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; Desktop- -
Virtualisierung

Sun Microsystems hat sein Virtual Desktop

| Infrastructure Solution Set erweitert, um
den Einslieg i die Deskiop Virtuclisierng

| zu erleichtern. Der Nutzer hat die freie i

| Wah! bei der Virtualisierungsplattform im

Backend: VMware ESX oder den

| Virtualisierungs-Layer von Sun, die iiber
einen infegrierten, unabhdngigen Remote
Desktop Protocol (RDP)-Server verfiigt.
Dadurch werden virtuelle Desktops auf |
der Basis von Windows XP, Vista und
2000, OpenSolaris oder Linux, zum |
Beispiel Ubuntu, dargestelll. Wahrend die
Arbeitsablaufe vallig gleich bleiben, ist
der Anwender nun nicht mehr an einen
stationaren PC gebunden.

Web 2.0 Potenzial |
Den Schliissel fiir erhebliche Kosten-
senkungen kénnten Web-2.0-Losungen
liefern. Zu diesem Ergebnis kommt die
| jingste Analyse der Unternehmensbe-
| ratung Frost & Sullivan, Web 2.0 wird
demzufolge sowohl im Web- als auch auf
dem Audio-Web-Markt zum Wachstum
| beitragen. Wihrend die beiden Mérkte
im Jahr 2008 in Europa gemeinsam noch
190 Millionen US-Dollar erwirtschaftet
hatten, diirften sie bis Ende 2014 860
| Millionen US-Dollar erreichen. Allerdings
ist schwer einzuschatzen, wie grof} der
Markt fatsachlich ist, da man sich bisher
noch nicht auf eine einheitliche Definition
von Web 2.0 einigen konnfe.

Trends im
Ultrabreitband

| Arthur D. Litile hat sie in einer Studie d
| analysiert und zusammengefasst. Die
| Kernergebnisse:
1 Neuve Medienservices treiben die
Nachfrage nach Bandbreite
{J Das Verbrauchsverhalten explodiert
und fiihrt zu einem gewaltigen An-
stieg der Netzbelastungen
1 Mobile Breitbandtechnologien ver-
fiigen nur iber limitierte Kapazitat
und sind nicht kosteneffizient. Sie
sind daher nur als komplementarer
Service zur fixen Breitbandinfra-
struktur zu sehen.
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»Wir wollen den Leuten helfen, mit Microsoft Kohle zu sparen”,
Andrea Szivacsek & Nahed Hatahet

D_T Steigerung der Produklivitat mit
ilfe von Tools und Werkzeugen ist
jener Taligkeitsbereich, dem sich die
Firma Hatahet productivity solutions |
www.hatahet.eu) widmet. Der Berater
und Dienstleister benutzt dazu vor-
nehmlich die Office und Sharepoint-
Systeme von Microsof, ist aber auch zer-
tifiziertler VMware Enterprise Partner. So
kann etwa Nahed Hatahet, Griinder und
Geschafisfihrer des Unternehmens, auf
20 verschiedene Zerlifizierungen ver-
weisen, Andrea Szivacsek, Mitbegriin-
derin der Hatahet productivity solutions,
bringt weiter Kompelenzen als Senior
Consultant und Information Worker
Specialist ein,

Den Geschafisalltag haben beide ein-
onder erganzend aufgeteill: Andrea
Szivacsek ist fiir das Projekimanagement
und die Oberflachengestaltung inklusi-
ve individueller Anpassungen zusiandig.
Nahed Hatahet ist fir ibergreifende
Strategieberatung und Breitenconsulting
verantwortlich, ein Bereich, der seiner
Meinung nach im Haus Microsoft immer
wichtiger wird. Das bedingt aber auch
eine starke Involvierung in die
Organisalionsberalung, damit eine

Produktivitatssteigerung mit Hilfe schnel
ler, schlanker und effizienter Prozesse er-
reicht werden kann. In 70 Prozent der
Geschdftstatigkeit steht der Microsoft
Office Sharepoint Server MOSS im
Mittelpunkt des Geschehens.

Ehrliche Beratung

Dem Consuling kommt damit eine grofe
Rolle im Geschaftsleben zu. ,Wir sind
sehr ehrlich im Consulting”, sagt Nahed
Hataht, wobei es das grundsalzliche
Bestreben gebe, Know-how in ein
Unternehmen zu bringen, was anderer-
seifs aber auch bedeute, dass Auffrdge
abgelehnt werden, wenn sie nicht schlis-
sig erscheinen. ,Wenn wir glauben, dass
ein Kunde z. B.

MOSS
braucht , sagen
wir es ihm und

nicht

empfehlen ihm
eine andere L6
sung.” Das stofle
nicht immer sofort
auf Verstandnis,
meint Hatahet,
hinterlasse aber in

www.computerpartner.at

perurung: mach nur, was du kannsl

Aber selbst aus die ser (zruppe

Der Microsoft Goldpartner geht nicht nur mit Leib

der Regel einen bleibenden positiven
Eindruck. Es spricht sich herum, und fihrt
im Endeffekt meist zu sehr langfristigen
Kundenbeziehungen

Wobei hier ein zusatzlicher Punkt ins
Spiel kommt: , Wir verkaufen nur, was
wir auch selber verwenden”, weist
Hatahet auf ein weiteres Geschaffsprinzip
hin. Damit lerne der Kunde schon
wahrend des Projekls, wie etwa
Sharepoint arbeite, und werde sehr
schnell selbstandig. Auch bediirfe er auf
diese Arf nach Projeklende kaum mehr
irgendwelcher Schulungen. Hatahel
kommt erst wieder ins Spiel, wenn z.B.
neue Releases anstehen oder zusatzli
che Funkfionalitdten gewiinscht werden.
Diese ehrliche Art wird auch anderen
Fachhandelspartnem gegeniiber gelebt:
,Wir sind sehr offen gegeniiber ande-
ren Pariner und machen immer wieder
gemeinsame Projekle, z.B. im Sharepoint
und CRM-Umfeld oder im Bereich
Business Intelligence. Wir sehen das als
Mehrwert”, so Hatahet.

In den Genuss der Zusammenarbeit mit
Hatahet kommen aber nicht nur
Geschaftskunden und Fachhandels-
partner, sondern auch soziale
Einrichtungen wie das z.B. das Hilfswerk,
das gralis beraten und unterstiitzt wird
Wir verdienen genug Geld, um auch
unserer sozialen Verantwortung nach-
kommen zu konnen”, so Halahel ganz
lapidar. Das mége auch so bleiben
>mir<




