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ERP-Systeme verlieren
ihre Sonderstellung

Ein Blick auf die wichtigsten Trends
im Markt fiir Enterprise Resource
Planning zeigt: Andere Systeme
holen in ihrer Bedeutung auf.
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“ Eirzelpreis Inland: 6,90 €

. Kempinski in der
- Amazon-Cloud

. Die Hotelkette verzichtet auf eine
eigene IT-Infrastruktur und setzt
. ganz auf Amazon-Services — aus :
. Kosten- und strategischen Griinden. :
Seite 32
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Was dndert sich im neuen Jahr, und was bleibt? Unsere Redak-
~ teure wagen ebenfalls den Blick in die Glaskugel.

In unserer PrdgndSe 2013 lassen wir Auguren zu Wort kommen:

Sharepoint und
die Folgen

12

Christoph Pliete, Griinder und Geschéfts-
fithrer des ECM-Spezialisten d.velop,
erklart im CW-Gespréch, warum das
klassische Geschift mit Enterprise-Con-
tent-Management an seine Grenzen stot
- und warum Microsofts Sharepoint mehr
Chancen als Risiken birgt.

Trends im ERP-Markt

Das Segment fiir Enterprise Resource Planning (ERP) bleibt dyna-
misch. Eine Marktkonsolidierung findet auch 2013 nicht statt.

Radikaler Schnitt 32

Die Hotel-Gruppe Kempinski verlésst sich
komplett auf IT-Infrastruktur aus der
Amazon-Cloud. IT-Chef Jeremy Ward will
in fiinf Jahren mit um 40 Prozent geringe-
ren IT-Kosten auskommen.
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Tools gegen das Daten-Chaos

Verzeichnisse helfen, Unordnung auf der Festplatte zu vermeiden — mit
diesen praktischen Werkzeugen wird die Arbeit mit Dateien und Ord-
nern noch einfacher. www.computerwoche.de/2529844

Projekt-Management fiir Web-Entwickler

+Agiles Projekt-Management” und ,Responsive Webdesign”: Wir zei-
gen, was es mit diesen Termini auf sich hat, und warum dafir Gewohn-
heiten aufgegeben werden miissen. www.computerwoche.de/2528465

Highlights der Woche
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Alle namhaften Anbieter sind auf den SDN-Zug
aufgesprungen. Wir analysieren, wie weit sie wirk-
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44 Karrieretrends 2013
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Was die anderen sagen
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CW-Kolumne

Es wird ein aufregendes Jahr

»Das Gravitationszentrum der Weltwirt-
schaft bewegt sich vom Westen in Richtung
Osten und Suden. Die Entwicklung hat
langst begonnen und wird sich beschleuni-
gen, da sich Firmen, Ideen, Grinder und
das Kapital immer schneller dorthin bewe-
gen. Die aufstrebenden Wirtschaftsregio-
nen werden von den globalen Konzernen
unterstltzt, ebenso aber von den chine-
sischen, indischen und brasilianischen Un-
ternehmen, die sehr schnell internationale
Konkurrenzfahigkeit erlangen.”
~Computerworld” Uber den Zukunftsreport
der US-Regierung ,Global Trends 2030"
(http://w.idg.de/ZXC8yq)

»Ich freue mich
darauf, zusam-

men mit Google

an einigen der
schwierigsten Informatik-

probleme zu arbeiten.”

Ray Kurzweil hat als Director of
Engineering bei Google angeheuert

.Bisher haben Entwickler das Problem
der Fragmentierung eher mit Android in
Verbindung gebracht. Inzwischen geht
es Apple-Entwicklern (durch die zahl-
reichen Varianten von iPhone und iPad,
Anm. d. Red.) nicht anders, berichtet App-
celerator in einer Studie. Deshalb kénnten
sich neue Chancen fur Plattformen wie
Windows RT oder RIMs Blackberry 10 er-
geben.”

sInfoworld” (iiber Developer-Report von

Appcelerator: http://w.idg.de/YsChJL)

»Nattrlich hatte sich manch einer mehr
Tempo und noch mehr Nachdruck ge-
wiinscht. Aber einen Riesentanker wie die
Telekom umzusteuern, ist ein mihsamer
Prozess, der mehr Hartnéckigkeit und
Geduld erfordert, als Obermann fiir den
Konzern noch aufbringen mag. Er sucht
eine neue Herausforderung, was ihm
nicht zu verdenken ist. Andere Motive fir
den vorgezogenen Riicktritt sind nicht
erkennbar.”

