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Intel stellt ,,vPro“ vor

Wie der Centrino den Laptop, so

soll die vPro-Plattform den Business-
Desktop beherrschen, hofft Intel-
Manager Patrick Gelsinger. SEITE 8

WEB-GIGANTEN
Mit oder gegen Google? -

Im Ebay-Management herrscht d
Unklarheit dariiber, ob Google als
Partner oder als Rivale zu behandeln
ist. SEITE 8

kosten Sparungen. Doch die Anbahnung des

Deals geht ebenso ins Geld wie die
Anpassungen der eigenen IT. SEITE 34

Fﬁ\/ﬂ Karl Pomschar, CI0 der Infineon Technologies AG
"R Infineon internationalisiert ERP

@ Internationalisierung der ERP-Welt
Wie Infineon seine Geschiftsprozes-
se weltweit organisiert.

@ Die schlaue Steckdose

IT-Produkt der Woche

@ Lokale Suche

Uber den Unterschied zwischen loka-
ler Suche und Lokale suchen.

ZAHL DER WOCHE

0 der Telekom-Aktien ge-
hoéren nun dem US-ame-
’ 0 rikanischen Investor

Blackstone, der damit grofiter privater
Anteilseigner ist. Die Private-Equity-Ge-
sellschaft zahlte fur die insgesamt 192
Millionen Papiere 2,68 Milliarden Euro
an die Kreditanstalt fir Wiederaufbau
(KfW). Wahrend Vizekanzler Franz MUn-
tefering noch im vergangenen Jahr Uber
die Finanzinvestoren geklagt und den
viel zitierten Begriff ,Heuschrecken®
benutzt hatte, zeigte sich Finanzminis-
ter Peer Steinbruck Uber den Telekom-
Deal hoch erfreut (siehe Seite 11).

Lost sich Dell von EMG?

PC-Marktfiihrer Dell verhandelt derzeit
mit Speicherhersteller Engenio, vor-
mals Teil von LSI Logic, iiber einen OEM-
Vertrag fiir kleine Speichergerite. Kommt
der Deal zustande, diirfte Dell die beste-
hende Vertriebskooperation mit EMC

kiindigen oder modifizieren.

t= Der PC-Anbieter vermarktet
= | bislangrechterfolgreich EMCs
— Einstiegsspeicher ,AX-100“
==, | und ,AX-150“. Im vergange-
—=2 | nen Jahr trug Dell zwolf Pro-
== | zent zum Umsatz von EMC
== | bei, im ersten Quartal 2006
——v | sogar 14 Prozent. Engenio
=——=o | konnte bislang ebenfalls IBM
——_| und Sun als OEM-Partner ge-
— < | winnen. (kk) 2

Sun-Chef McNeal
gibt das Zepter a

Jonathan Schwartz soll den Mitgriinder und
langjdihrigen CEO von Sun beerben.

cott McNealy (51) gehorte 1982 ne-
ben Bill Joy, Andreas von Bechtols-
heim und Vinod Khosla zu den vier
Griindern des Server- und Work-
station-Bauers. ,,Sun war fiir mich
seit 1982 ein Liebesdienst, und es war ei-
ne Ehre und ein Privileg fiir mich, die
letzten 22 Jahre als CEO dienen zu diir-

fen, sagte McNealy, der dem Unterneh-

men als Chairman erhalten
bleiben wird. ,Wir haben
mitgeholfen, die Branche so
zu formen, wie sie heute ist,
und vor uns liegen enorme
Chancen. Ich freue mich auf
einen reibungslosen Uber-
gang und darauf, gemeinsam
mit Jonathan an der Firmen-
strategie zu arbeiten.“

Der 40-jdhrige Schwartz
war 1996 mit der Ubernahme
von Lighthouse Design zu [#
Sun gestofen. Im April 2004 |
wurde er nach verschiede-

Operating Officer ernannt. Er verantwor-
tete in dieser Rolle Produktentwicklung,
Vertrieb, Marketing und betriebliche Pro-
Zesse.

Vor der Bekanntgabe des Fiihrungs-
wechsels hatte Sun Quartalszahlen vor-
gelegt, die verdeutlichen, dass die Situa-
tion des Herstellers keineswegs rosig aus-
sieht. Fortsetzung auf Seite 4

nen Management-Positio- Zwei, die sich mogen: Scott McNealy (r.) und sein
nen zum President und Chief Nachfolger Jonathan Schwartz.

Ehemaliger CA-Chef gesteht Betrug

Sanjay Kumar bekennt sich schuldig.

von einem New Yorker Bezirksgericht
wegen Aktienbetrugs und Justizbe-
hinderung in insgesamt zehn Punkten
angeklagt worden. Der Staatsanwaltschaft
zufolge hatte CA in den Geschiftsjahren
2000 und 2001 teilweise mit ,35-Tage-
Monaten“ gearbeitet. Die Verantwortli-
chen verldngerten auf diese Weise Be-
richtszeitraume kiinstlich, um noch nicht
abgeschlossene Lizenzvertriage im Quar-
tal verbuchen zu kénnen. Insgesamt sei-
en dabei Umsitze in Hohe von 2,2 Milli-
arden Dollar falsch gebucht worden.
Neben Kumar, der zuvor stets alle
Vorwiirfe zuriickgewiesen hatte, erklar-

Bereits im Jahr 2004 war der Manager

te sich auch der ehemalige Vertriebschef
Stephen Richards fiir schuldig. Die An-
klage gegen die beiden Manager war
moglich geworden, nachdem der ehema-
lige Chefsyndikus von CA, Steven Wog-
hin, ein Gestdndnis abgelegt hatte.
Gleichzeitig hatte sich das Unterneh-
men bereit erklart, 225 Millionen Dol-
lar in einen Fonds fiir geschddigte Aktio-
ndre einzuzahlen und fiir rund zwei
Jahre einen unabhéngigen Finanzpriifer
zu ernennen. Im Gegenzug setzten
das US-Justizministerium und die Bor-
senaufsichtsbehorde SEC die strafrecht-
liche Verfolgung fiir zunédchst 18 Monate
aus. (wh) *
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Telcos im Umbau

Die groRen, ehemals staatlichen Car-
rier miissen sich etwas einfallen las-
sen, um den Erosionserscheinungen
im Festnetzgeschift und dem Preis-
verfall im Mobilfunk zu trotzen.
Business Report SEITE 12

SAP oder Oracle?

Forrester Research hat sich mit den
Strategien und Architekturen der bei-
den ERP-Anbieter beschiftigt.

