
schwindigkeit.“ Newcon sei, be-
findet Grasser, „für dieses Projekt 
der ideale Partner“.

Zu Beginn dieses Jahres konn-
te Newcon die Schweizer Swiss-
com als Kunden gewinnen. Mit 
rund 6,1 Millionen Mobilfunk-
kunden und 1,7 Millionen Breit-

bandanschlüssen ist Swisscom Platzhirsch 
in der Schweiz. Newcon betreut nun den 
kompletten Bereich „Interconnect Billing“ 

– die Abrechnung von Verbindungs- und 
Weiterleitungsgebühren. Bruno Müller, 
Leiter des Bereichs „Billing Service“ bei 
Swisscom, konstatiert: „Wir schätzen vor 
allem die Flexibilität von Newcon. Sie ha-
ben sich sehr schnell in unsere Themen 
eingearbeitet. Auch wenn wir uns erst im 
Übergang befinden, kann man schon jetzt 
erkennen, dass wir unsere Ressourcen mit 
der neuen Software viel besser nutzen 
werden.“

Bei Swisscom hat Newcon den Markt-
führer Intec abgelöst, einen seit mehr als 
20 Jahren international agierenden Soft-
ware-Experten mit Sitz in Deutschland, In-
dien und den USA sowie mit Kunden wie 
Daimler und Lufthansa. Derzeit wirbt der 
Wiener Software-Integrator um einen wei-
teren internationalen Klienten – Konkur-
rent ist in diesem Fall der chinesische Te-
lekommunikationsausrüster Huawei, der 
mit mehr als 140.000 Mitarbeitern im Vor-
jahr einen Umsatz von etwa 2,9 Milliarden 
Dollar erzielte.

Die Newcon-Kundenliste umfasst mitt-
lerweile beinahe alle namhaften natio
nalen Telko-Unternehmen, aber auch 
Unternehmen in Deutschland, Tschechi-
en, Holland, England, der Schweiz, in 
Schweden, Portugal, Nordafrika und 
Südamerika. Der Grund für den schnellen 
Erfolg: „Unser Team setzt sich ausschließ-
lich aus Telekom-Experten zusammen,  

Von Yvonne Schröder

Techniker haben zumeist kein Faible 
für Metaphern. Doch Gerald Hubert 
Haidl hat eine parat. „Wir sind das 

Schnellboot unter den Tankern“, sagt der 
Mitgründer und Geschäftsführer von New-
con. Vier Jahre nach Gründung berät das 
Wiener Unternehmen, das auf die Imple-
mentierung von IT-Systemen spezialisiert 
ist, nationale wie internationale Telekom-
Konzerne. So gewann etwa Newcon im 
April 2011 Orange Austria als Kunden. Der 
Mobilfunkbetreiber beauftragte die Firma 
im Zuge einer Systemerneuerung, den 
Bereich „Billing Mediation“ – Systeme zur 
Datenumwandlung – auf eine neue Tech-
nologie umzustellen.

Bis dahin wurde Orange vom 
finnischen Mobile-Business-Unter-
nehmen Comptel betreut. Das glo-
bal agierende Software-Unterneh-
men ist mit über 600 Angestellten 
deutlich größer als Newcon mit 
derzeit 40 Mitarbeitern und hat be-
reits Lösungen für 280 Kunden in 
85 Ländern umgesetzt. Doch New-
con stach den finnischen Giganten 
aus. „Heute laufen alle Daten, die 
bei Orange eingehen, über unsere 
Plattform“, sagt Haidl. Ausschlag-
gebend für die Beauftragung sei vor allem 
eine merkliche Vereinfachung der Hard- 
und Software sowie der Wartungsarbeiten 
gewesen, was auch der Technikchef bei 
Orange, Elmar Grasser, bestätigt: „Mit der 
Umstellung auf eine neue Technologie ha-
ben wir einen wichtigen Schritt gesetzt. 
Dadurch senken wir unsere IT-Kosten und 
erhöhen gleichzeitig Flexibilität und Ge-

Sehr verbunden
Ein kleines Wiener Start-up konkurriert mit globalen Giganten der Mobilfunkszene – 
und sticht die Weltkonzerne immer wieder geschmeidig aus.

