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Dr. Marko Weinrich

Geschiftsfithrer (Sprecher der Geschiftsfiihrung)
SYCOR GmbH

Dr. Marko Weinrich verantwortet in der Sycor die
Bereiche Unternehmensstrategie, strategische Ge-
schiftsfelder, kaufminnische Verwaltung, Marke-
ting und Vertrieb. Gemeinsam mit Rudiger Krumes
filhrt er die Geschifte der Sycor seit deren Griin-
dung im Jahr 1998. Er begann seine Karriere im Jahr
1994 bei der Otto Bock Firmengruppe nach dem
Studium der Mathematik und der Informatik an
der Georg-August-Universitit in Géttingen. Wein-
rich ist zusitzlich Geschiftsfiihrer der LIGNUM
Software GmbH, der SLA Unternehmensberatung
GmbH & Co. KG sowie President and Chief Execut-
ive Officer der SYCOR ASIA Pte Ltd.

Rudiger Krumes

Geschiftsfiihrer
SYCOR GmbH

Seit der Griindung der Sycor fiihrt Riidiger Krumes
deren Geschifte zusammen mit Marko Weinrich.
Krumes studierte an der Georg-August-Universitit
in Gottingen Mathematik und Informatik. Nach
dem Vordiplom absolvierte er im Max-Planck-Ins-
titut fiir biophysikalische Chemie eine Ausbildung
zum Industrieinformatiker. Nach einer Station bei
der Gottinger Sartorius AG in der Abteilung For-
schung & Entwicklung baute er ab 1992 fur die
Otto Bock Firmengruppe die DV-Abteilung mit auf.
In der Sycor ist Krumes fiir das strategische Ge-
schiftsfeld Medizinprodukteindustrie sowie das
Operational Center verantwortlich.
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Sycor deckt als Komplett-Dienstleister die gesamte Bandbreite der Informations- und Kommunikationstechnologie ab

Sycor steht fur langjahrige Erfahrung im Bereich der IT- und Strategieberatung. Das E-3 Magazin konnte
sich personlich davon tiberzeugen, dass Erfahrung ein sehr wertvolles Gut in der ERP-Community ist,
das durch konzentriertes und nachhaltiges Engagement entsteht. Ein Gesprach mit den Mitarbeitern
von Sycor lohnt somit immer, denn hier zihlen noch traditionelle Beratungsleistung und Wissenstrans-
fer.

ie Sycor GmbH wurde 1998

aus der Otto Bock Firmengrup-

pe heraus gegriindet. Heute ist

das Unternehmen die Mutter-
gesellschaft der Sycor-Firmengruppe.
»Gegriindet haben wir die Sycor, weil es
eine wachsende Nachfrage nach unse-
rem Know-how aus der weltweiten SAP-
Einfihrung bei der Otto Bock HealthCare
gab*, erklart Marko Weinrich, Geschifts-
fihrer der Sycor GmbH, im Gesprich
mit dem E-3 Magazin und erzihlt: ,Mit
14 Mitarbeitern haben wir angefangen —
heute haben wir weltweit 240. Und mit
denen konzentrieren wir uns darauf, fiir
Kunden individuelle Problemlésungen
zu erstellen. Dabei ist Qualitit das Maf3
unserer Leistung.”

Der Erfolg und die Expansion lief3en
nicht lange auf sich warten: 1999 erfolg-
te der Umzug nach Géttingen. Rudi-
ger Krumes, Geschiftsfithrer der Sycor
GmbH: ,Der Umzug brachte uns mit
der geografischen Lage und der guten
Infrastruktur verbesserte Rahmenbedin-
gungen flr unsere Arbeit. Mit dem sehr
sicheren Stromnetz der Region zum Bei-
spiel kénnen wir unsere zwei unabhin-
gigen Rechenzentren mit hoéchster Si-
cherheit fiir unsere Kunden betreiben.“

SAP hat Ende vergangenen Jahres
das Motto im Mittelstand ausgegeben:
»Wie fur mich gemacht“. Auch wenn der
Spruch in erster Linie fur die SAP-Mittel-
standsprodukte im Speziellen gilt und im
Allgemeinen fiir alle Partner, so ist Sycor
das beste Beispiel, wie dieses Motto in
der Praxis auch gelebt werden kann. Sy-
cor deckt als Dienstleister die gesamte
Bandbreite der Informations- und Kom-
munikationstechnologie ab. Man bietet
neben Management- und Strategiebera-

tung vornehmlich SAP- und Dynamics
AX-Dienstleistungen sowie Lésungen fiir
die Bereiche Telekommunikation, Archi-
vierung, E-Business, IT-Outsourcing
und Netzwerke an. Neben der Beratung
bietet das Gottinger Unternehmen auch
die Einfihrung und den Betrieb aller L-
sungen. Unter anderem ist man auch
der Entwicklungspartner der SAP-Kom-
plettldsung SAP Business All-in-One fiir
die Kunststofiindustrie.Das eigenent-
wickelte Produkt Sycor plastics beweist
zusitzlich das Branchen-Know-how der
Géttinger. ,,Unsere Branchenlésung auf
SAP-Basis, Sycor Plastics, war ein Mei-
lenstein. Sie biindelt das Branchen- und
Prozess-Know-how unserer Mitarbeiter
in der mittelstindischen Kunststoff-
industrie*, erklart Steffen Gremler, Leiter
des Geschiftsfelds Kunststoff. |, Wir ha-

und erginzt: ,Auf unseren Zielmirkten
setzen wir auf die Qualititsfiihrerschaft.
Als  Komplettdienstleister bieten wir
unsere Dienstleistungen und Services
passend zu den Organisations- und
Budgetrahmenbedingungen des Mittel-
stands — aufgrund unserer fundierten
SAP-Kenntnisse auch branchenubergrei-
fend —an.“

Sycor steht somit fir langjihrige
Erfahrung im Bereich der IT- und Stra-
tegieberatung. Durch die Branchen-
fokussierung stellt sie sicher, dass ihre
Entwickler und Berater sich in den Pro-
zessen der Kunden auskennen. Aufihren
Zielmarkten hat sich die Sycor ausgewie-
sene Referenzen erarbeitet. Die Sycor-
Mitarbeiter verstehen sich als Partner,
die sowohl die strategischen als auch
die operativen Bediirfnisse der Kunden

»Als Komplettdienstleister bieten wir
unsere Dienstleistungen und Services pas-

send zu den Organisations- und Budget-
rahmenbedingungen des Mittelstands.“
Dr. Marko Weinrich

ben uns in dieser Branche einen Namen
gemacht und Uberzeugen mit unseren
Dienstleistungen.”

