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Interview

Die besseren Kartenim
Konkurrenzkampf

Seit liber sechs Jahren bekleidet Jens Alder einen
der verantwortungsvollsten Posten der Schweizer
Wirtschaft. Als CEO von Swisscom muss er sich
tagtaglich der Herausforderung stellen, die auf dem
liberalisierten Telekommunikationsmarkt herrscht.

Im Interview spricht der kompetente Ingenieur und enga-
gierte CEO tiber die Chancen und Gefahren neuer Techno-
logien und die Plane von Swisscom im In- und Ausland.
Das Gesprdch fuhrte Rudiger Sellin.

Herr Alder, Sie sind zur Jahrtausendwende als CEO

der Swisscom-Gruppe angetreten. Was wurden Sie im
Ruckblick heute anders machen?

Ich wiirde natdrlich das, was sich im Nachhinein als Fehler
herausgestellt hat, nicht mehr tun, beispielsweise die Teil-
nahme an der UMTS-Auktion in Deutschland. Allerdings
hatten wir hier das Glick, dass andere noch mehr boten.
Ich hatte riickblickend auch den Bérsengang von Bluewin
nicht unterstiitzt, wobei wir auch hier Gliick hatten - die
Borsenblase platzte, bevor wir mit Bluewin an die Borse
gingen. Wir haben viele Entscheide allerdings auch richtig
gefallt, beispielsweise einige Akquisitionen nicht getatigt,
was sich als vorteilhaft herausstellte. Und wir haben eine
Unternehmensstruktur aufgesetzt, die ich heute noch fur
sinnvoll und erfolgreich halte.

Wo sehen Sie schwergewichtig die Profile der einzel-
nen Gruppengesellschaften und deren Profilierung
aufdem Markt?

Das Spannende ist, dass wir vor einigen Jahren recht unter-
schiedlich gestartet sind — um nur zwei Pole zu nennen:
Swisscom Mobile als der aufstrebende, innovative und
dynamische Star und Swisscom Fixnet eher als der defen-
sive, schwere Riese. Die Grenzen verwischen sich aber
immer mehr. Beide Unternehmen sind sehr innovativ, ste-
hen aber beide unter erheblichem, kompetitivem Druck,
was auch einen hohen Kostendruck zur Folge hat. Ich glau-
be zudem, dass beide Unternehmen von den Kunden und
der Offentlichkeit dhnlich wahrgenommen werden, was
erfreulich ist und was auch die Starke von Swisscom aus-
macht. Swisscom Solutions befindet sich zurzeit in einer
eher schwierigen Situation, weil der Markt ein Preisniveau
hat, das sich nach meiner Einschatzung langfristig nicht
halten lasst. Der Kampf ist geprdgt von Unternehmen, die
existenziell um Auftrage kdmpfen oder kurzfristig versu-
chen, mit einem Preisniveau, das nicht nachhaltig ist, zu
konkurrenzieren. Das fiihrt dazu, dass Solutions keine
gentigende Profitabilitat erwirtschaften kann. Wir haben

aber trotzdem entschieden, uns dem Konkurrenzkampf zu
stellen und den Marktanteil zu verteidigen. Ich denke
auch, dass Solutions vom Leistungsangebot her wettbe-
werbsfdhig ist. Swisscom IT Services hat eine schwierige
Geschichte mit Restrukturierungen hinter sich. Wir mus-
sten die Kosten auf das Marktniveau senken und die Stra-
tegie anpassen. IT Services ist aber ein Unternehmen, auf
das wir sehr stolz sind. Wir haben unsere Position gefun-
den, die Firma wachst, insbesondere im Drittmarkt, was
erfreulich ist. Swisscom Broadcast mutiert von einem
«Quasi-Anhangsel» zu einem Kerngeschaft, einerseits
durch die Digitalisierung, andererseits durch neue Mog-
lichkeiten im DVB-H-Bereich. Broadcast ist zudem ein
Unternehmen, das eine Akquisition im Ausland getétigt
hat, auch wenn dies heute erst eine kleine Speerspitze ist.