Thema der Woche SEITE 6

Virtuozzo im Test

SWsoft virtualisiert mit seiner Soft-
ware nicht die Hardware, sondern das
Betriebssystem — ein Ansatz mit Vor-
und Nachteilen.

Produkte & Technologien SEITE 22

Linux-Cluster ersetzt Host

Wie die Wirtschaftsauskunftei Biirgel
ihre Mainframe-Umgebung abloste.
IT-Strategien SEITE 31

Was [T-Profis wissen miissen

Konzeptionelles Denken und Wissen
iiber IT-Architekturen sind gefragt.
Job & Karriere SEITE 36
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Keine Angst vor
Heuschrecken 11

Finanzminister Peer Stein-
briick begruft, dass der
US-Investor Blackstone 4,6
Prozent der Telekom-Anteile
erworben hat. Auch die Fi-
nanzmarkte sind euphorisch.

Analyse-Tools | Lo b tpen ach
fur Websites 16 a—
._.--—--H.H n'-.u:!'ﬁ.q:_rﬁ
Moderne Web-Analyse-Tools o M 'h: .
leisten mehr als nur Log- f Y | Cosghehaa
file-Auswertung. Mit ihnen ":w“".
lassen sich die Starken ot
und Schwachen eines il W7 bz |
A q 1 Heaeboasa 20
Online-Auftritts aufdecken. ~ o

Digitale
Spionage 26

Nicht nur Iastig,
sondern mitunter
ernsthafte Bedro-
hung: Spyware hat
inzwischen viele
Gesichter.

NACHRICHTEN

IT-STRATEGIEN

SCHWERPUNKT

JDA will Manugistics schlucken 5
Um den Anbieter von Supply-Chain-Management-
Software zu bekommen, muss JDA finanziell an die
Grenzen gehen.

Oracle mit IBM auf Schmusekurs 5
Oracle mochte seine J.D.Edwards-Anwendungssoft-
ware liber IBMs i5-Schiene verkaufen und macht

dafiir Zugestidndnisse.

Stagnation im IT-Servicemarkt 10
Nur dank der rasant wachsenden indischen Anbieter
legten die 50 gréBten IT-Serviceanbieter auch im letz-
ten Jahr geringfiigig zu.

Linux-Cluster statt Mainframe 31

Anstatt ihre GroBrechner-Umgebung aufzurtisten,
entschied sich die Wirtschaftsaufkunftei Biirgel fiir
einen alternativen Weg mit einem Linux-Cluster.

Katastrophenschutz in Kalifornien 32
Viele Unternehmen in Los Angeles und San Francisco
haben sich bereits fiir ein gro3eres Erdbeben geriistet —
mit Datenreplikation an weit entfernten Standorten.

Strategisches Demand-Management 33
Deutsche Unternehmen investieren nicht zielgerichtet
in wirtschaftlich sinnvolle IT-Projekte, weil ihnen ein
Prozess fiir das Anforderungs-Management fehlt.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

IT-SERVICES

Pentaho bedrangt Bl-Lager

Die Produktsuite fiir Business Intelligence wird in
einer Open-Source- und einer kommerziellen Profes-
sional-Variante angeboten.

18

Crosswalk baut NAS-Cluster 19
Nach erfolglosem Softwaregeschéft versucht es die
Company mit der NAS-Hardware iGrid.
Oracle-Nutzer schatzen Linux 20

In der User Group zeigt sich ein Trend zum Open-Source-
Betriebssystem auf Kosten von Solaris und Windows.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN _ JI000d

Schlanke Virtualisierung 22
»Virtuozzo“ von SWsoft virtualisiert das Betriebs-
system und nicht die Hardware, was Vorteile, fiir einige
Anwendungsszenarien aber auch Nachteile hat.

Schutzschild fiir SANs 24

Weil Speichernetze das Internet Protocol verwenden,
miissen sie an mehreren Stellen abgesichert werden.

Kleine Helfer

25

Die Kosten des Outsourcings 34
Anwender wollen mit der Auslagerung ihrer IT vor
allem sparen. Sie unterschétzen aber hédufig die damit

einhergehenden Kosten.

Genesys startet Call-Center-Beratung 35
Der Anbieter von Contact-Center-Software und -Ser-
vices analysiert Schwachstellen der Anrufzentralen
und behebt sie durch gezieltes Training.

JOB & KARRIERE

Was Technikchefs erwarten

Von Programmierkenntnissen und Tool-Know-how
lasst sich der Technikchef eines Softwarehauses nicht
mehr beeindrucken. Er fordert konzeptionelles Denken.

IT-Projektarbeit geht an die Substanz 38
Permanenter Zeitdruck und lange Arbeitszeiten —
IT-Profis weisen viermal hiufiger Stress-Symptome

auf als der Durchschnitt deutscher Beschiftigter.

36

Linde setzt auf globales Lernen 38
Der Gashersteller ermdglicht seinen Mitarbeitern an
allen Standorten ein einheitliches Training.

Vorbeugen statt Nachsorgen 28
Spyware kann Firmeninterna ausspionieren. Mit tech-
nischen und organisatorischen Mallnahmen lassen
sich die digitalen Spione jedoch dingfest machen.
Anti-Spyware fir Unternehmen 30
Das Angebot an Enterprise-Produkten zur Spyware-
Abwehr wéchst.
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H Die besten Tools zur SOA-Verwaltung
Bl Was Bewerber im Vorstellungsgesprach erwartet
B Karriere-Ratgeber 2006

COMPUTERWOCHE-Ranking

Gemeinsam mit dem Nach-
7| richtendienstleister ~ Factiva
prasentiert COMPUTERWOCHE.de
drei Rankings. Die Top-IT-Un-
ternehmen, die Top-IT-Mana-
ger und die Top-IT-Begriffe.
Diese Ranglisten werden mo-
natlich aktualisiert.
www.computerwoche.de/
treffpunkt/cw-rankings/
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SAP-Tuning

Wie hole ich mehr aus SAP BW heraus? Wann lohnt

sich Netweaver XI? Welches SAP-Frontend ist das

richtige? Lesen Sie unsere Serie:
www.computerwoche.de/sap-tuning/
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MENSCHEN

CA bestellt neuen C00

Der US-Softwareanbieter CA (vormals
Computer Associates) hat Michael
Christenson zum neuen Chief Opera-
ting Officer (COO) bestellt. Christenson
ersetzt den bisherigen COO Jeff Clarke,
der im Mai seine neue Tétigkeit als Pre-
sident und CEO der Sparte Travel Dis-
tribution Services bei Cendant antritt.
Christenson arbeitet seit Februar 2005
als Executive Vice President des Be-
reichs Strategie und Geschéftsentwicklung fiir CA. Davor
war er 23 Jahre als Investment-Banker tatig.

