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Sranffurter Allgemeine vom 10.08.2010

ZEITUNG FOR DEUTSCHLAND

Outsourcing-Branche

ServicegrifBBe vom Mittelmeer

Ob fiir den Einkauf von Biiromaterial oder das Betreiben der IT-Systeme: Die
Vorziige des Qutsourcings predigen Managementberater schon seit Jahren. Doch
oft liefern ausldndische Fremdfirmen schlechte Arbeit ab. Jetzt stellt die Branche
verstarkt Akademiker ein.

Vorn Julia Lohr, Barcelona

14. August 2010 Wenn ein Kunde aus
Deutschland die Hotline des amerikanischen
Computerherstellers Acer anruft, dann kann es
gut sein, dass er in einem Blrogebaude an der
Avenida Diagonal in Barcelona bei Sibylle
Schaumberger landet. e
Siebenundzwanzigjdhrige st Deutsche. Sie hat
zuerst in Dortmund und spater in Valencia
Betriebswirtschaft studiert - und wollte danach
nicht mehr aus Spanien weg. So kam es, dass sie
nicht in Deutschland auf Stellensuche ging,
sondern in Barcelona. ,.Die Stadt ist toll”,
schwarmt Schaumberger. Wenn sie aus dem
Fenster schaut, sieht sie das Mittelmeer im Sonnenlicht glitzern. Dass sie als Diplom-
Betriebswirtin in einem Callcenter arbeitet, stdrt sie nicht: ,.Es ist nicht einfach, in
Spanien einen Job zu finden.”

Anzichungspunkt: Studenten sus sller Wakt
suchen in Barcelona Arbsit

Fragt man Schaumberger, fiir wen sie arbeitet, dann antwortet sie ganz
selbstverstandlich: . fir Acer”. Doch das stimmt so nicht, eigentlich misste thre Antwort
LSellbytel” lauten, das ist Schaumbergers Arbeitgeber. Ein Unternehmen, das kaum
jemand auBerhalb der Branche kennt, Teil des Werbekonzerns BBDO. Sellbytel ist auf
Outsourcing spezialisiert. Die Mitarbeiter informieren Gber die Produkte von
Unternehmen wie HP, Kraft Foods und Apple, auBerdem kimmern sie sich um den
technischen Kundendienst. Die Zentrale von Sellbytel sitzt in NOrmmberg. Von Barcelona
aus werden Kunden in Westeuropa betreut, von Prag digjenigen aus Osteuropa. Im
Herbst erdffnet eine Niederlassung in Singapur flr den asiatischen Markt. Outsourcing
ist ein Wachstumsmarkt, davon ist der Vorstandsvorsitzende Michael Raum Uberzeugt.
Vorausgesetzt, man setze keine Aushilfskrifte ans Telefon, sondern Akademiker.
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Produktionsverlagerungen sind wieder riickldufig

Seit den neunziger Jahren ist das Wort Qutsourcing in aller Munde. Reihenweise
lagerten damals Unternehmen Teile ihrer Produktion an Auftragsfertiger im Ausland
aus, um Kosten zu sparen. Spater lieBen sie auch Dienstleistungen wie das Betreiben
der IT-Systeme und den Einkauf von BlUromaterial von Fremdfirmen fern der Heimat
erledigen. Effizienter und flexibler sei das, argumentierten Managementberater und
predigten die Konzentration aufs Kerngeschaft. So entstand eine regelrechte
Outsourcing-Industrie. Die Unternehmensberatung Accenture verdient einen GrofBteil
ihres Geldes, indem sie flir andere Unternehmen IT-Dienstleistungen erledigt, der
indische Anbieter Tata Consultancy Services ebenso.

Uber die weitere Entwicklung gibt es geteilte Meinungen. ,.Sobald im nichsten
Aufschwung genug Mittel flr Investitionen bereitstehen, dirften die Firmen
Unternehmensdienstleister mit weiteren Aufgaben betrauen™, sagt Philipp Ehmer, der
sich in der sich bei Deutsche Bank Research mit dem Thema beschaftigt, Das
Fraunhofer-Institut ist deutlich zurlickhaltender, zumindest was die Fertigung angeht.
Produktionsverlagerungen ins Ausland sind auf den niedrigsten Stand seit 15 Jahren
gesunken”, heift es in einer Studie. Nur noch 9 Prozent der Betriebe hatten zwischen
2007 und 2009 Aufgaben ins Ausland verlagert.

