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Griinderparadies Israel

Arbeitenim Kibbuz war einmal: Risiko-
freudige Unternehmer und gezielte
staatliche Forderung liefien eine tippige
Startup-Szene gedeihen. SEITE 6

CONTENT-MANAGEMENT

ECM-Systeme im Vergleich

Je nach Nutzergruppe fallen die
Anforderungen an Systeme fiir das
Enterprise-Content-Management
unterschiedlich aus. SEITE 10

PRAXIS

~ Sicherheitsrisiko iPhone?

Mit Version 2.0 soll das Apple-Smart-
phone ab Juni Enterprise-tauglich
werden. Experten sehen Schwachstel-
len im Sicherheitskonzept. SEITE 13

SAP bittet fiir die $&=4%¢
Wartung zur Kasse

22 Prozent des Lizenzpreises miissen Neukunden kiinftig fiir ihre ERP-Wartung
bezahlen - fiinf Prozentpunkte mehr als bisher.

till und heimlich hat SAP sein Sup-
portmodell umgekrempelt und
gleichzeitig die Wartungsgebiihren
angehoben. Seit Februar kénnen
Neukunden beim Kauf neuer Soft-
ware nur noch den Enterprise Support
ordern. 22 Prozent vom Listenlizenzpreis
verlangt der Konzern jahrlich dafiir. Bis-
lang kostete der Basissupport 17 Prozent.
Anwender mit besonderen Anforde-
rungen an die Ausfallsicherheit ihrer ERP-
Systeme konnten bis dato fiir einen War-
tungssatz von 22 Prozent den Premium

Support bestellen. Das neue
Modell wollen die SAP-Ver-
antwortlichen jedoch nicht als
Preiserhohung verstanden
N= wissen. SchliefSlich lasse sich

= der Enterprise Support nicht
mit den alten Wartungsopti-

—= .

==0 | onen vergleichen, sagt Uwe
=—% | Hommel, verantwortlich fiir
==3 | den globalen Service und Sup-
==, | portvon SAP. Wegen der im-
;8 mer komplexeren Anwen-
Eg dungslandschaften bendtigten

die Kunden auch einen héher-
< | wertigen Support. Dieser sei

kiinftig nicht mehr allein auf die SAP-Soft-
ware beschriankt, sondern umfasse den
gesamten ERP-Betrieb. Dafiir sei jedoch
eine Standardisierung des Supports not-
wendig, rechtfertigt der SAP-Mann den
vereinheitlichten Wartungssatz.

Kunden halten Wartungssitze fiir zu hoch
Experten bezweifeln indes, ob die Kunden
den umfangreicheren Support ausnutzen
konnen. Ray Wang, Analyst von Forrester
Research, befiirchtet, dass der erhohte
Wartungssatz bei vielen Kunden das Ge-

fiihl hervorrufen konnte, zu viel zu be-
zahlen. Erst kiirzlich hatte eine Umfrage
ergeben, dass der Grofsteil der Software-
kunden die Wartungssitze der Hersteller
als iiberhoht einstuft. Mehr als die Hilfte
der Befragten hilt einen Satz von unter
16 Prozent fiir angemessen. SAPs War-
tungspolitik konnte daher fiir Unmut in
der eigenen Klientel sorgen, zumal der
Konzern auch versuchen kénnte, Be-
standskunden in das neue Supportmodell
zu dréngen.

»Bitter fiir die Kunden - gut fiir den Her-
steller und die Aktionére’, urteilt Riidiger
Spies, Analyst von IDC. Angesichts der

¢ schoben wiirden. (ba) ®e

hérteren Konkurrenz und teilweise gesét-
tigter Mérkte seien die Softwareanbieter
gezwungen, das Maximum aus ihrer
Kundschaft herauszuholen. Und das
funktioniert am besten iiber die Wartung.
Wenn die Kinderkrankheiten einer Soft-
ware iiberwunden sind, betragen die
Margen bis zu 85 Prozent. Allerdings hit-
ten sich die Walldorfer in der Vergangen-
heit mit moderaten Wartungskosten zu-
friedengegeben, raumt Spies ein. Der
Anfangssatz von 17 Prozent habe deutlich
unter den Supportraten konkurrierender

Softwareanbie-
ter gelegen, die im

Durchschnitt zwischen 22
und 25 Prozent verlangten. Da-
her konne man die Preiserh6hung durch-
aus auch als eine Art Marktanpassung
interpretieren.

Das diirfte die Anwender jedoch wenig
interessieren. Es werde sich zeigen, ob
sich Preis und Leistung in einem ausge-
wogenen Verhiltnis bewegten, sagt An-
dreas Oczko, Vorstandsmitglied der
Deutschsprachigen SAP-Anwendergrup-
pe (DSAG). Fiir die Bestandskunden stel- _
le der Enterprise Support eine zusitzliche
Option dar, die gepriift, aber auch abge- $
lehnt werden kénne. Oczko kiindigte an, =
darauf zu achten, dass wie von SAP zuge- 2
sichert keine Inhalte aus der Standard-
wartung in den Enterprise Support ver- ;
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Wohin steuert Itil?

Die IT Infrastructure Library (Itil) ist ein
De-facto-Standard, doch derhohebiiro-
kratische Aufwand und der anhalten-
de Outsourcing-Trend werfen Grund-
satzfragen auf. IT-Strategien SEITE 22

Test: Virtual Machine Manager

Microsofts Werkzeug fiir die Adminis-
tration virtueller Umgebungen {iber-
zeugt trotz kleiner Schwichen im Test.
Produkte & Technologien Praxis SEITE 14

Outsourcing-Markt

Laut IDC wichst der deutsche Out-
sourcing-Markt um 7,4 Prozent jahr-
lich. Dabei wird die Angebotspalette
immer breiter. Schwerpunkt SEITE 20

Boom fiir Sourcing-Berater

Bei der Auswahl und Steuerung der
Provider lassen sich Anwender von
neutralen Experten helfen.

