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�� �St. Claraspital: Digitalisierte Prozesse als Schlüssel zur Kosteneffizienz

�� Vitodata AG: Innovative ASP-Lösung dank Hochverfügbarkeit im Netz

�� Sun Store: Pionierleistungen dank intelligenter Vernetzung

�� Zurich International School: Spitzentechnologie in der Denkfabrik

«Mit dem Kommunikationspaket von cablecom, 
bestehend aus Glasfaseranschluss und skalier-
baren Voice und Data Services, sind wir auf die 
E-Health-Zukunft bestens vorbereitet.»
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Liebe Leserin, lieber Leser

Der menschliche Organismus wird gerne bemüht, wenn es darum geht, 
technische Phänomene zu erklären. So dient zum Beispiel das Nerven-
system als Analogie zum Netzwerk. Ein Kernnetz bezeichnet man im 
Englischen als Backbone, was auf Deutsch übersetzt Wirbelsäule heisst.

Im Gesundheitswesen dreht sich alles um den menschlichen Organis-
mus. Man staunt, wie viel Technik in dieser Branche heute bemüht wird, 
um organische Phänomene zu erklären und zu therapieren. In kaum 
einer anderen Branche wurde die Technisierung und Digitalisierung so 
vorangetrieben wie im Gesundheitswesen. Der nächste Quantensprung 
wird die Vernetzung sein. Sie ist die Voraussetzung für E-Health und 
die damit verbundene Leistungssteigerung des Gesundheitswesens.

Ist denn die Technik tatsächlich so lebenswichtig geworden? Die Bei-
träge in der vorliegenden Ausgabe vermitteln ein klares Bild: Unser 
Gesundheitssystem ist von Informations- und Kommunikationstechno-
logien so abhängig wie die globalisierte Wirtschaft. Vor diesem Hinter-
grund ist es erfreulich, dass Schlüsselthemen wie E-Health, E-Govern-
ment, E-Community und E-Economy auch in der Politik zunehmend dis-
kutiert werden. Initiativen auf Bundesebene wie die E-Health-Strategie 
und das kürzlich geschaffene E-Economy Board warten zumindest 
mit soliden Analysen auf. Man darf auf die Ergebnisse gespannt sein.

Ob sich das Warten auf die Materialisierung von politischen Visionen 
lohnt, muss jeder Leistungserbringer für sich selber entscheiden. 
Private Akteure wie die hier vorgestellten Unternehmen Claraspital, 
Sun Store und Vitodata haben ihre eigenen Erfolgsrezepte entwickelt. 
Dazu gehört, dass sie die strategische Bedeutung der ICT frühzeitig 
erkannt haben und diese so effektiv wie möglich für das Wohl ihrer 
Kundschaft einsetzen. Ihre Rezeptur setzt sich aus wenigen «Wirkstof-
fen» zusammen: Qualität, Effizienz, Innovativität und Einkaufskompe-
tenz. Sie alle haben sich für cablecom Produkte entschieden. Warum? 
Die Antwort finden Sie auf den nächsten Seiten.

Es freut uns, dass wir heute etliche Spitäler, Kliniken, Heime, Röntgen
institute, Labors, Krankenkassen, Apotheken und Arztpraxen zu unse-
ren Kunden zählen dürfen. Das wachsende Kostenbewusstsein und 
die steigenden Ansprüche an die Leistungsfähigkeit der Netze fordern 
die Netzbetreiber ständig heraus. Möge der bessere gewinnen!

Wir wünschen Ihnen eine spannende Lektüre.

Editorial 

Focus

Yves Laukemann: «Wir sind bereit für E-Health»� 4 

Um als Unternehmen optimal auf die Herausforderungen der Zukunft vorberei-
tet zu sein, hat sich das traditionsreiche St. Claraspital in Basel neu organisiert. 
Die Standardisierung und Digitalisierung der Prozesse zeitigen bereits Erfolge. 
Yves Laukemann, Leiter Informatik, verfolgt das Thema E-Health auf dem 
Boden der Tatsachen. BUSINESS FACTS hat ihn in Basel besucht.
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Die Vernetzung aller Leistungserbringer im Gesundheitswesen ist ein Kernziel 
der nationalen E-Health-Strategie. Ein digitalisierter Informationsfluss nützt den 
Patienten und senkt den administrativen Aufwand. Beispielhaft ist die Zusam-
menarbeit zwischen der Ärztesoftwareherstellerin Vitodata AG und cablecom.

Sun Store: Der Konkurrenz voraus dank  
intelligenter Netzwerklösungen� 12 

Sun Store revolutioniert seit 35 Jahren die Apothekenwelt in der Schweiz: Als 
erste Gruppe mit einem Filialnetz ist die Firma heute die Nummer 1 in Schweizer 
Einkaufszentren und landesweit der zweitgrösste Vertreiber von Medikamenten, 
Parfümerie- und Reformartikeln. Die Partnerschaft mit cablecom war richtungs-
weisend. Interview mit Cédric Schwartz, Leiter IT und Prozesse.

Zurich International School:  
Spitzentechnologie in der Denkfabrik� 16 

An der Zurich International School gibt es keinen IT-Unterricht. Vielmehr findet 
dort kein Unterricht ohne IT statt. Ausgerüstet mit Tablet PCs und Netzverbin-
dungen eignen sich die Schülerinnen und Schüler das Wissen nach den neusten 
Standards der International Society for Technology in Education an. Für die flotte 
Datenübertragung in der virtuellen Lernumgebung ist cablecom verantwortlich.
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Wünschen Sie nähere Informationen über die Corporate Network Services von 
cablecom business? Hier finden Sie den richtigen Kontakt.
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Focus

«Wir sind bereit für E-Health»
Bis zur flächendeckenden Vernetzung der Leistungserbringer im Gesundheitswesen bleiben noch 

weniger als fünf Jahre – wenn es nach dem Zeitplan des Bundesrates geht. Wie weit ist E-Health  

in den Spitälern fortgeschritten? Yves Laukemann, Leiter Informatik im St. Claraspital, verfolgt die 

Thematik auf dem Boden der Tatsachen. BUSINESS FACTS hat ihn in Basel besucht.

Herr Laukemann, der aktuelle Jahres-
bericht 2009 des Claraspitals widmet 
den IT-Projekten zwei Seiten. Da ist 
viel Aufbruchstimmung spürbar. Was 
sagen Sie zum Stand der Digitalisie-
rung im Gesundheitswesen?
Die Digitalisierung findet in zwei Berei-
chen statt: einerseits in der Unterstützung 
der Behandlungsabläufe und der damit 
verbundenen elektronischen Patienten
akte, anderseits im Bereich der Medi-
zinaltechnik. Im medizinaltechnischen 
Bereich haben die Spitäler in den letz-
ten zehn Jahren einen gewaltigen Digita-
lisierungsschub erlebt. Praktisch sämtli-
che Medizinalgeräte verfügen heute über 
digitale Schnittstellen. Ob im Labor oder 
im Operationssaal – überall ist das medi-
zinische Personal heute mit IT-gestütz-
ten Prozessen konfrontiert. Dabei fallen 
enorme Datenmengen an, was zwangsläu-
fig höhere Anforderungen an das Daten-
management und die IT-Infrastruktur stellt. 

Das exponentielle Wachstum der Daten-
menge, verbunden mit gesetzlichen Auf-
lagen bezüglich Schutz und Archivierung, 
ist eine der grossen Herausforderungen 
für die IT in unserer Branche.
Wo wir hingegen noch ganz am Anfang der 
Entwicklung stehen, ist im Bereich Vernet-
zung unter den Spitälern oder mit auswär-
tigen Ärzten. Dabei sind die technischen 
Voraussetzungen dafür durchaus gegeben. 
Es fehlt weder an guten Standards noch an 
geeigneten Austauschplattformen.

In welchen Geschäftsbereichen und 
Prozessen im Gesundheitswesen kann 
die IT massgeblich zur Kostensen-
kung und Effizienzsteigerung beitra-
gen, ohne die Qualität der Patienten-
betreuung zu gefährden?
Einen wesentlichen Beitrag kann die IT 
durch Standardisierung leisten. Standar-
disierte Prozesse schränken den Gestal-
tungsspielraum einzelner Akteure zwar 

etwas ein, aber das Haus wird durch die 
Einheitlichkeit insgesamt effizienter, und 
die Patientensicherheit verbessert sich 
ebenso. Ein schönes Beispiel ist das Sys-
tem zur Verordnung von Medikamenten. 
Wir sind im Claraspital gerade dabei, das 
handschriftliche und mündliche Verfahren 
zu ersetzen. Neu müssen die Ärzte die 
Medikamente im Klinikinformationssystem 

verordnen. In dieser Applikation können die 
Ärzte auf sämtliche in der Schweiz verfüg-
baren Medikamente und unseren Haus
katalog mit rund 1300 Medikamenten 
zugreifen. Das System liefert den Ärzten 
auch wichtige Informationen zu den Wech-
selwirkungen der Medikamente. Das neue 
Verfahren vereinheitlicht die Kommunika-

tion zwischen den Ärzten, den Pflegenden 
und der Apotheke, schafft die nötige Trans-
parenz für eine optimale Lagerbewirtschaf-
tung und nützt vor allem den Patienten, weil 
mit dem neuen Medikationsmanagement 
gewährleistet ist, dass das richtige Medi-
kament zur richtigen Zeit korrekt verab-
reicht wird.
Einen weiteren wichtigen Beitrag liefert die 
IT als Enabler. Sie bildet alle Informationen 
im System ab und stellt dieses System 
überall zur Verfügung. Damit kann Such- 
und Laufarbeit und mitunter auch Leerlauf-
arbeit deutlich reduziert werden. Zum Ena-
bling gehört schliesslich auch, dass die IT 
den Informationsaustausch mit unseren 
externen Partnern ermöglicht. Solange die 
Patienten die Hoheit über ihre Daten haben, 
ist dieser Informationsfluss in ihrem ureige-
nen Interesse.

Das Claraspital ist eine Aktiengesell-
schaft in Privateigentum und wird nach 
unternehmerischen und betriebswirt-
schaftlichen Prinzipien geführt. Wie 
lautet Ihr Erfolgsrezept?
Den nachhaltigen Erfolg verdankt jedes 
Unternehmen in erster Linie seinem indivi-
duellen Leistungsprofil und einem gesun-
den Aufwand-Ertrags-Verhältnis. Das gilt 
auch für Spitäler, besonders in einem 
Markt, der von Überkapazitäten geprägt 
ist. Wir haben uns auf ein klar definiertes 
Leistungsangebot festgelegt und kommu-
nizieren das auch konsequent so (s. Kas-
ten, die Red.). Das ist nicht einfach eine 
Marketingaussage, sondern es geht dabei 
um Qualität. Die Qualität lässt sich an der 
Leistung der Fachärzte und des Pflegeper-
sonals ablesen. Gute Fachärzte sorgen für 
die nötigen Behandlungszahlen. Höhere 
Fallzahlen steigern wiederum die Quali-
tät, weil die Behandlungen von routinier-
ten Spezialisten durchgeführt werden. Zum 
guten Ruf des Claraspitals tragen auch der 
professionelle und motivierte Pflegedienst 
und eine gute Hotellerie bei.

