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SMARTPHONES

E90 Communicator im Test

Nokias Neuer ist weder leicht noch bil-
lig, doch die iippige Ausstattung und
raffinierte Detaillosungen gleichen die
Nachteile aus. SEITE 18

Wir fuhten uns insgesamt
von unserer IT verstanden.

MANAGEMENT
IT gegen Business

Eine Umfrage zeigt: Noch immer gibt
es Kommunikationsprobleme zwi-
schen Fachbereichen und der IT-Orga-
nisation. SEITE 24

OFFSHORING
Ignorante Manager

In vielen Unternehmen wéchst die
Wut iiber Offshore-Projekte. Die
Beschiftigten fiihlen sich zu Kosten-
verursachern degradiert. SEITE 28

# Simulation in der Praxis
Franz-Xaver Sisserlinger zwangte sich
in einen Spezialanzug, um via Simu-
lation herauszufinden, wie es ist, alt
zu sein. Als Sisserlinger dann als 80-
Jahriger einen Kasten Bier aus dem
Keller schleppte, fand er das Experi-
ment nicht mehr so lustig.

ZAHL DER WOCHE

Meilen entlang der Themse
— das ist das Areal, in dem
y Einwohner und Besucher

von London kostenlos Uber einen draht-
losen Internet-Zugang surfen kénnen.
Schon im August soll das Gebiet deut-
lich ausgeweitet werden. Der werbefinan-
zierte Dienst wird gemeinsam von den
Service-Providern MeshHopper und Free-
hotspot.com. angeboten. Wer gratis
surfen will, muss sich mit einer Daten-
Ubertragungsrate von 256 Kilobits pro
Sekunde (Kbps) begnlgen und jede Vier-
telstunde einen 15 bis 30 Sekunden
langen Werbespot ertragen.

Microsoft bringt
alles auf einmal

Nach Angaben von Kevin Turner, Chief
Operating Officer von Microsoft, werden
das nichste Server-Betriebssystem Win-
dows Server 2008 (Codename: Longhorn
=== | Server), die kommende Version
des SQL Servers (Katmai) so-
wie die neue .NET-Entwick-
lungsplattform Visual Studio
2008 (Orcas) gleichzeitig im
Februar 2008 auf den Markt
kommen. So sollen professio-
nelle Anwender animiert wer-
den, ihre Installationen zu ak-
tualisieren. Microsoft hatte auch
Vista und Office 2007 zeitgleich
in den Handel gebracht. (fn) ¢

Kunden tadeln
Oracles Service

Mehr als die Hilfte der Oracle-Kunden beklagt laut einer
Umfrage der Doag, dass die Produkt- und Servicequalitcit
des Softwarekonzerns schlechter geworden sei.

ie schon in der Vergangenheit oft |
kritisierte Qualitit des Oracle-Sup- :
ports leidet offensichtlich unter der :
aggressiven Akquisitionsstrategie :
des Konzerns. 57 Prozent der 600 :
von der Deutschen Oracle Anwender-
gruppe (Doag) befragten Kunden monie- :
ren, dass die Qualitit der Produkte und
Services schlechter geworden sei. Ledig-

lich sechs Prozent

duBern sich zu- (racles Produkt- und Servicequalitat . ..

friedener. Ange-
sichts dieses Er-
gebnisses  ver-
wundert es nicht,
dass 84 Prozent

wird besserl 6

der  Befragten wird schlechter _57
nicht bereit wa-
Quelle: Doag

Die Mehrheit der Anwender sieht Oracle im

ren, sich auf Orac-
le als einzigen
Softwarelieferan-
ten im Bereich
Business-Losun-
gen zu verlassen. Abwartstrend.

Das Unterneh-

men miisse sich mehr anstrengen, folgert
der Doag-Vorsitzende Fried Saacke. Pro-
dukt- und Servicequalitét litten in der
Wahrnehmung der Kunden unter den
vielen Zukaufen. ,Oracle steht vor einer
wichtigen Herausforderung, an dieser
Stelle etwas zu tun

Giinther Stiirner, Vice President fiir den
Geschiftsbereich Datenbanken, sieht
indes vor allem im Kommunikationsver-
halten Handlungsbedarf. Oft wiissten die
Kunden nicht, wie sie mit dem Oracle-
Support kommunizieren sollten. Der An-
bieter habe zwar seine Supportprozesse
fortlaufend weiterentwickelt, es aber ver-
sdumt, dies nach aufien zu tragen. ,Das
ist eine Bringschuld von uns.

Das Oracle-Management kiindigte Maf3-
nahmen an, um die eigenen Serviceleis-
tungen zu verbessern. Demnach soll der
Support kiinftig mit Hilfe von Tools starker
automatisiert werden. , Wir miissen schnell

herausfinden, wo der Fehler liegt’, sagte
Christian von Stengel, Senior Director fiir
den Bereich Applications von Oracle in
Deutschland. Ein Diagnose-Framework
soll dafiir laufend Informationen im Sys-
tem sammeln. Damit sei der Support in
der Lage, Probleme schneller aufzuspiiren
und zu beheben. Angst, dass Oracle damit
zu viel tiber seine Kunden in Erfahrung
bringen konnte,
haben die An-
wender offenbar
nicht. Uwe Go-
moll, Leiter der
Special Interest
Group (SIG) ]. D.
Edwards begriifSt
es, wenn Fehler
schnell behoben
werden.

Oracles Freigie-
bigkeit in Sachen
Information hat
allerdings Gren-
zen. Der Forde-
rung der Doag, friihzeitig Einblick in die
Entwicklung der fiir néchstes Jahr ange-
kiindigten ,Fusion“-Applikationen zu
erhalten, erteilte von Stengel eine Absage.
Zwar habe der Konzern bereits klare und
detaillierte Vorstellungen von Fusion,
werde diese aber noch nicht preisgeben.
Schliefilich hielten auch die Automobil-
hersteller ihre ersten Prototypen geheim.
Lediglich ein ausgewdhlter Kundenkreis
bekomme den Software-Erlkonig zu Ge-
sicht.

Neben der Produkt- und Servicequalitét
fragte die Doag auch danach, ob Oracles
aggressive Ubernahmepolitik den Kunden
Vor- oder Nachteile biete. Mit 55 Prozent
beurteilt demnach nur etwas mehr als die
Hilfte der Befragten die Expansionsstra-
tegie als vorteilhaft fiir ihr Unternehmen.
45 Prozent bezeichnen die Einkaufstour
als problematisch.

