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Outsourcing kostet Jobs
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Vom Streben nach Freiheit

Wer die juristische Sachlage kennt,
vermeidet Probleme beim Einddam-
men der E-Mail-Flut. Schlampereien

| e

Peter Kreutter, wissenschaftlich mit
dem Thema vertraut, redet Klartext:
Beim Outsourcing geht es ums Sparen

Immer mehr [T-Profis wollen sich nicht
mebhr in die , Tretmiihle“ der Festan-
stellung begeben. Der Fachkréfteman-

haben Konsequenzen. SEITE 28

d-m

—vor allem am Personal. SEITE 32

gel kommt ihnen entgegen. SEITE 34
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Der Gewinner des Wettbewerbs ,,CI0 des Jahres“
(Mittelstand): Jorg Heilingbrunner, Union Technik
- 3

4 UMTS als Erfolgsgarant

Wie Union Technik seine Auflen-
dienstler an den Konzern bindet.

4 Events planen leicht gemacht

Der , Tableplanner” im Test: So berei-
ten Sie Konferenzen und Veranstaltun-
gen effektiver vor.

ZAHL DER WOCHE

Mitarbeiter wird
Accenture voraus-
sichtlich zum En-

de des laufenden Geschaftsjahres
(31. August 2007) in Indien beschaf-
tigen. Der bislang grofite Standort USA
wird mit rund 30 000 Beschaftigten
zurlickfallen. Die meisten Inder arbei-
ten in Accentures ,Global Delivery Net-
work“, das weltweit Giber 65000 An-
gestellte zahlt. Die Mitarbeiterzahl des
Gesamtkonzerns soll bis August von
146 000 im Vorjahr auf 160 000 stei-
gen. Der [T-Dienstleister erwartet,
dass die Lohnkosten in Indien bis
2015 glinstig bleiben.

MySQL fordert die
Konkurrenz heraus

Die schwedische Dual-License-Firma
MySQL will den Datenbankmarkt aufmi-
schen. Sie bietet jetzt eine unternehmens-
weite Lizenz fiir ihre Open-Source-Da-
—— tenbankan.,MySQL Enterpri-
se Unlimited“ kostet 32000
Euro und zielt auf Unterneh-
men, die bereits Produkte wie
Oracle, DB2, SQL Server oder
Sybase einsetzen. Das Ange-
bot umfasst die Datenbank
»,MySQL Enterprise Server* in-
Klusive 24/7-Support sowie den
Uberwachungsdienst,,MySQL
Network Monitor und Advi-
sor“. (tc) *

IBM bringt Web 2.0
In die Unternehmen

Die IBM sortiert ihr Lotus-Portfolio neu und
orientiert sich dabei an aktuellen Internet-Trends.

uf der diesjdhri-

gen Lotusphere

tiberraschte die

IBM das ange-

reiste Fachpubli-
kum mit der Ankiindi-
gung von Software, die
ganz im Zeichen des
Web 2.0 liegt. Damit ge-
lang es den Armonkern,
das Scheitern des 2001
als Nachfolger von Lo-
tus Notes angekiindig-
ten ,Workplace“ zu
tiberspielen. An die Stel-
le einer allumfassenden
Portallosung mit dro-

gem Namen treten ein- fiir Collab

Mike Rhodin, General Manager

ion Software,

gesetzte Applikationen
und Teamfunktionen,
die sich in externe An-
wendungen einklinken
lassen.

Die IBM bedient sich
auch jenseits der zwei
neuen Produkte kriftig
aus dem Fundus des
Web 2.0. Dazu zdhlt die
Aufwertung von syn-
chroner Kommunikati-
on durch den Ausbau
von ,Sametime“ zu ei-
ner eigenstandigen Ar-
beitsumgebung.  Sie
kommt besonders den

hlaot

fachere Tools mit einer einen neuen Kurs ein.

fiir IBM ungewohnt

peppigen Aufmachung. Hinsichtlich der
technischen Fundamente bleibt sich der :
IT-Goliath aber treu. ,Lotus Quickr“ und :
»Lotus Connections* schreiben fort, was ;
im Rahmen von Workplace begonnen
wurde: Ausrichtung aufJava, zusammen-

Gewohnheiten jiingerer
Internet-Nutzer entge-
gen. Zu den {iberraschen-
den Wendungen gehort auch, dass IBM
als eine treibende Kraft hinter den kom-
plexen Web-Service-Standards nun auf
Mashups setzt und die Integration von
Anwendungen {iber REST-Schnittstellen
propagiert. (siehe Seite 16) (ws) L 4

Symantec schnappt sich Altiris

Der Sicherheitsanbieter verstdrkt das System-Management.

tet Symantec fiir das amerikanische
Softwareunternehmen Altiris. Der Si-
cherheitsspezialist will 33 Dollar pro An-
teil zahlen - rund 22 Prozent mehr als die
Aktie zum Zeitpunkt des Angebots wert
war. Der Kaufpreis summiert sich auf 950
Millionen Dollar, féllt jedoch unterm
Strich geringer aus, da Altiris einiges an
liquiden Mitteln in die Ehe einbringt.
Mit der Akquisition will Symantec sein
Standbein im Segment System-Manage-
ment stirken und dadurch sein Securi-
ty- und Compliance-Portfolio (On Tech-
nology, Relicore, Bindview) aufwerten.
Altiris vertreibt seine Losungen in erster

Rund 830 Millionen Dollar in bar bie-

Linie {iber PC-Hersteller, Systemintegra-
toren und Reseller. Mit den Programmen
lassen sich PCs, Server, mobile Gerite
und Speicherbausteine verwalten. Ur-
spriinglich betrieb das Unternehmen ein
Testlabor fiir PCs. Um die manuelle Ar-
beit zu reduzieren, wurde eine Manage-
ment-Software entwickelt, mit der sich
Programme remote installieren lieRen.
Das Tool kam an, und Altiris war im Soft-
waregeschift. Laut vorldufigen Zahlen
hat der Anbieter, der im Mai 2002 an die
Borse gegangen ist, im vergangenen Jahr
mit rund 1000 Mitarbeitern etwa 228 Mil-
lionen Dollar umgesetzt.