Die Zusammenarbeit zwischen den Gruppen-
gesellschaften im Bereich Konvergenz hat bis heute
nur wenige gemeinsame Produkte hervorgebracht.
Welche Angebote darf der Markt demnéchst er-
warten?

Das prominenteste ist wahrscheinlich die Fix-Mobile-Kon-
vergenz. Vorher mochte ich aber auf die Telco-IT-Konver-
genzeintreten. Ich denke dabei an unsere Angebote fiir IP-
Telefonie fur Geschaftskunden, in diesem Gebiet ist die
Konvergenz total. Zudem haben wir gemeinsame Angebo-
te von Solutions und IT Services im Bereich Desktop Com-
munication. Die Konvergenz ist ldngstens eine Tatsache
geworden und weitet sich noch aus. Die Fix-Mobile-Kon-
vergenz ist tatsachlich schmaler. Hier verfolgen wir eine
langfristige Vision, bei der sich der Kunde sein Endgerat
unabhangig vom Netz wahlt. Das reicht vom gewdhnli-
chen Natel iber Palmtops bis hin zu Laptops. Swisscom
stellt sicher, dass diese Gerate tiberall am gunstigsten und
am effizientesten funktionieren — unterwegs auf den Net-
zen von Swisscom Mobile, im Buro auf Netzen der Unter-
nehmensinfrastruktur und daheim beispielsweise (iber die
DSL-Infrastruktur. Das ist die langfristige Vision, und das
bedeutet, dass wir erstens die Netzarchitektur von Fix- und
Mobilnetzen gemeinsam entwickeln und dass wir zwei-
tens zukinftige Serviceplattformen nur noch gemeinsam
aufsetzen. Dadurch kann auf Dienste des Mobilfunknetzes
vom Festnetz her zugegriffen werden und umgekehrt.
Diese Vision wird dem Kunden vermutlich den meisten
Nutzen bringen, ist aber eine langfristige Evolution. Unse-
re Kunden kdnnen heute die mobile Combox vom Festnetz
aus anrufen und SMS zwischen Mobil- und Festnetz aus-
tauschen.
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«Wir haben den Willen und die Kapazitit, eine Investition
im Ausland zu titigen, aber nicht um jeden Preis.»

Es wird immer wieder davon gesprochen, dass
Swisscom Mobile und Fixnet —analog zur Fusion von
Enterprise Solutions und Systems — bald zusammen-
gefasst werden. Sind diese beiden Firmen - Fixnet mit
beinahe hundertjéhriger Tradition, Mobile mit junger
und ausgesprochen dynamischer Vergangenheit -

fur wirksame Synergien nicht zu verschieden?

Die Organisation folgt der Strategie und diese folgt den
Kundenbedurfnissen am Markt. Wenn wir eine Strategie
haben, bei der eine Zusammenlegung sinnvoll ist, dann
legen wir Organisationen zusammen. Dann mussten wir
aber mit unterschiedlichen Kulturen umgehen kénnen. Ich
bin heute der Meinung, dass eine Fusion von Mobile und
Fixnet weder effizient noch sinnvoll ist. Es gibt zwar immer
wieder Synergien zwischen Gesellschaften, aber die Mark-
te sind zu verschieden, sodass ich mir von dieser Massnah-
me keinen Nutzen verspreche. Kooperationen unter einem
gemeinsamen Dach, wie die bereits erwahnten gemeinsa-
men Serviceplattformen, steht iberhaupt nichts im Weg.

Bei der letzten Frage stellt sich auch die Frage nach der
Minderheitsbeteiligung von Vodafone an Swisscom
Mobile, die einer Fusion mit Fixnet wohl eher entge-
gensteht. Wie schatzen Sie den Nutzen dieser Zusam-
menarbeit ein?