Ab 2012 ändert schweizweit das Finan-
zierungssystem. Damit werden die Spi-
täler zu einer Preisbildung verpflichtet, 
die sich nicht mehr nach der Aufent-
haltsdauer der Patienten richtet, son-
dern nach dem Krankheitsfall. Zudem 
werden die Patienten im Rahmen der 

Grundversicherung frei wählen kön-
nen, in welchem Spital sie sich behan-
deln lassen wollen. Mit welchen Mass-
nahmen reagiert das Claraspital auf 
die neue Wettbewerbssituation?
Für Patienten aus dem Kanton Basel-Stadt 
rechnen wir bereits heute nach DRG (Diag-
nosis Related Groups) ab. Die Kombination 
von Fallpauschalen und freier Spitalwahl 
soll dazu führen, dass das medizinische 
Angebot attraktiver wird und Überkapa-
zitäten abgebaut werden. Um als Privat-
spital wirtschaftlich zu überleben, haben 
wir diverse Massnahmen ergriffen, die im 
Wesentlichen drei Zielen dienen: nach-

haltige Profilierung als Schwerpunktspi-
tal, Verkürzung der Aufenthaltsdauer und 
Erhöhung der Fallzahlen.
Mit Blick auf diesen Systemwechsel haben 
wir unser Spital letztes Jahr reorganisiert 
und unter anderem das Case Management 
etabliert. Die Betreuungs- und Behand-
lungsprozesse wurden eingehend geprüft 
und werden laufend optimiert. Das geht so 
weit, dass wir in unserer Planung beim Ein-
tritt bereits die gebotenen Massnahmen 
nach dem Austritt berücksichtigen. Ande-

rerseits hilft auch der medizinische Fort-
schritt. Manche Eingriffe können heute viel 
schonender durchgeführt werden als frü-
her, was den Aufenthalt verkürzt.

Im Leitbild des Claraspitals steht: «Im 
Zentrum unseres Schaffens steht der 
Mensch, sei es als Patient, als Mitar-
beitender, als Partner.» Das Claraspital 
ist durch seine Trägerschaft der sozi-
alen und christlichen Ethik verpflich-
tet. Im Jahresbericht 2009 ist dann 
aber auch von Produktivität, Effizienz 
und Einsparmöglichkeiten die Rede. 
Besteht da nicht ein Zielkonflikt?

Ja, der besteht. Leistungsdruck und Wohl-
befinden werden im Alltag als Kontraste 
erlebt. Umso wichtiger ist die systemati-
sche Auseinandersetzung mit der Unter-
nehmenskultur. Mehr Effizienz soll nicht nur 
weniger Kosten bedeuten, sondern gleich-
zeitig auch mehr Qualität. Besonders viel 
Aufmerksamkeit widmen wir der Pflege 
und der Hotellerie. Wir möchten, dass sich 
die Patienten bei uns wohl fühlen. Auf die-
ses Wohlbefinden ist unsere Unterneh-
menskultur ausgerichtet. Wir lokalisieren 
die Schwachstellen, indem wir unsere Pati-
enten zu ihrer Zufriedenheit befragen und 
daraus Massnahmen ableiten und deren 
Umsetzung überprüfen.

Bund und Kantone haben ein Strategie-
papier zum Thema E-Health verfasst. 
Kernelemente der nationalen E-Health-
Strategie sind einerseits der schritt-
weise Aufbau eines elektronischen 
Patientendossiers und andererseits 
ein Gesundheitsportal mit qualitäts-
gesicherten Online-Informationen und 
Zugang zum eigenen Patientendossier 
bis 2015. Dazu müssten sich alle Leis-
tungserbringer vernetzen und sauber 
strukturierte Daten in standardisier-
ten Prozessen austauschen. Wie lau-
tet Ihre Einschätzung zu diesem ambi-
tionierten Vorhaben?
Im Moment sind die meisten Spitäler dabei, 
hochtechnisierte Inseln zu bauen. Was 
jetzt noch fehlt, ist jemand, der bereit ist, 
den Initialaufwand für den Aufbau einer 

Yves Laukemann ist nach Abschluss des 
Geographiestudiums in Basel 1984 in die 
Informatik eingestiegen. Seit 1994 beklei-
dete er verschiedene IT-Führungspositi-
onen in der Verwaltung und Logistik sowie 
im Detailhandel. Seit 2004 leitet er die 
Informatik im St. Claraspital und führt als 
Gesamtprojektleiter das Klinikinformati-
onssystem (KIS) ein. Laukemann ist Vater 
von drei erwachsenen Töchtern.

Zur Person

«Dank IT kann Such-  
und Laufarbeit und mitunter 
auch Leerlaufarbeit deutlich 

reduziert werden.»

«Mehr Effizienz soll nicht nur weniger Kosten bedeuten,  
sondern gleichzeitig auch mehr Qualität.»

Focus
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E-Health-Plattform zu übernehmen. Bis-
her wurde viel über E-Health geredet, und 
alle wissen sehr gut, was zu tun ist, aber 
diesen entscheidenden Initialaufwand 
scheuen alle Beteiligten im Gesundheits-
wesen. Die allgemeine Haltung ist: Abwar-
ten und beobachten. Im Ausland ist man 
schon einige Schritte voraus.

Ist diese passive Haltung nicht auch 
eine Folge unseres föderalen Systems?
Unser Gesundheitssystem ist eine An-
sammlung von 26 Gesundheitssystemen. 
Den Lead bei Projekten dieser Dimension 
müsste der Bund übernehmen. Der hat 
aber nicht die Kompetenz dazu. Die Kan-
tone müssten von Gesetzes wegen die In-
itiative ergreifen, aber sie wollen nicht, weil 
sie die Kosten und den Koordinationsauf-
wand scheuen. Die Industrie wiederum ist 
wenig interessiert, für Bund und Kantone 
in die Bresche zu springen, weil in einem 
kleinen und sehr komplexen Markt Inves-
titionen kaum rentieren. Persönlich fände 
ich es die beste Lösung, wenn die Kantone 
ihre Kompetenzen freiwillig an den Bund 
abtreten würden.

Geht die Einrichtung des Koordina
tionsorgans Bund-Kantone «E-Health 
Suisse» in diese Richtung?
Das Koordinationsorgan ist die einzige 
Chance, E-Health zu realisieren. E-Health 
Suisse wird wahr- und ernst genommen, 
aber es lebt noch nicht. Es fehlt der potente 
Architekt, der sagt: «Jetzt bauen wir etwas 

Grosses für die Schweiz.» Die Präsenz von 
E-Health Suisse allein reicht nicht.

Was sagen Sie zum Projekt e-toile im 
Kanton Genf?
E-toile ist eine vielversprechende regionale 
Initiative, die als Pilotprojekt gut aufgestellt 
ist. Wahrscheinlich wird sich E-Health in 
Form von regionalen Projekten ausbreiten. 
Es wird ein Nebeneinander von Techno-
logien, Projekten und Playern geben, bei 
denen sich am Ende hoffentlich die bes-
ten durchsetzen. Der Evolutionsprozess ist 
aufreibender als eine Public-Private-Part-
nership-Lösung mit starker Führung. Ohne 
den «Kantönligeist» kämen wir schneller 
und günstiger zum Ziel.

Werden die Leistungserbringer in fünf 
Jahren vernetzt sein?
Das Fallpauschalensystem wird 2012 
rechtzeitig eingeführt, wenn auch mit Hän-
gen und Würgen. Der nächste Schritt wird 

der Austausch von Daten bis 2015 sein. 
Die Spitäler bereiten sich jetzt auf diesen 
Schritt vor. Ich wage die Prognose, dass 
auch die Vernetzung wenigstens ansatz-
weise funktionieren wird.

Klinikinformationssysteme und digi-
tale Workflows sind auch im Clara
spital brennende Themen. Wo stehen 
Sie bezüglich E-Health?
Beim Thema elektronische Patientenakte 
haben wir in den letzten drei Jahren einen 
riesigen Schritt vorwärts gemacht. Unser 
KIS befindet sich auf dem Weg zur Voll-
endung. Bis Ende Jahr können alle für die 
medizinische Behandlung wichtigen Infor-
mationen und Daten in einem Arbeitsgang 
aus dem KIS abgerufen werden. Das müh-
same Zusammensuchen von verschiede-
nen Berichten und Akten, das Suchen 
nach Therapien und Verordnungen ent-
fällt damit.
Das KIS soll in Zukunft auch zuweisenden 
Ärzten zugute kommen, denn die von ihnen 
benötigten Informationen sind im System 
integriert und ergeben ein Gesamtbild über 
den Genesungsverlauf sowie die durch-
geführten Untersuchungen und Therapien 
des Patienten. Bei den Themen Vernet-
zung und Archivierung stehen wir am Start.

Wie soll die Integration der Zuweiser 
erfolgen?
Die zuweisenden Ärzte sollen in ihrer loka-
len Ärztesoftware die Möglichkeit haben, 
bei der Anmeldung ihres Patienten wich-
tige Informationen direkt in unser KIS ein-
zuspeisen. Basierend auf diesem auto-
matisierten und strukturierten Dialog kön-
nen unsere Case Manager die geeigneten 
Behandlungsmassnahmen nach Vorgabe 
unserer Ärzte planen und die entsprechen-

FocusFocus
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Das Claraspital ist ein privates Schwerpunktspital für Magen-
Darm-Leiden, Onkologie und Stoffwechsel mit den Speziali-
täten Pneumologie, Urologie, Kardiologie und Orthopädie. Als 
bedeutendstes rechtsrheinisches Akutspital hat das Clara
spital überdies den Charakter eines Stadtspitals mit einer allgemeinen Grundversorgung 
sowie Ambulatorien.
Trägerschaft ist seit der Gründung im Jahr 1928 die Kongregation der barmherzigen Schwes-
tern vom Heiligen Kreuz, Ingenbohl. Bis in die 1960er Jahre wurde die Pflege im Claraspital 
hauptsächlich durch Ordensfrauen geleistet. Seither hat der Anteil an freiem Pflegepersonal 
immer stärker zugenommen. Heute arbeiten nur noch wenige Ordensschwestern aktiv im 
Spital mit. Im Verwaltungsrat ist die Trägerschaft nach wie vor vertreten.
2009 behandelte das Spital 19 304 ambulante und 8707 stationäre Patienten und beschäf-
tigte 878 Personen, davon rund die Hälfte im Pflegebereich.
Infos: www.claraspital.ch

