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Dokumentenmanagement und Standard-
software wachsen immer mehr zusammen
und bieten durch ihre tiefe Integration den

M Vorteile. Idealziel ist die
zentrale Ablage und Verwaltung aller mit

einem Geschéftsprozess in Verbindung
stehenden Dokumente unter einer einheitI
lichen Oberflache.

*SAP ist ein eingetragenes Warenzeichen der SAP AC



INTERVIEW MIT PELLE HJORTBLAD, CEO PROJECTPLACE

»WIR WERDEN DIE
GEWINNER DER KRISE SEIN”

Das schwedische Unternehmen Projectplace hat sich auf webbasiertes Projektmanagement spezialisiert. Pelle Hjortblad,

Geschéftsfiihrer der Projectplace International AB, kommentiert aktuelle Entwicklungen im Bereich webbasierter

Softwareldsungen und gibt einen generellen Ausblick auf den Markt fiir Software as a Service (SaaS) und wie sich aus

seiner Sicht die weltweite Wirtschaftskrise auf die Zukunft webbasierter Softwarelésungen auswirken wird.

Als Thr Unter-
nehmen 1998 in Stockholm
gegriindet wurde, waren Be-
griffe wie Server, Attache-
ment oder Wireless-LAN
fiir viele noch Fremdwdorter.
Wie kam man damals auf die
Idee, ein Unternehmen zu
griinden, das so etwas Kom-
pliziertes wie Projektmanage-
ment als Internetservice an-
bietet?

Pelle Hjortblad: Zu der Zeit
arbeitete ich noch in der Ge-
schiftsfiihrung von Tele2,
einem "Telekommunikations-
anbieter mit 24 Millionen
Kunden. Die ersten Schritte
von Projectplace habe ich da-
mals nur als Externer erlebt.
Als Magnus Ingvarsson, Peter
Engstedt und Mathias Hill-
strom Ende der 90er Jahre
verkiindeten, eine Plattform
fiir Dokumentenmanage-
ment und Teamarbeit auf
Basis modernster Internet-
technik zu entwickeln, war
ich vom Erfolg dieser Idee
absolut iiberzeugt. Heute
haben wir schon ganz verges-
sen, welche Dimension das
hatte. Man muss sich daran
erinnern, dass in den Jahren
97/98 zwar schon erste E-
Mail- Programme existierten,
es aber noch keine Moglich-

keit gab, damit Dokumente
zu verschicken. Das wurde
damals noch per Post ge-
macht — auch wenn die ent-
sprechenden Daten bereits
auf CDs gebrannt wurden.
Gleichzeitig konnte man er-
ste Einfluisse der Globalisie-
rung beobachten; die Zahl
internationaler und verteilt
arbeitender Teams nahm
stark zu. Die Projectplace-
Griinder wollten deshalb mit
ithrer Software eine Plattform
schaffen, die genau diesen
Teams die Zusammenarbeit
und vor allem den Doku-
mentenaustausch erleichter-
te. Im Hinterkopf hatten

sie dabei vor allem die zahl-
reichen Projekte der Euro-
piischen Union, die damals
ins Leben gerufen wurden.
Denn hier standen die Pro-
jektmitglieder oft vor einer
groBen Herausforderung:
Entweder musste man die
Firewall 6ffnen, um die auf
dem Unternehmensserver
gelagerten Dokumente, Auf-
gaben und vieles mehr zu-
ginglich zu machen. Oder
man musste sich damit abfin-
den, dass schnelle Entschei-
dungen unmoglich waren,
da der Kommunikationsweg
nicht beschleunigt werden
konnte. Webbasierte Soft-

wareanwendungen waren da-
mals und sind noch heute die
einzige Losung fiir diesen
Spagat.

Welche Unter-
nehmen bestimmten damals
den europiischen Software-
markt und setzten die ent-
sprechenden MaBstéibe fiir
die Zukunft in der I'T?

Hjortblad: Erstens Micro-
soft, zweites Microsoft und
drittens Microsoft. Aufgrund
dieser Dominanz gab es im-
mer wieder Uberlegungen,
wie man es schaffen konnte,
neben diesem Softwaregigan-
ten weitere, ernst zu neh-
mende Anbieter zu etablie-
ren. Die einzige Schwach-
stelle von Microsoft war, dass
man keine Moglichkeit hatte,
Informationen aus dem
»Microsoft-System“ aul3er-
halb desselben auszutau-
schen. Denn lediglich IBM
hatte mit ,,LLotus Notes*“ eine
Software entwickelt, iiber

die Dokumente und entspre-
chende Files verschickt wer-
den konnten. Und genau die-
se Liicke wollte man mit Pro-
jectplace fiillen. Gleichzeitig
hatte man das Bestreben, die
Internettechnik zu nutzen,
um Projekte tibersichtlicher

und damit erfolgreicher zu
gestalten. AuB3erdem ging
man schon damals davon aus,
dass sich die hierarchischen
Unternehmensorganigramme
zugunsten einer Matrixstruk-
tur verindern wiirden.

