimaanlagen oder Generatoren darin 
positioniert. „Dafür stehen alle Rittal-Produkte 
in rund 80 verschiedenen CAD-Formaten 
bereit“, so Hajek. Dieses virtuelle und möglichst 
realitätsnahe 3D-Modell ist dann für alle weite-
ren Berechnungen maßgeblich. „Anschließend 
kann man sich mit der VR-Brille im Raum 
bewegen und erkennen, wie viel Platz noch 
vorhanden ist, ob man eine Tür öffnen und 
einen Server bequem einschieben kann – ein-
fach ob ergonomisches Arbeiten überhaupt 
möglich ist“, weiß Andreas Hajek. Der digitale 
Zwilling kann nicht nur bei der Planung neuer, 
sondern auch bei der Revitalisierung bereits 
bestehender Rechenzentren angewendet 
 werden. 

WÄRMEBILDER ERZEUGEN PRÄZISION

Ein Highlight dieser Neuheit ist die Computa-
tional-Fluid-Dynamics-Analyse (CFD-Analy-
se). Dieses komplexe Verfahren ermöglicht es, 
die thermischen Bedingungen im Rack und im 
Raum zu simulieren. Das Ergebnis sind Parame-
ter für Temperatur, Druck und Strömungsge-
schwindigkeit aus jedem Punkt im berechneten 
Raum. Diese Simulierungen werden dann mit 
Wärmebildern (Heatmaps) in das 3D-Modell 

integriert. „Da die klassischen Rack-Infrastruk-
turen kaum mehr wachsen, wird die richtige 
 Klimatisierung immer wichtiger, da die Hitze-
entwicklung durch die Komprimierung von 
Komponenten immer weiter steigt“, erklärt 
Hajek. Die Wärmebilder machen im virtuellen 
Rechenzentrum etwaige Engpässe oder räum-
liche Gegebenheiten wie Ecken oder tragende 
Säulen, die optimale Luftflüsse behindern, 
sichtbar. So können die CFD-Simulation und 
Wärmebilder helfen, ein passendes thermisches 
Design sowie eine klimatisierungsschonende 
Anordnung aller Komponenten im Rechenzen-
trum effizient zu planen. ■

www.rittal.at/virtuelle_rz_planung

Grafische Darstellung des Virtual Twin samt 
Heatmap
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turiert haben und die Art, wie wir versuchen, das 
Team aufzubauen, haben dieselben Kerncharak-
teristiken. Unsere Mitarbeiter sind ambitioniert, 
smart, wollen mit dem Unternehmen wachsen 
und mehr Verantwortung übernehmen. Wir 
sind auf einem guten Weg, aber haben wir unser 
Ziel schon erreicht? Ich glaube nicht.

HERR REISMÜLLER, AUS DER PERSPEKTIVE 

EINES VERGLEICHSWEISE „FRISCHEN“ MIT-

ARBEITERS: HAT IHR CHEF IN DIESEN 

 PUNKTEN RECHT?

Mario Reismüller: So frisch bin ich nicht mehr 
(lacht). Ich kenne Capture seit 2015. Seit ich bei 
CA angefangen habe, habe ich mit Capture 
zusammengearbeitet, und ich habe die Zusam-
menarbeit mit dem Unternehmen und seinen 
Mitarbeitern immer geschätzt. Unser Zusam-
mentreffen war nicht immer Business-orientiert. 
Ich erinnere mich zum Beispiel an das berühmte 
Tischfußballturnier von CA. Bei Capture bin ich 

seit März 2019 und kann bestätigen, dass die 
Mitarbeiter jung und sehr daran interessiert 
sind, sich selbst in diesem wachsenden Umfeld 
weiterzuentwickeln. Wenn wir zusammenkom-
men, fühlt man den tollen Teamgeist. Die Drop-
out-Rate ist sehr niedrig, fast null, weil sie es 
gewohnt sind, in einer flexiblen Umgebung zu 
arbeiten – besonders unsere Mitarbeiter aus 
Budapest. Sie arbeiten an Projekten in Öster-
reich, Deutschland, der Schweiz und sprechen 
viele Sprachen. Ich möchte noch etwas hinzu-
fügen: Capture wächst immer noch schnell. Wir 
stehen kurz davor, in unser nächstes Büro in 
Wien zu ziehen. Als ich im März dazugestoßen 
bin, sind wir gerade vom achten in den sieben-
ten Stock gezogen (Anm.: Bisher war Capture bei 
einem Büroflächenanbieter in der Nähe des Haupt-
bahnhofs untergebracht), jetzt ziehen wir in unser 
eigenes Office. Wir werden immer größer und 
wollen unseren Mitarbeitern ein Umfeld bieten, 
in dem sie produktiv arbeiten können.

Gábor Oláh (links) ist Gründer und CEO von Capture, Mario Reismüller (im Hintergrund) Managing 
Director Capture PPM. NEW BUSINESS hat sie in ihrem Wiener Office besucht.C

Das Unternehmen Capture hat einen starken Fokus auf Projektportfolio-
Management und Automation. Das klingt erst einmal nicht nach viel 
Spaß. Wie PPM und Spaß zusammenkommen, das haben uns Gábor 
Oláh und Mario Reismüller von Capture erzählt.

Capture bietet Softwarelösungen und Consulting-Services mit starkem Fokus auf Pro-
jektportfolio-Management (PPM) und Automation an. Dabei setzt das Unternehmen 
aktuell auf die Lösungen von Herstellern wie CA (jetzt Broadcom) und ServiceNow. 
Capture ist auch Distributor von Broadcom-Lösungen für Europa. Gegründet wurde das 
Unternehmen vor ungefähr zehn Jahren in Ungarn, mittlerweile ist der Hauptsitz in 
Wien. Seit fast einem Jahr zeichnet der ehemalige CA Country Manager für Österreich 
und Senior Director CEE, SEE & Russia Mario Reismüller für den PPM-Geschäftsbereich 
verantwortlich. NEW BUSINESS hat CEO und Gründer Gábor Oláh sowie Managing 
Director Capture PPM Mario Reismüller zum Interview getroffen.

HERR OLÁH, AUF DER CAPTURE-WEBSITE FINDET MAN EIN STATEMENT VON 

IHNEN, WONACH IHRE VISION WAR, „EIN SCHNELL WACHSENDES UNTERNEHMEN 

ZU GRÜNDEN, IN DEM ES SPASS MACHT, ZU ARBEITEN“. WÜRDEN SIE SAGEN, SIE 

HABEN IHR ZIEL ERREICHT –  SPEZIELL DEN LETZTEN TEIL?

Gábor Oláh: Ich denke, wir sind auf dem richtigen Weg. Das Unternehmen, das ich vor 
zehn Jahren mit ein paar Kollegen gegründet habe, wächst schnell. Wir haben schon ein 
paar Meilensteine hinter uns. Die Gründung war 2009, 2012 wurden wir von Deloitte als 
das am schnellsten wachsende ungarische Unternehmen ausgezeichnet. Den Fun-Factor 

zu bewahren, ist wahrscheinlich 
schwieriger, als zu wachsen. Wir 
haben in den zehn Jahren seit 
der Gründung verschiedene 
Zyklen durchlaufen. Es ist keine 
besonders lange Zeit, und wir 
sind kein Start-up mehr, aber 
wie wir das Unternehmen struk-

CAPTURE THE FUN FACTOR

„An konsolidierte Daten und Informa-
tionen zur Entscheidungsfi ndung zu 
 kommen, gleicht eher einem Kampf 
gegen den Excel-Dschungel.“ 

Mario Reismüller, Managing Director Capture PPM

„An konsolidierte Daten und Informa-

 kommen, gleicht eher einem Kampf 
gegen den Excel-Dschungel.“ 
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turiert haben und die Art, wie wir versuchen, das 
Team aufzubauen, haben dieselben Kerncharak-
teristiken. Unsere Mitarbeiter sind ambitioniert, 
smart, wollen mit dem Unternehmen wachsen 
und mehr Verantwortung übernehmen. Wir 
sind auf einem guten Weg, aber haben wir unser 
Ziel schon erreicht? Ich glaube nicht.

HERR REISMÜLLER, AUS DER PERSPEKTIVE 

EINES VERGLEICHSWEISE „FRISCHEN“ MIT-

ARBEITERS: HAT IHR CHEF IN DIESEN 

 PUNKTEN RECHT?

Mario Reismüller: So frisch bin ich nicht mehr 
(lacht). Ich kenne Capture seit 2015. Seit ich bei 
CA angefangen habe, habe ich mit Capture 
zusammengearbeitet, und ich habe die Zusam-
menarbeit mit dem Unternehmen und seinen 
Mitarbeitern immer geschätzt. Unser Zusam-
mentreffen war nicht immer Business-orientiert. 
Ich erinnere mich zum Beispiel an das berühmte 
Tischfußballturnier von CA. Bei Capture bin ich 

seit März 2019 und kann bestätigen, dass die 
Mitarbeiter jung und sehr daran interessiert 
sind, sich selbst in diesem wachsenden Umfeld 
weiterzuentwickeln. Wenn wir zusammenkom-
men, fühlt man den tollen Teamgeist. Die Drop-
out-Rate ist sehr niedrig, fast null, weil sie es 
gewohnt sind, in einer flexiblen Umgebung zu 
arbeiten – besonders unsere Mitarbeiter aus 
Budapest. Sie arbeiten an Projekten in Öster-
reich, Deutschland, der Schweiz und sprechen 
viele Sprachen. Ich möchte noch etwas hinzu-
fügen: Capture wächst immer noch schnell. Wir 
stehen kurz davor, in unser nächstes Büro in 
Wien zu ziehen. Als ich im März dazugestoßen 
bin, sind wir gerade vom achten in den sieben-
ten Stock gezogen (Anm.: Bisher war Capture bei 
einem Büroflächenanbieter in der Nähe des Haupt-
bahnhofs untergebracht), jetzt ziehen wir in unser 
eigenes Office. Wir werden immer größer und 
wollen unseren Mitarbeitern ein Umfeld bieten, 
in dem sie produktiv arbeiten können.

Gábor Oláh (links) ist Gründer und CEO von Capture, Mario Reismüller (im Hintergrund) Managing 
Director Capture PPM. NEW BUSINESS hat sie in ihrem Wiener Office besucht.
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Oláh: Ehrlich gesagt kann ich mich nicht erin-
nern, ob mich je jemand anderer als Herr Reis-
müller danach gefragt hat. Es ist ein bekanntes 
englisches Verb, normalerweise hat niemand 
den Verdacht, es könnte noch etwas anderes 
bedeuten – aber das tut es tatsächlich. Wie 
erwähnt, war ich der erste ungarische PPM-
Kunde von CA. Ich war auf der Suche nach 
einem Namen, der sowohl international ver-
standen wird als auch „CA“ enthält. Darüber 
habe ich nachgedacht, als ich gerade im Flug-
zeug zu einer Konferenz von CA in Las Vegas 
unterwegs war, mit einem Glas Whiskey in der 
Hand. Noch vor der Landung sind ein Freund 
und ich zu dem Schluss gekommen, dass das 
Wort Capture „CA“ enthält und ein guter 
Name ist (lacht). Zu unserem Mission-State-
ment: Die Message ist, dass wir uns, auch wenn 
wir wachsen, unbedingt das Besondere eines 
kleineren Unternehmens bewahren wollen. Wir 

wollen unseren Kunden nah sein, da sein, wenn 
sie uns brauchen, selbst bei den kleinsten 
 Herausforderungen, und uns um sie kümmern. 
Dasselbe gilt auch intern, was unsere Mitar-
beiter betrifft. Wir wollen keine „large company 
attitude“, sondern das Start-up-Gefühl bewah-
ren. Heute gehen wir zum Beispiel noch Glüh-
wein trinken, die Kollegen dekorieren die Räu-
me. Das schafft ein gutes Gefühl und ist ein Teil 
des Fun-Factors, von dem ich gesprochen habe.

KOMMEN WIR ZUM THEMA PPM. HERR 

 REISMÜLLER, KÖNNTEN SIE BITTE 

 MÖGLICHST EINFACH ERKLÄREN, WAS PPM 

IST UND WELCHE VORTEILE ES BRINGT? 

Reismüller: PPM bedeutet Projektportfolio-
Management. Um es genauer zu beschreiben: In 
Zeiten von sich schnell bewegenden Business- 
und IT-Projekten können PPM-Lösungen hel-
fen, die Strategie mit der Geschäftstätigkeit in 

Oláh: Das neue Büro ist unser fünftes in unse-
rem vierten Jahr in Wien (schmunzelt).

LASSEN SIE UNS WIEDER AUF DAS RASCH 

WACHSENDE BUSINESS ZU SPRECHEN 

 KOMMEN. HERR OLÁH, WÜRDEN SIE UNS 

EINEN KURZEN ÜBERBLICK DARÜBER 

GEBEN,  WARUM UND WANN SIE CAPTURE 

GEGRÜNDET HABEN UND WIE SICH DAS 

UNTER NEHMEN SEITHER ENTWICKELT HAT?

Oláh: Lassen Sie es mich so sagen: Ich habe als 
Head of IT-Development für eine mittelgroße 
internationale – aber große ungarische – Bank 
gearbeitet und habe damals nach einer PPM-
Lösung gesucht. So bin ich auf CA gestoßen. 
Ich war der erste Kunde, der PPM in Ungarn 
implementiert hat und damit so eine Art Pio-
nier in diesem Markt. Das war der Auslöser. Ich 
habe begriffen, dass es eine Nische für ein Bera-
tungsunternehmen gibt, das seine Kunden bei 

der Implementierung solcher Lösungen unter-
stützt. Das war die Motivation für die Grün-
dung. In den ersten Jahren haben wir uns 
hauptsächlich auf den ungarischen Markt kon-
zentriert, 2015 haben wir dann realisiert, dass 
wir international expandieren müssen. Damals 
haben wir unser erstes Büro in Wien eröffnet. 
Seitdem sind Niederlassungen in London, der 
Schweiz und dieses Jahr endlich auch in 
Deutschland, in Frankfurt, dazugekommen. 
Das zeigt, in welche Richtung wir unterwegs 
sind. Heute fokussieren wir auf den DACH-
Markt, arbeiten aber auch an Projekten in ande-
ren Ländern. Deswegen erweitern wir auch 
unser Team.

WARUM EIGENTLICH DER NAME „CAPTURE“, 

UND WAS HAT ES MIT DEM CLAIM „BIG 

ENOUGH TO MATTER, SMALL ENOUGH TO 

CARE“ AUF SICH?
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Oláh: Ehrlich gesagt kann ich mich nicht erin-
nern, ob mich je jemand anderer als Herr Reis-
müller danach gefragt hat. Es ist ein bekanntes 
englisches Verb, normalerweise hat niemand 
den Verdacht, es könnte noch etwas anderes 
bedeuten – aber das tut es tatsächlich. Wie 
erwähnt, war ich der erste ungarische PPM-
Kunde von CA. Ich war auf der Suche nach 
einem Namen, der sowohl international ver-
standen wird als auch „CA“ enthält. Darüber 
habe ich nachgedacht, als ich gerade im Flug-
zeug zu einer Konferenz von CA in Las Vegas 
unterwegs war, mit einem Glas Whiskey in der 
Hand. Noch vor der Landung sind ein Freund 
und ich zu dem Schluss gekommen, dass das 
Wort Capture „CA“ enthält und ein guter 
Name ist (lacht). Zu unserem Mission-State-
ment: Die Message ist, dass wir uns, auch wenn 
wir wachsen, unbedingt das Besondere eines 
kleineren Unternehmens bewahren wollen. Wir 

wollen unseren Kunden nah sein, da sein, wenn 
sie uns brauchen, selbst bei den kleinsten 
 Herausforderungen, und uns um sie kümmern. 
Dasselbe gilt auch intern, was unsere Mitar-
beiter betrifft. Wir wollen keine „large company 
attitude“, sondern das Start-up-Gefühl bewah-
ren. Heute gehen wir zum Beispiel noch Glüh-
wein trinken, die Kollegen dekorieren die Räu-
me. Das schafft ein gutes Gefühl und ist ein Teil 
des Fun-Factors, von dem ich gesprochen habe.

KOMMEN WIR ZUM THEMA PPM. HERR 

 REISMÜLLER, KÖNNTEN SIE BITTE 

 MÖGLICHST EINFACH ERKLÄREN, WAS PPM 

IST UND WELCHE VORTEILE ES BRINGT? 

Reismüller: PPM bedeutet Projektportfolio-
Management. Um es genauer zu beschreiben: In 
Zeiten von sich schnell bewegenden Business- 
und IT-Projekten können PPM-Lösungen hel-
fen, die Strategie mit der Geschäftstätigkeit in 
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ein kleiner Teil des Nutzens einer PPM-Lösung. 
Es geht mehr darum, Fragen wie diese zu beant-
worten: Welche Projekte kann ich in einem Jahr 
auf Basis der heutigen Projekte abliefern? Wie 
laufen meine Projekte? Wie sieht es mit dem 
Budget aus? Wie mit den Risiken? All diese 
Informationen sind nur einen Klick entfernt. 
Wir als Capture sind nicht nur in der Lage, 
PPM zu implementieren, wir sehen uns auch als 
Begleiter auf der PPM-Reise. Diese Reise 
beginnt irgendwo, beim größten Problem, aber 
sie entwickelt sich mit der Zeit. Es gibt neue 
Entwicklungen, auch im PPM. Wenn man in 
die Zukunft schaut, dann sieht man in den 
Systemen Komponenten von künstlicher Intel-
ligenz und Machine-Learning, es wird „Con-
cierge-Services“ und smarte Lösungen geben, 
die in Projekten eine große Unterstützung sein 
können. Hier kommt Capture ins Spiel. Wir 
können die Unternehmen beraten, uns ansehen, 

wo sie heute stehen, welche Pain-Points sie heu-
te haben und welchen Nutzen eine Lösung für 
sie haben kann. Es geht nicht nur um das 
Implementieren.
Oláh: Neben dem, was Herr Reismüller gesagt 
hat, gibt es noch einen weiteren wichtigen Fak-
tor, der uns von anderen unterscheidet, und 
zwar unsere Beziehung zum Softwareanbieter. 
Wir hatten das Privileg, mit CA jahrelang in 
einer sehr offenen Beziehung zusammenzu-
arbeiten. Diese Art der Partnerschaft hat uns 
sehr geholfen zu wachsen, unsere Fähigkeiten zu 
entwickeln, und sie hat uns bei CA und auf dem 
Markt eine bestimmte Position verschafft. 2017 
wurden wir zum Beispiel als innovativster CA-
Partner der DACH-Region ausgezeichnet. Das 
ist ein sehr schönes Beispiel dafür, wie man mit 
einem großen Softwareunternehmen koope-
riert. Diese Reise geht auch nach der – unerwar-
teten – Akquisition von CA durch Broadcom 

Einklang zu bringen und Projekte sowie Port-
folios effizient im geschäftlichen Alltag zu 
managen. Das macht es einfacher, die richtigen 
Entscheidungen für Investitionen zu treffen, 
Ressourcen effizient zu managen und sich auf 
Projekte zu fokussieren, die den größten Mehr-
wert zur Erreichung der strategischen Ziele 
bringen. Das ist das Hauptziel. Natürlich gibt es 
verschiedene Disziplinen, zum Beispiel um den 
Demand oder Finanzen zu managen. Es geht 
darum, das Management von Projekten und 
Portfolios im Business und bei IT-Projekten zu 
optimieren.
Heute, in Zeiten der Transformation, muss 
jedes Unternehmen seine Geschäftsstrategie 
überdenken. Man braucht einen besseren Über-
blick und muss Entscheidungen auf der Grund-
lage von Fakten treffen. Diese Fakten durch 
einen Klick in einer Lösung präsentiert zu 
bekommen, hilft dabei, die richtigen Entschei-
dungen zu treffen.

KEIN BAUCHGEFÜHL MEHR?

Reismüller: Bauchgefühl ist gut, aber man soll-
te es mit Fakten kombinieren.

WER SIND IHRE KUNDEN?

Oláh: Unsere Lösungen sind nicht industrie-
spezifisch. Wir bedienen verschiedene Verticals. 
Allerdings sind die meisten unserer Kunden 
entweder aus dem Finanzbereich, der Telekom-
munikation, aber auch Versorgungs- und Indus-
trieunternehmen. Das sind die typischen Kun-
densegmente, in denen wir agieren. Der Grund 

dafür: Wir brauchen kompetitive, agile, wach-
sende Branchen, damit der Bedarf für solche 
Lösungen entsteht. Wenn Dinge stillstehen, 
dann ist das nicht unser Bereich. Großunter-
nehmen, die wachsen oder ihre Geschäftsfelder 
verändern, sind ideale Kunden für uns. Im 
KMU-Bereich sind wir nicht so stark vertreten.

WAS KANN CAPTURE FÜR DIESE KUNDEN 

TUN, WAS ANDERE NICHT ODER NICHT SO 

GUT KÖNNEN?

