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Zusammenfassung

Die Open-Source-Software im Generellen und die entsprechenden Subskrip-
tionsangebote im Speziellen nehmen eine zunehmend wichtige Rolle in der
Softwarebranche ein. In dieser Arbeit wird gezeigt, welchen Mehrwert ein
Open-Source-Unternehmen im Rahmen eines Subskriptionsangebots dem
Nutzer bieten kann. Fir diese Masterarbeit wurden die Angebote von finf Sub-
skriptionsunternehmen néher betrachtet. Zudem wurde mit drei Vertretern die-
ser Unternehmen je ein Interview durchgefiihrt. Insgesamt fihrte dies zu rund
drei Stunden Gesprachsmaterial tber den Mehrwert ihres Subskriptionsange-
bots. Die Resultate basieren auf diesen Gesprachen, unternehmenseigenen
Dokumenten und wissenschaftlicher Literatur. Der Mehrwert von Subskriptio-
nen umfasst eine Vielzahl an Faktoren; wichtig sind namentlich die Sicherheit,

Stabilitat, Zuverlassigkeit, Planbarkeit und Beratung.

Summary

Open source software as well as subscriptions occupies an increasingly im-
portant role in the software industry. This work highlights the added value of
subscriptions for customers. For this thesis the offers of five open source com-
panies were investigated in more detail. In addition three interviews were con-
ducted with representatives of such companies. This resulted in about three
hours of conversation on the added value of their subscriptions. The results
are based on these interviews, corporate documents and scientific literature.
The added value of subscriptions includes a variety of factors, such as

security, stability, reliability, predictability and consulting.
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Kapitel 1: Einleitung 1

1 Einleitung
Die Einfuhrung beschreibt die Motivation, die Ziele, die angewandte Methodik
und den Aufbau dieser Arbeit. Zudem werden die untersuchten Unternehmen

naher vorgestellt, als auch die Einzelheiten betreffend Interviews.

1.1 Ausgangslage

Open-Source-Software und die entsprechenden Subskriptionsangebote neh-
men eine zunehmend wichtige Rolle in der Softwarebranche ein. Red Hat ist
der wohl bekannteste Anbieter von Subskriptionen im Open-Source-Umfeld.
Mit einem jahrlichen Umsatz von Uber einer Milliarde US-Dollar ist es zudem
das grosste Unternehmen in diesem Segment.t Indes gibt es weitere Anbieter,
die ebenso am Markt bestehen; Beispiele hierfir sind SUSE Linux, Liferay,
Alfresco oder EnterpriseDB.

Der Markt, in dem sich die Open-Source-Unternehmen bewegen, ist um-
kampft. Einerseits bieten herkdmmliche Softwareanbieter Produkte fur die glei-
chen Zielgruppen an und andererseits gibt es zahlreiche kostenlose
Open-Source-Alternativen, die vordergriindig denselben Zweck erfillen. Soft-
warenutzer stehen demnach in vielen Bereichen einem grossen Angebot
gegenuber. Die verschiedenen Anbieter bieten fur die gleiche Sachlage unter-
schiedliche Losungen an, so dass sich die Software oftmals nur in der Lizenz-
form, in den Kosten und im Serviceangebot unterscheidet. Dieselbe Begeben-
heit wird oft unterschiedlich prasentiert und der Mehrwert eines Subskriptions-

angebots ist nicht immer Klar ersichtlich.

Wissenschaftliche Arbeiten zu diesem Thema sind eher rar.

1.2 Problemstellung
Der Softwaremarkt ist fir Laien hinsichtlich des Angebots und dessen Vor- und
Nachteile oft undurchsichtig. Diverse Aspekte werden hier untersucht, nament-

lich der Evaluationsprozess, die Dynamik des Marktes oder der Mehrwert von

1Vgl. Red Hat (2014), S. 16.
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Open-Source-Software im Allgemeinen. Von den wenigen Arbeiten, die sich
mit solchen Themen auseinandersetzen?, befasst sich jedoch keine Publika-
tion ausschliesslich mit Subskriptionsunternehmen und deren Angeboten.

Infolgedessen liegt der Fokus dieser Arbeit in diesem Bereich.

1.3 Zielsetzung

Aufzeigen des Mehrwerts, den ein Open-Source-Unternehmen im Rahmen
eines Subskriptionsangebots dem Nutzer bieten kann. Es gilt die Flle an
Informationen Uber Softwareangebote und speziell Subskriptionen zu kanali-
sieren und aufzuschlisseln. Die Kernpunkte werden aufbereitet und in einer

Tabelle oder Grafik Ubersichtlich dargestellt.

1.4 Forschungsmethodik

Die Forschungsmethodik dieser Masterarbeit basiert auf dem Konzept der an-
wendungsorientierten Wissenschaften. Dieses Konzept bezeichnet eine Tatig-
keit, ,die darauf ausgerichtet ist, mit Hilfe von Erkenntnissen der theoretischen
und/oder der Grundlagenwissenschaften Regeln, Modelle und Verfahren fur

praktisches Reflektieren und Handeln zu entwickeln."

Das zugrundeliegende Ziel solcher Arbeiten ist die Realitat zu verbessern und
zu gestalten.* Mertens relativiert diese Ansicht dahingehend, dass er diese Art
der Forschung eher als ,geduldige Weiterentwicklung von bekannten Wis-
senselementen™ beschreibt. Die vorliegende Masterthesis folgt dieser Ein-
schatzung und definiert eine strukturierte Einordnung diverser Aspekte zum
Angebot von Open-Source-Unternehmen betreffend Subskriptionen.

2 Vgl. auch Rajala/Nissila/Westerlund (2007); Androutsellis-Theotokis et al. (2011); Riehle
(2012).

8 Verkuil/Dey (2010), S. 3.

4Vgl. auch Falk (2012), S. 19.

5 Mertens (1995), S. 46.
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Die postulierte Praxisrelevanz basiert sowohl auf theoretischen als auch auf

empirischen Erkenntnissen. Die theoretische Untersuchung umfasst das Stu-

dium der wissenschaftlichen Literatur, wahrend sich der empirische Teil aus

der Analyse der unternehmenseigenen Dokumente und Experteninterviews

zusammensetzt:

Wissenschaftliche Literatur: Die akademische Literatur umfasst Biicher,
wissenschaftliche Artikel, Arbeitspapiere und andere relevante Publika-
tionen, verfasst von Akademikern oder Praktikern.

Empirische Analyse von unternehmenseigenen Dokumenten: Die theo-
retischen Erkenntnisse wurden mit Beispielen aus der Geschaftswelt
illustriert, wo zutreffend, auch diskutiert. Die Selektion der einbezoge-
nen Unternehmen basierte auf zwei Auswabhlkriterien: Erstens die Un-
ternehmung ist im Open-Source-Umfeld tatig und zweitens bietet sie
Subskriptionen an. In Kapitel 1.7 werden die ausgewahlten Unterneh-

men vorgestellt.

Experteninterviews: Erklartes Ziel dieser Interviews ist es, die Ansichten
von Praktikern hinsichtlich der Hauptzielsetzung einzubeziehen und da-
mit die Praxisrelevanz dieser Masterthesis zu untermauern. Alle Inter-
viewpartner sind direkt bei einem Open-Source-Unternehmen, das
Subskriptionen anbietet, angestellt. Vor der Befragung erhielten die
Interviewpartner ein Schreiben, welches die wichtigsten Diskussions-
punkte aufzeigte. Die Interviews wurden offen gefiihrt. Ziel der Befra-
gungen war es, bei bestimmten Themen genauer nachzufragen und
Sachverhalte intensiver und tiefgrtindiger zu erfassen. Die Transkripti-

onen der Interviews sind in Anhang A wiedergegeben.
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1.5 Struktur

Die Struktur beschreibt die wesentlichen Abschnitte dieser Arbeit, wobei hier
nicht auf alle Unterkapitel des Inhaltsverzeichnisses eingegangen wird. Im An-
schluss an diese Einleitung, folgen die beiden Hauptkapitel und am Ende die

Schlussfolgerung mit der Kiritik:

e Grundlagen: Die Beschreibung gewisser Besonderheiten des Marktes
als auch der Software bildet die Grundlage fur die weitere Arbeit. Dieses
Kapitel beginnt mit der Analyse ausgewahlter Marktmechanismen, die
zu einer Herstellerabhangigkeit seitens des Nutzers fuhren kdnnen. Es
folgt die Betrachtung der Mehr- und Minderwerte von Open-Source-
Software. Beispiele aus der Praxis illustrieren die gemachten Feststel-
lungen.

e Subskriptionsangebot: Dieses Kapitel widmet sich vollumfanglich dem
Mehrwert, den ein Open-Source-Unternehmen im Rahmen eines Sub-
skriptionsangebots dem Nutzer bieten kann. Die einzelnen Aspekte
werden in drei Kategorien eingeteilt: Service-, Support- und Software-
ebene.

e Schlussfolgerung und Kritik: Im Schlusskapitel werden die Feststellun-
gen betreffend der Hauptzielsetzung zusammengefasst dargestellt. Es
folgt die kritische Auseinandersetzung Uber das Erreichen der Haupt-

zielsetzung.

1.6 Definitionen
In diesem Abschnitt werden grundlegende Definitionen erlautert: Software,
proprietare Software, Open-Source-Software, Subskription und Subskriptions-

unternehmen.

1.6.1 Software
Im alltaglichen Sprachgebrauch werden die Begriffe ,Software“ und ,Pro-
gramm® oft als Synonyme verwendet. Die Software kann definiert werden als

,ein Sammelbegriff fir alle Programme.“ Des Weiteren ,stellt [ein Programm]

6 Kruth (2009), S. 22.
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eine Vorschrift fir einen Prozessablauf dar, die einen oder auch mehrere
Algorithmen enthalten kann, wobei zusatzlich alle verwendeten Gréssen,
Parameter und Zuweisungen in ihrer Art und Bedeutung abschlie3end definiert
und damit zur Abarbeitung in einer digitalen Datenverarbeitungsanlage geeig-

net sind.“

1.6.2 Proprietare Software

Es gibt keine einheitliche Definition flr proprietare Software. Eine Art sie zu
definieren ist, sich auf den rechtlichen Aspekt zu beziehen. So wird jene Soft-
ware als proprietar bezeichnet, die herkdbmmlich lizenziert und urheber- bzw.
patentrechtlich geschitzt ist.® Ein anderer Ansatz verfolgt die ,Free Software
Foundation“. Gemass ihnen ist alle Software proprietar, die nicht frei ist:
,Deren Nutzung, Neuvertrieb oder Modifizierung ist untersagt oder verlangt,
dass um Erlaubnis gebeten werden muss, oder ist so sehr eingeschrankt, dass

man es wirksam nicht frei tun kann.®

Ein gemeinsamer Nenner beider Definitionen ist, dass der Rechtsinhaber um-
fassend uber die wirtschaftliche Verwendung der Software bestimmen kann.

Proprietare Software wird auch als ,Closed-Source-Software” bezeichnet.'?

1.6.3 Open-Source-Software

Die offizielle Definition von Open-Source-Software ist eng mit dem Begriff
,Free Software“!! verwandt. Sie umfasst zehn Kriterien, von denen das erste
die freie Weitergabe behandelt. So heisst es: ,Die Lizenz darf niemanden darin
hindern, die Software zu verkaufen oder sie mit anderer Software zusammen
in einer Software-Distribution weiterzugeben. Die Lizenz darf keine Lizenzge-

buhr verlangen. 2

7 Tauchert (1997), Abs. 30.

8 Vgl. Straub (2011), S. 239.

°Vgl. Gnu.org (2015a).

10 vgl. Opensource.com (2015).

11 vgl. auch Gnu.org (2015b).

12 Opensource.org (2015a) (libersetzt).
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Weitere Kriterien sind unter anderem der offene Quellcode, das Erlauben von
Weiterentwicklungen und Veradnderungen, die Unversehrtheit des Quellcodes
des Autors und der Anspruch, dass die Software technologieneutral sein
muss. Dann darf es keine Diskriminierung gegen Personen, Gruppen oder das
Einsatzfeld der Software geben.*®* Das heisst, es darf einem Unternehmen

nicht untersagt werden Open-Source-Software einzusetzen.

1.6.4 Subskription

Der Begriff ,Subskription kommt aus dem Lateinischen und heisst ,unter-
schreiben” oder ,eine Unterschrift leisten.“*4 Subskriptionen gibt es in diversen
Branchen, beispielsweise in der Musik, dem Buchhandel, bei Aktien, im Wein-
handel und auch bei Software. Die Form der Angebote unterscheidet sich
jeweils, dennoch gilt bei allen, dass der Kaufer im Voraus zustimmt, ein
bestimmtes Produkt oder eine Leistung zu beziehen. In den meisten Fallen
wird ein Entgelt verlangt.*®> Der Ausdruck ,Abonnement” wird oft als Synonym

verwendet. Die englische Ubersetzung lautet ,Subscription®.

1.6.5 Subskriptionsunternehmen

Hier wird der Begriff ,Subskriptionsunternehmen® fir alle Unternehmen
verwendet, die Subskriptionen anbieten und deren Angebot einen engen Be-
zug zu Open-Source-Software hat. Sofern nicht anders vermerkt, sind Unter-
nehmen, die nur einen der beiden Aspekte erfillen, nicht in Betracht zu ziehen,

wenn der Begriff ,Subskriptionsunternehmen® fallt.

13 Vgl. auch Opensource.org (2015a).
14 Vvgl. Duden (2015a).
15 \Vgl. Oxford Dictionaries Online (2014).
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1.7 Untersuchte Subskriptionsunternehmen

Es werden flinf Unternehmen und ihr entsprechendes Angebot naher betrach-
tet. Tabelle 1 zeigt die Eckdaten der untersuchten Unternehmen. Mit drei Per-
sonen, die eine langjéahrige Erfahrung in der Softwarebranche und mit dem
Verkaufsprozess haben, als auch mit den Anliegen der Kunden bestens ver-
traut sind, wurde ein Interview gefihrt. Tabelle 2 stellt die Interviewpartner vor
und die Art des Interviews. In Anhang B finden sich Detailinformationen zu den

Subskriptionsangeboten der hier genannten Unternehmen.

Subskriptionsunternehmen
Red Hat SUSE Linux EnterpriseDB | Liferay Alfresco
¢t DB
~ suse ENTERPRISE . ]
redfat .
Kategorie U: a..Lin.ux- U: a..Lin.ux- ORDBMSL6 Portal- Ecmsl?
Distributionen | Distributionen Software
Grindung | 1993 1992 2004 2004 2005
Hauptsitz USA GER USA USA UK
Umsatz 1'530%8 ca. 2001° ca. 100%° ca. 10021 ca. 16022
[$ Mio.] (2014) (2014) (2014) (2013) (2012)
t'\::arbe'_ 6'300%3 800+2* 125% (2011) | 501-1°000%° | 201-500%/

Tabelle 1: Eckdaten Subskriptionsunternehmen

16 ORDBMS: Objektrelationales Datenbankmanagementsystem.

17 ECMS: Enterprise-Content-Management-Systeme.

18 \/gl. Red Hat (2014), S. 39.

19 Vgl. Loosemore/Mike (2014), S. 33

20 \Vgl. Insideview.com (2015).

21 vgl. Asay (2013).
22 Vgl. Bort (2012).

23 \/gl. Red Hat (2014), S. 16.

24 \V/gl. Wolf (Interview).
25 Vgl. Cohan (2011).

26 \/gl. Linkedin.com (2015a).
27 \Vgl. Linkedin.com (2015b).
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Interviewpartner

Leonard Markus Bertram

Bodmer Wolf Mandel
Unternehmen Red Hat SUSE Liferay
Funktion Country Country General Manager

Manager Manager & Sales Director | DACH
Datum 2015-04-15 2015-04-14 2015-04-28
Dauer 45 Min. 75 Min. 40 Min.
Sprache Deutsch Deutsch Deutsch
Kanal Telefon Webkonferenz Webkonferenz

Tabelle 2: Interviewpartner
1.7.1 Red Hat

Red Hat wurde 1993 gegriindet, ist ein US-amerikanisches Unternehmen und
bietet diverse Open-Source-Software an. Geld verdient Red Hat — wie alle hier
betrachteten Subskriptionsunternehmen — vornehmlich mit Service- und Sup-
portleistungen, die im Rahmen eines Subskriptionsangebots verkauft
werden.?® Weitere Angebote von Red Hat sind Trainings, Beratungen und Zer-
tifizierungen. Bekannt ist das Unternehmen unter anderem fur ihre Linux-Dis-
tributionen. Die Community-Distribution, Fedora, wurde von Red Hat initiiert
und ist frei zuganglich.?® Mit ,Red Hat Enterprise Linux“ (RHEL) hat das Un-
ternehmen eine eigene Linux-Distribution fir Geschéaftskunden im Angebot. Im
Geschaftskundensegment liegt der geschatzte Marktanteil dieser Distribution
zwischen 65-80%.%° RHEL ist offiziell nur im Rahmen einer Subskription

erhaltlich.3?

Neben der RHEL-Distribution umfasst die Angebotspalette von Red Hat noch

weitere Software. Das Unternehmen teilt seine Software in funf Kategorien ein:

28 \/gl. Red Hat (2013), S. 1 ff.
29 \Vgl. Knoblich (2006), S. 163.
30 \vgl. Van Vugt (2014).

31 Vgl. Red Hat (2013), S. 2.
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RHEL gehort in die Kategorie der ,Linux-Plattformen®; weiter folgen im Ange-
bot ,Red Hat JBoss Middleware®, ,Virtualisierung®, ,Cloud Computing“ und
,Storage“.3? Gemessen am Umsatz der Subskriptionen ist mit einem Anteil von
75% die RHEL-Distribution am wichtigsten.23 Diese Arbeit fokussiert sich auf

die Angebote betreffend die Linux-Distributionen.

Red Hat
zifti\zzemi“m' Fedora RHEL
Zielgruppe Heimanwender Unternehmen
Lizenz Open-Source Open-Source
Kostenlose Ja Nein
Updates/Upgrades
Lebenszyklus 13 Monate 10+ Jahre
Self-Support
Subskriptionsangebote N. a. Standard
Premium

Tabelle 3: Eckdaten Basis- und Premiumsoftware von Red Hat34

Tabelle 3 zeigt die Eckdaten betreffend die Basis- und Premiumsoftware von
Red Hat. Im Verlaufe der Arbeit wird néher auf die einzelnen Aspekte einge-

gangen.

1.7.2 SUSE

Die SUSE Linux GmbH (SUSE) steht unter anderem in Konkurrenz zu Red
Hat, da auch sie Subskriptionen zu Linux-Distributionen fir Unternehmen
anbietet. Gemessen am Umsatz ist SUSE deutlich kleiner als Red Hat.%®
SUSE st nicht selbststandig. Das Unternehmen ,Micro Focus® umfasst die
JAttachmate Group®, zu der wiederum die beiden Tochterfirmen SUSE und

Novell gehéren. 36

32 \V/gl. Red Hat (2015a).

33 \/gl. Red Hat (2014), S. 7.

34 \Vgl. auch Anhang B.

35 \Vgl. Loosemore/Mike (2014), 33.

36 \/gl. Loosemore/Mike (2014), S. 5 ff.
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Unter dem Namen ,SUSE Linux Enterprise“ werden diverse Linux-Distributio-
nen angeboten, die nur in Kombination mit einer Subskription bezogen werden
konnen. Der Fokus dieser Arbeit liegt auf der Version mit dem Namen ,SUSE
Linux Enterprise Server® (SLES). Die Community-Distribution, OpenSUSE,
dient als Basis fir die Linux-Enterprise-Produkte.?” OpenSUSE ist ,ein freies
und Linux-basiertes Betriebssystem fir lhren PC, Laptop oder Server.“3®
SUSE bietet unter anderem auch Software an, die eine unternehmenseigene
Cloud ermdglicht. Ein weiteres Produkt ist ,SUSE Studio®: Eine ,Webanwen-
dung zum Erstellen und Testen von Softwareanwendungen in einem
Webbrowser [...].“*° Das Unternehmen erzielt rund 90% ihres Umsatzes mit
Subskriptionen fiir ihre Enterprise-Linux-Distributionen;*® der Marktanteil im
Geschaftskundensegment belauft sich auf rund 25%.4* Wie auch Red Hat

bietet SUSE neben Subskriptionen Trainings, Zertifizierungen und Beratungen

an.
SUSE
Basis-/Premium- OpenSUSE SLES
Software
Zielgruppe Heimanwender Unternehmen
Lizenz Open-Source Open-Source
Kostenlose Ja Nein
Updates/Upgrades
Lebenszyklus 18 Monate 10+ Jahre
Basic (EOL)42
Subskriptionsangebote N. a. Standard
Priority

Tabelle 4: Eckdaten Basis- und Premiumsoftware von SUSE43

Tabelle 4 zeigt die Eckdaten betreffend die Basis- und Premiumsoftware von
SUSE.

87\Vgl. Opensuse.org (2015a).

38 Opensuse.org (2015b).

39 SUSE (2015a).

40 Vgl. Rooney (2012) ; Loosemore/Mike (2014), S. 33.
41vgl. Van Vugt (2014).

42 End of Life: Wird nicht mehr angeboten.

43 Vgl. auch Anhang B.
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1.7.3 EnterpriseDB

Das US-amerikanische Unternehmen EnterpriseDB wurde 2004 gegrindet.
Die Basis ihrer Softwareldsungen ist die Open-Source-Software PostgreSQL,
die ein objektrelationales Datenbankmanagementsystem (ORDBMS) ist. Post-
greSQL ist in den 1980er-Jahren entstanden und seit 1997 wird die Software
von einer Open-Source-Community weiterentwickelt.** Folglich wurde das
Projekt nicht von EnterpriseDB initiiert. EnterpriseDB bietet unter eigenem
Namen eine kostenlose PostgreSQL-Distribution an. Die kommerzielle Vari-
ante von PostgreSQL vertreibt EnterpriseDB als ,Postgres Plus Advanced
Server; ein markanter Unterschied zur Basissoftware liegt in der Kompatibili-
tat der Software gegenuber jener von Oracle — dem Marktfihrer in diesem
Segment.*® Sowohl zu PostgreSQL als auch ,Postgres Plus Advanced Server”
werden Services und Support im Rahmen eines Subskriptionspakets verkauft.

Ebenfalls werden Trainings und Beratungen angeboten.

EnterpriseDB

Basis-/Premium-

Postgres Plus

Software PostgreSQL Advanced Server
Zielgruppe Heimanwender Unternehmen
Lizenz Open-Source Kommerziell
Kostenlose Ja Nein
Updates/Upgrades

Lebenszyklus 5 Jahre*® 5 Jahre*’

Subskriptionsangebote

Postgres Plus
Developer Edition

Postgres Plus
Developer Edition

Postgres Plus
Standard Edition

Postgres Plus
Enterprise Edition

Tabelle 5: Eckdaten Basis- und Premiumsoftware von EnterpriseDB48

Tabelle 5 zeigt die Eckdaten betreffend die Basis- und Premiumsoftware von

EnterpriseDB.

44 Vgl. Postgresql.org (2015a).
45 Vgl. Sikka (2014).

46 Vgl. Postgresql.org (2015c).
47 Vgl. EnterpriseDB (2015e).
48 Vgl. auch Anhang B.
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1.7.4 Liferay

Liferay wurde 2004 gegrundet, um der steigenden Nachfrage nach dem
,Liferay Portal® gerecht zu werden. Dieses Portal ist eine Enterprise-Web-
Plattform und zielt folglich auf Unternehmenskunden ab. Ein Portal dient ,als
Software-Plattform fir den Aufbau von Webseiten und Web-Anwendungen. “°
Beispiele entsprechender Anwendungen sind Wikis, Wissensdatenbanken,
Kalender, Foren oder Chats. Das Thema und der Inhalt eines Portals hangen
eng mit der Zielgruppe zusammen, dementsprechend sind die mdoglichen
Konfigurationen praktisch unbegrenzt.>® Es gibt zwei Versionen des Portals:
Die ,Liferay Community Edition®, die unter einer Open-Source-Lizenz angebo-
ten wird und die kommerzielle ,Liferay Enterprise Edition“. Die kommerzielle
Version des Portals ist nur im Rahmen des Subskriptionspakets erhaltlich.
Weitere Einnahmen generiert das Unternehmen mit dem ,Liferay Market-
place“; Uber diese Plattform kénnen Applikationen fur das ,Liferay Portal

bezogen werden.

Liferay

Basis-/Premium- Community Edition Enterprise Edition
Software
Zielgruppe Heimanwender Unternehmen
Lizenz Open-Source Kommerziell
Kostenlose Ja Nein
Updates/Upgrades
Lebenszyklus51 2 Jahre 7 Jahre

Gold
Subskriptionsangebote N. a.

Platinum

Tabelle 6: Eckdaten Basis- und Premiumsoftware von Liferay®?

Tabelle 6 zeigt die Eckdaten betreffend die Basis- und Premiumsoftware von

EnterpriseDB.

49 Liferay (2015a).

50 vgl. ITWissen.info (2015).
51 vqgl. Liferay (2015c).
52 vgl. auch Anhang B.



Kapitel 1: Einleitung 13

1.7.5 Alfresco

Alfresco wurde 2005 gegriindet. Das Unternehmen bietet Softwareldsungen
fur die Dokumentenverwaltung an, sogenannte Enterprise-Content-Manage-
ment-Systeme (ECMS). Die Aufgabe eines solchen Systems ist das Erfassen,
Speichern, Ausgeben, Archivieren und Verwalten von sensiblen Unterneh-
mensdaten.>® Um die erwahnten Aufgaben zu bewaltigen, bietet Alfresco drei
Losungen an: Die Open-Source-Variante mit dem Namen ,Alfresco Commu-
nity Edition” und die beiden kommerziellen Versionen ,Alfresco One“ und
JAlfresco in der Cloud®. Die kommerziellen Versionen sind nur in Kombination
mit einer Subskription erhaltlich. Das Unternehmen hat zudem Trainings und
Beratungen im Angebot. In dieser Arbeit werden die ,Community Edition* und

,One“ naher betrachtet.

Alfresco

Basis-/Premium- . o
asis-/Premium Community Edition One
Software
Zielgruppe Heimanwender Unternehmen
Lizenz Open-Source Kommerziell
Kostenlose Ja Nein
Updates/Upgrades
Lebenszyklus54 Variiert Variiert

Departmental
Subskriptionsangebote N. a.

Enterprise

Tabelle 7: Eckdaten Basis- und Premiumsoftware von Alfresco®>®

Tabelle 7 zeigt die Eckdaten betreffend die Basis- und Premiumsoftware von

Alfresco.

53 vgl. Aiim.org (2015).
54 Vgl. Alfresco (2015b).
55 vgl. auch Anhang B.
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2 Grundlagen

Dieses Kapitel beginnt mit der Analyse jener Mechanismen, die in der Soft-
warebranche zu einer Herstellerabhangigkeit fihren. Es folgt die Betrachtung
der Restriktionen von Open-Source-Software hinsichtlich des Nutzens fir den
Anwender. Beispiele aus der Praxis illustrieren die gemachten Feststellungen.
Das gesamte Kapitel dient als Argumentationsgrundlage fir die weitere Arbeit.

2.1 Herstellerabhangigkeit

Die Herstellerabh&ngigkeit seitens des Nutzers ist ein Phdnomen, welches oft
im Zusammenhang mit herkdmmlichen Softwarelizenzanbietern auftritt. Kann
der Nutzer bendtigte Produkte nur von einem Monopolisten kaufen, liegt die
starkste Form von Herstellerabhéangigkeit vor. Wenn ein Softwareunterneh-
men ein De-facto-Monopol innehat, entstehen fiir den Kunden einige Nach-
teile; ein Aspekt sind die Kosten. Handelt es sich zudem um einen herkbmm-
lichen Lizenzanbieter von proprietarer Software, stellt die Intransparenz eine
weitere Hurde dar. Wolf beschreibt dies so: ,Der Kunde kauft eine Lizenz, als
,Black-Box‘ und ist sich kaum bewusst, wie wenig Mehrwert er fur sein Geld
bekommt.“ Hohe Margen und Intransparent sind im Interesse eines Unterneh-
mens, aber nicht des Kunden: ,/ch bin in die Informatik gekommen, als Closed-
Source noch absoluter Standard war. Ein typisches Beispiel: Obwohl es nur
15 Minuten gedauert hat, haben wir dazumal fir eine Installation eines
DOS - Disk Operating System von Microsoft — CHF 5'500.- verlangt. Wir
durften dies nur im Betrieb machen und nicht beim Kunden. Dies wurde so
gemacht, damit der Kunde nicht mitbekommt, wie wenig Zeit die Installation
eigentlich in Anspruch nimmt. Bei vielen Closed-Source-Produkten ist das

heute genau gleich.”

2.1.1 Fallstudie: Der Aufstieg von MS-DOS

In den frithen 1980er-Jahren standen vornehmlich drei PC-Betriebssysteme
im Wettbewerb zueinander. ,Digital Research Inc.“ hatte mit dem CP/M als
erster ein etabliertes Betriebssystem auf dem Markt. Etwas spater kam Apple
mit dem einfach zu bedienenden Macintosh-System. Das MS-DOS von Micro-

soft entstand, als diese ein Abkommen mit IBM vollzogen und das Betriebs-
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system fur den IBM-PC lieferten. Fur die nachsten zwei Jahre war unklar, wel-
ches der Systeme sich durchsetzen wird. Doch der Auftrag mit IBM ermog-
lichte es Microsoft die kritische Masse an Nutzern zu generieren, die notig war,

damit Softwareentwickler wie Lotus fur MS-DOS Software erstellten.>6

Angesichts der kritischen Masse und des damit zusammenhangenden Netz-
werkeffekts vergrosserte Microsoft ihren Marktanteil weiter und MS-DOS
wurde zum inoffiziellen Standard-Betriebssystem fiir PCs. Diese marktbeherr-
schende Stellung und die damit zusammenhangenden positiven Skalenef-
fekte, ermdglichten es Microsoft die Entwicklungskosten auf die Masse an
Nutzern zu verteilen und folglich grosse Gewinne zu erzielen. Nicht das beste
Betriebssystem hat gewonnen, sondern das marktdominierende. Wollten die
Nutzer am breiten Angebot von Software teilhaben, mussten sie das Betriebs-
system von Microsoft kaufen. Nach getatigter Investition, war ein Wechsel zur
Konkurrenz fir den Nutzer zunehmend unattraktiv, da die bisherigen Ausga-
ben systemgebunden waren. Die Wechselkosten fur den Nutzer waren zu

gross; es resultierte ein Lock-in-Effekt.

Das Beispiel zeigt in kompakter Form die drei Mechanismen Netzwerk-, Ska-
len- und Lock-in-Effekt, des positiven Feedback-Effekts.>” Die Entwicklung von
Microsoft verdeutlicht zudem, wie diese Mechanismen die Bildung von (tem-
poraren) Monopolen begiinstigen.®® Im Folgenden wird naher auf die
einzelnen Teile des positiven Feedback-Effekts eingegangen und gezeigt, wel-

chen Mehrwert und welche Nachteile fir den Konsumenten entstehen.

2.1.2 Netzwerkeffekt
Am Softwaremarkt wird sich jenes System durchsetzen, das den gréssten
Mehrwert fir den Nutzer bietet. Eng mit dieser Thematik verkntpft ist der Netz-

werkeffekt. Ein Gut unterliegt dem Netzwerkeffekt, wenn ,der Wert eines

56 \Vgl. Arthur (1996), S. 102.
57Vgl. Laudon/Laudon/Schoder (2010), S. 596ff.
58 Vgl. Clement/Schreiber (2013), S. 51; Arthur (1996), S. 102 f.
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Produktes oder einer Dienstleistung davon abhangt, wie viele andere Nutzer
es daflr gibt.“>® Es gibt direkte und indirekte Netzwerkeffekte (Abbildung 1).

