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I N T E R V I E W

Acer greift an
Das Privatkundengeschäft läuft, doch
Acer-Chef Oliver Ahrens ist mit der
Resonanz bei Unternehmenskunden
noch nicht zufrieden. SEITE 5

O P E N  S O U R C E

Ausverkauf im OSS-Lager?
Open-Source-Companies haben bei
den großen IT-Herstellern Begehrlich-
keiten geweckt. Insider wie Collax-
Chef Olaf Jacobi warnen. SEITE 14

E L E K T R O S C H R O T T

Entsorgen ist Pflicht
Seit dem 24. März müssen IT-Herstel-
ler und Gemeinden dafür sorgen,
dass Altgeräte gesetzeskonform ent-
sorgt werden. SEITE 16 

TK-Giganten suchen
Anschluss an Cisco

N
och leuchtet Ciscos Stern einsam
am TK- und Networking-Himmel.
Für viele gilt der Router-Herstel-
ler als der Gewinner der Konver-
genz von Netz- und TK-Welt; im

Markt für Voice-over-IP-Technik wähnt
sich das Unternehmen als Marktführer. 

Diese Position ist aber gefährdet – so-
fern es zur transatlantischen Ehe zwi-
schen Alcatel und Lucent kommt. Mit 
einem Umsatz von mehr als 20 Milliar-
den Euro würde
der neue Gigant
Cisco und alle
anderen Bran-
chengrößen
überflügeln. Un-
geachtet ihres
Images – vom Zu-
sammenschluss
zweier TK-Dino-
saurier war die
Rede – ergänzen
sich die beiden
auf viel verspre-
chenden Zu-

kunftsmärkten wie Triple-Play oder im
Mobilfunk. 

Allerdings birgt die geplante Fusion
auch Risiken. So gibt es Überschneidun-
gen in den Portfolien, außerdem sind Re-
dundanzen in den Forschungsbereichen
unübersehbar. Deshalb beobachten die
über 6000 deutschen Beschäftigten von
Lucent und Alcatel, von denen viele in
den Forschungszentren in Nürnberg und
Stuttgart beschäftigt sind, die Fusions-

verhandlungen
mit Argusaugen. 

Die größte Un-
bekannte bei die-
sem Deal ist aber
die Politik: Beide
Konzerne arbei-
ten in ihren Hei-
matländern eng
mit militärischen
Einrichtungen zu-
sammen. Einen
ausführlichen Be-
richt lesen Sie auf
Seite 12. (hi) ◆

Kommt es zur Fusion von Alcatel und Lucent,
werden die Karten im TK-Business neu gemischt.

D I E S E  W O C H E

Microsoft schockt Kunden und Hard-
warepartner mit der neuerlichen Ver-
schiebung der Windows-Variante 
Vista. Thema der Woche SEITE 8

Ärger für die Telekom
Weil kleinere DSL-Wiederverkäufer
benachteiligt sein sollen, ermitteln
Bundesnetzagentur und Kartellamt. 

Nachrichten SEITE 6

Trojaner späht Bankdaten aus
So professionell wie kaum ein Troja-
ner zuvor arbeitet „Metafisher“. Er 
ist auf Hunderttausenden von PCs 
installiert. Nachrichten SEITE 6

Oracle will mehr vom BI-Markt
Mit einem integrierten Produktportfo-
lio will der Softwareriese den Markt
für Business-Intelligence-Lösungen
erobern. Nachrichten SEITE 10

Bill Gates schweigt
Aus den Hosting-Plänen der Win-
dows-Company machte der Micro-
soft-Gründer auf der Hausmesse Con-
vergence ein Geheimnis. 

Nachrichten SEITE 13

Die Vista-Blamage

6,3%
Zuwachs wird die welt-
weite IT-Branche im
Jahr 2006 verzeich-

nen, berichten die Marktforscher von
IDC. Verglichen mit dem Vorjahr
schwächt sich der Anstieg ab: Auf-
grund eines starken zweiten Halb-
jahres war das Volumen des IT-Mark-
tes 2005 um 6,9 Prozent gewachsen.
Im laufenden Jahr sollen die Soft-
ware-Umsätze um rund sieben Pro-
zent zulegen, Hardware und Servi-
ces wachsen demnach um zirka sechs
Prozent.

ZAHL DER WOCHE

Mit Framfab und LB Icon fusionieren
zwei ehemalige Stars der Dotcom-Ära.
Die beiden Internet-Dienstleister aus
Schweden beschäftigen 1200 Mitarbei-

ter in zehn Ländern und brin-
gen es zusammen auf einen
Jahresumsatz von 182 Millio-
nen Euro. Der Zusammen-
schluss erfolgt einvernehm-
lich, wobei die kleinere Fram-
fab LB Icon übernehmen soll.
Beide Unternehmen wirt-
schaften profitabel und sind
dabei, durch kleinere Zukäufe
wieder zu altem Glanz zurück-
zufinden. (hv) ◆

Ehemalige Dotcom-
Stars vermählen sich

D
as Abkommen, das bislang nur an-
gekündigt wurde und im Mai unter-
schrieben werden soll, hat ein Ge-

samtvolumen von 100 Millionen Euro
und zählt damit zu den größten bis-
lang in Deutschland betriebenen BPO-
Deals (Business Process Outsourcing).
Tietoenator kündigte an, rund 270 Mit-
arbeiter, die sich bislang mit der Weiter-
entwicklung der Hard- und Software für
herkömmlichen Nebenstellenanlagen
innerhalb von Siemens Communica-
tions R&D beschäftigt haben, zum 1. Ju-
li 2006 zu übernehmen. Die IG-Metall
spricht hingegen von mehr als 280 be-
troffenen Mitarbeitern in München,

Hamburg, Leipzig und Düsseldorf aus
dem Arbeitsbereich, der sich mit der
EWDS-Hard- und Softwareentwickung
beschäftigt (Elektronisches Wählsystem
digital).  