Fortsetzung auf Seite 4

Angaben in Prozent

,»Wir managen Abhangigkeit*

Andreas Resch, CIO der Bayer AG,
kritisiert die Softwareindustrie und
appelliert an IT-Anwender, ihre Inter-
essen gemeinsam zu vertreten.

Thema der Woche SEITE 5

IDC: Es geht aufwérts

Das konjunkturelle Hoch iiber
Deutschland schldgt sich jetzt auch
auf den ITK-Markt nieder, so die
Marktforscher. Nachrichten SEITE 7

Punktsieg fiir Usedsoft

Im Streit um die Zweitvermarktung
von Softwarelizenzen auf Datentrd-
gern hat der Héndler den Sieg davon
getragen. Nachrichten SEITE 9

Microsofts Bl-Strategie

Entwicklungsleiter Peter Bull erklrt,

was Anwender von Microsoft in Sachen

Business Intelligence erwarten kénnen.
Produkte & Technologien SEITE 16

Transparente IT-Kosten

Wie die Deutz AG das Verrechnen und
Buchen von IT-Service- und Projekt-
leistungen automatisiert.

IT-Strategien SEITE 25
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INHALT 3

»S0 wichtig wie
Windows*“ 6

Microsofts COO Kevin Turner hat
auf dem Partnerkongress in Den-
ver keinen Zweifel gelassen: Mit
den Live-Produkten soll der Win-
dows-Erfolg fortgesetzt werden.
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Schauble kehrt mit groRem Besen 8
Der Bundesinnenminister schrénkt die Freiheit der
Biirger ein, um die freiheitliche Grundordnung zu
sichern - ein umstrittener Ansatz.

In zehn Schritten zur Virtualisierung 10
Zehn Punkte, die Unternehmen beachten sollten, wenn
sie das Optimum aus ihren Systemen herausholen und
an der Hardware sparen wollen.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

11g - Die neue Datenbank von Oracle 12
Dieses Haupt-Release bringt keine aufsehenerregende
Technikspriinge, aber deutliche Erleichterungen fiir die
tagliche Arbeit der Administratoren.

Microsofts Bl-Strategie 16
Business Intelligence soll die verschiedenen Ansitze, in
den Finanzabteilungen Fufd zu fassen, zusammenfiih-
ren - und die Position gegen SAP verbessern.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN |30

Test: Nokia Communicator E90 18
Das Smartphone der Finnen kann fast alles, weist aber
einige Macken in der Bedienung auf.

Fernsteuerung fiir PDAs 19
,Pocket Controller Professional” erleichtert Anwender-
schulungen und Support fiir mobile Endgerite.

IT-STRATEGIEN

Business und IT - Funkstérung?
Fachbereichsleiter beurteilen ihre IT-Abteilung. So
lautete das Motto einer Umfrage unter deutschen
Business-Entscheidern. Die Antworten sollten den
CIOs zu denken geben.

24

Wissen, wo die Kosten entstehen 25
Der Kolner Maschinenbauer Deutz hat ein SAP-Add-
on installiert, mit dessen Hilfe er die Aufwénde fiir
Informations- und Kommunikationstechnik der
jeweils verursachenden Kostenstelle zuteilen kann.

IT-SERVICES
Outsourcing — mit Sicherheit 26

Unternehmen, die IT-Aufgaben auslagern, diirfen die
Security-Richtlinien dabei nicht aus dem Blick verlie-
ren. Auch wenn ein externer Anbieter Teile der Leis-
tungserbringung tibernimmt: Die Verantwortung fiir
die IT-Sicherheit obliegt grundsétzlich dem Anwender.

JOB & KARRIERE

Sind Managern die Mitarbeiter egal? 28
Offshoring gefdhrdet nicht alle Jobs gleichermafSen:

Je hoher die Qualifikation, desto weniger Arbeitskrifte
gehen im eigenen Land verloren. Allerdings wéachst
vielerorts die Wut iiber den Umgang mit Mitarbeitern,
deren Aufgaben verlagert werden.

Filhrung ersetzt Lautstarke 29
Mit seeménnischer Gelassenheit ldsst sich ein Projekt
durch die Krise steuern. Ein Zehn-Punkte-Programm
kann Projektleiter und Team helfen, doch noch erfolg-
reich ans Ziel zu gelangen.

STANDARDS

Impressum 23
Stellenmarkt 31
Zahlen - Prognosen - Trends 34
Im Heft erwahnte Hersteller 34

SCHWERPUNKT: DIE ZUKUNFT DER SOFTWARE-INDUSTRIE

Softwaremarkt zwischen SOA und Web 2.X

Gartner gibt einen Uberblick, welche Faktoren die kiinftige Entwicklung

des Softwaremarktes beeinflussen.

Wie sich wichtiges Wissen planen lasst

Mit einem strategischen Skill-Management-System kénnen Unterneh-
men flexibel auf veranderte Anforderungen reagieren. Bei dem immer
gravierender werdenden Fachkréftemangel kein leichtes Unterfangen.

2 0 Shifting Business
Values and Strategies

SOA Consumerization
(Soda, Soba, EDA)

Consolidation
Web 2.0
22 SOCiETI/kaforce
rends

Security/Privacy

Delivery Models
Saa$, Sourcing Spectrum;
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Die Highlights der Woche

Windows: Die 20 schlimmsten Funktionen aller Zeiten
1985 erschien das erste Windows. Wir I
werfen einen Blick auf die schlech-
testen Funktionen, die Microsoft je mit
dem Betriebssystem mitgeliefert hat.
www.computerwoche.de/86812/

Zufriedenheitsstudie

Wie zufrieden sind Sie mit ihren IT-Lieferanten? Ma-
chen Sie mit bei der grofen Studie von COMPUTER-
woCHE und Experton Group und gewinnen Sie wert-
volle Preise.

www.computerwoche.de

Business-Knigge

20 Fragen, 20 Antworten: Testen Sie Ihre Tischmanieren.
www.computerwoche.de/_misc/quiz/index.cfm?pk=38

14 Regeln fiir den E-Mail-Verkehr

Das Verfassen einer E-Mail gehort fiir die
meisten Menschen zur téglichen Routine.
Und doch werden nirgends so viele Fehler
gemacht wie bei der elektronischen Kor-
respondenz.
www.computerwoche.de/595979/

Welcher Virenschutz fiir Vista?

