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Eines vorweg: Die Goldgräber-

stimmung, die Glücksritter aus 

aller Herren Länder angezo-

gen hat, ist in der Outsourcing-

Branche defi nitiv vorbei. Mega-

Deals, wie sie noch vor wenigen 

Jahren gang und gäbe waren, 

sind mittlerweile an einer Hand 

abzuzählen, und aus der einst-

mals medial viel beachteten 

Auslagerung von Tätigkeiten 

und Geschäftsbereichen ist ein 

konventioneller und im Grunde 

genommen unspektakulärer Ge-

schäftszweig geworden. Einer, 

dessen Akteure – ohne dabei all-

zu großes Aufsehen zu erregen – 

routiniert und erfolgreich ihr 

Business abwickeln.

„Wie in jedem Unternehmen 

überleben jene mit den besten 

Konzepten, optimalen Kosten-

strukturen und – das ist das 

Wichtigste – mit den bes ten 

Leuten“, ist Vladimir Mlynar, 

IT-Services-Geschäftsbereichs-

leiter bei IDS Scheer Aus tria, 

überzeugt.

So etwa werden Low-level-

IT-Services wie beispielsweise 

die Bereitstellung von Storage 

zur Archivierung von Unter-

nehmensdaten und dergleichen 

bevorzugt von den großen An-

bietern und Hardware-Her-

stellern offeriert. Mit höher-

wertigen Services, die mehr 

Applikationskenntnisse und 

Branchen-Know-how erfor-

dern, können indes sukzessive 

kleinere Anbieter mit klaren 

Betreuungsschwerpunkten bei 

potenziellen Kunden überzeu-

gend punkten.

Martin Hell, Leiter des Be-

reichs Business Solutions IT 

bei Kapsch Business Com, be-

tont: „Das umfangreiche Ange-

bot an Services erlaubt es den 

Unternehmen, eine ‚Best of 

Breed‘-Auswahl zu treffen, also 

mit verschiedenen externen 

Partnern zusammenzuarbeiten. 

Denkbar wäre beispielsweise, 

die Betreuung von PC und Note-

books an den einen Spezialisten 

und die Verantwortung für die 

Security an einen anderen Fach-

mann auszulagern.“ 

Wachsender Markt

In der Informationstechnolo-

gie- und Telekommunikations-

branche hat man die Zeichen 

der Zeit rechzeitig erkannt und 

entsprechend reagiert. Maß-

geschneiderte, vor allem aber 

überschaubare Packages, die 

Unternehmen größtmögliche 

Flexibilität gestatten, prägen 

die Angebotspalette. Selek-

tives Outsourcing, auch Outtas-

king genannt, soll Firmen da-

bei unterstützen, sich auf die 

Erledigung des Kerngeschäfts 

zu konzentrieren. Der wesent-

lichste Punkt im Hinblick auf 

das Thema Outsourcing ist 

etwa für Edmund Haberbusch, 

den Produktmarketingleiter im 

Bereich Business Solutions von 

Telekom Austria, die Steigerung 

der Wettbewerbsfähigkeit (sie-

he Interview unten).

Große Nachfrage bei KMU 

Nicht minder lukrativ ge-

staltet sich das Outsourcing-

Business für die Telekommu-

nikationsbranche selbst. Rund 

ein Viertel der aktuellen Ge-

schäftsumsätze wird bereits 

mit Outsourcing-Offerten er-

wirtschaftet – Tendenz stei-

gend. Dafür sorgt das Segment 

der kleineren und mittelstän-

dischen Unternehmen (KMU). 

Dort ist die Nachfrage in Sa-

chen Verlagerung einzelner 

Geschäftsprozesse und Sicher-

heitsdienstleistungen nämlich 

überproportional groß.

Bei Outsourcing-Projekten ist strategisches Denken dringend erforderlich. Auf den externen 

Partner sollte man immer ein wachsames Auge werfen. Foto: Bilderbox.com

Dienstleister auf Draht 
Neue Outsourcing-Deals, von denen Anbieter und Nutzer gleichermaßen profi tieren, stehen derzeit hoch 
im Kurs. In der Telekommunikationsbranche begegnet man den aktuellen Herausforderungen des Marktes 
mit einem breiten Spektrum an Angeboten, für die vor allem eines gilt, nämlich: „Small is beautiful.“

economy: Was kann Outsour-

cing, was andere Maßnahmen 

nicht können?