Die Beteiligung von Vodafone ist klar eine Erfolgsgeschich-
te und ist auf den expliziten Wunsch von Swisscom zurtick-
zuftihren. Wir wollten den Zugang zu den globalen Ska-
len-und noch mehr zu den Scope-Effekten einer Vodafone
erhalten, was durch einen mittlerweile unbefristeten Zu-
sammenarbeitsvertrag geregelt und durch eine Kapitalbe-
teiligung untermauert ist. Die strategischen Uberlegungen
aus dem Jahr 2000 gelten auch heute noch, was in der
heutigen schnelllebigen Wirtschaftswelt fast ein Wunder
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ist. Dartber hinaus konnten wir aber eine ganze Reihe
operativer Synergien gewinnen, an die wir damals noch
gar nicht gedacht haben — angefangen vom Einkauf, Gber
Entwicklungen bis hin zu kommerziellen Vereinbarungen.
Es handelt sich Ubrigens um eine Erfolgsgeschichte fur
beide Seiten, wie mir Vodafone immer wieder bestatigt.

Seit lhrem Eintritt hat sich der Wettbewerb deutlich
verstarkt und die Preise stehen unter hohem Druck,
auch in der Mobilkommunikation. Ist der fortgesetzte
Stellenabbau die einzige Méglichkeit zur Sicherstel-
lung der Profitabilitat?

Profitabilitat heisst in erster Linie, dass Swisscom ein kom-
petitives Angebot zur Verfligung stellt. Das hat erstens viel
mit Innovation und erstklassigem Kundenservice zu tun.
Wenn das Unternehmen Swisscom zweitens nicht wach-
sen kann, weil der Preiszerfall schneller als das Wachstum
neuer Gebiete ist, besteht ein spezieller Zwang zur Effizi-
enzsteigerung. Sie ist wiederum ein innovativer Prozess,
weil wir lernen mussen, bei tieferen Kosten die gleiche
Leistung bei gleicher Qualitat zu erbringen. Das Ergebnis
ist dann die Profitabilitat. Ich stelle fest, dass es uns gelun-
gen ist, diese zu halten. Ich bin aber der Meinung, dass die
Herausforderungen der nachsten Jahre ungleich grésser
sein werden.

Merkwdirdig ist, dass die Bérse die finanziell gesunde
Situation von Swisscom sowie den wiederholt durch-
geflihrten Aktienrickkauf offenbar nicht honoriert.
Liegt dies am Image eines ehemaligen Bundesbetriebs
oder an der generellen Zuriickhaltung bei Technolo-
giewerten?

Zunachst mussen wir die lang- und die kurzfristige Ent-
wicklung der Borse unterscheiden. Wenn wir uns insbe-
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«Ich bin der Ansicht, dass Swisscom aus langfristigen Uber-
legungen eine attraktive Investition ist.»

sondere die langfristige Bewertung von Swisscom an-
schauen, dann sind wir eines der héchstbewerteten Tele-
komunternehmen —immer relativ zum Wert und zur Gros-
se der Firma. Dann gibt es aber auch ein taktisches Ele-
ment. Aktien anderer Firmen, die in den letzten Jahren
gelitten haben, sind jetzt verhaltnismadssig giinstig bewer-
tet. Die Portfoliomanager Uberlegen sich nun, ob sie die
Anteile an hoch bewerteten Unternehmen abziehen sol-
len, was konsequenterweise zu einer geringeren Nachfra-
ge nach diesen Titeln fuhrt. Ich bin aber der Ansicht, dass
Swisscom aus langfristigen Uberlegungen eine attraktive
Investition ist — auch wegen der hohen Aktienrendite in
Form von Dividenden und/oder Aktienrtickkaufen, was zu
jahrlichen Ausschittungen in Hohe von 5 bis 10% an
unsere Aktionare fuhrt. Wir konnten es aber noch besser
machen, wenn wir es fertig bringen, unser Asset in Form
der schuldenfreien Bilanz optimaler einzusetzen, zum Bei-
spiel mit Erhohung des Cash Flow durch Zukauf eines aus-
landischen Unternehmens.

Die technologische Entwicklung verlauft in immer
kurzeren Zyklen. Der Trend zur Gratistelefonie via
Internet hat den Festnetzbereich bereits erfasst. Ein
mobiles Voice-over-IP (VolIP) ist zumindest in Wireless
LANs heute schon méglich. Welchen Einfluss haben
diese Entwicklungen auf die Organisation, die Ertrags-
struktur und die Geschéftsfelder von Swisscom?