Windows Vista erschwert den Freeware-Einsatz, weil
Microsoft Vista vor externen Zugriffen abgeschottet
hat. Was zum einen ein Vorteil ist, ist fiir Entwickler
kostenloser Antivirensoftware ein Nachteil. Welcher
Virenschutz also empfiehlt sich fiir das System?
www.computerwoche.de/security-expertenrat/?p=132

Mit diesen IT-Skills sind Sie zukunftssicher

Der IT-Arbeitsmarkt boomt. Aber Vorsicht: Nur wer

die richtige Qualifikation mitbringt, hat eine Chance

auf Anstellung. Wir nennen Ihnen elf IT-Skills, mit

denen Sie sich fiir einen Arbeitgeber unverzichtbar

machen.

www.computerwoche.de//596001/

Special: Unified C ication

Unified Communications: Basis und Voraussetzungen
www.computerwoche.de/593952

Der lange Weg zu Unified Communications
www.computerwoche.de/594390

Kommunikation ohne Medienbriiche
www.computerwoche.de/593995

VoIP: Erfolg durch Integration
www.computerwoche.de/594398

DEMO

THE LAUNCHPAD FOR EMERGING TECHNOLOGY

OCTOBER 16, 2007

FIND THE NEXT BIG TECHNOLOGY

DEVC Cermany will unveil 25 of Europe's up-and-coming
technologies for the first fime. Be there and get a sneak preview
of the future of the fechnology business — discover innovation,
ideas and investment opportunities abound.

DEMO Germany, Munich, October 16, 2007, Forum am Deutschen Museum; www.demogermany.de
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MENSCHEN

SAP- Urgestem wird Chef von living-e

Der langjahrige SAP-Manager Wolfgang
Kemna ist jetzt Vorstandsvorsitzender der
Karlsruher living-e AG. Bei dem Anbieter
von Wissens-Management-Systemen
iibernimmt Kemna die Geschifte von
Guido Polko, der als COO die Internatio-
nalisierung des Startups auf dem US-ame-
rikanischen Markt vorantreiben soll.
Kemna war von 2004 bis Anfang 2007 Chef
der SAP- Tochter Steeb. Davor war der 49-Jahrige unter ande-
rem als Geschiftsfiihrer von SAP Siidafrika, SAP Deutsch-
land und SAP America tdtig.

E-Plus verliert seinen Finanzchef

Ende Juli legt Christian Fuchs sein Amt als Finanzchef bei
E-Plus nieder - auf eigenen Wunsch, wie die Tochter des
niederldandischen Carriers KPN mitteilte. Der Manager war
erst im August 2006 vom dsterreichischen Mobilfunkanbie-
ter Telering zu E-Plus gewechselt - auf Dringen seines bis-
herigen Chefs, des neuen E-Plus-Geschiftsfithrers Michael
Krammer. Wahrend Krammer den drittgréfiten deutschen
Mobilfunkanbieter nach neun Monaten bereits Anfang Janu-
ar wegen Differenzen mit dem Mutterkonzern verlief3, hielt
Fuchs E-Plus immerhin knapp ein Jahr die Treue.

Leibrandt steigt bei Microsoft auf

Der Direktor Mittelstand von Microsoft
Deutschland, Werner Leibrandt, wechselt
zum 1. September in die Geschiftsfithrung
von Microsoft Osterreich. Als COO iiber-
nimmt der 44-Jahrige dort die Leitung des
operativen Geschifts. Leibrandt ist seit
drei Jahren bei Microsoft Deutschland.
Davor arbeitete der Wirtschaftsinformati-
ker zweieinhalb Jahre als Vertriebs- und
Marketing-Leiter fiir Deutschland bei Arxes. Vor seinem Ein-
tritt bei dem Kolner IT-Dienstleister hatte Leibrandt ver-
schiedene Positionen innerhalb der Lufthansa Systems inne.

Kolumne

Anwender aller Lander ...

es User Groups, in denen sich Kun-

den meist grofler Anbieter organi-
sieren. Teilweise lassen sich diese aber
von ,ihren“ Herstellern unterstiitzen
und sind deshalb zumindest in ihren
offentlichen Auflerungen sehr vorsich-
tig. Thre Kritik dufSern sie zumeist in
bilateralen Gespréachen mit dem jewei-
ligen Anbieter. Die Offentlichkeit su-
chen sie - wenn iiberhaupt - nur als
letztes Mittel. Einzig die deutsche
Oracle-User Group macht da eine Aus-
nahme. Sie liest ihrem Hersteller re-
gelméfig in Sachen Support und Service die
Leviten (siehe Seitel). Allerdings gibt es - wenn
man einmal vom CIO Circle absieht - keinen Zu-
sammenschluss, der die Interessen von IT-An-
wenderunternehmen gegeniiber Anbietern oder
der Politik vertritt. Auch der inzwischen 600 IT-
Manager starke Circle versteht sich eher als Fo-
rum fiir Erfahrungs- und Informationsaustausch
denn als Pressure Group. Im Interview mit der
COMPUTERWOCHE (siehe Seite5) beklagt Bayer-
CIO Andreas Resch das Fehlen einer produktun-
abhingigen Interessensvertretung. ,Ich empfin-
de die Unorganisiertheit der Anwender jenseits
der an Herstellern orientierten User Groups als
sehr schmerzlich. Das Fachwissen ist da und die
Macht, Einfluss auf Standards zu nehmen, eigent-
lich auch. Da miissten wir mehr tun, vor allem in
Deutschland Die Deutschen konnten sich ein
Beispiel an ihren franzésischen Kollegen nehmen,
die in der Cigref eine Interessenvertretung der
grofien Anwender unterhalten. Da mutet es selt-

Gri’mdet einen Verein! Natiirlich gibt

Christoph Witte
Chefredakteur

sam an, dass es in Deutschland, dem
Land der Vereine - eingetragene gibt
es fast 600 000 -, keine solche Organi-
sation gibt. Man stelle sich vor: Auf
Druck einer Interessenvertretung, die
geniigend Einkaufsmacht reprasen-
tiert, um ernst genommen zu werden,
wiirden plotzlich Standards einheitlich
implementiert. Schnittstellen zwischen
den Produkten wiren kein Ubel mehr,
sondern lielen sich problemlos be-
schicken. Sicher kdme ein solcher Ver-
ein - die Form der Organisation ist
dabei Nebensache - mit den Anbietern
auch ins Gespréch liber Support- und Service-
qualitdt, Release- und Lizenzpolitik.