«FAZ.net" zum angekiindigten Riickzug

von Telekom-Chef René Obermann

Ein neues [T-Jahr hat begonnen, und
wahrscheinlich wird es spannender
als die meisten davor. Der Hintergrund
sind die rasanten Verdnderungen, die sich
im Markt abspielen. Die viel zitierten neu-
en Themen Cloud, Mobile, Big Data etc.
sind ja nicht nur fiir Anwender eine Her-
ausforderung, sondern vor allem fiir IT-
Hersteller. Die gro3en Softwarehéuser, die
einen Gutteil ihres Geschéfts mit klas-
sischen Softwarelizenzen machen und
dabei vor allem bei den Wartungsge-
bithren die Hand aufhalten (siehe Seite 6),
miissen schnellstens neue Geschéftsmo-
delle entwickeln.

Thre Kunden sind im Aufbruch, gibt es
nun doch fiir viele Aufgabenstellungen, die
von den groBen Produkt-Suiten gar nicht
oder nur am Rande beriihrt werden, ein-
fache, preiswerte und — auch von den
Fachabteilungen — schnell einsetzbare Lo-
sungen aus der Cloud. Gleichzeitig machen
aufstrebende Firmen, etwa Workday, Plex
oder Salesforce.com, méchtig Druck. Sie
haben keine On-Premise-Historie und kon-
nen ihr Cloud-Geschift ohne Riicksicht auf
ein Bestandsgeschift ausrollen.

Disruptiv sind auch die Verdnderungen
im Hardware-Business: Trends wie Stan-
dardisierung und Virtualisierung haben
dem Server- und PC-Markt hart zugesetzt,

wie die Zahlen von Gartner und IDC zu-
letzt zeigten. Bewegung entsteht zudem
durch das verdnderte Konsumentenver-
halten: Manche Hersteller haben es tat-
sédchlich geschafft, die sich gerduschvoll
ankiindigende Tablet- und Smartphone-
Lawine glatt zu tiberhoren.

Derweil schicken sich Software Defined
Networks an, auch den Communications-
Markt durcheinanderzuwirbeln: Unter-
nehmen konnen bald Netze programmie-
ren und den Verkehrsfluss einfach kon-
trollieren, ebenso die Anderungen an
Netzanwendungen. Was das fiir die klas-
sischen Netzwerk-Equipment-Geschifte
von Firmen wie Cisco, Brocade oder Hew-
lett-Packard bedeutet, vermag heute nie-
mand vorherzusagen. 2013 wird ein Jahr
der revolutiondren Ver-
dnderungen in der IT.
Wer jetzt nicht aufpasst, £
kann den Anschluss §
verlieren — sowohl Her- !
steller wie Anwender.

Heinrich Vaske
Chefredakteur
CcwW

COMPUTERWOCHE auf dem iPad

Neugierige Leser konnen schon am Freitag einen Blick
ins Heft werfen — digital auf dem iPad!