Von cablecom bezogene Leistungen
Services	 Business Ethernet, Business Internet mit Managed Security,  
		  Business Voice ISDN-PBX (PRI)
Standorte	 2
Access	 Glasfaser
Bandbreiten	 10 Mbit/s
Infos	 Michael Büttler, KAM, Tel. 043 343 65 77, michael.buettler@cablecom.ch

St. Claraspital AG

den Ressourcen dazu organisieren. Wenn 
wir zusätzlich noch mit externen Leistungs-
erbringern vernetzt sind, wird die Orga-
nisation der Behandlung noch effizien-
ter. Das Nonplusultra erreichen wir, wenn 
am Schluss der Behandlung der Austritts
bericht wieder automatisiert an den zuwei-
senden Arzt übermittelt wird und in seiner 
Ärztesoftware landet.
Vernetzte Klinkinformationssysteme ent-
falten dann ihren grössten Nutzen, wenn 
die in einem Behandlungsprozess benö-
tigten Ressourcen institutionsübergreifend 
optimal eingesetzt werden. KIS ist nicht 
nur eine Informationsdrehscheibe, son-
dern auch ein wunderbares Planungsin-
strument. Eine gut geplante Behandlung 
ist der Schlüssel zur Kosteneffizienz. Ein 
guter Plan optimiert die Auslastung der 
vorhandenen Kapazitäten und verkürzt die 
Behandlungsdauer.
KIS-Daten liefern auch die Basis für Lern-
prozesse. Ihre wissenschaftliche Aus-
wertung hilft, das System an den richti-
gen Stellen zu justieren. In einem Fallpau-
schalensystem, in dem die Behandlungen 
standardisiert ablaufen, ist das besonders 
wichtig.

Wie werden solche Innovationsprojekte 
am besten organisiert und geführt?

Sie funktionieren nur mit der spürbaren 
Unterstützung der Spitalleitung, also auch 
der Chefärzte und der Pflegeleitung. Wenn 
diese gegeben ist, muss sich das Projekt-
team mit den betroffenen Prozessen im 

Spital vertraut machen. Alle am Projekt 
Beteiligten, d. h. alle Fachbereiche, müssen 
sich ein gemeinsames Verständnis über 
die Abläufe im Alltag erarbeiten. Gerade 
bei einem IT-Projekt, das mehrere Fachbe-
reiche betrifft, ist es keine schlechte Wahl, 
wenn eine fachneutrale Person das Pro-
jekt leitet. Beim interdisziplinären KIS-Pro-
jekt beispielsweise wurde das Projekt bei 
mir, also in der IT, aufgehängt. Demgegen-
über gewinnt ein Projekt in einem spezifi-
schen Fachbereich deutlich an Kraft, wenn 
die Projektleitung und damit die Umset-
zungsenergie in den eigenen Reihen ange-
siedelt ist.

Wie stellen Sie sicher, dass die Anwen-
der Ihre Projekte mittragen?
Als Erstes müssen die Betroffenen zu 
Beteiligten werden. Als IT-Mensch muss 
ich natürlich herausfinden, wie die spä-

teren Anwender argumentieren und wel-
cher Nutzen für sie relevant ist. Diesen 
Nutzen gilt es absolut praxisnah aufzuzei-
gen. Beteiligen heisst auch, die Anwender 
frühzeitig in die Umsetzungsverantwortung 

einzubinden. Dies erfolgt durch die Beteili-
gung in Pilotprojekten, wo die Kompetenz 
aufgebaut wird. Eine Einführung darf nicht 
von der IT dominiert sein, sondern erfolgt 
durch Schulung und Wissensweitergabe 
direkt in den Fachbereichen. Die Projekt-
mitarbeitenden müssen dabei ihre Berufs-
kollegen nicht nur überzeugen, sondern 
auch bereit sein, über die eigenen Ansprü-
che hinwegzudenken.

Welche Lehren kann man aus den bis-
herigen Erfahrungen mit E-Health-Pro-
jekten ziehen?
Wenn Best-Practice-Lösungen zu Stan-
dards erhoben werden, ist das ein Gewinn 
für alle. Standardisierung zwingt jedoch 
jeden, sein Verhalten zu ändern. Damit 
Menschen ihr Verhalten freiwillig ändern, 
müssen sie einen persönlichen Vorteil dar-
aus erzielen können. Derjenige, der die 
Veränderung anstrebt, ist also gut beraten, 
die Situation der Betroffenen gut zu stu-
dieren und zu verstehen, was ihnen zum 
Vorteil dient. Ebenso muss Kritik nicht nur 
abgeholt, sondern auch zur Optimierung 
weiterverarbeitet werden. Es gibt keine 
100-Prozent-Lösung, also gilt es auch, 
keine übertriebenen Versprechen abzu-
geben. IT-gestützte Prozesse haben immer 
positive Effekte. Sobald diese sichtbar sind, 
kann man die IT wieder verstecken. Die IT 
selber ist nur ein Hilfsmittel, um die Arbeit 
zu vereinfachen. Die sichtbare Wirkung 
soll Gesprächsthema sein. Reden wir über 
positive Effekte und Best Practice!

Wie kann die Informatik zu einem per
sönlichen Wow-Erlebnis im Arbeits
alltag beitragen?
Es sind meistens die kleinen Fortschritte, 
welche die Leute überzeugen. So konnten 
wir bei unserem ersten KIS-Realisierungs-
schritt neu die Laborwerte am Bildschirm 
präsentieren. Sie können überall im Haus, 

Praktisch sämtliche Medizinalgeräte verfügen heute über digitale Schnittstellen.

Dem Pflegedienst 
widmet das Clara
spital traditions
gemäss besondere 
Aufmerksamkeit.

«KIS ist nicht nur eine Informationsdrehscheibe, sondern  
auch ein wunderbares Planungsinstrument. Eine gut geplante 

Behandlung ist der Schlüssel zur Kosteneffizienz.»
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Wenn es um unser Wohlbefinden geht, 
begrüssen wir jede technische Innovation. 
Wir sind stolz auf unsere Spitzenmedizin 
und möchten im Notfall die modernste 
Technologie in Anspruch nehmen. Das 
ambulante und stationäre Equipment kann 
nicht gut genug sein. Ideale Voraussetzun-
gen für E-Health, sollte man meinen.

Schweiz im Rückstand
Bei den elektronischen Gesundheitsdiens-
ten liegt die Schweiz im internationalen Ver-
gleich allerdings im Rückstand – trotz sehr 
guten technischen und organisatorischen 
Voraussetzungen. Das hat den Bund und 
die Kantone vor drei Jahren bewogen, ein 

gemeinsames Strategiepapier zu verab-
schieden: die E-Health-Strategie Schweiz 
2007–2015. Die nationale Strategie soll 
laut BAKOM dazu beitragen, den «Zugang 
zu einem bezüglich Qualität, Effizienz und 
Sicherheit hochstehenden und kosten-
günstigen Gesundheitswesen zu gewähr-
leisten». Kernelemente der Strategie sind 

mentiert und betreibt IT-Lösungen für Arzt-
praxen und Spitäler. Rund 4400 Kunden 
setzen aktuell die Praxissoftware vito-
med ein. Damit hat Vitodata einen Markt
anteil von rund 40 Prozent. Das KMU mit 
109 Mitarbeitenden an den Standorten 
Oberohringen (Hauptsitz) und Biel versteht 
sich als Generalunternehmung. Der zent-
rale Bereich Engineering ist eingebettet in 
den Bereichen Consulting und Operating.

Historische Landschaften
Eine der grössten Herausforderungen für 
einen Softwarehersteller in der Gesundheits-
branche ist die Heterogenität der IT-Umge-
bungen. Jede Praxis hat nicht nur eine Viel-
zahl von Geräten von verschiedenen Her-
stellern, sondern auch eine individuelle 
Zusammensetzung. Alle möglichen Geräte 
werden an den PC angeschlossen: Lun-
genfunktionsgeräte, EKG-Geräte, Laborge-
räte, Röntgengeräte, Scanner und Drucker. 
Für ihre Software hat Vitodata inzwischen 
420 Schnittstellen programmiert – das ist 
Branchenrekord. Erschwerend kommt 

wo ein PC steht, jederzeit und rasch abge-
rufen werden. So einfach war der Zugang 
zu Laborberichten noch nie.

Welche Anforderungen müssen E- 
Health-Netzwerke erfüllen, damit die 
fortschreitende Digitalisierung nicht 
zum Alptraum wird?
Wenn wir bei einem Partner andocken 
wollen, um vertrauliche Patientendaten 
zu übermitteln, müssen wir hundertpro-
zentig sicher sein, dass die Daten gegen 
unberechtigten Zugriff geschützt sind. Die 
dazu benötigte Technologie möchten wir 
als Dienstleistung beziehen, das will und 
kann ein Spital nicht selber machen. Wich-
tig ist für uns auch, dass das Netz riesige 
Datenmengen rasch übertragen kann. Fer-
ner erwarten wir vom Netz eine hohe Ver-
fügbarkeit. Mit der zunehmenden Vernet-
zung werden sich die IT-Konzepte flexibili-
sieren. Ich denke da zum Beispiel an Cloud 
Computing oder Web Services. In solchen 
Szenarien muss das Netz permanent zur 
Verfügung stehen.

Wie beurteilen Sie die heutige Daten-
netzinfrastruktur in der Schweiz? Sind 
die Angebote für Leistungserbringer 
attraktiv genug für die zügige Umset-
zung der E-Health-Strategie?
Die öffentlichen Leistungserbringer haben 
grundsätzlich den Vorteil, dass sie via 
Bund und Kantone bereits über eigene 
Netzwerkinfrastrukturen verfügen. Die pri-
vaten Leistungserbringer wie Privatspitäler, 
Labors, Krankenkassen und Apotheken 
müssen sich via Internet vernetzen. Hier 
stellt sich die Frage: Wer bietet den opti-
malen Mix aus Datensicherheit, Bandbreite, 
Verfügbarkeit und Preis?

Das Claraspital telefoniert seit 2005 
mit cablecom. Welche Lösung setzen 
Sie ein und warum haben Sie cablecom 
als Voice Carrier gewählt?
Unsere Telefonzentrale ist via ISDN-PRI-
Anschluss mit dem cablecom Netz ver-
bunden. Wir haben diese Lösung aufgrund 
der attraktiven Konditionen gewählt. Qua-
lität und Zuverlässigkeit sind für ein Spital 
natürlich Mindestvoraussetzung.

Wie sind Sie mit dem Business Voice 
Service von cablecom zufrieden?
Wir sind mit dieser Lösung von Anfang 
an gut gefahren. Der Service funktioniert 
zuverlässig, und wir sparen Geld.

