Nr. 33 vom 18. August 2006
€ 3,35 * Osterreich € 3,42 * Schweiz 6,54 sfr

www.computerwoche.de

IPUTERWOCHE

NACHRICHTEN e ANALYSEN e TRENDS

i

MOBILE E-MAIL

Blackberry-Alternative L

Microsofts E-Mail-Push-Kombination
) mausert sich. Deshalb haben wir zwei
Endgeréte inklusive des Dienstes
unter die Lupe genommen. SEITE 20

TSy —

WEB-APPLIKATIONEN

Schneller mit Ajax

Web-Anwendungen werden so
schnell, dass sie kaum noch von
Desktop-Applikationen zu unter-
scheiden sind. SEITE 26

ZUKUNFT DER ARBEIT

Die Zeit wird knapper

Héufig wechselnde Jobs, Projektarbeit
und Zeitdruck lauten die Herausfor-
derungen, denen auch Angestellte
kiinftig begegnen miissen. SEITE 36

=/ P.Matzke, Forrester Research, Global Delivery:
meint die Internationalisierung von IT-Dienstleistungen

@ Global Delivery oder globales Desaster?
Wie IT-Dienstleister versuchen, ihre
Services zu internationalisieren und
ihre Supply Chain zu globalisieren.

# Projekt-Manager: Wadenbeifder vom

Dienst

Die Anforderungen und Erwartungen
an einen Projekt-Manager sind groR.
Er muss fachlich fit sein und eine ho-
he soziale Kompetenz haben.

ZAHL DER WOCHE

»Jlandem®“ am Forschungsinstitut

IHP in Frankfurt an der Oder aus
Mitteln des Bundesministeriums fir
Bildung und Forschung (BMBF). Mit
dem Uber funf Jahre verteilten Zu-
schuss sollen sieben Nachwuchswis-
senschaftler einen energiesparenden
Sensorchip mit Fahigkeit zur drahtlosen
Kommunikation entwickeln. Das Geld
kommt aus einem 150 Millionen Euro
schweren ,Innoprofile“-Programm, mit
dem das BMBF Hightech-Forschung in
den neuen Bundeslandern fordert.

3Mi|lionen Euro erhalt das Projekt

Microsoft dementiert
~Reparationen”

Der Redmonder Softwarekonzern hat
Gertiichte dementiert, er plane heimlich
»Reparationszahlungen* an Firmenkun-
den wegen der Verspdtungen von Win-

dows Vista und Office 2007.

2% Die ,,eWeek* hatte zuvor kol-
= portiert, Microsoft bereite ein
= Incentive-Programm vor, in
===, | dessen Rahmen verirgerte
——=2 | Kunden entschidigt werden
===o | sollten, die trotz des Abschlus-
==- | ses mehrjdhriger ,Software-
——\o | Assurance“-Vertrage die neu-
=—=c | en Produktversionen nicht
——2| mehr wie gedacht kostenlos
erhielten. (tc) 2

Filenet starkt IBMs
Softwaregeschaft

Mit der Ubernahme kauft sich Big Blue
Anteile im ECM-Markt.

er Markt fiir Enterprise-Content-
Management (ECM) ist im Auf-
wind. Nachdem Open Text ange-
kiindigt hatte, sich Hummingbird
einzuverleiben, legte IBM mit dem
Kaufangebot fiir Filenet nach. Das Ange-
botvon 1,6 Milliarden Dollar oder 35 Dol-
lar je Aktie lag mit 35 Cent allerdings nur

einen Punkt tiber dem Schlusskurs (34,65

Dollar) von Filenet.
Sofort gab es daher
Spekulationen, die
bescheidene Offerte
koénnte Mitbieter wie
etwa Oracle auf den
Plan rufen. Laut IBM
und Filenet sei aber
bereits eine endgiil-
tige Vereinbarung ge-
troffen worden. Al-
lerdings miissen die
Aktiondre und Auf-
sichtsbeh6rden noch
zustimmen.

Filenet mit Sitzim Ambuj Goyal sieht den Filenet-Kauf als Teil
kalifornischen Costa der IBM-Strategie ,Information on Demand*.

Mesa hat sich seit seiner Griindung 1982
durch Zukdufe und Eigenentwicklung
ein umfangreiches Portfolio fiir ECM auf-
gebaut. Der Hersteller zdhlt zu den fiinf
grofSten Anbietern im Markt und betreut
nach eigenen Angaben 4300 Kunden
weltweit. Die rund 1700 Beschiftigten er-
wirtschafteten im vergangenen Jahr ei-
nen Umsatz von 421,8 Millionen Dollar
bei einem Nettoge-
winn von 40 Millio-
nen Dollar, wobei
insbesondere  das
Wartungsgeschift ei-
ne wichtige Einnah-
mequelle bildete.
Fiur IBM wire es
die 56. Ubernahme
seit 1995, die viert-
grolte in der Unter-
nehmensgeschichte
und die dritte in ei-
ner Woche. Der Kauf
starkt die eigene Soft-
waresparte.
Fortsetzung auf Seite 4

Immer mehr geht raus

Entwicklungsaufgaben werden zunehmend offshore erledigt.

estliche Firmen lagern die Pro-

dukt- und Komponenten- so-

wie die Produktions- und Pro-

zessentwicklung zunehmend

in Niedriglohnlédnder aus: Den
Beratern von Booz Allen Hamilton zufol-
ge liegt das Offshore-Volumen im Be-
reich Forschung und Entwicklung der-
zeit bei zehn bis 15 Milliarden Dollar. Bis
2020 soll es auf 150 bis 225 Milliarden
Dollar anwachsen.

Wichtigstes Motiv ist nach wie vor Kos-
tensenkung. Doch auch der Mangel an
Ingenieuren in Westeuropa niitzt den
Offshore-Regionen. So kénnen in Deutsch-
land derzeit rund 18 000 Ingenieurstellen

nicht besetzt werden. Weitere Vorteile
sind die Verkiirzung der Entwicklungs-
zeiten von Produkten sowie die Erschlie-
Bung neuer Mirkte.