Fortsetzung auf Seite 4

DIESE WOCHE

SAP will mehr vom Mittelstand

Mit neuen Produkten und Vermark-
tungsideen startet SAP eine weitere
Offensive im Mittelstand. Hans-Peter
Klaey hat dabei den Hut auf, Donna
Troy verldsst das Unternehmen.
Nachrichten SEITE 5

y . o
Moore’s Law bleibt giiltig

IBM und Intel haben jeweils techni-
sche Durchbriiche bei der Chipent-
wicklung erzielt. Nachrichten SEITE 7

IZB vor Neubeginn

Der einstige RZ-Betreiber der siiddeut-
schen Sparkassen hat nach der Uber-
nahme durch die Sparkassen Infor-
matik (SI) eine neue Rolle aufgedriickt
bekommen. Nachrichten SEITE 8

Ruménien lockt mit [FKnow-how

Bei den Osteuropdern finden sich gut
ausgebildete IT-Profis, die auf Auftra-
ge aus Westeuropa und den USA war-
ten. Thema der Woche SEITE 12

Alternativen zu Exchange
Open-Xchange, Scalix und Zimbra
schlagen sich wacker im Vergleich.
Produkte & Technologien Praxis SEITE 21
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INHALT 3

SOA - gegen
den Strich 6

Die Veranstaltung ,SOA-
Initiative 2007 zeigte:
Viele Hersteller sind ih-
rer Klientel davon geeilt.
Die Anwender sind inter-
essiert, aber distanziert.

Die IBM schwort
auf Web 2.0 16

Auf der Hausmesse
Lotusphere 2007 stellte
Big Blue neue Collabora-
tion-Software vor, die -
durch aktuelle Web-Trends
inspiriert wurde.

Szenario iiber eine Wireless-Appliance mit
(e, Ko0rdiirten Access Points

LAN und WLAN
im Verbund 24

s
Die Integration von WLANs
in das LAN bietet in vielen
Féllen erhebliche Vorteile.
Dabei gilt es jedoch, verschie-
dene Sicherheits- und Verwal-
tungsaspekte zu beachten. |

Wireless Clients et 0
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[T-STRATEGIEN

SCHWERPUNKT: LAN-GRUNDLAGEN

Borland 6ffnet sich 9
Application Lifecycle Management hat nach der neuen
Unternehmensphilosophie nur Chancen, wenn sich
Strategie und Produkte 6ffnen.

Microsoft feiert ersten Vista-Erfolg 10
Obwohl Vista den Markt gerade erst erreicht, hat Mi-
crosoft schon gentigend Indizien zusammen, um von
einem Erfolg zu sprechen.

Sun lasst Heuschrecken herein 14
Dankbar feiert die Company das finanzielle Engage-
ment der Investorengruppe KKR.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Linux Foundation gegriindet 18
Aus dem Zusammenschluss der Open Source Develop-
ment Labs (OSDL) und der Free Standards Group (FSG)
soll eine Organisation hervorgehen, die Linux aktiver
vorantreiben und verteidigen kann.

Interaktive Geschaftsberichte 18
Mit dem , Dynamic Enterprise Dashboard* kiindigt Mi-
crostrategy ein tiberarbeitetes Angebot zum Aufbau in-
teraktiver Benutzeroberflachen fiir Reporting und Ana-
lyse an. Eine Kerntechnik kommt dabei von Adobe.

Das SAP-Frontend der Zukunft

Der ,Netweaver Business Client* soll den SAPgui
beerben und sich nach dem Konzept der ,Rich Clients*
starker als dieser an den Aufgaben der Endanwender
orientieren.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN L0000

Exchange-Alternativen 20
Scalix, Open-Xchange und Zimbra sind quelloffene
Groupware-Systeme mit zahlreichen Mail- und Kalen-
derfunktionen und Outlook-Support.

19

Kleine Helfer 21

Gesetzeskonforme Datenspeicherung 28
Das Thema Compliance verursacht manchem IT-Ver-
antwortlichen graue Haare. Eine Zusammenstellung
der einschligigen Bestimmungen, Verordnungen und
Gesetze hilft, den Uberblick zu behalten.

Weniger Vor-Ort-Einsatze 30
Kundensysteme lassen sich auch remote pflegen. Die
Management Beratungs Gesellschaft (MBG), Diissel-
dorf, nutzt dafiir eine Web-basierende Support-Losung.

[T-SERVICES

Outsourcing kostet Arbeitsplatze 32
Personaliibernahmen und Kostensenkungen lassen
sich nicht unter einen Hut bringen. Stellenkiirzungen
sind in Auslagerungs-Deals unvermeidlich.

Neue Unisys-Strategie tragt Friichte 33
Die Restrukturierung des Server-Anbieters, der mitt-
lerweile mehr als 80 Prozent des Jahresumsatzes mit
Services einnimmt, und das wachsende Outsourcing-
Geschift tragen Friichte.

JOB & KARRIERE
IT-Profis streben nach Freiheit 34

Sie arbeiten so, wie es ihnen gefillt. Die Vertreter der
digitalen Arbeitswelt legen auf Selbstdndigkeit Wert
und nehmen dafiir Einschrankungen in Kauf.

Mehr IT statt Déner und Pizza 36
Wenn Migranten sich selbstédndig machen, dann in
Handel und Gastronomie. Ausldndische IT-Griinder
sind dagegen Exoten. Schuld daran ist das hiesige Bil-
dungssystem.

Alter bleibt ein Hemmschuh 38
Die meisten Unternehmen geben dlteren Arbeitneh-
mern keine Chance. Sie gelten als zu teuer und zu
inflexibel. Lieber wird auf Freiberufler und junge
Absolventen zurtickgegriffen.

Verkehrsanalyse im LAN 25
Transparenz bei der Netziiberwachung hilft, die Ursa-
chen von IT-Problemen eindeutig zu identifizieren.

Locher im Perimeter 26

Ein sicheres Netz muss an allen Endpunkten abgesichert
werden. Doch gerade diese werden immer unsicherer.

STANDARDS

Impressum 26
Stellenmarkt 39
Zahlen - Prognosen — Trends 42
Im Heft erwéahnte Hersteller 42

PUTERWOCHE.de

0TTOPICS

M Strafe fiir Mails ohne Pflichtangaben
M Test: Intel Core 2 Duo E6400
M Alignment bringt Geld

Karrieretipps vom Profi

Vom 1. bis 14. Februar betreut Gerhard
Humbert von HSC Personalmanage-
ment das Online-Karriereforum der
COMPUTERWOCHE. Unsere Leser konnen
- dem IT- und Personalexperten Fragen
rund um die IT-Karriere stellen.
www.computerwoche.de/job_karriere/
karriere_ratgeber

Das etwas andere CeBIT-Blog

Im ,Messeschnellweg“, dem CcOMPUTERWOCHE-Blog
zur CeBIT, geht es nicht nur um Produkte. Die CW-
Redakteure Thomas Cloer (Tom) und Alexander Frei-
mark (Jake) schreiben auch tiber das Messe-Drum-
herum wie Stimmung, Schnipsel aus dem Journa-
listenalltag und die beste Currywurst in Hannover.
www.computerwoche.de/messeschnellweg

Machen Sie lhre eigene
Gesundheitsreform.