»Die Sycor ist ein branchenfokus-
sierter IT-Dienstleister. Im SAP-Umfeld
liegen produzierende mittelstindische
Unternehmen der Kunststoffindust-
rie, der Medizinprodukteindustrie, der
Oberflichentechnik und Unternehmen
der Ol- und Gasindustrie im Fokus*, gibt
Marko Weinrich einen kurzen Uberblick

verstehen und auf den Zielmarkten tiber
fundiertes Prozess-Know-how verfiigen.
,Wir beraten unsere Kunden rund um
ihre IT-Strategie, die Geschiftsprozesse
sowie bei der Unternehmensorganisa-
tion. Im SAP-Umfeld kénnen wir auch
branchenubergreifend Lésungen anbie-
ten“, ist das allgemeine Motto. Zur pri-
zisen Kundenansprache erganzt Marko
Weinrich: ,Wir adressieren in unseren
Zielmarkten Unternehmen mit einem
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Umsatz tiber 20 Millionen und unter
einer Milliarde Euro.“

Diese Art von Marktzugang und
Kundenkommunikation wird in der welt-
weiten ERP-Szene geschatzt. Im Jahr
2000 erfolgte somit eine wesentliche
Ausweitung des Geschiftsfelds. ,Die
Griindung von Sycor Amerikas Inc. war
ein Baustein der internationalen Expan-
sion der Sycor“, beschreibt James Marc-
zak, President and CEO Sycor Americas,
und erkliart weiter: ,Mit unseren inter-
national erfahrenen Mitarbeitern stehen
wir heute — gemeinsam mit Sycor Cana-
da Inc. — firr individuelle und qualitativ
hochwertige Beratung und Services im
Bereich der Informations- und Kommu-
nikationstechnologie. Und das fiir die
gesamte amerikanische Region.“ Ziel ist
es, immer die optimale Gesamtlésung
fir den Kunden zu finden. ,Mit unse-
ren Auslandsniederlassungen in Pitts-
burgh, USA, Montreal, Kanada, Singa-
pur, Shanghai, China und Malaysia, sind
wir gerade fur international aufgestellte
Unternehmen ein zuverldssiger Part-
ner“, erganzt Marko Weinrich.

»Mit Sycor Asia sind wir seit 2001 in
Asien vertreten. Neben Singapur haben
wir im Jahr 2005 zusitzlich eine Repra-
sentanz in Shanghai eréffnet®, berichtet
Michael Ibach, Geschiftsfuhrer Sycor
Asia Pte Ltd und Sycor China. , Aufgrund
der positiven Geschiftsentwicklung
ist daraus mittlerweile ein eigenstén-
diges Tochterunternehmen von Sycor
Asia entstanden, das mit einer GmbH
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Martin Renker
Personalleiter , SYCOR

in Deutschland vergleichbar ist. Der
Grundstein fiir strategisches Wachstum
in China ist gelegt.“

Sycor ist somit ein weltweit agie-
rendes Unternehmen, das sich weitge-
hend nach dem Prinzip verhilt: , Think
global, act local“, was direkt wieder zum
SAP-Mittelstandsmotto fiihrt: ,Wie fiir
mich gemacht!“ Welche Vorteile und
Chancen bringt es aber flr einen SAP-
Bestandskunden aus der deutschspra-
chigen Szene? Rudiger Krumes, Ge-
schiftsfithrer der Sycor, antwortet: ,Wir
kénnen SAP-Bestandskunden aus dem
deutschsprachigen Raum unsere Sy-
cor-Qualitat weltweit anbieten. Fiir alle

Ein wesentlicher Wettbewerbsvor-
teil im Mittelstand ist die Branchen-
kompetenz. Branchenlésungen werden
von SAP gemeinsam mit Partnern wie
Sycor entwickelt, voreingestellt, konfi-
guriert und vermarktet. Die All-in-One-
Losungen bieten einen Leistungsum-
fang, der die betriebswirtschaftlichen
Prozesse eines Unternehmens abdeckt,
von der Entwicklung tber Beschaffung,
Produktion, Vertrieb, Versand bis hin
zu Service, Rechnungswesen und Ge-
schiftsanalysen.  Branchenspezifisch
angepasste Funktionen etwa fir Auf-
tragsabwicklung, Materialwirtschaft,
Produktions- und Logistikprozesse er-
ganzen die Branchenlsungen.

,Die Zukunft der ERP-Hersteller
wird mafdgeblich von ihrem Erfolg im
Mittelstand bestimmt“, ist Rudiger
Spies, Vice President Enterprise Appli-
cations bei IDC, lberzeugt und erklart:
»Fur Anbieter von Lésungen wird dieser
Erfolg dadurch bestimmt, inwieweit es
ihnen gelingt, die Enterprise-Version
auf mittelstindische Erfordernisse he-
runterzuskalieren. SAP scheint das zu-
sammen mit seinen Partnern gelungen
zu sein.“ Die ERP-Komplettldsungen
umfassen betriebswirtschaftliche und
vorgefertigte Branchenfunktionen, die
ohne aufwandige Anpassungen zlgig
eingefiihrt werden kénnen. Durch Stan-
dardisierung und Best Practices kann
sich die Implementierungszeit auf bis
zu zehn Wochen reduzieren. Wo sieht
Sycor zukinftige Herausforderungen in
der deutschsprachigen SAP-Communi-
ty? ,Die Technologie ist zwar komplexer
geworden, aber dennoch beherrschbar®,
meint dazu Dr. Steffen Gremler, Mitglied
der Geschiftsleitung und Leiter des Sy-
cor-Geschiftsfeldes Kunststoff. ,Unter-
nehmen miissen sich entscheiden, ob
sie Know-how aufbauen oder mit Spe-
zialisten zusammenarbeiten wollen. Der
Markt bietet das an.“

Die ERP-Mittelstands-Lésungen
nutzen die Branchenerfahrung von SAP
und seinen Partnern und basieren auf
den bewdhrten Funktionen von SAP
ERP. Kunden profitieren von durchgén-

»Um ein hohes Ausbildungsniveau zu ge-
wihrleisten, schulen wir unsere Mitarbei-

ter — unabhingig davon, ob sie erfahren
oder Berufsanfanger sind - intensiv.“

Martin Renker

Niederlassungen unserer Kunden gibt
es einen Ansprechpartner. Im Ergebnis
kénnen wir die Kunden in Ortszeit und
in der jeweiligen Landesprache bedie-
nen. Da wir sowohl in Deutschland als
auch in unseren Niederlassungen tiber
eine multikulturelle Workforce verfiigen,
stellen weder die Sprache noch kulturel-
le Besonderheiten fiir uns Hiirden in der
Projektabwicklung dar.“

gigen Geschiftsszenarien fir ihre Bran-
che, mittelstandsgerechten und leicht
zu bedienenden Prozessen fiir eine
verbesserte  Unternehmenssteuerung
und eine gesteigerte Transparenz ihrer
Ablaufe. Durch voreingestellte Menis
und vorkonfigurierte Benutzerrollen wie
etwa fiir Materialwirtschaft, Produktion,
Lager, Finanzen oder Vertrieb, kénnen
sich die Trainingskosten reduzieren.
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,Unsere Kunden bewegen sich in
internationalen Markten mit globalem
Wettbewerb. So kénnen wir aus Erfah-
rung sagen, dass Branchenkompetenz,
betriebswirtschaftliches Wissen und
starke soziale Kompetenz die Faktoren
sind, die aus Kunde und Berater ein
erfolgreiches Team machen®, erginzt
Steffen Gremler. Auch Release-Wechsel
der Lésungen miissen derzeit nicht kal-
kuliert werden: Der Kern der SAP-All-in-
One-Lésung ist voraussichtlich bis zum
Jahr 2013 stabil, Innovationen und neue
Funktionen konnen lber Erweiterungs-
pakete hinzugefiigt werden.