Neuer Marketing-Chef bei T-Mobile

T-Mobile Deutschland hat Stefan Homeister zum neuen
Geschiftsfithrer Marketing bestellt. Der 41-jdhrige
Betriebswirt tritt Anfang Juni 2006 die Nachfolge von Martin
Knauer an, der Ende 2005 als Leiter ,,Customer Service“ und
»Business Excellence“ zur Muttergesellschaft T-Mobile
International gewechselt war. Homeister war zuvor bei
Procter & Gamble aktiv. Dort verantwortete er zuletzt als
Managing Director das pharmazeutische Geschift von
Procter & Gamble in Deutschland, Osterreich und der
Schweiz. Seine berufliche Karriere begann Homeister

1990 als Assistant Brand Manager fiir Pampers-Hygiene-
produkte.

Ex-Siemens-Finanzchef wechselt zu KKR

Der ausgeschiedene Finanzvorstand von
Siemens, Heinz-Joachim Neubiirger, hat
ein neues Betidtigungsfeld gefunden.
Presseberichten zufolge wechselt der {
53-Jdhrige Anfang Mai als Non-Executive
Director zu Private Equity Investors, ei-
ner Tochter der US-amerikanischen A
Beteiligungsgesellschaft Kohlberg Kravis
Roberts (KKR). Abgesehen von dieser Té-
tigkeit als eine Art Aufsichtsrat will Neu- f)
biirger — wie bereits angekiindigt — eine ,ldngere Auszeit“
nehmen, um tiber seine weitere berufliche Zukunft nach-
zudenken.

Kolumne

Good bye Scott!

ir Journalisten bedauern den
WRiicktritt des langjahrigen Sun-
CEOs Scott McNealy sehr. 22 Jah-
re lang versorgte er die Fachpresse mit

coolen Spriichen und Sottisen tiber Mi-

crosoft. Obwohl die Journaille seine

Auftritte und polarisierenden Aussagen

liebte, stiell McNealy bei Finanz-Ana-

lysten und Investoren in den letzten

Jahren zunehmend auf Skepis. Sie war-

fen ihm vor, zu sehr am traditionellen

Server-Geschift festzuhalten und einer

tief greifenden Restrukturierung von

Sun im Wege zu stehen. In der Tat hat

das Unternehmen unter dem Platzen der Dot-

com-Blase stark gelitten und sich davon bisher
nicht wieder erholt. Die Umsitze gingen in den
vergangenen Jahren nach unten, viele Quartale
schrieb das Unternehmen rote Zahlen — ohne

Aussicht auf nachhaltige Besserung. Das Unter-

nehmen weist mehrere Schwéchen auf:

- Die Abhéngigkeit vom Hardwaregeschift ist
sehr grof3;

— die Entwicklungskosten fiir die Sparc-Prozesso-
ren und die Weiterentwicklung des Betriebssys-
tems Solaris sind zu hoch;

—aus den viel versprechenden Software-Initiati-
ven — allen voran Java — konnte Sun bisher kein
Kapital schlagen.

—Dem Unternehmen fehlt eine starke Dienstleis-
tungssparte.

McNealy muss sich in der Tat den Vorwurf ge-
fallen lassen, diese Schwéchen nicht tiberwun-

Christoph Witte
Chefredakteur CW

den zu haben. Er hat zu spét erkannt,
dass Hardware — auch hoherwertige
Unix-Server —zur Commodity wird und
nicht mehr die Gewinnspannen abwirft,
wie zu Suns Glanzzeiten. Daraus resul-
tieren Suns Probleme.

Die Forderung der Investoren, Mitar-
beiter in grollerem Stil als bisher abzu-
bauen, wére nur ein Rumdoktern an
den Symptomen. Das Unternehmen
leidet schlicht und einfach daran, dass
es immer weniger Kunden fiir seine gro-
Ben Sparc-Rechner gewinnen kann.
Das muss kompensiert werden. Ob da
die Einkdufe der vergangenen Jahre ausreichen,
darfbezweifelt werden. Auch die Ubernahme des
Speichersystem-Anbieters Storagetek kann die
Delle im Rechnergeschift nicht anndhernd aus-
gleichen. Der erfolgreiche Absatz von x86 basie-
renden Servern — ein Markt in den Sun erst sehr
spét eingestiegen ist — kann die Umsatzliicke
ebenfalls nicht schlieRBen.

McNealys Nachfolger Jonathan Schwartz steht
deshalb vor einer schweren Aufgabe. Er muss nicht
nur das bestehende Geschift sanieren, er muss
schnell neue Moglichkeiten fiir Sun entdecken.
Eine davon konnte Dienstleistung sein, die Frage
ist nur, ob Sun da nicht wirklich zu spéat dran ist.

Diese Kolumne finden Sie auch im Blog der compu-
TERWOCHE unter blog.computerwoche.de. Dort kon-
nen Sie Ihre Meinung abgeben und sofort veriffent-
lichen. Wir freuen uns auf Ihre Kommentar.

Microsoft holt neuen MSN-Chef von IAC

Die Gates-Company hat den ehemals ersten Mann der
IAC-Tochter Ask.com (vormals Ask Jeeves), Steve Berkowitz,
an die Spitze ihrer Online-Sparte berufen. Als Senior Vice
President des fiir den Online-Dienst MSN und die neuen
»Windows-Live“-Angebote zustdndigen Bereichs ersetzt
Berkowitz ab dem 8. Mai David Cole, der ein einjdhriges
Sabbatical antritt. Insider kolportieren indes, Cole mache
Platz, um dem Online-Geschift neuen Schwung zu verlei-
hen. Vor seiner Zeit bei Ask.com war Berkowitz President
und Chief Operating Officer (COO) von IDG Books, wo er
die erfolgreiche ,For-Dummies“-Reihe mit aufsetzte.

Microsofts TV-Chef tritt zuriick

Moshe Lichtman (Foto), Corporate Vice
President der TV-Abteilung von Micro-
soft, kehrt aus familidren Griinden nach
Israel zuriick, bleibt aber weiter im Kon-
zern. Lichtmans Tétigkeit bei Microsoft
TV tibernimmt Enrique Rodriguez, bis-
lang Vice President der Abteilung Xbox
Partnerships. Microsoft TV bietet TK-
Anbietern und Kabelbetreibern eine
technische Plattform, um tiber ihre Net-
ze TV-Bilder zu {ibertragen. Die Gates-Company unterstiitzt
unter anderem auch die Deutsche Telekom bei der Entwick-
lung ihres neuen IPTV-Angebots.