Nicht falsch verstehen: Das hat nichts mit einer
Anwendergewerkschaft zu tun, sondern damit,
Krafte zu biindeln, Macht zu organisieren. In
Deutschland werden der Interessenvertretung
der Anbieter, dem Bitkom, zufolge, Jahr fiir Jahr
fiir mehr als 140 Milliarden Euro ITK-Produkte
geordert. Der Branchenverband bezieht nicht
zuletzt aus dieser enormen Summe seinen Ein-
fluss. Warum schaffen Anwender nicht ein Ge-
gengewicht? Schliefilich erzielen die Anbieter die
Umsitze mit dem Geld der Anwenderunterneh-
men.

Was meinen Sie? Brauchen Anwender eine
Interessenvertretung, die unabhdngig von Pro-
dukten agiert und die vor allem gegeniiber An-
bietern als Pressure Group agiert? Diskutieren
Sie mit im Blog der computerwoche unter:
http://blog.computerwoche.de

Schroder iibernimmt die Sun-Spitze

Die Sun Microsystems GmbH hat Thomas Schréder zum
neuen Interims-Geschiftsfithrer ernannt. Bis ein endgiiltiger
Nachfolger gefunden ist, iibernimmt Schréder stellvertre-
tend die Geschifte von Marcel Schneider, der als Grofikun-
denchefin die Geschiftsleitung von Microsoft Deutschland
wechselt. Schroder ist seit November 2004 als Direktor fiir
den Endkundenvertrieb fiir Sun Deutschland tatig. Davor
arbeitete der gebiirtige Liineburger als Vertriebs- und Mar-
keting-Leiter fiir Deutschland fiir die Philips Business Com-
munications GmbH.

Stockmann verlasst MLP Bank

Nach zehn Berufsjahren scheidet Carsten Stockmann,
zuletzt als COO fiir die IT der MLP Bank verantwortlich, im
Dezember aus. Hintergrund ist die Verschmelzung der MLP
Bank mit der Schwestergesellschaft MLP Finanzdienstleis-
tungen. Im Rahmen der Fusion gehen Stockmanns
Aufgaben an Ralf Schmid, IT-Vorstand des
Bereichs MLP Finanzdienstleistungen, iiber.
'} Stockmann war bis 2005 fiir die IT der gesamten
MLP-Gruppe verantwortlich. In dieser Zeit
nahm er unter anderem ein kom-
plettes Redesign der IT-Infrastruktur
vor. Fiir das Projekt wurde MLP 2004
von der COMPUTERWOCHE zum
»Anwender des Jahres“ gekiirt.
Stockmann selbst platzierte sich
beim Wettbewerb , IT-Executive des
Jahres“ an dritter Stelle.

F ittei bitte an M t C he.de

Kunden tadeln Oracles Service

Auflerdem bemingelten 44 Pro-
zent, nicht ausreichend tiber die
Strategie informiert zu sein. Die
Doag-Verantwortlichen bemiih-
ten sich, Oracle nicht zu stark zu
diipieren. Die Akquisitionsstrate-
gie werde von dem iiberwie-
genden Teil der Kunden positiv
aufgenommen, konstatierte
Saacke. Auflerdem fiihlten sich
die meisten Anwender gut infor-
miert. Zugleich mahnte der Doag-
Vorsitzende aber, der Konzern

Oracle plant
weitere Zukaufe

Auf 30 Ubernahmen und Inves-
titionen von rund 25 Milliarden
Euro blickt Oracle in den ver-
gangenen drei Jahren zuriick.
,Der Akquisitionshunger ist
noch nicht gestillt“, sagte Ma-
nager Gunther Stlirner auf der
Doag-Konferenz. Der Konzern
werde sich weiter auf dem
Markt umsehen, was es an gu-
ten Ideen gibt und in das eige-
ne Produktportfolio passt. Be-
flrchtungen, Oracle konnte
sich verzetteln und mit der fur
kommendes Jahr angekindig-
ten Fusion-Applikationslinie
verspaten, weist der Hersteller
vehement zurlick. ,Fusion Ap-
plications wird 2008 auf den
Markt kommen.“

Fortsetzung von Seite 1

miisse die Ziele seiner Strategie
sowie die damit verbundenen
Vorteile fiir die Kunden besser
darstellen. ,Hier erwarten wir
deutlich mehr Kommunikation.

Trotz der méafligen Ergebnisse
konnten die Oracle-Verantwort-
lichen der Doag-Umfrage posi-
tive Aspekte abgewinnen. Im-
merhin wiirden sich 16 Prozent
der befragten Kunden Oracle als

alleinigen Anbieter fiir Business-
Losungen wiinschen, so von
Stengel. Gerade im Heimatland
des {ibermichtigen Konkur-
renten SAP sei dies ein respek-
tables Ergebnis. Auch Stiirner
wihnt den Konzern auf dem
Wege der Besserung. Lediglich
die Wahrnehmung der Kunden
hinke dieser Entwicklung noch
etwas hinterher. (ba) L 4

Frage der Woche

Wie beurteilen Sie die IT-Kontrollversuche
des Innenministeriums im Kampf gegen

den Terror?
Wt .
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Die Leser von CW-Online geben ein klares Votum gegen weit
reichende Kontrollen des Innenministeriums im Kampf gegen

den Terror ab.

Quelle: Computerwoche.de; Angaben in Prozent; Basis: 460
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~Software als Produkt ist extrem unreif

Mit Andreas Resch, dem CIO von Bayer, sprach CW-Redakteur Christoph Witte iiber seine Erwartungen
an die Softwareindustrie. Resch spart nicht mit Kritik.

CW: Erfiillen die Softwareanbieter
ihre Erwartungen, oder bleiben
sie weit hinter dem zuriick, was
Sie von Ihren Lieferanten verlan-
gen?

