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Trauer um Konrad Reiss

Der iiberraschend verstorbene
Chef von T-Systems hinterldsst im
Telekom-Konzern eine nur schwer
zu schliellende Liicke. SEITE 6

BILANZ
Die FSC-Zahlen stimmen

Bernd Bischoff, CEO von Fuyjitsu-
Siemens Computers (FSC), zieht die
Bilanz fiir ein ausgezeichnetes Ge-
schiftsjahr 2004. SEITE 8

SOFTWARESTREIT

Pro und kontra Patente

Auch Red-Hat-Manager Daniel Riek

wunderte sich: Microsoft sprach sich
auf einem Kongress gegen Software-

patente aus. SEITE 10

Microsoft geht auf
Itanium-Kurs

Microsoft verspricht eine an Intels 64-
Bit-Prozessor Itanium angepasste Server-
Version des angekiindigten Betriebssys-
tems , Longhorn“ fiir das Jahr 2007. Mit
Longhorn Server hofft Microsoft, Anwen-
der von Highend-Systemen zu erreichen.
Zunichst hatte die Gates-Company an
einer Windows-Version fiir Itanium-ba-
sierende Workstations gearbeitet. Dieses
Projekt wurde aber aufgegeben, als Hew-
lett-Packard 2004 seine Itanium-Work-
stations vom Markt nahm. Microsoft ver-
spricht dariiber hinaus an den 64-Bit-
Prozessor angepasste Varianten von ,,SQL
Server 2005, ,, . NET Framework 2005
und ,,Visual Studio 2005“. (Is) 4
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Millionen Dollar und mehr
lief sich Microsoft allein im
letzten Quartal die Schlich-

tung kartellrechtlicher Streitigkeiten
kosten. Zuletzt willigte der Software-
riese ein, im Rahmen eines auRerge-
richtlichen Vergleichs 150 Millionen
Dollar Uber einen Zeitraum von vier
Jahren an Gateway zu zahlen. Im Ge-
genzug verpflichtet sich der PC-Her-
steller, Microsoft nicht mehr wegen
maoglicher Verstofe gegen das Kartell-
recht zu belangen. Weitere 550 Millio-
nen Dollar stellte Microsoft als Reser-
ve fur andere anhangige Kartellklagen
zuruck.

Fusionitis hat Folgen
fiir den Arbeitsmarkt

In den ersten drei Monaten des Jahres
haben amerikanische Technologie-
Unternehmen rund 60 000 Stellen gestri-
chen - etwa doppelt so viele wie im

Jahr zuvor. Das berichten die

i Outplacement-Berater von
= Challenger, Gray & Christmas.
= Rund 35 000 Entlassungen ha-
===_ | beesalleinin der Telekommu-
—=2 | nikationsbranche gegeben,
==° | unter anderem wegen der
==- | Ubernahme von AT&T Wire-
——v | less durch Cingular sowie der
=——=o | Fusionvon Sprint und Nextel.
——_"| Die Computerindustrie baute
— < | 16100 Mitarbeiter ab. (hv)

Miese Stimmung
im ERP-Markt

Die Anbieter halten sich mit Bestandskunden iiber
Wasser. Neue Projekte sind Mangelware.

as Geschift mit ERP-Lizenzen ist
schwieriger geworden. Das be-
weist die Insolvenz des System-
hauses BOG, das als umsatzstirks-
ter deutscher Navision-Partner
von Microsoft galt. ,Die Probleme resul-
tierten maflgeblich aus der ERP-Schie-
ne*, sagte BOG-Geschiftsfiihrer Thomas
Dillenseger der COMPUTERWOCHE. , Wir
sind nicht die Einzigen, die im ERP-Bu-
siness zu kimpfen haben.“
Sorgen bereitet den Anbietern
vor allem der Investitionsstau in
den mittelstindischen Firmen.
Viele Héndler beklagen, dass die
Betriebe ihre Systeme im Zuge
der Jahrtausend- und Euro-Um-

lange Laufzeit“, erklart Ralf Klenk,
Vorstandsvorsitzender der Becht-
le AG, die Zuriickhaltung.

=

stellung auf Vordermann ge- .
bracht haben und deshalb derzeit -
kaum Projektdruck verspiiren.

»Ein ERP-System hat eine relativ .

den Plan gerufen. Sie versprechen sich
von der Ubernahme der Mitarbeiter und
Kunden Wachstumspotenzial fiir ihr ERP-
Geschift. Bereits vor der Insolvenz hatte
sich Tectura-Chef Jérg Niermann die Ax-
apta-Spezialisten geschnappt. Wer den
Zuschlag fiir den Navision-Bestand der
BOG erhilt, ist noch offen. Als heilRer
Kandidat gilt die Allgeier Gruppe. (Aus-
fiithrlicher Bericht auf Seite 14.) (pg) ¢

'a

Derweil hat die Pleite der BOG Zwei, die sich fiir das BOG-Erbe interessieren: Ralf
eine Reihe von Konkurrenten auf Klenk (links), Bechtle, und Joérg Niermann, Tectura.

BMC: Umsatzschwiche kostet Jobs

Schwache Zahlen fiihren zu Massenentlassungen.

BMC Software hat angekiindigt, im Rah-
men eines Restrukturierungsprogramms
825 bis 875 Arbeitsplédtze oder zwolf Pro-
zent der gesamten Belegschaft abzubau-
en. Zusammen mit Investitionen in
Wachstumsbereiche wie das Service-Ma-
nagement soll der Schritt jdhrliche Kos-
teneinsparungen von rund 100 Millionen
Dollar erbringen. ,Die Anpassungen er-
lauben es uns zudem, im angebrochenen
Geschiftsjahr 2005/06 eine operative
Marge von mindestens 15 Prozent vor
Sonderkosten zu erreichen®, kiindigte
CEO Robert Beauchamp an. Zunéchst
falltjedoch eine Abschreibung von 50 bis
60 Millionen Dollar an, ein Grof3teil da-

von wird im laufenden Dreimonatszeit-
raum verbucht.

