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Thomas Gottstein, Geschaftsfilhrer Infoniga
IT Solutions GmbH, im Interview auf Seite 12



Infoniqa bietet Mehrwert durch komplementére Losungen

Synergien erschlie3en

Seit Januar 2008 ist die Infoniqa-Gruppe mit einer eigenen Tochter auch in Deutschland
prasent. Im Marz erfolgte die Ubernahme des Personalabrechnungssystems LOGA /400,
im Sommer dann die Ubernahme des Informationsmanagementspezialisten Business
Partners Berlin. Thomas Gottstein, Geschiftsfiihrer der Infoniga IT Solutions GmbH spricht
iiber die Strategien von Infoniga auf dem deutschen Markt.

ld: Mit LOGA/400 hat
Infoniga nun auch in Deutschland den
ehemaligen IBM-Lohn unter seine Ob-
hut genommen, nachdem das in Os-
terreich ja schon langer der Fall ist. Ist
das Thema ,Personal” fiir Infoniga ein
Zukunftsthema?

Thomas Gotts

ihomas o

Das Thema ,Perso-

nal* steht in jedem Falle im Fokus un-
serer Aktivititen in Deutschland. Dabei
darf man das Thema aber nicht zu eng
fassen. Wir beschaftigen uns in erster
Linie mit Standardsoftware-Ldsungen
fiir die zwei wichtigsten horizontalen
Funktionen im Unternehmen: dem Ma-
nagement von Mitarbeitern und dem
Management von Informationen. Dazu
zihlen auf der einen Seite Losungen
flir die Personalabrechnung und das
HR-Management, auf der anderen Sei-
te aber auch das Informations- und

in:

Thomas Gotistein: Ja, denn
Business Partners passt genau
in diesen Zusammenhang und
erganzt unser Portfolio in ide-
aler Weise. Business Partners
konzentriert sich auf GDPdU-
Beratung und Software-Ad-
aptierung im SAP-Umfeld, auf
Beratung, Implementierung
und den Betrieb von SAP Be-
leg- und Datenarchivierungs-
systemen fir groBe Kunden

sowie auf die Microsoft Office /
t

SharePoint Server- (MOSS-)

Integration. Das Spektrum der

Kunden von Business Partners reicht von
groBen Verkehrsdienstleistern bis hin zu
international agierenden Wirtschafts-
prifungsgesellschaften. Damit sind wir
nicht mehr vornehmlich im gehobenen
Mittelstand aktiv, sondern haben direk-

.. Die Infoniqa-Strategie, durch die Kombination komple-
mentérer Lésungen und Dienstleistungen einen echten
Mehrwert fiir die Kunden zu erzeugen, ist aufgegangen.
In Deutschland bieten wir heute eine breite Palette an
Produkten und Dienstleistungen fiir das Personal- und

Informationsmanagement .

Dokumenten-Management. Das umfasst
natiirlich auch Bereiche, wo sich beide
Gebiete (berlappen - wie etwa die digi-
tale Personalakte.

homas Seibold: Ist auch die Ubernah-
me von Business Partners Teil dieser
Strategie?

Thomas Gottstein

ten Zugang zu groBen Anwendern - vor
allem auch im SAP-Umfeld.

- Wie wird die neue
Tochter in die Infoniga-Gruppe integ-
rlert?
Thoma . Business Partners
wird seine Kunden weiterhin vom Stand-

ort Berlin aus betreuen. Auch personell
wird es keine Anderungen geben: Der
Griinder und Geschaftsfiihrer Olaf Pa-
etsch gewdhrleistet die Kontinuitdt in
der Kundenbetreuung. Die Vertriebsak-
tivititen werden dagegen am Standort
Infoniga IT Solutions GmbH in Miinchen
konzentriert. Mit Berlin haben wir nun zu-
dem einen weiteren attraktiven Standort
hinzugewonnen, der das Netzwerk der
Standorte in Deutschland, Osterreich
und der Schweiz perfekt erganzt.
: Welche Rolle spielt
LOGA/4OO und das System i?
hor G Wir haben uns ge-
geniiber unseren Kunden ausfiihrlich
dazu verpflichtet, LOGA/400 konse-
quent weiterzuentwickeln und auch die
Plattform IBM System i langifristig zu
unterstiitzen. Dazu stehen wir - und
das ist fiir uns auch eine logische Wei-
terentwicklung der bisherigen Aktivi-
titen. Mit LOGA Vplus betreuen wir in
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Osterreich schon seit Jahren das dortige
Schwesterprodukt von LOGA/400. Bei-
de Systeme basieren auf der jeweiligen
Lohnlésung von IBM. Insofern war die
Ubernahme fiir uns eine logische Wei-
terentwicklung und zeigt auch, welche
strategische Bedeutung dieses Produkt
flir uns hat. Wir verfiigen tber das not-
wendige Know-how, aber auch Uber die
notwendige Kundenbasis, diese Perso-
nalabrechnung in den néchsten Jahren
offensiv voranzutreiben. Was das Sys-
tem i betrifft, sind wir sicherlich einer
der Anbieter, die hier {ber langjahrige
Erfahrungen verfiigen. Dennoch sind
wir kein System i-Spezialanbieter, denn
wir bedienen seit Jahren auch andere
Plattformen. Insofern stehen wir eher
fir Plattformunabhéngigkeit und fiir die
Integration von System i-Anwendungen
in heterogene IT-Umgebungen.

Von LOGA/400 hat
man in den letzten Jahren wenig gehort,
zumindest gab es seit ldngerem keine
Neukunden fiir diese Losung?