Senken Sie unvertragliche Ausgaben mit gebrauchter Software.

0b Microsoft, Sage oder Oracle auf Originaldatentrager. Bei usedSoft bekommen Sie alle gangigen Programme gebraucht
viel giinstiger. Senken auch Sie Ihre unvertréglichen Ausgaben und sorgen Sie fiir ein gesundes Budget. Rezeptfreie Infos:

usedSoft”

sicher mehr Wert
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MENSCHEN

Paul Stodden investiert ins Kabel

Nach einem halben Jahr Pause fasst der
frithere Debitel-Geschiftsfiihrer und Sie-
mens-Manager Paul Stodden wieder Fu
im Arbeitsleben. Der 59-Jdhrige soll nach
Informationen der ,Financial Times
Deutschland“ ab Anfang Februar das ope-
rative Geschift des auf Kabelfirmen spe-

. zialisierten Finanzinvestors Orion Cable
il GmbH leiten. Stodden hat mit der Priva-
te-Equity-Branche nicht gerade die besten Erfahrungen ge-
macht: Mitte 2006 musste der Informatiker auf Druck des
Finanzinvestors Permira nach gerade mal zwei Jahren sei-
nen Chefposten bei Debitel rdumen.

Salesforce.com wechselt den Director

Joachim Schreiner ist seit Anfang des Jahres Managing Di-
rector fiir Deutschland, Osterreich und die Schweiz (DACH)
beim SaaS-Pionier (Software as a Service) Salesforce.com.
Der 45-Jédhrige tritt die Nachfolge von Peter Steidl an, der ei-
ne weltweit agierende Verkaufsmannschaft aufbauen soll.
Schreiner verantwortete zuvor beim Sicherheitsspezialisten
Symantec das hiesige Enterprise-Geschéft. Davor war er
zweieinhalb Jahre als Sales Director fiir das Geschéftskun-
den-Segment bei Veritas zustdndig. Weitere Stationen seiner
Berufslaufbahn waren BMC sowie Boole & Babbage.

Neuer Direktor fiir Microsofts Server

Nachdem er den Posten bereits interims-
weise seit Juli 2006 inne hatte, ist Klaus von |
Rottkay ab sofort offiziell Direktor Business
Group Server bei Microsoft Deutschland.
Der 37-Jédhrige folgt auf Stefan Ropers, der
nach dem Wechsel von Christoph Wilfert zu
Microsoft USA als Business & Marketing
Officer aushalf und ab Mérz eine andere
»herausgehobene Vertriebstdtigkeit“ in-
nerhalb der GmbH iibernimmt. Von Rottkay ist seit Januar
2006 bei Microsoft beschiftigt. Davor war der promovierte
Physiker als Berater bei McKinsey tatig.

Kolumne

Microsoft braucht eine Service-Strategie

Microsoft-Griinder Bill Gates mit

groflem Trara den Verkauf von Win-
dows Vista fiir Endkunden in New York.
Aber irgendwie hat die Welt nicht auf
dieses Ereignis gewartet. Business as
usual also? Fiir die Anwender hochst-
wahrscheinlich, fiir Microsoft hangt viel
von dem Windows-XP-Nachfolger ab.

Zusammen mit dem ebenfalls diese
Woche zum Verkauf freigegebenen Of-
fice 2007 erzielt das Unternehmen mit
dem PC-Betriebssystem tiber die Half-
te seines Umsatzes und liefert einen
Grofteil der Gewinne. Die Chancen fiir das neue
OS schitzt Microsoft offenbar so gut ein, dass es
die Wachstumsprognose fiir die Sparte Client von
zehn auf zwolf Prozent angehoben hat.

Da die Software auf den meisten PCs vorinstal-
liert wird, Anwender sich also bewusst gegen Vis-
ta entscheiden miissten, diirfte Microsoft die Kal-
kulation der Zuwéchse nicht schwerfallen. Aller-
dings wird das Betriebssystem die Rechner nicht
im Sturm erobern. Das Betriebssystem wird in der
Regel mit dem Kauf eines neuen PCs ausge-
tauscht. Analysten rechnen deshalb damit, dass
Vista erst 2009 marktbeherrschend sein wird.

In Unternehmen kénnte das sogar noch langer
dauern. Zum einen halten IT-Chefs mitunter {iber
den Lebenszyklus von PCs hinaus an einer Be-
triebssystem-Generation fest, weil der Rollout ei-
nes neuen OS eventuell andere Systeme in Frage
stellt und der Funktionszuwachs bei Vista gegen-
tiber Windows XP nicht unbedingt einen schnel-
len Umstieg rechtfertigt.

Am Dienstag dieser Woche startete

Christoph Witte
Chefredakteur

Zum anderen existiert mit Linux auf
dem Desktop inzwischen eine Alterna-
tive. Sie ist zwar noch nicht in allen Be-
langen so reif wie Windows, aber in be-
stimmten Anwendungsbereichen
durchaus eine Evaluation wert.

Wihrend also Unternehmens- und
Privatkunden gelassen abwarten kon-
nen, hdangt Microsofts Zukunft zum
groflen Teil davon ab, wie schnell die
Klientel umsteigt. Zumal auch der
Druck auf das Office-Geschift zu-
nimmt. Wenn weitergeht, was Google
mit Alternativen zu Outlook, Word und
Excel begonnen hat, dann sehen auch Unterneh-
menskunden bald nicht mehr ein, etwas teuer zu
bezahlen, das sie von Microsoft-Konkurrenten
preiswerter oder dank des werbefinanzierten
Google-Geschiftsmodells sogar kostenlos be-
kommen.

