Nr. 33 vom 19. August 2005

€ 3,35 ¢ Osterreich € 3,42 ¢ Schweiz 6,54 sfr

www.computerwoche.de

IPUTERWOCHE

NACHRICHTEN e ANALYSEN e TRENDS
WEBANALYSE

Damit die Website brummt

Einige Dienstleister haben sich auf
Analyse und Optimierung von Web-
sites spezialisiert. Was sie konnen und
was sie kosten: SEITE 34

l

RATGEBER
Leitfaden fiir Portale

Damit Portale mehr enthalten als Te-
lefonlisten, miissen bei der Produkt-
auswahl und der Realisierung Regeln
eingehalten werden. SEITE 22

Linux-

ARBEITSMARKT

Entlassung oder Jobwechsel

Immer noch werden mehr IT-Mitar-
beiter entlassen, als freiwillig den Job
wechseln, fand Personalberater Hof-
ferberth heraus. SEITE 36

d.
istributionen

Telefonieren mit Yahoo

. . . Sales Automation
Yahoo will seinen Instant-Messaging-

. Customer Services and Contact Center

I Marketing Automation [l On-Demand Applications 10.7
Service um Telefoniefunktionen erwei- 9,9 ‘
tern. Mit ,Yahoo Messenger with Voice* | 8,0 -
folgt der Anbieter einerseits seinem drgs- -
ten Konkurrenten America Online, ande- 3,4
rerseits soll dem Erfolg von Dienstleis- e ro e“ e“ elt 2,8 4,2
tern fiir Internet-Telefonie wie Skype das
Wasser abgegraben werden. Der neue Ya-
hoo-Service erlaubt PC-Benutzern par- | OQpen-Source-Befiirworter fiirchten sich vor einem
allel zum schriftlichen Instant Messaging ] xa e 2004 2009 2004 2009
auch eine Sprachkommunikation rund »bunt angestrichenen“Windows-Ersatz. RV Markt On Demand Markt

um die Welt. Weitere Features des Ange-
bots sind Anrufbeantworterfunktionen,
der Austausch von Blog-Postings und Fo-
tos sowie ein verbesserter Schutz vor Spam.
Yahoo Messenger with Voice wird es in 18
lokalisierten Versionen geben, darunter
auch eine fiir Deutschland. (ue) *

ZAHL DER WOCHE

0 der vom FBl und dem US-
amerikanischen Compu-
Oter Security Institute be-

fragten Unternehmen berichteten Uber
Einbriche in ihre Computersysteme.
Die Dunkelziffer ist allerdings hoch.
Die meisten Firmen melden die Attacken
aus Angst vor Imageschaden nicht.
FBI-Direktor Robert Mueller rief drin-
gend dazu auf, dieses Verhalten zu an-
dern. ,Heute kann ein Computerbe-
fehl, der Uber ein Netzwerk an das IT-
System eines Kraftwerks geschickt
wird, genauso todlich sein wie ein
Rucksack voller Sprengstoff*, sagte er
anlasslich eines Sicherheitstreffens.

Bechtle wachst durch
Ubernahmen

Das Systemhaus Bechtle hat seine Ein-
nahmen im ersten Halbjahr 2005 um 7,2
Prozent auf 529,8 Millionen Euro gestei-
gert. Das Wachstum geht auf Akquisitio-

nen zuriick (etwa SGB, Delec,
2% PP 2000, Desktop-Support-
= Sparte von IBM), organisch
= betrug das Umsatzplus 1,3 Pro-
==, | zent. Der Gewinn vor Steuern
—=0 | belief sich auf 13,1 Millionen
== | Euro, erliegt damit knapp un-
p— ) . .
== | ter dem Vorjahresniveau von
=——v | 13,9 Millionen Euro. Fur das
=——=co | Gesamtjahr halt der Vorstand
——_| an seinen Umsatz- und Er-
~ ¥ | tragsprognosen fest. jha)

VON CW-REDAKTEURIN KARIN QUACK
inux ist preisgiinstig, offen, innova-
tiv—und zunehmend kommerziell.
Diesen Eindruck vermittelte der
jlingste Roundtable, zu dem die
COMPUTERWOCHE drei Anwender und
einen Analysten eingeladen hatte. Kon-
trovers diskutiert wurde unter anderem
die Rolle der ,,Distributionen®. Die einen
sehen in dem Support, den beispielswei-

mit Sorge: Das als Gegenentwurf zur
kommerziellen Softwarewelt gedachte
Linux sei auf dem besten Weg, ein bunt
angestrichenes Windows oder Unix zu
werden: ,Der nidchste Suse-Desktop
heilst Novell-Desktop, und damit ist nach
meinem Dafiirhalten eine viel stirkere
Kommerzialisierung eingeldutet®, gibt
Wilhelm Hoegner, IT-Chef der Stadt
Miinchen, zu bedenken. Unter anderem

Das Thema ,,Open Source fiir unternehmenskriti

links nach unten rechts): Wilhelm Hoegner, Johannes Lorenz, Andreas Zilch und Ali Inci.

se Suse, kiirzlich von Novell akquiriert,
oder auch Red Hat anbieten, eine Voraus-
setzung dafiir, dass sie den Einsatz des
quelloffenen Betriebssystems ernsthaft
in Erwédgung ziehen. Zu dieser Gruppe
gehort MAN Nutzfahrzeuge: , Fiir uns
war sehr wichtig, dass das Open-Source-
System supportet wird“, erldutert Soft-
ware-Manager Johannes Lorenz, ,des-
halb haben wir Linux nicht aus dem In-
ternet gezogen.“ Stattdessen setzt das
Miinchner Unternehmen auf Suse Linux.
Andere betrachten diese Entwicklung

deshalb bevorzuge er die nichtkommer-
zielle Linux-Distribution Debian.
»,Debian hat sich in den vergangenen
beiden Jahren als einzig wahre Open-
Source-Distribution etabliert, denn die
anderen beiden sind ja schon wieder
kommerziell — zumindest in den Augen
von Hardcore-Linux-Befiirwortern,
weild Andreas Zilch, Vorstandsvorsitzen-
der der Meton Group. Doch der Analyst
warnt davor, Software aufgrund einer
»Weltanschauung® auszuwidhlen. Mehr
zur Linux-Debatte ab Seite 30. *
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Die Grenzen des Hostings

Einige CRM-Anbieter bieten ihre Pro-
dukte im Hosting-Verfahren an. Ab einer
gewissen Komplexitit biilen gehoste-
te Losungen aber ihren Effizienzvor-
sprung ein. Nachrichten SEITE 7

Dell verdient klotzig

Der Direktversender ist im letzten
Quartal wieder um 15 Prozent ge-
wachsen. Den gierigen Borsianern
reicht das nicht. Nachrichten SEITE 5

IM nicht sicher genug?

US-Unternehmen befiirchten, dass ihre
Instant-Messaging-Systeme den Sicher-
heitsvorgaben von Sarbanes-Oxley

nicht gentigen.  Nachrichten SEITE 6

HeiBes Internet-TV

Kame auch noch die Glotze tiber das
Internet, wére das , Triple Play“ aus
Text, Audio und Videodaten perfekt.
Nachrichten SEITE 10

Mehr Geld fiir Open Source

In den USA haben Risikokapitalgeber
ihre Liebe zu Open-Source-Startups
entdeckt. Deutsche Finanzierer bleiben
zuriickhaltend. Nachrichten SEITE 11
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Linuxworld
2005 12

Noch nie herrschte solch
F ein Andrang auf der ame-
rikanischen Open-Source-
Messe. Der Knuller sind
vorgefertigte, schnell ein-
setzbare Losungen.

