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»Der Mittelstand braucht heute mehr denn je
die integriert arbeiten. Mit dem Konzept des I‘I'-Voll\rersorgersa
kann Infoniga diese Anforderungen erfiillen.*

Manfred Terzer,
CEO Infoniga Holding GmhH
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management & it

INFONIQA MIT EIGENER STRATEGIE ZUM IT-VOLLVERSORGER

Marktanteile erhdhen

Ein neuer Anbieter von Software-Systemen entsteht, der Bewihrtes erhélt und durch seine neue Strategie —
»Beteiligungen konsolidieren und Querverhundspotenziale aushauen* — neue Marktanteile gewinnt.

VOR EINEM JAHR als neue IT-Grup-
pe angetreten, prisentierte sich Info-
niga in diesem Jahr auf der CeBIT erst-
mals der breiten Offentlichkeit in
Deutschland. In den vergangenen Mo-
naten ist das neue IT-Unternchmen

kriftig gewachsen durch Ubernahmen,
aber auch durch organisches Wachs-
tum. Dabei verfolgen die Investoren,
die hinter Infoniqa stehen, eine ganz ei-
gene Strategie. Manfred Terzer, CEO
der Infoniga Gruppe, und Thomas
Gottstein, CEO von KENDOX und
Geschiftsfithrer der neugegriindeten
Infoniga IT Solutions, haben wihrend

Infoniqa-Gruppe

Die Infoniga Gruppe wurde 2006 gegriindet und bietet
als international tatige Software- und IT-Dienstleistungs-
gruppe mit derzeit 10 Beteiligungsunternehmen an zwalf
Standorten in Mitteleuropa spezialisierte Informatiklosun-
gen flir mittlere und gréBere Unternehmen an. Das Unter-
nehmen befindet sich im Eigentum des Managements,
von Privatinvestoren und von Kapitalfonds. Von der gam-
ma capital partners Beratungs- & Beteiligungs AG, der
flihrenden Venture-Capital-Gesellschaft Osterreichs, mit
|CT-Fokus initiiert, betreut die Infoniga Gruppe mit mehr
als 200 Mitarbeitern rund 2.600 Kunden im deutsch-
sprachigen Raum. Durch weitere Zukaufe soll sie in den
nachsten Jahren deutlich wachsen und mittelfristig an
der Borse notieren. Unter dem Dach der Infoniga Gruppe
werden Unternehmen zusammengefihrt, deren Produkte,
Leistungen und Kompetenzen sich ergénzen. Zusatzliches
Wachstum wird durch die Synergieeffekte innerhalb der
Gruppe und den Quervertrieb der einzelnen Systeme
durch die jeweiligen Schwesterunternehmen erzeugt.
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Manfred Terzer, CEO Infoniga Holding GmbH

»,Unternechmen brauchen heute mehr denn je Losungen,
die integriert arbeiten. Sie miissen ihre Geschiftsprozesse
durchgingig abbilden, nicht nur iiber Abteilungsgrenzen
hinweg, sondern auch standort- und firmeniibergreifend,
national wie international.”

der CeBIT 2008 Michael Wirt von di-
gitalbusiness die Strategie erliutert.

Michael Wirt: r.z.w. cimdata, KEN-
DOX, SQL AG und nun LOGA/400:
Die Infoniga Gruppe vereint unter-

schiedliche Losungen. Warum stellen
Sie sich so breit auf?

Manfred Terzer: Wir orientieren uns hier
eindeutig am Bedarf unserer Kunden.
Unternchmen brauchen heute mehr
denn je Lésungen, die integriert arbei-
ten. Sie miissen ihre Geschiftsprozesse
durchgingig abbilden, nicht nur iiber
Abteilungsgrenzen hinweg, sondern
auch standort- und firmeniibergreifend,
national wie international. Wenn Sie
den Markt betrachten, dann sehen Sie,
dass die Anbieter von Software-Syste-
men auf diese Anforderungen reagieren
und die vielfaltigsten Allianzen unter-
einander schmieden, um den An-
spriichen eines modernen Unternch-
mens gerecht werden zu kénnen. In die-
sem sich konsolidierenden Marktum-
feld treten wir nun mit der klaren Idee
eines Software- und Dienstleistungsan-
bicters an, der seinen Kunden ausge-
withlte Komplementirlésungen und
langfristige Betreuung aus einer Hand
bieten kann. Deswegen fiihren wir un-
ter unserem Dach spezialisierte Anbie-
ter zusammen und achten vor allem
darauf, dass die Losungen sowohl funk-
tional als auch technologisch zukunfts-
fihig sind. Und, sehr wichtig, diese Lo-
sungen erginzen sich, so dass der An-

wender am Ende tatsichlich umfassend
betreut werden kann. Infoniqa ist, so
betrachtet, ein ,,IT-Vollversorger®, der
dem Unternehmen alle notwendigen
Werlzeuge und Dienstleistungen fiir die
nachhaltige Abbildung seiner Geschifts-
prozesse liefert.