Wie hat es Pro-
jectplace geschalfft, sich in
Schweden, Skandinavien
und mittlerweile ganz Euro-
pa zu etablieren?

Hjortblad: Wir waren und
sind zunichst einmal ein
schwedisches Unternehmen.
Die Vorstellung, vor allem
EU-Projekte mit dieser Platt-
form zu unterstiitzen, ist
stellvertretend fiir die "Trag-
weite dieser Idee. Schon kur-
ze Zeit nachdem Projectplace
auf dem schwedischen Markt
aktiv wurde, bekamen wir
eine Anfrage aus Norwegen,
ob man die Plattform auch
dort anbieten kénne. Und so
kam es, dass wir schon 1999
grof3en Zuspruch auf dem
skandinavischen Markt hat-
ten. Wir erinnern uns: Zu
dieser Zeit begann auch lang-
sam der Internethype. Zahl-
reiche Investoren stromten
auf den Markt, allein mit
dem Interesse in Internet-
unternchmen zu investieren




und diesen zu einem schnel-
len Wachstum zu verhelfen.
Damals war der Himmel die
Grenze und sonst nichts. Die
Akzeptanz der Internetange-
bote war damals vor allem in
Amerika und Skandinavien
sehr hoch. Zentraleuropa war
da weitaus zuriickhaltender.
Das liegt sicherlich im kul-
turellen Selbstverstindnis
der einzelnen Linder be-
griindet — ist heute aber bei
Weitem nicht mehr so aus-
geprigt wie damals. Mittler-
weile sind Webservices auch
in den Niederlanden, Frank-
reich und Deutschland etab-
liert und werden wie selbst-
verstindlich genutzt. Nur in
siideuropiischen Lidndern
wie z.B. Italien oder Spanien
denkt man auch heute noch
konservativer. Alles in allem
ldsst sich aber sagen, dass
sich die zahlreichen Inter-
netangebote, so auch Pro-
jectplace, in Zentraleuropa
etabliert haben und in der
Anerkennung nicht mehr
hinter klassischen Software-
16sungen zuriickstehen.

S@PPORT: Das hort sich
alles sehr positiv an. Aber es
gibt auch heute noch zahl-
reiche Vorbehalte gegeniiber
dem Internet. Nicht nur in
Deutschland spielt das The-
ma ,,Datensicherheit® eine
groB3e Rolle. Wie hat sich das
auf Projectplace ausgewirkt
und wie sehen Sie die Situa-
tion heute?

Hjortblad: Ich sche hier
zwel entscheidende Parame-
ter. Erstens, es ist wichtig ei-
ne starke Marke zu schaffen,
der man Vertrauen schenken
kann. Wenn man das erreicht
hat, tritt der Effekt ein, dass
die Menschen der Marke
vertrauen, ohne dass sie ei-
gentlich mehr dariiber wissen
als vorher. So verlieren auf
einmal die Sicherheitsaspek-
te an Bedeutung. Aulerdem
ist der enge Kontakt zum
Kunden sehr wichtig, das
Face-to-Face-Gesprich.

Durch die Glaubwiirdigkeit
der Personen, die ein Unter-
nehmen reprisentieren, pro-
fitiert auch das Unternechmen
selbst. Der Kunde ist also —
wenn man so will — automa-
tisch vom Produkt iiberzeugt,
wenn der Ansprechpartner
entsprechend serios ist. Lei-
der gilt diese Logik auch in
die andere Richtung, das
heil3t, wenn in einem Markt-
segment Unternehmen aktiv
sind, die das Vertrauen miss-
brauchen, iibertriigt sich die-
ser Eindruck ganz schnell
auf eine ganze Branche. Das
mussten wir 2000/2001 er-
leben, als die Internetblase
platzte. Ein zweiter, wichti-
ger Parameter war der Aspekt
der Verfiigbarkeit eines Sys-
tems und die Datensicher-
heit. Auch hier gab und gibt
es schwarze Schafe. Insge-
samt kann man aber feststel-
len, dass sich die Unterneh-
men, die seit Jahren im Inter-
netmarkt angesiedelt sind,
heutzutage etabliert haben.
Sie haben sich die entspre-
chende Glaubwiirdigkeit er-
arbeitet und das Vertrauen
der Kunden nicht enttiuscht
—allein wenn man die Ak-
zeptanz von Microsoft sieht.
Der Einsatz der zahlreichen
Microsoft-Programme ist
heute absolut normal und all-
tiglich. Auch das schafft Ver-
trauen.