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de

Sun-Chef McNealy gibt das Zepter ab

Der Verlust fiir das dritte Fiskal-
quartal stieg auf 217 Millionen
Dollar. Das meiste waren aller-
dings Sondereffekte — 87 Millio-
nen Dollar entfielen auf zwei
Ubernahmen, weitere 57 Millio-
nen Dollar auf Aktienvergiitun-
gen. Im vergleichbaren Vorjah-
reszeitraum hatte Sun einen weit
geringeren Fehlbetrag von 28
Millionen Dollar ausgewiesen.

Immerhin: Beim Umsatz
konnte Sun im Jahresvergleich
von 2,63 Milliarden Dollar um 21
Prozent auf 3,18 Milliarden Dol-
lar zulegen. Als Griinde nannte
das Unternehmen Zukéufe (vor
allem StorageTek) sowie einen
seit langem erhofften Aufschwung
im Kerngeschift in einigen
Mirkten.

Nach dem Platzen der ersten
Internet-Blase, wihrend der Sun

Fortsetzung von Seite 1

mit seinen Servern hervorragen-
de Geschifte gemacht hatte, war
es mit der Firma drastisch berg-
ab gegangen. Die Kundschaft
kaufte weniger IT-Ausriistung
ein, gleichzeitig stieg der Druck
durch Wettbewerber wie IBM,
Hewlett-Packard und Dell.

Wachstum oder Konsolidierung?

Zuletzt hatten Analysten immer
wieder umfingliche Stellenstrei-
chungen empfohlen. Einen
Schritt in diese Richtung erhoff-
ten sie sich vom Wiedereintritt
des ehemaligen Finanzchefs Mi-
chael Lehman im Februar 2006.
In diesem Jahr stieg der Borsen-
kurs bereits um 20 Prozent —
wohl auch, weil einschneidende
MalRnahmen erwartet werden.
Bei den Marktforschern von

IDC tiberwiegt denn auch der

positive Eindruck. Schwartz wer-
de eine konsistente Unterneh-
mensvision, ein leistungsfahiges
Portfolio auf Basis von Solaris
und Java sowie eine Kultur aus-
geprédgter Kundenorientierung
vorfinden. Allerdings stehe er
auch vor Herausforderungen:
Der neue Sun-Boss miisse end-
lich Java zu Geld machen, nach-
haltige Hardwareprofite erzielen
und die Kosten senken.
Schwartz kiindigte bereits an,
er wollte fiir das im Juli begin-
nende Fiskaljahr einen neuen
Geschiftsplan aufsetzen. Dabei
werde er aber eher an der bishe-
rigen Kostenstruktur festhalten
als drastische Entlassungen an-
zuordnen. ,,Wir werden uns auf
unsere Wachstumschancen fo-
kussieren, und das machen wir
aggressiv, sagte Schwartz. (fc) ¢

FRAGE DER WOCHE

Konnen Web-Anwendungen
Desktopsoftware mittelfristig

iiberfliissig machen?
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Schon fast die Halfte der Besucher
von Computerwoche.de sieht in

Nein Web-Anwendungen eine Alternative
zur traditionellen Desktop-Software.

Quelle: Computerwoche.de
Angaben in Prozent, Basis: 340
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Red Hats Chef Szulik:
Oracle spiirt den Druck

Nach der Ubernahme von Jboss wird das Klima
zwischen Oracle und Red Hat frostiger.

,Kann es sein, dass der dominie-
rende Datenbankanbieter Druck
von seinem langjahrigen Partner
Red Hat verspiirt, weil wir eine
Open-Source-Middleware-Com-
pany gekauft haben?“, stichelte
Red Hats Chief Executive Officer
Matthew Szulik in einem Brief an
die, Financial Times". Szulik rea-
gierte damit auf ein Interview
der Zeitung, in dem Oracles CEO
Lawrence Ellison Interesse an ei-
ner eigenen Linux-Distribution
bekundet hatte.

Ellison verschnupft

,Ich hétte gern einen komplet-
ten Stack“, erklarte Ellison ver-
gangene Woche. , Uns fehlt ein
Betriebssystem. Es konnte sehr
sinnvoll fiir uns sein, ein Linux
zu distribuieren und zu suppor-
ten.“ Zugleich rdaumte der Mana-
ger ein, dass er den Zukauf eines
fithrenden Linux-Distributors,
namlich Novell oder Red Hat, zu-
mindest in Erwdgung gezogen
habe. Angesichts des ,iibertrie-
benen“ Borsenwerts von Red
Hat habe man diese Pldne wie-
der verworfen.

Middleware-Markt umkampft

Nach der Ubernahme von Jboss
konkurriert Red Hat im wachs-
tumstrdachtigen Middleware-
Markt direkt mit Oracle. Auch
der Datenbankspezialist hatte
zuvor Interesse an Jboss gezeigt.
Von einem ,Showdown“ zwi-
schen Red Hat und der Ellison-
Company will Szulik indes nicht
sprechen: ,Oracle erzielt mehr
Zinseinnahmen als Red Hat Um-

satz in einem Jahr“, relativierte

er entsprechende Spekulatio-
nen. Zudem verfolge sein Unter-
nehmen keinerlei Pldne, in einen
Datenbankmarkt einzudringen,
in dem ldngst ,Commodities”
gehandelt wiirden.

Dennoch diirften sich die bis
dato engen Verbindungen zwi-
schen den Unternehmen veran-
dern, darin sind sich Experten
einig. So konnte sich Oracle stér-
ker Red Hats Erzrivalen Novell
zuwenden, der derzeit Miithe
hat, das mit dem Niirnberger
Unternehmen Suse zugekaufte
Linux-Portfolio in klingende
Miinze zu verwandeln.

Matthew Szulik,
CEO des Linux-

| Distributors Red
Hat, stichelt

. gegen den neuen
Konkurrenten
Oracle.

