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«Unsere Stärke liegt in der Flexibilität. 
Dasselbe gilt für cablecom.»

Steve Blank, CIO, TAG Heuer

Fliesst nicht gibts nicht: Bei RohrMax sorgt
ein tadelloser Informationsfluss für freien Abfluss.

Klasse statt Masse: Bei 2W kommt Massarbeit
vor Massenabfertigung – auch im WAN.

Reife Technik: Mit topnet Voice lanciert cablecom
eine innovative VoIP-Lösung für Firmenkunden.
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Neue Dimensionen der Zusammenarbeit
Die 1860 gegründete Schweizer Uhrenmanufaktur TAG Heuer 

gilt  international als eine der innovativsten der Branche. Steve Blank, 

CIO bei TAG Heuer, äussert sich zur IT-Strategie und zur 

Zusammenarbeit mit cablecom.  Seite 3

Primat der Transparenz
Der Name RohrMax ist in der Schweiz seit über 30 Jahren ein Synonym 

für professionelle Rohrreinigung. Was kaum einer weiss: Die Firma 

hat auch ein topmodernes Dispositionssystem entwickelt. Porträt eines 

KMU, das kompromisslos auf innovative IT setzt.  Seite 6

There’s no business like slow business
Im E-Commerce dominieren Self-Service-Modelle mit Massen-

abfertigungscharakter die grossen Erfolgsgeschichten. Doch lange 

nicht jedes Unternehmen erliegt so rasch dem Echtzeit-Kult. Und 

das Geschäft floriert trotzdem, wie das Porträt von 2W zeigt.  Seite 8

cablecom lanciert topnet Voice
Mit topnet Voice erweitert cablecom ihr topnet-Angebot 

um eine zukunftsweisende Telefonielösung für Geschäftskunden. 

Jean-Pierre Glatz, als Product Manager bei cablecom business 

für topnet Voice zuständig, erklärt die Vorteile von VoIP.   Seite 9

Neue Dimensionen der 
Zusammenarbeit

Die 1860 gegründete Schweizer Uhrenmanufaktur TAG Heuer gilt international 

als eine der innovativsten der Branche. Neben dem legendären Uhrmacher-

Know-how leistet mittlerweile auch die topmoderne IT einen wesentlichen Beitrag 

zum weltweiten Erfolg des Unternehmens. «Business Facts» hat Steve Blank, 

CIO bei TAG Heuer, zur IT-Strategie befragt.

Herr Blank, bei der Uhrmacherei denkt 
man eher an sorgfältige Handarbeit als an 
Computer. Welche Rolle spielt heute die 
Informatik in der Uhrenindustrie?
Bei TAG Heuer hat die elektronische Daten-
verarbeitung in den Produktionsverfahren seit 
zehn Jahren grosse Fortschritte gemacht. 
Wir gehörten zu den Ersten, die ihre Uhren 
mit CAD-Programmen gezeichnet haben. Da 
unsere Partner anfangs noch nicht entspre-
chend ausgerüstet waren, mussten wir noch 
Pläne austauschen. Mit der Zeit konnten wir 
dank CAD die Entwicklungszeit verkürzen. 
Durch den Einsatz von CAM-Software und 
computergesteuerte CNC-Werkzeugmaschi-
nen können Prototypen heute viel schneller 
und viel präziser hergestellt werden. Doch je 
weiter man im Herstellungsverfahren der 
Uhren fortschreitet, desto mehr nimmt die 
Handarbeit wieder ihren Platz ein.
Die IT kommt vor allem im Supply Chain 
Management zum Zug. Das ist ein zentrales 
Element, durch das wir ein sehr hohes Qua-
litätsniveau erreichen können, da die Teile bei 

allen Zulieferern streng identisch sind. Die IT 
ist natürlich auch ein unerlässliches Hilfsmittel 
im Marketing und für alle Managementpro-
zesse. Ohne IT könnten wir heute schlicht 
keine einzige Uhr mehr herstellen!

«Ohne IT könnten wir 

heute schlicht keine einzige 

Uhr mehr herstellen!»
Welches sind die wichtigsten Herausfor-
derungen, die Sie derzeit beschäftigen?
Zum einen muss eine effiziente Infrastruktur 
für TAG Heuer und die anderen konzerneige-
nen Uhrenmarken aufgebaut werden, die in 
das bestehende LVMH-Netzwerk eingebun-
den wird. Zum andern sind auf der Grundlage 
dieser Plattform Applikationen und Dienste 
zu entwickeln, durch die das Business per-
formanter werden kann. Das können zum 
Beispiel Reporting-Tools für das Manage-
ment sein, Lösungen zur Unterstützung des 
Verkaufs oder des Einkaufs, eine stärkere 

Interaktion der Website mit der Kundschaft 
usw. Mein Team versucht, so dicht wie mög-
lich am Business zu sein, mit dedizierten 
Branchenlösungen, die einen Mehrwert brin-
gen, jenseits der Standard-Managementsoft-
ware. Das ist ein wesentlicher Wettbewerbs-
vorteil für TAG Heuer.

Wie wichtig ist das WAN für TAG Heuer?
Seit fünf Jahren ist das WAN sehr wichtig. 
Zuvor wurden die Produkte wegen des Fir-
mengeheimnisses hinter verschlossenen 
Türen entwickelt. Da jedoch die Bedürfnisse 
nach Interaktion mit externen Partnern gestie-
gen sind, ist ein gesichertes Netzwerk ein 
wesentlicher Teil unserer Produktion gewor-
den. Damit können wir auch Bilddateien von 
mehreren zig Megabyte austauschen. Dafür 
sind ständig steigende Bandbreiten nötig, vor 
allem zwischen unseren beiden Hauptsitzen 
Marin – wo sich ein grosser Teil unseres 
Marketings und der Verwaltung befindet – 
und La Chaux-de-Fonds, wo hauptsächlich 
produziert wird. Aber wir brauchen auch 
Verbindungen mit unseren Zulieferern und 
externen Partnern sowie mit unseren ver-

Steve Blank, 40, ist seit 

1996 CIO bei TAG Heuer, 

wo er seit 1991 arbeitet. 

Er ist verantwortlich für 

die IT-Strategie und ihre 

Um setzung sowie der 

Urheber zahlreicher gros-

ser Tech nologie projekte 

bei TAG Heuer: Vollständige Integration der 

Arbeitsabläufe in das ERP, Einsatz von CAD- und 

CAM-Tools bei der Entwicklung neuer  Produkte 

und Prototypen,  Integration von Branchen-

lösungen, insbesondere für den Kunden dienst, 

Einrichtung vollständig gesicher ter Infrastruk-

turen in den Rechenzentren in Marin und La 

Chaux-de-Fonds.

Marco Quinter
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Marco Quinter

Konvergenz der Erlebnisräume

Liebe Leserinnen und Leser

Die grösste kulturelle Errungenschaft der Kommunikationstechnik ist die Überwindung von räumlichen 

Distanzen. Während wir uns schon seit vielen Jahrzehnten gewohnt sind, mit Menschen querwelt 

per Telefon zu plaudern, ist die globale Datenkommunikation erst mit dem Internet zur Selbstverständ-

lichkeit geworden.

Noch ist das E-Mail neben dem World Wide Web der mit Abstand populärste Dienst im Internet. 