Auch das Microsoft-Management weil3 natiir-
lich, dass der Erfolg des Unternehmens aus der
Beherrschung der PC-Plattform resultiert. Diese
Dominanz wird sich aber nicht ewig aufrechter-
halten lassen. Deshalb versucht Microsoft-Chef
Steve Ballmer das Unternehmen Richtung Servi-
ces zu drangen. Doch bis auf das zarte Pflinzchen
Windows live hat er im Segment Software as a Ser-
vice noch nicht viel zu bieten. Dabei ist es hochs-
te Zeit.

Diese Kolumne finden Sie auch im Blog der compu-
TERWOCHE unter blog.computerwoche.de. Dort kion-
nen Sie Ihre Meinung abgeben und sofort verdffent-
lichen.Wir freuen uns auf IThren Kommentar.

Avira ernennt neuen Verkaufsleiter

Thomas Jehle zeichnet ab sofort als Verkaufsleiter des Si-
cherheitsexperten Avira verantwortlich. Zu seinen Aufgaben
zdhlt der Ausbau der Vertriebsaktivitdten in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz. AuBerdem soll er bestehende
Partnerschaften starken und neue Kooperationen eingehen.
Der 42-Jédhrige 16st Detlef Langrock ab, der kiinftig den Be-
reich Consumer Marketing leitet. In den vergangenen Jah-
ren hat Jehle bereits das Regionalteam West fiir Avira aufge-
baut. Davor war er in leitenden Funktionen bei einer
EDV-Leasinggesellschaft, in zwei Navision Solution Centern
und beim Sicherheitsanbieter Lampertz tétig.

Vom T-Com-Vorstand zum Palastherrn

Bernd Kolb, Vorstand fiir Innovation und Endgeréte bei
T-Com und T-Online, hat die Telekom Anfang Februar auf
3 eigenen Wunsch hin verlassen. Neben seiner Mit-
wirkung an zahlreichen , Innovationsoffensiven*
und Produktentwicklungen wie T-Home oder
T-One hatte der 44-jahrige Griinder von I-D-Me-
dia offenbar Zeit genug, ein Geschéfts-
konzept aus dem Boden zu stampfen —
und einen Palast zu kaufen: Der Um-
bau einer 400 Jahre alten Sultansresi-
denz in Marrakesch, Marokko, zu ei-
nem Future Lab und Wellness-Hotel
ist ein Tatigkeitsschwerpunkt der
neuen Beratungs- und Projektge-
sellschaft Berndkolb.com.

bitte an M h C he.de

Symantec schnappt sich Altiris

Symantec war vermutlich nicht
der einzige Bieter um die Gunst
der Altiris-Investoren. Unldngst
hatten Gertiichte die Runde ge-
macht, wonach Novell ein Auge
auf das Unternehmen geworfen
habe. Dies konnte auch den re-
lativ hohen Aufschlag auf den
Aktienkurs von Altiris erkldren.

Gemeinsame Wurzeln mit Novell
Von Novell stammen Mitglieder
des Griinderteams von Altiris —
beide Unternehmen haben ihre
Zentrale im US-Bundesstaat
Utah. Symantec will nach Ab-
schluss des Deals eine neue Ge-
schiftseinheit fiir die Manage-
ment-Programme griinden. Ob
die Marke erhalten bleibt, ist
noch nicht klar.

Symantec selbst sah sich zu-
letzt der Kritik von Analysten
ausgesetzt, wonach die milliar-
denschwere Ubernahme von Ve-
ritas immer noch nicht zufrie-
denstellend umgesetzt sei. Ange-
sichts des jiingsten Deals hduften
sich Kommentare von Beobach-
tern, Symantec wiirde sich zuviel
aufladen.

Skeptische Analysten

Zwar wurde der strategische Sinn
der Transaktion nicht in Frage
gestellt, doch sei zweifelhaft, ob
sich der Sicherheitskonzern den
Deal (nicht nur finanziell) leisten
kénne. Vor der Altiris-Ubernahme

Fortsetzung von Seite 1

hitte zuerst das eigene Haus auf-
gerdaumt werden sollen.
Symantec hatte vergangene
Woche angekiindigt, seine inter-
nen Kosten um 200 Millionen
Dollar pro Jahr zu senken. Hin-
tergrund waren schwache Zah-
len im RZ-Geschiftsbereich, die
auf die Ubernahme von Veritas
zuriickgehen, und ein wenig
tiberzeugender finanzieller Aus-

blick. Daraufhin war der Kurs der
Symantec-Aktie massiv einge-
brochen. Seit der Ubernahme
von Veritas im Jahr 2005 hat das
Management von Symantec un-
ter den Analysten ohnehin kaum
noch Freunde. Tenor der Wall-
street zum jlingsten Deal: Altiris
ist die richtige Ubernahme, aller-
dings kommt sie zu keinem giin-
stigen Zeitpunkt. (ajf) *

Frage der Woche

Wie schiitzen Sie die Daten auf lhrem Notebook
fur den Fall, dass der Rechner abhanden kommt?

15

Gar nicht

Biometrische
Kontrolle

36

Spezielle
Security-Software

Trigerische Sicherheit: Fast die Halfte der Befragten vertraut

allein auf den h

des Bet

Y

Quelle: Computerwoche.de, Angaben in Prozent, Basis: 349
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In SAPs Mittelstandsgeschift geht's rund

Neues Produkt, neuer Vertrieb, neuer Chef — SAP will endlich den Durchbruch schaffen.

onna Troy, Executive Vice
President fiir das indirek-
te Partnergeschift von
SAP, nimmt Abschied. Die
amerikanische Manage-
rin war im Juli 2004 zu dem deut-
schen Softwarehaus gestoBen
und hatte in den vergangenen
zweieinhalb Jahren am Aufbau des
Partnergeschéfts mitgewirkt. Aber
offenbar nicht effektiv genug.
Bereits im vergangenen Novem-
ber berief das SAP-Management
mit Hans-Peter Klaey einen neu-
en starken Mann fiir das immer
wichtiger werdende Mittel-
standsgeschéft. Als President
Global Small and Midsize Enter-
prise soll er den weltweiten Ver-
trieb, das Marketing und das
operative Geschaft mit SAPs Mit-
telstandssoftware leiten.

Turbulenzen bei SAP
Spekulationen, mit der Berufung
von Klaey entmachte SAP Troy,
hatte der Konzern vor zwei Mo-
naten noch entriistet demen-
tiert. Der Abtritt der Amerikane-
rin riickt die Vorgdnge nun in ein
anderes Licht und macht deut-
lich, wie turbulent der Umbau
von SAPs Mittelstandsgeschaft
vonstatten geht.