Novell-CEO Jack Messman
scheint dazu bereit zu sein:, Ora-
cle ist ein Freund von Open
Source“, lobte der Manager ver-
gangene Woche die Beitrédge des
Konzerns zur Community. ,, Wir
unterhalten gute Beziehungen
zu Oracle, die nach dem Red-
Hat/Jboss-Deal wohl noch enger
werden.“ Dieses Vorhaben kénn-
te schnell zur Gratwanderung
geraten: Novell arbeitet seit ldn-
gerem auch mit Jboss zusam-
men und bietet Support fiir des-
sen Application Server an. Seit
Mairz 2005 steuerte Novell sogar
Code zur Jboss Enterprise Midd-
leware Suite (Jems) bei. (wh) &

IBM verkauft Oracles ERP

Beide Konzerne kooperieren bei i5-basierender Business-Software.
Die ,Fusion Middleware“ soll DB2 unterstiitzen.

twa 4000 der insgesamt

6500 Nutzer der ERP-Lo-

sungen von J.D. Edwards

(JDE) arbeiten noch auf

der RPG-basierenden Soft-
ware ,,World“ unter IBMs i5-Sys-
temen. Die restlichen 2500 Kun-
den verwenden das modernere
,Enterprise One*“, wobei mehr
als die Hilfte davon dieses Java-
gestiitzte Programm ebenfalls
auf i5-Rechnern betreibt. Diese
Konstellation zwingt Oracle, mit
IBM zusammenzuarbeiten, um
die Klientel bei der Stange zu
halten. Andererseits hat Big Blue
grofes Interesse an einer funk-
tionierenden Beziehung zum
Datenbankriesen, da die J.D.-Ed-
wards-Produkte das Geschift
mit i5-Systemen beleben.

IBM soll Oracle-Software anbieten

Oracle will IBM weiter als indi-
rekten Vertriebskanal fiir JDE-
Produkte nutzen, nachdem zu-
vor die Geschéftsbeziehung ein-
geschlafen war. ,Oracle betrach-
tet JDE-Loungen auf System i5
als wichtigste ERP-Software fiir
den Mittelstand im Wettbewerb
mit SAP“, behauptet sogar Mads
Toubro. Er verantwortet bei IBM
den Vertrieb von Oracle-Produk-
ten auf System i5.

Dabei lduft das J.D.-Edwards-
Geschift schon ldanger schlecht.
»,IBM-Reseller hatten schon
nach dem Kauf von JDE durch
Peoplesoft kein Interesse mehr,
die ERP-Lésungen zu vertrei-
ben“, so Christian von Stengel,
Senior Director Application Sa-
les Deutschland und Mitglied
der Geschiftsleitung von Oracle,
gegeniiber der COMPUTERWOCHE.

»J.D. Edwards
wendet sich an
mittelstandische
Kunden mit bis zu
500 Millionen Euro

Jahresumsatz.“
Christian von
Stengel, Oracle.

Peoplesoft hatte sich im Jahr
2003 den kleineren Konkurren-
ten einverleibt, wenig spéter er-
offnete Oracle den Ubernahme-
kampfum Peoplesoft. Derzeit, so
von Stengel, gibt es in Deutsch-
land etwa 30 JDE-Partner.

Websphere-Support erneuert

Erneuert haben beide Firmen
auch ihre Vereinbarung, wonach
Oracle-Anwendungen  IBMs
Websphere-Plattform untersttit-
zen. Der Datenbankhersteller
hatte bereits vor einiger Zeit ver-
kiindet, die mit der ,Fusion
Middleware“ konkurrierende
Plattform Websphere als Infra-
struktur fiir die ehemaligen Peo-
plesoft- und JDE-Losungen zu
dulden. Fusion ist die Plattform,
auf der kiinftig alle ERP-Systeme
von Oracle laufen sollen. Der Na-
me steht gleichzeitig fiir eine
neue Generation von Software
(,Fusion Applications®), die sich
dieser Architektur bedient.

IBM ist froh um jeden ERP-An-
bieter, der Websphere als Appli-
kationsbasis nutzt. Alle Anbieter
von RPG-basierender Software
haben eine ,natiirliche“ Nihe
zur Websphere-Plattform, so
auch Infor und SSA Global. Mit
J.D. Edwards und Peoplesoft be-
sitzt Oracle zwei Softwareh&user,
die ihre Produkte vor der Uber-

nahme an Websphere angepasst
hatten.

Daher diirfte es IBM freuen,
dass Oracle den J.D.-Edwards-
Kunden, die i5-Systeme nutzen,
entgegen kommt:Auch die i5-ge-
stiitzten ERP-Produkte (World
und Enterprise One) sollen un-
begrenzt gepflegt werden. Bis-
lang war das Wartungsverspre-
chen auf das Jahr 2013 befristet.
Fiir alle anderen zugekauften
Business-Losungen hatte sich
Oracle schon zuvor fiir den un-
befristeten Support entschlossen.

Noch bleibt im Dunkeln, wel-
chen Niederschlag die i5-Platt-
form in Oracles Fusion-Entwick-
lung findet. Fraglich ist, ob das
Betriebssystem i5/0S, DB2/400
sowie die ERP-Software World
nativ auf der Fusion Middlewa-
re betrieben werden konnen.

Unterstiitzung von IBMs DB2

Gerade die Datenbankstrategie
ist ein heikles Thema fiir Oracle.
Der Vertriebspartner IBM ist
gleichzeitig Oracles Hauptkon-
kurrent im Datenbankgeschift.
Nutzern der gekauften ERP-Sys-
teme hatte der Konzern zuge-
sagt, auch solche Installationen
zu pflegen, die DB2 verwenden.
Unklar war aber, ob auch die Fu-
sion-Architektur das konkurrie-
rende Datenbanksystem unter-
stiitzt. Wie nun aus gut infor-
mierten Kreisen verlautete, hat
sich Oracle zur Unterstiitzung
von DB2 innerhalb von Fusion
durchgerungen. Wenn Anwen-
der bestehender ERP-Umgebun-
gen die Fusion Middleware ein-
setzen wollen, konnen sie somit
ihre Datenbank behalten. (fin) ®

