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VOICE OVER IP

VolP: TK-Anlagen im Test

Wir haben eine hybride TK-Anlage
von Avaya mit einer rein software-
basierenden Losung von Swyx

STRATEGIE

Profitieren von Web 2.0

Unternehmen miissen sich fiir soziale
Netzwerke 6ffnen, wenn sie die Chan-
cen von Social Software und Web 2.0

OFFICE

Das kann Google Apps

Office-Funktionen aus dem Netz, an-
gereichert um Collaboration-Features
—wir haben uns Googles Applikatio-

verglichen. SEITE 34

nen genauer angesehen. SEITE 36

nutzen wollen. SEITE 52

|

/i1y Die COMPUTERWOCHE berichtet mehrmals
taglich live von der CeBIT

4 CW-TV wird CeBIT-TV

Wihrend der diesjdhrigen CeBIT
berichtet CW-TV live aus Hannover. In
bis zu vier taglichen Videobeitragen,
présentieren wir neue Produkte, Hin-
tergriinde, Analysen und Unterhalt-
sames. www.computerwoche.de/tv

ZAHL DER WOCHE

Milliarden Euro haben
deutsche Verbraucher im
’ vergangenen Jahr fur Wa-

ren und Dienstleistungen ausgegeben,
die sie Uber das Internet gekauft haben.
Den Konsumforschern der GfK zufolge
entspricht das einer Zunahme von tber
18 Prozent gegeniiber 2005. Wurden
friher vor allem CDs und Biicher ge-
ordert, geht nun der Trend eindeutig zu
teureren Artikeln wie Elektrogeraten,
Bekleidung, Haushaltsware und Reisen.
Topanbieter sind Amazon, Ebay, Necker-
mann, Otto-Versand, Quelle und Tchibo.
Bei den Reisen haben die Bahn, Ebay,
Expedia, hrs und Opodo die Nase vorn.

BMC forciert
Open-Source-Strategie

Der System-Management-Spezialist hat
auf die zunehmende Konkurrenz aus
dem Open-Source-Lager reagiert. Der
von BMC als Chief Architect engagierte
— William Hurley soll fiir das Un-
ternehmen die Pléne zur Off-
nung von Programmcode ent-
wickeln. Seine neue Aufgabe
sieht der Experte in erster Linie
darin, eine Strategie zu erarbei-
ten, die sowohl den kommerzi-
ellen Interessen von BMC als
auch den Belangen der Com-
munity gerecht wird. Hurley ist
Mitbegriinder des Open Ma-
nagement Consortium. (ue) ¢

Die Gehaltsschere
in der IT offmet sich

Unternehmen erhdhen vor allem die
leistungsbezogenen Vergiitungskomponenten.

ie meisten Unternehmen tendieren
dazu, den variablen Anteil der Be-
ziige zu erhéhen und groBere Un-
terschiede bei der Vergiitung zu-
zulassen. Das zeigt eine detaillier-
te Studie der COMPUTERWOCHE zu den ak-
tuellen IT-Gehdltern, die gemeinsam mit
dem Hamburger Beratungshaus Personal-
markt erarbeitet wurde. Pauschale Ge-
haltserh6hungen gibt es demnach immer
seltener, stattdessen werden nur die schwer
ersetzbaren Spezialisten mit
kraftigen Zuschldgen an die
Unternehmen gebunden.
Im vergangenen Jahr, so
ein weiteres Studienergebnis,
stiegen die Gehalter von
Fach- und Fiihrungskriften
der ITK-Branche jeweils um
durchschnittlich 2,5 Prozent.
Auffillig sind dabei die Un-
terschiede, die sich aus der
Branchenzugehorigkeit und
der Firmengrofe ergeben.
Ein Bereichsleiter aus der

bezog ein Fixgehalt von 175 000 Euro und
erhielt zusitzlich einen Bonus von 42 700
Euro. Sein Kollege in einem Systemhaus
brachte es im Mittel auf 113 000 Euro
plus 19 200 Euro an variablem Gehalt.
Dass die Einkiinfte mit den Berufsjah-
ren nicht mehr automatisch steigen,
zeigt die Studie ebenfalls deutlich.
Gezahlt wird nach Qualifikation und
Marktsituation. (Ausfiihrlicher Bericht
auf Seite 60.) (hk) *

Was in Softwarehausern verdient wird

Abteilungsleiter - 80 600

Projektleiter (ohne
Personalverantwortung)

Gruppenleiter - 53 500
Quelle: Personalmarkt

54 000

Bankenwelt beispielsweise Wer mehr verdienen will, wechselt zu einer Bank.

Softwareentwicklung wird besser

35 Prozent aller Projekte sind rundum erfolgreich —
so viele wie nie zuvor.

Projekte langsam in den Griff. Zwar
haben im vergangenen Jahr immer
noch 46 Prozent der abgeschlossenen
Vorhaben das Kosten- oder Zeitbudget
gesprengt. Doch das ist ein spiirbarer
Fortschritt gegeniiber 2004, als 53 Prozent
der Projekte verspitet oder {iber Budget
abgeschlossen wurden. Das meldet die
US-amerikanische Fachzeitschrift ,SD
Times"“ unter Berufung auf den aktuellen,
im Zwei-Jahres-Rhythmus veroffentlich-
ten ,,Chaos-Report“ der Standish Group.
Demnach ist die Zahl der erfolgreich
abgeschlossenen Projekte auf einen

Softwareentwickler bekommen ihre

Hochststand geklettert. 35 Prozent der
Softwareentwicklungen konnten plan-
miRig in den Betrieb tibergehen. Zwei
Jahre zuvor waren es lediglich 29 Prozent.
Im Jahr 1994, als die Standish Group die
Erhebung zum ersten Mal betrieben hat,
belief sich die Quote auf nur 16 Prozent.

