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Überlebenskünstler in einem Käufermarkt
Der Netzwerk-Pionier 3Com hat eine neue Technologie entwickelt, die in Unternehmensnetzen die
Performance verbessern soll. Daniel Kohler, der Geschäftsführer von 3Com Schweiz, verspricht sich viel
von der Technologie und erklärt, welche Strategien er sonst noch im schwierigen Marktumfeld verfolgt.

IT-Reseller: Die Krise in der IT-Bran-
che hat viele Unternehmen hart
getroffen. 3Com hat sich in dieser

Situation erstaunlich gut gehalten.
Was sind die Gründe?

Daniel Kohler: Das Eingehen auf den
Kunden ist heute eine we s e n t l i ch e
Vo raussetzung, um innova t i ve Ne t z-

we r k i n f ra st r u k t u ren anbieten zu kön-
nen. Im Jahr 2000 hat 3Com sich ent-

s chieden, den Fokus wieder auf seine
Ke rn ko mp e tenzen, sprich innova t i ve
E th e rn e t te chnologien, zu legen, deut-

l i ch früher als andere Mitbewe r b e r.
Damit setzt 3Com auf die St ä r ken, die

uns gross ge m a cht haben.

Die Ko ste n struktur ko n n te frühzei-
tig dem harten wirt s ch a ft l i chen Um-
feld ange p a s st we rden, und wir ko n n-

ten für das letzte Gesch ä ftsjahr be-
reits wieder positive Zahlen auswe i-

sen. Dass wir dies erre i cht haben, ist
a u ch ein hoher Ve rd i e n st unsere r
C h a n n e l - Pa rtner und Dist r i b u to re n .

Ein we i te rer Grund ist unsere sta r ke
Kundenorientierung. Wir bieten im

E n terprise- und KMU-Bere i ch mit
i n te gr i e rten End-to - E n d -Te ch n o l o g i e n
L ö s u n gen aus einer Hand, also ko m-

p l e t te Ne t z we r k i n f ra st r u k t u ren mit
Fu n k t i o n a l i t ä ten für Un te rn e h m e n s l ö-

s u n gen wie z. B. erstens Hoch ve rf ü g-

b a re Core- und Eta ge n - S w i tch i n g -
L ö s u n gen bis Laye r- 4 - Fu n k t i o n e n ,
ein umfa n gre i ches Ne t z we r k m a n a ge-

ment, Giga b i t - Re s i l i e n t - S e r ve r ka rte n
s owie Deskto p - Ne t z we r k ka rten, zwe i-

tens Security-Wi re l e s s - LA N - L ö s u n ge n
von der pate n t i e rten X- J a ck- Ne t z we r k-
ka rte bis hin zu Wi re l e s s - LA N - H o t-

spots und drittens Vo i c e - ove r- I P- N B X-
L ö s u n gen, die es erm ö gl i chen, über

die bestehende Eth e rn e t - I n f ra st r u k t u r
m i t tels Hard- oder Softphones zu te-
l e fo n i e ren. Au s s e rdem stehen sta n-

d a rdmässig ein inte gr i e rtes Vo i c e m a i l-
S ystem und Sch n i t t stellen für Un i fi e d

Communication zur Ve rf ü g u n g .

ITR: Mit welchen Strategien möch-

ten Sie im aktuellen Käufermarkt
reüssieren?

DK: Moderne Netzwerke sollten eine
solide Basis für die strategischen Zie-
le des Kunden bilden. Hierbei geht es

vor allem um die Gewinnung und
Bindung der Kunden, die Abwick-

lung von Geschäften, die Erzielung
von Wettbewerbsvorteilen, den Aus-
bau von relativen Marktanteilen und

die Gewinnmaximierung.
Um diese Ziele zu erreichen, gibt

es für uns folgende Schwerpunkte,
auf die sich das Unternehmen kon-
zentriert: Partnering, Kundenbedürf-

nisse und Technologiekompetenz in
den Bereichen Sicherheit, Content,

Mobilität und Konvergenz von Spra-
che und Daten. 3Com verfolgt hierbei

eine klare Wachstumsstrategie. Diese
lässt sich jedoch in einem von Ver-
drängung geprägten Markt nur

durch den Aufbau von Win-Win-Si-
tuationen für alle Teilnehmer reali-

sieren.

ITR: Wie ist das Partner-Modell von

3Com aufgebaut?
DK: Unser Partnermodell bietet eine

Reihe von Tools, auf die unsere Part-
ner über das Extranet zugreifen kön-
nen. Jedes dieser Tools ist darauf

ausgerichtet, die Kommunikations-
verbindungen zwischen uns und un-

seren Partnern zu vereinfachen, da-
mit heutige Kundenanforderungen
schnell abgewickelt werden können.