JDA Software will Manugistics schlucken

211 Millionen Dollar sind fiir den SCM-Spezialisten geboten. Auch ein privater Investor will sich beteiligen.

er  US-amerikanische
Softwareanbieter  JDA
Software Group will den
Supply-Chain-Manage-
ment-Spezialisten (SCM)
Manugistics fiir 211 Millionen
Dollar in bar iibernehmen. Da-
mit zahlt der Anbieter von Busi-
ness Software fiir den Handel
und das produzierende Gewer-
be 2,50 Dollar je Manugistics-Ak-
tie — ein Aufschlag von rund
sechs Prozent auf den Schluss-
kurs am Tag vor Bekanntgabe
des Deals. Das Geschift soll im
zweiten oder dritten Quartal des
laufenden Jahres unter Dach
und Fach gebracht werden. Eine
offizielle Reaktion des Manugis-
tics-Managements stand bis Re-
daktionsschluss noch aus.
Mit der Fusion beider Anbie-

ter wiirde ein Softwareunterneh-
men mit einem geschétzten Jah-
resumsatz von 390 Millionen
Dollar und rund 5500 Kunden
entstehen. JDA meldete fiir das
vergangene Geschiftsjahr Ein-
nahmen von 213,4 Millionen
Dollar, Manugistics kam auf
174,2 Millionen Dollar. Die JDA-
Verantwortlichen rechnen da-
mit, bereits in den ersten zwolf
Monaten nach Abschluss des
Geschifts die Kosten des Ge-
samtunternehmens um 25 bis 30
Millionen Dollar drosseln zu
konnen. Vorerst muss der US-
Hersteller jedoch Schulden auf-
nehmen, um den Deal zu finan-
zieren. In welcher Hohe, wollte
das Management nicht offen le-
gen. Offenbar hat auch ein Pri-

vatinvestor Interesse an der fort-

Joe Cowan, CEO
von Manugistics,
hat das Unterneh-
men nach langer
Durststrecke
zuriick in die
schwarzen Zahlen
gefiihrt.

schreitenden Konsolidierung
unter den Anbietern fiir Business
Software. Thomas Cressey Equi-
ty Partners wollen sich mit 50
Millionen Dollar an dem kiinfti-
gen Unternehmen beteiligen,
vorausgesetzt die Fusion klappt.

Allerdings startet JDA wenig
verheiffungsvoll in die gemein-
same Zukunft mit Manugistics.
Fiir das erste Quartal 2006 mel-
dete der Anbieter einen Umsatz-
riickgang im Vergleich zum Vor-

jahr von fiinf Prozent auf 47,9
Millionen Dollar. Der Profit
brach im Jahresvergleich um 31
Prozent auf 487 000 Dollar bezie-
hungsweise zwei Cent je Aktie
ein. Analysten hatten im Vorfeld
noch mit Einnahmen von 52,4
Millionen Dollar und einem Ge-
winn von elf Cent je Papier ge-
rechnet. JDA-Chef Hamish Bre-
wer sprach von einem enttdu-
schenden Start ins Jahr 2006.
Grund dafiir sei, dass eine Reihe
von neuen Vertragen nicht mehr
rechtzeitig im zurtickliegenden
Quartal abgeschlossen werden
konnten. Einige Verhandlungen
schleppten sich bereits seit dem
vierten Quartal des vergangenen
Jahres dahin.

Dagegen scheint sich der zu-
letzt ins Schlingern geratene

SCM-Anbieter Manugistics wie-
der zu stabilisieren. Fiir sein vier-
tes Fiskal-Quartal erwarten die
Verantwortlichen einen Gewinn
zwischen 2,5 und 3,5 Millionen
Dollar. Im Vergleichszeitraum
des Vorjahres verzeichnete das
Unternehmen noch einen Ver-
lust von 17,2 Millionen Dollar.
Der Umsatz soll sich auf 44 bis
46,5 Millionen Dollar belaufen,
nach 45,2 Millionen Dollar im
Vorjahresquartal. Analysten hat-
ten mit Einnahmen von 42,1 Mil-
lionen Dollar kalkuliert. Als er-
freulich bewertete CEO Joe Co-
wan vor allem die steigenden Li-
zenzeinnahmen, die auf neun
bis zehn Millionen Dollar taxiert
werden. Im Vorjahr waren unter
diesem Posten 8,1 Millionen

i Dollar verbucht worden. (ba) ¢
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Oracle

breites Portfolio mit

0 Datenbank, Middleware
und Applikationen;
naher am Standard: Ein-
satz fremder Middleware
moglich;
Fusion-Elemente mit
neuen Produkt-Releases;
flexiblere Softwarenut-
zung durch Servicemo-
delle moglich;

ungeordnete Partnerbe-
° ziehungen;
Anwendungsfunktionen
in Fusion noch unklar;
Branchenstrategie un-
durchsichtig;
Unruhe durch die zahl-
reichen Zukaufe.

THEMA DER WOCHE
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SAP

eindeutiger Fokus auf
Applikationsgeschaft;
langjahrig gewachsene
Beziehungen zu Applika-
tionskunden;

geordnete Beziehungen
zu den Partnern und klare
Branchenorientierung;
Kooperation mit ande-
ren Softwaregrofen;

Anwendungen mit Net-
° weaver gekoppelt;

Kauf einer Mysap-Lizenz

notwendig;

unflexible Lizenz- und

Nutzungsmodelle;

proprietare Bestandteile

in der Technik.

SAP und Oracle: Wo bitte geht’s zur SOA?

Forrester Research hat die Plattformstrategien von SAP und Oracle verglichen.
Das Ergebnis: Beide Hersteller miissen noch eine Menge Hausaufgaben erledigen.

VON CW-REDAKTEUR MARTIN BAYER

AP und Oracle arbeiten

mit Hochdruck an ihrer

néichsten Generation von

Business-Applikationen.

Dabei spielt neben den
Anwendungen auch die zugrun-
de liegende Plattform eine zen-
trale Rolle. In den kommenden
zwei Jahren wollen die Erzriva-
len erste Produkte auf Basis Ser-
vice-orientierter Architekturen
(SOA) vorstellen. Modular aufge-
baute Softwarebausteine sollen
sich beliebig auf Basis einer In-
tegrationsplattform kombinie-
ren lassen. Anwenderunterneh-
men konnten damit ihre IT-
Strukturen flexibler und schnel-
ler an sich &ndernde Marktgege-
benheiten anpassen und damit
auch die Kosten senken, werben
die zwei fithrenden Hersteller im
weltweiten Geschift mit Busi-
ness Software.

Der Wechsel auf diese neue
Software wird fiir die Anwender
nicht leicht. Verantwortliche von
SAP und Oracle sprachen in den
zuriickliegenden Jahren wieder-
holt von einem anstehenden Pa-
radigmenwechsel. Fiir die Kun-
den, die den Schritt in eine Ser-
vice-orientierte Applikations-
landschaft gut vorbereiten miis-
sen, gilt es daher, die Strategien
der verschiedenen Anbieter zu
priifen und festzustellen, wel-
cher Weg am besten zu den eige-
nen Pldnen passt.