Auslander sind leichter fiir ausgelagerte Jobs zu begeistern

Zum Thema 0Ob Katjes, Lego oder Steiff - etliche Unternehmen haben
----- LI schlechte Erfahrungen mit der Auslagerung gemacht und
» E'ﬁfﬂ‘"””ex robust durch die  jhra produktion ganz oder teilweise wieder selbst in die
Hand genommen. Zu grol war der Aufwand, heimische
Qualitdtsstandards in Landern durchzusetzen, die zwalf
Flugstunden entfernt sind. Auf jeden dritten Auslagerer
Karrieresprung: Personaler komme inzwischen ein Rickkehrer, hat das Fraunhofer-
ausgliedern - eine gute Idee? Institut herausgefunden. Auch in der
Bahn will 30 neue Dienstleistungsbranche hat ein Umdenken eingesetzt. In
Tochtergesellschaften GroBbritannien holten schon vor einigen Jahren
griinden Stromversorger wie Powergen und Banken wie Lloyds
Fiir einen Sack voll Dollar Callcenter aus Indien ins Inland zuriick, nachdem sich
zahlreiche Kunden lber das kaum verstandliche Englisch
und die inhaltlichen Verstandigungsschwierigkeiten
zwischen London und Bangalore beschwert hatten.

L

Karrieresprung: Wenn die
Personalabteilung zum
Service-Center wird

L

L

-
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Sranffurter Allgemeine vom 19.08.2010

ZEITUNG FOR DEUTSCHLAND

Langst hat sich eine Art Wettrennen um den hochwertigsten Service entwickelt.
Muttersprachliche Betreuung, brauchbare Ratschldge: Die Verbraucher sollen das
Gefihl haben, mit einem ganz normalen Mitarbeiter des jeweiligen Unternehmens zu
sprechen. Das heibt nicht unbedingt, dass der Mitarbeiter auch im jeweiligen
Heimatland sitzt. Wahrend in Deutschland die Branche ein schlechtes Image hat (vor
funf Jahren war ,,Outsourcing” fir das Unwaort des Jahres nominiert), lassen sich im
Ausland leichter Akademiker fir diese Arbeit begeistern. In Agypten zum Beispiel.

Dort arbeitet die Regierung mit Hochdruck daran, Tausende Arbeitsplitze in der
Outsourcing-Industrie zu schaffen, bevorzugt fir Hochschulabsolventen, mehrsprachig
ausgebildet, die sonst mangels Perspektiven ins Ausland abzuwandern drohen. Auch
die chinesische Regierung hat zwanzig Qutsourcing-Zentren benannt, etwa Suzhou
nahe Schanghai. Entsprechende Unternehmen missen auf ihren Gewinn nur 15 statt
25 Prozent Steuern zahlen. Hinzu kommen finanzielle Zuschisse bis zu 4500 Yuan
{rund 500 Euro) fir jeden eingestellten Studienabgdnger. Zwei Drittel der gut 700.000
Mitarbeiter, die Chinas Qutsourcing-Industrie im vergangenen lahr eingestellt hat,
kamen von einer Hochschule.

Die Anziehungskraft der Stadt ist Unternehmenskalkiil

Sellbytel-Chef Michael Raum hat sich fir Barcelona entschieden, ,.weil es keine andere
Stadt gibt, in der so viele Hochschulabsolventen aus unterschiedlichen Landern einen
Job suchen™. Nur jeder zehnte der 1000 Mitarbeiter in der spanischen Metropole ist ein
Spanier. Deutsche, Iren, Belgier - Flaggen markieren die jeweiligen Sprachwelten dber
den Schreibtischen. Wenn Michael Raum Besucher durch die Miederlassung in Barcelona
fuhrt, vier Etagen in einem Geschaftsviertel unweit der bekannten Kirche Sagrada
Familia, achtet er peinlich genau darauf, das Wort ..Callcenter™ nicht in den Mund zu
nehmen. Die Mitarbeiter nennt er ,,Consultants™.

