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Warmer
Regen
Mit der Übernahme der Software-Fir-
ma Lotus geht IBM in die Offensive.
Doch die Sanierung des Konzerns
kommt nur langsam voran.

m Montag nachPfingsten erschie
Louis V. Gerstner früher alssonstA in seinem Büro imdritten Stock

der IBM-Zentrale inArmonk. Für8.25
Uhr stand einwichtiges Telefonat auf
dem Terminkalender des IBM-Chefs.

Mit einem Anruf bei JimManzi, dem
Chef der Firma Lotus, eröffnete der
Partner Gerstner, Manzi*: Plötzlich ging alles ganz schnell
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IBM-Mann die letzte Runde imKampf
um das Software-Haus aus Cambrid
Massachusetts. Fünf Minuten späterließ
Gerstnerverkünden, daß IBM zum er
stenmal eine Firmagegen den Willen
des Managements kaufenwolle.

Gerstner, 53, war auf einlanges Ge-
fecht eingerichtet. FünfMonate hatten
seineUnterhändler mit den Lotus-Ma
nagern verhandelt. DochFirmenchef
Manzi, 43, sperrtesichhartnäckig gegen
die Übernahme, die bei IBM unter de
Codenamen „Clipper“ lief.

Plötzlich gingaberalles ganz schnel
Schon am Tag nach der spektakulä
Offerte trafensich die beiden Firmen
chefs unter vier Augen. Am vergange-

* Am Montag vergangener Woche.
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nen Montag präsentiertesich Gerstner
den 5500Lotus-Angestellten bereits a
neuer Arbeitgeber.

Die mit einem Kaufpreis von 3,5Mil-
liarden Dollar teuersteÜbernahme de
Software-Branche wurdenicht nur in
Rekordzeitvollzogen. Der überrasche
de Deal ist für IBMauchstrategisch von
großer Bedeutung: Zum erstenmal b
kommt Gerstnereine echte Chance, u
gegenBill Gates, denderzeit mächtig-
sten Mann der Computerindustrie, a
treten zu können.

Lotus hat etwas, was weder IBM noc
die Gates-CompanyMicrosoft zur Zeit
bieten können: einzukunftsweisende
Produkt für die Welt der vernetzten
Computer. 20Millionen Computerbe-
nutzer, glaubt Manzi, werden in de
nächsten zwei Jahren mit seinem
Groupware-Produkt „Notes“ arbeiten

Der Durchmarsch bei Lotusver-
schafft dem bislangeher vorsichtig und
zaudernd agierendenGerstner, Nach-
folger des glücklosen IBM-ChefsJohn
/
Akers, neuen Respekt. Zwar konn
der kleine stämmigeMann schon eine
Reihe überraschenderErfolge vermel-
den. Doch dieSkepsis der selbstbewu
ten IBM-Leute gegenüber demMann,
der früher Zigaretten und Kekse für de
US-Konzern Nabisco verkaufte, ist
nicht verschwunden.

Mit Lotus, meint ein deutscher IBM
Manager, habe Gerstner nun „einech-
tes Meisterstück geliefert“. Jetzt werde
„endlich deutlich, daß IBM wieder i
die Offensivegeht“.

Gerstners Aufgabeschien unlösbar,
als er im April 1993 miteinemüppig do-
tierten Neunjahresvertragseinen Job
antrat. DerComputermulti, der bis vo
zehnJahren diegesamteEDV-Industrie
beherrschthatte,steckte in derschwer-
sten Krise der Firmengeschichte.Viel zu
spät hatten die Manager inArmonk auf
den raschen Wandel des Comput
markts reagiert, Umsatz und Gewin
stürzten ab (sieheGrafik Seite 90). In-
nerhalb von drei Jahren summierten
sich die Verluste auffast 16 Milliarden
Dollar.

OhnegroßeWorte oder garvisionäre
Zukunftsszenarien machtesichGerstner
an die Arbeit. Zunächst einmal wollte
der Marketingfachmann „den Niede
gangstoppen“. Präziseanalysierte er die
größtenSchwachpunkte des Multis: g
gantischhohe Kosten, zulangsameEnt-
wicklung und unendlich verschlungen
Entscheidungswege.