Direkt: Indirekt:
Anzahl Anzahl
Telefonnutzer PC-Nutzer
4 A +
+
Angebot von
+ . g .
Drittanbietern
+
v +
Mehrwert fur Mehrwert fiir
Nutzer Nutzer

Abbildung 1: Positiv verstarkender Kreislauf von direkten und indirekten Netzwerken®°

2.1.2.1 Direkte Netzwerkeffekte
Ein direkter Netzwerkeffekt kann mit folgendem Beispiel verdeutlicht werden:

Ein Telefon ist fir ein Individuum umso wertvoller, je grosser die Anzahl an
Telefonnutzern ist.5* Das bedeutet, mit der steigenden Menge an Nutzern
erhoht sich die Anzahl an Verbindungen und damit wiederum die Summe der
potentiellen Nutzer. Es entsteht ein sich positiv verstarkender Kreislauf. Dieser
Kreislauf umfasst zwei Faktoren: Einerseits den Benutzer und andererseits
das Hilfsmittel, um mit dem Netzwerk in Kontakt zu treten; ab zwei Personen

funktioniert das System (Abbildung 1).

2.1.2.2 Indirekte Netzwerkeffekte
Vor allem der indirekte Netzwerkeffekt ist fir die Softwarebranche relevant.

Dieser umfasst im Wesentlichen zwei Elemente: Ein grosser positiver Nutzen

59 Varian/Shapiro (2007), S. 129.
60 \/gl. Bansler/Havn (2002), S. 819.
61 \Vgl. Clements (2004), S. 633.



Kapitel 2: Grundlagen 17

entsteht durch die Menge komplementarer Angebote — weniger durch das
Produkt selbst.

Damit sich beispielsweise ein neues Betriebssystem durchsetzt, muss es die
kritische Masse an Nutzern erreichen — wo diese Grenze liegt, ist individuell.
Grundsatzlich findet ein Systemwechsel der Drittanbieter (z. B. Entwickler von
Apps) nur dann statt, wenn der gebotene Mehrwert auf der neuen Plattform
hoher ist als bei der bisherigen Konkurrenz. Ist die Plattform attraktiv genug,
kommen sowohl neue Angebote als auch neue Nutzer hinzu; es entsteht ein

positiver Kreislauf (Abbildung 1).62

Auf der Gegenseite kann indes eine Abwanderung von Nutzern beobachtet
werden; ein negativer Kreislauf entsteht. Bodmer veranschaulicht dies anhand
der Betriebssysteme Windows und Linux fr Unternehmen: ,Es gibt natirlich
auch heute noch Unternehmen, die Applikationen spezifisch fur .NET oder
Windows entwickeln. Aber auch hier findet ein Wechsel statt. Firmen, die
friher beispielweise auf Microsoft entwickelt haben, sind auf Linux umgestie-
gen. Sowohl global als auch in der Schweiz entwickeln immer mehr Unterneh-
men fir Linux.“Das System wird durch den Zusatznutzen der komplementaren
Guter fur die Nutzer wiederum attraktiver; der bereits erwahnte positive Kreis-
lauf entsteht. Demgegenuber gerat das alte System in eine Abwartsspirale.
Wolf sagt diesbezlglich: ,Heute ist gerade im Bereich, in dem wir tatig sind,
fur Closed-Source der Zug abgefahren. Wir haben die kritische Menge vor
einem oder zwei Jahren (iberschritten.“ Fur das langfristige Uberleben eines
Systems ist die Anzahl Nutzer, respektive der Marktanteil, von grosser Bedeu-
tung; er fugt an: ,Die etablierten Anbieter [...] hatten einen grésseren Markt-
anteil, folglich einen grésseren ,Return’ und konnten von dem gut leben. Heute
ist es umgekehrt; [...] der Marktanteil von Herstellern wie IBM, HP oder Oracle

ist zu gering, um ein Unix-System kostendeckend zu unterhalten.*

62 \/gl. Church/Gandal/Krause (2008), S. 6.
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2.1.2.3 Netzwerk- und Lerneffekte
Ein weiteres Element, das mit indirekten Netzwerkeffekten einhergeht, um-

fasst die Lerneffekte und ,Knowledge Spillover®. Letzteres ist ein Phanomen,
welches eintritt, wenn die Summe des Wissens und der Informationen zu einer
spezifischen Sache so gross wird, dass neue zuséatzliche Moglichkeiten ent-
stehen. Dieser Uberschuss dient als Katalysator fiir weitere ldeen und
Losungsanséatze, die anfangs so nicht geplant waren. Die Lerneffekte spielen
auf der Systemebene dann eine Rolle, wenn das Netzwerk zunehmend beliebt

wird.63

Sowohl der Lerneffekt als auch der ,Knowledge Spillover” kommen vor allem
bei Problemen zum Tragen und sind beim Wissensaustausch unter den Mit-
gliedern eines Netzwerkes von Bedeutung.®* Je grosser ein Netzwerk ist,
desto eher findet sich jemand, der die gesuchte Losung fir das Problem an-
bieten kann. Open-Source-Community-Support basiert auf diesem Prinzip.
Die Offenheit von Open-Source-Ldsungen férdert zudem die Bildung von
Wissensportalen, die entweder natirlich entstehen und mit den Open-Source-

Communities einhergehen oder aktiv durch Unternehmen gefordert werden.

2.1.3 Skaleneffekte

Die einfache Skalierbarkeit ist ein typischer Aspekt von digitalen Gutern, wie
Software. Sie besagt, dass beinahe ohne Restriktionen das Angebot an die
bestehende Nachfrage anpassbar ist. Demnach kann eine vorhandene
Software praktisch ohne finanzielle oder zeitliche Restriktionen beliebig
vervielfaltigt werden.%® Die Auswirkungen der einfachen Skalierbarkeit unter-
scheiden sich je nach Entwicklungskonzept. Geteilt wird der Aspekt der Nicht-
Rivalitat, der sich darin zeigt, dass dieselbe Software prinzipiell zeitgleich der

mehrfachen Nutzung offen steht.®®

63 Vgl. Book (2001), S. 178.

64 \gl. Engelhardt (2006), S. 5; Ehrhardt (2001), S. 27 ff.
65 \Vgl. Meinel/Sack (2009), S. 6.

66 \gl. Lev (2001), S. 25.
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2.1.3.1 Kostenstruktur von proprietarer Softwareentwicklung
Die Kostenstruktur ist ein weiterer Aspekt, der sich aus der einfachen Skalier-

barkeit ergibt. Die Entwicklung von proprietéarer Software zeichnet sich durch
hohe Fixkosten aus. Fur den herkdmmlichen Softwarelizenzanbieter entste-
hen sowohl Entwicklungs- als auch Marketingkosten; lediglich die Grenzkos-
ten sind vernachlassigbar. Wolf erklart den Aspekt der Softwareentwicklung
wie folgt: ,Wenn du ein Produkt entwickelst, musst du eine minimale Menge
produzieren kdnnen und du brauchst eine Kundenbasis, die das Produkt
entsprechend deiner Planung kauft, damit du deine Entwicklungsinvestitionen
decken kannst. In den ersten Jahren, wenn du ein neues Produkt auf den
Markt bringst, hast du das nicht. Du musst ,missionieren‘ und mit wenigen
Kunden deine Produktentwicklung finanzieren. Dabei ist viel Vorarbeit
notwendig.“ Die einfache Skalierbarkeit fuihrt dazu, dass nach der Uberwin-
dung der von Wolf angesprochenen Initialphase eine vollstandige Marktdurch-
dringung grundsétzlich schnell und mit geringem Aufwand zu bewerkstelligen

ist.

2.1.3.2 Hohere Preise fur Nutzer
Unter der Annahme, dass ein herkdmmlicher Softwarelizenzanbieter seinen

Gewinn maximieren mochte, fuhrt die Kostenstruktur zu einem Minderwert sei-
tens des Nutzers. Liegt ein geniugend hoher Marktanteil vor, werden die

Kostenvorteile langfristig dazu genutzt, um hohere Gewinne zu realisieren.’

2.1.4 Lock-in-Effekt und Wechselkosten

Eine Person befindet sich in einer Lock-in-Situation, wenn der Nutzen des
Wechsels von dessen Kosten tbertroffen wird. Diese Kosten werden Wech-
selkosten genannt. Grundsatzlich gilt: ,,Je stérker Lock-in-Effekte ausgepragt
sind und je héher Wechselkosten sind, desto geringer ist die Neigung von
Kunden und Anwendern, einen Produkt- bzw. Systemwechsel vorzuneh-
men.“8 Aus der Perspektive eines Unternehmens sind bestehende Kunden
folglich sehr wertvoll. Demgegeniber muss aus Sicht des Kunden eine

Produktalternative einerseits den gleichen Mehrwert bieten wie das etablierte

67 Vgl. Walter/Bohmann/Krcmar (2007), S. 7.
68 Clement/Schreiber (2013), S. 91.
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System und andererseits muss der Preis so tief sein, dass zusatzlich die
Wechselkosten kompensiert werden kénnen. Lock-in-Situationen sind oft im

Zusammenhang mit herkdmmlichen Softwarelizenzanbietern zu beobachten.

2.1.5 Positive Feedback-Effekte und die Marktmacht

Neue Nutzer Steigende Bindung der
kommen hinzu Nutzer an das System

Wert des Netzwerks

steigt

Wahrscheinlichkeit eines Lock-in-Effekte
Netzwerkeffekte ) Systemwechsels sinkt k !

Dominierender
Marktanteil

Erhohung der
Wechselkosten

Stickkosten sinken stéarker
als die der Wettbewerber

Option die Preise

zu senken Skaleneffekte

Abbildung 2: Positive Feedback-Effekte (Anbietersicht)8®

Abbildung 2 zeigt die drei genannten Effekte und wie sie gesondert, als auch
im Verbund aus Sicht des Anbieters wirken. Der Begriff ,positiver Feedback-
Effekt* steht Ubergeordnet fir die drei sich verstarkenden Kreislaufe. Auch
wenn positive Feedback-Effekte in allen Branchen zu finden sind, kommen die
Mechanismen dennoch am stéarksten in wissensintensiven Bereichen zum
Tragen.’® Die Softwarebranche zahlt zu dieser Kategorie und dort hat der Ef-

fekt einen weitreichenden Einfluss auf Markte, Unternehmen und Kunden.

69 \V/gl. Stelzer (2000), S. 14; Clement (2013), S. 166.
70 \vgl. Arthur (1996), S. 101.
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Das Zusammenspiel der Kreislaufe flhrt nicht zu einem ausgeglichenen Mark-
tumfeld, vielmehr entstehen instabile Strukturen. Wenn eine Technologie oder
ein Unternehmen die Marktfihrerschaft in einem umkampften Umfeld
einnimmt — sei dies durch Gluck oder Strategie — dann kénnen die positiven
Feedback-Effekte zu einer (temporaren) Monopolsituation fiihren.’! Dies ist im
Interesse des Unternehmens, aber in vielerlei Hinsicht nachteilig fur den

Kunden.

2.1.6 Negative Auswirkungen fir Nutzer

Die Nachteile der Herstellerabhangigkeit offenbaren sich dem Nutzer in zahl-
reichen Formen. Dies fuhrt dazu, dass er in vielen Bereichen seines Handelns
eingeschrankt wird. Nachfolgend wird eine Auswahl dieser Nachteile erlautert.

Zudem werden gangige Fehliberlegungen aufgezeigt.

2.1.6.1 Preiswillkar
Aufgrund der Skaleneffekte sind gewisse Unternehmen in der Position, ihre

Preise schneller zu senken als die Wettbewerber. Ihre Marktmacht nimmt zu
und Konkurrenten werden verdrangt. Der Netzwerkeffekt setzt ein, was fir den
Nutzer positive Auswirkungen hat. Mittel- und langfristig wird diese Situation
betreffend Kosten, zu einem Minderwert seitens des Nutzers fuhren. Die
Anreize flr den Anbieter sind so gesetzt, dass er anstatt die Preise zu senken,
seine Gewinne realisiert.”? Liegt ein starker Lock-in-Effekt vor, entstehen hohe
Kosten fur den Kaufer. Gegeben der Verkaufer ist rational und sonstige
Beschrankungen liegen nicht vor, dann wird dieser den Preis gemass der
Hohe der Wechselkosten ansetzen. In diesem Szenario zahlen die Kunden

unterschiedliche Preise fir dieselbe Leistung.

Ein Negativbeispiel, erwéahnt von Wolf: ,Oracle hat eine extrem grosse
Produkte- und Lizenzvielfallt und ich kenne niemanden, der sie bis ins Detall
versteht. Gemass Kundenaussagen zeigt sich, dass es teilweise fur das glei-
che Produkt die unterschiedlichsten Preisbemessungen gibt.“ Diese Aussage

betreffend Oracle ist nicht verifiziert.

71 \Vgl. Clement/Schreiber (2013), S. 51; Arthur (1996), S. 102 f.
72 \/gl. Walter/Bohmann/Krcmar (2007), S. 7.
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2.1.6.2 Qualitat und Preis
Grundsatzlich reflektiert der Preis einer Softwarelosung nicht deren Qualitat.

Besonders im Open-Source-Bereich gibt es Software, wie die diversen Linux-
Distributionen, die in punkto Qualitdt den kostenpflichtigen Konkurrenz-
produkten ebenburtig sind. Dies kann namentlich anhand des Entwicklungs-
konzeptes von Open-Source-Software erklart werden. Jenes ist kostenguns-
tig, da vornehmlich eine grosse Community die Software entwickelt. Mandel
betont hierbei ,die kollektive Intelligenz, die dazu dient, um bessere Software

zu bauen.”

2.1.6.3 Netzwerkeffekte, Langlebigkeit und Wechselkosten
Fir den Nutzer ist das langfristige Bestehen einer Software von Relevanz.

Wenn es fur die Software der IT-Infrastruktur keine Updates mehr gibt, da der
Anbieter nicht mehr tatig ist, kann dies zu einem kostspieligen Wechsel fuhren.
Der IT-Verantwortliche wird jenes Angebot wahlen, welches fir ihn subjektiv
das geringste Risiko birgt — sprich den Marktfiihrer. Wolf sagt diesbeziglich:
,Viele Entscheidungstrdger in der IT kaufen meiner Meinung nach die
Produkte der Marktfuhrer allein deswegen, weil sie damit beinahe keine nach-
weislichen Fehler begehen kbnnen.“Mcilroy spricht in diesem Zusammenhang
von einem Dominoeffekt: ,Je mehr Kunden du hast, desto mehr wirst du
bekommen.“’3 Das Phanomen betreffs des Marktfiihrers kann ebenso mit dem
Netzwerkeffekt erklart werden und dient als einen Erklarungsansatz, wieso
sich gewisse Produkte nicht durchsetzen, obwohl sie in vielerlei Hinsicht

besser sind.

2.1.6.4 Lock-in, Netzwerkeffekte und Standardabhangigkeit
Hinsichtlich der Zukunft im Softwaremarkt geht es gemass Bodmer ,auch um

Standards®. Ein Standard ist ,etwas, was als mustergultig, modellhaft angese-
hen wird und wonach sich anderes richtet.“’# Wir unterscheiden hier zwischen
offenen und geschlossenen Standards. Ersterer ist unter der Kontrolle der

Offentlichkeit und letzterer unter der Kontrolle von Einzelnen.

73 Mcllroy (2004), S. 308 (libersetzt).
74 Duden (2015b).
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Entscheidet sich ein Nutzer fur das Produkt des Marktfuhrers, welches zudem
proprietar ist, begibt er sich in eine Lock-in-Situation. Die Netzwerkeffekte
festigen die Marktmacht des fuhrenden Unternehmens und bewirken, dass
das unterlegene System in kurzer Zeit fast vollstandig vom Markt verschwin-
det. Dieser Effekt fuhrt dazu, dass die Kunden abwarten, bis sich abzeichnet,
welches System sich behaupten wird; der Kunde bleibt beim Marktfiihrer. In
dieser Situation hat der Marktfuhrer ein Interesse daran, seine Standards so
zu definieren, dass seine Marktposition gegentber der Konkurrenz gestarkt

wird; die Wechselkosten fur den Kunden steigen weiter an.

2.1.6.5 Arten des Lock-in-Effekts
Tabelle 8 zeigt die Arten des Lock-in-Effekts, deren Folgen und die entspre-

chenden Wechselkostentypen.’® Die Beispiele zeigen typische Situationen in
denen sich Kunden von herkdmmlichen Softwarelizenzanbietern wiederfinden
konnen. Diese Auswirkungen des Lock-in-Effektes sind ein Grund, wieso sich
Kunden von solchen Anbietern abwenden und zu Open-Source-Software
wechseln; dennoch sind auch bei diesem Softwaretyp gewisse Kosten nicht

auszuschliessen.

Wechselkosten Art des Lock-in Folgen (Beispiele)

Vertragsverpflichtungen Entschadigungskosten oder Schadens-

Kunstlich geschaffene
g ersatz bei der Auflésung des Vertrages

Wechselkosten

Transaktionskosten Prozessintegration Ersatz von Systemko_r_npone_nten, Reor-
ganisation der Geschéftsablaufe
Datenspeicherung Konvertierung von Daten in ein neues
Format
Langlebige Anschaffungen, | Ersatz von einzelnen Komponenten o-
Systemkéaufe der des gesamten Systems
Spezialisierte Anbieter Auffinden eines neuen Anbieters
Lernkosten Markenspezifische Erlernen des neuen Systems, Summe

der direkten Kosten fiir Schulung und
der indirekten Kosten durch Verlust an
Produktivitat

Schulungen

Tabelle 8: Wechselkosten und Lock-in”6

75 Vgl. zum Folgenden Clement/Schreiber (2013), S. 117.
76 \gl. Shapiro/Varian (1999), S. 156.
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Bei kinstlich geschaffenen Wechselkosten handelt es sich in den meisten
Fallen um Vertragsverpflichtungen. Mochte beispielsweise ein Kunde seinen
Vertrag kinden, um den bisherigen Anbieter zu wechseln, muss er bei
vorzeitiger Vertragsauflosung etwa eine Genugtuung zahlen. Folgerichtig sind

dadurch die Wechselkosten hodher.

Die Mehrheit der aufgefihrten Arten des Lock-in-Effekts wird den Transakti-
onskosten zugeschrieben. Erstens die Prozessintegration: Dabei ist die Soft-
ware des Anbieters stark in die Geschaftsablaufe des Kunden eingebunden,
was bewirkt, dass die Wechselkosten je nach Tiefe der Integration erheblich
sein konnen. Zweitens ist mit der Datenspeicherung und Personalisierung ein
Mehrwert fur den Kunden entstanden; beispielsweise konnte mit den
bestehenden Daten das System optimal auf die Kundenbediirfnisse eingestellt
werden. Beim Wechsel zu einem anderen Anbieter kbnnen diese Daten in der
Regel zu grossen Teilen nicht weiterverwendet werden, selbst wenn die
IT-Systeme miteinander kompatibel sind. Drittens fiihren Systemkaufe oder
langlebige Anschaffungen zu einer engen Anbindung des Kunden an die
Anbieter. Ein Kauf hat oft Nachkéufe zur Folge oder bedingt den Bezug von
Serviceleistungen; so wird etwa ein Basisprodukt ginstig angeboten, um
spater Ersatzteile teuer zu verkaufen. Falls sich ein Kunde fir einen Wechsel
entscheidet, entstehen fur ihn schlussendlich Suchkosten. Dies sind Kosten
fur die Zeit und die Ressourcen, die bendtigt werden, um Abklarungen wie
etwa Systemspezifikationen, Detailabklarungen oder Vorverhandlungen

durchzufthren.

Die Lernkosten sind einerseits jene Kosten, die fur den Kunden entstehen,
wenn ein neues Produkt gekauft wird. Dazu gehoéren auch markenspezifische
Schulungen zum Erlernen des neuen Systems oder indirekte Kosten durch

den anfanglichen Verlust an Produktivitat.

Durch die Integration eines neuen IT-Systems entstehen fur Unternehmen
hohe Wechselkosten. Dies sind vor allem Mitarbeiterschulungen fur software-
spezifische Funktionen. Wird ein Konkurrenzprodukt gekauft, kann das bisher

angeeignete Wissen oftmals nicht mehr weiterverwendet werden.
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2.1.6.6 Fallstudie: Oracle und die Reaktion von EnterpriseDB
Die Lock-in- und Wechselkostenproblematik zeigt sich besonders bei Enter-

priseDB. Das Unternehmen ist mit seinen Produkten, die allesamt vom Daten-
bankmanagementsystem PostgreSQL abstammen, in direktem Wettbewerb

mit Oracle.

Das Angebot von EnterpriseDB hat im Vergleich zu Oracle einige Vorteile, wie
etwa die deutlich geringeren Kosten, die mitunter durch den Verzicht der
Lizenzgebihren entstehen.”” Die Kunden von Oracle sind jedoch einem
starken Lock-in-Effekt ausgesetzt. So bestehen etwa Vertragsverpflichtungen
und eine starke Prozessintegration. Dies bedeutet, dass selbst wenn das
Angebot von EnterpriseDB besser ist, es dennoch oft keinen Wechsel gibt, da
die damit verbundenen Kosten zu hoch sind. Diesbeziiglich sagt Alsheimer,
ein Kadermitglied von EnterpriseDB, folgendes: ,Selbst wenn sie [Kunden von
Oracle] wechseln méchten, besteht noch immer das Problem der Lizenz-
vertrage; auch wenn sie ungenutzt sind, muss fur den Support gezahlt werden.

Es ist sehr schwierig, sich davon zu losen.“’8

Die Problematik, die mit Vertragsverpflichtungen und dem damit zusammen-
hangenden Lock-in-Effekt einhergehen, erlautert Wolf ebenso anhand eines
Beispiels. Er betont die Kosten, die entstehen kénnen, wenn der Kunde im
System gefangen ist: ,Geméss Aussagen gewisser Kunden, verfolgt Oracle
diesen Ansatz [der Erhéhung der Gebuhren]. Demnach steigen die Wartungs-
kosten jedes Jahr und ohne definierte Mehrwerte oder Diskussion um 3%."
Wolf erwahnt spater im Interview ein fiktives Beispiel: ,Wenn es deinem
Unternehmen nicht gelingt oder kein Wille vorhanden ist, die Preise transpa-
rent zu gestalten, fuhrt dies zu sonderbaren Situationen. Du hast zwei Kunden:
Einer hat vor zehn Jahren Software gekauft und in seinem Vertrag steht, dass
deine Wartungskosten jedes Jahr um X% steigen. Dann kommt Kunde
Nummer zwei. Angenommen wir hatten einen Preiszerfall in der Software, was

dazu fuhrt, dass die Applikation heute noch die Hélfte kostet. Dieser schliesst

77\V/gl. EnterpriseDB (2015f).
78 Yegulalp (2013) (Ubersetzt).
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ebenso einen Vertrag ab. Jetzt musst du dir vorstellen, wenn diese zwei
Kunden zusammentreffen. Der eine hat eine Million gezahlt — plus die alljahr-
lich kumulierten X% — und der andere zahlt eine halbe Million. Beide haben
denselben Nutzen, aber jener der langfristig dabei ist, fuhlt sich wahrscheinlich
um sein Geld geprellt.“ Fur den Kunden, der stark an ein System gebunden
ist, geht ein Wechsel nur mit hohem Aufwand und Kosten einher. Wolf sagt
dazu: ,Eine Applikation in einem Unternehmen zu wechseln ist ein giganti-
sches Projekt.“ Dies hat auch EnterpriseDB erkannt und entsprechend ihre

Produkte angepasst.

Damit die Kunden von Oracle zu EnterpriseDB kommen, missen folglich die
Wechselkosten gesenkt werden. Dem wurde Rechnung getragen, indem der
Nutzer vergleichsweise einfach seine Oracle-Datenbank zum neuen System
migrieren kann. Zudem testet und zertifiziert EnterpriseDB seine Produkte,
was dem Kunden die Sicherheit gibt, dass die Software in allen relevanten
IT-Bereichen funktioniert (vgl. Kapitel 3.1.3).”° Auch hinsichtlich der marken-
spezifischen Schulung hat EnterpriseDB Massnahmen ergriffen. So wirbt das
Unternehmen damit, dass Grossteile des Wissens hinsichtlich der Oracle-
Datenbanksysteme auch bei EnterpriseDB gebraucht werden kann.®° Dies
sind alles Massnahmen, die bewirken, dass es fir einen Kunden einfacher

wird, zu EnterpriseDB zu wechseln.

2.2 Restriktionen von Open-Source-Software

Nachdem der Fokus des letzten Kapitels auf den Eigenschaften der herkdmm-
lichen Lizenzanbieter von proprietarer Software lag, beschreibt dieses Kapitel
vornehmlich den Mehr- und Minderwert von kostenloser Open-Source-
Software. Dieser Softwaretyp wird im Folgenden auch als Basissoftware
betitelt; demgegentber steht die Premiumsoftware. Dies kommt daher, welil
alle betrachteten Subskriptionsunternehmen diese zwei Typen anbieten. Die
Basisversion ist kostenlos und dem Nutzer wird nur von der Community

Support geboten. Die Premiumversion ist nur mit dem Abschluss einer

79 Cohan (2011).
80 \gl. EnterpriseDB (2015a).
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Subskription dem Nutzer zuganglich. Diese Software ist grundsatzlich auch
Open-Source,?! obschon gewisse Unternehmen sie unter eine kommerzielle

Lizenz stellen.

2.2.1 Open-Source-Lizenzbestimmungen

~Jemand, der eine L6sung betreibt und sich mit den gesamten Fragestellungen
auseinandersetzt, sieht, dass es keine Software gibt, die ohne rechtliche
Verpflichtungen daherkommt®, sagt Mandel und verdeutlicht damit ein gemein-
samer Nenner aller Softwareangebote — die Lizenz. Gemeint ist damit, dass
jede Software unter einer Lizenz steht. Selbstredend ist der Inhalt unterschied-
lich, was zur Folge hat, dass die jeweiligen Softwarelizenzbestimmungen gros-
sen Einfluss auf alle Parteien ausliben, da sie gewisse Rechte zu- oder
absprechen. Anhand der Lizenzbestimmungen kdnnen demnach diverse

Vor- und Nachteile von Open-Source-Software aufgezeigt werden.

2.2.1.1 Copyleft
Anhand des Copyleft-Prinzips kbnnen Open-Source-Lizenzen unterschieden

werden. Das Copyleft ist das Gegenstlick des Urheberrechts (eng. Copyright)

und entstand in der freien Software Bewegung.8?

Sowohl die Kriterien der ,Free Software Foundation“ als auch jene der ,Open
Source Definition“ haben einen ersten Beitrag zur Vereinheitlichung der
Lizenzen geleistet (vgl. Kapitel 1.6.3). Demnach hangt die Anerkennung als
Open-Source-Lizenz im Wesentlichen davon ab, dass es erstens jedem frei
steht, das Programm auszuftihren wie man mdchte, fur jeden Zweck. Zweitens
es dem Nutzer zusteht, die Funktionsweise des Programms zu untersuchen
und den eigenen Bedurfnissen der Datenverarbeitung anzupassen. Drittens
soll jeder die Freiheit haben, das Programm weiterzuverbreiten. Schliesslich
ist es das Recht von jedem, das Programm zu verbessern und diese Verbes-

serungen der Offentlichkeit freizugeben. Der Zugang zum Quellcode ist dafiir

81 Open-Source im Sinne, dass der Quellcode frei zuganglich ist, aber die Lizenz nicht alle
Bestimmungen der ,,Open Source Definition® erflllt; demnach gilt solche Software als propri-
etar.

82 \y/gl. Stallman (2002), S. 91.
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Voraussetzung.®® Lizenzen, welche die Kriterien erfillen, haben die Mdglich-
keit in den Katalog der ,Open Source Initiative® aufgenommen zu werden, wel-
cher zurzeit deren 70 Stlick umfasst.®* Folglich gibt es bis heute nicht die
,Open-Source-Lizenz®, im Gegenteil, unter den Lizenzen sind bisweilen klare

Unterschiede auszumachen.

Eine Copyleft-Lizenz verlangt, dass jegliche abgeleitete Software wiederum
unter derselben Lizenz verbreitet wird. Damit wird sichergestellt, dass alle
Rechte und Pflichten der urspriinglichen Lizenz weiter bestehen.®> So
gesehen sind die Software und die ,Freiheiten® unzertrennlich. Copyleft-Lizen-
zen sind eine Unterkategorie von Open-Source-Lizenzen und werden auch als
Jrestriktiv’ oder ,viral“ betitelt.®® Es gibt schwache und starke Copyleft-

Lizenzen.

Grundsatzlich ist es nicht notwendig, dass eine Lizenz Copyleft-Bestimmunen
beinhaltet, um als Open-Source-Lizenz anerkannt zu werden. Ist diese Eigen-
schaft nicht vorhanden, werden sie als ,Non-Copyleft* oder ,permissive*

Lizenzen bezeichnet.

2.2.1.2 Restriktive Lizenzen
Die bekannteste und eine der restriktivsten Copyleft-Lizenz ist die ,GNU

General Public License®, die auch ,GNU GPL® oder GPL genannt wird. Die
erste Version wurde Ende der 1980er-Jahre von Stallman herausgegeben, nur
wenige Jahre nach der Grindung der Free Software Foundation.8” Heute
werden vor allem die Versionen 2.0 und 3.0 verwendet. Vom Benutzen der

ersten Version wird sogar abgeraten.®®

83 \Vgl. auch Opensource.org (2015a); Gnu.org (2015b).
84 \/gl. auch Opensource.org (2015b).

85 \/gl. Carver (2005), S. 453.

86 \/gl. Rajala/Nissila/Westerlund (2007), S. 543.

87 Carver (2005), S. 443 ff.

88 \/gl. Opensource.org (2015b).
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Im Unterschied zur Vorgangerversion enthéalt die GPLv3 eine Reihe von
Klauseln zu Fragen, die bislang noch nicht oder nur unzureichend berticksich-
tigt wurden. Eine bemerkenswerte Neuerung ist jene hinsichtlich des Patent-
schutzes. Vorher waren die Nutzer nur implizit gegen Patentverletzungen
geschutzt, mit der neuen Version 3.0 hat sich dies geandert. ,Die GPLv3 ent-
halt eine explizite Patentlizenz, wonach derjenige, der ein Programm unter der
GPL lizenziert, nicht nur seine Urheberrechte lizenziert, sondern auch seine
Patente, soweit dies zur Nutzung des von ihm lizenzierten Codes erforderlich

ist.“89

Abgesehen von der inhaltlichen Relevanz, verdeutlicht das Zitat auch, dass
gemessen am Umfang und der Komplexitat die GNU-Lizenzen fur Laien nicht
einfach zu verstehen sind. Dennoch verwendet heute ein Grossteil der Open-
Source-Projekte diese Lizenzen.®® Ein weiterer Punkt wird indirekt im Zitat
erwahnt: die Patentproblematik. Aufgrund der gemeinschaftlichen Entwicklung
von Open-Source-Software, kénnen Softwarepatentverletzungen nicht ausge-

schlossen werden (vgl. Kapitel 3.3.3).

Es gibt eine Vielzahl weiterer restriktiver Open-Source-Lizenzen,®! unter an-
derem die etwas weniger verbreitete ,GNU Lesser General Public License®
(LGPL), die auch als ,GNU Library“ oder GPL bekannt ist.%> Diese Lizenz
wurde hinsichtlich Programmbibliotheken entworfen. Bei einer unter LGPL li-
zenzierte Bibliothek, ist es nicht mehr notwendig, den gesamten Programm-
code einer neuen Software zu veroffentlichen. Lediglich Veranderungen an der
LGPL-Bibliothek miussen — identisch zur GPL — wieder unter derselben Lizenz
veroffentlicht werden.®® Da eine Verbindung mit proprietarer Software moglich

ist, gehort die LGPL zu den schwachen Copyleft-Lizenzen.