»Bis in das Jahr 2013 ist seitens der
SAP kein Releasewechsel geplant“, be-
stitigt nochmals Steffen Gremler, ,eine

unsere Kunden, sondern immer auch
eine Chance, die IT insgesamt auf den
Priifstand zu stellen und deren Ausrich-
tung mit der Unternehmensstrategie
abzugleichen. Im Ergebnis legen wir ge-
meinsam mit dem Kunden fest, wie die
IT-Roadmap fiir die nachsten Jahre ge-
staltet werden kann — dabei kommt die
Frage nach Outsourcing hiufig auf den
Tisch. Ebenfalls Themen: Releasewech-
sel mit Unicodeumstellung und auch
Hardware- und Datenbankmigrationen.
Neben dem rein technischen Release-
wechsel bieten wir unseren Kunden na-
turlich auch funktionale Erweiterungen
ihres Systems.*

Und Rudiger Krumes ergédnzt:
»Neben der Management- und Strate-

,Unternehmen miissen sich entscheiden,
ob sie Know-how aufbauen oder mit Spe-

zialisten zusammenarbeiten wollen. Der
Markt bietet das an.“

Dr. Steffen Gremler

Strategie, die wir sehr begriiflen. Regel-
maflige Updates fir Teilmodule kénnen
in dieser Zeit mit wenig Personal- und
Zeitaufwand eingespielt und getestet
werden. So bleibt unseren Kunden mehr
Zeit, sich auf Prozesse, ihre Kunden
und internen Abldufe zu konzentrieren
— und wir kénnen ihnen helfen, sich zu
verbessern und so zu ihrem Erfolg bei-
tragen.“ Diese Konstellation kommt
dem Mittelstand sehr entgegen, denn
SAP und Sycor adressieren mit der All-
in-One-Lésung vor allem Unternehmen
mit 100 bis 500 Mitarbeitern und zehn
bis 50 Anwendern, von denen viele noch
keine integrierte ERP-Losung im Einsatz
haben — und viele auch keine eigen-
standige IT-Abteilung besitzen. Diese
Firmen haben bislang den hohen Ein-
fuhrungsaufwand und die gesteigerten
Investitionen fiir eine umfassende ERP-
Anwendung gescheut. ,Die SAP All-
in-One Branchenlésungen lassen sich
zigig einflhren, einzelne Module wie
Finanzbuchhaltung kénnen bereits nach
zehn Tagen voll einsatzfihig sein“, kom-
mentiert Andreas Naunin, Leiter des
Unternehmensbereichs Mittelstand und
Mitglied der Geschiftsleitung der SAP
Deutschland, die Vorziige und erganzt:
»Durch Freischaltung weiterer Funktio-
nen sowie durch optionale Zusatzpakete
ist eine Erweiterung jederzeit maoglich,
so dass jeder Kunde die Flexibilitit und
Wachstumsmaglichkeiten erhilt, die er
benétigt.“ Die SAP-Community beschaf-
tigt sich momentan mit dem Release-
wechsel auf ERP 6.0 und den damit ak-
tuellen Themen wie Outsourcing, CRM,
Bl, SOA etc. Mit welchen Dienstleistun-
gen und Angeboten kann hierbei Sycor
den SAP-Bestandskunden unterstiitzen?
Steffen Gremler: ,Ein Releasewechsel
ist nicht nur ein weiteres IT-Projekt fiir

gieberatung bietet die Sycor selbstver-
stindlich auch die IT-Strategieberatung
in Form eines zweitagigen kompakten
Workshops an. Vor dem Hintergrund
des Organisations- und Prozess-Know-
hows im Mittelstand in Kombination
mit dem Strategie-Wissen aus dem
eigenen Strategieprozess kann die Sycor
eine integrierte Gesamtlésung liefern.

Da eine ERP-Einfiihrung eine Entschei-
dung ist, die die folgenden zehn Jahre
beeinflusst, gehort sie in die unterneh-
merische Langfrist-Planung. Sie muss
in diesem Kontext selbstverstindlich in
eine zur Unternehmensstrategie pas-
sende IT-Stratgie eingebettet sein.“
Outsourcing hat unter ERP 6.0 wie-
der eine grofere Bedeutung gewonnen.
Welche Outsourcing-Entwicklung erwar-
tet man bei Sycor im Speziellen und fur
die SAP-Community im Allgemeinen?
»Grundsitzlich wird das Outsourcing
im Mittelstand wichtiger”, antwortet
Frank Wilkes, Mitglied der Geschiftslei-
tung und Leiter des Operational Centers
der Sycor. ,Ich sehe das allerdings nicht
im Zusammenhang mit ERP 6.0. Fir
mich ist das eher durch das Wachstum
und die Reife mittelstandischer Unter-
nehmen bedingt. Ab einer bestimmten
Grofe werden geschiftskritische Pro-
zesse tendenziell outgesourct. Wir ha-
ben dieses Bediirfnis friih erkannt und
unsere Dienstleistungen darauf abge-
stimmt.“ Und Steffen Gremler erginzt:
,Einen klaren Grund fiir das zunehmen-
de Outsourcing-Geschift stellt fur mich
das stdrker werdende Engagement der
SAP im Mittelstand dar. Die SAP hat
es in den letzten Monaten geschafft,
mittelstandsgerechte  Ldsungen  zu
schaffen. Da mittelstindische Kunden
haufig nicht tber eine entsprechende
IT-Infrastruktur und Personal verfuigen,
stehen sie vor der Frage ,Outsourcing:
ja oder nein‘. Und die Entscheidung fir
ein Rundum-Sorglospaket ist fiir diesen

Dr. Steffen Gremler
Mitglied der Geschiftsleitung,
SYCOR
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Kundenkreis meist eine sehr gute Alter-
native.“ Nochmals Frank Wilkes: ,Seit
2002 sind wir Hosting-Partner der SAP.
Die Rezertifizierung durch die SAP Hos-
ting AG & Co. KG im Jahr 2006 zeigt,
dass die Sycor ihrem eigenen Qualitats-
anspruch nachkommen kann. Wir kén-
nen unseren mittelstandischen Kunden
einen leistungsfihigen und flexiblen
Hosting-Service in héchster Qualitit bie-
ten. Das Zertifikat SAP Partner Hosting
haben wir fiir weitere zwei Jahre erhal-
ten.“ In der SAP-Community wird nach-
haltig diskutiert, ob Technologien wie
Virtualisierung und ESOA Auswirkungen
auf das Outsourcing und Hosting haben.
Aufgrund der neuen Angebote von SAP
und den Hardware-Partnern verdndert
sich auch die ERP-Architektur und Sys-
temlandschaft eines SAP-Systems. , Allei-
ne Technologien — wie zum Beispiel Vir-
tualisierung — werden den Mittelstand,
den wir adressieren nicht zu Outsourcing
bewegen®, ist Frank Wilkes Uberzeugt,
»Die Virtualisierung ist fuir uns ein Mittel,
in bestimmten Situationen Kosten und
Preise zu reduzieren sowie die Flexibilitat
zu steigern. Virtualisierung und ASP (Ap-
plication Service Providing) erlauben es,
eine physikalische Hardware mehreren
Kunden zu geringeren Preisen zur Ver-
fiigung zu stellen. Allerdings stehen die
Kunden, die wir adressieren, fiir den kon-
servativen, an Werten orientierten Mittel-
stand. In diesem Segment sind solche
Lésungen kaum ein Thema.“