Die ersteEtappe der mühsamen Sa
nierung hat der branchenfremde Ne
ling erreicht. „IBM stehtfinanziell wie-
der auf festen Beinen“, verkündete
Gerstnerstolz bei derVorlage der jüng-
sten Geschäftszahlen.

Immerhin weist die Bilanz für 1994
wieder einen Gewinn von gut dreiMilli-
arden Dollar aus.Gleichzeitig verrin-
gerte Gerstner dieSchulden des Kon
zerns um fünf Milliarden Dollar und
füllte die Kriegskasse auf fast elf Milliar
den auf. IndiesemJahr, so dieProgno-
sen amerikanischer Analysten, könnte
sich der Gewinn sogar noch einma
knapp verdoppeln.

Auch mit seinem ehrgeizigen Spa
programm,versicherteGerstner, sei e
„ein gutes Stückvorangekommen“. Von
den 8 Milliarden Dollar, die Gerstne
bei den Kosten desMultis einsparen
will, trennen ihn nach Berechnunge
der Marktforschungsfirma Gartner
Group nurnoch 1,7 Milliarden.

Praktisch abgeschlossen istauch der
Personalabbau, derschon vom früheren
IBM-Chef Akers eingeleitet worden
war. Rund 85 000Angestelltehabenseit
Gerstners Amtsantritt das Unterne
men verlassen, meistfreiwillig und mit
ansehnlichenAbfindungen. Insgesam
hat sich damit die Belegschaft in den
vergangenen zehnJahren von 406 00
auf jetzt 215 000Mitarbeiter nahezuhal-
biert. Nun sollen sogar wiederneue
Leuteeingestelltwerden.

Trotz des klaren Aufwärtstrends h
der Sanierer noch ein hartes Stück A
beit vor sich. Der Computermulti ha
die schwere Krise nochlängst nicht
überwunden. Die überraschenden E
folge verdankt Gerstner vorallem
glücklichenUmständen.

Immer noch ist das Hardware-Ge
schäft die wichtigsteSparte beiIBM.
Die Gewinne kommen abernicht aus
dem boomenden PC-Markt, sonde
aus dem Verkauf von elektronisch
Bauteilen undZubehör anDrittkunden
sowie von densogenanntenMainfra-
mes.

Vor allem dieunerwarteteRenaissan
ce jener Großrechner, mit denen d



Chipfertigung bei IBM: Peinliche Panne mit dem Power-PC
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Multi vor 35 Jahrenseinen Aufstieg zum
größten Computerkonzern derWelt be-
gann, „überkam uns wie ein warmer R
gen“, gesteht der Stuttgarter IBM-G
schäftsführer BernhardDorn.

Noch Anfang1994 hatten alle Bran-
chenkenner einensteilen Rückgang
der Großrechner-Umsätzeprognosti-
ziert. Weil PC-Netzwerke in Verbin
dung mit sogenannten Workstations i
mer leistungsfähiger gewordenwaren,
schien dieZeit des „schweren Eisens“
wie die Großrechner imTechnikerjar-
gon heißen, endgültig vorbei.
Lotus-
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Auch der Computerprimus,dessen
beharrliches Festhalten an der alt
Technik eine der Ursachen für den A
sturzwar, hatteendlichreagiert. In den
vergangenen dreiJahrenwurde die Pro-
duktionskapazität für dieRechner von
der Größe eines Kleiderschranks um
wa 40 Prozent gekürzt.

Doch mit einemmal entdeckten d
EDV-Manager zahlreicher Großunter-
nehmen, daß diedezentrale Datenve
arbeitung mit Workstations und PC
Netzwerken zwar Kosten spart, abe
keineswegs alleProblemeweitverzweig-
Software: Pionier ohne Kapital
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ter Unternehmen löst.Weil gleichzeitig
neue Produktionsverfahren für rapid
sinkende Preise sorgten,stieg plötzlich
die Nachfrage nach den Rechner-Ung
tümen, bei denen IBMimmer nochkla-
rer Marktführerist, gewaltig an.