„Mit der Umstellung auf die 
neue Technologie erhöhen 
wir die Flexibilität und die 

Geschwindigkeit“
Elmar Grasser, Orange

Gerald hubert haidl
„Wir sind das Schnellboot unter den Tankern“, 
sagt der Mitgründer und Geschäftsführer  
des IT-Start-ups Newcon
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wir verzichten auch auf ein Sales-Team. 
Deshalb haben wir eine sehr schlanke 
Struktur, durch die wir eine direkte und 
für den Kunden übersichtliche Projekt-
kommunikation garantieren“, so Haidl, der 
vor der Newcon-Gründung für zahlreiche 
Branchengrößen tätig war, darunter Tele-
kom Austria, Mannesmann, Telering und 
T-Mobile.

Freilich scheinen auch die Rahmenbe-
dingungen für kleine, flinke Betriebe wie 
Newcon zu sprechen: Die vielen Mitbewer-
ber erhöhen den Druck, die Angebote 
müssen besser werden, die Preise fallen. 
Gleichzeitig steigen die Datenvolumina ra-
pide. Genau hier kommen die Systemin-
tegratoren ins Spiel: Die Telkos sind auf 
Lösungen angewiesen, mit denen sie die 
Unmengen von Daten übersichtlich sam-
meln, aber auch schnell und kostengüns-
tig auswerten können. Kurz: Die bisheri-
gen Plattformen müssen „harmonisiert“ 
werden.

Das Newcon-Team hat dies offenbar 
früh erkannt und Produkte entwickelt, die 
exakt auf die Bedürfnisse der Branche zu-
geschnitten sind. So etwa eine spezielle 
Plattform, auf der alle Kernsysteme eines 
Telekommunikationsunternehmens aus-
geführt werden können, was wiederum 
die internen Prozessabläufe vereinfacht. 

Die Basistechnologie dazu kommt von 
Digital Route, einem schwedischen Unter-
nehmen mit weltweit über 150 Kunden-
installationen. Newcon hat Module dazu 
entwickelt, die ganz spezielle Anforderun-
gen von Telko-Kunden erfüllen, wie etwa 

„Revenue Assurance“ (Maßnahmen, die un-
ter anderem darauf abzielen, Umsatzver-
luste aufzudecken), „Interconnect Billing“ 
(Verwaltung von Beziehungen zu Partnern 
oder so genannten Interconnect-Abrech-
nungen) und „Network Performance Mea-
surement“ (Verwaltung von Leistungsin-
dikatoren wie Zeit und Kosten). Ein ent-
scheidendes Alleinstellungsmerkmal von 
Newcon ist die so genannte „Real-Time-
Verarbeitung“. Die Daten werden nicht im 
Nachhinein ausgewertet, sondern genau 
in dem Moment, in dem eine „Datensit-
zung“ stattfindet – zum Beispiel ein Tele-

Sprechen Sie Telko?
Fachbegriffe der Mobilfunkbranche  
und was sie bedeuten.
Billing Mediation: Das Billing umfasst alle Pro-

zesse der Rechnungslegung bei einem Vertrag 
für einen Festnetz-, Mobilfunknetz- oder Inter-
netanschluss. Es beinhaltet die Arbeitsschritte 
von der Entgegennahme der Nutzungsdaten bis 
zur Erstellung der Rechnung.

Mediation: Darunter versteht man das Sammeln 
aller Nutzungsdaten im Netz. 

Interconnect Billing: Bezeichnet die Verwaltung 
von Beziehungen zu Partnern, von Abrech-
nungen und Verträgen.

Operations Support Systems (OSS): Netz-
werkmanagement-Systeme für die Verwaltung 
von Telekommunikationsnetzen und -diensten. 