[~ el il
Novell-Groupware |.. . ————
sucht Anschluss 14 '

Mit den neuen Funktionen
von Groupwise 7 und

einem Migrationsangebot
will der Hersteller Boden AN

gegenuber IBM und Micro- | @@ =u=u -
soft gutmachen. bt K e 0

Therapie fur die
Uniklinik Aachen 26

Das GroRkrankenhaus

im Dreilandereck kontrol-
liert seinen wirtschaftlichen
Erfolg mit Balanced Score-
cards und einem Data
Warehouse.

NACHRICHTEN

[T-STRATEGIEN

SCHWERPUNKT: E-HEALTH

Lenovo verdreifacht Umsatz 5
Seit der Ubernahme des PC-Geschiifts von IBM kann
sich der chinesische Computerbauer iiber Zuwéchse
nicht beklagen.

Investments in Internet-Player 6
Im zweiten Quartal dieses Jahres werden wieder verstarkt
junge Firmen mit Internet-Geschéftsmodellen finanziert.

Telekom wachst dank Mobilfunk 12
Der Carrier konnte sich {iber gute Zahlen von

T-Mobile freuen.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Schnelles Windows Vista 16

Microsoft plant eine Reihe technischer Mallnahmen
zur Beschleunigung des XP-Nachfolgers.

SAP ordnet Stammdatenprodukte 17

MDM 3.0 zur Stammdatenverwaltung wird von einer
hinzugekauften Technik abgelost.

Sanfte VolP-Migration 18
Die VoIP-Lésung der Mannheimer Cytel GmbH
integriert ISDN in eine IP-Umgebung.

Beamer werden netzwerkfahig 19

Sanyo macht Schluss mit den Peer-to-Peer-Ein-
schrankungen seiner Business-Projektoren.

 Praxs I

Test: Netgears Multi-Service-Router 20
Der FVS124G ist ein ausfallsicherer Router mit
Gigabit-Speed. Sein giinstiger Preis l4sst kleinere
Mingel verschmerzen.

Konzepte fur Portalprojekte 22

Unternehmen sollten bei der Auswahl und Einfithrung
von Portallsungen einige Regeln beachten. Referenz-
modelle helfen.

Wie reif ist Open-Source-Software? 30
Im cOMPUTERWOCHE-Roundtable prallten unterschiedli-
che Einschédtzungen aufeinander.

Wissen heif3t entscheiden konnen 32

Wie die Hypovereinsbank-Tochter FMSB die konstante
Verdnderung meistert.

IT-SERVICES

Grundregeln des Kartenspiels 24
Die Telematik-Infrastruktur fiir die Gesundheitskarte
ist komplex. Zu Recht, denn sie betrifft jeden Bundes-
biirger und seine sensibelsten Daten.

Keine Experimente! 28
Simulations- und Visualisierungsprogramme aus der
Industrie lassen sich auch fiir die Planung der Prozesse
und Investitionen in einem Krankenhaus einsetzen.

Dienstleister verbessern Web-Auftritt 34
Ein Engagement im Internet muss sich heute fiir
Unternehmen genauso auszahlen wie jedes

andere Firmenprojekt auch. Dienstleister zur
Performance-Analyse helfen, Web-Seiten wirtschaftlich
zu betreiben.

Anwender lagern Handys aus 35
Das Outsourcing der Festnetze ist gang und gibe. Die
Dienstleistungstdchter internationaler Carrier berich-
ten tiber steigende Nachfrage nach Outsourcing-
Diensten fiir die mobile Netzinfrastruktur samt Endge-
rdtebetrieb.

JOB & KARRIERE
Hohe Fluktuation

Noch immer kiindigen meistens die Unternehmen.
Doch in den kommenden Jahren kénnte sich die
Relation wieder zugunsten des freiwilligen Jobwechsels
verschieben.

36

Es gibt zu viele, die entscheiden 37
Deutschen Fiihrungskriften fallt es leicht, Entschliisse
zu treffen, und sie glauben auch, das sie gut entschei-
den konnen. Sie beklagen sich aber, dass zu viele mit-
reden durfen.

Den Datenschutz umgehen 41
Bei Firmenfusionen ldsst sich der Abgleich der
Personaldaten auch ohne das normalerweise einzuho-

¢ lende Einverstdndnis der Mitarbeiter organisieren.

STANDARDS

Impressum 35
Stellenmarkt 39
Zahlen - Prognosen — Trends 42
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M Grof3baustelle Oracle
M Tuning-Satz fiir Pocket-PCs
B EMC-Chef Tucci: ,,Speichervirtualisierung zu friih“

Test: Siebel CRM On Demand 8

Um Konkurrenten
- P —_ wie Salesforce.com
T L aive gy Oder Rightnow Pa-
#-rw- roli zu bieten, ver-
,E sucht sich Siebel
Ul Eahn el seit einiger Zeit
selbst als Hosted-CRM-Anbieter. Mit der Version 8
von Siebels ,,CRM On Demand“ macht der etablier-
te Softwarehersteller weitere Fortschritte.
www.computerwoche.de/productguide
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Testen Sie lhr IT-Wissen

Die ruhigen Augustwochen sind ein guter Zeit-

punkt, um das IT-Wissen etwas aufzufrischen.
www.computerwoche.de

Das MaB der Dinge: Die neue EMC Symmetrix DMX-3

Performance, Kapazitdt und Funktionalitdt neu definiert. Mit bis zu 128 GB/s, bis zu 1.920 Laufwerken, »Tiered Storage in-a-Box« und
umfassender Software-Kompatibilitat setzt das neue Mitglied der EMC Symmetrix DMX-Familie Mafstabe. Mehr dazu auf www.emc2.de.

EMC

where information lives



4 NACHRICHTEN UND ANALYSEN

COMPUTERWOCHE 33/2005

MENSCHEN

Andreas Dietrich wird CI0 bei der SBB

Die Schweizerische Bundesbahn (SBB) hat
mit Andreas Dietrich einen neuen Leiter
der Informatik angeheuert. Der 42-Jdhrige
war bisher wihrend fast vier Jahren als
Chief Information Officer (CIO) bei der
Thomas Cook AG in Frankfurt am Main
tatig. Wéahrend seiner fritheren beruflichen
Tatigkeit sammelte er IT-Erfahrungen als
| CIO bei der LTU GmbH in Dtisseldorf so-
wie in flihrenden Funktionen bei IBM Schweiz und Kuoni
Reisen. Dietrich tritt am 1. Oktober 2005 die Nachfolge von
Philip Spiegel an, der die SBB bereits im Marz verlassen hat.

Bill DeLong ist Servicechef bei Progress

Bill DeLong (48) wird ab sofort als Vice

President fiir den weltweiten Kundenser-

vice von Progress Software verantwortlich =
sein. Er soll vor allem die Dienstleistungs-
angebote fiir die 2000 Partner und die
iiber 100 000 Endkunden von Progress
ausbauen. Das Unternehmen bietet Soft-
waretechnologien und Services fiir die
Entwicklung, die Integration und das Ma- i
nagement von Geschiftsanwendungen an. DeLong arbeite-
te zuletzt als Leiter im Bereich Services fiir Dell. Davor hielt
er 18 Jahre Management-Positionen bei IBM inne.