Die beliebte iPad-Ausgabe der compu-
TERWOCHE nutzt in der aktuellen Ver-
sion alle Méglichkeiten,
die das iPad bietet. Sie
iiberzeugt durch hohe
Ladegeschwindigkeit
und hilft Anwendern,
die auf eine neuere
iPad-Version wechseln
wollen, ihre einmal er-
worbenen Einzelhefte
mit geringem Aufwand
in optimierter Qualitit
wiederherstellen. Hinzu
kommen stédndig neue
Detailverbesserungen in

Grafik und Usability. Die iPad-Ausgabe ent-

hélt ferner die von vielen Lesern gewiinsch-

_te Druckfunktion, mit der sich
| einzelne Ausgaben der com-
PUTERWOCHE problemlos iiber
AirPrint-fihige Druck-Setups
zu Papier bringen lassen.
Push-Benachrichtigungen
informieren unsere iPad-
Leser — deren Zustimmung
vorausgesetzt — iiber neu
eingestellte Ausgaben. So
erfahren Sie sofort, wenn
die aktuellste COMPUTER-
wocHE am digitalen Kiosk
verfiighar ist.

Foto: Donna Coveney/MIT tber IDGNS
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Konkurrenzdruck: Oracle
kauft Cloud-Know-how zu

Mit dem Kauf von Eloqua will Oracle sein Cloud-Geschdft weiter auf Touren

bringen. Der Konzern muss sich beeilen, um seine starke Marktstellung zu behaupten.

Reine Cloud-Anbieter wie Salesforce und Workday sind deutlich agiler.

racle hat Nachholbedarf
Oim Cloud-Geschéft. Nach-

dem Griinder und CEO
Lawrence Ellison noch vor wenigen
Jahren tiber die IT-Wolke geléstert
und das Ganze als schnell voriiber-
gehenden Hype abgetan hatte,
muss er heute zusehen, nicht den
Anschluss zu verlieren. Agile
Cloud-Anbieter wie Salesforce und
Workday, die keine On-Premise-
Verpflichtungen haben, bestimmen
heute die Dynamik in diesem
Wachstumsmarkt.

Unternehmen wie Oracle und SAP
miissen sich beeilen, um nicht ab-
gehéingt zu werden. Beide Unter-
nehmen haben das erkannt und
setzen unter anderem auf Zuk&aufe.
Oracles jiingster Coup: Kurz vor
Weihnachten gab der Softwareriese
bekannt, den US-Anbieter Eloqua fiir 871
Millionen Dollar iibernehmen zu wollen. Das
Unternehmen bietet Lésungen fiir automa-
tiserte Marketing-Prozesse im Web an — aus
der Cloud. Anwender sollen damit in die
Lage versetzt werden, das Potenzial ihrer
Kunden effizienter zu analysieren und zu
nutzen. Beispielsweise lieBen sich Kunden-
verhalten sowie Entscheidungsprozesse bes-
ser untersuchen und auf dieser Basis dann
Kunden genauer qualifizieren und Ver-
kaufschancen identifizieren.

Firmen investieren in Marketing

Mit dem Kauf von Eloqua baut Oracle sein
Portfolio von Customer-Relationship-Ma-
nagement-(CRM-)Losungen aus der Cloud
weiter aus. Zuvor hatte der Konzern bereits
viel Geld in die Ubernahmen von Vitrue und
Rightnow gesteckt. Die Modernisierung der
Marketing-Aktivitdten sei in vielen Unter-
nehmen derzeit ein kritischer Bereich, in
den viel Geld investiert werde, begriindete
Thomas Kurian, Executive Vice President
fiir Oracles Infrastrukturbereich, die Uber-
nahme. Die Marketing-Automation-Losun-

Die Attacken, die Oracle-Chef Lawrence Ellison gegen die
Cloud-Konkurrenz fahrt, machen deutlich, in welche Richtung die
eigenen Ambitionen zielen.

gen von Eloqua wiirden kiinftig das Herz-
stiick von Oracles Marketing-Cloud bilden,
kiindigte der Manager an.

Harterer Wettbewerb in der Cloud

Die Ubernahme zeigt, dass im Cloud-Ge-
schift derzeit mit harten Bandagen um eine
gute Ausgangsposition gekdmpft wird. Mit
dem Deal gelingt Oracle auch ein Schlag
gegen den Konkurrenten Salesforce. Eloqua
ist ein wichtiger Partner fiir das Okosystem
des CRM-Cloud-Spezialisten. Zwar beteu-
erten die Oracle-Verantwortlichen, die L6-
sung offen fiir Drittanwendungen halten zu
wollen. Analysten wie Denis Prombriant von
der Beagle Research Group rechnen jedoch
damit, dass sich das d&ndern kénnte.