RESCH: Erlauben Sie mir eine
Vorbemerkung. Ich spreche aus
der Anwenderperspektive, und
ich kritisiere keinen einzelnen
Softwareanbieter, sondern kom-
mentiere eher den Zustand einer
Branche oder besser der Services,
die diese Branche représentieren.
Das vorausgeschickt, muss ich
aber feststellen, dass Anwender
als Software eine einzige Katas-
trophe einkaufen. Es gibt wahr-
scheinlich keinen anderen Be-
reich, in dem Firmen iiber einen
lingeren Zeitraum hinweg mit

,Wer als Anwender
glaubt, in einem
Kaufermarkt auftreten zu
kinnen, ist naiv.”

Lieferanten zusammenarbeiten,
die eine solche Biindelung von
Unwigbarkeiten,  Qualitéts-
problemen, ungewollten Perfor-
mance-Konsequenzen  und
schwankenden finanziellen Rah-
menbedingungen verursachen,
wie die Softwareindustrie. Auf
der anderen Seite hingen wir
Anwender natiirlich extrem an
diesen Lieferanten. Um das zu
illustrieren: Wahrscheinlich exis-
tiert kein anderer Bereich, in dem
sich eine Firma nicht mit ein oder
zwei Jahren Vorlauf von einem
wichtigen Zulieferer trennen
konnte. Bei Software ist das an-
ders. Empirisch gesehen schaffen
das Firmen seltener als alle zehn
Jahre. Mit Softwarelieferanten
sind sie starker verbunden als mit
jedem anderen Zulieferer.
Software ist als Produkt immer
noch extrem unreif. Sie hat zwar
auf der einen Seite ein sehr inno-
vatives Image - mit Software ist
alles moglich! Aber auf der ande-
ren Seite weist sie bei weitem
nicht die Leistungsexplosion auf,
die wir bei der Hardware in den
letzten Jahrzehnten erlebt haben.
Software kommt zu uns in die
Firmen immer noch mit uner-
warteten Maéngeln. Selbst bei
renommierten Anbietern von
Standardsoftware haben wir im
Rahmen von technischen Up-
dates gravierende Méngel erlebt,
auf die wir nicht vorbereitet wa-
ren. Software erfiillt in keiner
Weise die Erwartungen, die zu-
gekaufte Produkte in anderen
Bereichen, zum Beispiel im in-
dustriellen Umfeld, erfiillen. Das

istauch einer der Griinde, warum
das IT-Management in den An-
wenderunternehmen stdndig in
der Defensive ist. Die IT in den
Unternehmen klemmt in einem
Schraubstock zwischen den
Hochglanzversprechungen der
Softwarehersteller - alles ist mog-
lich - und den ebenso illuso-
rischen wie enttduschten Erwar-
tungen der Anwender.

CW: Wie gehen Sie vor, wenn es
technische Mcingel gibt? Kann
man die Anbieter in Regress neh-
men oder Strafen verhdiingen?
RESCH: Das muss man pragma-
tisch sehen. Aufgrund der engen
Bindung zwischen Anbieter und
Anwender findet auch die Kon-
fliktlosung anders statt als in nor-
malen Kunden-Lieferanten-Be-
ziehungen, wo leicht der Wechsel
der Bezugsquelle droht. Fiir Soft-
ware haben wir relativ bewéhrte
Eskalationstechniken. Beide Sei-
ten wissen, dass sie auflingere
Zeit zusammenarbeiten wollen.
CW: Sehen Sie die Unreife der Pro-
dukte als eine Funktion der Ab-
héingigkeit?

RESCH: Selbstverstandlich. Wer
nicht erkennt, dass er im Umgang
mit grofSen Lieferanten im Grun-
de Abhingigkeit verwaltet,
schétzt seine Situation nicht rich-
tig ein. Die Softwareindustrie ist
eine sehr eigentiimliche Branche.
Sie ist auf der einen Seite gepragt
von einer extrem niedrigen Ein-
trittsbarriere, auf der anderen
Seite erleben wir sehr starke Mo-
nopolisierungstendenzen, die
mit der Luftfahrt- oder Riistungs-
industrie zu vergleichen sind.
Zwischen was konnen sie als mit-
telgrofie oder grofie Firma denn
noch im ERP-Bereich auswihlen
- oder im Groupware-Bereich?
Um da etwas anderes als Ex-
change oder Notes zu wihlen,
miissen Sie eine recht hohe Risi-

Bayer-ClO Andreas Resch sieht die Beziel zwischen A dern

i af.

und grofden Soft

wie man will, aber dass diese mo-
nopolartigen Strukturen den Her-
stellern erlauben, Industriestan-
dards zu setzen, hat durchaus
auch etwas Positives. Diese Stan-
dards erlauben ja nun auch die
weitere Modularitat, Austausch-
barkeit von Komponenten und
Services, die mit Konzepten wie
SOA angestrebt werden. Und ich
bin iiberzeugt, dass sich auch die
Softwareindustrie in diese Rich-
tung entwickelt. Eine stirkere
Fraktionierung der Herstellersze-
ne wiirde es nicht unbedingt
leichter machen, sich auf Schnitt-
stellen und Standards zu eini-
gen.

,Software erfiillt in keiner Weise die
Erwartungen, die zugekaufte Produkte
in anderen Bereichen, zum Beispiel im

industriellen Umfeld, erfiillen.”

kobereitschaft mitbringen. Dort
also, wo sich Unternehmen fiir
Software entscheiden miissen, ist
die Situation oft monopolartig
gepragt. Wer als Anwender glaubt,
in einem Kdufermarkt auftreten
zu konnen, ist naiv. Im Grunde
managen wir Abhéngigkeiten.
CW: Wiren die Produkte bes-
ser, wenn es ein Kdufermarkt
wiire?

RESCH: Das glaube ich nicht.
Man kann zu Microsoft stehen

CW: Aber die Qualitiit der einzel-
nen Produkte, wiire die bei grofse-
rer Konkurrenz besser?

RESCH: Ich bin da sehr unsicher.
Der Ankiindigungsaktionismus
ist immer dann am grofdten,
wenn starker Wettbewerb
herrscht. Mit der Folge, dass die
Unternehmen die Produkte zu
einem fritheren Termin heraus-
bringen wollen. Das hebt nicht
unbedingt die Qualitdt. Zum
Gliick scheinen sich einige Fir-

ten als ein

von Abha

men wieder auf Quality First zu
besinnen. Sie ziehen dieses lang-
fristige Prinzip den Quick-and-
dirty-Losungen vor, die fiir die
Verkdufer natiirlich einen erheb-
lichen Vorteil haben: Installierte
Software bindet Know-how und
Ressourcen des Anwenders un-
gleich stérker, als ihn die Lizenz-
kosten belasten.