Durch das Offshoring von Forschung
und Entwicklung flieBen derzeit rund 1,5
Milliarden Dollar pro Jahr nach Indien.
2020 kdonnten es mehr als 60 Milliarden
Dollar sein. Allerdings lduft China dem
Subkontinent zunehmend den Rang ab:
In einer Umfrage der Berater erklirte fast
die Halfte (46 Prozent) der 186 befragten
Unternehmen aus 19 Liandern, nach Chi-
na expandieren zu wollen. Nur 26 Prozent
bevorzugen Indien. Der Rest verteilt sich
auf Lateinamerika und Osteuropa. (sp)®

Weltweiter Markt fiir
iSCSI-Speichersysteme

Umsatz in Million Dollar

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

iISCSI: Noch wenig nachgefragt

Mit dem Netzprotokoll iSCSI lassen
sich Speichernetze fiir Wintel-Server
aufbauen. Bisher bleiben die Herstel-
ler aber auf ihrem Angebot sitzen.
Business-Report SEITE 13

Enterprise 2.0 ohne Berater?

Die neuen Web-Techniken befreien die
Anwender von aufwédndigen Software-
Implementierungen. Damit sinkt auch
der Bedarf an IT-Beratern drastisch.
Nachrichten SEITE 5

Web 2.0 und SOA sind ,,in*

Laut Gartner Hype Cycle for Emerging

Technologies dauert es noch locker

fiinf Jahre, bis SOA Mainstream wird.
Nachrichten SEITE 8

Sage entdeckt Healthcare

Das Softwarehaus hat einen Anbieter
von Arztesoftware gekauft. Der Einstieg
ins Gesundheitswesen kostet 570 Mil-
lionen Dollar. Nachrichten SEITE 10

ERP vernichtet Jobs

Die voranschreitende Automatisie-
rung der Verwaltung kostet Tausende
von Jobs. Nachrichten SEITE 10
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NACHRICHTEN

[T-STRATEGIEN

SCHWERPUNKT: KONVERGENZ DER CLIENTS

Cisco investiert in Deutschland 5
Deutschland-Chef Michael Ganser kiindigte an, die
hiesige Belegschaft um 20 Prozent auszubauen.

Stirbt der PC aus? 5
Anlasslich seines 25-jdhrigen Jubildums sagt Gartner
dem Personal Computer eine diistere Zukunft voraus.

Internationalisierung - Teil 6 30
Ohne integrierte Geschiftsmodelle bietet die
weltweite Prasenz heute keine nennenswerten

Wettbewerbsvorteile mehr.

Neue Backup- und Restore-Technik 32
Die Miinchener Riickversicherung hat ihre
Insellsungen mit Hilfe virtueller Magnetbandtechnik

Ajax verandert die Praxis 26
Wer Ajax im B-to-B-Bereich einsetzen will, muss die
Eignung einer Anwendung priifen und den traditionel-
len Entwicklungsprozess anpassen.

Vista vereint Web- und Rich-Client 28
.NET 3.0 verspricht die Verschmelzung von Browser-
und Desktop-Anwendung.

Telekom steigt vom hohen Ross 12 : vereinheitlicht.
Nach schwachen Zahlen setzt der angeschlagene STAN D ARDS
Firmenchef Kai-Uwe Ricke auf niedrige Preise Benutzerverwaltung ohne Stress 33
Weitgehend automatisiert lduft die Administration Impressum 31
der IT-Nutzer in der Kolner Stadtverwaltung ab. Die Stellenmarkt 38
PRODUKTE & TECHNOLOGIEN Integration soll sich in zwei Jahren ausgezahlt haben. Zahlen - Prognosen - Trends 43
Freies Helpdesk-System 16

Die Open-Source-Software OTRS zur Verarbeitung von
Trouble Tickets erhilt Team- und Reporting-Funktionen.

High-Performance-Windows am Start 17
Mit dem ,Windows Compute Cluster Server* will Micro-
soft Linux in rechenintensiven Umgebungen abldsen.

Borland legt Turbo-Serie neu auf 17
Programmierer sollen mit drei Turbo-Sprachvarianten
wieder auf ihre Kosten kommen.

Datenqualitat im Visier 18
Business Objects stérkt sein Portfolio fiir Enterprise-
Information-Management mit ,Data Quality XI*.

 PRAXS

Microsofts Blackberry-Alternative 20
Der CW-Test zeigt, wie praxistauglich die E-Mail-Push-
Kombination aus Exchange und Windows Mobile ist.

Virtualisieren mit Altiris SVS 22
Das Tool ist fiir PC-Anwender gedacht, die oft Software
testen miissen, ihr System aber effektiv vor Datenmiill
schiitzen wollen.

Kleine Helfer

IT-SERVICES

23

Outsourcing-Deals neu verhandeln 34
Ein groRer Teil der Vertrdge wird in nichster Zeit
auslaufen. Aber auch vor Ende der Laufzeit versuchen

viele Firmen, bessere Bedingungen auszuhandeln.

Computacenter setzt auf On-Demand 35
Das Systemhaus bietet standardisierte Infrastruk-
tur-Services an, die verbrauchsabhéngig abgerechnet
werden.

JOB & KARRIERE
Zukunft der Arbeit: Wenig Zeit 36

In Deutschland gelten Patchwork-Karrieren noch als
Ausnahme. Doch Mitarbeiter werden sich auf wech-
selnde Jobs, Druck durch den ndchsten Abgabetermin
und Arbeiten in virtuellen Teams einstellen miissen,
prophezeit der ddanische Zukunftsforscher Johan Peter
Paludan.

Roche: Karriere abseits der Linie 37
Nicht jeder IT-Spezialist muss eine Fithrungskraft wer-
den. Bei Roche Pharma kann er sich auch zum Exper-
ten oder Projekt-Manager entwickeln. Ein Modell, das
Mitarbeitern wie Unternehmen niitzt.