Nach vorldufigen Schédtzungen hat
BMC im Ende Mérz abgelaufenen vier-
ten Geschéftsquartal 2005 nur 388 bis
400 Millionen Dollar Umsatz erwirt-
schaftet — ausgegangen war die Compa-
ny von 410 bis 425 Millionen Dollar.
Gleichzeitig soll der Gewinn vor Sonder-
kosten anstelle der prognostizierten 17
bis 22 Cent pro Anteil lediglich acht bis
zwolf Cent je Aktie betragen. Von Thom-
son First Call befragte Analysten hatten
im Schnitt mit einem Pro-forma-Profit
von 21 Cent je Anteilschein bei 416,4 Mil-
lionen Dollar Umsatz gerechnet. (mb) ¢
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Eiertanz um A.T. Kearney

Reinhard Clemens, Chef von EDS
Deutschland, kann den Freiheitsdrang
der hauseigenen Beratertruppe von
A.T. Kearney nachvollziehen.

Interview SEITE 5

Freigabe fiir .travel und .pro

Die Icann genehmigte die beiden
neuen Top Level Domains.
Nachrichten SEITE 8

Tollhaus DSL

Wihrend sich die DSL-Preise im
freien Fall befinden, bemiiht sich die
Telekom um Geld von den Kommu-
nen. Sie will DSL auf dem Land vor-
anbringen. Nachrichten SEITE 12

Berliner Polizei in Not

Die Inbetriebnahme des neuen Poli-

zeisystems , Poliks“ zum 1. April er-

wies sich als schlechter Scherz.
Nachrichten SEITE 15

Open Source wird kommerziell

Die US-Konferenz OSBC zeigte, dass

immer mehr Geschiftsideen auf

quelloffenen Produkten basieren.
Nachrichten SEITE 17
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Siebel hat ein
Lizenzproblem 16

Trotz gut gefullter Kasse
hangt beim CRM-Anbieter
nach schwachen Verkaufs-
zahlen der Haussegen
schief. Unternehmenschef
1 Mike Lawrie muss handeln.

Arger mit den
Stammdaten 18

Riversand
Technologies.

Flow Systems
Stibo Catalog*

i
Inovis

Stammdaten sind das
Herzstlick der Geschafts-
prozesse, doch ihre
Qualitat ist oft durftig.
Software gibt es genug,
aber nicht jede passt.

Marktprasenz
ce e

EDI ist noch lange
nicht tot 30
",

Die wahrend des XML- E' o

Hypes prognostizierte Ab-
|6sung von EDI-Systemen
lasst vor allem bei hohem ==
Transaktionsaufkommen
noch auf sich warten.

NACHRICHTEN

[T-STRATEGIEN

SCHWERPUNKT: XML

Ciao.com verkauft 4
Das Meinungsportal geht fiir 154 Millionen Dollar an
Greenfield Online.

SAP zieht DB2 Oracle vor 5

Die Konkurrenz mit Oracle hat eine Hinwendung des
ERP-Marktfiihrers zu IBM zur Folge.

Dell hegt grof3e Plane

Spéitestens 2009 sollen sich die Umsétze verdoppelt
haben. Dell setzt dabei auch auf Unterhaltungs-
elektronik.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN
Produktdaten in Multi-Site-Umgebung 20

Version 8 von ,,.SSA PLM“ kommt mit verbesserten
CAD- und Workflow-Mechanismen.

Oracle harmonisiert ERP-Zugriff 20
Die mit Oblix gekaufte Identity-Management-Technik
hilft bei der Softwareintegration.

16

Billiger telefonieren 24
Damovo zeigt, wie sich durch Kopplung von Handy

und VoIP Telefonkosten sparen lassen.

Longhorn geizt mit Benutzerrechten 25
Microsofts Betriebssystem wird normalen Anwendern

keine Admin-Privilegien gewédhren.

Was Datenprojektoren unterscheidet 26
Welche Techniken in Beamern Verwendung finden und
auf welche Eckdaten beziehungsweise Folgekosten
man achten sollte.

Verteilte Dateisysteme im SAN 28
Die Vor- und Nachteile eines Shared-File-Systems fiir
ein Storage Area Network und was bei der Umsetzung
zu beachten ist.

Planen fur den Katastrophenfall 36
Ein Disaster-Recovery-Plan dient der Schadensbegren-
zung im Ernstfall. Eine Business-Continuity-Strategie
sorgt dafiir, dass dieser gar nicht erst eintritt.

Risiken bei der SAP-Einfiihrung 38

Nur wenige SAP-Anwender betreiben ein systemati-
sches Risiko-Management.

IT-Kosten werden nur geschatzt 39
Detaillierte Informationen fehlen meistens.
IT-SERVICES

Betrieb oder Beratung? 42

Den meisten IT-Dienstleistern gelingt es nicht,
Synergien zwischen ihrem IT-Projektgeschéft und der
Outsourcing-Sparte herzustellen.

Plaut gibt IT-Consulting auf

Das traditionsreiche Beratungshaus Plaut zieht sich
langsam aus dem IT-Consulting-Markt zuriick. Die
Portfoliobereinigung geht mit erheblichen Umsatzein-
briichen einher.

43

JOB & KARRIERE

Grunder nutzen die zweite Chance

Sie sind das erste Mal gescheitert, haben die Lehren
daraus gezogen und nehmen einen neuen Anlauf -
Existenzgriinder mit Erfahrung haben groRe Vorteile.

Bachelors verschieben Jobsuche 49
Die Mehrheit der Bachelor-Absolventen entscheidet
sich fiir ein weiterfiihrendes Master-Studium, um da-
durch die Berufschancen zu verbessern.

44

IT-Kurse weniger gefragt 49
Nach der neuesten Weiterbildungsstatistik des Deut-
schen Industrie- und Handelskammertages (DIHK)
geht die Zahl der Computerschulungen seit 2003

i kontinuierlich zurtick.

ebXML teilweise erfolgreich 32

Der E-Business-Standard konkurriert mit anderen
Technologien, besonders Web-Services. Einige Kompo-
nenten haben gute Erfolgsaussichten.

Grof3er Schritt fiir den Finanzsektor 34

Vergleichsweise spit entstand mit XBRL ein Standard
fiir Finanzdaten. Seine Vorteile sind vielfaltig.