Hier lesen Sie ...

4 welche Produktstrategie
SAP den Weg in den Mittel-
stand ebnen soll;

@ welche Ziele der Konzern
damit verfolgt;

4 warum Querelen um Perso-
nal und Produktfragen das
Geschaft noch verderben
konnen.

Ob es Klaey gelingt, Ruhe in SAPs
schlingernde Mittelstandsspar-
te zu bringen, erscheint fraglich.
Nicht nur das Personalkarussell
dreht sich, auch in Sachen Pro-
duktstrategie haben die Walldor-
fer ihr Ziel noch nicht erreicht.
,Mit einem neuen Ansatz fiir
den Erwerb, den Einsatz und die
Finanzierung von Geschiftssoft-
ware will SAP weitere Kunden-
segmente im Mittelstand er-
schlieBen”, bestdtigten die badi-
schen Softwerker kiirzlich Spe-
kulationen, der Konzern arbeite
an einem neuen Mittelstands-
konzept. Noch will sich SAP nicht
in die Karten schauen lassen.

Eine neue Software soll es richten
Bestitigt hat SAP lediglich, dass
es eine vollig neue Software ge-
ben soll, die parallel zu dem be-
stehenden Angebot fiir kleine
und mittelstdndische Firmen
entwickelt wurde — Codename
»A1S“. Die Losung werde das be-
stehende Softwareportfolio er-
gdnzen und auf einer Service-

geschaft von SAP, wirft das Handtuch.

orientierten Architektur (SOA)
aufbauen, hief es. Anwender
konnten die enthaltenen ERP-
und CRM-Funktionen im Hos-
ting-Verfahren einsetzen oder
on-Demand als Software-Servi-
ce beziehen.

SAP verrat keine Preise ...
In welchem Preissegment SAP
unterwegs sein will, wurde bis-
lang nicht verraten. Auch zu den
moglichen Hosting- und On-De-
mand-Partnern liegen noch kei-
ne Informationen vor. Zunéchst
will SAP das Hosting selbst tiber-
nehmen. Partner wiirden jedoch
eine wichtige Rolle in dem neu-
en Konzept spielen, lief der Soft-
warehersteller verlauten. Wann
die Mittelstandssoftware auf den
Markt kommen soll, steht eben-
falls noch nicht fest. Aktuell tes-
tet der Konzern sein Produkt in-
tern. Da sich SAP im laufenden
Geschiftsjahr 2007 (Ende: 31.
Dezember 2007) keinen Beitrag
zum Umsatz verspricht, ist mit
dem offiziellen Launch wohl erst
Ende des Jahres zu rechnen.
Den Anwendern verspricht
SAP-Vorstandssprecher Henning
Kagermann eine ziigige Imple-
mentierung sowie eine einfache
Bedienung. Das Produkt soll im
so genannten , Try-Run-Adopt“-
Verfahren angeboten werden, das
den Kunden erméglicht, die Soft-
ware zunéchst auszuprobieren.
Ansprechen will SAP mittel-
stdndische Firmenkunden, die
bislang mit dem Softwareportfo-

lio aus Walldorf nichts anfangen
konnten. ,Deren Anforderungen
erfiillen weder traditionelle Soft-
wareangebote noch bestehende
On-Demand-Losungen*, so Ka-
germann. SAP zufolge ist das
adressierte Marktsegment noch
ziemlich unbertihrt, weil die be-
troffenen Firmen proprietire
oder alte Softwareldsungen ein-
setzten. Die Kunden zeichneten
sich dadurch aus, dass sich zii-
gig zu implementierende Losun-
gen haben wollten und bereit
seien, auf umfangreiches Custo-
mizing zu verzichten.

,,Die neue Losung
verspricht ein
Potenzial von

15 Milliarden Dollar.”

Von Kollisionen des neuen
Produkts mit der bestehenden
Mittelstandssoftware will SAP
nichts wissen. Die Zielgruppe
liege zwischen der von , All-in-
One“ und ,Business One*, hiel
es, angesprochen werden dem-
nach Betriebe mit 100 bis 1000
Mitarbeitern. Business One lie-
ge darunter, All-in-One gehe an
Firmen mit 1000 bis 2500 Mitar-
beitern. Das Gesamtvolumen
dieses potenziell erreichbaren
Marktes beziffert Kagermann auf
15 Milliarden Dollar.

Um hier zu punkten, muss SAP
jedoch erst einmal selbst Geld in

Das sagt die Konkurrenz

Jim Schaper, CEO von Infor: ,Man muss sich fragen, ob SAP den
Mittelstand wirklich versteht oder ob diese Strategie allein der Ver-
such ist, von dem schleppenden Geschaft mit der Fortune-500-Kun-

denbasis abzulenken.*

Peter Dewald, Deutschland-Geschiftsfiihrer von Sage: ,Wir stehen
wiederholten Mittelstandsoffensiven von globalen Wettbewerbern ge-
lassen gegeniiber. Insbesondere dann, wenn diese Anklndigungen
noch so vage sind wie kirzlich vorgestellt.“

Bruce Fi Vice P

com: ,Es ist fantastisch,

wir sollten Henning Kagermann einen Geschenkkorb schicken. Er hat
die Turen zu einem bislang fest verschlossenen Markt aufgestoen.“

Der neue starke Mann fiir den Mittelstand, Hans-Peter
Klaey, soll das Geschaft endlich ins Rollen bringen.

die Hand nehmen. Man werde in
die Entwicklung eines neuen Ge-
schiftsmodells investieren, lie8
der Hersteller verlauten. Neue Ver-
triebsstrukturen sollen den Weg
in Richtung Volumengeschift
und ein groferes Partnernetz eb-
nen. Verantwortlich dafiir ist
SAPs neuer starker Mann fiir den
Mittelstand Hans-Peter Klaey.

Die neue Strategie ldsst sich
SAP in den kommenden zwei
Jahren zwischen 300 und 400
Millionen Euro kosten. Dafiir
nimmt der Softwarekonzern Ab-
striche beim Gewinn in Kauf. Die
operative Marge soll wegen der
geplanten Investitionen im lau-
fenden Jahr um ein bis zwei Pro-
zentpunkte niedriger ausfallen
als vorgesehen. Demnach liegt
die geplante Spanne fiir 2007
zwischen 26 und 27 Prozent. Im
zuriickliegenden Jahr hatte sie
27,3 Prozent betragen.