Business Support Systems (BSS): Systeme zur 
Verwaltung von Geschäftsprozessen wie etwa 
Anwendungen, welche das Management von 
Vertragsbeziehungen zu Endkunden, Liefe-
ranten und Partnern sowie die Verwaltung von 
Produkten und Ressourcen erleichtern.

Revenue Assurance: Maßnahmen, die darauf 
abzielen, Umsatzverluste durch systematische 
oder zufällige Fehler in den Geschäftsprozessen 
aufzudecken und zu verhindern. Durch Simula
tionen möglicher Fehlerszenarien werden Pro-
bleme aufgedeckt und Schwachstellen ausge-
bessert.

„Auch wenn wir uns erst im 
Übergang befinden, kann 

man erkennen, dass wir die 
Ressourcen besser nutzen“

Bruno Müller, Swisscom

ph
il

ip
p 

ho
ra

k 
fü

r 
pr

of
il

fonat oder ein Download. Diese „Echtzeit-
verarbeitung“ ist nicht nur für das Unter-
nehmen von Vorteil, sondern auch für den 
Kunden, um etwaige Echtzeitübersichten 
über aktuelle Kosten und Datenvolumina 
zu erreichen.

Zudem soll der Prozess die Auswertung 
immens beschleunigen. Das Newcon-Sys-
tem ist angeblich derart automatisiert und 
vereinfacht, dass das Betriebspersonal 
kaum noch tiefgründiges technisches 
Fachwissen benötigt. Man kann auf zu-
sätzliche Soft- und auch Hardware verzich-
ten, was letztlich wiederum Kosten senkt. 

„Laut ersten Erfahrungsberichten erreicht 
das System Kosteneinsparungen im ope-
rativen Bereich von bis zu 70 Prozent“, be-
hauptet Haidl. So etwa auch bei T-Mobile, 
wo man 2009 eine Gesamtlösung im 

„Billing Mediation“-Bereich in Österreich, 
Deutschland, England, Tschechien und 
Holland implementierte. „Die beiden ein-
gesetzten Server für den Komplettbetrieb 
kosten pro Stück unter 25.000 US-Dollar“, 
erklärt Newcon-Technikchef Christoph 
Mazakarini. „Das brachte T-Mobile Einspa-
rungen an Hardware-Kosten um 50 Pro-
zent.“

In einem bedeutenden und vor allem 
für die Kundschaft relevanten Segment sei 
das Potenzial jedoch bei Weitem noch 
nicht ausgeschöpft, meint Haidl. „Die Mo-
bilfunkanbieter in der EU jammern, weil 
die Roaminggebühren von der EU regu-
liert und somit permanent die Margen der 
Anbieter gedrückt werden. Dabei könnten 
sie sehr viel Geld einsparen, indem sie auf 
die Leistungen der Clearing-Häuser ver-
zichten.“

Die so genannten Clearing-Häuser sind 
Mittler zwischen den Mobilfunkanbietern. 
Sie sammeln die Daten, sichten diese und 
geben sie dann, entsprechend bepreist, 
wieder an die jeweiligen Telkos weiter – 
für diesen Service verrechnen sie bis zu 
25 Prozent Gebühren (so genannte „Mark-
ups“ pro Sprach-, SMS- oder Datenverbin-
dung). „Statt sich darauf zu freuen, dass 
die Deutschen wieder zum Skisaisonstart 
nach Österreich kommen und dann ganz 
viel telefonieren, könnte man in die Im-
plementierung einer eigenen Plattform 
zur Auswertung der Roamingdaten inves-
tieren“, meint Haidl, „und damit auf Dau-
er die hohen Clearing-Kosten einsparen 
und trotz sinkender Roaminggebühren die 
Margen aufrechterhalten.“ Und den End-
kunden faire Roamingtarife anbieten – 
welche in der nahenden Urlaubssaison 
garantiert wieder Thema sein werden.� ■
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