Thomas Gottstein: Dabei hat der An-
wender den zusitzlichen Vorteil, dass
unter dem Dach von Infoniga speziali-
sierte IT-Unternehmen Hand in Hand
arbeiten. Damit decken wir iber den
klassischen Bereich der ERP- und PPS-
Systeme hinaus auch ganz andere The-
mengebiete ab: Informationsmanage-
ment, dokumentenbasierende Prozes-
se und Business Process Management,
Bewerber- und Ausbildungsmanage-
ment, innerbetriebliche Jobbérsen —all
das sind Themen, die wir mit den ope-
rativen Systemen verzahnen.

Michael Wirt: Hinter Infoniqa stehen
private und institutionelle Investoren,
die sich auf die Informationstechnolo-
gie spezialisiert haben. Ist das hilfreich?
Manfred Terzer: Das ist sehr hilfreich.
Denn es ist in der ['T-Branche wenig sinn-
voll, ohne klare Branchenstrategie zu in-
vestieren. Nur mit einer Strategie, die
auch mittel- und langfristige Ziele setzt,
leann man als Investor auf Dauer erfolg-
reich agieren. Mit Infoniqa beteiligt sich
unser Investor aktiv an dem aktuellen
Trend zur Konsolidierung im IT-Markt.
Das Ziel ist, ein Unternehmen zu for-
men, das Wachstum nicht nur durch
Zukiufe generiert, sondern in der Lage
ist, auch organisch, also aus sich selbst
heraus, zu wachsen. Infoniqa ist durch-
aus ein Gegenmodell zu anderen ,,IT-
Konzernen®, die sich auf bestimmte Ge-
biete wie ERP konzentrieren und die in
erster Linie ,, Kunden® zukaufen, dann
aber den Kundensupport kiirzen und ei-
ne aggressive Migrationsstrategie fahren.
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Michael Wirt: Herr Gottstein, Infoniqa
hat eine strategische Beteiligung an
KENDOX . Wie profitieren Sie davon?
Thomas Gottstein: Wihrend wir frither
gezwungen waren, den Marke fiir uns
alleine ,,zu erobern®, verfliigen wir nun
tiber eine Plattform, die uns ein breites
Spektrum von neuen Ankniipfungs-
punkten bietet — vertrieblich genauso
wie technologisch oder funktional. So
haben wir unser Informationsmanage-
ment-System InfoShare erfolgreich in
die Systeme unseres ,,Schwesterunter-
nehmens® rz.w. cimdata integriert,
aber auch in das Personalmanage-
mentportal engage!. Ahnliches passiert
derzeit mit LOGA/400. Technologisch
profitieren wir auch von der Gruppe,
beispielsweise durch die Expertise der
Gruppenunternchmen im Microsoft-
SharePoint-Server-Umfeld.

Manfred Terzer: Das gilt sicher fiir alle
beteiligten Unternehmen. Es ist Infoniga
in sehr kurzer Zeit gelungen, die Poten-
ziale zu erschliefen, die der Querver-
bund uns bietet. Beispielsweisc auch im
ERP-Umfeld, wo wir mit der Dresdner
IBee$S jiingst ein Unternechmen {iiber-
nommen haben, das ein modernes, ja-
vabasiertes PPS-System erfolgreich auf
dem Markt implementiert hat. Ge-
meinsam mit r.z.w. cimdata kénnen wir
nun ein sehr viel breiteres Spektrum an
Zielgruppen in der mittelstindischen
Fertigungsindustrie abdecken als zuvor.
Es reicht jetzt von der variantenorien-
tierten Produktion, etwa der Mébelin-
dustrie, iiber den Maschinen- und An-

nehmen zum Kauf angeboten wird.
Sollte sich hier ein sinnvolles Invest-
ment auftun, werden wir sicherlich
nicht nein sagen. Aber primir gilt es
fur uns, unsere Stellung im deutsch-
sprachigen Raum auszubauen, neue
Kunden zu gewinnen und unser Um-
satzziel fiir 2008 zu erreichen,

Michael Wirt: Welche Rolle spielt dabei
das jiingste Kind der Infoniga-Familie?
Manfred Terzer: In Deutschland spielt
LOGA/400 fiir uns eine ganz wichtige
Rolle. Denn wir haben nun die Chan-
ce, ein abgerundetes HR-Paker auf
dem Markt anzubieten, das alle we-
sentlichen Funktionalititen enthile —
von der Personalabrechnung iiber das
Personalmanagement bis hin zur digi-
talen Personal-Akte und dem Bereich
E-Learning, ganz entsprechend der
Grundidee des IT-Vollversorgers. Des-
wegen haben wir in Miinchen eine ei-
gene Tochter gegrindet, die Infoniga
IT Solutions GmbH, in der wir alle
deutschen HR-Aktivititen gebiindelt
haben. Diese neue Tochter wird von
Thomas Gottstein und Siegfried Mil-
ly geleitet, die beide iiber die nétigen
Erfahrungen im HR- beziehungswei-
se System-i-Markt verfiigen.