PUTERWOCHE.de

HOTTOPICS

H Chef oder lieber Spezialist?
l Welches ERP-System soll ans Ruder?
M Tivoli auf Kurs zum Service-Management

Internationalisierung

Global aufgestellt zu sein gehort heut-
zutage zu den Standardanforderun-
gen. Grund genug fiir die COMPUTER-
. WOCHE, das Thema Internationalisie-
~ rung von IT-Betrieb, Prozessen und
; Business-Anwendungen in einer Serie
" zu behandeln. www.computerwoche.de/
it_strategien/it_management beziehungsweise

5;’5-1

Erste Hilfe fiir Ihr Notebook

Abonnenten des Premium-Zugangs stellt Compu-
terwoche.de jeden Monat einen Titel von Pearson
Education zum Gratis-Download bereit. Noch bis
Anfang September konnen sie das iiber 600 Seiten
starke Nachschlagewerk , Erste Hilfe fiir Ihr Note-
book“ von Giinter Born auf ihre Festplatte laden.
www.computerwoche.de/treffpunkte/ebook

Neue Blade-kompatible InfraStruXure fur Datencenter on demand

“Mit dem Der Vormarsch der Blade-Server erfordert villig neue .
Einsatz der Konzepte im Datencenter. Dies gilt vor allem fir die GRATIS APC White
Infrastruktur-Lasun Bereiche Stromverteilung und Kiihlung. APCs Rack- Paper hier herunterladen!
APC & g optimierte Stromverteiler bewdltigen die héheren Sie kannen sich jetzt
von AF onnte Lasten spielend. Rack-basierte Luftverteilungs- und verschiedene White Paper
die 0'3””/3’ c”fVSIHT Absaugeinheiten sowie besondere Luftleitsysteme '_(0519{1'“:; ﬂown}paden !léllllt'?
Services AG die (Hot-Aisle Containment System) eliminieren das M A E L D
. .y . . . . . melden Sie sich online unter
Wirtschaftlichkeit begleitende Hitzeproblem. Ermitteln Sie gemeinsam http://promo.apc.com an, und geben Sie
Frank Ferber, IT-Projektieiter,  [iras [atencenters mit APC Ihre spezifischen Datencenteranforderungen den Schliisselcode 564871 ein.
D enysier igern.” und verbinden Sie Rack- it der Registration nehmen
Financial Services 513’”3”1-

Sie automatisch an der
Verlosung einer APC NetBotz
Nall Appliance mit Kamera tei
Tel: 0800 10 10067
Fax: 089 51417-100

Design,  Kiihlung  und
Stromverteilung zu einer
exakt auf Ihre Bediirfnisse
zugeschnittenen Lésung.

ArC

Legendary Reliability”

InfraStru;CJre“

DATA CENTERS ON DEMAND

HP/COMPAQ + SUN + 6
GUARANTEED
COMPATIBILITY
DELL- C1SC0 » LUGENT

©2006 American Power Conversion Corporation. Alle Warenzeichen sind Eigentum der jeweiligen Besitzer. ISX1ASEF-DE APC Deutschland GmbH, Landsberger Str. 406, D-81241, Minchen

Kein Kauf notwendig. Die tatséchlich vergebenen Produkte kdnnen von den gezeigten Produkten abweichen.
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3Com-Chef geht: Kinder statt China

Scott Murray hat nach knapp acht Monaten
seinen Riicktritt als CEO des Netzausriisters
3Com erklért. Als Grund fiihrte er an, dass er
mit einer jungen Familie in den USA nicht
. die zusétzliche Zeit aufbringen konne, die sei-
ne Aufgabe als Chairman des in Hongkong an-
sdssigen Joint Ventures Huawei-3Com erfor-
*‘ dern wiirde. Neuer 3Com-CEO wird Edgar

Masri. Der Topmanager war 15 Jahre bei

3Com in verschiedenen Fiihrungspositio-
nen tétig. Zuletzt arbeitete er als COO von Redline Com-
munications.

Micro Focus ernennt C00

Mike Shinya zeichnet auf dem neu geschaffenen Posten fiir
das Tagesgeschift des Legacy- und Cobol-Spezialisten verant-
wortlich. Der neue Micro-Focus-COO verfiigt tiber mehr als
25 Jahre Erfahrung in der IT-Industrie. Unter anderem hatte
der 48-Jahrige leitende Positionen bei SAS Institute, IBM, Ora-
cle und Baan inne. Im April 2005 war der Brite auferdem zum
Vorstandsvorsitzenden des Content-Management-Spezialis-
ten Hyperwave ernannt worden. Ob er den Posten bei dem
kurz daraufinsolventen Unternehmen angetreten hat, konn-
te trotz Nachfrage bei der Nachfolgergesellschaft NewHyper-
G nicht in Erfahrung gebracht werden.

Atos Origin: Gerhard Fercho ist weg

Wie die COMPUTERWOCHE aus gut infor- | T
mierten Kreisen erfuhr, hat Gerhard Fer- |
cho, Chef der Region Zentraleuropa
(CEO CGE) bei Atos Origin, den IT-
Dienstleister verlassen. Offiziell wurde
die Personalie von dem Unternehmen
nicht kommentiert — allerdings auch
nicht dementiert. Dem fritheren
Deutschland-Geschéftsfithrer und COO
Zentraleuropa war erst vor zwei Mona-
ten die Verantwortung fiir die Aktivitdten von Atos Orlgln in
Deutschland, Osterreich, Polen und der Schweiz {ibertragen
worden. Eingestiegen war der 53-Jdhrige bei Atos Origin im
Jahr 2001 als Director Managed Operations.

Collax holt neuen Europachef von Oracle

Bertram Mandel ist seit Anfang August Vice
President Sales and Marketing bei dem Li-
nux-Server-Spezialisten Collax. Der 45-jdh-
rige Manager wird damit Statthalter von
CEO Olaf Jacobi, der im Herbst von Boston
aus die Ausbreitung der Miinchner Firma
auf dem amerikanischen Markt vorantrei-
ben will. In der Branche ist Mandel kein
Unbekannter. Der diplomierte Informati-

g ker war unter anderem bei der IBM-Toch-
ter Lotus, bei SAP und bei Oracle fiir den Ausbau und die
Betreuung der Partnerlandschaft zustandig.