Die Auslagerung dieses Forschungs-
und Entwicklungsbereichs ist ein wich-
tiger Baustein im Sanierungsplan des
maladen Geschäftsbereichs Siemens
Com. Der Kommunikationssparte hat
Siemens-Chef Klaus Kleinfeld eine Um-
satzrendite von acht bis elf  Prozent im
Jahr 2007 ins Pflichtenheft geschrieben.
Von diesem Ziel ist sie weit entfernt, der-
zeit beläuft sich der Wert auf 3,5 Prozent. 

Siemens lagert TK-Entwicklung aus
Siemens Com verpflichtet Tietoenator für die nächsten fünf Jahre.

Fortsetzung auf Seite 4

Lucents europäischer Ableger der Bell Labs in
Nürnberg: Was geschieht nach einer Fusion?

FOTO: LUCENT

◆ Zweiter Frühling für CRM
Warum Anwender wieder investieren
◆ ERP-System für den Handel
Was das Java-basierte Greenax leistet
◆ SOA oder SOja-Hä?
Der Versuch einer Definition
◆ Mitarbeiter gekonnt motivieren
Was gute Firmen besser machen
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SAN-Infrastrukturen sind von außen und innen bedroht.
Dementsprechend müssen die Vorkehrungen getroffen
werden – oder man bemüht einen Dienstleister.

Der Weg ist das Ziel 37
Mehr Chancen für Störungen bieten sich, wenn Außen-
stellen an ein SAN angebunden werden. Beim Daten-
transfer stellen nicht nur Hacker und Spoofer Fallen.

Mit Dienstleistungen rund um Service-orientierte 
Architekturen wollen die Anbieter Umsatz generieren.

Investoren nagen an Beta Systems 10
Die Delta Beteiligungen AG kontrolliert bereits ein
Drittel der Unternehmensanteile.

Siemens baut Vorstand um 17
Eduardo Montes soll die Probleme von Siemens 
Communications in den Griff bekommen.
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NACHRICHTEN

IBM und Bea wittern SOA-Geschäfte 6
Einige Unternehmen experimentieren bereits mit Ser-
vice-orientierten Architekturen, doch die Projekte ste-
hen erst am Anfang. Deshalb sind wichtige Probleme
bislang ungelöst.

Lieferkette mobil optimiert 40
Um die eingehenden Warenströme in geregelte Bah-
nen zu lenken, hat die Daimler-Chrysler AG im Werk
Sindelfingen ein Pilotprojekt realisiert: Smartphones
steuern die LKW in der Lieferkette. 

IT-STRATEGIEN

SOA braucht Anschubfinanzierung 38

Der Softwarekonzern hält sich im Servicemarkt zurück,
wohl wissend, dass der Weg der eigenen Produkte in
die IT der Geschäftskunden nur über Partner führt.

Der Servicemarkt konsolidiert sich 43
Die Allgeier-Gruppe übernimmt MGM Technology
Partners. Außerdem fusionieren Adesso und BOV. 

IT-SERVICES

Partner ebnen Microsoft den Weg 42

Ob Direktzusage, Direktversicherung oder Pensions-
fonds – betriebliche Altersversorgungen gibt es viele.
Wer die Wahl hat, sollte darauf achten, dass das Modell
auch von anderen Arbeitgebern unterstützt wird.

Mobiles Lernen mit Blogs 46
Weblogs, Wikis und Podcasts eröffnen neue Weiter-
bildungschancen. Das informelle Lernen wird in den
nächsten fünf Jahren immer wichtiger, prophezeien
Experten.

Freiberufler des Jahres 46
Mit 66 Jahren fängt das Leben an. Für den prämierten
Sicherheitsprofi Gerhard Schimpf spielt das Alter keine
Rolle, überzeugte er doch die Jury mit Persönlichkeit
und Qualifikation.

JOB & KARRIERE

Welche Altersversorgung? 44

SCHWERPUNKT: GEFAHRENQUELLE SPEICHERNETZE

Sicherheit versus Kosten 36

STANDARDS
Impressum 41

Stellenmarkt 47

Zahlen – Prognosen – Trends 50

Was Administratoren bedenken müssen, wenn sie 
physikalische Server migrieren.

CW-Serie SAP-Tuning 30
Wo Netweaver XI traditionelle SAP-Integration 
ersetzen kann.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Virtualisierung mit Weitsicht 28

„NetIQ Change Administrator“ gestattet Firmen 
eine detaillierte Zuweisung von Benutzerrechten.

Novell legt nach 22
Groupwise-Erweiterungen heizen den Wettbewerb 
mit IBM und Microsoft an.

Business-Services verwalten 24
System-Management kann mehr, als bloß Netzgeräte
und Programme  zu überwachen.

Geschäftsregeln für SOAs 26
Ilog sucht die Nähe zu Infrastrukturanbietern.