Letztes Jahr haben Sie eine Ethernet-
Verbindung zwischen dem Standort 
an der Kleinriehenstrasse 30 und der 
Schmerzklinik aufgebaut, um Rönt-
genbilder zu übermitteln. Wieso ist 
cablecom erneut zum Zug gekommen?
Wenn sich ein Spital auf die vernetzte 
Zukunft vorbereitet, kommt nur eine Tech-
nologie in Frage: die optische. Cablecom 
hat dieses Bedürfnis erkannt und uns 
ein faires Angebot für einen Glasfaseran-
schluss gemacht. Die Ethernet und Inter-
net Services von cablecom sind ebenso 
attraktiv wie die Voice Services. Darum 

fiel die Entscheidung leicht, das gesamte 
Kommunikationspaket bei cablecom zu 
buchen. Mit diesem Paket – bestehend 
aus Glasfaseranschluss und skalierbaren 
Voice und Data Services – sind wir auf die 
kommenden Herausforderungen bestens 
vorbereitet.

Wie sind Sie mit den Business Data 
Services von cablecom zufrieden?
Wir sind sehr zufrieden. Den Support kann 
ich nicht beurteilen – ich habe ihn bis jetzt 
noch nie benötigt.

Wenn Sie an die angekündigten FTTH-
Projekte in Basel denken, welches 
Potenzial sehen Sie in der Partner-
schaft mit cablecom?
Da wir dank cablecom bereits über einen 
Glasfaseranschluss verfügen, können 
wir bereits wertvolle Erfahrungen sam-
meln, während andere Unternehmen wohl 
noch lange auf die FTTH-Anschlüsse war-
ten müssen. Das Claraspital ist bereit für 
E-Health und freut sich auf eine langfristige 
Zusammenarbeit mit cablecom.

Herr Laukemann, vielen Dank für das 
Interview.
Interview: Guido Biland, alphatext.com
Fotos: Daniel Hager, und St. Claraspital

Dr. Peter Eichenberger, Direktor St. Claraspital:
«Mit der Einführung der neuen Spitalfinanzierungsmethode (Fall-
pauschalensystem) werden die Spitäler gezwungen, ihre Kosten zu 
überprüfen und nach Einsparmöglichkeiten zu suchen. Unser Spi-
tal hat auf diese Herausforderung frühzeitig mit einer Reorganisa-
tion reagiert. Die neue prozessbezogene Organisation besteht aus 
fünf Führungsbereichen: Medizinische Klinik, Chirurgische Klinik, 
Pflege und Hotellerie, Querschnittbereich und Zentrale Dienste.
Die hinsichtlich der Fallpauschalenabgeltung entwickelten ambulanten und stationären Pro-
zessabläufe sowie die neue zentrale Bettendisposition zeigen die erhoffte Wirkung. Gezielte 
Planung und Zuordnung der ambulanten und stationären Untersuchungen, bessere Vertei-
lung der Patienten auf die Bettenstationen sowie kürzere Wartezeiten und Aufenthaltsdauer 
sind einzelne Beispiele dafür. So hat sich die Verweildauer der allgemeinversicherten Patien-
ten der Medizinischen Klinik im letzten Jahr um einen ganzen Tag, jene der Chirurgie um 
mehr als einen halben Tag verringert.
Einen wesentlichen Beitrag zu den Einsparungen am richtigen Ort leistet die mit den Pro-
zessoptimierungen einhergehende Informatisierung der Routinearbeit. Die IT ist Garantin 
dafür, dass nicht bei der Qualität gespart werden muss, um die Kosten zu senken, sondern 
Kosten gespart werden können, weil die Organisation effizienter arbeitet. Dienstleistungs-
partner wie cablecom unterstützen uns mit erfreulicher Eigeninitiative bei der Umsetzung 
unserer E-Health-Ziele.»

Statement

Innovative ASP-Lösung für Ärzte 
dank Hochverfügbarkeit im Netz
Die Vernetzung aller Leistungserbringer im Gesundheitswesen ist ein Kernziel der nationalen  

E-Health-Strategie. Ein digitalisierter Informationsfluss nützt den Patienten und senkt den adminis

trativen Aufwand. Beispielhaft ist die Zusammenarbeit zwischen Vitodata und cablecom.

Focus Showcase

«einerseits der schrittweise Auf-
bau eines elektronischen Pati-
entendossiers und andererseits 
ein Gesundheitsportal mit quali-
tätsgesicherten Online-Informa-
tionen und Zugang zum eigenen 
Patientendossier».

Keine Spitzenmedizin 
ohne IT
Der implizite Appell leuchtet ein: 
Spitzenmedizin beginnt beim 
Hausarzt. Dieser sammelt vitale 
Informationen über den Patien-
ten. Diese Informationen sollen 
als strukturierte, sinnvolle und 
aussagekräftige Daten jeder-
zeit dort zur Verfügung stehen, 
wo sie im Interesse des Patien-
ten gebraucht werden. Um diesen Informa-
tionsfluss zu ermöglichen, müssen sich die 
Akteure vernetzen. Umfassend betrachtet, 
beschränkt sich Spitzenmedizin also nicht 
auf das Equipment und das Know-how 
der Spezialisten. Spitze ist unsere Medizin 
erst dann, wenn auch der Informationsfluss 
zeitgemäss funktioniert.

Blick in die Zukunft
An der diesjährigen IFAS, Fachmesse für 
den Gesundheitsmarkt, wird dem Publikum 
einiges zum Thema E-Health geboten. Zum 
Beispiel am Stand 112 in der Halle 7 (Messe-
zentrum Zürich, 26.–29. Oktober). Auf sechs 
Demonstrationsarbeitsplätzen präsentiert 
die auf Ärztesoftware spezialisierte Vito-
data AG einen Blick in die nahe und weitere 
Zukunft der IT im Gesundheitswesen. Im 
Fokus stehen brennende Themen wie der 
elektronische Datenaustausch (Stichwort 
SMEEX), die digitale Krankengeschichte 
und die Versichertenkarte.
Das seit 30 Jahren bestehende Schweizer 
Softwareunternehmen produziert, imple-
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hinzu, dass viele Praxen mit veralteter Hard-
ware und Software arbeiten. Einen entspre-
chend hohen Handlungsbedarf ortet Vito-
data im Life-Cycle-Management. Was nützt 
die beste Applikation, wenn die Hard-
ware schlappmacht?

IT-Fullservice statt 
Lizenzverkauf
Um dieses Problem zu entschärfen, 
hat sich Vitodata bereits vor fünf Jah-
ren als Application Service Provider 
(ASP) positioniert. Dieses Betriebs-
modell hat diverse Vorteile:
• �Der Arzt muss sich nicht mehr  

um Datensicherung und Software
aktualisierung kümmern.

• �Patientendaten werden zentral 
gespeichert und sind für Ärzte, die 
sich z. B. zu Notfall-Praxisgemein-
schaften zusammengeschlossen 
haben, einfacher zugänglich.

• �Die Software kann durch den zen-
tralen Betrieb einfacher kontrolliert 
und gewartet werden.

• �Bei Vollkostenbetrachtung ist das 
ASP-Modell 10 bis 25 Prozent billiger.

Die auf Citrix-Technologie basierende 
ASP-Lösung von Vitodata hat allerdings 
auch Grenzen: Die Thin Clients können 
nur einen Teil der IT-Aufgaben in den Pra-
xen erledigen, denn die peripheren Geräte 
brauchen lokale Rechenkapazitäten. Den-
noch misst Vitodata dem ASP-Modell eine 
hohe strategische Bedeutung bei. Zur-

zeit laufen 350 Stationen mit Mietsoft-
ware via Internet. Das Potenzial ist riesig: 
Allein die bestehenden Kunden arbeiten 
auf 12 000 Stationen. Der Funktionsum-

fang der ASP-Software soll nun sukzes-
sive erweitert werden.

Das Zauberwort lautet 
Redundanz
Ein zentraler Aspekt des ASP-Modells ist 
die Verfügbarkeit. Fällt das Rechenzentrum 
oder die Datenleitung aus, geht in der Arzt-
praxis gar nichts mehr. Um eine maximale 

Datenverfügbarkeit zu erzielen, braucht 
es redundante Lösungen auf allen Ebe-
nen: Anschlüsse, Netze, Rechner, Spei-
cher. Vitodata hat entsprechend vorge-

sorgt. Das Rechenzentrum im 
Oberohringer Industriequartier 
ist mit einem zweiten Datenspei-
cher in der Nachbarliegenschaft 
verbunden. Die RZ-Daten wer-
den dort stündlich repliziert und 
zweieinhalb Tage aufbewahrt. Da 
die Daten über eine gesicherte 
Internetverbindung vom Arzt 
zum Rechenzentrum übertragen 
werden, musste auch der Inter-
netanschluss redundant ausge-
legt werden.

Carrier gefordert
Die heute im Lizenzgeschäft übli-
che Verteilung der Software via 
Internet setzte zum einen eine 
hohe Bandbreite voraus. Zum 
andern musste die Lösung für 
das ASP-Geschäft eine maxi-
male Verfügbarkeit garantieren. 

Konkret sollten die Daten auch dann ver-
fügbar sein, wenn folgende Ereignisse ein-
zeln oder kombiniert eintreten:
• �Glasfaserkabel im Anschlussnetz  

wird beschädigt.
• �Serviceplattform im Kernnetz des 

Carriers fällt aus.
• �Carrier wird vom Internet getrennt.
Konsequenz daraus: Erstens musste das 
Gebäude von zwei Seiten her mit Glasfa-
serleitungen erschlossen werden, die auf 
separaten Strecken zum Kernnetz des Car-
riers führen. Zweitens sollte der Datenver-
kehr im Fall eines Serviceunterbruchs im 
Kernnetz automatisch über eine alterna-
tive Serviceplattform geleitet werden. Und 
drittens sollte eine Managed-BGP-Lösung 
zum Einsatz kommen, die den Internetver-
kehr autonom über zwei Provider regelt.

Cablecom Angebot klar 
überlegen
Das Dual-Access-, Dual-Platform- und 
Dual-Provider-Konzept beschert dem 
ASP-Betrieb zwar die gewünschte Verfüg-
barkeit – aber kann sich das ein KMU wie 
Vitodata auch leisten? Der Vergleich der 
Angebote führte zu einem überraschen-
den Befund: Das Angebot von cablecom 

business überzeugte nicht nur in techni-
scher Hinsicht. Es war auch das einzige 
Angebot im bezahlbaren Bereich. Nach 
kurzer Bauzeit konnte der neue Internet-
anschluss am Hauptsitz am 29. Juli 2010 
in Betrieb genommen werden. Die aktu-
elle Bandbreite beträgt 100 Mbit/s. Primär
ressourcen sind der MPLS-Backbone und 
Internetfeed von cablecom. Als Fallback-
Lösung fungieren der cablecom SDH-
Backbone und der Internetfeed von Inte
route. Die enge Zusammenarbeit zwischen 
cablecom und Interoute hat einen weite-
ren entscheidenden Vorteil für Vitodata: 
Obwohl zwei Carrier involviert sind, hat 
Vitodata nur einen Ansprechpartner und 
erhält nur eine Rechnung.

