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Von Partystimmung fast
keine Spur (mebr)

Liebe Leserinnen und Leser

Noch darf man erst hinter vorgehaltener
Hand sagen, was die meisten wissen, aber
noch nicht zugeben mochten: Die Netz-
euphorie bei den «Usern» ist am Abklingen,
die Bereitschaft, ftr Dienste aus dem Netz
substanziell zu bezahlen, in weite Ferne ge-
ruckt! Das Internet ist ein Medium, das offen-

Sind wir dabei, einem
kollektiven Irrtum

zu erliegen, was das wirt-
schaftliche Potenzial des
Netzes betrifft?

sichtlich im Stadium der «absoluten Freiwil-
ligkeit» («Stddeutsche Zeitung») stecken
geblieben ist.

Diejenigen, die viel Geld und noch mehr
Arbeit in den Aufbau ihrer «dot.coms» ge-
steckt haben, sind entsprechend verunsi-
chert, verargert oder verzweifelt, je nachdem,
wie gross die Reserven noch sind, um Rech-
nungen und Lohne bezahlen zu konnen. Und
die Einsicht wachst schnell, dass sich die
breite Masse nicht so leicht wie angenommen
ans Netz binden lasst.

Daruber konnen auch die Millionen von
Klicks und Page-Impressions nicht hinweg-
tauschen, welche jeweils ach so stolz vor-
gezeigt werden. Es sind tiberwiegend fluch-
tige Kontakte. Ein Traum, von stabilen
Beziehungen zu den Kunden sprechen zu
konnen!

Das hat mit vielem zu tun. Die Netzideologie
der Freigiebigkeit ist nun mal tief in den Kop-
fen der Surfer verankert. Ausnahme ist wohl
nur der Sex suchende Mann; er lisst sich
(auch) die Webtouren durch die Salons dieser
Welt etwas kosten (siehe Bilanz 10/2000:
«Mit Sex fangt man die Méuse»).

Dann lassen sich die Menschen nicht
gerne zu etwas zwingen, von dem sie nicht
uberzeugt sind. Bereits haben sich im Netz-
ursprungsland USA Millionen von Nutzern
von den vermeintlichen Segnungen wieder
abgewendet. Viele von ihnen gesellen sich
zu denjenigen Menschen, die offenbar langst
«Technologieneurosen» («Bund») entwickelt
haben.

Sind wir also dabei, einem kollektiven
Irrtum zu unterliegen, was das wirtschaftli-
che Potenzial des Netzes betrifft? Obwohl
noch immer ununterbrochen Milliarden um
Milliarden in E-Investitionen fliessen, han-
delt es sich nicht um eine rhetorische Frage.
Auch wenn so getan wird: Wohl niemand
hat sein Business-Modell auf sicher — im Be-
reich von Business-to-Consumer schon gar
nicht, etwas besser steht es bei Business-
to-Business. Aber stets ist die Menge das
Problem.

Versuch und Irrtum heisst der Weg, und
es dirfte ein langer werden. Mit dieser Aus-
gabe von «New Market» mit dem Fokus auf
«E-Schweiz» begleiten wir Sie dabei ein
Stack weit. Wir versprechen lhnen eine
grandiose Aussicht, doch die Routen auf die
Gipfel sind ausserst beschwerlich. Immerhin
sind viele Seilschaften unterwegs und man-
che von ihnen ganz gut ausgertstet. Ohne
gegenseitige Hilfe und Zusammenschlusse
wird das Ziel gleichwohl nur schwerlich zu
erreichen sein.

Thr Medard Meier
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Chefredaktor Medard Meier

Intern

In der IT-Industrie herrscht immer Grun-
derzeit, in einer so dynamischen Bran-
che ist ohne Unternehmergeist nichts
zu gewinnen. Die redaktionelle Verant-
wortung fur das vorliegende Heft ha-
ben wir deshalb wieder unserem KMU-
Spezialisten Claus Niedermann
Ubertragen. Er und sein Team beschrei-
ben am Vorabend der «Orbit», wer in
der IT-Szene Schweiz momentan an der
Spitze liegt.

Aber wir blicken auch ins Ausland:
Journalisten der deutschen Going Pu-
blic

Media AG zeigen, wer am Neuen Markt
Frankfurt — unterdessen die grosste
Wachstumsbdrse
Europas - die Mu-
sik macht. Ubri-
G| gens: Auch dieses
Unternehmen ist
ein Start-up,
gegrindet von
Markus Rieger,
dem heutigen Vor-
standsvorsitzen-
den. Rieger
veroffentlicht seit
1997 das «Going-
Public-Magazin»,
die fuhrende deut-
sche IPO-Publika-
tion. Das Unter-
nehmen
entwickelt immer
neue Print- und
Onlineformate
rund um Neuemis-

ﬁ sionen, Neuen
L2 Markt und Venture
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DANIEL UND URSI STEINER

Mieter erproben die Zukunft

Eine Familie beziebt das erste Internethaus der Schweiz. Ziel des Projekts ist es, die Alltags-
tauglichkeit von Innovationen zu erproben und neue Technologien zu demonstrieren.

Ursi und Daniel Steiner: Wobhnen heute im Haus der Zukunft.

sondern teilweise auch aktiv
an deren Gestaltung mitwirken
sollen. Zu ihren Aufgaben
gehort es, Vorschlage fur
Weiterentwicklungen zu
machen, den Markt zu be-
obachten, nach weiteren neuen
Geraten Ausschau zu halten
und mit deren Herstellern
Kontakt aufzunehmen. Hinzu
kommt die Offentlichkeitsarbeit,
denn die Priasentation neuer
Technologien ist eine zentrale
Funktion von FuturElife.

Ab November werden Daniel
Steiner und seine Frau Ursi
Steiner diese Aufgaben als Voll-
zeitangestellte wahrnehmen.
Eine Schlisselubergabe gibt es

DAVID ROSENTHAL

In fuinf Jahren...