Reddot archiviert unter .NET 27
Der Content-Management-Spezialist strebt Richtung
Microsoft-Plattform.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Nur soviel Zugriff wie nötig 22

Unterhaltung für 
Audi-Fahrer 10

Ingenieure von Audi und zwei
Universitäten haben ein Info-
tainment-System entwickelt,
mit dem sich Fahrer individu-
ell zugeschnittene Nachrich-
ten vorlesen lassen können.

BI wird 
operativ 20

Das Denken in Pro-
zessen und Services
zwingt dazu, die Analy-
se von Geschäftsdaten
stärker in operative 
Abläufe einzubetten.

Viele 
Fallstricke 34

Wer ein Speicher-
netz plant und be-
treibt, sollte sich
schon im Vorfeld mit
Sicherheitsfragen
beschäftigen. 

10:00 10:00 13:30

SAN Fabric

PRAXIS

■ Bernd Bischoff, FSC: „Die Urheberabgabe kostet 

Arbeitsplätze“

■ RFID: Viel Zukunft, wenig Gegenwart

■ Wo sich die IT-Kosten auszahlen

IT-News mundgerecht serviert

Mit Hilfe eines Feed-Aggrega-
tors oder eines RSS-Readers
können Sie auch gezielt auf
CW-News zu einem bestimm-

ten IT-Thema zugreifen. Außerdem können Sie die
Feeds in Ihre eigene Website einbinden. Weitere In-
fos finden Sie unter:
www.computerwoche.de/nachrichten/rss_newsfeed/

Test: Bea Systems Weblogic 9.1

Mit Version 9.1 offeriert Bea Systems einen Java 
Application Server für Enterprise-Anwendungen.
Im Test schnitten insbesondere Konfigurations-
und Management-Funktionen gut ab.
www.computerwoche.de/product_guide/applikationen

HOTTPICS

Mehr Infos, 

mehr Service,

mehr Wissen

Das Online-Premium-Angebot 
auf www.computerwoche.de:

• 7 hoch informative Knowledge-Center 
zu den Bereichen Software, Hardware, 
IT-Security, Open Source, Mobile/Wireless,
IT-Services und Job & Karriere

• Vorab-Beiträge 

• COMPUTERWOCHE Archiv 

• Persönliches Archiv 

• Markt + Studien 

• World-News 

• COMPUTERWOCHE Kongressunterlagen 

• E-Books u.v. m.

• Top-100-Unternehmen

Jetzt 4 Wochen kostenlos testen!

www.computerwoche.de

C
-2

2
7

-0
5

CW13-s3  28.Ą3.2ĄĄ6  17:Ą5 Uhr  Seite 3



Keine Einschätzung/Angaben

Was, bitte, ist HSDPA?
Ja

Nein

9,0

66,0

1,0

24,0

Ein erhebliches Problem des Ge-
schäftszweigs sind die gemessen
am Ertrag sehr hohen Entwick-
lungskosten, die Siemens Com
sowohl für die klassische Telefo-
nie mit Nebenstellenanlagen als
auch für zukunftsträchtige VoIP-
Lösungen (Voice over IP) leisten
muss. 

Dem Geschäft mit der her-
kömmlichen Telefonie räumen
Marktbeobachter wie Gartner
keine guten Aussichten ein. Es
soll binnen der nächsten zwei
Jahre stark zurückgehen. Sie-
mens hat in diesem Segment
aufgrund langfristiger Leasing-
und Wartungsverträge in der Ver-
gangenheit viel Geld verdient.
Die Trennung von der Entwick-
lungsabteilung ist ein erster Hin-
weis darauf, dass der neue Sie-

mens-Com-Chef Eduardo Mon-
tes das Portfolio aussortieren
wird, um Kapazitäten für Fort-
schritte im VoIP-Geschäft freizu-
machen (siehe Seite 17 „Siemens
baut den Vorstand um“).

Auch Nokia und Alcatel 

haben ausgelagert

Tietoenator ist der größte skan-
dinavische IT-Dienstleister und
beschäftigt rund 15 000 Mitar-
beiter in 25 Ländern. Die Jahres-
einnahmen 2005 beliefen sich
auf knapp 1,7 Milliarden Euro.
Auslagerungsabkommen über
die Forschung und Entwicklung-
services für TK-Lösungen unter-
hält das Unternehmen mit den
Siemens-Konkurrenten Alcatel,
Ericsson und Nokia. Das finni-
sche Unternehmen sieht sich

selbst als europäischen Markt-
führer für F&E-Services (For-
schung und Entwicklung) in der
TK-Branche. Die Siemens-Mit-
arbeiter wird der Anbieter in sei-
nen Geschäftsbereich Telecom
and Media integrieren, in dem
bislang rund 5000 Experten tätig
sind, 2800 von ihnen arbeiten in
der Forschung und Entwicklung.

Wesentlicher Bestandteil der
Wachstumsstrategie ist die Über-
nahme kleiner Spezialanbieter.
In den letzten zwei Jahren hat
Tietoenator in Deutschland die
Beratungshäuser Sesa (600 Mit-
arbeiter), Inveos (120 Mitarbeiter),
die ITB AG (50 Mitarbeiter) so-
wie Waldbrenner (30 Mitarbeiter)
übernommen. Der Sesa-Gruppe
obliegt die Aufgabe, den Siemens-
Deal zu organisieren. (jha) ◆

Siemens lagert TK-Entwicklung aus
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FRAGE DER WOCHE

Der auf Computer-unterstützte Ver-
brechensaufklärung und IT-Forensik 
spezialisierte Anbieter Guidance Software
erhält einen kompetenten Ratgeber.
George Tenet, zwischen 1997 und 2004
Leiter der Central Intelligence Agency
(CIA), ist dem Verwaltungsrat des kalifor-
nischen Softwareunternehmens beigetre-
ten. Guidance hofft nach eigenen Anga-

ben, von Tenets reichem Erfahrungsschatz hinsichtlich
potenziellen und tatsächlichen Sicherheitsbedrohungen
und speziell Terrorismusbekämpfung zu profitieren. 
Daneben soll der wohlklingende Name weitere Türen im
Behördengeschäft öffnen. 