Obwohl die Umsatzrenditen
unanstdndig hoch sind, wiirden
sie von den Kosten eines Wech-
sels um ein Vielfaches tibertrof-
fen. Das ist natiirlich eine prekére
Situation. Da ist es fiir einen IT-
Manager allemal besser, sich die-
ser Abhdngigkeit bewusst zu sein,
als sie zu negieren.

CW: Was sollten denn die Anbie-
ter dringend verdndern, um die
Anwender besser zu unterstiit-
zen?

RESCH: Die Schnittstelle ist fiir
uns Anwender das Grundiibel
schlechthin. Mit einzelnen Soft-
waremodulen kommen wir gut
zurecht. Aber die Integration von
verschiedenen Bausteinen von
unterschiedlichen Herstellern
mit unterschiedlichen Update-
Zyklen macht uns das Leben ex-
trem schwer. Schnittstellen ver-
langen eher nach einem Pflaster
oder einem Arztbesuch. An dem
Wort ,,Schnittstellen“ kann man
ablesen, dass wir in den IT-Ab-
teilungen kaum in der Lage sind,
dem Wunsch der Anwender nach
mehr Flexibilitdt und Kombinier-

barkeit gerecht zu werden. Des-
halb tibt das SOA-Konzept auch
so eine grofie Attraktivitdt auf uns
aus.

Es verspricht, den Kampf mit
der Schnittstelle zu gewinnen.
Wir wiinschen uns von Anbietern
die leichtere Kombinierbarkeit
von Elementen, bessere Hand-
habung von Schnittstellen und
alles, was damit zusammenhéngt.
Wir miissen uns dariiber klar
werden, dass wir immer noch
kein spontanes Gefiihl, keine
Intuition fiir die Statik unserer
Systeme entwickelt haben. Im
Auto- oder Hausbau ist das vor-
handen. Jeder weif3, dass man bei
einem Haus nicht die tragenden
Winde entfernen kann, ohne
dass es einstiirzt. Wir wissen,
dass wir mit einem Rennwagen
nicht tiber einen Acker fahren
konnen.

In der Software ist das anders.
Selbst Fachleute konnen manch-
mal nur sehr schwer erkennen,
wie sich Anderungen auf das
Funktionieren des Systems aus-
wirken. Da hdngen wir oft noch
dem Glauben an, dass ein Renn-
wagen, nur weil er einen starken
Motor hat, ganz ausgezeichnet
querfeldein fahren miisste. Was
ist daran so schwierig, ein System
mit numerischen Kundennum-
mern in eines mit alphanume-
rischen zu verdndern? Auf der
Karteikarte geht das doch auch
ganz leicht.

»Die Schnittstelle
ist fiir uns Anwender
das Grundiibel
schlechthin.”

Da stellt sich heraus, dass die
Statik eines IT-Systems ganz
andere Stdrken, aber auch
Schwichen hat, als man erwar-
tet. Und diese Fehleinschat-
zungen fiithren vor allem auf
Anwenderseite dazu, dass Erwar-
tungen an Flexibilitdt, Bequem-
lichkeit und Verdnderungsfahig-
keit von Software enttduscht
werden. Die Statik unserer heu-
tigen Systeme erlaubt das einfach
nicht. Die Anwender verstehen
nicht, warum in Excel etwas
leicht zu dndern ist, aber die
Abaps nicht mal eben neu ge-
schrieben werden oder die Struk-
tur der Datenbank komplett ver-
dndert werden kann. Gleichzeitig
hegen wir ganz hohe Anspriiche
in Sachen Integration. Die macht
die Systeme natiirlich noch kom-
plexer und noch unflexibler.
Fortsetzung auf Seite 6
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Live ist kiinftig so wichtig
wie Windows*

Auf seiner Partnerkonferenz in Denver machte Microsoft deutlich, auch
das Geschdift mit Software as a Service dominieren zu wollen.

ffenbar setzt Microsoft al-
les daran, im Mietsoft-
ware-Geschift nicht nur
Mitlaufer, sondern Gestal-
ter zu sein. Nach Uberzeu-
gung von Chief Operating Officer
(COO0) Kevin Turner wird Micro-
softs SaaS-Portal ,Office Live“ in
punkto Marktbedeutung einmal
so wichtig werden wie das Win-
dows-Betriebssystem heute ist.
Auf Office Live konnen regis-
trierte Anwender kostenlose und
gebiihrenpflichtige  Internet-
Dienste in Anspruch nehmen. Die
Angebote richten sich an kleine
Firmen und umfassen Tools zum
Bau von Websites, E-Mail-Konten,
Kalender, Kontakt- und Projekt-
Management sowie Groupware-
Features. Kiinftig soll es mit , Per-
sonal Office Live“ auch Angebote
fiir private Konsumenten geben.
Nach den Worten von Firmen-
chef Steve Ballmer betreibt Micro-

ERP fiir Kleinbetriebe

Aufbauend auf Dynamics NAV
bringt Microsoft in Deutsch-
land in der ersten Jahreshalfte
2008 ein ERP-Angebot (,,Micro-
soft Dynamics Entrepreneur
Solution®) fir kleine Firmen
auf den Markt. Es soll sich
rasch installieren lassen und
pro Nutzer 800 Euro kosten.
Bisher lag die gunstigste ERP-
Lizenz bei 1500 Euro, wobei
der Kunde dafiir allerdings
auch mehr Funktionen erhalt.

'y

soft in Zukunft Service-Platt-
formen, die die gleichen Funkti-
onen enthalten wie Windows
Server, Active Directory und Ope-
rations Manager. Der Microsoft-
Boss spricht bewusst nicht von
Software as a Service, sondern
bezeichnet Microsofts Ansatz als
»Software plus Service“: Anwen-
der werden demnach Microsoft-
Produkte auf ihrem Windows-PC
oder Windows-Mobile-Gerét mit
Live-Diensten ergdnzen.

Betriebssystem fiir Services

Somit entsteht eine Art ,Service-
Betriebssystem’, auf dessen
Grundlage - sehr vereinfacht
ausgedriickt - Softwaredienste
ablaufen, wie heute Programme
auf Windows ausgefiihrt werden.
Diese Infrastruktur soll Software-
experten kiinftig in die Lage ver-

Microsofts COO Kevin Turner verspricht Partnern
Geschaftspotenziale auf der Live-Plattform.

setzen, eigene Ent-
wicklungen auf der
Live-Plattform aufzu-
setzen.