Auch firr die Sycor sind Partner-
schaften eine wichtige Voraussetzung
fir den Geschiftserfolg. Bei der Wahl
der Partner legt Sycor Wert auf eine még-
lichst internationale, im Idealfall globale,
Aufstellung. Man will weltweit die beste
Gesamtlosung fur die eigenen Kunden
liefern. Dazu braucht man Partner, die
ebenfalls weltweit Leistungen erbringen
kénnen. Solche Partner sind unter an-
derem die IBM FileNet GmbH, die BT
(Germany) GmbH & Co. OHG, die Cisco
Systems GmbH oder die Dell GmbH. Als
starke Partner stehen natiirlich auch SAP
und Microsoft hinter Sycor. ,Wir arbei-
ten seit zehn Jahren partnerschaftlich
mit der SAP zusammen®, erklart Steffen
Gremler. ,Es gab und gibt gemeinsame
SAP-Kunden-Projekte, =~ Marketingaktio-
nen, wie den SAP-Kunststofftag im letz-
ten Jahr und eine fruchtbare Entwick-
lungspartnerschaft in den Bereichen Oil
& Gas, E-Commerce und All-in-One, mit
dem beiden Losungen All-in-One Kunst-
stoff und All-in-One Oberflichentechnik.
Ein weiterer Ausbau der Marketing- und
Vertriebskooperation wiirde uns freuen.
Das neue dreistufige Zertifizierungs-
programm mit den Levels ,Associate”,
,Professional“ und ,Partner“ der SAP
begriiRen wir sehr. Es wird nicht nur zu
mehr Transparenz im SAP-Beratermarkt
fiihren, sondern auch die Beratungsqua-
litdt steigern. Das passt gut zu unserem
eigenen Qualitatsanspruch.“ Und Marko
Weinrich ergdnzt: ,Um im Sinne unserer
Branchenausrichtung immer Gber aktu-
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elle Informationen aus den Zielmirkten
zu verfligen und die kontinuierliche Aus-
und Weiterbildung unserer Mitarbeiter
gewahrleisten zu kénnen, gehen wir auch
mit Branchenverbanden Partnerschaften
ein. Beispiele sind hier das Stiddeutsche
Kunststoff-Zentrum (SKZ), der Férder-
verein WIP-Kunststoffe e.V., das Institut
fir Kunststoffverarbeitung (IKV) an der
RWTH Aachen oder auch die European
Rental Association (ERA).“ Vergangenes
Jahr machte Sycor einen Umsatz von
etwa 29 Millionen Euro. Wie soll sich der
Umsatz weiter entwickeln und wo sieht

man bei SYCOR noch nachhaltige Wachs-
tumschancen? ,Wir planen in der mitt-
leren Tendenz ein weiteres Wachstum
von zehn Prozent im Jahr, erkldrt Marko
Weinrich abschliefend, ,,Unsere Wachs-
tumschancen liegen in unserer Branchen-
fokussierung. Wir kénnen Prozess- und
Branchen-Know-how nachweisen. Wir
haben uns Referenzen erarbeitet, bauen
unser Netzwerk konsequent aus und wer-
den als zuverlassiger, langfristiger Partner
wahrgenommen. Wir wollen weiterhin or-
ganisch wachsen — das schliefit allerdings
Zukaufe nicht aus.“

Die Sycor &

ihre Mitarbeiter

In einem Spiegel-Online-Text vom
Mérz dieses Jahres beschreibt SAP-Mit-
begriinder Dietmar Hopp seine erfolg-
reiche Personalauswahl immer auch
mit der Frage nach den sportlichen
Interessen des neuen Mitarbeiters. Fiir
Hopp ist erfolgreicher Mannschaft-
sport ein sehr wichtiges Kriterium. Sy-
cor ist auch Sportsponsor. Wie hilt es
die Sycor-Geschiftsleitung mit aktivem
Sport und welche Rolle spielt Sport in
der Sycor-Unternehmenskultur? Beide
Geschaftsfihrer der Sycor treiben ak-
tiv Sport. In der Unternehmenskultur
ist Sport verankert. Die Sycor ist nicht
nur als Sponsor des Zehnkampfers Ja-
cob Minah engagiert, sondern bietet
ihren Mitarbeitern die Méoglichkeit,
einmal im Monat auf zwei Hallenplat-
zen gemeinsam Fuflball zu spielen. Da
die meisten Sycorianer sportlich aktiv
sind, finden sich zu diesen Terminen
regelmaflig viele Mitarbeiter zum ge-
meinsamen Sport zusammen. Einige
Radsportbegeisterte gehen zudem
als Sycor-Team bei Radrennen an den
Start. Die flexiblen Arbeitszeiten erlau-
ben es, Sport individuell in den Tages-
ablauf zu integrieren.

SAP-Experten sind momentan
Mangelware. Wie bekommt Sycor gut
ausgebildete, erfahrene Mitarbeiter fir
die eigenen SAP-Projekte? ,In der jiin-
geren Vergangenheit ist es gelungen,
eine gute Mischung aus erfahrenen
und jungen Mitarbeitern einzustellen®,
erklart Martin Renker, Personalleiter
der Sycor. ,Wir haben unser Personal-
marketing verstarkt, besuchen Messen
und nutzen Jobportale, um auf uns auf-
merksam zu machen. Nicht zu unter-
schitzen sind aber auch zufriedene
Mitarbeiter, die uns als Arbeitgeber
weiterempfehlen.“

Was sind die Anforderungen bei
Sycor? Dazu Martin Renker: ,Die An-
forderungen an Mitarbeiter bei uns
sind klar umrissen. Natirlich muss

fundiertes Fachwissen vorhanden sein.
Zusitzlich legen wir besonderen Wert
auf soziale und emotionale Kompeten-
zen. Wir wollen zufriedene Kunden. Da
muss es in den Projekten auch auf der
menschlichen Ebene funktionieren.
Selbststindig handelnde, motivierte
Mitarbeiter haben bei uns alle M&glich-
keiten, sich zu entwickeln.“