89 [fross.org (2015).

9 Vqgl. Kleijn (2006).

91 Vgl. auch Gnu.org (2015c).
92 \V/gl. Carver (2005), S. 447.
93 Vgl. Gnu.org (2015d).
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2.2.1.3 Permissive Lizenzen
Lizenzen der permissiven Art bieten die gleichen Rechte wie jene mit Copyleft,

haben aber aus geschaftlicher Sicht noch weitere Vorteile. Entscheidend ist
der Aspekt, dass der Programmcode auch in proprietarer Software eingebun-
den werden darf, ohne dass eine Gegenleistung erforderlich ist. Das heisst,
ein ,Softwareunternehmen kann das Programm mit oder ohne Modifikationen
kompilieren und die ausfluhrbare Datei als proprietares Softwareprodukt
vertreiben.“** Beispielsweise basiert Apples ,Mac OS X“ teilweise auf dem
FreeBSD Betriebssystem.% Dieses wiederum stammt von der ,Berkeley
Software Distribution® (BSD) ab. Deren gleichnamige Lizenz gilt als Archetyp

der permissiven Lizenzen.%

Die BSD-Lizenz ist vergleichsweise kompakt und simpel geschrieben. Somit
ist sie auch fur Laien verstandlich. Heute gibt es verschiedene Versionen der
BSD-Lizenz. Weitere bekannte permissive Lizenzen sind die ,MIT license“und
die ,Apache License 2.0“. Beide verfigen Uber sehr dhnliche Eigenschaften
wie die BSD Lizenzen. Da der Ursprung der MIT- und BSD-Lizenzen im
universitaren Umfeld liegt, werden sie manchmal auch als akademische Lizen-

zen bezeichnet.%’

2.2.1.4 Kompatibilitat von Open-Source-Lizenzen
Allgemein kommen laut Mandel auf Nutzer, die Open-Source-Software profes-

sionell nutzen, diverse rechtliche Fragen zu: ,Man verwechselt haufig
Open-Source- mit ,Freier Software*~Angebote. In diesem Bereich ist noch viel
Aufklarungsarbeit notig; besonders bei Unternehmen, die keine Rechtsabtei-
lung betreiben.” Auf einige der rechtlichen Fragen, betreffend Open-Source
und Subskriptionen, wird spéater noch naher eingegangen (vgl. Kapitel 3.3.3).
Hinsichtlich der Lizenzen gilt es zu beachten, dass nicht alle Open-Source-

Lizenzen untereinander kombiniert werden konnen. Dieser Umstand kann von

94 Gnu.org (2015a).

9 Vgl. Androutsellis-Theotokis et al. (2011), S. 261 f.
9% V/gl. Rosen (2005), S. 69.

97 Vgl. Rosen (2005), S. 69.
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Softwareanbietern als strategisches Verkaufselement eingesetzt werden, oft
zum Nachteil des Nutzers.

Da die GPL®® die mit Abstand verbreitetste Lizenz ist,* dient sie als Referenz,
um die Kompatibilitat einer Lizenz zu messen. Eine Lizenz gilt dann als kom-
patibel, wenn der Programmcode der einen Lizenz mit dem Code einer GPL-
Software kombiniert werden darf.1%° Grundsatzlich gilt, dass man eine permis-
sive Lizenz mit einer restriktiven kombinieren darf.1%* Dennoch gibt es Ausnah-
men zu dieser Regel, was bedeutet, dass die Besonderheiten jeder Lizenz
berticksichtigt werden muissen. Beispielsweise sind die akademischen
Lizenzen, MIT und BSD, mit der GPL kompatibel; der Umkehrschluss ist aber

nicht zulassig, da die GLP restriktiver ist.

2.2.1.5 Mehrwert von Open-Source-Lizenzen fir den Nutzer
Im Vergleich zu anderen Lizenzen, bieten die Open-Source-Lizenz-

bestimmungen dem Nutzer ein Vielfaches an Freiheiten. Folgerichtig sind die
Moglichkeiten Geld zu verdienen fir Open-Source-Unternehmen einge-
schrénkt. Andererseits eroffnen sich Chancen, die ein herkémmlicher
Softwarelizenzanbieter nicht bekommt. Es findet eine Verschiebung der
Kontrolle tGber die Software zugunsten der Konsumenten statt.

Tabelle 9 illustriert und verbindet die einzelnen Aspekte, die mit der Software-
lizenzierung einhergehen. Der Vergleich zeigt die Unterschiede der Lizenzie-
rung von proprietarer Software und Open-Source-Software. Der Kern der
Grafik umfasst die drei Open-Source-Lizenzkategorien; jene sind absteigend
gemass der zugestandenen Rechte fir den Nutzer geordnet — von
permissiven zu restriktiven Lizenzen. Auf der rechten Seite sind Lizenzen auf-

gelistet, die reprasentativ fur die jeweilige Kategorie stehen.

%8 Gemeint sind GPLv2 und GPLv3.

99 \Vgl. Carver (2005), S. 453.

100 vgl. Gnu.org (2015e).

101 vgl. Androutsellis-Theotokis et al. (2011), S. 262.
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Tabelle 9: Mehrwert von Open-Source-Software im Vergleich zu proprietérer Software102

2.2.2 Kundentypen und deren Anforderungen

Je nach Nutzertyp unterscheiden sich die Anforderungen hinsichtlich der
Software. Diese Arbeit fokussiert sich auf die Bedurfnisse der Unternehmens-
kunden. Dies liegt daran, da das Angebot aller betrachteten Subskriptions-
unternehmen rein auf dieses Kundensegment ausgelegt ist. Dies zeigt sich

sowohl am Produktportfolio als auch an der Konkurrenzsituation.

Die Produkte der Wettbewerber, wie jene von Oracle, Microsoft oder anderer
Open-Source-Unternehmen, erzielen ebenso ihren Umsatz mit Geschaftskun-
den. Oracle besitzt beispielsweise mit ,Oracle Database“ ein Produkt, welches
EnterpriseDB rivalisiert.1% Fernerhin bietet Microsoft mit ihrer SharePoint-

Produktpalette diverse Office-Losungen an, die direkt und indirekt Alfresco und

102 vgl. Androutsellis-Theotokis et al. (2011), S. 254.
103 \gl. EnterpriseDB (2015a).
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Liferay konkurrenzieren.1%4 Zur Situation von SUSE sagt Wolf: ,Wir konzent-
rieren uns ganz klar nur auf den Servermarkt fur hochkritische Anwendungen.
[...] SUSE zielt auf grossere Kunden wie Swiss Re, welche ihre SAP-Nutzer
auf SUSE-Linux hat; eine Post, bei der beinahe jedes Paket tiber SUSE-Linux
lauft oder ein Unternehmen wie Coop.“ Ahnlich verhalt es sich mit Liferay, zu
dessen Kunden Unternehmen aus der Finanz- als auch aus der Automobil-
branche zahlen. Letztendlich ist auch Red Hat auf Geschéaftskunden fokus-
siert, so Bodmer: ,Unsere Kunden brauchen ein stabiles Linux. Insbesondere
wenn es Banken sind oder jene, die grosse Applikationen, wie beispielsweise
SAP, verwenden. [...] Red Hat verfolgt die Idee, eine stabile Umgebung fir
Grosskunden zu schaffen, auf der ihre Co-Applikationen funktionieren.”

Grundsatzlich spricht sowohl die Komplexitat als auch der Preis gegen ,Heim-
anwender® als Kundensegment: Einerseits sind die Preise der Angebote der
Subskriptionsunternehmen vergleichsweise hoch und andererseits ist die In-
betriebnahme solcher Softwarelésungen oft sehr aufwandig: ,Fairerweise
muss man sagen, dass die Implementation einer flexiblen und leistungsfahi-
gen Plattform nur mit einem Projekt zu bewéltigen ist“, so Mandel und schliesst
damit indirekt die ,Heimanwender” als Kunden aus. Gestutzt wird diese Aus-
sage durch Wolf, der den Wechsel einer Applikation als ein ,gigantisches

Projekt“ bezeichnet.

Folglich unterscheiden wir hier zwischen zwei Nutzertypen: Einerseits jene,
die die Basisversion nutzen, auch Selbstbedienungskunden oder Heim-
anwender genannt. Andererseits die Kéufer des Premiumprodukts, die als
Unternehmenskunden bezeichnet werden. Fir letztere ist das Subskriptions-
angebot ausgelegt. Da sich aus den Bedurfnissen der Unternehmenskunden
auch Elemente des Subskriptionsangebots ableiten lassen, werden sie im fol-

genden Abschnitt ndher betrachtet.

104 vgl. SharePoint (2015).
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2.2.2.1 Eigenschaften von Unternehmenskunden
Gemass Levitt entstehen in einer globalisierten Welt homogene Markte. In

diesen Markten gleichen sich geméss der These die Bedirfnisse und Win-
sche der Konsumenten zunehmend an.1% Diese Angleichung kann besonders
im Business-to-Business-Bereich beobachtet werden. Hier legen ,weltweit
operierende Einkaufsabteilungen globaler Unternehmen Wert auf international
vergleichbare Qualitatsstandards.“% Im Allgemeinen sind wirtschaftliche
Argumente fur Unternehmen betreffend die Kaufentscheidung von grésserer
Bedeutung als etwa subjektive Empfindungen, wie etwa die individuellen Wert-

vorstellungen des Entscheiders.1%’

Dennoch sollten emotionale Elemente nicht ignoriert werden. Dies zeigt sich
beispielsweise beim Entscheidungstrager eines Unternehmens; dieser
verfolgt oft zweierlei Ziele, wenn er ein Produkt kauft: Einerseits will er die
O0konomischen und strategischen Probleme des Geschaftes I6sen und ande-
rerseits sollen die personlichen Bedirfnisse bezlglich der Karriere befriedigt
werden.1%8 Dies stlitzt die eingangs erwahnten Aussagen, dass bei Unterneh-
menskunden erstens die wirtschaftlichen Interessen einen hohen Stellenwert
haben, zweitens extrinsische und interpersonelle Faktoren beim Kaufent-
scheid einfliessen und drittens auch das kulturelle Umfeld Einfluss nimmt.1%°
Dies entspricht ebenso den Feststellungen von Wolf: ,Viele Entscheidungs-
trager in der IT, kaufen meiner Meinung nach die Produkte der Marktfuhrer
allein deswegen, weil sie damit beinahe keine nachweislichen Fehler begehen
kénnen.” Dies tun gemass Wolf die Mitarbeiter zum Selbstschutz, denn bei

einem ,Misserfolg wére ihre L6sungswahl schwieriger zu erkléren.“

105 \/gl. Levitt (1983), S. 102.

106 Homburg/Krohmer (2009), S. 1045.

107 vgl. Homburg/Krohmer (2009), S. 1045.

108 \/gl. Kotler/Keller (2014), S. 189.

109 vgl. Webster/Keller (2004), S. 395; Kotler/Keller (2014), S. 188 f.
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Weitere Eigenschaften der Unternehmenskunden kommen insbesondere im
Vergleich zum Konsumentenmarkt zum Vorschein.'° Erstens ist die Anzahl
an Unternehmenskunden kleiner, dennoch kaufen diese mehr ein. Da es nur
vergleichsweise wenige Kunden gibt, ist zweitens die Anbieter-Kunden-Bezie-
hung umso wichtiger. Beispielsweise ist fir Bodmer der ,,Support mit Kunden-
betreuung gleichzustellen® und spricht davon, die Kunden ,proaktiv‘ zu
betreuen. Drittens ist der Kaufprozess professionell; das heisst, die zustandi-
gen Personen sind diesbezlglich ausgebildet und folgen den Unternehmens-
richtlinien. Viertens sind haufig mehrere Personen in den Entscheidungs-
prozess involviert und dieser dauert oft langere Zeit, sowie mit mehreren
Gesprachen zwischen den Parteien. Schliesslich haben die Unternehmens-
kunden andere Anforderungen an das Produkt und den Anbieter, als etwa die

Selbstbedienungskunden.

2.2.2.2 Unternehmenskunden und deren Anforderung an Software
Gemass Bodmer sind zwei Bereiche entscheidend fir Geschaftskunden: ,/In

betriebskritischen Bereichen sind die Themen Sicherheit und Stabilitat sehr
wichtig.“ Diese kritischen Bereiche erlautert Wolf am Beispiel des Unterneh-
mens Coop: ,Dort betreiben wir das OS [Operating System ] fir Kassen und
Waagen, die in allen Geschaften stehen und hochprazise funktionieren
mussen. Diese sogenannten POS-Einheiten [Point of Service] sind fur den
Kunden betriebskritisch.“ Das heisst, deren Ausfall wirde Kosten nach sich
ziehen und im schlimmsten Fall kann es den Ruin eines Unternehmens
bedeuten. Dazu sagt Wolf: ,,Wichtige Systeme, wie die Schweizer Borse laufen
auf einem Open-Source-Produkt von SUSE-Linux; und wenn du eine Borse
betreiben mdchtest, ist der Sicherheitsanspruch beinahe noch extremer als
beim Kernkraftwerk.“

2.2.3 Sicherheit

Es ist naheliegend, dass jeder Nutzer sichere Software verlangt. Der Unter-
schied zwischen dem Heimanwender und dem Geschéaftskunden ist deren
Zahlungsbereitschaft. Viele Heimanwender im Open-Source-Bereich sind

nicht bereit, fur die Software etwas zu zahlen. Demgegeniber stehen die

110 gl. zum Folgenden Kotler/Keller (2014), S. 184 f.
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Softwarel6ésungen in Unternehmen oft in Geschaftsbereichen, die kritisch fir
den Betrieb sind und im Fehlerfall, respektive bei Nichtverfiigbarkeit der Appli-
kationen einen grossen wirtschaftlichen Schaden verursachen kénnen, der

weit Uber irgendwelche Lizenz- und Supportkosten hinaus geht.

2.2.3.1 Sicherheit im Generellen
Hoepman und Jacobs haben das Gefahrenpotential von Closed- und Open-

Source-Software betrachtet und kamen zum Schluss, dass langfristig betrach-
tet Closed-Source-Systeme weniger sicher sind.*!! lhre Argumentation ist wie
folgt: Kurzfristig betrachtet bietet die Closed-Source-Software einen besseren
Schutz, da der Quellcode fiir Dritte nicht zuganglich ist und bildlich gesprochen
einer ,Black Box® gleicht. Demgegenuber ist die Open-Source-Software sehr
transparent und folglich fur Angreifer einfacher, Sicherheitsliicken zu entde-

cken und diese auszunutzen.

Langfristig betrachtet ist geméss Hoepman und Jacobs das Gefahrenpotential
von Closed-Source-Systemen jedoch grdsser. Bei Open-Source-Software
konnen demnach alle Interessierten den Quellcode begutachten, Fehler behe-
ben und Sicherheitsfeatures einbauen. Gemass ihrer Argumentation sind
Fehler schneller behoben und das Gefahrenpotential geringer.

Dies kann jedoch dahingehend kritisiert werden, dass allein der Umstand ei-
nes offenen Quellcodes nicht zur Uberprifung durch Dritte fiihrt. Projekte,
welche die kritische Masse an Nutzern Uberschritten haben, profitieren jedoch
vom Netzwerkeffekt und der damit zusammenhangenden Community; das gilt
fur die Premiumprodukte der Subskriptionsunternehmen wie auch fur deren
Basisprodukte. Andererseits gibt es viele Open-Source-Projekte, die nach der
Veroffentlichung der Software nicht mehr aktiv sind und folglich die Fehler

nicht behoben werden.

111 vgl. zum Folgenden Hoepman/Jacobs (2013), S. 7.
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Inwiefern der Mythos der Sicherheit von Open-Source-Software stimmt, hat
eine Studie aus dem Jahr 2011 untersucht. Die Autoren kommen zum
Ergebnis, dass zwischen Open-Source-Software und proprietarer Software
bezuglich der Sicherheit kein bedeutender Unterschied besteht. Untersucht
wurden 17 Softwarelésungen, davon waren neun proprietar. Hinsichtlich der
Anzahl nicht behobener Fehler war Open-Source-Software im Durchschnitt
besser (17,6% zu 30.4%), zudem waren die Sicherheitsliicken auch weniger
gravierend. Diese Resultate relativieren sich jedoch, da die Unterschiede zwi-
schen den einzelnen Softwareldsungen gross waren. Gemass den Autoren
der Studie ist vielmehr der Anbieter der Software entscheidend als die Art, zu

der sie gehort.1*? Gemass dieser Studie ist Open-Source-Software sicher.

Kritik an der Studie kann dahingehend gedussert werden, dass die untersuch-
ten Open-Source-Projekte sehr popular sind und speziell im Falle von RHEL
(Red Hat), PostgreSQL (EnterpriseDB), MySQL (Oracle) wurden Unterneh-
men betrachtet, die kommerziell ausgerichtet sind und deren Anspruch an
Sicherheit gleich hoch ist, wie jener von proprietdren Anbietern. Auch die rest-
lichen untersuchten Open-Source-Projekte werden finanziell von grossen
Unternehmen geférdert — beispielsweise das ,Mozilla Firefox“-Projekt von
Google. Durch diese Finanzierung von Goénnern wird es diesen Projekten
ebenso ermoglicht, die Entwicklung zu professionalisieren, was wiederum der
Sicherheit der Software dient.

2.2.3.2 Unterschiede zur Basisversion
Gemass der bisherigen Argumentation ist Premium-Open-Source-Software

betreffend Sicherheit ebenbrtig oder gar besser als Closed-Source-Software;
dies unterliegt der Pramisse, dass das Projekt eine gewisse Grosse erreicht
hat, einen professionellen Hintergrund vorweist und das Know-how vorhanden

ist, um qualitative Software herzustellen.

Besonders die professionelle Organisation der Entwicklung und Qualitatssi-

cherung ist bei kostenloser Open-Source-Software nicht garantiert.

112 Schryen (2011), S. 138 f.
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Ein weiterer Unterschied zwischen der Basis- und Premiumversion, zeigt sich
anhand der Zustandigkeit hinsichtlich der Sicherheit der Software. Wolf sagt
dazu: ,Wenn dein OpenSUSE nicht funktioniert, gehst du in ein Chatforum und
erklérst den Fehler. Du hast also nur aus der Community Support.“ Dieser
Support funktioniert in vielen Fallen, jedoch besteht weder eine Garantie auf
eine Antwort, noch weiss der Betroffene, wie lange es bis zu einer Losung
dauern wird. Hinsichtlich des zeitlichen Aspekts sagt Bodmer: ,Wenn sie zu
Hause Linux installieren, um beispielsweise etwas zu testen, kann ich Fedora
durchaus empfehlen. Sobald man sich im Enterprise-Bereich befindet und
Support méchte, der 24/7 verfugbar ist und dies weltweit, benétigt man ein
Produkt wie RHEL.“ Es gibt durchaus Softwareprobleme, die dringend
behoben werden mussen, so Bodmer: ,Es ist immer eine Frage der Zeit. [...]
Beim ,Heartbleed“~Problem!!3 des letzten Jahres gehorte Red Hat zu den
Ersten, die einen Patch veroffentlichten. Die anderen Linux-Distributionen ha-

ben dies anschliessend iibernommen und integriert.”

Folglich sind die Faktoren Zeit, Expertise und die garantierte Hilfe Aspekte, die

nur mit einer professionellen Kundenbetreuung geboten werden kdnnen.

2.2.4 Stabilitdt und Zuverlassigkeit

In dieser Arbeit wird der Begriff ,Stabilitat* umfassend betrachtet und beinhal-
tet ebenso den Aspekt der Zuverlassigkeit. Es gibt weder fur den Begriff
yStabilitat” noch fir ,Zuverlassigkeit” eine einheitliche Definition; teilweise wer-
den die Ausdricke synonym verwendet. Diese Arbeit definiert die Begriffe wie
folgt.'4 Die Zuverlassigkeit einer Software definiert sich tber drei Dinge:
Erstens der Reifegrad: je tiefer dieser ist, desto haufiger versagt die Software
in ihrer Tatigkeit. Zweitens die Fehlertoleranz: diese beschreibt, wie gut die

113 Wikipedia: ,Der Heartbleed-Bug ist ein schwerwiegender Programmfehler in dlteren Versi-
onen der Open-Source-Bibliothek OpenSSL, durch den Uber verschliisselte TLS-Verbindun-
gen private Daten von Clients und Servern ausgelesen werden kénnen. Der Fehler betrifft die
OpenSSL-Versionen 1.0.1 bis 1.0.1f und wurde mit Version 1.0.1g am 7. April 2014 behoben.
Ein groRer Teil der Internetdienste, darunter auch namhafte Websites wie auch VolP-Tele-
fone, Router und Netzwerkdrucker waren dadurch fur Angriffe anfallig.”

114 vgl. auch Sga.net (2015).
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Widerstandskraft der Software ist, falls eine Komponente ausféllt oder ein
unvorhergesehenes externes Ereignis eintritt. Drittens die Wiederherstellbar-
keit: diese widerspiegelt die Fahigkeit, ein System wieder herzustellen, nach-
dem ein Totalausfall eingetreten ist.}*> Demgegenuber wird jene Software als
stabil bezeichnet, die auch uber langere Zeit keine Fehler erzeugt. Als Beispiel
dient das Internet: Es ist nicht stabil, es gibt Verbindungsunterbriiche oder
Daten werden fehlerhaft Gbertagen, dennoch ist es zuverlassig, da es eine

hohe Fehlertoleranz aufweist.

Anhand der Definition von Stabilitat und Zuverlassigkeit zeigt sich, dass eine
Grundsatzdiskussion Open-Source-Software vs. proprietare Software zu
keinem Resultat fihren wird. Beide Softwarekategorien umfassen eine Viel-
zahl an positiven als auch an negativen Beispielen. Wolf sagt diesbezuglich:
»Ich habe zu viele Menschen kennengelernt, welche die gleiche Software ein-
setzten, aber unterschiedliche Erfahrungen teilen. Beispielsweise Firma A und
B: Dabei ist A dusserst erfolgreich gewesen, da sich die Menschen mit der
Losung befasst haben und B hat nur reklamiert, was alles fur Fehler vorhanden
sind.“ Demnach spielt die Erfahrung eines Unternehmens mit Open-Source-
Software eine wichtige Rolle. Wolfs Beobachtung entspricht der Argumenta-
tion von Ven, Verlest und Mannaert, die ebenso in den Umstanden die Haupt-
ursache sehen, dass Nutzer unterschiedliche Erfahrungen machen.1¢ Infolge-
dessen héangt der Grad der Fehlertoleranz namentlich mit der Kompetenz der
Mitarbeiter zusammen. Ein weiterer Aspekt ist der Lebenszyklus der Software:
Sowohl Stabilitdt als auch Zuverlassigkeit sind nicht gegeben, wenn der

Unterhalt der Software eingestellt wird.

2.2.4.1 Unterschiede zur Basisversion
Um die Softwarequalitat bezlglich Stabilitat und Zuverlassigkeit zu verbes-

sern, ist hier der Kunde allein auf sein eigenes Know-how und auf die Com-

munity angewiesen. Wiederum liegt der Nachteil darin, dass bei kostenlosen

115 vgl. Botella et al. (2004), S. 3.
116 \gl. Ven/Verlest/Mannaert (2008), S. 57.
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Basisversionen keine Serviceleistungen, wie Schulungen, Beratungen oder

Wissensportale garantiert sind.

Die Massnahmen zur Qualitatsverbesserung entsprechen grundséatzlich
jenen, die auch bei der Verbesserung der Sicherheit angewandt werden; um-
fassende Tests der Software oder auch das Uberarbeiten des bestehenden
Programmcodes (im Englischen als ,Refactoring” bezeichnet). Beides ist
ressourcenintensiv, sowohl zeitlich als auch personell. Wolf: ,Es braucht eine
bestimmte Evolution, bis die Software einen angemessenen Qualitatsstandard
erreicht hat.“ Dieser Qualitatsstandard wird von Subskriptionsunternehmen mit
der Premiumversion garantiert, bei der Basisversion gilt diese Garantie
hingegen nicht. Subskriptionsunternehmen haben die finanziellen Mittel, um
diese Qualitatssicherung zu bewerkstelligen. Geméass Wolf sind bei ,SUSE
rund 400 Entwickler angestellt. Folglich steht ein grosses Team hinter der
Entwicklung der SUSE-Produkte.” Die Aussage von Wolf ist reprasentativ fur
alle betrachteten Anbieter von Subskriptionen: Sicherheit, Stabilitat und Zuver-

lassigkeit sind deren Hauptverkaufsargumente.

2.2.5 Rolle der Basisversion

Aufgrund der bisherigen Erkenntnisse ist die Basisversion nicht fir kritische
Geschaftsbereiche geeignet. Sie dient vornehmlich als Marketingelement und
als Innovationstrager. Die Gewichtung dieser beiden Aspekte unterscheidet

sich je nach Subskriptionsunternehmen.

2.2.5.1 Marketinginstrument
Die folgende Aussage stammt von Matt Asay, einem ehemaligen Kader-

mitglied von Alfresco. Er verdeutlicht damit das Grundprinzip des Freemium-
Modells, welches aufzeigt, wie die Basisversion als Marketinginstrument dient:
LsUnter einem herkbmmlichen Geschéftsmodell, wird die Software verkauft,
aber unter dem Freemium-Modell wird Software gekauft“''’ (das heisst, der

Kunde bemiht sich, um die Software zu bekommen, nicht ein Verkaufer).

117 Woods (2013) (Ubersetzt).
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Das Konzept beruht darauf, dass die Nutzer mit der kostenlosen Basisversion
ein Produkt testen kbnnen, das dem Premiumprodukt zu grossen Teilen
entspricht. Demnach gibt es eine kleine zahlende Gruppe und eine grosse
nicht zahlende Gruppe. Mandel sagt hinsichtlich des Zwecks der Basisversion
folgendes: ,Es ist so, dass Kunden auch mal ,spielen‘ und die Community-
Edition verwenden, daraus Erfahrungen gewinnen und sich spater an Liferay
wenden, um es zu professionalisieren. Das ist ein gangbarer Weg, der sehr
héufig von der Technikerabteilung des Kunden beschritten wird.“ Das Konzept
des Freemium-Modells ist jedoch nicht umfassend anwendbar und stellt nur
einen Weg des Kaufprozesses dar.

Ein anderer geht Uber einen Auswahlprozess. Dies hangt damit zusammen,
dass viele Unternehmen professionelle Einkaufsabteilungen unterhalten;
Mandel: , Teilweise spielen dabei auch die internen Open-Source-Vorschriften
eine Rolle. Bei diesem Weg wird der Kunde nicht ,herumspielen’, sondern
wahlt aus den wenigen Lieferanten, die in Frage kommen.“ Betreffend Marke-
ting und der Rolle der Basisversion, ist vor allem das Freemium-Konzept von

Relevanz.

Wie eingangs erwéahnt ist die Basisversion kostenlos, was dazu fiuhrt, dass die
Hemmschwelle die Software zu nutzen sehr tief ist. Dies kommt dem Netz-
werkeffekt zugute, da damit sehr schnell eine kritische Masse an Nutzern
erreicht wird. Bodmer betont, dass die Community-Projekte sehr beliebt sind:
,~Jene werden von vielen Menschen genutzt; einerseits von Privaten aber auch
von grossen Unternehmen.“ Neben den bereits erwahnten positiven Auswir-
kungen des Netzwerkeffekts (vgl. Kapitel 2.1.2), verbreitet sich zuséatzlich
durch Mundpropaganda der Name des Unternehmens als auch der

Software.118

Damit Kunden die Premiumversion kaufen, muss sich diese in gewisser Weise

von der Basisversion abheben. Abgesehen von qualitativen Aspekten, wie

118 \gl. Kotler/Keller (2014), S. 246 ff.
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Sicherheit, Stabilitat und Zuverlassigkeit, spielt der gebotene Umfang der Soft-
ware eine weitere Rolle.*'® Mit dem Begriff ,Umfang” sind sowohl Service- und

Supportaspekte, wie auch Softwarefeatures gemeint.

Red Hat SUSE EnterpriseDB | Liferay Alfresco?0
Basis- 121 122 Open-Source 124 125
GPL GPL LGPL LGPL
produkt (variiert)?3
Premium- 126 127 Kommerzielle | Kommerzielle | Kommerzielle
GPL GPL
produkt Lizenz128 Lizenz 12° Lizenz

Tabelle 10: Primare Produktlizenzen der Subskriptionsunternehmen

Werden die Lizenzen der Premium- und Basisversion verglichen, lassen sich
zwei Gruppen ausmachen (Tabelle 10): Bei der einen Gruppe, bestehend aus
Red Hat und SUSE, wird die gesamte Softwarepalette unter einer Open-
Source-Lizenz angeboten. Da die Premiumversion unter einer restriktiven
Open-Source-Lizenz angeboten wird, sind die Moglichkeiten hinsichtlich der
Erweiterung von Features begrenzt, da jene direkt von der Community tber-
nommen werden konnen. Demnach liegt der Schwerpunkt des Marketings auf

Dienstleistungsaspekten.

Die andere Gruppe, bestehend aus EnterpriseDB, Liferay und Alfresco, bietet
ihre Premiumsoftware unter einer kommerziellen Lizenz an. Diese Unterneh-
men haben so die Moglichkeit sich durch zusatzliche Softwarefeatures abzu-
grenzen und koénnen ihr Marketing damit auf beide Bereiche ausdehnen.

119 vgl. Anderson (2013), S. 245 f.

120 vgl. Alfresco (2007); Alfresco (2015a).

121 gl. Red Hat (2015b).

122 \/gl. SUSE (2014).

123 \/gl. Postgresgl.com (2015d); EnterpriseDB (2015b).
124 y/gl. Liferay (2015b).

125 Vorher die Community-Version unter Mozilla Public License.
126 \/gl. Fedoraproject.org (2015).

127 vgl. Opensuse.org (2015c).

128 \/gl. EnterpriseDB (2015c).

129 vgl. Liferay (2015c).
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2.2.5.2 Innovationstrager
Im Allgemeinen ist die Basisversion nicht fur kritische Geschéftsbereiche

geeignet. Sie wird beschrieben als Version, die zum Experimentieren einladt:
,Mit einem solch innovativen Produkt, wie OpenSUSE, kannst du keine kriti-
schen Geschéftsprozesse betreiben®, so Wolf und fugt an: ,Dort kann ich X
Sachen entwickeln und einfligen ohne den zwingenden Anspruch, dass es
funktionieren muss — es kann, muss aber nicht. Du hast dort sehr viel Innova-
tionskraft, was andererseits einen negativen Einfluss auf die Stabilitit hat. [...]
Da werden ja viele Tools mit eingebaut. Diese Tools sind vielleicht wiederum
innovativ, kbnnen aber einige Bugs enthalten.“ Bodmer spricht die Dynamik
an, die mit der Basisversion einhergeht und betont, dass dies im Geschéfts-
bereich nachteilig sein kann: ,Unsere Kunden brauchen ein stabiles Linux. [...]
Hier ist es nicht angebracht gewisse fundamentale Dinge jede Woche zu

dndern.”