IT-Services SEITE 24

Cl0s packen aus

Drei CIOs berichten, wie sie arbeiten,
was sie von ihren Mitarbeitern erwar-
ten und woran sie junge Talente
erkennen. Job & Karriere SEITE 26
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INHALT 3

Drahtseilakt fur SAP-
Manager Schwarz 8

John Schwarz, SAP-Vorstand und

CEO von Business Objects, wirbt

im Interview fir kombinierte Busi-
ness-Intelligence-Angebote — bei

aller gebotenen Vorsicht.
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Energieeffizienzklassen fiur PCs 7
Als Teilnehmer am amerikanischen Energy-Star-Pro-
gramm gibt die EU wertvolle Hinweise zum Energiever-
brauch von PCs.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Vergleich: Content-Management 10
Experten beurteilen, wie gut die verschiedenen
Produkte fiir Enterprise-Content-Management den
Anwender bei der tdglichen Arbeit unterstiitzen.
Unified Communications 12
Auf Basis von ,,Open Scape UC* von Siemens lassen

sich Sprach- und Video-Applikationen realisieren.

iPhone im Firmennetz 13
Apple riistet sein Handy fiir den Zugriff auf die Unter-
nehmens-IT. Doch wie sicher ist das Gerat?

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN [N

Test: Virtual Machine Manager 14
Microsofts Werkzeug zur Verwaltung virtueller Umge-
bungen ist leicht bedienbar, die Funktionen unterstiit-
zen aber nur hauseigene Technik, nicht etwa VMware.

15

Kleine Helfer

IT-STRATEGIEN

Wird Itil bald iiberfliissig?

Im Service-Management geht kaum noch etwas ohne
Itil. Doch schon melden sich die ersten Kritiker: Der
De-facto-Standard halte nicht, was er verspreche,

und er verfiihre die IT-Abteilungen zu exzessiver Biiro-
kratie, so der Tenor. Der Schweizer Unternehmens-
berater Albert Karer meint gar: Uber kurz oder lang
werden nur noch wenige Unternehmen Itil iiberhaupt
brauchen.

22

IT-SERVICES

Beratung in Sourcing-Fragen

Die externe IT-Beschaffung spielt fiir Unternehmen
eine immer wichtigere Rolle. Auch wenn der
Erfahrungsschatz der Anwender zunimmt, ist die
Unterstiitzung durch erfahrene Spezialisten

in bestimmten Bereichen nach wie vor ratsam.

24

JOB & KARRIERE

Teamfahigkeit lasst sich trainieren 26
Tipps fiir die Karriere im IT-Management: Drei CIOs
berichten iiber die Meilensteine ihrer Laufbahn und
beschreiben, was sie von ambitionierten IT-Fachkraf-
ten erwarten.

Neuseeland will deutsche IT-Profis 28
Jede Menge offene Stellen, gute Gehilter, Natur und
eine unbiirokratische Einreise: Mit diesen Pfunden
wuchert Neuseeland, um moglichst viele ausldndische
IT-Spezialisten ins Land zu locken.

STANDARDS

Impressum 28
Stellenmarkt 29
Zahlen - Prognosen - Trends 34
Im Heft erwahnte Hersteller 34

SCHWERPUNKT: PROVIDER-WAHL IM SICH WANDELNDEN IT-SERVICEMARKT

Monier tanzt nicht mit Elefanten

Der Hersteller von Dachbaustoffen wihlt einen kleinen Outsourcing-

Provider und gewinnt an Flexibilitét.

Outsourcing: Reife statt Boom

Niichternheit pragt das hiesige Auslagerungsgeschift. Der Markt wachst
langsam, aber stetig, getragen vom grofsen Erfahrungsschatz der Anwender.

IT-Tochter: Das Ende des Ausverkaufs

IT-Ausgriindungen stehen weiter unter Beobachtung. Sie miissen sich

mit neuen Sourcing-Modellen bewdhren.
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Die Highlights der Woche

SOA- und BPM-Initiativen gezielt begleiten
IT-GrofSvorhaben wie die
Einfithrung von BPM-Sys-
temen oder die Umset-
zung von SOA-Initiativen
16sen grofsflachige Verdn-
derungen im ganzen Un-
ternehmen aus. Wenn ST
diese nicht ausreichend —— . =
zwischen den Geschifts-

bereichen und der IT abgestimmt sind, fiihrt das zu
hohen Reibungsverlusten.
www.computerwoche.de/soa-expertenrat

Die Zukunft des Data-Centers

Immer wieder eine spannende Frage: Wie wiirden Sie
Ihre Unternehmens-IT aufbauen, wenn Sie auf keine
Historie Riicksicht nehmen miissten? CIOs namhafter
deutscher Konzerne haben der COMPUTERWOCHE
diese Frage beantwortet.
www.computerwoche.de/1858599

Powerpoint-Folien in Web-Seiten einbinden

Mit Hilfe von [

Google DocS —mm nemy e
lassen sich ==
Powerpoint-Pra- -
sentationen in T
Web-Seiten integrieren, so dass die Besucher online
durch die Folien blittern konnen. Wie es funktioniert,
verrit das COMPUTERWOCHE Wiki.
wiki.computerwoche.de

Vom Call-Center zum Web-2.0-Marketing

Unternehmen schaffen CRM-Software an, um Kartei-
kasten und Excel-Tabellen zu ersetzen. Sie miissen
dem Web-2.0-Trend begegnen, sowohl organisatorisch
als auch technisch. Wie Internet und Web 2.0 das Mar-
keting verdndern, zeigt das Executive Briefing ,,CRM:
Vom Call-Center zum Web-2.0-Marketing*

www.computerwoche.de/executive-briefings

Arbeiten fiir Amerikaner: Woran Deutsche scheitern
US-amerikanische Firmen exportieren §£% i /8
nicht nur Produkte, sondern auch ihre Li-‘: ﬁgj!}

Kultur. Wer in einer deutschen Nieder- =
= Eg""i' 'j
i o i

lassung von Google, Microsoft und Co.
W

Karriere machen will, sollte die Unter-
schiede zwischen beiden Arbeits-
welten kennen.
www.computerwoche.de/1858249

P Premium-Account

auf computerwoche.de

GroBer Nutzen, bequeme Bedienung: Viele Zusatzinformationen schaffen den Vorsprung!