»Um ein hohes Ausbildungsniveau
zu gewihrleisten, schulen wir unsere
Mitarbeiter — unabhingig davon, ob sie
erfahren oder Berufsanfinger sind — in-
tensiv“, betont nochmals Martin Ren-
ker. ,Fiir unsere Bestandskunden wird
es keine Engpasse geben. Uber unsere
Tochterfirma SLA kénnen wir, wenn es
eng werden kdnnte, stindig auf einen
SAP-Experten-Pool zugreifen.“ Achim
Link, Mitglied der Geschiftsleitung,
erganzt dazu: ,An das Projektmanage-
ment stellt die Sycor sehr hohe Anfor-
derungen. Gerade die Prozesse in der
Leistungserbringung sind ausschlag-
gebend fiir Erfolg oder Misserfolg in
Projekten. Fiir die weltweit einheitliche
Qualitdt in der Leistungserbringung
steht unser 1SO-zertifiziertes Projekt-
management-Vorgehensmodell.“

Wo liegen hierbei die Schwerpunk-
te beim Wissen? Ist mehr betriebswirt-
schaftliches oder mehr technisches
Wissen gefragt? Welche Anforderungen
stellt Sycor an das erwahnte Projekt-
management? ,Mit der zunehmenden
Integration und Vernetzung der Pro-
zesse steigen auch die Anforderungen
an die Berater“, weifd Martin Renker.
,Sie missen breiter aufgestellt sein,
methodische, fachliche und soziale
Kompetenzen nachweisen. Zu selbst-
verstandlichem SAP-Know-how muss
vor allem ein ausgeprigtes Prozess-
wissen kommen. Der Schwerpunkt ver-
schiebt sich immer mehr in Richtung
betriebswirtschaftliches Wissen und zu
Kenntnissen im Change- und Projekt-
management.”
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Unternehmens

- Wir geben | T \
ein Gesicht

Die Sycor-Geschiftsfiih-
rer Dr. Marko Weinrich
(rechts) und Rudiger
Krumes (links) im Inter-
view Uber zehn Jahre
Firmengeschichte, das
neue Corporate Design
und den Ansatz des

-3: Am 29. Februar hat die Sycor ihr
zehnjihriges Jubildum gefeiert und
sich selbst ein neues Corporate De-
sign ,geschenkt“. Warum?

Marko Weinrich: ,Wir wollten deut-
lich machen, dass bei uns Menschen
Dienstleistungen erbringen. Wir verkau-
fen keine Produkte, sondern unsere kom-
petenten Mitarbeiter. Alles, was unsere
Kunden von uns sehen kénnen, ist unser
Gesicht. Und das zeigt das neue Corpo-
rate Design mit der Bildmarke in Form
einer ,lichelnden Taste‘ und dem Claim
,Wir geben IT ein Gesicht’."

E-3: Welche Kompetenz verkaufen
Sie lhren Kunden?

Marko Weinrich: ,Das Verstehen
der Prozesse unserer Kunden sowie der
eingesetzten |nformationstechnologien.
Wir bewegen uns vorrangig in den Bran-
chen, in denen sich unsere Berater und
Entwickler besonders gut auskennen,
also echtes Prozess-Know-how haben.
Zu Beginn des Jahres 1998 haben wir im
IT-Umfeld noch fiir jeden alles gemacht.
Doch dann wurde uns klar, dass wir uns
iiber unsere Wettbewerbsvorteile, unse-
re Kernkompetenzen und die anzuspre-
chenden Zielgruppen Gedanken machen
mussten. Wir arbeiten in einem kontinu-
ierlichen Prozess seit vielen Jahren an
unserer Strategie.”

Riidiger Krumes: ,Das Ergebnis ist
eine klare Branchen-Fokussierung, die es
uns ermdglicht, Lésungen zu erstellen,
die unserem Qualitatsanspruch und den
Erwartungen der Kunden gerecht werden.
Dabei haben wir die beste Gesamtlésung
fiir unsere Kunden im Blick. Nicht jedes
Einzelteil muss State-of-the-art sein. Alle
Teile zusammen mussen die optimale
Unterstlitzung der Prozesse und der Ziel-
erreichung fir den Kunden bieten. Auch
in den brancheniibergreifend erbrachten
Dienstleistungen setzen wir auf Quali-
tat.“

E-3: Auch andere Unternehmen ver-
folgen einen dhnlichen Ansatz.

Marko Weinrich: ,Das ist uns klar
und auch richtig so. Und ebenso wie
andere Unternehmen haben auch wir in
den letzten Jahren grofle Anstrengungen
unternommen, um den Begriffen Kun-
den- und Mitarbeiterorientierung einen
verstandlichen Inhalt und Sinn zu geben.
Wir setzen auf langfristige Beziehungen
zu Kunden und Mitarbeitern und einen
fairen Umgang. Im Zentrum unseres Be-
miihens steht das Schaffen einer Unter-
nehmenskultur, die Projektarbeit und die
Arbeit im Team unterstiitzt. Werte wie
Aufrichtigkeit und Wertschatzung geho-
ren zum hdéchsten Gut unserer Kultur.
Und auflerdem ist uns bewusst — ebenso
wie auch anderen Dienstleistern — dass

nur gut ausgebildete und motivierte Mit-
arbeiter komplexe Projekte realisieren
kénnen, die die erwiinschten Kundenls-
sungen darstellen. Wir alle kénnen keine
zufriedenen Kunden, die fiir hohe Umsiit-
ze bei uns sorgen, anordnen. Nur (iber
die fachliche und soziale Ausbildung der
Mitarbeiter und tber funktionierende in-
terne Prozesse zur Leistungserbringung
kann die Voraussetzung fir gute Kunden-
projekte geschaffen werden.“

Riidiger Krumes: ,Deshalb nutzen
wir unsere Profitabilitit, um jedes Jahr
fortlaufend in die Aus- und Weiterbildung
unserer Mitarbeiter zu investieren. Das
von unserer Personalabteilung gesteu-
erte Schulungsprogramm mit internen
und externen Bausteinen ist uns jahrlich
500.000 Euro wert.*

Marko Weinrich: ,Entscheidend ist,
dass wir langfristig unsere Ziele errei-
chen wollen. Shareholder-Value-Denken
liegt uns fern. So bauen wir auch neue
Geschiftsbereiche und unsere Nieder-
lassungen, wie zum Beispiel unsere Neu-
griindung Sycor Malaysia, langfristig auf.
Wir unterstiitzen sie, bis sie eigenstandig
arbeiten kénnen. Alle Fiihrungskrifte se-
hen sich deshalb als Teil eines globalen
Managements. Es gibt ein ausgeprigtes
Wir-Geftihl. Alle arbeiten zusammen fiir
unsere Kunden.“

E-3: Ein Blick auf die Zahlen legt
nahe, dass die Strategie erfolgreich ist.

Marko Weinrich: ,Auch im zehnten
Jahr unseres Bestehens ernten wir die
Friichte unserer Arbeit. Das Jahr 2007 ist
unser Rekordjahr. Den Umsatz konnten
wir auf 29,5 Millionen Euro steigern, das
sind 28 Prozent mehr als 2006. Die Mit-
arbeiterzahl stieg im gleichen Zeitraum
um knapp 20 Prozent auf 227 Képfe, heu-
te beschaftigen wir Gber 240 Mitarbeiter.
Ubrigens mit sehr guten Ergebnissen.
Und auch 2008 wird sehr gut, wir sind
voll ausgelastet und werden ein gutes
Jahr erwirtschaften.