Die Basisversion dient bei allen Subskriptionsunternehmen als wichtiges
Element bei der Entwicklung ihrer Software. Dies liegt insbesondere an der
Community und dem damit zusammenh&ngenden Wissen. Die gemein-
schaftliche Entwicklung ist gemass Mandel Uberlegen: ,Es ist schlicht und
ergreifend ein Uberlegenes Entwicklungskonzept. Der Grund liegt im Nutzen
der mit der Intelligenz einer grossen Community einhergeht. Dies zeigt sich
besonders im Vergleich zu einem Entwicklungskonzept, das sich auf einzelne
Produkteentwickler beschrankt. Innovation ist folglich das Erste, was mit
Open-Source in einer anderen Qualitdt bereitgestellt wird.“ Alle betrachteten
Anbieter arbeiten mit der Community zusammen: ,Ich méchte betonen, dass
die Softwareentwicklung zu einem grossen Teil zusammen mit der Community
gemacht wird“, so Bodmer und sagt weiter: ,Fir Red Hat ist es sehr wichtig,
sich an der Entwicklung zu beteiligen. [...] Der Kunde weiss auch, dass alles
was wir machen, in die Community zurtickkehrt.“ Auch fir SUSE ist es wichtig,
so Wolf: ,Ich weiss, dass wir einen grésseren Betrag an die Community
zahlen, da diese Entwicklung fiir uns auch wertvoll ist.“ Im Falle von Enterpri-

seDB, dessen Software auf PostgreSQL basiert, zeigt sich ihr Engagement
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unter anderem darin, dass sie zwei der sechs Sitze der Kernentwicklergruppe
von PostgreSQL innehaben.*°

Der eigentliche Prozess der Entwicklung der Premiumversion wird von Bod-
mer wie folgt beschrieben: ,Red Hat nimmt anschliessend die besten Kompo-
nenten [der Community-Version] und erstellt eine Distribution. Das heisst, wir
integrieren, stabilisieren und machen die Qualitatssicherung. Nur so kommt
der Kunde letzten Endes zu seinem Enterprise-Produkt.“ Ahnlich erklart es
Wolf: ,Wenn SUSE schliesslich eine Enterprise-L6sung entwickelt, nimmt sie
aus diesem Topf von OpenSUSE die interessantesten und besten Features,
Uberarbeitet sie hinsichtlich der Qualitat, sichert sie ab und testet sie. Mit einer
Verzogerung von ein bis zwei Jahren kommt dies als Enterprise-Lésung auf
den Markt.” Folglich dient die Basisversion als Grundlage oder Erganzung bei
der Entwicklung der Premiumsoftware. Auch wenn es einzeln betrachtet
Unterschiede gibt, ist das Grundprinzip der Softwareentwicklung bei allen

Subskriptionsunternehmen sehr ahnlich.

Open-Source- Auswahl und Qualitiits - Vergffentlichung
Projekte Implementierung sicherung Premiumsoftware
® o
o
®
P
@
® °
®
® o
T Beifrag an die Community I

Abbildung 3: Vereinfachtes Entwicklungskonzept der Premiumversion

130 Vgl. Postgresgl.org (2015b).
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Um die Auswirkungen betreffend das Subskriptionsangebot darzulegen, kann
der Entwicklungsprozess wie folgt vereinfacht dargelegt werden: Wie in Abbil-
dung 3 illustriert, werden (1) von der Community diverse Inputs gemacht; dies
sind namentlich eigene kleinere kompatible Projekte, Fehlerbehebungen oder
sonstige Features. Dann (2) wahlt die Entwicklergruppe der Premiumsoftware
die fir ihre Bedurfnisse passenden Beitrdge aus und integriert sie in ihre
eigene Arbeit und Plattformen. Im nachsten Block (3) wird die Software hin-
sichtlich der Qualitat Uberarbeitet, gesichert und getestet. Dies ist der Zeit-
punkt, bei dem die Community die Uberarbeiteten Beitrage zurlckerhalt.
Schliesslich wird in einem letzten Schritt (4) die neue Version der Offentlichkeit

prasentiert. Alle Parteien profitieren bei diesem Entwicklungskonzept.

2.2.6 Defizite von kostenloser Open-Source-Software

,Die grossen Themen im Enterprise-Umfeld sind Stabilitdt und Sicherheit”, so
Bodmer und trifft damit den Kern dieses Unterkapitels. In dieser Hinsicht hat
Open-Source-Software je nach Ausgangsalge Defizite, die nur auf der
Service- und Supportebene behandelt werden kdnnen. Weitere Aspekte erge-

ben sich aus den Lizenzbestimmungen und der Rolle der Basisversion.

Tabelle 11 zeigt die wesentlichen Elemente auf; dabei werden nur jene Punkte

erwahnt, die betreffend Defizite relevant sind.
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Thema | Pro Contra Anforderungen
Oft komplex im Inhalt
Rechtsberat
(bspw. GPL) echtsberatung
I~
e Viele Freiheiten
N
Patent- und urheberrechtliche Rechtsschutz
Probleme
Garantierte und unabhén-
gige Begutachtung
Offener Quellcode und Je kpmplexer der Code, umso Aktive Community
Transparenz weniger begutachtet
= Regelmassige Software-
% updates und -upgrades
S Garantierte Reaktionszeit
n
Ort- und zeitunabhéngige
Fehler oft weniger Reaktionszeit und Hilfe
gravierend Community-Support Garantierte Antwort
Hohe Sachkenntnis
Beratung
i Schulung
X
R
:ﬁ Wissensportale
5} oy
Von Fahigkeiten d . I i
3 .On anigeel en .es Eigenes Know-how wichtig Zugang zu Expertenwissen
N Einzelnen abhangig
3 Planbarkeit
:'g
;?G Langlebige Software
n
Zertifizierung
c
RS
g Kollektive Entwicklung Teilweise zu dynamisch Individuelle Features
c
[

Tabelle 11: Defizite von kostenloser Open-Source-Software
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3 Subskriptionsangebot

Gemass Bodmer bekommt man mit einer Subskription ,das Beste aus beiden
Welten: Einerseits bekommen sie glnstige Software und andererseits haben
sie, im Vergleich zu traditionellen Softwareherstellern, mit der Subskription
sogar einen noch grésseren Mehrwert.” Dieses Kapitel zeigt anhand welcher

Angebote der Mehrwert entsteht.

In Anhang B sind die wesentlichen Aspekte der einzelnen Subskriptionsange-

bote tabellarisch zusammengestellt.

3.1 Serviceebene

Die Begriffe ,Service“ und ,Support®, werden hier nicht als Synonyme betrach-
tet. Serviceangebote sind definiert als jene Dienstleistungen, die dem Kunden
helfen, seine Produktivitat zu steigern. Zudem ist die Interaktion mit dem Kun-
den kollaborativ. Demgegeniber dienen Supportdienstleitungen zur Fehler-
und Problembehebung. Die Kundeninteraktion ist typischerweise einseitig und

oft herrscht eine angespannte Atmosphére.

Wenn der Nutzer ein System mdchte, das stabil, verlasslich und sicher ist,
hangt dies einerseits von der Softwarequalitdt ab und andererseits von seinen
Fahigkeiten (vgl. Kapitel 2.2.4). Mdchte er sich diesbezuglich verbessern, ist
es naheliegend, sich an jene zu wenden, die die Software entwickeln und das
nétige Know-how haben. Insofern bieten alle Subskriptionsunternehmen ihren
Kunden die Mdéglichkeit, ihre Fahigkeiten aufzubauen oder zu verbessern.13!
Auf der Serviceebene werden folgende Punkte behandelt: Ausbildung, Bera-
tung, Zertifizierung, Planbarkeit und Features.

3.1.1 Ausbildung

Das Ausbildungsangebot der Subskriptionsunternehmen ist vielféltig und wird
unterschiedlich benannt, dennoch gibt es Ubereinstimmungen. Einerseits wird
das Wissen aktiv anhand von Schulungen vermittelt und andererseits passiv

mit Hilfe von Wissensportalen.

131 \gl. zum Folgenden Anhang B
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3.1.1.1 Schulungsangebote
Es gibt sowohl Schulungen, die an spezifischen Orten stattfinden, als auch

virtuelle Trainingseinheiten tUber das Internet. Beide Typen kdnnen ihrerseits
wiederum in private und o6ffentliche Schulungen unterteilt werden. Die
Themeninhalte der Trainings beziehen sich sowohl auf Software-Engineering

in allen Facetten als auch auf einzelne Aspekte konkreter Anwendungen.

Mandel erklart den Nutzen eines Trainings folgendermassen: ,Wir haben ein
Trainingsangebot. Dies gibt es sowohl als o6ffentliches als auch privates
Training. Das Ergebnis dieser Trainings umfasst mehr als das vermittelte
Wissen. Derjenige der teilnimmt, bekommt auch die Unterlagen, sowie die
offizielle Trainingsbestatigung von Liferay. Das ist auch eine der Vorausset-
zungen bei der Bewertung und Zertifizierung von Liferay-Experten.“ Die im
Zitat erwahnte Bewertung und Zertifizierung ist bei allen Subskriptionsunter-
nehmen anzutreffen.13? Damit wird es einer Person ermdglicht, sich als Spezi-
alist auszuweisen. Neben der Zertifizierung von Personen gibt es auch eine
Zertifizierung von Hard- und Software, die in Kapitel 3.1.3.1 naher betrachtet

wird.

3.1.1.2 Wissensportale
Erganzend zu den Schulungen gibt es die Wissensportale. Der Begriff ,,Portal®

ist weitlaufig zu verstehen.3 Die gelaufigsten Formen, die bei den Subskrip-
tionsunternehmen zur Anwendung kommen, sind: Wikis, Blogs oder Foren.
Bodmer erklart das Portal von Red Hat wie folgt: ,,Wir haben ein preisgekréntes
Portal. Es ist einfach gestaltet und der Kunde kann beispielsweise unsere
Wissensdatenbank oder die Foren nutzen.” Aufgrund der Flexibilitat, die mit
Portalen einhergeht, sind oft individuelle Auspragungen festzustellen, so
Bodmer weiter: ,Zudem gibt es im Portal Schulungsvideos zu diversen
Themen. Wenn der Kunde ein Support-Ticket erdffnen will, kann er dies

ebenso liber das Portal machen. Das Portal ist sehr umfassend.“

132 yvgl. auch Anhang B
133 Vgl. auch ITWissen.info (2015).
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3.1.2 Beratung
Im Folgenden wird eine Auswahl an Beratungsangeboten vorgestellt, wie sie

bei den meisten Subskriptionsunternehmen vorzufinden ist.

3.1.2.1 Kaufberatung
Im Unterschied zu Nutzern der Basisversion, wird dem Kunden grundsatzlich

ein kostenloses Vorverkaufsgesprach angeboten. Solche generellen
Gesprache helfen dem Kunden bei der Standortbestimmung oder der Evalua-
tion der richtigen Produktkomponenten. Wolf beschreibt den Erstkontakt wie
folgt: ,Wir betreiben ein reines Channel-Geschatft, das heisst, ich gehe mit mei-
nen Leuten zum Kunden und berate ihn, aber schlussendlich kauft dieser bei
einem lokalen Partner ein. Wir wollen, dass der Partner den Kunden unter-
stutzt und fur ihn lokal und in seiner Sprache zu Verfigung steht — das ist uns
diese Marge wert.” Im Falle von SUSE wird der Kunde sowohl vom Unterneh-
men selbst als auch vom lokalen Partner beim Verkauf beraten. Das umfas-
sende Verkaufsgesprach ist bei jedem Subskriptionsunternehmen zu

beobachten, dessen Inhalt und Form unterscheidet sich jedoch.

3.1.2.2 Spezifische Beratung
Je nach Subskriptionsunternehmen gibt es unterschiedlich gelagerte Beratung

hinsichtlich des Systems. Mdgliche Themen sind die Migration, Integration
oder der Aufbau einer neuen IT-Infrastruktur. Auch hier unterscheidet sich das
Angebot der Subskriptionsunternehmen hinsichtlich der Form und der Zustan-
digkeit. Im Falle von SUSE wird der Kunde wenn moglich von einem lokalen
Partner beraten; hierzu sagt Wolf: ,Wenn ich aber System- oder Integrations-
beratung bendtige — zum Beispiel habe ich noch Microsoft und eine weitere
Applikation im Einsatz — gehe ich zum lokalen Partner, der ein fertiges System
managen kann.“ Ein gemeinsamer Nenner der spezifischen Beratung ist die
partnerschaftliche Beziehung zum Kunden. Grundsatzlich ist es beabsichtigt,
diese zu fordern, da dadurch eine positive Kundenbindung an das Subskrip-
tionsunternehmen ermoglicht wird. Dieser partnerschaftliche Aspekt zeigt sich

besonders bei den proaktiven Beratungsangeboten.
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3.1.2.3 Proaktive Beratung
Projektberatung. Bodmer sagt betreffend die proaktive Beratung folgendes:

,Da ein grosser Teil des Wertes einer Subskription der Support ist, schauen
wir, dass wir aktiven Support bieten. Beispielsweise bieten wir mit dem ,Tech-
nical Account Manager* einen zusatzlichen Service an. Das ist ein Experte, der
die Kunden proaktiv betreut. Dabei ist er virtuell in das Kundenteam integriert
und gibt spezifische Vorschlage.”Ein weiteres Beispiel von Liferay, so Mandel:
,Des Weiteren haben wir noch unser Team von ,Professional Services’. Dies
ist ein spezielles Beratungsangebot fir Kunden, die bei ihren Projekten einen
Vorteil darin sehen, im direkten Kontakt zu Liferay zu stehen; was auch den

Kontakt zu unserer Entwicklung und Support beinhaltet.*

3.1.2.4 Proaktive Unterstitzung
Weiter finden wir bei den Anbietern die proaktive Unterstiitzung, die partner-

schaftlich ist und oft umfassende Fragen behandelt. Mandel betont die enge
Kundenbeziehung: ,Das ist eine vertragliche Partnersituation, auf die sich das
Unternehmen auch beziehen kann. Das Unternehmen kann sich an uns
wenden und nicht an eine Community. [...] Ebenso wird dem Kunden der Zu-
griff auf zertifizierte Liferay-Partner und -Experten erlaubt.” Der proaktive
Aspekt zeigt sich ahnlich bei der Erlauterung von Wolf: ,Ich wiirde sagen, das
ist ein starkes Unterscheidungsmerkmal von SUSE gegeniiber Red Hat. Wenn
Migros oder Coop Fragen haben, kommt entweder jemand von Nirnberg in
die Schweiz oder ich setze mich mit dem Kunden ins Auto und wir gehen nach
Niirnberg.” Die proaktive Unterstiitzung ist oft nicht explizit als Service zu be-

ziehen, sondern ist oft das Resultat der Umstande.

3.1.3 Zertifizierung

Software und Hardware mussen aufeinander abgestimmt sein, um stabil zu
funktionieren. Dies ist besonders in geschaftskritischen Bereichen notwendig.
Software, die frei angeboten wird, bietet diesbeziiglich keine Garantien
(vgl. auch Kapitel 2.2.3.2 und 2.2.4.1); Subskriptionsunternehmen flllen diese
Licke. Bodmer beschreibt das Angebot wie folgt: ,Die Zertifizierung garantiert
das reibungslose Zusammenspiel der diversen Komponenten.”“ Obschon das
Gleiche gemeint ist, wird in diesem Zusammenhang teilweise auch von Kom-

patibilitat gesprochen und nicht von Zertifizierung; diese Arbeit nutzt den
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Begriff Zertifizierung. Grundsatzlich werden nur jene Komponenten zertifiziert,
die im Zusammenhang mit der Premiumversion stehen; so Wolf betreffend

Linux: “Nur die Enterprise-Distributionen sind zertifiziert*.

3.1.3.1 Software- und Hardwarezertifizierung
Bodmer beschreibt die Funktion einer Zertifizierung wie folgt: ,Bei einer zerti-

fizierten Applikation ist sichergestellt, dass das Zusammenspiel mit der Hard-
ware und dem Betriebssystem funktioniert.“ Er fugt an: ,Als Beispiel dient SAP:
Damit sie dem Kunden Support bieten, muss ihre Applikation inklusive Hard-
ware zertifiziert sein. Neben RHEL bietet das heute nur noch SUSE an.“Dieser
Fall zeigt, dass aufgrund von Drittanbietern eine Zertifizierung unumganglich
sein kann. Wenn die Software des Subskriptionsunternehmens nicht zugelas-
sen ist, bekommt der Subskriptionskunde keinen Zugang zum Support zur

Applikation des Drittanbieters.

Eine Zertifizierung dient zudem der Stabilitat einer Software, so Bodmer: ,Will
man heute mit einer Community-Linux-Distribution aus dem Internet arbeiten,
gibt es eventuell Probleme. Da es keine Zertifizierung gibt, wissen sie nicht,
ob es fiir diese Hardware oder Applikation getestet wurde.“ Ein weiterer Aspekt
ist die Verantwortung, so Bodmer weiter: ,Zudem liegt das Thema Sicherheit
in diesen Féllen in der Verantwortung der Community und sie wissen nicht,
wie schnell bei Fehlern reagiert wird.” Diese Aussage kann auf alle Subskrip-

tionsunternehmen angewandt werden.

Der Zertifizierungsprozess umfasst eine intensive Prifung der diversen Kom-
ponenten; Wolf: ,Manchmal hérst du von Kunden, dass die Entwicklung bei
SUSE Linux langsam ist, da ein Feature noch nicht implementiert ist, obwohl
OpenSUSE dies schon lange hat. Das stimmt nicht. SUSE ist nicht langsamer,
sondern es wird intensiv gepruft; einerseits zur Aussenwelt und andererseits
gegenuber den Applikationen. Es bringt mir nichts, wenn ich ein Feature in
OpenSUSE habe, welches irgendeiner Webapplikation hilft; wenn ich aber
SAP einrichte, stirzt mir dies genau deswegen ab. Folglich muss ich erneut
die Applikationen prufen, sie zertifizieren. Damit ist garantiert, dass dieses
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neue Feature mit allen Softwareapplikationen lauft. Das muss ein
OpenSUSE nicht effiillen.”

3.1.3.2 Systemzertifizierung
Eine weitere Variante der Zertifizierung umfasst die Uberpriifung eines spezi-

fischen Systems: ,Du hast die Méglichkeit deine Umgebung zu zertifizieren. In
diesem Fall kommen SUSE-Spezialisten, welche deine Losung auf Herz und
Nieren (berpriifen und dir schlussendlich ein Zertifikat ausstellen”, so Wolf.
Ein solches Zertifikat gibt dem Kunden beispielsweise die Gewissheit und
Garantie, dass sein System redundant ausgelegt und hochverfigbar ist. Die
Systemzertifizierung wird nicht von allen Subskriptionsunternehmen angebo-
ten, da je nach Softwareangebot, die Hard- und Softwarezertifizierung

ausreicht.

3.1.4 Planbarkeit

Den Begriff ,Planbarkeit” betrachten wir aus der Sicht Stabilitat und Zuver-
lassigkeit. Dies hangt namentlich mit dem Anliegen zusammen, wonach der
Kunde seine IT-Infrastruktur sowohl fehlerfrei als auch langfristig nutzen
mochte (vgl. Kapitel 2.2.2.2).

Ebenso wichtig fur die Planbarkeit ist das Vertrauen des Kunden in das Fort-

bestehen der Software als auch in das Subskriptionsunternehmen selbst.

3.1.4.1 Regelmassige Softwareupdates und -upgrades
Ein Aspekt der Subskription, der ebenso mit Planbarkeit zu tun hat, ist der mit

dem Kauf verbundene Zugang zu regelméssigen Softwareupdates/-upgrades,
wie auch zu samtlichen bisherigen Softwareversionen. Bodmer erklart dies
anhand von RHEL.: ,Sie beziehen von uns eine Subskription und haben damit
auf samtliche unterstitzte Softwareversionen Zugriff; das heisst sie zahlen
nicht zusatzlich, wenn sie von einem RHEL 6.5 auf ein RHEL 7.1 wechseln.
Sie haben ihre Subskription flr beispielsweise einen Server und kdnnen
nutzen was sie wollen. Dies ist ein Mehrwert, der die Subskription bietet.” Die-
ser Mehrwert trifft auf alle betrachteten Subskriptionsunternehmen zu.
Gemass Bodmer legen besonders die KMU-Kunden Wert auf diese Eigen-

schaft: ,[KMU-Kunden] sagen sich oft, dass sie keine Probleme mit Updates
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und Upgrades haben mochten und daher lieber eine Subskription kaufen, die
alles abdeckt.”

3.1.4.2 Verlangerte Lebensdauer
Ein weiterer Faktor, der die langfristige Planung erleichtert, ist die Langlebig-

keit der Software. Bodmer erwahnt hierzu: ,Uberdies haben sie auf RHEL zehn
Jahre Support und diesen kann man wiederum auf dreizehn Jahre verlangern.
Hier ist Red Hat marktfihrend; es gibt kein anderes Betriebssystem bei dem
zehn oder mehr Jahre Support fiir eine ,Major-Version gewahrt wird. Das ist
insbesondere fir Regierungen oder Banken wichtig — tiberall dort, wo Applika-
tionen langfristig laufen missen. Die wichtigen Themen fir Kunden im Enter-
prise-Umfeld sind Nachhaltigkeit und Stabilitdt.” Diese Langlebigkeit ist ein
Merkmal der Premiumversionen aller Subskriptionsunternehmen. Eine
Ausnahme ist EnterpriseDB: Sowohl die Basis- als auch die Premiumversion
haben dieselbe Lebensspanne;*** der Grund dafir konne darin liegen, dass
bei diesem Unternehmen Subskriptionen fur beide Versionen angeboten

werden — was ebenso eine Ausnahme ist.

Ferner ist neben der Anzahl an Jahren, die eine Software unterstutzt wird, der
verlangerte Lebenszyklus ein Service, der sehr oft angeboten wird. Naturge-
mass wird dieser Service gesondert von der Subskription verkauft. Die ldee,
die mit dem Angebot einhergeht, ist bei allen Subskriptionsunternehmen die-
selbe; Wolf erklart dies wie folgt: ,Andererseits haben wir ,Extended Support’,
was bedeutet, dass der Lebenszyklus verlangert wird. Ein typisches Beispiel
ist die Borse, die nur wenige Slots hat, um die Server zu warten. Folglich passt
unser Lebenszyklus nur selten mit ihnen tberein. Der Kunde sagt, dass er
vorzugsweise den ersten Release weiterbetreiben mdchte und spéter direkt
auf den dritten Release wechseln wird. [...] Damit wird die alte Version immer
noch mit Patches versorgt und gepflegt, gleich wie ein offizieller Service-
release. Der Kunde hat innerhalb dieser Bandbreite grossere Gestaltungs-
moglichkeiten und ist viel flexibler. [...] Die bestehende Version wird nach all

diesen Jahren entsprechend eingefroren. Selbstverstandlich sind Security-

134 vgl. Anhang B
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Patches immer noch beinhaltet.“ Der Kunde hat durch den verlangerten
Lebenszyklus diverse Vorteile: Einerseits kann er unabhangig vom Release-
Zyklus der Software agieren, was mit Flexibilitdt und Planbarkeit einhergeht
— andererseits wird die alte Version noch immer gepflegt und mit Updates
versorgt. Ein Nachtteil ist, dass keine Innovationen mehr implementiert wer-

den; neue Features sind dem Nachfolgeprodukt vorbehalten.

3.1.4.3 Informationsservice
Auch der den Kunden offerierte Informationsservice unterstitzt deren langer-

fristige Planung. Viele Subskriptionsunternehmen veranstalten Anléasse, so
Wolf: ,Wir haben zudem sogenannte ,Experts Days’. Diese finden zwischen
zwei- und viermal pro Jahr statt. Die Kunden gehen hierbei nach Nirnberg und
werden direkt von den Entwicklern informiert, was sie planen und wieso sie
sich fiir die eine oder die andere Technologie entschieden haben.“ Die Grund-
idee, den Kunden zu informieren, wird von allen begrisst, jedoch ist die
Umsetzung kundenspezifisch und je nach Subskriptionsunternehmen unter-

schiedlich gestaltet.

3.1.5 Zusatzliche Features

Es steht dem Nutzer offen, zusatzliche Features in die Software zu implemen-
tieren: ,Sie kbnnen die Enterprise-Edition von Liferay zu jeder Zeit entspre-
chend ihren Bedurfnissen anpassen und eine Erweiterung nutzbar machen®
so Mandel. Dies ist gestattet, weil die Lizenzbestimmungen es zulassen. Wird
Open-Source-Software benutzt, sind Modifikationen stets erlaubt (vgl. Kapitel
2.2.1.5/Tabelle 9). Bei kommerziellen Lizenzen gilt diese Garantie nicht. Die
Softwarelizenzanbieter legen die Lizenzbedingungen selbst fest. Wie der Fall
von Liferay zeigt, gibt es auch hier Anbieter, die Anderungen zulassen. Mdchte
der Nutzer Features nicht selbst erstellen oder wenn ihm das notige Know-
how fehlt, kann er die Entwicklung beim Subskriptionsunternehmen in Auftrag
geben; Wolf: ,Angenommen, einer baut seine IT um und ihnen fehlt ein
Feature, dann geben sie SUSE den Auftrag, dieses Feature zu erstellen.“Viele
Subskriptionsunternehmen bieten diesen Service an; da er auf die Kundenbe-
durfnisse zugeschnitten ist, wird er meist ausserhalb der reguléaren Subskrip-

tion angeboten.
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3.2 Supportebene

Nutzer der Basisversion haben lediglich Community-Support, was mit Nach-
teilen verbunden ist; Wolf: ,/n der Community bist du auf Goodwill angewiesen,
bei einem Enterprise-Anbieter hast du hingegen eine Vertragsbeziehung.*
Diese Beziehung gibt dem Nutzer die Gewissheit, dass nach bestimmten Leit-
linien gehandelt wird. Welche Elemente dies im Regelfall umfasst, wird im

Folgenden betrachtet.

3.2.1 Problem- und Fehlerbehebung
Dieser Abschnitt bezieht sich auf die nutzerspezifischen Probleme.

3.2.1.1 Know-how
Das Entwicklungskonzept der Premiumsoftware hat zur Folge, dass das

Know-how der Mitarbeiter von Subskriptionsunternehmen sehr gross ist.
Betreffend Wissen sagt Bodmer: ,Ferner gehéren wir zu jenen, die am meisten
zum Linux-Kernel beitragen. [...] Dies hat zur Folge, dass wir wissen, wie alles
funktioniert und dementsprechend haben wir grosses Know-how.“ Dieses
Wissen ist notwendig, um sowohl die Qualitdt der Software als auch des
Supports zu gewahrleisten. Zudem kann es direkt dem Kunden angeboten
werden, was bedeutet, dass ein direkter Kontakt zu Fachpersonen hergestellt
wird. Bodmer sagt diesbezuglich: ,Sie [die Kunden] haben auch Zugang zu
den diversen Mitarbeitern, wie etwa den Kernentwicklern. Das ist uns extrem

wichtig.“

3.2.1.2 Garantierte Antwort und die Reaktionszeit
Ein Mehrwert des Community-Supports ist die damit verbundene kollektive

Intelligenz. Es ist demnach wahrscheinlich, dass dem Nutzer bei seinem
Problem geholfen werden kann; dennoch gibt es hierbei zwei Probleme:
Support nur aus der Community und keine garantierte Antwortzeit. Wolf:
~Jemand wie Coop, Migros oder Manor mdchte einen Fehler jedoch gleich und
professionell gelést haben.“ Damit dies mdoglich ist, muss ein direkter
Ansprechpartner vorhanden sein, der garantiert, dass dem Kunden in einer
natzlichen Frist seine Frage beantwortet wird. Dies bieten alle Subskriptions-

unternehmen an.
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Beispielsweise sagt Bodmer betreffend dem Angebot von Red Hat: ,Hier gibt
es die Auswahl von ,Business Hours*-Support oder ,24/7-Support, der eine
Antwortzeit von einer Stunde garantiert. Beides ist weltweit verfligbar.“ Auch
die Ubrigen Subskriptionsunternehmen unterscheiden bei ihren Angeboten
zwischen Support wahrend den Arbeitszeiten und jenem, welcher an sieben
Tagen die Woche und rund um die Uhr verfliigbar ist. Mandel erwéhnt diesen
Aspekt ebenso: ,Zudem haben wir einen SLA — Service-Level-Agreement —
mit bis zu 24/7-Support. [...] Wenn ich eine businesskritische Anwendung
habe, fur die ich rund um die Uhr als auch an Feiertagen und Wochenenden
Support bendtige, ist die Platinum-Subskription angebracht. Wenn die Anwen-
dung nur an Werktagen und gemass meiner Zeitzone Unterstitzung finden
soll, genugt das Gold-Angebot.“ Wolf sagt hinsichtlich SUSE folgendes: ,Des
Weiteren haben wir das ,Standard* und ,Priority*-Angebot. Das eine hat nur

wéhrend der Woche Support und das andere 24/7 Stunden und Tage.*“

3.2.1.3 Einsatzteam
Ein weiteres Supportangebot, das nicht tberall erhaltlich ist, umfasst ein

Einsatzteam, das bei besonders dringenden Fallen einschreitet; so
Bodmer: ,Wie gesagt, bekommen sie die ganzen Patches, Updates und
Upgrades. Zusétzlich haben wir ein spezielles ,Security Team’; wenn bei ihnen

das System versagt, reagieren wir unverziiglich.“

3.2.2 Supportdienstleistungen
Unter Supportdienstleitungen werden jene Elemente erfasst, die den Nutzer

unterstitzen, aber nicht essentiell sind.

3.2.2.1 Sprache
Folgendes Beispiel: Sowohl das Subskriptionsunternehmen als auch der

Unternehmenskunde sind weltweit tatig; Bodmer weiter: ,Wir haben eine
Supportorganisation, die global tatig ist. Wenn UBS als globaler Kunde ein
Problem in der Schweiz und Singapur hat, ist der Support dennoch rund um
die Uhr gedeckt®. Grundsatzlich ist Englisch die vorherrschende Sprache der
IT-Welt, dennoch wird oft die Supportsprache dem jeweiligen Land angepasst,
so Wolf: ,Wenn ich einen Server habe, der nicht richtig lauft, ist es angeneh-

mer, in meiner Aufregung mit jemandem z. B. auf Deutsch zu sprechen.” Auch
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Bodmer erwahnt das mehrsprachige Angebot: ,Support gibt es in mehreren
Sprachen, das heisst, wenn in Spanien jemand in Spanisch schreibt, wird
ebenso auf Spanisch geantwortet.” Der Aspekt der Sprache ist ein Mehrwert,

der von vielen Subskriptionsunternehmen angeboten wird.

3.2.2.2 Supportkanale
Den Nutzern stehen diverse Kommunikationskanéle zur Verfligung, unter de-

nen sie entsprechend ihrem Bedurfnis auswahlen kdnnen. Kontaktmdoglichkei-
ten bestehen namentlich per Web, Email, Chat, Telefon, Remote-Desktop

oder vor Ort.

3.2.2.3 Multi-Vendor Case Ownership
Ein weiterer l&anderubergreifender Supportservice wird von Red Hat ange-

boten, so Bodmer: ,Ein anderer grosser Teil des Supports umfasst das
,Multi-Vendor Case Ownership“. [...] Wenn der Kunde ein Problem hat und
nicht weiss, ob es Teil der Hardware, des Betriebssystems oder einer Applika-
tion ist, kann er beispielsweise ein Ticket bei HP, Red Hat und SAP l6sen. Die
Koordination der Informationen Ubernehmen wir. Zudem suchen wir mit den
beteiligten Firmen nach einer Losung. Folglich hat der Kunde nur einen
Ansprechpartner und muss nicht zwischen den drei beteiligten Firmen
wechseln.“ Dank dieses Angebotes kann der Koordinationsaufwand des Kun-
den bei einem Problemfall deutlich gesenkt werden. Namentlich aufgrund der
Komplexitat des Angebotes wird dieser Service nicht von allen Subskriptions-

unternehmen angeboten.