Edmund Haberbusch: Ei-

nerseits ist bei Outsourcing das 

traditionelle Argument natür-

lich die zu erwartende Kosten-

einsparung. Sehr oft liegt auch 

eine Kombination vor: Kommt 

doch im Zuge eines Outsour-

cings eine nicht unerhebliche 

Produktivitätssteigerung hin-

zu. In letzter Konsequenz ist 

Outsourcing ein Aspekt, der den 

Geschäftserfolg erhöht.

Wie wird Outsourcing von den 

österreichischen Unternehmen 

angenommen?

In größeren Firmen ist die-

se Form der Geschäftsgeba-

rung bereits Usus. Kein Unter-

nehmen hat mittlerweile genug 

Personal, um alle Themen abde-

cken zu können. Warum auch? 

Man besitzt ja auch kein eigenes 

Kraftwerk, sondern bezieht den 

Strom aus der Steckdose. So ge-

sehen bieten wir Informations-

technologie beziehungsweise 

Telekommunikation ganz ein-

fach aus der Steckdose.

Ist Outsourcing ein profi tables 

Geschäft für die Telekommuni-

kationsbranche?

Im Durchschnitt machen wir 

derzeit bereits ein Viertel un-

seres Business mit dem Bereich 

Outsourcing. Man kann sicher-

lich sagen, dass diese Sparte 

aktuell die am stärksten wach-

sende ist.

Bei welchen Services besteht 

verstärkte Nachfrage auf dem 

Markt beziehungsweise welche 

Nischen gilt es zu füllen?

Eine sehr starke Nachfrage 

herrscht bezüglich Basis-Appli-

kationen. Der Vorteil besteht 

darin, dass derartige Applika-

tionen mitwachsen können. Das 

ist vor allem für kleinere Unter-

nehmen relevant.

Gilt es eigentlich Zahlen im 

Hinblick darauf, wie viele Un-

ternehmen ihre IT beziehungs-

weise ihre Telekommunikation 

bereits ausgelagert haben oder 

dies mittelfristig zu tun beab-

sichtigen?

Grundsätzlich ist zu sagen: Je 

größer die Unternehmen sind, 

desto eher lagern sie Themen 

aus, betreiben sie selektives 

Outsourcing. Bei den mittle-

ren Unternehmen liegt der An-

teil der Kunden, die – selektiv 

– auslagern, bei knapp 50 Pro-

zent und bei den kleineren Fir-

men so um die 20 bis 30 Prozent. 

Wobei bei Letzteren die Tendenz 

dazu besteht, tatsächlich ganze 

Bereiche auszulagern. Also da 

wandert mitunter die gesamte 

IT in externe Hände.

Wie hoch ist das Einsparungs-

potenzial in Sachen Outsour-

cing tatsächlich zu beziffern?

Das ist natürlich ganz un-

terschiedlich zu sehen. Grund-

sätzlich würde ich das Einspa-

rungspotenzial im zweistelligen 

Bereich ansiedeln. 15 Prozent 

erscheinen mir dabei als ab-

solutes Minimum. Aber das 

ist für mich nicht der Punkt. 

Der wesentlichste Punkt ist 

ganz sicherlich die Steigerung 

der Wettbewerbsfähigkeit. 

Die Jahre 2000 bis 2003 waren 

Jahre, wo man verstärkt auf 

Einsparungen gesetzt hat. Der-

zeit befi nden wir uns in einer 

offensiven Phase, in der Fir-

men Outsourcing zunehmend 

in Betracht ziehen. Weil ihnen 

nämlich durchaus bewusst ist, 

dass sie damit schneller wach-

sen können. Natürlich ist es ein 

angenehmer Nebeneffekt, wenn 

man dadurch 20 bis 30 Prozent 

an Ausgaben sparen kann, aber 

viel wichtiger ist, dass man mit 

den frei gewordenen Potenzia-

len den Markt entsprechend be-

arbeiten und ein deutliches Plus 

an Profi t erwirtschaften kann. 

Das ist der Punkt. sog

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

Ausgliedern steigert Kernkompetenzen

Steckbrief

Edmund Haberbusch ist 

Business-Solutions-Produkt-

marketingleiter bei Telekom 

Austria. Foto: Telekom Austria
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