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SERIE Im Haifischbecken der US-Szene miissen High Potentials Giberzeugt werden

Cloud-Pioniere aus
Wien erobern USA

Das Wiener Unterneh-
men SolveDirect bietet
seit zehn Jahren Cloud
Computing, seit Mai
2010 lauft die Erobe-
rung des US-Markts.
Konzern-Kontakte
helfen dabei.
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Seit zwei Jahren ist das
Schlagwort ,,Cloud Compu-
ting* in aller Munde - nicht
zuletzt, weil Konzerne wie
Google und Microsoft auch
Kleinunternehmern entspre-
chende Lésungen mit hoher
Usability anbieten. Das 6ster-
reichische Unternehmen Sol-
veDirect ist seit mehr als zehn
Jahren Cloud-Pionier. Konkret
bietet das im Jahr 2000 in
Wien gegriindete Unterneh-
men auf B2B-Basis eine In-
ternetplattform fiir Prozess-
optimierung: Mehrere Pro-
zessabliufe in der Supply
Chain werden miteinander
vernetzt und laufen iiber-
sichtlich {iber die Server von
SolveDirect. Weltweit hat das
Unternehmen rund 220 Kun-
den verschiedener Branchen.

Ulber den Aquator

Schon kurz nach der Griin-
dung hatte das Team erkannt,
dass Osterreich als Markt zu
Kklein ist, deshalb wurde schon
2001 und 2002 der Sprung
{iber den Weifiwurst-Aquator
gewagt, nach Frankfurt. Seit
Mai 2010 ist SolveDirect auch
in den USA vor Ort; hilfreich
ist dabei, dass Cisco bereits
ein Referenzkunde ist: ,,Un-
sere Go-to-Market-Strategie

Stefan Mey, beigestelit

Thomas Werner, Geschaftsfiihrer von SolveDirect USA, steigt mit Cisco in den US-Markt ein

ist, mit und iiber sie hier ein-
zusteigen®, sagte US-Ge-
schiftsfithrer Thomas Wer-
ner dem WirtschaftsBlatt in
Silicon Valley. SolveDirect
passt gut in das Konzept von
Cisco, weshalb der Konzern
sich iiber einen Venture Fonds
beteiligte - nun empfiehlt Cis-
co die Wiener an seine Kun-
den weiter. ,Uber so eine gro-
Re Referenz traut sich auch
ein kleiner Osterreicher in
den grofien US-Markt®, wit-
zelt Werner.

Denn die Konkurrenz im
Haifischbecken Silicon Valley
ist riesig: Alle hier anséssigen
Konzerne sind weltweit aktiv;
neue Technologien werden
hier fiir den globalen Rollout

entwickelt. ,Alles muss
schneller, besser und billiger
sein®, sagt Werner: ,,Und um
aus der Masse der Start-ups
herauszustechen, braucht es
Rockstar-Qualititen.”
SolveDirect befindet sich
zwar ebenso wie die im Rah-
men der ,,Go Silicon Valley*-
Initiative ausgewanderten
dsterreichischen Unterneh-
mer im ,Plug and Play Tech
Center” in Sunnyvale, teilt
sich mit den anderen aber
nicht das Biiro - da das Team
bereits grofier ist, bewohnt
man einen eigenen Cubicle.
Die Mitarbeitersuche ist
laut Werner ebenfalls eine
Herausforderung: Es tobt ein
Kampf um die besten Kopfe;

wer abwerben will, muss vor
dem High Potential ebenso
iiberzeugen wie vor einem
VC-Geber. ,Der Mitarbeiter
stellt etwa Fragen zur Strate-
gie und ob der Wachstums-
plan gehalten werden kann®,
sagt Werner. ,Bei einem Mit-
arbeiter hat unsere Priisenta-
tion an einen Pitch vor einem
Investor erinnert.” Als ,High-
growth-Company* und somit
interessanter Arbeitgeber gilt,
wer drei Quartale nacheinan-
der iiber 30 Prozent gewach-
sen ist. Und da ist Werner gut
im Rennen: Im Jahresver-
gleich wuchs SolveDirect zu-
letzt iiber 45 Prozent.
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