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BUSINESS INTELLIGENCE

BI JENSEITS DER 
TRADITION

Mit dem Abflauen der Rezession startet der 
Markt für Business-Intelligence-Lösungen 
(BI) erneut durch.

Hermann Hebben,
Geschäftsführer 
bei Cubeware

IM INTERVIEW
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Rein oder raus aus dem
Unternehmen? Seite 38
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Rückendeckung in 
fi nanziellen Fragen Seite 52

ÖSTERREICH: 4,70 EUR
LUXEMBURG: 4,95 EUR

SCHWEIZ:  8,40 SFR 
DEUTSCHLAND:  4,30 EUR
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Text: Siegfried Dannehl Fotos: Claus Uhlendorf

> Es ist viel Dynamik im Markt für
BI-Plattformen, Analyseapplikatio-
nen und Performance-Manage-
ment. Laut dem Marktforschungs-
unternehmen Gartner erreichte der
weltweite Umsatz 2008 rund 8,8
Mrd. US-Dollar, ein Anstieg von
satten 21,7 Prozent gegenüber 2007.
Als eine Hauptursache des Wachs-
tums identifizierten die Analysten
das steigende Interesse von Platt-
formanbietern wie SAP, SAS Insti-
tute, Oracle, IBM und Microsoft an
diesem Softwaresegment. Durch
zahlreiche Akquisitionen kleiner
und mittelgroßer BI-Spezialisten
trieben sie die Konsolidierung des
BI-Marktes massiv voran und re-
präsentieren heute gemeinsam
etwa 71 Prozent des Marktes.
Nach den enormen Wachstumsra-
ten musste der BI-Markt in der

Wirtschaftskrise eine kurze Ver-
schnaufpause einlegen. Mit einer
Steigerung von 4,2 Prozent auf
nunmehr weltweit 9,3 Mrd. US-
Dollar fiel das Wachstum 2009
zwar deutlich moderater aus, stellt
in einem der härtesten Jahre für die
Softwarebranche aber dennoch ei-
nen bemerkenswerten Zuwachs
dar. Mit dem Abflauen der Rezes-
sion startet der Markt für BI-Lö-
sungen erneut durch. Neben der
sich immer stärker durchsetzenden
Erkenntnis, dass BI-Lösungen wirk-
same Werkzeuge zur Erhöhung der
Prozesseffizienz sind, erweitern
neue IT-Technologien und -Kon-
zepte das künftige Einsatzspektrum
von BI-Anwendungen deutlich. 
IT-DIRECTOR: Herr Hebben, mit der an-
springenden Konjunktur prognosti-
zieren die Marktforscher dem BI-

Hermann Hebben
Alter: 39

Werdegang: Bereits während
des Informatik-Studiums an
der FH Rosenheim realisierte
der heute zweifache Vater di-
verse BI-Projekte bei großen
namhaften Unternehmen und
war 1997 Mitbegründer der
Cubeware GmbH.

Derzeitige Position: Geschäfts-
führer der Cubeware GmbH

Hobbys: seit 13 Jahren
 Cubeware

Interview mit Hermann Hebben, Mitbegründer und Geschäftsführer des
 Rosenheimer Business-Intelligence-Anbieters Cubeware, über seine

 Philosophien und Strategien im Wettbewerb mit Softwaregiganten sowie 
über neue Marktpotentiale für BI-Lösungen
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menführt. Dieses Angebot möchten
sie nun aber auch in die Fachabtei-
lungen tragen. Das Problem dabei:
Der Betrieb eines Data Warehouse
ist eine technisch anspruchsvolle
Aufgabe mit hohem Dienstleis-
tungsanteil und daher üblicher-
weise die Domäne der IT-Abtei-
lung. Wollen Fachabteilungen in
solchen Umgebungen Berichte er-
stellen oder Kennzahlen ermitteln,
sind sie damit oft überfordert. Sie
benötigen dann die Unterstützung
der IT, was zum einen zu Reibungs-
punkten führen kann und zum an-
deren alles andere als effizient ist.
Hier haben die großen Anbieter
nach wie vor Lücken, die wir als
spezialisierter BI-Anbieter füllen.
Denn unsere Software ist exakt auf
die Anforderungen von Fachan-
wendern und Controllern ausge-
richtet. Sie sind mit Cubeware in
der Lage, zwar integriert mit den
Enterprise-Plattformen, aber den-
noch unabhängig von der IT-Unter-
stützung ihrer Arbeit nachzugehen.
Unser Ansatz ist es, Software anzu-
bieten, die mit OLAP- und In-Me-
mory-Datenbanken, Web-Servern,
Browsern und Portaltechnologien
der großen Anbieter funktioniert.
So können Unternehmen beispiels-
weise ihre Fachabteilungslösungen
generisch mit unserer Software auf-
bauen oder einfach auf vorhandene
Data Warehouses aufsetzen bzw. in
ihre Portale integrieren.
IT-DIRECTOR: Wie stellt sich die wirt-
schaftliche Situation am BI-Markt
heute für Sie dar?
H. Hebben: Im Vergleich zu anderen
Anbietern haben wir die Wirt-