Im we i te ren basiert das Pa rt n e r-
modell auf der Philosophie von ve r-

s chiedenen Tools wie z. B. das
B o n u s p u n k tesammeln (In-Fo c u s -
Modell), die für 3Com spezifi s ch e

M a r ke t i n g -A k t i v i t ä ten (z. B. Ku n d e n-
eve n t s , Mailings, etc.) einlösbar

sind. Als we i te res Modell stellen wir
u n s e ren Pa rt n e rn das sog. Tra d e - Up -
Tool zur Ve rfügung, damit beste h e n-

de Infra st r u k t u ren ko ste n g ü n st i g
a b ge l ö st we rden können. Inte re s-

sant ist das Pa rtnering für Ne t wo r k-
D e s i g n e r, da das Ne t z werk vo l l a u to-
m a t i s ch über das Web designt we r-

den kann. Die besonderen Mehr-
we rt d i e n ste (wie z. B. die 3Com Un i-

ve rs i t y, Sales und Marketing To o l s ) ,
die wir für unsere Pa rtner anbieten, 

Expandable Resilient Networking (XRN)
Mit seiner innovativen XRN (Expandable Resilient Networking)-Switching-Techno-
logie, einer Verbindung auf Basis von Layer 3 von Soft- und Hardware, bietet 3Com
eine neue Möglichkeit zum Aufbau von LAN Cores an. Dabei ermöglicht das «XRN
Interconnect Kit», Core Switches zu einer Gruppe zusammenzufassen. Die neue
Technologie soll die Ausfallsicherheit, Skalierbarkeit und Verfügbarkeit eines Netz-
werks erhöhen und dessen kostengünstige Erweiterung erlauben. Das Kit, das in
Verbindung mit dem «4060/4050 Switch» und der seit einem Jahr bestehenden «Su-
perstack 3 Switch 4900»-Familie verwendet werden kann, besteht aus XRN-Soft-
ware, -Modulen und –Kabeln und ermöglicht es Netzwerkmanagern, Switches zu-
sammenzuschalten.

D u rch eine 3Com-eigene Te chnologie kann eine Gruppe von Giga b i t - S w i tches als
ein einziges Laye r-3 Switched Dist r i b u ted Fabric zusammenge fa s st we rden. In Phase
1 we rden zwei Switches unter einer einzigen IP-Ad resse als eine logische Einheit ve r-
wa l tet. Die Switches ve r h a l ten sich hierbei wie ein einziger Hoch l e i st u n g s - Ro u te r.
Au s s e rdem unte rstützen sie die Link-Bündelung für den Core, damit Bandbre i te n
über 2 Gigabit auch im laufenden Betrieb genutzt we rden können, sowie Tra ffi c -We i-
terleitung über alle Links in dem XRN Switching Fabric. Bei der we i te ren Imp l e m e n-
tierung der XRN-Te chnologie wird die Anzahl der Switches im Backbone Core ein-
fa ch erhöht. Dadurch soll ein ko ste n g ü n st i ger Support über das Ne t z we r k m a n a ge-
ment (unte rstützt auch HP Ove r v i ew) für Anwe n d u n gen z. B. in Un te rn e h m e n ,
B e h ö rden, im Gesundheits-, Finanz- und Bildungswesen mögl i ch sein.
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haben dazu ge f ü h rt, dass im Au g u st
2002 die 3Com-We b s e i te vom B2B-

M a gazin als die beste US-Site im Be-
re i ch B2B ausge z e i chnet wurd e .

ITR: Welche neuen Netzwerktechno-
logien werden zukünftig zu deutli-

chen Produktivitätsfortschritten bei
den Kunden führen?

DK: Netzwerklösungen haben keine
geringere Anforderung als diejenige,
die natürliche Evolution von Netz-

werken zu fördern. Wir setzen hier-
bei auf das «Pay as you grow»-Kon-

zept, d. h., der Kunde investiert nur
soviel, wie es seinen effektiven Ska-
lierungsanforderungen entspricht.

Unsere Philosophie lautet «Radical
Simplicity» und «Rich Connectivity».

Bei allen Produkten, Systemlösungen
oder Anwendungen achten wir auf
eine hohe Benutzerfreundlichkeit

und Netzwerksicherheit. 3Com ent-
wickelt und integriert hierfür hoch-

komplexe Lösungen, die von unseren
Kunden problemlos angewendet wer-
den können, wie z. B. die XRN-Tech-

nologie. Um die Leistungsfähigkeit
von Netzwerken weiter zu steigern,

wird 3Com zukünftig sogar eine 10-
Gigabit-Ethernet-Lösung auf den
Markt bringen.

