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»Es ist sehr schwierig,
als grof3er Konzern die
kleinen, jungen, innova-
tiven Unternehmen auf
dem Schirm zu haben
bzw iiberhaupt auf den
Schirm zu bekommen,
wenn man sich nicht im
Bereich Venture Capital
engagiert.“

»Am schonsten ist es,
wenn man ein Startup
hat, dessen Innovation
nahe beim Kerngeschift
ist. An zweiter Stelle
steht dann etwas, was
uns auch Innovation ab-
seits des Kerngeschifts
bringt.”
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Dr. Mario Mayerthaler, Head of A1 Start Up Campus, und
RA Juliane Schiefer, Investment Managerin bei der Mobile

Ventures GmbH, im Gespréach

CFO aktuell: Wie wurde das Thema Corporate Ven-
turing in Threm Unternehmen initiiert und von wem
ging diese Initiative aus?

Mario Mayerthaler: Das war vor mittlerweile drei
Jahren und wurde eindeutig durch mich, natiirlich
mit starker Unterstiitzung durch den damaligen
CEO Hannes Ametsreiter, initiiert. Er war ebenfalls
der Auffassung, dass man in diesem Bereich etwas
tun muss, weil die Dynamik aufSerhalb der Corpo-
rates in einem Ausmaf} zunimmt, dass man es sich
hier als Marktfithrer nicht erlauben sollte, nicht mit
dabei zu sein.

Juliane Schiefer: Der ehemalige zweite Geschifts-
fithrer von Mobile Ventures und Bereichsvorstand
der Drillisch AG hatte mit seinem Bruder ein Start-
up gegriindet, das vor einigen Jahren von Drillisch,
dem Mutterkonzern der Mobile Ventures, akqui-
riert worden war. Es war natirlich zum Zeitpunkt
der Akquisition kein Startup mehr. Der Impuls fiir
einen eigenen CVC kam von diesem Bereichsvor-
stand mit Expertise im Bereich Venture Capital.
Die Idee fiel auf fruchtbaren Boden. Die Méglich-
keiten, die sich durch einen eigenen CVC-Arm im
Zuge der Digitalisierung ergeben, waren allen be-
wusst. Da unser Konzernvorstand sehr beweglich
ist und immer nach innovativen Wegen sucht, um
die Wettbewerbsfihigkeit des Konzerns langfristig
zu sichern, wurde die Idee ziigig umgesetzt.

CFO aktuell: Welche Ziele werden in Ihrem Unter-
nehmen mit Corporate Venturing verfolgt?

Mario Mayerthaler: Es gibt unterschiedliche
Ziele. Sie haben sich im Laufe der Zeit auch ge-
wandelt, wir sehen eine deutliche Dynamisierung.
Initial begonnen haben wir eigentlich unter dem
Gesichtspunkt CSR und vielleicht ein bisschen
marketinggetrieben. Es steht einem Corporate der
A1l auch gut zu Gesicht, wenn man die Innova-
tionsfithrerschaft fiir sich reklamiert. Im Laufe
der Zeit hat sich das gewandelt. Wir sehen, dass
wir jetzt damit wirklich Innovation hereinholen:
Innovation und neue Produkte in Feldern, die
wir sonst nicht abdecken wiirden. Natiirlich ha-
ben wir grofle Produktentwicklungsbudgets, aber
man ist damit noch immer auf die Kernproduk-
te und das Kerngebiet fokussiert. Hier bietet der
Start Up Campus eine wunderbare Moglichkeit,
diese Liicken zu schliefSen. Ein schones Beispiel
ist das Registrierkassen-Startup, das wir jetzt ha-
ben: Es ist nicht disruptiv, aber es deckt ein Markt-
segment mit einer kostengiinstigen und stabilen
Registrierkassenlosung auf Subskriptionsbasis ab.
Das hitten wir selbst einfach nicht entwickelt. Ein
weiteres Beispiel ist das Handyparken: Hier sind
wir in Osterreich Marktfiihrer.