3.3 Softwareebene

Bisweilen wurden die 6konomischen Aspekte, die mit dem Kauf einer
Subskription einhergehen, nur am Rande erwdhnt. In diesem Unterkapitel
werden die Kostenvorteile gezeigt als auch das Risiko der Herstellerabhéngig-
keit und die rechtlichen Aspekte erlautert, mit Fokus auf der Software.
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3.3.1 Kostenvorteil

»,Grundsétzlich ist nichts kostenlos. Derjenige der nur auf vermeintliche Lizenz-
kosten schielt, ist generell noch nicht beim Verstandnis fur Open-Source-
Modelle angekommen®, so Mandel; dennoch ist der Kostenfaktor fir viele
Kunden ein wichtiges Kaufkriterium.3> Beispielsweise nannten rund 70% der
Unternehmen bei einer Umfrage betreffend Linux die Gesamtbetriebskosten
(engl. Total Cost of Ownership, TCO) als Grund fur den Wechsel zu Open-
Source-Software.*3¢ Inwiefern der erhoffte Kostenvorteil der Realitat
entspricht, ist umstritten.*3’ Dies hangt damit zusammen, dass die Berechnung
der TCO oft komplex ist, da nebst den Kaufkosten auch Betriebskosten fur die
spatere Nutzung anfallen (u. a. Wartung, Schulung, Systemoperating, Energie,
Reparaturen, Administrativaufwand). Die Resultate der Studien, welche die
TCO von proprietarer Software und Open-Source-Software verglichen,

widersprechen sich teilweise.38

3.3.1.1 Genereller Kostenvorteil
Mandel sagt in Bezug auf die Kosten: ,Schlussendlich werden bei der Kosten-

betrachtung oft Apfel mit Birnen verglichen.“ Er erwéhnt diverse Griinde, wieso
das so ist: ,Wenn man nun die Kosten als Argument fir Open-Source
hernimmt, muss daran erinnert werden, dass die Verschiebung von typischer

Capex-Mentalitat hin zu Opex-Kosten,13° ein ganz erheblicher Beitrag leistet.

[..]

Wenn ich von Kosten spreche, sollte auch die Innovation und Flexibilitat
bertiicksichtig werden, die ich mit dem Produkt kaufe.“ Mandels Argumentation
stitzt die Erkenntnis, dass eine generelle Beurteilung des Kostenvorteils von
Open-Source-Software und Subskriptionen schwierig ist. ,Faktisch missen

Unternehmen die Kosten erstmal auf die gleiche Ebene bringen®, so Mandel

135 vgl. Dedrick/West (2007), S. 23; Gosh/Glott (2005), S. 6.

136 Vgl. Linux Foundation (2014), S. 4.

137 vgl. auch Wheeler (2014).

138 \gl. auch Dedrick/West (2004); Morgan/Finnegan (2007).

139 Investitionskosten: Capex, englisch fur "Capital expenditure"; Betriebskosten: Opex, eng-

lisch fir ,Operational expenditure®
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und fugt an: ,Wenn es ihnen beispielsweise bei einer vergleichbaren Lésung
um die operativen Kosten von zehn Jahren geht und dabei auch alle Aspekte,
wie die Flexibilisierung oder Innovation bertcksichtigen, ist das ein anderer
Vergleich, als wenn sie die Kosten fiir ein Jahr betrachten.“ Obschon keine
generellen Aussagen hinsichtlich des Kostenvorteils gemacht werden kdnnen,
propagieren zumindest die betrachteten Subskriptionsunternehmen, dass sie
gunstiger sind als die ,klassischen® Anbieter; beispielsweise sagt Mandel:
~Wenn der Kunde die gleiche Innovationskraft und Flexibilitét voraussetzt, sind

wir glnstiger.*”

3.3.1.2 Softwarelizenzkosten
Bei den Softwarelizenzkosten kénnen die Subskriptionsunternehmen in zwei

Gruppen eingeteilt werden: Jene, die nur Open-Source-Software im Portfolio
haben, wie Red Hat und SUSE, und jene, welche die Premiumversion unter
einer kommerziellen Lizenz anbieten; das sind Liferay, EnterpriseDB und
Alfresco. Die Griunde fur kommerzielle Lizenzen sind namentlich das Eigenin-
teresse des Softwareanbieters, um den Kunden an das Unternehmen zu
binden oder beinhalten rechtliche Aspekte, die auch im Interesse des Kaufers

sind. Rechtsfragen zu Lizenzen werden in Kapitel 2.2.1.5/Tabelle 9 betrachtet.

Hinsichtlich der Softwarelizenzkosten der ersten Gruppe (die nur Open-
Source-Software im Portfolio haben), sagt Bodmer: ,Als Kunde haben sie le-
diglich diese Abonnementskosten — Lizenzkosten entstehen keine. Sie bekom-
men ein Enterprise-Produkt, bei dem sie wissen, dass sie darauf zahlen kon-
nen. Das ist auch genau das, was die Firmen heutzutage suchen.“ Aufgrund
der Open-Source-Bestimmungen sind Softwarelizenzkosten in diesen Fallen
obsolet, was ein Kostenvorteil gegeniiber herkbmmlichen Softwarelizenzan-

bietern ist.

Bei der zweiten Gruppe der Subskriptionsunternehmen unterliegt die
Premiumsoftware einer kommerziellen Lizenz. Demnach ist es moglich, fur die

Software ein Entgelt zu verlangen. Dies tun jedoch nicht alle Subskriptions-
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unternehmen, wie am Beispiel von EnterpriseDB ersichtlich ist.1#® Auch wenn
die betrachteten Subskriptionsunternehmen tendenziell ginstiger sind als die
herkdbmmlichen Anbieter, sind die Kaufer dennoch den Lock-in-Risiken ausge-

setzt, die Ublicherweise mit einer kommerziellen Lizenz einhergehen.

3.3.2 Abhangigkeit

Der Lock-in-Effekt und seine teilweise gravierenden Folgen auf die Kosten des
Kunden, wurden bereits ausfuhrlich behandelt (vgl. Kapitel 2.1.4). In diesem
Unterkapitel werden lediglich spezifische Aspekte der Abhéngigkeit beziglich
Subskriptionsunternehmen betrachtet.

3.3.2.1 Generelles Risiko
Der Kunde hat kein Interesse daran, von einem Unternehmen abhangig zu

sein, dennoch findet er sich oft in solchen Situationen wieder, so Wolf:
,Kunden im alten Closed-Source-Umfeld befinden sich sehr schnell in einer
Herstellerabhangigkeit. Wenn sie als Beispiel eine Datenbank eines markt-
dominierenden Anbieters als strategisches IT-Bauelement einsetzten, haben
die Kunden eine sehr eingeschrénkte Entscheidungsflexibilitdt.“ Bodmer sagt
dazu: ,Hier kommt auch ein Vorteil von Open-Source zum Tragen, da der
Kunde die Mdglichkeit hat, nur gewisse Komponenten von uns zu nutzen.
Ware er Kunde bei einem herkdmmlichen Anbieter, misste er grundsatzlich
alles von dort beziehen.” Durch die Flexibilitdt von Open-Source-Software ist
das Risiko in eine Lock-in-Situation zu geraten geringer als bei herkdbmmlichen
Anbietern.

3.3.2.2 Vertragsrisiken
Auf die Frage, nach den Vertragsrisiken bei Subskriptionsangeboten,

antwortet Wolf: ,Du kannst theoretisch mit einem grossen globalen ,Account’
einen Vertrag machen, welcher ausschliesst, dass er andere Linux-Produkte
verwenden darf. Ein &hnliches Vorgehen kenne ich von gewissen proprietaren

Softwareanbietern. Das Mischen der Produkte ist in diversen Fallen gegen die

140 \gl. EnterpriseDB (2015d).
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Vertrage.“ Mit solchen Vertragen konnen die Open-Source-Lizenzbestimmun-
gen umgangen werden, so dass der Kunde eng an das Unternehmen gebun-

den ist.

Bietet das Subskriptionsunternehmen zudem kommerzielle Lizenzen an, wie
Liferay, EnterpriseDB oder Alfresco, bestehen die gleichen Risiken, wie bei

herkdmmlichen Softwarelizenzanbietern.

3.3.2.3 Wechselkostenproblematik
,Eine Applikation in einem Unternehmen zu wechseln, ist ein gigantisches

Projekt”, so Wolf und liefert damit ein Erklarungsansatz, warum verschiedene
Hilfswerkzeuge angeboten werden, die den Kunden beim Systemwechsel
unterstitzen. Beispielsweise hat sich EnterpriseDB auf Kunden von Oracle
spezialisiert und unterstitzt den Prozess des Wechsels namentlich mit Migra-
tionshilfen (vgl. Kapitel 2.1.6.6).

Neben dem Angebot von Hilfswerkzeugen ist es teilweise auch mdglich, den
Kunden direkt abzuwerben. Dies zeigt das Beispiel von SUSE; so Wolf:
IWir haben] ,Expanded Support’, was bedeutet, dass SUSE auch fiir ein an-
deres Linux die Wartung Ubernimmt — beispielsweise jenes von Red Hat." Dies

ist jedoch nur mdglich, da beide Unternehmen Linux-Distributionen anbieten.

Es gibt weitere Moglichkeiten dem Kunden durch Angebote bei der Wechsel-
kostenproblematik zu helfen (Engineering Support, Unterstiitzung bei Daten-
migrationen, Testsites etc.). Diese sind individuell auf die Situation zugeschnit-

ten und kénnen nicht allgemein festlegt werden.

3.3.3 Rechtliche Aspekte

Besonders Hersteller von proprietarer Software schitzen ihren Programm-
code anhand von Patenten und dem Urheberrecht. Ein Patent ist ,ein gewerb-
liches Schutzrecht fir eine Erfindung. Der Inhaber ist berechtigt, anderen

Akteuren die Nutzung der Erfindung zu erlauben oder zu untersagen.4!

141 Clement/Schreiber (2013), S. 506.
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Urheberrechtlich geschitzt sind Werke der ,personlichen geistigen Schop-
fung.“*4? Ein Patent muss bei einem Patentamt angemeldet werden.43 Damit
das Urheberrecht besteht, sind hingegen keine amtlichen Verfahren oder

sonstige Formvorschriften erforderlich.144

Ohne rechtlichen Schutz kann jeder, der technisch in der Lage ist, eine Kopie
einer Software herstellen und diese weitergeben. Bei Open-Source-Software
ist dies gar erwinscht; Hersteller von proprietarer Software mdchten dies
indes verhindern. Folglich implementieren diese Anbieter Schutzmassnah-
men, die entweder technischer oder rechtlicher Art sind.

Durch technische Mechanismen soll die unrechtmassige Verwendung der
Software verhindert werden. Demgegenuber dienen die rechtlichen Mass-
nahmen vornehmlich als Wettbewerbsschutz; somit muss ein Konkurrent
seine Software anders gestalten, um keine Patente oder Urheberrechte zu

verletzen.

Dies hat direkte Auswirkungen auf die Nutzer und Entwickler von Software.
Umfangreiche Software beinhaltet tausende von Ideen und wenn nur schon
ein Bruchteil davon bereits von jemand anderem patentrechtlich geschutzt ist,
kann dies das Ende der Software bedeuten. Diese Gefahr lahmt in vielen
Fallen die Entwicklung. Den Programmcode nach méglichen Patentverletz-
ungen zu untersuchen, kann kostspielig sein. Angesichts des offenen Quell-
codes und der gemeinschaftlichen Entwicklung, betrifft dieses Problem beson-
ders Open-Source-Projekte. Insbesondere komplexe Projekte sind betroffen,
so etwa die diversen Linux-Distributionen. Allein im Linux-Kernel gibt es ge-
mass einer Untersuchung von 2004 in 298 Fallen potentielle Patentverletzun-

gen.14s

142 Gassmann/Bader (2011), S. 20.

143 Vgl. Gassmann/Bader (2011), S. 11 ff.
144 vgl. Gassmann/Bader (2011), S. 20.
145 vgl. Carver (2005), S. 460.
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3.3.3.1 Rechtssicherheit
Die Frage der Rechtssicherheit ist besonders bei jenen Open-Source-

Projekten relevant, die von einer grossen Gemeinschatft entwickelt werden. Bei
solchen oft sehr komplexen Projekten ist die Kontrolle und Qualitatssicherung

bezuglich Patent- und Urheberechtsverletzungen nicht immer gegeben.

Bei Software, wie beispielsweise jene von Liferay, sind diese Qualitats-
probleme seltener anzutreffen, da das Unternehmen historisch bedingt in
wichtigen Fragen der Entwicklungen bereits die Kontrolle hatte; doch auch hier
kénnen Probleme auftauchen, so Mandel: ,Leider kann man rechtliche Frage-
stellungen nie ganz ausschliessen, wenn man mit Open-Source zu tun hat®; er
sagt ebenso: ,Wenn beispielsweise rechtliche Fragen betreffend unserer
Software auftreten, kann der Kunde zu uns kommen. Dies geht soweit, dass
wir dem Kunden eine ,Business Continuity‘ anbieten, sprich wir sichern dem
Unternehmen zu, dass geschaftskritische Anwendungen durch die Uber-
nahme der Verantwortung durch Liferay gesichert sind. Solche rechtliche

Zusicherungen werden von allen Subskriptionsunternehmen beworben.146

Bodmer nennt es ,Software Assurance” und sagt: ,Sie wird angewandt, wenn
jemand kommt und sagt, dass eine Patentverletzung vorliegt und der Kunde
Linux nicht mehr benutzen darf. Ein Teil der ,Software Assurance‘ umfasst
unsere Garantie, dass eine Drittfirma dies nicht fordern kann.“\Wolf erklart das
Angebot von SUSE wie folgt: ,Der Kunde hat eine Absicherung, dass er nicht
,incompliant®4” ist, weil er unerlaubt Softwareelemente benutzt, die nicht
lizenziert wurden. Da hat SUSE auch einen grossen Vertrag mit Microsoft.
Microsoft hat Gberall sehr viele Softwareelemente und unser Kunde mdchte
kein ,Compliant-Problem mit Microsoft haben. Das ist fiir ihn sehr wichtig.”
Auch wenn sich die Zusicherungen der Subskriptionsanbieter im Detail unter-

scheiden, ist die Stossrichtung stets dieselbe.

146 \Vgl. Anhang B.
147 Compliance bzw. Regeltreue: Betreffend die Wirtschaft umschrieben als die Einhaltung von

Verhaltensmassregeln, Gesetzen und Richtlinien durch Unternehmen.
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3.3.3.2 Lizenzverkauf
Abgesehen von der protektionistischen Funktion einer kommerziellen Lizenz

und der Anbindung des Kunden an das Unternehmen, bietet der Lizenzverkauf
dem Kunden auch neue Mdglichkeiten. Vorausgesetzt, der Quellcode ist nicht
offentlich, kann er die Patent- und Urheberrechtlichen Streitigkeiten umgehen.
Dies bedeutet nicht, dass es weniger Rechtsverletzungen gibt, aber dank der
Intransparenz des Quellcodes sind Rechtsverletzungen schwieriger nachzu-

weisen.148

Mandel erkléart die Vorteile wie folgt: ,Da wir eine kommerzielle Lizenz verge-
ben, bekommt der Kunde damit die Rechte der Nutzung dieser Software.
Folglich muss er sich nicht mit den Aufwendungen und den damit verbundenen
Kosten beschaftigen. All dieses Vorgehen der rechtlichen Bewertung und der
Zusicherung der Nutzung wird dem Kunden abgenommen und das ist ein
wesentlicher Wert, der mit der kommerziellen Lizenz einhergeht.” Folglich ist
die rechtliche Bewertung seitens des Kunden obsolet. Dieser Service steht
auch im Zusammenhang, dass es fr Laien oft nicht einfach ist, Open-Source-
Lizenzen zu verstehen (vgl. Kapitel 2.2.1.2). Zudem ist der Nutzer der
kommerziellen Lizenz nicht mehr an Open-Source-Bestimmungen gebunden.
Theoretisch kann fur jeden Kunden gemass seinen Bedirfnissen eine Lizenz

massgeschneidert verkauft werden.

148 \/gl. Carver (2005), S. 460.
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4 Schlussfolgerung und Kritik

Es wurden diverse Aspekte betrachtet, die zeigen, welchen Mehrwert ein
Subskriptionsangebot dem Kaufer bietet. Nun werden die wesentlichen
Schlussfolgerungen dargelegt. Es folgt die kritische Auseinandersetzung tber

das Erreichen der Zielsetzung.

4.1 Mehrwert einer Subskription

Die Konsumenten und Softwareanbieter unterscheiden sich hinsichtlich ihrer
Ziele und dem Verhalten: Das Unternehmen méchte seinen Gewinn maximie-
ren, der Nutzer andererseits seine Ausgaben minimieren. Dann hat der Anbie-
ter ein grosses Interesse daran, den Nutzer eng an sich zu binden; der Kaufer
mdochte jedoch seine Flexibilitat wahren und die Wechselkosten tief halten.
Schliesslich kann das breite Angebot des Softwaremarktes den Nutzer tber-
fordern. Im Zweifelsfall wahlt er den Marktfihrer, selbst dann, wenn dessen

Softwarel6sung nicht genau seinen Erwartungen entspricht.

Insgesamt wurden in dieser Arbeit drei Angebotstypen betrachtet: Das
proprietare Softwaregeschaft mit Lizenzverkéufen (Closed-Source-Software),
die kostenlose Open-Source-Lésung (Basissoftware) und das Angebot der
Subskriptionsunternehmen (Premiumsoftware). Anhand der Lizenzbestim-
mungen, zeigte sich, dass Open-Source-Software viele Vorteile gegentber
proprietarer Software hat. Unter anderem die freie Weitergabe und der offene
Quellcode. Folglich sind die Risiken des Lock-in-Effekts geringer. Trotz dieser
Vorteile von Open-Source-Software, liegen Defizite vor, die besonders den
Einsatz in kritischen Unternehmensbereichen verunmoéglichen. Betreffend
Sicherheit, Stabilitét und Zuverlassigkeit kann Software, die nur von einer
Community unterhalten wird, gegeniber den proprietaren Herstellern nicht
mithalten. Die Subskriptionsunternehmen fillen mit ihrem Angebot diese
Licken und ermoglichen damit, dass Geschaftskunden Open-Source-
Software Uberall einsetzen kénnen. Mit einer Subskription bekommt man ,das
Beste aus beiden Welten: Einerseits bekommen sie giinstige Software und
andererseits haben sie, im Vergleich zu traditionellen Softwareherstellern, mit
der Subskription sogar einen noch grésseren Mehrwert, so Bodmer. Die

Resultate in Tabelle 12 unterstiitzen seine Aussagen.
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Schulung
Ausbildung Zertifizierungskurse
Wissensportal
Migration
Systemberatung Integration
Beratung Aufbau
Projektbegleitung
Proaktive Beratung Unterstiitzung
Service Softwarezertifizierung
Zertifizierung Hardwarezertifizierung
Spezifische Systemzertifizierung
Regelmassige Softwareupdates/-upgrades
Langlebige Software
Planbarkeit Verlangerbarer Lebenszyklus
Informationsanlésse
Zugriff auf bisherige Softwarereleases
Features Anpassungen nach Wunsch
Kanile Web, Email, Chat, Telefon, Remote-Desktop, vor Ort, etc.
Sprache Support in der Sprache des Empfangers
Koordination "Multi-Vendor Case Ownership"
24/7-Support
Support Zeitfaktor Support an Werktagen
Supportteam vor Ort (unternehmenskritisch)
Zugang zu Spezialisten (Kernentwickler)
Know-how Garantierte Antwort und Reaktionszeit
Grossere Stabilitat
Hohe Qualitatsstandards* | Hohere Zuverlassigkeit
Hohe Sicherheit
Proprietare Erweiterungen
Mehr Features* Hilfswerkzeuge
Oft keine Softwarelizenzkosten
Software Tiefere Kosten**

Kollektive Intelligenz bei Entwicklung

Transparenz**

Tieferes Risiko bei Schadsoftware und Tunnel

Kollektive Intelligenz bei Problemsuche

Hohere Flexibilitat**

Tiefere Wechselkosten

Rechtliches

Absicherung gegen Rechtsanspriiche (Patente, Urheberr.)

Sofern mdglich: Individuelle Lizenz (kommerziell)

* Im Vergleich zu kostenloser Open-Source-Software (Basisversion)
** Im Vergleich zu herkdmmlichen Softwarelizenzanbietern

Tabelle 12: Moglicher Mehrwert einer Subskription
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In Tabelle 12 sind die Erkenntnisse zusammengestellt, die im Verlaufe dieser
Arbeit gewonnen wurden. Die einzelnen Punkte, die den Mehrwert einer
Subskription gegeniber einer Open-Source-Software ausmachen, sind in drei
Kategorien eingeteilt: Service, Support und Software. Es folgen die jeweiligen
Unterkategorien und schliesslich die einzelnen Aspekte, die angeboten
werden konnen. Nicht jedes Subskriptionsunternehmen bietet alle der aufge-
fuhrten Services und Supportdienstleistungen an. Die besprochenen
Softwaregruppen (Basis- und Premiumsoftware) unterscheiden sich in
Umfang, Komplexitat und der Lizenz. Die Tabelle zeigt, entsprechend der Ziel-
setzung, welchen Mehrwert ein Open-Source-Unternehmen im Rahmen eines

Subskriptionsangebots (Premiumsoftware) dem Nutzer bieten kann.

4.2 Kundenvorbehalte und Hindernisse

Im Folgenden werden die Vorbehalte und Hindernisse seitens des Kunden
erlautert, die dazu fuhren konnen, dass Produkte von herkdmmlichen
Softwarelizenzanbietern gewéhlt werden, anstatt einer gleichwertigen und
kostengunstigeren Open-Source-Alternative. Die Feststellungen dieses
Kapitels basieren auf den Aussagen aus den gefthrten Interviews und waren
im Vorfeld nicht Teil der Zielsetzung. Aufgrund der praktischen Relevanz wird

jedoch nicht darauf verzichtet, diese wiederzugeben.

Tabelle 13 mit Empfehlungen fir Entscheidungstrager. Die Losungsansatze

basieren auf den Aussagen der Interviewpartner.
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Lésungsansatz

Problem

Sei objektiv bei der

Loésungsfindung.

Gemass Bodmer sind Vorurteile ein Faktor, welcher die Kaufentscheidung
wesentlich beeinflusst: ,Einige haben zudem noch Vorbehalte oder verste-
hen es nicht richtig. Doch auch hier findet ein Wandel statt. Die Top 100
Firmen der Schweiz haben aber den Mehrwert von Open-Source verstan-
den; denen muss man nicht erklaren, was Open-Source ist — die wissen
das ganz genau. Beim Mittelstand findet nun dieser Wechsel statt. Ich
habe zudem das Gefiihl, dass zahlreiche Leute die vielen Vorteile noch

nicht erkannt haben.”

Sei offen flir Neues.

Nur in einer Unternehmenskultur, die Offenheit propagiert, wird der Ent-
scheidungstrager jene Variante wéahlen, die nicht der Norm entspricht, aber
am besten geeignet ist. Wolf sagt diesbeziiglich: ,Viele Entscheidungs-
tréager in der IT kaufen meiner Meinung nach die Produkte der Marktfihrer
allein deswegen, weil sie damit beinahe keine nachweislichen Fehler
begehen kénnen; dies obwohl alternative Produkte in mancher Hinsicht die
bessere Wahl wéren. Durch den Kauf dieser Alternativen werden sie sich
jedoch exponieren und bei einem Misserfolg wére ihre Losungswahl
schwieriger zu erklaren. Mit einem Produkt, das alle ihre Marktbegleiter
einsetzen, entsteht dieses Problem fiir sie praktisch nicht.”

Es ist eine Frage der

Unternehmenskultur.

Diese Risikoaversion dient dem Mitarbeiter demnach als Selbstschutz, so
Wolf weiter: ,Ich bin (iberzeugt, dass viele CIOs, wenn sie fiir ihre eigene
Firma [Eigentumer] arbeiten wirden, 6fters Open-Source-Produkte einset-
zen wirden. Da sie aber eigentlich mehr oder weniger Bereichsverantwort-
liche sind, wollen sie sich auf keinen Fall exponieren und investieren eher
das Dreifache, als vermeintliche Risiken einzugehen. Misserfolg ist jedoch
immer moglich, besonders wenn man neue Wege beschreitet. Dieser Um-
stand verzogert die Innovationskraft und die Marktdurchdringung von

Open-Source, aber es hélt sie auf keinen Fall auf.”

Lass dich nicht beein-

flussen.

Ein weiterer Faktor ist die Angst vor Veranderungen, so Wolf: ,/ch glaube,
dass es primar die Angst des Kunden vor Veranderung oder Instabilitat ist.
Bei der Menge der Lésungsoptionen im Open-Source-Umfeld kann es
sein, dass sich der Kunde durch die Vielzahl der kleinen Losungsanbieter
bei der Auswahl der Komponenten Uberfordert fuhlt. Gewisse Closed-
Source-Bundles suggerieren dem Kunden eine hdhere Ausfallsicherheit.
Dies fuhrt dazu, dass er wohl oder tbel den hohen Lizenzierungspreis
zahlt.”

Tabelle 13: Empfehlungen fur Entscheidungstrager
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4.3 Kritische Auseinandersetzung
Dieses Kapitel dient der kritischen Auseinandersetzung lUber das Erreichen

der Hauptzielsetzung.

4.3.1 Erreichen der Hauptzielsetzung

Es konnte aufgezeigt werden, dass mit einer Open-Source-Subskriptions-
l6sung (Premiumsoftware) ein deutlicher Mehrwert insbesondere punkto
Sicherheit, Stabilitat, Kontinuitat und Support gegentber einer Basissoftware
erbracht wird. Mit Erfullen dieser Kriterien sind geschaftskritische Prozesse
nicht mehr auf die bisherigen proprietaren Closed-Source-Ldsungen angewie-

sen.

Die Fulle an Informationen wurde kanalisiert, aufbereitet und im Schlusskapitel

Ubersichtlich dargestellt.

4.3.2 Individuelle Aspekte

Weitere Aspekte konnten heraus gearbeitet werden; namentlich die unter-
schiedlich strake Herstellerabhangigkeit (Lock-in-Effekte). Demnach kann der
Nutzer sowohl von der eingesetzten Software abhangig sein als auch von der
Lizenz-/Vertragsform. Um diesen Kreislauf zu durchbrechen, wurden zudem
Strategien erlautert, die helfen, die von Konkurrenten hochgetriebenen Wech-

selkosten wieder zu reduzieren.

4.3.3 Befangenheit der Interviewpartner

Dadurch, dass die Interviewpartner (Managementstufe, grosse Sachkenntnis,
tatig im jeweiligen Open-Source-Subskriptionsunternehmen) aus dem direkt
untersuchten Umfeld kommen, ist von einer gewissen Befangenheit auszuge-
hen. Mdgliche Nachteile der Subskriptionsangebote wurden so eher weniger
hervorgehoben als deren Vorteile. Diese Interviews dienten als Argumenta-
tionsgrundlage, um den Mehrwert der Subskriptionsangebote zu ergriinden
und sie vermittelten auch einen guten Eindruck vom praktischen Alltags-

geschaft eines Open-Source-Unternehmens.
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4.3.4 Schlusskommentar

Die kritische Masse an Open-Source-Installationen ist erreicht. Grosse
Konzerne setzen Open-Source-Software fir ihre geschaftskritischen Anwen-
dungen mit Erfolg ein. Mit den Open-Source-Subskriptions-Angeboten hat die

Branche ihr Nischendasein endgultig verlassen.

Der Autor dieser Arbeit hofft, dass der Leser neue Erkenntnisse gewinnen
konnte und die Vorteile hinsichtlich des Mehrwerts von Subskriptionen
ersichtlich wurden. Entsprechend dem Geiste der Open-Source-Bewegung ist

diese Arbeit der Allgemeinheit frei zuganglich.4°

149 Gemass Creative Commons: CC-BY-3.0-DE.
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Anhang A

Damit gewahrleistet ist, dass die Aussagen uberprufbar sind, als auch dem

Kontext entsprechend zitiert wurden, sind die Interviews nachfolgend aufge-

fuhrt. Trotz Sorgfalt besteht die Mdglichkeit von Fehlern betreffend das Tran-

skribieren der gesprochenen Sprache zur Schriftsprache.

SUSE: Interview mit Markus Wolf — 14. April 2015

Zur Person: Wie bist Du zu SUSE gekommen und was
ist Deine Aufgabe? (00:01:25)

Grundsatzlich bin ich Maschinenbauengineer/Techni-
ker TS und so uber die Thematik CAD in die Informatik
gekommen. Dies war circa 1985; dazumal hat die Infor-
matik noch viel Geld gekostet. Spater habe ich mit
Informatik-Support begonnen und bin so in den Verkauf
migriert. Dabei habe ich Losungen vertrieben. Auf mei-
nem Lebensweg war ich so bei verschieden amerikani-
schen Hightech-Firmen — etwa SDRC, HP und Cisco.
Ich war sieben Jahre beim Verkauf von CAD/Unix-
Lésungen tatig. Zudem habe ich mich mit der Finanzie-
rung von Schweizer Grossprojekten beschéaftigt, bei-
spielsweise in der Industrie oder bei Chemiekonzernen.
Es folgten sechs Jahre bei ,Cisco Systems®. Im Jahr
2002 habe ich zusammen mit der Swisscom bei der
Einfuhrung der IP-Telefonie in der Schweiz federfuh-
rend mitgearbeitet. Anschliessend war ich erneut drei
Jahre fur HP im Outputmanagement tétig und sam-
melte vor SUSE noch 18 Monate Erfahrungen bei
Oracle.

Du warst folglich bei der Konkurrenz? (00:03:00)

Nicht direkt. Bei Oracle arbeitete ich im Bereich ERP
[JD Edwards] und HCM [PeopleSoft] und war somit fur

Applikationslésungen zustandig. [...]

In diesem Zusammenhang habe ich auch von Lock-in
und Abhéngigkeiten gelesen ... (00:03:37)

Kunden im alten Closed-Source-Umfeld befinden sich
sehr schnell in einer Herstellerabhangigkeit. Wenn sie
als Beispiel eine Datenbank eines marktdominierenden
Anbieters als strategisches IT-Bauelement einsetzten,
haben die Kunden eine sehr eingeschrankte Entschei-
dungsflexibilitat. Ich habe darum ein Unternehmen

gesucht, welches die Beziehung zum Kunden mehr in

einer partnerschaftlichen Verbindung sieht und diese
auch so lebt.

Als Key-Account Manager méchte ich die Bedirfnisse
des Kunden aufnehmen, ihn als Advokat im eigenen
Unternehmen vertreten und fir ihn eine Losung bauen.
Das kann ich aber nur, wenn ich in meinem Unterneh-
men auch entsprechend gehor finde — bei grossen
Anbietern kann man das heute faktisch nicht mehr; dort
ist der Kundenbetreuer eigentlich nur noch ein
Loetriebsinterner Antragssteller”.

Darum bin ich auf Open-Source gekommen. Auf SUSE
bin ich gestossen, weil die Parameter meinen Vorstel-
lungen entsprachen und auch heute noch stimmen. Ich
kann wieder mit der Uberzeugung zum Kunden gehen
und bin mir sicher, dass der Entscheider zuvorkom-
mend bedient wird. Er hat einen klaren Vorteil fir sich.
Es ist im Idealfall ein partnerschaftliches Geben und

Nehmen zwischen Kunde und Anbieter.

Auf diesen Punkt gehen wir im Verlauf des Gesprachs
noch ein. Themenwechsel: Gibt es eine kostenlose Al-
ternative zu SUSE Linux Enterprise (SLES)? 00:06:22

Da kann ich dir zwei Punkte ausfuhren: Erstens im All-
gemeinen; ich bin in die Informatik gekommen als
Closed-Source noch absoluter Standard war. Ein typi-
sches Beispiel: Obwohl es nur 15 Minuten gedauert hat,
haben wir dazumal fiir eine Installation eines DOS —
Disk Operating System von Microsoft — CHF 5'500.-
verlangt. Wir durften dies nur im Betrieb machen und
nicht beim Kunden. Dies wurde so gemacht, damit der
Kunde nicht mitbekommt wie wenig Zeit die Installation
eigentlich in Anspruch nimmt. Bei vielen Closed-
Source-Produkten ist das heute genau gleich. Der
Kunde kauft eine Lizenz, als ,Black-Box® und ist sich
kaum bewusst, wie wenig Mehrwert er fir sein Geld
bekommt. Open-Source ist in diesem Punkt sehr direkt
und sehr ehrlich; da wiirde ich dem Kunden heute

gleich zeigen wie man das System installiert und
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anschliessend ist er selbst dazu imstande. Die Software

ist offen und fir den Kunden selbst anpassbar.