STANDARDS

Impressum 38
Stellenmarkt 47
Zahlen - Prognosen - Trends 50
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0T TOPICS

M Gehalter: Projektleiter sind 2005 die Verlierer
M Virtualisierung: Rechenleistung aus dem grof3en Topf
M Datensicherung fiir den Windows-Desktop

Drum priife, wer sich ewig bindet...
Bei Outsourcing-Auftrégen ist die Aussicht auf eine
potenzielle Trennung Grundvoraussetzung fiir den
Beginn einer Partnerschaft. Um eine Beziehungskri-
se zu vermeiden, versuchen Outsourcing-Berater be-
reits im Vorfeld, die Interessen von Kunden und
Dienstleistern in Einklang zu bringen.
www.computerwoche.de/is

Erster ausfiihrlicher Test: Dual-Core Pentium D/XE

Noch vor dem Starttermin
hat die CW-Schwester-
redaktion , Tecchannel“ die
ersten Pentium-Modelle
der niachsten Generation
getestet.

www.computerwoche.de/pt

pentium’ | pentium’

CW-KONGRESSE UND -FACHVERANSTALTUNGEN

Juni 2005

> German-Chinese IT-Summit 2005: Deutschland goes

Juni 2005

COMPUTERWOCHE VolP-Konferenz

>

01. und 02. Juni, 2005
Minchen

Juni 2005

09. Juni 2005, Mlnchen
16. Juni 2005, Frankfurt
22. Juni 2005, Stuttgart
30. Juni 2005, KoIn

PUTERWOCHE

forum

China - Herausforderungen fiir das IT-Management

Der von CIO und COMPUTERWOCHE gemeinsam ausgerichtete

Kongress liefert IT-, Business-Entscheidern und Beratern wertvolle

Informationen tiber den potentiellen Absatzmarkt China.
www.idg-veranstaltungen.de/itsummit

COMPUTERWOCHE Mittelstandsforum:

IT- und TK-Netze im Mittelstand

Auf der eintigigen Veranstaltung, die von COMPUTERWOCHE und
ComputerPartner gemeinsam organisiert wird, erfahren Sie
Wesentliches tiber das Losungspotential von IT-Systemen. Es werden
hier sdmtliche praxisrelevanten Informationen in Fachvortrigen
unabhingiger Experten und Analysten sowie in Anwenderbeispielen

gebiindelt. www.idg-veranstaltungen.de/mittelstandsforum

15. Juni 2005,
Frankfurt

murmwocuf

Alles aus einer Leitung - Grundlagen, Strategien,

Best Practice: Eine Konferenz fiir IT-Entscheider

Die eintéigige Konferenz, die von der COMPUTERWOCHE veran-
staltet wird, vermittelt Thnen als IT-Entscheider und zustindiger
Projektleiter technisches und finanzielles Wissen zum Thema IP-
Telefonie.

Praxisorientierte Vortrage sowie neutrale und aktuelle Informatio-
nen leisten wertvolle Hilfe und geben konkrete Handlungs-
empfehlungen fiir strategische Entscheidungen und zukiinftige
Investitonen. Auf der Konferenz kénnen Sie sich umfassenden tiber
die Moglichkeiten der IP-Telefonie informieren und wie Sie die
Kommunikations-Infrastruktur in Threm Unternehmen investi-
tionssicher umriisten.

www.idg-veranstaltungen.de/voip

Das Veranstaltungs-Portal des IDG Business Verlag unter www.idg-veranstaltungen.de



4 NACHRICHTEN

COMPUTERWOCHE 15/2005

MENSCHEN

Essig vertritt TK-Interessen im Bitkom

Der Deutschland-Chef von Colt Telecom,
' Wolfgang Essig, ist in den Hauptvorstand
des Branchenverbands Informationswirt-
. schaft, Telekommunikation und Neue Me-
dien (Bitkom) gewidhlt worden. Er will
dort die Interessen der TK-Anbieter stér-
ker vertreten. Colt Telecom ist seit 1998

_. auch Mitglied im VATM, dem Verband der
A Wettbewerber der Deutschen Telekom.

Friedman leitet CA-Marketing

Der 58-jdahrige Manager Donald Friedman wird neuer Mar-
keting-Vorstand bei Computer Associates (CA). Er soll die
Marke im Zuge ihrer aktuellen Umstrukturierung ,neu auf-
bauen®, sagte der seit kurzem amtierende CEO John Swain-
son. Friedman war zuletzt Marketing-Berater sowie Chef
insgesamt dreier Firmen. Davor arbeitete er rund 30 Jahre
lang in verschiedenen Marketing- und Management-Posi-
tionen fiir IBM. Seine Interimsvorgangerin bei CA, Joan
Blackwood, tritt ins zweite Glied zurtick.

Steve Case wird Revolutionar

Steve Case, Mitgriinder von AOL und Ver-
waltungsratsmitglied von Time Warner,
hat eine Investment-Gesellschaft namens
Revolution ins Leben gerufen. Ausgestat-
tet mit 500 Millionen Dollar des Chefs,
soll die Firma in den Bereichen Gesund-
heit, Wellness und Urlaub Geld verdienen.
Der TV- und Radiosender Wisdom Media
sowie zwei Ferienanlagen wurden bereits
iibernommen.

3Com bekommt neuen Vertriebschef

James Fieger ist neuer Vertriebschef von 3Com. Als Senior
Vice President, Worldwide Sales and Service berichtet er di-
rekt an Bruce Claflin, CEO des Anbieters von Netzequip-
ment. Fieger leitete einst bei Lotus Development die gesam-
te Aulendienstorganisation und trug Verantwortung fiir
5000 Mitarbeiter und Umsétze in Hohe von 1,3 Milliarden
Dollar. Nach der Ubernahme von Lotus durch IBM war er
maligeblich an der Eingliederung des Unternehmens in die
IBM und den Umbau des Geschiéftsbereichs beteiligt.