«In funf Jahren wird es das
Internetrecht als solches nicht
mehr geben», sagt David Rosen-
thal, wohl der prominenteste
Schweizer Jurist, der sich mit dem
Web beschiftigt: Die besonderen
Probleme, die das Internet heute
stellt, wiirden in den nachsten
Jahren so weit geklart werden,
dass jeder Jurist ganz normal mit
ihnen umgehen werde. Es
brauche nicht viele neue Gesetze,
um das Internet juristisch in den
Griff zu bekommen, ist Rosenthal
uberzeugt, sondern eine kreative

allerdings nicht: Ein Finger-
abdruck offnet die Haustur.

die Steiners die Gerate nicht
einfach ausprobieren werden,

Ein WAP-Handy besitzt Daniel
Steiner nicht. «Technische

Spielereien interessieren mich
. __________________________________________________________________|

nur bedingt», sagt der Informa-
tik-Projektleiter. Auf den ersten
Blick mag es da erstaunen, dass
Steiner sich zusammen mit
seiner Familie fur das
Internethaus FuturElife
beworben hat, das voller tech-
nischer Neuerungen steckt
(siehe BILANZ 8/2000). Doch
gerade Steiners nuchternes Ver-
haltnis zu neuartigen Geraten ist
gefragt, denn im Internethaus
der Zuger Beisheim-Stiftung
geht es um die Alltags-
tauglichkeit von Innovationen
und nicht um das technisch
Mogliche. «Wir werden
versuchen, die handfesten Vor-
und Nachteile der verschie-
denen Einrichtungen heraus-
zufinden», beschreibt der
Informatiker das Ziel seiner
zukunftigen Tatigkeit. Wobei

8 BILANZ NEW MARKET OKTOBER 2000

Die halbe Schweiz ist bei FuturElife dabei

Am Bau und an der Einrichtung des Internethauses beteiligte Firmen

Sonnenschutz: Griesser AG, Bennau (SZ)
Bus System: Siemens Schweiz AG, Zirich
Provider: WWZ Wasserwerke Zug AG, Zug und CableCom Media AG, Zlrich

Netzwerke: CISCO, 8301 Glattzentrum
Audio System: Bose AG, Gelterkinden

Sicherheit: Siemens Building Technologies AG, Mannedorf

Hardware: Compaq Computer AG, Diibendorf und Dataphon AG, Zlrich
Software: Unit. Net AG, Zirich und jNet Systems AG, Ruswil (LU)
Heizungs, Klima- und Liiftungstechnik: Elcotherm AG, Kriens

Bad Apparate: Hansgrohe AG, Neuenhof AG, Sanitas-Troesch, Zurich, und
Balena Douche WC AG, 9606 Biitschwil (SG)

Sky Box: iNEX, Oberglatt

Kiichenbau: Blattmann + Odermatt AG,

Kiichenapparate: V-Zug AG, Zug

Oberageri (ZG)

Staubsauger: Spani Haustechnik, lligau (SZ)
Bewasserung: Gardena Kress & Kastner AG, Bachenbllach (ZH)
Mobel, Lampen: Colombo bei Hilfiker Mobili AG, Baar

Biiromobel: Blro Flrrer AG, Zlrich

E-Commerce: Migros-Online-Shopping, 3321 Schénbuhl (BE)

David Rosenthal: «Es braucht
nicht viele neue Gesetze.»

und konsequente Anwendung
etwa des bestehenden Vertrags-
oder Strafrechts. Er wendet sich
gegen eine besonders scharfe
Regulierung, aber auch gegen die,
welche ausschliesslich auf
Selbstverantwortung pochen:
«Komplette Selbstregulierung
funktioniert nicht». Dass er mit
seinem Pladoyer eine Min-
derheitenposition vertritt, irritiert
den 31-jéhrigen Basler nicht. Er
glaubt an eine Versachlichung der
Debatte: «Die emotionalen
Reaktionen auf das Internet
werden verschwinden.»

FOTOS: PESCHE FROMMENWILER, WWW.ROSENTHAL.CH
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GEORG HAHNLOSER

«Unternehmertum ist ein Risiko»

Von der Schwerindustrie in die New Economy — der CFO von
Miracle stebt vor einer der schwierigsten Aufgaben seines Lebens.

GREG LEMMENMEIER

Der Netzwerker im Web

Dass auch eine Einpersonen-Webagentur funktionieren und
florieren kann beweist GL Design, auch bekannt als «Greg».

Georg Hahnloser, der neue
interimistische CFO bei der
Langenthaler Miracle, sieht seine
Arbeit ohne Illusionen: «Miracle
ist eine der schwierigsten Auf-
gaben, die ich je gehabt habe»,
stellt der 57-jahrige ehemalige
COO der von Roll fest. Die Lage
in Langenthal erforderte sogar
eine neue Finanzierungsrunde,
die Hahnloser vor kurzem
erfolgreich abgeschlossen hat.
Die Credit Suisse gewzhrte dem
Unternehmen eine
Wandelanleihe, wodurch die
Liquiditat von Miracle vorerst
gesichert ist. Auch fur
Hahnloser, der als Verwal-
tungsrat der Distefora und ihrer
Tochter Ision Internet mit den
Verhaltnissen von IT-Firmen
vertraut ist, eine ungewohnte
Situation. Zwar ist es mit dem
Kurs der am Frankfurter Neuen
Markt kotierten Ision in den
letzten Monaten ahnlich abwarts
gegangen wie mit den Miracle-
Aktien, Hahnloser erklart dies
jedoch hauptsachlich mit der
derzeitigen Anti-Internet-Stim-
mung an den Borsen. «Ision liegt
sowohl bei der Wachstumsrate
als auch bei der Ertragslage auf
Kurs», sagt Hahnloser. Verluste,
wie sie auch die Ision zurzeit
noch einfihrt, sind ftr ihn in
einer klar begrenzten
Wachstumsphase durchaus
akzeptabel. Dennoch betont er,
dass alte betriebswirtschaftliche
Grundsatze auch heute noch
gelten: «Echte Gewinne sind
auch fur Firmen aus der so ge-
nannten New Economy not-
wendig.» Davon ist die Miracle,

Georg Habnloser: Erfolgreiche

Finanzierungsrunde.

zurzeit das Hauptengagement
des Unternehmensberaters, noch
weit entfernt. Durch die zu frthe
Markteinfuhrung des Produkts,
der Enterprise-Resource-Plan-
ning-Software xrp, habe man
einiges an Renommee verspielt,
was nun schwer zu korrigieren
sei. «Mittlerweile ist das
Programmpaket ausgereift, aber
ohne Referenzkunden erreichen
wir den Turnaround nicht», sagt
Hahnloser. Mit seinem Engage-
ment hat Miracle jetzt min-
destens die Offentlichkeit milder
gestimmt. Schliesslich steht der
neue CFO nicht nur fur Soliditat
und offenen Kommunikations-
stil, auch seine Faszination von
den «jungen, engagierten und
gescheiten Leuten» wie Peter
Schiipbach und Alexander Falk
weiss er tiberzeugend darzu-
stellen. Dass der Ausgang
solcher Engagements nicht von
vornherein feststeht, stort ihn
keineswegs. Hahnloser: «Mit
dem Unternehmertum ist immer
Risiko verbunden. In der
Schweiz vergisst man das
manchmal.»

