
tom sprach mit Ralf Stalinski, CIO der 
Cognis GmbH, über das Outsourcing 
seiner IT-Infrastruktur an Computa-
center.

tom: Herr Stalinski, kurz und knapp: 
Was macht Cognis?
Stalinski: Cognis ist ein international auf-
gestelltes Unternehmen im Bereich der 
Spezialchemie. Wir fokussieren uns auf 
die Märkte Wellness und Sustainability 
und haben in 2007 einen Umsatz von ca.
3,5 Mrd. Euro gemacht. Wir beschäftigen 
ungefähr 7.600 Mitarbeiter weltweit, in 
mehr als 30 Ländern und 100 Lokationen.
tom: Was genau haben Sie an Computa-
center outgesourct?
Stalinski: Einfach ausgedrückt betreibt 
Computacenter für uns die komplette IT-
Infrastruktur weltweit. Das beinhaltet den 
Workplace, also das Desktop- und Lap-
top-Environment, Local Area Network, 
den Servicedesk und natürlich auch die 
zentralen Dienste im Rechenzentrum.
tom: Hinter so einer gewichtigen Ent-
scheidung muss eine grundsätzliche 
Überlegung stecken.
Stalinski: Der Treiber für eine Outsour-
cinglösung, wie wir sie heute mit Compu-
tacenter haben, war an sich eine Vision. 
Nämlich: End-to-End-Services und welt-
weit standardisierte Dienstleistungen. Und 
das in einem Servicemodell, bei dem Cog-
nis neben Kostenvorteilen auch eine ge-
wisse Flexibilität gewinnt. Denn ich bin ab-
solut überzeugt davon, dass IT-Abteilungen 
in Zukunft nicht nur an den Kosten ge-
mes sen werden, sondern eben auch an 
der Reaktionsgeschwindigkeit. Das hängt 
natürlich mit den Märkten zusammen. 
Märkte verändern sich sehr schnell, sodass 
auch eine IT nicht mehr in den klassischen 

Betriebsmodellen – sprich in den Drei- 
oder Vierjahreszyklen – denken sollte, son-
dern sehr viel schneller Kapazitäten nach 
oben oder nach unten anpassen können 
muss.
tom: Warum End-to-End-Services? 
Was macht sie aus?
Stalinski: Es geht in Industrieunternehmen 
– oder in der IT innerhalb von Industrieun-
ternehmen – darum, dass man sich auf 
die Kernkompetenzen konzentriert. Und 
das heißt im Klartext, dass man Dinge, die 
logisch zusammengehören, möglichst auch 
in einer Verantwortung lassen sollte. Und 
es macht aus meiner Sicht wenig Sinn, 
gerade bei den technischen Komponen-
ten zwischen LAN, File & Print und E-Mail 
zu unterscheiden. Aus Sicht des Users, 
aber auch aus Sicht der Geschäftsanfor-
derung, sind das ja Services, die ineinan-
dergreifen und letztendlich nur zusammen 
einen Nutzenvorteil darstellen.

Ich glaube fest daran, dass das ein 
 Erfolgsmodell ist – erst recht in Zusam-
menhang mit einem Betriebsmodell, das 
die fl exible Anpassung von Kapazitäten 
 erlaubt.
tom: Hat das Modell generelle Vorteile?
Stalinski: Ich sehe an sich drei Kompo-
nenten: Kostenvorteil durch Synergieeffek-
te, klar. Zweitens das bereits erwähnte 
Thema Flexibilität. Und natürlich auch 
Quality of Service. Ich mache gar keinen 
Hehl daraus, dass wir zum Beispiel in Eu-
ropa oder in den USA einen Servicelevel 
haben wie vorher auch. Aber speziell im 
asiatisch-pazifi schen Raum und in Latein-

Eine Mischung aus Kostenersparnis und schnellerer 
Reaktionsfähigkeit zeigt, dass zwischen diesen 
Outsourcingpartnern die Chemie stimmt. Das Rezept: 
Verantwortungsübernahme.

amerika, wo wir aufgrund der Größe der 
Standorte selbst gar nicht in der Lage ge-
wesen wären, diesen Service in der Quali-
tät zu liefern, haben wir diesbezüglich 
deutlich zugelegt.
tom: Aus heutiger Sicht: Was erwarten 
Sie von einem Outsourcingpartner?
Stalinski: Ich erwarte von einem Dienst-
leister, dass er den Service weltweit über-
all in der gleichen Qualität, in den verein-
barten SLAs, zur Verfügung stellen kann 
und dass er in der Lage ist, End-to-End-
Services anzubieten. Und End-to-End-
Services bedeuten ja nicht nur, dass 
Dienstleistungen geliefert werden, sondern 
bedingen auch, dass der Dienstleister Ver-
antwortung übernimmt. Für uns sind die 
IT-Infrastruktur und deren Verfügbarkeit 
geschäftskritisch. Wir operieren 24x7, und 
wenn wir alles in eine Hand legen, muss 
eine Bereitschaft da sein, Verantwortung 
zu übernehmen und diese mit uns ge-
mein sam zu tragen.
tom: Ist Computacenter so ein 
Dienstleister?
Stalinski: Defi nitiv ja. Computacenter ist 
wie Cognis ein mittelgroßer Konzern, und 
dadurch hat Computacenter den enormen 
Vorteil, sehr viel schneller und fl exibler rea-
gieren zu können als andere Marktbeglei-
ter, die sehr viel größer sind. Und Compu-
tacenter hat die Fähigkeit, sich sehr spezi-
ell auf Kundenbedürfnisse einzustellen.
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