Allerdings miissen Anwender immer
noch nahezu jedes fiinfte Vorhaben kom-
plett abschreiben. 19 Prozent der gestar-
teten Projekte sind Totalausfille, vor zwei
Jahren waren es 18 Prozent. Langerfristig
betrachtet zeigt sich aber auch hier eine
deutliche Verbesserung: 1994 scheiterte
noch fast jedes dritte Vorhaben. (jha) ¢

IBM-Chef in der Offensive

Martin Jetter, neuer Deutschland-
Chef der IBM, setzt auf globale Inte-
gration und ein verbessertes Partner-
konzept. Interview SEITE 5

Das RZ der Zukunft ist griin

Stromsparende Techniken halten an-

gesichts des ausufernden Energiever-

brauchs Einzug in die Rechenzentren.
Thema der Woche SEITE 8

SOA iiberfordert Anwender

Neueste Untersuchung zeigen, dass
sich deutsche Unternehmen nur sehr
zogerlich auf Service-Orientierung
einlassen. Nachrichten SEITE 16

Die besten 0SS-Produkte

Von Betriebssystemen tiber Infra-
struktursoftware bis hin zu Applika-
tionen: Wir haben die besten Open-
Source-Produkte zusammengestellt.
Produkte & Technologien SEITE 20

SAP-Outsourcing wird billig

Angesichts des Preisverfalls bei SAP-
Dienstleistungen lohnt es sich, Be-
rechnungen anzustellen.

IT-Services SEITE 56
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INHALT 3

Anwender des
Jahres 12

Gemeinsam mit Gartner
und unterstitzt von einer
hochkaratigen Jury zeich-
net die COMPUTERWOCHE
die besten IT-Projekte
aus. Jetzt bewerben!

Die besten Open-
Source-Produkte 20

Das Angebot an quelloffener
Software flr professionelle
IT-Umgebungen ist unliber-
sichtlich. Hier ein Uberblick
Uber wichtige Lésungen und
deren Bewertungen.

Zehn Tipps
fiir den CIO 42

—

Auf die Herausforde-
rungen des Business
reagieren viele IT-Or-
ganisationen mit
einer defensiven Hal-
tung. Das ist falsch.
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[T-STRATEGIEN

SCHWERPUNKT: SATISFY YOUR CEO

Software-as-a-Service vor dem Boom? 6
Die Marktforscher von Techconsult sind davon tiber-
zeugt, dass Mietkonzepten die Zukunft gehort.

Software AG findet Partner 9
Alfabet und Mega sollen mit ihren Losungen fiir das Ar-
chitektur-Management das SOA-Angebot komplettieren.

115 - hier werden Sie geholfen! 10
Wer telefonisch den Kampf mit Behérden aufnehmen
will, kann kiinftig immer die Servicenummer 115 wih-
len. Er wird sogar zur 110 weitergeleitet.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Caché kommt in Version 2007 24
Das Update der Objektdatenbank erleichtert die Erstel-
lung von Rich-Internet-Applikationen und die Java-
Entwicklung.

SAP-Plane fiir Netweaver 26
Mit ,,Process Integration“ und ,Composition Environ-
ment“ sollen Anwender der Integrationsplattform
Web-Services bauen und Prozessabldufe modellieren.

Eclipse lost das ALM-Problem 28
Ein um Workflow-Mechanismen erweitertes Plug-in-
Konzept der Entwicklungsumgebung zielt auf Applica-
tion-Lifecycle-Management.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN _ JLLL00

Vergleich: VolP-Losungen 34
Die hybride IP-TK-Anlage von Avaya tritt gegen die
Software von Swyx an.

Test: Google Apps 36
Was das Web-gestiitzte Office-System des Suchmaschi-
nenprimus leistet.

Blackberry druckt mobil 38

So lassen sich unterwegs Dokumente zu Papier bringen.

Touristik setzt auf SOA 50
DER, TUI und Thomas Cook modernisieren ihre Syste-
me Service-orientiert — wenn auch in unterschiedli-
chen Ausprigungen.

Web 2.0 goes Business 52
Ist Ihre Organisation schon reif fiir einen Web-Auftritt,
der die Nutzer einbezieht?
IT-Compliance: kurz und knackig 54
Warum es fiir Unternehmen etwas bringt, sich stets
mit gesetzlichen Vorgaben und deren Veranderungen
zu beschiftigen.

IT-SERVICES
SAP-Betrieb: Die Preise purzeln 56

Unter finanziellen Gesichtspunkten gibt es keine Alter-
native zum Outsourcing des Applikationsbetriebs. In-
terne IT-Abteilungen und ausgegliederte IT-Tochter
sind nicht konkurrenzféhig.

Softwaretests sollten unabhangig sein 58
Anwender sehen den Nutzen ausgefeilter Testverfah-
ren, verpflichten aber selten externe Spezialisten, die
die Entwicklungsarbeiten unabhangig kontrollieren.

JOB & KARRIERE

Gehalter wachsen langsam 60
Trotz voller Auftragsbiicher und fehlendem IT-Perso-
nal: Die Gehdlter steigen durchschnittlich nur um

2,5 Prozent.

Beratungshauser stellen weiter ein 62
600 Mitarbeiter will Capgemini in diesem Jahr enga-
gieren. Der Kampf um Talente wird sich in der Consul-
ting-Branche verschérfen.
Griinder wittern Morgenluft 63
Der ehemalige Oracle-Mitarbeiter Axel Morgner
berichtet tiber seinen Schritt in die Selbstandigkeit.