Reismüller: Die größten USPs von Capture 
sind das Team und die Erfahrung, die wir mit 
PPM haben – bis zurück in das Jahr 2009, wie 
Herr Oláh vorhin erwähnt hat, als es noch nicht 
viele Implementierungen gab, auch nicht in 
Österreich. Das PPM-Team von Capture hat 
die Erfahrung, Capture ist in Ungarn schon 
lange als PPM-Spezialist bekannt, jetzt auch in 
Österreich, und wir arbeiten an unserer 
Bekanntheit in der Schweiz und in Deutsch-

land. Das ist der Unterschied. Andererseits 
sehen wir, dass viele Unternehmen vor der-
selben Herausforderung stehen: Sie haben mehr 
und mehr Projekte, müssen schneller abliefern 
und innovativer sein. Aber sie haben kein „sin-
gle system of truth“. An konsolidierte Daten 
und Informationen zur Entscheidungsfindung 
zu kommen, gleicht eher einem Kampf gegen 
den „Excel-Dschungel“. Außerdem glaube ich, 
dass der Begriff PPM oft missverstanden wird. 
Die meisten Leute denken, es ist ein Projektma-
nagement-Tool. Das ist es auch, aber das ist nur 

„Unsere Fokusmärkte sind die DACH-Region. 
 Deswegen bin ich überzeugt, dass auch das Manage-
ment in dieser Region präsent sein muss. Man kann 
ein Fahrzeug nicht vom Rücksitz aus steuern.“ 

Gábor Oláh, CEO und Gründer von Capture

„Unsere Fokusmärkte sind die DACH-Region. 
 Deswegen bin ich überzeugt, dass auch das Manage-
ment in dieser Region präsent sein muss. Man kann 
ein Fahrzeug nicht vom Rücksitz aus steuern.“ 
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ein kleiner Teil des Nutzens einer PPM-Lösung. 
Es geht mehr darum, Fragen wie diese zu beant-
worten: Welche Projekte kann ich in einem Jahr 
auf Basis der heutigen Projekte abliefern? Wie 
laufen meine Projekte? Wie sieht es mit dem 
Budget aus? Wie mit den Risiken? All diese 
Informationen sind nur einen Klick entfernt. 
Wir als Capture sind nicht nur in der Lage, 
PPM zu implementieren, wir sehen uns auch als 
Begleiter auf der PPM-Reise. Diese Reise 
beginnt irgendwo, beim größten Problem, aber 
sie entwickelt sich mit der Zeit. Es gibt neue 
Entwicklungen, auch im PPM. Wenn man in 
die Zukunft schaut, dann sieht man in den 
Systemen Komponenten von künstlicher Intel-
ligenz und Machine-Learning, es wird „Con-
cierge-Services“ und smarte Lösungen geben, 
die in Projekten eine große Unterstützung sein 
können. Hier kommt Capture ins Spiel. Wir 
können die Unternehmen beraten, uns ansehen, 

wo sie heute stehen, welche Pain-Points sie heu-
te haben und welchen Nutzen eine Lösung für 
sie haben kann. Es geht nicht nur um das 
Implementieren.
Oláh: Neben dem, was Herr Reismüller gesagt 
hat, gibt es noch einen weiteren wichtigen Fak-
tor, der uns von anderen unterscheidet, und 
zwar unsere Beziehung zum Softwareanbieter. 
Wir hatten das Privileg, mit CA jahrelang in 
einer sehr offenen Beziehung zusammenzu-
arbeiten. Diese Art der Partnerschaft hat uns 
sehr geholfen zu wachsen, unsere Fähigkeiten zu 
entwickeln, und sie hat uns bei CA und auf dem 
Markt eine bestimmte Position verschafft. 2017 
wurden wir zum Beispiel als innovativster CA-
Partner der DACH-Region ausgezeichnet. Das 
ist ein sehr schönes Beispiel dafür, wie man mit 
einem großen Softwareunternehmen koope-
riert. Diese Reise geht auch nach der – unerwar-
teten – Akquisition von CA durch Broadcom 
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Alle unsere Büros und die meisten unserer Kun-
den sind nur einen kurzen Flug oder eine kurze 
Autofahrt entfernt. Logistisch ist der Ort daher 
eine gute Wahl. Außerdem ist es schön, hier zu 
wohnen. Meine Familie und ich genießen es 
hier.

WIE SEHEN IHRE PLÄNE FÜR DIE NAHE 

ZUKUNFT AUS, SPEZIELL IN ÖSTERREICH?

Reismüller: Bevor wir über die Zukunft reden, 
ist vielleicht noch interessant zu erwähnen, dass 
wir im Juli eine neue Business-Unit gegründet 
haben: Automation. Ein früherer Kollege von 
mir, Günther Flamm (Anm.: ein langjähriger 
Mitarbeiter in verschiedenen Führungspositionen 
bei der ehemaligen UC4 Software, später unter 
dem Namen Automic von CA gekauft und jetzt 
ebenfalls Teil von Broadcom), arbeitet heute 
ebenfalls bei Capture. Diese Unit wird unser 
künftiges Geschäft auch vorwärtstreiben. Es 

gibt eine Verbindung zwischen Automation und 
dem Management von Projekten und Port-
folios. Wenn man es genauer betrachtet, dann 
überschneiden sich hier die Zielkunden in unse-
rer Fokusregion. Es gibt viele Kunden, die eine 
PPM-Lösung von CA und außerdem Automati-
on von Automic einsetzen. Daraus ergeben sich 
viele potenzielle Synergien für die Zukunft in 
unserem Fokusmarkt. Diese Karte wollen wir 
mit unserem Team ausspielen. Zum Beispiel mit 
unserem neuen Office in Frankfurt, wo vier 
Leute den deutschen Markt abdecken. In diese 
Richtung wollen wir uns künftig orientieren. 
Darüber hinaus wollen wir unser PPM-Geschäft 
mit ServiceNow vergrößern. ServiceNow und 
CA haben unterschiedliche Marktzugänge. 
 ServiceNow fährt einen Plattformansatz. Unsere 
Strategie ist, die ServiceNow-Kunden auf der 
Plattform zu ITBM (Anm.: IT-Business-
Management) zu erweitern, aber auch neue CA-
Clarity-Kunden in unseren Fokusmärkten zu 
gewinnen.
Oláh: Um es vielleicht mit einer noch umfas-
senderen Perspektive darzustellen: Wie erwähnt, 
arbeiten wir permanent an unseren guten Part-
nerschaften mit den Softwareherstellern. Erst 
kürzlich hat uns Broadcom, der neue Anbieter 
der CA-PPM-Lösung, zum strategischen Part-
ner für Europa ernannt, was sie einen Value 
Added Distributor nennen. Daraus würden wir 
gern einen Vorteil ziehen. Deswegen arbeiten 
wir an einer Allianz von ähnlichen Unterneh-
men. Eigentlich gibt es diese Allianz bereits. 
Wir haben TRISICE gegründet, das als Dach 
fungiert. Unter diesem Dach arbeiten drei 
Unternehmen zusammen und decken so Euro-
pa ab. Das Ziel ist, so viele Länder Europas wie 
möglich abzudecken. Mit diesen Partnern kön-
nen wir heute unsere Dienste in 16 Ländern 
anbieten. Wir haben in diesen Ländern entwe-
der Sales oder Consultants vor Ort. Das ist 
unser Kurs für die Zukunft, um das auf ein 
europäisches Level zu heben. ■

im Jahr 2018 weiter. Das hat den Markt durch-
gerüttelt, auch auf Partnerseite. Wir mussten 
unsere Beziehung neu aufbauen. Das hat die Art 
der Kooperation verändert, aber auch den 
Markt. Das ist ebenfalls ein Differenzierungs-
faktor. Man kann nicht einfach allein und ohne 
Unterstützung arbeiten. Für unsere Kunden ist 
das ein Vorteil. Wir kennen uns nicht nur aus, 
sondern genießen auch den Support des Her-
stellers.

KÖNNEN SIE UNS EIN BEISPIEL EINES 

 KUNDEN NENNEN UND WIE SIE IHM WOMIT 

GEHOLFEN HABEN?

Oláh: Mein persönlicher Favorit ist Uniqa, 
 denke ich. Uniqa hat nach einem Projekt- und 
Ressourcen-Management-Tool für seine IT-
Abteilung gesucht – am Anfang. Nachdem wir 
den Auftrag 2017 gewonnen haben, haben wir 
für Uniqa IT Services eine Lösung in mehreren 
Ländern implementiert. Sie haben Niederlas-
sungen und IT-Abteilungen in der ganzen CEE-
Region, am Ende waren es Implementierungen 
in mehr als 14 Ländern. Nachdem wir die 
Lösung implementiert haben und die IT-Abtei-
lung begonnen hat, mit ihr zu arbeiten, haben 
sie Appetit bekommen und wollten dasselbe 
auch für das Core-Business, also nicht nur die 
IT, sondern auch für die Produktentwicklung, 
für Marketing, Business Transformational Pro-
jects und so weiter. Also haben wir die Lösung 
für das Business und in allen Ländern erweitert 
und immer neue Features und Möglichkeiten 
hinzugefügt. Das ist ein schönes Beispiel für 
einen kompletten Lifecycle – wie wir mit klei-
nen Schritten beginnen und die Lösung dann 
nach und nach erweitern.
Reismüller: Ich habe keinen Favoriten. Aber 
wir beschäftigen uns jetzt intensiv mit Service-
Now. Wir partnern mit ServiceNow seit April 
2019, bauen ein Team mit entsprechenden 
Fähigkeiten auf und arbeiten daran, die ersten 
Kunden zu gewinnen. 

WIESO HABEN SIE IHR HAUPTQUARTIER 

2019 NACH ÖSTERREICH VERLEGT?

Oláh: Das ist Teil unserer Strategie. Unsere 
Fokusmärkte sind die DACH-Region. Des-
wegen bin ich überzeugt, dass auch das Manage-
ment in dieser Region präsent sein muss. Man 
kann ein Fahrzeug nicht vom Rücksitz aus 
steuern. Nachdem Herr Reismüller und viele 
andere Kollegen in Wien zu uns gestoßen sind, 
ist das sehr schnell von einer Art „Marketing-
aktion“ zur Wirklichkeit geworden. Wir haben 
hier ein ernst zu nehmendes Team aufgebaut, 
und immer mehr Bereiche werden von Wien 
aus gesteuert. Wien ist eine gute Location, auch 
logistisch betrachtet.

SIE LEBEN HIER?

Oláh: Ich lebe hier. Viele Kollegen sind und 
bleiben aber in Budapest. Aber die geografische 
Lage von Wien ist nett. Wir liegen in der Mitte. 
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Alle unsere Büros und die meisten unserer Kun-
den sind nur einen kurzen Flug oder eine kurze 
Autofahrt entfernt. Logistisch ist der Ort daher 
eine gute Wahl. Außerdem ist es schön, hier zu 
wohnen. Meine Familie und ich genießen es 
hier.

WIE SEHEN IHRE PLÄNE FÜR DIE NAHE 

ZUKUNFT AUS, SPEZIELL IN ÖSTERREICH?

Reismüller: Bevor wir über die Zukunft reden, 
ist vielleicht noch interessant zu erwähnen, dass 
wir im Juli eine neue Business-Unit gegründet 
haben: Automation. Ein früherer Kollege von 
mir, Günther Flamm (Anm.: ein langjähriger 
Mitarbeiter in verschiedenen Führungspositionen 
bei der ehemaligen UC4 Software, später unter 
dem Namen Automic von CA gekauft und jetzt 
ebenfalls Teil von Broadcom), arbeitet heute 
ebenfalls bei Capture. Diese Unit wird unser 
künftiges Geschäft auch vorwärtstreiben. Es 

gibt eine Verbindung zwischen Automation und 
dem Management von Projekten und Port-
folios. Wenn man es genauer betrachtet, dann 
überschneiden sich hier die Zielkunden in unse-
rer Fokusregion. Es gibt viele Kunden, die eine 
PPM-Lösung von CA und außerdem Automati-
on von Automic einsetzen. Daraus ergeben sich 
viele potenzielle Synergien für die Zukunft in 
unserem Fokusmarkt. Diese Karte wollen wir 
mit unserem Team ausspielen. Zum Beispiel mit 
unserem neuen Office in Frankfurt, wo vier 
Leute den deutschen Markt abdecken. In diese 
Richtung wollen wir uns künftig orientieren. 
Darüber hinaus wollen wir unser PPM-Geschäft 
mit ServiceNow vergrößern. ServiceNow und 
CA haben unterschiedliche Marktzugänge. 
 ServiceNow fährt einen Plattformansatz. Unsere 
Strategie ist, die ServiceNow-Kunden auf der 
Plattform zu ITBM (Anm.: IT-Business-
Management) zu erweitern, aber auch neue CA-
Clarity-Kunden in unseren Fokusmärkten zu 
gewinnen.
Oláh: Um es vielleicht mit einer noch umfas-
senderen Perspektive darzustellen: Wie erwähnt, 
arbeiten wir permanent an unseren guten Part-
nerschaften mit den Softwareherstellern. Erst 
kürzlich hat uns Broadcom, der neue Anbieter 
der CA-PPM-Lösung, zum strategischen Part-
ner für Europa ernannt, was sie einen Value 
Added Distributor nennen. Daraus würden wir 
gern einen Vorteil ziehen. Deswegen arbeiten 
wir an einer Allianz von ähnlichen Unterneh-
men. Eigentlich gibt es diese Allianz bereits. 
Wir haben TRISICE gegründet, das als Dach 
fungiert. Unter diesem Dach arbeiten drei 
Unternehmen zusammen und decken so Euro-
pa ab. Das Ziel ist, so viele Länder Europas wie 
möglich abzudecken. Mit diesen Partnern kön-
nen wir heute unsere Dienste in 16 Ländern 
anbieten. Wir haben in diesen Ländern entwe-
der Sales oder Consultants vor Ort. Das ist 
unser Kurs für die Zukunft, um das auf ein 
europäisches Level zu heben. ■
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lässt Sophos nun auch kleinere Unterneh-
men dieses Feature realisieren. Der wieder-
verkäufliche Service bietet Organisationen 
ein 24/7 verfügbares Sicherheitsteam, um 
auch hoch entwickelte und komplexe Bedro-
hungen zu neutralisieren. Aufbauend auf 
Intercept X Advanced mit Endpoint-Detec-
tion und -Reaktion (EDR) fusioniert das 
Sophos MTR maschinelles Lernen mit 
Expertenanalyse, um das Auffinden von 
Bedrohungen zu verbessern, Warnmeldun-
gen gründlicher zu untersuchen und geziel-
ter bei der Eliminierung von Gefahren zu 
agieren. Diese innovativen Leistungsmög-
lichkeiten basieren auf den Technologien 
der jüngsten Sophos-Zukäufe von Rook 
Security und DarkBytes. 
Die MTR-Funktion lässt sich mit verschiede-
nen Servicestufen und Reaktionsmodi indi-
vidualisieren, um die speziellen Bedürfnisse 
jeder Organisation zu berücksichtigen. Im 

Gegensatz zu vielen MDR-Services, die sich 
auf Monitoring und Warnmeldungen fokus-
sieren, setzt das neue MTR auf schnelle 
Eskalation und Maßnahmen gegen Bedro-
hungen, die auf den Präferenzen der Organi-
sation beruhen. 
Michael Veit zu den Vorteilen: „Größtenteils 
benachrichtigen andere MDR-Services ein-
fach nur ihre Kunden über potenzielle 
Gefahren und überlassen es dann ihnen, wie 
sie damit umgehen wollen. Das MTR von 
Sophos geht darüber aber hinaus: mit 
zusätzlicher Intelligenz, um Bedrohungen 
aufzuspüren, beispielloser Produktexpertise 
und ununterbrochener Abdeckung. Zusätz-
lich erhalten die Kunden die Möglichkeit, 
dass ein hoch trainiertes Team von Respon-
se-Sachkundigen auf ihre Veranlassung hin 
gezielte Maßnahmen ergreift, um sogar die 
kompliziertesten Bedrohungen zu neutra-
lisieren.“ �

Sophos MTR vereint leistungsstarkes Machine-Learning mit Expertenanalysen und ergreift gezielte Maßnahmen, 
um selbst hochkomplexe Bedrohungen unschädlich zu machen.

Sophos Technology GmbH
Mariahilfer Straße 123/3
1060 Wien
Tel.: +43/7322/103 20 15
sales@sophos.at
www.sophos.de/mtr

yberkriminelle scannen Netz-
werke mittlerweile so professio-
nell wie Penetration-Tester nach 

potenziellen Schwachstellen und Angriffs-
punkten. Daher geht es auch im nächsten 
Jahr wieder einmal darum, IT-Security-
Strategien und -Verteidigungslinien zu 
überdenken und neu aufzusetzen. Im kürz-
lich veröffentlichten Sophos 2020 Threat 
Report war eines der großen Themen die 
Tatsache, dass Hacker ihre Opfer immer 
häufiger ausführlich stalken, bevor sie wirk-
lich zuschlagen. Das bedeutet, dass Ein-
dringlinge sich mittlerweile immer häufiger 
auf „Schleichfahrt“ durch die gekaperten 
Netzwerke begeben und erst dann mit voller 
Wucht zuschlagen, wenn möglichst viele 
Steuerungselemente unter ihrer Kontrolle 
sind bzw. eigene Schadprogramme heimlich 
installiert wurden. Der Grund hierfür ist 
schnell gefunden: Die Endpoints in Unter-
nehmen sind immer besser geschützt, und 

die Cyberkriminellen fahnden nun nach dem 
nächsten schwächsten Glied in der Verteidi-
gungskette. Entsprechend ändert sich auch 
der Aktionsradius der IT-Security-Verant-
wortlichen vom simplen „Protection & 
Detection“ hin zu einem intelligenten und 
automatisierten Sicherheitssystem, das die 
Lateral-Movement-Attacken der Hacker 
erkennt und selbstständig isoliert.
„IT-Abteilungen verfügen nicht über die 
nötigen Ressourcen, um auf das Volumen 
und die ständig wechselnden Cyberangriffe 
adäquat zu reagieren. Anspruchsvolle 
Bedrohungen erfordern intelligente Secu-
rity-Lösungen, die vorausschauend, viel-
schichtig und systemübergreifend interagie-
ren. Mit Sophos Central verfügen Partner 
und Kunden über Next-Generation-Securi-
ty-Technologien und profitieren von den Vor-
teilen der Synchronized Security“, erklärt 
Michael Veit, IT-Security-Experte bei 
Sophos. „Jede IT-Organisation, ob groß oder 
klein, braucht eine Sicherheitslösung, die 
innovativ, integriert und skalierbar ist. 
Sophos Central bietet dies in Kombination 
mit seiner Firewall-Lösung XG, inklusive 
einer Kontrolle darüber, was und wo etwas 
in der Infrastruktur geschieht.“

AUCH FÜR KLEINERE UNTERNEHMEN
Ein weiteres wichtiges Element einer effek-
tiven IT-Security-Strategie ist das soge-
nannte Threat Hunting and Response. Wäh-
rend Managed Threat Response (MTR) bis-
lang oftmals Konzernen vorbehalten blieb, 

IT-TEAMS MÜSSEN UMDENKEN

Unsere Next-Gen-Security tauscht in Echtzeit Infor-
mationen zwischen Endpoints und Firewall aus.

C

Cyberkriminelle im Stealth-Modus erfordern ein intelligentes IT-Security- 
Radar und können nur noch durch intelligent kommunizierende Systeme 
 gestoppt werden. 
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auf Monitoring und Warnmeldungen fokus-
sieren, setzt das neue MTR auf schnelle 
Eskalation und Maßnahmen gegen Bedro-
hungen, die auf den Präferenzen der Organi-
sation beruhen. 
Michael Veit zu den Vorteilen: „Größtenteils 
benachrichtigen andere MDR-Services ein-
fach nur ihre Kunden über potenzielle 
Gefahren und überlassen es dann ihnen, wie 
sie damit umgehen wollen. Das MTR von 
Sophos geht darüber aber hinaus: mit 
zusätzlicher Intelligenz, um Bedrohungen 
aufzuspüren, beispielloser Produktexpertise 
und ununterbrochener Abdeckung. Zusätz-
lich erhalten die Kunden die Möglichkeit, 
dass ein hoch trainiertes Team von Respon-
se-Sachkundigen auf ihre Veranlassung hin 
gezielte Maßnahmen ergreift, um sogar die 
kompliziertesten Bedrohungen zu neutra-
lisieren.“ �

Sophos MTR vereint leistungsstarkes Machine-Learning mit Expertenanalysen und ergreift gezielte Maßnahmen, 
um selbst hochkomplexe Bedrohungen unschädlich zu machen.