'-\.*-r

Glimpfliche Strafe fiir Myers

David Myers, ehemaliger Controller von Worldcom, wurde
zu einem Jahr und einem Tag Gefdngnis verurteilt fiir seine
Rolle, die er im groften Wirtschaftsskandal der US-amerika-
nischen Geschichte spielte. Worldcom, heute MCI, hatte ei-
ne Elf-Milliarden-Dollar-Pleite hingelegt, weil ein ganzes
Management-Team sich des Betrugs und der Falschung von
Geschiftszahlen schuldig gemacht hatte. Der seinerzeitige
Vorstandsvorsitzende Bernard Ebbers wurde bereits fiir 25
Jahre ins Gefdngnis geschickt. Betty Vinson aus dem Rech-
nungswesen war zu fiinf Monaten Haft sowie weiteren fiinf
Monaten Hausarrest verurteilt worden. Troy Normand er-
hielt eine dreijahrige Bewdhrungsstrafe. Myers ehemaliger
Vorgesetzter, Scott Sullivan, muss mit 25 Jahren Haft rechnen.

Olav Strand ist bei BMC Director

Olav Strand ist ab sofort neuer Director
Growth & Channel Germany bei BMC Soft-
ware. BMC bietet Enterprise-Management-
Losungen an. In seiner Position verantwor-
tet Strand sdmtliche Partneraktivitdten
sowie den indirekten Kundenvertrieb in
Deutschland. Er soll sich hierbei insbeson-
dere auf den Mittelstand konzentrieren.
Der gelernte Versicherungskaufmann und
Diplombetriebswirt kam im Jahr 2000 zu BMC. Davor war er
bei Oracle fiir den Vertrieb von ERP-Lésungen zustandig. Zuvor
leitete er die Hamburger Niederlassung von Baan. Seine Ver-
triebskarriere begann er vor tiber zehn Jahren bei Sage KHK.

Actebis Peacock ohne Jiirgen Wiederroth

Jiirgen Wiederroth (39), Gesamtvertriebsleiter von Actebis
Peacock, wird das Unternehmen Ende September 2005 ver-
lassen. Geschéftsfiihrerin Barbel Schmidt, ehemals Verant-
wortliche fiir das PC-Segment von Hewlett-Packard (HP)
Deutschland, kommentierte den Abgang mit den Worten,
sie lasse Wiederroth ,ungern ziehen“. Man bedanke sich
aber fiir die , Professionalitét, sein Engagement und seine
Entschlusskraft, die zu den aktuellen Erfolgen des Unter-
nehmens wesentlich beigetragen“ hitten. Wiederroth be-
gann im Oktober 2003 als Leiter des Gesamtvertriebs bei
Actebis Computer Deutschland GmbH.

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de

Kolumne

Linux wird Mainstream

nux, um Open-Source- oder Clo-

sed-Source-Software wird heute
merklich cooler gefiihrt als noch vor ein
oder zwei Jahren. Ideologisch — quell-
offene Software ist an sich gut, kom-
merzielle Programme an sich schlecht
—argumentiert kaum noch jemand. Es
gehtin erster Linie darum, welche Soft-
ware den Job zum niedrigsten Preis am
besten erledigt. Beim Geld spielen aber
nicht nur die Anschaffungskosten eine
Rolle. Betriebsausgaben und Support-
aufwinde werden von den Verantwort-
lichen ebenso berticksichtigt. Wie gut sie vom An-
bieter einer Linux-Distribution unterstiitzt wer-
den, betrachten manche IT-Verantwortliche als
noch wichtiger oder zumindest gleich wichtig wie
die eigentliche Leistungsfahigkeit der Software
(siehe Roundtable ab Seite 30).

Neben dem Wunsch nach schnellem und aus-
reichendem Support scheinen Anwender zuneh-
mend auf fertige Losungen zu reflektieren, die un-
ter Linux laufen und/oder andere Open-Source-
Elemente nutzen. Zumindest legen das die An-
kiindigungen der Hersteller zur diesjahrigen Li-
nuxworld nahe (siehe Seite 12). So begniigt sich
die IBM nicht mehr damit, die Weiterentwicklung
von Linux und quelloffener Middleware zu un-
terstiitzen, sondern sie bietet jetzt zusammen mit
Partnern spezifische Losungen unter Linux fiir 17
Branchen an. Der Automobilindustrie offeriert

D ie Debatte um Linux oder Nicht-Li-

Christoph Witte
Chefredakteur CW

Big Blue beispielsweise das Automoti-
ve Common Environment (ACE) als In-
frastrukturpaket inklusive Applikations-
Managament im On-Demand-Verfah-
ren. Wenn diese Art der Vermarktung
verfangt — Linux als Basis, darauf eine
kommerzielle oder halbkommerzielle
Losung, die im On-Demand oder Hos-
ting-Verfahren angeboten wird- , dann
gibt es fiir etliche Open-Source-Anbie-
ter, die vor allem mit Dienstleistungen
rund um ihre Produkte Geld verdienen
wollen, vielleicht doch noch ein funk-
tionierendes Geschéftsmodell.

Ein Partner wie die IBM (oder ein anderer gro-
Rer Anbieter) konnte den Anwendern, die heute
noch vor dem Einsatz quelloffener Software zu-
riickschrecken, die Angst vor fehlendem Support
und einer chaotischen technischen Entwicklung
nehmen. Aullerdem wiirde ein solcher Losungs-
ansatz weniger Know-how-Aufwand fiir die An-
wender bedeuten. Wenn sie heute einen be-
stimmten Software-Stack verlassen mdchten,
miissen sie sich das Wissen um einen anderen
kommerziellen oder Open-Source-Stack erst auf-
bauen. Beim Paketansatz brauchten sie das nicht
mehr.

Diese Kolumne finden Sie auch im Blog der CW
unter http://blog.computerwoche.de. Dort konnen
Sie Ihre Meinung abgeben und sofort veroffent-

i lichen. Wir freuen uns auf Ihre Kommentare.

GroBer Bruder h

ort bei VoIP mit

US-Behorden finanzieren Entwicklung eines Uberwachungs-Tools.

merikanische Sicherheits-

behorden wollen verstarkt

das Telefonieren via Inter-

net (Voice over IP = VoIP)

uberwachen. SchliefSlich
entwickle sich die neue Technik,
so warnt zumindest die Bundes-
polizei FBI seit tiber zwei Jahren
immer wieder, ,,zum Himmel auf
Erden fiir Terroristen, Spione
und Kriminelle®.

Diesem Treiben soll nun end-
giiltig ein Riegel vorgeschoben
werden. So verpflichtete die US-
amerikanische Regulierungs-
behorde FCC die gro8en VoIP-
Provider, innerhalb von 18 Mo-
naten die 15 Jahre alten Abhor-
vorschriften des Communica-
tions Assistance for Law Enforce-
ment (Calea) umzusetzen. Diese
Vorgaben betreffen zwar nur Te-

lefonate vom Internet ins Fest-
netz und umgekehrt, doch auch
mit der Privatsphére bei reinen
VoIP-Gespriachen soll Schluss
sein.