& PDF-Archiv:

Einzelne Artikel und ganze Ausgaben der Computer-
woche suchen und im praktischen PDF-Format verar-
beiten. Alle Hefte ab Ausgabe 31/2004 verfigbar

& E-Books:

Jeden Monat ein neues
ausgewahltes Fachbuch zum
kostenlosen Download

(3 Personliches Archiv:

Fachartikel, Interviews oder Business-Grafiken:
In Ihr personliches Archiv gestellt, bleiben sie dort.
Und das unabhangig vom aktuellen Site-Inhalt.

Als Premium-User stehen lhnen folgende zusatzliche Features zur Verfiigung:

—
(@ CW-Branchenmonitor: | 3
PDF mit Analysen und Prognosen, e
z.B. 28 Seiten fur Dez. 2007 EE
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Der weltumspannende Nachrichtendienst mit den
wichtigsten News aus Uber 270 Magazinen der Inter-
national Data Group (IDG) in 80 Landern weltweit.
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MENSCHEN

Kurth reguliert Europas TK-Netze

Zusitzlich zu seinem Posten als Chef der
Bundesnetzagentur iibernimmt Matthias
Kurth 2009 den Vorsitz der Gruppe der
europdischen TK-Regulierer (European
Regulators Group = ERG). Der designierte
Nachfolger des derzeitigen Vorsitzenden
Daniel Pataki aus Ungarn kiindigte an,
sich an der Spitze der ERG fiir eine inten-
sivere Zusammenarbeit der Regulierer
stark zu machen. Die ERG setzt sich aus den nationalen
Regulierungsbehorden Europas zusammen. Thre Aufgabe ist
es, die EU-Kommission dabei zu unterstiitzen, den gemein-
samen Markt fiir elektronische Kommunikation und Dienste
zu entwickeln und den Wettbewerb zu fordern.

Spam-Konig* drohen 26 Jahre Haft

Robert Soloway muss moglicherweise fiir 26 Jahre ins Gefdng-
nis. Der als , King of Spam“ bekannt gewordene 28-jdhrige
Amerikaner wurde des Betrugs und der Steuerhinterziehung
fiir schuldig befunden. Soloway war seit 2005 wegen mas-
siver Spam-Aktivitidten zivilrechtlich zu etlichen Schaden-
ersatzzahlungen verurteilt worden - unter anderem zu knapp
acht Millionen Dollar gegeniiber Microsoft. Weil er keine der
Strafen jemals zahlte, wurde Soloway im vergangenen Som-
mer verhaftet. Das Urteil wird fiir den 20. Juni erwartet.

Microsoft besetzt Vertriebsspitze neu

Kai Gottmann hat Anfang Mérz die Position
des Vertriebsdirektors Mittelstand & Part-
ner bei Microsoft Deutschland iibernom-
men. Er arbeitet eng mit Bernd Stopper
zusammen, der bereits seit Oktober 2007
Marketing-Direktor Mittelstand ist. Beide
folgen auf Werner Leibrand, der in die Ge-
schiftsfithrung der Microsoft Osterreich
GmbH wechselte. G6ttmann ist seit De-
zember 2005 bei Microsoft. Bislang betreute er den Bereich
der Losungspartner, also Systemintegratoren und Indepen-
dent Software Vendors (ISVs), und war fiir die Gewinnung,
Technologieberatung und Vertriebsunterstiitzung von Part-
nern fiir das Microsoft-Produktportfolio zustdndig.

Dell-Veteran wird AMD-CIO

Der Chiphersteller AMD hat Ahmed Mahmoud zum IT-Chef
ernannt. Mahmoud, der nach 13 Jahren bei Dell zu AMD stof3t,
bringt iiber 20 Jahre Erfahrung mit Enterprise-IT mit. Zuletzt
war er als Vice President of IT Global Manufacturing Fulfill-
ment Systems bei Dell fiir das Fein-Tuning von Geschéftspro-
zessen und deren anschliefSende Standardisierung verant-
wortlich, von Online-Web-Services bis hin zur Fertigung. Bei
AMD soll der Nachfolger des letzten CIO Clay Cipione den
Konzern bei der Umstellung auf 45-Nanometer-Fertigung
unterstiitzen, um mit dem Rivalen Intel Schritt zu halten.
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SAP mit Doppelspitze?

Der Softwarekonzern SAP
will verschiedenen Pres-
seberichten zufolge mit
Léo Apotheker (rechts,
54) einen zweiten, gleich-
berechtigten Vorstands-
vorsitzenden neben
Henning Kagermann (60)
einsetzen. Den Informatio-
nen zufolge wird der Aufsichtsrat Anfang April den bisheri-
gen Vertriebschef und stellvertretenden Vorstandsvorsitzen-
den ins hochste Amt berufen. Kagermanns Vertrag endet im
Mai 2009. Von diesem Zeitpunkt an wire Apotheker dann
voraussichtlich der alleinige Vorstandsvorsitzende der SAP AG.

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de

Kolumne

Ein bisschen Vista geht immer

Imageverlust zur Folge haben

konnte, macht derzeit Microsoft zu
schaffen. Der Softwareriese hatte Intel-
Rechnern, die mit dem Chipset 915 |
ausgertistet sind, das Siegel ,, Windows
Vista Capable“ zuerkannt, obwohl sol-
che Rechner nur mit Einschrankungen
unter dem neuen Betriebssystem lau-
fen. Mehr als die Hilfte der im Weih-
nachtsquartal 2006 verkauften Note-
books waren damit zwar offiziell ,Vista-
tahig‘, doch wer von ihnen im Januar
2007, als Vista ausgeliefert wurde, das
Betriebssystem aufspielte, konnte etwa die Aero-
Oberfldache nicht nutzen.