Damit diirfte sich der Wettbewerb weiter
verschérfen. Auch Salesforce hatte zuletzt
sein Cloud-Angebot an Marketing-Lésungen
ausgebaut. Die Ubernahmen von Radian6
und Buddy Media konzentrierten sich aber
hauptséchlich auf Social-Komponenten. Da
nun mit dem Kauf von Eloqua ein unabhén-
giger Partner fiir die Marketing-Automati-
sierung wegfillt, konnte Salesforce selbst in

diesem Bereich aktiv werden, glau-
ben Experten.

Derweil versucht Oracle-Chef
Ellison, sein Cloud-Geschéft stark-
zureden. Dabei nimmt er vor allem
Konkurrenten wie Salesforce und
Workday ins Visier. Man habe zu-
letzt gute Deals gegen Salesforce
gewonnen, lie3 er durchblicken.
Und Workday sei in Nordamerika
schon geschlagen, in Europa eben-
falls beinahe vom Markt gedrangt.
Ellisons Salven sind jedoch auch ein
Zeichen dafiir, an welcher Stelle er
offenbar Bedrohungen fiir das ei-
gene Geschift sieht. Workday, das
im Oktober 2012 an die Borse ge-
gangen war, bietet Finanz- und Per-
sonalverwaltungssoftware aus der
Cloud an. Das Unternehmen, das
von David Duffield 2005 gegriindet
worden war, nachdem Oracle dessen Soft-
warefirma Peoplesoft nach einem harten
Ubernahmekampf geschluckt hatte, wird
derzeit mit rund neun Milliarden Dollar be-
wertet — bei Quartalsumsétzen von um die
70 Millionen Dollar. Allerdings konnte der
Cloud-Spezialist seine Einnahmen zuletzt
verdoppeln — und die Investoren erwarten
weitere Heldentaten.

Hauptgeschéft bleibt Wartung

Oracles Geschifte entwickeln sich weniger
dynamisch, freilich auf einem ganz anderen
Niveau. Allein der Profit erreichte im zwei-
ten Geschiftsquartal 2,6 Milliarden Dollar,
ein Plus von 18 Prozent gegeniiber dem
Vorjahr. Die Einnahmen legten zwar nur
um drei Prozent zu, was bei einem Volumen
von 9,1 Milliarden Dollar aber verschmerz-
bar sein diirfte. Die Cloud-Einnahmen be-
zifferte Finanzchefin Safra Catz auf 230
Millionen Dollar. Das sind 2,5 Prozent des
Gesamtumsatzes. Wichtigste Einnahmequel-
le bleibt das klassische Wartungsgeschift,
das mit rund 4,3 Milliarden Dollar fast die
Hélfte zum Umsatz beitrégt. (ba)
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Wartungsgebihren -
lasst SAP jetzt locker?

Wihrend Softwarehersteller beim Lizenzpreis hohe Rabatte einrdumen, zeigen sie

sich bei der Wartung meist wenig verhandlungsbereit. Analysten berichten nun,

dass selbst SAP mittlerweile auch an dieser Stelle Nachldsse gewdhrt.

Von Martin Bayer*

ir haben mit einer
Handvoll groBer SAP-
Kunden gesprochen,

die im Zuge der Erneuerung
ihrer Wartungsvertrige Nach-
lidsse von bis zu 50 Prozent er-
halten haben®, berichtete jlingst
Peter Goldmacher, Analyst von
Cowen and Company, in einem
Report. Die Anwenderunterneh-
men suchten nach Mitteln und
Wegen, ihre IT-Ausgaben zu
senken, schildert der Marktbe-
obachter die Hintergriinde. Da-
bei kimen immer mehr Verant-
wortliche zu dem Ergebnis, dass
die SAP-Wartung den hohen
Preis nicht wert sei, den ihre
Unternehmen zahlen miissten.