Die National Science Founda-
tion (NSF) fordert die Entwick-
lung eines Programms, um bei-
spielsweise das anonyme Telefo-
nieren via Skype mit Hilfe von
Proxy-Servern wie Findnot.com,
Proxify.us oder Anonymizer.com
zu unterbinden.

Wasserzeichen fiir VoIP

Xinyuan Wang, der an einem
entsprechenden Tool arbeitet,
erhielt von der NSF fiir seine An-
strengungen im Kampf gegen
Kriminalitdt und Terrorismus
iiber 300 000 Dollar. Wangs An-
satz ist relativ einfach: Er versieht

die Skype-Pakete mit einer Art
unsichtbarem digitalem Wasser-
zeichen, das Auskunft tiber den
Absender gibt Damit seien zwei
Skype-Gespréachspartner selbst
dann identifizierbar, wenn sie ei-
nen Anonymizer-Proxy verwen-
den.

Wangs Tool, dessen Funktions-
tiichtigkeit bereits bewiesen
wurde, hat jedoch einen Nach-
teil: Damit es funktioniert, miis-
sen die Hersteller von VoIP-
Software ihre Programme &n-
dern, um an die VoIP-Pakete
das digitale Wasserzeichen an-
hingen zu konnen. Politische
Beobachter gehen aber davon
aus, dass es nur eine Frage der
Zeit ist, bis die Hersteller in den
USA per Gesetz dazu gezwungen
werden. (hi) 2 2

FRAGE DER WOCHE

yermutl

Wann will lhre Firma auf Windows

Vista umsteigen?

Die meisten Besucher von Computerwoche.de
machen sich um die Einfiihrung von Windows
Vista, vormals Longhorn, noch keine Gedanken.

keine AN

Nicht VO

cn 2000

gabel

¢ 2008

Quelle: Computerwoche.de

Angaben in Prozent, Basis: 326 Befragte
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Dell bleibt auch im zweiten
Quartal auf der Uberholspur

Gegeniiber dem Vorjahr wuchs der Umsatz auf 13,43 Milliarden
und der Pro-forma-Gewinn auf 935 Millionen Dollar.

as Ergebnis des zweiten Quartals (Ende:

29. Juli 2005) wurde allerdings durch ei-

ne amerikanische Steuer fiir die Repatri-

ierung von im Ausland erwirtschafteten

Gewinnen um drei Cent geschmadlert.
Ohne diese Belastung wére der Gewinn nach
den US-Bilanzregeln GAAP bei 1,02 Milliarden
Dollar beziehungsweise 41 Cent je Aktie gelan-
det — das wire einer Steigerung von 28 Prozent
gleichgekommen. Um die Steuer vermindert,
lag der Pro-forma-Gewinn bei 31 Cent je An-
teilschein. Der Pro-forma-Nettogewinn des Vor-
jahresquartals hatte 799 Millionen Dollar be-
tragen.

Gegeniiber dem ersten Quartal 2005/06 (En-
de: 29. April 2005) stieg der Umsatz nur gering-
fiigig. Von Februar bis April erwirtschaftete Dell
knapp 13,4 Milliarden Dollar. Auch der Gewinn
bewegte sich im Vergleich zum ersten Viertel-
jahr lediglich um eine Million Dollar nach oben.

Von Thomson First Call regelmif3ig befragte
Analysten hatten mit einem Umsatz im zwei-
ten Quartal von 13,7 Milliarden Dollar gerech-
net. Auch wegen des eher verhaltenen Ausblicks
auf das dritte Vierteljahr gab die Dell-Aktie
nachborslich um 7,7 Prozent nach.

Verhaltene Prognose

Im ersten Halbjahr 2005/06 legte Dell beim
Umsatz um 15 Prozent zu. Gegeniiber dem Vor-
jahreszeitraum mit 23,27 Milliarden Dollar er-
wirtschaftete das Unternehmen nunmehr 26,8
Milliarden Dollar. Der Nettogewinn stieg eben-
falls von 1,53 auf 1,95 Milliarden Dollar. Dies ist
ein Zuwachs von 28 Prozent.

Chief Executive Officer (CEO) Kevin Rollins
geht davon aus, dass Dell im dritten Quartal ei-
nen Umsatz von 14,1 bis 14,5 Milliarden Dollar
erwirtschaften wird bei Gewinnen von 39 bis 41
Cent je Aktienanteil.

Dell wird die in den vergangenen Quartalen
stdndig verbesserte Cashflow-Situation auch
weiterhin zum Erwerb eigener Aktien nutzen.
Im gerade abgelaufenen Vierteljahr hat das Un-
ternehmen aus Round Rock, Texas, 1,8 Milliar-
den Dollar investiert, um 47 Millionen Dell-Ak-
tien zuriickzukaufen. Im dritten Quartal will der
weltweite PC-Marktfiihrer dafiir mindestens 1,2
Milliarden Dollar aufwenden.

Dells Umsatz wuchs aulSerhalb der USA um
24 Prozent. Die asiatisch-pazifische Region leg-
te um 24 Prozent zu, Europa, der Mittlere Osten
und Afrika (Emea) wuchsen um 21 Prozent ge-
geniiber dem Vorjahreszeitraum.

Die groSten Wachstumssegmente im Pro-
duktportfolio sind die Laserdrucker mit einer
Zunahme um 168 Prozent in der Quartalsschau.
Alle Drucker zusammen gewertet, verzeichne-
te Dell eine Steigerung von 77 Prozent. Aller-
dings gilt es zu beachten, dass die Drucker-
Division der Texaner von einem niedrigen
Niveau etwa im Vergleich zu PCs ausgeht. Dell
hat aber seit seinem Eintritt in den Drucker-
markt vor 15 Monaten nach den Worten des
obersten Managers fiir das Geschift in
Deutschland und Osterreich, Alain Bandle,
weltweit bereits zehn Millionen Printer ver-
kauft, 1,5 Millionen davon in Europa.

DELL
Q2 2005/06 Q2 2004/05
13,43 Mrd.$ 11,70 Mrd.$ O
1,02 Mrd.$ 799 Mio.$ ©

Umsatz
Nettoprofit

R
Alain Bandle, General-Manager von Deutschland
und Osterreich, hat ehrgeizige Plane.

Die Stiickzahlen ausgelieferter Mobilrechner
erlebten mit 47 Prozent Zuwachs ebenfalls ei-
ne rasante Steigerung. Diese Produktgattung
erwirtschaftete allein 3,4 Milliarden Dollar vom
Gesamtumsatz des Unternehmens.

Auch mit Massenspeicherprodukten -

Dell vertreibt unter anderem Storage von EMC
— gelang ein spiirbarer Aufschwung. Im
zweiten Quartal wuchs dieser Umsatz um 26
Prozent.
Schliefflich entwickelt sich auch das Geschift
mit Services fiir Dell positiv. 1,2 Milliarden Dol-
lar Umsatz entsprechen einem Zuwachs von 41
Prozent gegeniiber dem zweiten Quartal des
vorangegangenen Geschéftsjahres. Neben klas-
sischen, hardwarenahen Arbeiten offeriert Dell
zudem Beratungsdienstleistungen in Bezug et-
wa auf Migrationsprojekte, also beispielsweise
den Umstieg von Lotus Notes auf eine Micro-
soft-Umgebung. Das Unternehmen bietet zu-
dem Konsolidierungen von Server- und Sto-
rage-Landschaften an.