MENSCHEN
Guidance holt Ex-CIA-Chef Tenet ins Board

Zia Yusuf soll sich in dieser Funktion um das Partner-
Ökosystem rund um die Anwendungs- und Integrations-
plattform „Netweaver“ kümmern. Er berichtet dabei an 
Produktvorstand Shai Agassi. Yusuf war zuletzt als Leiter der
Geschäftsbereiche Corporate Consulting, Corporate Strate-
gy und Design Services Vorstandssprecher Henning Kager-
mann unterstellt. Davor hatte er verschiedene Manage-
ment-Funktionen bei SAPs B2B-Marktplatztochter SAP
Markets inne.

SAP ernennt Leiter für Platform Ecosystem

Seit Anfang März verstärkt Andreas Zipser
die CAS Software AG als Leiter Vertrieb
und Marketing. Damit verantwortet der
35-Jährige bei dem Karlsruher CRM-Ex-
perten die Vermarktung der Lösungen
„Genesisworld“, „Teamworks“ und „Con-
tact“. Der diplomierte Ökonom und Ma-
thematiker verfügt über eine zehnjährige
Berufserfahrung. Unter anderem war Zip-
ser als CRM-Manager für das deutsche
Bestandskundengeschäft beim US-amerikanischen Medi-
enkonzern Reader’s Digest tätig. Als Marketing-Leiter von
SAS Institute begründete und verantwortete er darüber hin-
aus den Geschäftsbereich CRM. 

CAS erweitert Führungsteam

Paul Flaherty, ein Informatiker, der die ursprüngliche Idee
für die Suchmaschine Altavista hatte, ist überraschend im
Alter von nur 42 Jahren verstorben. Der promovierte Elektro-
ingenieur kam Mitte der 90er Jahre während seiner Arbeit für
Digital Equipment Corp. (DEC) auf die Idee, einen Index für
Websites zu erstellen. Zunächst als Demonstration der Leis-
tungsfähigkeit neuer DEC-Server gedacht, ging aus dem Pro-
jekt der Suchmaschinenbetreiber Altavista hervor. Nach des-
sen Ausgründung im Jahr 1999 arbeitete Flaherty noch bis
2001 bei Altavista. Vor seinem Tod war er Vice President für
Produktentwicklung bei der TK-Softwarefirma Talkplus. 

Altavista-Erfinder Flaherty verstorben

Nach vier Jahren Amtszeit will sich Mike
Nash, Corporate Vice President von 
Microsofts Security Technology Unit
(STU), ab Juni in ein Sabbatical zurück-
ziehen. Der Softwarekonzern geht davon
aus, dass der Microsoft-Veteran, der seit
1991 – unter anderem als erster Produkt-
Manager für Windows NT – im Dienst 
des Unternehmens steht, noch im Lauf

dieses Jahres in den Schoß der Company zurückkehren und
sich dort neuen Aufgaben stellen wird. Die Nachfolge Nashs 
tritt Ben Fathi an, der von Microsofts Speicher-Division
kommt.

Microsofts Sicherheitschef pausiert

Zwei Drittel der Computerwoche.de-

Leser wittern bei HSDPA Morgenluft für

den Mobilfunk der dritten Generation.

Wird HSDPA
UMTS zum
Durchbruch
verhelfen?

D
ie SAP und die Technische Universi-
tät Darmstadt (TUD) hatten eingela-
den zur Einweihung des Campus-

based Engineering Centers (CEC), das
weitgehend von der SAP gesponsert wird
und es der TU Darmstadt erlaubt, „Busi-
ness Driven Research“ zu betreiben. 
Dabei gehören die wirtschaftlich nutz-
baren Ergebnisse dieses Treibens der
SAP, die wissenschaftlichen Erkenntnis-
se der Uni. Das Darmstädter CEC soll die
Arbeitsumgebung der Zukunft erfor-
schen, womit Software-Engineering, die
Interaktion zwischen Mensch und Soft-
ware sowie Möglichkeiten der Wissensverarbeitung 
eine Menge zu tun haben. 

Weil die Eröffnung des Centers offenbar nicht
ausreichte, um genügend hochkarätige Wissen-
schaftler nach Darmstadt zu locken, diskutierten
die IT-Scholaren in einem so genannten Interna-
tional Research Forum auch die Weiterentwicklung
der Informations- und Kommunikationstechnik.
Vor der Presse postulierten die Experten folgende
Megatrends als das Resultat ihrer Diskussion: Next
Generation Internet, IT-Security, Realworld Aware-
ness Technologie und ICT als Werkzeug für Wachs-
tum und Entwicklung. Dabei wurde Megatrend als
etwas definiert, das technische, soziale und öko-
nomische Auswirkungen haben muss. Vielleicht
förderten die Herren wegen dieser hochtrabenden
Definition so wenig Originelles zutage. Wahr-
scheinlich steckt das Gute mal wieder in den De-
tails, die außerhalb der Wissenschaftsgemeinde
niemand zu Gesicht bekommt. Über das Web 2.0

diskutieren wir inzwischen seit vier Jah-
ren. Security ist als Alltagsvokabel seit gut
zwei Jahren in aller Munde, und über ICT
als Mittel zum Wachstum für Schwellen-
länder wird in den entsprechenden EU-
und UNO-Gremien seit geraumer Zeit
geredet. Bleiben die Real World Aware-
ness Technologies, die die Weiterentwick-
lung von RFID und intelligenten Senso-
ren meinen. Auch das nichts Neues,
gleichwohl spannend.