Doch damit ist das kulturelle Potenzial des globalen Netzwerks noch lange nicht ausgeschöpft. 

Wir ahnen sehr wohl, wohin die Reise geht: Der virtuelle Erlebnisraum nähert sich immer mehr dem 

realen  Erlebnisraum an. Die Erlebnisräume konvergieren. Anything – anywhere – anytime.

Kommunikation über beliebige Distanzen wird sich nicht mehr nur auf Gespräche und Mails beschrän-

ken. Weil immer mehr Daten in immer kürzerer Zeit über immer weitere Distanzen befördert werden 

können, wird in nicht allzu ferner Zukunft alles Leben auf unserem Planeten zur audiovisuell fühlbaren 

Nachbarschaft gehören. Das ist wie Kino, nur dreidimensional, live, intim und interaktiv.

Die Multimedia-Revolution hat gerade erst begonnen, doch so viel kann schon mal über sie gesagt 

werden: Sie wird die zwischenmenschliche Kommunikation fundamental verändern und eine neue 

 Kultur der sozialen Interaktion prägen. Der Mensch als «multimediales Wesen» wird von dieser tech-

nischen Entwicklung profitieren. Mehr Multimedia heisst mehr Erlebnisreichtum.

Wir legen mit unseren Netzressourcen das technische Fundament für die Multimedia-Revolution. 

Sie als Kunde müssen sich im globalen Dorf nur noch die passenden Nachbarn aussuchen und die 

gewünschten Erlebnisräume betreten.

Auf gute Nachbarschaft!

Ihr Marco Quinter

Director cablecom business

Meilensteine der Uhrmacherkunst 1: Calibre 360 Concept Chronograph
Die Sensation der Baseler Uhrenmesse 2005: Dieses jüngste Modell von TAG Heuer ist der erste 
mechanische Armbandchronograph, der die Zeit auf eine Hundertstelsekunde genau anzeigt. 
Die Weltpremiere wurde durch eine Unruhe möglich, deren Frequenz bei 360 000 Halbschwingungen 
liegt, sie ist also zehnmal schneller als bei jedem anderen Chronographen. Die Calibre 360 – 
charakteristisch für die Innovationen von TAG Heuer – ist ein Konzept und noch nicht auf dem Markt.

Zur Person
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schiedenen Standorten in der ganzen Welt.  
E-Mail ist als Kommunikationsinstrument 
enorm wichtig für uns geworden. Es macht 
etwa 60 Prozent des Traffics in unserem 
Netzwerk aus.
Wir sind für alles, was mit der finanziellen 
Konsolidierung zu tun hat, auch an das Netz-
werk unseres Hauptaktionärs angeschlos-
sen, der LVMH-Gruppe in Paris. Über dieses 
Netz laufen auch die Daten anderer Uhren-
marken der Gruppe sowie die von ERP-Pro-
grammen.

Welche Wechselwirkung besteht zwi-
schen Ihrer IT-Strategie und den Netz-
ressourcen?
Die Art der Datenströme wird wichtiger wer-
den, und das Volumen wird zunehmen. Das 
Ziel ist, sich von den geografischen Distanzen 
unabhängig zu machen und in Echtzeit an 
gemeinsamen Projekten zusammenzuarbei-
ten, gleichgültig, wo die Daten physisch ge-
speichert sind, und ohne dass die Anwender 
die Entfernung spüren. Bis jetzt arbeiten wir 
nach einer Standortlogik. Mit unserer neuen 
IT-Architektur wird diese durch eine Projektlo-
gik ersetzt, in der die Zusammenarbeit keine 
Rücksicht mehr auf geografische Bedingun-
gen nehmen muss. Echtzeit-Teamwork über 
beliebige Distanzen erfordert ein leistungs- 
fähiges und zuverlässiges Netzwerk.

«Bis jetzt arbeiten  

wir nach einer Standortlogik. 

Mit unserer neuen IT- 

Architektur wird diese durch 

eine Projektlogik ersetzt.»

Welche Anforderungen ans WAN resultie-
ren daraus?
Wir brauchen deutlich mehr Kapazität als 
früher. Wir haben die Bandbreite zwischen 
unseren Standorten in Marin und La Chaux-
de-Fonds auf 20 Mb/s erhöht, damit unsere 
mobilen internen Mitarbeiter komfortabler 
zusammenarbeiten können. Wir brauchten 
zudem einen zuverlässigen Anschluss an das 
internationale Netz von LVMH, da die Platt-
form für die finanzielle Konsolidierung und 
das ERP in Marin gehostet wird. Wir möchten 
ausserdem eine CRM-Lösung einrichten, die 
uns eine genaue Betreuung unseres Vertriebs 

und die Interaktion mit unseren Kunden 
ermöglicht. Und schliesslich planen wir, IP-
Telefonie in das Netz zu integrieren, was noch 
einmal eine Erhöhung der Kapazitäten erfor-
derlich macht.

Was hat Sie veranlasst, sich nach einem 
neuen Carrier umzusehen?
Der Vertrag mit unserem vorigen Provider lief 
letztes Jahr aus. Das war für uns die Gele-
genheit, unsere aktuellen und künftigen 
Bedürfnisse bezüglich der Netzressourcen in 
Übereinstimmung mit unserer Strategie und 
dem, was wir von LVMH übernommen haben, 
neu zu definieren. Wir suchten einen zuver-
lässigen Partner, der uns eine Lösung auf 
Glasfaser-Basis bieten konnte. Wir haben die 
zwei einzigen Alternativen auf dem Schweizer 
Markt studiert, darunter auch cablecom. 
Beim Selektionsverfahren hat uns die unab-
hängige Beratungsfirma H+S Communica-
tions mit ihrer Expertise unterstützt.

Welche Rolle spielte H+S Communicati-
ons bei der Evaluation?
Wir arbeiten bei ICT-Projekten schon lange 
mit H + S Communications zusammen. In 
diesem Fall war H + S in allen Phasen invol-
viert: Definition der Anforderungen, Analyse 
der Angebote, technologisches Audit, Syn-
these, Gewichtung der kritischen Faktoren. 
H+S unterstützte uns auch bei der Präsenta-
tion des Projekts in der Unternehmensfüh-
rung. Durch diese Zusammenarbeit brauch-
ten wir uns über unsere technologischen 
Entscheidungen wie auch über die künftige 
Entwicklung keine Sorgen zu machen.

Was stand denn alles auf Ihrer Wunsch-
liste?
An erster Stelle die Qualität und die Zuver-
lässigkeit des Netzwerks. Es war uns sehr 
wichtig, die Kontrolle über den Traffic zu 
haben, denn wir wollten Serviceklassen im 
Netz einführen, um die Datenströme zu tren-
nen und kritischen Anwendungen Prioritäten 
zuzuweisen. Das hat uns cablecom gleich zu 
Beginn angeboten. Ein anderes wichtiges 
Anliegen war die Flexibilität – sowohl hin-
sichtlich der Vertragsvereinbarungen als 
auch der Standorte und der Bandbreiten. Bei 
TAG Heuer arbeiten wir ein wenig wie ein 
Start-up-Unternehmen, unsere Stärke liegt 
in unserer Flexibilität. Wir suchten einen 
Partner, der uns folgen und der schnell auf 
unsere Anforderungen reagieren konnte.