Gerichtsnotorisch ist der Fall nicht zuletzt des-
halb geworden, weil die E-Mail eines Microsoft-
Mitarbeiters 6ffentlich wurde, in der es tiber die
Vista-Zertifizierung des Intel-Chipsets heif3t: , Wir
haben unsere Anforderungen gesenkt, um Intel
dabei zu helfen, das angestrebte Quartalsergebnis
zu erreichen. So konnten sie weiter Motherboards
mit dem 915-Chipsatz verkaufen.” Dass Microsoft
moglicherweise auch sich selbst helfen wollte,
um das laue Vista-Geschift in Fahrt zu bringen,
erwahnt der Autor indes nicht.

Der in Internet-Foren breit diskutierte Fall hat
viele Facetten. Die wichtigste sind wohl die Fragen,
ob Konsumenten wissentlich falsch informiert
wurden und inwieweit sich Microsoft und Intel
gegenseitig widerrechtlich darin unterstiitzt ha-
ben, ihr Monopol aufrechtzuerhalten. Dariiber
wird ein Gericht befinden. Diskussionswiirdig ist
sicher auch der Ansatz von Microsoft, die einen

Eine Affare, die mehr als nur einen

f-ﬂ_. i
Hemrlch Vaske
Chefredakteur

Rechner mit dem Label ,Vista Ready“
und die anderen mit ,Vista Capable“
auszuzeichnen. Entweder das Betriebs-
system lduft vollstdndig, oder es lauft
nicht!

Letztendlich zeigt der Fall, dass
Microsoft mit seinem Windows-Modell
an seine Grenzen stofst. Unternehmen
nehmen nicht mehr wie friiher auto-
matisch am Hardware-Wettriisten teil.
Statt auf Vista zu wechseln, bleiben sie
bei XP, statt Desktop-PCs wihlen sie
immer hédufiger Notebooks, Subnote-
books oder Smartphones. Damit geht
Microsofts an das Mooresche Gesetz angelehnte
Rechnung, immer wuchtigere Windows-Varian-
ten fiir immer leistungsfahigere Hardware zu
entwickeln, nicht mehr auf. Wer heute seinen vier
Jahre alten Desktop-PC gegen ein durchschnitt-
lich ausgestattetes neues Notebook tauscht, wird
kaum Fortschritte in puncto Geschwindigkeit
bemerken - und schon gar nicht, wenn der Um-
stieg mit einem Wechsel auf Vista einhergeht.

Schwellenldnder wie Indien und China, wo
wenige Anwender Vista-fahige PCs besitzen oder
sich die Lizenzkosten fiir Windows leisten kon-
nen, bereiten dem Softwareriesen ebenfalls Pro-
bleme. Microsoft reagierte bereits und stellte die
Preise auf das ,Bigmac“-Modell um: Wie der Preis
eines Hamburgers soll sich auch der fiir Vista an
der Kaufkraft des jeweiligen Landes orientieren.
Sollte die Rechnung wirklich aufgehen, werden
demnéchst wohl auch indische und chinesische
Kaufer feststellen, dass Vista ihre Hardware tiber-
fordert - auch die mit dem 915er-Chip.

BMC iibernimmt Bladelogic

Der Hersteller verstdrkt sich im Bereich Rechenzentrumsautomatisierung.

Der texanische Systems-Manage-
ment-Spezialist bietet den Blade-
logic-Aktionédren 28 Dollar in bar
pro Anteilschein. Insgesamt hat
die Ubernahme einen Wert von
rund 800 Millionen Dollar, die
mit erworbenen Barmittel abge-
zogen. Der Verwaltungsrat von
Bladelogic empfiehlt den Anle-
gern einstimmig die Annahme
der Offerte. Diese entspricht
einem Aufschlag von 19 Prozent
auf den Schlusskurs vom 14.
Mirz. Bladelogic war im Juli ver-
gangenen Jahres zu 19 Dollar an
die Borse gegangen.

Hoffen auf Umsatzwachstum

Zu den Kunden von Bladelogic
gehoren die U.S. Air Force, Mer-
rill Lynch, AT&T, Wal-Mart sowie
ESPN. In ihrem zuletzt abge-
schlossenen ersten Fiskalquartal
hatte die Firma 21,5 Millionen
Dollar Umsatz erzielt verglichen
mit 24,6 Millionen Dollar im ge-
samten Geschiftsjahr 2006. BMC
erhofft sich von dem Zukauf zu-
néchst einmal starkes Umsatz-
wachstum. ,Unternehmen wer-
den in diesem Jahr mehr als 140
Milliarden Dollar fiir den Betrieb
ihrer Data Center ausgeben’, er-
klarte BMCs President und CEO
Bob Beauchamp. ,Automatisie-
rung ist der einzige Weg fiir die
IT, um diese Kosten unter Kon-
trolle zu bringen

BMC mochte die Automatisie-
rungslésungen von Bladelogic
mit der hauseigenen Plattform
,BSM*“ (Business Service Ma-
nagement) verbinden und ver-
spricht Anwendern der kom-
binierten Losung binnen drei
Monaten eine 90-prozentige Ver-
besserung in der operationalen
Effizienz ihrer IT sowie deutliche

Fortschritte in den Problem-
feldern Compliance, Virtualisie-
rung und Verfiigbarkeit.

Mit der Ubernahme verschwin-
det erneut ein Anbieter im Be-
reich RZ-Automatisierung. Zuvor
hatte bereits Hewlett-Packard
Opsware gekauft; BMC selbst
verstdrkte sich mit seinem frii-
heren Partner Realops. (fc)
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Wer ist derzeit
der innovativste
Computerhersteller?

Lasst man den Heimvorteil
von FSC in Deutschland aufier
Acht, fiihrt bei Innovationen
an Apple kein Weg vorbei.