25 Prozent Wachstum sind Pflicht

Das europdische Management habe sich, so
Bandle, zum Ziel gesetzt, auf dem alten Konti-
nent um 25 Prozent zu wachsen, , weil wir in
den kommenden drei Jahren unseren Umsatz
verdoppeln wollen“. Diese Zielvorgabe gelte
auch fiir Deutschland: , Es gibt tiberhaupt kei-
nen Grund, daran zu zweifeln, dass wir dieses
Ziel erreichen werden.

Bandle ist davon iiberzeugt, dass Dell mittel-
fristig auch hierzulande die Marktfiihrerschaft
ubernehmen wird. Nachdem das Unterneh-
men bereits 1989 den hiesigen Markt enterte,
haben sich die Traume von der Topposition bis-
lang zwar nicht erfiillt. Die Entwicklung, so
Bandle, habe aber gezeigt, dass Dell auch in
Deutschland wesentlich schneller als der Ge-
samtmarkt wachse —in jiingster Zeit viermal so
schnell.

Bandle glaubt deshalb auch, dass Dell
Deutschland von heute 1,5 Milliarden Dollar
innerhalb von drei Jahren auf drei Milliarden
Dollar zulegen wird. (jm) *

Lenovo iiberrascht mit
Gewinnanstieg

Der chinesische Hersteller hat die Ubernahme von
IBMs defizitdrem PC-Geschdift gut verdaut.

enovo, durch die Einverlei-

bung der IBM-PCs nach

Stiickzahlen drittgréBter

Computerhersteller der

Welt hinter Dell und Hew-
lett-Packard (HP), meldete fiir
das Ende Juni 2005 abgelaufene
erste Geschiftsquartal einen
Nettogewinn von 37,1 Millionen
Euro. Gegeniiber dem Profit des
Vorjahreszeitraums (35,1 Millio-
nen Euro) bedeutet dies ein Plus
von 5,7 Prozent. Der Umsatz
kletterte im Jahresvergleich von
610 Millionen auf 2,04 Milliarden
Euro um mehr als das Dreifache.
Lenovo hatte IBMs PC-Gruppe
fir 1,75 Milliarden Dollar ge-
kauft.

»Die Ergebnisse bestédtigen un-
sere Erwartungen bei der Uber-
nahme von IBMs PC-Sparte und
bestdrken uns in der Auffassung,
dass wir tiber ein Geschéftsmo-
dell fiir anhaltende Profitabilitét
verfiigen“, erklirte Lenovo-
Chairman Yang Yuanqing. Kon-
zernchef Steven Ward fiigte hin-
zu, dass sich der im April erwor-
bene Geschiftsbereich besser
entwickle als bei IBM. Lenovo
generiere die bei der Ubernah-
me anvisierten Synergieeffekte
frither als erwartet.

LENOVO
Q1 2005 Q1 2004
Gewinn 37,1 351 O
Umsatz 2040 610 O

Angaben in Millionen €

Wegen der spérlichen Anhalts-
punkte waren nur wenige Fi-
nanzexperten im Vorfeld bereit,
eine Schiatzung zu den Quartals-
ergebnissen abzugeben. Die
meisten prognostizierten, dass
IBMs PC-Sparte, die bereits seit
dreiJahren defizitdr war, Lenovo
in die roten Zahlen drédngen wer-
de. Stattdessen gelang es dem
Computerbauer, selbst die opti-
mistische Einschdtzung von
CSFB-Analystin Jeannie Cheung
zu ubertreffen, die mit einem
Nettoprofit von etwa 36,9 Millio-
nen Euro gerechnet hatte.

Erhebliche Konkurrenz in China

In seinem Heimatmarkt China
bekommt Lenovo erhebliche
Konkurrenz von einem Altbe-
kannten: dem Direktlieferanten
Dell. Nach Angaben von Alain
Bandle, dem General Manager
fiir Deutschland und Osterreich,
gegeniiber der COMPUTERWOCHE
hat Dell im Reich der Mitte be-
reits einen Marktanteil von zehn
Prozent. Den wolle Dell-Chef Ke-
vin Rollins innerhalb eines Jah-
res verdoppeln. ,,Wir sind“, sag-
te Bandle weiter, ,,in China pro-
fitabler als Lenovo. Das Dell-
Modell, kombiniert mit chinesi-
schen Arbeitskriaften, funktio-
niert offenbar noch besser als ein
rein chinesisches.*

Bandle sagte weiter, Dell werde
neben der bereits vorhandenen
noch eine zweite Fertigungsstét-
te in China aufbauen. (tc/jm) &

Cisco Systems macht
5,/ Milliarden Dollar Profit

Der Netzausstatter hat im Geschdiftsjahr 2004/05 und
im Schlussquartal einen Rekordiiberschuss verbucht.

Ciscos Konzernchef John Cham-
bers nutzte die Vorstellung des
Jahresergebnisses, um auf ein
viel diskutiertes Geriicht einzu-
gehen. Einem Bericht der briti-
schen Zeitung , The Times* zu-
folge plant der Netzwerkanbieter,
sich das finnische Vorzeigeunter-
nehmen Nokia einzuverleiben.
Solchen Spekulationen erteil-
te Chambers eine klare Absage.
Es sei dullerst unwahrscheinlich,
dass Cisco jemals eine Gro3ak-
quisition vornehmen werde. Cisco
konzentriere sich auf die Uber-
nahme von kleineren Firmen in
Bereichen, in denen das Unter-
nehmen bereits prasent sei.

Jahr 2004,/05 2003/04
Profit 5,7 4,4 Q
Umsatz 24,8 220 O

Angaben in Milliarden Dollar

Cisco erzielte im abgelaufenen
Geschiftsjahr einen Profit von
5,7 Milliarden Dollar (4,6 Milliar-
den Euro) nach 4,4 Milliarden Dol-
lar im Vorjahr. Der Gewinn pro Ak-
tie erhohte sich auf 87 (Vorjahr:
62) Cent. Der Umsatz legte um
12,5 Prozent auf 24,8 Milliarden
Dollar zu. Der Quartalsgewinn
stiegauf1,5 (1,4) Milliarden Dol-
lar oder 24 (20) Cent je Aktie, der
Quartalsumsatzum 11,1 Prozent
auf 6,6 Milliarden Dollar.
Internet-Telefon-Tools sowie
Verbraucherprodukte waren
grof3e Wachstumstréger. Das Ge-
schéft mit Telefonschaltanlagen
legte ebenfalls zu. Der Cisco-Um-
satz soll im laufenden Quartal
um zehn Prozent expandieren.
Die Borse lohnte Cisco den gu-
ten Jahresabschluss nicht: Der
Wert der Aktie gab nachbdérslich
um 3,5 Prozent auf 18,92 Dollar
nach. (tc/jm) *
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Instant Messaging — ein SOX-Risiko?

In den USA nehmen einige Firmen die tastaturbasierende Echtzeitkommunikation aus dem Netz.

it dem Verweis auf den

Sarbanes-Oxley  Act

(SOX) schalten etliche

Unternehmen ihre In-

stant-Messaging-Syste-
me ab. Die Sicherheits- und Ar-
chivierungsfunktionen der IM-
Technik seien nicht stark genug,
so die Befiirchtungen, als dass
sie den Anforderungen der SOX-
Sektion 302 Geniige titen. Die-
sem Passus des US-Gesetzes zu-
folge miissen Unternehmens-
lenker und Finanzchefs belegen
konnen, dass sie interne Kon-
trollsysteme eingerichtet haben
und deren Effektivitit regelma-
Rig tiberpriifen. Die nur schwer
zu iiberwachende Echtzeitkom-
munikation via IM wiirde diese
Aufgabe erschweren.