Warum cablecom?
Wir erhielten von cablecom alle Sicherheits-
garantien, die wir erwarteten, insbesondere 
über die Kundenreferenzen und über die 
Fähigkeit, das anspruchsvolle Pflichtenheft 
umzusetzen und unsere künftige Entwick-
lung zu begleiten. Ausserdem konnten wir 
dank cablecoms schweizweiter Netzpräsenz 
unsere Standorte problemlos anschliessen, 
wodurch die Infrastrukturkosten begrenzt 
blieben. Die Fähigkeit von cablecom, in die 
Erweiterung ihres eigenen Kabelnetzes zu 
investieren, stellt eine Garantie für die Zukunft 
dar. Das Responseverhalten der Kunden-

berater sowie das klare und vollständige 
Angebot waren ebenfalls gewichtige Aspekte. 
Schliesslich, und das ist das Wesentliche, 
bot cablecom bei gleichen Leistungen einen 
finanziellen Vorteil von über 20 Prozent.

«Wir haben unsere Band-

breite verdoppelt, auf einigen 

Leitungen sogar verzehn-

facht, und dabei die Kosten 

gesenkt.»
Welche Vorteile hat die Partnerschaft mit 
cablecom Ihrem Unternehmen gebracht?
Wir haben unsere Bandbreite verdoppelt, auf 
einigen Leitungen sogar verzehnfacht, und 
dabei die Kosten gesenkt. cablecom garan-
tiert uns durch ihre enge Zusammenarbeit 
mit internationalen Carriern eine direkte und 
redundante Verbindung mit dem Netzwerk 
von LVMH. Als Einheit der LVMH-Gruppe ist 
Paris für uns ein unumgänglicher Standort 
und unser Anschlusspunkt mit allen unseren 
internationalen Niederlassungen. cablecom 
hat aktiv zum Gelingen einer Gesamtlösung 
über die Schweizer Grenze hinaus beigetra-
gen.

Wie haben Sie die Zusammenarbeit er-
lebt?
Die Zusammenarbeit war exzellent, sowohl 
mit den Kundenberatern als auch mit den 

Technikern. Das Team ging gerne und kom-
petent auf unsere Wünsche ein. Es gab keine 
ausgeblendeten oder unklaren Bereiche. 
Das Angebot war von Anfang an vollständig 
und ausgewogen, was den Verhandlungsbe-
darf erheblich reduzierte. Die Fristen wurden 
tadellos eingehalten. Wir erleben die Zusam-
menarbeit in jeder Hinsicht als echte Partner-
schaft. Der «D-Day», der Tag der Migration 
auf das neue Netz, verlief für unsere Mitar-
beiter wie jeder andere Tag, niemand hats 
bemerkt. Eine solche Effizienz habe ich noch 
nie zuvor erlebt!

Was erwarten Sie von cablecom in der 
Zukunft?
Wir möchten die Bandbreite im WAN erhö-
hen, um künftig auch Sprache und mehr 
Multimedia transportieren zu können. Dazu 
erwarten wir von cablecom innovative und 
wettbewerbsfähige Lösungen. Angesichts 
unserer bisherigen Partnerschaft bin ich für 
die Zukunft sehr zuversichtlich.

Herr Blank, vielen Dank für das Interview.

Interview: Grégoire Baillod, Journalist, Genf
(Text wurde aus dem Französischen übersetzt)
Titelfoto: Johann Sauty, Fotograf, Genf

Von cablecom bezogene Leistungen:

• topnet Private IP für 8 Standorte in der Schweiz (2 Hauptstandorte mit 20 Mb/s)

• topnet Global IP (4 Mb/s)

Infos: Laurent Fine, Key Account Manager, cablecom business, Tel. 024 423 36 50,  

laurent.fine@cablecom.ch

TAG Heuer, seit 1860 die Referenz für Sport- und Prestigeuhren sowie Chro-

nographen, nimmt den vierten Platz auf dem Weltmarkt für Luxusuhren ein. 

Die Manufaktur gehört seit 1999 dem französischen Luxusgüterkonzern LVMH (www.lvmh.com), 

der 2004 mit seinen rund 50 Luxusmarken einen Umsatz von 12,6 Milliarden Euro erwirtschaftete, 

wozu die Sparte Uhren/Schmuck knapp 4% beitrug.

Seit seiner Gründung strebte TAG Heuer stets Innovation und Exzellenz an. 1916 schuf die Marke mit 

dem Mikrographen, dem ersten Taschenchronometer, der bis auf eine Hundertstelsekunde genau war, 

eine Sensation. 1966 liess Jack W. Heuer, Urenkel des Firmengründers, das erste kompakte elektro-

nische Zeitmessgerät mit der Genauigkeit von einer Tausendstelsekunde patentieren: den Microtimer.

TAG Heuer beschäftigt rund 1000 Personen, davon 400 in der Westschweiz, und produziert über 

500 000 Uhren pro Jahr.

Infos: www.tagheuer.com

TAG Heuer

Meilensteine der Uhrmacherkunst 3: 
Professional Golf Watch
Ist nicht der erste Rat von Golfprofis, 
die Armbanduhr abzunehmen, bevor 
man den Ball vom Tee schlägt? Das 
zusätzliche Gewicht am Handgelenk 
und ein zu lockeres oder zu festes Arm-
band sind in der Tat ein Handicap beim 
Spiel. Als Weltpremiere hat TAG Heuer 
zusammen mit dem Champion Tiger 
Woods eine Armbanduhr entwickelt, 
die ein Armband aus dehnbarem Silikon 
für perfekten Sitz am Handgelenk und 
ein ultraleichtes Design aus Titan für 
das äusserst geringe Gewicht von 55 
Gramm mit einem Antischock-Konzept 
verbindet, um auch den heftigsten 
Swings standzuhalten. TAG Heuer baut 
die einzige Armbanduhr, die Golfspieler 
auf dem Green tragen können.

Meilensteine der Uhrmacherkunst 2: Carrera
Der legendäre Chronograph, den Jack Heuer 1964 gezeichnet hat, kehrt 2005 in der  
Form eines neuen sportlichen Modells zurück, für das Brad Pitt die Rolle des Botschafters 
übernommen hat. Jack Heuer persönlich, heute Ehrenpräsident bei TAG Heuer, hat  
seine Erfahrung in den Dienst der Entwicklung dieses zeitgemässen Klassikers gestellt.

Wichtige Projekt-Partner

API

TAG Heuer hat das Hosting seiner Internet- 

und Extranet-Seiten dem IT-Dienstleister API 

in Lausanne anvertraut. «Unsere Internet- und 

Extranet-Plattform ist ausserordentlich kri-

tisch für unser Image», begründet Steve Blank 

das Teil-Outsourcing. Der ASP-Spezialist API 

garantiert eine tadellose Betreuung und einen 

ebensolchen Service rund um die Uhr. TAG 

Heuer in Marin ist via topnet Private IP mit den 

API-Rechnern in Lausanne verbunden. 

Infos: www.api.ch

H+S Communications

Im Zuge der Modernisierung seiner WAN-

Plattform hat TAG Heuer eng mit der Firma 

H+S Communications in Vevey, einem auf 

ICT spezialisierten Beratungsunternehmen, 

zusammengearbeitet. H+S Communications 

ist seit 1991 in der ganzen Schweiz tätig. Mit 

ihren 16 Beratern und Projektleitern hilft es 

Unternehmen, ihre IT-Bedürfnisse zu definieren 

und die optimalen Lösungen auf dem Markt 

zu finden – mit der ganzen Kompetenz ihrer 

neutralen und unabhängigen Spezialisten. 