Rudiger Krumes: ,Besonders er-
freulich ist, dass alle Gesellschaften der
Firmengruppe zu dem Ergebnis beigetra-
gen haben und wir weltweit hoch qualifi-
zierte und motivierte Mitarbeiter einstel-
len konnten.“

Marko Weinrich: ,Aus Fehlern der
Vergangenheit haben wir gelernt. Uns
ist klar, dass Umsitze und Gewinne nur
als Ergebnis der jahrelangen Vorarbeit zu
werten sind. Fiir uns muss auch weiterhin
das Erreichen von qualitativen Verbes-
serungen das wesentliche Ziel unserer
Arbeit sein. Faul werden, uns ausruhen
und Speck ansetzen dirfen wir nicht. Je-
den Tag werden wir uns um unsere Mit-
arbeiter und Kunden bemiihen — wie an-
dere erfolgreiche IT-Dienstleister auch.“

E-3: Wir danken fiir das Gesprich!
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Sycor: Partner der Kunststoffindustrie
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Branchenlésungen fir die

Kunststoffind

ustrie

Der Mittelstand sucht IT-L6sungen, die eine optimale Unterstiitzung der Kernprozesse und so in einem
wettbewerbsintensiven Marktumfeld Entlastung bieten kénnen. Und das gilt fiir alle Unternehmensgré-
3en. Mit ihrer Branchenfokussierung und ihrem ausgeprigten SAP-Know-how ist die Géttinger Sycor
dabei fuir die Kunststoffindustrie ein optimaler Partner.

r. Steffen Gremler, Mitglied der
Geschiftsleitung und Leiter des
Geschiftsbereiches  Kunststoff-
industrie der Sycor, macht deut-
lich, dass der deutsche Mittelstand ein
grofles und heterogenes Segment mit
einer ungeheueren Bandbreite an Bediirf-
nissen ist. Und um passende Lésungen
fiir die Probleme der Kunden liefern zu
kénnen, konzentriert sich die Sycor auf
klar abgegrenzte Branchen und Unter-
nehmensgréflen. Ein besonderer Fokus
liegt auf der Kunststoff verarbeitenden
Industrie. Fur diesen Bereich ist die Sy-
cor ein Komplett-Dienstleister im SAP-
Umfeld: Von der Management- und Stra-
tegieberatung tiber die Ausarbeitung von
IT-Strategien bis hin zu Archivierungs-
und Dokumentenmanagementlésungen
wird ein Rund-um-Service geboten. Hin-
zu kommt der Aufbau und der Betrieb
von Sprach- und Datennetzwerken sowie
Anwendungssystemen.
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,Entscheidend ist, dass unsere Be-
rater und Entwickler fundiertes Prozess-
Know-how aus langjihrigen Erfahrungen
in der Kunststoff verarbeitenden Indust-
rie mitbringen. Wir haben dadurch immer
den Gesamtprozess im Blick. Deshalb
unterstltzen wir alle Prozesse durchgan-
gig und schaffen keine Inselldsungen®,
so Gremler weiter. Und dieses Branchen-
wissen haben die Géttinger in zwei per-
fekte SAP-Branchenlésungen Uberfiihrt,
mit denen sowohl der untere als auch
der gehobene Mittelstand bedarfsge-
recht bedient werden kann: Auf der einen
Seite Sycor plastics, die eigenentwickelte
Lésung auf SAP ERP-Basis und auf der
anderen Seite SAP Business All-in-One
fur die Kunststoffindustrie, an der das
Unternehmen als der Entwicklungspart-
ner der SAP mitgearbeitet hat. Besondere
Kennzeichen beider Lésungen: kurze Ein-
fiihrungszeiten und ein schneller Return
on Investment fiir den Kunden.

Sycor plastics

Fir den gehobenen Mittelstand in
der Kunststofiindustrie ist die SAP-Bran-
chenlésung Sycor plastics optimal vor-
konfiguriert — fiir den nationalen und den
internationalen Einsatz. Die Lésung bil-
det alle betriebswirtschaftlichen Prozes-
se abteilungs- und standortiibergreifend
in einem System ab. Uber den Standard-
funktionsumfang von SAP hinaus sind
charakteristische Branchenprozesse und
-anforderungen, wie zum Beispiel die
Kundeneinzelfertigung mit Varianten-
konfiguration oder die Lagerfertigung,
die Serialnummern- und Chargenverwal-
tung, die Werkzeugverwaltung und das
Qualitditsmanagement, integriert. Das
fundierte Branchen-Know-how der Sy-
cor zeigt sich vor allem in der Abbildung
unternehmensiibergreifender Prozesse:
Mit Sycor plastics ist der Kunde in der
Lage, standortiibergreifende Prozesse
wie Intercompany Business und die ver-
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langerte Werkbank (Lohnbearbeitung)
systemgestiitzt abzuwickeln.

Schrittweise erfolgreich eingefiihrt
wurde Sycor plastics bei der Simona AG
in Kirn. In der ersten Phase erfolgte bei
den Spezialisten fur thermoplastische
Kunststoffe die Implementierung der
Module Rechnungswesen, Controlling,
Einkauf und Materialwirtschaft. ,Parallel
haben wir das bestehende Archiv durch
eine IBM-ECM-Lésung ersetzt und not-
wendige Schnittstellen zu SAP eingerich-
tet”, erlautert Steffen Gremler. In einem
zweiten Teilprojekt wurden schlieRlich
die Module Verkauf, Lagerverwaltung
und Produktion installiert. Fir zusatz-
liche Transparenz in der Produktions-
planung und -steuerung sorgt das eigen-
entwickelte Sycor-Planungscockpit. Mit
dem Gesamtpaket unterstiitzt die Sycor
nicht nur sidmtliche Prozesse entlang
der Wertschépfungskette der Kunststoff-
spezialisten aus Kirn, sondern durch
die Standardisierung der Prozesse auch
deren ehrgeizige internationale Wachs-
tumsplane. ,Fur die ERP-Einfithrung in
unserem Unternehmen haben wir Exper-
ten gesucht, die Erfahrung in der Kunst-
stoffindustrie haben und die Prozesse
kennen. Gleichzeitig musste optimales
SAP-Know-how vorhanden sein. Die Sy-
cor bietet diese besondere Kombination®,
unterstreicht Jochen Feldmann, CFO und
Vorstand Finanzen und Verwaltung der
Simona AG.

Das Konzept: 10 User —

10 Wochen — go.000 €

Mit diesen Schlagworten lasst sich
die Branchenldsung fiir den unteren Mit-
telstand, SAP All-in-One fir Kunststoff-
verarbeiter, zusammenfassen. Die Lé-
sung ist fir Unternehmen mit zehn bis
50 Anwendern konzipiert und bildet die
gesamten betriebswirtschaftlichen Pro-
zesse, angefangen von der Beschaffung
tiber die Produktion und die Finanzbuch-
haltung bis hin zum Service, basierend
auf SAP ERP ECC 6.0, ab. Dariiber hinaus
sind alle wichtigen branchentypischen
Prozesse voreingestellt.