Glücksfall auch für  
Vitodata-Kunden
Die verbleibende Schwachstelle ist die 
Internetanbindung beim Kunden. Auch sie 
sollte wenn möglich redundant sein. Hier 
erweist sich die Kooperation mit cable-
com erneut als Glücksfall. Aktuell liefert 
cablecom business nicht nur die schnells-
ten Internetanschlüsse inklusive Installa-
tion, fixen IP-Adressen und professionel-
lem Business Support in die Arztpraxen, 
sondern bietet für ASP-Lösungen auch 
preiswerte Redundanzoptionen an. Die 
Business Internet Fiber Power Services 
sind schweizweit bereits ab 78 Franken pro 
Monat zu haben (exkl. MWSt.). Mit diesem 
konkurrenzlosen Angebot im Rücken kann 

René Zwahlen (links), Systems Engineer, und Patrick Schiess, Teamleiter Rechenzentrum, sorgen bei Vitodata in Oberohringen für einen 
störungsfreien Betrieb des Rechenzentrums.

Vitodata nun einen optimalen Fullservice 
anbieten. Was es jetzt noch braucht, ist 
seitens der Ärzte eine Spur mehr Mut zur 
Innovation.
Text/Bild: Guido Biland, alphatext.com

Die Firma Vitodata AG ist Schweizer Marktführerin für 
medizinische Management- und Dokumentationssys-
teme. Neben verschiedenen Softwareprodukten für 
die Bereiche Medizin, Zahnmedizin und Physiothera-
pie bietet Vitodata auch Consulting- und Operating-Dienstleistungen an. Das mittelstän-
dische Familienunternehmen wird von den Inhabern geführt. Der Hauptsitz befindet sich in 
Oberohringen bei Winterthur.
Infos: www.vitodata.ch

Von cablecom bezogene Leistungen
Services	 Business VPN, Business Internet, Managed BGP,  
		  Business Voice IP-PBX
Standorte	 2
Access	 Glasfaser
Bandbreiten	 Business VPN: 10 Mbit/s
		  Business Internet: 2 x 100 Mbit/s
Infos	 Christian de Mont, Key Account Manager, Tel. 043 343 66 81,  
		  christian.demont@cablecom.ch

Vitodata AG
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Sun Store: Der Konkurrenz voraus 
dank intelligenter Netzwerklösungen
Sun Store revolutioniert seit 35 Jahren die Apothekenwelt in der Schweiz: Als erste Gruppe mit 

einem Filialnetz ist die Firma heute die Nummer 1 in Schweizer Einkaufszentren und landesweit der 

zweitgrösste Vertreiber von Medikamenten, Parfümerie- und Reformartikeln. Die 104 Verkaufsstellen 

in der Schweiz sind über ein Glasfasernetzwerk von cablecom miteinander verbunden, das zudem 

mit einer innovativen Telefonielösung ausgestattet ist. Diese massgeschneiderte und hochmoderne 

Architektur ist genau auf die Bedürfnisse einer vernetzten Unternehmensstruktur abgestimmt, 

erklärt Cédric Schwartz, Leiter IT und Prozesse bei Sun Store.

Herr Schwartz, wie lautet das Erfolgs-
rezept von Sun Store?
Seit der Unternehmensgründung 1972 
haben wir die Verkaufssysteme für Medika-
mente, Reform- und Parfümerieprodukte 
in der Schweiz revolutioniert. Wir sind an 
den wichtigsten Durchgangs- und Kno-
tenpunkten angesiedelt, insbesondere in 
Einkaufszentren, wo wir mittlerweile an der 
Spitze stehen. Die Gruppe hat im Gesund-
heitswesen viele Innovationen eingeführt, 
wie zum Beispiel den freien Zugang zu Pro-
dukten mit Beratungsdienst, das Anbie-
ten von Generika, Verhandlungen mit den 
Krankenkassen oder verschreibungspflich-
tige Medikamente ohne Taxen. Und vor 
allem natürlich die Einführung von Apothe-
kenketten in der Schweiz.

Welche Rolle spielt der Begriff Netz-
werk in der Strategie von Sun Store?
Das Netzwerk spielt für uns eine zent-
rale Rolle. Sun Store ist letztlich eine Apo
thekenkette, die schweizweit auf die glei-
chen Ressourcen zurückgreift. Das ist 
unsere Besonderheit und unsere Stärke. 
Unsere 104 Apotheken tauschen Daten 
zu ihren Lagerbeständen aus. Dadurch 
gelangen die Medikamente für unsere 
Kunden sehr schnell von einem Stand-

ort zum nächsten. Dasselbe gilt für Pati-
entendossiers, wenn die Kunden dies 
wünschen. So erhalten sie ihre verschrei-
bungspflichtigen Medikamente in jeder 
beliebigen Apotheke der Gruppe. Das ist 
eine Innovation von Sun Store, die auf ver-
netztem Arbeiten basiert.

Wie will sich Sun Store in Zukunft wei-
terentwickeln?
Wir sind schweizweit präsent mit derzeit 
80 Apotheken in der Romandie, 20 in der 
Deutschschweiz und 4 im Tessin. Was 
die Eröffnung neuer Apotheken angeht, 
haben wir keine zahlenmässigen Vorga-
ben, ermitteln aber ständig die besten 
Standorte. Jede Woche erhalten wir Vor-
schläge, die von unserem Expansions-
büro geprüft werden. Sun Store möchte 
Verkaufstellen an attraktiven Standorten 

mit viel Durchgangsverkehr eröffnen. Statt 
bereits bestehende Apotheken zu über-
nehmen, bevorzugen wir es, Apotheken 
nach unseren eigenen Kriterien zu gestal-
ten.

Wie wirkt sich die vernetzte Struktur 
von Sun Store auf die Anforderungen 
im IT-Bereich aus?
Natürlich brauchen wir ein leistungsfähiges 
IT-Netzwerk, damit wir unsere Informatio-
nen gemeinsam nutzen und unser Filialnetz 
zentral verwalten können. Die Apotheken 
sind jeweils einzeln miteinander verbun-
den, aber auch mit dem Rechenzentrum 
an unserem Sitz in Saint-Sulpice im Kanton 
Waadt. Jeden Abend werden die Umsätze 
und Lagerbestände in der Zentrale aktu-
alisiert. Die einzelnen Apotheken erhalten 
die neuesten Daten, damit jeder über die 
Bestände der anderen Bescheid weiss. 
Ausserdem brauchen wir ein sehr feinglied-
riges System, um unsere Apotheken über-
all in der Schweiz vernetzen zu können. 
Sie befinden sich nämlich oft in Einkaufs
zentren ausserhalb der Städte.

Sun Store hat sich Anfang 2009 der 
Galenica-Gruppe angeschlossen, der 
auch die Amavita-Apotheken gehören. 
Gibt es innerhalb der Gruppe Syner-
gien zwischen den beiden Einheiten?
Natürlich gibt es da Synergien, beson-
ders in den Bereichen Backoffice, Pro-
zesse und Infrastruktur. Übrigens war 
meine Tätigkeit als Leiter IT und Prozesse 
die erste Synergie in der Gruppe. Letzt-
endlich geht es darum, die Informations-
systeme des gesamten Apothekensektors 

der Gruppe zu vereinheitlichen. Eigent-
lich sind die Prozesse identisch, und auch 
wenn Amavita und Sun Store weiterhin 
in der Geschäftspolitik getrennte Wege 
gehen – jeder in seinem Marktumfeld und 
mit seiner Kundschaft – ist klar, dass sie 
irgendwann die gleichen Branchenanwen-
dungen, IT-Infrastrukturen und Netzwerke 
nutzen werden.

Kommen wir nun auf Sun Store selbst 
zurück. Wie viele Anwender müssen 
Sie verwalten?
Wir haben etwa 1100 Computer und 130 
Server zu verwalten: jeweils etwa 10 PCs 
und einen Server für jede unserer 104 Apo-
theken sowie 100 PCs und 25 Server an 
unserer Zentrale in Saint-Sulpice.

Welche Besonderheiten sind beim 
Informationssystem einer Apotheke 
zu beachten?
Vor allem die Vertraulichkeit und die Sicher-
heit der Patientendossiers unserer Kunden. 
Wir müssen uns wie die Ärzte an die Schwei-
gepflicht halten. Ausserdem haben unsere 
Apotheken einen umfangreichen Lagerbe-
stand zu verwalten, hinzu kommen die Trans-
aktionen jeder Verkaufsstelle, ob in bar oder 
mit Karte. Und das alles natürlich unter Wah-
rung höchster Sicherheit und Vertraulichkeit.

Man kann sich vorstellen, dass ein 
zuverlässiges IT-Netzwerk für Sie von 
grösster Wichtigkeit ist!
In der Tat. Fällt das Netzwerk aus, sind in 
der Verkaufsstelle zum Beispiel keine Zah-

lungen per Kreditkarte mehr möglich. Ganz 
zu schweigen von der gemeinsamen Ver-
waltung der Bestände oder dem vertrau-
lichen Austausch von Patientendossiers. 
Zuverlässigkeit und Stabilität sind für uns 
entscheidend, und bei der Wahl unseres 
Netzwerkpartners spielten diese Kriterien 
die wichtigste Rolle.

Sun Store hat 2008 eine neue Archi-
tektur für sein IT-Netzwerk eingeführt. 
Können Sie uns die Gründe dafür nen-
nen? Wie war die Ausgangslage?
Unsere Apotheken waren schon seit etwa 
zehn Jahren über ein IPSS-Netzwerk mit-
einander und mit unserer Zentrale verbun-
den. Aber das Netzwerk war sehr unzu-
verlässig: Wir hatten mehrere Unterbre-
chungen pro Woche, da uns ein Backup 
fehlte. Besonders kritisch wurde es, als 
wir beschlossen, die Patientendossiers 
zwischen den einzelnen Filialen auszutau-
schen. Was man uns basierend auf der 
damaligen Lösung zur Verbesserung der 
Zuverlässigkeit anbot, war kostenmässig 
nicht zu machen. Also führten wir eine Aus-
schreibung durch mit dem Ziel, die Zuver-
lässigkeit und Stabilität unseres Netzwerks 
zu einem vernünftigen Preis zu verbessern. 
Und cablecom entsprach unseren Anfor-
derungen am besten.