Mehr Aufgaben fiir Christof Wahl

Christof Wahl (40), als Chief Operating
Officer (COO) bei Kabel Deutschland
zustdndig fiir Technik, IT und Vertrieb,
wird zusitzlich die neue und bereichs-
tibergreifende Funktion des verant-
wortlichen Prozess-Managers {iberneh-
men. Das Gebiet umfasst die operative
Umsetzung von Produktinnovationen
bis zu ihrer Markteinfiihrung sowie das
Customer-Relationship-Management.

Arger um Tchuruk-Nachfolge

Der President und Chief Operating Officer (COO) von Alca-
tel, Philippe Germond, hat am Freitag tiberraschend ange-
kiindigt, seine Amter niederzulegen. Der 48-jihrige Germond
war Ende 2002 von Cegetel-SFR abgeworben worden und
galt als sicherer Nachfolger fiir den langjdhrigen Alcatel-CEO
und -Chairman Serge Tchuruk, dessen Mandat im kom-
menden Jahr ablduft. Vermutlich war Germond nicht damit
einverstanden, dass Alcatel eine Ausnahmeregelung schuf,
um Tschuruk als Chairman ldnger im Amt zu halten.

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de

Kolumne

Wenig Konsolidierung im ERP-Markt

les langer, als alle geglaubt haben.

Spétestens seit dem Einstieg von
Microsoft ins ERP-Geschift fiir mittel-
standische Unternehmen und dem
SAP-Angebot fiir die gleiche Zielgrup-
pe mit Business One und All in One
dachten samtliche Marktbeobachter,
dass nun unter den vielen, deutschen
Nischenanbietern wie Soft M, Biurer
oder der CIS AG das grof3e Sterben be-
ginnen wiirde.

Aber fast das Gegenteil passiert: Die
GroRen wie Microsoft und SAP tun sich
mit der mittelstiandischen Klientel schwer. Die In-
solvenz des Systemhauses BOG aus Miinster, das
als grolSter Navision-Partner Microsofts gilt, unter-
streicht diese Schwierigkeiten eindrucksvoll (siehe
Seite 14 ). SAP hatte zwar noch keine spektakula-
re Partnerpleite zu verkraften, aber auch die Ge-
schifte des Softwareanbieters mit mittelgroBen
und kleineren Anwendern lassen zu wiinschen
iibrig. Vor allem Letztere schrecken vor der gro-
Ren SAP offenbar zurtick.

Die Griinde sind schwer auszumachen und lie-
gen teilweise im ,emotionalen” Bereich. Jeden-
falls trauen etliche Mittelstdndler den Gro8en
nicht zu, ihre spezifischen Probleme zu verste-
hen. Es fehlt am direkten Draht zum Kunden. Der
aus Effizienzgriinden gewahlte indirekte Vertrieb
macht die Systemh&duser und Handler vor Ort
schlau, aber nicht unbedingt den Anbieter, der
auf Studien und Statistiken angewiesen bleibt,

0 ffensichtlich dauert mal wieder al-

Christoph Witte
Chefredakteur CW

um die Bediirfnisse des Mittelstandes
zu ermitteln. Weitere Griinde, warum
Anwender ihre Nischenanbieter nicht
mit fliegenden Fahnen verlassen, sind
die teilweise hochmodernen Produkte
und das sehr tiefe Branchen- und Pro-
zess-Know-how, das die mittelstandi-
schen Softwarehersteller vorzuweisen
haben. Dieses Argument sticht offen-
bar héufig das der langfristigen Uberle-
bensfihigkeit aus, das eher fiir die Bran-
chengroBen sprechen wiirde. Vielleicht
aber die wichtigste Ursache, warum die
groflen Softwarekonzerne die nationa-
len Player noch nicht weitgehend von der Bild-
fliche getilgt haben, liegt jedoch im fehlenden
Verdnderungsdruck der Anwender. Sie miissen
im Moment keine neue ERP-Software einfiihren.
Jahr-2000- und Euro-Umstellung sind vorbei, die
tibrigen gesetzlichen Bestimmungen lassen sich
auch mit der bestehenden Software einhalten. So
erreichen Applikationen in mittelstindischen Un-
ternehmen ein Durchschnittsalter von sechs Jah-
ren, bei ERP-Software von acht bis zehn Jahren.

Deshalb ist die grofle Bereinigung im ERP-
Markt vorerst verschoben. Von Auftridgen ihrer Be-
standskunden, Wartungs- und Supporteinnah-
men konnen die kleineren Player offenbar noch
eine Weile ganz gut leben — solange weder gravie-
rende Technologiespriinge noch Gesetzesdande-
rungen stattfinden, die einen Softwarewechsel
notig machen. Erst dann ndmlich wiirde das Mar-
keting der GroRen stérker greifen.

Greenfield kauft Ciao.com

Das Verbraucherportal wechselt fiir rund 154 Millionen Dollar den Besitzer.

Das an der Nasdaq notierte In-
ternet-Marktforschungsunter-
nehmen Greenfield Online legt
fur die Ciao AG rund 57,69 Mil-
lionen Euro in bar auf den Tisch.
AuBerdem erhalten die Altaktio-
nédre von Ciao sowie die beteilig-
ten Finanzinvestoren Apax Part-
ners, Index Ventures und Wel-
lington Partners sowie die Hu-
bert Burda Medien zusammen
insgesamt zirka 3,95 Millionen
Anteile oder 15 Prozent der
Stammaktien von Greenfield.
Das 1999 gegriindete Miinch-
ner Unternehmen betreibt zum
einen das Portal Ciao.com, auf
dem Konsumenten Produkte
und Dienstleistungen bewerten.

AuBerdem arbeitet Ciao mit Fir- :

men und Marktforschungsinsti-
tuten zusammen, um ihnen In-
formationen tiber Kundenver-
halten und Marktakzeptanz zu
verkaufen. Im Geschéftsjahr
2004 steigerte das Unternehmen
mit rund 155 Mitarbeitern sei-
nen Jahresumsatz um 78 Prozent
auf rund 18,1 Millionen Euro.

Starkes Wachstum

Der Gewinn vor Zinsen und
Steuern (Ebit) kletterte gleichzei-
tig um 100 Prozent auf knapp
sieben Millionen Euro. Die Kun-
denbasis im Bereich Marktfor-
schung wuchs im Jahr 2004 um
nahezu 100 Prozent und umfasst
nun insgesamt 210.