2500 Euro brutto verdienen Einsteiger nach Raums Aussage im Monat. Ungefihr 6000
Euro im Monat stellt Sellbytel seinen Auftraggebern flir einen Arbeitsplatz in Rechnunag.
Sibylle Schaumberger ist es gleichglltig, dass sie in Deutschland mehr Geld verdienen
konnte. Ihr Freund lebt in Barcelona, ihre Freunde ebenso. Sie hofft auf
Aufstiegschancen innerhalb des Unternehmens. Die Anziehungskraft der Stadt, sie ist
Unternehmenskalkil. Ein Jahr dauere es, bis ein Mitarbeiter richtig eingearbeitet sei,
sagt Raum, vier bis fiinf lahre betrage die durchschnittliche Verweildauer in Barcelona.
Der Sellbytel-Chef klingt zufrieden dabei. In der Outsourcing-Branche ist das schon
eine lange Zeit.

Text: F.AZ.
Bildmaterial: ddp
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IT'B”SINESS vom 07.06.2010

Sellbytel ibernimmt das Vertriebs-
Outsourcing im Namen des Kunden

Cisco, HP und Microsoft haben Teile ihres Vertriebs bereits zu Sellbytel ausgelagert. Doch auch fiir kleine ung

mittelstandische Unternehmen kann ein solcher Service nitzlich sein.

[< undendaten aus der Hand geben?
Weshalb das sinnvell sein kann,
erlautert Benjamin Jansen, Geschiftsfihrer
von Livingbrands, einem Unternchmen der
Sellbytel Group. Der Kon-
zern bietet weit mehr als
Callcenter-Dienste.  Dic
Gruppe kann den gesam-
ten Sales-Zyklus tiberneh-
men: vom Erstkontakt bis
zum After-Sales. Das Clo-
sing, also dic Tnstallation,
verbleibt jedoch immer
beim Channel-Partner.

SPART KOSTEN
wInsinde-Sales, also der
Vertrieb via Telefon und
E-Mail, ist mindestens 40
Prozent giinstiger als Au-

IT-BUSINESS / Sacah Maree

Verkiufer schnell geschult werden konntes.
Auch Best-Practice-Losungen konnen so
rasch weitervermittelt werden.

UNBEMERKT
Der Kunde merke gar niche.
dass cr nicht beim Her
steller oder IT-Dienstlesstes
anruft, sondern bei cinem
Sellbytel-Standort. So wird
beispielsweise Cisco sem
vergangenem Herbst zen-
tral aus Lissabon bedient.
Die Cisco-Partner aus ves-
schiedenen Lindern wer-
den miteinem Betreuer ver-
bunden, der ihre Sprache
spricht und das entspre-
chende Know-how hat. Das
Konzept zahlt sich aus:

Renvertrich®, erklire Jan-

Nicht betreute  Reseller

sen. ,Das liege daran, dass ~ BENJARIN JANSEN, Geschafts- machten im vergangenen
telefonisch 20 bis 30 Ent-  fihrer von Livingbrands

Jahr ein Umsatzwachstum

scheider-Kontakte am Tag
zustande kommen, Das wiederum garan-
tiert einen Speed-to-the-Market-Effekt.“
Ein weiterer positiver Aspekt des Inside-
Sales sci, dass innerhalb der Abreilungen die

— Konzernaufbau —— a1 SO ALl 15 1

SELLBYTEL GROUP

Customer Senicos, Backolfice Sanvices, Marketing Senvices

Inside Sales, Field Sales, Extanded Sales Force.

User Halp Dask, Service Des!

Medical Marketing Services, Product Lifecycle Management,
Diract Sales, Palicten-Management
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von sechs Prozent mit Cis-
co-Produkten, betreute rund 20 Prozent.

Es kann vorkommen, dass die Sellbytel-
Angestellten direkt im Kundenunternehmen
sitzen,wiebeiStorage-Hersteller EMC.  Hier
sind unsere Mitarbeiter so eng eingebunden,
dass manch ciner von EMC dachre, sie ge-
héren ganz normal zum Konzern®, betont
der Geschiftsfihrer.

