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I N T E R V I E W

Hoffen auf SAP-Verweigerer
Oracle-Chef Rolf Schwirz sieht gute
Chancen, trotz der SAP-Dominanz
auch in Deutschland mehr vom ERP-
Kuchen zu bekommen. SEITE 5

T H E M A D E R W O C H E

Spaßmesse CeBIT
Nicht alle Aussteller sind glücklich
über das Ausmaß, in dem CeBIT-Chef
Ernst Raue die Messe für Unterhal-
tungselektronik öffnet. SEITE 10

B U S I N E S S R E P O R T

Der CRM-Markt brummt
Tom Siebel kann aufatmen: Nach lan-
ger Durststrecke treibt das Geschäft
mit Customer-Relationship-Manage-
ment neue Blüten. SEITE 14

Siemens-Chef
lässt SBS bluten

D
er Sanierungskurs des neuen Sie-
mens-Konzernchefs Klaus Klein-
feld hat auch für die Mitarbeiter
der IT-Tochter Konsequenzen.
Nach Angaben der IG Metall will

SBS bis Ende des laufenden Geschäfts-
jahres (30. September) rund 1000 Ar-
beitsplätze abbauen. Damit bestätigen
sich die Befürchtungen von Arbeitneh-
mervertretern, die nach den anhaltend
schwachen Geschäftsergeb-
nissen mit erneuten Sparmaß-
nahmen gerechnet hatten.

„Wir können noch nicht
über Zahlen sprechen“, erklär-
te Siemens-Sprecher Peter
Gottal dazu. Zunächst seien
Gespräche mit den lokalen Be-
triebsräten zu führen. Klar sei
aber, „dass in einigen Berei-
chen Handlungsbedarf be-
steht“. Das gelte vor allem für
produktnahe Dienstleistun-
gen, wo es Überkapazitäten
gebe. Gemeint ist damit das
Wartungsgeschäft, das die
Münchner in der Einheit Pro-
duct Related Services (PRS)
bündeln. SBS stehe hier in ei-
nem harten Wettbewerb mit
mittelständischen Anbietern,
so Gottal.

Ein SBS-Mitarbeiter, der 
anonym bleiben möchte, be-
stätigt diese Einschätzung:„Die Stunden-
sätze im PRS-Geschäft sind dramatisch
in den Keller gegangen.“ Schuld daran
seien in erster Linie Freiberufler oder
kleine Firmen, die vergleichbare Dienst-
leistungen zu extrem niedrigen Preisen
feilböten. „Bei Stundensätzen von 17
oder 18 Euro kann ein Unternehmen wie
SBS nicht mithalten.“

SBS war im ersten Quartal des Ge-
schäftsjahres 2004/05 als einziger von
zwölf Siemens-Konzernbereichen in die
roten Zahlen gerutscht. Schon seit Jah-
ren kann der Serviceanbieter die vom

Siemens-Zentralvorstand gesteckten
Margenziele nicht erreichen. In einer E-
Mail an die Mitarbeiter hatte der ehema-
lige Vorstandschef Heinrich von Pierer
bereits vor Weihnachten „schmerzhafte
Einschnitte“ in der kriselnden Informa-
tions- und Kommunikationssparte ange-
kündigt. Von Pierer wechselte nach der
Hauptversammlung am 27. Januar an die
Spitze des Aufsichtsrats.

Nur einen Tag später kündigte sein Nach-
folger Kleinfeld die Streichung von 1350
Stellen in der Communications-Sparte
an, bei weitem nicht die erste Sparmaß-
nahme in diesem Bereich (siehe CW 5/05,
Seite 10). Auch die SBS-Belegschaft muss-
te schon mehrmals harte Einschnitte ver-
kraften: Im Mai 2004 wurden Pläne des
Managements bekannt, rund 700 Arbeits-
plätze in Deutschland abzubauen. Hin-
zu kamen zirka 300 weitere Mitarbeiter,
die das Unternehmen im Zuge der Aus-
lagerung des Bereichs Training and Ser-
vices verließen.

Siemens Business Services (SBS) baut in großem
Stil Personal ab. Die Gerüchte über eine Zerschla-

gung erhalten damit weitere Nahrung.

D I E S E W O C H E

Im Rahmen eines umfassenden Out-
sourcing-Abkommens setzt Hessens
CIO Harald Lemke auf den Dienstleis-
ter CSC Ploenzke. Nachrichten SEITE 8

Microsoft flirtet mit dem DFKI
Bill Gates persönlich zeigt Interesse
an einer Partnerschaft mit dem Deut-
schen Forschungszentrum für Künst-
liche Intelligenz. Nachrichten SEITE 5

Java-Erfinder Gosling übt Kritik
James Gosling stellt den Sinn der Part-
nerschaft zwischen seinem Brötchen-
geber Sun Microsystems und Micro-
soft in Frage. Nachrichten SEITE 6

V-Modell gegen Behördenchaos
Mit dem Vorgehensmodell „V-Modell
XT“ will der Bund Rückschläge in
Großprojekten, wie bei der Maut erlebt,
vermeiden. Nachrichten SEITE 6 

Sun verabschiedet Bill of Rights
Kritik aus dem Open-Source-Lager
veranlasste Sun, seine „Common De-
velopment and Distribution License“
(CDDL) zu überarbeiten.