Drittanbieter lauern

In der Folge hielten die Firmen
Ausschau nach kostengiins-
tigeren Alternativen, wie sie
beispielsweise Anbieter von
Drittwartung wie Rimini Street
bieten. AuBerten die Anwender
ihre Absicht, die Wartung zu
kiindigen, biete der Software-
konzern zunéchst einen mode-
raten Rabatt auf die Wartung.
Wiesen die Kunden diese Offer-
te zuriick, landeten durchaus
ansehnliche Rabatte auf dem
Verhandlungstisch, berichtet
Goldmacher. Die Tatsache, dass
hochrangige SAP-Manager in
diese Verhandlungen involviert
seien, zeige dass das Manage-
ment das Wartungsthema offen-
bar sehr ernst nehme.

Auf SAP-Seite will man von
den Wartungsrabatten nichts
wissen. ,,Als wir den Report ge-
sehen haben, waren wir ziem-

SAP verdient immer besser an der Wartung

Die Einnahmen fiir Support und Wartung machen in der SAP-Bilanz einen immer wichtigeren Posten
aus. Selbst als in der Krise die Lizenzeinnahmen einbrachen, stiegen die Support-Erlése weiter an.

. Software-Erlose

[ | Support-Erlése

2006 2007

2008 2009

Angaben in Millionen Euro, Quelle: Geschéaftsberichte SAP

lich geschockt®, zitiert der ,,IDG
News Service“ Augusto Abbar-
chi, Senior Executive von SAP.
Es gebe bei SAP keine Nach-
lass-Policy dieser Art. Man
wisse nicht, woher diese Annah-
men herriihrten. ,,Wir haben
immer gesagt, wenn es darum
geht, den Preis auszuhandeln,
ist die Wartung kein Teil dieser
Diskussionen.“ Allerdings, so
muss der SAP-Manager einrédu-
men, verstirke sich der Druck
der Kunden auf den Software-
konzern. Diese suchten nach
allen Moglichkeiten, Kosten zu
reduzieren. Daher gebe es heu-
te mehr Diskussionen als in der
Vergangenheit.

Fiir die Softwarekonzerne ist
die Wartung ein sensibles The-

ma. Im gesamten Lebenszyklus
einer Software bescheren die
Maintenance-Gebiihren den An-
bietern deutlich mehr Einnah-
men als der einmalig gezahlte
Lizenzpreis. Auf diesen gewéh-
ren die Hersteller gerne einen
Rabatt, um den Kunden zum
Kauf zu bewegen. Dagegen las-
sen sie in Sachen Wartung meist
nicht mit sich reden.

Wartungspanne bei SAP

Speziell fiir SAP ist das Thema
Wartung noch aus einem ande-
ren Grund besonders heikel. Vor
ein paar Jahren erhdhte der
Konzern iiber Nacht den War-
tungssatz, was unter den An-
wendern einen Sturm der Em-
porung ausloste. Aufgrund des

6967

2010 2011

hartnéckigen Widerstands sei-
ner Kunden musste SAP schliel3-
lich zuriickrudern und den
Firmen die Wahlmdéglichkeit
zwischen dem klassischen
Standard-Support oder dem ho-
herpreisigen Enterprise-Sup-
port einrdumen.

Entsprechend diinnhéutig re-
agiert man auf alles, was die
Wartungseinnahmen in irgend-
einer Form gefihrden konnte.
Vielleicht habe Goldmacher in
seinen Gespriachen etwas miss-
verstanden, spekuliert SAP-
Manager Abbarchi. Eventuell
habe der Analyst Lizenzrabatte,
die sich auch auf die Wartung
auswirken konnten, als Nach-
lass auf die Maintenance-Ge-
biihren interpretiert.
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82 Prozent der deutschen Haushalte nutzen Breitband-Internet

EU-Léandervergleich 2012
Breitbandanschlusse (DSL, VDSL, Kabel,
Satellit, UMTS und sonstige) je 100 Haushalte

Danemark

Finnland

Niederlande

GroBbritannien

Frankreich 1

Malta K8

EU-Durchschnitt

*Daten von 2011, Quelle: Bitkom

Deutschland ist gut mit Breitband ver-
sorgt? Stimmt — wenn man Breitband
entsprechend niedrig definiert.

