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Datenschutz

Beim Outsourcing arbei-
ten Systemh&user mit
persanenbezogenen Da-
ten. Deshalb ist es wich-
tig, sich vorab juristisch
beraten zu lassen.

OUTSOURCING

Manager fiir Mobilfunk

Mit Vertrags- und Kostenkontrolle im Mobilfunkbereich kénnen Systemh&user neue Mirkte erschlieBen

s
U ber die Jahre hinweg hat sich eine ganze

Reihe von Mobilfunkvertrigen im Un-
ternchmen angesammelt. Verwaltet werden
diese eigentlich vom Einkauf; der priift die
Rechnungen, ordner die Betrige den jewei-
ligen Kostenstellen zu und macht hin und
wieder einen Tarifcheck. Je nach Anzahl der

«Jetzt haben Systemhauser
und TK-Héandler noch eine Chance,
in den Markt einzusteigen”

Franz Schulze Sprakel, Geschaftsfiihrender Gesellschafter
der MPC Mobilservice GmbH in Heidelberg

Mitarbeiter kann das schnell zur Herkules-
aufgabe werden. Oft mangelt es den Mitar-
beitern zudem an Know-how, um das opti-
male Preis-Leistungs-Verhiltnis fiir die Ver-
trige auszuhandeln.

Mobile Anwendungen leisten zwar unbe-
stritten einen wichtigen Beitrag zur Steige-
rung der Produktivitit im Unternehmen —

sie konnen aber schnell selbst zu einem er
heblichen Kostenfaktor werden, Und das
betrifft nicht nur die Rechnungen fiir die
Hardware und die Mobilfunkvertrige, auch
die Administration von SIM-Karten und
Endgeriten kostet Zeit — und damit Geld.

Einige Systemhduser, Berater und auch
Hindler haben dies erkannt und Losun-
gen fiir das Outsourcing des Mobilfunk-
Managements entwickelt. Zwar bieten die
meisten Netzbetreiber ebenfalls entspre-
chende Systeme fiir thre Kunden an - vor
allem fiir Key-Account-Kunden —, s0 man-
cher Unternehmer méchte diese Leistungen
aber vorzugsweise einem unabhingigen Be-
rater tibertragen, eher als einem Netzbetrei-
ber, der in erster Linie seine Produkte ver-
markten mochre,

Die Vertrage auf dem Priifstand

Meist geht es beim Outsourcing um zwei
Arten von Dienstleistungen: das Vertrags
management und das Kostenmanagement.
Unter den Themenbereich Vertragsmanage-

‘ment fillt die Verwaltung aller Daten rund

um die Mobilfunkvertrige und die Hard-
ware. In einer Art Inventarliste werden dabei

alle Informationen gesammelt und bestin-
dig akrualisiert, dazu gehéren beispielsweise
die genutzten SIM-Karten inklusive der Ta
rifoptionen sowie die eingesetzten Endgeri-
te mit PIN, PUK, IMEI-Nummer inklusive
der Kundennummer. Unter diese Katego-
rie fallt zudem die Aktivierung neuer SIM-
Karten oder deren Sperrung bei Diebstah] -
>und auch die Beratung der Anwender im
Unternchmen®, erklirt Michael Grieger,
Geschiaftsfithrer der BTD Service GmbH,
im Gesprach mit Telecom Handel. Manche
Mitarbeiter haben beispielsweise bei der
Inbetricbnahme des neuen Tablets Proble-
me, andere brauchen U nterstiitzung bei der
Endgeriteauswahl. Robert Platil geht beim
Thema Hardware noch einen Schritt weiter:
»Wir werden unser Angebot kiinftig mit ei-
ner Mobile-Device-Management-Software
koppeln®, erklirt der Vorstand der Miinch-
ner TeleService AG/Bluestring, die ebenfalls
im Outsourcing-Bereich aktiv ist. So kénne
die komplette Verwaltung der Endgerite in-
klusive aller Zugangsberechtigungen aus e
ner Hand angeboten werden.

Ein weiterer Aspekt beim Outsourcing ist
das Kostenmanagement. Zwar gibt es eine
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zanze Reihe von Beratern, die diesen Service
thren Kunden anbieten, meist werden dabei
einmalig oder regelmifig die bestehenden
Vertrige tiberpriift und optimiert. Dies ist
natiirlich auch ein zentraler Bestandteil im
Outsourcing-Geschaft, allerdings kommt
hier noch eine Reihe weiterer Services hin-
zu. Dazu zihlen beispielsweise die Zuord-
nung der einzelnen Rechnungsposten zur je-
weiligen Kostenstelle oder Reporting- und
Analyse-Tools, die den Verbrauch der An-
wender dokumentieren und auswerten.
«Wir tiberpriifen beispielsweise monat-
lich die einzelnen Posten je Nutzer®, er-
llirt Grieger. Sobald Auffilligkeiten wie
etwa hiufige Roaming-Kosten erkennbar
sind, wird der Tarif optimiert und die bend-
tigte Roaming-Option hinzugebucht. Die
Rechnungsdaten selbst erhalten die Out-

Bluestring in Miinchen

sourcing-Dienstleister in der Regel direkt
vom Kunden oder vom Netzbetreiber, hier-
zu muss der Kunde allerdings vorab eine
Vollmacht erteilen.