Diskrepanzen — Schnee von gestern? 46
Business und IT ziehen mittlerweile an einem Strang,
sagen CIOs, die die Seiten gewechselt haben.

Spielraum fiir Innovationen 48
Geld fiir Innovationen gibt es nur, wenn die operatio-
nale Effizienz weiter steigt.

STANDARDS

Impressum 53
Stellenmarkt 64
Zahlen - Prognosen — Trends 82
Im Heft erwéahnte Hersteller 82

PUTERWOCHE.de

0TTOPICS

M Internet Explorer fiir Linux
M Was ein SOA-Profi konnen muss
M Anbieter polieren ERP-Suiten auf

Tipps fiir die IT-Karriere
Was verlangen Unternehmen von Be-
werbern? Welche Skills sind wichtig?
Diese und andere Fragen rund um die
IT-Karriere beantwortet die Personal-
expertin Alexandra Horst von Lycos
Europe vom 15. bis 28. Mérz im On-
line-Karriereforum der COMPUTERWOCHE.

www.computerwoche.de/job_karriere/karriere_ratgeber

CeBIT - schnell weg?

BloR nicht, denn die CeBIT hat mehr zu bieten als
Produkte, stickige Hallen und Massenandrang.
Schauen Sie im , Messeschnellweg*, dem COMPUTER-
WOCHE-Blog zur CeBIT, vorbei und erfahren Sie mehr
iiber das Messe-Drumherum wie abgeblasene
Standpartys, Bluetooth, Musik und vieles mehr.
www. he.de/| hnell

Wie profitiert der CIO
von der CeBIT?

Mit gebrauchter Software der letzten CeBIT.

0b Microsoft, Sage oder Oracle auf Originaldatentrager: Beim Marktfiihrer usedSoft bekommen Sie
alle Software-Klassiker gebraucht bis zu 50 % giinstiger. Uberzeugen Sie sich selbst! Entweder in

Halle 4, Stand F46 oder unter

usedSoft’

sicher mehr Wert
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MENSCHEN

Mlchael Capellas verlasst Serena

Nach einem Zwischenspiel als CEO von

| Serena Software nimmt der frithere Com-
paqg-Chef Michael Capellas seinen Posten
y als Berater von Serena-Eigner Silver Lake

| Partners wieder ein. Welche neuen Aufga-
ben Capellas bei der Beteiligungsgesell-

. schaft erwarten, ist unbekannt. Bei Serena
wird Capellas, der Ende Dezember fiir den
langjdhrigen CEO Mark Woodward einge-
sprungen war, durch Jeremy Burton ersetzt. Der 39-Jdhrige
war zuletzt Leiter des Bereichs Enterprise Security & Data
Management bei Symantec. Davor war er mehrere Jahre bei
Veritas und Oracle in fiihrenden Positionen tatig.

Intershop-Chef steigt aus

Jiirgen Schéttler, seit April 2002 zundchst als Finanzvor-
stand und seit Juli 2003 als Vorstandsvorsitzender fiir Inter-
shop titig, wird nach dem Auslaufen seines Dienstvertrags
am 31. Mérz 2007 das Unternehmen verlassen. Der 58-Jdh-
rige scheidet ,im Einvernehmen mit dem Aufsichtsrat“ aus,
teilte der Software- und Serviceanbieter aus Jena mit. Wer
Schottler ersetzt, steht noch nicht fest, zumal der Aufsichts-
rat von Intershop in Auflésung begriffen ist. Hans Gutsch,
Sprecher des Kontrollgremiums, legt sein Amt Ende Mirz
nieder. Damit kann erst im April ein neuer Vorstandsvorsit-
zender ernannt werden.

Microsofts Suchspezialist geht

Christopher Payne, Leiter des Microsoft-
Bereichs Windows Live Search, will das
Unternehmen verlassen. Der 38-Jéhrige
plant, in Seattle eine eigene Firma zu
griinden, heil3t es aus vertrauten Kreisen.
Payne war einer der Manager, die im Jahr
2003 die Konzernleitung davon {iberzeug-
ten, in eine eigene Internet-Suchmaschi-
ne zu investieren. Microsoft gelang es je-
doch nicht, die Internet-Suche nach dem Vorbild Googles in
eine profitable Maschinerie fiir Online-Werbung zu verwan-
deln. Stattdessen verliert Microsofts Web-Suche besténdig
Marktanteile.

Kabel Deutschland verliert CI0

André Wehner, IT-Chef des Kabelnetzbetreibers Kabel
Deutschland GmbH, hat das Miinchner Unternehmen im
Februar vorzeitig verlassen. , Es gab Uneinigkeit tiber die
kiinftige Ausrichtung und Entwicklung der IT*, erklérte der
37-Jahrige seine Entscheidung gegentiber der CW-Schwes-
terpublikation ,,CIO“. Wehner, dessen Vertrag im Juni aus-
lauft, war 2004 als CIO zu Kabel Deutschland gekommen.
Davor arbeitete er als IT-Vorstand bei Alcatel Deutschland
und war zugleich als COO verantwortlich fiir IT-Operations
von Alcatel in ganz Europa.