Nachrichten SEITE 8

Hessen vertraut auf CSC

Der IT-Servicemarkt befindet sich in ei-
ner Konsolidierungsphase. Im vergange-
nen Jahr gab es unter den größeren An-
bietern weltweit 262 Übernahmen – im
Vorjahr waren es nur 191 und 2002 nur 117.
Der Informationsdienst „Computerwire“,
der den Servicemarkt kontinuierlich be-
obachtet, sieht auch einen Trend zu um-
fangreicheren Deals: Der Durchschnitts-
wert der 20 teuersten Übernahmen lag
bei 550 Millionen Dollar gegenüber 504
Millionen im Jahr zuvor. Ursache ist das
wachsende Interesse der IT-Dienstleister
am boomenden Geschäft mit Geschäfts-
prozess-Outsourcing sowie am Ausbau
der Offshore-Kapazitäten. (hv) u

Fusionitis im
IT-Servicemarkt

1
Dollar pro CPU und Stunde soll
demnächst der Mietpreis für Re-
chenleistung in einem Grid-Center

von Sun betragen. Das Angebot 

hat das Unternehmen unter dem Titel
„Sun Grid Compute Utility“ angekün-
digt. Zusätzlich wird eine „Sun Grid
Storage Utility“ offeriert: Für einen
Dollar sollen die Kunden monatlich
1 Gigabyte Speicherplatz beanspru-
chen können. Sun richtet dafür der-
zeit vier Rechenzentren in den USA so-
wie je eines in Kanada und Schottland
ein. In ihnen arbeiten Grids aus Sparc-
und x86-basierenden Servern mit 
Solaris 10.

ZAHL DER WOCHE

Microsoft will Entwicklerkreisen noch in
der ersten Hälfte dieses Jahres eine Beta-
version des kommenden Windows-Be-
triebssystems Longhorn zur Verfügung

stellen. Das sagte John Mont-
gomery, einer der Chefent-
wickler, auf der Konferenz VS
Live. Er geht davon aus, dass
sich größere Unternehmen ab
Sommer dieses Jahres mit den
Funktionen und Eigenschaf-
ten von Longhorn auseinan-
der setzen können. Das ferti-
ge Betriebssystem soll in der
zweiten Hälfte 2006 heraus-
kommen. (hv) u

Longhorn-Beta soll
im Juni kommen Im kriselnden Arbeitsgebiet Information und Kommuni-

kation verfolgt der neue Siemens-Chef Klaus Kleinfeld

einen harten Sanierungskurs.

Fortsetzung auf Seite 4

Harald Lemke



Das Supply-Chain-Monitoring hilft, Interessen-
konflikte zwischen den an Liefernetzen beteiligten
Unternehmen auszugleichen.

RFID: Weniger ist mehr 33
Wenn RFID-Anwender nicht in einer Datenflut versin-
ken wollen, müssen sie genau definieren, wo und wel-
che Informationen gesammelt werden müssen.

Symantec und McAfee hebeln bewusst Sicherheits-
funktionen aus, die Windows durch SP2 erhält.

Rückenwind für Gründer 12
Die Risikokapitalgeber von Wellington Partners berich-
ten von mehr Neugründungen im Software- und Medi-
enumfeld.

Zweite Chance für Videokonferenzen 15
TK-Anbieter Arcor erwartet eine Marktbelebung auf-
grund einfacher und preiwerter Lösungen.
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NACHRICHTEN

Unsicherheitsfaktor Service Pack 2 9
Mit einem neuen Bonusprogramm macht die TUI den
Reisenden bestimmte Hotels und Termine schmackhaft.

Entwickler konferieren via Web 36
Adidas-Salomon vernetzt weltweites Projektdaten-
Management-Team über ein Web-Conferencing-Tool.

Es geht um Kosten und Lieferfähigkeit 38
Erst in zweiter Linie erwarten Firmen von ihren
IT-Shops unternehmerisches Engagement.

IT-STRATEGIEN

TUI lenkt Touristenströme 34

Erfolgsabhängige Bezahlmodelle sollten das Vertrauen
der Anwender in ihre IT-Berater stärken. Doch in der
Praxis hat sich das Verfahren aus mehreren Gründen
nicht bewährt. Festpreise und aufwandsabhängige Ver-
gütungen sind stattdessen die Regel.

Managed Services werden mobil 41
Dienstleister entdecken das noch junge Segment der
Mobility-Anwendungen.

IT-SERVICES

Anwender wollen feste Preise 40

Viele Konzerne wollen zwar ihre Mitarbeiter individu-
ell fördern, doch die firmeneigenen Bildungseinrich-
tungen geraten zunehmend unter Druck.

IT-Gehälter in den USA stagnieren 45
In den Vereinigten Staaten können sich derzeit nur
IT-Führungskräfte über eine Gehaltserhöhung freuen.
Ihr Salär steigt dieses Jahr zwischen einem und vier
Prozent.

„Die Deutschen sind zu ängstlich“ 49
„Wo bleiben die mutigen Manager?“, fragt der Change-
Management-Experte Peter Kruse. Neugier und Mut
zum Risiko müssten belohnt werden.