Hewitt findet neuen Chef

Das auf den Bereich Human Resources spezialisierte Bera-
tungsunternehmen Hewitt Associates hat Russell Fradin
zum neuen Chairman und CEO ernannt. Fradin ersetzt ab
Anfang September den amtierenden Firmenchef Dale Gif-
ford. Dieser hatte im Juni angekiindet, zum Jahresende in
Ruhestand zu gehen. Zuvor will der 56-Jdhrige seinen Nach-
folger aber noch in die Aufgaben einweisen. Derzeit ist
Fradin President und CEO der Bisys Group, eines amerika-
nischen Anbieters von Backoffice-Services fiir Finanzdienst-
leister. Zuvor war der 50-Jdhrige als President der Global
Employer Services Group bei Automatic Data Processing
(ADP) sowie als Director bei McKinsey tétig.

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de

Kolumne

Kaufen, Kaufen, Kaufen

eine unmittelbar bevorstehende

Konsolidierung im Markt fiir Enter-
prise-Content-Management prophe- |
zeit, ohne dass Dramatisches passier-
te. Natiirlich gab es Ubernahmen, al-
lein 40 in den letzten vier Jahren, dar-
unter die von Ixos durch Open Text
oder von Reddot durch Hummingbird.
Doch schien sich eine kleine Spitzen-
gruppe aus Open Text, EMC/Docu-

Sechs Jahre lang hatten Analysten

mentum, IBM und Filenet gebildet zu  Sascha Alexander
Redakteur CW

haben, die sich tiber 50 Prozent des
Marktes friedlich teilte. Das ist nun vor-
bei. Wie zwei Donnerschldge erweckten inner-
halb weniger Tage die Kdufe von Hummingbird
durch Open Text und Filenet durch IBM den
Markt und die Spekulationen.

Pl6tzlich ist der ECM-Markt ,hei8“. Marktbe-
obachter fragen laut, ob da noch mehr kommt.
Sind Stellent, Interwoven oder Vignette die ndchs-
ten Ubernahmekandidaten? Landet Oracle oder
vielleicht die SAP einen Coup? Schafft Microsoft
endlich eine ECM-Suite, oder muss es ebenfalls
zukaufen?

IBM wird es nur recht sein, wenn andere Fir-
men ins Rampenlicht geraten, lasst doch die File-
net-Ubernahme auch Besorgnis aufkommen. So
gibt sich Big Blue derzeit im Wettlauf mit Oracle
und aus Angst um sinkende Margen einer regel-

rechten Kaufwut hin: Rund 56 Ubernahmen seit

1995, drei allein in der vergangenen Wo-
che: MRO Software (750 Millionen Dol-
lar), Webify (keine Angaben), Filenet
(1,6 Milliarden). Sie sollen dem eigenen
Business-Modell Halt geben, das zu-
nehmend auf das Softwaregeschéft
setzt. Diese Rechnung geht bisher noch
auf: So entfielen im letztem Jahr zwar
nur 15,7 Milliarden Dollar vom Gesamt-
umsatz auf die Software-Division. Mit
27 Prozent Vorsteuergewinn iiberfliigel-
te sie aber bei weitem das traditionell
starke Servicegeschift, das nur auf
neun Prozent Bruttomarge kam.

Es gibt daher Sinn, in lukrative und stabile
Mairkte wie den fiir ECM zu investieren, zumal
Filenet profitabel war. Die Borse wird es freuen.
Doch was Bestands- und Neukunden davon ha-
ben, ist eine ganz andere Frage. Schon heute um-
wirbt der Hersteller Unternehmen mit einem
Bauchladen aus Software und bleibt eine umfas-
sende ECM-Strategie schuldig. Filenet bringt
weitere Produkte mit, die dhnliche oder gleiche
Aufgaben erfiillen. Wie Integration und Produkt-
strategie nach der Ubernahme aussehen kénn-
ten, ist vollig unklar. Anwender sollten daher kla-
re Aussagen einfordern, da sich ECM-Lésungen
nicht von heute auf morgen austauschen lassen.
Sicher ist, dass sie neue Produktnamen lernen
miissen und bald Anrufe von IBM Global Ser-
vices erhalten.

Filenet stérkt IBMs Softwaregeschaft

Diese wird fiir IBM immer wich-
tiger, da sie wesentlich hohere
Margen abwirft als das Hard-
ware- und das Servicegeschift.
Der ECM-Markt generierte laut
Gartner im vergangenen Jahr
weltweite Lizenzumsétze von 1,4
Milliarden Dollar. Hinzu kom-
men Serviceeinnahmen in min-
destens gleicher Hohe.

Hinter EMC/Documentum und
Open Text rangiert Big Blue der-
zeit mit einem Marktanteil von
12,5 Prozent auf Platz drei, dicht
gefolgt von Filenet mit 12,4 Pro-
zent. Obwohl die IBM bereits ei-
nen ganzen Bauchladen an Tools
und Datenbanken unterhélt, ar-
gumentiert sie damit, die Tech-
nik von Filenet zu brauchen. So
bietet Filenet Branchenlésungen
beispielsweise fiir Banken, das
Gesundheitswesen und Versiche-
rungen. Ferner ist Filenet IBMs
groBter Konkurrent auf dem Ge-

Fortsetzung von Seite 1

biet des Dokument-Imagings.
Ambuj Goyal, Chef der IBM-Soft-
waresparte Information Mana-
gement, sprach auch von tech-
nischen Griinden fiir den Kauf:
So ermdogliche die ECM-Suite
»Filenet P8“ ein Content-getrie-
benes Management von Ge-
schiftsprozessen, wihrend IBM
nur die Dokumentenverwaltung
in Transaktionsprozessen unter-
stiitze. Kiinftig werde man beide
Konzepte vereinen und so der
IBM-Strategie eines ,Informati-
on on Demand*“ einen Schritt
niher kommen - erklédrte Goyal.