Uber die Organisation kann ich nichts sagen, das wird sich
dann ergeben. Bei der Ertragsstruktur gibt es einen hohen
Druck auf Umsatz und Ertrag, weil wir immer noch zu
einem guten Teil vom Verkauf von Telefonminuten leben,
sei es im Fest- oder Mobilnetz. Ich bin Uberzeugt, dass dies
eines Tages vollstandig verschwinden wird, nicht nachstes
Jahr, aber in zehn Jahren wird es Geschichte sein. Das
bedeutet, dass wir lernen mussen, mit anderen Ertrags-
stromen zu leben, die nicht mehr auf Telefonminuten
basieren. Das ist eine grosse unternehmerische Herausfor-

derung. Auf der anderen Seite sind wir gut positioniert,
weil es auch fur VolP Netzzugange braucht. Hier verfugt
Swisscom mit Abstand Uber die hochste Abdeckung. Wir
sind eine Qualitdtsmarke und haben auch die hochste
Netzkapazitatim Vergleich zur Konkurrenz. Und wir setzen
auf die Konvergenzkarte zwischen Fix und Mobil. Faktisch
findet mit VolIP eine Entblindlung statt, die unabhangig
von der Regulierung ist. Nach oben hin gibt es eine IP-
Schnittstelle und unten lauft ein Infrastrukturwettbewerb
ab. Schade ist nur, dass weder der Regulator noch die Poli-
tik dies als solches anerkennen.

Die noch zu Zeiten der Telecom PTT vollzogenen Be-
teiligungen an diversen Telekomunternehmen in
Asien und Osteuropa sowie an Unisource haben rein
finanziell betrachtet nur hohe Verluste gebracht.

Auch die Beteiligung an Debitel wurde wieder abge-
stossen. Wurden Konsequenzen aus diesen Engage-
ments gezogen, und was hat man aus ihnen gelernt?
Man hat viel daraus gelernt. Salopp gesagt wird die nach-
ste Akquisition alle Fehleinschatzungen der Vergangen-
heit beriicksichtigen. Ich kann nicht ausschliessen, dass
wir nicht andere Fehler machen, denn das Motto ist ganz
einfach: Grossinvestitionen haben grosse Risiken. Die Ver-
gangenheit hat gezeigt, dass Grossinvestitionen in einem
dynamischen Markt schwierig sind. Sie basieren auf lang-
fristigen Rechnungen, woraus sich ein hohes Fehlerpoten-
zial ergibt. Auf der anderen Seite haben wir gelernt, dass
regionale, festnetzbasierte Voice-Geschaftsmodelle nicht
funktionieren und dass Investitionen in mobile Netze fern-
ab unserer Heimat hohe Risiken beinhalten. In Asien gibt
es beispielsweise ein anderes Rechtsverstandnis. Zudem
mussten wir lernen, dass Minderheitsbeteilungen keine
strategische Erfolgspositionen sind. Auch Investitionen in
vollig fremde Geschaftsmodelle wie bei Debitel haben ein
kleines Synergiepotenzial. Insgesamt fiihle ich mich wohl
mit seit Jahren unveranderten Akquisitionskriterien, was
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dazu gefuhrt hat, dass wir in der jingeren Vergangenheit
meist Nein gesagt haben — genau aus diesen Erfahrungen
heraus.

Wie beurteilen Sie die kiinftige Entwicklung der
Swisscom-Gruppe im Ausland?