Juliane Schiefer: Zunichst einmal mochten wir
uns Zugang zu neuen disruptiven Technologien
und auch disruptiven Geschéftsmodellen sichern.
Es ist sehr schwierig, als grofier Konzern die klei-
nen, jungen, innovativen Unternehmen auf dem
Schirm zu haben bzw tiberhaupt auf den Schirm zu
bekommen, wenn man sich nicht im Bereich Ven-
ture Capital engagiert. Im Moment finden in diesen
jungen Unternehmen ganz wesentliche Entwick-
lungen statt. Man kann das an einem Beispiel, dem
Machine Learning, festmachen, wenn man bedenkt,
welchen Einfluss das auf unser Geschiftsmodell hat
oder haben kann. Das gilt auch fiir den Bereich der
Datenverwertung, die in diesen Dimensionen und
der Qualitét zuvor nicht moglich war: Die Topent-
wickler auf diesem Gebiet sind derzeit sehr gefragt
und haben die Wahl. Allzu hiufig gehen diese
Experten auf der Suche nach groflen Herausforde-
rungen in einschligigen Teams entweder zu einem
der Top-Softwarekonzerne oder sie sind eben in
kleinen, hochinnovativen Startups zu finden. Wir
beobachten die Entwicklungen am Markt, sehen, in
welche Richtung es geht und schaffen durch unse-
ren Dealflow fiir den Konzern Zugang zu solchen
innovativen Entwicklungen bzw zu innovations-
starken Teams und Einzelpersonen.

Was vielleicht noch anzufiigen ist: Wir investieren
nicht nur, sondern wir betreuen unsere innovati-
ven Kooperationen auch. Das heif3t, wir betreuen
besonders Kooperationen, die iiber den Standard
hinausgehen, zB Kooperationen mit Anbietern dis-
ruptiver Geschiftsmodelle oder mit hohem Aus-
landsbezug. Daneben betreuen wir natiirlich auch
diejenigen Kooperationen, die mit unseren Beteili-
gungsunternehmen bestehen.

CFO aktuell: Sie haben die strategischen Ziele be-
schrieben, im Sinne von Innovationszielen und
technologieorientierten Zielen. Welche Rolle spielen
in kurz-, mittel- oder langfristiger Ausformung die
finanziellen Ziele?

Mario Mayerthaler: Vielleicht kann man das ein
wenig nach dem Wasserfallmodell beschreiben:
Am schonsten ist es, wenn man ein Startup hat,
dessen Innovation nahe beim Kerngeschift ist. Das
konnen wir bei der Registrierkassenlosung und
bei Park Bob, dem Startup, das das Handyparken
nun mit neuen Features aufladen wird, definitiv
unterstreichen. An zweiter Stelle steht dann etwas,
was uns auch Innovation abseits des Kerngeschifts
bringt. An letzter Stelle steht erst die Idee, dass
wir damit dann auch wieder etwas verdienen oder
eine Wertsteigerung an Equity erzielen wollen. Es
ist also nicht unser priméres Ziel, aber es kommt
natiirlich irgendwann nachgelagert. Das ist logisch,
wir sind eine AG und miissen auch wieder etwas
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von dem, was wir investieren, zuriickbekommen.
In Wahrheit hat das im Moment aber die niedrigste
Prioritit.

Juliane Schiefer: In erster Linie sind wir ein stra-
tegischer Investor, weil unsere Kernkompetenz im
Bereich Kommunikation und nicht im Bereich
Finanzinvestments liegt. Ansonsten miissten wir
auch einen ganz anderen Teamaufbau haben. An-
dererseits ist es natiirlich so, dass wir gemeinsam
mit den Startups die Synergieeffekte der Kernge-
schifte zur Wertsteigerung nutzen mochten, um
einen positiven Impact auf das Kerngeschift beider
Unternehmen zu erzeugen. Das bedeutet im besten
Fall, dass es sich finanziell auch auswirkt. Natiirlich
schreien viele CVCs, dass sie nur und ausschlief3-
lich ,reine Strategen® sind, aber letztlich sind die
Ziele, wenn man sich das mittel- oder langfristig
ansieht, fast immer auch finanzieller Natur - direkt
oder indirekt. Wenn wir keinen positiven Einfluss
auf unser Kerngeschéft nehmen koénnen, schlagt
das Ganze fehl. Wir hdngen uns von den Startups
nicht nur hiibsche Bilder in den Flur, sondern wol-
len mit ihnen gemeinsam an unserer strategischen
Ausrichtung arbeiten, und diese orientiert sich, wie
bei jeder Kapitalgesellschaft von dhnlicher Struk-
tur, in erster Linie an finanziellen Zielen.