Zwar kamen kaum neue Kundenhin-
zu, aber traditionelle Mainframe-An
wender wieGroßbanken,Versicherun-
gen oderFluggesellschaftenbautenihre
Systeme sostark aus wieschon lange
nicht mehr.Anfang1995stieg dieNach-
frage sogar noch weiter an. Mit einige
der mehrere Millionen Mark teuren
Mainframe-Modelle ist IBM bis zum
Jahresende komplett ausverkauft.

Die Folge: Zwar sanken1994 wegen
des Preisverfalls die Umsätze, doch mit
den Großcomputern und derdazugehö
rigen Software erwirtschaftete IBM w
in altenZeiten den größtenTeil der Ge-
winne.

Expertensindsicheinig, daß im näch
sten Jahr dasMainframe-Geschäft dra
stischschrumpfen wird.Dann könnte es
wieder eng werden für denMulti aus
Armonk, denn die anderen Sparte
bringen nochlängst nicht vergleichbar
Gewinne – oder sie machen, wie das P
Geschäft,sogargroße Verluste.

Geradeerst bescheinigten dieMarkt-
forscher demIBM-Chef, wie weit seine
Firma im turbulenten Geschäft mit de
Kleinrechnern zurückgefallen ist.

Schon 1994 hatte IBM seine Füh-
rungsrolle im PC-Markt weltweit an
n.
Groupware
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t

heißt im Slang der Computerge
meinde dasZauberwort, dasEDV-
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Manager undSoftware-Ver-
käufer ins Schwärmen
bringt. Die neue Art von
Computertechniksoll dafür
sorgen, daßComputer ver-
schiedensterArt, vom Groß-
rechner bis zum PC, ohn
Probleme miteinander kom
munizieren können.

Die Software für die Ar-
beit in Gruppen gilt als
Schlüssel für die Zukunft.
Techniker einer Firma, di
nicht zusammen ineinem
Büro sitzen,oder Verkäufer
und Kundensollen so übe
den ganzenErdball hinweg
gleichzeitig an einem Text
s“

odereiner technischen Zeichnung a
beiten können. Dasspart nicht nur
Zeit, sondern vorallem auchKosten.
Manche Nutzer berichten vongewal-
tigen Produktivitätsfortschritten.
Als Pionier derneuenSupersoft-
ware gilt die US-Firma Lotus. Mit
dem Groupware-Produkt „Notes
beherrscht Lotus klar denMarkt.
Rund 1,7millionenmal wurde das
Programmpaket bislang verkauft.
Lotus ist damit den härtesten Ko
kurrentenMicrosoft und Novell weit
voraus. Frühestens zum Jahrese
können die Verfolger ein eigene
Groupware-Produkt herausbringe
Aber die Konkurrenzproduktewer-
den wahrscheinlich nicht so univers
einsetzbar sein.Doch die 1982 ge-
gründete Software-Firma, die mi
dem Tabellenkalkulations
programm „Lotus1-2-3“ und
der elektronischen Post „c
Mail“ schon einmalzweiBest-
seller kreierte, hatnicht ge-
nug Kapital, um dasneue Po
tential voll auszuschöpfen.
Seit Monaten geht der Ver-
kauf sogar zurück, Lotu
rutschte in dieroten Zahlen

Im Verein mit demMulti
IBM, mit dem Lotusseit lan-
gem zusammenarbeite
könnte „Notes“, so diesonst
eher nüchternen Experte
der Marktforschungsfirm
Gartner Group, „dasSchwei-
zer Messer desWorkgroup
e

Computing werden“. Und mit dem
angekündigten Zusatz „InterNote
für die Arbeit via Internetwerde das
Messer „bald zehn statt nursechs
Klingen haben“.
89DER SPIEGEL 25/1995
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14% 16% 17,2% 17,5% 17,6%

GEWINN/VERLUST

Wieder Tritt gefaßt  Geschäftsentwicklung bei IBM
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BESCHÄFTIGTE AKTIENKURS

davon Software-Anteil

 16. Juni:

      93
Compaq abtreten müssen undwurde in
Amerika sogar vom Branchenneulin
PackardBell überholt und auf denvier-
ten Platz verdrängt. Auch in Europa
schrumpfte der Marktanteil im erste
Quartal von 11 auf magere 8,5 Proze