... legt die Latte hoch ...
SAPs Ziele sind ehrgeizig. Bis
zum Jahr 2010 soll sich die Kun-
denzahl auf rund 100 000 ver-
dreifachen. Da das Feld der
Grofkunden weitgehend abge-
grast ist, wird sich der Hersteller
hauptséchlich an Mittelstandler
halten miissen, um die Vorgaben
zu erreichen. Das neue Produkt
soll jahrlich 10 000 neue Kunden
bringen. Nach vier Jahren erhof-
fen sich Walldorfer damit einen
Umsatz von einer Milliarde Eu-
ro jahrlich. Das gesamte adres-
sierbare Marktvolumen soll sich
von 30 Milliarden Dollar im Jahr
2005 auf etwa 70 Milliarden Dol-
lar im Jahr 2010 erhéhen.
Analysten zufolge wird es fiir
SAP hichste Zeit, sein Geschifts-
modell zu reformieren. Der Kon-
zern sei zu abhdngig von seinen
Grofkunden, monierte bei-
spielsweise John Segrich von J.P.
Morgan. Schwankungen in die-
sem Bereich wiirden sich sofort
negativ auf das Lizenzgeschift
auswirken. Aulerdem sei SAP
bislang den Nachweis schuldig
geblieben, im SaaS-Geschift

punkten zu konnen, kritisierten
Analysten von Gartner. Mit sei-
ner CRM-on-Demand-Lésung
sei SAP erst spat und nach lan-
gem Zogern in den Markt fir
Softwareservices eingestiegen.
Bislang schweigt SAP beharrlich
zu Ergebnissen und Kundenzah-
len.

... und lasst Fragen offen
SAP hatte in den vergangenen
Jahren wiederholt angekiindigt,
mehr Geschift im Mittelstand zu
suchen, erreichte damit aber
nach Einschitzung vieler Exper-
ten nicht die eigenen Ziele. Di-
verse Umstrukturierungen in
diesem Geschiftsbereich sorg-
ten zudem fiir Unruhe. Ob die
neue Initiative greift, wird auch
davon abhingen, ob SAP seine
Mittelstandskunden fiir die Soft-
wareservices begeistern kann.
Bislang zogern die meisten Mit-
telstandler noch (siehe Seite 42).
Fiir SAP gilt es zunéchst, Ant-
worten auf die offenen Fragen zu
liefern. So muss unter anderem
klar werden, wie sich die neue
Software zu den bereits beste-
henden Mittelstandslinien , All-
in-One“ und , Business One* po-
sitioniert. Vor allem die Partner,
die bereits Losungen rund um
die SAP-Software gestrickt ha-
ben, werden wissen wollen, wie

SAP hofft auf
10 000 neue Kunden
pro Jahr und eine
Milliarde Euro jahrlich.

es um die Zukunft ihrer Kernap-
plikationen bestellt ist.

Die  SAP-Verantwortlichen
sind um Zuversicht bemdiiht.
Nach der eigenen Definition ma-
che der Konzern bereits 65 Pro-
zent seines Geschifts im Mittel-
stand. Auch Kagermann mangelt
es nicht an Selbstbewusstsein.
So ein Produkt gebe es bislang
nicht auf dem Markt, bristet
sich SAPs Leitwolf. ,SAP ist da-
bei, Softwaregeschichte zu
schreiben.” (ba) *

Mehr zum Thema

www.computerwoche.de
587096: SaaS-Anbieter hei-
Ben SAP herzlich will-
kommen im Club;
586905: SAP llftet Schleier
Uber neuer Mittel-
standssoftware —
aber nur ein wenig;
586412: Update: SAP will im
ersten Quartal neu-
es Mittelstandspro-
dukt lancieren;
583761: SAP bastelt wieder
am Mittelstandskanal.
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SOA — fiir Anwender ein Papiertiger

Wiéihrend die Hersteller Milliarden in SOA-Angebote investieren, halten sich deutsche Unternehmen mit
Projekten vornehm zuriick. Diesen Eindruck vermittelte die CW-Fachkonferenz ,,SOA-Initiative 2007,

i

VON CW-REDAKTEUR
WOLFGANG HERRMANN
OA gilt als Synonym fiirs
Moderne, aber auch Un-
beherrschbare”, erklarte
Riidiger Spies von der Ex-
perton Group zum Auftakt
der Veranstaltung in Frankfurt
am Main. Angesichts der immen-
sen Marketing-Anstrengungen
der Hersteller seien viele Vor-
stdande verunsichert; das immer
noch stark technisch geprégte
SOA-Vokabular wirke eher be-
dngstigend und erwecke nicht sel-
ten den Eindruck, dass damit alles
nur noch komplizierter werde.

Vision und Wirklichkeit

In seiner Er6ffnungsrede machte
Spies deutlich, wie weit die Visio-
nen der IT-Anbieter noch von
der Wirklichkeit entfernt sind. Er
verwies unter anderem auf eine
Umfrage der Experton Group
unter deutschen Unternehmen,
derzufolge echte SOA-Projekte
noch die Ausnahme sind. Ledig-
lich fiinf Prozent der Befragten
arbeiteten mit einer SOA, zwei
Prozent haben ein Pilotprojekt
aufgesetzt. Etlichen IT- oder Bu-

Hier lesen Sie ...

4 wie weit deutsche Unterneh-
men in Sachen SOA sind;

4 wo die groRten Hemmnisse
fur SOA-Vorhaben liegen;

4 warum die grofien Soft-
warehersteller in SOA
investieren.

siness-Verantwortlichen fehle
schlicht das notige Fachwissen,
lautete ein weiteres Ergebnis.
Dieser Eindruck bestétigte sich
in einer stichprobenartigen Be-
fragung unter den Konferenzteil-
nehmern. Kaum einer berichte-
te von laufenden SOA-Initiati-
ven; stattdessen gaben etliche
Besucher an, sich erst einmal
grundsitzlich {iber das Thema
informieren zu wollen.