CFO aktuell: Es gibt verschiedene Wege fiir eine
Corporate-Venturing-Strategie. Die einen entwickeln
einen Business Plan fiir das Corporate Venturing
selbst, andere starten einfach mit einer Emerging
Strategy. Welche Strategie wurde bei Ihnen gewdhlt?
Wie ist das Ganze organisatorisch, im Sinne von
Steuerung, Controlling, Informationsfluss, abgebildet?
Wie findet die Konzernanbindung statt?

Mario Mayerthaler: Wir haben einfach hands-on
begonnen und Startups in die Regelorganisation
hineingesetzt. Dabei haben wir uns - ohne noch
ein konkretes Programm dahinter zu haben - fol-
gende Fragen gestellt: ,Was konnen wir mit ihnen
anfangen? Was konnen sie von uns brauchen? Was
bringen sie uns?“ Mittlerweile gibt es ein Pro-
gramm, das in seinen Eckpunkten steht. Diese
Eckpunkte sind, dass wir uns auf Startups fokus-
sieren, die early stage sind, also definitiv pre-seed.
Wir haben ein Paket, das fiir diesen Bereich passt,
denn es besteht zu Beginn aus Sachleistungen und
nicht aus Cash: Sachleistung 1: Office. Sachleistung
2: Alles, was das Startup braucht, um sich in der
digitalen Welt realisieren zu kénnen - von Cloud-
losungen, Serverkapazititen, Laptops bis hin zu
Handys. Sachleistung 3: Consultancy; das ist fiir
uns sehr wichtig. Wir haben 40 Mitarbeiter aus
den Bereichen Marketing, Recht, Technik, Con-
trolling usw - sie gehen, intrinsisch motiviert, die
Extrameile. Das heifdt, ihnen macht es Spaf3, mit
den Startups zusammenzuarbeiten.

Es kommt auch zu einem Austausch bei Events:
Das haben wir so gelost, dass die Startups quartals-
maflig intern bei uns pitchen, also sich, ihre neuen
Produkte, ihre Services, ihre Verbesserungen und
ihren Fortschritt bei den Consultants vorstellen. So
lernt man sich dann auch kennen, denn es ist fir
die Startups wichtig zu wissen, welcher Consultant
welchen Bereich abdeckt. Sie konnen diese Leis-
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tungen dann von den Consultants abfragen. Das
muss man aber locker sehen, dh, wenn Startup X
ein Update seines Business Plans braucht und an
das Controlling herantritt, kann es natiirlich nicht
sagen: ,,Ich brauche das bitte morgen.“ So entsteht
auch ein Austausch zwischen der Regelorganisation
und den Startups. Und diesen Austausch finde ich
sehr wichtig. Wir sind ja ein Corporate und sehr
prozessgetrieben, die Startups sind innovativ, aber
alles andere als prozessgetrieben. Da kommt man
zu ein paar Bausteinen von beiden Welten, und
jeder kann ein bisschen vom anderen profitieren.
Ein weiterer Bereich sind die Medien und die
PR-Arbeit. Ausgehend vom beschriebenen Basis-
paket gibt es, wenn es fiir das Startup und fiir uns
passt, noch weitere individuelle Moglichkeiten.
So wird zum Beispiel die Registrierkassenlosung
auch von uns an alle Points-of-Sales verkauft: das
heif3t also online, im Shop sowie bei Mediamarkt,
Saturn etc. Wenn man sozusagen unsere Sales-Or-
ganisation mitbeniitzt, gibt es einen Revenue Share
zwischen Startup und uns. Das funktioniert natiir-
lich nicht mit jedem Produkt. Hier sind wir jedoch
noch nicht auf einer Finanzierungsebene. Hier gibt
es in den letzten Monaten eine Dynamisierung, da-
mit meine ich einen Beschluss, mit dem wir, ohne
Details zu nennen, erstmals mit 600.000 Euro einen
finanziellen Einstieg in ein Startup getdtigt haben.