Wir haben den Willen und die Kapazitat, eine Investition
im Ausland zu tatigen, aber nicht um jeden Preis. Es muss
fir Swisscom vor allem finanziell Sinn machen. Dies hat
zwei Komponenten: Einerseits muss der Preis nach unserer
Rechnung verniinftig sein, anderseits mussen wir industri-
elle Werte schaffen kénnen. Ich nenne hier nur zwei Bei-
spiele: Letztes Jahr waren wir der Meinung, gemeinsam
mit Telekom Austria erfolgreich in Zentral- und Osteuropa
expandieren zu kdnnen. Der grosste Minderheitsaktionar,
die osterreichische Regierung, hat dann aber aus politi-
schen Uberlegungen beschlossen, nicht zu verkaufen. Das
ist 6konomisch gesehen schade fiir beide Unternehmen,
politisch ist dies aber verstandlich. Das ware in der Schweiz
nicht anders gewesen. Tschechien war ein anderer Fall,
weil hier ein anderer Kaufer einfach mehr Geld geboten
hat. Wir haben den Kaufpreis anders berechnet und woll-
ten ihn daher nicht weiter erhohen. Wir werden auch in
Zukunft alle Opportunitaten realisieren, die sich bieten,
aber nur_zu einem bestimmten Preis und immer mit der
Massgabe, industrielle Werte schaffen zu kénnen. In Tsche-
chien hatten wir die Entwicklung aufgrund unseres jahre-
langen Vorsprungs beschleunigen kénnen - dies als Unter-
schied zu einem rein finanziellen Investor.

Warum wurde die frihere Beteiligung von 27% am
tschechischen Provider Cesky Telecom zuerst abge-
stossen, um dann spéater wieder konkretes Interesse an
einem Aktienpaket zu zeigen?

Dies ist riickblickend beurteilt &rgerlich, aber aus der Situa-
tion heraus entstanden. Wir hatten ja gemeinsam mit KPN
Telecom eine Minderheitsbeteilung von 27%. KPN wollte
verkaufen und wir hatten unsere gemeinsamen Minder-
heitsrechte verloren. Das ware eine enorme Wertminde-
rung gewesen. Ausserdem befanden wir uns zu dem Zeit-
punkt bereits in Gesprachen rund um die Telekom Austria,
die wir als attraktiver ansahen. Ob es mit Cesky Telecom
tberhaupt funktioniert hatte, steht auf einem anderen
Blatt.

Sie sprechen gerne von einer Uberregulierung des
Schweizer Telekommarkts. Die ganze Schweiz profi-
tiert einerseits vom hohen Niveau der Telekomver-
sorgung, andererseits scheinen aber die Mitbewerber
und die Politik nichts zu unterlassen, um die unter-
nehmerische Tétigkeit von Swisscom einzuschrdnken.
Was érgert Sie hier zurzeit am meisten, und wie
gedenken Sie zu reagieren?

Was mich am meisten argert ist, dass man von Liberalisie-
rung redet und das Gegenteil macht. Wenn ich die Ten-
denz im Parlament betrachte, dann redet man zwar von
mehr Liberalisierung, tatsachlich gibt man aber den Behor-
den mehr Kompetenzen fiir weitere Eingriffe. Das ist alles
andere als Liberalisierung, das ist vielmehr staatliche Plan-
wirtschaft. Was gedenken wir dagegen zu machen? Es ist
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unsere Verantwortung, sémtliche Entscheidungstrager auf
die Konsequenzen ihres Tuns aufmerksam zu machen. Wir
mussen beispielsweise aufzeigen, dass die Swisscom AG
weniger investieren kann, weil sie boérsenkotiert und ein
betriebswirtschaftlich gefiihrtes Unternehmen ist. Der An-
reiz fUr Investitionen in Randregionen sinkt mit jeder wei-
teren Regulierung, und das hat insbesondere fur diese Ge-
biete negative Konsequenzen. Wenn dann trotzdem mehr
Regulierung kommt, dann haben die Entscheidungstrager
wenigstens «en connaissance de cause» entschieden.

Existiert in der Schweiz iberhaupt noch Wachstumspo-
tenzial fur die Telekommunikation? Eigentlich werden
seit Jahren doch nur Marktanteile verschoben ...

Der Schweizer Telekommunikationsmarkt erzielte ein ge-
wisses Wachstum, aber jetzt ist er nicht nur stagnierend,
sondern leicht rucklaufig. Es gibt zwar ein Volumenzu-
wachs, aber der Preiszerfall ist schneller. Das fihrt summa
summarum eher zu einem schrumpfenden Geschaft. Ich
sehe da kein Wachstumspotenzial.