Sophos Technology GmbH
Mariahilfer Straße 123/3
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Tel.: +43/7322/103 20 15
sales@sophos.at
www.sophos.de/mtr
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HERR BRAUNER, WIE MAN LIEST, PRODU-

ZIEREN SIE HAUPTSÄCHLICH IN WIEN. WIE 

KANN SICH DAS RECHNEN?

Wir haben zwei Geschäftsbereiche. Der B2B-
Bereich macht rund 90 Prozent aus, B2C sind 
nur zehn Prozent. Ich muss Sie ein bisschen 
enttäuschen: Nicht alles wird bei uns in Wien 
gebaut. Aber der Bereich B2B ist vollständig in 
Wien. Einer unserer Vorteile ist, dass wir so nah 
am Kunden sind.

ABER EIN GROSSTEIL IHRER KUNDEN SITZT 

DOCH IM AUSLAND, ZUM BEISPIEL IN DEN 

USA ODER SOGAR IN CHINA.

Unser Hauptmarkt ist Europa. Als einzelnes 
Land ist zwar Amerika das größte, aber dicht 
gefolgt von Ländern wie Frankreich oder 
Deutschland. Philips war immer eine sehr euro-
päischer Brand mit europäischen Wurzeln.
China ist sehr spannend, weil Philips dort eine 
der Top-Ten-Brands ist. In China zeigen sie mit 

Thomas Brauner, CEO von Speech Processing Solutions, stellt lieber die Produkte (hier das Philips 
SpeechMike Premium), Services und das Unternehmen in den Fokus als sich selbst.

P
Hat das Smartphone das Diktiergerät gekillt? Mitnichten! 
Aus dem professionellen Bereich ist es weiterhin nicht wegzudenken. 
Aber selbstverständlich ist die Digitalisierung auch an dieser Sparte 
nicht spurlos vorübergegangen.

Philips Speech Processing wurde 1954 gegründet, als das erste Philips-Diktiergerät in 
Wien entwickelt wurde. Der heutige Weltmarktführer bei professionellen Diktierlösungen 
hat unter anderem die Mini-Cassette erfunden, einen von drei Standards für die  kompakte 
analoge Bandaufzeichnung in Diktiergeräten. Im Jahr 2000 wurde in Wien die hundert-
millionste Mini-Cassette produziert – und die Produktion läuft noch. Mittlerweile ist 
natürlich fast alles digital. Innovationen wie das kabellose Diktier-Headset SpeechOne 
und zahlreiche andere Produkte und Services zeigen deutlich, dass man längst in der digi-

talen Ära angekommen ist.
Ebenfalls bemerkenswert: Die Hauptnieder-
lassung des Unternehmens und die primären 
Produktionsstätten für Diktierprodukte und 
Softwarelösungen befinden sich noch immer in 
der österreichischen Bundeshauptstadt. Mittler-
weile heißt das Unternehmen jedoch anders: 
Aus Philips Speech Processing wurde Speech 
Processing Solutions (SPS), auch wenn man 
nach außen unter der Marke Philips Dictation 

auftritt. Nach über 60 Jahren im Philips-Nest wurde SPS im Jahr 2012 – einem Manage-
ment-Buy-out sei dank – flügge.
Thomas Brauner, der schon zuvor für die Diktier-Sparte von Philips verantwortlich 
zeichnete, etwa als Managing Director und Category Leader bei Philips Speech Proces-
sing, wurde 2012 zum CEO von SPS ernannt. Brauner kann auf langjährige Erfahrun-
gen bei Philips in den Bereichen Supply-Chain-Management, Operations, Sales und 
Customer-Care verweisen. NEW BUSINESS hat mit ihm unter anderem über die 
Wirtschaftlichkeit der Produktion in Wien, die Auswirkungen der Digitalisierung auf die 
Diktiergerätbranche und die Zukunft der Spracherkennung gesprochen.

BEIM WORT NEHMEN

„Preis und Performance müssen in  einem 
Verhältnis zueinander stehen. Was  unsere 
Kunden  kaufen, ist kein Consumer-
Electronic- Produkt, sondern ein Werkzeug.“ 

Thomas Brauner, CEO von 
Speech Processing Solutions
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HERR BRAUNER, WIE MAN LIEST, PRODU-
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Wir haben zwei Geschäftsbereiche. Der B2B-
Bereich macht rund 90 Prozent aus, B2C sind 
nur zehn Prozent. Ich muss Sie ein bisschen 
enttäuschen: Nicht alles wird bei uns in Wien 
gebaut. Aber der Bereich B2B ist vollständig in 
Wien. Einer unserer Vorteile ist, dass wir so nah 
am Kunden sind.

ABER EIN GROSSTEIL IHRER KUNDEN SITZT 

DOCH IM AUSLAND, ZUM BEISPIEL IN DEN 

USA ODER SOGAR IN CHINA.

Unser Hauptmarkt ist Europa. Als einzelnes 
Land ist zwar Amerika das größte, aber dicht 
gefolgt von Ländern wie Frankreich oder 
Deutschland. Philips war immer eine sehr euro-
päischer Brand mit europäischen Wurzeln.
China ist sehr spannend, weil Philips dort eine 
der Top-Ten-Brands ist. In China zeigen sie mit 

Thomas Brauner, CEO von Speech Processing Solutions, stellt lieber die Produkte (hier das Philips 
SpeechMike Premium), Services und das Unternehmen in den Fokus als sich selbst.
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LÄSST SICH UNGEFÄHR BEZIFFERN, 

 WELCHEN EINFLUSS SMARTPHONES, APPS 

UND CO. SEIT CIRCA 2006 AUF DEN DIKTIER-

GERÄTEMARKT GENOMMEN HABEN?

Wenn ich vielleicht etwas ausholen darf: Von 
den 65 Jahren unserer Geschichte führten wir 
fast 60 Jahre lang ein Nischendasein. Es war 
eine enge Zielgruppe, dort waren wir bekannt: 
am Medical- und juristischen Markt, vielleicht 
ein bisschen bei Versicherungen und Begutach-
tern, das war es schon. Seitdem die großen 

Player wie Google oder Amazon in das Thema 
Interaktion von Mensch und Maschine, die 
Sprachsteuerung, eingestiegen sind, ist das 
Bewusstsein für Sprache als natürliches Kom-
munikationsmedium mit Maschinen immer 
mehr in die Köpfe der Konsumenten gelangt. 
Früher war es für ein paar Nischenmärkte das 
bevorzugte Werkzeug, jetzt sieht eine große 
Gruppe von Menschen, dass Sprache ein ganz 
natürliches Medium ist, um mit IT-Solutions 
oder Maschinen etc. zu kommunizieren. Es 

einer westlichen Brand, dass sie etwas erreicht 
haben. Philips war als eines der ersten Unter-
nehmen in China und hat dort ein super Image. 
Man könnte sagen, Philips ist China näher als 
Amerika. Aber wir sind weltweit aktiv, und das 
von Wien aus. Wir haben rund 100 Mitarbeiter 
in Wien, insgesamt 170 weltweit.

WIE HABEN SIE ES GESCHAFFT, DAS HAUPT-

QUARTIER UND DIE PRODUKTION SO LANGE 

IN WIEN ZU BEHALTEN? HAT DAS VIEL-

LEICHT AUCH ETWAS MIT DEM MANAGE-

MENT-BUY-OUT ZU TUN?

Es war immer ein Thema, die Zentrale in Wien 
zu verteidigen. Wir haben es geschafft, das mit 
mehreren, nach wie vor gültigen Argumenten zu 
halten: Wir sind nah am Kunden, was unserem 
Feedback-Cycle nützt und Customization 
erleichtert. Wir haben außerdem sehr viele Mit-
arbeiter, die 30 Jahre Philips-Diktiergeräte- oder 
Philips-Erfahrung haben. Das irgendwo anders 
anzusiedeln, wäre zwar möglich, aber es würde 
keinen Sinn ergeben. Außerdem arbeiten wir mit 
Organisationen wie der TU Wien oder der TU 
Graz zusammen. Dazu kommen die Partner-
landschaft, Supplier und Partner im Umfeld, 
Start-ups in Österreich. Das heißt nicht, dass 
man das nicht auch woanders machen könnte. 
Aber es ergibt mehr Sinn, hierzubleiben. Der 
Druck war aber sehr groß. Auch seitens Philips 
war es oft an der Kippe, dass wir die Produktion 
verlieren. Aber als eigenständiges österreichisches 
Unternehmen steht das jetzt außer Frage.

HAT ES VIELLEICHT AUCH ETWAS MIT DEM 

PREIS ZU TUN? IM B2B-SEGMENT KANN MAN 

MEHR VERLANGEN.

Preis und Performance müssen in einem 
 Verhältnis zueinander stehen. Was unsere Kun-
den kaufen, ist kein Consumer-Electronic-Pro-
dukt, sondern ein Werkzeug. Da muss langfris-
tig gedacht werden. Meiner Meinung nach sind 
weit mehr Themen für die Entscheidung rele-

vant als nur der Einstandspreis. Dadurch, dass 
wir einen geschlossenen Feedback-Cycle haben, 
können wir unsere Lösung effizienter gestalten 
und Potenziale heben, die wir mit einer Fremd-
fertigung in China nicht nutzen könnten.
Das Know-how in der Hand zu haben, schafft 
Möglichkeiten, die man bei Auslagerung nicht 
hat. Am Papier wirkt es vielleicht günstiger, alles 
auszulagern. Aber nicht umsonst ist es der 
Trend, einiges wieder zurückzuholen – das ist 
auch gar nicht so falsch.
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nischen und juristischen Bereich betreut. Mit 
den Technologien, die es jetzt gibt, können wir 
auch andere Branchen erreichen, wie zum Bei-
spiel Architektur, Versicherungen, Banken, das 
Baugewerbe oder Sales.
Wir sprechen nicht von Sprache zu Text, son-
dern von Sprache zu Content. Also auch zu 
verstehen, ob das, was gesagt wird, sinnvoll ist. 
Ist die Verschreibung des Arztes mit dem Blut-
befund vor einem Jahr überhaupt kompatibel? 
Ist die Rechtsprechung mit dem Gesetz immer 
noch konform? Also Artificial Intelligence als 
Teil der Sprache-zu-Text-Lösung und mehr als 
nur eine 1:1-Umsetzung von Sprache in Text. In 

den meisten Fällen wollen Sie ja auch mehr, als 
nur Sprache in Text zu verwandeln. Sie wollen 
verstehen, was der Sprecher ausdrücken will. In 
diese Richtung geht es. Die Technologie ist jetzt 
bereit dafür. Jetzt sind auch die wirklich großen 
der weltweiten Industrie mit dabei.

SIE HABEN BEREITS UNTERNEHMEN WIE 

GOOGLE ODER AMAZON ANGESPROCHEN, 

DIE SICH EBENFALLS STARK MIT SPRACH-

ERKENNUNG BESCHÄFTIGEN. KÖNNEN SIE 

GEGEN DIESE RIESEN BESTEHEN?

Das Gute ist, dass sie der Technologie helfen, 
einen Quantensprung zu machen. Das würde 

2

scheint, dass wir in den letzten Jahren das Spre-
chen fast verlernt haben. Wir kommunizieren 
mit Maschinen über eine Tastatur und glauben, 
dass das die effizienteste Möglichkeit ist. Ich bin 
überzeugt, dass wir mit künstlichen Intelligen-
zen nicht über Tasten kommunizieren werden. 
Wir werden Sprache verwenden. Das wird 
immer mehr in den Consumer- und B2B-
Bereich Einzug halten. Es ist also eine Riesen-
chance, keine Bedrohung. Last but not least: 
Wir sprechen alle im Schnitt vier- bis fünfmal 
so schnell wie wir tippen.

DIE DIGITALISIERUNG IST ALSO KEIN 

 HEMMSCHUH FÜR SIE, SONDERN EHER EIN 

TREIBER?

Absolut. Es gibt immer mehr Branchen, die 
immer mehr dokumentieren müssen oder wol-
len, aus Gründen der Nachverfolgbarkeit oder 
wegen des Kundenservice. Einträge in CRM-
Systeme, Schadensbegutachtungen, Rückver-
folgbarkeit, Customer-Journey – das alles muss 
irgendwo dokumentiert werden. Immer mehr 

Branchen sehen eine Notwendigkeit, mehr zu 
dokumentieren. Wozu greifen Sie? Zur Tastatur. 
Einem Arzt muss ich Spracherkennung nicht 
erklären. Aber ein Architekt wird wahrschein-
lich nicht an ein Diktiergerät denken. Auch 
nicht daran, dass er mit seinem Smartphone 
eigentlich schon einen Teil einer Diktierlösung 
dabei hat. Moderne Branchen stehen schon mit 
einem Fuß in ihrer Diktierlösung – sie haben 
ein Smartphone. Sie nehmen einfach Ihr Smart-

phone und laden zum Beispiel die Philips-Dik-
tier-App herunter. Was das Besondere an dieser 
App ist: Sie ist das Frontend, über das Sie mit 
verschiedenen Services verbunden sind. Sie kön-
nen Sprache an eine Spracherkennung schicken, 
Sie können sie an einen Schreibservice schicken 
oder einfach in Ihrer Cloud-Applikation in den 
Workflow speichern. Es gibt keine Einstiegs-
hürde. Sie zahlen nach der kostenlosen Test-
phase pro Minute für den Schreibservice oder 
die Spracherkennung. 

DER MENSCHLICHE SCHREIBSERVICE IST 

DER MASCHINE NOCH IMMER ÜBERLEGEN, 

ODER?

Immer noch ist der Mensch bei der Transkrip-
tion das Maß aller Dinge. In den letzten Jahren 
waren wir damit betraut, Einzelsprecher so per-
fekt wie möglich aufzunehmen. Ohne viel 
Kundentraining ist es heute möglich, auf 
Anhieb an die 99 Prozent Erkennungsgenauig-
keit zu erreichen. Was noch nicht funktioniert, 
das ist eine Konversation von zwei Sprechern, 

die manchmal auch gleichzeitig sprechen, zu 
erkennen. Das ist der „Holy Grail“ der Branche. 
Wir arbeiten an einer Lösung, mit der man auf 
sehr pragmatische Weise ein Gespräch von zwei 
Personen in ein Transkript umwandeln kann. 
Das ist etwas, das für sehr viele Branchen inte-
ressant sein wird. Unsere Strategie ist es, Legal 
und Medical weiterzubetreiben, aber dann auch 
über dieses Marktsegment hinausgehen zu kön-
nen. Wir haben rund 60 Jahre lang den medizi-

„Ein Arzt in Österreich verschwendet 50 Prozent seiner 
Zeit mit Dokumentation, dem Füttern von Systemen.  
 Eigentlich sollte er diese Zeit für den Kontakt mit 
 Patienten verwenden. Da kommen wir ins Spiel.“ 

Thomas Brauner, CEO von Speech Processing Solutions

„Ein Arzt in Österreich verschwendet 50 Prozent seiner 
Zeit mit Dokumentation, dem Füttern von Systemen.  
 Eigentlich sollte er diese Zeit für den Kontakt mit 
 Patienten verwenden. Da kommen wir ins Spiel.“ 

1
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nischen und juristischen Bereich betreut. Mit 
den Technologien, die es jetzt gibt, können wir 
auch andere Branchen erreichen, wie zum Bei-
spiel Architektur, Versicherungen, Banken, das 
Baugewerbe oder Sales.
Wir sprechen nicht von Sprache zu Text, son-
dern von Sprache zu Content. Also auch zu 
verstehen, ob das, was gesagt wird, sinnvoll ist. 
Ist die Verschreibung des Arztes mit dem Blut-
befund vor einem Jahr überhaupt kompatibel? 
Ist die Rechtsprechung mit dem Gesetz immer 
noch konform? Also Artificial Intelligence als 
Teil der Sprache-zu-Text-Lösung und mehr als 
nur eine 1:1-Umsetzung von Sprache in Text. In 

den meisten Fällen wollen Sie ja auch mehr, als 
nur Sprache in Text zu verwandeln. Sie wollen 
verstehen, was der Sprecher ausdrücken will. In 
diese Richtung geht es. Die Technologie ist jetzt 
bereit dafür. Jetzt sind auch die wirklich großen 
der weltweiten Industrie mit dabei.

SIE HABEN BEREITS UNTERNEHMEN WIE 

GOOGLE ODER AMAZON ANGESPROCHEN, 

DIE SICH EBENFALLS STARK MIT SPRACH-

ERKENNUNG BESCHÄFTIGEN. KÖNNEN SIE 

GEGEN DIESE RIESEN BESTEHEN?

Das Gute ist, dass sie der Technologie helfen, 
einen Quantensprung zu machen. Das würde 

2
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meisten Kunden irrelevant. Das Ergebnis zählt.
Wir sehen es also als Chance, weil es Sprach-
erkennung Auftrieb gibt.

SIE DENKEN NICHT, DASS DIENSTE VON 

GOOGLE UND CO. AUCH IM PROFESSIONEL-

LEN BEREICH FUSS FASSEN KÖNNEN?

Eine Abteilung im Spital liegt brach, wenn zum 
Beispiel ein Radiologe nicht mehr befunden 
kann. Der kann eigentlich nach Hause gehen. 
Ohne diese Systeme können sie nicht produktiv 
arbeiten. Wenn beim Anwalt ein Diktiersystem 
nicht mehr funktioniert, dann laufen die Telefo-
ne heiß, und ein Vertriebspartner muss das 
Problem schnell beheben können. Denn sie 
arbeiten hier mit einem Werkzeug, ein Kunde 
oder Patient wartet auf ihre Dienstleistung. Es 
sind Branchen, die eine sehr hohe Anforderung 
haben. Google und Co. machen perfekte 
Lösungen für Consumer – eine große Breite, 
aber nicht in die Tiefe gehend. Wir sind spezia-
lisiert auf die Anforderungen von Anwälten, 
Ärzten, auf andere Profis mit hohem Dokumen-
tationsaufwand – und den Workflow dahinter. 
Es reicht ja nicht eine Diktierlösung, Sie müssen 
sie mit den Prozessen dahinter verbinden. Es 
geht um weit mehr als nur das Produkt.
Was man außerdem nicht vergessen darf:  Philips 
hat nach 65 Jahren einen Namen in der  Branche. 
Wenn Sie sich für Philips entscheiden, dann ist 
das eine langfristige Investition. Ein Spital zum 
Beispiel wird nicht aus Jux und  Tollerei mal 
diese und mal jene Lösung aus probieren.

IN WELCHE RICHTUNG LAUFEN DIE INNO-

VATIONEN BEI SPS? WAS HABEN SIE IN DER 

PIPELINE?

Das, was wir im medizinischen, juristischen 
Bereich haben, auf neue Branchen zu transferie-
ren. Die Pain-Points neuer Industrien zu verste-
hen und unsere Lösungen dafür zu adaptieren. 
Es wäre vermessen, die Lösung eines Radiologen 
einem Bauingenieur umzuhängen. Der Ingeni-

eur ist mobil, der Radiologe nicht, zum Beispiel. 
Für einen Architekten ist vielleicht das Smart-
phone mit einer App ideal. Für einen Radio-
logen ist es undenkbar, ein Smartphone zu 
nehmen. Es ist nicht dediziert für Sprache zu 
Text. Ein Gerät wie ein SpeechMike ist nur 
dafür gemacht. Es hat ein spezielles Mikrofon, 
ein mikrobielles Gehäuse, das Keime im Spital 
eliminiert. Sie können es blind bedienen, bei 
einem Smartphone müssen sie immer auf den 
Bildschirm sehen. Sie können 25 Stunden 
durchgehend diktieren und eine Erkennungs-
rate von an die 100 Prozent erreichen. Es gibt 
einfach unterschiedliche Ausgangssituationen 
mit unterschiedlichen Anforderungen. Wir 
können allen Kunden eine Lösung anbieten, die 
zu ihren Anforderungen passt.

LETZTE FRAGE, AUS PERSÖNLICHEN GRÜN-

DEN: WIE LANGE WIRD ES NOCH DAUERN, 

BIS ICH UND MEINE LEIDGEPLAGTEN JOUR-

NALISTENKOLLEGEN SOLCHE INTERVIEWS 

NICHT MEHR IM NACHHINEIN SELBST ABTIP-

PEN MÜSSEN, SONDERN EIN PROGRAMM DAS 

FEHLERFREI ERLEDIGT?

Maximal ein Jahr.

TATSÄCHLICH?

Bei zwei Personen ja, weil wir genau an so einer 
Lösung arbeiten. Single Speaker ist in den meis-
ten Fällen erledigt. Multi Speaker ist noch nicht 
erledigt. Also Situationen wie Interviews, Mee-
tings oder Konferenzen, wo ich mehrere Spre-
cher habe, die auch gleichzeitig sprechen und 
die ich trotzdem in hoher Qualität als Tran-
skript haben möchte.

ICH NEHME SIE BEIM WORT!