Juliane Schiefer: Bei uns war es tatsichlich eine
Art Emerging Strategy. Wir sind kein Konzern, der
sich 20 Leute ins CVC-Team geholt und dann ein-
mal schaut hat, ob das Team irgendwie zusammen-
wichst. Wir leben eine Konzernpolitik, in der wir
sehr kosteneffizient arbeiten — das ist unsere Philo-
sophie. Wir haben das auch mit dem CVC so umge-
setzt. Es wurde zuerst eine Deal-by-Deal-Struktur
aufgebaut, weil die Corporate-Venturing-Struktur
zunéchst einfach nicht vollstindig war. Letztlich
wird die Investmententscheidung durch das In-
vestment Committee geféllt, dieses besteht aus
dem Konzernvorstand. Es ist nicht ausgeschlossen,
dass wir uns hier noch weiterentwickeln. Wir sind
ja noch sehr jung — haben erst 2014 so richtig be-
gonnen, die Geschiftstitigkeit aufzunehmen. Jetzt
miissen wir erst einmal beweisen, dass wir nicht
nur kurz-, sondern auch mittel- und langfristig
einen starken und positiven Beitrag leisten konnen.
Erst wenn man sieht, wie erfolgreich man ist, kann
man sinnvoll festlegen, wie grof3 so ein Team zu
sein hat und was tatsiachlich auch operativ umzu-
setzen ist. Es ist alles eine Frage des Managements,
die strategische Kooperationen und die Zusam-
menarbeit erfolgreich zu planen und durchzufiih-
ren, gerade mit so jungen, dynamischen Unter-
nehmen. Da stellt sich schnell ein Sattigungseffekt
ein - man kann die Abteilungen nicht einfach mit
300 neuen Projekten tiberschwemmen. Das heifit,
das organische Wachstum der CVC-Einheit dient
auch einer Sondierung der Belastbarkeit der opera-
tiven Abteilungen mit neuen Projekten, die wir in
den Konzern einbringen.

Unsere Aktivititen sind natiirlich durch die
vorgegebenen Rahmenbedingungen gepragt. Or-
ganisatorisch ist unsere Geschiftsfithrung mit dem
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Konzernvorstand verschrankt — unser Geschafts-
fithrer ist der Finanzvorstand der Holding, der
ehemalige zweite Geschiftsfithrer war Bereichs-
vorstand fiir Marketing. Zugute kam uns, dass wir
mit einem groflen Netzwerk gestartet sind. Sowohl
der Bereichsvorstand, der damals mit in der Ge-
schiftsfithrung war, als auch ich, sind mit Vor-
kenntnissen und diesem Netzwerk an das Thema
herangegangen. Wir haben beide Geschifte mit-
gebracht, der Vorstand brachte auch die Kontakte
in die verschiedenen Konzerntochter- und Abtei-
lungen mit. Wir mussten somit nicht bei null an-
fangen. Wir waren mit diesem Modell gleich sehr
erfolgreich und konnten recht schnell die ersten
Kooperationen mit zwischenzeitlichen Beteiligun-
gen schlielen, die der Mitwirkung verschiedener
Fachabteilungen bediirfen. Zudem konnten wir so
einen starken Dealflow erzielen, der qualitativ sehr
hochwertig ist.

Wir sind eine eigene Einheit und arbeiten
direkt mit dem Konzernvorstand zusammen. Es
finden regelmiflig Reportings und Gespriche statt.
Wir versuchen immer, die mittel- und langfristi-
ge Konzernstrategie aufzunehmen und umzuset-
zen bzw dem Vorstand neue Impulse zu liefern.
Wir sind so organisiert, dass wir nicht erst meh-
rere Instanzen durchlaufen miissen, bis wir an die
Entscheider kommen, weil die Entscheidungen oft
zeitkritisch sind. Bei guten Startups und Projekten
mochten schliellich viele mitgehen. Ich glaube,
fiir unseren Erfolg ist es am Wichtigsten, dass wir
eine eigenstindige Einheit sind, die einen gewis-
sen ,kreativen Spielraum® geniefit, jedoch direkten
Zugang zum Konzernvorstand und entsprechend
schnelle Entscheidungsprozesse hat.