JOB & KARRIERE

Corporate Universities am Ende 44

SCHWERPUNKT: SUPPLY-CHAIN-MANAGEMENT

Lieferanten einbinden 32

STANDARDS
Impressum 36

Marktplatz 42

Stellenmarkt 46

Zahlen – Prognosen – Trends 50

Kunden-Passwort: Abo-Plus/Members Only JDDD72

Versionskontrollsysteme sind elementarer Bestandteil
der Softwareentwicklung. Die Produkte CVS, Perforce
und Subversion im Vergleich.

Wie NAS-Speicher gesichert werden 28
Wer sensible Daten geschützt speichern will, sollte über
Access Control Lists und Firewalls hinaus auch eine Se-
curity Appliance mit Verschlüsselung in Betracht ziehen.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Versionskontrolle: ein Vergleich 26

Ob Firewalls oder Security-Dienste: Nicht alle Angebo-
te eignen sich zur Absicherung der IT.

W3C beschleunigt Web-Services 20
Drei neue Standards verbessern den Austausch von
Soap-Nachrichten, die binäre Daten enthalten.

Bussysteme künftig seriell 23
Der allmähliche Einzug serieller Interfaces beseitigt
den Flaschenhals beim I/O.

Backup Exec mausert sich 23
Nach dem Merger mit Symantec hat Veritas seine
Datensicherungslösung technisch erheblich erweitert.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Wo IT-Security übertrieben ist 19

PRAXIS

p Branchenmonitor Februar 2005

p IBM bündelt sein Collaboration-Portfolio

ERP/PPS-Projekte besser planen

Gemeinsam mit Trovarit bietet die COMPUTERWOCHE

eine Checkliste zur besseren Vorbereitung.
www.computerwoche.de/go/*70849

Neuer Karriere-Ratgeber

Bernhard Schmid, geschäftsführender Gesellschaf-
ter des Dienstleisters Global Value Management
(GVM), gibt bis zum 23. Februar Ratschläge für die
Karriere. www.computerwoche.de/rg

KLICK PARADE
p Java-Vater zweifelt an Microsoft-Deal

p Notebook-Offensive von HP

p Wüstenrot spart Lizenzkosten ein

p FBI-Software mit ungewisser Zukunft

HOT TOPICS

Für Mercury läuft
alles nach Plan 16

Keinen Grund zu klagen hat

Amnon Landan, Chef des

Softwareanbieters Mercury.
Die Geschäfte gehen gut,
eine wichtige Kooperation

mit SAP ist vereinbart.

Security à la
Microsoft 18

Microsofts Sicherheitsstra-
tege Craig Mundie will den
Security-Partnern nicht das

Wasser abgraben. Seine
Themen sind Patch- und
Identity-Management.

SCM-Projekte gut
vorbereiten 30

Supply-Chain-Manage-
ment-Initiativen zählen zu

den komplexesten IT-Vor-
haben. Scheitern sie, ge-
hen meist große Investi-
tionen verloren.
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Wenige Monate später kündigte
die SBS-Tochter Sinitec an, mehr
als 600 von insgesamt 1100 Stel-
len aufzulösen. Zum 1. Oktober
2005 wechseln zudem rund 800
SBS-Vertriebs- und Servicemit-
arbeiter in die neue Regionalge-
sellschaft Deutschland der Sie-
mens AG. Der Konzern fasst dar-
in die Vertriebsaktivitäten sämt-
licher Bereiche im Inland unter
einem Dach zusammen.

Die strukturellen Probleme
des IT-Dienstleisters sind damit
aber keineswegs gelöst, wie Sie-
mens auch offiziell konzediert.
So verwundert es nicht, dass die
Gerüchte über einen bevorste-
henden Umbau der Sparte neue
Nahrung erhalten. Immer wie-
der wird dabei eine Zerschla-
gung diskutiert: SBS müsste in
diesem Szenario das hardware-
nahe Wartungsgeschäft an das
Joint Venture Fujitsu Siemens
Computers (FSC) abgeben; zu-
gleich würde das ebenfalls mar-

genschwache Projekt- und Bera-
tungsgeschäft (Solutions Busi-
ness) in andere Siemens-Kon-
zernsparten integriert. Für den
Outsourcing-Bereich (Operation
Related Services), der in den ver-
gangenen Monaten eine Reihe
großer Abschlüsse meldete, lie-
ße sich im hart umkämpften Ser-
vicemarkt ein Käufer finden.

Verkauf wäre eine Option

Schon nach der Übernahme der
RAG Informatik durch SBS Ende
2004 waren Spekulationen auf-
gekommen, Siemens wolle den
Umsatz in die Höhe treiben, um
die ungeliebte Tochter später
besser veräußern zu können.
Aus der Sicht der Siemens AG
würde ein Verkauf des Outsour-
cing-Geschäfts durchaus Sinn
ergeben, kommentiert zumin-
dest Katharina Grimme vom
Marktforschungshaus Ovum.
Für einen potenziellen Käufer
aus dem Ausland böte sich zu-

dem die Chance, zu einem der
größten Outsourcer in Deutsch-
land aufzusteigen.

Siemens-Sprecher Gottal mag
sich an solchen Spekulationen
nicht beteiligen. Aufgabe des
Managements sei es, „SBS nach-
haltig auf einen Erfolgsweg zu
führen“. Wie der aussieht, stehe
noch nicht fest. Dazu bedürfe es
einer Grundsatzentscheidung
des Siemens-Zentralvorstands.