,Das Geschift wichst sehr :

schnell, da mehr und mehr
Marktforschungsinstitute welt-
weit Online-Umfragen bevorzu-
gen“, sagt Max Cartellieri, Co-
CEO und Griinder der Ciao AG.
So gesehen kdmen die beiden
Unternehmen genau zum rich-
tigen Zeitpunkt zusammen.
Das Unternehmen aus Wilton,
Connecticut, beabsichtigt, Ciaos
Online-Plattform zukiinftig auch
in den USA einzusetzen. Der
Hauptsitz von Ciao in Miinchen
wird zukiinftig als européische
Zentrale von Greenfield dienen,
die vier Vorstdnde beziehungs-
weise Mitglieder des Manage-
ment-Teams sollen Greenfields
Unternehmensfiihrung beitre-
ten. (mb) *

FRAGE DER WOCHE
Hat Ihre Firma das SP2 fiir
Windows XP schon ausgerollt? *

Wir a(be“.e

2,0

Nein

Unsicher: Das wichtige Service
Pack 2 hat offenbar noch nicht

einmal die Halfte der Windows-XP-

Anwenderfirmen eingespielt.

Quelle: Computerwoche.de

Angaben in Prozent, Basis: 562 Gesamtstimmen
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. Man kann Mitarbeiter nicht
zur Integration zwingen”

Mit Reinhard Clemens, Chef der EDS Deutschland GmbH, sprachen
die CW-Redakteure Joachim Hackmann und Wolfgang Herrmann.

CW: CSC Ploenzke hat gerade angekiindigt, die
IT-Beratung vom Outsourcing-Geschdift abzu-
spalten. Auch EDS erwiigt eine Trennung von der
Beratungsparte A.T. Kearney. Wollen Sie damit
dhnliche Probleme losen wie Ihr Konkurrent?
Clemens: Die Situation bei CSC mochte ich
nicht kommentieren. Beziiglich A.T. Kearney ist
unser Vorstandschef Michael Jordan zu dem
Schluss gekommen, dass das Unternehmen er-
folgreicher agieren kann, wenn die Berater An-
teile daran halten. Darum geht es in den aktu-
ellen Uberlegungen.

CW: Ziel dieser MafSnahmen ist es doch, das Be-
ratungsgeschdift komplett von EDS abzutrennen.
Clemens: Das ist nur eine denkbare Option. Der-
zeit ist noch offen, ob die Berater zehn Prozent
oder vielleicht einmal hundert Prozent der An-
teile halten werden.

CW: Worauf fiihren Sie die schlechten Geschdifts-
zahlen von A.T. Kearney seit der Ubernahme
durch EDS zuriick?

Clemens: Der komplette Beratungsmarkt ist in
den vergangenen zwei bis vier Jahren eingebro-
chen. A.T. Kearney blieb davon nicht verschont.
In jingster Zeit hat das Unternehmen aber er-
hebliche Fortschritte gemacht. Wir haben fest-
gestellt, dass die Zusammenarbeit mit EDS
funktioniert, wenn die Berater selbstdndig und
unabhéngig agieren kénnen. Heute behandeln
wir A.T. Kearney wie jede andere Unterneh-
mensberatung auch.

CW: Die Geschiiftsmodelle von A.T. Kearney und
EDS passen nicht zusammen. Warum sollten sie
unter einem gemeinsamen Dach gefiihrt werden?
Clemens: Warum nicht? Andere Dienstleister
sind dhnlich aufgestellt. Wir haben hart an den
Integrationsproblemen gear-

beitet. Die Berater konnen
jetzt viel autonomer
agieren als friiher.
CW: Wiirde eine
Trennung von Out-
sourcing- und Bera-
tungsgeschdift im
deutschen Markt
Vorteile bringen?
Clemens: Aus % i
rechtlicher Sicht
handelt es sich oh-
nehin schon um ge-
trennte Organisatio-
nen. Der grundle-
gende Denkfeh-
ler ist

doch, dass man von Synergien zwischen dem
Beratungs- und dem Outsourcing-Geschaft
ausgeht.

CW: Genau dieses Argument haben doch Anbie-
ter wie EDS immer wieder ins Feld gefiihrt.
Clemens: Wer versucht, beide Geschiftsmodel-
le zu verschmelzen, zerstort Synergien.

CW: Die Idee hinter der A.T.-Kearney-Ubernahme
war doch, die Berater als Tiiréffner zu den obers-
ten Management-Ebenen zu nutzen, um auf die-
se Weise grofse Outsourcing-Deals anzubahnen.
Warum ist diese Strategie nicht aufgegangen?
Clemens: Das ist mehr als neun Jahre her. Die
damals mal3geblichen Leute sind alle nicht
mehr im Unternehmen. Man kann Mitarbeiter
nicht zur Integration zwingen. Manche wenden

S ist ein Fehler, von Synergien
zwischen Beratungs- und Out-
sourcing-Geschaft auszugehen.*

sich einfach ab. Es gibt einen alten Spruch in
unserer Industrie: , You can’'t buy walking as-
sets.“ Gerade Berater entscheiden sich hdufig
neu, fiir welches Unternehmen sie arbeiten
wollen. Im Ubrigen gibt es durchaus Themen,
wo wir zusammenarbeiten.

CW: Welche?

Clemens: Beispielsweise im Einkaufsbereich.

A.T. Kearney 6ffnet uns die Tiiren und tiber-

nimmt die Beratung. Wir machen Analysen fiir

groRe Konzerne. Hier sind wir besonders erfolg-
reich bei Energieversorgern. Zahlreiche Dax-
30-Unternehmen gehdren zu unseren Kunden.

Dabei priifen wir das Einkaufsverhalten dieser

Unternehmen, um etwa festzustellen, wo zu

viel bezahlt wird und wie sich Prozesse optimie-

ren lassen.

CW: In den letzten Jahren gab es eine Reihe gro-

Jser Outsourcing-Abschliisse in Deutschland. Von

EDS war diesbeziiglich nichts zu horen. Warum?