Die Griinde, den Vertrieh auszulagern,
sind fiir Jansen simpel: In erster Linie der
Flexibilitit wegen. In schwicrigen Zeiten
muss das Kundenunternchmen so keine
eigenen Mitarbeiter entlassen. Aber auch
die Internationalisierung spielt eine Rolle,
wie das Cisco-Beispiel verdeutlicht, ,,7Zu-
dem ist der Vertrieb ein Vollzeit-Job, da
komme es oft zu kurz, sich noch der Ent-
wicklung einer Unternchmensstrategie zu
widmen. Wir managen deshalb den Vertrieb,
und unser Auftraggeber legt die Strategie
fest, erldutert Jansen. o
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Von Uwe Ritzer

Niirnberg - Ganz am Anfang sei man eine
Callcenter-Firma gewesen, sagt Michael
Raum. Das war 1988, als er Sellbytel mit
zwei Mitarbeitern in Nirnberg gegriin-
det hat. Inzwischen aber, 22 Jahre spéter,
zwei Dutzend Standorte und gut 4000
Mitarbeiter weiter, sei Sellbytel lingst zu
einem breit geficherten Vertriebs-Dienst-
leister geworden. Eine Firmengruppe,
die davon lebt, dass andere Unternehmen
Aufgaben an Fremdfirmen tibertragen,
outsourcen, wie das heutzutage heilit.
Die Akquise neuer Kunden zum Beispiel,
oder der Vertrieb von Produkten, von der
IT-Anlage fiir den Mittelstindler bis zum
neuen Medikament, das eine Pharmafir-
ma bei Arzten lancieren will. ,Wir ma-
chen heute einen umfassenden Vertrieb
und ein Dienstleistungsangebot, das mit
einem klassischen Call-Center nichts
mehr zu tun hat*, sagt Michael Raum.
Der 44-Jahrige ist ein Mann, der gleich
zur Sache kommt. Ohne langes Vorge-
pliankel. Raum spricht rasend schnell und
trotzdem druckreif. Dabei blickt der er-
klarte Frithaufsteher seinem Gesprichs-
partner direkt in die Augen und formu-
liert dabei freundlich und prazise. Allein
all das vermittelt jene Dynamik, die das
Unternehmen auszeichnet, das nach wie
vor seinen Sitz in Niirnberg hat, seit 1994
aber zu BBDO gehaort, eine der grofiten
Werbeagenturen der Welt. Sie ist wieder-
um Teil von Omnicom, einer in der Marke-
ting- und Kommunikationsbranche be-
heimateten, borsennotierten Holding aus

SﬁddQUTSChQ ZQ]'I'[] ng vom 25.05.2010

Aufgaben fur andere ubernehmen

Michael Raum hat 1988 Sellbytel mit zwei Mitarbeitern gegriindet. Heute hat das Unternehmen 4000 Beschaftigte und sieht sich als Vertriebs-Dienstleister

den USA. Er hitte auch Alleineigentii-
mer von Sellbytel bleiben kénnen, sagt
Michael Raum.

Von BBDO habe man bis heute keinen
einzigen Cent Liquiditat benotigt und in
die laufenden Geschifte rede ihm BBDO

auch nicht rein. , Der Deal hat uns ein-
fach die Sicherheit gegeben, dass wir wei-
ter stark expandieren und wachsen kon-
nen*, sagt Raum. Genau das tut Sellby-
tel. Aus regionaler Perspektive steht das
Unternehmen gewissermaBen als Beweis

i
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» Wir machen
heute einen um-
fassenden Ver-
trieb und ein
Dienstleistungs-
angebot, das mit
einem klassi-
schen Call-Cen-
ter nichts mehr
zu tun hat®, sagt
Sellbytel-Chef
Michael Raum.
Foto: Sellbytel

dafiir, dass der Standort Niirnberg kei-
neswegs dem Untergang geweiht ist, wie
die spektakulidren Niedergéinge von Grun-
dig, AEG und Quelle glauben zu machen
scheinen. Auch Raum selbst kommt aus
einem Unternehmen, das es im Gegen-
satz zu den Genannten zwar heute noch
gibt, jedoch in deutlich kleinerer Form.
Er war Vorstandsassistent bei Triumph
Adler, ehe ersich 1988 selbstéindig mach-
te. Mit welchem unternehmerischen Fern-
ziel? ,,Ich weil} es nicht mehr genau*, sagt
er,
Heute gehoren zur Sellbytel-Gruppe
neben der namensgebenden Firma auch
die Toéchter Livingbrands, Helpbycom,
Righthead, Medexperts und Smartengi-
neers. Jede von ihnen hat ein Spezialge-
biet. Die Palette reicht von Patienten-Ma-
nagement und Pharma-Marketing bis zu
Personalentwicklung und Rekrutierung.
Das Kerngeschiift spielt sich jedoch im
IT-Bereich ab. ,.Vor zehn Jahren konnte
sich niemand vorstellen, dass man einem
Mittelstandler ein Netzwerk fiir 400 000
Euro am Telefon verkaufen kann", sagt
Michael Raum. ,Heute geht das.” Wobei
Sellbytel bei Bedarf auch die Kunden sei-
ner Kunden besucht und Beratungsge-
sprache vor Ort fiihrt. Die Bausteine sei-
en Verkauf, Service und Support, sagt
Raum. Auch das sei ein Unterschied zum
klassischen Callcenter.