Die Tarifanalyse und -optimierungist aber
eine Mammutaufgabe. ,Allein die Telekom
hatiiber 5.000 Positionsarten, und jeden Mo-
nat kommen neue hinzu®, berichtet Platil. Er
setzt deshalb — wie die meisten Outsourcing-
Dienstleister — eine Spezialsoftware fiir das
Mobilfunk-Management ein. In dieser sind
alle Leistungen und Services gebiindelt. Ei-
ne Standardsoftware gibt es dalir laut Pla-
til nicht, deshalb hat das Gros der Anbieter
eigene Losungen entwickelt. Er bietet sein
System MSM (Managed Service Mobilfunk)
im Ubrigen auch Partnern als White-Label-
Losung zur Vermarktung an, Die Kosten:
Partner zahlen einmalig 1.000 Euro und ver-
pilichten sich zu einem Mindestumsatz von
200 Euro pro Monat.

.Die Telekom hat tber 5.000 re
Tarif-Positionen, und jeden
Monat kommen neue dazu”

Robert Platil, Vorstand der TeleService AG/

Allerdings gilt auch beim Thema Software:
,Man kann nicht alles automatisieren.“ So
die Warnung von Franz Schulze Sprakel, Ge-
schiftsfithrer der Heidelberger MPC Mo-
bilservice GmbH. Er hat deshalb ein eige-
nes Team mit zehn Mitarbeitern aufgebaut,
das sich ausschliefllich um die Belange sciner

Qutsourcing-Kunden kiimmert. ,, Wir miis-

sen taglich unsere Hausaufgaben machen -
man kénnte sagen, wir haben ,Tarifheft® stu-
diert”, schmunzelt er. Denn um die Tarife
und Optionen tatsichlich bewerten zu kon-
nen, ,muss man schr tief im Thema sein®.
Und auch das Helpdesk muss jederzeit fiir
die Kunden erreichbar sein: ,Schlieflich will
der Kunde nicht in der Warteschleife des
Netzbetreibers hingen, sondern einen An-
sprechpartner, der die Situation im Unter-
nehmen bereits kennt.“ Der Aufwand lohnt

sich aber: Denn die

meisten Qutsourcing-

Anbieter rechnen ih-
Dienstleistungen
pro User ab. Abhan-
gig von den gebuchten
Services und der Zahl
der Anwender liegen
die Kosten der Anbie-
ter zwischen zwei und
sechs Euro pro Mo-
nat. Fur den Rollout
von neuen Endgeriten wiederum berechnen
Outsourcing-Dienstleister zwischen 10 und
30 Euro pro Anwender. Dafiir erhalten die
Unternehmen Smartphones und Tablets, bei
denen alle Applikationen fiir die Anwender
auch schon vorinstalliert sind.

Zielgruppe gehobener Mittelstand

Doch welche Kunden sind bereit, diese Prei-
se zu bezahlen? ,Je grofler der Kunde ist,
desto komplexer sind die Systeme und um-
so grofer die Not®, erklirt Grieger, Er geht
davon aus, dass das Outsourcing des Mobil-
funk-Managements vor allem fiir die Un-
ternehmen interessant ist, die mindestens
200 Karten akeiviert haben. Schulze Spra-
kel sieht ‘dariiber hinaus grofles Potenzial
bei den Kunden, die in dezentrale Struktu-
ren eingebunden sind - beispielsweise Nie-
derlassungen internationaler Konzerne. ,,Im
kleineren Mittelstand wird das Mobilfunk-
Management hingegen meist von einem Mit-
arbeiter erledigt, der eigentlich andere Kern-
aufgaben hat®, berichtet er.
Dass sich der Einstieg in diesen Markt
fiir Systemhduser lohnt, davon ist Schul-
ze Sprakel {iberzeugt. ,Jetzt haben Sys-
temhduser und TK-Hindler noch eine
gute Chance, sich gut zu positionie-
ren®, sagt er. Doch bald wiirden die
klassischen I'T-Hiuser das
Potenzial dieses Markres
erkennen. ,Dann wird
auch der Wettbewerb deut-
lich hirter werden.* =
Waltraud Ritzer

KLARTEXT

Das Mabilfunk-Management fiir Geschaftskunden als Service anzubieten ist
zwar aufwendig, kann sich fur Systemhauser aber lohnen. Einerseits ist es ein
wichtiges Instrument zur Kundenbindung, andererseits ist es eine neue Um-
satzquelle, die monatlich Geld in die Kassen spiilt. Noch gibt es relativ wenige
Anbieter am Markt, und dieser Service ist ein echter USP.

Mit Outsourcing-Angeboten filr das Mobilfunk-
Management kénnen Systemhduser Kunden binden
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