Swisscom Fixnet musste die kommerzielle Einfihrung
des Triple-Play-Angebots mit Voice/lnternet/Fernsehen
auf 2006 verschieben. Wie ist der Stand der Arbeiten
heute, und wie hoch schdtzen Sie das Interesse des
Markts daran ein?

Es ist in der Tat argerlich, dass wir unser volles Triple-Play
mit Bluewin-TV verschieben mussten. Das Produkt war
einfach nicht marktreif oder konkurrenzfahig. Wir haben
einen Ruf zu verlieren und konnen nur erstklassige Produk-
te auf den Markt bringen. Wir sind aber tiberzeugt, dass es
nachstes Jahr klappen wird. Ende dieses Jahres folgt zu-
ndchst ein interner Launch, um Erfahrungen im Massen-
Rollout zu gewinnen. Zum Interesse des Markts: Es wartet
niemand auf uns. Wir wollen unseren Hauptkonkurrenten,
den Kabelfernseh-Netzbetreibern, die bereits ein volles
Triple-Play haben, Paroli bieten kénnen. Und wir wollen in
einem vollig neuen Umfeld, dem Kabelfernsehgeschaft,
Erfolg haben. Da werden wir sicher noch viele Enttau-
schungen erleben. Auf der anderen Seite glaube ich, dass
wir mit der getroffenen Wahl - VDSL-2 als Zugangsnetz-
technologie und MPEG-4 als Kodierung mit Ausbaufahig-
keit auf HDTV - langerfristig die besseren Karten im Kon-
kurrenzkampf haben. Zwischenzeitlich wird es fur uns als
Newcomer aber noch hart werden.

Swisscom unterhdélt eine eigene Einheit fir Innova-
tionsforschung — eine deutliche Abgrenzung von

den Mitbewerbern; aber ist es auch ein Wettbewerbs-
vorteil?

Selbstverstandlich ist das ein Wettbewerbsvorteil, weil von
Swisscom Innovations Ideen, Konzepte und Prototypen
kommen, die andere nicht haben. Und wir haben eine
ganze Reihe von namhaften Innovationen. Wir sind Pionie-
re in der Wireless-LAN-Technologie, was letztlich zur Grin-
dung von Swisscom Eurospot fuihrte. Zudem konnte Swiss-
com Mobile frih einen kommerziellen Dienst anbieten.
Oder ich denke an «Mobile Unlimited», eine Technologie,
die zusammen mit Swisscom Mobile entwickelt wurde.
«Mobile Unlimited» gibt unseren Kunden einen Seamless

Interview



Interview

Access. Das sind nur zwei Beispiele von vielen, die ich fur
entscheidend halte. Innovations ist flir Swisscom von stra-
tegischer Bedeutung.

Welche Wechselwirkung besteht zwischen der Schwei-
zer Gesellschaft und Swisscom? Wie wird Swisscom im
Spannungsfeld zwischen kostenintensiver Innovation
und notwendigen Entlassungen wegen Kostendruck
wahrgenommen?

Ich denke schon, dass das Management von Swisscom
eine spezielle Verantwortung hat, auch weil eine Mehrheit
unserer Firma dem Bund gehort. Wenn wir etwas schlecht
oder gut machen, hat das auch schlechte oder gute Aus-
wirkungen auf den Bund. Ausserdem sind wir der acht-
grosste Arbeitgeber in der Schweiz, das hat Breitenwir-
kung. Nicht zuletzt haben wir durch unsere tber hundert-
jahrige Geschichte und Uber die Bundesbeteiligung eine
besondere Perzeption in der Bevolkerung, wir sind «ihr»
Unternehmen. Swisscom hat auch aufgrund der Infra-
struktur eine Schlisselstellung in der Schweizer Volkswirt-
schaft. Wir versuchen, die Verantwortung wahrzuneh-
men, in dem wir uns zum einen als Qualitatsunternehmen
positionieren. Fur die Volkswirtschaft missen wir das sein.
Zum anderen missen wir auch Uber Kostensenkungen die
Effizienz steigern, was leider einen Stellenabbau zur Folge
hat. Wir setzen aber alles daran, den Betroffenen eine
neue Perspektive zu geben und betreuen sie dazu sehr