Die groBten Hiirden auf dem
Weg zur SOA sehen Unterneh-
men unter anderem im hohen
organisatorischen Aufwand zwi-
schen IT- und Fachabteilungen.
Auch fehle es an allgemein ak-
zeptierten Einfiihrungs- und
Umsetzungsmethoden. Vor al-
lem die Aktiven unter den SOA-
Interessierten vermissen Werk-
zeuge zur Bestimmung des Re-
turn on Investment (Rol). Glau-
be man den Versprechen der
Hersteller, stelle der Rol ,kein
Problem*“ dar, monierte Spies,
der auch Mitglied im SOA-Exper-

tenrat der COMPUTERWOCHE ist. In
der Praxis seien verldssliche Zah-
len,,extrem schwer* zu ermitteln
und von vielen Parametern ab-
hingig. Einschldgige RoI-Mes-
sungen sind nach seiner Ein-
schdtzung nur selten vergleich-
bar. Vor den diversen SOA-Defi-
nitionen der Hersteller jedenfalls
sei zu warnen. Ein unabhingiges
Reifegradmodell habe sich bis-
lang nicht etabliert.

Unreife Standards

Eine kritische Bestandsaufnah-
me lieferte auch Wolfgang Bein-
hauer vom Fraunhofer-Institut
Arbeitswirtschaft und Organisa-
tion aus Stuttgart. Die bendotig-
ten Softwareservices zu erstellen
und zu betreiben, sei aufwéndig:
»Die effiziente Gestaltung von
Services im Hinblick auf spatere
Anderungen der Einsatzzwecke
ist weitgehend unerprobt.“ Hin-
zu komme das Problem der di-
versen Web-Services-Standards,
die sich in unterschiedlichen
Stadien befinden: ,Einige sind
bisher nur Ideen.“ Fiir die Unter-
nehmen stelle dies ein Problem
dar, denn ,der Reifegrad be-
stimmt die Investitionssicher-
heit“. Dass mit SOA nicht alles
einfacher werde, zeige sich
schon daran, dass etwa mit dem
Enterprise Service Bus (ESB) ei-
ne neue Infrastrukturkompo-
nente angeschafft werden miis-
se. Steht die Architektur, beno-
tigten Anwender ferner ein Go-
vernance-Werkzeug, ,um Pro-
bleme zu l6sen, die sie ohne SOA
nicht gehabt hitten.”

Die Motive der Hersteller

Trotz dieser Hindernisse neh-
men die Hersteller , riesige Inves-
titionen“ in SOA-Angebote vor,
wie Spies ausfiihrte. Oft genug
werde dabei alter Wein in neuen

Schldauchen angepriesen. ,Viele
verpacken einfach vorhandene
Produkte neu und nennen sie
SOA.“ Dabei unterschieden sich
die Motive fiir die milliar-
denschweren Ausgaben erheb-
lich. Fiir IBM beispielsweise 16-
se SOA das Thema E-Business als
Unternehmensintegrator ab:
,»SOA ist das grofe Gummiband,

Mit knapp 200 IT-Verantwortlichen war die SOA-Konferenz der COMPUTERWOCHE gut besucht.

lich wie Accenture und andere
Konkurrenten arbeitet IBM
Global Services (IGS) fieberhaft
an branchenspezifischen SOA-
Paketen.

SAP hingegen sehe in SOA ei-
nen willkommenen Trend, um
alte Softwarestrukturen aufzu-
brechen. ,R/3 ist nicht mehr be-
herrschbar®, provozierte Spies

. S0A-Anwender brauchen ein
Governance-Werkzeug, um Probleme zu
losen, die sie ohne SOA nicht gehabt hatten.”

Wolfgang Beinhauer, Fraunhofer IAO

das das Unternehmen zusam-
menhélt.“ Der Analyst gab sich
ferner tiberzeugt, dass Big Blue
damit einen weiteren Schritt in
Richtung Applikationsgeschift
tue, trotz der gebetsmiihlenhaf-
ten Dementis des Managements.
Anwendungen werde kiinftig
nicht nur IBMs Software Group
liefern, sondern vermehrt auch
die Dienstleistungssparte. Ahn-

Slaynitistive|

Das technisch gepragte SOA-
Vokabular verunsichert die Vor-
stande, kritisiert Ridiger Spies
von der Experton Group.

die anwesenden SAP-Vertreter.
Ahnliches gelte fiir Microsofts
Windows-Betriebssystem. Fiir
den weltgroBten Softwareher-
steller sei SOA zudem wichtig,
um die Glaubwiirdigkeit als
Technologieanbieter zu sichern.
Oracles zentrales Motiv laute dem-
gegeniiber schlicht: ,So badly
needed“. SOA bilde eine unab-
dingbare Voraussetzung zur In-
tegration der ,zusammenge-
kauften Komponenten*.

SOA als Business-Thema?

In den Herstellervortrdgen konn-
ten sich die knapp 200 Fachbe-
sucher von den potenziellen stra-
tegischen Vorteilen einer SOA
tiberzeugen. Rolf Schumann,
Chief Technology Officer der SAP
fiir die Region Emea Central,
wandte sich in diesem Kontext
gegen eine techniklastige Be-
trachtung: ,SOA ist ein Business-
Thema.“ Am Ende wolle das Ma-
nagement Ergebnisse in Form
von Geschiftskennzahlen sehen.
SAP richte sein Augenmerk des-
halb auf Enterprise Services, die
wiederum aus den Geschifts-

prozessen abgeleitet sind. Ins
gleiche Horn stief Wolfram
Jost, Vorstand der IDS Scheer AG.
Der Rol einer Service-orientier-
ten Architektur lasse sich nur
in Geschiftsprozessen messen:
»SOA beginnt und endet bei den
Prozessen.”

Bottom-up statt Top-down
Dass die Realitét oft anders aus-
sieht, verdeutlichte Matilda
Anello, verantwortlich fiir die
Anwendungsentwicklung der
Credit Suisse. Die vielfdltigen
SOA-Vorhaben der Schweizer
GroRbank stief§ stets die IT an,
nicht etwa das Topmanagement,
berichtete die Managerin. Be-
reits im Jahr 1998 begann das
Projekt Credit Suisse Informati-
on Bus (CSIB), das nach heuti-
gen Malstiben durchaus als
SOA-Projekt gelten kann. Im
Rahmen des Vorhabens brach
das IT-Team Kernanwendungen
in Komponenten auf. Der Infor-
mation Bus dient, dhnlich wie
der Enterprise Service Bus (ESB)
géngiger SOA-Modelle, als Kom-
munikationsinfrastruktur.
Dieses Projekt war rein tech-
nisch getrieben, so Anello. Obwohl
es zu Kosteneinsparungen fiihr-
te, profitierten die Geschiéftspro-
zesse dadurch zunéchst in kei-
ner Weise. Andere SOA-relevan-
te Projekte wie die Vereinheitli-
chung der Frontend-Systeme mit
Hilfe von Web-Services brachten
hier durchaus positive Verdnde-
rungen. Unterm Strich sei ent-
scheidend, Business-Verant-
wortlichen den Nutzen in einer
verstdndlichen Sprache aufzu-
zeigen. Anello: ,Das Wort SOA
wiirde ich gegentiber dem Top-
management nie in den Mund
nehmen.“ *

Mehr zum Thema

www.computerwoche.de/

586822: Reality Check
entzaubert SOA-
Versprechen;

580563: SOA hat in Deutsch-
land Seltenheitswert;

586627: Anwender vernach-
lassigen SOA-Gover-
nance;

586760: Deutsche Post
grindet SOA-Bera-
tung aus;

583382: IBM eroffnet SOA-
Zentren in China und
Indien.