www.greg.ch: Die Adresse von
GL Design ist Programm, denn
der 37-jahrige Greg Lemmen-
meier betreibt seine Webagentur
als One-Man-Show. Lemmen-
meier programmiert, designt,
textet, ibersetzt und komponiert
selbst. Und er hat damit Erfolg:
Es finden sich nicht nur Kunden
aus aller Welt auf seiner Refe-
renzenliste, zurzeit muss er sogar
70 Prozent der Anfragen, die er
erhalt, ablehnen. Den Grund
dafur sieht der enthusiastische
Autodidakt in seiner
Verankerung in der Internet-
Community. «Gregy ist bekannt,
in der Schweiz nicht zuletzt
durch seine Ubersicht des
Schweizer Webdesign-Business.
Dartiber hinaus gibt er auf seiner
Seite Tipps zu Webaulftritten und
versichert: «Ich beantworte jede
E-Mail-Anfrage zu Problemen
rund um Webaulftritte.» War
Lemmenmeier friher vom
Community-Spirit motiviert,

zeigt sich heute, dass seine
Kommunikationsfreudigkeit
auch dem Geschaft dient. «Viel
versprechende Kontakte ergeben
sich oft aus E-Mails, die am
Anfang nicht sehr interessant
scheinen», berichtet er. Auch
seine Kunden wissen es zu
schitzen, wenn Lemmenmeier
sein profundes Wissen tiber die
Internetszene und alle Techniken
rund um das Web fur sie ein-
setzt. «Ich entwickle nicht nur
ein Produkt, sondern kann
meinem Auftraggeber auch
begrinden, warum ich es so und
nicht anders mache», beschreibt
der Webdienstleister seine
Vorgehensweise. Dies ist offenbar
nicht nur fur seine Kundschatft,
sondern auch fir Lemmenmeier
selbst attraktiv. In Zukunft will
er vermehrt Grossauftrage
bearbeiten. Um daftir gertistet zu
sein, denkt er sogar daruber
nach, zwei bis drei Mitarbeiter
einzustellen.

Greg Lemmenmeier: Ein enthusiastischer Autodidakt.
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JANNIS WIDMER

Schnellstarter

Ein 20-jghriger will NEC unter

die Top Ten der Schweiz bringen.

(ot

Jannis Widmer: 20 Jabre und
schon ganz schon weise.

Jannis Widmer ist Jungunter-
nehmer im buchstéblichen Sinn.
Zwanzig Jahre zahlt der Grun-
der, Mehrheitsaktionar und CEO
der Dreamcom AG. Von der
Geschaftsfiihrung hat er den-
noch traditionelle Ansichten:
Schon im ersten Geschaftsjahr
soll seine im Dezember 1999
gegrundete Firma, die derzeit
vier Personen beschaftigt, Ge-
winn verbuchen. Dass es Wid-
mer nicht an Ehrgeiz mangelt,
dafur spricht auch sein mittel-
fristiges Ziel. Er vertreibt exklu-
siv fur die Schweiz Hardware des
Computerriesen NEC und will
das Label unter die Top Ten der
Schweiz bringen. Unrealistisch
ist dies nicht. Denn in Europa ist
NEC im PC-Geschaft die Num-
mer sechs, in Frankreich sogar
Nummer eins. Mit steigender
Bekanntheit konnte Widmer
zum Vorbild all jener Jungunter-
nehmer werden, die heute erst in
den Startlochern stehen: Bei der
Aktion «Bridges to Reality»
vergaben in den vergangenen
Sommerferien Grossunter-
nehmen Auftrage an Teams von
Oberstufenschulern. Danach
waren die Unternehmen nicht
nur begeistert von den Ergeb-
nissen, einige Schuler bemtihten
sich gleich um Anschlussauftrage.

GUIDO AUCHLI

Pionier auf klarem Expansionskurs

Er glaubt an das Dot-Com-
Business. Bisher hat der Erfolg
ibm Recht gegeben, und die
Zeichen steben weiterhin gut.

«Wir sind ein dot.com, und wir
glauben an das Business.» Wie
ernst Guido Auchli, Internet-
pionier und Besitzer von
Firmnet.com, es mit diesem Satz
meint, ldsst sich nicht nur an
dem unubersehbaren Punkt im
Firmenlogo ablesen. Auch die
Plane des 35-jahrigen Luzerners
basieren auf dem weiteren
Wachstum des Geschifts fur
E-Business-Dienstleistungen.
Zum einen grindet Auchli lau-
fend neue Firmen, wie etwa das
auf Internetrecht spezialisierte
Jurisnet, zum anderen wird er
dieser Tage eine Niederlassung
in Stuttgart eroffnen. Eine wei-
tere geplante Filiale in Bukarest
soll vor allem die erforderlichen
Arbeitskrafte bringen. Bis Ende
Jahr soll die E-Business-Agentur
auf 55 Mitarbeiter wachsen, im

WALTER HEUTSCHI

Jahr darauf das Personal noch
einmal verdoppelt werden. Da-
mit wird die Firma zu den
grossten Schweizer Webdienst-
leistern gehoren — zu den
altesten gehort sie ohnehin. Seit
1994 aktiv, gehort Firmnet zu
den ersten reinen Internetfirmen
der Schweiz. Der Pioniergeist,
der damals herrschte, wird auch
heute noch im Unternehmen
kultiviert, denn anders, davon ist
Auchli uberzeugt, kann eine
Firma nicht innovativ bleiben.
Gleichzeitig verlangen die Expan-
sion und die schnelle Realisation
von Projekten aber auch eine
klare Aufgabenteilung: Auchli
selbst ist heute hauptsichlich fur
strategische Fragen und die Be-
ratung von Grosskunden zustan-
dig, das Alltagsgeschaft leiten
mehrere Managing Directors.
Dieses bedeutet jedoch nicht,
dass sich der Griinder aus dem
Geschaft zuruckziehen will.

«Ich bin 1000 Prozent Unter-
nehmer», charakterisiert er sich.

Guido Auchli: Ein Internet-
Unternebmer der ersten Stunde.

Mit dem mobilen Arbeitsplatz an die Borse

Bei der Swisscom ausgestiegen und schon auf dem Sprung zum IPO — eine Erfolgsgeschichte.