Das können Sie gern. Es wird eine  Kombination 
aus Hard- und Software. Ein Accessory zum 
Smartphone, unter Einbindung führender 
 Spracherkennungsprovider. So viel darf ich 
schon sagen. ■

ein KMU wie wir nicht schaffen. Außerdem 
sind sie im B2C bei Einzelplatzlösungen. Wo 
wir ins Spiel kommen, ist, wenn wir diese Tech-
nologien zu unseren B2B-Kunden bringen und 
ihnen professionelle Lösungen bauen. Ein Bei-
spiel: Wenn Sie in einem Auto von A nach B 
fahren, ist Ihnen egal, von wem der Motor ist. 
Sie wollen sicher und zuverlässig von A nach B. 
Das Gleiche gilt für Sprache zu Text. Von 
wem die Technologie kommt, interessiert Sie 
nicht. Sie wollen zuverlässig Sprache in Text 
umwandeln.
Was ein Arzt oder Anwalt nicht will, das ist eine 
Consumer-Lösung, bei der er oder sie alles selbst 

finalisieren muss, nicht arbeitsteilig arbeiten 
kann, bei der immer mehr an ihn delegiert wird. 
Ärzte und Anwälte haben hohe Anforderungen. 
Sie wollen sich nicht damit beschäftigen, Daten 
zu formatieren, zu korrigieren und abzulegen. 
Aber sie müssen das immer mehr. Ein Arzt in 
Österreich verschwendet 50 Prozent seiner Zeit 
mit Dokumentation, dem Füttern von Syste-
men. Eigentlich sollte er diese Zeit für den 
Kontakt mit Patienten verwenden. Da kommen 
wir ins Spiel. Wir bieten Gesamtlösungen, dank 
deren Hilfe alles soweit wie möglich automati-
siert und customized für den Kunden abläuft. 
Welche Technologie dahintersteht, ist für die 
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meisten Kunden irrelevant. Das Ergebnis zählt.
Wir sehen es also als Chance, weil es Sprach-
erkennung Auftrieb gibt.

SIE DENKEN NICHT, DASS DIENSTE VON 

GOOGLE UND CO. AUCH IM PROFESSIONEL-

LEN BEREICH FUSS FASSEN KÖNNEN?

Eine Abteilung im Spital liegt brach, wenn zum 
Beispiel ein Radiologe nicht mehr befunden 
kann. Der kann eigentlich nach Hause gehen. 
Ohne diese Systeme können sie nicht produktiv 
arbeiten. Wenn beim Anwalt ein Diktiersystem 
nicht mehr funktioniert, dann laufen die Telefo-
ne heiß, und ein Vertriebspartner muss das 
Problem schnell beheben können. Denn sie 
arbeiten hier mit einem Werkzeug, ein Kunde 
oder Patient wartet auf ihre Dienstleistung. Es 
sind Branchen, die eine sehr hohe Anforderung 
haben. Google und Co. machen perfekte 
Lösungen für Consumer – eine große Breite, 
aber nicht in die Tiefe gehend. Wir sind spezia-
lisiert auf die Anforderungen von Anwälten, 
Ärzten, auf andere Profis mit hohem Dokumen-
tationsaufwand – und den Workflow dahinter. 
Es reicht ja nicht eine Diktierlösung, Sie müssen 
sie mit den Prozessen dahinter verbinden. Es 
geht um weit mehr als nur das Produkt.
Was man außerdem nicht vergessen darf:  Philips 
hat nach 65 Jahren einen Namen in der  Branche. 
Wenn Sie sich für Philips entscheiden, dann ist 
das eine langfristige Investition. Ein Spital zum 
Beispiel wird nicht aus Jux und  Tollerei mal 
diese und mal jene Lösung aus probieren.

IN WELCHE RICHTUNG LAUFEN DIE INNO-

VATIONEN BEI SPS? WAS HABEN SIE IN DER 

PIPELINE?

Das, was wir im medizinischen, juristischen 
Bereich haben, auf neue Branchen zu transferie-
ren. Die Pain-Points neuer Industrien zu verste-
hen und unsere Lösungen dafür zu adaptieren. 
Es wäre vermessen, die Lösung eines Radiologen 
einem Bauingenieur umzuhängen. Der Ingeni-

eur ist mobil, der Radiologe nicht, zum Beispiel. 
Für einen Architekten ist vielleicht das Smart-
phone mit einer App ideal. Für einen Radio-
logen ist es undenkbar, ein Smartphone zu 
nehmen. Es ist nicht dediziert für Sprache zu 
Text. Ein Gerät wie ein SpeechMike ist nur 
dafür gemacht. Es hat ein spezielles Mikrofon, 
ein mikrobielles Gehäuse, das Keime im Spital 
eliminiert. Sie können es blind bedienen, bei 
einem Smartphone müssen sie immer auf den 
Bildschirm sehen. Sie können 25 Stunden 
durchgehend diktieren und eine Erkennungs-
rate von an die 100 Prozent erreichen. Es gibt 
einfach unterschiedliche Ausgangssituationen 
mit unterschiedlichen Anforderungen. Wir 
können allen Kunden eine Lösung anbieten, die 
zu ihren Anforderungen passt.

LETZTE FRAGE, AUS PERSÖNLICHEN GRÜN-

DEN: WIE LANGE WIRD ES NOCH DAUERN, 

BIS ICH UND MEINE LEIDGEPLAGTEN JOUR-

NALISTENKOLLEGEN SOLCHE INTERVIEWS 

NICHT MEHR IM NACHHINEIN SELBST ABTIP-

PEN MÜSSEN, SONDERN EIN PROGRAMM DAS 

FEHLERFREI ERLEDIGT?

Maximal ein Jahr.

TATSÄCHLICH?

Bei zwei Personen ja, weil wir genau an so einer 
Lösung arbeiten. Single Speaker ist in den meis-
ten Fällen erledigt. Multi Speaker ist noch nicht 
erledigt. Also Situationen wie Interviews, Mee-
tings oder Konferenzen, wo ich mehrere Spre-
cher habe, die auch gleichzeitig sprechen und 
die ich trotzdem in hoher Qualität als Tran-
skript haben möchte.

ICH NEHME SIE BEIM WORT!

Das können Sie gern. Es wird eine  Kombination 
aus Hard- und Software. Ein Accessory zum 
Smartphone, unter Einbindung führender 
 Spracherkennungsprovider. So viel darf ich 
schon sagen. ■



IT- & DIGITALISIERUNGS-GUIDE 2020168 

IT-Sicherheit ist für jedes Unternehmen überlebenswichtig!
Mit der Initiative „it-safe.at“ bietet die WKÖ vor allem kleinen und mittleren 
Unternehmen Hilfestellung:

Nutzen Sie die kostenlosen Angebote von www.it-safe.at

� IT-Sicherheitshandbuch für kleine und mittlere Unternehmen
� IT-Sicherheitshandbuch für Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
� Online-Ratgeber Sicherheit am Smartphone
� Online-Ratgeber Schutz vor Ransomware (Erpressertrojanern)
� Online-Ratgeber it-safe
� Online-Ratgeber Datensicherung
� Erklärvideo Datensicherung
� Leitfaden technische und organisatorische Maßnahmen im Rahmen der DSGVO
� Checkliste für Ein-Personen-Unternehmen

Warten Sie nicht bis etwas passiert, sondern machen Sie IT-Sicherheit  
jetzt zur Chefsache!

Sergey Nivens/Shutterstock.com

igitalisierung, Internet of Things, 
künstliche Intelligenz und Co. 
haben längst Einzug in Wirtschaft 

und Gesellschaft gehalten. Voraussetzung 
für die Nutzung moderner Technologien ist, 
dass wir diesen vertrauen können. Mit eini-
gen grundlegenden Vorkehrungen können 
Sie die IT-Sicherheit in Ihrem Unternehmen 
gezielt steigern. 
�  Tipp 1: Managen Sie Ihre Cyberrisiken! 

Machen Sie regelmäßig Bestandsauf-
nahmen der Bedrohungslage Ihres Unter-
nehmens und setzen Sie entsprechende 
Schutzmaßnahmen um.

�  Tipp 2: Sichern Sie Ihre Daten! Machen 
Sie regelmäßig Sicherungskopien und 
testen Sie diese.

�  Tipp 3: Spielen Sie Sicherheitsupdates 
schnellstmöglich ein!

�  Tipp 4: Nutzen Sie die kostenlosen 
 Angebote von www.it-safe.at!

�  Tipp 5: Holen Sie sich bei Bedarf Hilfe 
von ExpertInnen!

Im UBIT Firmen A–Z finden Sie IT-Security-
ExpertInnen aus ganz Österreich. �

FÜNF TIPPS FÜR IT-SICHERHEIT 
IM UNTERNEHMEN!

Bundessparte Information und Consulting
Wiedner Hauptstraße 63
1045 Wien
Tel.: +43/5/909 00-3175
ic@wko.at
https://wko.at/ic

D

Mit einigen grundlegenden Vorkehrungen können Sie die IT-Sicherheit in 
 Ihrem Unternehmen gezielt steigern.

INFO-BOX 

Bundessparte Information und Consulting 
Die Sparte Information und Consul-
ting vertritt die Interessen von 130.000 
 Unternehmen aus den Sektoren Information, 
Kommunikation und Consulting. Als Motor 
des Innovations- und Zukunftsstandorts 
Österreich tragen diese wissensbasierten 
Dienstleistungsunternehmen mehr als 
53 Milliarden Euro an Umsatzerlösen bei 
und  beschäftigen 233.000 Arbeitnehmer.



IT-Sicherheit ist für jedes Unternehmen überlebenswichtig!
Mit der Initiative „it-safe.at“ bietet die WKÖ vor allem kleinen und mittleren 
Unternehmen Hilfestellung:

Nutzen Sie die kostenlosen Angebote von www.it-safe.at

� IT-Sicherheitshandbuch für kleine und mittlere Unternehmen
� IT-Sicherheitshandbuch für Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
� Online-Ratgeber Sicherheit am Smartphone
� Online-Ratgeber Schutz vor Ransomware (Erpressertrojanern)
� Online-Ratgeber it-safe
� Online-Ratgeber Datensicherung
� Erklärvideo Datensicherung
� Leitfaden technische und organisatorische Maßnahmen im Rahmen der DSGVO
� Checkliste für Ein-Personen-Unternehmen

Warten Sie nicht bis etwas passiert, sondern machen Sie IT-Sicherheit  
jetzt zur Chefsache!

Sergey Nivens/Shutterstock.com
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LOYALITÄT ZU APPS STATT MARKEN

Die wichtigsten Interaktionspunkte von Kun-
den und Unternehmen sind heute Apps oder 
Websites. Laut dem aktuellen App Attention 
Index der Cisco-Tochter AppDynamics hat sich 
die Verwendung digitaler Dienste zu einem 
unbewussten Verhalten entwickelt – einer Art 
„digitalem Reflex“. Während sich bislang Ver-
braucher bewusst entschieden haben, einen 
digitalen Dienst für eine Aufgabe oder Tätigkeit 
einzusetzen, ist dies heute für die Mehrheit 
(71 %) der Befragten ein fester Bestandteil des 
täglichen Lebens. Demnach wenden sich die 
Nutzer schnell von Marken ab, deren Apps kein 
gutes Erlebnis bieten. Daher müssen Anbieter 
im Jahr 2020 und darüber hinaus auf die feh-
lende Toleranz der Verbraucher achten, wenn es 
um ein einfaches, schnelles und überzeugendes 
digitales Erlebnis geht.

CYBERSECURITY

Cyberkriminalität verursacht heute global den 
dreifachen wirtschaftlichen Schaden von Natur-
katastrophen. Entsprechend steigen die Anfor-
derungen an die Sicherheit. Unternehmen müs-
sen mit dem Konzept „Zero Trust“ den Bedro-
hungen voraus sein. Das ursprüngliche Modell 

von Forrester basiert auf dem Prinzip, dass 
Unternehmen nichts und niemandem innerhalb 
oder außerhalb ihres Netzwerks vertrauen.
Zusätzlich spielt Threat-Hunting bei der IT-
Sicherheit eine immer größere Rolle. Während 
herkömmliche Lösungen nur auf erkannte 
Bedrohungen reagieren, analysiert Threat-Hunt-
ing auch das Unbekannte. Dadurch lassen sich 
neuartige Schadprogramme und Schwachstellen 
entdecken. 

INTENT-BASED NETWORKING

Netzwerke waren für Unternehmen noch nie so 
wichtig wie heute. Sie verbinden nicht nur Gerä-
te und Standorte, sondern sichern auch Daten, 
tragen kritische Infrastrukturen, unterstützen 
Teams und die App-Entwicklung. In den vergan-
genen Jahren drehte sich die Diskussion um die 
Rolle von Software Defined Networks (SDN). 
Doch diese bilden nur einen Übergang hin zu 
echten Intent-based-Networking-Systemen 
(IBN-Systemen). Diese nutzen KI und Machine-
Learning, um Aktionen vorherzusehen, Anoma-
lien automatisch zu erkennen und zu beheben 
sowie Sicherheitsbedrohungen zu blockieren. 
Dabei entwickeln sich die Netzwerke durch 
selbstständiges Lernen permanent weiter. ■

W
Der Fachkräftemangel verschärft sich weiter, Intent-based-Netzwerke 
verbreiten sich, ein neues Internet am Horizont: Mit dem Ende der 
 „Zehnerjahre“ stehen spannende Entwicklungen in der IT an.

Was war das für ein Jahrzehnt: Der weltweite Siegeszug der Smartphones und ihrer Öko-
systeme, KI, Clouds und soziale Medien waren die entscheidenden Technologien der ver-
gangenen zehn Jahre. Weiterhin gilt: Was nun kommt, lässt sich nur schwer vorhersagen. 
Das Unternehmen Cisco hat aber bereits einige absehbare Trends identifiziert. Viele Pro-
gnosen aus den vergangenen Jahren werden relevant bleiben. Aber was ist neu im Jahr 2020?

FACHKRÄFTEMANGEL

Die größte Herausforderung für IT-Führungskräfte bleibt es auch 2020, geeignete Fach-
leute zu finden und an das Unternehmen zu binden. Laut einer Cisco-Umfrage haben 
93 Prozent der Unternehmen einen so starken Fachkräftemangel, dass dadurch die digi-
tale Transformation gebremst wird. Allerdings werden es künftig andere Fachkräfte sein, 
die am stärksten gesucht sind. Dazu gehören Experten in den Wachstumsbereichen 
Data-Science und KI. Da diese jedoch kaum verfügbar sind, müssen Unternehmen mit-
hilfe von Automatisierung und KI manuelle Prozesse weitgehend eliminieren. Nur so 
können sie dem nicht mehr zu lösenden Fachkräftemangel begegnen.
Zudem muss sich die IT vom „Auftragnehmer“ zum strategischen Geschäftspartner 
entwickeln. Daher sind die Rollen der IT-Mitarbeiter von der Gerätekonfiguration auf 
die Lösung von Geschäftsproblemen mithilfe von Technologie umzustellen. In der Praxis 
bevorzugen Unternehmen mit erfolgreicher Transformation dabei die Weiterbildung von 
IT-Experten in Business-Bereichen gegenüber Neueinstellungen oder Outsourcing. 
Denn so bewahren sie die Kultur und Werte ihrer Organisation. 

DAS INTERNET DER ZUKUNFT

Bis 2023 werden 49 Milliarden Geräte mit dem Internet verbunden sein. Im Laufe des 
kommenden Jahrzehnts entstehen digitale Angebote mithilfe fortschrittlicher Technolo-
gien – wie virtuelle und erweiterte Realität, 16K-Streaming, KI, 5G, 10G, Quantencom-
puter, adaptive und prädiktive Cybersicherheit, autonome Fahrzeuge oder intelligentes 
IoT. Hinzu kommen völlig neuartige Anwendungen und Technologien. 
Die dadurch steigende Komplexität wird aktuelle Internetinfrastrukturen überfordern. 
Daher müssen IT-Unternehmen die Infrastruktur des Internets überdenken und neu 
erfinden. Sie muss schneller, skalierbarer und kostengünstiger werden sowie einfacher und 
sicherer zu verwalten sein. Cisco plant zum Beispiel im Zuge seiner Technologiestrategie 
„Internet der Zukunft“ Entwicklungsinvestitionen in Chips, Optiken und Software, um 
die künftigen Anforderungen zu erfüllen.

WAS IST NEU IM JAHR 2020?
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LOYALITÄT ZU APPS STATT MARKEN

Die wichtigsten Interaktionspunkte von Kun-
den und Unternehmen sind heute Apps oder 
Websites. Laut dem aktuellen App Attention 
Index der Cisco-Tochter AppDynamics hat sich 
die Verwendung digitaler Dienste zu einem 
unbewussten Verhalten entwickelt – einer Art 
„digitalem Reflex“. Während sich bislang Ver-
braucher bewusst entschieden haben, einen 
digitalen Dienst für eine Aufgabe oder Tätigkeit 
einzusetzen, ist dies heute für die Mehrheit 
(71 %) der Befragten ein fester Bestandteil des 
täglichen Lebens. Demnach wenden sich die 
Nutzer schnell von Marken ab, deren Apps kein 
gutes Erlebnis bieten. Daher müssen Anbieter 
im Jahr 2020 und darüber hinaus auf die feh-
lende Toleranz der Verbraucher achten, wenn es 
um ein einfaches, schnelles und überzeugendes 
digitales Erlebnis geht.

CYBERSECURITY

Cyberkriminalität verursacht heute global den 
dreifachen wirtschaftlichen Schaden von Natur-
katastrophen. Entsprechend steigen die Anfor-
derungen an die Sicherheit. Unternehmen müs-
sen mit dem Konzept „Zero Trust“ den Bedro-
hungen voraus sein. Das ursprüngliche Modell 

von Forrester basiert auf dem Prinzip, dass 
Unternehmen nichts und niemandem innerhalb 
oder außerhalb ihres Netzwerks vertrauen.
Zusätzlich spielt Threat-Hunting bei der IT-
Sicherheit eine immer größere Rolle. Während 
herkömmliche Lösungen nur auf erkannte 
Bedrohungen reagieren, analysiert Threat-Hunt-
ing auch das Unbekannte. Dadurch lassen sich 
neuartige Schadprogramme und Schwachstellen 
entdecken. 

INTENT-BASED NETWORKING

Netzwerke waren für Unternehmen noch nie so 
wichtig wie heute. Sie verbinden nicht nur Gerä-
te und Standorte, sondern sichern auch Daten, 
tragen kritische Infrastrukturen, unterstützen 
Teams und die App-Entwicklung. In den vergan-
genen Jahren drehte sich die Diskussion um die 
Rolle von Software Defined Networks (SDN). 
Doch diese bilden nur einen Übergang hin zu 
echten Intent-based-Networking-Systemen 
(IBN-Systemen). Diese nutzen KI und Machine-
Learning, um Aktionen vorherzusehen, Anoma-
lien automatisch zu erkennen und zu beheben 
sowie Sicherheitsbedrohungen zu blockieren. 
Dabei entwickeln sich die Netzwerke durch 
selbstständiges Lernen permanent weiter. ■
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ie KLINGER GROUP ist der welt-
weit führende Hersteller und 
Anbieter von Industriedichtungen 

und Armaturen. Im Jahre 1886 als Familien-
betrieb gegründet, präsentiert sich der 
 Pionier im Bereich Dichtungstechnik mit 
Hauptsitz im niederösterreichischen Gum-
poldskirchen heute als global agierende 
Gruppe. „Wir sind eine dezentral  aufgestellte 
Gruppe, weil unsere über 30 Tochter-
unternehmen sehr selbstständig agieren“, 
präzisiert Stefan Kögl, Digital Strategy 
Manager bei KLINGER. „Um die Zusammen-
arbeit zwischen den einzelnen Firmen zu 
verbessern und Synergien zu nutzen, haben 
wir uns vor rund drei Jahren entschlossen, 
im Zuge unserer Digitalisierungsstrategie 
ein gruppenweites Intranet einzuführen.“
Nachdem das Unternehmen die allgemeine 
Fahrtrichtung festgelegt hatte, begann man 
mit der Unterstützung eines österreichi-
schen IT-Dienstleisters, ein Intranet auf 
Basis von Microsoft SharePoint Online zu 
implementieren. „Wir haben ein Basis-
system eingerichtet und an unsere Tochter-
firmen ausgerollt. Bald sind wir jedoch an 
einen Punkt gestoßen, an dem wir erkannt 
haben, dass es mit dem damaligen Dienst-
leister kein Weiterkommen gab. Wir wollten 
uns und das System schneller weiter-
entwickeln.“
Als die Zusammenarbeit mit dem Dienst-
leister auslief, hat sich KLINGER nach einem 
neuen Partner umgesehen. „Da wir kein 
großer, schwerfälliger Konzern sind, benöti-

gen wir einen Partner, der sich durch Agili-
tät und Innovationskraft auszeichnet sowie 
nahe am Puls der technischen Entwicklung 
agiert. Daher haben wir uns für die Firma 
HATAHET entschieden, die diese Ansprüche 
erfüllt“, sagt Stefan Kögl, der seitdem 
gemeinsam mit dem Team von HATAHET 
einige Projekte zur Weiterentwicklung 
umgesetzt hat.