Doch auf diese Entscheidung
wartet die Branche seit Jahren.
So kritisiert die IG Metall zum
wiederholten Mal, dass noch im-
mer kein zukunftsweisendes
Konzept für SBS erkennbar sei.
Die Arbeitnehmervertreter for-
dern eine klare Aussage des Ma-
nagements. In Mitarbeiterkrei-
sen ist unterdessen eine gewisse
Resignation spürbar: „SBS ist
längst nicht mehr das System-
haus der Siemens AG“, sagt ei-
ner, und: „Für den Markt ist SBS
nicht groß genug.“ (wh) u

Siemens-Chef lässt SBS bluten
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FRAGE DER WOCHE

Mathias Schädel wird das Unternehmen
Dell Computer mit Sitz in Langen verlas-
sen. Schädel war sechs Jahre bei der deut-
schen Niederlassung des Hardware-Di-
rektanbieters tätig, die letzten fünf in der
Position des Geschäftsführers. Nachfolger
Schädels wird Alain Bandle. Dieser war
vorher bei Dell, Procter & Gamble, Hew-
lett-Packard und der Düsseldorfer Veba

aktiv. Schädels Rücktritt kommt insofern überraschend, als
Dell Deutschland unter seiner Ägide den Umsatz verdop-
peln konnte. Allerdings hinkt der weltweite PC-Primus in
Deutschland in Sachen PC-Stückzahlen immer noch hinter
Fujitsu-Siemens, HP, Medion und Acer hinterher.

MENSCHEN
Mathias Schädel verlässt Dell

Microsoft hat Brad Wilson von Peoplesoft
abgeworben. Dort zeichnete er  als Vice
President für das weltweite Marketing der
CRM-Produkte verantwortlich. Er wird die
vakante Position des General Manager für
Microsofts Business-Solutions-CRM-Divi-
sion übernehmen. Wilson soll vor allem
Microsofts Schlüsselmärkte bearbeiten.
Die Zielgruppen sind allerdings breit ge-
streut und reichen von kleinen und mittelständischen bis
hin zu großen Unternehmen. Von dem Personalwechsel ver-
spricht sich Microsoft auch, Neukunden auf die Axapta-Lö-
sung zu locken.

Brad Wilson: Von People- zu Microsoft

Als Sales Director für Zentraleuropa soll
Michael Wolf die Verkaufsaktivitäten der
Informatica GmbH in Deutschland, Öster-
reich und der Schweiz ankurbeln. Zudem
soll er die internen Vertriebsstrukturen so
ummodeln, dass Informatica erfolgreicher
als bisher auf Wachstumskurs steuern
kann. Wolf arbeitete vorher bei Form-
scape, einem Softwarehaus, das auf Con-
tent- und Output-Management-Software

spezialisiert ist, sowie Vignette, IBM, BMC und Oracle.

Michael Wolf verkauft bei Informatica

Anfang des Jahres wurde Silke Lehnhardt (40) zur neuen
Leiterin Prozess- und Informations-Ma-
nagement bei Lufthansa Cargo berufen.
Sie übernimmt die Aufgaben vom bisheri-
gen CIO Ricardo Diaz Rohr, der das Unter-
nehmen verlassen hat. Im Rahmen des
Programms „Excellence & Growth“ hatte
der Frankfurter Luftfracht-Carrier die Un-
ternehmensführung von 21 auf elf Mana-
ger verkleinert. Lehnhardt leitete zuletzt
das Projekt „Cargo Grips“ zur unternehmensweiten Einfüh-
rung eines Prozess-Managements. Sie berichtet an den Mar-
keting- und Vertriebsvorstand Andreas Otto.

Lehnhardt folgt auf Diaz Rohr

Markus Panhans wurde zum neuen CIO der Siemens-
Sparte Logistics & Assembly Systems ernannt. Er über-
nimmt die Stelle von Norbert Kleinjohann, der seinerseits
den CIO-Posten des Siemens-Bereichs Automation &
Drives antritt. Neben der weiteren Konsolidierung der SAP-
Systeme zählt ein Shared-Services-IT-Projekt zu den dring-
lichsten Aufgaben von Panhans. In dessen Rahmen sollen
alle Mitarbeiter im Bereich IT-Infrastruktur zu Siemens 
Business Services (SBS) oder dem Corporate-CIO-Bereich
wechseln.

Panhans neuer CIO bei Siemens L&A

Zumindest theoretisch würden erstaunlich 

viele Besucher von Computerwoche.de das

politisch korrekte Produkt anschaffen.

Würden Sie ein (gleich teures)
Windows ohne Media Player kaufen?

W
enn Siemens nicht bald ein klares
öffentliches Bekenntnis zur Ser-
vicesparte SBS abgibt, dann erle-

digt sich das Thema von selbst.Welcher
Großkunde legt vertrauenswürdige IT-
Aufgaben in die Hand eines Dienstleis-
ters, von dem er nicht weiß, ob und in
welcher Form es ihn morgen noch gibt?
SBS droht in der Bedeutungslosigkeit
zu versinken.