Die Veranstaltung setzte dennoch ein
Schlaglicht, weil sie exemplarisch zeig-
te, wie groß das Kommunikationsdefizit

zwischen Wissenschaft auf der einen und Indus-
trie und Gesellschaft auf der anderen Seite ist.  Lei-
der bleibt dieses Sinnloch der Initiativen von SAP
und anderen IT-Anbietern nach wie vor bestehen.
Warum werden solche Veranstaltungen nicht ge-
nutzt, um Forschungsglanzlichter zu zeigen? Die
Stadt Darmstadt beherbergt neben der Techni-
schen Uni drei renommierte Fraunhofer-Institute.
Da muss es doch etwas geben.

Wenn die in Darmstadt definierten Megatrends
allerdings nicht nur Ergebnis oberflächlicher For-
mulierungen sind, sondern Ausdruck von Orien-
tierungslosigkeit in der Forscher- und Forschungs-
managementszene, dann steht es wirklich schlecht
um die deutsche und europäische IT-Forschung.

Diese Kolumne finden Sie auch im Blog der COMPU-
TERWOCHE unter blog.computerwoche.de.Dort kön-
nen Sie Ihre Meinung abgeben und sofort veröffent-
lichen.Wir freuen uns auf  Ihre Kommentare.

Außer Spesen nichts gewesen
Kolumne

Christoph Witte

Chefredakteur CW

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de
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CW: Sie bezeichnen Acer
als Plattformlieferan-
ten. Das signalisiert 
Infrastruktur, Basisar-
beit. Was verstehen Sie
unter dem Begriff Platt-
form?
AHRENS: Wir sorgen 
dafür, dass unsere
Hardware die an sie ge-
stellten Erwartungen
erfüllt. Der Anwender
will seine Ziele errei-
chen, in der Regel inter-
essiert er sich nicht 
für Chips oder Be-
triebssysteme. Wir lie-
fern Infrastruktur da-
zu, und die muss abso-
lut zuverlässig sein.
Darauf konzentrieren
wir uns und kleistern
das nicht mit darüber
hinausgehenden Ser-
vice- oder Softwarean-
ge-boten zu. 
CW: Sie sind in Ihrem
Geschäft extrem ab-
hängig von den neuen
Technologien, die Ihre
Bausteinlieferanten an-
bieten.
AHRENS:Wir brauchen nachvollziehbare Tech-
nologiesprünge und relevante Innovationen.
Ein gutes Beispiel für so einen Sprung ist die
Centrino-Duo-Technik, die mehr Mobilität,
schlankere Bauformen und trotzdem mehr Sys-
tem-Performance erlaubt. Das wirkt sich natür-
lich positiv auf unseren Absatz aus. Man kann
sogar sagen, dass wir uns am wohlsten in Pha-
sen hektischer technologischer Aktivität füh-
len. Dann lässt sich gegenüber dem Anwender
eine Neuanschaffung am leichtesten begrün-
den.

CW:Wenn alle den Centrino Duo einbauen, wie
differenzieren Sie sich dann noch vom Wettbe-
werb? Sie können doch höchstens von einem
Zeitvorsprung profitieren.
AHRENS: Das ist richtig, aber der Vorsprung
hängt auch immer sehr stark von der Business-
Intelligenz der Wettbewerber ab. Man muss
kontinuierlich die Nase vorn haben. Die Frage
ist immer die, wie schnell haben Sie die Tech-
nologie verfügbar, und zweitens, wie schnell
können Sie ein Produkt daraus machen? Wir
sind da sehr schnell
CW: Wie groß muss der Vorsprung sein?
AHRENS: Da reichen vier Wochen. Allerdings
müssen wir immer vier Wochen besser sein. 
CW: Wie sieht die Umsatzverteilung zwi-
schen Consumer- und Unternehmensgeschäft
aus?
AHRENS: Es ist gut balanciert. Im Corporate-
Geschäft müssen wir aber besser werden, da
wollen wir wachsen. Wenn wir den hiesigen

Platzhirschen Fujitsu-
Siemens angreifen wol-
len, dann brauchen wir
ein erfolgreiches Cor-
porate-Geschäft. Im
Consumer- und SME-
Geschäft sind wir dage-
gen schon sehr gut
unterwegs.
CW: Ist das nicht ein
Spagat, wenn man Con-
sumer- und Corporate-
Geschäft machen will?
Das sind doch sehr un-
terschiedliche Anfor-
derungen.
AHRENS: Ganz blöde
Antwort: Zum Spagat
brauchen Sie zwei Bei-
ne. Und wir sind froh,
sie zu haben. Anders
gesagt, wir verstehen
beide Märkte sehr gut
und sehen keinen Wi-
derspruch.
CW:Wie hoch ist der An-
teil an Laptops in ihrem
Geschäft?
AHRENS: Etwa 65 Pro-
zent, wobei die Desk-
tops aber stark wach-
sen. Das gilt für