Verdacht auf Viren

Softwareunternehmen wie Face-
Time Communications Inc. und
IM-Logic Inc. bieten Tools an,
mit denen sich der Messaging-
Verkehr dauerhaft speichern
lasst und die dariiber hinaus ein
Schutzschild gegen Malware
aufbauen. Doch offenbar traut
nicht jeder Anwender dem Frie-
den. Einige ziehen lieber den
Stecker aus ihren IM-Systemen.

Dazu gehort Jefferson Wells In-
ternational Inc., ein in Brook-
field, Wisconsin, anséssiger Pro-
fessional-Services-Anbieter. Wie
dessen Manager fiir den unter-

P s JECTET T 8 R

B 10

B -
‘ i Bt

B ~rmgrinngs

a7

ol lnees

o ]

- dmwirey Kamd e 171

-\!:‘! Clayibped

Die Online-Kommunikation via Instant Messaging bereitet vielen Unter-
nehmens- und Finanzchefs Unbehagen.

nehmensweiten IT-Betrieb, Scott
Robertson, erlautert, konnten
die iber das MSN-Messenger-
System eingehenden Nachrich-
ten unentdeckte Softwareviren
enthalten. ,Wir hatten nie das
komfortable Gefiihl, dass wir die
Instant Messages nach Strich
und Faden aufViren untersucht
hitten®, erlautert er.
Erschwerend hinzu komme
das Risiko, so Robertson weiter,

dass Jefferson-Wells-Mitarbeiter
durch die IM-Kommunikation
das Netz eines Kunden mit ei-
nem Virus oder Wurm infizieren
konnten, denn viele wiirden di-
rekt bei der Klientel arbeiten.
Last, but not least war das Unter-
nehmen gehalten, sich der Ent-
scheidung seiner Konzernmut-
ter Manpower Inc. zu beugen,
die sich im Zusammenhang mit

SOX klar gegen den IM-Einsatz

ausgesprochen hatte. Die zu er-
wartenden Proteste der Mitar-
beiter blieben angeblich aus.

Auch das New Yorker Steuer-
prifungs- und Beratungsunter-
nehmen Deloitte & Touche LLP
berichtet von zwei — selbstver-
standlich anonymen — Kunden,
die ihre IM-Systeme abgeschal-
tet hitten, weil sie Konflikte mit
den SOX-Bestimmungen fiirch-
teten. Bei dem einen handle es
sich um einen Serviceanbieter
aus dem Siiden der USA, bei dem
anderen um einen grof3en in New
York beheimateten Versicherer.

Andere Unternehmen gehen
nicht so weit, leiten aber Schrit-
te ein, um die Sicherheits- und
Archivfunktionen ihrer IM-Sys-
teme zu verbessern. Eines von
ihnen ist Chevron Corp. Der Ol-
konzern erwagt ernsthaft, die ex-
ternen IM-Verbindungen zu-
mindest einer seiner Unterneh-
menseinheiten zu kappen, sagt
Jay White, seines Zeichens Glo-
bal Information Protection Ar-
chitect in der Chevron-Zentrale
in San Ramon, Kalifornien. , Wir
betreiben unser IM-System in-
tern®, erldutert er, ,aber in den
externen Verbindungen hat sich
die Sicherheitsfrage bereits ge-
stellt.“ Welcher Unternehmens-
teil betroffen war, verrat White
nicht.

Es gibt allerdings auch Stim-
men, die vor einer Uberreaktion

warnen. Und andere vertreten
die Ansicht, SOX sei nur ein vor-
geschobener Grund, um das IM-
System loszuwerden. ,Sarbanes-
Oxley ist ein wunderbares Vehi-
kel, um bestimmte Dinge aus
den Hianden der Mitarbeiter zu
nehmen®, spottet Greg Hedges,
Manager fiir technologische Ris-
ken bei Protiviti Inc., einem Au-
dit- und Consulting-Unterneh-
men aus Menlo Park, Kaliforni-
en. Mit derselben Begriindung
werde aus einigen Unternehmen
sogar die drahtlose Kommunika-
tion verbannt. (qua) 4

Mehr zum Thema

www.computerwoche.de/go/

*77845: Wurmattacken auf
Instant Messaging
nehmen zu;

*73499: Rasanter Anstieg von
Instant-Messaging-
Bedrohungen;

*71389: Sicherheitsllcke:
Microsoft empfiehlt
Upgrade fur MSN
Messenger;

*67855: Sarbanes-Oxley und
die Folgen;

*66274: Sarbanes-Oxley-Dead-
line: Die Zeit wird
knapp;

*67714: Aufbewahrungspflich-
ten heute und mor-

gen. @

Online-Konzepte sind wieder in

Die Erfolge von Google, Ebay und Yahoo befliigeln mehr oder weniger innovative
Nachahmer, berichtet die Venture-Capital-Gesellschaft Wellington Partners.

gal ob Online-Portale fiir

Handwerker, Finanzie-

rungsplattformen oder In-

ternet-Shops — an man-

chen Tagen fiihlt sich Wel-
lington-Investment-Manager
Florian Erber bei Durchsicht der
eingehenden Business-Pldne in
die Dotcom-Ara zuriickversetzt:
,Darunter sind simple Kopien
US-amerikanischer Geschéfts-
modelle, aber auch Online-Kon-
zepte fiir eine Branche oder eine
Region.“ Zugleich beobachtet er,
dass vermehrt Griinder wieder
auf Kapitalsuche sind, noch be-
vor sie iberhaupt ein Unterneh-
men gegriindet haben. ,Da ma-
chen sich wieder Goldgrédber auf
den Weg, die nur iber eine
Schaufel verfiigen.

Diese Entwicklung schlédgt sich
auch in dem ,Wellington Deal-
Monitor“ nieder, einer Auswer-
tung der im zweiten Quartal
2005 bei Wellington eingegange-
nen rund 250 IT-bezogenen Bu-
siness-Pldane. Der Well-Go-Index
—ein Indikator, der auf Basis ge-

planter Umsétze, Gewinne und
Mitarbeiterzahlen Aufschluss
iiber die Ambitionen von New- |
comern gibt - fiel nach einem !
Hochststand von 69 Punkten im

ersten Quartal aufgrund nach-
lassender Profitabilitdtser-
wartungen nun wieder auf
64 Punkte. So streben ins-
besondere die Internet-
nahen Geschiftsmodelle
zwar ein hohes Wachstum
in den Anfangsjahren an,
rechnen jedoch erst in der
kommenden Dekade mit
einem Breakeven. Fiir VC-
Gesellschaften wie Wellington
ist eine solche Planung im IT-
Umfeld ein Ausschlusskriterium:
Potenzielle Portfolio-Unterneh-
men miissen neben starkem
Wachstum auch den Willen und
die Fahigkeit vorweisen, dauer-
hafte Gewinne zu erwirtschaften.
Die Hinwendung zu Internet-
affinen Geschiftsmodellen sieht
Wellington-Partner Frank Bohn-
ke nicht nur aus diesem Grund
zwiespadltig: ,Natiirlich eroffnet