Das lag einfach da-
ran, dass der vorherige Eigner eine klare
Migrationsstrategie fir LOGA/400 hat-
te. AuBerdem hatte das nichts mit der
Qualitdt oder dem Funktionsumfang
der Anwendung zu tun. Das hat sich in
nur kurzer Zeit komplett gedndert. In
den wenigen Monaten seit Ubernahme
des Produkts haben sich bereits zwei
groBe Neukunden fiir LOGA/400 ent-
schieden. Das ist zum einen die bbz,
die vom reinen Rechenzentrumsbetrieb
bis hin zum kompletten Business Pro-
cess Outsourcing eine breite Palette von
Dienstleistungen im Personalbereich
anbietet und im ersten Schritt mit 5.000
abzurechnenden Personalféllen plant.
Ausschlaggebend war flr die bbz - ne-
ben der Funktionalitdt und der Zuver-
lassigkeit des Systems - vor allem auch
das weitere Produktportfolio, das wir in
diesem Bereich bieten - wie etwa das
Personalmanagement oder die digitale
Personalakte. Zum andern hat sich jetzt
auch die international agierende EURO-
JOBS AG fiir LOGA /400 entschieden, die

mit 1.000 Abrechnungsfillen im Monat
startet. Wir gehen davon aus, dass sich
zeitnah weitere Unternehmungen flr
LOGA /400 entscheiden werden. Auch
hei EUROJOBS war die Funktionalitat ein
entscheidendes Argument. Denn EURO-

Das Spektrum reicht hier von der Mo-
dernisierung von iSeries-Anwendungen
liber anspruchsvolle Projekte im Bereich

von Microsoft Office SharePoint Server

bis hin zu Hochverfligharkeitslésungen
im Symantec-Umfeld.

LOGA /400 ist fiir uns ein strategisches Produkt,
mit dem wir auch in den kommenden Jahren wach-
sen wollen. Die ersten groBen Neukunden zeigen,
dass wir hier auf dem richtigen Weg sind.

JOBS ist in erster Linie im Bereich der
Arbeitnehmeriiberlassung tdtig und legt
groBen Wert auf eine flexible Auftrags-
nachkallkulation. Hier bot LOGA/400
mehr Mdoglichkeiten als das im Einsatz
befindliche Altsystem.

d: Sie sind Geschéfts-
fiihrer der Infoniga IT Solutions und
gleichzeitig Chef beim DMS-Hersteller
KENDOX. Ist das auch ein Ausdruck der
Infoniga-Strategie?

. KENDOX ist eine
strategische Beteiligung der Infoniga-
Gruppe; beide Unternehmen teilen sich
am Standort Miinchen die gleichen
Birordume. Das ist durchaus gewollt.
Denn Infoniga ist angetreten, ein IT-
Unternehmen zu formen, dessen Teile
sich komplementéar erginzen. Insofern
ist meine Position gelebte Unterneh-
mensstrategie, denn wir wollen ja vor
allem auch die Synergien und Querver-
triebspotenziale erschlieBen, die eine
solche Unternehmensgruppe bietet. Und
wie das Beispiel des Standorts Miin-
chen zeigt, ist uns das bereits gelungen.
Dabei steht Infoniga als Marke fiir das
Gesamtangebot, wahrend die einzelnen
Tochter darunter verschiedene Spezi-
alangebote vertreten. KENDOX steht hier
beispielweise flir das Thema Informa-
tionsmanagement, die Osterreichische
Infoniga HR Solutions fiir alle Losungen
rund um das Personalmanagement und
die Infoniga Informationstechnik in Wels
und die SQL AG in der Schweiz fur IT-

Infrastruktur und IT-Dienstleistungen.

Thomas Gottstein

Welche Ziele haben
Sie flir das kommende Jahr?
Wie bisher setzen

wir vor allem auch darauf, organisch zu
wachsen und uns im Bereich der Lésun-
gen fur Personal- und Informationsma-

nagement als einer der wesentlichen
Player im deutschen Markt zu etablieren.
Dariiber hinaus ist es natiirlich méglich,
dass wir - wie in der Vergangenheit auch
- durch den Zukauf von Unternehmen
wachsen. Diese miissen aber in jedem
Falle ins Portfolio passen - das heifBt:
Sie missen einen Mehrwert flir unsere
Kunden und Zielgruppen mitbringen. m

Die Infoniqa Gruppe wurde 2006 gegriindet
und bietet als international tétige IT-Ldsungs-
und Dienstleistungs-Gruppe mit ihren Beteili-
gungsunternehmen an 13 Standorten in Mit-
teleuropa spezialisierte Informatiklésungen
fiir mittlere und gréBere Unternehmen an.
Das Unternehmen befindet sich im Eigentum
des Managements von Privatinvestoren und
von Kapitalfonds. Mit ihren 220 Mitarbeitern
betreut die Infoniga-Gruppe mehr als 2.000
Kunden im gesamten deutschsprachigen
Raum. Durch weitere Zukdufe soll die Info-
niga Gruppe in den néachsten Jahren deutlich
wachsen und mittelfristig an der Borse no-
tieren. Unter dem Dach der Infoniga Gruppe
werden Unternehmen zusammengefiihrt,
deren Produkte, Leistungen und Kompeten-
zen sich ergénzen. Zusétzliches Wachstum
wird durch die Synergieeffekte innerhalb der
Gruppe und den Quervertrieb der einzelnen
Systeme durch die jeweiligen Schwesterun-
ternehmen erzeugt.

www.infoniga.com

11/2008 - MIDRANGE MAGAZIN

13