Zur Sellbytel-Kundschaft gehoren
groBe Namen wie Vodafone, Deutsche
Bank, Cisco, die Bundesagentur fiir Ar-
beit, Henkel oder Siemens. Manche Kun-
den wollen nicht namentlich genannt

werden. Auch der Sellbytel-Umsatz ist
geheim - auf Wunsch der amerikani-
schen BBDO-Mutter, sagt Michael
Raum, der inzwischen selbst Mitglied
des BBDO-Boards ist. Nur soviel: Die Ge-
winnmarge liege im Schnitt bei 15 bis 20
Prozent vom Umsatz. Und nachdem Sell-
bytel im Krisenjahr 2009 ,,nur im niedri-
gen einstelligen Prozentbereich gewach-
sen ist, nachdem wir eigentlich mit ei-
nem Minus gerechnet hatten® (Raum),
werde man in diesem Jahr um 15 Prozent
zulegen.

Vom Wachstum kiindigt auch die Zahl
von 500 offenen Stellen, 60 davon in

Firmenphilosophie ist es,
den Kunden auf neue Markte
zu folgen, egal wohin.

Deutschland. Von den gut 4000 Beschaf-
tigten arbeiten 2600 in Deutschland, da-
von die Halfte in Nurnberg und Fiirth. In
den Branchen, in denen man unterwegs
sei - von IT iiber Unterhaltungselektro-
nik bis hin zu Automobil, Energie, Logis-
tik bis hin zum Finanzsektor - gebe es vor
allem im Ausland enorme Potentiale,
glaubt Raum. Firmenphilosophie ist es,
den Kunden auf neue Markte zu folgen,
egal wohin. 70 Prozent des Umsatzes wer-
den im Ausland erwirtschaftet. ,, Unser
Ziel ist es, flichendeckend prisent zu
sein, sagt Raum. ,Denn wenn wir nicht
auf Dauer global werden, haben wir
dauerhaft keinen Erfolg mehr.*
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INZZRRE™  vom 20.05.2010

Der Niirnberger Vertriebs- und Servicedienstleister baut sein internationales Geschéaft weiter aus

Sellbytel-Mitarbeiter betreuen Kunden in 25 Sprachen

Von Gael WaLp-Haur dingt auf die Kostenbremse: ,Ein sennotierte Mutterfirma nicht Drei bis fiinf Millionen Euro sollen und Fiirth sind 60 Stellen zu besetzen.

minimales Umsatzwachstum und Per- genannt. Sellbytel gehort zu 100 Pro- 2010 in der Region investiert werden, Weltweit sind gut 4000 Mitarbeiter an
Die Krise hat Michael Raum abge- sonalabbau in der GriBenordnung zent zum internationalen Netzwerk was Raum als Bekenntnis zum Stand- 23 Standorten titig — zwischen Johan-
hakt: ,Das erste Quartal dieses von zehn Prozent quer durch alle der BBDO-Gruppe. Das Diisseldorfer ort interpretiert: ,Wir kommen von nesburgin Siidafrika und dem schotti-
Geschiiftsjahres lief fantastisch”, sagt Standorte” waren die Folge, sagt Werbe- und Kommunikationsunter- hier und hier bleiben wir.” In Niirn- schen E{r, zwischen Moskau und Lis-
der Griinder und Geschéaftsfithrer der Raum. Dass das 1988 gegriindete nehmen ist seinerseits Teil der ameri- berg sind knapp 500 Mitarbeiter tatig, sabon. 2010 kam Toronto als neue
Sellbytel-Gruppe. Ende 2008 sah das Unternehmen dennoch ohne gréfiere kanischen Omnicom-Gruppe, die als in Fiirth gut 700. Rund 350 von ihnen Standort hinzu. Nach diesem Schrit
noch anders aus. Zahlreiche Kunden Blessuren durch die Krise kam und weltweit griBte Holding fiir Werbe- arbeiten direkt bei groBen Kunden, auf den nordamerikanischen Mark
des Niirnberger Vertriebs- und Ser- Anfang 2010 ,wieder durchstartete dienstleister gilt. die zum Beispiel ihre Datenverarbei- peilt der Firmenchef jetzt den asiati-
vicedienstleisters traten krisenbe- wie eine Rakete”, fithrt er vor allem Unter dem BBDO-Dach fiihlt Raum tung ganz ausgelagert haben. Derzeit schen Markt an: In Singapur und
auf die konsequente sich durchaus wohl: werden 500 Mitarbeiter gesucht, Shanghaisollen bald Sellbytel-Depen-
Internationalisierung | 1 Wir haben freie davon 200 im Inland. In Nirnberg dancen eriffnet werden.
zuriick. ,,Wir miissen Hand", sagt er. Zumal