Infos: www.hsc.ch
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Wenn die Servicemonteure von RohrMax an der Haustür klingeln, macht sich Erleichterung 

breit. Denn wenn die Herren erscheinen, ist im Haus irgendwo ein Abwasserrohr so verstopft, 

dass gar nichts mehr geht. Da unterschreibt man auch gerne gleich den sauber gedruckten 

Arbeitsrapport. Sauber gedruckt? Willkommen in der schönen neuen IT-Welt der RohrMax AG.

E s kommt nicht oft vor, dass eine Publi-
kumszeitung ohne besonderen aktuel-

len Anlass über ein KMU berichtet. Der Firma 
RohrMax AG ist dieses Kunststück gelungen. 
In der Ausgabe vom 29. Januar 2005 des 
«Zürcher Oberländers» prangt auf Seite 7 
folgende Schlagzeile: «Verbindung von Hand-
werk und Hightech.» Das Firmenporträt füllt 
über eine halbe Seite.
Der Name RohrMax müsste eigentlich vielen 
Schweizern geläufig sein, denn im Lauf ihrer 
32-jährigen Geschichte hat die Rohrreini-
gungsfirma an rund 390 000 Liegenschaf-
ten in der Schweiz Arbeiten ausgeführt. 
Heute erledigt das Unternehmen pro Tag 
durchschnittlich 400 Kundenaufträge mit 

100 Servicemonteuren. Da kann es durch-
aus vorkommen, dass man zufällig einem 
der 80 orangefarbenen Kleinspüler mit dem 
gelben RohrMax-Signet begegnet. Obwohl 
die Transporter recht massig wirken, wird 
man sie allerdings kaum je in gemütlicher 
Schleichfahrt sehen. Noch vor fünf Jahren 
wäre das eher möglich gewesen. Heute zählt 
Tempo …

Rückblende
In den Jahren 1973 bis 1998 entwickelte sich 
RohrMax wie alle organisch wachsenden 
Gewerbebetriebe: Der aus Deutschland 
zugewanderte Firmengründer Kurt Schmidt 

entdeckt im Rohrreinigungsgeschäft eine 
vielversprechende Marktnische und gründet 
im Tessin die Rohr Reinigungs Service RRS 
AG. Nach und nach werden in der ganzen 
Schweiz neue Betriebsstätten eröffnet. Man 
investiert konsequent in das Equipment und 
entwickelt innovative technische Lösungen 
wie Kanalfernsehkameras für die Diagnose 
sowie Fräsroboter und Liner-Verfahren für die 
Kanalsanierung. 
Der Kundenstamm und das Filialnetz wach-
sen kontinuierlich: In den frühen Neunzi-
gerjahren hat RohrMax zwölf Filialen mit 
jeweils eigener Dispositionszentrale. Doch 
das Wachstum hat auch eine Schatten-
seite: Mit zunehmendem Verwaltungs- und 

Koordinationsaufwand wird es schwieriger, 
die Unternehmensaktivitäten zu steuern. 
Ein Natur gesetz aus der IT-Welt macht sich 
bemerkbar: Je komplexer der Informations-
fluss, desto häufiger treten Fehler auf. Eine 
ineffiziente Organisation produziert Pannen 
und Leerläufe. Pannen verärgern die Kun-
den, Leerläufe verschlingen Geld. Das kann 
sich keine Firma lange leisten – schon gar 
kein KMU.

Mit Pioniergeist gegen 
die Margenerosion
Kurt Schmidt ist ein Unternehmer mit Leib 
und Seele. Gegen Ende der Neunzigerjahre 

hat er erkannt, dass sich bei RohrMax orga-
nisatorisch etwas grundlegend ändern muss. 
Zwei Dinge machten ihm Sorgen: Zum einen 
schrumpften die Margen, weil die Kosten 
stiegen und die Preise rezessions bedingt 
unter Druck gerieten. Zum andern herrschte 
im dezentral organisierten Betrieb zuneh-
mend das Primat der Bürokratie mit den 
üblichen negativen Nebenwirkungen. In sol-
chen Situationen haben Unternehmer grund-
sätzlich zwei Möglichkeiten: 1. Pflästerli politik. 
2. Universalkur. Schmidt unterzog sein Unter-
nehmen einer Universalkur.
An den Anfang seiner Kur stellte er die ent-
scheidende Frage: Wie bringe ich RohrMax 
dazu, die Kunden besser zu bedienen und 
zugleich sparsamer mit den Ressourcen 
umzugehen? Die Antwort drängte sich auf: 
Steigerung der Effizienz durch Zentralisierung 
der Intelligenz.
1998 beauftragte Schmidt eine IT-Firma mit 
der Entwicklung einer neuen ERP-Lösung für 
eine möglichst medienbruchfreie, nahtlose 
Auftragsabwicklung. Alle Aufträge sollten nur 
noch über ein zentrales System abgewickelt 
werden. In die gleiche Zeit fiel die Evaluation 
eines neuen Hauptsitzes, von wo aus sämt-
liche Servicemonteure in der Schweiz dispo-
niert werden sollten. Man entschied sich für 
Grüningen im Zürcher Oberland. 1999 wurde 
der Neubau bezogen. Von den zwölf Filialen 
wurden zehn geschlossen. 18 Personen 
arbeiten heute als Kundenberater im Home 
Office und greifen von dort via Internet (IPsec) 
auf die zentral verwalteten ERP-Daten zu.
Das heutige System schlägt drei Fliegen mit 
einer Klappe:
Fliege 1: Dank der Zentralisierung der Infor-
mationsverarbeitung und Disposition wurden 
fast alle Filialen überflüssig. Die Verwaltungs-
kosten konnten massiv reduziert werden, und 
die Hierarchie ist heute wesentlich flacher.
Fliege 2: Der geschäftsrelevante Informati-
onsfluss findet auf einer einzigen Plattform 
statt und lässt sich effektiv administrieren.
Fliege 3: Alle berechtigten Mitarbeiter können 
via Internet mit der Plattform arbeiten.
In IT-Projekten gut bewanderte Leser werden 
sich jetzt fragen, warum es RohrMax den-

noch in die Wirtschaftsrubrik des «Zürcher 
Oberländers» geschafft hat – immerhin sind 
Zentralisierungs- und Konsolidierungspro-
jekte in der IT-Welt längst reine Routine. 
Tatsächlich kam in den ersten zwei Jahren 
des neuen RohrMax-Jahrtausends eine neue 
Komponente ins Spiel: Integration der Fahr-
zeugflotte in das ERP-System mittels Mobil-
funk und GPS.