Welche Vorteile hat die Lösung von 
cablecom?
Zahlreiche. Zunächst hat cablecom für 
uns eine massgeschneiderte Lösung ent-
wickelt mit einem Konzept, das jenem 
ähnelte, das wir bereits hatten. Dadurch 

konnten wir einen Grossteil unserer Infra-
struktur weiter nutzen. Wir hatten beispiels-
weise bei der IP-Adressierung viel Frei-
raum, so dass wir unsere Adressen weitge-
hend beibehalten konnten. Dies zu ändern 
wäre für uns teuer geworden. Ausserdem 
konnten wir weiterhin mit unseren gewohn-

Cédric Schwartz, 39, betreut als Leiter  
IT und Prozesse die Apothekenketten Sun 
Store und Amavita der Galenica-Gruppe 
(GaleniCare Management AG). Als Spezia-
list für Verwaltungsprozesse und Back
office kam er 2000 zu Sun Store und 
übernahm die administrative, finanzielle 
und informationstechnische Leitung der 
Gruppe. Dort realisierte er verschiedene 
wichtige Neuerungen, wie die Einführung 
einer Betriebsbuchhaltung mit Bestands-
verwaltung, die Einführung eines neuen  
IT-Systems zur Verwaltung der Verkaufs-
stellen und die Schaffung und Weiterent-
wicklung umfangreicher Kennzahlen-
Cockpits. Der gebürtige Jurassier hat in 
Lausanne Finanzwesen studiert. Er ist ver-
heiratet und hat drei Kinder. Seine Hobbys 
sind Tauchen, Judo und Skifahren.

Zur Person

«Sun Store ist eine Apotheken-
kette, die schweizweit auf die 
gleichen Ressourcen zurück-

greift. Das ist unsere Besonder-
heit und unsere Stärke.»

«Cablecom hat für uns  
eine massgeschneiderte Lösung 
entwickelt mit einem Konzept, 

das jenem ähnelte, das wir 
bereits hatten. Dadurch konn-
ten wir einen Grossteil unserer 
Infrastruktur weiter nutzen.»

Cédric Schwartz, Leiter IT und Prozesse: «Ich kann cablecom anderen Einheiten der 
Gruppe nur empfehlen.»
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ten Zulieferern arbeiten, wie zum Beispiel 
mit dem Systemintegratoren HCI-Triamun 
oder unserer Elektroinstallationsfirma, die 
jeweils unsere Apotheken gut kennen. Ins-
gesamt hat uns der Ansatz von cablecom 
überzeugt, aber auch die Bereitschaft, als 
echte Partner zusammenzuarbeiten und 
eben nicht in einer Beziehung Kunde-Lie-
ferant.

Worin hat sich die Partnerschaft ge- 
äussert?
Cablecom war sehr aufmerksam und 
immer bemüht, bei der Erarbeitung der 
Lösung unsere Bedürfnisse bestmöglich zu 
berücksichtigen. Cablecom kam direkt mit 
kompetentem Personal und hat nicht erst 
versucht, uns eine Standardlösung zu ver-
kaufen, wie es bei anderen Anbietern der 
Fall war. Mit viel Flexibilität und einer positi-
ven Einstellung konnte man uns nach einer 
Besprechung eine zweite Lösung anbie-
ten, die noch besser an unsere Bedürf-
nisse angepasst war. Nach zwei Jahren 
besteht dieser partnerschaftliche Geist 
immer noch. Die Zusammenarbeit funkti-
oniert sehr gut.

Welches war für Sie ein Hauptkriterium 
für die Wahl von cablecom?
Das Preis-Leistungs-Verhältnis. Es war 
nicht nur die innovative, ausbaufähige 
und an unsere Bedürfnisse angepasste 
Lösung, sondern auch der gute Preis. Bei 
gleichem Ergebnis lag der Preisunterschied 
gegenüber anderen Anbietern bei 20 Pro-
zent. Das lag daran, dass cablecom das 
Verlegen der Glasfaser als Teil des Kon-
zepts selbst übernommen hat. Ausser-
dem haben uns die Kundenreferenzen 
von cablecom bei grossen Handelsketten 
überzeugt – in Einkaufszentren, in denen 
wir selbst auch vertreten sind.

Das Glasfasernetzwerk von cable-
com hat also auch den Unterschied 
gemacht?
Ja, ganz eindeutig. Zur angebotenen 
Lösung gehörte auch die Glasfaser. Cable-
com hat dafür gesorgt, dass uns in all unse-
ren Filialen Glasfaser zur Verfügung steht, 
während andere Anbieter nur die grossen 

Die ersten Sun-Store-Apotheken/Parfümerien eröffneten 
1972. Mit Pioniergeist, innovativen Ideen und Wagemut 
konnte das Unternehmen auf heute mehr als 100 Filialen 
und 1670 Mitarbeitende anwachsen und ist mittlerweile in der ganzen Schweiz vertreten und 
beliebt. Die Gruppe, die ihre Verkaufsstellen in Einkaufszentren und an anderen stark frequen-
tierten Orten betreibt, ist in ihrem Bereich marktführend.
Sun Store hat in vielerlei Hinsicht die Schweizer Apothekenwelt revolutioniert. 1974 erwirkte 
die Gruppe beim Bundesgericht eine weitreichende Entscheidung zur Apothekengründung, 
nach der es nicht mehr nur Apothekern zusteht, eine Apotheke zu besitzen. Somit stand der 
Gründung von Apothekenketten in der Schweiz nichts mehr entgegen. Sun Store bietet neben 
Medikamenten, die einen Grossteil des Sortiments wie des Umsatzes ausmachen, auch Par-
fümerie-, Drogerie- und Reformartikel an. Das einladende Konzept mit offener Produktpräsen-
tation und Beratungsservice hat die Apotheken für die Laufkundschaft geöffnet und damit die 
Branche grundlegend verändert. Sun Store bemüht sich aktiv um eine Senkung der Gesund-
heitskosten und hat daher Partnerschaften mit einzelnen Krankenkassen geschlossen, deren 
Versicherte von Preisnachlässen profitieren. Zudem verzichtet Sun Store auf die Erhebung der 
im Jahr 2001 eingeführten Medikamententaxen und berechnet auch keine Substitutionspau-
schale bei Generika, um dadurch deren Verwendung zu fördern. Mit der Vorteilskarte AVAN-
TAGES VIP – der ersten ihrer Art – erhalten die Kunden zudem in allen Filialen einen perma-
nenten Rabatt von zehn Prozent auf das gesamte Sortiment.
Auf der Internetseite von Sun Store können mehr als 15 000 Artikel online eingekauft werden. 
Seit 2009 gehört Sun Store wie die Kette Amavita zur Galenica-Gruppe.
Info: www.sunstore.ch

Von cablecom bezogene Leistungen
Services	 Business VPN, Business Internet, Business Voice
Standorte	 110
Access	 Glasfaser, SDSL
Infos	 Laurent Fine, NAM, Tel. 024 423 36 50, laurent.fine@cablecom.ch

Sun Store

Als IT-Integrator mit Niederlassungen in Mont-sur-Lausanne VD und Gümligen BE entwickelt, 
vermarktet und installiert Triamun innovative Softwarelösungen für das Praxis- und Apothe-
kenmanagement, Grossisten, Einkaufszentralen und andere Firmen im Gesundheitswesen 
sowie für Vertrieb- und Dienstleistungsunternehmen. Das Unternehmen beschäftigt 120 Mit-
arbeitende. Die bedarfsgerechten und anwenderfreundlichen Programme werden in enger 
Zusammenarbeit mit Ärzten, Apothekern und deren Mitarbeiterteams entwickelt.
Die Triamun AG wurde im August 2000 als Joint Venture zwischen der Galenica-Gruppe 
und dem Wirtschaftsberatungsunternehmen Ludwig & Partner (Zumikon) gegründet. Im Jahr 
2002 wurden die Kompetenzen der Triamun AG im Ärztesegment durch die Übernahme von 
Praxidata AG ausgebaut. 2006 hat die Galenica AG ihre Beteiligung an der Triamun-Gruppe 
auf 96,29 Prozent erhöht. Um das Potenzial der innovativen Lösungen noch besser zu ent-
wickeln und die langfristigen Perspektiven auf dem Markt zu dokumentieren, wurden die 
beiden Firmen Triamun AG und Praxidata AG 2005 zur Triamun AG fusioniert und in den 
Geschäftsbereich HealthCare Information der Galenica-Gruppe integriert.
2007 übernahm Triamun die seit über 20 Jahren in der Entwicklung von kompletten Verwal-
tungssystemen (ERP) für die Distributions- und Dienstleistungsunternehmen tätige Firma 
BMC.
2009 hat die Direktion der Galenica-Gruppe entschieden, die Strukturen der HCI (Health Care 
Information) zu vereinfachen, um vom Potenzial der Synergien dieser Firmen zu profitieren und 
den Betrieb zu harmonisieren. Aus diesem Grund wurde Triamun AG in HCI Solutions AG umbe-
nannt. Deren Marke Triamun und demzufolge die Produkte TriaMed®, TriaOne® und TriaPharm® 
blieben bestehen.

Triamun / HCI Solutions AG

Städte wie Genf, Lausanne oder Zürich 
hätten abdecken können. Die Feinglied-
rigkeit des cablecom Netzwerks in der 
gesamten Schweiz war für uns vorran-
gig. Und bei der Verlegung der Glasfaser 
hat cablecom die Kosten und die Planung 
übernommen. Es ist nicht leicht, Glasfaser 
zu verlegen. Man braucht Genehmigungen, 
muss die Subunternehmer für die Arbei-
ten verwalten usw. Cablecom hat uns ihre 
Kompetenz zur Verfügung gestellt und ins 
Angebot integriert. Andere Anbieter woll-
ten uns das Verlegen der Glasfaser zusätz-
lich berechnen. Wir wollten einen einzigen 
Partner, der uns schweizweit einen univer-
sellen Service bieten kann. Mit cablecom 
haben wir ihn gefunden.

Welche Besonderheiten konnte cable-
com im Bereich Glasfaser und Netz-
werk anbieten?
Cablecom ist einer der beiden einzigen 
Vollanbieter mit eigenem Backbone, der 
dem Netzwerk Glasfaserverbindungen 

hinzufügen kann, die bis zum Kunden 
nach Hause führen, und das überall in der 
Schweiz. Cablecom beherrscht die Umset-
zung ihrer Infrastruktur und ist bereit, für die 
vorgeschlagene Lösung hundertprozentige 
Verantwortung zu übernehmen.

Wie wird die Zuverlässigkeit Ihres 
Netzwerks sichergestellt?
Der Weg zwischen der Zentrale und den 
Apotheken ist physisch redundant mit zwei 
parallelen Zugängen und zwei Hardware-
systemen. Wenn also eines ausfällt, über-
nimmt das andere und sorgt so für Konti-
nuität. Cablecom bietet uns auch flexible 
SLAs (Service Level Agreements), die an 
die Bedürfnisse unserer Filialen angepasst 
sind. Eine Apotheke, die sieben Tage die 
Woche geöffnet ist, hat einen Gold-Ser-
vice. Anderen genügt ein niedrigeres SLA-
Niveau. Diese Flexibilität hat uns bei der 
cablecom Lösung besonders gut gefallen.