global denken und mit die Finanzierung der
unseren Kunden ins Expansion von Sellby-
Ausland gehen." Man tel problemlos selbst
kénne ,,die Kunden der — a estemmt werden

Kunden in 25 Sprachen

betreuen”, sagt Raum.
Nach wie liegt der

Schwerpunkt auf der

énne: ,,Wir brauchen
keine Bank.” Die inter-
national titige Mutter-
gesellschaft ist fiir ihn

Y

IT-Branche: Cisco, eher so etwas wie ein
Hewlett Packard, Steigbiigelhalter fiirs
Microsoft. ;?Ipple’ Ou Neugeschaft: »viele
Die Kundenliste liest grofle  Unternehmen
sich wie das ,Who is arbeiten lieber mit Fir-
Who" der Informati- Sellbytel-Grinder men zusammen, die bor-
ons- und Telekommuni- Michael Raum. sennotiert sind“. Als
kationsbranche. Dabei Mitglied des weltwei-

riicke das klassische Callcenter-Ge- ten BBDO-Management-Teams sam-
schift immer weiter in den Hinter- melt er zudem immer wieder Ideen. So
grund hat Raum aus den USA die Pline fiir

Rund 60 Prozent des G tumsat- ein ,Ideenlab* mitgebracht: In der
zes ,im nicht ganz unteren dreistelli- Niirnberger Firmenzentrale sollen die
gen Bereich® wurden im Ausland Mitarbeiter demnéachst ,in entspann-
erwirtschaftet; Ende 2010 sollen es ter Atmosphiire die Gedanken schwei-
Raum fiir Expansion: Die Sellbytel-Fir- iiber 70 Prozent sein. Konkrete Zah- fen lassen und so noch kreativer wer-
menzentrale in Nirnberg. len werden mit Hinweis auf die bor- den®.
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vom 19.05.2010

Auf Personalsuche in den Netzwerken

Sellbytel bietet 500 offene Stellen an — Wieder zweistelliges Wachstum angestrebt

NURNBERG — Der Outsourcing-
Spezialist Sellbytel legt in diesem
Jahr wieder an Fahrt zu: Fiir 2010 hat
sich der Niirnberger Dienstleister vor-
genommen, wieder zweistellig zu
wachsen. Weltweit sollen dazu 500
Stellen entstehen.

Deutschlandweit plant Sellbytel,
200 Arbeitsplédtze zu besetzen, davon
60 am Stammsitz Nirnberg und in
Firth. Sellbytel-Chef Michael Raum
sagte, die personelle Verstarkun
solle dabei helfen, das Wachstumszie
von 15 Prozent fiir das laufende Jahr
zu erreichen. Das erste Quartal sei fan-
tastisch gelaufen.

1300 Mitarbeiter in Niirnberg

Beschiftigte die gesamte Gruppe
2009 noch 3900 Mitarbeiter im Jahres-
durchschnitt, so sind es gegenwirtig
schon 4100, die Anfragen ,,in mutter-
sprachlicher Qualitét in 25 Sprachen®
beantworten. Dass die Menschen in
ihrer eigenen Sprache angesprochen
werden, sei unverzichtbar. Bestenfalls
unter Technikern, die sich austau-
schen, reiche Englisch aus. In der
Region Nirnberg beschafti das
Unternehmen rund 1300 Mitarbeiter.