Aus einer Vision wird ein Produkt wird 
ein KMU-Spin-off
Und hier sind wir auch schon beim Untertitel 
des besagten ZO-Porträts: «Die Rohr-
reinigungsfirma RohrMax AG in Grüningen hat 
ein SMS-basiertes Disposystem ent wickelt.» 
Der Patron war mit der neuen Auftrags-
abwicklung zwar recht zufrieden, aber als 
alter Hase im Servicegeschäft wünschte er 
sich noch einige «Special Effects»:
Erstens: Der Prozess zwischen Auftragser-
fassung und Bezahlung dauerte zu lange. 
Dem Chef schwebte vor, dass die Kunden 
gleich nach erfolgtem Arbeitseinsatz einen 
auf klaren ERP-Vorgaben basierenden 
Arbeitsrapport quittieren, der anschliessend 
direkt im ERP-System weiterverarbeitet wer-
den kann.
Zweitens: Die Disposition war zu umständ-
lich, weil die nötigen Informationen per Tele-
fon und mit Landkarten ermittelt werden 
mussten. Folge: suboptimale Auslastung der 
Flotte, schleppender Kundendialog. Dem 
Chef schwebte vor, dass die Zentrale zu 

jedem beliebigen Zeitpunkt 
weiss, wo welcher Monteur 
mit welchem Fahrzeug im Ein-
satz ist und wie lange dieser 
dauern wird. Und dass die 
Zentrale jederzeit einen neuen 
Auftrag an ein beliebiges Fahr-
zeug übermitteln kann.
Drittens: Wer mehr leistet, soll 
mehr verdienen. Das Tracking 
der Servicefahrzeuge macht 
die individuellen Arbeitsleistun-
gen der Monteure transparent 
und kann statistisch ausge-
wertet werden. Die Statistik 
dient als Basis für die individu-
elle Lohnabrechnung.
Mit der Umsetzung dieser Spe-
cial Effects wurde Reinhard 
Halbeisen betraut, der schon 
bei der Entwicklung des ERP-
Systems als externer Berater 
federführend gewesen war – 
nun allerdings in der Funktion 
als Leiter Organisation und 
IT bei RohrMax.  Halb eisen 
machte sich gemeinsam mit 

Partnerfirmen an die Entwicklung einer GPS/
SMS-basierten Dispositionslösung für Ser-
viceflotten – ganz im Sinne der Schmidtschen 
Vision. Die Stand-alone-Lösung wurde auf 
den Namen «Satwork» getauft und darf mit 
Fug als internationale ICT-Pionierleistung gel-
ten. Satwork ist heute ein Tochterunterneh-
men der RohrMax AG und für den kommer-
ziellen Vertrieb der Lösung zuständig.

Die richtige Information 
am richtigen Ort zur richtigen Zeit
Die Universalkur hat RohrMax gut getan. Im 
KMU herrscht heute das Primat der Trans-
parenz. Die Auftragsabwicklung ist ein Mus-
terbeispiel für Effizienz: Der Kunde ruft an, 
der Disponent holt die vorhandenen Kunden-

daten (Stammdaten, bisherige Arbeiten, 
Pläne von der Liegenschaft) auf den Bild-
schirm und schaut auf einem andern Display, 
welche Fahrzeuge sich in der Nähe des 
Kunden aufhalten (GPS-Feed). Auf einem 
weiteren Display sieht er den Auftragsstatus 
jedes beliebigen Monteurs. Mit Hilfe dieser 
Informationen kann er dem Kunden einen 
Termin mitteilen und einen Auftrag auslösen, 
der per SMS ins Fahrzeug des ausgewählten 
Monteurs übermittelt wird. Wenn der Kunde 
zu Hause den Hörer auflegt, kennt der Mon-
teur bereits dessen Adresse und Problem 
sowie den Einsatztermin. 
Nach erfolgtem Einsatz erstellt er mittels 
Bordcomputer und Barcodeliste den Arbeits-
rapport und lässt ihn vom Kunden unter-
zeichnen. Diese Daten werden wiederum per 
SMS an die Zentrale übermittelt und noch 
gleichentags an die Buchhaltung weiter-
gereicht, die damit die Rechnung erstellt. So 
konnten die Debitorenumschläge von 100 
auf 42 Tage reduziert werden, ganz zu 
schweigen von den Kostenersparnissen in 
der Kommunikation und der markanten Ver-
besserung des Kundendialogs!
Jetzt fehlte der Hightech-Zentrale in Grünin-
gen nur noch eine passende Internetanbin-
dung für die IPsec-Kommunikation mit den 
SOHOs (Small Office, Home Office) und die 
Webauftritte. Man wurde rasch mit cablecom 
einig: Zum einen ist cablecom in der ganzen 
Schweiz mit eigenem Local Loop präsent 
(wichtig für Anbindung der SOHOs), zum 
andern war cablecom bereit, den Hauptsitz 
mit einem Glasfaseranschluss zu versorgen. 
Heute stehen 22 Server im Serverraum der 
RohrMax AG. Sie sorgen dafür, dass 
geschäftskritische Informationen in Echtzeit 
dort zur Verfügung stehen, wo sie gerade 
gebraucht werden. Das ISDN-Fallback-Netz 
wurde bis heute noch nie benötigt.

Text: Guido Biland, Alphatext.com, Zürich

Primat der Transparenz

Von cablecom bezogene Leistungen:

topnet Global IP (Hauptsitz: 10 Mb/s, Glasfaser, SLA «Gold»; diverse SOHOs: SDSL/Coax, 

SLA «reaktiv»)

Infos: Andreas Thöni, Manager KMU Sales, Tel. 044 277 90 35, andreas.thoeni@cablecom.ch

Das Unternehmen wurde 1973 von Kurt Schmidt im Tessin gegründet und 

beschäftigt heute rund 140 Mitarbeiter, wovon zirka 100 im Aussendienst tätig 

sind (Service, Beratung). Die Firma RohrMax ist spezialisiert auf Rohrreinigungen. Für Rohrsanierun-

gen ist die Firma RS Technik AG zuständig (www.rstechnik.com). Schmidt engagiert sich auch im 

Bereich Gebäudeunterhalt; hier ist die Firma Gangoo Ansprechpartnerin (www.gangoo.ch). Die Firma 

Satwork ist für den Vertrieb der gleichnamigen ICT-Lösung verantwortlich (www.satwork.ch).

In Notfällen ist RohrMax unter der Nummer 0848 852 856 erreichbar – Tag und Nacht.

Infos: www.rohrmax.ch

RohrMax AG

Haben die Organisation und die Arbeitsprozesse des Unternehmens radikal modernisiert: Reinhard  Halbeisen (links), 
Leiter Organisation und IT, und Kurt Schmidt, Gründer und Inhaber der RohrMax AG.
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Voice over IP (VoIP) ist heute ausgereift und damit auch für den Einsatz im Geschäftsumfeld 

geeignet. Mit topnet Voice erweitert cablecom ihr topnet-Angebot um eine zukunftsweisende  

Telefonielösung für Geschäftskunden. Jean-Pierre Glatz, als Product Manager bei cablecom 

business für topnet Voice zuständig, erklärt die Vorteile von VoIP.

cablecom lanciert topnet Voice

Herr Glatz, derzeit schiessen VoIP-Ange-
bote wie Pilze aus dem Boden. Welche 
Erfahrungen haben Sie persönlich mit 
VoIP gemacht?
Ich habe die ganze Entwicklung von Anfang 
an mitverfolgt und am Design von verschie-
denen VoIP-Produkten mitgearbeitet. Die 
meisten Produkte haben in dieser Zeit eine 
grosse Entwicklung erlebt und sind heute viel 
ausgereifter.