Bietet cablecom Ihnen auch eine inno-
vative Telefonielösung?
Ja, in der Tat. Laut unserer Ausschreibung 
sollte in den einzelnen Niederlassungen auch 
Voice over IP eingerichtet werden, um kos-
tenlos kommunizieren zu können. Cablecom 
hat uns aber bewiesen, dass es bei ihrem 
Konzept unnötig ist, VoIP-Technik zu instal-
lieren. Denn cablecom konnte uns die kos-
tenlose Kommunikation auch garantieren, 

ohne die gesamte Hardware auszutauschen. 
Bei VoIP wäre dies nötig gewesen. So konn-
ten wir unsere Nummern, Telefonzentralen 
und Apparate mit traditioneller ISDN-Schnitt-
stelle beibehalten und die interne Kommuni-
kation ins Glasfasernetz von cablecom ver-
lagern. Cablecom konvertiert und überträgt 
nun unsere IP-Kommunikation in ihr Netz-
werk, und zwar so, dass es für uns abso-
lut transparent ist und ohne Beeinträchti-
gung erfolgt. Wir können also die Vorteile von 
VoIP nutzen, ohne die Infrastrukturkosten 
tragen zu müssen. Auch hier hat uns cable-
com eine Lösung vorgeschlagen, die wir 
nicht in Betracht gezogen hatten, die unse-
ren Bedürfnissen aber besser entspricht. 

Wie viele Telefonieplätze verwalten  
Sie über dieses System?
Mehr als 600. Jede unserer 104 Apothe-
ken verfügt über etwa fünf Telefone und ein 
Faxgerät. Die Zentrale hat etwa 100 Tele-
fonieplätze.

Welche Aspekte der Partnerschaft mit 
cablecom aus dem Bereich Telefonie 

oder Datennetze schätzen Sie beson-
ders?
Die Flexibilität und Anpassungsfähigkeit 
der Lösung, die cablecom speziell für 
unsere Bedürfnisse entwickelt hat. Man hat 
uns keine Standardlösung angeboten, son-
dern alles getan, um unsere Erwartungen 
zu erfüllen. Das sorgt für echte Partner-
schaft und auf lange Sicht für gute Zusam-
menarbeit. Und da die Lösung ausbau
fähig ist, werden wir diese Partnerschaft in 
Zukunft fortsetzen können.

Wie sind Sie mit Ihrer neuen Daten- und 
Sprachlösung von cablecom zufrie-
den?
Ich für meinen Teil bin sehr zufrieden. Ich 
kann anderen Einheiten der Gruppe diese 
Lösung nur empfehlen.

Vielen Dank, Herr Schwartz.

Interview: Grégoire Baillod, Journalist

Foto: Frank Mentha, Fotograf

Übersetzung F/D: Textraplus

«Wir können also die Vorteile von VoIP nutzen, ohne die Infrastruk-
turkosten tragen zu müssen. Auch hier hat uns cablecom eine 

Lösung vorgeschlagen, die wir nicht in Betracht gezogen hatten, 
die unseren Bedürfnissen aber besser entspricht.»

«Uns hat der Ansatz von 
cablecom überzeugt, aber auch 

die Bereitschaft, als echte 
Partner zusammenzuarbeiten.»
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Spitzentechnologie in der Denkfabrik
An der Zurich International School gibt es keinen IT-Unterricht. Vielmehr findet dort kein Unterricht ohne 

IT statt. Ausgerüstet mit Tablet PCs und Netzverbindungen eignen sich die Schülerinnen und Schüler 

das Wissen nach den neusten Standards der International Society for Technology in Education an. Für 

die flotte Datenübertragung in der virtuellen Lernumgebung ist cablecom verantwortlich.

Die verstärkte Zuwanderung von Arbeits-
kräften und Firmen macht sich im Bil-
dungsmarkt bemerkbar. Internationale 
Privatschulen erfreuen sich steigen-
der Beliebtheit und haben vielerorts ihre 
Kapazitätsgrenzen erreicht. Viele Schu-
len führen Wartelisten, manche befassen 
sich mit Expansionsplänen. Der boomen-
den Nachfrage konnte selbst der jüngste 
Konjunktureinbruch nichts anhaben.
Die Zurich International School (ZIS) gehört 
ebenfalls zu den Schulen, die mit einem 

starken Wachstum konfrontiert sind. Zählte 
die ZIS vor acht Jahren noch 900 Schü-
lerinnen und Schüler an drei Standorten, 
sind es inzwischen schon über 1400 an 
fünf Standorten. Die letzte grosse Erweite-
rung erfuhr die Schule 2008 mit der Eröff-
nung der Upper School in Adliswil und eines 
Standortes in Baden. An der Upper School 
können die Oberstufenschüler wahlweise 
das IB-Diplom (International Baccalaureate) 
oder einen AP-Abschluss (Advanced Place-
ment Program) erwerben, die beide weltweit 
zum Studium berechtigen.

Prägnante Erscheinung
Das vom Zürcher Architekturbüro agps.
architecture entworfene und in 23 Mo- 
naten erstellte Oberstufenschulhaus ist  
160 Meter lang und in seiner extrovertier-
ten Gestalt landschaftsprägend. Auf den 
ersten Blick ähnelt das Gebäude mit sei- 
ner Metall- und Profilglasverkleidung 
einem modernen Industriebau. Die Archi-
tekten beschreiben das Objekt wie folgt: 

«Langgezogene, übereinanderliegende 
Plateaus nehmen das gesamte Programm 
der Schule auf. Die verschiedenen Einhei-
ten wie Schulkörper, Turnhalle, Theater 
und Tiefgarage sind alle räumlich und funk-
tional miteinander verbunden. Die Idee die-
ses intensiven Nebeneinanders und Über-
einanders ermöglicht einerseits ein Wech-
selspiel der jeweiligen Schulmodule auf 
jedem Geschoss, andererseits kann so 
auf die unterschiedlichen Lern- und Lehr
bedürfnisse räumlich flexibel reagiert wer-
den. Wir sehen die Schule als Teil eines 
Stadtorganismus mit dem dazugehörigen, 
vielschichtigen Beziehungsgeflecht. Ein 
vielfältiger Austausch soll visuell, vor allem 
aber auch inhaltlich ermöglicht und geför-
dert werden: die Schule als Denkfabrik, 
als Werkstatt.»

Mustergültiges PPP-Projekt
Eine internationale Privatschule als Teil 
eines Stadtorganismus? In der Tat gibt es 
zwischen der öffentlichen Hand und der 
Upper School, deren Bau 36 Millionen Fran-
ken kostete, eine Art Joint Venture. Es han-
delt sich hier gar um ein Musterbeispiel für 
Public Private Partnership: Die Stadt Adlis-
wil überliess der ZIS zwei Hektaren Land 
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zu günstigen Konditionen im Baurecht, und 
Stadt und Kanton Zürich gewährten Darle-
hen im Umfang von 7,4 Millionen Franken. 
Im Gegenzug können die Vereine von Adlis-
wil den Theatersaal mit 550 Plätzen und die 
Dreifachturnhalle mieten. Die Kletterwand 
in der Turnhalle wird gerne für Übungen 
der Adliswiler Feuerwehr benutzt. So berei-
chern internationale Schulen nicht nur das 
lokale Zusammenleben, sondern tragen 
auch zur Entlastung der öffentlichen Schu-
len und des Bildungsbudgets bei.

Referenzbau für volldigitalisierte 
Wissensvermittlung
Was man von aussen nicht sieht: Das 
neue Schulhaus am Fuss des Albis ist 
ein Referenzbau für volldigitalisierte Wis-
sensvermittlung. Während in den Klassen-
zimmern der öffentlichen Schulen immer 
noch Wandtafeln vorherrschen, die man 
mit Kreide oder Filzstiften beschreibt, kom-
men an der ZIS durchweg Tafelsysteme der 
neusten Generation zum Einsatz: SMART 
Boards der amerikanischen Firma SMART 
Technologies. SMART Boards sind mit 
Projektoren ausgestattete interaktive 

Tafeln, die mit einem Netzwerk verbunden 
sind und die Fensterinhalte von beliebi-
gen angeschlossenen PCs abbilden kön-
nen. Mehr noch: Sie verfügen über eine 
berührungsempfindliche Oberfläche, die 
es erlaubt, die aktuell angezeigten Fenster
inhalte mit elektronischen «Filzstiften» zu 
bearbeiten. Damit lassen sich ganze Lek-
tionen digital speichern und später nach 
Bedarf auf dem PC abrufen. Insgesamt  
170 SMART Boards setzt die ZIS an ihren 
fünf Standorten ein.

Jedem Schüler sein PC
Richtig Schwung kommt in dieses smarte 
System, wenn jeder Schüler seine Arbei-
ten und Ideen via SMART Board mit der 
Klasse teilen kann. Das bedeutet: Jeder 
Schüler braucht einen eigenen Tablet PC. 
Die ZIS sorgt für die entsprechende Aus-
rüstung mit ihrem «1 to 1 tablet laptop 
program». Dieses Programm sieht vor, 
dass alle Schüler der Mittel- und Ober-
stufe mit einem von der Schule zur Verfü-
gung gestellten, aber selber zu pflegen-
den Tablet PC am Unterricht teilnehmen. 
Während die Mittelstufenschüler ihre PCs 

nicht nach Hause nehmen dürfen, ist dies 
den Oberstufenschülern erlaubt. Die Tab-
let PCs werden beim Betreten der Schul-
zimmer automatisch per WLAN mit der 
SMART-Umgebung verbunden, sodass 
die jeweiligen Inhalte vom Lehrer einfach 
per Knopfdruck auf das SMART Board 
projiziert werden können. Selbstverständ-
lich kann jeder PC im ganzen Haus jeder-
zeit auf das Internet zugreifen. Unnötig zu 
erwähnen, dass das WLAN mit dem neus-
ten Standard IEEE 802.11n ausgerüstet 
ist. Insgesamt 900 Tablet PCs der Marke 
Lenovo sind an den Standorten Adliswil, 
Baden und Kilchberg im Einsatz.

Zugabe: Mac Media Lab
Doch der IT-Einsatz in der ZIS erschöpft 
sich nicht im Präsenzunterricht. Zuhause 
haben die Schüler die Möglichkeit, Unter-
richtsmaterial im Netz zu beziehen. Die 
für den Unterricht relevanten Dateien wer-
den zentral auf einem dedizierten Lauf-
werk gespeichert. In der virtuellen Lern-
umgebung können die Schüler auch direkt 
mit den Lehrern kommunizieren. Alle Leh-
rer stehen vor und nach den Unterrichts-

Wissensvermittlung auf dem neusten Stand 
der Technik: In der ZIS sind die Klassenzim-
mer mit SMART Boards ausgestattet.

