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Automatisierungshilfe fiir den Mittelstand

Mit dem IBM Tivoli Foundations Application Manager und Service Manager kiindigte IBM
im vergangenen Jahr zwei neue Tivoli-Appliances an. IT-MITTELSTAND sprach mit den [BM-Managern
Oliver Grell und Holger Déornemann tiber das erweiterte Produktportfolio sowie die Einsatzbereiche

ITM: Welche Unternelimensgrifie sprechen
Sie mit Tivoli an?

Oliver Grell: Durch Akquisitionen haben

wir unseren Markt und das Portfolio auf
iiber 300 Produkte erweitert. Zwar sind wir
vor allem im Grofkundenumfeld gestar-

tet, aber auch der Mittelstand ist ein inte- -

ressanter Geschaftsbereich fiir uns.

ITM: Wie behalten Sie bei so vielen
Ldstungen den Uberblick?

Grell: Hinter Tivoli steckt eine riesige Or- -

ganisation, in deren Entwicklungslabors

die Produkte in den einzelnen Teilberei- :
chen entwickelt und weiterentwickelt wer- |
den. Das Gesamtportfolio teilt sich auf in
den Automationsbereich mit den Themen
Service Management sowie IT Operations -
Management und den Storage-Bereich, in
dem wir uns hauptsichlich zu Storage- :
. Service Management (BSM) interessant,
wobei man von reinem Ressourcenma-
* nagement weggeht zu ,Laufen eigentlich
Grell: Virtualisierung spielt gerade im !

Storage-, aber natiir-
. ITM: BSM scheint sich im Mittelstand

Filebackup-Themen Gedanken machen.

ITM: Auch um Virtualisierung?

lich auch im Ser-
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der neuen Mittelstandspakete.

i Sicherheitsportfolio mit Identity Ma-
- nagement, Access Management und
. stecke und alles funktioniert, denn man
- arbeitet hier wirklich mit vorkonfigurier-

Compliance-Themen sowie Enterprise
Asset Management.

- ITM: Wie viele Kundern haben Sie?
Grell: Weltweit zihlen wir etwa 22.000
. aktive und grofiere Tivoli-Kunden.

ITM: Wie viele Lisungen hat der Tivoli-
i Kunde durchschnittlich tm Einsatz?

Holger Dérnemann: Den Durchschnitts-

dukten. Kunden, die vor zehn Jahren mit
Themen wie Availability- und Event-Ma-
nagement angefangen haben, sind mitt-
lerweile offen fiir neue Losungsschritte.
Fir uns ist jetzt das Thema Business

meine Geschéftsprozesse?”.

noch nicht durchzusetzen...

Grell: Wenn man sich kleinere Mittel-
stindler anschaut, wiirde ich Thnen
Recht geben, dass es fiir sie Neuland ist.

Wenn Sie aber in einem grofieren mittel- |
stindischen Unternehmen beispiels-
. weise keine entsprechenden Helpdesks
haben, knirscht das ganz gehorig im Be-
trieb. Es gibt eine Grenze, an der Sie an- :
fangen missen, iber solche Prozesse !
nachzudenken. Dafiir haben wir unsere
. ring von Hardwareressourcen (IBM Tivoli

sogenannten Appliances entwickelt.

Das sind Plug-and-Play-Systeme fiir die |
. der Zukunft wird es aber auch noch wei-
| Wir entwickeln ein Plug-and-Play mit
. Hardware, Software und einer Call- |
| Home-Moglichkeit, um entsprechende
- Updates regelmaRig aufspielen zu kén- |
' nen. Und das ist genau das, was fiir den |
- Mittelstand relevant ist.

Themen Monitoring und Servicedesk.

- ITM: Konnen Sie solch ein Plug-and-Play-
i System weiter priizisieren?

- Dérnemann: Dahinter steckt der Ge- |
¢ danke, dass ich eine Hardware-Box !

nehme, sie ins Rechenzentrum stelle und
Strom sowie ein Netzwerkkabel hinein-

ten Prozessen.
Wenn man einem Mittelstandler ein-
fache Prozesse anbietet, die zu seinen Be-

- diirfnissen passen, adaptiert er diese rela-

tiv schnell. Und das ist letztendlich die
Idee, die hinter den Appliances steckt.

. Die Software ist also nicht nur von der
| Funktionalitit her auf den Mittelstand
* kunden gibt es nicht. Hat ein Kunde ein- |
mal eine Automationslésung von Tivoli
eingesetzt, wichst er mit unseren Pro- ;

zurechtgeschnitten, sondern auch kom-
plett installiert, und es gibt nur einen re-
lativ geringen Wartungsaufwand. Und
durch die vorkonfigurierten Prozesse ist
man wirklich schnell produktiv.

ITM: Wen wollen Sie damit ansprechen?
Grell: Wir kénnen damit sowohl neue
Kunden adressieren als auch solche, die
bereits Erfahrungen in Storage-, Security-
oder anderen Tivoli-Bereichen gemacht
haben.

ITM: Von welchem Preis reden wir hier?

¢ Grell: Sie miissen mit zirka 25.000 Euro

fiir eine Appliance rechnen.

ITM: Und was sind die wichtigsten
Features?

Dérnemann: Im Augenblick bieten wir
zwei Appliance-Loésungen an: Die eine
ist, wie ich bereits erwédhnte, ein Service-
desk aus der Steckdose (IBM Tivoli Foun-
dations Service Manager). Und die zweite
ist eine Availability-Losung, also Monito-

Foundations Application Manager). In
tere Entwicklungen gebern.
ITM: Haben Sie schon erste Anwender?

Dérnemann: Wir konnen ein Projekt in
Osterreich nennen, das in diese Richtung

- geht. Unser Partner Santix hat bei einem
| Kunden aus dem gehobenen Mittelstand
. sowohl einen Servicedesk implementiert
. als auch ein Hochverftigharkeitsmanage-

ment eingefiihrt. *]
Ina Schliicker, Lea Sommerhduser
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