CFO aktuell: Wie zufrieden sind Sie mit den bisheri-
gen Ergebnissen bzw der Entwicklung der Corporate-
Venturing-Aktivitit anhand Ihrer KPIs?

Mario Mayerthaler: Ich glaube, dass es sehr wich-
tig ist, dass wir hier in den letzten Jahren einen
Mind Change herbeigefithrt haben. Als ich das Pro-
jekt vor drei Jahren begonnen habe, wurde es zwar
vom CEO unterstiitzt, aber dann war das schon en-
den wollend. Jeder hat das anfangs als ,,Orchideen-
Landschaftspflege® interpretiert. Mittlerweile ist
es 50, dass wir intensiv dariiber nachdenken, ent-
weder den Campus in seiner jetzigen Form phy-
sisch zu verdoppeln, weil wir einfach neuen Platz
brauchen und sehr viele neue Applikanten haben.
Oder vielleicht in den nichsten Wochen eine gro-
e Hublosung mit einem Partner angehen werden.
Das heift, das Verstdndnis in der Organisation fiir
den Campus selbst hat sich dramatisch zum Positi-
ven verdndert. Das ist einmal die Innensicht. Auch
mit der Auflensicht kénnen wir sehr zufrieden
sein. Wir haben bereits einige Alumnis, von denen
wir uns schon wieder getrennt haben, und sie sind
auf einem guten Weg. Von den Bestehenden sind
wir froh, dass wir mit der Registrierkasse und Park
Bob sicherlich zwei haben, die auch auf einem sehr
guten Weg sind, sowohl vom Umsatz, aber auch
von der Disruption her, je nachdem, von welcher
Seite man das betrachtet. Ich glaube, dass uns diese
zwei Startups definitiv schon geholfen haben, und

dass wir hier auch einen guten Schnitt haben. Wie
wir wissen, gibt es viele Startups, mit denen man
kooperieren kann, aber die Wahrscheinlichkeit,
dass aus 10 Startups, 9,5 mal nichts wird, ist auch
recht grof3. Ich glaube, wir haben da bis dato einen
recht guten Griff gehabt.

Juliane Schiefer: Mit den KPIs ist es immer so
eine Sache. Wir kénnen Vertriebserfolge bei unse-
ren Kooperationen messen, da steht allerdings die
abschlieflende Bewertung noch aus, weil wir die
Tatigkeit ja erst vor relativ kurzer Zeit aufgenom-
men haben. Erste Kooperationen haben wir schon
evaluiert, mit diesen sind wir bisher zufrieden. Ich
denke, hier wird sich die Entwicklung mittelfristig
besser zeigen. Mir ist es jetzt, ehrlich gesagt, noch
zu friith, eine umfangreiche Bewertung abzugeben.
Wir beobachten weiter sehr genau und bewerten
die Einzelprojekte. Bisher waren wir mit diesen,
wie bereits gesagt, zufrieden, viele befinden sich
gerade in der Umsetzungsphase. Zu den Finanz-
kennzahlen: Die Beteiligungen stehen gut da, das
ist auf jeden Fall ein Erfolg. Wir sind bisher mit
allen gut unterwegs, aber, wenn man eine durch-
schnittliche Haltedauer bei auch nur fiinf Jahren
ansetzt, sind wir aktuell noch ziemlich am Anfang.
Es ist einfach zu frith, um abzusehen, ob sie mittel-
und langfristig erfolgreich sind oder nicht. Mit den
Kooperationen, die mit den Beteiligungsunterneh-
men parallel geschlossen wurden, sind wir bis dato
sehr zufrieden, das konnen wir jetzt schon sagen.

