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Harte Landung auf dem Boden der Realitiit
Futurelab — ein Think-Tank fiir die Telekom-Branche

Mit der Entwicklung und dem Verkauf von neuen Produkten in der Telekom-Branche
wollte ein elfkopfiges Team in Winterthur seine Brotchen verdienen. Doch die Griin-
dung der Firma Futurelab fiel just in die Zeit, als die Blase platzte. So miissen die
kreativen Kopfe ihr Geld vorerst mit dem Verkauf der eigenen Arbeitskraft verdienen.
Doch der urspriingliche Traum ist noch nicht vergessen.

No. Das Ziel des Unternehmens Futurelab ist,
wie der Name sagt, die Nase in den Wind zu
halten und vielversprechende Ideen so weit um-
zusetzen, bis diese an die grossen Konzerne ver-
kauft werden konnen. Dabei fokussiert sich das
Unternehmen vorwiegend auf den Telekommuni-
kationsbereich. Allerdings stand die Griindung
von Futurelab im Mai 2000 unter einem un-
giinstigen Stern. Gerade in dieser Zeit setzte nim-
lich allmihlich die Flaute in der Telekom ein, und
die Branche kdmpft seither mit anderen Proble-
men. Die harte Realitét holte schliesslich auch die
Querdenker in Winterthur ein. Futurelab musste
vorerst auf Plan B zuriickgreifen: Dieser sieht vor,
den Kunden nicht die eigens entwickelten
Neuigkeiten zu verkaufen, sondern schlicht die
Arbeitskraft.

Klein, aber hoch professionell

Plan B zahlte sich fiir das Jungunternehmen
bisher aus, was eigentlich nicht weiter zu erstau-
nen vermag, denn die urspriingliche Idee des Auf-
baus eines Think-Tanks setzt grundséatzlich vor-
aus, dass nur hoch qualifizierte Software- und
Netzwerk-Spezialisten bei Futurelab eine Be-
schiftigung finden. Die meisten des nur gerade
elfkopfigen Teams arbeiten ausserdem schon seit
langerem zusammen, alle sind auch finanziell an
dem Unternehmen beteiligt. Den Anfang nahm
die Geschichte der kleinen, aber hoch professio-
nellen Unternehmung schon einige Jahre vor der
offiziellen Griindung von Futurelab. Bereits in
den neunziger Jahren hatte der CEO und 50% der
Aktien besitzende Matthias Aebi einen Internet
Provider Service aufgebaut. Die Internet Access
AG wurde schliesslich 1998 dem damaligen Tele-
kommunikationsanbieter Diax verkauft, wobei die
Mitarbeiter inklusive Aebi von dem neuen Besit-
zer iibernommen wurden.

Doch schon nach kurzer Zeit wurde das Korsett
des grossen Konzerns fiir den kreativen Aebi zu
eng. Er wollte ndmlich seine neuste Idee — ein
Entwicklungslabor fiir neue Telekommunikations-
produkte — nicht einfach fallen lassen, als diese
bei der Geschiftsleitung der damaligen Diax auf
kein Gehor stiess. So entschied er sich schliesslich
zusammen mit seinen engsten Mitarbeitern, ins-
gesamt ein Startkapital von rund 600 000 Franken
zu investieren, um den Traum zu verwirklichen:
Futurelab wurde ins Leben gerufen. Eigentlich
wollten die Jungunternehmer nach den ersten
Monaten Fremdkapitalgeber an Bord nehmen,
um so den Aufbau weiter voranzutreiben. Doch
die Krise machte dem Team einen Strich durch
die Rechnung, so dass das Think-Tank-Unterneh-
men bis zum heutigen Tag lediglich aus eigener
Kraft finanziert ist.

Das Ende des Kabelsalats

Auch wenn die Realitit momentan von dem
einstigen Traum abweicht, ist dieser bei Futurelab
keineswegs in Vergessenheit geraten. Verschie-
denste Produkteideen werden sozusagen in der
Freizeit vorangetrieben. Unter anderem arbeitet
man an einer Alternative zu der dritten Mobil-
funkgeneration, UMTS. Dabei setzt das Team aus

Winterthur auf WLAN. Hierfiir wurden soge-
nannte Basisstationen entwickelt, die eine kabel-
lose Ubermittlung von Daten auch flachen-
deckend in ganzen Stidten ermdglichen. Der Pro-
totyp wurde im Garten des Firmensitzes von Fu-
turelab in Winterthur installiert, so dass das Team
nun ohne Probleme auf dem ganzen Grundstiick
mit seinen Laptops auf das Internet zugreifen
kann. Hierbei stellte vor allem der Wechsel zwi-
schen zwei Hotspots bzw. Netzen eine Herausfor-
derung dar. Die entsprechende Technologie
wurde zusammen mit der Fachhochschule Win-
terthur entwickelt und soll nun in einem weiteren
Schritt in einem grosseren geographischen Raum
ausprobiert werden. Schliesslich hofft man auf die
Zusammenarbeit mit bzw. den Verkauf des Paten-
tes an eine grossere Firma.