Grofle Uberschneidungen

Tatsdchlich zeigen sich zwischen
den Produkten beider Hersteller
grofe Uberschneidungen. Wie
Open Text in Bezug auf Hum-
mingbird muss auch IBM den
Kunden erldutern, wie es die
Portfolios ordnen und integrie-

ren will. Marktkenner erwarten
allerdings, dass nach aullen zu-
néchst alles beim Alten bleibt,
um die Umsétze nicht zu geféhr-
den, intern allerdings ein schlei-
chender Umbau stattfinden
wird. Da der Deal voraussichtlich
erst im vierten Quartal abge-
schlossen sein wird, wollte Goyal
noch keine Details nennen. File-
net soll Teil der Information-Ma-
nagement-Division von IBM wer-
den. Lee Roberts, President und
Chief Executive Officer von File-
net, sowie alle Mitarbeiter wech-
seln zu Big Blue. Rétselraten
herrscht hingegen tiber die Vor-
teile, die Filenet von der Uber-
nahme hat. Marktbeobachter be-
haupten, dass es dem Unterneh-
men an Wachstumsstrategien
gefehlt habe und es angesichts
der beginnenden Konsolidie-
rung im Markt die Flucht nach
vorn angetreten habe. (as) L 2

FRAGE DER WOCHE

Was hat lhr Leben mehr verandert

— PC oder Handy?

per PC

Hzung

e Einsen

1’0 rel

Mobiteretor
e

Die Computerwoche.de-Besucher
sind iiberwiegend der Meinung, der
»personliche Computer“ habe ihr
Leben mehr verandert als das Handy.

Quelle: Computerwoche.de
Angaben in Prozent, Basis: 469
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Cisco stockt Belegschaft in
Deutschland auf

Mit Deutschland-Geschdiftsfiihrer Michael Ganser sprach
CW-Redalkteur Jiirgen Hill iiber das Erfolgsrezept des Unternehmens.

CW: Herr Ganser, was ist das
Erfolgsrezept von Cisco in Zeiten,
in denen andere Netzausriister
eher vorsichtig in die Zukunft
blicken?

GANSER: Drei Punkte sind ent-
scheidend. Zum einen ist Cisco
in all den Jahren immer ein sehr
kalkulierbares unternehmeri-
sches Risiko eingegangen. Zum
anderen haben wir konsequent
auf Mirkte im Ubergang gesetzt,
denn dort kdonnen Anbieter
Marktanteile verlieren oder wie
wir gewinnen. Drittens haben
wir sehr frith daran geglaubt,
dass es im Networking-Umfeld
kiinftig darum geht, eine Archi-
tektur aufzubauen, die Sprache,
Video, Daten und Mobility zu-
sammenbringt.

CW: Bei der Bilanzprdsentation
beklagte Ihr CEO John Chambers
das vergleichsweise schwache
Wachstum in Europa. Wie sieht
die Situation in Deutschland
aus?

GANSER: Wir haben weltweit
Marktanteile gewonnen, auch in
Europa, selbst wenn dies heute
nicht die schnellstwachsende
Region ist. Aber wir haben in Eu-
ropa einige Liander, zu denen
zdhlt auch Deutschland, die sehr
erfreuliche Trends aufweisen.
Unser Wachstum liegt in Europa
am oberen Ende.

CW: Und wie sieht Ciscos Zukunft
in Deutschland aus?

GANSER: Wir werden hierzulan-
de innerhalb der ndchsten zwolf

Michael Ganser, Cisco

Monate massiv investieren, denn
Cisco glaubt, dass Deutschland
gro8e Chancen bietet.

CW: Wo werden Sie investieren?
GANSER: Im Prinzip haben wir
drei Dinge geplant. Zum einen
investieren wir in unsere Infra-
struktur, indem wir unsere Ge-
schiftsstellen technisch verbes-
sern. So wollen wir etwa intern

viel mehr per Video kommuni-
zieren. Ferner bin ich mir sicher,
dass wir unseren Besuchern in
Hallbergmoos und Frankfurt in
sechs Monaten Technologie als
Erlebnis prasentieren kénnen,
wie wir das in Deutschland noch
nie hatten und in der Vergangen-
heit nur in Amerika und ein
Stiick weit in England konnten.
Zudem werden wir in Frankfurt
am Main ein Briefing-Center
aufbauen. Und was vielleicht
noch viel wichtiger ist — wir wer-
den in Deutschland die Zahl un-
serer Mitarbeiter um zirka 20
Prozent aufstocken.

CW: [hr CEO hat fiir 2007 ein
Umsatzwachstum zwischen 19
und 21 Prozent als Ziel vorgege-
ben. Ist dies angesichts neuer
Konkurrenten wie Alcatel Lucent
oder der Allianz zwischen Micro-
soft und Nortel realistisch?
GANSER: Das wird die Zukunft
zeigen. Aber beides sind in mei-
nen Augen Reaktionen auf
Trends, auf die wir uns bereits
seit ldngerem einstellen. *

Ciscos Zahlen

Im vierten Quartal des Geschaftsjahres 2006 legte Cisco ein
Rekordergebnis hin. So kletterte der Umsatz im Vergleich zum Vor-
jahreszeitraum um 21,3 Prozent auf fast acht Milliarden Dollar, und
der Profit betrug 1,5 Milliarden Dollar (nach US-GAAP). Insgesamt
verbuchte die Company im Geschaftsjahr 2006 einen Umsatz in H6-
he von rund 28,5 Milliarden Dollar (24,8 Milliarden im Vorjahr). Als
Gewinn weist Cisco knapp 5,6 Milliarden Dollar aus. Fur 2007 peilt
die Company ein Umsatzplus zwischen 19 und 21 Prozent an.

Gartner: Der PC muss sich dndern

Die Rechner sind zu kompliziert und instabil.

eit 1981 seien ge-

schatzte 1,6 Milliar-

den PCs verkauft

worden, schéitzen

die Marktforscher;

870 Millionen davon seien

gegenwdrtig in Betrieb.

Mehr als 200 Milliarden

Dollar setze die Industrie
jahrlich um.

Fiir den Erfolg des , per-

sonlichen Computers®

Gerade 25 geworden: Der IBM 5150 aus dem

seien in erster Linie drei Jahr 1981.

Faktoren verantwortlich,

so Gartner: seine offene und er-
weiterbare Plattform, Skalenef-
fekte (,economies of scale®) und
die physischen Beschrankungen
des menschlichen Korpers.

