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— INTERVIEW

Zur Person

Nikolaus Reuter ist Vorstandsvorsitzender
der Etengo AG in Deutschland. Das Unter-
nehmen vermittelt T-Spezialisten fiir zeit-
lich begrenzte Projekteinsatze. Im Exper-
ten-Pool, aus dem Unternehmen schopfen
konnen, befinden sich nach Angaben des
Unternehmens derzeit mehr als 32.000 IT-
Spezialisten.

ITB: Thre Projekt-Plattform fiir 1'T-Freiberuf-

ler ist umsatzmifSig vom Jahr 2009 auf
das Jahr 2010 um 540 Prozent gewach-
sen. Mit Threm Webangebot scheinen Sie
offene Tiiren einzurennen ...

Reuter: Offene Tiren einrennen trifft es ei-

gentlich recht gut. Etengo versteht sich
aber nicht als Projekt-Plattform oder rei-
nes Portal. Wir sind ein spezialisierter
Personaldienstleister, das heifst, wir ver-
markten die Fihigkeiten der freiberufli-
chen IT-Experten aktiv. Unsere Webseite
ist fiir uns nur ein Mittel zum Zweck,
aber mitnichten das Geschiftsmodell.

[TB: Um die hohe Wachstumsrate richtig ein-

zuordnen: Etengo wurde erst 2008 ge-
griindet, und so hohe Steigerungsraten
sind in erster Linie dem statistischen Ef-
fekt geschuldet, der mit der geringen Um-
satzbasis zum Unternehmensstart zu tun
hat ..

Reuter: Richtig, das ist ein Basiseffekt.

Dennoch bleibt festzuhalten, dass Eten-
go seit drei Jahren in Folge sehr, sehr
stark und — darauf kommt es an — weit
iiberproportional wachst. Mit geschatz-
ten 24 Millionen Euro Umsatz im Jahr
2011 nehmen wir inzwischen einen gu-
ten Platz unter den Top-20-Vermittlungs-
unternchmen ein — das zeigt, dass hinter
den Wachstumszahlen eine echte Erfolgs-
story steckt.

I'TB: Wie wiirden Sie die Marktplatze und An-

bieter in Threr Branche einteilen — die
Leistungsumfinge unterscheiden sich ja
teilweise erheblich?

Reuter: Ich wiirde sie in Plattformanbieter

und Personaldienstleister einteilen. Ein
Plattform-Anbieter stellt eine Web-Pra-
senz zur Verfligung, wo ein Freelancer —
in der Regel anonym - ein Profil anlegen
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Was Sie schon immer liber
IT-Freelancer wissen wollten

Der traurige Fachkraftemangel hat einen gut gelaunten Gegenpol: den Arbeitsmarkt fiir IT-Freelancer. Die Etengo AG
zahlt zu den Unternehmen, die hier Angebot und Nachfrage zusammenbringen. Nikolaus Reuter, Vorstandsvorsitzender
des Unternehmens, verriet Uberraschendes aus dieser Boom-Branche.

T-BUSINESS / Das Interview fihrte Dr. Stefan Ried|

und seine Fihigkeiten eintragen kann
und wo Kunden von sich aus selbst nach
geeigneten Experten suchen. Sprich:
Angebot und Nachfrage finden ohne ak-
tives Zutun einer dritten Partei zusam-
men — mit allen Konsequenzen. Die
beiden Parteien miussen also die Vertrags-
abwicklung, die Rechnungsabwicklung
und auch sehr komplexe Fragen zu Haf-
tung, Eigentumsrechten, Nutzungsrech-
ten, Urheberrechten und Datenschutz un-
ter sich ausmachen. Sich um diese Fragen
zu kiimmern, ist aber fiir einen speziali-
sierten Personaldienstleister wie Etengo
tigliches Geschift. Als Plattform-Anbie-
ter sehe ich Projektwerk, Freelancermap
und Twago. Im Gegensatz dazu ist bei-
spielsweise Gulp keine Plattform. Die
Firma Gulp vermarktet ihre Freelancer
ebenfalls aktiv. Sie hat noch aus alten
Zeiten einen ,,Selbstsuchzugang® fiir
Kunden. Das macht — soweit ich das be-
urteilen kann — heute aber nur noch ei-
nen geringen Prozentsatz des Geschifts
von Gulp aus.

: Wie wird sich aus Ihrer Perspekrive der

IT-Arbeitsmarkt in den kommenden Jah-
ren verandern — im Hinblick auf die Rol-
le der Freelancer?

Revuter: Aus der Vogelperspektive betrachret

lisst sich sagen: Es ist ja eine absolute
Spezialisierung auf Kernkompetenz und
Kernmannschaft zu beobachten. Man
soll sich als Unternehmen auf die eigenen
Kernkompetenzen konzentrieren und an-
dere Titigkeiten an Dienstleister und
Firmen auslagern, die wiederum auf die-
sem Feld ihre Kernkompetenz haben.
Viele erfolgreiche Unternehmen haben
das vorgemacht. Durch die Spezialisie-
rung entstehen Projekte, und das befeu-
ert wiederum das Freelancertum.
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fehlt. Die Fragen in der IT sind so
speziell — das kann ein Generalist lei- |
der meist nicht leisten. Die Kunden |
schitzen es auch, wenn man beim I'T-
Freelancer einen oder zwei Branchen-
Schwerpunkte erkennt. Branchen
ticken grundsatzlich verschieden. Ein
Handelsunternehmen hat vollig ande-
re Prozesse als ein Chemieunternch-
men. Wenn ein Freelancer sich da
auskennt, fillt ihm der Projektstart
deutlich leichrer.