CFO aktuell: Was haben Sie bis jetzt gelernt, was
werden Sie in Zukunft anders machen und wo wer-
den Sie Ihre Vorgangsweise anpassen oder weiterent-
wickeln? Was sehen Sie in ndichster Zeit bei der Wei-
terentwicklung Ihrer Corporate-Venturing-Strategie
am Horizont?

Mario Mayerthaler: Am Horizont ist es jetzt ein-
mal sehr wichtig, dass wir die physischen Voraus-
setzungen haben, also den Campus ausbauen oder
eben in eine grof3e Hublésung gehen, um die Wahr-
scheinlichkeit zu erhohen, auf weitere gute Startups
zu stof8en. Ein weiterer Punkt ist ein gewisser ,War
for Talents®, der auf dem Osterreichischen Markt
schon entstanden ist. Es gibt ja keine unbegrenzte
Anzahl an Startups mit frischen oder disruptiven
Ideen. Da versucht jeder, sich sehr frithzeitig sei-
nen Kuchen zu sichern. Wir bauen hier auch auf
die Strahlkraft unserer Kernmarke und unsere Er-
folgsgeschichten. Das Zweite ist die Erkenntnis, die
sich aus oben genanntem Investment ergeben hat.
Die Idee, sich hier jetzt stirker zu engagieren, kam
eigentlich aus einer neuen Beteiligungsrunde. Ob
wir uns ein Engagement bei jeder Investorenrun-
de bei jedem Startup iiberlegen, ist offen, weil wir
eben dieses grofie Investment erstmals titigen und
dadurch auch einen neuen Weg beschreiten. Ich
glaube, dass wird mittelfristig zu einer starkeren
Auspriagung im finanziellen Engagement fithren.

Juliane Schiefer: Wir sind eine dynamische Ein-
heit, also sind wir nicht diejenigen, die den Kon-
zern anpassen konnen oder miissen, sondern wir
passen uns stark an den Konzern an. Allerdings
unter der Voraussetzung, dass entsprechende
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Impulse, die wir gebracht haben, auch aufgenom-
men werden. Eine CVC-Einheit von unserer Gro-
e schaftt es nicht, das Ruder in einem Konzern
komplett herumzureiflen. Das ist im Ubrigen auch
nicht unsere Aufgabe, sondern die Aufgabe des
Topmanagements. Was wir tun kénnen ist, dass
wir regelmiflig tiber Entwicklungen informieren
und durch den Austausch eine gute Abstimmung
der Strategien erreichen. Wir wiren als Innova-
tionseinheit natiirlich gerne noch ein Stiickchen
progressiver. Wir brauchen aber auch tatsichlich
den Vorstand, der das Gesamtbild des Konzerns
im Kopf hat und uns sagt, wo wir weniger pro-
gressiv sein sollen und wo wir ,aufs Gas driicken®
diirfen. Es ist also eine dynamische Strategie, die
im regelmafligen Austausch festgelegt wird. Wir
richten uns beim Dealflow tatsdchlich sehr stark
nach den Impulsen, die wir vom Vorstand oder
vom Markt bekommen. Als Beispiel: Wenn unse-
re Offline-Shopkette einen innovativen Partner fiir
Offline-Vertriebsmodelle sucht, dann screenen wir
den Markt gezielt danach. Das ist kein Wunsch-
konzert bei den Ventures, das ist in erster Linie ein
Wunschkonzert des Konzerns. Ich glaube, das ist
unabdingbar fiir den Erfolg eines stark strategisch
ausgerichteten CVC.

CFO aktuell: Gibt es Punkte, die wir jetzt nicht
angesprochen haben, die Thnen aber wichtig sind?
Modchten Sie noch auf etwas hinweisen?