Ausgangssituation

SAP kann Forrester zufolge sei-
ne SOA-Strategie aus dem ange-
stammten Applikationsgeschift
mit zumeist langjdhrigen Bezie-
hungen zu rund 35 000 Kunden
starten. Oracle dagegen hat sich
seine etwa 27 000 Unternehmen
zdhlende Basis an Business-Soft-
ware-Kunden dagegen erst in

den zuriickliegenden eineinhalb
Jahren zusammengekauft. Das
Problem dabei: Die Oracle-Ver-
antwortlichen miissen hart ar-
beiten, um die weithin herrschen-
de Verunsicherung der hetero-
gen zusammengesetzten Klien-
tel zu zerstreuen, was die kiinfti-
ge Produktstrategie betrifft.

Strategie

Oracle fasst seine SOA-Entwick-
lungen unter dem Vorhaben ,Fu-
sion“ zusammen. Dazu gehort
neben der Fusion-Middleware
auch das Project Fusion. Dessen
Ziel ist die Entwicklung einer
homogenen Anwendungsland-
schaft, nachdem Oracle einen
Gemischtwarenladen an Appli-
kationen vorhalt. Der Hersteller
aus dem US-amerikanischen
Redwood Shores will sich seinen
Kunden als moglichst kompletter
Portfolio-Anbieter prasentieren.
Dazu zdhlt neben Business-Soft-
ware und Middleware auch das
Datenbankgeschift. Ellison spe-
kulierte zuletzt sogar dariiber,
seine Softwarepalette mit einem
Linux-basierenden Betriebssys-
tem zu komplettieren.

SAP will sich dagegen auch
kiinftig ausschlie@lich auf Busi-
ness-Applikationen konzentrie-
ren. Neu wird lediglich sein, dass
dem Ganzen die Business Pro-
cess Platform (BPP) mit der In-
tegrationsplattform ,Netweaver*
zugrunde liegt. Die Walldorfer
wollen jedoch nicht gegen die
grollen Plattformanbieter IBM
und Microsoft antreten. Vielmehr
soll es Schnittstellen zwischen
Netweaver und Websphere be-
ziehungsweise .NET geben.
Auch in Sachen Datenbank und
Betriebssystem ldsst SAP seinen
Kunden die freie Wahl.

Beide Anbieter sind ihrer Kli-

entel allerdings noch die Details :

ihrer Strategie schuldig, mahnen
die Forrester-Analysten. SAPs
Ansatz sei reich an Visionen, je-
doch arm an Details, kritisieren
sie. Die Oracle-Verantwortlichen
hitten es bislang versdumt, ge-
nau zu erkldaren, welche Funktio-
nen von welchem zugekauften
Produkt in kiinftigen Produkt-
versionen Bestand haben.

Technik

Beide Softwarehersteller beto-
nen die strikte Ausrichtung der
kiinftigen Produkte an Stan-
dards. Im Vordergrund stehen
dabei Java, Web Services und die
Business Process Execution Lan-
guage (BPEL). Forrester sieht in
Sachen Standards Oracle vorn.
Der Datenbankanbieter orien-
tiere sich stdrker an Java und
Web Services. Zudem nutze SAP
BPEL im Rahmen einer proprie-
tdren Ablaufumgebung.
Allerdings verwenden SAP wie
Oracle gleichermallen Techni-
ken, um die Leistung ihrer inte-
grierten Architekturen zu ver-
bessern. Oracle hat dabei vor
allem die Anbindung an die
eigene Datenbank im Auge. SAP
hingegen verkniipft seine Busi-

ness-Applikationen zwingend :

mit der Integrationsplattform
Netweaver.

Im Zentrum der Architekturen
beider Anbieter steht ein Service
Repository. Hier sollen Prozess-
und Schnittstellenbeschreibun-
gen Platz finden. SAP und Oracle
arbeiten derzeit mit Hochdruck
daran, ihre Servicelager zu fiil-
len. Fiir den Betrieb der kiinfti-
gen SOA-basierenden Applikati-
onslandschaften ist die Nutzung
des jeweiligen Service-Reposito-
ry unumgénglich.

Beide Anbieter arbeiten konti-
nuierlich am Ausbau ihrer Tech-
nik. Im Vordergrund stehen dabei
unter anderem die Datenbasis
sowie Analysefunktionen. Oracle
verfolgt ausgehend von seiner
Datenbank ein einheitliches Da-
tenmodell, das die Grundlage fiir
verschiedene Data Hubs beispiels-
weise fiir Kunden- oder Produkt-
informationen bilden soll. SAP
bemiiht sich mit Hilfe des Mas-
ter Data Management (MDM)
um eine konsistente Datenbasis.
Insgesamt bescheinigen die For-
rester-Analysten Oracle die aus-
gereiftere Middleware-Technik.
In Sachen Business Intelligence
(BI) sehen sie jedoch bei beiden
Anbietern Nachholbedarf.

Tipps fiir den SOA-Weg

B Starten Sie behutsam in die SOA-Welt. Kaufen Sie zunachst ein-
zelne Teile, um die neuen Moglichkeiten auszuprobieren;

B Achten Sie auf die Offenheit der Produkte. Weder Oracle noch
SAP werden mit ihren Integrationsplattformen alles abdecken.

B Vermeiden Sie zu starke Abhangigkeiten. Trotz der Betonung von
Standards versuchen SAP und Oracle, einen moglichst groRen Teil
Ihrer Softwareinfrastruktur fur sich zu vereinnahmen.

B Behalten Sie andere Hersteller im Auge, um keine Innovationen
abseits der Softwaremogule zu verpassen. Auch Best-of-Breed-An-
bieter bekommen mit SOA eine neue Chance.

M Bringen Sie |hre bestehende Softwarelandschaft in Ordnung. Die
Bereinigung verschiedener Instanzen birgt viel Potenzial. Auch
funktional lassen sich bestehende Produkte ausbauen.

Branchen

Oracle will seine Kunden nicht
nur mit Infrastruktur und Appli-
kationen, sondern auch mit ver-
tikalen Losungen bedienen. Das
notwendige Knowhow kauft der
weltweit zweitgrofSte Software-
anbieter zu. President Charles
Phillips hatte im vergangenen
Jahr angekiindigt, Oracle werde
acht Branchen ins Visier neh-
men. Mittlerweile stehen mit dem
Handel, Finanzdienstleistern
und Telekommunikationsanbie-
tern drei Zielmirkte fest. Uber
die Weiteren herrscht Unklarheit.
SAP arbeitet in Sachen Bran-
chenorientierung eng mit seinen
Partnern zusammen. Zwar bie-
ten die Softwerker auch Losun-
gen fiir bestimmte Mairkte an,
lassen aber genug Raum fiir Ni-
schen, in denen Partner eigene
Entwicklungen platzieren kon-
nen. Die Claims sind Forrester
zufolge genau abgesteckt.