Andersen iibernimmt Dynamics-Vertrieb

Microsoft hat Klaus Holse Andersen zum weltwei-
ten Vertriebschef fiir seine Unternehmenssoftware
»Dynamics“ ernannt. Der 46-jdhrige Dine, der
zwischen Jiirgen Gallmann und Achim Berg {iber-
~ | gangsweise die Geschifte des Softwarekonzerns in
Deutschland gefiihrt hatte, riickt dazu auf den Pos-
ten eines Corporate Vice President auf. Holse
Andersen bleibt aber auch weiterhin Leiter des
Microsoft Development Center Copenhagen
(MDCC). Der Manager ist seit 2001 bei Micro-
soft; davor stand er an der Spitze von Internet
Ventures Scandinavia. Weitere Stationen
seiner Karriere waren Fithrungspositio-
nen bei LIC Energy und Oracle.

bitte an M h C he.de

Kolumne

Gehalt ist ein Hygienefaktor ...

.. und niemand geht gern mit schmut-
zigen Hénden ins Biiro. Das angemes-
sene Entgelt ist eine wichtige Grund-
voraussetzung fiir die Zufriedenheit im
Job, die Loyalitdt zum Unternehmen
und eine hohe Leistungsbereitschaft.
2006 verdienten die Fach- und Fiih-
rungskréfte in der IT rund 2,5 Prozent
mehr als 2005 (siehe Seite 1). Nicht ge-
rade viel. Die notorisch niedrigen Zin-
sen auf Festgeldsparbiicher und inzwi-
schen sogar das deutsche Wirtschafts-
wachstum liegen hoher.

Vergleicht man die 2,5 Prozent Zu-
wachs im vergangenen Jahr mit den aktuellen Ta-
rifforderungen der IG-Metall (6,5 Prozent), konn-
te man zu dem Schluss kommen, dass die IT ei-
ne ganz normale, ja eher eine unterdurchschnitt-
liche Branche geworden ist, in der mehr schlecht
als recht verdient wird. Was fiir den Anstieg des
nominalen Jahressaldrs stimmen mag, trifft auf
die Gehaltshéhe nicht zu. In der IT wird immer
noch sehr ordentlich verdient, aber sie muss den
vergangenen schweren Jahren Tribut zollen. Die
Wachstumskurven verliefen eher flach. Der Trend
zu Globalisierung und der Hype um Offshore-
Outsourcing trugen ebenfalls dazu bei, dass die
Gehaltsforderungen der IT-Mitarbeiter nicht ins
Kraut schossen.

Doch langsam schwingt das Pendel in Richtung
Arbeitnehmer zurtick. Es fehlen laut Branchen-
verband Bitkom rund 20 000 qualifizierte Fach-
krifte in der IT, und der fiir 2007 prognostizierte

Christoph Witte
Chefredakteur CW

Zuwachs in der Branche kann sich
mit 3,5 Prozent durchaus wieder sehen
lassen.

Aber die IT ist auch eine Branche im
Umbruch. Durch ihren hohen Globali-
sierungsgrad stehen nicht nur die Un-
ternehmen im weltweiten Wettbewerb,
sondern auch die Mitarbeiter. Und zwar
im doppelten Sinn: Thre Gehaltskosten
werden einerseits mit den Lohnen in
Polen, Tschechien, Ungarn oder Indien
verglichen und andererseits gegen die
Honorare von Freiberuflern in Deutsch-
land aufgewogen. Diese Transparenz
wird die Gehaltszuwéchse in der IT auch im kom-
menden Jahr sehr moderat halten. Das gilt in je-
dem Fall fiir die Grundgehalter.

Groer werden dagegen schon seit einigen Jah-
ren die variablen Gehaltsbestandteile. Schon heu-
te belduft sich ihr Anteil am Gesamtgehalt eines
ITlers auf zehn bis 20 Prozent. Tendenz steigend!
Auf diese Weise tragen auch die fest angestellten
Mitarbeiter in der IT das Konjunkturrisiko stér-
ker mit. Das heiGt fiir sie im umgekehrten Fall —
bei ansteigendem Wachstum -, hart zu verhan-
deln, damit auch sie von den besseren Zeiten or-
dentlich profitieren. In diesem Sinne: Immer
schon sauber bleiben.

Diese Kolumne finden Sie auch im Blog der com-
PUTERWOCHE unter blog.computerwoche.de. Dort
ko Sie Ihre Meinung abgeben und sofort ver-
dffentlichen.Wir freuen uns auf Ihren Kommentar.

SBS verkauft norwegische Dependance

Logica CMG iibernimmt 250 SBS-Mitarbeiter und einen Kunden,
der nicht besonders gut auf Siemens zu sprechen ist.

vices (SIS, vormals Siemens

Business Services) hat seine
norwegische Niederlassung zu
einem ungenannten Preis an Lo-
gica CMG verkauft. Die Mitarbei-
ter sollen in WM Data integriert
werden. Den skandinavischen
IT-Dienstleister hatte Logica
CMG erst im vergangenen Jahr
tibernommen. Mit der jiingsten
Akquisition steigt Logica CMG
zu einem der bedeutendsten IT-
Dienstleister in der Region auf.
Grofter skandinavischer IT-Ser-
vice-Provider bleibt Tieto Enator.

Siemens IT Solutions and Ser-

Arger mit dem Militar

SBS Norwegen hat 250 Beschaf-
tigte, die fiir rund 20 Kunden
Outsourcing-Dienste, Infrastruk-
turservices und Systemintegra-
tion erbringen. Im Geschiftsjahr
2005 nahm das Unternehmen
rund 50 Millionen Euro ein. Die
Niederlassung war Ende vergan-
genen Jahres im Zuge der Be-
richterstattung tiber den Korrup-
tionsskandal bei Siemens in die
Schlagzeilen geriickt. Bereits im
Jahr 2002 hatte ein SBS-Control-
ler das lokale Management so-
wie die zentrale Governance-Ab-
teilung auf Unregelmafigkeiten
in der Abrechnung mit dem nor-
wegischen Militdr hingewiesen.
Laut Servicevertrag mit dem Ver-
teidigungsministerium durfte
die Siemens-Tochter bei dem

Geschift hochstens acht Prozent
Gewinn machen. In Wirklichkeit
verdiente sie weit mehr.