Deutschland, aber auch in ähnlicher Weise für
die anderen Märkte.
CW: Wie verhält es sich mit den konvergenten
Produkten?
AHRENS: Die lieben wir natürlich. Da geht es
um neue Technologien, um schnelllebige Pro-
dukte und um eine kluge Partnerwahl im Chan-
nel-Vertrieb. Sie stellen eines unserer ganz
wichtigen Wachstumsfelder dar.
CW: Und die Preise? Entwickeln die sich bei den
konvergenten Produkten genauso schnell nach
unten wie im PC-Markt?
AHRENS: Eigentlich noch schneller, weil Sie 
dort noch ein unheimliches Gerangel zwi-
schen  alten und neuen Marktteilnehmern vor-
finden.
CW: Um zu wachsen, müssen Sie auch verdrän-
gen. In Deutschland sind Sie die Nummer vier.
Ganz vorne steht Fujitsu Siemens Computers.
Was machen die besser als Acer?
AHRENS: Zum einem wird innerhalb des Sie-
mens-Konzern ein interessantes Umsatzvolu-
men bewegt, quasi exklusiv. Zum anderen gibt
es das von Siemens geerbte Behördengeschäft
mit einem Volumen von mehreren hundert Mil-
lionen Euro.
CW:Warum ist das Corporate Geschäft für sie so
wichtig? Und wie wollen Sie da ernsthaft mit-
mischen?
AHRENS: Wir waren bisher sehr Channel-treu
und haben auch das Corporate-Geschäft 
ausschließlich über die Partner abgewickelt.
Das wollen wir nicht ändern, wir wollen aber
dem Partner helfen, das Leistungsvermö-
gen von Acer zu präsentieren. Wir gehen  selbst
mit in die großen Unternehmen und stellen 
unser Portfolio, unsere Strategie, unsere Ser-
vicekon-zepte vor. Bei einer Ausschreibung 
ist aber der Partner derjenige, der anbietet. 
Ich denke, dies ist der beste Weg in die engere
Wahl der IT-Einkäufer in den Unternehmen zu
kommen. ◆

„Zum Spagat brauchen 
Sie zwei Beine“

Mit Oliver Ahrens, Geschäftsführer von Acer Deutschland, sprach CW-
Redakteur Christoph Witte über die Herausforderungen im PC-Markt.

Die Hälfte der von den Ingenieurs-
erbänden VDI und VDE befrag-
ten RFID-Anbieter hält die Fach-
kräftesituation schon heute für
schwierig; für die Zukunft rech-
nen 76 Prozent mit zunehmen-
den Problemen. Bei den Anwen-
dern von Produkten und Kom-
ponenten sei der Fachkräfte-
mangel bereits jetzt dramatisch
spürbar. Knapp zwei Drittel
schätzen die aktuelle Situation
als problematisch ein. 61 Pro-
zent rechnen mit einer weiteren
Verschärfung der Lage. Einen
massiven Engpass erwarten so-
wohl Hersteller (81 Prozent) als

auch Anwender (75 Prozent) bei
Ingenieuren und Hochschulab-
solventen. Dass Facharbeiter
und  Techniker knapp werden,
befürchten vor allem die RFID-
Anwender (61 Prozent). 

Auch US-Firmen klagen

In den USA fehlen laut VDI und
VDE ebenfalls die Experten. Bei
einer Umfrage zur „RFID World
2006“ in Dallas klagten im Fe-
bruar  64 von 80 befragten Fir-
men, dass der Spezialistenman-
gel die RFID-Einführung behin-
dere – im Vorjahr waren es erst
53 Prozent. (hk) ◆

RFID-Fachkräfte werden knapp
Technologie im Bereich Radio Frequency  Identifica-

tion (RFID) ist gefragt, doch es fehlt an Experten.

N A C H R I C H T E N  U N D  A N A LY S E N

Oliver Ahrens, Geschäftsführer Acer Deutsch-

land: „Wir brauchen nachvollziehbare Technolo-

giesprünge und relevante Innovationen.“

Gemeinsam mit dem Nachrich-
tendienstleister Factiva veröf-
fentlicht die COMPUTERWOCHE ab
sofort jeden Monat die Rangliste
der meistgenannten TK-Unter-
nehmen. Das Ranking basiert auf
der Auswertung von insgesamt
146 Tageszeitungen, Magazinen
und Nachrichtenagenturen. 

Im Februar hatte Hewlett Pack-
ard klar die Nase vorn. Nicht zu-
letzt dank eines guten Geschäfts-
ergebnisses wurde die Company
4123 Mal genannt. Außerdem
stellte HP auf der TK-Messe
3GSM einen UMTS-Laptop vor,
dessen Transferraten mit denen
der DSL-Technik vergleichbar
sein sollen. 

Schlagzeilen wegen EU-Prozess

Microsoft wurde im Februar
1233 Mal genannt und erreichte
damit den zweiten Platz. Dauer-
thema war dabei der Kartellrechts-
streit mit der EU, in dem der
Softwareriese zuletzt eine Frist-
verlängerung beantragt hatte.
Des Weiteren bestimmten ver-

schiedene Produktankündigun-
gen zu Windows Vista, Internet
Explorer 7 und Office 2007 sowie
das Release eines Sicherheits-
Patches die Berichterstattung.
Viele Meldungen zu Viren- und
Sicherheitslücken sorgten aber
auch für negative Schlagzeilen. 