Clemens: Im Vergleich zu den Top-Playern weist

EDS in Deutschland nur eine geringe Personal-

starke auf. Allerdings haben wir unsere Wettbe-

werbsfdhigkeit in jiingster Zeit deutlich verbes-
sert. Wir verlieren keine Deals mehr aus Preis-
griinden. Zudem sehen wir es als Vorteil an,
dass wir klein genug sind. Wir beschéftigen kei-
ne 30 000 Mitarbeiter in Deutschland wie man-
che unserer Konkurrenten und haben deshalb
die Moglichkeit, eine Bestshore-Strategie zu
fahren. Das bedeutet, wir nutzen Res-
sourcen dort, wo sie am giinstigs-
ten sind. Anders kann ein Ser-

viceanbieter heute nicht mehr

konkurrenzfdhig arbeiten.

CW: Erwdigen Sie Ubernah-
men auf dem deutschen Markt,
um das Outsourcing-Geschdift zu
stdrken?

Clemens: Es ist nicht unsere
Strategie, grofe Personalstdm-
me zu kaufen; wir wollen auch
keine Rechenzentren erwer-

ben. Was wir anstreben, sind
Outsourcing-Partnerschaften,
in denen wir die Freiheit ha-
ben, gemeinsam mit dem Kun-
den dessen Geschift zu transfor-
mieren. Wir iibernehmen keine
Mitarbeiter des Kunden.

SAP intensiviert die
Partnerschaft mit IBM

DB2 wird als Oracle-Alternative wichtiger.

Etwa zwei Drittel der SAP-Instal-
lationen weltweit arbeiten mit
einer Oracle-Datenbank, so die
Schitzung von Marktbeobach-
tern. Fiir die Walldorfer eine
heikle Situation, ist die Ellison-
Company doch zugleich ihr
grofSter Konkurrent im Segment
fiir betriebliche Standardsoft-
ware. Eine Losung dieses Kon-
flikts sieht SAP offenbar in der
verstiarkten Zusammenarbeit
mit anderen Datenbankanbie-
tern wie IBM oder Microsoft.
Nach Informationen der , Finan-
cial Times Deutschland“ will
IBM noch in diesem Quartal ei-
ne neue Version von ,DB2 Uni-
versal Database“ herausbringen,
die fiir den Einsatz mit SAP-Soft-
ware optimiert wurde. Zum Pa-
ket sollen Funktionen und Tools
gehoren, mit denen sich die Da-
tenbank moglichst einfach in ei-
ne SAP-Umgebung integrieren
und verwalten lasst.

Auch im SAP-Vertrieb wird sich
einiges dndern. Der Software-
konzern betont seine Neutralitat
in Bezug auf die von Kunden ge-
wiinschten Drittprodukte wie

Datenbanken oder Betriebssys-

tem. Um diese Haltung zu stiit-
zen, wird ein neues, in den USA
bereits eingefiihrtes Anreizmo-
dell jetzt auch auf Deutschland
tibertragen. Es beinhaltet, dass
sich die Prdmien der Vertriebs-
mitarbeiter nicht mehr am Wert
der verkauften Drittprodukte
orientieren. Damit wiirde eine
Priorisierung der Oracle-Daten-
bank - der Hersteller gilt als Apo-
theke unter den einschlédgigen
Anbietern —entfallen. Anwender
werden kiinftig also verstarkt ab-
wégen, wie viel Datenbanktech-
nik sie bendtigen, um dann das
giinstigste Produkt zu wahlen.

Grof3ter Umsatztrager gefahrdet
Sollten sich viele SAP-Anwender
etwa fiir DB2 als eine der neuen
Datenbankoptionen entschei-
den, durfte dies weit reichende
Folgen fiir Oracle haben. Obwohl
die Kalifornier das Geschéaft mit
Anwendungssoftware schon seit
geraumer Zeit forcieren, hatten
Datenbanken im vergangenen
Geschiftsjahr immer noch einen
Anteil von rund 80 Prozent am
zehn Milliarden Dollar umfas-
senden Gesamtumsatz. (ue)

Gegenwind fiir Microsoft

Ein Industriebiindnis unterstiitzt die EU-Kommis-
sion im Kartellverfahren gegen den US-Konzern.

Die Kldger im Kartellprozess ge-
gen Microsoft konnen fiir das
anstehende Berufungsverfahren
auf méchtige Unterstiitzer hof-
fen. Eine Gruppe aus fiinf promi-
nenten Herstellern aus der ITK-
Szene haben beim Europdischen
Gericht erster Instanz beantragt,
gegen den Softwaremulti Stel-
lung zu beziehen. Zu dem Indus-
triebiindnis European Commit-
tee for Interoperable Systems
(Ecis) gehoren IBM, Nokia, Ora-
cle, Real Networks und Red Hat.
»Wir sind sehr besorgt wegen
Microsofts wettbewerbswidri-
gem Geschiftsgebaren®, begriin-
dete Thomas Vinje, Rechtsanwalt
der Gruppe, den Schritt. ,Micro-
soft hat erklart, die EU-Kommis-
sion stehe mit ihrer Klage allein
da und erhalte keine Untersttit-
zung aus der Industrie.“ Diese
Behauptung sei nun widerlegt.

Auflagen sind Microsoft zu hart

Wegen Verst63en gegen das Wett-
bewerbsrecht hatte die Kommis-
sion Microsoft im Mérz 2004 zu
einem Bul3geld von 497 Millio-
nen Euro verurteilt und harte
Auflagen verhédngt. Der Software-
konzern muss eine Windows-
Version ohne den bislang inte-
grierten ,Media Player“ anbieten
und Windows-Schnittstellen fiir
Konkurrenten im Markt fiir

Workgroup-Server offen legen. :

Gegen das Urteil legte Microsoft
Berufung ein.

In der Folge einigte sich die
Windows-Company mit mehre-
ren Unterstiitzern der EU-Kom-
mission aullergerichtlich. Dazu
zdhlten Sun Microsystems, No-
vell und die Industrievereini-
gung Computer and Communi-
cations Industry Association

Im EU-Kartell-
prozess bekommt
es Microsoft-Chef
Steve Ballmer
mit prominenten
Widersachern

zu tun.