Markt wieder Wachstumsraten.
Werden sich die großen Plattforman-
bieter erneut auf Einkaufstour bege-
ben und die Marktkonsolidierung
weiter vorantreiben? 
H. Hebben: Die spektakuläre Konsoli-
dierungswelle, in der BI-Unterneh-
men teilweise mehrfach weiterver-
kauft wurden, ist vorbei. Die gro-
ßen Softwareanbieter haben sich
eingedeckt, sind aber immer noch
dabei, die akquirierten Firmen in
ihre Konzernstrukturen zu integrie-
ren. Bei der Neukonzeption des
Produktportfolios, aber auch bei
der Migration der oft höchst unter-
schiedlichen Organisationsstruktu-
ren, existieren aus meiner Sicht
noch viele „Baustellen“. Dazu zählt
die Frage, wie man mit bestehen-
den Kundenverträgen umgeht, ge-
nauso wie die Neuverteilung von
Kompetenzen. Insbesondere im
Frontend-Bereich, also bei den
Auswertungswerkzeugen, gibt es
zudem bei einigen Anbietern starke
Überlappungen im Portfolio. Eine
Tatsache, die potentielle Neukun-
den eher verunsichert als dazu ani-
miert, zu investieren.
IT-DIRECTOR: Welche Ziele verfolgen
SAP, SAS, Oracle, IBM und Micro-
soft mit ihrem starken Engagement
im BI-Segment? 
H. Hebben: Ihre Portfolios sind in erster
Linie für das Enterprise-Umfeld ge-
staltet. Ihr Ziel ist es, der Anbieter
erster Wahl zu sein, der quasi alles
liefert, was weltweite Konzerne be-
nötigen. Beim Thema BI steht da-
bei fast immer ein Data Warehouse
im Fokus, das zentral Daten aus
unterschiedlichen Quellen zusam-

24
„Die spektakuläre Konsolidierungs-
welle, in der BI-Unternehmen
 teilweise mehrfach weiterverkauft
wurden, ist vorbei.“
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unser diesjähriger Umsatz voraus-
sichtlich 15 Prozent über dem Vor-
jahr liegen wird. Der Zuwachs ver-
teilt sich dabei gleichmäßig über
Bestands- und Neukunden auf
Konzerne und Mittelständler. Eine
wesentliche Rolle spielen dabei na-
türlich auch unsere aktuell 111 Mit-
arbeiter. Mit gezielten Umorganisa-
tionsmaßnahmen und dem bewuss-
ten Aufbau eines dezidierten Chan-
nel-Teams haben wir hier Struktu-
ren und Prozesse neu gestaltet und
sind auch gerade noch dabei, wei-
tere Stellen zu besetzen.
IT-DIRECTOR: Laut aktuellen Studien ist
der BI-Einsatz branchenspezifisch
betrachtet noch recht unterschied-
lich. Wie entwickelt sich die Nach-
frage in einzelnen Segmenten?
H. Hebben: Die von uns entwickelte BI-
Technologie ist branchenneutral
und kommt bei Banken und Versi-
cherungen genauso zum Einsatz
wie in der Automobilindustrie.
Eine verstärkte Nachfrage registrie-
ren wir zurzeit im Gesundheitswe-
sen sowie im Logistikbereich, denn
aufgrund rückläufiger Margen stei-
gen hier die Anforderungen an
Transparenz und Organisation.
Überdies verzeichnen wir bran-
chenunabhängig ein zunehmendes
Interesse, BI nicht nur in den „klas-
sischen“ Fachbereichen wie Finan-
zen, Vertrieb und Marketing zu
nutzen, sondern vielmehr das Ein-
satzspektrum auf Personal, Produk-
tion oder Projektmanagement aus-
zudehnen. Zudem gibt es neue
Konstellationen, die wir „VASS“
nennen. Dabei handelt es sich um
sogenannte Value Added Service