Partnerkonzept

Mit seinen Partnerbeziehungen
tut sich Oracle schwer. Bislang
gebe es Forrester zufolge keine
Anzeichen dafiir, dass der Da-
tenbankspezialist seine Fusion-
Entwicklung fiir Partner 6ffnet.
Problematisch fiir Oracle-Part-
ner ist zudem die Branchenori-
entierung des Konzerns. Es
bleibt derzeit unklar, welche Be-
reiche Oracle selbst adressieren
mochte und wo Raum fiir Part-
nerlosungen bleibt.

SAP arbeitet dagegen seit 2005
aktiv am Aufbau einer Partner-
gemeinschaft rund um ESA.
Im Rahmen der Enterprise Ser-
vices Community laden die Wall-
dorfer Softwarepartner und An-
wender ein, die kiinftige Archi-
tektur zu diskutieren und aktiv
an der Entwicklung der Services

i mitzuarbeiten. Zudem konnen
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Entwickler ihre Produkte fiir ESA
und Netweaver zertifizieren las-
sen.

Kooperationen

Aullerdem kooperiert SAP eng
mit anderen groBen Softwarean-
bietern. So entwickeln die Wall-
dorfer gemeinsam mit Microsoft
das Projekt ,Mendocino®. Ziel

Preisliste. Angeblich sollen kiinf-
tig verstédrkt Industriemetriken
zur Preisfindung herangezogen
werden. Das kann beispielswei-
se die Zahl der Vertragsabschliis-
se einer Versicherung oder die
Férdermenge eines Olkonzerns
sein. Die SAP-Verantwortlichen
bezeichneten dies bislang als pu-
re Spekulation.

Fazit

Mit dem Wechsel in die SOA-
Welt konfrontieren SAP und Ora-
cle ihre Kunden mit einer Reihe
neuer Techniken, die jedoch -
wie beispielsweise BPEL — noch
teilweise unausgereift sind.
AuRerdem fangen die meisten
Anwenderunternehmen gerade
erst an, sich mit Themen wie

SOA, Geschiftsprozessorientie-
rung und Business Process Exe-
cution Language (BPEL) zu be-
schiftigen.

Beide Softwarehersteller wer-
den Forrester zufolge ihren Kun-
den daher noch viel erkldaren
miissen — vor allem wie der Weg
in die neue Softwarewelt ausse-
hen wird. Oracles pragmatischer

Ansatz, mit den kommenden Re-
leases sukzessive Fusion-Ele-
mente mit auszuliefern, bietet
nach Einschitzung der Analys-
ten weniger Hiirden als SAPs
Weg. Der Kauf einer neuen My-
sap-Lizenz beim Wechsel von
R/3 bilde nach wie vor die grof3-
te Barriere beim Einstieg in die
ESA-Welt. *

ist, den Nutzern Microsofts Offi-
ce-Produkte als Frontends fiir
die SAP-Applikationen zur Ver-
fiigung zu stellen.

Oracle 6ffnet sich den groflen
Konkurrenten in Sachen Daten-
banken und Middleware nur
langsam. Zwar demonstrierten
die Verantwortlichen Anfang des
Jahres, wie sich die eigenen Bu-
siness-Anwendungen mit Micro-
softs Office-Paket koppeln las-
sen. Zu einem offiziellen Abkom-
men mit dem Erzrivalen konnte
sich Oracle-Chef Ellison aller-
dings bislang nicht durchringen.
Arrangieren muss er sich jedoch
damit, dass zahlreiche Anwen-
der der mit dem Kauf von Peo-
plesoft tibernommenen Applika-
tionen mit Infrastruktur- und
Datenbankprodukten von IBM
arbeiten. Mittlerweile gibt es ein
offizielles Abkommen, das den
Support der Oracle-Applikatio-
nen auf IBMs Middleware-Platt-
form ,Websphere“ garantiert.

®

EIN SERVER FUR FIRMEN, DEREN ((intel)
IT-ABTEILUNG KARL HEISST. o

Pentium'4
Eine kieine IT, die grolBe Arbeit leisten muss? Ein auf PC basierendes
Netzwerk hat seine Grenzen. Steigen Sie besser um auf den
IBM eServer xSeries 100 Express.

inside™

Er verbinaet extreme Robustheit mit hervorragender Verfilgbarkeit und
Funktionalitat. Dabei hilft er Ihnen, gleichzeitig die Produktivitét zu erhdhen
und die EDV-Kosten zu senken. Und sobald Ihre IT-Anspriiche wachsen,
kann er mitwachsen.

Mit Hilfe des IBM ServerGuides wird auch die Installation kein Problem
mehr sein.

Ihre Technologie kénnen Sie mit dem IBM Global Financing auf dem
neusten Stand halten und dazu noch Kosten sparen.

Preis- und Lizenzmodelle

Noch ist absehbar, welche Fol-
gen Service-orientierte Architek-
turen fir die Preis- und Lizenz-
modelle beider Anbieter haben
werden. Zwar hoffen Anwender
mit der Abkehr von den monoli-
thischen Softwareblécken der
Vergangenheit auf mehr Flexibi-
litdt. Allerdings féllt SAP und
Oracle der Wandel schwer. Zu
sehr hingen die Geschiftsmo-
delle vom herkommlichen Li-
zenz- und Wartungsgeschéft ab.
Mit der breiteren Produktpa-
lette im Riicken wollen die Oracle-
Verantwortlichen offenbar mehr
grollvolumige Enterprise-Vertra-
ge mit ihren Konzernkunden an
Land ziehen. Zudem setzt Oracle
verstarkt auf Service-Modelle
wie On-Demand und Software-
as-a-Service (SaaS) und bietet
seinen Kunden damit einen gro-
Reren Grad an Flexibilitdt. Ob-
wohl SAP inzwischen mit einer
eigenen CRM-Offerte den Schritt
ins On-Demand-Geschiéft gewagt
hat, tun sich die Walldorfer nach
wie vor schwer. Kunden, die sich
darauf einlassen, sollen nach der
bisherigen Strategie iiber kurz
oder lang in die etablierte SAP-
Welt hineingezogen werden.
Hartnéckig halten sich Gertiich-
te, SAP arbeite an einer neuen
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