Als Chef der Abteilung
Mobilfunk der Swisscom biss
Walter Heutschi mit seiner
Forderung nach dem Borsen-
gang seines Bereichs bei den
Swisscom-Oberen auf Granit.
Deshalb verliess Heutschi im
Frahjahr den Ex-Monopol-
betrieb und stieg bei gleich zwei
kleinen Hightech-Unternehmen
ein: Die Comfone ibernahm er
zusammen mit anderen ehema-
ligen Swisscom-Angestellten per
MBO, und kurz darauf liess er
sich von seinem Namensvetter
Theodor Heutschi fur dessen
Monec als CEO anheuern. Der
Start-up entwickelt ein so ge-
nanntes Web-Tablet, ein trag-
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Walter Heutschi: Wollte immer
schon an die Borse geben.

bares Gerat mit ausgewach-
senem Monitor, das die
Funktionen eines Laptops, eines
Natels und eines Navigations-
gerates vereint. Mit diesem
«Voyager», der in einer Betaver-
sion vorliegt und noch diesen
Herbst durch so genannte Early
Adaptors getestet werden soll,
konnte das Schlagwort vom
mobilen Arbeitsplatz Wirk-
lichkeit werden. Realitat werden
kann mit der Monec aber auch
Walter Heutschis privater
Traum: Er wollte schon immer
ein Unternehmen an die Borse
bringen, und tatsachlich will die
Monec innerhalb der nachsten
zwolf Monate den IPO wagen.

FOTOS: DIETER SEEGER/TAGES-ANZEIGER, BILANZ, FIRMNET LUZERN
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MARTIN SIEGRIST

Totaler Begleitservice fur KMU

Das seco will als Europapremiere ein Internetportal realisieren,
das alle fitr KMU relevanten Informationen anbietet.

Eine klare Win-Win-Situation:
Wirden mehr Behordenkontakte
von Unternehmen tiber das
Internet abgewickelt, konnten
nicht nur die Firmen, sondern
auch die offentlichen Stellen eine
Menge Arbeitszeit und damit
Geld sparen. «Ein Unternehmen
richtet heute im Durchschnitt
funf Anfragen pro Jahr an die
verschiedenen Behorden. Bei
rund 300 000 Unternehmen in
der Schweiz lasst sich ungefihr
abschitzen, wie hoch das
Einsparpotenzial auf beiden
Seiten ist», rechnet Martin
Siegrist, stellvertretender Leiter
der Task Force KMU im Staats-
sekretariat fur Wirtschaft (seco),
vor. Das wichtigste Projekt der
Task Force KMU ist denn auch
ein Internetportal, das in
Zusammenarbeit mit Kantonen,
Gemeinden, Branchenverbianden
und privaten Anbietern fur die

administrative Entlastung der
Unternehmen sorgen soll.
Samtliche relevanten
Informationen, Dienstleistungen
und Werkzeuge von der
Grundung bis zur Liquidation
sollen die KMU hier abrufen
konnen. Dass Siegrist die
Verwirklichung eines solchen
Projekts, das bisher noch nie in
Europa realisiert wurde, zuzu-
trauen ist, dafur spricht nicht
nur seine Erfahrung als Informa-
tionsvermittler beim damaligen
Bankverein. Seine Fahigkeit,
auch mit begrenzten Ressourcen
gute Ergebnisse hervorzubrin-
gen, beweist die Website der
Task Force. Deren Pflege samt
Beantwortung der E-Mail-
Anfragen erledigt Siegrist
zusammen mit seinem Kollegen
Philippe Jeanneret noch neben
seinen sonstigen Aufgaben und
Projekten.

Martin Siegrist: Einsparpotential bei 30 000 mal 5 Anfragen pro Jabr.

Giinter Nierlich: «Stdrke dank
einer vollen Kriegskasse.»

GUNTER NIERLICH

Big is beautiful

Als die von Giinter Nierlich
geleitete Swissonline in das
Internet-Business einstieg,
hiessen die Provider noch
Zugangsanbieter. Bereits im
Februar 1996 brachte das
damalige Gemeinschaftsunter-
nehmern der Schweizer Banken,
das heute der Cablecom gehort,
das Internet in die Haushalte
und schaltete gleichzeitig ein
eigenes Portal auf. Zwischen-
zeitlich avancierte man sogar
zum Marktfithrer, wurde dann
jedoch vom Swisscom-Ableger
Bluewin tiberholt. Dem Bran-
chenprimus will es Nierlich nun
zeigen. Zwar nicht mit der als
etwas behabig geltenden Swiss-
online, sondern mit einer
Schweizer Tochterfirma der
deutschen T-Online. Bereits seit
Anfang des Jahres bereitet Nier-
lich fur den mit sechs Millionen
Kunden grossten européischen
Provider den Markteintritt in der
Schweiz vor, seit August ist er
nun auch CEO der neu ge-
grindeten T-Online.ch AG. Die
Stirke des neuen Unternehmens
durfte vor allem auf der nach
dem Borsengang gut gefullten
Kriegskasse der Mutterfirma
beruhen.

PRASHANTH V.

NARASIMHA

«We must focus on bringing in
sales.» Reto Braun, CEO und
Chairman der Fantastic Cor-
poration, formuliert in seinem
Begleitbrief zu den Halbjahres-
zahlen des Zuger Unternehmens
ein klares Ziel: eben die — so in
etwa die deutsche Ubersetzung
des englischen Zitats —
Fokussierung auf die Steigerung
der Verkaufe. Erreicht werden
soll diese Vorgabe unter
anderem mit der tatkraftigen
Unterstutzung von Prashanth V.
Narasimha, dem neuen Vice
President Corporate Marketing
des Unternehmens, der Anfang
September dieses Jahres seine
Tatigkeit aufgenommen hat. Fir
das Marketing einer Firma, die
eine weltweit fihrende Stellung
im Bereich der Software fur die
Breitbandubertragung von
Multimediainhalten anstrebt,
bringt Narasimha genau die
richtigen Voraussetzungen mit.
Der indische Computerspezialist
ist nicht nur ein Weltburger — er
hat bereits in Indien, Japan,
Belgien, Deutschland und den
USA gearbeitet —, sondern als
ehemaliger Director Corporate
Marketing bei SAP weiss er auch
aus eigener Erfahrung, wie man
die Produkte einer global agie-
renden Company an die
Kundschaft bringt. Die derzeit
in den Medien und bei Anlegern
geausserte Kritik an seinem
neuen Arbeitgeber ist Prashanth
V. Narasimha sehr wohl be-
kannt, allerdings kann er damit
nicht gerade viel anfangen;
vielmehr bezeichnet er seinen
Job als eine einzigartige
Gelegenheit: Er freue sich, wie
er sagt, auf die «incredible
opportunity to work for a
company as strong and as well
positioned as Fantastic», und
das «starke und gut positio-
nierte» Zuger Softwareunterneh-
men sieht er «an der Schwelle
zu grossen Durchbrichen».
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WOLFGANG BRANONER

Start-up-Forderung aus Berlin

Dass Politiker sich durchaus fiir Jungunternebmen einsetzen,
zeigte kiirzlich ein Besuch aus Deutschland.