Kurz nach seinem Amtsantritt hat
Siemens-Chef Klaus Kleinfeld einen er-
neuten Personalschnitt bei SBS ange-
kündigt (siehe Seite 1). 1000 Mitarbei-
ter müssen gehen, ohne dass irgendetwas über
die weitere Strategie des Bereichs verlautet wäre.
Dabei ist die Frage nach einer klaren und haltba-
ren Geschäftsstrategie für SBS keineswegs neu.
Sie wird immer wieder dann gestellt, wenn der
Zentralvorstand des Elektronikriesen unverständ-
liche Entscheidungen trifft oder sich nicht zu ei-
nem eindeutigen Votum durchringen kann. Das
war zuletzt beim Weggang Paul Stoddens der Fall
oder als bekannt wurde, das 800 SBS-Vertriebs-
leute in den Regionalvertrieb von Siemens über-
wechseln, der den Verkauf sämtlicher Produkte
vom Kraftwerk bis zum Hörgerät verantwortet.
Schon damals fühlten sich die Befürworter einer
SBS-Zerschlagung bestätigt: Ohne eigenen Ver-

trieb, so dachten sie, sei es nur noch ei-
ne Frage der Zeit, bis das Wartungsge-
schäft zu Fujitsu-Siemens hinüberge-
reicht und das Outsourcing-Geschäft
verkauft würde. Aber offenbar mag der
Vorstand sich nicht ohne wirkliche Not
von über fünf Milliarden Euro Umsatz
trennen – auch wenn sie nicht profita-
bel sind. Zumal er gleichzeitig mit dem
Verkauf eine globale Outsourcing-Ent-
scheidung für Siemens treffen würde.

Also heißt es – besonders schmerzlich
für Marktbeobachter, Konkurrenten,
Kunden und Mitarbeiter – weiter zu

spekulieren. Zählt Siemens die Servicesparte nun
zum Kerngeschäft, oder ist sie dem Vorstand un-
nötiger Ballast auf dem Sprung zu höheren Kapi-
talrenditen? Je länger Siemens mit der Anwort 
zögert, desto stärker verdüstern sich die Perspek-
tiven für SBS: sowohl für eine Zukunft als erfolg-
reiche Service-Division als auch für einen ge-
winnträchtigen Verkauf. Das weiß auch Kleinfeld,
trotzdem wartet er weiter – wohl auch deshalb,
weil er mit einem Verkauf der SBS das gesamte
IT-Geschäft von Siemens und die konzerneigene
IT-Strategie in Frage stellen würde. Übrigens
ebenfalls eine alte Frage, auf die Siemens seit der
Übernahme von Nixdorf 1991 eine Antwort schul-
dig geblieben ist.

Zu wenig Rückhalt für SBS

Kolumne

Christoph Witte

Chefredakteur CW

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de



5COMPUTERWOCHE 6/2005

CW: Wie sehen Ihre Pläne im ERP-Markt nach
dem Kauf von Peoplesoft aus?
Schwirz: Natürlich wollen wir mit dem Zusam-

menschluss auch unseren Marktanteil erhöhen,

gleichzeitig aber auch ein Signal setzen, dass

wir eine aktive Rolle bei der Konsolidierung des

ERP-Segments spielen werden. Gemessen am
Umsatz sind wir gemeinsam mit J.D. Edwards

und Peoplesoft in Nordamerika jetzt Marktfüh-
rer im Bereich Business-Software.
CW: Welche Perspektive rechnen Sie sich in
Deutschland aus?
Schwirz: Im Bereich der Datenbanken und
Applikations-Server sind wir gut unterwegs. Al-
lerdings waren wir – um es vorsichtig auszudrü-
cken – mit Business-Applikationen weniger er-
folgreich.
CW: Die Firmen, die Sie übernommen haben,
waren ja nicht wesentlich erfolgreicher als Oracle.
Schwirz: Peoplesoft hat mehr auf dem deut-
schen Markt verkauft als Oracle. Da gibt es zwei
Schwerpunkte, nämlich HR und CRM. Wir ha-
ben in Deutschland elf Niederlassungen, Peo-
plesoft hat drei.
CW: Wie stark wächst Ihr Applikationsgeschäft?
Schwirz: Mit Zahlen bin ich vorsichtig. Wer Pro-
zentrechnung versteht, weiß, dass es da viele
Möglichkeiten zur Relativierung gibt.
CW: Sind es in erster Linie einzelne große Deals
im ERP-Bereich, die Sie gewonnen haben?
Schwirz: Ja. Wir haben zwar auch mittelständi-
sche Kunden von unserer „Special Edition“ der

„E-Business Suite“ überzeugen können, aber

die trägt längst nicht so viel zum Umsatz bei.
CW: Die Special Edition hat Oracle bisher gut
versteckt. Seit der Vorstellung vor etwa zwei Jah-
ren haben wir nicht mehr viel davon gehört.
Schwirz: Wir mussten zunächst einen Partner-
kanal aufbauen und das Produkt für den deut-
schen Markt vorbereiten.
CW: Die Angebote von J.D. Edwards, Oracle und
Peoplesoft konkurrieren miteinander.Wie kom-
men Sie damit zurecht?
Schwirz: Wie evaluieren zurzeit, wie wir den
Markt angehen wollen, ob wir die Vertriebs-
mannschaft weiterhin getrennt oder vereint

marschieren lassen wollen. Beides hat Vor- und
Nachteile. Behalten wir die Aufteilung nach
Produkten bei, bekommen wir einen hohen
Spezialisierungsgrad, tun uns aber schwer mit
Up- und Cross-Selling.