Michael Wirt: Die Perspektive fiir die
LOGA/400-Anwender ging ja in den
vergangenen Jahren eher in Richtung
Migration. Wie kam denn die Uber-
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dass wir ihre Sprache sprechen und Er-
fahrung mit dem Thema haben. Sowohl
was dic Anwendung angeht — da ist In-
foniga mit LOGA Vplus in Osterreich
sehr erfolgreich — aber auch was die
Platttorm IBM-System i betrifft, Damit
bieten wir den Anwendern nun cine
cchte Perspektive fiir die Weiterent-
wicklung in den kommenden Jahren.
Zudem stehen jetzt mit dem Perso-
nalmanagement-Portal engage! von In-
foniqa sowie den E-Learning-Modulen
Lo TUDIO* und ,,CAMPUS* zusitzlich
Anwendungen zur Verfiigung, die dabei
helfen, zahlreiche weitere Prozesse im
HR-Bereich zu optimieren. Und mit
KENDOX TnfoShare kénnen die An-
wender ein leistungsfihiges Informa-
tionsmanagement nutzen, {iber dass sich
eine entsprechend komfortable digitale
Personalakte realisieren lisst.

Michael Wirt: Wie wird sich das auf das
Neukundengeschiift auswirken?

Thomas Gotistein: Wir gehen davon
aus, dass wir die Kundenbasis von
derzeit 600 LOGA/400-Anwendern
in den kommenden Jahren deutlich
ausbauen kénnen, gerade auch durch
integrierte Angebote aus dem gesam-
ten Infoniga-Portfolio — von KEN-
DOX InfoShare bis hin zu den ERP-
Losungen von rz.w. cimdata oder
[BeeS. Wir sind derzeit dabei, hier
auch die LOGA/400-Partner aktiv

einzubinden und bewihrte Zusatz-

Thomas Gottstein, CEO KENDOX AG und Geschaftsfiihrer von Infoniga IT Solutions

lagenbau bis hin zur Prozessindustrie.
Gleichzeitig ist es uns gelungen, wich-
tige Querschnittsfunktionalititen wie et-
\ wa das Advanced-Planning-and-Sche-
duling-Modul als zentrale Fertigungs-

»Informationsmanagement, dokumentenbasierende
Prozesse und Business Process Management, Bewerber-
und Ausbildungsmanagement, innerbetriebliche Job-
borsen - all das sind Themen, die wir mit den operativen

steuerung zu integrieren.

Michael Wirt: Stehen weitere Zukéufe
auf dem Programm?

Manfred Terzer: Im Moment sind wir
dabeti, dic bestehenden Beteiligungen
zu konsolidieren und die Querver-
bundspotenziale sowohl vertrieblich
als auch technologisch auszubauen.
Nur so kénnen wir dem Anspruch, ein
IT-Vollversorger fiir den Mittelstand zu
sein, auch tatsichlich gerecht werden.
Auf der anderen Seite vergeht keine
Woche, in der uns nicht ein IT-Unter-

nahme bei Kunden und Partnern an?

Thomas Gottstein: Wie uns die Reaktio-
nen sowohl von Kunden als auch von
Partnern gezeigt haben, ist diese Uber-
nahme fiir beide eine echte Zukunfts-
perspektive. Zum einen spricht natiir-
lich die Tatsache fiir uns, dass LO-
GA/400 das einzige Personalabrech-
nungssystem in unserem Portfolio ist
und deswegen einen entsprechenden
Stellenwert hat, Zum andern haben die
Anwender wie die Partner gemerke,

Systemen verzahnen.“

module, die von den Partnern ent-
wickelt wurden, in unser Standard-
LOGA/400-Angebat aufzunehmen.
Dass wir hier guter Dinge sind, zeigt
zudem dic Tatsache, dass wir gerade
einen Win-Back-Contest bei den Part-
nern gestartet haben. Belohnt wird
hier derjenige, der die meisten ehe-
maligen LOGA/400-Anwender zu-
rickgewinnt. mie A

Online-Kennziffer: DBM 14735

linita'business 3/2008

23