Die vor 22 Jahren vom damaligen
Jungunternehmer Raum gegriindete
Firma gliedert sich in die drei Haupt-
marken Sellbytel (zustandig fir Kun-
denservice und Marketing-Dienste),
Livingbrands (Vertrieb) und Helpby-
com (User Help-Desk, technische
Unterstiitzung). Daneben kiimmert
sich Righthead um Personalvermitt-
lung und Arbeitnehmeriiberlassung.
Das ist auch das Geschaftsfeld der
jliingsten Tochter Smartengineers, spe-
zialisiert auf die Zielgruppe Inge-
nieure und Techniker. Auf Dienstleis-
tungen fiir die Pharmabranche fokus-
siert sich die Tochtergesellschaft
Medexperts.

Das Geschift habe sich in den ver-
gangenen 15 Jahren komplett verdn-
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dert, erkldarte Raum. Mit einem klassi-
schen Call-Center haben die Aufga-
ben nur noch wenig Ahnlichkeit, vor
allem der Vertrieb sei vollig umge-
krempelt worden. Im Auftrag von Her-
stellern wie Cisco und Hewlett Pack-
ard, der Allianz, Renault, Kraft oder
Lufthansa Cargo iibernimmt Sellbytel
die Kundenbetreuung.

Generell habe sich der Service an
Telefon und Computer zunehmend
verquickt mit dem klassischen Auflen-

Steht seit 22 Jahren an der Unterneh-
mensspitze: Michael Raum. F.: Sellbytel

dienst. ,Wenn das Problem aus der
Ferne nicht zu l6sen ist, geht unser
Mitarbeiter vor Ort“, berichtet Raum.
,Der Vertrieb eines Mittelstandlers
kann auf diese Weise bis zu 100 Pro-
zent ausgegliedert werden.*

Bei den Wegen der Kommunikation
setzt das Unternehmen auf Schnellig-
keit und testet daher Kurznachrich-

tendienste wie Twitter. ,,Unser Mitar-
beiter twittert dem Kunden sofort
zurtick.
Auch fiir die Personalsuche durch-
forsten die Spezialisten das Internet,
etwa Uber das Netzwerk Xing, und]
kontaktieren Jobsuchende. Dariibe
hinaus werde ebenfalls in sozialen
Netzwerken der Hintergrund des Kan-
didaten erforscht, bekennt der Sellby-
tel-Chef, der auch im erweiterten Vor-
stand der US-Muttergesellschaft
BBDO sitzt. Aufgrund des Verbundes
mit dieser Werbeagentur gibt die Sell-
bytel-Gruppe allein keine Zahlen zu
Umsatz- und Ertragslage bekannt.

»Ich bin fiir den Mindestlohn*

Zu den Gehéltern in der Branche,
sagte Raum: ,Das Niveau ist 2009
gesunken. Ich bin damit nicht zufrie-
den.“ Doch im Krisenjahr hatten di
Kundenunternehmen fiinf bis zehn
Prozent weniger fiir die Sellbytel-Leis-
tungen bezahlt. ,Wenn der Kunde]
spart, miissen wir das auch tun.” Die
politische Forderung nach einem ein-
heitlichen Mindestlohn findet Raum
gerechtfertigt. ,, Ich bin dafiir.“

Aktuell liegen die Einstiegsgehilte
im Vertrieb je nach Anforderung zwi-
schen 2500 und 2700 €, im techni-
schen Support zwischen 1900 und
2100 €, im Service zwischen 1700 und|
2000 €. Doch die Aufstiegschancen
seien gut: So haben es zwei frithere
Call-Center-Agenten geschafft, intern
zu Geschéftsfihrern aufzusteigen.

Bewacher in Siidafrika

Die Sellbytel-Gruppe ist in 23 Léan-
dern der Erde aktiv, jlingste Griin-
dung ist der Standort Toronto. Zu den
gefahrlichsten Regionen gehort Siid-
afrika: ,Wegen der katastrophalen
Sicherheitslage®, so Raum, miissten
die Mitarbeiter in Johannisburg stets
von Security-Personal zum Biiro und
wieder heim begleitet werden.
ANGELA GIESE
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Pressekontakt

Sie haben Fragen oder Interviewwinsche? Bitte wenden Sie sich an:

Christian Blank

Pressesprecher
Head of Corporate Communication

SELLBYTEL Group GmbH
GroldweidenmuhlstraRe 36
90419 Nirnberg

Germany

Tel. +49-(0)911-9339-3465

Fax +49-(0)911-9339-1600

E-Mail: Christian.Blank@SELLBYTEL.de
www.SELLBYTEL.de
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