Die starke Marktposition des
PCs sei dennoch gefdhrdet. Zwar
erhielten Betriebssysteme und
Anwendungen immer neue Fea-
tures und Fahigkeiten, doch sei-
en diese zunehmend schwerer in

Vorteile fiir die Nutzer umzu-
miinzen. Der méichtige Innova-
tionszyklus, der den PC in der
Vergangenheit erfolgreich ge-
macht habe, sei zu einem Teu-
felskreis wachsender Komplexi-
tdt geworden. Der PC sei nicht
mehr einfach und stabil genug.

Gartner erwartet daher, dass in
den kommenden Jahren viele

neue Geratetypen den PC bedro-

FOTO: IBM

hen werden. Die wachsen-
de Verfiigbarkeit glinstiger
und {iiberall erhiltlicher
Bandbreite und Rechenleis-
- tung in Verbindung mit In-
ternet-basierenden Diens-
ten ermogliche einen ,neu-
en Stil“ der Auslieferung von
Applikationen.

Dabei werde der PC nicht
alle Anforderungen erfiillen
konnen. Seine inhédrente
Flexibilitdt mache ihn aber
auch zukiinftig zu einem
starken Bewerber. Eine wichtige
Entwicklung sei die Virtualisie-
rung. Diese ermdgliche die Ent-
kopplung von Funktion und Zu-
gang und mache die Gerite ein-
facher und sicherer. Die Branche
miisse die Rechner an neue Wirt-
schafts- und Arbeitsgewohnhei-
ten anpassen, ohne die existie-
renden PCs zu stark zu entwer-
ten. (tc) L 2

Enterprise 2.0: Kein Bedarf
mehr an Beratern?

Neue Entwicklungen wie Software as a Service (SaaS)
und Ajax reduzieren den Implementierungsaufwand.

,Bereiten Sie sich auf einen er-
neuten Paradigmen-Wechsel
vor“, rat der Brancheninforma-
tionsdienst Kennedy Informati-
on Services seinen Lesern, die
vornehmlich aus der Berater-
zunft kommen. Gemeint ist eine
Entwicklung, die die Publikation
als , Enterprise 2.0“ bezeichnet,
und die, so warnen die Autoren,
werde die Consulting-Zunft mit
voller Wucht treffen. Denn be-
reits heute verfiigbare Betriebs-
modelle fiir Anwendungen - et-
wa Software as a Service (SaaS)
—sowie neue Web-2.0-Techniken
werden bald unternehmenswei-
te Standardapplikationen etwa
von SAP und Oracle ersetzen.

Immer mehr Firmen
wahlen einfache Losungen
wie Salesforce.com

Einfiihrung, Pflege und Erneue-
rung der monolithischen ERP-
Applikationen haben Beratern
und Systemintegratoren in der
Vergangenheit viel Arbeit und
Geld beschert. Schédtzungen zu-
folge haben Anwender pro Euro,
den sie in den Kauf einer Soft-
warelizenz investiert haben, wei-
tere sechs Euro an Dienstleister
tiberwiesen. EinschlieBlich der
Entwicklungsservices fiir die An-
bindung der Applikationen an
die Geschéftsprozesse der Fach-
bereiche ergibt sich ein zuverlds-
siger und gut vorhersehbarer
Einnahmenstrom fiir Consul-
ting-Héauser.

Software as a Service im Trend

Doch auch die klassischen Soft-
warehersteller integrieren zu-
nehmend SaaS- und Web-2.0-
Techniken in ihr Angebotsport-
folio. Im Unterschied zum bishe-
rigen Softwareeinsatz miissen
sich Anwenderunternehmen
nicht um Paketierung, Installati-
on, Modifikation und Revisionen
kiimmern. Das alles erledigt der
SaaS-Provider, der die Applika-
tionen hostet und via Web-Tech-
niken den Nutzern zur Verfii-
gung stellt.

Bislang haben Berater und
Systemintegratoren von neuen
technischen Paradigmen stets
profitiert. Das galt fiir den Wech-
sel von der zentralen, groRrech-
nergestiitzen Datenverarbeitung
zum Client-Server-Computing
sowie fiir Neuerungen, die der
Einzug des Internets in die Un-
ternehmen mit sich brachte. Bei
der derzeitigen Transforma-
tion sind sich die Experten aller-
dings nicht sicher, ob sie eine
Gefahr oder eine Herausforde-
rung fiir die Consulting-Branche
ist.

Jeff Kaplan, langjdhriger Berater
und heute Geschiftsfithrer bei
Think-Strategies Inc., glaubt, die
Entwicklung werde die Branche
hart treffen. ,Die neue Generati-
on der SaaS-Alternativen lauft
robust genug, um die Aufgaben
der grollen Brocken zu tiberneh-
men, die die Consultants bislang
eingefiihrt haben. Schauen Sie
auf Salesforce.com. Das Unter-
nehmen bietet eine effiziente Al-
ternative zu Siebels Softwarelo-
sungen und konnte sich damit
viel schneller etablieren, als alle
erwartet hatten.“

Berater werden iiberfliissig

Und Rod Boothby, Management-
Consultant bei Ernst & Young, er-
gianzt: ,Berater, die an gro8en
Implementierungen fiir CRM-
Tools arbeiten, werden die ersten
Betroffenen sein, weil sich mehr
und mehr Unternehmen fiir ein-
fache Losungen wie Salesforce.
com entscheiden. Auch Hedge-
Fonds nutzen verstirkt Services
wie GlobalOp, die Fonds-Mana-
gern komplette Back-Office-Lo-
sungen bieten. Berater, die Han-
dels- und Abrechnungen entwi-
ckeln, sind damit iiberfliissig.*
Die neuen Techniken konnten
dem IT-Stau ein Ende bereiten,
mit dem sich die Nutzer seit Jahr-
zehnten plagen. Fachabteilun-
gen miissten nicht mehr wochen-
lang warten, bis IT-Abteilungen
oder Berater individuelle Losun-
gen entworfen und eingefiihrt
haben. Das Interesse an den neu-
en Web-Techniken hat damit ei-
nen vergleichbaren Hintergrund,
wie der Erfolg des PC vor knapp
zwanzig Jahren. Auch damals ha-
ben sich die Fachabteilungen
ohne Abstimmung mit der zen-
tralen IT eigene Desktops und
Server installiert, weil sie nicht
auf die behdbige zentrale Daten-
verarbeitung warten wollten.