Wo Griinder griinden

31

Unternehmens-
software

%
0o
Tele-
metrie
8 iiber eine gute Technik und
Medien ein erfahrenes Management
1 3 verfiigen. In der Regel erwarten

Quelle: Wellington
Das Thema Unternehmenssoft-
ware steht bei kapitalsuchenden
Griindern weiterhin hoch im Kurs.

das Web noch gewaltige Poten-
ziale. Aber hdufig werden hier
bestehende Produkte

und

i Dienstleistungen weiterentwi-
. ckelt. Startups sollten sich auf
i neue Technologien und echte In-
¢ novationen konzentrieren.“

Positivbeispiele dafiir gibt es
laut Bohnke unter anderem im
Softwareumfeld, wo der

wachsende Anteil Linux-ba-

sierender Konzepte ins Au-
ge sticht. Wie das Beispiel
Collax beweist (siehe
Smart/Start), finanzieren
Venture Capitalists in die-
sem Umfeld sogar Neu-
griindungen, falls diese

Risikokapitalgeber erste Erfah-
rungen mit der Selbstdndigkeit
sowie den Nachweis, dass das
Produkt am Markt akzeptiert
wird. Diesen ,,Proof of Concept*
konnten im zweiten Quartal
2005 insbesondere angehende
Dotcoms hiufig nicht erbringen;
bei knapp 40 Prozent aller Busi-
ness-Plidne stand die Marktein-
fithrung noch bevor. (mb) *

Google News
mit RSS/Atom

Google hat fiir seinen automati-
schen  Nachrichtensammel-
dienst ,,Google News*“ zundchst
im englischsprachigen Angebot
RSS- (Really Simple Syndication)
und Atom-Feeds eingefiihrt.
Nutzer haben somit die Moglich-
keit, die aktuellsten Schlagzeilen
auch aullerhalb ihres Browsers
mit einem News-Aggregator zu
abonnieren und zu lesen. Man
kann wahlweise die kompletten
Nachrichten, ausgewihlte Sek-
tionen (,Top News*, ,World",
L,US“, ,Business“, ,Sci/Tech®,
,Health“, ,Sports“, ,Entertain-
ment“) oder ein selbst genann-
tes Thema bestellen.

Ob und wann die Moglichkeit
der Syndizierung auch fiir loka-
lisierte Varianten von Google
News — davon gibt es derzeit 22
in neun verschiedenen Sprachen
— eingefiihrt wird, ist noch nicht
bekannt.

Atom ist ein neuer Syndizie-
rungsstandard, der die Nachfol-
ge von RSS antreten soll und seit
kurzem in Version 1.0 vorliegt.
Details inklusive der Spezifikati-
on finden Interessierte unter
Atomenabled.org. (tc) *
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CRM on Demand steht vor Reifepriifung

Die Erfolge von Salesforce.com und Rightnow haben die Wettbewerber auf den Plan gerufen. Hosting-Angebote
von Siebel, SAP und Microsoft konnten den On-Demand-Markt krdftig durcheinander wirbeln.

VON CW-REDAKTEUR MARTIN BAYER

uartalsumsitze schnel-
len im Jahresvergleich
um 40 bis 100 Prozent in
die Hohe, Gewinne ex-
plodieren im dreistelli-
gen Prozentbereich. Dieses Sze-
nario erinnert an beste Dotcom-
Zeiten. Doch auch heute k6nnen
manche Anbieter iiber boomen-
de Geschifte jubeln. Wahrend so
mancher  Softwarehersteller
Quartal fiir Quartal mit Bangen
dem nichsten Finanzbericht
entgegenblickt, freuen sich die
Anbieter von On-Demand-Lo-
sungen im Customer-Relation-
ship-Management-Bereich (CRM)
auf die vierteljdhrliche Demons-
tration ihres Wachstums.
Rightnow Technologies mel-
dete beispielsweise Ende Juli das
30. Wachstumsquartal in Folge.
Die Umsitze der Monate April
bis Juni 2005 verbesserten sich
im Jahresvergleich um 43 Pro-
zent auf 21,1 Millionen Dollar.

Hier lesen Sie ...

¢ was die CRM-on-Demand-
Angebote attraktiv macht
und an wen sie sich richten;

@ welche Grenzen Hosting-Of-
ferten gerade in komplexen
Systemen offenbaren;

@ wie sich der CRM-on-
Demand-Markt in den
kommenden Monaten
verandern wird.

Der Gewinn schoss im Vergleich
zum zweiten Quartal 2004 von
634 000 Dollar auf 1,6 Millionen
Dollar in die H6he. Im Mai hat-
te Salesforce.com, der Pionier in
Sachen CRM on Demand, mit
Einnahmen von 64,2 Millionen
Dollar ein Umsatzplus von 84
Prozent fiir sein erstes Quartal
des Finanzjahres 2006 berichtet.
Der Profit verzehnfachte sich auf
fast 4,4 Millionen Dollar.

»Als ob es nichts anderes gabe“

»Natiirlich tut sich in diesem Be-
reich einiges, gerade hinsichtlich
der Kundenzahlen®, beschreibt
Frank Naujoks, Analyst der Hew-
son Group, diese Entwicklung.
Andererseits reichten die Zahlen
in Deutschland noch ldngst
nicht an GréRenordnungen bei-
spielsweise einer SAP heran,
dampft der Marktforscher die
aufkeimende Euphorie: ,Die
On-Demand-Anbieter stellen es
manchmal so dar, als ob es
nichts anderes mehr gébe.“ Setzt
man die Zahlen jedoch in Rela-
tion zum Gesamtmarkt oder zu
dem einen oder anderen klassi-

Lahl der Abonnenten steigt

[l salesforce.com
Rightnow Technologies

127
o 96 107
77
I ) ) 63

Q1/03 Q2/03 Q3/03

schen Anbieter von Business-
Applikationen, dann relativiert
sich das Ganze schnell wieder.
Naujoks taxiert den Anteil der
On-Demand-Losungen am
deutschen CRM-Geschift auf et-
wa funf bis acht Prozent.

,Die Geschiftsprobleme der
Kunden sind immens und daher
das Potenzial fiir CRM on De-
mand entsprechend grof3“, will
sich dagegen Peter Steidl, Ge-
schiftsfithrer der deutschen
Salesforce.com-Niederlassung,
die gute Stimmung nicht verder-
ben lassen.