E SDAEXRERTENRAT u
.

http://www.computerwoche.
de/soa-expertenrat
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Intel und IBM revolutionieren Chipherstellung

Neue Materialien und Verfahren erméglichen 45-Nanometer-Technik.

Parallel, aber unabhingig von-
einander haben beide Unter-
nehmen einen wichtigen Durch-
bruch bei der Chipherstellung
geschafft. ,Wir sehen die groRte
Verdnderung in der Transistor-
technik seit den 60er Jahren*, er-
klarte Mark Bohr, Senior Fellow
und Direktor der Technology
and Manufacturing Group bei
Intel. Diese Einschitzung teilt
Firmenmitbegriinder Gordon
Moore, auf den das ,Gesetz" zu-
riickgeht, wonach sich die Zahl
der Transistoren auf einem Chip
alle zwolf bis 18 Monate verdop-
peln werde.
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Ein SRAM-Test-Wafer von Intel in
45-Nanometer-Technik.

»Moore’s Law* schien auszulau-
fen. Denn bei der Verkleinerung
der Transistoren, Leiterbahnen
und Isolatoren unter die bishe-
rige minimale Strukturbreite von
65 Nanometern treten Leckstro-
me auf. Diese fithren zu Fehl-
funktionen und zu einem hohe-
ren Energieverbrauch, der Fort-
schritte in der Akkutechnik zu-
nichte macht. Dieses Problem
haben Intel und IBM nun {iber-
wunden.

Beide verwenden die Technik
»high-k metal gate“. Intel ersetzt
dabei die bisherigen Chipgrund-
lagen Siliziumdioxid und poly-
kristallines Silizium. Neu zur Ver-
wendung kommt das dehnbare
silberfarbene Metall Hafnium,
das in einem aufwéndigen Ver-
fahren aus Zirkonium-Verbin-
dungen gewonnen wird. Au3er-
dem verwendet Intel zwei weite-
re Stoffe, die das Unternehmen
aus Wettbewerbsgriinden ge-
heim hilt.

Rezept bleibt geheim
Noch weniger hat IBM iiber die
Ingredenzien der Chips verlau-
ten lassen. Bisher teilte das Un-
ternehmen lediglich mit: ,Das
Material bietet {iberlegene elek-
trische Eigenschaften im Ver-
gleich zu seinem Vorgédnger und
verbessert die Transistorleistung.
Gleichzeitig konnen die Dimen-
sionen des Transistors weiter
verkleinert werden.“ Die Werk-
stoffe verlangten nur minimale
Anderungen bei den gegenwir-
tigen Produktionsanlagen und
-prozessen. Daher sei die neue
Technik bereits in IBMs mo-
dernster Halbleiterfabrik in East
Fishkill, US-Bundesstaat New
York, eingefiihrt worden.

Intel will Prozessoren mit 45-
Nanometer-Technik, Codename
»Penryn, in Kiirze in groflen

Stiickzahlen liefern. Auf das klei- :
nere Format umgestellt werden |
die nichsten Generationen der |
CPU-Reihen Core 2 Duo und

Core 2 Quad (zunichst zwei Du-

al-Core-Prozessoren in einer
Hiille) sowie die Multi-Core-Xe-
ons. Entsprechend ausgestatte-
te Notebooks, Desktops und Ser-

i ver sollen noch in diesem Jahr

auf den Markt kommen. Das Un-
ternehmen glaubt, seinen ,Vor-
sprung von mehr als einem Jahr
gegeniiber dem Rest der Halblei-
terindustrie ausgebaut“ zu ha-
ben.

Das konnte etwas zu optimis-
tisch sein. Denn IBM betont, die
neuen Chips zusammen mit AMD,
Sony und Toshiba entwickelt zu

haben. AMD produziert aller-
dings derzeit in den eigenen Fa-
briken die Chips noch mit 90
Nanometer Strukturbreite und
bereitet die Umstellung auf 65
Nanometer erst vor. Der Intel-
Rivale mochte 45-Nanometer-
Chips ab einem unbestimmten
Zeitpunkt im nichsten Jahr auf
den Markt bringen. (Is) *

Unsere Besten jetzt noch besser.

fi-5650C

Was macht eine gute Familie aus?
Man kann sich auf jedes einzelne Mitglied

fi-5530C

verlassen. Bei Fujitsu sind Sie bestens aufgehoben,
Sie kénnen sich auf uns und jedes Mitglied unserer Produkt-

familie verlassen. Als Markt- und Technologiefiihrer” mit jahrzehnte-

ABTEILUNGS-
SCANNER

fi-5220C

fi-5900C

fi-5120C

langer Erfahrung sind unsere Scanner , State-of-the-Art”. Denn Fujitsu bietet
lhnen den exakt fiir Ihre Anforderungen passenden Dokumentenscanner.

Wie konnen unsere Besten noch besser werden?

Indem man den idealen Partner findet und industriebewahrte Lésungen

kombiniert. Fujitsu Scanner sind jetzt zusétzlich mit Kofax VRS Capturewerk-
zeugen ausgestattet. Dadurch wird die Dokumentenerfassung mit Fujitsu

Scannern noch einfacher, schneller und verlasslicher — wie bei einem

Druckknopfprinzip. So entsteht: Eine einfach gute Familieneinheit.

Weitere Informationen unter

www.fdg.fujitsu.com

‘/ﬁ ASSURANCE
2L PROGRAMME

* Quelle: Scanner Market Report Friihjahr 2006

www.milk-and-honey.de
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eingetragene Marken der jeweiligen Inhaber. Alle Angaben

THE POSSIBILITIES ARE
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INFINITE
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Daten ohne vorherige Ankiindigung vorbehalten.