Die Bedeutung von Jungunter-
nehmen hat mittlerweile auch
die Politik erkannt. So liess es
sich Wolfgang Branoner, Berliner
Senator fur Wirtschaft und Tech-
nologie und damit Wirtschafts-
minister des Bundeslandes Ber-
lin, bei seinem Schweizbesuch
nicht nehmen, ausgewahlte
Firmengrunder tber Unter-
stutzungsmoglichkeiten in Berlin
zu informieren. Auch fur hand-
feste Ratschlage war sich der
Landespolitiker nicht zu schade.

Profitieren davon konnte etwa
agrigate.ch, eines der Unterneh-
men, die zurzeit im McKinsey
Accelerator angesiedelt sind.
Pascal Spielmann, CEO des
Start-ups, das mit mehreren
Branchenverbanden eine B2B-
Plattform fiir die Landwirtschaft
aufbaut, bekam Tipps fur den
Aulftritt an der in Berlin
stattfindenden Internationalen
Grunen Woche, mit 500 000
Besuchern eine der grossten

Landwirtschaftsmessen der Welt.

Konzentration auf
das Kerngeschaft:
Das klingt oft nach
Notbremse. Nicht
jedoch bei
Catherine Rudolf.
Zwar betreibt sie
ihr neues
Unternehmen, das
Futurelab in
Winterthur, nach
dem Motto «klein,
aber fein», der

Grund liegt aber nicht darin, dass sie mit einem breiteren
Angebot nicht erfolgreich genug gewesen wire. Im Gegenteil:
Thr erstes Unternehmen, die Internet Access (IA), baute sie
zusammen mit ihrem Mann Matthias Aebi, zum grossten
unabhéngigen Schweizer ISP aus. Im Dezember 1998, vor dem
Verkauf der IA an die Diax, beschaftigte der Start-up bereits 140
Personen: «Was die Internet Access vor allem ausgezeichnet
hat, waren die standigen technologischen Innovationen»,
erkldrt Rudolf im Riickblick. Futurelab soll nun diese besondere
Stérke weiterfithren. «Die Top-Programmierer der Internet

Access sind auch im neuen Projekt dabei, stellt die Jungunter-
nehmerin fest, und im Management ist wiederum Aebi mit von
der Partie. Dieses Dream-Team will nun neuartige Software fur
die grossen Telekommunikationsunternehmen entwickeln.
Dadurch erhofft sich Rudolf auch eine Veranderung in ihrem
Alltag: «Statt sieben Millionen potenzielle Kunden haben wir
jetzt nur noch funf oder sechs. Da durfte es weniger stirmisch
zugehen als noch bei der Internet Access.»
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M. GISLER, M. SCHAR, A. BANTEL, N. BERG, B. WELTE

Neue Kopfe fur die neue Wirtschaft

Die Internetikonomie bietet immer wieder neuen Spezialisten
eine Chance. Im Moment sind die Journalisten gefragt.

Als Interviewer des «Cash-TV»
unterhdlt sich Markus Gisler, im
Nebenamt Noch-Chefredaktor
des Ringier-Wirtschaftsblattes,
seit Jahren mit Grossen aus der
Schweizer Wirtschaft. Jetzt hat
der immer etwas holzern wir-
kende Gisler
einen eleganten
Sprung gewagt:
Er wird CEO
einer neuen,
von CS, TA-
Media und
Bluewin getra-
genen Finanz-
plattform auf
dem Internet.
Ein weiterer
altgedienter
«Cash»-Mann
und KMU-
Spezialist, Mar-
kus Schar, ist
bei der PR-Fir-
ma Suter Global
Communica-
tions eingestie-
gen, die soeben
fir die Initiative
«KTI Start-up»
ein «Buch der
Pioniere» pro-
duziert hat.
Ebenfalls den v
Job wechselt il o
Andy Bantel,
Leiter der
Wirtschaftsre-
daktion der Berner Zeitung (BZ)
— er wird Mitarbeiter bei Sacha
Wigdorovits’ Contract Media AG
—, und der fruhere Chefredaktor
der «Computerworld», Beat
Welte ist bereits bei einer viel
versprechenden IT-Firma
eingestiegen. Der Hintergrund ist
in allen Fallen der gleiche: Das
Internet und die Internet-
industrie, kurz die ganze «New
Economyn», ist auf Kommuni-

™

kationstalente angewiesen. Mit
langweiligen Verlautbarungen ist
in der hyperschnellen neuen
Wirtschaft nichts mehr zu
erreichen. Hier sind Schlag-
fertigkeit und Gespur fur die
Aktualitat gefragt. «Jounalisten

3

Gisler, Schér, Berg, Welte (von oben links im Ubr-
zeigersinn): Vier Schreiber verlassen das Pult.

sind fur die New Economy gut
geeignet: Sie verfugen tuber Netz-
werke und konnen Informa-
tionen schnell verarbeiten», sagt
Nicolas Berg, langjahriger Finanz-
und IT-Redaktor bei der BZ.

Berg muss es wissen: Er ist einer
der Grtinder von Borsalino und
ist heute hinter Ex-Kabelkonig
Leo Fischer der zweitgrosste
Privataktionar des 1998
lancierten Kleinanlegerportals.

FOTOS: SABINE WUNDERLIN (2), MARC LATZEL, MARTIN HEMMI



"GEWI
KANN
EINER

JAHRELANG GALT DIE CABLECOM /

SEIT KURZEM GEHORT DIE FIRMA ZUR AMERIKANISCHEN
NTL, UND CEO UELI DIETIKER HAT GROSSES VOR: MIT EINEM
GEBUNDELTEN ANGEBOT VON FERNSEHEN, INTERNET-
ZUGANG UND SPRACHDIENSTEN WILL ER SIE ZUM GROSSTEN
CARRIER DER SCHWEIZ MACHEN.
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VON JOST DUBACHER

BILANZ: Herr Dietiker, seit Ende Mdrz dieses
Jabres gebort die Cablecom zur amerikani-
schen NTL Inc. Wie hat sich die Zusammenar-
beit mit den Amerikanern angelassen?
Dietiker: Ich war positiv tberrascht. Alles ver-
lief und verlauft sehr angenehm. Die Ameri-
kaner haben einen direkten Stil, weshalb es
jetzt bei uns auch weniger formal lauft als in
der Vergangenheit. Zudem ist die Geschafts-
devise anders: Fruher mussten wir immer
sehr bedéchtig vorgehen. Heute werden wir
aus New York aufgefordert, vorwarts zu ma-
chen. Wir haben eine Investitionslimite von
rund 1,4 Milliarden Franken. Schliesslich ist
die NTL im gleichen Geschaft wie wir tatig.
Wir sprechen die gleiche Sprache.