HOCH AUTOMATISIERTE PLATTFORM
Alexander Grill, Senior Consultant und Pro-
jektleiter seitens HATAHET, beschreibt eines 
dieser Projekte wie folgt: „Damit die Mit-
arbeiter und Mitarbeiterinnen der KLINGER 
GROUP im Sinne des digitalen Arbeitsplatzes 
abteilungsübergreifend und weltweit zusam-
menarbeiten können, brauchte es eine hoch 
automatisierte Plattform, welche die Erstel-
lung von Zusammenarbeitsbereichen im 
Self service ermöglicht und auf diese Weise 
die Unternehmens-IT entlastet.“
Nachdem sich KLINGER für Microsoft Teams 
als technologische Basis für die Kooperation 
entschieden hatte, wurden  weitere Features 
definiert, welche die Grenzen von Microsoft 
Teams in seiner Grundausformung weit 
überschritten: So sollte der aktuelle digitale 
Arbeitsplatz eine Übersichtsseite zur Verfü-
gung stellen, über die jeder User und jede 
Userin mithilfe eines Formulars ein Team 
erstellen und die entsprechenden Teammit-
glieder hinzufügen kann. Die Übersichtsseite 
sollte dem User personalisiert all jene MS 
Teams anzeigen, in denen er oder sie entwe-

GRENZÜBERSCHREITENDER WORKPLACE

D

Die weltweit agierende KLINGER GROUP hat ihre Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter mit einer Lösung auf Basis von Microsoft Teams optimal vernetzt. 
Konzeption und Umsetzung lagen in den Händen der Experten von HATAHET.
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der „Owner“, also Projektleiter oder als 
„Member“, also Projektmitglied, eingetra-
gen ist. Aus diesem Dashboard heraus wür-
den die Mitarbeiter innen und Mitarbeiter die 
Möglichkeit haben, über ein intuitiv zu bedie-
nendes Formular weitere Zusammen-
arbeitsräume zu erstellen. Die Lösung sollte 
zudem so modular aufgebaut sein, dass sie 
in künftigen Releases mit möglichst wenig 
Aufwand erweitert werden kann.
Um die Vorteile dieser Lösung im 
Arbeitsalltag der KLINGER GROUP anschau-
lich zu illustrieren, bringt Stefan Kögl ein 
Beispiel: „Unsere Kunden sind sehr oft Kon-

zerne, etwa in der Öl- und Gasbranche, die 
in sehr vielen Ländern aktiv sind. Wir wollen 
unseren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern 
etwa die Möglichkeit geben, sich über 
erfolgreiche Projekte in einem Land zu 
informieren und die hier gemachten Erfah-
rungen beim gleichen Kunden in einem 
anderen Land zu nutzen. Diese Informatio-
nen lassen sich beispielsweise für Angebote 
verwenden. Das Gleiche gilt für Hinweise 
auf bestehende Verträge in anderen Län-
dern. Mit der neuen Lösung haben wir unser 
Ziel erreicht: Kollegen und Kolleginnen 
untereinander besser zu vernetzen.“ �

Die 1866 gegründete KLINGER GROUP hat ihren Hauptsitz in Gumpoldskirchen und ist weltweit präsent.

HATAHET productivity solutions GmbH
Bartensteingasse 16/7
1010 Wien
Tel.: +43/1/997 15 95
office@hatahet.eu
www.hatahet.eu



2020 IT- & DIGITALISIERUNGS-GUIDE 173 

A
nz

ei
ge

 •
 F

ot
o:

 K
LI

N
G

ER
 G

R
O

U
P

der „Owner“, also Projektleiter oder als 
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den die Mitarbeiter innen und Mitarbeiter die 
Möglichkeit haben, über ein intuitiv zu bedie-
nendes Formular weitere Zusammen-
arbeitsräume zu erstellen. Die Lösung sollte 
zudem so modular aufgebaut sein, dass sie 
in künftigen Releases mit möglichst wenig 
Aufwand erweitert werden kann.
Um die Vorteile dieser Lösung im 
Arbeitsalltag der KLINGER GROUP anschau-
lich zu illustrieren, bringt Stefan Kögl ein 
Beispiel: „Unsere Kunden sind sehr oft Kon-

zerne, etwa in der Öl- und Gasbranche, die 
in sehr vielen Ländern aktiv sind. Wir wollen 
unseren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern 
etwa die Möglichkeit geben, sich über 
erfolgreiche Projekte in einem Land zu 
informieren und die hier gemachten Erfah-
rungen beim gleichen Kunden in einem 
anderen Land zu nutzen. Diese Informatio-
nen lassen sich beispielsweise für Angebote 
verwenden. Das Gleiche gilt für Hinweise 
auf bestehende Verträge in anderen Län-
dern. Mit der neuen Lösung haben wir unser 
Ziel erreicht: Kollegen und Kolleginnen 
untereinander besser zu vernetzen.“ �

Die 1866 gegründete KLINGER GROUP hat ihren Hauptsitz in Gumpoldskirchen und ist weltweit präsent.

HATAHET productivity solutions GmbH
Bartensteingasse 16/7
1010 Wien
Tel.: +43/1/997 15 95
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PERSONALISIERUNG UND 

AUTOMATISIERUNG IM FOKUS 

Thomas Saliger, Marketingleiter bei XXXLutz, 
sieht einen großen Vorteil im Individualisie-
rungspotenzial: „Wir wollen Marketing in 
Zukunft noch personalisierter und automati-
sierter betreiben, an jedem Touchpoint entlang 
der Customer-Journey. Mit unserem Pool von 
mehr als acht Millionen Assets kann dies nur 
datengetrieben, mit einer auf uns abgestimmten 
IT-Lösung funktionieren.“ Alle am Marketing 
beteiligten Personen – verschiedene Agenturen, 
Übersetzer, Fotografen etc. – sind mittels 
 Censhare nahtlos in den Prozess eingebunden, 
und der Status einzelner Aktionen ist jederzeit 
transparent einsehbar sowie nachvollziehbar. 
„Der Marketing-Content-Hub ist für uns eine 
zukunftsweisende Initiative, die uns in den 
nächsten Jahren begleiten wird. Premedia bringt 
die notwendige Kompetenz und Erfahrung mit, 
um uns als Partner in unserem Zielvorhaben zu 
unterstützen“, so Saliger. Auch Premedia-
Geschäftsführer Erlebach bekräftigt: „Wir 
 freuen uns sehr über diesen Projektgewinn, da 
unsere langjährige Partnerschaft mit XXXLutz 
weiter gestärkt wird und wir gemeinsam einen 
großen Schritt in die Zukunft gehen.“  ■

Der Einrichtungsriese 
XXXLutz hat eine Initiative 

zur digitalen Marketing-
transformation gestartet.

INFO-BOX 

Über Premedia
Die Premedia GmbH wurde 1985 in Wels, 
Oberösterreich, von Manfred Rumpl gegrün-
det. Der eigentümergeführte IT-Dienstleister 
unterstützt Unternehmen bei der Nutzung 
e«  zienter Marketingprozesse und bei der 
Implementierung passgenauer Marketing-
technologien. Dabei hat sich Premedia auf 
zwei Standbeine spezialisiert, die stark in-
einandergreifen: Marketingtechnologie und 
Marketingproduktion. Marketingtechnologie 
beschäftigt sich mit Marketing-Content-
Management und Print-Publishing-Automa-
tisierung. Marketingproduktion umfasst die 
Bereiche hochvolumige Bildmanipulation/
CGI (Computer Generated Imagery) und 
DTP, web2print-Portale sowie Printmanage-
ment. Derzeit ist Premedia in 15 Ländern 
tätig und beschäftigt 100 Mitarbeiter an 
zwei Standorten in Österreich, wobei der 
Hauptsitz in Wels liegt. Die Geschäfts-
führung wird neben dem Gründer Manfred 
Rumpl von Wolfgang Erlebach und Norbert 
Füruter wahrgenommen. Zu den Kunden 
von Premedia zählen insbesondere inter-
national tätige Großunternehmen wie 
Rosenbauer, Trodat, Wüstenrot oder die 
XXXLutz-Gruppe.
www.premedia.at 

2D
Die heimische Einrichtungskette XXXLutz investiert in einen 
 konzernweiten Marketing-Content-Hub. Premedia, langjähriger Partner 
des Möbelriesen, steht ihm bei der Konzeption sowie Implementierung 
des zentralen Verwaltungs- und Steuerungstools zur Seite.

Die Digitalisierungswelle macht auch vor dem Möbelhandel nicht halt: War es früher 
noch üblich, dass die gesamte Customer-Journey von der Erstinformation über die Bera-
tung und den Vergleich hin zur Kaufentscheidung am Point of Sale stattfand, so wechselt 
der Möbelkäufer von heute zwischen einer Vielzahl an Kanälen – und fordert zugleich 
intelligente, personalisierte Inhalte. Die Folge für Marketingabteilungen ist ein ständiges 
Wachstum an bespielbaren Kanälen und produziertem Content. Um proaktiv auf diese 
Herausforderungen zu reagieren und Marketing zeitgemäß zu organisieren, hat der hei-
mische Einrichtungsriese XXXLutz eine Initiative zur digitalen Marketingtransformation 
gestartet. Begleitet wird diese vom IT-Dienstleister Premedia, der XXXLutz im Marke-
ting langjährig betreut. Premedia zeichnet im Rahmen der einzelnen Implementierungs-
phasen insbesondere für die laufende Konzeption und Implementierung des Marketing-
Content-Hubs unter Berücksichtigung der unternehmensspezifischen Bedürfnisse von 
XXXLutz verantwortlich. 

WACHSENDE CONTENT-MENGEN FORDERN INTELLIGENTE PROZESSE 

Im Vorfeld des Projekts stand eine intensive zweijährige Analyse- und Beratungsphase 
durch Premedia. Nachdem die Marketingprozesse der Marke XXXLutz inklusive ihrer 
Untermarken Mömax und Möbelix länderübergreifend evaluiert und mehrere Soft-
wareanbieter verglichen worden waren, fiel die Entscheidung auf Censhare, eine univer-
sale Smart-Content-Management-Plattform. Der neue Marketing-Content-Hub soll als 
Zentrale dienen, in der jegliche Inhalte – von Print-Veröffentlichungen und Preisaus-
zeichnungen über Websites bis hin zu sozialen Medien – unabhängig von den einzelnen 
Kanälen aufbereitet und strukturiert dargestellt werden. Somit wird Content nicht 

 redundant erstellt und gespeichert. „Ein klarer Mehrwert des Marketing-
Content-Hub ist, dass alle Akteure auf dieselbe Datenbasis zugreifen. So lässt 
sich der gefürchtete Content-Dschungel, der vielen Unternehmen sicherlich 
ein Begriff ist, vermeiden. Im täglichen Arbeitsprozess kann effizienter gear-
beitet werden, weil zeitraubende manuelle Aktivitäten nicht mehr anfallen. 
Mitarbeiter können sich so wieder vermehrt auf relevante Aufgaben konzen-
trieren“, erläutert Wolfgang Erlebach, Geschäftsführer von Premedia. 

XXXL MARKETINGLÖSUNG

Wolfgang Erlebach,  Geschäftsführer von Premedia1
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PERSONALISIERUNG UND 

AUTOMATISIERUNG IM FOKUS 

Thomas Saliger, Marketingleiter bei XXXLutz, 
sieht einen großen Vorteil im Individualisie-
rungspotenzial: „Wir wollen Marketing in 
Zukunft noch personalisierter und automati-
sierter betreiben, an jedem Touchpoint entlang 
der Customer-Journey. Mit unserem Pool von 
mehr als acht Millionen Assets kann dies nur 
datengetrieben, mit einer auf uns abgestimmten 
IT-Lösung funktionieren.“ Alle am Marketing 
beteiligten Personen – verschiedene Agenturen, 
Übersetzer, Fotografen etc. – sind mittels 
 Censhare nahtlos in den Prozess eingebunden, 
und der Status einzelner Aktionen ist jederzeit 
transparent einsehbar sowie nachvollziehbar. 
„Der Marketing-Content-Hub ist für uns eine 
zukunftsweisende Initiative, die uns in den 
nächsten Jahren begleiten wird. Premedia bringt 
die notwendige Kompetenz und Erfahrung mit, 
um uns als Partner in unserem Zielvorhaben zu 
unterstützen“, so Saliger. Auch Premedia-
Geschäftsführer Erlebach bekräftigt: „Wir 
 freuen uns sehr über diesen Projektgewinn, da 
unsere langjährige Partnerschaft mit XXXLutz 
weiter gestärkt wird und wir gemeinsam einen 
großen Schritt in die Zukunft gehen.“  ■

Der Einrichtungsriese 
XXXLutz hat eine Initiative 

zur digitalen Marketing-
transformation gestartet.

INFO-BOX 

Über Premedia
Die Premedia GmbH wurde 1985 in Wels, 
Oberösterreich, von Manfred Rumpl gegrün-
det. Der eigentümergeführte IT-Dienstleister 
unterstützt Unternehmen bei der Nutzung 
e«  zienter Marketingprozesse und bei der 
Implementierung passgenauer Marketing-
technologien. Dabei hat sich Premedia auf 
zwei Standbeine spezialisiert, die stark in-
einandergreifen: Marketingtechnologie und 
Marketingproduktion. Marketingtechnologie 
beschäftigt sich mit Marketing-Content-
Management und Print-Publishing-Automa-
tisierung. Marketingproduktion umfasst die 
Bereiche hochvolumige Bildmanipulation/
CGI (Computer Generated Imagery) und 
DTP, web2print-Portale sowie Printmanage-
ment. Derzeit ist Premedia in 15 Ländern 
tätig und beschäftigt 100 Mitarbeiter an 
zwei Standorten in Österreich, wobei der 
Hauptsitz in Wels liegt. Die Geschäfts-
führung wird neben dem Gründer Manfred 
Rumpl von Wolfgang Erlebach und Norbert 
Füruter wahrgenommen. Zu den Kunden 
von Premedia zählen insbesondere inter-
national tätige Großunternehmen wie 
Rosenbauer, Trodat, Wüstenrot oder die 
XXXLutz-Gruppe.
www.premedia.at 

2
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Vorgänge, die Bearbeitung etwaiger Rekla-
mationen und die Rückführung aller Erkennt-
nisse daraus sind ebenfalls in zertifizierter 
Form vorhanden“, erklärt Geschäftsführer 
Peter Watzak-Helmer. 

INDUSTRIE 4.0 OPTIMAL GENÜTZT
Unser Hauptaugenmerk liegt in der Klä-
rung, wie viel Indus trie 4.0 tatsächlich nötig 
ist. „Aus unserer Erfahrung wissen wir, 
welche Produktionsdaten für die effiziente 
Unternehmenssteuerung von Bedeutung 
sind. Diese werden direkt und unmittelbar 
aus der GEWATEC in maßgeschneiderten 
Dashboards bereitgestellt. So viel wie nötig, 
aber nur so viel wie kaufmännisch sinnvoll“, 
so Peter Watzak-Helmer, der das Einzel-
unternehmen Helmer 1974 gründete. Er 
ergänzt: „Bei aller Automatisation hat für 

uns die Beziehung von Mensch zu Mensch 
höchste Wertigkeit.“ 
Mit über 190 verkauften Langdrehautoma-
ten und Rundtaktmaschinen steht den Kun-
den ein großer Erfahrungsschatz aus mehr 
als vier Jahrzehnten Serienteilherstellung 
zur Verfügung. �

Moderne Lösungen gepaart mit über vier Jahrzehn-
ten  fundierter Erfahrung. Diese Rechnung geht auf.

Helmer Werkzeugmaschinen 
Mara Werkzeugproduktion GmbH
Schwechater Straße 7
2322 Zwölfaxing
Tel.: +43/1/707 12 12-0
office@helmer-mara.com, www.helmer-mara.com

helmer
mara

werkzeugmaschinen und 
werkzeugproduktion gmbh

as Ziel, eine intelligente Fabrik 
(Smart Factory) nach der Vorlage 
von Industrie 4.0 zu realisieren, 

kann auch in mittelständischen Fertigungs-
betrieben erreicht werden. Die zentrale 
Rolle bei Industrie 4.0 für den Mittelstand 
spielt die umfassende Integration von 
Maschine, Software und Lieferkette. Inte-
gration bedeutet hier die vollständige Ver-
netzung der Computeranlage mit Maschi-
nen, Steuerungen, Prüfmitteln, Lagersyste-
men, Haustechnik sowie die Installation von 
geeigneten Sensoren zur Erfassung von 
Qualitäts- und Prozessdaten sowie Aktoren 
zur Steuerung von Maschinen und Anlagen. 
Die Onlineverbindung zu Kunden, Lieferan-
ten und Geschäftspartnern ist ebenfalls 
wichtiger Bestandteil von Industrie 4.0.

GESAMTLÖSUNGEN VON DER 
PLANUNG BIS ZUR FINANZIERUNG
Wir schaffen mit unseren Lieferanten 
Lösungen für eine kostenoptimale Nutzung 
von Ressourcen und Wertstoffen. Die Kon-
nektivität im Sinne der vierten industriellen 
Revolution wird dabei voll umgesetzt. Indus-

trie 4.0 ist auch in der Serienfertigung für 
Helmer Mara seit über einem Jahrzehnt 
gelebte Praxis. Mit unseren Partnern 
 Conviba und GEWATEC implementieren wir 
Gesamtlösungen von der Planung bis zur 
Finanzierung und zu möglichen Förderun-
gen. GEWATEC, Experte für IT-Lösungen für 
Zulieferbetriebe, bietet bereits seit 1992 
ausgereifte vollvernetzte Systeme für Pro-
duktionsplanung und -steuerung (PPS), 
Maschinen- und Betriebsdatenerfassung 
(MDE/BDE) und Qualitätsmanagement an 
und verfügt somit über wichtige Erfahrun-
gen für KMU, die optimal in die Zulieferkette 
eingebunden werden können. 
Durch unser Leistungspaket sorgen wir für 
eine permanente, systembegleitende Steue-
rung der Qualität sowie der Produktivität. 
Werkstücke stehen mit den Maschinen und 
Prüfmitteln im Austausch, Prozess- und 
Qualitätsdaten verschmelzen miteinander 
und korrelieren. Das Werkzeug gibt Bescheid, 
wenn es ausgewechselt werden will. Die 
Europalette gibt Auskunft, welche Teile mit 
welcher Wertschöpfung sie gerade trägt. Der 
volle Spänecontainer startet selbst ständig 

die Entsorgung, und die letzte Maschine 
„macht abends den Laden dicht“. „Die 
Datensätze stehen natürlich für das 
betriebliche Rechnungswesen und Con-
trolling zur Verfügung und ermöglichen 
eine übergreifende Unternehmens-
steuerung. Kundenbeziehungspflege, 
die juristisch nötige Dokumentation aller 

SICHER KEIN ALTES EISEN

D

Helmer Werkzeugmaschinen ist mit 45 Jahren Erfahrung der österreichweit 
anerkannte Komplettlieferant für Serienteilhersteller und Zulieferbetriebe. 
Kompetente Beratung und voller Einsatz für seine Kunden begründen den 
 guten Ruf des Unternehmens.

„Bei aller Automatisation hat für 
uns die Beziehung von Mensch zu 
Mensch höchste Wertigkeit.“ 

Peter Watzak-Helmer, 
Geschäftsführer Helmer Mara

„Bei aller Automatisation hat für 
uns die Beziehung von Mensch zu 
Mensch höchste Wertigkeit.“ 
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Vorgänge, die Bearbeitung etwaiger Rekla-
mationen und die Rückführung aller Erkennt-
nisse daraus sind ebenfalls in zertifizierter 
Form vorhanden“, erklärt Geschäftsführer 
Peter Watzak-Helmer. 

INDUSTRIE 4.0 OPTIMAL GENÜTZT
Unser Hauptaugenmerk liegt in der Klä-
rung, wie viel Indus trie 4.0 tatsächlich nötig 
ist. „Aus unserer Erfahrung wissen wir, 
welche Produktionsdaten für die effiziente 
Unternehmenssteuerung von Bedeutung 
sind. Diese werden direkt und unmittelbar 
aus der GEWATEC in maßgeschneiderten 
Dashboards bereitgestellt. So viel wie nötig, 
aber nur so viel wie kaufmännisch sinnvoll“, 
so Peter Watzak-Helmer, der das Einzel-
unternehmen Helmer 1974 gründete. Er 
ergänzt: „Bei aller Automatisation hat für 

uns die Beziehung von Mensch zu Mensch 
höchste Wertigkeit.“ 
Mit über 190 verkauften Langdrehautoma-
ten und Rundtaktmaschinen steht den Kun-
den ein großer Erfahrungsschatz aus mehr 
als vier Jahrzehnten Serienteilherstellung 
zur Verfügung. �

Moderne Lösungen gepaart mit über vier Jahrzehn-
ten  fundierter Erfahrung. Diese Rechnung geht auf.