Der Gedanke der mir hier kommt: Warum setzt sich
Open-Source am Markt nicht sofort gegenuber proprie-
tarer Software durch? (00:07:51)

Ich glaube, dass es priméar die Angst des Kunden vor
Veranderung oder Instabilitat ist. Bei der Menge der
Lésungsoptionen im Open-Source-Umfeld kann es
sein, dass sich der Kunde durch die Vielzahl der kleinen
Lésungsanbieter bei der Auswahl der Komponenten
Uberfordert fuhlt. Bei gewissen Closed-Source-Bundles
suggeriert der Kunde eine hohere Ausfallsicherheit.
Dies fiihrt dazu, dass er wohl oder tbel den hohen

Lizenzierungspreis zahlt.

Haben die Kunden das Vorurteil, dass Open-Source-
Software nicht l&uft“? (00:08:17)

Viele Entscheidungstréger in der IT, kaufen meiner Mei-
nung nach die Produkte der Marktfiihrer allein deswe-
gen, weil sie damit beinahe keine nachweislichen Feh-
ler begehen kénnen; dies obwohl alternative Produkte
in mancher Hinsicht die bessere Wahl wéaren. Durch
den Kauf dieser Alternativen, werden sie sich jedoch
exponieren und bei einem Misserfolg wére ihre
Lésungswahl schwieriger zu erklaren. Mit dem Produkt,
welches alle ihre Marktbegleiter einsetzten, entsteht

dieses Problem fir sie praktisch nicht.

Ist damit das Marketing entscheidend? Ist es ein
Schutzmechanismus? (00:08:43)

Ich bin Uberzeugt, dass viele ClOs, wenn sie fur ihre
eigene Firma [Eigentimer] arbeiten wirden, ofters auf
Open-Source-Produkte einsetzen wirden. Da sie aber
eigentlich mehr oder weniger Bereichsverantwortliche
sind, wollen sie sich auf keinen Fall exponieren und
investieren eher das Dreifache als vermeintliche Risi-
ken einzugehen. Misserfolg ist jedoch immer méglich,
besonders wenn man neue Wege beschreitet. Dieser
Umstand verzdgert die Innovationskraft und die Markt-
durchdringung von Open-Source, aber es halt sie auf

keinen Fall auf.

Was konnen die Open-Source-Unternehmen besser
machen oder ist es lediglich eine Frage der Zeit bis sich
Open-Source am Markt durchsetzt? (00:09:46)

Heute ist gerade im Bereich, in dem wir tatig sind, fur
Closed-Source der Zug abgefahren. Wir haben die kri-
tische Menge vor einem oder zwei Jahren Uberschrit-
ten. Friher waren jene Leute, die ein SUSE-Linux Be-
triebssystem gebaut haben ,Gutmenschen oder
Freaks” die fur ihre Arbeit nicht immer entsprechend
entlohnt worden sind — es waren Innovationsmenschen.
Sie hatten einen kleinen Marktanteil und wenig Wert-
schopfung. Die etablierten Anbieter, wie HP, Unix, So-
laris und AIX hatten einen grosseren Marktanteil, folg-
lich einen grésseren ,Return® und konnten von dem gut
leben. Heute ist es umgekehrt; Gartner zeigt in aktuel-
len Studien, dass mittlerweile die Betriebssystem-
Marktanteile von Herstellern wie IBM, HP oder Oracle
zu gering sind, um ein Unix-System kostendeckend zu

unterhalten.

Ist das der Grund wieso Oracle ein eigenes Linux
— basierend auf RHEL — auf den Markt bringt?
(00:11:00)

Ich war ein- oder zweimal in kompetitiven Situationen
mit Oracle. Oracle hat praktisch keinen Fokus auf
Linux. Der Lizenzverkauf betreffend Datenbanken ist
der Kern ihres Geschéftsmodells. Daneben haben sie
nach meiner persénlichen Einschétzung ,aus Verse-
hen noch Hardware und Applikationen im Angebot,
welche sie dazumal von Sun und weiteren zugekauften

Applikationsanbietern ibernommen haben.

Kannst du mir das noch etwas naher erklaren?
(00:12:10)

Wenn du ein Produkt entwickelst, musst du eine mini-
male Menge produzieren kénnen und du brauchst eine
Kundenbasis die das Produkt deiner Planung entspre-
chend kauft, damit du deine Entwicklungsinvestitionen
decken kannst. In den ersten Jahren, wenn du ein
neues Produkt auf den Markt bringst, hast du das nicht.
Du musst ,missionieren“ und mit wenigen Kunden
deine Produktentwicklung finanzieren. Dabei ist viel
Vorarbeit notwendig.

Heute haben wir aber eine treue und stabile Kundenba-
sis — SUSE Linux hat als Beispiel 1°‘000 Geschaftskun-
den allein in der Schweiz. Diese Kunden geben uns so
viel Ertrag, dass wir ohne weiteres unsere Organisation
unterhalten oder neue Mitarbeiter einstellen kdnnen; in
diesem Jahr wird SUSE weltweit (ber 150 neue Mitar-
beiter einstellen. Ich kann dir das am besten anhand
einer Prasentation zeigen, die ich vorbereitet habe.

[Prasentation startet]
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SUSE ist heute Teil der ,Micro Focus Gruppe®, wir sind
jedoch komplett eigenstéandig; Unser Hauptquartier ist
in Nurnberg und wir sind — ich wiirde sagen vom Cha-
rakter her — ein gutes, européisches Qualitatsproduk-
tunternehmen. Ein Gegenbeispiel: Angenommen du ar-
beitest bei einem riesigen proprietaren Softwareanbie-
ter und hast dort einen ,Bug” des Kunden gemeldet und
du willst, dass dieser sofort bearbeitet wird. Wird das
Unternehmen vom Charakter her eher ,konzernmassig“
gefuhrt, wirde zuerst die Frage gestellt, wie viel Um-
satzpotential dieser Kunde in den nachsten zwei Jahren
haben wird: ,Lohnt es sich Uberhaupt, sich fiir diesen
Kunden Ubermassig stark und ressourcenbindend zu
engagieren?”

Bei einem Unternehmen wie SUSE ist das anders;
wenn ich einem Ingenieur informiere, dass wir einen
,Bug“ haben, fuhlt der sich beinahe persoénlich angegrif-
fen, da in seiner Leistung ein Fehler gefunden wurde.
So bekomme ich innert kiirzester Frist eine verlassliche
Riickmeldung und die Lésung wird motiviert in die
Wege geleitet. Gelingt die Behebung nicht in kurzer
Zeit, wird solange intensiv daran gearbeitet bis der Feh-
ler gefunden und repariert ist. Bei SUSE herrscht daher
eine andere Unternehmenskultur als bei riesigen
IT-Konzernen, was fiir den Kunden spirbare positive
Effekte hat.

Wie kommt dieser Kulturunterschied zustande? Ist das
allgemein bei Open-Source-Unternehmen zu beobach-
ten oder ist dies exklusiv bei SUSE anzutreffen?
(00:15:15)

Nein, ich wiirde sagen, es ist etwas der Unterschied wie
europaische oder amerikanische Unternehmen funktio-
nieren. Im Allgemeinen Uberlegt sich ein ,typisch ame-
rikanischer Manager” eher ob es fir ihn Sinn macht ei-
nem Kunden zu helfen, sprich ob es auch fir ihn vor-
teilhaft ist. Der Européer hat noch eher die Kundenver-
pflichtung im Hinterkopf und sagt: ,Hey, der Kunde hat
etwas gekauft und nun hat er nicht das bekommen was

er erwartet hat — ich kimmere mich sofort darum.

Folglich wirdest du mir zustimmen, dass Red Hat dies-
bezlglich eine andere Kultur hat [als SUSE]?
(00:15:45)

Ja, eine komplett andere. Grundsétzlich sollte im Inte-
resse aller im Open-Source-Umfeld niemand die abso-
lute Marktdominanz erreichen, wie es als Beispiel

Oracle im Datenbankbereich hat. Hat ein Unternehmen

eine solche Marktdominanz, dass sie eigentlich als Mo-
nopolist den Markt direkt steuern kdnnen, ist das viel-
leicht im Interesse des Unternehmens, aber sicher nicht
der Konsumenten. Ich hoffe, dass Open-Source nie an
einen solchen Punkt kommt, da wir sonst eigentlich

nichts gewonnen haben.

Aber das geht nur, wenn der Kunde vom Unternehmen
abhangig ist. Kann das im Open-Source-Umfeld tber-
haupt geschehen? 00:16:39

Ja, das ist moglich. Wenn du einen solch grossen
Marktanteil hast, dass der Entscheider erneut nur das
Produkt wahlt, welches von allen anderen genutzt wird
— da er kein Risiko eingehen will. Ein Beispiel wére,
wenn praktisch alle Applikationen nur noch fiir ein be-

stimmtes Betriebssystem verfligbar wéren.

Angenommen ein Subskriptionsunternehmen hat ein
de facto Monopol mit ihren Open-Source-Produkten:
Wie wirde dieses Unternehmen den Druck auf den
Kunden ausiiben oder stimmt der Mythos der freien
Open-Source-Software nicht? (00:17:18)

Du kannst das theoretisch mittels der Wartung ausu-
ben. Dabei erhohst du stufenweise die Gebuhren. Ge-
mass Aussagen gewisser Kunden, verfolgt Oracle die-
sen Ansatz. Demnach steigen die Wartungskosten je-
des Jahr und ohne definierte Mehrwerte oder Diskus-
sion um 3%. Ich will dir diese Aussagen aber weder be-
statigen noch dementieren. Ein weiterer Punkt: Wenn
das [Subskriptions]-Unternehmen einen gewissen
Marktanteil hat — sagen wir 90% oder 95% — entschei-
den sich grosse Unternehmen sicherlich nicht mehr fir

neuere und innovativere Nischenprodukte.

Ist es mdglich den Kunden, der eine Open-Source-Sub-
skription kauft, mittels Vertrag an das Unternehmen zu
binden? (00:18:00)

Ja, es ist moglich. Du kannst theoretisch mit einem
grossen globalen ,Account” einen Vertrag machen, wel-
cher ausschliesst, dass er andere Linux-Produkte ver-
wenden darf. Ein &hnliches Vorgehen kenne ich von ge-
wissen proprietaren Softwareanbietern. Das Mischen
der Produkte ist in diversen Fallen gegen die Vertrage.
Du verkaufst dem Kunden deine ,All you can eat"-Li-
zenz und mit dem machst du den Kunden fiir andere

Anbieter praktisch zu.

Und ist das bei SUSE auch mdglich? (00:18:54)
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Nein, das machen wir klar nicht. Im Gegenteil, wir bie-
ten sogar Support fur Kunden die das Betriebssystem
von Red Hat einsetzten. Wir haben Kunden, welche
Red Hat als Losung gewahlt haben, aber den Support
nicht von ihnen sondern von SUSE mdéchten.

Was war der Grund, wieso dieser Kunde den Support
von SUSE bevorzugt? Ist er einfach besser? (00:19:22)

Sie sind der Meinung, dass unser Support besser und
direkter ist. Das kann ich unterstreichen, aber man kann
mit allen Produkten — also auch mit Red Hat — erfolg-
reich sein. Ich bin kein strikter Markenbefurworter, der
sagt, dass man nur mit einem grinen [SUSE] oder ro-
ten [Red Hat] Produkt erfolgreich sein kann. Ich habe
zu viele Menschen kennengelernt, welche die gleiche
Software einsetzten, aber unterschiedliche Erfahrun-
gen teilen. Beispielsweise Firma A und B: Dabei ist
A ausserst erfolgreich gewesen, da sich die Menschen
mit der Lésung befasst haben und B hat nur reklamiert,
was alles fiir Fehler vorhanden sind. Ich bin der Mei-
nung, dass es gescheiter ist, wenn du dich fir ein Pro-
dukt entscheidest und das Maximum aus diesem her-
ausholst als wenn du eine fortlaufende Evaluation be-
treibst, als auch das Gefuihl, dass das was die anderen

haben dir genau fehlt.

Also empfiehlst du dem Kunden, sich auf ein Produkt

zu spezialisieren? (00:20.29)

Ich empfehle, zu betrachten was du fiir ein Bedurfnis
hast und wer das nach einer verniinftigen Evaluation
am besten abdecken kann. Wenn du dich entschieden
hast, arbeite damit und hole das Maximum aus diesem
Produkt heraus. Im Open-Source-Bereich gibt es bei-
spielsweise auch Applikationen, welche besser auf
roten Betriebssystemen [Red Hat] funktionieren. Ande-
rerseits gibt es auch Applikationen, wie ein SAP, wel-
che bedeutend besser auf SUSE laufen. Beispielsweise
bei SAP liegt es daran, dass ihre eigene IT auf SUSE
ausgerichtet ist und ebenso die ganze Entwicklung auf
SUSE gemacht wird. In diesem Fall wirde ich als
Kunde sagen: ,Auch wenn ich ein rotes OS habe, den
Bereich SAP wiirde ich auf einem griinen Linux betrei-

ben.

Weil diese [Applikation und Betriebssystem] besser zu-
sammenarbeiten? (00:21:30)

Weil Applikationen auf der Entwicklungsplattform in der

Regel am besten laufen.

Kommen wir zuriick zur Prasentation. (00:21:40)

Das ist die Ubersicht der Firmen. Das hier ist unser Ma-
nagementteam hier in der Schweiz, respektive Zent-
raleuropa. Ich bin fiir Osterreich und Schweiz zustandig
und habe diese Mannschaft unter mir, plus etwa 7-8 ge-
teilte Ressourcen. Hier eine Ubersicht des gesamten
Unternehmens. Micro Focus ist kein KMU-Betrieb
mehr, sondern ein Konzern mit Produktbereichen. Seit
dem ersten November sind wir als Micro Focus in Lon-
don an der Borse, betreiben SUSE jedoch nach wie vor

eigenstandig.

Bezieht sich das auf ,Micro Focus“ oder SUSE?
(00:22:30)

Das ist ,Micro Focus®. Bis Ende November waren wir
privates Unternehmen innerhalb von ,Attachmate®. Wir
waren eigentlich in Texas, Huston, zu Hause und nun
seit dem ersten November sind wir ,Micro Focus®. Man
hat das gemacht, da man als Gruppe nicht mehr in
Amerika anséassig sein wollte. Der PATRIOT-Act und
sonstige Gegebenheiten sind fur ein Unternehmen
heutzutage eher nachteilig und man wollte einen ,Going
Public” realisieren — sehr schnell, sehr einfach. Dies hat
man mit einem sogenannten ,Reverse Take Over* ge-
macht; also die viel kleinere Firma ,Micro Focus* hatte
bereits einen Sitz an der ,London Exchange® und durch
den Zusammenschluss konnten wir die ganze Gruppe
publik machen. Dies hat fur SUSE jedoch wenig oder
gar keinen Einfluss. Wir werden als eigenstandiger Be-
reich gefuhrt.

Was uns hier in der Schweiz stolz macht, ist, dass wir
verschiedene neue Partner gewinnen konnten, welche
zuvor nur rote Betriebssysteme verkauft haben. Adfinis
hat beispielsweise von ,rot* auf ,griin“ gewechselt.
Puzzle ITC hat sich gedffnet; sie machen aber auch

Ubuntu und andere Derivate.

Wie kann ich die Funktion dieser Partner verstehen?
(00:24:13)

Das sind Losungsbauer. Du hast ein Anliegen oder eine
Idee, wie du deine IT-Landschaft gestalten willst und
dann nimmst du die Hilfe eines solchen Linux-Spezia-
listen in Anspruch. Zum Beispiel Puzzle ITC ist eigent-
lich eher ,rot* unterwegs, betreffend ihrem Wissen, den-
noch betreuen sie einen Kunden von uns, welcher Pup-
pet fur die Patch-Distribution verwendet und Puzzle ITC

betreibt dort ein Consulting. Absolut in Ordnung, wir
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sind eine offene Welt und es spricht nichts dagegen,
solange Puzzle ITC das Wissen hat.

Ein Beispiel, welches ich dir noch vorenthalten habe be-
trifft die ganze LSVA. Das sind die kleinen Kasten in
den Lastwagen. Das sind 45'000 Stick und ca. 500
Server, welche die Daten erfassen, die fir die Abrech-
nung der LSVA benétigt werden. Die eidgendssische
Zollverwaltung liess diese Kasten bauen und nutzte da-
fur OpenSUSE. Dies liegt daran, da diese Kéasten keine
Internetverbindung haben. Sie sind vollkommen ver-
schlossen, werden 7-8 Jahre benutzt und dann ersetzt.
Weil es ein Open-Source-Produkt ist und somit jedem
kostenlos zur Verfigung steht, zahlt der Kunde, die
Zollverwaltung, fur das Betriebssystem in den Késten
keinen einzigen Franken an SUSE. Andererseits wer-
den die 500 Server mit einem Enterprise-Linux betrie-
ben, das heisst sie zahlen dafiir eine kleine Wartungs-
gebuhr, aber keine Lizenzkosten. Dafir sind sie dort
Up-to-Date und kdnnen mit der ganzen IT-Welt kommu-
nizieren. Das finde ich ein gutes Beispiel wie man das
sogar kombinieren kann.

Es ist ein tolles Erlebnis, da sie das Betriebssystem fir
die sehr grosse Menge an Geraten kostenlos erhalten,
da es ein Open-Source-Produkt ist. Auf den Kéasten ha-
ben sie OpenSUSE und auf den Computern, welche die

Daten verarbeiten, lauft das Enterprise-Linux.

Eine Anschlussfrage: Eigentlich kdnnte ich doch, we-
gen der Lizenz, das ,SUSE Enterprise Linux“ (SLES)

einsetzen und ohne Subskription nutzen? (00:27:56)

Doch, wenn du ein SLES einsetzt musst du eine Sub-
skription haben, aber auf das kommen wir beim Thema
Lizenzierung zurick. Es ist eine Tauschung, wenn ich
sage ich lade es herunter und ohne Wartung ist es gra-
tis — nein, das ist nicht der Fall. Ich habe diese Folie

noch eingebaut.

Dann komme ich auf diese Frage zuriick. (00:28:20)

Der Linux-Markt hat in den letzten Jahren sehr stark
von der Migration von den Sun-Maschinen gelebt. Dies
liegt daran, da sie mit Solaris weiterhin stark verbreitet
waren. Wir haben damit gerechnet, dass zuerst HP-
Unix-Kunden umsteigen; sind aber Uberrascht, dass
auch IBM-Kunden dazugehoren. Dies wird durch den
Wechsel mit Lenovo noch beschleunigt. Also, dass IBM
ihre Server-Welt an Lenovo gibt. Die Kunden stellen
nun auf Linux um. Wir sehen, dass viele hardwareori-
entierte, spezialisierte Betriebssysteme verschwinden.

Der Kunde mdchte ein Betriebssystem - irgendein

Linux — und welche Hardware verwendet wird, soll
grundsétzlich keine Rolle spielen. Ein typisches Bei-
spiel: Wenn ich meine Kinder — ich habe eine Tochter,
20 Jahre alt, und einen Sohn, 22 Jahre alt — vor acht
Jahren gefragt habe, welches Handy sie mdchten, hat
die Tochter ,LG* gesagt und der Sohn ,Apple“. Wenn
ich sie heute frage, sagt meine Tochter, dass sie ein
,2Android“ mochte und der Sohn sagt, er méchte ein
,I0S“. Die Frage des Betriebssystems ist wichtiger als

die zugrundeliegende Standardhardware.

Ist das in deinem Berufsumfeld ein eher neuer Trend?
(00:30:02)

Friher hattest du einfach deine IBM-Infrastruktur und
gleichzeitig das AlX; folglich war die IT auf AIX ausge-
legt. Heute ist es anders, da Hardware sehr vergleich-
bar ist und derselbe Intel-Chip verbaut wird. Der Kunde
sagt heute: ,Ich habe ein Betriebssystem evaluiert und
was ich fur Hardware einsetze, entscheide ich situativ
— oder mische es sogar in einigen Fallen.*

Unser Erfolg basiert folglich auf unserer Reaktion auf
den Markt. Was wir beobachten, ist, dass jemand aus
der Unix-Welt eher zu Linux wechselt als zu Windows,
sofern er erneut eine professionelle Plattform sucht.
Dies liegt an der Unix-Basis-Architektur von Linux. Wir
sehen aber auch, dass Windows eine fixe Positionie-
rung im Desktopbereich hat. Dort haben wir aber auch
keine Ambitionen oder Engagement, um Marktanteile

Zu gewinnen.

Wieso nicht? (00:31:44)

Weil wir dort eine ganz andere Supportorganisation
brauchen. Zudem ist das Marketing vollkommen ver-
schieden und das ist nicht unser Ziel. Wir haben bei-
spielsweise auch die Mdglichkeit eines Linux fur Smart-
phones diskutiert, aber wieder verworfen, da dafir eine
komplett andere Firma gebaut werden musste.

Wenn ich grosse IT-Infrastruktur mache oder soge-
nanntes ,Product Selling®, ist das komplett unterschied-
lich. HP ist nun dabei bis Ende Oktober die Firma HP,
in HP [Inc.] und Hewlett-Packard [Enterprise] zu zertei-
len. HP erstellt Produkte fiir die Konsumenten — alles
was auf dem Tisch steht — und Hewlett-Packard macht
Server; genau der gleiche Trend. Wir konzentrieren uns
ganz klar nur auf den Servermarkt fir hochkritische An-
wendungen. Ich zeige dir dann spéater was wir darunter
verstehen.

SUSE zielt auf gréssere Kunden wie Swiss Re, welche
ihre SAP-Nutzer auf SUSE-Linux hat; eine Post bei der
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beinahe jedes Paket Uber SUSE-Linux lauft, oder ein
Unternehmen wie Coop: dort betreiben wir das OS fir
Kassen und Waagen, die in allen Geschéften stehen
und hochpréazise funktionieren muissen. Diese soge-
nannten POS-Einheiten [Point of Service] sind fur den
Kunden betriebskritisch. Identisch bei einer Migros; je-
des Gerat welches du heute in der Migros, Coop oder
Manor berihrst, hat ein SUSE Linux-Betriebssystem

drin.

Der Grund wieso sie kein kostenloses Linux installieren,
ist demnach die nicht garantierte Stabilitat? (00:34:20)

Korrekt. Wenn du sehen kénntest wie extrem die Qua-
litatssicherung ist, bis eine solche Losung am Markt er-
haltlich ist, wérst du beeindruckt. POS-Gerate sind fur
die ,Retailer ein hochkritisches Element. Wenn dein
OpenSUSE nicht funktioniert, gehst du in ein Chatforum
und beschreibst den gefundenen Fehler und hoffst,
dass dir jemand helfen kann. Du hast also nur aus der
Community Support. Jemand wie Coop, Migros oder
Manor méchte einen Fehler jedoch gleich und professi-
onell gelést haben.

Angenommen einer baut seine IT um und ihnen fehlt
ein Feature, dann geben sie SUSE den Auftrag dieses
Feature zu erstellen. In der Community bist du auf
Goodwill angewiesen, bei einem Enterprise-Anbieter
hast du hingegen eine Vertragsbeziehung.

Hier noch ein interessanter Aspekt: Wichtige Systeme
wie die Schweizer Bodrse laufen auf einem Open-
Source-Produkt von SUSE-Linux; und wenn du eine
Borse betreiben méchtest, ist der Sicherheitsanspruch
beinahe noch extremer als beim Kernkraftwerk. Die Zei-
ten bei denen man sagt, dass Open-Source-Lsungen
nur Flickwerk sind, waren bereits vor vielen Jahren vor-
bei.

Ist OpenSUSE betreffend die Qualitét schlechter als die
Enterprise-Version oder hat der Nutzer lediglich keine
Garantien? (00:36:30)

OpenSUSE ist viel innovativer. Dort kann ich X Sachen
entwickeln und einfigen ohne den zwingenden An-
spruch, dass es funktionieren muss — es kann, muss
aber nicht. Du hast dort sehr viel Innovationskraft, was
andererseits einen negativen Einfluss auf die Stabilitéat
hat. Wenn SUSE schliesslich eine Enterprise-Losung
entwickelt, nimmt sie aus diesem Topf von OpenSUSE
die interessantesten und besten Features, tberarbeitet
sie hinsichtlich der Qualitat, sichert sie ab und testet sie.

Mit einer Verzégerung von ein bis zwei Jahren kommt

dies dann als Enterprise-Lésung auf den Markt. Mit ei-
nem solch innovativen Produkt, wie OpenSUSE, kannst

du keine kritischen Geschéftsprozesse betreiben.

Einfach weil es zu Fehleranfallig ist? (00:37:35)

Da werden ja viele Tools mit eingebaut. Diese Tools
sind vielleicht wiederum innovativ, aber kénnen einige
Bugs enthalten. Es braucht eine bestimmte Evolution,
bis die Software einen angemessenen Qualitatsstan-

dard erreicht hat.

Plus einen langfristigen Charakter? Der Lebenszyklus
zum Beispiel. (00:37:50)

Manchmal hérst du von Kunden: ,SUSE Linux hat das
Feature noch nicht, obwohl OpenSUSE dies schon
lange hat — SUSE ist langsamer.“ Nein, SUSE ist nicht
langsamer, sondern wird intensiv gepruft; einerseits zur
Aussenwelt und andererseits gegeniiber den Applikati-
onen. Es bringt mir nichts, wenn ich ein Feature in
OpenSUSE habe, welches irgendeiner Webapplikation
hilft; wenn ich aber SAP einrichte, stiirzt mir dies genau
deswegen ab. Folglich muss ich erneut die Applikatio-
nen priifen, sie zertifizieren und sagen: ,Dieses neue
Feature lauft mit allen Softwareapplikationen.” Das
muss ein OpenSUSE nicht erfiillen. Ein weiteres typi-
sches Beispiel ist eine grosse Krankenversicherung.
Sie setzen fur ihre Dokumentenverwaltung ,EMC
Documentum® ein und anschliessend kimmert sich
SUSE darum, dass diese Applikation zusammen mit
dem SLES 12 richtig funktioniert und zertifiziert ist — und
sonst hast du das nicht.

Weiter arbeiten wir stark mit unseren Partnern zusam-
men. Im Ubrigen ist Microsoft einer der besten Wieder-
verkaufer der letzten Jahre von SUSE-Linux. Uberall
dort wo Microsoft die Kundenanforderungen mit dem
Windows nicht abdecken kann, haben sie SUSE-Linux

eingesetzt und verkauft.

Microsoft ist ein Wiederverkaufspartner? (00:40:00)

Ja, Microsoft ist einer unserer grossten Wiederver-

kaufspartner.

Gibt es typische Beispiele bei denen SUSE besser ist
als Microsoft oder ist das individuell? (00:40:11)

Das ist individuell, aber ich wirde sagen, dass eine
grosse SAP-Umgebung selten mit Windows betrieben

werden. Da bendtigst du ein Betriebssystem, das Unix-
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Funktionalitdten hat. Das kann ein AlX, HP-UX oder

eben ein SUSE Linux sein.

Gibt es denn Situationen bei denen eine proprietére

Ldsung dem Linux vorzuziehen ist? (00:40:48)

Das gibt es sicherlich. Linux ist kein Allheilmittel. Ich
sehe auch in unserer Landschaft Kunden, die haben
noch etwas ,Debian” oder ,Ubuntu” drin. Man ist véllig
frei —was positiv ist. Ein Beispiel: Einerseits ist 10% von
deiner IT hochkritisch und betriebsnotwendig und ande-
rerseits hast du rund um die Welt zusatzlich ,Branch
Offices", die ihre eigene nicht unternehmenskritische IT
betreiben und sonst alles Uber das Internet von der
zentralen Applikation beziehen. Wer stort es, wenn sie
auf ihrem Branch-Server ein Ubuntu oder Windows ha-
ben — das ist absolut okay. Ich méchte keinen Drei-
Mann-Betrieb in Honduras mit einem Linux-Server be-
stiicken, den sie selber betreiben und pflegen mussen;
insbesondere, wenn alle drei Mitarbeiter lediglich
Windowserfahrung haben. Aber in der Zentrale wére ist
genauso unklug, wenn ich meine grosse SAP-Umge-
bung auf einem Windows betreiben wiirde. Das richtige
Werkzeug am richtigen Ort.

[Weitere Folien werden gezeigt] Das ist unser Produkt-
segment, welches wir zurzeit offerieren. In den letzten
Jahren haben wir die meisten Umsétze mit SLES erar-
beitet. Dies hat sich in den letzten zwei, drei Jahren ge-
andert. Heute haben wir mehr Zusatzprodukte bei den
SUSE-Manager, die sich sehr gut im Microsoft-Sys-
temcenter integrieren und auch zulassen, dass man an-
dere Distributionen in ein Patch-Management integriert.
Das ist ein sehr starkes Produkt und wir haben es an
grosse Schweizer Unternehmen verkauft. Das alles be-
findet sich Moment aber noch bei der Einfiihrung. Wenn
beispielsweise ein neuer Bug oder Virus auftaucht und
du mochtest innerhalb von zwei Minuten wissen, wel-
che meiner tausend Server betroffen oder risikobehaf-
tet sind, macht das der SUSE-Manager vollautoma-

tisch.

Ist die ganze Produktpalette von SUSE Open-Source?
(00:43:45)

Das ist alles Open-Source. Der SUSE-Manager basiert
auf dem Open-Source-Projekt Space Walk und dieses
kam ursprunglich aus den RH Community. Doch auch
von hier kdnnen wir unsere Features oder Innovation
beziehen und ein professionelles Produkt bauen.

In Bezug auf die Subskriptionen — das hast du mir im

Gesprachsleitfaden auch so zugesendet — hatten wir

friiher drei Produkte: Zum ,Basic“-Angebot; da hatte der
Kunde kein Support zur Verfiigung und durfte nur die
Patches downloaden. Zusétzlich hatte er einen Installa-
tionssupport. Des Weiteren haben wir das ,Standard*-
und ,Priority“-Angebot. Das eine hat nur wéahrend der
Woche Support und das andere 7x24 Stunden. Wir ha-
ben das Basic-Angebot Ende Oktober des letzten Jah-
res aus dem Markt genommen, aus dem Grund, da
man es nicht kombinieren durfte — was ja logisch ist —
da sonst der kluge Kunde einen Server auf Priority und
die restlichen Server auf Basic hat. Jedes Mal, wenn ein
Server ein Problem hat, wéare es genau dieser. Man
hatte dann mehr Probleme damit, dass der Kunde
dachte er hatte Support, was aber dann nicht der Fall
war. Vom logistischen Standpunkt her war es schwierig
zu unterscheiden und hat darum das Produkt entfernt.

Ein Kunde den wir heute im Portfolio haben ruft uns an
und er hat einen Supportvertrag; egal was er will oder
welche Frage er hat, sie wird beantwortet. VVorher war

es sehr oft unklar, ob man ihm helfen darf oder nicht.

Wie wird der Preis berechnet? (00:46:00)

Wir haben eigentlich ein sehr simples Lizenzierungs-
system. Wir erfassen beim Kunden keine Server-IDs
oder dergleichen. Der Kunde sagt uns, welche Land-
schaft er hat. Diese betreibt er etwa physikalisch oder
virtualisiert. Anschliessend fragen wir nach, welche So-
ckel der Maschinen sich im Einsatz befinden — zwei,
vier oder acht Sockel. Er zahlt nur die bestiickten So-
ckel. Danach fragen wir, ob er lieber Standard oder Pri-
ority haben mdochte und wie lange die Vertragsdauer
sein soll — je l&nger die Dauer ist, umso gunstiger wird
es. Wenn wir diese Informationen haben, machen wir

dem Kunden ein Angebot.