_ [TB: Angebot und Nachfrage regeln den
y: 2 ' Preis. Inwieweit gilt dieses Prinzip
e ‘q auch fiir die Entlohnung von I'T-Fach-

. ' kraften mit Spezial-Know-how, bei-

: - spielsweise in Sachen Cobol?
3 ' 3 Reuter: Angebot und Nachfrage regeln
E immer den Preis, es sei denn, es gibt

Freie IT-Arbeitsplatze gehen immer haufiger an Freelancer. Eingriffe wie Subventionen — die ha-

ben wir in unserem Bereich zum Gliick |

nicht. Cobol allein bringt einen IT-

T

ITB: Frither gab es also mehr Allrounder in Probleme gelost haben, in vielen Pro- Freelancer nicht wirklich weit. Wenn
der IT. Durch den hohen Spezialisie- jekten auf gleiche Herausforderungen der Cobol-Experte sich aber Spezial-
rungsgrad hat sich das gewaltig gein- gestoffen sind — dann haben Sie einen branchenwissen im Versicherungs-
dert. Wird sich dieser Trend fortset- riesigen Erfahrungsschatz und eine und Bankenumfeld angeeigner hat,
zen? riesige Methoden- und Fachkompe- zum Beispiel in einem ganz speziellen

Reurer: Wir sehen in allen Bereichen einen tenz erworben und sind in der Lage, Bereich wie Lebensversicherungen,
Trend zu Hochspezialisierung — auch die Herausforderungen eines Kunden dafiir sind Kunden bereit, sehr hohe
in der IT. Frither war CRM ein rela- viel schneller zu l6sen als jemand, der Stundensitze zu bezahlen. Klare Fo-
tiv einfaches Feld. Schauen Sie sich sich in diesem Thema nur halb aus- kussierung und Spezialisierung lohnen
heute die CRM-Landschaft an: Es gibt kennt. sich also in jedem Fall.
fiir jede Branche und jede Teildiszip-
lin, beispielsweise Mobile CRM, Spe-  ITE: Welche IT-Skills werden gegenwirtig  1TB: Was kostet IT-Freiberufler und su-
ziallésungen. Den Trend zur Speziali- besonders stark nachgefragt? chende Unternchmen Ihr Vermitt-
sierung siecht man auch an den  Reurer: Wir sehen im Moment eine extrem lungs-Service?
Stellenausschreibungen. Vor zehn Jah- starke Nachfrage nach Java- und  Reuter: Fiir die IT-Freiberufler ist unser
ren gab es zum Beispiel keinen Mar- ABAP-Entwicklern. Gefragt sind auch Service frei. Wir erheben keine Ge-
ketingexperten im Bereich Social Me- Spezialisten fiir Cobol, PL1, Daten- biihr fiir den Online-Zugang. Wir ge-
dia. Heute kann diese speziellen banken und .Net/C#, allerdings nicht hen gegeniiber den Freelancern und
Aufgaben kein Generalist abdecken. losgelost, sondern in Kombination mit Kunden mit dem ganzen Vertriebs-
Sich mit Twitter zu beschaftigen, ist Sharepoint-Anwendungen. Auch Pro- und Rekrutierungsaufwand in Vor-
eine Wissenschaft fiir sich. Frither hat jektleiter werden weiterhin stark kasse. Denn wir verdienen erst dann,
man da noch gesagt: Ein Mitarbeiter nachgefragt. wenn der Erfolgsfall eintritt — der
im Marketing macht das Online-The- Kunde also ein Engagement eingehen
ma mit. Das funktioniert heute nicht ~ ITB: Und mit welchen Skills kénnen I'T- mochte. Am Ende zahlt der Kunde un-
mehr, weil die Themen so speziell ge- Freiberufler derzeit weniger punkten? seren Obolus. Fiir Groffkunden haben
worden sind. Genau das ist einer der ~ Reurer: Weniger punkten kann man als wir Konditionen ab zehn Prozent —
Griinde, weshalb I'T-Freelancer heute [T-Freelancer, wenn man ein unschar- immer verbunden mit Open-Book.
so hiufig zum Zuge kommen: Wenn fes Profil hat. Nennen wir es mal den Wenn der Kunde besondere Wiinsche
Sie sich als Freiberufler einem speziel- Gemischtwarenladen: viele Skills, kei- beispielsweise hinsichtlich der Ab-
len Wissenssegment gewidmet haben ne ausgewiesene Expertise, alles mal wicklung oder der Zahlungsziele hat,
und da eine tiefe Expertise aufgebaut ein bisschen gemacht. Die Kunden kann es hiervon leichte Abweichun-
haben, viele Praxisfille erlebt und maogen es nicht, wenn der rote Faden gen geben. O
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