Sie haben das Geschdftsmodell der Cable-
com angesprochen. Worin bestebt es genau?
Einfach gesagt: Frither haben wir einfach TV-
Programme in die Haushaltungen geliefert —

Interview

auch auszuschopfen. Genau das wollen wir
tun: Wir wollen zu einem Multi Service Ope-
rator werden. Der Kunde erhalt auf einer In-
frastruktur Fernsehen, Internet und Telefon
(Voice-over-1P, die Red.) und bezahlt mit einer
einzigen Rechnung.

Da legen Sie sich mit einer starken Konkur-
renz an. Dieses Ziel verfolgen praktisch alle
grossen in- und ausldndischen Telefongesell-
schaften.

Aber wer von denen kann auch Fernsehen
anbieten?

Mit der neuen Breitbandtechnologie unter
dem Namen ADSL sind auch die Telcos in der
Lage, TV-Programme zu iibertragen.

Das trifft zu, aber ich glaube, dass wir Kosten-
vorteile haben.

Was macht Sie so sicher?

Bei uns fallen weniger Zusatzinvestitionen fur
den einzelnen Endkunden an.

In ibr Netz investieren muss aber auch die

Cablecom. Wie siebt Ihre Investitionsplanung
konkret aus?
Wir unterscheiden drei Bereiche. Zuerst
braucht es einen Backbone, der die verschie-
denen Kabelnetze, die wir betreiben, mitein-
ander verbindet. Hier sind wir auf einem gu-
ten Weg. Die Achse Bodensee—Genf steht,
und an der Achse Nord-Stud arbeiten wir. Zu-
dem bauen wir noch verschiedene Netzringe,
die namentlich die Ausfallsicherheit erhohen
werden. Ich rechne damit, dass wir im Herbst
2001 da sind, wo wir hin mochten. Der
zweite Punkt betrifft jene Netzbestandteile,
die in die Quartiere fithren. Unser Ziel ist es,
das Glasfasernetz so weit auszubauen, dass
nie mehr als 500 Haushalte an einem Glasfa-
serknoten hingen. Dazu werden wir auch
graben mussen.

Und was ist der dritte Bereich?

Die dritte Ebene betrifft die Hausinstallatio-
nen. Sie mussen mit der Moglichkeit fur
Ruckwirtsdienste ausgeriistet werden. Ich
schatze, dass wir bis Ende Jahr bei 800 000
Haushaltungen so weit sein werden und dass

”"Die Liberalisierung erlaubt es uns, die
neuen Chancen auszuschopfen.® veu pier

momentan sind es rund 50 analoge Pro-
gramme. Doch in den letzten finf Jahren ha-
ben technische und politische Entwicklungen
eingesetzt, die sich gegenseitig verstirken:
Die Digitalisierung ermoglicht eine bessere
Auslastung der Infrastruktur, und die Libera-
lisierung erlaubt es uns, diese neuen Chancen

bis Ende 2001 nahezu alle unsere Kunden bi-
direktional kommunizieren konnen.

Das klingt teuer. Mit welchen Kosten rech-
nen Sie?
Fiir den Backbone haben wir 200 Millionen
budgetiert, von denen allerdings zwei Drittel
schon verbaut sind. Bei den lokalen Netzen
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rechnen wir mit 300 bis 1500 Franken pro
Gebaude. Bei den Hausinstallationen schliess-
lich dirften sich die Kosten auf 200 Franken
pro Haushalt belaufen. Insgesamt werden wir
im kommenden Jahr rund eine viertel Milli-
arde Franken investieren.

Das sind grosse Summen. Fiir NTL rentiert
das nur, wenn sich die Cablecom durchsetzt.
Hiirteste Konkurrentin diirfte dabei die Swiss-
com sein, die praktisch das ganze Land abdeckt.

und machen ein faires Angebot. Aber eine ak-
tive Kaufpolitik betreiben wir nicht.

Bis jetzt haben wir nur diber die Technik ge-
sprochen. Doch in der Branche ist man sich ei-
nig: Content rules. Die Cablecom kann sich nur
durchsetzen, wenn sich das interaktive Fernse-
ben wirklich etabliert, und dazu braucht es In-
halte und Dienstleistungen.

Das ist richtig. Aber in dieser Frage stehen Sie
immer vor dem Huhn-Ei-Problem. Ohne In-

"Wir werden nachstes Jahr eine Viertel
Milliarde Franken investieren. veu oieniker

Ich kann nur wiederholen: Ich glaube an un-
sere Kostenvorteile.

Aber es bleibt dabei: Auf der letzten Meile
entscheidet sich alles zwischen Ihnen und der
Swisscom?

Ganz klar. Das Rennen ist eroffnet, und nur ei-
ner kann gewinnen.

International ist ADSL weit stirker verbrei-

tet als das Kabelmodem. In den USA bat dieses
nach einem Startvorsprung gegeniiber ADSL
sogar relativ an Boden verloren.
Das ldsst sich nicht vergleichen. In der
Schweiz haben wir mit einer Abdeckung von
80 Prozent der Haushalte eine TV-Kabeldichte
wie in keinem anderen Land der Welt.

Stichwort Dichte: Momentan bat die Cable-
com mit 1,4 Millionen Anschliissen einen
Marktanteil von knapp 55 Prozent in der
Schweiz. Akquirieren Sie aktiv kleinere Kabel-
netzbetreiber?

In diesem Jahr haben wir drei Netze am Gen-
fersee itbernommen. Es erreichen uns auch
immer wieder Verkaufsangebote. Dann schat-
zen wir jeweils das Investitionsvolumen ab

Cablecom in
Zahlen

Umsatz 1999: 576 Millionen Franken
Cashflow 1999: 40 Millionen Franken
Mitarbeiter: 1426

Anzahl Kabelanschlusse in der Schweiz:
1,4 Millionen

Cablecom ist eine 100-Prozent-Tochter
der an der Nasdaq kotierten NTL Inc.
Zu deren Grossaktiondren zdhlen unter
anderem die Unternehmen France Télé-
com und Microsoft.
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halte nutzt die schonste Technologie nichts,
und ohne Technologie konnen Sie auch die In-
halte nicht vertreiben. Wir sind jetzt dabei,
dieses Problem sukzessive zu losen.

Konkret: Wie sieht die Content-Strategie der

Cablecom in den ndchsten Jabren aus?
Wir unterscheiden wieder drei Ebenen: das
Kklassische Fernsehen, das digitale Fernsehen
und die interaktiven Dienste. Beim Digital-
fernsehen denken wir an den Vertrieb von be-
reits existierenden Spartenkandlen sowie an
das Pay-TV. Zurzeit laufen da die Verhandlun-
gen mit den grossen Content-Eignern wie der
Kirch-Gruppe oder Canal Plus. Damit wollen
wir im néchsten Jahr starten.