Statt den Hinweisen nachzu-
gehen, entliell das Management
den Mitarbeiter. Der klagte und
bekam Recht. Zudem bestatigte
das Gericht die gegen SBS erho-
benen Vorwiirfe. Die Siemens-
Tochter hat demnach tatséchlich
zu viel Geld vom Verteidigungs-
ministerium verlangt. Mehrere

Berater und Mitarbeiter der Be-
horde gerieten unter Korrupti-
onsverdacht. Sie sollen Reisen
und Geschenke bekommen ha-
ben, um bei der Priifung der
SBS-Rechnungen nicht so genau
hinzusehen. Siemens musste sei-
ne Fehler eingestehen und viele
Millionen an das Verteidigungs-
ministerium zuriickzahlen. Das
ortliche SBS-Management wur-
de entlassen. (jha/sp) *

Frage der Woche

Spielt der Energieverbrauch bei der
Beschaffung von Hardware

fiir Sie eine Rolle?

‘ 2 Keine E\R

23

schatzun®

Al

28

Rund die Halfte der Befragten b
verbrauch neuer Hardware.

igt its den E

Quelle: Computerwoche.de, Angaben in Prozent, Basis: 266
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Software und Services erginzen sich

Martin Jetter, Vorsitzender der Geschdiftsfiihrung der IBM Deutschland GmbH, erliutert den CW-Redakteuren
Christoph Witte und Joachim Hackmann, wie er das Unternehmen wieder auf den Wachstumspfad fiihren méchte.

CW: Die Zahlen von IBM
Deutschland liefsen zuletzt zu
wiinschen iibrig. Wie wollen Sie
das Unternehmen wieder zum
Erfolg fiihren?

JETTER: Es ist richtig, dass die
IBM Deutschland im letzten
Quartalsbericht der IBM als ver-
besserungswiirdig dargestellt
wurde. Meine Aufgabe besteht
darin, IBM Deutschland dafiir fit
zu machen, eine gewichtige Rol-
le in einer global integrierten
Company zu spielen.

CW: In welchen Bereichen ist die
deutsche IBM dafiir noch nicht
fir?

JETTER: Wir miissen das Know-
how im IBM-Netzwerk, das es in
Indien, den USA und in Grof3bri-
tannien gibt, mehr als in der Ver-
gangenheit fiir uns nutzbar ma-
chen. Im Servicegeschift arbei-
ten wir schon lange mit lander-
tibergreifenden Expertenteams.
Das gilt es fiir das gesamte Un-
ternehmen zu leisten. Umge-
kehrt haben wir in unserem La-
bor in Boblingen 1800 Mitarbei-
ter aus 30 Landern mit einer
ganz besonderen Kompetenz.
Sie arbeiten an unternehmens-
kritischen Losungen und liefern

Hier lesen Sie ...

@ welche Rolle IBM Deutsch-
land im internationalen Kon-
zernverbund spielt;

@ Uber welche Starken der
Standort verfligt;

@ wie wichtig das Servicege-
schéft und der Herkules-
Deal mit der Bundeswehr
sind;

@ wie sich Software und Servi-
ces erganzen.

deutsche Spitzentechnik, die
weltweit nachgefragt wird.
Deutschland verfiigt in vielen
Bereichen iiber exzellentes Wis-
sen. Im Kompetenzfeld SAP lie-
fern deutsche Kollegen das bes-
te Wissen weltweit.

CW: Was geschieht mit den bis-
lang in Deutschland erbrachten
Leistungen, fiir die es in giinsti-
geren Regionen IBM-interne
Kompetenzzentren gibt?
JETTER: In groReren Servicepro-
jekten, in denen es nicht nur um
Beratung, sondern auch um die
Implementierung, das Losungs-
design, den Betrieb und die War-
tung sowie um die Pflege von
Altapplikationen und die Ent-
wicklung neuer Anwendungen
geht, bezahlt heute kein Unter-
nehmen mehr fiir Leistungen,
die nur in Deutschland erbracht
werden. Es gibt heute schon Pro-
jekte, bei denen wir bis zu 80
Prozent unserer Servicesleistun-

Martin Jetter, Chef von IBM Deut:

gen aus internationalen Quellen
beziehen.

CW: Ist die deutsche IBM Opfer
der Globalisierung?

JETTER: Nein, absolut nicht. Fiir
die deutsche IBM —wie im Ubri-
gen auch fiir Deutschland - ist
die Globalisierung eine groRe
Chance. Voraussetzung ist, dass
wir uns auf hochwertige und
wissensintensive Angebote kon-
zentrieren.

CW: Globale Integration bedeutet
aber erhebliche Umstrukturierung.
JETTER: Wir haben die Vorausset-
zungen fiir die Strukturen bereits
geschaffen, insofern haben wir
bereits das meiste geleistet. Nun
miissen wir das Geschaffene ver-
feinern und verbessern. Wir
brauchen mehr Spitzenkrifte
und weniger breites Wissen.
CW: Haben Sie iiberhaupt noch
Interesse an Abschliissen, in de-
nen im Rahmen eines Outsour-
cing-Deals auch Betriebsmitar-
beiter zur IBM wechseln wiirden?
JETTER: Solche Auftrage sind fiir
die IBM nach wie vor interes-
sant. Wir miissen sie im Einzel-
fall bewerten. Erschwerend
kommen die grolen Pensions-
pldne hinzu, die es in vielen
deutschen Unternehmen noch
gibt. Das Management stellt sich
natiirlich die Frage, ob IT noch
Kernkompetenz ist. Nur konnen
Sie diese Herausforderung nicht
16sen, indem Sie die Mitarbeiter
samt Pensionspldnen zu einem
IT-Partner schicken, gleichzeitig
aber nur einen Servicevertrag
mit einer zweijdhrigen Laufzeit
vereinbaren wollen, um flexibel
zu bleiben.