Dazu Steffen Gremler: ,Auch kleine
Unternehmen sind dem wettbewerbsin-
tensiven Marktumfeld ausgesetzt. Bisher
waren allerdings lange Einfiihrungszeiten,
die starke Auslastung der Mitarbeiter und
ein hoher Investitionsbedarf Hindernisse
fiir ein ERP-Projekt.“ Mit der All-in-One-
Loésung seien diese Hindernisse hinfillig.
Durch die Standardisierung und die Best
Practices reduziere sich die Einfiihrungs-
zeit auf bis zu zehn Wochen. Fiir einen
Festpreis von go.0oo Euro kénnte die
Implementierung fiir zehn User geboten
werden. ,Entscheidend ist, dass es sich
dabei um ein vollwertiges, skalierbares
SAP ERP-System handelt. Es passt sich
an steigende Anforderungen der Unter-
nehmen an, bietet eine hohe Flexibilitat
und unterstiitzt so optimal Wachstums-
plane“, zeigt Gremler die Vorteile auf. Zu-
satzliche finanzielle Sicherheit bietet die
Tatsache, dass bis zum Jahr 2013 von der
SAP kein Releasewechsel geplant ist.

Ganzheitlicher Ansatz

Die Erfahrung der Sycor-Mitarbeiter
in der Kunststoff verarbeitenden Indust-
rie und das daraus resultierende Prozess-
wissen sorgen dafir, dass der Géttinger

Dr. Steffen Gremler, Mitglied
der Geschéftsleitung & Lei-
e

ter des Geschiftsbereiches
Kunststoffindustrie der Sycor.

T———

Dienstleister einen ganzheitlichen An-
satz bieten kann, zu dem neben Organi-
sations- und Prozessberatung auch die
IT-Strategieberatung zahlt. So entwickel-
te die Sycor die IT-Strategie der Viverso,
einer Ausgriindung der Business Unit
Coatings, Adhesives & Specialties der
Bayer MaterialScience AG, die seit Januar
2008 fiir die Produktion und die Vermark-
tung von Standard-Lackharzen verant-
wortlich ist. In der Projektvergabe konnte
die Sycor mit ihrem Mittelstands-Know-
how in Verbindung mit ihrem breit ange-
legten IT- und ihrem fundierten Strategie-
wissen punkten. ,Zusitzlich konnten wir
Erfahrungen mit Carve-Outs und deren
Implikationen fiir eine zu entwickelnde
IT-Strategie nachweisen®, unterstreicht
Frank Riechel, der Projektleiter der Sy-
cor. ,Die Sycor hat uns tberzeugt. Kom-
petent, zuverldssig und schnell hat das
Team die [T-Strategie, Entscheidungs-
grundlagen und die Roadmap perfekt auf
uns zugeschnitten®, zeigt sich der Viver-
so-Geschiftsfuhrer Riidiger Held erfreut.
Das Ergebnis belege, warum die Sycor
seit 2003 den Status eines Preferred Sup-
pliers fiir die Bereiche IT- und SAP-Bera-
tung bei Bayer innehabe.
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Die Sycor legt ihr Hauptaugenmerk auf mittelstandische Unternehmen. Hier verfuigt das Géttinger
Unternehmen lber langjdhrige Praxis und tber ausgepragtes Know-how im Bereich der Organisation,
der Prozesse und des Budgets. Die Sycor orientiert sich an den individuellen Kundenbediirfnissen und
liefert dazu umfassende Problemlésungen.

r. Thorsten Hackfort, Mitglied
der Geschiftsleitung der Sycor
GmbH, erldutert: ,Wir erbringen
unsere Dienstleistungen nicht
nur branchenfokussiert, sondern stehen
dem gesamten Mittelstand als Komplett-
Dienstleister fiir Kommunikations- und
Informationstechnologie partnerschaft-
lich zur Seite.“ Zum Portfolio des Unter-
nehmens gehéren neben Management-
und  Strategieberatung  vornehmlich
SAP- und Dynamics AX-Dienstleistungen
sowie Losungen fir die Bereiche Archi-
vierung, E-Business, IT-Outsourcing,
Telekommunikation und Netzwerke.
»Die Sycor konzentriert sich auf mit-
telstandische Unternehmen. In diesem
Segment verfiigen wir uber langjihrige
Praxis und tiber ausgepragtes Know-how
im Bereich der Organisation, Prozesse
und Budgets“, so Hackfort weiter. Orien-
tiert an individuellen Kundenbediirfnis-
sen liefere das Géttinger Unternehmen
umfassende Problemlésungen und stelle
mit einer konsequenten, kontinuierlichen
Aus- und Weiterbildung der Mitarbeiter
deren hohe Qualitit nachhaltig sicher.
,Wir verstehen sowohl die strate-
gischen als auch die operativen Bediirf-
nisse unserer Kunden, kénnen sie rund
um die Unternehmensstrategie, die Ge-
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schiftsprozesse und die Unternehmens-
organisation beraten”, erganzt Dr. Achim
Link aus der Geschiftsleitung.

Vor diesem Hintergrund kénne auch
die IT-Strategieberatung fur mittelstandi-
sche Unternehmen angeboten werden.
Achim Link: ,,Durch die konsequente
Abstimmung der IT- mit der Unterneh-
mensstrategie sorgen wir dafiir, dass
sinnvolle Investitionen getatigt werden
und Technologie zum Einsatz kommt,
die echten betriebswirtschaftlichen Nut-
zen generiert.“ Der Entwurf oder auch
die Anpassung der IT-Strategie in Ab-
hangigkeit zur Unternehmensstrategie
kénne mit vergleichsweise geringem Auf-
wand erfolgen.

Starker Partner im SAP-Umfeld

Gerade auch im SAP-Umfeld ist die
Sycor, uber das Branchenwissen in der
Kunststoff- sowie der Ol- und Gasindus-
trie hinaus, breit aufgestellt. Neben Neu-
einfihrungen von SAP R/3 stehen auch
brancheniibergreifend Lésungen  fur
SAP-Themen wie Erweiterung bestehen-
der Installationen, Migration, Release-
wechsel, Carve-out, Roll-out, System-
konsolidierung und mafdgeschneiderte
Outsourcing-Angebote auf dem Pro-
gramm.

»Mit prozessorientierten Anpassun-
gen bestehender Standardsoftware sor-
gen wir dafiir, dass Software-Lésungen
kundenindividuell den wechselnden und
wachsenden Anforderungen im tigli-
chen Geschift entsprechen®, macht Dr.