Quelle: Computerwoche.de; Angaben in Prozent; Basis: 259
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SAP verteuert den ERP-Support

Neukunden miissen kiinftig 22 statt 17 Prozent des Lizenzpreises fiir die jahrliche Wartung ihres ERP-Systems
berappen. Der Konzern rechtfertigt den Mehraufwand mit einem deutlich ausgebauten Supportangebot.

VON MARTIN BAYER*

AP krempelt Wartung und

Support seiner Enterprise-

Resource-Planning-Syste-

me (ERP) komplett um.

Bislang erhielten die Kun-
den einen Basissupport fiir 17 Pro-
zent des Listenlizenzpreises pro
Jahr. Wer besonders hohe An-
forderungen an einen ausfallsi-
cheren Betrieb seiner ERP-Umge-
bung hatte, konnte den Premium
Support fiir jahrlich 22 Prozent
ordern. Doch das ist Vergangen-
heit. Seit Februar dieses Jahres
bietet SAP seinen Neukunden
nur noch den Enterprise Support
an. Kostenpunkt pro Jahr: 22 Pro-
zent des Lizenzpreises.

SAP: keine Preiserhohung

Die Anwender miissen damit
deutlich hohere Kosten fiir ihren
ERP-Betrieb einkalkulieren. Kauft
ein Unternehmen SAP-Lizenzen
im Wert von einer Million Euro,
bedeutet die um fiinf Prozent-
punkte verteuerte Wartung einen
jahrlichen Mehraufwand von
50000 Euro.

Trotzdem will SAP nicht von
einer Preiserh6hung sprechen.
»Der Enterprise Support stellt ein
ganz neues und anders geschnit-
tenes Supportprogramm dar
rechtfertigt Uwe Hommel, Enter-
prise Vice President fiir den Be-
reich Service und Support von
SAP, die gestiegenen Kosten. An-
wenderunternehmen wiirden
sich immer stirker in Geschifts-
netzen organisieren.

Supportanforderungen steigen

Wihrend dieser Trend in der Ver-
gangenheit in erster Linie bei den
Konzernkunden zu beobachten
war, betreffe er mittlerweile alle
Kundensegmente. Damit wach-
sen Hommel zufolge auch die
Anforderungen der Anwender an
den Support ihrer immer kom-
plexer werdenden ERP-Land-
schaft. ,Mit der Standardwartung
konnen die Bediirfnisse der Kun-
den nicht mehr erfiillt werden.”
Mit dem neuen Enterprise Sup-
port wollen die Softwerker aus
Walldorf ihren Kunden ein inte-
griertes und standardisiertes End-
to-End-Supportkonzept bieten.
Dies umfasse den gesamten ERP-
Betrieb beim Kunden inklusive
der von Kunden und Partnern
mit SAP-Technik entwickelten
Zusatzkomponenten. Der neue
Support beinhaltet beispielsweise
ein einheitliches Qualitits- und
Performance-Management, Zu-
gang zu Experten fiir das Sup-
port-Backoffice von SAP, Service-
Level-Agreements (SLAs) zu ge-

forderten Reaktionszeiten sowie :

Anwender fordern geringere Wartungsraten

unter 10 Prozent

10 bis 12 Prozent

12 bis 14 Prozent

14 bis 16 Prozent

16 bis 18 Prozent

18 bis 20 Prozent

20 bis 22 Prozent

22 bis 24 Prozent

mehr als 24 Prozent

weifd nicht
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Mehr als die Halfte der befragten Anwender halt Wartungssatze von

unter 16 Prozent fiir angemessen.

Werkzeuge, Training und Ser-
vices.

Mit dem iiberarbeiteten Sup-
portangebot wolle SAP die Be-
triebskosten beim Kunden sen-
ken und gleichzeitig die fortlau-
fende Innovation in den Soft-
warelandschaften der Kunden
sicherstellen, beschreibt Hommel
die Ziele. Dies funktioniere je-
doch nur iiber eine Standardisie-
rung des Angebots. ,,Wir konnen
nicht standardisieren und dann
den Kunden verschiedene Wahl-
moglichkeiten bieten®, erklart
Hommel. ,Das ist ein Dilemma

Doch auch die Anwender ste-
cken in einem Dilemma, warnen
Experten. Viele Kunden, die SAP
in das neue Supportkorsett zwin-
ge, konnten den Enterprise Sup-
port nicht ausnutzen und wiirden
damit zu viel bezahlen, kritisiert
Ray Wang, Analyst von Forrester
Research. Der Softwareexperte
bezweifelt, dass die Anwender

den hoheren Supportpreis wider-
standslos hinnehmen werden.
Eine Forrester-Umfrage unter 215
Managern vom Herbst vergan-
genen Jahres hatte ergeben, dass
der tiberwiegende Teil der IT-Ver-
antwortlichen die jahrlichen War-
tungsgebiihren fiir zu hoch hilt.

Uwe Hommel,
Executive Vice
President Service
und Support von
SAP: ,Die Stan-
dardwartung
reicht nicht mehr
aus.“

Uber die Hilfte fordert, die jahr-
liche Supportrate solle unter 16
Prozent des Lizenzpreises rut-
schen. Mehr als ein Drittel halt
sogar unter zwolf Prozent fiir an-
gebracht.

Der Bedarf an hoherwertigen
und damit teureren Supportleis-

21

Angaben in Prozent

Basis: 215 Business Process
und Applications Professionals;

Quelle: Forrester Research

tungen hélt sich demnach in Gren-
zen - auch wenn SAP das Gegen-
teil glauben machen will. Hom-
mel zufolge hat sich die Zahl der
Anwender mit ,MaxAttention®
einem individuell kalkulierten
Angebot dhnlich dem kiinftigen
Enterprise Support, im vergange-
nen Jahr verdoppelt. Absolut ge-
sehen ist die Schar der MaxAtten-
tion-Kunden allerdings {iber-
schaubar. Die 120 Anwenderun-
ternehmen machen gerade 0,26
Prozent der 46 100 Firmennamen
zdhlenden Kundenliste aus.