Obwohl Microsoft
die Live-Angebote
direkt an die Kunden
richten, sollen die
Partner nicht aufSen
vor bleiben. Sie sol-
® len eigene Services
anbieten. Von Part-
nern  entwickelte
Dienste werden den
Abonnenten {iber
den unldngst freige-
schalteten ,Office
Live Marketplace”
feilgeboten. Wann
der Service-Marktplatz auch in
Deutschland seine Pforten offnet,
steht noch nicht fest.

Ab Januar 2008 richtet Micro-
soft ein Vergiitungssystem fiir
Live-Partner ein: Sie sollen Pro-
visionen erhalten, wenn Micro-
soft mit den Nutzern der von den
Partnern entwickelten Live-Ap-
plikationen Umsatz erzielt.

Neben Office Live bietet Micro-
soft demnichst auch eine Unter-
nehmenslésung zur Miete an.
Uber ,Dynamics CRM Live“ kon-
nen Firmen Funktionen der Soft-
ware Dynamics CRM 4.0 gegen
eine monatliche Miete nutzen.
Um hier vor allem dem CRM-Ver-
mieter Salesforce.com Paroli zu
bieten, startet der Konzern das
Angebot mit aggressiven Preisen.
Vermarktet wird CRM Live zu-
nichst nur in den USA. (fn) @
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Software als Produkt ist extrem unreif*

Fortsetzung von Seite 5

CW: Gemessen an anderen Indus-
trien, auf welcher Entwicklungsstu-
fe sehen sie die Softwarebranche?
RESCH: Auf einer frithkindlichen.
Gemessen am Lebenszyklus an-
derer Branchen, steht die Soft-
wareindustrie erst ganz am An-
fang. Das gilt fiir Entwicklung
und Produktion, aber auch fiir
den Absatzmarkt. Nehmen Sie als
Beispiel nur das Fehlen eines Ge-
brauchtgiitermarktes. Nennen
Sie mir eine andere Industrie, in
der keine gebrauchten Produkte
gehandelt werden.

CW: Wer muss gescheiterte Pro-
Jjekte héiufiger auf seine Kappe
nehmen, der Anwender oder der
Anbieter?

RESCH: Als grofiter Risikofaktor
fiir ein Softwareprojekt muss das
Projekt-Management gesehen
werden, es folgen Training sowie
Organisation und erst dann kom-
men Fehler in der Software. Es
wire vollig einseitig, dem Anbie-
ter die Schuld allein zuschieben
zu wollen. In dem Wirkungsdrei-
eck Mensch, Organisation und
Technik macht Letztere eben nur
ein Drittel aus.

CW: Eine Softwareindustrie, die
flexiblere und besser integrierbare
Produkte herstellt, kann die ge-
nauso aufgestellt sein wie die Soft-
warebranche heute?

,Wir haben immer noch
keine Intuition fiir die
Statik unserer IT-Systeme
entwickelt.”

RESCH: Da bin ich unsicher. Es
ist natiirlich vorstellbar, dass sich
die Anbieterlandschaft zum Bei-
spiel analog zur Autoindustrie
entwickelt: Ein paar weltweit
agierende Anbieter dominieren
eine Heerschar an Zulieferern.
Das kann ich mir im Bereich von
Systemsoftware und Middleware
vorstellen, aber bei den eigent-
lichen Applikationen habe ich
Schwierigkeiten, mir das auszu-
malen. Wenn, konnte das nur im
Windschatten einer breit ange-
legten Modularisierung stattfin-
den. Ich sehe zurzeit eher eine
vertikale Integration. Die grofien
Hersteller versuchen ihre Wir-
kungskreise auszudehnen. Bei-
spielsweise macht sich SAP an-
heischig, sich starker in der Pro-
duktionssteuerung zu etablieren.
Die klassischen Hersteller in die-
sem Bereich streben wiederum
auf dem Software-Stack nach
oben. Ich glaube, dass die vertikal
integrierten Konzepte den mo-
dularen auch im Markt noch im-
mer iiberlegen sind.

CW: Wiirde eine weitreichende
Modularisierung nicht die Domi-
nanz einiger weniger Hersteller
voraussetzen, die die Macht hdit-
ten, Industriestandards durchzu-
setzen, an die sich alle anderen
halten miissen, damit sie weiter-
hin mitspielen diirfen?

RESCH: Mit Industriestandards
sprechen Sie einen Bereich an, in
dem Anwender sehr viel mehr Ein-
fluss nehmen sollten. Eine Biinde-
lung der Krifte wiirde uns Anwen-
der wesentlich durchsetzungsfa-
higer machen. Aber es wire naiv
anzunehmen, dass so dominante
Hersteller ohne Druck Standards
zum Nutzen der Anwender setzen.
Ich bin sehr skeptisch, ob wir je-
mals Plug-and-Play-Logiken in

,,Der Unterschied zwischen
den Margen der Software-
industrie und anderen Bran-
chen ist unglaublich groB.”

unserer Software vorfinden wer-
den, die eine weitreichende Kom-
binierbarkeit von Modulen unter-
schiedlicher Hersteller erlauben.
CW: Warum koordinieren sich
Anwender nicht besser? Wenn
grofSe Unternehmen gemeinsam
auftreten und gemeinsame For-
derungen an die Softwareindus-
trie richten wiirden, miisste sich
doch sehr viel mehr Einfluss neh-
men lassen als heute.

RESCH: Ich empfinde die Unor-
ganisiertheit der Anwender jen-
seits der an Herstellern orien-
tierten User Groups als sehr
schmerzlich. Das Fachwissen ist
da und die Macht, Einfluss auf
Standards zu nehmen, eigentlich
auch. Da miissten wir mehr tun
vor allem in Deutschland. Wenn
Sie so wollen, sind wir an der
Stelle als Anwender noch genau-
so unreif wie die Produkte, die
wir einsetzen.