»Mit prozessorientierten
Anpassungen bestehen-
der Standardsoftware
sorgen wir dafiir, dass
Software-Lésungen
kundenindividuell den

wechselnden und wach-

senden Anforderungen
im taglichen

Geschift entsprechen.“

Dr. Thorsten Hackfort
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Thorsten Hackfort klar. Dabei beherrscht
die Sycor alle Systeme der SAP Business
Suite — angefangen bei SAP R/3 bis hin
zu SAP ERP 6.0. Zum Leistungsumfang
gehéren kundenindividuelle Neuent-
wicklungen, Anpassungen und Erweite-
rung von Anwendungen und Funktionen,
der Support bei Releasewechseln und
die Implementierung von Schnittstellen
zu weiteren SAP- oder Fremdsystemen.
Besonderes Know-how besteht im Be-
reich SAP E-Commerce. Im Zuge einer
intensiven Zusammenarbeit mit der SAP
Deutschland AG haben die Mitarbeiter
der Sycor in zahlreichen Projekten die
Umsetzung kundenspezifischer Anfor-
derungen realisiert. Gemeinsam wur-
den immer wiederkehrende Problemls-
sungen in praxiserprobten funktionalen
Paketen zusammengefasst. ,Die Arbeit
des Endanwenders wird erleichtert und
die Prozessunterstiitzung gewihrleistet.
Und das bei kostengtlinstiger und schnel-
ler Einfuhrung*, so Hackfort.

Archivierung und

Dokumentenmanagement

Die systematische, unternehmens-
weite Verwaltung von Informationen,
Daten und Dokumenten ist ein Schlis-
selfaktor fiir jedes Unternehmen. Schnel-
le Verfugbarkeit von Informationen in der
benétigten Qualitat und am richtigen Ort
lasst echte Wettbewerbsvorteile entste-
hen. Seit vielen Jahren realisiert die Sycor
erfolgreich Lésungen im Bereich IBM
ECM und verfiigt als IBM ECM Value-
Net Partner tiber besonderes Know-how
bei der Integration von SAP- und IBM
ECM-Lésungen. Die Bandbreite der ge-
botenen Services ist grof3: Die Gottinger
sorgen fiir eine revisionssichere Lang-
zeitarchivierung mit besonderen Compli-
ance-Aspekten, mit der Einfiihrung eines
Workflow-Management-Systems  schaf-
fen sie transparente Arbeitsabliufe sowie
beschleunigte Durchlaufzeiten fir Do-
kumente und mit IBM FileNet P8 liefern

Dr. Thorsten Hackfort
Mitglied der Geschiftsleitung, SYCOR GmbH

sie eine Losung fur effektives Enterprise
Content Management (ECM).

Eine Besonderheit stellen die Sycor
Archive StartUp Services, ein Einsteiger-
Paket in die professionelle Archivierung,
dar. Dazu Dr. Thorsten Hackfort: , Inner-
halb von nur zwei Wochen fiihren wir ein
IBM ECM-Archiv, inklusive der SAP-An-
bindung und Basis-Einrichtung der wich-
tigsten Standardszenarien, ein.“

Dadurch lassen sich innerhalb kar-
zester Zeit die Mehrwerte der Lésung
fir den Kunden realisieren, zum Beispiel
in den Bereichen System-Performance,
Backupzeiten und -kosten sowie die Ab-
|6sung von papierbasierten Prozessen.

Zertifizierte

Betriebsdienstleistungen

Komplexe IT-Systeme zu betreiben,
ist eine grofle Herausforderung in mittel-
standischen Unternehmen. Um sich auf
das eigentliche Kerngeschift zu konzent-
rieren und die Kosten im Griffzu behalten,
setzen Unternehmen deshalb auf zertifi-
zierte Outsourcing-Partner wie die Sycor.
Diese planen und betreuen die komplette
IT — abgestimmt auf die Anspriiche des
Kunden. Immer mehr zum Teil geschifts-
kritische Prozesse werden im Mittelstand
durch die IT unterstitzt. Dies geht einher
mit einem erhéhten Bedarf an Verfuigbar-
keit, Performance und Support der ein-
gesetzten Lésungen. Gleichzeitig wird im
Unternehmen das kostbare Know-how
der Experten verstarkt fiir die IT-Projekte
der Fachabteilungen benétigt. ,,An dieser
Stelle ist externe professionelle Hilfe rat-
sam*, weif Dr. Frank Wilkes, Mitglied der
Geschiftsleitung und Leiter des Opera-
tional Centers der Sycor. ,,Doch Konzepte
von der Stange funktionieren nicht. Ge-
nau so individuell wie das Unternehmen
ist, muss auch das Betriebskonzept ge-
staltet sein.“ Aus diesem Grund kénnen
bei dem Géttinger IT-Dienstleister aus
einem Baukasten die Leistungen aus-
gewihlt werden, die wirklich nétig sind:
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Dr. Achim Link
Mitglied der Geschiftsleitung, SYCOR GmbH

angefangen vom Betrieb der Systeme in
den Rechenzentren der Kunden oder der
Sycor Ulber Standardbetreuungszeiten
bis hin zu einem ganzjihrigen Rund-um-
die-Uhr-Support. Zudem ist der System-
betrieb mit einer normalen oder hohen
Verfugbarkeit méglich. Die Beschaffung
der geeigneten Hard- und Software wird
von Sycor genauso libernommen wie die
Uberwachung der Wartungsvertriage fiir
ein Lifecyclemanagement. ,Wichtig fir
den Kunden ist, dass wir die gesamte
Bandbreite der modernen Technologien
qualitatsgesichert unterstiitzen und in-
tegrieren kénnen*, erklart Wilkes. ,Dazu
setzen wir uns selbst hohe Qualitits-
standards. Da wir seit dem Jahr 2002
kontinuierlich als SAP-Partner Hosting
und nach DIN EN ISO 9001:2000 zerti-
fiziert sind, kénnen wir diese tatsichlich
auch gewibhrleisten. Zusatzlich haben
wir unsere gesamten Serviceprozesse ge-
maf ITIL ausgerichtet und legen sehr viel
Wert auf die Weiterbildung unserer Mit-
arbeiter, um exzellente Dienstleistungen
anbieten zu kénnen.“

Drei Dienstleistungsschwerpunkte
deckt die Sycor innerhalb des Betriebes
ab. Zum einen den Bereich Anwendungs-
systeme. Hier liegt der Schwerpunkt auf
dem softwareseitigen Betrieb der ERP-
Systeme SAP und Microsoft Dynamics AX
sowie des IBM ECM Archiv- und Doku-
mentenmanagement-Systems (ehemals
FileNet). Im zweiten Zweig, Server- und
Storagesysteme, konzipiert und betreibt
Sycor anspruchsvolle Serverlandschaften,
Speichernetzwerke, Hochverfiigbarkeits-
und Infrastrukturldsungen. Ein besonde-
rer Fokus liegt dabei auf der Optimierung
der Systeme, sowohl auf der Hard- als
auch auf der Softwareebene. Der Aufbau
und Betrieb von Netzwerken, Internetzu-
gangen, Sicherheits-, Kommunikations-
und Telekommunikationssystemen als
integrierte Gesamtlésung wird im dritten
Bereich, der Sprach- und Datenkommu-
nikation, von Sycor abgedeckt.

Dr. Frank Wilkes
Mitglied der Geschiftsleitung, SYCOR GmbH
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