CW: Wie lange soll die Integration der Firmen
dauern?
Schwirz: Alles, was mit dem Auftritt vor dem
Kunden zusammenhängt, werden wir sehr

schnell realisieren. Schwer vorherzusagen ist,
wie es mit der juristischen Seite weitergeht.
CW: Gibt es da noch Schwierigkeiten?
Schwirz: Nein, aber Aufgaben, die abgearbeitet

werden müssen. Dazu zählen steuerliche und
rechtliche Belange. Zudem haben wir Fristen
gegenüber Mitbestimmungsgremien einzuhal-
ten. Erste Priorität haben bei uns der Kunde
und sein Investment. Eine deutsche Firma, die
sich irgendwann gegen SAP entschieden hat,
soll diesen Entschluss nicht bereuen.
CW: Als die Übernahmeschlacht begann, hatte
Larry Ellison persönlich angekündigt,die People-
soft-Lösungen mittelfristig einzustellen.
Schwirz: Die Kunden glauben uns inzwischen,
dass wir ihre Investitionen schützen wollen. Ich
selbst habe das auch nie anders wahrgenommen.

CW: Für die Kunden ist es doch ein Abwägen des
geringeren Übels:Vertraue ich Oracle und laufe
Gefahr, dass meine Applikation nicht mehr wie
bisher weiterentwickelt wird, oder gehe ich auf
Alternativen anderer Hersteller ein?
Schwirz: Sie spielen auf SAP und Tomorrow Now

an. Ich kenne keinen Kunden, der seine Lösun-
gen von diesem Unternehmen warten lassen
möchte. Firmen müssen sich auch überlegen,
auf was sie sich da einlassen. Unsere Kunden
erhalten, sofern sie einen Wartungsvertrag ha-
ben, die nächste Softwareversion kostenlos.
Wenn wir unsere Kunden anständig behandeln,
dann werden sie uns auch treu bleiben.
CW: Es ist davon auszugehen, dass vor der Voll-
endung von „Project Fusion“ nicht viel Neuge-
schäft zu machen sein wird. Wie wollen Sie die
Marktanteile ausbauen?
Schwirz: Es gibt einen Marktführer in Deutsch-
land, der zwar viele Kunden hat, die aber nicht

alle glücklich sind. u

„Nicht alle SAP-Kunden 
sind zufrieden“

Mit Rolf Schwirz, Deutschland-Chef von Oracle, sprachen die CW-
Redakteure Christoph Witte und Frank Niemann über ERP-Strategien.

Computerbauer Hewlett-Pack-
ard will noch in diesem Jahr ein
Konkurrenzprodukt zu den er-
folgreichen Blackberry-Geräten
von RIM auf den Markt bringen.
Im Gegensatz zu Unternehmen
wie Nokia, Siemens oder Palm
möchte HP hierzu nicht RIMs

Technologie in Lizenz nehmen.
Branchenkenner vermuten, dass

der „HP iPaq Mobile Messenger“
für mobile E-Mail-Dienste die
„Goodlink“-Technik des RIM-
Konkurrenten Good Technology
enthalten wird.

Einwände, dass HP mit seiner

Messaging-Lösung angesichts

des Blackberry-Erfolgs
zu spät  auf den Markt

komme, wischt der

Hersteller vom Tisch.
Der Markt sei riesig,
argumentiert der zu-
ständige Manager Ted
Clark. Gleichzeitig
rief Clark auf einer

HP-Veranstaltung
das Jahr 2005 zum
„Year of Mobility“
aus.

In Sachen Mobil-
geräte will der
Hersteller zudem
auf dem stark
umkämpften
Markt für Smart-
phones mitmi-
schen. Bis spä-
testens Ende

2005 plant HP ein erstes Gerät
herauszubringen. Unterneh-
mensnahe Kreise wollen dabei
wissen, dass HP im Gegensatz zu
vielen anderen Herstellern nicht
auf das Betriebssystem Symbian
setzt, sondern mit Windows Mo-
bile liebäugelt.

HPs Liebe zu mobilen E-Mail-
Geräten und Smartphones
kommt nicht von ungefähr:
Marktforscher prognostizieren
den reinen PDAs ohne Telekom-
munikationsfunktion bereits seit
längerem sinkende Absatzzah-
len. Eine Entwicklung, die HP als
Pocket-PC-Marktführer schmerz-

lich treffen würde. Da-
gegen sehen
die Auguren
für Smart-
phones und
mobile E-
Mail-Devices
durchaus noch
Wachstums-
chancen. (hi) u

Hewlett-Packard fordert 
Blackberry heraus

Der Pocket-PC-Marktführer setzt auf Smartphones 
und plant mobile E-Mail-Geräte.

N A C H R I C H T E N

Während sich HP

in Sachen „Mobile

Messenger“ offi-

ziell noch zuge-

knöpft gibt, sind

auf zahlreichen

Internet-Sites wie

etwa brighthand.com

erste Bilder des

Blackberry-Herausfor-

derers zu finden.

„Die Kunden glauben uns,
dass wir ihre Investitionen

schützen wollen.“
Der Softwarekonzern Microsoft
prüft eine Partnerschaft mit dem
Deutschen Forschungszentrum
für Künstliche Intelligenz (DFKI)
in Saarbrücken. Das hat Firmen-
gründer Bill Gates in München
mit DFKI-Chef Wolfgang Wahl-
ster vereinbart. Dieser sagte der
COMPUTERWOCHE, Gates wol-
le sich für eine stärkere Zusam-
menarbeit von Wirtschaft und
Wissenschaft in Deutschland
einsetzen und dafür investieren.