L

(CCIA). Der Riickzug dieser Par-
teien wurde allgemein als erheb-
liche Schwichung der Ankldger
gewertet.

Neben Ecis werden im Beru-
fungsverfahren noch weitere Or-
ganisationen aussagen, darunter
die Free Software Foundation
Europe, die Softwarefirma Vi-
deobanner sowie die Industrie-
gruppe Software & Information
Industry Association (SITA). Auf
Seiten der Verteidigung stehen
die Verbdnde Association for
Competitive Technology, Com-
puting Technology Industry As-
sociation und mehrere Hersteller
aus der ITK-Industrie. (wh)



6 NACHRICHTEN

COMPUTERWOCHE 15/2005

Ein schwerer Verlust fiir die Telekom

Konrad Reiss, CEO der T-Systems International GmbH, ist fiir das Unternehmen kaum zu ersetzen.
Wiéihrend eines Familienurlaubs starb der Manager im Alter von 47 Jahren an Herzversagen.

ie Deutsche Telekom trau-

ert um Konrad Reiss. Im

Alter von nur 47 Jahren

starb der Manager wih-

rend eines Familienur-

laubs in Siuidafrika an plotzli-
chem Herzversagen. In nur zwei
Jahren an der Spitze des IT-
Dienstleisters und im Vorstand
des Gesamtkonzerns hatte er
sich groBe Verdienste um die Te-
lekom und T-Systems erworben.
Unmittelbar nach seinem Amts-
antritt verordnete er dem IT-
Dienstleister eine neue, an Bran-
chen- und Servicekompetenz aus-
gerichtete Unternehmensstruk-
tur und damit ein klares Profil im
Outsourcing- und IT-Dienstleis-
tungsmarkt. Sein Reformeifer
machte auch nicht vor den
obersten Management-Etagen
Halt. Im Oktober vergangenen
Jahres baute er den kompletten
T-Systems-Vorstand um. Seit-
dem verantworten in der Fiih-
rungsebene unter ihm nur noch
zwei Manager jeweils das GroR3-
und Geschiéftskundensegment.
Sein Meisterstiick gelang Reiss,
als ihm die Verantwortung fiir
das stark gefdhrdete Toll-Collect-

Projekt tibertragen wurde. Er
stutzte das Mautvorhaben auf
ein Mal3, das sich innerhalb der
geforderten Zeit umsetzen lieR,
holte die richtigen Projekt-Ma-
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nager und schaffte es, terminge-
recht ein lauffdhiges System zu
iibergeben. Von diesem Erfolg in
seiner Position gestérkt, kiindig-
te erim Februar den Ausstieg aus
dem mit IBM und Siemens Busi-
ness Services (SBS) gegriindeten
Konsortium an, mit dem die
deutsche Bundeswehr iiber das
Outsourcing-Projekt Herkules

verhandelt. Marktbeobachter
begriiliten diesen Schritt. Das
Prestigevorhaben des Verteidi-
gungsministeriums  gilt als
schwierig und riskant.

Aus der von Telekom-Chef Kai-
Uwe Ricke Ende letzten Jahres
betriebenen Reorganisation des
Deutsche-Telekom-Konzerns
ging Reiss gestérkt hervor: Sein
Verantwortungsbereich wurde
enorm erweitert, weil die T-Sys-
tems den gesamten Geschéfts-
kundenbereich von der Fest-
netztochter T-Com iibernahm.
Im Zuge dieser Reorganisation
wechselten 13 000 Mitarbeiter
unter das T-Systems-Dach. Die-
se Integrationsaufgabe konnte
Reiss nicht mehr abschlieBen.

Der Konzernchef Kai-Uwe Ri-
cke wiirdigte den Verstorbenen
als einen Mann mit grofer pro-
fessioneller Erfahrung: ,Er hat
mit viel Engagement den Umbau
der Deutschen Telekom AG an
herausragender Stelle aktiv mit-
gestaltet. Dabei hat es Konrad
Reiss verstanden, ein hochmoti-
viertes Team mit Kompetenz zu
fithren.“ Ricke tibernimmt nun
vorerst den Bereich Geschéfts-

kunden, fiir den Reiss im Vor-
stand der Telekom zustdndig
war. Die Leitung von T-Systems
obliegt voriibergehend Wilfried
Peters, bislang verantwortlich fiir
den Bereich Finance und Con-
trolling.

Reiss galt neben Ricke als Hoff-
nungstriager des Konzerns, weil
er Reformen entschlossen vor-

antrieb und dabei auf seine Er-

fahrungen bei Capgemini, dem
Debis Systemhaus und aus sei-
ner Tétigkeit als freier Unterneh-
mensberater bauen konnte.
Marktbeobachter mahnen be-
reits seit lingerem einen weite-
ren Umbau der Deutschen Tele-
kom an. Mit Reiss fehlt Ricke
nun ein wichtiger Fiirsprecher
und Motor fiir eine Neuorgani-
sation des Konzerns. (jha) *

Konrad Reiss

M Geboren 1957 in Bartenstein;

B Diplomkaufmann an der Uni Nurnberg-Erlangen;

B 1983: Sales- und Marketing-Manager bei den
Vereinigten Papierwerken Schickedanz;

B 1985: Unternehmensberatung Gruber, Titze und
Blank, die von Capgemini Gbernommen wurde;

B 1993: Leiter des Bereichs Leadership, Mobili-

sation, Renewal bei Gemini Consulting;
M 1995: Gemini-Vorstand, verantwortlich flr Zentral- und Sldeuropa;
H 1998: Chef von Cap Gemini Deutschland.

H 2000:

Vorsitz der Geschaftsfihrung des Debis Systemhauses;

B 2001: Grundung einer eigenen Unternehmensberatung;

W 2003:

Telekom-Vorstand und CEO von T-Systems;

B 2004: Vorsitzender des Lenkungs- und Gesellschafterausschusses

der Toll Collect GmbH;

B 2005: Reiss bekommt die Verantwortung fir samtliche Geschafts-

kunden der Deutschen Telekom.