In den néchsten
Jahren werden die neuen
Techniken kommen.

Ohne Zweifel @ndert dieser Trend
die Arbeit und das Geschéft der
Berater. Offen ist allein, wie
schnell sich der Wandel einstellt.
Joe Kraus, CEO des wiki-basie-
renden Online-Dienstes JotSpot,
erwartet kurzfristig keine tief
greifenden Anderungen. Inner-
halb der ndchsten fiinf Jahre sol-
len die neuen Maoglichkeiten
aber auf breiter Front Einzug in
die Unternehmen halten: ,Meis-
tens liberschétzen wir die kurz-
fristigen Auswirkungen neuer
Verfahren, ihre langfristige Be-
deutung wird dagegen unter-

¢ schétzt. (jha)
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~Licht am Ende des Tunnels™

Sun Microsystems ist im Umbruch. Don Grantham, Executive Vice President Global Sales & Services des
Unternehmens, gab CW-Redakteur Ludger Schmitz Auskunft iiber den Stand der Dinge.

CW: Suns am 30. Juni abgelaufe-
nes Geschdiftsjahr 2005/06 verlief
mit deutlich gestiegenen Umsdit-
zen, aber auch Verlusten insge-
samt enttduschend. Das letzte
Quartal ragte dabei heraus mit
mehr als 20 Prozent Umsatzplus,
aber auch iiberproportional ho-
hen Verlusten. Noch ist kein Licht
am Ende des Tunnels zu erkennen.
GRANTHAM: Ganz im Gegenteil!
Wir haben ein bisher nicht erleb-
tes Umsatzwachstum geschafft,
im vierten Quartal kamen wir auf
29 Prozent mehr als im Vorjahr.
Ein Teil davon ist zwar durch die
Ubernahme von Storagetek zu
erkldren. Aber ein groRer Teil ist
organisches Wachstum bei klas-
sischen Produkten.

CW: Gab es regional unterschied-
liche Entwicklungen?
GRANTHAM: Wir haben welt-
weit 15 Verkaufsregionen, Geo-
graphic Enterprise Markets. Von
diesen haben zehn ein zwei-

stelliges Umsatzwachstum ge- :

schafft. Wir haben weltweit ei-
nen Sprung gemacht.

CW: Aber unterm Strich sah es
nicht so gut aus.

GRANTHAM: Wir sind mit der
Entwicklung der Gewinnmarge
zufrieden. Im vierten Quartal lag

,Wir glauben, im nachsten
vierten Quartal vor Steuern
einen Gewinn im mittleren
einstelligen Prozenthereich
ausweisen zu konnen.*

sie nur 0,2 Prozent unter dem
Vorquartal mit 43 Prozent. Tat-
sdchlich ist die Gewinnmarge im
Jahresvergleich sogar gestiegen,
namlich von 41,2 auf 42,8 Pro-
zent. Die Margenerosion ist auf-
gehalten. Und das, obwohl wir
signifikanten Aufschwung im
Geschift mit x86-basierenden
Servern erlebt haben. Der Absatz

von Servern mit dem Niagara-
Prozessor ist innerhalb eines
Quartals von null auf gut 100
Millionen Dollar gekommen. Die
Galaxy-Server mit Opteron-
CPUs, gestartet im Dezember
letzten Jahres, brachten seither
schon rund 500 Millionen Dollar
Umsatz. Lowend-Produkte brin-
gen die Margen unter Druck,
aber wir haben die Spanne trotz-
dem gehalten.

CW: Trotzdem sind da immer
noch rote Zahlen.

GRANTHAM: Wir haben im Mai
angekiindigt, 4000 bis 5000 Mit-
arbeiter weltweit zu entlassen.
Damit waren vor allem im vier-
ten Quartal grole Kosten ver-
bunden. Aber es geht bei der
Senkung der Kosten nicht nur
um Entlassungen, sondern auch
um andere Posten wie beispiels-
weise Immobilien. Auch in die-
ser Hinsicht haben wir vor allem
in den USA die Ausgaben dras-
tisch gesenkt.

Das erste und zweite Quartal
des neuen Geschiftsjahres
konnten noch von Restrukturie-
rungskosten belastet werden.
Aber wir glauben, jetzt auf dem
besten Weg zu sein, im néchs-
ten vierten Quartal vor Steuern

,Die Kosten zu senken
ist bei uns nur eine
MaBnahme. Diese
allein wird uns nicht
erfolgreich machen.”

einen Gewinn im mittleren ein-
stelligen Prozentbereich aus-
weisen zu konnen. Das Licht am
Ende des Tunnels ist zu erken-
nen. Wir haben nach Analysen
von Gartner, IDC und Forrester
Research schon im dritten
Quartal des letzten Geschifts-
jahres im Unix-Server-Markt als
einziger Anbieter Anteile ge-

wonnen, und zwar von IBM.
Und das vierte Quartal ist auch
sehr gut gelaufen.

CW: Durch Personalentlassungen
Kosten zu senken ist die Stan-
dardstrategie jedes Managements
im Fall einer Krise. Den meisten
fdllt nichts anderes ein, was
ihr Unternehmen auf Anforde-
rungen der Zukunft ausrichten
konnte.

GRANTHAM: Das ist bei uns an-
ders. Die Kosten zu senken ist bei
uns nur eine Malnahme. Diese
allein wird uns nicht erfolgreich
machen. Wir miissen wachsen.
Wir haben vier Geschiftsfelder:
Systeme, Software, Services und
Storage. In diesen bieten wir
Wahlmaoglichkeiten und zusam-
mengenommen offene Plattfor-
men. Das ist unser Wettbewerbs-
vorteil, und die Einstiegsschwel-
le ist sehr niedrig. Unser Ange-
bot war noch nie so umfassend.
Wir haben in den letzten zwei
Quartalen bereits eine positive

+INTELS NEUE WUNDER-CPUSs"

* Mehr Informationen, warum Intel® Core™ 2 Duo Prozessoren die weltbesten Prozessoren sind, erhalten Sie unter www.intel.de/core2duo; Quelle: Chip, Nr. 8/2006, S. 16-17 und Dresdner Neueste Nachrichten, 17.07.2006, S. 7. © 2006 Intel Corporation.