ITR: Was sind die besonderen Merk-

male und Features der XRN-Techno-
logie?
DK: XRN steht für Expandable Resili-

ent Networking. Dabei handelt es
sich um ein neues Patent zur Reali-

sierung von LAN-Core-Netzwerken,
die eine hohe Flexibilität sowie Si-
cherheit bieten. Die XRN-Technologie

von 3Com verbessert deutlich die
Performance von Unternehmensnetz-

werken. Besteht die Notwendigkeit
zum Ausbau der Switches, so ge-

schieht dies ohne physische Begren-
zungen hinsichtlich der Ausbau-

fähigkeit wie bei einem herkömmli-
chen zentralisierten modularen Core-

Gerät.
Mit dem «XRN Interconnect Kit»

werden nicht die Daten selbst (wie

bei anderen Netzwerkfirmen), son-
dern nur Switch-Informationen über-

mittelt. Über das Netzwerk-Manage-
ment wird die Anforderung an den
Core definiert und über eine einzige

IP-Adresse geladen. Damit sind eine
extreme Vereinfachung der Konfigu-

ration und eine hohe Verfügbarkeit
gewährleistet. Das Besondere an der
XRN-Technologie ist, dass das ganze

Security-Konzept mit der vollen Re-
dundanz arbeitet und im laufenden

Normalbetrieb vollständig genutzt
werden kann, was mit (Rapid) Span-
ning Tree bis heute nicht erreicht

wird.

ITR: Welche Bedeutung hat für
3Com der Markt für E-Security und
Risk-Management?

DK: Es besteht kein Zweifel, dass der
Markt für E-Security und Risk-Mana-

gement zu einem der wichtigsten
Zukunftsmärkte für die IT-Branche
avancieren wird. 3Com verfügt über

eine klar ausgearbeitete Security-
Strategie. Kunden benötigen einen

umfassenden Schutz ihrer digitalen
Assets und des intellektuellen Kapi-
tals vor Angriffen von innen und aus-

sen. Nur legitimierte Nutzer sollten
kontrollierten Zugang zu bestimmten

Daten haben.
Im Grunde genommen geht es um

n i chts anderes, als ein Un te rn e h m e n

mit dem best m ö gl i chen digitalen Im-
m u n s ystem auszusta t ten, wenn Sie

mir diesen Ve rgl e i ch ge sta t ten. Die-
ses Abwe h rs ystem bildet zukünft i g

die Basis für ein inte gr i e rtes unte r-
n e h m e n s we i tes Risk- M a n a ge m e n t -

S ystem. Mit der manipulationssich e-
ren Embedded-Fi rewa l l -A rch i te k t u r
ve rfügt 3Com über ein wirks a m e s

S i ch e r h e i t s konzept ge gen Hacke r-
At ta cken über das inte rne Un te rn e h-

m e n s - Ne t z werk oder über das Inte r-
net. Die Sicherheitslösung über-
wa cht den Anwe n d e rz u gang zum

Ne t z werk und fi l te rt den ge s a m te n
D a te n ve r ke h r. Dabei spielt es ke i n e

Rolle, ob die Date n ströme aus dem
i n te rnen Un te rn e h m e n s - LAN selbst
stammen oder über das Inte rnet in

das Ne t z werk ge l a n ge n .

ITR: Worauf müssen die IT-Manager
bei ihren Investitionen momentan
achten?

DK: Kunden wollen Lösungen, die
Werte schaffen. Hierbei werden sich

folgende Business-Trends abzeich-
nen: Kunden wollen erstens bei ge-

ringeren Kosten eine höhere Netz-
werkleistung. Dann stehen IT-Mana-

ger vor der Herausforderung einer
stärkeren Kostenkontrolle, als dies in
der Vergangenheit der Fall war. Und

damit IT-Manager wieder das Ver-
trauen des Managements zurückge-

winnen können, müssen diese die
Mittel des Return on Investment und
des Total Cost of Ownership verstärkt

einsetzen.
Das effektive Management von Ka-

pital, Anlagen und Ressourcen ist für
uns die Basis zur Erlangung von
Wettbewerbsvorteilen in einem hart

umkämpften Käufermarkt. Kun-
dennähe und Kunden-Support sind

hierbei die Basis, damit wir gemein-
sam mit unseren Kunden und Part-
nern auch in schwierigen Zeiten

Marktanteile gewinnen können.
Interview: Artur P. Schmidt, 

Communication Director, Aseantic,
artur.schmidt@aseantic.com

«Eine klare
Wachstumsstrategie 
lässt sich in einem
von Verdrängung 
geprägten Markt 
nur durch den
Aufbau von Win-
Win-Situationen 
für alle Teilnehmer
realisieren.» 

Daniel Kohler, Geschäftsführer
3Com Schweiz.

SCHNELLER.