Inhouse — komplex und teuer

Anwender klagten vor allem {iber
mangelnde Nutzerakzeptanz der
meist zu komplexen herkémm-
lichen CRM-Lésungen. Auller-
dem wiirden den Kunden die Be-
triebskosten ihrer Inhouse-
CRM-Losung oft tiber den Kopf
wachsen, berichtet Steidl aus
seinen Gesprachen mit On-De-
mand-Interessenten. Der Auf-
wand lasse sich mit Hilfe eines
On-Demand-Modells rund um
die Hélfte reduzieren, verspricht
der Salesforce.com-Manager.
Die Kunden hitten erkannt,
dass sich On-Demand-Lésungen
schnell umsetzen lieSen und zii-
gig Ergebnisse vorwiesen, erganzt
Thomas Koenen, Sales Director
Central Europe von Rightnow.
Die durchschnittliche Laufzeit
von der Entscheidung eines Kun-
den fiir eine gehostete CRM-L6-
sung von Rightnow bis zur Pro-
duktivsetzung betrage 45 Tage.
Marktforscher warnen die Kun-
den indes, den Versprechungen
der On-Demand-Anbieter leicht-
fertig Glauben zu schenken. So
haben die Analysten von Forres-
ter Research anhand einer Mo-
dellrechnung ermittelt, dass ei-
ne On-Demand-Lésung mit
336 000 Dollar zwar giinstigere
Startkosten gegeniiber einer In-
house-Implementierung mit et-

Q4/03 Q1/04 Q2/04

267
227
195
168 166
147 140 150

Q3/04 Q4/04 Q1/05

Angaben in Tausend; Quelle: Salesforce/Rightnow
In den beiden vergangenen Jahren haben die CRM-on-Demand-Anbieter ihre Nutzerzahlen mehr als verdreifacht.

wa 440 000 Dollar biete. Im Lau-
fe der Jahre verringere sich der
Kostenvorteil jedoch zusehends,
rechnet Forrester-Analystin Liz
Herbert vor. Ab etwa dem dritten
Jahr miissten Anwender fiir ein
On-Demand-System mehr Geld
in die Hand nehmen. Nach fiinf
Jahren ldgen die aufgelaufenen
Kosten der gehosteten CRM-
Software laut Forrester-Rech-
nung bei insgesamt 1,6 Millio-
nen Dollar, die herkommliche li-
zenzierte CRM-Software schlage
dagegen mit 1,4 Millionen Dol-
lar zu Buche. Langfristig tendie-
re ein , Software-as-a-Service“-
Modell (SaaS) also dazu, teurer
zu sein”, lautet das Fazit.

Neben den Kosten miissten On-
Demand-Interessenten weitere
Limitierungen des Modells im
Auge behalten, mahnt die Ana-
lystin. So versprachen die Anbie-
ter einen deutlich geringeren
Aufwand, was IT-Infrastruktur und
Administration des CRM-Sys-
tems betreffe. Dies mag zwar beim
Ausrollen einer gehosteten CRM-
Losung zutreffen. Wenn es jedoch
darum gehe, die Software an die
individuellen Bediirfnisse des
Kunden anzupassen sowie in die
bereits bestehende Applikati-

onslandschaft zu integrieren,
miissten die Kunden wieder auf
die dafiir notwendigen Ressour-
cen innerhalb der eigenen IT-Ab-
teilung bauen. Ferner sollten die
Anwender daraufachten, welche
Moglichkeiten zur Integration
und Anpassung ihr CRM-on-De-
mand-Anbieter offeriert. Meist
gebe es im Vergleich zu einer in-
house implementierten CRM-
Software weniger Optionen.

Langfristig tendiert ein
Software-as-a-Service-

Modell (SaaS) dazu,
teuer zu sein.

,Man muss sich von dem Vorur-
teil 16sen, dass eine Anwendung,
die im Web steht, nicht verandert
werden kann“, weist Salesforce-
Manager Steidl diese Bedenken
zuriick. Diese Zeiten seien vor-
bei: ,,Die Kunden denken heute
in Prozessen.“ Da gebe es nichts,
was sich nicht mit einer On-De-
mand-Losung abdecken lasse.
Auch von Einschrankungen in
Sachen Integration will Steidl
nichts wissen. Gerade in Deutsch-

Preise geraten unter Druck

Die Preisunterschiede zwischen den verschiedenen CRM-on-Demand-
Anbietern sind gering. Salesforce.com verlangt je nach Zahl der Nut-
zer und Laufzeit des Hosting-Vertrags zwischen 70 und 130 Dollar pro
Nutzer und Monat. Bei Siebel mussen die Kunden 70 Dollar fur die
Standardldésung und 100 Dollar je Nutzer und Monat fur die Industrie-
I6sungen auf den Tisch legen. On-Demand-Neuling Sage liegt mit ei-
nem Preis von 69 Dollar pro Anwender im Monat nur knapp darunter.
Mit dem Markteintritt von SAP und Microsoft konnten diese Preise
allerdings unter Druck geraten. Beide Softwareanbieter sind mit ih-
ren On-Demand-Offerten jedoch noch nicht weit genug, um Preislis-
ten verodffentlichen zu kénnen. Zusatzlicher Druck kdnnte von Seiten
des Open-Source-Lagers entstehen, mutmafdt Frank Naujoks, Analyst
der Hewson Group. Deutsche Anbieter wie V-Tiger oder Wice bieten
einfache Standard-CRM-Funktionen bereits flr unter zehn Euro pro
User und Monat an. Dafur mussten die Kunden jedoch Abstriche

beim Service in Kauf nehmen.

land sei beispielsweise die An-
bindung der CRM-Software an
SAP-Systeme fast schon eine
Standardfrage der Kunden. Au-
Rerdem brachten Kunden, die
von einer Inhouse- auf eine ge-
hostete Software umstiegen, be-
stimmte Integrationsanforde-
rungen mit, da die abzulosenden
Produkte meist fest in die beste-
hende Softwarearchitektur ein-
geklinkt seien. Diese Verkniip-
fungen miisse auch die On-De-
mand-Ldsung bieten.

Taugt On Demand nur fiir Kleine?

Trotz dieser von Salesforce.com
angepriesenen Moglichkeiten,
auch komplexe Anforderungen
beim Kunden abzubilden, gehen
die Marktforscher von Gartner
davon aus, dass in erster Linie
kleine und mittlere Unterneh-
men mit geringen Anspriichen
an ihre CRM-Loésung von den
On-Demand-Angeboten Ge-
brauch machen. Mehr als 80 Pro-
zent der Salesforce.com-Kunden
hitten weniger als 20 Nutzer.
Diese Anwender seien mit den
Standardoptionen in aller Regel
gut bedient, heil3t es in einem
Bericht vom Mai dieses Jahres.
Liebdugelten jedoch gréere Un-
ternehmen mit komplexen Ab-
ldufen in ihren Vertriebs- und
Marketing-Abteilungen mit dem
Salesforce.com-Angebot, sollten
sie sich der Grenzen der Losung
bewusst sein.

Am eigenen Leib erfahren haben
dies die CRM-Verantwortlichen
von Cisco Systems. Laut einem
Bericht des Finanzdienstleisters
JMP Securities vom vergangenen
Juni hat der Netzspezialistin der
zweiten Jahreshilfte 2004 einen
Vertrag tiber 10 000 Nutzer mit
Salesforce.com geschlossen, die
bis spitestens Mitte dieses Jah-
res hétten produktiv gehen sol-
len. Nachdem die Frist bereits
bis Mitte 2006 verldngert worden
war, rechnen die Finanzanalys-
ten nun damit, dass Cisco die
Zusammenarbeit mit Sales-
force.com noch einmal auf den
Priifstand stellen wird. Aktuell
arbeiteten gerade einmal 1000
Nutzer mit dem CRM-System.

Alte CRM-Ketten gelost

Diese leidvollen Erfahrungen
kann die Software AG nicht be-
statigen. Das deutsche Software-
haus setzt seit dem vergangenen
Jahr auf eine Salesforce.com-
Losung. Die Ablosung des pro-
prietdren Vorgédngersystems so-
wie die Implementierung der On-
Demand-Software hétten keine
Probleme bereitet, verlautete
aus der IT-Abteilung der Darm-
stddter. Fortsetzung auf Seite 8