Das DFKI ist als Private Public
Partnership organisiert. Gesell-
schafter sind Großunterneh-
men, Mittelständler sowie die
Länder Rheinland-Pfalz und das
Saarland. Mit im Boot sind bis-
lang Bertelsmann, SAP, die Deut-
sche Telekom, IDS Scheer und
Daimler-Chrysler. Microsoft ist
nun als weiterer Gesellschafter
im Gespräch.

Nach denWorten vonWahlster
drängt Gates darauf, in Deutsch-

land die gemeinsame Forschung
mit anderen Unternehmen und
der Wissenschaft voranzubrin-
gen. Die Steuerlast sei für den
Microsoft-Gründer dabei nur
von geringem Interesse. In den
beiden führenden Forschungs-
staaten der USA, Kalifornien und
Massachusetts, seien die Steuern
derzeit sogar am höchsten.

Am DFKI interessiert Micro-
soft laut Wahlster das Know-how
im Bereich der modernen Sprach-
technologie und der bediener-
freundlichen Systeme. „Die Ent-
wicklung geht weg von Tastatur
und Maus hin zu Sprache und
Gestik“, kommentiert Wahlster.
Jüngstes Beispiel: Das DFKI prä-
sentierte Ende Januar bei der
Querfeldein-Radsport-Weltmeis-
terschaft im saarländischen St.
Wendel Live-Videostreaming auf
UMTS-Handys. (hv) u

*DIETER SCHMITT ist freier 

Journalist in St. Ingbert.

Microsoft und DFKI
kommen sich näher

Bill Gates interessiert sich für Sprachtechnologie.

VON DIETER SCHMITT*
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Um Milliarden Euro teure Pan-
nen wie bei dem Mautsystem
Toll Collect, der Hartz-IV-Soft-

ware und der elektronischen Ge-
sundheitskarte künftig vorzu-
beugen, hat der Bund vergange-
ne Woche ein neues Vorgehens-
modell für IT-Projekte der öffent-
lichen Hand eingeführt: Seit dem
4. Februar greift bei den Bundes-
behörden das V-Modell XT. Das
Regelwerk löst den seit 1996 im
Bereich der Bundesverwaltung
verbindlichen, aber auch in vie-
len Unternehmen angewandten
Entwicklungsstandard „V-Mo-
dell 97“ ab, der die Projektab-
wicklung sowie das Verhältnis
zwischen Auftragnehmern und
Auftraggeber im Detail regelte.

Überholungsbedarf
Angesichts der Mängel des zu-
letzt 1997 aktualisierten Vorgän-
germodells hatten sich Wissen-
schaftler der TU München und
der TU Kaiserslautern vor drei
Jahren im Auftrag von Bundesin-
nen- und Bundesverteidigungs-
ministerium gemeinsam mit
den Industriepartnern EDAS,

IABG, Siemens und 4Soft im
Rahmen einer Public Private
Partnership an dessen Weiter-
entwicklung gemacht. Die Kos-
ten für das Update werden mit
vier Millionen Euro beziffert.

Im Zuge der Neukonzeption
wurde das Regelwerk auf den
neuesten Stand der Technik ge-

bracht, um Vorschriften und
Normen ergänzt, nach dem Bau-
kastenprinzip aufgebaut und
durchgängig mit Open-Source-
Werkzeugen unterstützt.

Verschiedene Blickwinkel

Auf diese Weise sollen sich Auf-
traggeber oder Auftragnehmer
mit Hilfe der entsprechenden
Bausteine ihr maßgeschneider-
tes Vorgehensmodell erstellen
können. Dieses lässt sich aus
verschiedenen Blickwinkeln be-
trachten: Während die Konven-
tionssicht eine Darstellung im
Hinblick auf Standards, Normen
und Vorschriften liefert, bieten
Konzeptsichten gesonderte Dar-
stellungen etwa der Vorgehens-
bausteine oder Aktivitäten.

„Mit demVorgehensmodell XT

steht ein Standard für die IT-Sys-
tementwicklung zur Verfügung,

der den neuesten technologi-
schen Entwicklungen Rechnung
trägt“, so Bundesinnenminister
Otto Schily, der das modernisier-
te Verfahrensmodell an der TU

München in Garching offiziell
vorstellte. Die Anwendung des
Standards werde helfen, IT-Pro-
jekte termingetreuer zu betrei-
ben, sie im kalkulierten Finanz-
rahmen zu halten und eine hö-
here Produktqualität zu liefern.