Mario Mayerthaler: Es ist wichtig, dass man ver-
steht, dass wir uns zuerst auf Sachleistungen kon-
zentrieren. Das ist sehr griinder-, aber auch investo-
renfreundlich, weil AI einfach keine tiefgreifenden
Rechte hat. Wenn dann Investoren andocken, ist
es von Bedeutung, dass der Corporate nicht allzu
viel mitzusprechen hat. Ansonsten tritt hier oft
eine Corporate-Abwehrreaktion ein, bei der man
sich als Investor denkt, dass es sich zwar um eine
super Marke handelt, es mit einem Corporate aber
eigentlich mithsam ist. Da muss ja alles abgestimmt
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werden; wenn man da mitmacht, kénnte einem ir-
gendeine Moglichkeit durch die Lappen gehen. Das
ist bei uns nicht so, weil wir den Weg bewusst nicht
so gewdhlt haben. Stufe zwei: Wenn es dann passt,
ist von uns auch ein Cash Investment moglich.
Das ist jene Evolutionsstufe, die es in den letzten
Wochen erstmalig gegeben hat.

Juliane Schiefer: Zum Thema, ob die CVC-Tétig-
keit positiv zu anderen Unternehmenszielen bei-
tragt, finde ich es spannend, dass unsere Einheit
sehr viele wertvolle Impulse von Experten aus dem
Konzern erhilt. Diese konnen wir wertschopfend
an unsere Beteiligungen oder Kooperationspartner
weitergeben und lernen auch selbst davon. Ich bin
tiberrascht, in welcher Qualitét die Auferungen aus
dem Konzern kommen. Das sind zum Teil Leute,
die sich seit zehn Jahren und mehr im Konzern be-
wegen und die Telekommunikationsbranche und
ihren Fachbereich in- und auswendig kennen. Wir
konnen durch den Wissenstransfer sehr viel Positi-
ves auf Seiten der Startups beitragen. Zudem spie-
len wir auch beim Austausch zwischen den opera-
tiven Abteilungen inzwischen eine wichtige Rolle.
Das liegt daran, dass wir uns fiir diese innovativen
Kooperationen projektbedingt mit ihnen in eine
sehr enge und intensive Zusammenarbeit begeben.
Wir bringen gewissermaflen einen Rhythmus in
die Prozesse, die Musik machen dann allerdings die
Fachabteilungen. Ein weiterer schoner Nebeneffekt
ist, dass wir mittlerweile regelméaf3ig als Inhouse
Consultants in Anspruch genommen werden. Zum
Beispiel fiir internationale Projekte, verhandlungs-
strategische Themen etc. Wir schaffen es, mit unse-
rer CVC-Einheit im Konzern das Geschift in beide
Richtungen zu befruchten: nach innen und nach
auflen. Es gefallt mir sehr gut, in welchem Ausmaf}
dieser Austausch fiir alle neue Erkenntnisse mit
sich bringt.

Das Gesprich fithrten Dr. Michael Hirt
und Jakob Oschlberger, BSc, MSc
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Informationen unter www.controller-institut.at



CFO aktuell-
JAHRESABO

INKLUSIVE ONLINEZUGANG
UND APP ZUM HEFT-DOWNLOAD

BESTELLEN SIE JETZT IHR JAHRESABO

Ja, ich bestelle D Exemplare

CFO aktuell-dahresabo 2017 inkl. Onlinezugang und App EUR 138,-
(M. Jahrgang 2017, Heft 1-6)

Alle Preise exkl. MwSt. und Versandspesen. Abbestellungen sind nur zum Ende eines Jahrganges moglich und mussen bis spatestens 30. November des Jahres schriftlich erfolgen.
Unterbleibt die Abbestellung, so lauft das jeweilige Abonnement automatisch auf ein Jahr und zu den jeweils gultigen Abopreisen weiter. Preisanderung und Irrtum vorbehalten.

Name/Firma Kundennummer
Linde Verlag Ges.m.b.H.
Scheydgasse 24
Strake/Hausnummer PF 351, 1210 Wien
Tel: 0124 630-0
PLZ/Ort E-Mail Bestellen Sie online unter
www.lindeverlag.at
Telefon (Fax) Newsletter: [_Jja []nein oder via E-Mail an

office@lindeverlag.at

oder per Fax
Datum/Unterschrift 01/22 630-53
Handelsgericht Wien, FB-Nr: 102235X, ATU 14910701, DVR: 000 2356

L'nd
www.lindeverlag.at e office@lindeverlag.at e Fax: 01/24 630-53 I]. e