Helmer Werkzeugmaschinen 
Mara Werkzeugproduktion GmbH
Schwechater Straße 7
2322 Zwölfaxing
Tel.: +43/1/707 12 12-0
office@helmer-mara.com, www.helmer-mara.com

helmer
mara

werkzeugmaschinen und 
werkzeugproduktion gmbh
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Bereich „Softwaretest“, sowohl was das Angebot 
entsprechender Softwarelösungen betrifft als 
auch bei Dienstleistung und Beratung. Aber 
auch, wenn es um das übergreifende Enginee-
ring von Elektronik bzw. Mechatronik mit 
Software (Embedded Systems) geht, braucht 
sich Österreich nicht zu verstecken.

AUSTRIA IS NOT TOO SMALL

„Der VÖSI macht durch großes Engagement 
seiner Mitgliedsunternehmen und deren Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter aktuelle ICT-The-
men sichtbar, nimmt neue Themen auf und 
steht für Innovation und Diskurs. Die VÖSI-
Mitglieder haben einige Special Interest Groups 
eingerichtet, um aktiv an aktuellen Themen zu 
arbeiten. Ergebnisse werden bei Branchen-Talks 
oder beim SOFTWARE DAY, der alljährlich im 
Herbst stattfindet, präsentiert“, so Präsident 
Lieber, und weiter: „Ich lade Softwareunterneh-
men jeder Größe ein, beim VÖSI mitzuwirken: 

Seien Sie Teil, bewegen Sie sich aus der Kom-
fortzone, gestalten Sie mit – Software rules the 
world and Austria is NOT too small.“ Wo der 
Mann recht hat, hat er recht. ■ 

Ein Programmcode steckt heute in fast jedem Produkt, ohne Software geht fast nichts mehr.

INFO-BOX 

Über den VÖSI
Der Verband Österreichischer Software 
Industrie (VÖSI) ist eine unabhängige 
 österreichische Plattform mit dem Ziel, die 
österreichische Softwarebranche national 
und international zu stärken, Rahmenbedin-
gungen für nachhaltige wirtschaftliche Er-
folge zu scha² en und den gesellschaftlichen 
Diskurs über Software zu fördern. Neben 
Networking und Lobbying-Aktivitäten erar-
beiten eine Reihe von Arbeitskreisen Posi-
tionen und Statements zu Themen, welche 
die ganze Branche beschäftigen.
www.voesi.or.at

2

D
Österreichs Softwareindustrie braucht sich nicht zu verstecken und ist 
in einigen Bereichen ausgesprochen erfolgreich, oft auch international. 
Die Interessengemeinschaft VÖSI versteht sich als das Sprachrohr  dieser 
Branche.

Die Softwareindustrie ist eine der umweltfreundlichsten Industrien mit hoher inländi-
scher Wertschöpfung. Sie gehört zu den Schlüsselindustrien des Landes. Daher ist das 
Lobbying für diese Industrie und das Networking innerhalb dieser Branche ein wichtiges 
Thema zur Stärkung der dazugehörigen Unternehmen. Denn für ein gesundes Wachs-
tum sind auch gesetzliche Rahmenbedingungen, die geeigneten Ausbildungsstätten und 
infrastrukturelle und arbeitsplatzbezogene Konditionen notwendig.
Der Verband Österreichischer Software Industrie (VÖSI) will genau das erreichen. Er ist 
eine Interessengemeinschaft der bedeutendsten österreichischen IT-Unternehmen. 1986 
gegründet, sind heute rund 50 Mitgliedsunternehmen im Verband organisiert. Angefan-
gen hat es vor über 30 Jahren mit elf Firmen der damals noch sehr jungen rot-weiß-roten 
Softwareindustrie. Die Ziele waren damals wie heute fast die gleichen: die österreichische 
Softwarebranche national und international zu stärken, Rahmenbedingungen für nach-
haltige wirtschaftliche Erfolge zu schaffen und den gesellschaftlichen Diskurs über Soft-
ware zu fördern.

KOMMUNIKATION STEHT IM MITTELPUNKT

Besonders Networking und Kommunikation stehen für den VÖSI im Mittelpunkt. Mit 
eigenen Veranstaltungen bzw. der Teilnahme an Events soll die heimische Branche 
zusammengebracht werden. Auf der anderen Seite versteht sich der Verband auch als 
„Sprachrohr der Branche“, um ihre Sichtbarkeit zu vermehren. Das hat die österreichi-

sche Softwareindustrie auch verdient. „Die Realität zeigt, dass immer 
wieder österreichische Unternehmen, insbesondere in speziellen 
Nischen, führende Software entwickeln und erfolgreich vermarkten“, 
so Peter Lieber, VÖSI-Präsident und selbst Gründer mehrerer Soft-
wareunternehmen. Beispiele wie runtastic sind weithin bekannt, aber 
auch Unternehmen wie Tricentis oder Dynatrace sind führend auf den 
Weltmärkten. Lieber weiter: „Besonders bedauernswert aus Sicht des 
VÖSI ist, dass solche erfolgreichen Firmen zumeist an große interna-
tionale Konzerne verkauft werden und so eine nachhaltige Schwächung 
der Bedeutung der österreichischen Softwareindustrie – Venture Capi-
tal, Human Capital, Innovationskraft et cetera – stattfindet.“
Besonders stark ist Österreich laut Angaben des VÖSI beispielsweise im 

MIT EINER STIMME

Peter Lieber, VÖSI-Präsi-
dent sowie Gründer von 
u.�a. SparxSystems und 
LieberLieber Software

1
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Bereich „Softwaretest“, sowohl was das Angebot 
entsprechender Softwarelösungen betrifft als 
auch bei Dienstleistung und Beratung. Aber 
auch, wenn es um das übergreifende Enginee-
ring von Elektronik bzw. Mechatronik mit 
Software (Embedded Systems) geht, braucht 
sich Österreich nicht zu verstecken.

AUSTRIA IS NOT TOO SMALL

„Der VÖSI macht durch großes Engagement 
seiner Mitgliedsunternehmen und deren Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter aktuelle ICT-The-
men sichtbar, nimmt neue Themen auf und 
steht für Innovation und Diskurs. Die VÖSI-
Mitglieder haben einige Special Interest Groups 
eingerichtet, um aktiv an aktuellen Themen zu 
arbeiten. Ergebnisse werden bei Branchen-Talks 
oder beim SOFTWARE DAY, der alljährlich im 
Herbst stattfindet, präsentiert“, so Präsident 
Lieber, und weiter: „Ich lade Softwareunterneh-
men jeder Größe ein, beim VÖSI mitzuwirken: 

Seien Sie Teil, bewegen Sie sich aus der Kom-
fortzone, gestalten Sie mit – Software rules the 
world and Austria is NOT too small.“ Wo der 
Mann recht hat, hat er recht. ■ 

Ein Programmcode steckt heute in fast jedem Produkt, ohne Software geht fast nichts mehr.

INFO-BOX 

Über den VÖSI
Der Verband Österreichischer Software 
Industrie (VÖSI) ist eine unabhängige 
 österreichische Plattform mit dem Ziel, die 
österreichische Softwarebranche national 
und international zu stärken, Rahmenbedin-
gungen für nachhaltige wirtschaftliche Er-
folge zu scha² en und den gesellschaftlichen 
Diskurs über Software zu fördern. Neben 
Networking und Lobbying-Aktivitäten erar-
beiten eine Reihe von Arbeitskreisen Posi-
tionen und Statements zu Themen, welche 
die ganze Branche beschäftigen.
www.voesi.or.at

2
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ERP sind dabei aufgrund seiner Flexibilität 
keine Grenzen gesetzt. Eine Vielzahl an 
Standardfunktionalitäten sind bereits im 
Kernsystem integriert, die branchenneutral 
nutzbar und nahezu vollständig individuell 
anpassbar sind. 
Und auch unterwegs steigen die Anforde-
rungen an eine moderne ERP-Software. Mit 
der mgm WebApp und ihrer browserbasier-
ten Oberfläche sind unsere Kunden auch 

mobil immer bestens im Bilde und können 
in Echtzeit effizienter arbeiten.
Darüber hinaus zählen die stetige Weiter-
entwicklung, höchste Qualitätsansprüche 
an Zuverlässigkeit und Funktion, Zukunfts-
sicherheit sowie Aktualität zu unseren 
obersten Prinzipien.
Schließlich runden Schulungen, Workshops, 
Beratung, Datenübernahmen und eine 
 Support-Hotline das Leistungsspektrum ab. �

Der modulare Aufbau des mgm-ERP-Paketes erlaubt eine individuelle Anpassung an die unternehmerischen 
Anforderungen.

mgm Software Team GmbH
Industriestraße 1
6134 Vomp
Tel.: +43/5242/23 1 23
info@mgm.at
www.mgm.at

n der volatilen Welt von heute 
sehen sich Unternehmen aller 
Größen und Branchen mit der 

Herausforderung konfrontiert, immer öfter 
und schneller auf Trends und Veränderun-
gen reagieren zu müssen. Umso wichtiger 
ist es, dass sie sich auf eine personalisierte 
und zukunftssichere Software verlassen 
können, die sich an ihre Bedürfnisse anpasst 
und mit ihren Herausforderungen mit-
wächst. 

Mit Erfahrungswerten aus mehr als drei 
Jahrzehnten sowie einem wachen Auge auf 
Unternehmen, Markt, Anforderungen und 
Trends hat die mgm Software Team GmbH 
eine modulare und ganzheitliche Business-
Software entwickelt, die Leistungsstärke, 
Flexibilität und Usability vereint und dabei 
gleichzeitig passgenau auf das jeweilige 
Unternehmen zugeschnitten werden kann. 
Im Fokus stehen dabei das Motto „Keep it 
simple“ und der optimale Mehrwert für den 
Kunden.
Dabei legen wir höchsten Wert auf eine 
partnerschaftliche Geschäftsbeziehung, 

denn so gedeihen die besten Lösungen. Wir 
agieren auf Augenhöhe, verstehen, wie The-
men in der Praxis angegangen werden müs-
sen, und berücksichtigen vielfältige Per-
spektiven. Im Fokus der Zusammenarbeit 
mit Kunden steht immer die Frage nach 
dem Zweck und Ziel einer neuen Business-
Lösung. Gleichzeitig lassen wir unseren 
großen Erfahrungsschatz und das Experten-
wissen im Haus in jede Lösung einfließen – 
zum Nutzen unserer Kunden.

VON PRAKTIKERN FÜR PRAKTIKER
mgm ERP ist von Praktikern für Praktiker 
entwickelt. Der modulare Aufbau des mgm-
ERP-Paketes erlaubt eine individuelle 
Anpassung an die unternehmerischen Anfor-
derungen und ermöglicht gleichzeitig Hand-
lungsspielraum im täglichen Ge schäfts-
betrieb. Von Auftragsbearbeitung, Fakturie-
rung und Kontaktdatenmanagement über 
Produktionsplanung und Lagerverwaltung, 
Finanzbuchhaltung und Lohnverrechnung 
bis hin zu Dokumentenmanagement und 
umfangreichen Reports.
Den Anwendungsmöglichkeiten von mgm 

MGM ERP: IHRE BAUSTEINE ZUM ERFOLG

„Wir sind kein Hersteller von typischer Standard-Business-Software. 
Bei uns stehen sowohl das Unternehmen als Ganzes als auch die 
 spezi� schen Bedürfnisse der einzelnen User im Mittelpunkt. Denn 
unsere Kunden wünschen sich Lösungen, die sie im täglichen Geschäft 
ef� zient ergänzen und sie weiter vorwärts bringen.“

Ing. Mario Mühlegger, Geschäftsführer mgm Software Team GmbH

„Wir sind kein Hersteller von typischer Standard-Business-Software. 
Bei uns stehen sowohl das Unternehmen als Ganzes als auch die 
 spezi� schen Bedürfnisse der einzelnen User im Mittelpunkt. Denn 
unsere Kunden wünschen sich Lösungen, die sie im täglichen Geschäft 
ef� zient ergänzen und sie weiter vorwärts bringen.“

I

Das modular aufgebaute ERP-System mgm ERP lässt sich perfekt an die 
 Anforderungen der Nutzer und Kunden anpassen statt umgekehrt. Das 
Motto lautet „Keep it simple“.
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ERP sind dabei aufgrund seiner Flexibilität 
keine Grenzen gesetzt. Eine Vielzahl an 
Standardfunktionalitäten sind bereits im 
Kernsystem integriert, die branchenneutral 
nutzbar und nahezu vollständig individuell 
anpassbar sind. 
Und auch unterwegs steigen die Anforde-
rungen an eine moderne ERP-Software. Mit 
der mgm WebApp und ihrer browserbasier-
ten Oberfläche sind unsere Kunden auch 

mobil immer bestens im Bilde und können 
in Echtzeit effizienter arbeiten.
Darüber hinaus zählen die stetige Weiter-
entwicklung, höchste Qualitätsansprüche 
an Zuverlässigkeit und Funktion, Zukunfts-
sicherheit sowie Aktualität zu unseren 
obersten Prinzipien.
Schließlich runden Schulungen, Workshops, 
Beratung, Datenübernahmen und eine 
 Support-Hotline das Leistungsspektrum ab. �

Der modulare Aufbau des mgm-ERP-Paketes erlaubt eine individuelle Anpassung an die unternehmerischen 
Anforderungen.

mgm Software Team GmbH
Industriestraße 1
6134 Vomp
Tel.: +43/5242/23 1 23
info@mgm.at
www.mgm.at

n der volatilen Welt von heute 
sehen sich Unternehmen aller 
Größen und Branchen mit der 

Herausforderung konfrontiert, immer öfter 
und schneller auf Trends und Veränderun-
gen reagieren zu müssen. Umso wichtiger 
ist es, dass sie sich auf eine personalisierte 
und zukunftssichere Software verlassen 
können, die sich an ihre Bedürfnisse anpasst 
und mit ihren Herausforderungen mit-
wächst. 

Mit Erfahrungswerten aus mehr als drei 
Jahrzehnten sowie einem wachen Auge auf 
Unternehmen, Markt, Anforderungen und 
Trends hat die mgm Software Team GmbH 
eine modulare und ganzheitliche Business-
Software entwickelt, die Leistungsstärke, 
Flexibilität und Usability vereint und dabei 
gleichzeitig passgenau auf das jeweilige 
Unternehmen zugeschnitten werden kann. 
Im Fokus stehen dabei das Motto „Keep it 
simple“ und der optimale Mehrwert für den 
Kunden.
Dabei legen wir höchsten Wert auf eine 
partnerschaftliche Geschäftsbeziehung, 

denn so gedeihen die besten Lösungen. Wir 
agieren auf Augenhöhe, verstehen, wie The-
men in der Praxis angegangen werden müs-
sen, und berücksichtigen vielfältige Per-
spektiven. Im Fokus der Zusammenarbeit 
mit Kunden steht immer die Frage nach 
dem Zweck und Ziel einer neuen Business-
Lösung. Gleichzeitig lassen wir unseren 
großen Erfahrungsschatz und das Experten-
wissen im Haus in jede Lösung einfließen – 
zum Nutzen unserer Kunden.

VON PRAKTIKERN FÜR PRAKTIKER
mgm ERP ist von Praktikern für Praktiker 
entwickelt. Der modulare Aufbau des mgm-
ERP-Paketes erlaubt eine individuelle 
Anpassung an die unternehmerischen Anfor-
derungen und ermöglicht gleichzeitig Hand-
lungsspielraum im täglichen Ge schäfts-
betrieb. Von Auftragsbearbeitung, Fakturie-
rung und Kontaktdatenmanagement über 
Produktionsplanung und Lagerverwaltung, 
Finanzbuchhaltung und Lohnverrechnung 
bis hin zu Dokumentenmanagement und 
umfangreichen Reports.
Den Anwendungsmöglichkeiten von mgm 

MGM ERP: IHRE BAUSTEINE ZUM ERFOLG

„Wir sind kein Hersteller von typischer Standard-Business-Software. 
Bei uns stehen sowohl das Unternehmen als Ganzes als auch die 
 spezi� schen Bedürfnisse der einzelnen User im Mittelpunkt. Denn 
unsere Kunden wünschen sich Lösungen, die sie im täglichen Geschäft 
ef� zient ergänzen und sie weiter vorwärts bringen.“

Ing. Mario Mühlegger, Geschäftsführer mgm Software Team GmbH

I

Das modular aufgebaute ERP-System mgm ERP lässt sich perfekt an die 
 Anforderungen der Nutzer und Kunden anpassen statt umgekehrt. Das 
Motto lautet „Keep it simple“.
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Entwicklung im Gebäudemanagement sowie 
bei Contact-Center-Services belebten das 
Marktgeschehen. Im Gegensatz dazu ging das 
Marktvolumen beim IT-Outsourcing (ITO) um 
drei Prozent zurück, da die Nachfrage nach 
Infrastrukturleistungen zurückging. 
Sowohl bei Software as a Service (SaaS) als auch 
bei Infrastructure as a Service (IaaS) erreichte 
das Marktvolumen 2019 Rekord-
stände. Der SaaS-Markt kletterte 
um 13 Prozent, wobei SaaS-
Lösungen in der gesamten Region 
auf breiter Basis angenommen 
wurden, während der IaaS-Markt 
um zwölf Prozent wuchs.
„Der makroökonomische Gegen-
wind, der in Europa weht, hat 
dazu geführt, dass sich das Tempo 
des digitalen Wandels in der Region eher 
beschleunigt als verlangsamt hat“, sagt Barbara 
Florschütz, Geschäftsführerin der Information 
Services Group (ISG) Germany. „Digitale Tech-
nologien sind in der heutigen technologieorien-

tierten Welt für Unternehmen zu einer 
Standard option geworden. Die Unternehmen 
suchen nach Wegen, Kosten einzusparen, und 
investieren diese Gewinne dann in Technolo-
gien, mit denen sie das Erlebnis ihrer Kunden 
verbessern können und gegenüber neuen Mit-
bewerbern wie zum Beispiel Start-ups wettbe-
werbsfähig bleiben können.“

GROSSBRITANNIEN UND IRLAND

Das Gesamtmarktvolumen in Großbritannien 
und Irland stieg 2019 um 13 Prozent auf 
5,5 Milliarden Euro. Dies ist der höchste Jahres-
wert seit 2012. Trotz der anhaltenden Unsicher-

„Der makroökonomische Gegenwind, der in 
 Europa weht, hat dazu geführt, dass sich das 
Tempo des digitalen Wandels in der Region 
eher beschleunigt als verlangsamt hat.“ 

Barbara Florschütz, Geschäftsführerin ISG Germany
D

Im Jahr 2019 stieg der Wert der Outsourcing-Verträge im EMEA-Raum 
um zehn Prozent, da die Unternehmen angesichts wirtschaftlicher 
 Unsicherheiten auf Kostensenkungen und Investitionen in digitale 
 Lösungen setzten. Dies meldet der aktuelle EMEA ISG Index.

Der EMEA ISG Index erfasst Outsourcing-Abschlüsse der Privatwirtschaft mit einem 
jährlichen Vertragsvolumen (Annual Contract Value, ACV) von mindestens fünf Millio-
nen Euro. Er zeigt, dass das gesamte ACV von As-a-Service- und Managed-Services-Ver-
trägen im EMEA-Raum 2019 einen Wert von 17,1 Milliarden Euro erreichte – befeuert 
von einer bemerkenswert starken zweiten Jahreshälfte. Das Vertragsvolumen der 
 Managed Services stieg im Jahresvergleich um acht Prozent auf 10,7 Milliarden Euro. 
Die As-a-Service-Werte erreichten eine neue Rekordmarke von 6,4 Milliarden Euro, was 
einem Plus von 13 Prozent entspricht. As a Service machte damit im vergangenen Jahr 
37 Prozent des Markts im EMEA-Raum aus.
Das Wachstum bei den Managed Services wurde durch eine Erholung beim Busi-
ness-Process-Outsourcing (BPO) angetrieben, dessen ACV im Vergleich zum wesentlich 
schwächeren Jahr 2018 um 61 Prozent anstieg. Große Vertragsabschlüsse und eine starke 

ALLES MUSS RAUS
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Entwicklung im Gebäudemanagement sowie 
bei Contact-Center-Services belebten das 
Marktgeschehen. Im Gegensatz dazu ging das 
Marktvolumen beim IT-Outsourcing (ITO) um 
drei Prozent zurück, da die Nachfrage nach 
Infrastrukturleistungen zurückging. 
Sowohl bei Software as a Service (SaaS) als auch 
bei Infrastructure as a Service (IaaS) erreichte 
das Marktvolumen 2019 Rekord-
stände. Der SaaS-Markt kletterte 
um 13 Prozent, wobei SaaS-
Lösungen in der gesamten Region 
auf breiter Basis angenommen 
wurden, während der IaaS-Markt 
um zwölf Prozent wuchs.
„Der makroökonomische Gegen-
wind, der in Europa weht, hat 
dazu geführt, dass sich das Tempo 
des digitalen Wandels in der Region eher 
beschleunigt als verlangsamt hat“, sagt Barbara 
Florschütz, Geschäftsführerin der Information 
Services Group (ISG) Germany. „Digitale Tech-
nologien sind in der heutigen technologieorien-

tierten Welt für Unternehmen zu einer 
Standard option geworden. Die Unternehmen 
suchen nach Wegen, Kosten einzusparen, und 
investieren diese Gewinne dann in Technolo-
gien, mit denen sie das Erlebnis ihrer Kunden 
verbessern können und gegenüber neuen Mit-
bewerbern wie zum Beispiel Start-ups wettbe-
werbsfähig bleiben können.“

GROSSBRITANNIEN UND IRLAND

Das Gesamtmarktvolumen in Großbritannien 
und Irland stieg 2019 um 13 Prozent auf 
5,5 Milliarden Euro. Dies ist der höchste Jahres-
wert seit 2012. Trotz der anhaltenden Unsicher-

„Der makroökonomische Gegenwind, der in 
 Europa weht, hat dazu geführt, dass sich das 
Tempo des digitalen Wandels in der Region 
eher beschleunigt als verlangsamt hat.“ 

Barbara Florschütz, Geschäftsführerin ISG Germany
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25 Prozent nach, da die Anwendungsentwick-
lung und -wartung sowie der Infrastrukturmarkt 
schwächelten. Das BPO-Vertragsvolumen von 
668 Millionen Euro lag deutlich über den Wer-
ten der vergangenen Jahre, da es durch ein 
Wachstum bei Multifunktionstransaktionen und 
beim Gebäudemanagement befeuert wurde.