SAP-Betriebsrat machte Furore

Die drittgrößte Medienpräsenz
erreichte im Februar SAP mit 760
Nennungen. Die Unternehmens-
gründer Dietmar Hopp und Has-
so Plattner, die ihre Unterneh-
mensbeteiligungen verringerten
beziehungsweise erhöhten, ern-
teten große Aufmerksamkeit.
Darüber hinaus kündigte SAP
nach Salesforce.com und Siebel
auch ein CRM-Modul an, das
sich im On-Demand-Verfahren
einsetzen lässt. Und schließlich
sorgte die Diskussion um einen
Betriebsrat schon im Februar für
Schlagzeilen. 

Details lesen Sie im Internet
unter www.computerwoche.de/

572462. (ciw) ◆

Top-Unternehmen 
im Februar 2006

HP, Microsoft und SAP beherrschten 
im Februar die Schlagzeilen.

Nennungen Quelle:in Artikeln; Factiva

5000

4000

3000

2000

1000

0

Zeitraum: Februar 2006

H
e
w
le
tt
-P
a
ck
a
rd

M
ic
ro
s
o
ft

S
A
P

D
e
u
ts
ch
e

Te
le
ko
m

S
ie
m
e
n
s

C
o
m
&
S
B
S

IB
M

V
o
d
a
fo
n
e

In
fi
n
e
o
n

N
o
k
ia

D
e
ll

Die jüngsten HP-Zahlen haben die Presse beeindruckt.

ITK-Anbieter mit dem größten Medienecho

„Am wohlsten fühlen 
wir uns in Phasen hektischer
technologischer Aktivität.“
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D
ie Telekom will durch die
Hintertür einen ernsthaf-
ten, Infrastruktur-basie-
renden DSL-Wettbewerb
mit privaten Netzbetrei-

bern ausbremsen“, beschwert
sich Breko-Geschäftsführer Rai-
ner Lüddemann. Der Bundes-
verband Breitbandkommunika-
tion (Breko) und das Mitglieds-
unternehmen Versatel haben
Anfang vergangener Woche bei
der Bundesnetzagentur ein Ver-
fahren gegen den Bonner TK-
Riesen beantragt. Ursache für
den Streit ist der seit Ende 2005
angebotene Vorleistungsvertrag
„Net Rental“, der den Telekom-
Partnern ermöglicht, Internet-
Zugangsleistungen anzubieten. 

Mangelnde Konsistenz

Mit diesem Vertrag erhalten gro-
ße Wiederverkäufer von DSL-
Anschlüssen wie T-Online, AOL
und United Internet deutlich
günstigere Einkaufskonditionen
als mit dem bisher angeboten
Vorprodukt „Resale DSL“. Klei-
nere Anbieter mit einem gerin-
geren Marktanteil in einzelnen
Anschlussgebieten haben in die-
ser Rabattstruktur das Nachse-
hen. Die Bundesnetzagentur
überprüft nun, ob die von der Te-
lekom gewährten Rabatte einen
Verstoß gegen die im Telekom-
munikationsgesetz (TKG) festge-
legten Entgeltvorschriften be-
deuten. Parallel arbeitet die Be-
hörde an Regulierungsverfügun-
gen zum Bitstream-Zugang. 

Nach einer Klage des DSL-Anbie-
ter Freenet hat inzwischen auch
das Bundeskartellamt ein Zivil-
gerichtsverfahren vor dem Land-
gericht Köln gegen die Telekom
eingeleitet. Es bestehe der Ver-
dacht, dass die Telekom mit dem
Produkt Net Rental ihre marktbe-
herrschende Stellung miss-
brauche, begründete eine Pres-
sesprecherin den Schritt. Die Be-
hörde ermittelt derzeit, ob die
Rabattstaffeln gezielt für große
DSL-Wiederverkäufer gestaltet
wurden. Ist das der Fall, liegt ein
klarer Verdrängungswettbewerb
zu Lasten kleinerer Anbieter vor.

Die Befürchtungen von Kartell-
behörde und Regulierer kommen
nicht von ungefähr. Nach Be-
rechnungen der auf TK-Recht

spezialisierten Kanzlei Piepen-
brock/Schuster räumt die Tele-
kom DSL-Großkunden Resale-
Rabatte von bis zu 58 Prozent ein. 

Überhöhte Rabatte

Nach den üblichen Prüfmaßstä-
ben der Bundesnetzagentur für
Zu- und Abschläge und für Vor-
leistungs- beziehungsweise End-
kundenprodukte seien lediglich
zehn bis maximal zwanzig Prozent
angemessen. „Die inkonsistenten
Vorleistungskonditionen für DSL-
Resae-Angebote führen zu erheb-
lichen Umsatzeinbußen bei der 
T-Com. Einen Preis, den die Tele-
kom-Tochter zur Reduktion des
Infrastrukturwettbewerbs offen-
bar aber gern zahlt“, bringt es die
Kanzlei auf den Punkt. (mb) ◆
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Alles aus einer Hand

Regulierer ermittelt gegen 
die Telekom

Kleinere DSL-Reseller und Netzbetreiber sind gegenüber großen DSL-Wieder-
verkäufern der Telekom benachteiligt, meint die Bundesnetzagentur.

Angaben Quelle:in Prozent; Piepenbrock/Schuster Consulting AG
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„Mit DSL Net Rental wird ein Vordringen in bislang unbekannte Rabatt-
höhen möglich“, meint die Kanzlei Piepenbrock/Schuster.