Wenn das Subskriptionsangebot endet, kann er dann
SLES weiterhin, aber ohne Updates, benutzen?
(00:48:00)

Korrekt. Dann hat er keine Updates mehr. Meines Wis-
sens gibt es aber diesen Fall praktisch nicht, das ist un-
ter einem Promille.

Wenn der Kunde nun seine Landschaft verandert, hat
dies oft zu kleineren Problemen gefihrt. Dies haben wir
geandert und seit Anfang des Jahres sind wir mit einer
flexibleren Lizenzierung am Markt. Hier hat der Kunde
nur noch eine Produktnummer. Wenn er zwei Sockel
hat, |6st er sie einmal, hat er vier Sockel l16st er sie zwei-

mal und bei acht Sockel viermal.



Anhang und Verzeichnisse

78

Ein typisches Beispiel fur diese Variante ist das BIT.
Das gesamte Bundesamt fiir Informatik basiert auf
SUSE-Linux. Diese haben eine Abteilung, die speziell
die Infrastruktur bereitstellt und sie haben zuséatzlich
eine Abteilung die das Betriebssystem unterhélt. Wenn
ich diese Menschen frage wie viele Maschinen oder So-
ckel sie haben, wissen sie das nicht. Beispielsweise
sind 1‘000 Server vorhanden, davon ist 40% Windows
und 60% der Last ist SUSE; welche spezifischen Ma-
schinen heute SUSE machen und morgen Windows,
kann vom Kunden nicht gesagt werden. Also haben wir
eine Lizenzierungsoption erstellt, um diesen Fall abzu-
decken — Mercedes Benz in Deutschland ist Ubrigens
genau gleich. Der Kunde misst nur noch wie viele virtu-
elle Server er hat, die zugrundeliegende Hardware ist
irrelevant. Ein BIT kann mir innerhalb von zehn Minuten
die genaue Anzahl der virtuellen Maschinen sagen. Da-
mit kdnnen wir die virtuellen Instanzen lizenzieren. Der
Kunde kann aber auch tber die Hardware eine Lizen-
zierung vornehmen. Wenn er viele kleine Instanzen hat,
lohnt sich diese Variante fur ihn besser. Das entschei-
det der Kunde und wird durch uns entsprechend bera-
ten.

In deinem Fragekatalog hast du noch den ,Extended

Support”, Lebenszyklus ...

... Der ,Extended Support” ist meines Wissens nicht
Teil der Subskription. Fir wen ist diese Option geeig-
net? (00:51:05)

Wir haben zwei Begriffe, die teilweise verwechselt wer-
den: Einerseits haben wir ,Expanded Support*, was be-
deutet, dass SUSE auch fiir ein anderes Linux die War-
tung Ubernimmt — beispielsweise jenes von Red Hat.
Andererseits haben wir ,Extended Support®, was be-
deutet, dass der Lebenszyklus verlangert wird. Ein typi-
sches Beispiel ist die Borse, die nur wenige Slots hat,
um die Server zu warten. Folglich passt unser Lebens-
zyklus nur selten mit ihnen Uberein. Der Kunde sagt,
dass er vorzugsweise der erste Release weiterbetrei-
ben moéchte und spéater direkt auf den dritten Release
wechseln wird. Mit ,Extended Support” verlangere ich
den Lebenszyklus des SP1. Damit muss der Kunde
nicht immer auf den Release von SUSE Ruicksicht neh-
men. Mit dem LTSS - ,Long Term Service Support —
kénnen sie eine Version des Betriebssystems uber bei-
spielsweise drei oder funf Jahre betreiben und erst
dann wechseln.

Mit LTSS kannst du dir folglich Briicken bauen. Damit
wird die alte Version immer noch mit Patches versorgt

und gepflegt, gleich wie ein offizieller Servicerelease.

Der Kunde hat innerhalb dieser Bandbreite grdossere
Gestaltungsmdglichkeiten und ist viel flexibler. Hier wird
gezeigt, was diese Services beinhalten. Hier sehen wir
auch, dass keine neuen Features eingebaut werden.
Die bestehende Version wird nach all diesen Jahren
entsprechend eingefroren. Selbstverstandlich sind

Security-Patches immer noch beinhaltet.

Ich nehme an, dass die Sicherheitsupdates ein Haupt-
kriterium des Kunden sind? (00:54:20)

Ja, der Kunde mdchte hier keine Innovation haben,
sondern Stabilitat.

Hier habe ich dir die Releases dargestellt und wann sie
auf den Markt gekommen sind. Das dient dir als Uber-
sicht. Der SLES 12 haben wir letzten Oktober gestartet
und vom SLES 11 wird es noch in diesem Jahr, August
oder September, ein SP4 geben. Damit haben wir eine
klare Uberschneidung und der Kunde ist damit nicht un-
ter Zeitdruck.

Sind damit gewisse Features des SLES 12 auch im
SP4 enthalten? (00:55:01)

Nein, SLES 12 flihrt die Innovationkette fort und SP4 ist
grundsétzlich eine tberarbeitete letzte Version fur den

Kunden, der weiterhin SLES 11 nutzen mochte.

Folglich ist das SP4 auf Stabilitét und Sicherheit ausge-
legt? (00:55:30)

Generell gilt, dass je &lter ein Servicerelease wird,
umso weniger Innovation kommt rein und umso ausge-
reifter ist er.

Das wére eine schnelle Ubersicht gewesen. Ich wiirde
dir das noch per Mail zusenden.

Sehr gut, besten Dank! Kannst du etwas zum Preis sa-
gen? (00:56:05)

Grundsatzlich findest du die Preise auch auf dem Web.
Aber, wie so Ublich, ist der Marktpreis ist in der Regel
ein anderer. Der Kunde kann ubrigens in Euro oder in
CHF zahlen. Damit haben wir die Diskussion des 15.
Januar geldst. Im Moment ist die Europreisliste wegen
den Wahrungsschwankungen giinstiger.

Also, sagen wir du hast einen ganz normalen Server,
dieser hat vier Sockel und du méchtest eine Jahressub-
skription. In diesem Fall ist der Listenpreis CHF 1'600.-
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Das bezieht sich auf welches Subskriptionspaket?
(00:58:18)

Auf die Standardversion. Das war ein ganz normaler
SLES — ,physical“ aufgesetzt und mit vier Sockel. Wenn
ich denselben Server virtualisiert aufsetze, mit einer un-
begrenzten Anzahl an Instanzen, dann ist der Listen-
preis CHF 2'400.-.

Die Abstufung ist linear, also ein Server mit zwei Sockel
kostet die Halfte und einer mit acht Sockel kostet das
Doppelte.

Je langer die Subskription lauft — mit den gleichen Vo-
raussetzungen — bei einem Funfjahresvertrag und der
physikalischen Variante, ist der Listenpreis CHF 6'500.-

Somit gibt es einen Treuerabatt? (01:00:04)

Ja, da wir mit lAngeren Vertrdgen auch weniger Inter-
aktionen haben.

Jetzt berechne ich dir noch den Preis fur die virtuelle
Variante: Der Listenpreis ist CHF 9'600.-. Dies beinhal-
tet eine unlimitierte Anzahl an Instanzen.

Die Preise sind sehr simpel im Aufbau und transparent.

Ist die Preisbemessung im Vergleich zu Oracle deutlich
einfacher oder haben sie ein &hnliches System?
(01:01:05)

Da hast du einen wunden Punkt angesprochen. Oracle
hat eine extrem grosse Produkte- und Lizenzvielfallt
und ich kenne niemanden der sie bis ins Detail versteht.
Gemass Kundenaussagen, zeigt sich, dass es teilweise
fur das gleiche Produkt die unterschiedlichsten Preis-
bemessungen gibt.

Rein theoretisch kdnnen Lizenzen aufgrund diverser
Grundlagen bemessen werden: So konnte beispiels-
weise jemand nach ihren Sockel lizenziert werden, wo-
hingegen ein anderer fur das Gleiche nach seinem Um-
satz lizenziert wird. Des Weiteren gibt es noch die Mog-
lichkeit jemanden nach der Anzahl Interaktionen zu li-

zenzieren.

Welches Ziel verfolgt ein Anbieter, der Kunden unter-
schiedliche Preise fur dieselbe Leistung verrechnet?
(01:02:00)

Es hat zwei Aspekte: Einerseits soll der Kunde keine
Transparenz haben — das ist wie das Beispiel mit der

Installation des DOS — und andererseits kann dies auf-

grund seiner Vergangenheit eintreten. Nehmen wir be-
treffend Vergangenheit, Oracle als Beispiel: Oracle ist
Uber die letzten 30 Jahre organisch gewachsen und hat
beispielsweise 50-100 Applikationsfirmen aufgekauft.
Dabei wurden deren Lizenzierungsmechanismen tber-
nommen und mit dem bestehenden Mechanismus kom-
biniert. Dies zu vereinheitlichen ist nach meiner Erfah-
rung kaum zu bewerkstelligen.

Ein anderes Beispiel: Wenn es deinem Unternehmen
nicht gelingt oder keine Wille vorhanden ist, die Preise
transparent zu gestalten, fuihrt dies zu sonderbaren Si-
tuationen. Du hast zwei Kunden: Einer hat vor zehn
Jahren Software gekauft und in seinem Vertrag steht,
dass deine Wartungskosten jedes Jahr um X% steigen.
Dann kommt Kunde Nummer zwei: Angenommen wir
hatten einen Preiszerfall in der Software, was dazu
fuhrt, dass die Applikation heute noch die Halfte kostet.
Dieser schliesst ebenso einen Vertrag ab. Jetzt musst
du dir vorstellen, wenn diese zwei Kunden zusammen-
treffen. Der eine hat eine Million gezahlt — plus die all-
jahrlich kumulierten X% — und der andere zahlt eine
halbe Million. Beide haben denselben Nutzen, aber je-
ner der langfristig dabei ist, fuhlt sich wahrscheinlich um
sein Geld geprellt. [...]

Ich frage mich, wieso ein solcher Anbieter unter diesen
Umstanden noch Kunden hat? (01:03:40)

Wenn deine ganze IT-Infrastruktur auf Produkten des
Anbieters aufbaut, bist du gewissermassen gefangen.
Eine Applikation in einem Unternehmen zu wechseln ist

ein gigantisches Projekt. [...]

Wenn du nun in der Situation des Entscheiders warst,
was wirdest du tun, um eine solche Situation zu umge-
hen? (01:05:02)

Ich wiirde mir langfristig Gedanken machen, wie ich pa-
rallel eine Ablésung aufbauen kann; das machst du

aber nicht von heute auf morgen. [...]

Themenwechsel: SUSE bietet den Kunden einen ge-
wissen Rechtsschutz. Kannst du das genauer erldutern
und garantiert SUSE, dass alles korrekt ist? (01:06:30)

Das ist korrekt. Der Kunde hat eine Absicherung, dass
er nicht ,incompliant* ist, weil er unerlaubt Softwareele-
mente benutzt, die nicht lizenziert wurden. Da hat
SUSE auch einen grossen Vertrag mit Microsoft. Micro-

soft hat Uberall sehr viele Softwareelemente und unser
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Kunde méchte kein ,Compliant‘-Problem mit Microsoft

haben. Das ist fur ihn sehr wichtig.

Gibt es eine Haftung bei Unterbriichen und Fehlfunkti-
onen? (01:07.20)

Eine Haftung im Sinne eines Schadenersatzes bietet dir
niemand an. Das Risiko kann kein Unternehmen tra-
gen. Angenommen du bist eine Bank und hast einen
Ausfall von fiinf Minuten. Anschliessend kommst du zu
uns und sagst, du mdchtest Milliarden Dollar an Ent-
schadigung — nein, das macht niemand. Aber du hast
die Moglichkeit deine Umgebung zu zertifizieren. In die-
sem Fall kommen SUSE-Spezialisten, welche deine
Lésung auf Herz und Nieren Uberprifen und dir
schlussendlich ein Zertifikat ausstellen und sagen:
,Dein System ist redundant ausgelegt und hochverfiig-
bar.“ Mit dem SLES 12 sind wir heute sogar in der Lage
die Kernelupdates an der laufenden Maschine zu ma-
chen. Damit hat der Kunden keinen Unterbruch mehr,

wenn ein Update am Kernel stattfindet.

Ist das SUSE-ExKlusiv oder allgemein Verfligbar fur
Linux? (01:09:24)

Wir sind nicht die einzigen die das machen. Ich glaube

Red Hat bietet das auch oder arbeitet zumindest daran.

Wie gross ist der Anteil der Entwicklung seitens der
Community kommt und jener der intern stattfindet?
(01:10:00)

Das ist schwer zu beziffern. Ich weiss, dass wir einen
grosseren Betrag an die Community zahlen, da diese
Entwicklung fir uns auch wertvoll ist. So sind allein bei
SUSE rund 400 Entwickler angestellt. Folglich steht ein
grosses Team hinter der Entwicklung der SUSE-Pro-
dukte.

Ein weiterer Aspekt der uns von der Konkurrenz unter-
scheidet ist folgender: SUSE macht kein direktes Ge-
schéft mit den Kunden. Wir betreiben ein reines Chan-
nel-Geschaft, das heisst, ich gehe mit meinen Leuten
zum Kunden und berate ihn, aber schlussendlich kauft

dieser bei einem lokalen Partner ein.

Aus welchem Grund verfolgt SUSE diesen Ansatz?
(01:10:54)

Wir wollen, dass der Partner den Kunden unterstitzt
und fur ihn lokal und in seiner Sprache zu Verfigung

steht — das ist uns diese Marge wert. Friher hatten wir

eine kombinierte Lésung. Unserer Meinung nach ist das
Channel-Business wie eine Schwangerschaft: Entwe-
der du bist es oder nicht. Wenn der Partner nicht weiss,
ob dieses Projekt zu gross ist und demnach vom Liefe-

ranten Ubernommen wird, gibt dies kein Vertrauen.

Wenn ich demnach als Kunde eine SUSE-Ldsung ha-
ben méchte, werde ich von SUSE beraten, aber die Be-
stellung mache ich bei einem lokalen Vertreter?
(01:11:50)

Ja. Fur alles was SUSE betrifft habe ich die Subskrip-
tion und bekomme von dort meine Patches. Wenn ich
aber System- oder Integrationsberatung bendtige —
zum Beispiel habe ich noch Microsoft und eine weitere
Applikation im Einsatz — gehe ich zum lokalen Partner,

der ein fertiges System managen kann.

Hat der Kunde von SUSE direkten Zugang zum Know-
how des Unternehmens, sprich die Entwickler?
(01:12:40)

Ich wiirde sagen, das

ist ein starkes Unterscheidungsmerkmal von SUSE ge-
geniiber Red Hat. Wenn Migros oder Coop Fragen ha-
ben, kommt entweder jemand von Nirnberg in die
Schweiz oder ich setze mich mit dem Kunden ins Auto
und wir gehen nach Nirnberg. Wir haben zudem soge-
nannte ,Experts Days®. Diese finden zwischen zwei-
und viermal pro Jahr statt. Die Kunden gehen hierbei
auf Nirnberg und werden direkt von den Entwicklern
informiert, was sie planen und wieso sie sich fiir die eine
oder die andere Technologie entschieden haben. Es ist
sehr direkt. Unsere Kunden schétzen dies, auch darum,

da es in deutscher Sprache stattfindet.

Die Sprache ist somit in der IT-Welt immer noch ein re-
levanter Faktor? (01:13:30)

Wenn ich einen Server habe der nicht richtig lauft, ist es
angenehmer, in meiner Aufregung, mit jemandem auf

Deutsch zu sprechen.

Zu meiner Ausgangsfrage: Welchen Mehrwert kann ich

mit einem Subskriptionsangebot anbieten? 01:14:00

Die wichtigsten Faktoren sind: Sicherheit, Stabilitét,

Planbarkeit und Beratung.

Ich bedanke mich fir das Gespréach! (01:14:30
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Red Hat: Interview mit Leonard Bodmer — 15. April 2015

Wie ist ihr Werdegang und was umfasst ihre Arbeit bei
Red Hat? (00:03:35)

Ich bin nun seit knapp fiinf Jahren zusténdig fur die
Schweiz und Liechtenstein. Zuvor war ich in verschie-
denen Bereichen bei IBM tétig — auch im Ausland. Ich
habe nun lokal dieses Team aufgebaut. Mittlerweile
sind wir in der Schweiz rund 40 Personen. Bei mir ist
die Sales- und Retailorganisation angehéngt und zu ge-
wissen Teilen auch das ,Engineering”. Des Weiteren
haben wir drei oder vier Core-Developer fur den Linux-
Kernel. Dann haben wir noch 18 oder 19 Core-Develo-
per im Middleware/JBoss-Bereich. Der Grossteil der
Leute ist in Zurich anwesend; ein weiterer Teil ist etwa

in Genf ansassig.

Bei den betrachteten Subskriptionsunternehmen ist mir
die Fokussierung auf Unternehmenskunden aufgefal-
len. Wieso ist das so? (00:06:01)

Was meinen Sie genau mit Unternehmenskunden und
welche anderen Firmen mit Subskriptionsangeboten

haben Sie verglichen?

Beispielsweise Alfresco, Liferay, SUSE oder Enterpri-
seDB. (00:06:45)

Vielleicht ist es besser damit zu beginnen: Wissen Sie

wer Red Hat ist und was sie im Generellen machen?

Das dirfen Sie gerne weiter ausfuhren. (00:07:00)

Red Hat ist 20 Jahre alt und hat mit Linux begonnen. Im
Jahr 1999 folgte der Borsengang. Nach einiger Zeit ka-
men wir zur Erkenntnis, dass Linux seinen Platz im
Enterprise-Umfeld hat. Dazu wird aber ein stabiles Um-
feld bendtigt. Es geht nicht darum die neusten Features
moglichst schnell zu integrieren; stattdessen geht es
um Stabilitét — Uber Jahre hinaus. Die grossen Themen
im Enterprise-Umfeld sind Stabilitat und Sicherheit.

Unsere Kunden brauchen ein stabiles Linux. Insbeson-
dere wenn es Banken sind oder jene die grosse Appli-
kationen, wie beispielsweise SAP, verwenden. Hier ist
es nicht angebracht gewisse fundamentale Dinge jede
Woche zu andern. Dies fuihrte zum Release der Enter-
prise-Version von Linux. Red Hat verfolgt die Idee eine
stabile Umgebung fir Grosskunden zu schaffen, auf

der ihre Co-Applikationen funktionieren.

Seit 2002 haben wir verschiedene Applikationen in un-
ser Portfolio aufgenommen und es damit vergrossert.
Vor 15 Jahren waren wir eine reine Linux-Firma und
auch heutzutage ist Linux der Motor fur alle weiteren
Produkte — es ist deren Basis. 2006 haben wir JBoss
akquiriert. 2009 kam die Akquisition von Qumranet
hinzu. Dies war die Firma die KVM entwickelt hat. Diese
,Red Hat“-Technologie wird heute von sehr vielen Fir-
men genutzt. Spéter ging die Entwicklung in Richtung
Cloud und Storage — Storage und Virtualisierung liegen
eng beieinander. Es folgte OpensShift. Ich schicke ihnen
auch noch Unterlagen zum Thema OpenStack. Des
Weiteren gibt es noch Inktank. Als Letztes kam noch

FeedHenry im Mobile-Bereich dazu.

War es das Ziel von Red Hat ein umfassendes Portfolio
aufzustellen? (00:11:50)

Das Ziel der strategischen Akquisitionen liegt darin, ei-
nen grossen Teil der IT-Infrastruktur abzudecken. Hier
kommt auch ein Vorteil von Open-Source zum Tragen,
da der Kunde die Mdglichkeit hat nur gewisse Kompo-
nenten von uns zu nutzen. Ware er Kunde bei einem
herkdbmmlichen Anbieter, musste er grundsétzlich alles
von dort beziehen.

Red Hat ist heute eine Multi-Product-Firma und alles
was wir machen geht zuriick in die Community. Fir je-
des Produkt haben wir schlussendlich ein Community-
Projekt.

Ich moéchte betonen, dass die Softwareentwicklung zu
einem grossen Teil zusammen mit der Community ge-
macht wird. Red Hat nimmt anschliessend die besten
Komponenten und erstellt eine Distribution. Das heisst,
wir integrieren, stabilisieren und machen die Qualitéts-
sicherung. Nur so kommt der Kunde letzten Endes zu
seinem Enterprise-Produkt. In betriebskritischen Berei-
chen sind die Themen Sicherheit und Stabilitat sehr
wichtig.

Zu jedem Produkt haben wir ein Community-Projekt.
Jene werden von vielen Menschen genutzt; einerseits
von Privaten aber auch von grossen Unternehmen. Fer-
ner gehdren wir zu jenen, die am meisten zum Linux-
Kernel beitragen. In diesem Bereich hat Red Hat einen
Anteil von rund 19%. Dies hat zur Folge, dass wir wis-
sen, wie alles funktioniert und dementsprechend haben
wir grosses Know-how. Fiir Red Hat ist es sehr wichtig,

sich an der Entwicklung zu beteiligen.
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Ahnlich sieht es bei OpenStack aus. Red Hat ist beson-
ders seit den letzten Jahren, jenes Unternehmen, dass
am meisten zur Entwicklung des Projektes beitragt.

Ihre Frage bezieht sich nun vor allem auf den Value der

Subskription im Vergleich ...

Beispielsweise zum Fedora-Linux oder zu proprietaren
Anbietern. Wer ist eigentlich der typische proprietéare
Gegenspieler zu Red Hat? (00:15:50)

Wird rein das Betriebssystem betrachtet, sind Microsoft
und Linux der heutige Standard in der x86er-Welt. Beim
proprietaren Betriebssystem von Microsoft hat der
Kunde einige Nachteile: Einerseits sieht er nicht, was
dahinter steckt und andererseits kann er sich nicht be-
teiligen.

Im Linux-Umfeld gibt es diverse Distributionen: Fedora,
Ubuntu, Debian, SUSE, etc. Im Enterprise-Umfeld gibt
es nur das SUSE- oder ,Red Hat"-Linux. Nur die Enter-
prise-Distributionen sind zertifiziert. In der traditionellen
Welt gibt es zudem die Unix-Systeme: beispielsweise
HP-Unix, Solaris oder AIX. Diese werden nun immer
starker durch x86er-Stysteme abgelost.

Dinge die friher exklusiv fir Unix-Systeme verfligbar
waren, sind heutzutage ebenso mit x86er-Systemen zu
bewerkstelligen. Nur noch in spezifischen Bereichen
gibt es Punkte die nicht abgedeckt sind — beispiels-
weise bei Swisscom oder UBS, die einen Mainframe
einsetzen. Generell betrachtet, kann ein x86er-System
mittlerweile alles was ein Unix-System auch kann. Dies
liegt auch an der Starke der heutigen Intel-Prozesso-
ren. Bei neuen Technologien betreffend die Cloud-Um-
gebung, kénnen die traditionellen Unix-Systeme gar
nicht mehr mitmachen: Einerseits ist es ein Kostenas-
pekt und andererseits liegt es an der Tragheit der Sys-
teme.

Bei Kunden, wie die Swisscom oder die Zircher Kanto-
nalbank, kommen heute mehrheitlich x86er-Systeme
mit Linux oder Microsoftprodukten zum Einsatz — die

Zukunft liegt in diesem Bereich.

Ist der Kostenfaktor fiir diesen Wandel ausschlagge-
bend? (00:19:02)

Nein, ein wichtiger Punkt ist, dass sich sowohl Linux als
auch die x86er-Architektur am Markt etabliert haben.
Des Weiteren sind die friheren Alleinstellungsmerk-
male der Unix-Systeme mittlerweile auch abgedeckt.

RHEL ist ein starkes Betriebssystem; es ist agil und si-
cher. In diesen Punkten unterscheiden sich die Com-

munity-Projekte von den Enterprise-Versionen. Ich

habe ihnen diese Ubersicht einmal zugesandt, die er-
klart, was sie als Kunde mit einer Subskription erhalten.
Will man heute mit einer Community-Linux-Distribution
aus dem Internet arbeiten, gibt es eventuell Probleme.
Da es keine Zertifizierung gibt, wissen sie nicht, ob es
fur diese Hardware oder Applikation getestet wurde.
Zudem liegt das Thema Sicherheit in diesen Fallen in
der Verantwortung der Community und sie wissen
nicht, wie schnell bei Fehlern reagiert wird.

Beim ,Heartbleed®“-Problem des letzten Jahres gehorte
Red Hat zu den Ersten die einen Patch verdffentlichten.
Die anderen Linux-Distributionen haben dies anschlies-
send Ubernommen und integriert. Es ist immer eine
Frage der Zeit.

Wenn sie zu Hause Linux installieren, um beispiels-
weise etwas zu testen, kann ich Fedora durchaus emp-
fehlen. Sobald man sich im Enterprise-Bereich befindet
und Support mochte, der 24/7 verfugbar ist und dies
weltweit, bendtigt man ein Produkt wie RHEL.

Ich schlage vor, dass wir nun etwas genauer auf den

Mehrwert der Subskription eingehen.

Gerne. (00:21:28)

Man kauft keine Software von uns, da wir nur Open-
Source-Software im Angebot haben. Folglich werden
Subskriptionen verkauft — auch Abonnent genannt. Ein
Teil davon ist der Support: Hier gibt es die Auswahl von
,Business Hours“-Support oder ,24/7“-Support, der
eine Antwortzeit von einer Stunde garantiert. Beides ist
weltweit verfligbar.

Wir haben eine Supportorganisation die global tatig ist.
Wenn UBS als globaler Kunde ein Problem in der
Schweiz und Singapur hat, ist der Support dennoch
rund um die Uhr gedeckt. Support gibt es in mehreren
Sprachen, das heisst, wenn in Spanien jemand in Spa-
nisch schreibt, wird ebenso auf Spanisch geantwortet.

Ein anderer grosser Teil des Supports umfasst das
,Multi-Vendor Case Ownership“. Dort gibt es ein TSA-
Netz bei dem die meisten grossen Lander mitmachen.
Wenn der Kunde ein Problem hat und nicht weiss, ob
es Teil der Hardware, des Betriebssystems oder einer
Applikation ist, kann er beispielsweise ein Ticket bei
HP, Red Hat und SAP I6sen. Die Koordination der In-
formationen libernehmen wir. Zudem suchen wir mit
den beteiligten Firmen nach einer Lésung. Folglich hat
der Kunde nur einen Ansprechpartner und muss nicht
zwischen den drei beteiligten Firmen wechseln.

Da ein grosser Teil des Wertes einer Subskription der

Support ist, schauen wir, dass wir aktiven Support bie-
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ten. Beispielsweise bieten wir mit dem ,Technical Ac-
count Manager*” einen zusatzlichen Service an. Das ist
ein Experte, der die Kunden proaktiv betreut. Dabei ist
er virtuell in das Kundenteam integriert und gibt spezifi-
sche Vorschlage.

Generell ist der Support von Red Hat einer der besten
der am Markt erhdltlich ist; diverse globale Umfragen
haben dies bestatigt. Wenn sie bei uns anrufen bekom-
men sie innerhalb einer Stunde eine Antwort und dies
24/7. Sie haben auch Zugang zu den diversen Mitarbei-
tern, wie etwa den Kernentwicklern. Das ist uns extrem
wichtig.

Heutzutage ist Support mit Kundenbetreuung gleichzu-
stellen und verglichen zu anderen Anbietern ist er bei
uns im ,Engineering® angesiedelt. Diese Menschen
sprechen miteinander; es geht nicht darum etwas zu
verkaufen, sondern um den Support an sich. Sie arbei-
ten sehr eng mit dem ,Engineering” zusammen. Damit

haben wir die ganze Supportseite behandelt.

(00:25:30)

Nun kommen wir zum Softwarebereich. Sie beziehen
von uns eine Subskription und haben damit auf samtli-
che unterstitzte Softwareversionen Zugriff; das heisst
sie zahlen nicht zusétzlich, wenn sie von einem RHEL
6.5 auf ein RHEL 7.1 wechseln. Sie haben ihre Sub-
skription fiir beispielsweise einen Server und kdnnen
nutzen was sie wollen. Dies ist ein Mehrwert der die
Subskription bietet.

Uberdies haben sie auf RHEL zehn Jahre Support und
diesen kann man wiederum auf dreizehn Jahre verlén-
gern. Hier ist Red Hat marktfihrend; es gibt kein ande-
res Betriebssystem bei dem zehn oder mehr Jahre Sup-
port fUr eine ,major* Version gewahrt wird. Das ist ins-
besondere fiir Regierungen oder Banken wichtig —
Uberall dort, wo Applikationen langfristig laufen mus-
sen. Die wichtigen Themen fiir Kunden im Enterprise-
Umfeld sind Nachhaltigkeit und Stabilitat.

Wie gesagt, bekommen sie die ganzen Patches, Up-
dates und Upgrades. Zusétzlich haben wir ein speziel-
les ,Security Team“; wenn bei ihnen das System ver-
sagt reagieren wir unverzuglich. Alle Informationen
kommen zudem auf unser Portal. Das ist der néchste
Punkt: Wir haben ein preisgekrontes Portal. Es ist ein-
fach gestaltet und der Kunde kann beispielsweise un-
sere Wissensdatenbank oder die Foren nutzen. Zudem
gibt es im Portal Schulungsvideos zu diversen Themen.
Wenn der Kunde ein Support-Ticket erdffnen will, kann
er dies ebenso Uber das Portal machen. Das Portal ist

sehr umfassend.

Ein weiteres Unterscheidungsmerkmal unserer Unter-
nehmung ist die Hardwarezertifizierung. RHEL hat im
x86er-Umfeld die meisten Zertifizierungen. Produkte
von wichtigen Unternehmen wie beispielsweise HP,
IBM, Intel oder Lenovo werden schnellstmdglich zertifi-
ziert. Zertifizierung bedeutet, dass unser Betriebssys-
tem mit der Hardware abgeglichen ist. Auch bei No-
Name-Produkten ist die Anzahl an Zertifizierungen sehr
hoch.

Neben der Hardware- gibt es auch die Softwarezertifi-
zierung. Sie ist im Enterprise-Umfeld ebenso wichtig.
Bei einer zertifizierten Applikation ist sichergestellt,
dass das Zusammenspiel mit der Hardware und dem
Betriebssystem funktioniert. Als Beispiel dient SAP: Da-
mit sie dem Kunden Support bieten, muss ihre Applika-
tion inklusive Hardware zertifiziert sein. Neben RHEL
bietet das heute nur noch SUSE an.

Ich weiss jetzt nicht, ob ihnen ,Avaloq” etwas sagt?

Nein, leider nicht. (00:30:20)

Avaloq ist eine Schweizer Firma die Software des Ban-
kenbereichs herstellt. Ich glaube ein Grossteil der
Schweizer Privatbanken nutzt Software von Avalog.
Traditionell war dieses Unternehmen nur auf Unix-Sys-
temen zertifiziert. Vor etwas mehr als zwei Jahren
wurde das Avalog-System auch fir RHEL im x86er-
Umfeld zertifiziert. Das heisst, wenn heute eine Bank
diese Applikation in diesem Umfeld betreiben mdchte,
kann sie dies nur mit einem RHEL machen.

Sowohl die Software- als auch die Hardwarezertifizie-
rungen sind im Enterprise-Umfeld ausserst wichtig.
Ebenso die bereits erwéhnte Stabilitdt und Nachhaltig-
keit. Wenn sie betrachten, wer heute zu unseren Kun-
den gehort, sind das sowohl Grossunternehmen, wie
etwa die ZKB, UBS oder Swisscom als auch zahlreiche
KMUs. Letztere sagen sich oft, dass sie keine Probleme
mit Updates und Upgrades haben mdchten und daher
lieber eine Subskription kaufen, die alles abdeckt.
Auch im Cloud-Umfeld bieten wir Zertifizierungen an.
Unsere Technologie wird etwa von Swisscom oder
Amazon genutzt. Gleichzeitig benutzen sie auch unser
Linux; die Zertifizierung garantiert das reibungslose Zu-
sammenspiel der diversen Komponenten. Sie bekom-
men ein stabiles System und ein Cloud-fahiges Be-
triebssystem.