Welche zentralen Unterschiede beste-
hen zwischen Angeboten für Privatkun-
den und für Geschäftskunden?
Privatkunden brauchen in der Regel nicht 
mehr wie vier Telefonanschlüsse und setzen 
keine PBX* ein, während Geschäftskunden 
PBX-Funktionalitäten benötigen und typi-
scherweise zwischen 4 und 60 Telefon-
anschlüsse pro Standort verwenden. Nach 

der überaus erfolgreichen Lancierung von 
digital phone für Privatkunden stellen wir mit 
topnet Voice nun auch Firmenkunden eine 
attraktive Telefonielösung zur Verfügung.

Mit welchen businessrelevanten prakti-
schen Vorzügen kann VoIP aufwarten?
VoIP bietet mehrere Vorteile. Geschäftskun-
den müssen nur noch ein LAN unterhalten 
und können den Datenverkehr und die Tele-
fonie über die gleiche Infrastruktur abwickeln. 
Büroumzüge innerhalb des LAN-Standortes 
erfordern keine administrativen Änderungen 
mehr. Der Mitarbeiter nimmt sein Telefon 
einfach mit, steckt es auf einem andern 
Stockwerk ans LAN und ist wieder unter 
derselben Nummer erreichbar. Geschäfts-
kunden mit mehreren Standorten können ihre 
WAN-Plattform für IP-Telefonie benutzen – 
mit exakt den gleichen Vorzügen.

Die Konvergenz von Telefonie und IT 
bedeutet im Klartext, dass die Übertra-
gung von Sprachsignalen einer Technik 
zugeführt wird, die punkto Verfügbarkeit 
dem klassischen Telefonnetz unterlegen 
ist. Was bedeutet Konvergenz für die Qua-
lität der LAN-Infrastruktur?
Die Qualität der LAN-Infrastruktur sollte 
schon besonderen VoIP-Anforderungen 
genügen. In der Regel wird ein LAN voraus-
gesetzt, das auf Ethernet Switches basiert. 
RTP-Voice-Stream-Priorisierung auf Ether-
net-Switch-Ebene ist nicht zwingend erfor-
derlich, solange genügend Bandbreite zur 
Verfügung steht. Heutige Ethernet Switches 
haben eine Switching-Kapazität von mehre-
ren Gigabits pro Sekunde. Um die Verfüg-
barkeit zu verbessern, können Switches mit 
redundanter Stromversorgung eingesetzt 
werden.

* PBX = Private Branch Exchange (Nebenstellenanlage, Telefonanlage)

There’s no business like slow business

In der Welt des E-Business werden Produkte und Prozesse so weit wie möglich standardisiert, 

um Transaktionen zu beschleunigen. Self-Service-Modelle mit Massenabfertigungscharakter 

dominieren im E-Commerce die grossen Erfolgsgeschichten. Doch lange nicht jedes Unternehmen 

erliegt so rasch dem Echtzeit-Kult. Und das Business floriert trotzdem.

W er am Frauenfelder Hauptsitz der 
Firma 2W Witzig Waser Büromöbel 

AG zu Gast ist, schliesst das Unternehmen 
sofort ins Herz: Nicht nur die Architektur des 
Gebäudes zeugt von gestalterischem 
Geschmack, sondern auch die komplette 
Innenausstattung. Das Wohlfühlambiente ist 
kein Zufall. 2W hat sich die Kultivierung des 
«Bürotops» auf die Fahne geschrieben. In 
den Imagebroschüren tauchen Mottos auf 
wie «Freude und Wohlbefinden im Büro» 
oder «Wir erleichtern unseren Kunden den 
Büroalltag». 
Das Geschäft mit der Arbeitsplatzkultivie-
rung läuft gut – schliesslich werden in einer 
Wissensgesellschaft mit wachsendem Ter-
tiärsektor Bürowelten immer wichtiger.

Wo der Service stimmt, verweilen die 
Kunden länger
Doch hektisch ist das Geschäft im Büroein-
richtungsmarkt deswegen nicht. 2W fertigt 
viele Möbel nach Mass an. Etwa 40% der 
Aufträge werden individuell nach Kunden-
wunsch konfiguriert. Umsatzmässig macht 
der Möbelbereich rund 60% aus, 20% kom-
men aus dem Handel mit Stühlen, und die 

restlichen 20% steuern Dienstleistungen bei. 
Der Dienstleistungsanteil (Umzüge, Unterhalt 
und Reparaturen, Raum- und Büroplanung, 
Outsourcing usw.) wächst am stärksten.
Viel Beratung und Massarbeit, boomende 
Dienstleistungen – wo kommt hier eigent-
lich die IT ins Spiel? «Wir bewegen uns in 
einem eher langsamen und konservativen 
Markt», stellt Bruno Anderegg, als GL-
Mitglied für Logistics und Services ver-
antwortlich, fest. «Onlinebestellungen sind 
die Ausnahme.» Tatsächlich werden die 
Standardartikel überwiegend telefonisch 
oder per Fax geordert. Big E-Business? 
Fehlanzeige. Noch analoger wirds, wenn 
die Produkte individuell konfiguriert wer-
den. Dann werden Gespräche geführt und 
Muster präsentiert – und genau das schät-
zen die Kunden, die ja hier keinen Hot Dog 
kaufen, sondern eine feine Büroausstattung 
mit langer Lebensdauer.

Gewappnet für alle IT-Szenarien
Trotzdem wird die IT am Hauptsitz der «Office 
Company» bestens gepflegt. Vor rund sechs 
Jahren stellte man die EDV auf eine Client/ 
Server-Architektur um und führte das neue 
ERP-System «Tosca» ein. Die Geschäftsstel-
len wurden seinerzeit mit Frame-Relay-Verbin-
dungen ans System angebunden. Aus Kosten-
gründen wechselte man 2004 zu cablecom, 
die das Gebäude ohnehin bereits mit einem 
Glasfaseranschluss bediente. Inzwischen 

kommunizieren alle Rechner in den sechs 
Aussenstellen mit dem zentralen Server über 
sichere WAN-Verbindungen mit garantierten 
Bandbreiten. Der gesamte Internettraffic wird 
über den Hauptsitz geleitet, der dafür mit 
topnet Global IP ausgerüstet wurde.
Bruno Anderegg will das IT-System dem-
nächst ausbauen. Zum einen möchte er 
seinen Kunden im Bereich Outsourcing/ 
Kundenlager weitere Dienstleistungen anbie-
ten, zum andern soll der Offert-/Auftragspro-
zess effizienter vonstatten gehen. Die Bera-
ter draussen in den Geschäftsstellen sollen 
in der Lage sein, noch schneller auf zentral 
erstellte CAD-Pläne und Zeichnungen zuzu-
greifen und zusammen mit aktuellen Pro-
duktdaten kurzfristig aussagekräftige Offer-
ten zu erstellen.
Das Unternehmen ist froh, mit den topnet-
Lösungen von cablecom eine solide Basis 
für künftige Kommunikationsszenarien gelegt 
zu haben. Anderegg: «Die vorbildliche Flexi-
bilität von cablecom, die enormen Leistungs-
reserven im eigenen Netz und die attraktiven 
Konditionen geben uns die Gewissheit, dass 
wir auf lange Sicht mit dem richtigen Partner 
arbeiten.» Auch die schweizweite Präsenz 
passt bestens in sein Konzept: «Mit cablecom 
können wir jederzeit problemlos Home-
office-Arbeitsplätze von Kundenberatern und 
Servicemonteuren anbinden.»