Das Vorgehensmodell XT und
die Unterstützungs-Tools sind
unter www.kbst. bund.de frei
verfügbar. (kf) u

Neuer Entwicklungsstandard
für IT-Systeme des Bundes

Das „V-Modell XT“ soll Bundesbehörden
IT-Projekte erleichtern.
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Jedes Unternehmen, das sich optimale Wettbewerbschancen sichern möchte, muss sich auf den reibungslosen Datenaustausch aller Geschäfts-
prozesse verlassen können. Der EDI-/XML-Konverter von Retarus bietet Ihnen eine stabile Basis für Ihren unternehmerischen Erfolg: Er stellt eine
innovative und effiziente Business-Integrations-Plattform dar, die jedem Teilnehmer einer Wertschöpfungskette, selbst bei unterschiedlichsten
IT-Systemen, einen schnellen und unkomplizierten Zugriff und Datenaustausch über alle Datenformate ermöglicht. Unsere Lösungen sind modular
und erlauben damit eine individuelle Anpassung an Ihre Unternehmensgröße und Partner-Struktur. So können Sie Ihr Unternehmen zu einem
schnell und effektiv agierenden Marktfaktor gestalten. Rufen Sie uns an: 089/55 28 - 11 00 oder besuchen Sie uns im Internet unter

www.retarus.de

Wer schon am Anfang Kommunikationsschwierigkeiten
hat, wird am Ende keine guten Geschäfte machen.

K
napp ein Jahr, nach-
dem Sun und Mi-
crosoft das Kriegs-
beil begraben und
eine umfassende

technische Kooperation
beschlossen haben, ma-
chen sich erste Zweifel an
dem Deal breit. So fragte
der in Suns Diensten ste-
hende Java-Erfinder James
Gosling, welche Vorteile
das Abkommen für seinen
Arbeitgeber eigentlich
bringe. Man sei nach wie
vor damit beschäftigt, die
Grundlagen herauszuarbeiten.

Gosling zufolge verliert das
Abkommen angesichts der
jüngsten Entwicklungen zuneh-
mend an Bedeutung. Der Java-
Vater spielt damit auf das Urteil
der Europäischen Kommission
an, wonach Microsoft Informa-
tionen über Schnittstellen seiner
Desktop- und Server-Betriebs-
systeme offen legen muss. Die

Vereinbarung zwischen Sun und
Microsoft beinhalte das Gleiche.
Zwar habe Sun Zugang zu tiefer
gehenden Informationen, wie
die Microsoft-Produkte funktio-
nierten, relativierte der Sun-Ent-
wickler. Allerdings sei Sun auf-
grund der Verträge mit Microsoft
verpflichtet, diese Informatio-
nen für sich zu behalten und
nicht in Open-Source-Projekte
einfließen zu lassen.

Ungeachtet dessen ha-
ben sich die Sun-Verant-
wortlichen jüngst zu der
Kooperation mit Microsoft
bekannt. Beide Unterneh-
men hatten im April 2004
ihre Streitigkeiten beigelegt
und den Austausch techni-
scher Informationen be-
schlossen. Zudem überwies
Microsoft fast zwei Milliar-
den Dollar an seinen Riva-
len. Im Gegenzug erklärte
Sun, alle gerichtlichen Kla-
gen gegen den einstigen

Erzfeind zurückzuziehen.
Derzeit arbeiten beide Firmen

an der Interoperabilität ihrer Di-
rectories. Anwender sollen damit
einheitliche Single-Sign-on-Lö-
sungen auf Basis von Sun- und
Microsoft-Plattformen einrich-
ten können. Danach wollen sich
die ehemaligen Streithähne an
die Verknüpfung von Microsofts
.NET-Plattform und Suns Java-
Architektur machen. (ba) u

Java-Vater zweifelt an Suns
Abkommen mit Microsoft
James Gosling erachtet die technischen Vorteile für Sun aus 

dem Friedensschluss mit Microsoft für gering.

Goslings Visionen sind nicht Suns Visionen.

Die Computer Sciences Corp.
(CSC) betreibt für die kommen-
den fünf Jahre die Unterneh-
mensapplikationen von Sun
Microsystems. Im Rahmen des
Abkommens wird CSC die welt-
weite Betreuung und Pflege der
Data-Warehousing- und Messa-
ging-Systeme sowie einiger be-
triebswirtschaftlicher Applika-
tionen etwa für die Finanzbuch-
haltung, Produktion und Kun-
denbetreuung übernehmen. Der
Wert des Vertrags beläuft sich auf
360 Millionen Dollar. Sun ver-
spricht sich CIO Bill Vass zufolge
einen Zugewinn an Flexibilität
und Effizienz.

Sun hatte erst im November
2004 einen Outsourcing-Deal
über den Betrieb sämtlicher
Drucker und Kopierer in Europa

und Südafrika mit Xerox verein-
bart. Auch diese Partnerschaft
wurde für fünf Jahre vereinbart,

über den finanziellen Umfang

vereinbarten die Parteien Still-
schweigen.

Anders als die Server- und
Hardware-Konkurrenz von Hew-
lett-Packard (HP) und IBM strebt
Sun kein eigenes Geschäft im IT-
Outsourcing-Markt an, will also
weder den IT-Betrieb noch IT-
Mitarbeiter von Kunden über-
nehmen. Zwar müht sich auch
Sun, die Einnahmen mit Dienst-
leistungen zu steigern, doch will
sich das Unternehmen auf tech-
niknahe Services vor allem für
das Utility-Computing-Modell
„N1“ konzentrieren. (jha) u

CSC betreibt künftig
Suns Standardapplikationen
Der Hersteller zeigt erneut, dass er keine eigenen
Ambitionen im IT-Outsourcing-Markt verfolgt.

Mehr Flexibilität

und Effizienz mit

dem Applikations-

Outsourcing
erwartet William

Vass, CIO bei

Sun.
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