Miinchen - Es ist ein Kampf, der in Fach-
kreisen schon Tradition geniefit: Dell ge-
gen HP - HP gegen Dell. Die beiden Compu-
ter-Hersteller lieferten sich jahrzehnte-
lang einen erbitterten Kampf, um die Vor-
herschaft auf dem Markt der Personal
Computer. Heute leiden sie unter dem Ein-
bruch der Verkdufe. Im vergangenen Jahr
sind die Umsé&tze dem Marktforschungsin-
stitut IDC zufolge um 13 Prozent gesunken.

Die beiden Erzrivalen Hewlett-Packard
und Dell versuchen deshalb den Cloud-
Markt zu erobern. Dieser wéchst noch im-
mer iiberdurchschnittlich, in den vergan-
genen Quartalen sogar zweistellig. Zum ei-
nen, weil Privatkunden lieber Smart-
phones und Tablets nutzen. Zum anderen
weil Firmen umristen. Statt interne Ser-
verfarmen anzulegen, lagern die Firmen ih-
re Rechen- und Speicherleistung zuse-
hends in die Wolke aus.

Es ist schon jetzt ein Multi-Milliarden-
Geschéft, von dem auf den ersten Blick vor
allen Dingen die groflen IT-Firmen dieser
Zeit profitieren: Google, Microsoft oder
auch Amazon.

Der Markt aber ist viel grofier — insbe-
sondere im Infrastruktur-Bereich. Denn
nur weil die Rechner aus den Wohnzim-
mern oder Konzernzentralen verbannt wer-
den, verschwinden sie nicht. Rechenleis-
tung, Speicher und Server werden nur ver-
lagert. Genau hier setzen Dellund auch das
heutige Unternehmen Hewlett Packard En-
terprise an: Sie wollen die fiihrenden Aus-
riister auf dem Cloud-Markt werden. Dem
Marktforschungsinstitut IDC zufolge ein
lohnendes Geschéft. Die Analysten rech-
nen mit einem jahrlichen Wachstum von
13 Prozent bis einschliefflich 2020 und mit
einem Umsatz von insgesamt knapp 60

Die Zukunft ist wolkig

Dell und HP waren mal fiir ihre Computer bekannt. Jetzt spezialisieren sie sich auf Datenspeicherung in der Cloud - mit sehr unterschiedlichen Strategien

Wer auf dem Tablet Fotos macht, kann sie tiber die Cloud spdter auf einem anderen

Gerdt, etwa dem Smartphone, abrufen.

Milliarden Dollar. Genau hier kimpfen die
alten Rivalen Dell und Hewlett-Packard
heftig um Anteile.

Fiihrend auf dem Gebiet ist seit einiger
Zeit schon Hewlett-Packard mit 15 Pro-
zent, dicht gefolgt von Cisco und Dell mit
13 Prozent Marktanteil. Auffallig daran: So
dhnlich das Ziel der beiden Unternehmen
und ihre Marktposition, so unterschied-
lich ist ihre Strategie. Auf der einen Seite
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Hewlett-Packard, oder wie viele die Firma
kennen: HP. 2015 wurde das Unternehmen
nach wiederholt schlechten Quartalszah-
len unter der Leitung von Meg Whitman
aufgeteilt. Es entstanden HP Inc, die fortan
Drucker und PCs produzieren sollten und
Hewlett Packard Enterprise (HPE), die sich
um Server, Storage und auch Netzwerke
kiimmern sollten. Nach der Aufspaltung
folgten mehrere Verkéaufe, bei denen HPE

unter anderem Teile seine Software-Spar-
te verkauft hat. Das Ziel: So agil wie mdg-
lich zu sein. Man wolle sich so stérker fo-
kussieren, erklart David Chalmers, Chief
Technology Officer bei HPE. ,Wir kdnnen
so viel schneller auf neue Entwicklungen
reagieren®. In einer Zeit, in dem sich die
Tech-Branche stdndig verdnderte, sei das
uberlebenswichtig. ,,Das geht heute sehr
viel schneller als noch 2000 oder 2010.
Mit der Strategie wolle man dem Rech-
nung tragen. Statt auf Grofie setze man des-
halb auf Kooperationen. Gleichzeitig setzt
HPE darauf, mit vielen Partnern zu koope-
rieren, darunter SAP oder Microsoft.

Am Ende setzt sich eine
Firma durch, glauben Experten.
Wer wird das Rennen machen?

Auf der anderen Seite Dell. Der Konzern
wurde 2013 von seinem Griinder Michael
Dell mit Hilfe des Finanzinvestors Silver La-
ke wieder von der Borse genommen. 24 Mil-
liarden Dollar hat das gekostet. Seither
kauft der Konzern kréftig zu. Zuletzt den
Datenspeicher-Spezialisten EMC fir 67
Milliarden Dollar. Zum Vergleich: Volkswa-
gen hat einen Borsenwert von knapp 60
Milliarden Euro. Dell verspricht sich vom
stetigen Wachstum, eine All-in-One-Lo-
sung anbieten zu kénnen, wie Doris Albiez,
Geschéftsfiihrerin von Dell Deutschland er-
klart. ,Von der Infrastruktur tiber den Ser-
vice, bis hin zur Beratung kénnen wir
durch den Merger alles anbieten®, sagt sie.
Dass der Zukauf von EMC so teuer war und
grofitenteils tiber Schulden finanziert wur-
de, stort sie nicht. ,,Wir stecken viel Geld in
die Entwicklung, obwohl wir zukaufen®

sagt sie. Meg Whitman, die aktuelle Chefin
von HPE, sieht den Zukauf des Konkurren-
ten naturgemaf etwas kritischer. In Inter-
views betont sie gerne, dass Dell in veralte-
te Technologie investiere und hoch ver-
schuldet sei. ,,Wir werden gewinnen® sagt
sie selbstbewusst.

Michael Dell kann sich seinerseits eine
kleine Spitze nicht verkneifen, als er auf
die Aussagen von Whitman angesprochen
wird: ,,Man sich nicht zu Erfolg schrump-
fen® sagt er.

Sicher sind sich beide Chefs also vor al-
len Dingen {iber eine Sache: Dass ihre eige-
ne Strategie die bessere ist. Ob es aber klii-
gerist,immer weiter zu wachsen oder klei-
ner zu werden, wird nicht durch Stichelei-
en seitens der Chefs entschieden, sondern
vom Markt — und das wohl schon bald.

Denn langfristig werde sich auf dem
hart umk&mpften Cloud-Markt nur einer
der alten Computerfirmen durchsetzen
konnen, glaubt Giorgio Nebuloni vom
Marktforschungsinstitut IDC. ,Die ent-
scheidende Phase beginnt jetzt und dau-
ert vermutlich zwolf Monate®, sagt er. Da-
nach kénne man sehen, wie sich der Markt
weiter entwickeln wird. Sind Dell und
EMC endgiiltig fusioniert und zeigen sich
erste Synergie-Effekte, habe der neu ge-
schaffene Konzern wahrscheinlich die
besseren Chancen, zu bestehen, glaubt Ne-
buloni. Fiir Hewlett-Packard sei es dann
schwierig. Langfristig werde es eben nicht
reichen, nur Zulieferer fiir andere zu sein.
Die einzige Chance der Firma sei nun, in
den kommenden zwdlf Monate starke Soft-
ware-Partner zu finden, sagt Nebuloni. Fiir
Hewlett-Packard sei es quasi ein Wettlauf
gegen die Zeit. Begonnen hat er jetzt.
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