CW: Wie lange werden die Anwen-
der den Softwareherstellern noch
die hohen Gewinnmargen erlau-
ben? Ist das etwas, was sich erst
mit einer geringeren Abhdingigkeit
ertréglicher gestalten wird?
RESCH: Der Unterschied zwischen
den Margen der Softwareindustrie
und anderen Branchen ist un-
glaublich grof3. Natiirlich gilt das
nicht fiir alle Anbieter, es gibt vie-
le, vor allem kleinere, die nur auf
Kosten extremer Selbstausbeutung
iiberleben kénnen. Aber es gilt fiir
die grofSen Player. Wenn sie mal
die Gewinnmargen der Grofien
anschauen wie Microsoft, Oracle,
Adobe, SAP, Symantec rangieren
die zwischen 30 und 40 Prozent.
Im Kernbereich von Microsoft bei
Windows und Office betragen die
operativen Gewinnspannen 70
Prozent und mehr. Eine schliissige
Erkldrung, warum es den Soft-
wareanbietern weiterhin gelingen
sollte, ihre Margen derartig hoch
zu halten, gibt es nicht.

CW: Weil es sich die Kunden gefal-
len lassen?

RESCH: Das ist zu einfach ausge-
driickt, aber natiirlich erschwert
die technische Abhdngigkeit, Druck
im klaren kommerziellen Sinne
auszuiiben. Etwas zugespitzt:
Sklaven sind nun mal nicht so
versiert in Tarifverhandlungen. ¢
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IDC: Deutsche [T-Investitionen ziehen an

Den Marktforschern zufolge hat der Aufschwung auch die IT-Branche erreicht.

Der aktuellen IDC-Studie ,,Der
IT-Markt in Deutschland nach
Branchen, 2006-2011“ zufolge
soll der deutsche IT-Markt in die-
sem Jahr zunehmend an Dyna-
mik gewinnen. Das gute gesamt-
wirtschaftliche Klima werde auch
fiir einen Anstieg der IT-Investi-
tionen in Unternehmen sorgen.
Begtinstigend wirkten sich aufSer-
dem neue gesetzliche Rahmen-
bedingungen aus.

Durchschnitt hstum
acht Prozent
Die positive Entwicklung soll sich
auch in den néchsten Jahren fort-
setzen. Das stiarkste Wachstum
erwartet Research Analyst Joach-
im Benner im 6ffentlichen Sektor:
»Auf Jahresbasis umgerechnet
betrdgt hier das Wachstum zwi-
schen 2006 und 2011 anndhernd
acht Prozent” Die in den letzten
Jahren stark gestiegenen Steuer-
einnahmen werden aus Sicht des
Experten den entstandenen Inves-
titionsstau zunehmend abbauen.
Dazu komme die angestrebte
Verwaltungsmodernisierung.
Die wichtigsten Absatzmarkte
fiir IT-Anbieter bleiben laut IDC
auf absehbare Zeit die grofiten
Segmente, das verarbeitende Ge-
werbe sowie Banken und Versi-
cherungen. Das verarbeitende
Gewerbe profitiere insbesondere

IBM gibt weitere
Patente frei

Die IBM hat mehr als 150 Patente
zeitlich unbefristet zur allgemei-
nen Nutzung freigegeben. Es
handelt sich dabei um patentierte
Software, die in internationale
Standards eingeflossen ist. Ein
wesentlicher Schwerpunkt liegt
auf Verfahren zu Programmie-
rung, Datenaustausch und Trans-
aktionen, die zentrale technische
Grundlagen im Internet sind und
unter der Aufsicht von Standar-
disierungsgruppen wie dem
World Wide Web Consortium
oder der Oasis weiterentwickelt
werden. Diese Patente konnte
bisher schon jeder kostenlos ver-
wenden, erforderlich war aber
ein Lizenzabkommen mit IBM.
Das wird kiinftig nicht mehr not-
wendig sein.

Stattdessen fiihrt das IBM-Ge-
schenk eine andere Vorausset-
zung ein: Das Nutzungsrecht ist
auf Firmen und Personen be-
schrinkt, die von vornherein dar-
auf verzichten, ihrerseits IBM
und andere IT-Anbieter und -An-
wender zu verklagen. IBM will so
die Menge der Prozesse reduzie-
ren, die sich auf die Verwendung
patentierter Grundlagen von
Standards beziehen. Das erkldrte
Ziel von IBM besteht darin, so
heifSt es in einer Presseerklarung,
,vor rechtlichen Schritten abzu-
schrecken® (Is)

von der steigenden Nachfrage
nach Investitionsgiitern, die in
dieser Branche auch die Investi-
tionsbereitschaft in die IT be-
giinstigen werde.

i In den meisten Branchen, so
IDC-Mann Benner weiter, trieben :
hohere Ausgaben fiir Software :
i das Wachstum. Fiir das laufende |
i Jahr 2007 erwarten die Marktfor-

i scher hier Mehrausgaben von 6,3
i Prozent. Im weiteren Prognose-
i zeitraum werde der Markt all-
i mahlich etwas an Dynamik ver-
i lieren, die Zuwachsraten sollen
i aber gleichwohl auf einem hohen

Niveau bleiben.
Die IDC-Studie zieht ein optimis-
tisches Fazit: Der gesamtwirtschaft-

i liche Aufschwung und das posi-

tive Investitionsklima in Deutsch-
land wirkten sich inzwischen
sichtbar auf die IT-Ausgaben aus.
Rol-Fragen, Produktivitéitssteige-
rung und kundenzentrische Stra-
tegien prégten die IT-Investiti-
onen tiiber alle Branchen; die
Rahmenbedingungen fiir den IT-
Markt in Deutschland seien , also
derzeit dufSerst giinstig” (tc)

Dynamische [T-Infrastrukturlosungen von Fujitsu Siemens Computers bleiben immer so flexibel wie Sie selbst.

FlexFrame™ for SAP® integriert flexible IT von Fujitsu Siemens Computers, wie z. B. den PRIMERGY RX300 Server

mit leistungsstarkem Intel® Xeon® Quadcore-Prozessor, und die SAP Softwareumgebung in einer Komplett-

16sung. Die Adaptive Computing Plattform mit SAP-Zertifikat stellt den SAP Applikationen dynamisch die passenden

Server-Ressourcen zur Verfligung - ganz nach lhren Anforderungen. Und im Falle eines Ausfalls hilft das

System sich selbst: Betroffene Anwendungen werden einfach auf einem anderen Server gestartet. So profitieren

Sie von maximaler Flexibilitdt - und konnen sich jederzeit voll aufs Geschaft konzentrieren.
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