15 Jahre Liberalisierung des deutschen TK-Markts - fiir den ITK-
Branchenverband Bitkom ist das eine ,einzigartige Erfolgs-
geschichte®. So wiirden beispielsweise die Kunden heute fiir In-
landstelefonate weniger als drei Prozent des Preises von vor der
Liberalisierung bezahlen. Und die Netzbetreiber hitten mehr als
100 Milliarden Euro in den Netzausbau investiert.

Mittlerweile, so die Berechnungen des Bitkom auf Basis von
Eurostat-Zahlen, nutzen hierzulande 82 Prozent aller Haushalte
einen schnellen Internet-Zugang. Vor einem Jahr waren es 78 Pro-
zent, 2003 erst neun Prozent. Damit liegt Deutschland nach Dar-
stellung des Verbands in der EU-Spitzengruppe. Allerdings sind die
Zahlen mit Vorsicht zu genieBen: Bei der Erhebung wurden bereits
Internet-Zugéinge mit einer Bandbreite von 1 Mbit/s als schnell
bewertet. So kommt der Bitkom denn auch zu dem Ergebnis, fiir
mehr als 99 Prozent der deutschen Haushalte stehe ein schneller
Internet-Zugang zur Verfiigung. (hi)

Der Streit um DSL-Vectoring geht in die nachste Runde

Konkurrenten werfen der Telekom Remonopolisierung des Netzes vor.

as Potenzial der Technik

klingt super: Per Vectoring
sollen iiber das alte Kupferkabel
des Telefonnetzes Bandbreiten
bis zu 100 Mbit/s realisiert wer-
den. Die Sache hat jedoch einen
Haken: Damit Vectoring die
wechselseitigen Storungen der
einzelnen Leitungen in einem
Kabelbiindel unterdriicken
kann, miissen diese koordiniert
bearbeitet werden — also alle
Nutzer der Telefonkabel zusam-
menarbeiten.

Vor diesem Hintergrund hatte
die Telekom im Herbst ange-
kiindigt, dass sie DSL-Vectoring
exklusiv auf der letzten Meile
zum Kunden verwenden wolle.
Entsprechend lautstark war der
Aufschrei der Konkurrenten,

die auf den letzten Metern zum
Kunden auf die Telekom-Tele-
fonleitung angewiesen sind.
Die Bonner reagierten dar-
aufhin mit einem Kompromiss-
vorschlag, den sie als Antrag bei
der Bundesnetzagentur ein-
reichten: Anbieter, die Vectoring

RO . TR W e
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ab dem Kabelverzweiger (graue ten kritisierten die sonst oft

Késten am StraBlenrand) nutzen
wollen, sollen verpflichtet wer-
den, entsprechende Produkte
auch fiir die Konkurrenz bereit-
zustellen.

Die Antwort der Konkurren-
ten folgte prompt. Einig wie sel-

IR r =

zerstrittenen Lobby-Vereinigun-
gen VATM, Breko und Buglas
den neuen Telekom-Antrag. So
erziirnt sich beispielsweise der
VATM dariiber, dass bereits die
Telekom-Ankiindigung ein kiinf-
tiges Zugangsverbot fiir die
Konkurrenz zur Folge habe. Der
Breko sieht darin eine massive
Attacke auf den Breitbandaus-
bau der City- und Regional-Car-
rier in Deutschland. Und der
Buglas wirft der Telekom gar
vor, eine Remonopolisierung
anzustreben.

Das letzte Wort in dem Streit
hat am 24. Januar die Bundes-
netzagentur: Dann findet die
miindliche Verhandlung tiber
den Telekom-Antrag statt. (hi)

Foto: Deutsche Telekom
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