Supplier, also Unternehmen, die –
meist über Portale – Daten sam-
meln, diese analysieren und Kun-
den in Form individueller und de-
taillierter Auswertungen liefern.
Ebenso gefragt sind hierbei Bench-
marks, die Leistungswerte des Kun-
den z.B. hinsichtlich Produktions-
zahlen, Ausschuss oder Personal-
einsatz im Vergleich zu anderen
Kunden im gleichen Marktsegment
darstellen. Solche Szenarien entste-
hen aktuell im Pharmabereich, wo
Daten von Apotheken gesammelt,
ausgewertet und Apotheken und
Pharmaunternehmen zur Verfü-
gung gestellt werden. Aber auch im
Franchise-Bereich, bei Marketing-
und PR-Agenturen oder Anbietern
von Vermarktungsplattformen gibt
es bereits solche Informationsbe-
darfe. Wichtig zur Umsetzung sind
eine moderne und webfähige BI-
Technologie sowie flexible Lizen-
zierungsmodelle.
IT-DIRECTOR: Um den BI-Einsatz im Un-
ternehmen noch integrativer zu ge-
stalten, werden in Großunterneh-
men immer häufiger sogenannte BI
Competence Center (BICC) gebildet.
Ein sinnvoller Schritt?
H. Hebben: Absolut. In der Vergangen-
heit fehlte oft ein zentralistischer
Ansatz; die Federführung bei BI-
Projekten lag entweder bei der IT
oder Fachabteilung. Die Resultate
waren meist technisch aufwendige
Lösungen, die an den Anforderun-
gen der Fachabteilungen vorbei -
gingen, oder es entstanden Insel -
lösungen. BICCs sind abteilungs-
übergreifende Arbeitsgruppen von
Spezialisten, die technische und

schaftskrise nur in abgeschwächter
Form zu spüren bekommen. Eine
Reihe von Interessenten hatte – ob-
wohl sie von BI überzeugt waren –
ihre Kaufentscheidung zurückge-
stellt. Ab Oktober 2009 hat sich die
Situation für uns schon wieder ent-
spannt, der Investitionsstau begann
sich langsam aufzulösen. Mit ei-
nem Umsatz von zehn Mio. Euro
hatten wir 2009 ein letztlich sehr
gutes Jahr und konnten sogar ein
fünfprozentiges Wachstum hinle-
gen. Ebenfalls positiv verlief das
erste Halbjahr 2010. Es ist bis dato
das beste Geschäftsergebnis in un-
serer Firmengeschichte und wir
können bereits heute sagen, dass

26
„Wir verzeichnen branchenunabhängig ein 
zunehmendes Interesse, BI nicht nur in den 
„klassischen“ Fachbereichen wie Finanzen, 
Vertrieb und Marketing zu nutzen.“

¬
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fachliche Aspekte beim BI-Einsatz
analysieren, abklären und Lösun-
gen umsetzen. Idealerweise sind
solche Teams eine dauerhafte Ein-
richtung. So können die Mitglieder
Kompetenzen aufbauen und BI-
Projekte eigenständig kontinuier-
lich weiterentwickeln. Mit dem
Ausbildungsprogramm zum CCP
Cubeware Certified Professional
fördern wir diesen Ansatz. Anwen-
der können ebenso wie unsere ei-
genen Berater und Consultants un-
serer Partner fundierte Cubeware-
Technologie- und Projektkompe-
tenz im eigenen Haus aufbauen. Es

erleichtert unsere Arbeit, wenn die
interne Koordination von BI-Pro-
jekten in den Händen von BICCs
liegt. Zudem wird ein Kunde das
BI-Potential nur dann vollständig
ausschöpfen können, wenn er das
System selbst beherrscht und mit
internem Wissen ausbaut.
IT-DIRECTOR: Wie wirken sich technolo-
gische Trends etwa der verstärkte
Einsatz mobiler Endgeräte auf die
Entwicklung von BI-Lösungen aus?
H. Hebben: Die Entwicklung verläuft
hier auf jeden Fall evolutionär. Be-
trachten wir das Thema BI und
Mobilität, so war hier der erste