CW: IBM und SBS haben den Zu-
schlag fiir ein gewaltiges IT-Pro-
Jjekt mit der Bundeswehr erhal-
ten. Wie wichtig ist der ,,Herku-
les“-Deal?

JETTER: Er hat eine gro3e Bedeu-
tung nicht nur fiir die IBM, son-
dern auch fiir Deutschland und
Europa. Es ist die groRte Public-
Private-Partnership, die es in Eu-
ropa gibt. Vor uns steht eine Rie-
senaufgabe. Insbesondere miis-
sen wir beweisen, dass es in
Deutschland langfristig moglich
ist, in einem gemeinsam von 6f-
fentlicher Hand und Privatwirt-
schaft betriebenen Unterneh-
men zusammenzuarbeiten. Ich
bin sehr zuversichtlich.

CW: Woher nehmen Sie den Op-
timismus? Allein die Vorgeschich-
te ist nicht besonders ermutigend.

im Gesprach mit Christoph Witte, Chefredakteur CW

“—=m

JETTER: Wenn man fiinfJahrean

der Vorbereitung arbeitet, dann
sollten alle Unwégbarkeiten be-
riicksichtigt sein. Nattirlich wird
es Hohen und Tiefen geben.
Aber ich glaube, dass wir eine
stabile Struktur und die besten
Mitarbeiter gefunden haben.

mehr Spitzenkrafte und weniger breites Wissen.“

CW: Ein Blick auf die Wachs-
tumszahlen und die Akquisitio-
nen der IBM vermittelt den Ein-
druck, dass die Software-Unit welt-
weit dominiert. Der Softwarever-
kaufist viel schneller gewachsen
als das Servicegeschdift. Riickt die
IBM zugunsten von der Software
vom Servicegedanken ab?

JETTER: Nein. Software war im-
mer schon ein bedeutender Teil
der IBM. Wir haben im letzten
Jahr 13 Unternehmen gekauft,
zehn davon im Softwaremarkt,
zwei im Servicegeschift und ei-
nes im Bereich Systems and
Technology. Es gibt viele Soft-
wareangebote, die sich mit dem
Servicebereich ergidnzen. Beide
Segmente wachsen zusammen.
CW: IBM ist im Softwarebereich
stark auf Infrastrukturprodukte

In seinem ersten Inter-
view als Chef von IBM
Deutschland schildert
Martin Jetter gegenuber
COMPUTERWOCHE TV,
auf welche Angebote der
Konzern in Deutschland
setzen will.
(www.computerwoche.de)

und Middleware konzentriert.
Hier ist das Konkurrenzangebot
grofs, aufSerdem kommen immer
mehr und bessere Open-Source-
Alternativen heraus. Gibt es Sze-
narien bei der IBM, in den Be-
reich der hoheren Wertschopfung

i vorzustofien?

JETTER: Meinen Sie in den Appli-
kationsmarkt?

CW: Zum Beispiel.

JETTER: Wir verstehen uns nicht
als Applikationsanbieter, son-
dern verfolgen eine klare Part-
nerstrategie. Wir arbeiten mit
SAP, Oracle und anderen zusam-
men und wollen uns auf die In-
tegration konzentrieren. Es gibt
lediglich Ausnahmen wie etwa
Security.

Nach wie vor haben sehr viele
Unternehmen keine Standard-
applikationen und werden auch
in absehbarer Zeit keine ein-
fithren. Auf Basis unserer Midd-
leware konnen wir kundenspezi-
fische Losungen entwickeln.
CW: IBM war mit ihrer AS/400 im
Mittelstand trotz Apothekenprei-
sen jahrelang gesetzt. Inzwischen
tut sich das Unternehmen in die-
sem Markt schwer. Warum haben
Sie so viel Boden verloren?
JETTER: Ich bin mir nicht sicher,
ob wir wirklich Boden verloren
haben. IBM Deutschland ist dem
Mittelstand n4her als je zuvor, es
wird nur anders wahrgenom-
men. Dartiber hinaus starten wir
aggressiv damit, Geschéftspart-
ner mit einer feinmaschigen Fla-
chenabdeckung fiir eine Zusam-
menarbeit zu gewinnen. Die
Partnerstrategie hat sich im
Hardwaregeschift bewédhrt. Nun

»Deutschland verfiigt in
vielen Bereichen iiber
exzellentes Wissen.“

bieten wir den Unternehmen an,
ihr Portfolio um Software und
Services der IBM zu ergdnzen.
CW: Wann beginnen Sie mit den
neuen Partnerschaften und mit
welchen Produkten?

JETTER: Im ersten oder zweiten
Quartal mit Security-Losungen.
‘Wir wollen, dass unsere Partner
im Lauf der Zeit das gesamte
Portfolio der IBM vertreten kon-
nen, wenn sie mochten.

CW: Die Systemhdiuser haben den
Zugang zum Mittelstand und
bauen derzeit selbst ein eigenes
Servicegeschdift auf. Warum soll-
ten sie Dienstleistungen von IBM
verkaufen?