Schlussendlich haben wir noch die ,Software As-
surance®. Sie wird angewandt, wenn jemand kommt
und sagt, dass eine Patentverletzung vorliegt und der
Kunde Linux nicht mehr benutzen darf. Ein Teil der

~Software Assurance” umfasst unsere Garantie, dass
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eine Drittfirma dies nicht fordern kann. Ich werde ihnen

noch eine detaillierte Ubersicht zusenden.

Sehr gerne. (00:34:06)

Das alles bekommen sie eigentlich mit einer Subskrip-
tion. Als Kunde haben sie lediglich diese Abonnements-
kosten — Lizenzkosten entstehen keine. Sie bekommen
ein Enterprise-Produkt, bei dem sie wissen, dass sie
darauf zdhlen kdnnen. Das ist auch genau das was die
Firmen heutzutage suchen.

Man bekommt das Beste aus beiden Welten: Einerseits
bekommen sie gunstige Software und andererseits ha-
ben sie, im Vergleich zu traditionellen Softwareherstel-
lern, mit der Subskription sogar einen noch grésseren
Mehrwert.

Ein weiterer Aspekt ist die Anzahl an Entwicklern. Tra-
ditionelle Hersteller haben vielleicht einige hundert Ent-
wickler; bei Linux entwickeln hingegen tausende von
Menschen und dies in einem offenen Umfeld. Jeder will
es besser machen als der andere. Das heisst, der
Kunde bekommt stets das Beste und das ist genau der
Mehrwert von Open-Source.

Im Moment findet in der Branche ein Paradigmenwech-
sel statt. In Zukunft wird der Kunde nicht ohne weiteres
Lizenzkosten zahlen, sondern den Blick auf Open-
Source richten. Dort bekommen sie die bessere Soft-
ware und gleichzeitig eine Enterprise-Subskription.
Wenn sie heute Umfragen wie jene von Gartner be-
trachten, werden sie sehen, dass ein Umdenken statt-
findet. Es gibt die traditionellen Firmen und die anderen
Firmen, wie Red Hat. Bereits bei der Entwicklung sind
die Unterschiede deutlich. Mittlerweile versuchen auch
traditionelle Firmen dem neuen Ansatz zu folgen. Diese
Entwicklung zeigt sich auch bei Unternehmen wie Fa-
cebook, Twitter oder Amazon — ohne Open-Source
gabe es diese Firmen nicht. Eine ,New York Stock
Exchange” lauft zu einem grossen Teil mit ,Red Hat"-
Technologie — JBoss-Middleware und RHEL. Auch im
Airline- oder Transport-Umfeld kommt Open-Source
zum Einsatz. Ein weiteres Beispiel ist Hilti: Die ganze
Produktion lauft auf SAP und RHEL. Heute ist das voll-

kommen etabliert.

Der Kunde weiss auch, dass alles was wir machen in
die Community zuriickkehrt. Fur uns ist es wichtig mit
der Community zusammenzuarbeiten. Das ist in unse-
rer DNA — es ist unsere Kultur. Es hat sich aber auch
als Business-Modell etabliert und es ist moglich damit
Geld zu verdienen, was wiederum reinvestiert werden
kann.

Habe ich ihre Fragen mehr oder weniger beantwortet?

Noch etwas ist mir unklar. Warum gibt es immer noch
Unternehmen, die beispielsweise Windows einsetzen?
(00:38:20)

Es gibt natirlich auch heute noch Unternehmen die Ap-
plikationen spezifisch fur .NET oder Windows entwi-
ckeln. Aber auch hier findet ein Wechsel statt. Firmen
die friher beispielweise auf Microsoft entwickelt haben,
sind auf Linux umgestiegen. Sowohl global als auch in
der Schweiz entwickelt immer mehr Unternehmen fir
Linux.

Ein anderer Faktor sind externe Berater. Speziell KMUs
werden von Externen betreut und diese empfehlen
ihnen oft Microsoft; diese Welt kennen sie und jene von
Linux nicht.

Einige haben zudem noch Vorbehalte oder verstehen
es nicht richtig. Doch auch hier findet ein Wandel statt.
Die Top 100 Firmen der Schweiz haben aber den Mehr-
wert von Open-Source verstanden; denen muss man
nicht erklaren was Open-Source ist — die wissen das
ganz genau. Beim Mittelstand findet nun dieser Wech-
sel statt. Ich habe zudem das Gefuhl, dass zahlreiche
Leute die vielen Vorteile noch nicht erkannt haben.
Ausser wenn eine Applikation speziell fiir beispiels-
weise Microsoft geschrieben wurde, gibt es eigentlich
keinen Grund mehr etwas anderes als Linux zu verwen-
den.

Die Zukunft ist Microsoft und Linux; es gibt diese zwei
Welten bei x86er-Systemen. Abnehmen wird ganz klar
das traditionelle Unix-System.

Schlussendlich geht es auch um Standards. Zudem
werden die Prozessoren von Intel immer stéarker und

kénnen sehr gut mit der Architektur mithalten.

Ich bedanke mich fiir das Gespréach! (00:42:41)
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Liferay: Interview mit Bertram Mandel — 28. April 2015

Wen betrachten Sie als den gréssten Konkurrenten von
Liferay? Ist es IBM mit WebSphere, Microsoft mit
SharePoint oder jemand anderes? (00:01:31)

Das ist keine leichte Frage. Wenn man einen Konkur-
renten betrachten will muss man auch explizit das L6-
sungsangebot gegeneinanderhalten; und das ist leider
bei all diesen Anbietern nicht so eindeutig. Ich sage
Ihnen warum:

Erstens sind wir der einzige Anbieter, der mit einem O-
pen-Source-Modell positioniert ist. Das unterscheidet
uns bereits erheblich von den Angeboten der anderen
Anbieter.

Zweitens sind wir ein Anbieter, der sich ausschliesslich
und nur mit dieser Art von Technologie beschéftigt, wo-
hingegen die Wettbewerber viele andere Dinge tun und
haufig ihre Angebote patentieren. Das Portal — die
Technologie um die es uns eigentlich geht — ist bei die-
sen Anbietern haufig Nebensache. Wenn sich ein
Kunde mit uns beschéftigt, steht das Portal als einziges
Produkt zur Debatte.

Drittens bieten wir ein durchgangiges Produkt an. Das
hei3t, wir haben eine Ldsung, die von einem kleinen In-
tranet, Uber das sichere Extranet, bis hin zu Internetpro-
dukten ausreicht. Das gilt sowohl technisch als auch
kommerziell; beispielsweise kann ich SharePoint im In-
tranet verwenden, aber nur die wenigsten Unterneh-
men wiirden dieses Produkt fiir das Extranet oder Inter-
net einsetzen. Auch deswegen, weil mit den Client-Ac-
cess-Lizenzen eine Durchgangigkeit auf der kommerzi-
ellen Seite schwer realisierbar ist. Ein anderes Beispiel:
Die Kunden, die nur SAP-Produkte im Einsatz haben,
werden sich wahrscheinlich auch fir die NetWeaver-
Lésung von SAP entscheiden. Wenn jemand so stark
auf ein Unternehmen fokussiert ist, ist zudem selten
eine echte Portalstrategie vorzufinden. Deswegen ist es
auch nicht trivial, uns gegen einen solchen Anbieter zu
positionieren, weil wir eben auch komplett durchgéngig
sind.

Die letzte Dimension behandelt die Frage, ob man eine
strategische Plattform oder eine Losung anbietet. Da
geht Liferay den Weg zu sagen, dass wir beides sind.
Einerseits gibt es die Endarbeitsplattform, die Durch-
gangigkeit, Integrierbarkeit und Sicherheit bietet und
andererseits liefern wir auch den Workload, das Web-
Content-Management und die Mdglichkeit der Applika-
tionsintegration.

Das heisst, wenn wir diese Frage so stellen, ist es fur

mich nicht sehr zielfihrend. Da missen wir uns erstmal

das Spielfeld vornehmen, um anschliessend Vergleiche

machen zu kénnen. [...]

Wabhrscheinlich ist es besser, wenn wir den Blick vom
Spezifischen auf das Allgemeine lenken. Zur Kosten-
struktur: Sind die Entwicklungskosten von Liferay we-

gen dem Open-Source-Faktor geringer? (00:08:10)

Erstens: Ich glaube es ist ein Fehler bei den Kosten zu
beginnen, wenn man uber Open-Source spricht. Das
was mit Open-Source vor allem verbunden ist, ist ein
unglaublicher Innovationsgrad. Das sieht man auch
wenn sie beispielsweise die Gartner-Studien betrach-
ten. Das was Unternehmen wirklich beschaftigt, ist:
,Wie kann ich kontinuierliche Innovation in mein Unter-
nehmen bekommen?* und ,Wie kann ich Versteinerung
und Verknécherung vermeiden?“. Da kommt unter an-
derem auch Gartner zum Schluss, dass Innovation vor
allem auch mit Open-Source zu tun hat. Es ist schlicht
und ergreifend ein tberlegenes Entwicklungskonzept.
Der Grund liegt im Nutzen, der mit der Intelligenz einer
grossen Community einhergeht. Dies zeigt sich beson-
ders im Vergleich zu einem Entwicklungskonzept, das
sich auf einzelne Produkteentwickler beschréankt. Inno-
vation ist folglich das erste, was mit Open-Source in ei-
ner anderen Qualitat bereitgestellt wird.

Das zweite, was mit Open-Source deutlich besser be-
reitgestellt wird, ist der Produkt-Update und -Bug-Fix-
Prozess. Wenn sie die Studien verfolgen, die man
lange Jahre beim Vergleich von Linux- und Unix-Deri-
vaten hergenommen hat, zeigt sich, dass die Ge-
schwindigkeit der Fehlerbehebung bei Produkten, bei
Open-Source- besser ist als bei Closed-Source-Soft-
ware.

Beim dritten Aspekt geht es um die Kosten: Grundséatz-
lich ist nichts kostenlos. Derjenige der nur auf vermeint-
liche Lizenzkosten schielt, ist generell noch nicht beim
Versténdnis fur Open-Source-Modelle angekommen.
Wenn man nun die Kosten als Argument fir Open-
Source hernimmt, muss daran erinnert werden, dass
die Verschiebung von typischer Capex-Mentalitat — also
Investitionskosten — hin zu Opex-Kosten, ein ganz er-
heblicher Beitrag leistet. Dieses Grundlegende Modell
muss man verinnerlicht haben, bevor man sich an Kos-
ten heranwagt und sich fragt: ,Was meine ich denn da-
mit? Meine ich die Initialkosten oder meine ich die Kos-
ten Uber einen kurzen oder langen Zeitraum?“ Wenn ich
von Kosten spreche, sollte auch die Innovation und Fle-

xibilitat berticksichtig werden, die ich mit dem Produkt
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kaufe. Schlussendlich werden bei der Kostenbetrach-
tung oft Apfel mit Birnen verglichen. Sprich ein altes Li-
zenzmodell mit einem modernen Subskriptionsmodell.
Faktisch mussen Unternehmen die Kosten erstmal auf
die gleiche Ebene bringen. Wenn es ihnen beispiels-
weise bei einer vergleichbaren Losung um die operati-
ven Kosten von zehn Jahren geht und dabei auch alle
Aspekte wie die Flexibilisierung oder Innovation bertick-
sichtigen, ist das ein anderer Vergleich als wenn sie die

Kosten fir ein Jahr betrachten.

Ist Liferay allgemein betrachtet auf einen Zeitraum von
zehn Jahren glnstiger als die Wettbewerber oder lasst

sich dies nur individuell bestimmen? (00:13:30)

Wenn der Kunde die gleiche Innovationskraft und Fle-

xibilitat voraussetzt, sind wir giinstiger.

Kommen wir zur Software: Die Community-Edition
nehme ich als Innovativer wahr als die Enterprise-Edi-
tion, wo ich den Fokus eher bei der Sicherheit und Sta-
bilitat sehe. Stimmt meine Einschéatzung? (00:13:50)

Nein; wenn sie sagen, dass die Community-Edition in-
novativer ist, ist das nicht richtig. Die Enterprise-Edition
ist mindestens genauso innovativ. Warum ist das so?
Innovation hat nicht nur damit zu tun, dass ich innerhalb
von ein oder zwei Monaten ein neues Feature habe. Sie
kénnen die Enterprise-Edition von Liferay zu jeder Zeit
entsprechend ihren Bedirfnissen anpassen und eine
Erweiterung nutzbar machen. Auch diese Edition ist
Open-Source und bietet solche Mdglichkeiten. Es ist
auch deswegen nicht korrekt, es so zu formulieren, weil
unsere Enterprise-Kunden diejenigen sind, die bei-
spielsweise eine sehr umfangreiche Innovation voran-
getrieben haben — namlich die OSGI-Technologie. Dies
kommt allen zugute, auch der Community. Betreffend
Innovation sehe ich keinen Unterschied zwischen der
Community-Edition und der Enterprise-Edition. Hinge-
gen bestatige ich, dass die Enterprise-Edition flr eine
professionelle Nutzung mit einer ganzen Reihe weiterer
Aspekte daherkommt, aber Innovation ist definitiv nicht
das was die Community-Edition von der Enterprise-Edi-

tion unterscheidet.

Was ist der Kernpunkt, das wesentliche Unterschei-
dungsmerkmal der beiden Editionen? (00:26:10)

Jemand, der eine Ldsung betreibt und sich mit den ge-

samten Fragestellungen auseinandersetzt, sieht, dass

es keine Software gibt, die ohne rechtliche Verpflichtun-
gen daherkommt. Das bedeutet, fir den Kunden fiihrt
dies mindestens zu Kosten fir den Aufwand der seine
Rechts- oder Technikerabteilung betreibt. Deren Auf-
gabe ist es, diese Fragen zu klaren: ,Was kann ich und
was darf ich damit tun?*, ,Wie weit darf ich gehen und
wie ist meine Compliance?” Leider tun dies viele Unter-
nehmen tberhaupt nicht oder viel zu blaudugig, da sie
keine Open-Source-Clearance-Prozesse implementiert
haben. Man verwechselt haufig Open-Source- mit
,Freier Software“-Angebote. In diesem Bereich ist noch
viel Aufklarungsarbeit nétig; besonders bei Unterneh-
men die keine Rechtsabteilung betreiben. Wie man
diese Kosten, die mit einer solchen Bewertung verbun-
den sind, bei sich beriicksichtigt, bleibt jedem Unter-
nehmen selbst Giberlassen.

Mit dem Kauf der Subskription werden diese rechtlichen
Fragen von Liferay geklart. Dem Unternehmen wird die
Aufgabe der Open-Source-Clearance weitestgehend
abgenommen, indem wir dies nicht nur fir ein Unter-
nehmen sondern flr viele tun. Das ist eine vertragliche
Partnersituation auf die sich das Unternehmen auch be-
ziehen kann. Das Unternehmen kann sich an uns wen-
den und nicht an eine Community. Dass mit unserem
Angebot auch eine funktionelle Erweiterung der Soft-
ware und Supportleistungen verbunden sind, ist auch
richtig. Ebenso wird dem Kunden der Zugriff auf zertifi-
zierte Liferay-Partner und —Experten erlaubt. Zudem
haben wir einen SLA — Service-Level-Agreement — mit
bis zu 24x7-Support. Wir stellen auch eine Support-
Matrix bereit; sprich die von uns qualitdtsgesicherten
Komponenten, die mit Liferay-Software zusammen-
spielen: Betriebssysteme, Datenbankversionen und
vieles mehr. Ein weiterer Vorteil ist der ,End of Service
Life*“-Prozess fur typischerweise drei Parallelversionen.
Das sind alles Dinge die in der Subskription dem Unter-
nehmen helfen, die Defizite aus einer nicht vertragli-
chen Nutzung von Software auszugleichen. Wir sind
davon uberzeugt, dass in all diesen Bereichen Kosten
drin stecken, die das Unternehmen sonst anderweitig

erheben misste.

Eine Frage zum Kundenverhalten: Ist die Community-
Edition eine Vorstufe hin zur Enterprise-Edition oder
kauft der Durchschnittskunde ohne Umwege die Enter-
prise-Edition. (00:31:30)

Es gibt beides. Es ist so, dass Kunden auch mal ,spie-
len“ und die Community-Edition verwenden, daraus Er-

fahrungen gewinnen und sich spater an Liferay wen-



Anhang und Verzeichnisse

87

den, um es zu professionalisieren. Das ist ein gangba-
rer Weg, der sehr haufig von der Technikerabteilung
des Kunden beschritten wird. Es gibt aber auch den an-
deren Weg Uber einen Auswahlprozess. Teilweise spie-
len dabei auch die internen Open-Source-Vorschriften
eine Rolle. Bei diesem Weg wird der Kunde nicht ,her-
umspielen®, sondern wahlt aus den wenigen Lieferan-
ten die infrage kommen. Nach den Verhandlungen mit
Liferay, wird dann direkt mit der Enterprise-Edition be-
gonnen. Jene kann zu Beginn noch zeitlich begrenzt
sein, insbesondere wenn bei Pilot-Projekten. Der di-
rekte Weg hat den Vorteil, dass ohne Migrationsschritt
unmittelbar in die produktive Phase gewechselt werden
kann. Denn dies bendtigt lediglich ein Einspielen eines
unlimitierten Lizenzschlussels. Wenn der Nutzer auf ei-
ner Community-Edition arbeitet, muss er immer ein

Migrationsprojekt in Kauf nehmen.

Kommen wir zur Subskription: Wie lauft ein typischer
Verkaufsprozess ab und welcher Verkaufskanal ist fiir
sie am wichtigsten? (00:23:50)

Wenn der Kunde auf einer der beiden Wege, per Com-
munity- oder Enterprise-Edition, zu uns gekommen ist,
kann das direkt mit Liferay geschehen. Kontaktmdglich-
keiten gibt es viele, wie etwa das Portal, per Telefon
oder man trifft sich auf einer Messe. Eine weitere Mog-
lichkeit ist Uber einen zertifizierten Partner oder es kann
passieren indem ein Unternehmen, was noch nicht
Liferay-Partner ist, diese Gesprache vorab fihrt, den
Kunden an uns heran bringt und wir dann vereinbaren,

wie der Kunde vertraglich weiterbereut wird.

Gibt es typische Kunden oder Kundengruppen?
(00:25:15)

Da wir eine horizontale Losung anbieten, gibt es keine
einzige Branche, die keinen Bedarf an Kommunikation
hat; sei dies beispielsweise intern, mit Kunden oder mit
ihren Lieferanten. Die Finanzbranche ist eine Branche
die aktuell besonders aktiv ist, da sie betreffend 360°-
Kundenmanagement noch einiges nachzuholen haben.
Gerade hier in Deutschland ist der Automobilsektor
sehr wichtig und alles was um dieses Connected-Car-
Prinzip lauft. Des Weiteren haben die Behdrden Inte-
resse an unseren Produkten. Es fallt mir schwer ge-
wisse Branchen auszuschliessen ...

Wenn sie von der Grosse her das Ganze betrachten,
kommen Unternehmen zu uns, die sagen: ,Wir brau-
chen etwas, was uns hilft, uns zu internationalisieren.”

Die Tatsache, dass man mit Liferay wachsen kann und

nicht an Landes- und Sprachgrenzen gebunden ist, fin-
den die Kunden attraktiv. Denn alles was mit dem Inter-
net zu tun hat, ist hinsichtlich der Entwicklung schwer
vorherzusehen.

Fairerweise muss man sagen, dass die Implementation
einer flexiblen und leistungsfahigen Plattform nur mit ei-

nem Projekt zu bewaltigen ist.

Kommen wir zu den Subskriptionsangeboten: Was ist
der Beweggrund fur den Kunden die Gold-Variante ge-
genuber der Platinum-Variante zu wahlen — und umge-
kehrt? (00:29:20)

Bevor ich das beantworte noch einen Hinweis: Wir ha-
ben neben dieser Subskription fur das Kernprodukt, et-
was mehr als 400 Applikationen auf dem Liferay-Markt-
platz. Das heisst, die sind teilweise kostenfrei. Davon
sind rund 70 von Liferay entwickelt worden und der
Rest von unseren Partnern. Fir gewisse Apps werden
wiederum Subskriptionen angeboten. Ein Beispiel fur
eine App ist ,Audience Targeting“; diese dient der ziel-
gerichteten Kommunikation fir spezielle Anwender-
gruppen. [...]

Zu ihrer Frage: Wenn ich eine businesskritische An-
wendung habe, fiir die ich rund um die Uhr als auch an
Feiertagen und Wochenenden Support bendtige, ist die
Platinum-Subskription angebracht. Wenn die Anwen-
dung nur an Werktagen und geméass meiner Zeitzone

Unterstitzung finden soll, geniigt das Gold-Angebot.

Von Zusatzangeboten wurde bereits gesprochen, aber
gibt es noch weitere Produkte die ausserhalb der Sub-

skriptionen angeboten werden? (00:33:05)

Ja, die gibt es. Wir haben ein Trainingsangebot. Dies
gibt es sowohl als offentliches als auch privates Trai-
ning. Das Ergebnis dieser Trainings umfasst mehr als
das vermittelte Wissen. Derjenige der Teilnimmt be-
kommt auch die Unterlagen, sowie die offizielle Trai-
ningsbestétigung von Liferay. Das ist auch eine der Vo-
raussetzungen bei der Bewertung und Zertifizierung
von Liferay-Experten.

Des Weiteren haben wir noch unser Team von ,Profes-
sional Services". Dies ist ein spezielles Beratungsange-
bot fur Kunden, die bei ihren Projekten einen Vorteil da-
rin sehen, im direkten Kontakt zu Liferay zu stehen; was
auch den Kontakt zu unserer Entwicklung und Support
beinhaltet. Dieses Angebot ist komplementar und steht
damit nicht im Wettbewerb zu den Beratungsdienstlei-

tungen unserer Partner.
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Betreffend Lizenz wurde bereits einiges gesagt. Sowohl
die Community- als auch die Enterprise-Edition ist
Open-Source. Kdnnen sie mir erlautern, wieso ersteres
eine klassische Open-Source-Lizenz hat und letzteres
unter einer kommerziellen Lizenz verkauft wird?
(00:36:00)

Da wir eine kommerzielle Lizenz vergeben, bekommt
der Kunde damit die Rechte der Nutzung dieser Soft-
ware. Folglich muss er sich nicht mit den Aufwendun-
gen und den damit verbundenen Kosten beschéftigen.
All dieses Vorgehen der rechtlichen Bewertung und der
Zusicherung der Nutzung, wird dem Kunden abgenom-
men und das ist ein wesentlicher Wert der mit der kom-
merziellen Lizenz einhergeht. Zudem bieten wir auch
Absicherungen an; wenn beispielsweise rechtliche Fra-
gen betreffend unserer Software auftreten, kann der
Kunde zu uns kommen. Dies geht soweit, dass wir dem
Kunden eine ,Business Continuity” anbieten, sprich wir
sichern dem Unternehmen zu, dass geschaftskritische
Anwendungen durch die Ubernahme der Verantwor-
tung durch Liferay gesichert sind. Leider kann man
rechtliche Fragestellungen nie ganz ausschliessen,
wenn man mit Open-Source zu tun hat. Beispielsweise
ist die Enterprise-Edition zusétzlich durch eine externe
Sicherheitspriifung geschickt worden und hat im August

des letzten Jahres die Maximalpunktzahl erreicht. Dies

hilft dem Kunden hinsichtlich seiner internen ,Compli-
ance” und den teilweise auferlegten Verpflichtungen, da
er einen Beweis der Qualitat hinsichtlich der Software

von Liferay bekommt.

Welche Vor- und Nachteile gehen fir Sie mit Open-
Source-Software einher? (00:38:40)

Es gibt einige Vorteile: Erstens die kollektive Intelligenz,
die dazu dient, um bessere Software zu bauen. Zwei-
tens wird auf Sicherheitsliicken schneller reagiert. Drit-
tens herrscht bei Open-Source-Software hohe Trans-
parenz und Vorhersehbarkeit. Aufgrund der Transpa-
renz kann geplant werden; einerseits wissen sie was
wann kommt und andererseits wie sie es erweitern kon-
nen. Ein weiterer Punkt betreffend Sicherheit: Diesbe-
zlglich ist es durch die Transparenz von Open-Source,
fur etwa eine NSA, nicht mdéglich Schadsoftware oder
Tunnels einzubauen.

Nachteile von Open-Source: Ich glaube, viele Unter-
nehmen sind sich nicht bewusst, dass viele Bereiche
durch Open-Source-Software tangiert werden kénnen;
beispielsweise die Einkaufs-, Rechts- und teilweise

auch die Projektabteilung.

Ich bedanke mich fir das Gespréach. (00:41:05)
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Anhang B
SUSE: Angebot

SLES Subskriptionsangebote

Basic (EOL)%0 Standard Priority
Updates/Upgrades Ja Ja Ja
Technischer Support Self-Support?st unlimitiert unlimitiert

Supportkanal n. a. Chat, Tel., E-Malil Chat, Tel., E-Mail
Erreichbarkeit n. a. 12x5 24xX7
Grad 1: 2 h (AT) Grad1l:1h
) Grad 2: 4 h (AT) Grad2: 2 h
Antwortzeiten n. a.
Grad 3: 1 AT Grad 3:4 h
Grad 4: 1 AT Grad 4: 1 AT
S Grundlage SLES
Training inkl. n. a. Grundlagen SLES o )
Administration SLES
Rechtsschutz Ja Ja Ja
Masseinheit Preis Sockel/Virtuell Sockel/Virtuell Sockel/Virtuell

Zusatzservices (optional)

Extended Support152

+3 Jahre (regular 10 Jahre)

Beratung?®3

Personliche Beratung vor Ort

Einzeltrainings%4

Massgeschneiderte Trainings
Onlinetrainings

Pakete fir das Selbststudium

Zertifizierungen

Certified Linux Administrator
Certified Linux Professional

Certified Linux Engineer

Verwaltung hybrider

Linux-Systeme155

Sichere Verwaltung wéhrend der Migration (bspw. fir RHEL)

Tabelle 14: SUSE-Angebot

150 End of Life: Wird nicht mehr angeboten

151 \/gl. SUSE (2015b).

152 yvgl. Novell (2015); SUSE (2015c).

153 \/gl. SUSE (2015d).
154 \/g. SUSE (2015¢).
155 \/gl. SUSE (2015f).
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Red Hat: Angebot

RHEL Subskriptionsangebote

Self-support156 Standard Premium

Updates/Upgrades Ja Ja Ja
Technischer Support n. a. unlimitiert unlimitiert
Supportkanal n. a. ~Web“ und Tel. ~Web“ und Tel.
Erreichbarkeit n. a. 12x5157 24x7

Grad 1: 1 h (AT) Grad1l:1h
Antwortzeitense N a Grad 2: 4 h (AT) Grad2:2h

Grad 3: 1 AT Grad 3: 4 h (AT)

Grad 4: 2 AT Grad 4: 8 h (AT)
Training inkl. Nein Nein Nein
Rechtsschutz5° Ja Ja Ja
Masseinheit Preis CPU-Sockel CPU-Sockel CPU-Sockel

Zusatzservices (optional)

Extended Support160

+3 Jahre (regular 10 Jahre)

Beratung?6?

Personliche Beratung vor Ort

Einzeltrainings'62

Im (virtuellen) Klassenzimmer, Onlinetraining, private Trainings

Zertifizierungen

Fur Angestellte und Experten

Tabelle 15: Red Hat-Angebot

156 \gl. Red Hat (2015c).

157 Hier ein Arbeitstag (AT) = 12 h.

158 Vgl. Red Hat (2015d).
159 vgl. Red Hat (2015¢€).

160 gl. Red Hat (2015f).

161 vgl. Red Hat (2015g).
162 \/gl. Red Hat (2015h).
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Liferay: Angebot

Liferay Subskriptionsangebote fir EE

Gold Platinum
Masseinheit Preis'63 per Server per Server
Updates/Upgrades Ja Ja
Technischer Support unlimitiert unlimitiert
Supportkanal Kundenportal, Tel. Kundenportal, Tel.
Erreichbarkeit 9x5 (AT) 24x7

) Online: 24 h (AT)
] Online: 24 h (AT)

Antwortzeiten Tel:2h

Tel.:4h )

Tel. (dringend): 1 h

Training inkl. Nein Nein
Rechtsschutz Ja Ja

Extended Support164

+5 Jahre; ,End of Service Life* (reguléar 2 Jahre)

Zusatzservices (optional)

Beratung6s

Ja

Trainings

Vor Ort, Echtzeit Online

Zertifizierungen?'®

Ja

Tabelle 16: Liferay-Angebot

163 vgl. Sramana (2011).
164 vgl. Liferay (2015c).
165 vgl. Liferay (2015d).
166 \/gl. Liferay (2015¢€).
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Alfresco: Angebot

Alfresco One Subskriptionsangebote

Departmental Enterprise
Masseinheit Preis Benutzer Benutzer
Updates/Upgrades Ja Ja
Technischer Support unlimitiert unlimitiert
Supportkanal Online Online, Tel.
Erreichbarkeit 12x5 (AT) 24x7
Antwortzeiten keine Angaben keine Angaben

Zusatzservices (optional)

Extended Support

keine Angaben (regulare Unterstiitzung variiert167)

Beratung

Ja, z. B. ,Get 5.Ready”

Trainings168

ja, ,Alfresco University*

Zertifizierungen

Ja

Tabelle 17: Alfresco-Angebot

167 \gl. Alfresco (2015b).
168 \/gl. Alfresco (2015c).
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EnterpriseDB: Angebot

EnterpriseDB Subskriptionsangebote

Postgres Plus ...

Developer Edition

Standard Edition

Enterprise
Edition

PostgreSQL oder

Postgres Plus

Datenbank Postgres Plus PostgreSQL
Advanced Server

Advanced Server

Masseinheit Preis Person CPU-Sockel CPU-Sockel
Software

Updates/Upgrades Ja Ja Ja
Lebenszyklus 5 Jahre 5 Jahrel®® 5 Jahrel™
Sicherheitswarnung/ -

Ja Ja Ja
updates
Hotfixes Nein Ja Ja

Supportservices

E-Mail, Tel., Fernzu- | E-Mail, Tel., Fernzu- | E-Mail, Tel., Fern-
Supportkanal ] ) .

griff griff zugriff
Erreichbarkeit 10x5 24x7 24x7
Antwortzeiten 48 h 1h 1h
Training inkl. Ja Ja Ja
Rechtsschutz™ Nein Nein Ja

Softwarefeatures

Zusatzliche Features Nein Nein Ja
Kompatibel zu Oracle- ] .

Nein Nein Ja
Datenbank

Zusatzservices (optional)

Beratung Personliche Beratung vor Ort

Einzeltrainings

Online, regionale oder massgeschneiderte Trainings

Zertifizierungen

Fir PostgreSQL und Postgres Plus Advanced Server

Tabelle 18: EnterpriseDB-Angebot

169 vgl. Postgresql.org (2015c).
170 vgl. EnterpriseDB (2015e).
171 Vgl. EnterpriseDB (2015c).
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Abkurzungsverzeichnis

ECMS Enterprise-Content-Management-System

EOL End of Life

GPL GNU General Public License

LGPL GNU Lesser General Public License

ORDBMS  Objektrelationales Datenbankmanagementsystem
RHEL Red Hat Enterprise Linux

SLES SUSE Linux Enterprise Server

SUSE SUSE Linux GmbH

TCO Total Cost of Ownership
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