Rabatt auf monatliche Entgelte

Im wachstumsträchtigen Markt
für Service-orientierte Architek-
turen (SOA) haben IBM und Bea
eine neue Einnahmequelle ent-
deckt. Um die komplexer wer-
denden Projekte in den Griff zu
bekommen, benötigten Kunden
in den Planungs- und Einfüh-
rungsphasen die Unterstützung
von Experten, lautet das Argu-
ment der Marketiers: „SOA-Akti-
vitäten verlagern sich zuneh-
mend von Pilotprojekten zu un-
ternehmensweiten Installatio-
nen“, erklärte Bruce Graham,
Chef von Beas Consulting-Spar-
te. Kunden ständen damit vor
neuen Herausforderungen.

Der Softwarehersteller beruft
sich unter anderem auf Markt-
studien, denen zufolge Unter-
nehmen die Organisation und
Steuerung als wichtigste Hin-
dernisse in SOA-Projekten be-
trachten. In diese Richtung zie-
len Beas Service-Angebote. 
Mit dem „SOA Organization &
Governance Planning Service“
will der Anbieter Kunden etwa
bei der Planung personeller As-
pekte in SOA-Vorhaben unter-
stützen.

Auf das erste SOA-Projekt mit
Pilotinstallationen zugeschnit-
ten ist der „SOA Integration Ser-
vice“. Weitere Dienste sollen An-
wendern dabei helfen, ein Archi-
tekturmodell für SOA und die
dafür geeigneten Bea-Produkte
zu entwerfen. Für die Planung-
und Einführung einer SOA kön-
nen Kunden zudem ein Spezia-
listenteam anheuern.

Beas ärgster Konkurrent IBM
sieht ebenfalls einen wachsen-

den Bedarf an SOA-Dienstleis-
tungen. Unter dem Begriff „SOA
Governance“ fasst der IT-Kon-
zern Dienstleistungen seiner Be-
ratungssparte Business Consul-
ting Services (BCS) sowie meh-
rere Software-Tools zusammen.
Rund 500 Consultants sollen Un-
ternehmen dabei helfen, die Vor-
aussetzungen für die Einführung

und Verwaltung einer SOA zu
schaffen. BCS habe dazu Mana-
gement-Methoden entwickelt,
die den gesamten Prozess beglei-
ten, erklärte Oliver Nickels, Mar-
keting-Manager für SOA bei IBM
Deutschland. Dazu gehörten
auch vorbereitende Phasen der
Geschäftsprozessanalyse und 
-optimierung. IBM sei dabei, alle
90 000 BCS-Berater für SOA-Pro-
jekte zu schulen.

Auch sein Softwareangebot
baut der Hersteller weiter in
Richtung SOA aus. Der „Rational
Method Composer“ etwa lässt
sich künftig über ein SOA Gover-
nance-Plug-in erweitern. Mit
„Rational Data Architect“ offe-
riert IBM ein Datenmodellie-
rungs-Tool für die Anforderun-
gen einer SOA. Neu im Portfolio
ist laut Nickels auch die „Tivoli
Change and Configuration Ma-
nagement Database.“ (wh) ◆

IBM und Bea werben mit
SOA-Dienstleistungen

Kunden sollen für Beratung und technische 
Unterstützung bezahlen.

Bruce Graham,
Bea Systems:
„SOA-Aktivitäten
verlagern sich
von Pilotprojek-
ten zu unterneh-
mensweiten
Installationen.“

Sicherheitsfirmen warnen vor ei-
nem neuen Trojaner, der auf Hun-
derttausenden von Rechnern
nichts ahnender Benutzer instal-
liert sein soll, um dort Kontoinfor-
mationen auszuspähen. Eric Si-
tes, Vice President Research and
Development bei Sunbelt Soft-
ware, hält „Metafisher“ für beson-
ders heimtückisch: Die im Hinter-
grund arbeitenden Kommando-
und Kontroll-Server, über die die
Steuerung der mit Metafisher ver-
seuchten Rechner erfolgt, seien
hoch entwickelt. Metafisher ver-
füge über ein so ausgereiftes Ma-
nagement-Interface, wie man es
normalerweise nur in professio-
nellen IT-Abteilungen vorfinde.
Mit dem bislang üblichen Vorge-
hen, dass Server hauptsächlich
Daten von den Bots sammeln und
einige wenige Befehle an diese
senden, habe Metafisher nicht
mehr viel gemein.  Ken Dunham,

Leiter des Rapid Response Teams
bei dem zu Verisign gehörenden
Sicherheitsunternehmen iDe-
fense, bestätigt die Gefahr. Metafi-
sher biete eine Abfrageroutine,
um gestohlene Daten zu filtern
und Keylogger- beziehungsweise
Konteninformationen zu be-
stimmten Schlüsselwörtern zu
finden. 

Die Infizierung der Rechner
erfolgt über E-Mails, mit denen
die Opfer auf eine bösartige
Web-Seite geleitet werden. Dort
gelangten dann unter Ausnut-
zung der Windows-Metafile-
Schwachstelle (WMF) die Troja-
ner auf die PCs. Betroffen sollen
vor allem Kunden von großen
Banken in England, Spanien und
Deutschland sein. So richtet sich
die Tätigkeit des Schädlings un-
ter anderem gegen die Deutsche
Bank, die Postbank und die BHF-
Bank. (ave) ◆

Trojaner späht Bankdaten aus
Auch Kunden deutscher Finanzinstitute sind betroffen.
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