Text: Guido Biland, Alphatext.com, Zürich

Ist von der Qualität und Zuverlässigkeit der topnet- 
Verbindungen begeistert: Bruno Anderegg, Mitglied 
der Geschäftsleitung, 2W Witzig Waser Büromöbel AG.

Von cablecom bezogene Leistungen:

• Hauptsitz: topnet Global IP (1 Mb/s), topnet Private IP (1 Mb/s), topnet Managed Security

• Filialen: topnet Private IP (256–512 Kb/s)

Infos: Hartmut Wegner, Key Account Manager, Tel. 044 277 94 71, 

hartmut.wegner@cablecom.ch

«2W The Office Company» gehört zu den führenden Schweizer Anbietern von Produkten und Dienst-

leistungen für das professionelle Büro. Das Leistungsspektrum umfasst die Bereiche Consulting, 

Equipment, Logistics und Services. Standorte: Frauenfeld, Baden, Bern, Littau, Schaffhausen,  

St. Gallen und Zürich. Das Unternehmen beschäftigt 60 Mitarbeiter und gehört zur Witzig Holding AG.

Infos: www.2wbuero.ch

2W Witzig Waser Büromöbel AG
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Trendschau

Was gewinnt ein Unternehmen, wenn es 
auf VoIP umstellt?
Der Gewinn für ein Unternehmen liegt haupt-
sächlich in den erweiterten Applikationen 
und im Produktivitätsplus aus optimierten 
Geschäftsprozessen. Kleines Beispiel: Ein 
Mitarbeiter, dessen PC oder Laptop mit 
einem VoIP-Client ausgerüstet ist, kann eine 
beliebige Person aus seiner Kontaktdaten-
bank per Mausklick anrufen; umgekehrt 
 können eingehende Anrufe via CLIP und 
Kontaktdatenbank identifiziert werden.

Ein weiterer grosser Vorteil ist die erhöhte 
Mobilität der Mitarbeiter. Falls die Firmen-
standorte mit einem VPN wie beispielsweise 
unserem topnet Private IP vernetzt sind, 
können Mitarbeiter von jedem Standort aus 
unter ihrer Telefonnummer erreicht werden. 
Längerfristig können Mitarbeiter auch via 
Internet eingebunden werden. Die Kommu-
nikation mit Kunden und Geschäftspartnern 
wird administrativ einfacher und ist viel weni-
ger an einen bestimmten Standort gebun-
den.

Was raten Sie einem Unternehmen, das 
erst vor zwei Jahren seine Telefonanlage 
modernisiert hat? Wann lohnt sich eine 
Migration aus wirtschaftlicher Sicht?
Der optimale Zeitpunkt einer Migration ist von 
verschiedenen Kriterien abhängig und je 

nach Firma unterschiedlich. Haupttreiber für 
eine Umstellung auf VoIP sind neue Anforde-
rungen an bestimmte Applikationen und die 
Mobilität sowie willkommene Einsparungen 
in der Administration und Netzinfrastruktur. 
Eine konkrete Migrationsplanung wird von 
Fall zu Fall im Rahmen einer Beratung erar-
beitet.

Stehen heute Projekte im Sprachbereich an, 

gilt eine Technologie als gesetzt: Voice over IP. 

Die Lösung muss oder sollte zumindest VoIP-

fähig sein. Dass VoIP vor allem im Hinblick 

auf die Flexibilität und zukünftige Kommuni-

kationsmöglichkeiten entscheidende Vorteile 

hat, wird heute kaum mehr bestritten. Wel-

ches sind nun aber diese Möglichkeiten, die 

VoIP so attraktiv machen – hatten wir nicht 

schon eine Phase der VoIP-Euphorie? Wurde 

VoIP in einer ersten Phase noch als kosten-

günstiger Ersatz für die traditionelle Telefonie 

gepriesen, dient VoIP heute als Basistechno-

logie für verschiedene Entwicklungen, die für 

viele und unterschiedliche Marktteilnehmer 

von grossem Interesse sind.

› Multimedia-Kommunikation ist eine dieser 

Entwicklungen. Multimedia wird unsere 

tägliche Kommunikation interessanter und 

unterhaltender machen und uns grossen 

Zusatznutzen bringen. Multimedia wird 

nicht nur in der mobilen, sondern auch in 

der drahtgebundenen Welt Einzug halten, 

sei dies in Form von integriertem Mes-

saging, Videotelefonie, Video-on-Demand, 

Broadcast-TV oder was sich sonst noch 

über eine Breitbandverbindung übertragen 

lässt. Der «VoIP-Faktor» ist hier insofern 

von Bedeutung, als mit der VoIP-Techno-

logie die Voraussetzung für den Einsatz von 

Multimedia-Applikationen über heterogene 

Netzwerke geschaffen wird.

› Eine ebenso wichtige Entwicklung ist der 

Einzug von VoIP in der Welt der mobilen 

Kommunikation. Die Grundidee von 3GPP 

(3rd Generation Partnership Project) war die 

Entwicklung von global anwendbaren Spe-

zifikationen für künftige Mobilkommunikati-

onssysteme. Aus dieser Entwicklung resul-

tierte auch die Spezifikation IP Multimedia 

Subsystem (IMS). IMS wird Anbietern von 

Kommunikationsdiensten erlauben, Mul-

timedia-Services sowohl über Paketver-

mittlungsnetze als auch über traditionelle 

Leitungsvermittlungsnetze anzubieten. Mit 

IMS wird die Voraussetzung geschaffen, 

dass auch Drittanbieter neue und kun-

denspezifische Dienste entwickeln und 

anbieten können – eine wichtige Voraus-

setzung, um der Kommunika tionsindustrie 

neue Impulse zu verleihen.

› Zu diesen Technologietrends gesellen sich 

interessante Markttrends. Viele Provider 

haben VoIP-basierende Dienste in Entwick-

lung oder bereits im Angebot. Eine inter-

essante Entwicklung in dieser Sparte ist 

beispielsweise das Modell von Skype, dem 

bekanntlich ein grosser Erfolg beschieden 

ist. Sprachkommunikation wird in diesem 

Modell zur Applikation, analog zu E-Mail 

und webbasierenden Diensten. Diese Art 

der Kommunikation wird die herkömmliche 

Telefonie sicher nicht ersetzen, Kommuni-

kation aber grundsätzlich verändern.

All diese Entwicklungen zeigen, dass VoIP 

für künftige Innovationen in der Kommunika-

tionsindustrie eine Schlüsselrolle spielt.

Im Vorfeld einer VoIP-Migration sollten einige Punkte beachtet und geklärt werden, 

so zum Beispiel:

  Was kostet die alte Infrastruktur?

  Welches Einsparpotenzial bringt VoIP?

  Wo können Synergien genutzt werden?

   Werden die Bedürfnisse der Fachabteilungen berücksichtigt? 

In abteilungsübergreifenden Arbeitsgruppen eruieren.

   Basiert das LAN auf Ethernet Switches und stellt es genügend Ports 

für die VoIP-Anschlüsse bereit?

  Ist das WAN VoIP-tauglich?

  Wo liegen Engpässe?

  Entspricht die unternehmenseigene Sicherheits-Policy den Anforderungen der IP-Telefonie?

   Ist eine mehrstufige Migration ratsam? Wichtig: Die Inbetriebnahme der VoIP-Lösung kann 

parallel zur bestehenden Anlage erfolgen.

