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NEWS

Outsourcing von Unternehmensnetzen

Erfolgsstrategien fiir

Netzbetreiber

Am Outsourcing von Unternehmensnetzen verdienen Netzbetreiber wie
Deutsche Telekom oder AT&T mittlerweile beachtliche Summen. Doch es
konnte noch erheblich mehr sein, meint die internationale Unternehmensbe-
ratung Frost & Sullivan'. Customer Ownership heisst das Zauberwort: Wer
den Kunden maximal an sich bindet, erschliesst sich ein ungeahntes Wachs-

tumspotenzial.

omentan werden Vertrdge zum
Netzwerk-Outsourcing Ub-
licherweise durch Systeminte-

gratoren oder andere Beratungsfirmen
geschlossen, die dann Untervertrédge an
Netzbetreiber (Carrier) vergeben. Was
die Gewinne betrifft, ist der Unterschied
zwischen Direktvertrag und Untervertrag
vernachldssigbar gering. Der wahre Wert
der Customer Ownership fur die Netzbe-
treiber liegt in der Moglichkeit, den
Kunden langfristig an sich zu binden.

Enormes Potenzial fiir Carriers

Die Notwendigkeit, alternative Einnah-
mequellen zu erschliessen, ergibt sich
nicht zuletzt aus der Tatsache, dass tradi-
tionelle Carrier-Geschaftsmodelle wie die
Bandbreite zunehmend zu Massenpro-
dukten werden. «Wer eigene Outsour-
cing-Vertrage besitzt, kann Glaubwurdig-
keit aufbauen und sich das Kundenver-
trauen erarbeiten. Das sind Faktoren, die
als Umsatzgeneratoren ersten Ranges
gelten. Aus diesem Grund erhoht sich
der Druck auf die Netzbetreiber, ihre
Kundenbeziehungen zu erweitern und
zu vertiefen», sagt Marina Martin, Re-
search Analyst bei Frost & Sullivan.

Trend zu Best-of-Breed-Outsourcing
starkt Netzbetreiber

Das Ziel der Netzbetreiber, durch direkte
Outsourcing-Vertrage Customer Owner-
ship zu erreichen, wird momentan durch
mehrere Trends beglnstigt. So ist bei-
spielsweise die Kundenpraferenz fur End-
to-End-Dienste einem erhéhten Bedarf
an selektiven Outsourcing-Diensten,

' Titel der Analyse: «Enterprise Network Outsourcing:
How can Carriers capture new Opportunities?», Preis
der Analyse: € 2500.—.
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auch Best-of-Breed-Outsourcing ge-
nannt, gewichen. Damit befinden sich
Anbieter von One-Stop-Lésungen nicht
langer im Vorteil gegentber Netzbetrei-
bern, da beim Best-of-Breed-Ansatz der
jeweils bestqualifizierte Anbieter gewahlt
wird. Es ist davon auszugehen, dass die
Praxis des selektiven Outsourcing von
Vertragen die Glaubwdrdigkeit von Netz-
betreibern als Best-of-Breed-Anbieter im
Bereich Unternehmensnetz-Outsourcing
starken wird.

KMU bieten Potenzial

Einen interessanten \Wachstumsmarkt
stellen die kleinen und mittleren Unter-
nehmen (KMU) dar. Hier spielt vor dem
Hintergrund der derzeitigen Wirtschafts-
flaute vor allem das Argument der
Kosteneffizienz durch Netzwerk-Out-
sourcing eine Rolle. Fir Netzbetreiber
eroffnet sich in diesem noch ganz jungen
Markt die Chance, ihre Glaubwurdigkeit
unter Beweis zu stellen, zumal sie nicht
mit Systemintegratoren konkurrieren
mussen.

Aufgrund der immer starkeren Ver-
quickung von Geschaft und Technologie
gilt das Netzwerk-Outsourcing inzwi-
schen als wichtiges Bindeglied zwischen
Geschaftsstrategie und Informations-
technologie. Wichtige Wachstumsim-
pulse erhalt die Branche auch durch die
zunehmende Komplexitat des Netzwerk-
Managements, die sich aus der Konver-
genz von Sprache und Daten im LAN
ergibt, sowie durch Kirzungen in vielen
unternehmensinternen IT-Abteilungen
infolge der schlechten Wirtschaftslage.
«Netzbetreiber kbnnen damit werben,
dass sie tUber das nétige Know-how und
die Grossenvorteile verfligen, um die
Umstrukturierung eines Unternehmens-

netzes trotz der hohen Komplexitat und
Kosten problemlos zu meistern.

Eine integrierte LAN/WAN-Umgebung
erfordert das Management signifikant
hoherer Datenverkehrsvolumina und
bietet daher ein hdheres Potenzial fur
Dienstleister als eine reine WAN-Umge-
bung. Da die Netzbetreiber bereits tber
einen Kundenstamm verfligen, der ihre
Dienste im WAN-Bereich in Anspruch
nimmt, haben sie optimale Vorausset-
zungen, den Kunden anstatt individueller
Sprach- und Datendienste die Verwal-
tung des kompletten Unternehmens-
netzes anzubieten.

Trotz aller positiver Vorzeichen missen
die Netzbetreiber zunachst erhebliche
Hirden Gberwinden, bevor sie sich im
Netzwerk-Outsourcing als direkte Ver-
tragspartner etablieren kdnnen. Kurz-
fristig wird es vor allem darum gehen,
Glaubwaurdigkeit aufzubauen und dann
auch aufrechtzuerhalten, denn nur
unter dieser Voraussetzung werden sich
Kunden von der Konkurrenz nicht ab-
werben lassen.

Zusammenfassend nennt Frost & Sullivan
drei konkrete Strategien, mit denen sich
Netzbetreiber gute Erfolgschancen si-
chern kénnen. So gilt es zundchst, exakt
zu definieren, welche Aspekte des
Geschafts eines Kunden sich fir ein Out-
sourcing eignen. Ausserdem sollte ein
Preismodell fur die Vertrage ausgear-
beitet werden. Und schliesslich sollte es
darum gehen, die optimale Balance
zwischen Individuallésungen nach den
Vorstellungen der Kunden und Standard-
|6sungen zu finden, da nur Letztere auch
Grossenvorteile und damit eine hohe
Effizienz bieten.
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