„Es ist unsere Strategie, die Clouds führender 
Betreiber zu unterstützen. Selbst die Position eines
Cloud-Betreibers einzunehmen, ist definitiv nicht 
unser Bestreben.“

Schritt sicher die Entwicklung von
Web-Clients, wodurch der Zugriff
auf relevante Informationen über
Notebooks und Internet-Terminals
ohne hohes Datenaufkommen er-
möglicht wurde. Die nächste Stufe
sind nun Smartphones und Pads,
deren Verbreitung sehr viel schnel-
ler als beim Einsatz der Web-Tech-
nologien voranschreiten wird. So
bin ich davon überzeugt, dass be-
reits in den kommenden 18 Mona-
ten viele Unternehmen ihre Mitar-
beiter mit neuen mobilen Endgerä-
ten ausgestattet haben werden und
dann auch darüber den Zugang zu
ihren Zahlen wünschen. Aufgrund
ihrer eingeschränkten und speziel-
len Darstellungsfähigkeiten gibt es
bei Smartphones und Pads aber
völlig neue Anforderungen an die
Bedienstrukturen. Hinzu kommt,
dass neben Apple auch Anbieter
wie Blackberry, HTC oder HP eine
wichtige Rolle spielen werden, ein
einheitlicher Bedien- und Entwick-
lungsstandard aber fehlt. Wir ha-
ben uns deshalb dazu entschlossen,
eine universelle Web-Service-
Schicht – die sogenannte „Cube-
ware Mobile Service Architecture“
– zu entwickeln, die es zum einen
erlaubt, mit den Software Develop-
ment Kits aller Smartphone- und
Tablet-Anbieter zu arbeiten. Zum
anderen haben sowohl Kunden als
auch Partner die Möglichkeit, ihre
Analysen und Berichte in Form
von Apps auf jedes mobile Endge-
räte zu bringen oder spezielle Mo-
bile-Anwendungen für bestimmte
Zielgruppen, wie beispielsweise für
Vorstände zu entwickeln.
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IT-DIRECTOR: Wenn man über IT-Trends
spricht, kommt man am Megathema
„Cloud“ nicht vorbei. Wie sieht hier
Ihre Strategie aus?
H. Hebben: Wir beobachten die Cloud-
Ansätze der großen Anbieter und
stehen mit ihnen im regen Infor-
mationsaustausch. Durch Cloud-
Technologien werden sich nicht
nur Geschäftsmodelle, sondern die
Geschäftswelt insgesamt massiv
verändern. Daher ist hier eine sehr
differenzierte Herangehensweise
notwendig. Generell ist es unsere

Strategie, die Clouds führender Be-
treiber, etwa Microsoft mit seiner
Azure-Technologie, zu unterstüt-
zen. Zu diesem Zweck entwickeln
wir Web-Services, die in diese Wel-
ten eingeklinkt werden können.
Selbst die Position eines Cloud-Be-
treibers einzunehmen, ist definitiv
nicht unser Bestreben.
IT-DIRECTOR: Immer häufiger werden
klassische Geschäftsapplikationen
mit BI-Funktionalitäten ausgestat-
tet. Wie gehen Sie mit dieser Ent-
wicklung um? 

H. Hebben: Jede Geschäftsanwendung,
egal ob ERP oder CRM, muss
heute gewisse BI-Anforderungen
erfüllen. Denn der Nutzer erwartet,
bereits mit den operativen Lösun-
gen optional auch Auswertungs-
möglichkeiten mitgeliefert zu be-
kommen. Bereits seit 1999 versor-
gen wir andere Software-Anbieter
– darunter ERP- und auch BI-Häu-
ser, die auf den ersten Blick Wettbe-
werber sind – mit unseren BI-
Werkzeugen. Teils werden diese
unter der Marke Cubeware vertrie-
ben, teils als reine OEM-Version in
das jeweilige Portfolio integriert. Es
gibt aktuell etwa 93.000 Cubeware-
Installationen, bei denen unser
Name nicht draufsteht. Speziell un-
ser ETL- und Modellierungs-Tool
Cubeware Importer ist dabei für
viele Anbieter interessant. <

„Seit 1999 versorgen wir andere Soft-
ware-Anbieter – darunter ERP- und 
auch BI-Häuser, die auf den ersten Blick
 Wettbewerber sind – mit unseren BI-
Werkzeugen.“

Lesen Sie das ungekürzte Interview mit Herman Hebben unter: www.it-director.de