CA iibernimmt Concord

Durch die Akquisition von Concord Communications sichert sich Computer
Associates (CA) interessante Produkte und erschliefst neue Marktsegmente.

350 Millionen Dollar ldsst sich
CA die Akquisition des Anbieters
von Netz-Management-Software
kosten: Pro Concord-Aktie zahlt
der Hersteller 17 Dollar, hinzu
kommt die Ubernahme von Ver-
bindlichkeiten in Hohe von 20
Millionen Dollar. Mit dem Deal
gelangt CA in den Besitz der eta-
blierten Performance- und Netz-
Management-Suite ,eHealth*.
Wertvoll diirfte fiir den Herstel-
ler aber auch das Netzverwal-
tungs-Tool ,Spectrum® sein, das
Concord vor kurzem zusammen
mit dessen Hersteller Aprisma
ibernommen hatte.

Spectrum besser als ANO

Diese Software iiberschneidet
sich zwar mit CAs eigener Lo-
sung ,,Advanced Network Opera-
tions“ (ANO), ist dieser jedoch
nach Ansicht von Experten iiber-
legen. So geht International Da-
ta Corp. (IDC) davon aus, dass
ANO-Anwender schon bald Mi-

Beilagenhinweis

Vollbeilage: IBM Deutschland
Informationssysteme GmbH,
Stuttgart

grationsangebote erhalten wer-
den. Die Analysten halten es zu-
dem fiir moglich, dass der Sys-
tem-Management-Spezialist in-
nerhalb der ndchsten drei Jahre
das Auslaufen des Produkts an-
kiindigt.

Der neue CA-Chef
John Swainson
verstarkt das
Portfolio durch
einen Zukauf.

Aufjeden Fall gewinnt CA durch
den Deal wichtige Marktanteile
hinzu: Concord besitzt weltweit
iiber 2700 Kunden im Unterneh-
mensbereich, hinzu kommen
mehr als 600 Service-Provider.
Aus Sicht von IDC bedeutet das
einen zusétzlichen jdhrlichen
Umsatz in der Gro8enordnung
von 150 Millionen Dollar fiir CA,
aullerdem eroffnet es dem Her-
steller die fiir ihn neue Kunden-
gruppe der Internet-Service-Pro-
vider (ISPs). Bis es so weit ist,
miissen jedoch noch die Auf-
sichtsbehorden und die Con-
cord-Aktiondre zustimmen. In

drei bis vier Monaten soll die
Transaktion abgeschlossen sein.

Kurz zuvor hatte CA die Reor-
ganisation seiner Geschiftsbe-
reiche bekannt gegeben. Das
Unternehmen ist ab sofort in
fiinf Business Units aufgeteilt:
Neben dem , Enterprise Systems
Management* sind dies , Securi-
ty Management*, ,Storage Ma-
nagement“, ,Business Service
Optimization“ (BSO) und die
neu geformte ,CA Products
Group“. In dieser Sparte ver-
marktet die Company Produkte,
die nicht in die Kernbereiche
System- und Security-Manage-
ment fallen.

Mehr Verantwortung fiir Manager

Durch die Neuordnung zeichnen
die jeweiligen Bereichschefs nun
fiir alle Aspekte ihrer Sparte ver-
antwortlich, einschlief8lich Fi-
nanzen, Produktentwickung und
Innovation, Belegschaft, strate-
gischer Planung und Ausfithrung
sowie Kundenzufriedenheit. Die
fiinf Manager berichten an den
CA-Veteranen und -Mitbegriin-
der Russell Artzt, dem Ende
Januar die Leitung des Produkt-
geschifts tibertragen worden
war. (ave) *
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NEC und Sun
riicken zusammen

Von einer engeren Zusammen-
arbeit mit NEC erhofft sich Sun
unter anderem eine stiarkere Pri-
senz im asiatischen Markt. Be-
reits seit dem Jahr 2000 vertreibt
NEC Solaris-basierende Server
mit Sparc-Prozessoren, verzich-
tet dabei aber zum Teil auf Suns
Markennamen. Kiinftig wollen
die Unternehmen auch im Be-
reich Middleware kooperieren.
So hat NEC seinen Middleware-
Stack, Valumoware“ fiir das Sun-
Betriebssystem Solaris 10 ange-
passt. Neben Sun kooperiert
NEC auch mit Hewlett-Packard.
Die intensiveren Beziehungen zu
Sun bedeuteten keine Abkehr
von der HP-Partnerschaft, er-
klarte ein NEC-Sprecher. (wh) ¢

Diskussionen um
Domino-Bug

Uber eine von dem auf IT-Secu-
rity spezialisierten Unterneh-
men iDefense herausgegebene
Fehlerwarnung ist eine Kontro-
verse entbrannt. Die Experten
meldeten am Mittwoch, dass
IBMs , Lotus Domino Server” in
Version 6.5.1 und 6.0.3 eine
Schwachstelle enthalte, die ein
Angreifer ,mit minimalen Res-
sourcen” ausnutzen kann, um so
das System abzuschie3en.

IBM indes kann das Problem
eigenen Angaben zufolge nicht
nachvollziehen. In einer ,Tech-
note“ im Internet hei3t es: ,Nach
griindlicher Untersuchung sind
wir zu dem Schluss gekommen,
dass der Fehler bei keiner Versi-
on des Domino-Server reprodu-
ziert werden kann.“ Die Sicher-
heitsexperten von iDefense hal-
ten jedoch an ihrer Einschétzung
fest: ,,Wir glauben, dass IBM falsch
liegt“, so Michael Sutton, Leiter
der iDefense Labs. Nach langen
Diskussionen mit Big Blue sei man
aber ,zu der Ubereinstimmung
gekommen, dass es in Bezug auf
die Schwachstelle keine Erkennt-
nis gibt“. iDefense empfiehlt mog-
licherweise betroffenen Anwen-
dern, Firewalls und Zugangskon-
trolllisten einzusetzen und in je-
dem Fall den Zugang zu den Do-
mino-Servern und -Diensten
einzuschrédnken. (ave) *
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