Und die interaktiven Dienste?

Wir sind voll an der Arbeit. Zusammen mit
Banken und Medien sitzen wir in einem Kon-
sortium, das die technischen Anforderungen
und Schnittstellen fur ein zukunftigen interak-
tives Fernsehen definiert. Da haben wir eine
Koordinationsfunktion.

Selber wollen Sie keine Inhalte herstellen?
Nein. Das ist eine vollig andere Wertschop-
fungsstufe.

Wober sollen die Inbalte kommen?

Ich nenne nur ein Beispiel aus England. NTL
besitzt 15 Prozent des Fussballvereins New-
castle United. Da ergibt sich die Moglichkeit,
ein interaktives Fan-TV aufzubauen.

Bis jetzt ist digitales Fernsehen nur mit einer
speziellen Hardware, der Set-Top-Box, moig-
lich? Was kostet das den Konsumenten?

Diese Box, die Swissfun-Box, kostet knapp
600 Franken, kann aber auch fur 14 Franken
monatlich gemietet werden.

Wie viele Schweizer Haushaltungen verfii-
gen bereits iiber eine solche Box?

Heute sind es 10 000 Haushaltungen vor allem
in der Deutschschweiz.

Reicht das fiir den Start ins Zeitalter des
interaktiven Fernsebens?




Interview
|

Ueli Dietiker

Vor seinem Einstieg bei der Cablecom
war der friuhere KV-Absolvent und
heutige Cablecom-CEO Ueli Dietiker
jahrelang bei der ABB-Tochter Motor
Columbus tétig; zuletzt als Finanzchef.
Bei der Cablecom war er ab 1995 kauf-
maéannischer Leiter, Finanzchef sowie
Verantwortlicher fur die Abteilungen
Personal und Informatik. In die Top-
position gelangte der 47-jahrige Dieti-
ker per 1. Januar 1999. Genau ein Jahr
spater verkauften die friheren Gross-
aktiondre Swisscom, Veba sowie Sie-
mens das Unternehmen an die ameri-
kanische NTL.

Wir befinden uns erst am Anfang. Richtig
losgehen wird es mit dem interaktiven TV
erst, wenn die Gerateindustrie unsere Vi-
sion aufnimmt und die nétigen digitalen
Endgerate produziert. Mittelfristig wollen
wir eine digitale Plattform mit Inhalten auf-
bauen, die der Kunde je nach Bedurfnis
uber den PC, den Fernseher oder die ver-
schiedenen mobilen Gerate ansteuern kann.
Deshalb bewerben wir uns um eine UMTS-
Lizenz. Wir wollen alle Absatzkanale aus
einer Hand anbieten.

Entscheidend fiir die Zukunft diirfte sein,
wie schnell die Cablecom interaktive TV-Ap-
plikationen entwickeln kann, fiir die Inbalte
vorhanden sind und die dem Kunden einen
Mehbrwert versprechen. Wie viele Leute be-
schdftigt die Cablecom in Ihrem Geschiftsbe-
reich New Business Interactive Services?

Fur den Bereich Interactive TV sind es zehn.

Doas ist nicht viel.

Da gebe ich Thnen Recht. Aber diese zehn
Leute greifen nur neue Ideen auf, gehen an
Messen und evaluieren Losungen in anderen
Landern. Die eigentliche Entwicklung verge-
ben wir immer an Dritte. Die Applikationen
fur Swissfun wurden beispielsweise in Déne-
mark entwickelt.

Letzte Frage: Wiirden Sie heute die NTL-
Aktien Ibren guten Freunden zum Kauf
empfeblen?

Ich glaube an die langfristigen Perspektiven
der Firma. Kurzfristig ist an den Borsen
immer viel Spekulation im Spiel, aber a la
longue ist NTL zweifellos ein guter Tipp. <

Jost Dubacher, Mitabeiter des Journalistenbtiros
Niedermann, Luzern, jost.dubacher@inno

OKTOBER 2000 BILANZ NEW MARKET 17



Wenn die Weltwwtscha

en und sogar die grossen :
Beratungsunternehmen. Doch die ™
digitalen Handelsnetze sind nur

¥ 4




Allianzen

VON DANIEL METZGER

n die Frithzeit der elektronischen
Datenverarbeitung (EDV) kann
sich der 40-jahrige Riet Cadonau
noch gut erinnern. «Damals», sagt
das Geschiftsleitungsmitglied von
IBM Schweiz in Zirich, «war die Informa-
tionstechnologie noch eine Bremse.» Standig
stiess man an technische Grenzen — Prozesso-
ren waren zu langsam, Programme funktio-
nierten nicht, in den Netzwerken flossen die
Daten ausserst zih.

Wie anders das Bild im Jahr 2000: «IT ist
jetzt der Motor der Entwicklung», sagt Cado-
nau. Er steht einer Dienstleistungsabteilung
— intern Global Services genannt — vor, die
Kunden bei der Umsetzung von E-Business-
Planen behilflich ist, von der Beratung tber
die Verwirklichung technischer Losungen bis
zum Unterhalt der Infrastruktur. Und immer
wieder erfihrt Cadonau dabei, wie bis anhin
getrennte Techniken in kurzester Zeit ver-
schmolzen sind.

Gleichzeitig kann er mit beobachten, wie
standig neue Allianzen entstehen. Telekom-
munikationsbetreiber schliessen sich mit In-

1969 grundet das US-Verteidi-
gungsministerium das ARPA-Net
(Advanced Research Projects
Agency) als Kommunikationssy-
stem, das auch im Falle eines
Atomschlags einsatzfahig bleiben
soll. Das Netzwerk beinhaltet
zuerst nur vier Computer.

1969 Der Online-Dienst Compu-
Serve wird in Columbus im US-

Staat Ohio gegriindet.

1970 Das ARPA-Net wachst auf

FOTO: FELIX CLOUZOT/IMAGE BANK

50 Computer von militarischen
Forschungsanstalten und Univer-
sitaten.

1971 baut Intel Inc. unter der Be-
zeichnung 4004 den ersten Mikro-
prozessor. Er enthalt 2300 Transis-
toren und arbeitet mit einer Takt-
frequenz von 108 Kilohertz — das
entspricht 108 000 Arbeitsdurch-
gangen pro Sekunde.

1971 Die neue Software Telnet er-
moglicht es erstmals, einen ent-
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formatikunternehmen zusammen und umge-
kehrt, aus Konkurrenten werden Verbundete,
manchmal langfristig, oft nur zur Verwirkli-
chung einzelner Projekte. «Es kommt vors,
sagt Cadonau, «dass wir gleichzeitig bei ei-
nem Projekt gegen eine Firma konkurrieren,
die Allianzpartner bei einem zweiten und Zu-
lieferant bei einem dritten Vorhaben ist.»