   Allfällige Nummernbereich-Änderungen und der Umschalttermin für die Nummernportierung 

 müssen rechtzeitig geplant werden.

Lassen Sie sich von VoIP-Profis beraten

Die VoIP-Spezialisten von cablecom business beraten Sie gerne und freuen sich auf Ihren Anruf:

Deutsche Schweiz: Martin Schmid, Tel. 044 277 92 15, martin.schmid@cablecom.ch

Romandie: Antonio Da Silva, Tel. 024 343 65 06, antonia.dasilva@cablecom.ch

Ticino: Bruno Alluisetti, Tel. 091 612 40 97, bruno.alluisetti@cablecom.ch

Um ihre Investitionen zu schützen und erste 
Erfahrungen zu sammeln, setzen die meisten 
Unternehmen ohnehin traditionelle und VoIP- 
Systeme für eine Weile parallel ein, was tech-
nisch heute kein Problem darstellt. Ältere 
PBX können in Zukunft mit topnet Voice auf 
VoIP migriert werden, ohne dass die PBX auf 
VoIP umgerüstet werden müssen. Neuere 
PBX haben die VoIP-Option bereits integriert. 
Auf diese Weise kann die Migration bedarfs-
gerecht Schritt für Schritt erfolgen. Das 
bedeutet: Die getätigten Investitionen werden 
vollumfänglich geschützt.

Experten sind sich einig, dass die Kon-
vergenz von Sprach- und Datennetz-
werken auch die Phantasie der Hacker 
und Spammer beflügeln wird. Welche 
Risiken beschert uns der VoIP-Boom? 
Was müssen Unternehmer vorkehren?
Unternehmen müssen darauf achten, dass 
keine unkontrollierten VoIP-Clients auf ihrem 
Netz sind. Um dies sicherzustellen, müssen 
die VoIP-Clients über einen Authentifizie-
rungsmechanismus verfügen.

«topnet Voice 

richtet sich an alle 

Unter nehmen, die IP-Telefonie 

und  innovative Daten -

lösungen aus einer Hand 

beziehen möchten.»

Wo steht VoIP heute bezüglich Übertra-
gungsqualität? Erfüllen die Datennetze 
weltweit die QoS-Kriterien? Verkraften die 
Gateways den zunehmenden Traffic?
Die Frage muss etwas differenzierter beant-
wortet werden. Öffentliche Datennetze sind 
heute Best-Effort-Netze, die Quality-of-Ser-
vice-Kriterien nicht oder nur teilweise erfül-
len. Demgegenüber stehen speziell für VoIP 
konzipierte Datennetze verschiedenster Ser-
vice-Provider, die über QoS-Mechanismen 
verfügen und bezüglich Performance für den 
heutigen Traffic genügen. Bei höherem Traf-
fic-Aufkommen müssen diese Netze jedoch 
weiter ausgebaut werden. Allerdings wird die 
Sprachkommunikation im Vergleich zur Daten-
kommunikation deutlich weniger zum künfti-
gen Mehrverkehr in den Netzen beitragen.

Mit topnet Voice lanciert cablecom ein 
VoIP-Angebot speziell für Geschäfts-

kunden. Was dürfen Unternehmen von 
cablecom erwarten?
Aktuell gibt es sehr viele Voice-Produkte, die 
aber meistens nur den IP-PBX-Teil abdecken. 
cablecom ist jedoch in der Lage, eine durch-
gehende Voice- und Datenlösung mit Stand-
ortvernetzung und VoIP-Interkonnektion zu 
implementieren. Nach der schrittweisen Mig-
ration von der klassischen PBX-Welt in Rich-
tung IP-Telefonie verfügen unsere Kunden 

VoIP als Wegbereiter für Multimedia-Kommunikation
Trendschau

VoIP als Wegbereiter für Multimedia-Kommunikation

Von Walter Bichsel, 
Senior Manager Engineering, cablecom

über eine zukunftssichere Komplettlösung für 
Daten und Sprache.

An welche Zielgruppen richtet sich topnet 
Voice?
topnet Voice richtet sich in erster Linie an 
Kunden, die bereits unsere WAN-Plattform 
topnet Private IP benutzen und über das 
WAN nun auch günstiger telefonieren möch-
ten. topnet Voice kann aber auch mit topnet 
Global IP, unserem Angebot für Internet-
zugang, kombiniert werden. Kurz: topnet 
Voice richtet sich an alle Unternehmen, die 
IP-Telefonie und innovative Datenlösungen 
aus einer Hand beziehen möchten.

Herr Glatz, besten Dank für das Interview.

Interview: Guido Biland, Alphatext.com, Zürich

Jean-Pierre Glatz, PM 
topnet Voice, cablecom: 
«Haupttreiber für eine 
Umstellung auf VoIP sind 
neue Anforderungen an 
bestimmte Applikationen 
und die Mobilität sowie 
willkommene Einsparungen 
in der Administration und 
Netzinfrastruktur.»

«Die getätigten 

Investitionen werden voll-

 um fänglich geschützt.»

«Der Gewinn liegt haupt-

sächlich in den erweiterten 

Applikationen und im Produk-

tivitätsplus aus  optimierten 

Geschäftsprozessen.»

Checkliste VoIP-Einführung



LANize your WAN – 
join the cablecom network!

cablecom business stellt Ihrem Unternehmen alle Ressourcen zur Verfügung, die es für 

zukunftsweisende* WAN-Lösungen und Internetverbindungen benötigt. Garantierte 

Bandbreiten von 512 Kbit/s bis 1000 Mbit/s, Voice-Priorisierung, drei proaktive Service-Levels, 

ein eigenes Support Desk und  konstante Bestleistung fürs Geld – bei cablecom business 

erhalten Sie alle Optionen für eine erfolgreiche und nachhaltige Technologiepartnerschaft. 

Innovation beginnt mit dem richtigen Partner: cablecom business.

*  Im BILANZ TELECOM RATING wurde cablecom 2002, 2003 und 2004 als 
innovativster Schweizer Corporate Network Carrier klassiert.

Wir beraten Sie gerne:
Olav Frei
Head of Account 
Management

Tel. 044 277 92 27
olav.frei@
cablecom.ch

Hartmut Wegner
Key Account Manager
Region deutsche 
Schweiz

Tel. 044 277 94 71
hartmut.wegner@
cablecom.ch

Antonio Da Silva
Key Account Manager
Région Romandie

Tel. 024 423 36 57
antonio.dasilva@
cablecom.ch

Andreas Thöni
Manager KMU Sales
Region deutsche 
Schweiz

Tel. 044 277 90 35
andreas.thoeni@
cablecom.ch

Bruno Alluisetti
Key Account Manager
Regione Ticino

Tel. 091 612 40 97
bruno.alluisetti@
cablecom.ch

Oder fordern Sie jetzt online unsere Offerte an:

Anfragen zu cablecom topnet Private IP (WAN-Lösungen): www.cablecom.biz/private

Anfragen zu cablecom topnet Global IP (Internetzugang): www.cablecom.biz/global

Allgemeine Infos zu unseren Dienstleistungen erhalten Sie im Internet unter www.cablecom.biz 
oder telefonisch unter 0800 888 310. Frühere Ausgaben von «Business Facts» können Sie als 
PDF unter www.cablecom.biz/facts beziehen.