JETTER: Auch die Systemhéuser
unterliegen den Anforderungen
an Wirtschaftlichkeit und Ska-
leneffekte. Sie konnen das Kom-
petenznetz der IBM etwa in der
Anwendungsentwicklung und -
wartung fiir ihre Kunden er-
schlieBen.

CW: Damit wdre IBM Subunter-
nehmen fiir Bechtle.

JETTER: So kann man es formu-
lieren. Aber auch wir unterhal-
ten im Servicebereich ein breites
und filigranes Zuliefernetz. &
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Software-as-a-Service gehort die Zukunft

Nach Einschéitzung der Marktforscher von Techconsult lautet die Frage nicht mehr ob,

s gehort nicht zu den Kern-
aufgaben von Unterneh-
men, komplexe IT-Infra-
strukturen  vorzuhalten
und sowohl personelle als
auch finanzielle Ressourcen in
nicht unbetréchtlichem Ausmaf
darauf zu verwenden, den Be-
trieb dieser Rechenzentren auf-
rechtzuerhalten, meint Alexan-
der Kubsch, Analyst von Tech-

sondern wie schnell sich Software-Mietmodelle durchsetzen werden.

je nach Anzahl der Anwender
oder dem Umfang der Funktio-
nen. Im Rahmen der Customer-
Relationship-Management-Lo-
sungen (CRM), die in einem On-
Demand-Modell  angeboten
werden, bewegen sich die Kos-
ten zwischen 60 und 130 Euro je
Nutzer und Monat. Beim Kauf ei-
ner entsprechenden Software
wird ein Lizenzpreis von 1000 bis
3000 Euro je An-

»Es gehort nicht zu den

wender zuziiglich

eines jdhrlichen

Kernaufgaben von ~ Warungsaufschlags

M ;

Unternehmen, komplexe ,en anig. interes-
IT-Infrastrukturen sierte Anwender-

“ unternenmen soll-

V0rZUhaIte“. ten beide Modelle

consult. Daher miisse man sich
grundsétzlich fragen, warum sich
Anwenderunternehmen in Zu-
kunftnoch Software in das eigene
Rechenzentrum holen sollten.

Derzeit lasse sich jedoch keine
grundsitzliche, fiir alle Anwen-
der giiltige Empfehlung pro oder
kontra Saa$ abgeben, relativiert
Kubsch. Anwender sollten an-
hand einer Checkliste alle rele-
vanten Kriterien gewichten und
bewerten, um eine Entschei-
dung zwischen klassischer In-
house-Software und einem Ser-
vicemodell zu treffen.

Ein wichtiges Kriterium stellt
Kubsch zufolge der Preis dar. Die
Kosten fiir Softwareservices wer-
den nutzungsabhéngig ermittelt,

Alexander Kubsch, Techconsult

gegeneinander ab-
wagen, rat Kubsch.
Eine kostenorien-
tierte Entscheidung werde pro
Saa$ ausfallen, wenn zusitzlich
Infrastruktur fiir eine Inhouse-
Softwarel6sung angeschafft wer-
den miisste. Konnen die Anwen-
der dagegen vorhandene IT-Res-
sourcen nutzen, stelle meist der
Softwarekauf die giinstigere Al-
ternative dar.

Integrationsfragen
verunsichern die A
Weitere Entscheidungskriterien
sind dem Analysten zufolge die
Implementierungszeit und der
Integrationsaufwand. SaaS-Mo-
delle lieen sich in relativ kurzer
Zeit einfithren und seien - wenn
sie erst einmal liefen — weltweit
verfligbar. Daftir miissten die

Anwender jedoch Einschrin- i
kungen in Sachen Anpassbarkeit |
i Business Process Outsourcing

»Die groBte Verunsicherung :
herrscht {iber die Integration der |
neuen Losung in die vorhande- :
ne Infrastruktur wie ERP und Le- |
gacy-Anwendungen*, beschreibt !

der Losung in Kauf nehmen.

Anzeige

zu beziehen, sollten sie auch ei-
nen Schritt weiter denken und

(BPO) in Betracht ziehen, emp-
fiehlt der Analyst. Dabei werde
nicht eine dedizierte Losung als
Service bezogen, sondern ein be-
stimmter Prozess wie beispiels-

KANNER rir KENNER
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Kubsch. Es sei kein Zufall, dass
derzeit hauptsdchlich CRM-Lo-
sungen als Softwareservice an-
geboten wiirden. Diese Systeme
seien bei vielen Unternehmen
weniger tief in die vorhandene
Infrastruktur integriert als bei-
spielsweise Systeme zur Produk-
tionssteuerung. Eine bessere In-
tegrationssituation erwartet sich
Kubsch von Service-orientierten
Architekturen (SOA). Mit Stan-
dardschnittstellen lasse sich der
Integrationsaufwand deutlich
vermindern.

Wenn die Anwender bereits
dariiber nachdéchten, einzelne
Softwarebestandteile als Service

weise die Buchfiihrung. Weitere
Kriterien, die Anwender nicht
auBler Acht lassen sollten, sind
die Sicherheit der Daten, die
technische Verfiigbarkeit sowie
das im Unternehmen vorhande-
ne Know-how fiir Wartung und
Betrieb.

Viele Anbieter wollen ein Stiick
vom SaaS-Kuchen

Viele Softwareanbieter wollen
von dem SaaS-Trend profitieren.
Nachdem in den vergangenen
Jahren Pioniere wie Sales-
force.com und Rightnow Tech-
nologies das On-Demand-Mo-
dell populdr gemacht haben,

springen seit dem vergangenen
Jahr auch Softwaregiganten wie
Microsoft und SAP auf den Zug
auf. Allerdings ist die Idee kein
Selbstldufer.