Die SAP-Verantwortlichen wer-
den sich also etwas einfallen las-
sen miissen, um die Kunden vom
neuen Supportkonzept zu iiber-
zeugen. Doch dazu muss der Kon-
zern sein neues Wartungskonzept
erst einmal prizise definieren.
Denn ldngst ist nicht alles so klar,
wie es den Anschein hat. Der En-
terprise Support gelte fiir neue
Produkte wie beispielsweise die
Software des kiirzlich tibernom-
menen Business-Intelligence-
Spezialisten Business Objects
und das aktuelle ERP-Release,
sagt SAP-Manager Hommel. Fiir
alle anderen Bereiche sei dage-
gen die Analyse noch nicht be-
endet. Die Dynamik der Anwen-
der entscheide dariiber, wie rasch
sie in vernetzte Business-Szena-
rien einstiegen. Davon hédnge ab,
wie schnell der Bedarf an hoher-
wertigem Support wachse.

Auch iiber den genauen Um-
fang der kiinftigen Wartung gebe
es noch Diskussionen, rdaumt
Hommel ein. SAP miisse exakt

Druck auf die Softwareanbieter wichst

Angesichts der harter werdenden Konkurrenz und
teilweise gesattigter Markte wollen die Software-
hersteller das Maximum aus ihrer Bestandsklien-
tel herausholen. Oft liegen die Wartungseinnahmen
deutlich Uber den Lizenzumsatzen. AuBerdem las-
sen sich mit Wartung wesentlich hdhere Margen
erzielen. Wenn nach ein paar Jahren die Kinder-
krankheiten einer neuen Software aus der Welt
geschafft sind, kann die Gewinnspanne flr den
Support Experten zufolge bis zu 85 Prozent betra-
gen. Deshalb verwundert es nicht, wenn die An-
bieter diesen Bereich intensiver ins Visier neh-

men. Auch SAP habe in den vergangenen Jahren
seinen Vertrieb darauf getrimmt, hdherwertige, aber
damit auch teurere Premium-Supportleistungen
zu verkaufen, berichtet IDC-Analyst Rudiger Spies.
Im Vergleich zur Konkurrenz habe SAP in der Ver-
gangenheit mit 17 Prozent allerdings die gunstige-
ren Wartungsraten geboten, sagt Spies. Wettbe-
werber wie Oracle (22 Prozent) und Microsoft
(22 bis 25 Prozent) lagen deutlich dartber. SAPs
Enterprise Support mit 22 Prozent sei unter die-
sem Blickwinkel auch als eine Art Marktanpassung
Zu interpretieren.

@

analysieren, welche Produkte
hier einbezogen werden sollen:
»Wir kdnnen nicht jedes Tool am
Markt unterstiitzen.” Es sei unre-
alistisch, jeden Supportmitarbei-
ter in allen Techniken zu trainie-
ren. SAP konne keine beliebige
Wahlfreiheit bieten.

Die Anwender reagieren bis-
lang vorsichtig abwartend auf die
gednderte Supportstrategie. ,Die
Erfahrungen der Neukunden mit
SAP werden zeigen, ob sich Preis
und Leistung in einem ausgewo-
genen Verhiltnis befinden‘, sagt
Andreas Oczko, Vorstandsmit-
glied der Deutschsprachigen
SAP-Anwendergruppe (DSAG).
Fiir Bestandskunden bilde der
Enterprise Support eine zusitz-
liche Option, die ohne Nachteile
abgelehnt werden kénne. Unter
Berufung auf SAP verweist die
Anwendervereinigung darauf,
dass keine Inhalte aus der Stan-

Mehr zum Thema

www.computerwoche.de/
1848919: Drittanbieter
offerieren ERP-
Wartung;
598731.: Microsoft modifi-
ziert ERP-Wartung;
592572: Das Monopol fur
Softwarewartung
brockelt.

dardwartung in den Enterprise
Support verschoben wiirden.
»Darauf werden wir kiinftig unser
Augenmerk richten.”
Forrester-Analyst Wang er-
mahnt die SAP-Kunden dennoch
zur Vorsicht. Sie sollten sich auf
harte Verhandlungen einstellen,
wenn es beispielsweise um Ver-
tragsverldngerungen oder zusitz-
liche Lizenzkontrakte gehe. Zwar
betreffe die Neuregelung SAP zu-
folge nur Neukunden. Der Experte
geht jedoch davon aus, dass der
Konzern auch seine Bestandkun-
den dazu dréangen wird, bestehen-
de Supportvertrage umzustellen.
Zuvor miissten die Anwender
jedoch Kosten und Nutzen genau
kalkulieren. Auch Neukunden
sollten sich nicht scheuen, die
Wartungsgebiihren zu diskutie-
ren. Schliefllich mache dieser
Posten iiber den gesamten Le-
benszyklus hinweg betrachtet die
meisten Softwarekosten aus. Da-
her sollten sich die Kunden auch
nicht von Nachlédssen bei den Li-
zenzpreisen blenden lassen. ¢

*MARTIN BAYER
ist Redakteur bei der
COMPUTERWOCHE.
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Israel

die Qase fiir Hightech-Griinder

Dank eingewanderter Akademiker, Risikofreude und gezielter staatlicher Forderung
wuchs in den 90er Jahren im ,Silicon Wadi“ die Basis fiir eine iippig gedeihende Startup-Szene heran.