An der ZIS sind über 55 Nationen aus allen Kontinenten vertreten. Die USA sind  
mit 21% die grösste Gruppe, gefolgt von Grossbritannien mit 15%. 11% der Schüler  
haben einen Schweizer Pass.

Die Zurich International School (ZIS) ist eine Tagesschule für Kinder zwischen 2 und 18 Jahren. Sie wird von einer nichtgewinnorientierten 
Stiftung getragen. Mit derzeit über 1400 Schülerinnen und Schülern aus über 55 Nationen gehört die ZIS zu den grössten internationalen 
Schulen der Schweiz und ist eine von nur zwei international akkreditierten Schulen im Grossraum Zürich. International ausgerichtete Lehr-
pläne und der Unterricht in Englisch richten sich speziell an international mobile Familien.
Die Schule ist auf fünf Standorte verteilt: Die Vorschule (2 bis 5 Jahre) mit knapp 100 Kindern befindet sich an der Seestrasse in Kilchberg. 
Der Kindergarten sowie die Primarstufe (5 bis 11 Jahre) in Wädenswil beherbergt fast 490 Kinder. Die Mittelstufe (11 bis 14 Jahre) ist in der 
Spinnergut-Villa in Kilchberg untergebracht und wird derzeit von über 280 Schülern besucht. Die Oberstufe mit rund 450 Schülern (14 bis  
18 Jahre) befindet sich seit August 2008 im neu gebauten Schulhaus in Adliswil. Ebenfalls im August 2008 wurde auf Initiative des Kantons 
Aargau ein fünfter Schulstandort in Baden eröffnet. Die ZIS Baden zählt mittlerweile über 130 Schüler zwischen 2 und 14 Jahren.
Charakteristisch für die Lehrpläne der ZIS sind internationale Perspektiven, eine hohe Lernmotivation und, wo immer möglich, der Bezug zum 
täglichen Leben. Durch eigene Anwendungen und Recherchen wird der Schulstoff nicht frontal vermittelt, sondern unter Anleitung des Lehrers 
zu einem beträchtlichen Teil selbst erarbeitet.
Infos: www.zis.ch

Von cablecom bezogene Leistungen
Services	 Business VPN, Business Internet, Business Voice IP-PBX
Standorte	 5
Access	 Glasfaser, SDSL (Backup)
Bandbreiten	 Business VPN: 200 Mbit/s
		  Business Internet: 200 Mbit/s
Infos	 Christian de Mont, Key Account Manager, Tel. 043 343 66 81, christian.demont@cablecom.ch

Zurich International School
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zeiten online für Fragen und Hilfestellun-
gen zur Verfügung. Für Lernerfahrungen 
der kreativen Art wurde in Adliswil eigens 
ein Mac Media Lab eingerichtet. Hier kön-
nen die Schüler Fotos und Filme an aktuel-
len Apple-Produkten bearbeiten.

Herausforderung für  
den IT-Support
Da stellt sich die Frage: Wie bewältigt eine 
Schule diesen hohen Technologiestandard 
im Support? Für den IT-Support ist das 
neunköpfige IT Support Team unter der 
Leitung von Jonathan Uglow zuständig. 
Uglow vertritt einen pragmatischen Ansatz: 
«An oberster Stelle stehen bei uns Sicher-
heit und Zuverlässigkeit. Primär muss die 
IT-Umgebung den pädagogischen Anfor-
derungen gerecht werden und stabil laufen. 
Unter diesem Gesichtspunkt ist das Neu-
este nicht immer das Beste.»
Da die pädagogischen Anforderungen von 
Standort zu Standort variieren, hat man es 
nicht eilig, die lokalen IT-Ressourcen an 
einem Standort zu zentralisieren. Das IT 
Support Team ist deshalb an allen Stand-
orten präsent. Dennoch ist für Uglow klar: 
«Virtualisierung und Zentralisierung helfen, 
die Kosten zu reduzieren. Der Trend geht 
auch bei uns in diese Richtung.»

Optimales Lösungspaket
Die Kosten waren auch bei der Wahl der 
Netzwerkdienste ein Thema. Die Anfor-
derungen an die Standortvernetzung sind 

hoch, besonders punkto Übertragungska-
pazität. Uglow: «Wenn das IP-VPN genug 
leistet, kann die IT flexibler gestaltet wer-
den. Das erleichtert die Server-Virtualisie-
rung. Bei genügender Bandbreite können 
wir auch den Internetfeed zentralisieren.» 
Da die ZIS im Festnetz den Cisco Call
manager einsetzt, muss das WAN ausser-
dem VoIP-tauglich sein (Class of Services). 
Ferner benötigt die Schule einen zentralen 

und problemlos skalierbaren Festnetz- und 
Internetanschluss.
Cablecom konnte das optimale Lösungs-
paket offerieren:
•	 Glasfaseranschlüsse an allen Standorten
•	 IP-VPN mit bis zu 200 Mbit/s Bandbreite, 

Voice-Priorisierung und SDSL-Backup 
an allen Standorten

•	 zentraler Internetanschluss mit 200 
Mbit/s Bandbreite am Hauptstandort 
Wädenswil

•	 zentraler IP-Sprachdienst (VoIP Trunk) 
ohne Kanalbeschränkung am Haupt
standort Wädenswil

Alle Dienste sind einfach skalierbar. Jona-
than Uglow ist mit seiner Wahl zufrieden: 
«Die Dienste von cablecom laufen extrem 
zuverlässig und übertragen auch volumi-
nöse Multimediaproduktionen sehr schnell. 
Wir werden kompetent betreut und erle-
ben die Zusammenarbeit als bereichernd. 
Mit dem kreativen Lösungsdesign und 
den attraktiven Preisen hilft uns cablecom, 
Kosten zu sparen. Falls wir die Kapazitä-
ten nach oben anpassen oder neue Stand-
orte anschliessen müssen, können wir uns 
voll auf die Netzressourcen von cablecom 
verlassen.»

Text/Fotos: Guido Biland, alphatext.com

Ihre Ansprechpartner bei cablecom business

Portrait

Basel � 061 331 29 66
Bern� 031 385 21 68
Chur� 081 250 14 20
Genève� 022 796 69 71
Gerlafingen� 032 675 32 43

Olav Frei 
Sales Director

Erich Kohler 
Senior Manager

Kitty Rosenberg 
Marketing Assistant

Simone Caradonna 
Head KAM, ZH Ost

Christian de Mont 
KAM, D-CH Ost

Fabio Manca 
KAM, D-CH Ost

Stefan Merz 
KAM, D-CH Ost

André Meyes 
KAM, D-CH Ost

Account Management � 0800 888 310

Wholesale� 0800 888 308

Geschäftsstellen cablecom business

Ekrem Köylüer 
Head Wholesale

Josef Furger 
Senior Manager

Andrea Pistoia 
KAM, Wholesale

Jona� 055 212 29 45
Lugano� 091 612 40 97
St. Gallen� 071 383 25 93
Yverdon� 024 423 37 00
Zürich� 043 818 27 48

Christof Villiger 
KAM, D-CH Ost

Gilbert Erne 
Head Regional, D-CH West

Michael Büttler 
KAM, D-CH West

Pascal Hêche 
KAM, D-CH West

Roberto Taibo 
KAM, D-CH West

Sascha Jooss 
KAM Voice

Nenad Baranasic 
Head LAM

Peter Horvath 
LAM

Partner Management� 0800 888 306

Christian Pizza 
Head Partner Management

Larry Estevez 
Partner Channel Manager

Daniel Rüegg 
Partner Channel Manager

Christian Sigmund 
Partner Channel Manager

Fabian Stiefenhofer 
Partner Channel Manager

Ales Cutuna 
Head KMU

Benoit Haab 
Head Backoffice

Karin Suter  
Fulfilment

Matthias Schuler 
KAM, Wholesale

Paulus Versnel 
KAM, Wholesale

Basel

Gerlafingen

Zürich

Jona

St. Gallen

Chur

Lugano

Bern

Yverdon

Genève
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Douglas O. Marston, Präsident des Stiftungsrates ZIS
«Die Art, wie sich die Menschen im 21. Jahrhundert Wissen 
aneignen, ist mit den Erfahrungen unserer eigenen Schulzeit 
kaum vergleichbar. Heute wachsen die Kinder in einer Umge-
bung auf, in welcher die IT allgegenwärtig ist. Ein zeitgemässes 
pädagogisches Konzept muss dieser Entwicklung Rechnung 
tragen und den Umgang mit Computern möglichst natürlich und 
stufengerecht in den Lernprozess integrieren. Die Zurich Interna-
tional School hat sich mit diesem Thema vertieft auseinander

gesetzt und Lösungen auf der Basis der National Educational Technology Standards der 
International Society for Technology in Education erarbeitet. Es ist uns gelungen, die IT opti-
mal in den Unterricht einzubetten und eine hochmoderne Lernumgebung zu schaffen. Die 
ZIS darf für sich in Anspruch nehmen, im Bereich Technologieausstattung und -anwendung 
führend zu sein.
Ich möchte an dieser Stelle die exzellente Zusammenarbeit mit Technologiepartnern wie 
cablecom und IBM loben. Mit ihrem Know-how und ihren innovativen Produkten kann unsere 
Schule die aktuellen und künftigen technischen Herausforderungen erfolgreich meistern.»

Statement

Jonathan Uglow ist Head of IT Support. Zurzeit organisiert er die Umstellung von Windows 
XP auf Windows 7 und den Ersatz von 900 Tablet PCs.

Showcase



Netzwerke sind heute die Lebensadern des Unterneh-
mertums. Sie ermöglichen hoch produktive Formen der 
Zusammenarbeit. Vernetzte Zusammenarbeit ist der 
Nährboden für Innovation und Wachstum.

Ihre strategische Bedeutung macht Netzwerke zur 
Vertrauenssache. Immer mehr Unternehmen honorieren 
überdurchschnittliches Engagement und setzen ihr Ver-
trauen in die Business Services von cablecom.

Unser Commitment ist verbürgt. In den sieben BILANZ 
Telekom Ratings seit 2004 haben wir vier Mal Gold, 

ein Mal Silber und zwei Mal Bronze gewonnen. Sieben 
Podestplätze in sieben Jahren sind ein Leistungsausweis 
und ein Kompliment zugleich. Für das Kompliment sagen 
wir herzlich Danke.

Wir werden weiterhin unser Bestes geben, um Ihre Gunst 
und Ihr Vertrauen zu gewinnen. Als Corporate Network 
Carrier mit schweizweitem Glasfasernetz und innovativen 
Produkten haben wir die Kraft, zu begeistern.

Your ambition. Our commitment.

Die wertvollste Auszeichnung 
für ein Unternehmen ist  

das Vertrauen der Kunden.
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Fiber Power Services für Unternehmen:
Tel. 0800 888 310, www.cablecom.biz