SKANDINAVIEN

Der Gesamtmarkt in Skandinavien erzielte 
2019 einen Rekord, indem er im Jahresvergleich 
um 15 Prozent zulegte und 2,1 Milliarden Euro 
erreichte. Das Wachstum wurde durch Steige-
rungen sowohl bei Managed Services als auch 
bei As a Service angetrieben.
Das Managed-Services-ACV stieg um 17 Pro-
zent auf 1,4 Milliarden Euro, da die Anwen-
dungsentwicklung und -wartung sowie der 
Infra strukturmarkt das Wachstum stärkten. 
BPO als kleinerer Markt erhöhte sich wegen 
Zunahmen in unterschiedlichen Bereichen um 
20 Prozent.
Das Vertragsvolumen von As a Service erreichte 
bei einem Plus von zwölf Prozent einen neuen 
Höchstwert von 735 Millionen Euro und steht 

nun für 35 Prozent des Gesamtmarkts in Skan-
dinavien, während es noch vor drei Jahren nur 
21 Prozent waren.

FRANKREICH

Das Vertragsvolumen des Gesamtmarkts in 
Frankreich erreichte 1,3 Milliarden Euro, was 
gegenüber 2018 einem Plus von 15 Prozent 
entspricht und das beste Ergebnis der vergange-
nen fünf Jahre darstellt. Das Wachstum ging 
dabei sowohl auf das Konto von Managed Ser-
vices als auch von As a Service.
Das ACV der Managed Services erreichte den 
höchsten Wert der vergangenen fünf Jahre. Es 
stieg um 23 Prozent auf 920 Millionen Euro. 
Rege Aktivitäten beim Abschluss von Neuver-
trägen führte zu einem Rekordwert bei der Zahl 
der Vertragsschlüsse mit einem Plus von 38 Pro-
zent gegenüber 2018. IT-Outsourcing legte im 
gleichen Zeitraum um 34 Prozent zu. Dabei 
wuchs der Infrastrukturbereich um 47 Prozent 
sowie Anwendungen um 25 Prozent. Der klei-
nere BPO-Markt hingegen gab um 20 Prozent 
nach, da das Gebäudemanagement und das 
Outsourcing von Forschung und Entwicklung 
schwächelten.
Das Vertragsvolumen von As a Service kam in 
Frankreich auf 406 Millionen Euro und liegt 
damit leicht über den Werten von 2018. Es 
macht nun 31 Prozent des gesamten Marktvolu-
mens aus. SaaS stieg um sechs Prozent, während 
IaaS um ein Prozent zurückging.

ERGEBNISSE NACH BRANCHEN

Trotz Konkursen in der europäischen Reise-
branche verzeichnete der Reise- und Transport-
sektor im Jahr 2019 ein Wachstum von zwölf 
Prozent beim Vertragsvolumen von Managed 
Services. Reiseunternehmen rationalisieren der-
zeit ihre Dienstleistungen und konzentrieren 
sich darauf, Kosten zu reduzieren. As-a-Service-
Verträge legten um 15 Prozent zu, da die digi-
talen Technologien die Zusammenarbeit zwi-

2

heit wegen des Brexits setzen Unternehmen 
derzeit auf größere IT-Investitionen und kon-
zentrieren sich auf die digitale Transformation 
und den Technologieeinsatz, um ihre Produkti-
vität zu erhöhen und das Erlebnis ihrer Kunden 
zu verbessern.
Das Marktvolumen von Managed Services stieg 
im Vergleich zu 2018 um 15 Prozent auf 
3,3 Milliarden Euro. Die Werte für das IT-Out-
sourcing gaben um vier Prozent nach, da die 
Zuwächse bei Infrastrukturverträgen die schwa-
che Entwicklung im Bereich der Anwendungs-
entwicklung und -wartung nicht wettmachen 
konnten. Das ACV von Business-Process-Out-
sourcing (BPO) stieg signifikant um mehr als 
50 Prozent an, was vor allem auf das Gebäude-
management und branchenspezifisches BPO 
zurückzuführen ist.
Das As-a-Service-Marktvolumen überstieg nun 
schon im zweiten Jahr in Folge zwei Milliarden 
Euro und macht nun 40 Prozent des Gesamt-
markts in Großbritannien und Irland aus. 
Sowohl SaaS als auch IaaS erreichten neue 
Höchstwerte. Gegenüber 2018 wuchs SaaS um 
acht Prozent und IaaS um zehn Prozent.

DEUTSCHLAND, ÖSTERREICH, SCHWEIZ

Das gesamte Jahresvertragsvolumen ging im 
DACH-Raum um ein Prozent auf 4,7 Milliar-
den Euro zurück. Die Gründe sind wirtschaftli-
che Unsicherheiten, vor allem in der Fertigungs-
industrie und Energiebranche. Trotz des leichten 
Rückgangs des ACV verzeichnete der DACH-
Raum 2019 die bislang zweitbeste Jahresperfor-
mance, da die Unternehmen ihre Managed-
Services- Strategien und ihre digitalen Investitio-
nen auf eine Linie bringen. Das Wachstum 
des As-a-Service-Vertragsvolumens im DACH-
Raum fiel im Vergleich zu den anderen großen 
europäischen Märkten am stärksten aus. Es stieg 
2019 um 22 Prozent auf 1,8 Milliarden Euro. As 
as Service umfasst nun 38 Prozent des Gesamt-
markts. Die Wachstumsraten von jeweils 22 Pro-
zent sowohl bei SaaS als auch IaaS zeigen, dass 
sich Unternehmen weiterhin in Richtung hybri-
de und Multi-Cloud-Umgebungen bewegen.
Das Vertragsvolumen bei Managed Services gab 
im DACH-Raum um elf Prozent auf 2,9 Milli-
arden Euro nach. Zugleich fiel die Zahl der 
Vertragsabschlüsse auf das niedrigste Niveau seit 
2015. Das ACV beim IT-Outsourcing gab um 

1
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25 Prozent nach, da die Anwendungsentwick-
lung und -wartung sowie der Infrastrukturmarkt 
schwächelten. Das BPO-Vertragsvolumen von 
668 Millionen Euro lag deutlich über den Wer-
ten der vergangenen Jahre, da es durch ein 
Wachstum bei Multifunktionstransaktionen und 
beim Gebäudemanagement befeuert wurde.

SKANDINAVIEN

Der Gesamtmarkt in Skandinavien erzielte 
2019 einen Rekord, indem er im Jahresvergleich 
um 15 Prozent zulegte und 2,1 Milliarden Euro 
erreichte. Das Wachstum wurde durch Steige-
rungen sowohl bei Managed Services als auch 
bei As a Service angetrieben.
Das Managed-Services-ACV stieg um 17 Pro-
zent auf 1,4 Milliarden Euro, da die Anwen-
dungsentwicklung und -wartung sowie der 
Infra strukturmarkt das Wachstum stärkten. 
BPO als kleinerer Markt erhöhte sich wegen 
Zunahmen in unterschiedlichen Bereichen um 
20 Prozent.
Das Vertragsvolumen von As a Service erreichte 
bei einem Plus von zwölf Prozent einen neuen 
Höchstwert von 735 Millionen Euro und steht 

nun für 35 Prozent des Gesamtmarkts in Skan-
dinavien, während es noch vor drei Jahren nur 
21 Prozent waren.

FRANKREICH

Das Vertragsvolumen des Gesamtmarkts in 
Frankreich erreichte 1,3 Milliarden Euro, was 
gegenüber 2018 einem Plus von 15 Prozent 
entspricht und das beste Ergebnis der vergange-
nen fünf Jahre darstellt. Das Wachstum ging 
dabei sowohl auf das Konto von Managed Ser-
vices als auch von As a Service.
Das ACV der Managed Services erreichte den 
höchsten Wert der vergangenen fünf Jahre. Es 
stieg um 23 Prozent auf 920 Millionen Euro. 
Rege Aktivitäten beim Abschluss von Neuver-
trägen führte zu einem Rekordwert bei der Zahl 
der Vertragsschlüsse mit einem Plus von 38 Pro-
zent gegenüber 2018. IT-Outsourcing legte im 
gleichen Zeitraum um 34 Prozent zu. Dabei 
wuchs der Infrastrukturbereich um 47 Prozent 
sowie Anwendungen um 25 Prozent. Der klei-
nere BPO-Markt hingegen gab um 20 Prozent 
nach, da das Gebäudemanagement und das 
Outsourcing von Forschung und Entwicklung 
schwächelten.
Das Vertragsvolumen von As a Service kam in 
Frankreich auf 406 Millionen Euro und liegt 
damit leicht über den Werten von 2018. Es 
macht nun 31 Prozent des gesamten Marktvolu-
mens aus. SaaS stieg um sechs Prozent, während 
IaaS um ein Prozent zurückging.

ERGEBNISSE NACH BRANCHEN

Trotz Konkursen in der europäischen Reise-
branche verzeichnete der Reise- und Transport-
sektor im Jahr 2019 ein Wachstum von zwölf 
Prozent beim Vertragsvolumen von Managed 
Services. Reiseunternehmen rationalisieren der-
zeit ihre Dienstleistungen und konzentrieren 
sich darauf, Kosten zu reduzieren. As-a-Service-
Verträge legten um 15 Prozent zu, da die digi-
talen Technologien die Zusammenarbeit zwi-

2



IT- & DIGITALISIERUNGS-GUIDE 2020186 

A
nz

ei
ge

er Silicon Alps – Electronic Based 
Systems – Cluster ist eine Public-
private-Partnership österreichi-

scher Akteure aus Wirtschaft, Wissenschaft 
und öffentlicher Hand zur Entwicklung und 
Positionierung der Elektronik- und Mikro-
elektronikbranche mit dem bundesländer-
übergreifenden Schwerpunkt Kärnten und 
Steiermark. Silicon Alps versteht sich dabei 
als langfristige strategische Allianz und als 
Instrument einer kooperativen, effizienten 
und unternehmerisch ausgerichteten 
Standortentwicklung. Ziel des Netzwerks ist 
es, die internationale Sichtbarkeit der 
Re gion im Bereich der Mikroelektronik und 
Elektronik zu erhöhen, die Wettbewerbs-
fähigkeit und Innovationsleistung der 
Kooperationspartner zu steigern und zur 
Attraktivität Südösterreichs für Gründungen 
und Ansiedelungen sowie zur weiteren 
Erhöhung der regionalen Wertschöpfung 
beizutragen. 
Der Standort Kärnten bündelt bestes Know-
how, hochwertige Technologien und einen 
attraktiven Branchenmix eingebettet in 
einem innovativen Umfeld. Der Standort 
Steiermark ist österreichischer Vorreiter in 
puncto innovative  Produkte und Dienstleis-
tungen. Beide Regionen verfügen über eine 

hervorragende Aus bildungs-, Forschungs- 
und Unternehmenslandschaft, wodurch sich 
die Silicon Alps Region zur Innovations- und 
Technologiefabrik Österreichs entwickelt. ■

EIN NETZWERK ZUR STANDORT-
ENTWICKLUNG IM SÜDEN ÖSTERREICHS

Geschäftsführer DI David Johannes Tatschl

Silicon Alps Cluster GmbH
Europastraße 12
9524 Villach
Tel.: +43/4242/424 16
office@silicon-alps.at
www.silicon-alps.at

D

Kärnten und die Steiermark gelten als führend in der Elektronik- und 
 Mikro elektronikbranche. Silicon Alps bündelt die beiden Bundesländer 
und ihre  Aktivitäten bei der regionalstrategischen Standortentwicklung.

schen den verschiedenen Akteuren der Branche 
dynamischer machen und die Unternehmen 
veranlassen, kundenorientierter vorzugehen. 
Das Wachstum in der Fertigungsindustrie 
schoss in Großbritannien und Irland mit einem 
Plus von 72 Prozent in die Höhe, gab jedoch im 
DACH-Raum (minus 16 Prozent) und Frank-
reich (minus 12 Prozent) nach. Die Zahl der 
As-a-Service-Verträge stieg 2019 in der gesam-
ten EMEA-Region um zehn Prozent, da die 
Unternehmen auf neue Technologien und die 
Digitalisierung in mehreren Bereichen setzen, 
zum Beispiel in der intelligenten Fertigung, 
dem Internet der Dinge sowie bei mobilen und 
digitalen Plattformen. 
Das Vertragsvolumen des gesamten Markts in 
der Finanzindustrie stieg 2019 um 14 Prozent, 
da die Banken versuchen, das Erlebnis ihrer 
Kunden zu verbessern und ihre Dienstleistun-
gen zu digitalisieren. In allen großen europä-
ischen Märkten führte dies zu einem Wachstum 
des ACV, mit Ausnahme des DACH-Raums, 
wo die Werte um 19 Prozent sanken. ■

INFO-BOX 

Über Information Services Group
ISG (Information Services Group) ist ein 
globales Marktforschungs- und Beratungs-
unternehmen im Technologiesegment. Als 
zuverlässiger Geschäftspartner für über 
700 Kunden, darunter mehr als 70 der 
100 weltweit größten Unternehmen, unter-
stützt ISG Unternehmen, ö² entliche Orga-
nisationen sowie Service- und Technologie-
anbieter dabei, Operational Excellence und 
schnelleres Wachstum zu erzielen.
Der ISG Index ist eine Quelle für Marktinfor-
mationen zur weltweiten Technologie- und 
Business-Services-Branche. Im 69. Quartal 
in Folge stellt er die aktuellen Branchen-
daten und -trends für Finanzanalysten, 
Geschäftskunden, Software- und Service-
anbieter, Rechtskanzleien, Universitäten und 
Journalisten zur Verfügung. Seit 2016 deckt 
der ISG Index auch den schnell wachsenden 
As-a-Service-Markt ab und misst den signi-
fi kanten Einfl uss, den cloudbasierte Services 
auf die digitale Transformation ausüben. 
www.isg-one.de
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er Silicon Alps – Electronic Based 
Systems – Cluster ist eine Public-
private-Partnership österreichi-

scher Akteure aus Wirtschaft, Wissenschaft 
und öffentlicher Hand zur Entwicklung und 
Positionierung der Elektronik- und Mikro-
elektronikbranche mit dem bundesländer-
übergreifenden Schwerpunkt Kärnten und 
Steiermark. Silicon Alps versteht sich dabei 
als langfristige strategische Allianz und als 
Instrument einer kooperativen, effizienten 
und unternehmerisch ausgerichteten 
Standortentwicklung. Ziel des Netzwerks ist 
es, die internationale Sichtbarkeit der 
Re gion im Bereich der Mikroelektronik und 
Elektronik zu erhöhen, die Wettbewerbs-
fähigkeit und Innovationsleistung der 
Kooperationspartner zu steigern und zur 
Attraktivität Südösterreichs für Gründungen 
und Ansiedelungen sowie zur weiteren 
Erhöhung der regionalen Wertschöpfung 
beizutragen. 
Der Standort Kärnten bündelt bestes Know-
how, hochwertige Technologien und einen 
attraktiven Branchenmix eingebettet in 
einem innovativen Umfeld. Der Standort 
Steiermark ist österreichischer Vorreiter in 
puncto innovative  Produkte und Dienstleis-
tungen. Beide Regionen verfügen über eine 

hervorragende Aus bildungs-, Forschungs- 
und Unternehmenslandschaft, wodurch sich 
die Silicon Alps Region zur Innovations- und 
Technologiefabrik Österreichs entwickelt. ■

EIN NETZWERK ZUR STANDORT-
ENTWICKLUNG IM SÜDEN ÖSTERREICHS

Geschäftsführer DI David Johannes Tatschl

Silicon Alps Cluster GmbH
Europastraße 12
9524 Villach
Tel.: +43/4242/424 16
office@silicon-alps.at
www.silicon-alps.at

D

Kärnten und die Steiermark gelten als führend in der Elektronik- und 
 Mikro elektronikbranche. Silicon Alps bündelt die beiden Bundesländer 
und ihre  Aktivitäten bei der regionalstrategischen Standortentwicklung.
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automatisch an die Mailadresse des Kunden 
gesandt. Über die neue, zusätzliche VenDoc 
App für iOS und Android ist dies nicht nur 
online, sondern auch offline möglich. 

CONTROLLING – DAMIT SIE DAS SEHEN, 
WORAUF ES ANKOMMT
VenDoc bietet eine eindrucksvolle Auswahl 
an Controlling-Werkzeugen. Mithilfe dieser 
Hilfsmittel erstellen Sie aussagekräftige 
Analysen und Auswertungen Ihres Unter-
nehmens innerhalb kürzester Zeit. Sie ent-
scheiden, welche Kennzahlen Sie in welcher 
Darstellung sehen möchten und erhalten 
einen noch nie da gewesenen Überblick 
über Ihre Baustellen und Ihr Unternehmen.

SORGENFREI INKLUSIVE
VenDoc ist modular aufgebaut und anpass-
bar. So erlaubt es die Software, Ihre 

Geschäftsabläufe einfach abzuwickeln – 
ohne zusätzlichen Ballast oder teure, brach-
liegende Funktionen. Business-Lösungen 
werden preislich auf Unternehmensgröße 
und Funktionsumfang abgestimmt. „Kun-
den langfristig zu begleiten, steht für uns 
im Vordergrund“, erklärt Hannes Koidl, GF 

und Gründer von PraKom. „Unterneh-
men brauchen leistbare und sorgen-
freie Werkzeuge. Diese bieten wir 
ihnen gern und wissen, dass unsere 
Lösungen mit ihnen wachsen.“
Teil dieser Philosophie ist neben Schu-

lungen auch direkter Support: „Anstelle 
eines Callcenter-Support-Dienstes bieten 
wir eine direkte Hotline zu unseren Spezia-
listen“, so Koidl. „Damit garantieren wir, 
dass unsere Kunden genau die Unterstüt-
zung erhalten, die sie benötigen – sorgen-
frei und von Mensch zu Mensch.“ 

NAMHAFTE PARTNER SIND BEGEISTERT
PraKom versteht seine Kunden als Partner 
und diese Philosophie überzeugt. Bereits 
über 900 Unternehmen im DACH-Raum und 
in Südtirol sind begeistert von den neuen 
und wegweisenden Möglichkeiten, welche 
Ihnen die Software der Innovationsschmiede 
aus Kundl bietet. „Unser Erfolgsrezept ist 
einfach“, erklärt Martin Praxmarer, GF und 
Gründer von PraKom, „wir verstehen die 
Sprache unserer Kunden, kennen ihre 
Anforderungen und sehen sie als Partner.“ �

Lassen auch Sie sich begeistern und besuchen Sie 
uns auf der Energiesparmesse vom 4. bis 8. März 
2020 am Messegelände Wels – Halle 21 Stand D280.

Über 900 Unternehmen sind bereits begeistert von 
den umfangreichen Funktionen und der Einfachheit 
der Software.

PraKom Software GmbH
Luna 67
6250 Kundl
Tel.: +43/5338/207 40
info@prakom.net
www.prakom.net

ukunftsweisend, flexibel wie eine 
Individualsoftware und modern: 
VenDoc, die führende Software für 

Handwerks- und Handelsbetriebe, zeigt, wie 
Unternehmensbereiche optimal vernetzt 
werden können. Ein Komplettpaket, das 
Branchenprozesse ideal unterstützt, von der 
Angebotskalkulation über die Materialwirt-
schaft bis hin zu der Rechnungs legung, Zeit-
erfassung, dem Servicemanagement, der 
Kassenlösung und dem Controlling.