icht wenige Besucher der
ersten Griinderkonferenz
DEMO Germany im Okto-

ber 2007 waren dariiber
uberrascht, dass Israel mit

elf Teilnehmern die Mehrheit der
Demonstrators bei dem Event
stellte - und mit Fring auch noch
den Preis fiir die beste Prasenta-
tion (,Demo-God") ergatterte.
Dabei ist die blithende Startup-
Szene ein wichtiger Fak- ;
tor fiir den aktuellen und
kiinftigen Wohlstand des
Landes, die darauf basie-
rende Hightech-Branche
stellt den wichtigsten In-
dustriezweig Israels dar.
Wie aus offiziellen Statis-
tiken hervorgeht, erwirt-
schaftete allein der ITK-
Sektor, in dem mehr als
170 000 Menschen be- H#
schéftigt sind, im Jahr §#
2005 gut 14 Milliarden
Dollar Umsatz, das ent-
spricht etwa 16 Prozent
des Bruttoinlandpro-
dukts. Angesichts des
kleinen Binnenmarkts ist
die ITK-Industrie der be-
deutendste Exportzweig.
Die Anfénge der High-
tech-Industrie reichen
bis in die Griindungsjah-
re Israels zuriick. So richteten die
Israel Defense Forces (IDF) be-
reits 1948 den Bereich Science
Corps ein, der neben Waffen und
Munition auch eine Vielfalt von
elektrischen und elektronischen
Gerdten fiir den militdrischen
Bedarf entwickelte. Zur gleichen
Zeit wurden einige wichtige Bil-
dungs- und Forschungsinstitute
ins Leben gerufen. Die gute Aus-

sl

/

bildung, verbunden mit einer
attraktiven staatlichen Férderung,
lockte ausldndische Firmen wie
Intel, IBM, Microsoft, Cisco oder
Motorola an, einen Teil ihrer For-
schungs- und Entwicklungsakti-
vitdten nach Israel auszulagern.
So ist es wenig iiberraschend, dass
zahlreiche wegweisende Entwick-
lungen ihren Ursprung in Israel
haben. Dazu z&hlt die von Intel

FrE =T
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Arbeit im Kibbuz und reizvolle
Naturschauspiele sind nur die
eine Seite der Medaille.

Israel hervorgebrachte Pentium-
Technik - ebenso wie einheimi-
sche Innovationen, etwa der Flash-
Speicher von M-Systems (inzwi-
schen von Sandisk iibernommen)
oder Instant Messaging von ICQ
(von AOL gekauft). Bei vielen
Entwicklungen handelte es sich
um ehemalige Militdrtechnik, die
spéter fiir zivile Zwecke umfunk-
tioniert wurde.

Regierung stellt die Weichen

Seit Anfang der 90er Jahre stellt
die israelische Regierung die
Weichen fiir eine florierende
Startup- und Venture-Capital-
Szene. Ausloser war eine immen-
se Immigrationswelle aus Russ-
land nach dem Fall des Eisernen
Vorhangs, die Israels Bevolkerung
innerhalb eines Jahrzehnts um
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20 Prozent wachsen liefs. Das Be-
sondere daran: 40 Prozent der
Einwanderer waren Akademiker,
darunter viele Wissenschaftler
von Weltrang. Um dieses Poten-
zial auszunutzen, rief die israeli-
sche Regierung 1993 das Yozma-
Programm ins Leben. In dessen
Rahmen stellte die Regierung ei-
nen Grundstock von 100 Millio-
nen Dollar bereit um anschlie-
8end in Zusammenarbeit mit
fithrenden ausldndischen Inves-
toren zehn VC-Fonds mit je 20
bis 25 Millionen Dollar aufzule-
gen. Als besonderes Incentive
hatten die ausldndischen Risiko-
kapitalgeber dabei die Option,
innerhalb von fiinf Jahren den
40-Prozent-Anteil der Regierung
fiir einen zuvor festgelegten Be-
trag zu tibernehmen. Zusétzlich
durfte die Yozma-Gruppe einen
Teil ihres Kapitals auch direkt in
Unternehmen investieren.

Brutkasten fiir junge Firmen

Um das Engagement in technisch
orientierten Firmen und Pro-
jekten weiter zu fordern, gab es
Steuererleichterungen. Das Biiro
des leitenden Wissenschaftlers
(Office of the Chief Scientist)
stellte Fordermittel bereit und

Anzeige
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ordnete die Schaffung von tech-
nischen Inkubatoren an. In die-
sen insgesamt knapp 30 ,Brut-
kdasten“ erhalten qualifizierte
Startups Rdumlichkeiten, Finanz-
mittel, professionelle Unterstiit-
zung und Amtshilfe - im Gegen-
zug wird das OCS an kiinftigen
Lizenzerlosen beteiligt. Yozma
wurde ein voller Erfolg und bil-
dete letztendlich die Grundlage
fiir eine unabhéngige VC-Indus-
trie mit knapp 80 Fonds und iiber
zehn Milliarden Dollar verwal-
tetem Kapital.

Fokus auf schnelle Exits

Bei allen Erfolgen wird die Ent-
wicklung jedoch nicht unkritisch
gesehen. So wird die israelische
Startup- und VC-Branche in der
Anfangsphase vorwiegend durch
Premieren bestimmt: Entrepre-
neure, die das erste Unterneh-

men in die Welt setzten, sowie
Fonds, die erstmals aufgelegt
wurden. Dieser Umstand und der
Fokus auf einen schnellen Exit
fiihrten dazu, dass viele Firmen
unter Wert verkauft wurden oder
zu frith an die Borse gingen. Vie-
len gelang es daher nicht, ihr
wahres Potenzial zu entfalten.
Einige von ihnen erlitten nach

Griinder, Manager
und Venture-
Capitalists waren
ungeduldig.

dem Borsengang einen raschen
Einbruch, andere mussten ihr
Geschiftsmodell d4ndern, und
manche waren gezwungen, zu
schliefSen oder ihr Geschift ins
Ausland zu verlagern. Nur weni-
ge einheimische Companies wie
Checkpoint, Amdocs oder Com-
verse schafften es, zu Global
Playern aufzusteigen und diese
Position beizubehalten. Hitten
Griinder, Manager und Venture
Capitalists mehr Geduld bewie-
sen und Zugang zu mehr Forder-
mitteln gehabt, so Kritiker, wire
es moglich gewesen, das Poten-
zial starker auszureizen.