-Business ist nicht mehr einfach der
Verkauf von Zahnbtirsten oder Autos
per Webseite. Ganze Produktions-
und Handelsprozesse werden ins
Internet integriert, mit entsprechen-
den Folgen fur die betroffenen Firmen. Auf
virtuellen Marktplatzen feilschen Kaufer und
Anbieter vollautomatisch um die besten Ange-
bote. Zulieferanten klinken sich in die Daten-

E-Business ist nicht mehr
einfach der Verkauf von
Zahnbiirsten per Webseite.
Ganze Prozesse werden
ins Internet integriert.

fltisse von Konzernen ein und umgekehrt. Be-
stellwesen und die Produktionsablaufe
werden so vollig umgebaut.

Diese Revolution verandert aber auch das
Gefuge der Telekommunikations- und Infor-
matikwelten. Heute kaufen Firmen nicht
mehr PCs und Software, um computergestiitzt
einzelne Geschftsprozesse zu beschleunigen.

Dazu Edmund Preiss, Direktor fur strategi-
sche Partnerschaften bei der deutschen
Niederlassung des Mikroprozessorenherstel-
lers Intel: «Nicht mehr Hard- und Software
stehen im Vordergrund, sondern Gesamtlo-
sungen.» Die Klientel interessiert nur noch,
wie sie ihre Vorhaben kostengtinstig umsetzen
kann, und zwar innerhalb ktirzester Zeit.

Die Konsequenz: Die Kunden bestimmen
die Trends, die Anbieter verwirklichen sie in
ihren Allianzen. «Bei der Umsetzung von
Grossprojekten spielt meistens eine der betei-
ligten Firmen den Generalunternehmer», sagt
Urs Loeliger, Geschaftsfuhrer der Commcare
AG in Zurich. Das hat die IT-Branche der Bau-
branche abgekupfert, wo professionelle Bau-
herren auch nicht selbst den Elektriker oder
die Dachdecker bestellen, sondern dies von
einem bevollmachtigten Vertragspartner erle-
digen lassen.

Dabei ist teilweise sogar eine Ruckkehr
zum Tauschhandel, wie er vor der Erfindung
monetdrer Wirtschaften herrschte, zu beob-
achten. «Bei den Telekommunikationsfirmen
der dritten Generation», sagt Loeliger,
«kommt das standig vor.» So kam Commcare
quasi tber Nacht zu einer Glasfaserleitung
von Zirich nach Basel, indem sie der AEW Li-
teCom, der Telekommunikationsdienstleis-
terin der Aargauer Elektrizititswerke, im
Gegenzug Datenkapazititen im eigenen Zur-
cher Stadtnetz tbertrug.

Das funktioniert auch international: Mit
dem amerikanisch-niederldandischen Unter-
nehmen KPNQwest tauschte Commcare eine
Datenverbindung nach Koln mit Anschluss-
verbindungen in der Stadt Zurich. In anderen
Féllen werden solche Geschafte zwar gegen-
seitig verrechnet, doch Geld fliesst nur auf
dem Papier: «Das soll vor allem die Umsatz-

zahlen besser aussehen lassen», weiss Loeli-
ger.

Noch immer kaufen viele Firmen IT-
Dienstleistungen von verschiedenen Provi-
dern ein. Sie telefonieren zum Beispiel mit
Swisscom oder Sunrise, haben aber ihre Da-
tenbank auf den Netzrechnern eines speziali-
sierten Hosting-Unternehmens ausgelagert,
von denen in jungster Zeit fast taglich neue
entstehen. Doch immer ofters verlangen
Kunden Losungen aus einer Hand: Sie wollen
samtliche Datendienste uber einen einzigen
Anschluss, mit nur einem Ansprechpartner
und zu festen Preisen, um keine bosen Uber-
raschungen zu erleben.

Ein System, das allerdings nur funktio-
niert, wenn der Netzbetreiber in der Lage ist,
samtliche Daten in gleicher Qualitat und ho-
her Geschwindigkeit zu tibertragen — ob Tele-
fonie, Internetverkehr oder bewegte Bilder.
Fachleute sprechen von konvergenten Net-
zen, die samtliche Daten digitalisiert in win-
zigen Paketen transportieren. Das ermoglicht
hohe Ubertragungsraten, somit die blitz-
schnelle Ubertragung grosser Datenmengen.
Die Breitbandtechnologie, wie sie in den
neuen Netzen zur Anwendung kommt, er-
laubt auch Kleinfirmen die kostengunstige
Einfuhrung von Applikationen, die bisher
Grosskonzernen vorbehalten waren — bei-
spielsweise Videotelefonie. «Breitband», be-
statigt Marc Zahn, Schweizer Marketingleiter
von MCI Worldcom, «weckt bei den Kunden
ganz neue Bedurfnisse.»

Der Kklassische Sprachverkehr dagegen
wird nahezu bedeutungslos; mit entsprechen-
den Konsequenzen: Die Ex-Monopolistin
Swisscom etwa muss einen dreistelligen Milli-
onenbetrag in ihre vorwiegend fur Sprach-
ubertragung ausgelegte Netzinfrastruktur

fernten Computer anzuwahlen und
ihn zu bedienen, als ob man direkt
vor ihm sasse. Mit dem Protokoll
FTP (File Transfer Protocol) wird es
nun auch moglich, Dateien aller Art
Uber Datenleitungen auf andere
Computer zu Ubertragen.

Boston, die elektronische Post. E-
mail (Bild unten) wird rasch zur be-
liebtesten Anwendung in den Da-
tennetzen.

1973 Die ersten internationalen
Knoten in London und Norwegen

N
1972 Im Marz er- '
findet Ray Tomlin-
son von Bolt Bera-
nek and Newman
(BBN), einer Bera-
tungsfirma in

werden an das
ARPA-Net ange-
schlossen.

1974 Das Trans-
mission Control
Protocol (TCP),
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die Grundlage des modernen Daten-
verkehrs, wird erfunden. Zum er-
sten Mal taucht der Begriff Inter-
net auf.

1979 CompusServe bietet seinen
Mitgliedern als erster kommerzieller
Dienstleister einen E-Mail-Service
an.

1983 In den USA sind bereits 10
Millionen PCs in Gebrauch.

1984 Am 24. Januar bringt Apple

den Macintosh 128K (Bild) flir
2495 Dollar auf den Markt — der
erste Computer mit grafischer Be-
dieneroberflache und Maus. Mit
diesem Gerat beginnt der endglil-
tige Durchbruch der Personalcom-
puter.