Preislich hatsich IBM mit neuen PC
Serien wie etwa den Aptiva-Modelle
der Konkurrenzinzwischenangenähert.
Aber die Modelle sind oft nicht liefer-
bar, weil die Nachfrage falsch einge-
schätzt wurde. „Das ist zumVerzwei-
feln“, schimpft ein IBM-Verkäufer aus
Hamburg, „und wir habendarauf über-
haupt keinenEinfluß, weil die Dinger
nicht bei unsgebaut werden.“

Eine noch peinlicherePanneleistete
sich IBM mit demHochleistungsprozes
sor namens PowerPC. Mit demSuper-
chip wollte IBM gemeinsam mitApple
und Motorola das Quasi-Monopol d
Chipherstellers Intelbrechen.

Mitstreiter Apple bringt schon sei
mehr alseinemJahrseineMac-Rechne
mit dem PowerPC aufTouren. IBM
stattet dagegenbislang nurteureWork-
stations mit dem Superchip aus dem
genenHaus aus.Personalcomputerwur-
den weiterhin mit Intel-Chips geliefer
weil die Software-Anpassung de
Power-Prozessors an das IBM-Betrie
system OS/2 nichtklappt.

Erst in dieser Wochewill IBM be-
kanntgeben, daß dieWunderwaffe ge
gen Intel nun auch im PC einsatzber
ist. Wann die erstenPersonalcompute
mit dem heißen Chipausgeliefert wer
den, ist aberungewiß. Und schon im
kommenden Jahrwill Intel mit dem
Pentium-Nachfolger „P6“ dem tech
nisch jetzt noch überlegenen PowerP
kräftig Paroli bieten.

Unbeschwerte Freude bereitet Ger
ner deshalb nur ein Bereich, derjetzt
mit den höchsten Zuwachsratenaller
Sparten aufwartenkann: dasService-
und Beratungsgeschäft.

An diesem Erfolg hat die deutsch
Niederlassunggroßen Anteil, sieerziel-
te im vergangenenJahr mit 2,4Milliar-
den Markschon fast einDrittel ihres In-
landumsatzes mit Dienstleistungen. D
Angebotreicht von derUnternehmens
beratung, der Wartung undPflege frem-
der Großrechner bis zur Übernahm
von Rechenzentren.

So übernahmen dieStuttgarterunter
anderem die Rechenzentrensamtderen
Mitarbeiter von Porsche, Lurgi, Cont
Kugelfischer und derGothaerVersiche-
rung. „IBM hat aufgehört, die Strate
gien in der eigenenDunkelkammer zu
entwickeln, wir machen jetzt, was d
Kunden wollen“, begründet Service-
Chef Dorn denErfolg.

Doch der Wandel vom Hardware
Hersteller zur Service-Firma ist müh
sam. Die eklatantenSchwächen im Tra-
ditionsgeschäft desKonzerns können
die IBM-Dienstleister nicht ausgleiche
denn die Gewinne auf dem neuenTer-
rain sind vergleichsweiseschmal.

Mit einer Bruttogewinnspanne von 2
Prozent brachte derService-Bereich
1994 gerade mal ein Drittelsoviel ein
wie das Software-Geschäft. „Das gro
Geld“, weiß auch Service-ChefDorn,
„wird mit der Softwaregemacht.“

Mit Lotus will Gerstner dafürsorgen,
daß IBM auch inZukunft viel Geld ver-
dient. Und mitseinen immer nochsie-
ben Milliarden in der Kriegskasse hat
immer nochgenug Kapital in der Hin
terhand, um einweiteres Software-Hau
wie etwaNovell zu kaufen.

Gerstner istjedenfalls fest entschlos
sen, IBM, die größte Software-Firma
der Welt, auch zur stärksten zu mach
„Lotus“, heißt es in der IBM-Gemein
de, „war nur der Anfang.“ Y