intensiv. Gegen 90% der vom Stellenabbau Betroffenen
mussen darum gar keine Arbeitslosenhilfe beziehen, was
eine ausserordenliche hohe Erfolgsquote ist. Die Massnah-
men kosten uns zwar viel Geld, aber wir sind der Meinung,
dass es so richtig ist. Zudem unternehmen wir Aktionen,
die Signalwirkung haben.Ich denke an die Initiative «Schu-
len ans Internet» bis hin zu zwei Wochen Vaterschafts-
urlaub, der symbolisch ist, weil er uns nur 0,1% von der
Lohnsumme kostet. Gleichwohl hat es einen Riesenwirbel
ausgeltst. Das sind kleine Sachen, die aber Signale setzen.
Gerade weil wir als Firma sichtbar sind, mussen wir sorg-
faltig mit unserem Unternehmen umgehen. Ich betrachte
das als eine Verpflichtung. m

Jens Alder, dipl. Elektroingenieur ETH, setzte seine Studien am
renommierten Institut INSEAD, Fontainebleau, in Frankreich fort
und schloss sie mit einem Master of Business Administration ab.
Von 1982 bis 1998 war er mit Ausnahme von zwei Jahren zuerst
als Entwicklungsingenieur fiir Glasfasersysteme und danach

in verschiedenen Positionen im Produktmanagement und inter-
nationalen Verkauf bei Alcatel tatig. 1996 wurde er zum General
Manager fiir den Telecom-Bereich in der Schweiz ernannt. In den
zwei Jahren (1991 bis 1993), in denen er nicht fir Alcatel tatig
war, leitete er das Kabelfernsehgeschéft der Motor-Columbus
AG in der Schweiz und in Frankreich. Jens Alder trat am 1. April
1998 bei Swisscom ein. Bis Ende 1999 leitete er als Mitglied der
Konzernleitung den Bereich drahtgebundene Netze. Seit dem
16. Dezember 1999 ist Jens Alder Chief Executive Officer (CEO)
von Swisscom.
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men der effizienten Fehlersuche.

Der MD1230A und neu auch der
portable Tester MD1231A integrie-
ren Performance Testing und Net-
work Monitoring in einem Gerat.

CD-/DVD On -Demand Kioskl6sung

Einfach anrufen
Tel. 01 928 30 00

| FEurebis AG, Laubisritistr. 24, 8712 Stafa, Tel. 01 928 3000, Fax 01 928 30 01 :
info@eurebis.ch www.eurebis.ch www.disc-on-demand.ch

DVD-Backup-Losung

comtec 06/05



Jetzt kdnnen Sie auch Zuhause und unterwegs arbeiten wie im Buiro — mit unseren speziell fiir KMUs entwickelten standardi-
sierten Datenldsungen. Diese reichen vom sicheren und zuverlassigen Internetzugang und der Kombination von mehreren
lokalen Netzwerken zu einem einheitlichen Firmennetz bis hin zur Einbindung von Arbeitspldatzen mobiler Mitarbeiter. So haben
Sie Uber das Internet iiberall und jederzeit sicheren Fernzugriff auf all lhre Firmendaten. Mehr Informationen tber die
Maoglichkeiten von DSL Professionell und VPN Professionell erhalten Sie unter der Gratisnummer 0800 800 800, bei lhrem
Swisscom Partner in der Nahe und im Internet unter www.swisscom-fixnet.ch/kmu

Entscheiden Sie sich jetzt! Denn bis zum 31.12.2005 offerieren wir Ihnen attraktive Sonderangebote.

Jetzt hat Daniel Beck via Internet
uberall sicheren Zugriff auf
seine Firmendaten.

swisscom_fixnet

Einfach verbunden.
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