Dank der inzwischen vorhan-
denen Serial Entrepreneurs und
der gereiften VC-Industrie hat
sich das Bild mittlerweile etwas
gedndert: Wenngleich sich die
Menge der Top-ITK-Konzerne
seit 1998 nicht merklich erhéht
hat, vergeht heute durchschnitt-
lich rund 25 Prozent mehr Zeit
zwischen der Griindung und dem
ersten Exit eines Unternehmens.
Wegen des Ziels, eine hohere
Produkt- und Marktreife zu erzie-
len, erhalten israelisches Startups
im Schnitt aufSerdem wesentlich
mehr Finanzierung als friiher.
Das im Schnitt bezogene Kapital
hat sich im Vergleich zu vor zehn
Jahren von drei Millionen Dollar
auf 16 Millionen Dollar mehr als
verfiinffacht.

Dollar-Schwache belastet

Doch es gibt neue Probleme: We-
gen des sinkenden Dollar-Kurses
- dieser ist im vergangenen Jahr
um fast 20 Prozent gegeniiber
dem israelischen Schekel gefallen
- steigen nicht nur die Kosten fiir
US-Unternehmen, die einen Teil
ihrer Forschungs- und Entwick-
lungsaktivitdten in Israel betrei-
ben. Die Inflation betrifft auch
einheimische Startups, da sie ihr
Venture Capital in Dollar bezie-
hen. Hatte ihnen dieser Umstand
in fritheren Zeiten noch in die
Hénde gespielt, miissen sie nun
lernen, mit weniger Geld auszu-
kommen, oder frisches Kapital
auftreiben. (mb) g
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PC-Energieeffizienzklassen gibt es schon

Die EU beteiligt sich am amerikanischen Energy-Star-Programm.

Jeder, der schon einmal eine
Waschmaschine oder einen
Kiihlschrank gekauft hat, kennt
und schitzt sie: die Energieeffi-
zienzklassen, die kennzeichnen,
wie viel Strom ein Haushaltsgerét
braucht. Auf der CeBIT 2008 hat-
te der Branchenverband Bitkom
eine Pressekonferenz zum The-
ma Green IT abgehalten. Wah-
rend der Diskussion im voll be-
setzten Raum kam die Forderung
auf, Energieeffizienzklassen auch
fiir Computer, vor allem PCs, zu
etablieren. Niemand - bis auf ei-
nen, der sich aber nicht als Bes-
serwisser offenbaren wollte -
schien zu wissen, dass es eine
Kennzeichnung nach Energiever-
brauch fiir PCs bereits gibt.

Energiesparende Gerate lohnen
sich auch fiir Privatkunden

Die Europdische Union (EU)
nimmt ndmlich an dem aus den
USA stammenden Energy-Star-
Programm teil. Hierbei handelt
es sich um ein internationa-
les und freiwilliges Kennzeich-
nungsprogramm fiir stromspa-
rende Biirogerite. 1992 hatte es
das US-amerikanische Umwelt-
bundesamt (EPA) ins Leben ge-
rufen. Ein Abkommen zwischen
der US-Regierung und der Euro-
pdischen Union regelt mittler-
weile die EU-Teilnahme an dem
Programm.

Aufihren Energy-Star-Web-Sei-
ten rechnet die EU vor, wie sinn-
voll es ist, auch als Privatnutzer
nach energiesparender IT-Gerét-
schaft Ausschau zu halten. Es
lohnt sich ndmlich, einmal genau
nachzurechnen, was PCs, aber
auch Drucker, Kopierer, Scanner
und Faxgerite (die EU fasst diese
Systeme unter dem Begriff ,bild-
gebende Systeme“ zusammen)
an Strom verbrauchen. So ldsst
sich die Energiebilanz eines Pri-
vathaushalts aufstellen.

Stromverbrauch: 400 kWh -
oder ein Zehntel davon

Der jahrliche Stromverbrauch
neuer Gerite konne zwischen
350 und 400 Kilowattstunden
(kWh) betragen - oder lediglich
40 kWh. Voraussetzung: Man ent-
scheidet sich beim Kauf fiir en-
ergiesparende IT-Geréte. Aus-
gehend von einer durchschnitt-
lichen Lebensdauer von fiinf bis
sechs Jahren (EU-Durchschnitt)
und einem Strompreis von 0,15
Euro pro kWh kénnten Privat-
anwender mit den sparsamsten
Energy-Star-konformen Geré-
ten zwischen 150 und 200 Euro
an Stromkosten sparen, schreibt
die EU. Und das gilt fiir den Fall,
dass User lediglich einen PC und
einen Drucker benutzen. In die-
ser Kalkulation sind Einspa-
rungen durch die effiziente Ver-
wendung von Druckpapier (,,Pa-
pierenergie“) noch nicht enthal-
ten. Und auch das sei noch nicht
das Ende der Energiekostendis-
kussion.

Besonders viel sparen lasse sich,

wenn zur Heimbiiroausstattung
i wire bei der richtigen Wahl der
xDSL-Modem etc. gehéren. Der

auch Scanner, Faxgerét, Kopierer,

¢ fiir solch einen Gerétepark steige

dann auf 600 kWh an. Méglich

Produkte aber eine Energiesum-

Wer dartiber hinaus zu Hause
mehrere PCs in einem Netzwerk
nutze und dabei neue und alte
Rechner kombiniere, dessen
Stromverbrauch konnte noch
einmal um 30 Prozent steigen
und so die 1000 kWh/Jahr-Gren-
ze sprengen. Zumindest dann,
wenn keine EnergiesparmafSnah-

Mit entsprechenden MafSnah-
men und Richtlinien liegt das
Energiesparpotenzial von Biiro-
gerdten, so die EU, bei iiber
50 Prozent. Diese Geriteklas-
se weist den mit Abstand am
starksten steigenden Strom-
verbrauch auf. Bei ihr ldsst sich
aber auch die meiste Energie

gesamte jahrliche Stromverbrauch

i me von lediglich 60 kWh. ¢ men ergriffen wiirden. sparen. (jm) *
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