Die Anbieter miissen ihre Lo-
sungen weiter ausbauen und ge-
gen Vorbehalte der Anwender
ankdmpfen. So gilt es beispiels-
weise, Softwareservices {iber den
aktuellen CRM-Schwerpunkt
hinaus zu entwickeln. Auch die
europdischen Kunden wollen
von der Idee noch tiberzeugt
werden. Wéhrend amerikani-
sche Unternehmen dem Service-
modell aufgeschlossen gegen-
iiberstehen und sich mit eher
standardisierten Losungen ab-
finden, pochen europdische
Kunden nach wie vor auf indivi-
duelle Anpassungen und wollen
ihre Daten nur ungern aufller
Haus geben. (ba) *

Mehr zum Thema

www.computerwoche.de/

588965: CRM und Personal-
wirtschaft dominie-
ren SaaS-Angebote;

588789: Salesforce.com sieht
sich als Plattform-
Provider;

588288: Rightnow will Europa
das SaaS-Geschaft
beibringen;

587744: Klare Mehrheit ge-
gen SaaS;

587096: SaaS-Anbieter hei-
Ben SAP herzlich will-
kommen im Club.

Der Umwelt zuliebe
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Sagen Sie uns lhre Meinung!

In eigener Sache: CW-Umfrage

Der gesamten Aufla-

ge der CW liegt ein

Fragebogen bei, mit

dem Sie uns Thre Mei-

nung zu den Beitri-

gen der aktuellen |
Ausgabe mitteilen

konnen. Auf der Grundlage Threr
Bewertungen werden wir unser
redaktionelles Angebot noch
starker auf Thre Bediirfnisse zu-
schneiden. Unter allen Einsen-
dern des Fragebogens verlosen
wir zwei Digitalkameras, CI-6330*
von Acer. Die Gerédte 16sen mit
sechs Megapixel auf und verfii-
gen iiber einen optischen Drei-
fach-Zoom sowie einen digitalen
Vierfach-Zoom. Der Fliissigkris-
tall-Bildschirm auf der Riicksei-
te des Aluminiumgehéuses misst
zwei Zoll in der Diagonale. Die
Kamera bietet neun verschiedene
Aufnahmemodi inklusive AVI-
Video mit Tonaufnahme. Unter-
stiitzt werden alle Standard-SD-

=N

Karten. Zwei AA-
Batterien sind im
Paket enthalten.

Herzlichen Dank
fiir Thre Unterstiit-
zung!

Und die Gewinner sind ...

Im Rahmen der CW-Leserbefra-
gung in der Ausgabe 03/2007
wurden zwei Gewinner ausge-
lost. Jeweils ein Siemens-Telefon
sowie den Tarif,Sipgate Flat“ fiir
sechs Monate erhalten

- Ulrich Safft, Wolfratshausen,

— UIf Hapke, Offenbach.

Wir gratulieren!

Beilagenhinweis

Teilbeilagen: Bitkom Service-
gesellschaft mbH, Berlin;
Serview GmbH, Bad Homburg;
Vollbeilage/Beikleber: IDG Busi-
ness Media GmbH, Minchen.



DIESER SERVER SIEHT WAS,

Xeon’

WAS SIE NICHT SEHEN - UND

Dual-core.

ZWAR 48 STUNDEN FRUHER. EZLES

Wir machen mal eine kleine Vorhersage. Sehr bald werden Sie fasziniert sein von einem ausgekllgelten Server namens
IBM System x3650 Express. Warum? Weil er Sie 48 Stunden im Voraus auf ein potenzielles Problem aufmerksam machen kann. So
konnen Sie schnell reagieren. Und er Uberwacht alle kritischen Komponenten - Prozessoren, Speicher, Festplatten und Netzteile,
um nur einige zu nennen. Wir sehen voraus, dass Sie die Intel® Xeon® Dual-Core Prozessoren schatzen werden. Und die Tatsache,
dass sie von IBM kommen, wo Innovationen zur Grundausstattung gehoren. Wollen Sie die Zukunft sehen? Das dachten wir uns.

IBM System x3650 Express

Fiir optimale interaktive Anwendungen
in einer Umgebung mit hoher Datendichte.

Intel® Xeon® Dual-Core Prozessor

1.86 GHz, 4 MB L2 Cache

2x 512 MB Hauptspeicher, Open Bay, 3,5” SAS

ServeRAID 8k-I, HotSwap Power

1 Jahr Gewahrleistung, 3 Jahre freiwilliger Herstellerservice

Best.-Nr. 7979E1G (1.880,00€) 2.237,20 € inki. Mwst.

i IBM System x3400 Express

1 Jahr Gewahrleistung,
Best.-Nr. 7975E1G (1.280,00 €*)

1.523,20 € inki. Mwst.

Intel® Xeon® Dual-Core Prozessor
1.60 GHz, 4 MB L2 Cache
2x 512 MB Hauptspeicher

|IBM System Storage DS3200

1 Jahr Gewahrleistung,
Best.-Nr. 172621X (4.350,00 €*)

5.176,50 € inki. Mwst.

(Preis ohne Festplatten)

3 Gbps Serial Attached SCSI (SAS) Schnittstellen-
Technologie

Bietet Platz fur 12 Laufwerke und insgesamt 3,6 TB
Open Bay, HotSwap SAS Speicherkapazitat

ServeRAID 8k-I

Max. drei EXP3000-Platteneinschtibe fur eine Rohkapazitat
HotSwap Power von mehr als 14,4 TB

CD-ROM-Laufwerk

Mehr zu IBM Express Produkten und den richtigen Systemen fiir Ihre Anforderungen:

ibm.com/systems/de/express1
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