Nicole Ott, Chip, Nr. 8/2006
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Reaktion des Marktes darauf re-
gistriert. Wir erwarten Wachstum
in allen vier Geschiftsfeldern.
CW: Dabei wird aber zu beden-
ken sein, dass Sun durch seine zu-
nehmende Open-Source-Orien-
tierung Lizenzeinnahmen verlie-
ren wird.

GRANTHAM: Das ist grundsitz-
lich richtig. Wir bewegen uns
weg vom Lizenzmodell hin zu ei-
nem Subskriptionsmodell. Noch
steht diese Entwicklung am An-
fang. Langfristig wird das Sub-
skriptions- das Lizenzgeschift
ablosen.

CW: Sun entléisst Mitarbeiter, die
verbleibenden sollen nach dem
»iWork“-Konzept maoglichst da-
heim in Home Offices arbeiten,
und schliefst lokale Niederlassun-
gen. Und dadurch will Ihr Unter-
nehmen ,néher an die Kunden
kommen*?

GRANTHAM: Rund 10 000 unse-
rer 38 000 Angestellten arbeiten
jetzt nach dem iWork-Konzept.
Nach unseren internen Mitar-
beiterbefragungen kommt es
sehr gut an. Es hilft den Mitar-
beitern, ihre Lebensqualitédt zu
verbessern, es gibt ihnen mehr
Flexibilitdit und erspart ihnen
Fahrtzeiten zum und vom Ar-
beitsplatz. Es bringt die Mitar-
beiter ndher an die Kunden. Ich
will unsere Leute nicht in Sun-
Biiros sitzen sehen, sondern bei
Kunden. Wenn sie zu Hause ar-
beiten und dann zu den Kunden

fahren, ist es besser, als wenn sie
erst zum Sun-Biiro fahren, dort
Arbeiten erledigen und dann
zum Kunden fahren.

Wir haben die Produktivitét
der Mitarbeiter gemessen. Sie ist
bei iWork-Mitarbeitern um 20
Prozent gestiegen. Aulerdem
sparen wir durch effektivere Bii-
ronutzung an Immobilienkos-
ten. Nicht zuletzt steigt mittel-
fristig die Zufriedenheit der Mit-
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Don Grantham, Chef des Bereichs Sales and Services weltweit bei Sun
Microsystems

arbeiter, wie wir in Befragungen
ermittelt haben. In den ersten
sechs Monaten sinkt sie aller-
dings, weil es die Leute nicht ge-
wohnt sind, so zu arbeiten.
AuBerdem schlieRen wir nicht
einfach Niederlassungen. Wir
verwandeln sie in ,, Drop-in-Cen-
ter“. Das sind Orte im Flair eines
Internet-Cafes, an denen sich
Mitarbeiter und Kunden treffen

konnen. Es gibt fiir unsere Mit-

arbeiter keine fest zugeordneten
Biiros mehr.

CW: Sun ist bekannt fiir traditio-
nell hohe Ausgaben fiir For-
schung und Entwicklung (Fuk)
im Verhdltnis zum Umsatz. Gibt
es hier Kiirzungen?
GRANTHAM: Wir investieren der-
zeit pro Jahr fast zwei Milliarden
Dollar in Forschung und Ent-
wicklung. Jonathan Schwartz
und einige Mitarbeiter haben vor
einigen Monaten eine genaue
Untersuchung unserer FuE-Aus-
gaben erstellt. Die Frage war, ob
es Liicken oder Doppelentwick-
lungen gibt. Parallel gab es eine
Untersuchung, ob wir Marktan-
forderungen erfiillen, ob unsere
Entwicklungsarbeiten sie erfiil-
len oder nicht. In der Tat haben
wir Doppelentwicklungen ent-
deckt, die wir gestoppt haben,
oder Projekte, deren Zeitpldane zu
aggressiv waren.

CW: Was hat sich aufgrund der
Kundenanforderungen an Suns
Portfolio gedindert?

GRANTHAM: Die Kunden wollten
ein breiteres Storage-Portfolio.
Das hat die Ubernahme von Sto-
ragetek erheblich beeinflusst.
Ein anderes Beispiel sind zuneh-
mende Anforderungen in Rich-
tung Service-orientierte Archi-
tektur. Das fiihrte zur Ubernah-
me von Seebeyond.

CW: In Sachen Linux und Open
Source hat Sun lange Zeit durch

widerspriichliche Aussagen ver-

wirrt. Sind die Positionen jetzt
klarer?

GRANTHAM: Wir waren unsicher.
Ich glaube, seit etwa zwei Jahren
sind unsere Positionen eindeu-
tig. Und ich gehe davon aus, dass
es dabei bleibt. Ndchste Woche
werden wir eine Open-Source-
Roadmap fiir Java vorlegen.

CW: Wie weit ist Sun mit dem
Wandel vom Lizenz- zum Ser-
vicegeschidift infolge von Open-
Source-Produkten?

GRANTHAM: Wir arbeiten daran.
Es ist sicher noch nicht alles ge-

,Wir werden irgendwann
unsere Software nur noch
mit dem Subskriptionsver-

trag anbieten. Aber der

Ubergang braucht Zeit."

tan. Aber wir haben viel in die
Wege geleitet. Wir brauchen fiir
den Ubergang ein Modell, das
den Wunsch jener Kunden be-
riicksichtigt, die beim Lizenzver-
fahren bleiben mdéchten, wéh-
rend andere lieber schon gestern
zum Subskriptionsverfahren ge-
wechselt wiren. Wir werden ir-
gendwann unsere Software nur
noch mit dem Subskriptionsver-
trag anbieten. Aber der Ubergang
braucht Zeit. Es ist ein wichtiger
Abschnitt in der Evolution unse-
res Business-Modells.

~DIE PENTIUM-NACHFOLGER
GEHEN AB WIE SCHMIDTS KATZE!™

Heiko Weckbrodt, Dresdner Neueste Nachrichten
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