KALKULIEREN UND PROJEKTIEREN IM 
HANDUMDREHEN
Durch ein umfangreiches Repertoire 
modernster Funktionen steigern Sie mit 
VenDoc nachhaltig die Effizienz beim Erstel-
len, Kalkulieren und Abwickeln Ihrer Pro-

jekte. Das normgerech-
te Erstellen sowie das 
Kalkulieren und Aus-
preisen von A2063 
(Version 2009/2015), 
B2063, GAEB und SIA 

Ausschreibungen werden zum Kinderspiel. 
Projekte jeglicher Größe – vom EFH bis zum 
Großprojekt – können einfach, übersichtlich 
und schnell abgewickelt werden.

PLATTFORMUNABHÄNGIG – IMMER UND 
ÜBERALL
Neben der modernen und anpassbaren Win-
dows-Oberfläche ist VenDoc auch für den 
Webbrowser verfügbar. Der Einstieg über 
einen Webbrowser erlaubt es, VenDoc platt-
formunabhängig auszuführen, dabei spielt es 
keine Rolle, ob am PC, Tablet oder am Smart-
phone. „Neben der Plattformunabhängigkeit 
war uns bei der Entwicklung auch die gewohn-
te Flexibilität und Anpassbarkeit durch den 
Kunden sehr wichtig“, erklärt Martin Praxma-
rer, GF und Entwicklungsleiter von PraKom. 

EINFACH, VIELSEITIG UND MOBIL
Moderne und effiziente Erfassung findet 
dort statt, wo es passiert: Arbeitszeiten, 
Material, Geräteeinsatz bis hin zu Fotos zur 
Dokumentation der Arbeitsabläufe werden 
einfach unterwegs am Laptop, Tablet oder 
Smartphone erfasst. Aufträge werden in 
VenDoc erstellt und über die Ressourcen-
planung dem Techniker zugewiesen, dieser 
sieht seine zugewiesenen Aufträge mit 
sämtlichen für den Auftrag relevanten Infor-
mationen inkl. Routenplan. Die Unterschrift 
direkt am Servicebericht schließt den Ein-
satz ganz einfach ab, und der Bericht wird 

VENDOC – DIE SMARTE 
 BRANCHENKOMPLETTLÖSUNG 

Z

VenDoc aus dem Hause PraKom ist die Softwarelösung speziell für Handwerk 
und Handel zur optimalen Vernetzung aller Unternehmensbereiche, sie bietet 
ein Maximum an Individualisierung und kann vom Kunden einfach selbst 
 modifiziert werden. 

Mit der neuen, zusätzlichen 
VenDoc App für iOS und 
Android ist die Erfassung 
von Arbeitszeiten, Material, 
Geräteeinsatz bis hin zu 
Fotos zur Dokumentation 
und der Unterschrift auch 
offline möglich.
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automatisch an die Mailadresse des Kunden 
gesandt. Über die neue, zusätzliche VenDoc 
App für iOS und Android ist dies nicht nur 
online, sondern auch offline möglich. 

CONTROLLING – DAMIT SIE DAS SEHEN, 
WORAUF ES ANKOMMT
VenDoc bietet eine eindrucksvolle Auswahl 
an Controlling-Werkzeugen. Mithilfe dieser 
Hilfsmittel erstellen Sie aussagekräftige 
Analysen und Auswertungen Ihres Unter-
nehmens innerhalb kürzester Zeit. Sie ent-
scheiden, welche Kennzahlen Sie in welcher 
Darstellung sehen möchten und erhalten 
einen noch nie da gewesenen Überblick 
über Ihre Baustellen und Ihr Unternehmen.

SORGENFREI INKLUSIVE
VenDoc ist modular aufgebaut und anpass-
bar. So erlaubt es die Software, Ihre 

Geschäftsabläufe einfach abzuwickeln – 
ohne zusätzlichen Ballast oder teure, brach-
liegende Funktionen. Business-Lösungen 
werden preislich auf Unternehmensgröße 
und Funktionsumfang abgestimmt. „Kun-
den langfristig zu begleiten, steht für uns 
im Vordergrund“, erklärt Hannes Koidl, GF 

und Gründer von PraKom. „Unterneh-
men brauchen leistbare und sorgen-
freie Werkzeuge. Diese bieten wir 
ihnen gern und wissen, dass unsere 
Lösungen mit ihnen wachsen.“
Teil dieser Philosophie ist neben Schu-

lungen auch direkter Support: „Anstelle 
eines Callcenter-Support-Dienstes bieten 
wir eine direkte Hotline zu unseren Spezia-
listen“, so Koidl. „Damit garantieren wir, 
dass unsere Kunden genau die Unterstüt-
zung erhalten, die sie benötigen – sorgen-
frei und von Mensch zu Mensch.“ 

NAMHAFTE PARTNER SIND BEGEISTERT
PraKom versteht seine Kunden als Partner 
und diese Philosophie überzeugt. Bereits 
über 900 Unternehmen im DACH-Raum und 
in Südtirol sind begeistert von den neuen 
und wegweisenden Möglichkeiten, welche 
Ihnen die Software der Innovationsschmiede 
aus Kundl bietet. „Unser Erfolgsrezept ist 
einfach“, erklärt Martin Praxmarer, GF und 
Gründer von PraKom, „wir verstehen die 
Sprache unserer Kunden, kennen ihre 
Anforderungen und sehen sie als Partner.“ �

Lassen auch Sie sich begeistern und besuchen Sie 
uns auf der Energiesparmesse vom 4. bis 8. März 
2020 am Messegelände Wels – Halle 21 Stand D280.

Geschäftsabläufe einfach abzuwickeln – 
ohne zusätzlichen Ballast oder teure, brach-
liegende Funktionen. Business-Lösungen 
werden preislich auf Unternehmensgröße 
und Funktionsumfang abgestimmt. „Kun-
den langfristig zu begleiten, steht für uns 
im Vordergrund“, erklärt Hannes Koidl, GF 

und Gründer von PraKom. „Unterneh-
men brauchen leistbare und sorgen-
freie Werkzeuge. Diese bieten wir 
ihnen gern und wissen, dass unsere 
Lösungen mit ihnen wachsen.“
Teil dieser Philosophie ist neben Schu-

Über 900 Unternehmen sind bereits begeistert von 
den umfangreichen Funktionen und der Einfachheit 
der Software.

PraKom Software GmbH
Luna 67
6250 Kundl
Tel.: +43/5338/207 40
info@prakom.net
www.prakom.net
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�  Die TWENTY2X fokussiert. Fünf Bühnen, 
drei Tage, zwei Hallen – die Essenz der 
Digitalisierung, vom Mittelstand für den 
Mittelstand in der DACH-Region. 

�  Die TWENTY2X bündelt Wissen. Sie bün-
delt das geballte Know-how für digitale 
Lösungen im Mittelstand und alles für die 
Zusammenarbeit mit Start-ups und Inno-
vatoren. 

�  Die TWENTY2X ist konkret. Hier stellen 
sich die Aussteller und Experten dem 
sportlichen Wettbewerb, reden Tacheles 
und liefern belastbare Entscheidungs-
grundlagen für Investitionen. �

Auch für Mittelständler und Start-ups aus Österreich 
lohnt sich ein Besuch der  TWENTY2X in Hannover.

TWENTY2X/Deutsche Messe AG
Messegelände
DE-30521 Hannover
Tel.: +49/511/89-0
info@messe.de
www.twenty2x.de

INFO-BOX 

Vergünstigte Tickets für NEW BUSINESS-Leser
Sie wollen dabei sein? Sichern Sie sich noch 
heute Ihr vergünstigtes Ticket. 
Senden Sie eine Mail mit dem Betreff „NEW 
BUSINESS“ an Caroline.Klement@dhk.at 
und Sie erhalten einen Rabattcode von bis 
zu € 20,– auf Ihren Ticketkauf.

ür kleine und mittelständische 
Unternehmen ist das Thema Digi-
talisierung eine Mammutaufgabe. 

Sie sind häufig auf sich allein gestellt, wenn 
es um Beratung und Angebote für Digital-
lösungen geht, mit denen die Unternehmen 
ihre Prozesse und Abläufe zukunftsgerecht 
gestalten können. Unterstützung durch ziel-
gerechte Informationen, themenrelevante 
Diskussionen und praxisnahe Anwendungen 
bietet die neue IT-Messe TWENTY2X, die im 
März 2020 auf dem Messegelände in Hanno-
ver an den Start geht. 
Die Veranstaltung besteht aus Ausstellung, 
Konferenz und Networking. In den Messe-
hallen 7 und 8 werden Produkte und Lösun-
gen zu sechs Kernthemen der Digitalisie-
rung gezeigt. Schwerpunkte sind Business-
Management, Security-Solutions, New Tech 
inklusive Start-ups, New Work, Sourcing-
Services und Public Administration. 

INNOVATIVE UND INTERAKTIVE FORMATE
Darüber hinaus lockt die TWENTY2X mit 
innovativen und interaktiven Formaten, die 
gemeinsam mit Ausstellern und potenziel-
len Besuchern entwickelt wurden und extra 
auf die neue B2B-Digitalmesse und die Ziel-
gruppe Mittelstand zugeschnitten sind:
�  In sogenannten IT-Battles präsentieren 

Aussteller ihr Angebot zu einer vorgege-
benen Aufgabe über mehrere Runden in 
jeweils fünf Minuten.

�  Bei den Working Lunches können Besucher 

der TWENTY2X ein kostenfreies Mittag-
essen genießen und sich gleichzeitig über 
das Angebot eines Ausstellers informieren. 

�  Bei den Best Practice Sessions stehen die 
Anwender auf der Bühne und erläutern im 
offenen und kreativen Dialog mit ihren 
Lösungspartnern, wie ein Digitalisie-
rungsprojekt erfolgreich entwickelt und 
eingesetzt wurde.

�  In der Ideenschmiede der TWENTY2X tref-
fen sich Aussteller, Besucher und Exper-
ten und entwickeln gemeinsam internet-
basierte Geschäftsmodelle der Zukunft.

�  Das TWENTY2X Speeddating in der Mittel-
stands-Lounge lädt Besucher zu themen-
spezifischen Dating-Sessions mit Start-
ups und etablierten Unternehmen. 

FÜNF GUTE GRÜNDE
Auch für Mittelständler und Start-ups aus 
Österreich lohnt sich ein Besuch der 
 TWENTY2X. Es gibt mindestens fünf gute 
Gründe dafür:
�  DieTWENTY2X ist aktuell. Sie bietet intelli-

gente Technologien und anwendungsreife 
Lösungen, mit denen mittelständische 
Unternehmen jetzt die Weichen für ihre 
Zukunft stellen. 

�  Die TWENTY2X verbindet Experten. Auf der 
TWENTY2X trifft man die passenden IT-
Anbieter, die das Business des Mittel-
stands verstehen: konzentriert, auf den 
Punkt, auf Augenhöhe, persönlich und 
ohne Schnickschnack.

TWENTY2X: DIE NEUE IT-MESSE 
FÜR DEN MITTELSTAND IN HANNOVER 

F

Die neue IT-Messe TWENTY2X geht im März 2020 auf dem Messegelände in 
Hannover an den Start. Auch für Mittelständler und Start-ups aus Österreich 
lohnt sich ein Besuch.
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�  Die TWENTY2X fokussiert. Fünf Bühnen, 
drei Tage, zwei Hallen – die Essenz der 
Digitalisierung, vom Mittelstand für den 
Mittelstand in der DACH-Region. 

�  Die TWENTY2X bündelt Wissen. Sie bün-
delt das geballte Know-how für digitale 
Lösungen im Mittelstand und alles für die 
Zusammenarbeit mit Start-ups und Inno-
vatoren. 

�  Die TWENTY2X ist konkret. Hier stellen 
sich die Aussteller und Experten dem 
sportlichen Wettbewerb, reden Tacheles 
und liefern belastbare Entscheidungs-
grundlagen für Investitionen. �

Auch für Mittelständler und Start-ups aus Österreich 
lohnt sich ein Besuch der  TWENTY2X in Hannover.

TWENTY2X/Deutsche Messe AG
Messegelände
DE-30521 Hannover
Tel.: +49/511/89-0
info@messe.de
www.twenty2x.de

INFO-BOX 

Vergünstigte Tickets für NEW BUSINESS-Leser
Sie wollen dabei sein? Sichern Sie sich noch 
heute Ihr vergünstigtes Ticket. 
Senden Sie eine Mail mit dem Betreff „NEW 
BUSINESS“ an Caroline.Klement@dhk.at 
und Sie erhalten einen Rabattcode von bis 
zu € 20,– auf Ihren Ticketkauf.
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men im Wettbewerb verzichten sollte“, ist 
George Wallner, Geschäftsführer des Archiv-
Scandienstleisters EMD, überzeugt.

ARCHIVDIGITALISIERUNG MIT HÖCHSTER 

DATENSICHERHEIT

Dank eines elektronischen Archivsystems mit 
integrierter Archivdigitalisierung konnte das 
physische Papieraufkommen bei Scheuch deut-
lich reduziert werden. „Als Großunternehmen 
mit zahlreichen Firmenstandorten ist die 
Archivdigitalisierung eine effiziente Möglich-
keit, um einen ortsunabhängigen Zugriff auf 
Dokumente zu ermöglichen und somit Arbeits-
abläufe zu vereinfachen. Da wir mit der Umset-
zungskompetenz und Datensicherheit von 
EMD sehr zufrieden sind, haben wir uns für die 
Ausweitung des gemeinsamen Digitalisierungs-
projekts entschieden“, sagt Alois Hörl, Projekt-
manager bei Scheuch, und erklärt: „Die Akten-

Der Sitz des Familienunternehmens Scheuch GmbH im oberösterreichischen Aurolzmünster

3

Alois Hörl, Projektmanager bei Scheuch
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Der Linzer Full-Service-Scandienstleister EMD macht heimische Global 
Player fit für das digitale Zeitalter, wie das Beispiel Scheuch GmbH 
 verdeutlicht. Das Luft- und Umwelttechnikunternehmen geht mit der 
Archiv digitalisierung einen weiteren Schritt in Richtung Industrie 4.0.

Mit rund 1.200 Mitarbeitern und 80 Prozent Exportanteil hat sich das oberösterreichi-
sche Familienunternehmen Scheuch GmbH mit Sitz in Aurolzmünster innerhalb der 
letzten 50 Jahre von einer traditionellen Spenglerei zu einem Global Player entwickelt. 
Täglich werden zahlreiche Pläne, technische Zeichnungen und Belege zu Papier gebracht. 
Diese Dokumente sollen auch Jahre später mit einem Mausklick und rund um die Uhr 
für alle Mitarbeiter abrufbar sein. Denn Scheuch hat viele Standorte, die Kunden sind 
rund um den Globus verstreut. Bereits 2015 entschied sich das Unternehmen dazu, die 
Dokumentenverwaltung zu modernisieren. Den Auftrag für die Archivdigitalisierung 
bekam der Full-Service-Scandienstleister EMD am Standort Haid bei Linz, der zum 
Geschäftsfeld Mail Solutions der Österreichischen Post gehört.

PROFITABLE PARTNERSCHAFT

Seitdem hat das Post-Tochterunternehmen rund 
700.000 Scans vorgenommen. Vor Kurzem wurde 
die Zusammenarbeit dank eines neuen Auftrags auf 
weitere Geschäftsbereiche ausgedehnt. „Effizienz-
potenziale im Dokumentenmanagement zu heben, 
ist für Industriebetriebe längst keine Kür mehr, son-
dern Pflicht. In nur wenigen Wochen transformiert 
EMD unübersichtliche Aktenordner in strukturierte 
und rasch auffindbare Daten. Die Optimierung von 
internen Geschäftsprozessen sorgt für eine erhebliche 
Zeit- und Kostenersparnis, auf die kein Unterneh-

ARCHIVDIGITALISIERUNG

„E£  zienzpotenziale im Dokumentenmana-
gement zu heben, ist für Industriebetriebe 
längst keine Kür mehr, sondern Pfl icht.“ 

George Wallner, Geschäftsführer EMD

„E£  zienzpotenziale im Dokumentenmana-
gement zu heben, ist für Industriebetriebe 
längst keine Kür mehr, sondern Pfl icht.“ 
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men im Wettbewerb verzichten sollte“, ist 
George Wallner, Geschäftsführer des Archiv-
Scandienstleisters EMD, überzeugt.

ARCHIVDIGITALISIERUNG MIT HÖCHSTER 

DATENSICHERHEIT

Dank eines elektronischen Archivsystems mit 
integrierter Archivdigitalisierung konnte das 
physische Papieraufkommen bei Scheuch deut-
lich reduziert werden. „Als Großunternehmen 
mit zahlreichen Firmenstandorten ist die 
Archivdigitalisierung eine effiziente Möglich-
keit, um einen ortsunabhängigen Zugriff auf 
Dokumente zu ermöglichen und somit Arbeits-
abläufe zu vereinfachen. Da wir mit der Umset-
zungskompetenz und Datensicherheit von 
EMD sehr zufrieden sind, haben wir uns für die 
Ausweitung des gemeinsamen Digitalisierungs-
projekts entschieden“, sagt Alois Hörl, Projekt-
manager bei Scheuch, und erklärt: „Die Akten-

Der Sitz des Familienunternehmens Scheuch GmbH im oberösterreichischen Aurolzmünster
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Als regionaler Marktführer „Citycom“ sorgen wir mit unserem hochqualitativen  
Glasfasernetz für schnelle und sichere Datenübertragung. Wir bieten die richtigen 
Kommunikationslösungen für Ihr Unternehmen. 

We connect: Graz with the world, the world with you 

Unsere  
Infrastruktur  

für Ihre 
Kommunikation
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Citycom Telekommunikation GmbH, Gadollaplatz 1, 8010 Graz, Tel: +43 316 887-6225, Mail: o�ce@citycom-austria.com
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ordner werden bei EMD im Sicherheitsbereich 
zwischengelagert und durch Hochleistungs-
scanner digitalisiert. Anschließend werden die 
Scans und elektronischen Daten in unser vor-
handenes Dokumentenmanagementsystem ein-
gespielt und die physischen Belege datenschutz-
konform vernichtet.“

25 MILLIONEN SEITEN PAPIER

Der Scanspezialist EMD digitalisiert mit mehr 
als 50 Mitarbeitern an den Standorten in Haid 
bei Linz und Wien jährlich über 25 Millionen 
Seiten Papier für Kunden aus verschiedenen 

Branchen, unter anderem Industrie, Finanz, 
Handel und Energie, sowie für den öffentlichen 
Sektor. Das Portfolio des führenden Spezialisten 
für Archivdigitalisierung umfasst die Digitalisie-
rung von klassischen Geschäftsdokumenten 
sowie die Mikroverfilmung von Altarchiven und 
historischen Dokumenten. ■

INFO-BOX 

Über Mail Solutions
Das Geschäftsfeld Mail Solutions der Ös-
terreichischen Post AG ist Anbieter für 
innovative physische Postdienstleistungen 
und digitale Lösungen im B2B-Bereich. Das 
Lösungsportfolio von Mail Solutions gliedert 
sich in die Bereiche ‚Geschäftsprozesse‘ und 
‚Werbung‘. Im Bereich ‚Geschäftsprozesse‘ 
fi nden sich individuelle Lösungen über den 
gesamten Nutzungszyklus von Dokumenten: 
Inputmanagement (für die Erfassung, den 
Import und die Integration von Schriftstü-
cken im Inputprozess des Unternehmens, 
angeboten durch die beiden Tochterunter-
nehmen Scanpoint und EMD), Dokumenten-
logistik (für die Bearbeitung, Verteilung und 
Archivierung der physischen und digitalen 
Geschäftsdokumente und den Betrieb von 
Poststellen) sowie Outputmanagement 
(für die Datenaufbereitung, den Druck und 
den dualen Versand). Die Basis bildet Da-
ten- und Adressmanagement. Der Bereich 
Werbung unterstützt Unternehmen bei der 
relevanten Ansprache ihrer Zielgruppen, 
etwa durch das Werbemedium KUVERT, die 
Lösungen des Daten- und Adressmanage-
ments sowie Digital Advertising-Services, 
zu denen unter anderem die digitale 
 Prospektplattform Aktionsfi nder und E-Mail-
Marketing gehören.
Seit August 2019 hält die Post auch die 
Mehrheit an der adverserve Holding GmbH, 
dem Experten für Digital Marketing. Mail 
Solutions steht seit November 2012 unter 
der Leitung von Georg Mündl.
www.post.at/mailsolutions
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Als regionaler Marktführer „Citycom“ sorgen wir mit unserem hochqualitativen  
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