S@PPORT: Wiirden Sie
sagen, dass insbesondere
das Online-Banking die Ak-
zeptanz businessorientierter
Internetanbieter unterstiitzt
hat?

Hjortblad: Dem wiirde ich
absolut zustimmen. Allein
wenn ich sehe, wie die Situ-
ation hier in Schweden ist.
Hier nutzen iiber 90 Prozent
der Menschen die Moglich-
keiten des Online-Bankings.
Und die, die es nicht ma-
chen, sind sicherlich ilter als
75 Jahre. Bei uns kommt ge-
wiss noch eine geografische
Besonderheit dazu, denn

auf 450.000 km? leben in
Schweden knapp 9 Millionen
Einwohner. Da kann man
sich vorstellen, wie weit oft
der Weg zur nichsten Bank
ist. Das hat fiir die Akzeptanz
des Online-Bankings natiir-
lich eine wichtige Rolle ge-
spielt. Und wer darauf ver-
traut, sein Geld auf Basis
modernster Internettechnik
zu transferieren, der hat
sicherlich tiberhaupt keine
Probleme damit, andere
Daten auf demselben Weg
auszutauschen. Nachdem
sich Online-Banking aber
nicht nur in Schweden, son-
dern auch in dicht besiedel-
ten Staaten wie beispiels-
weise Deutschland etabliert
hat, wird auch in diesen Lin-
dern die Angst vor der Inter-
nettechnik der Uberzeugung
ihrer Leistungskraft weichen.

S@PPORT: Beim Stichwort
Angst kommt man in diesen
Tagen um die weltweite Re-
zession nicht herum. Wie se-
hen Sie die Zukunft im SaaS-
Markt — eher rosarot oder
kohlrabenschwarz?

Hjortblad: Ich bin von mei-
ner Grundveranlagung her
ein Optimist. Und meine
positive Einstellung wird —
zumindest was den SaaS-
Markt betrifft — von fiithren-
den Marktforschungsinstitu-
ten wie z.B. Gartner geteilt.
Gerade erst habe ich in einer
Studie gelesen, dass man da-
von ausgeht, dass der SaaS-
Markt 2009 auf dem Niveau
von 2008 bleiben oder sogar
minimal wachsen wird. Die
Griinde fiir die Prognosen
liegen auf der Hand: SaaS-
Anwendungen sind preisgiin-
stig, einfach, flexibel und ab-
solut effizient; lauter Eigen-
schaften, die in Zeiten einer
Krise noch wichtiger sind als
sonst. SaaS-Unternehmen
werden die Gewinner dieser
Wirtschaftskrise sein, denn
sie reduzieren das Investi-
tionsrisiko und die Inves-
titionssumme enorm. Der

Pelle Hjortblad:
+Moderne Kommuni-

kationstechniken und
-gewohnheiten wer-
den sich immer mehr
durchsetzen.”

Kunde erhilt die maximale
Losung zu einem attraktiven
Preis und flexiblen Konditio-
nen, das heilt, es entstehen
keine Verbindlichkeiten —
das ist in Krisenzeiten ein
wichtiger Aspekt. Méchte
man die Funktionsweise von
SaaS und die damit verbun-
denen Vorteile bildlich dar-
stellen, finde ich die Meta-
pher des offentlichen Per-
sonennahverkehrs sehr
treffend: Hier verwenden
zahlreiche Menschen auch
das gleiche Transportmittel
und zahlen dafiir einen fes-
ten Monatspreis — unabhiingig
davon, wie oft oder intensiv
sie den offentlichen Nahver-
kehr nutzen. Sie haben kon-
krete Rahmenbedingungen,
z.B. den Fahrplan, an den sie
sich halten miissen. Auf die
Zielerreichung kénnen Sie
sich verlassen und gleichzei-
tig bleiben die Kosten trans-
parent und sind jederzeit
steuerbar. In Stockholm hat
es in diesem Monat eine
Untersuchung zum Nut-
zungsverhalten des g




OPNV gegeben. Dabei wur-
de festgestellt, dass immer
mehr Menschen auf Bus
und Bahn umsteigen und
dabei vor allem auf die
obengenannten Griinde ver-
weisen. Allein im November
konnte man einen Anstieg
von 10 Prozent feststellen.
Ich wiirde mich durchaus
trauen, diese Aspekte auf
die moderne SaaS-Technik
zu libertragen. Wenn man
dabei sogar soweit geht und
das viel diskutierte Thema
»Umweltschutz ins Spiel
bringt, finden sich kaum
noch Argumente, die dage-
gensprechen. Weder gegen
den Bus noch gegen SaaS.

Ich mochte
noch einmal allgemein auf
den I'T-Markt zuriickkom-
men. Welchen Herausfor-
derungen sieht sich Threr
Meinung nach ein Unter-
nehmen gegeniiber, das sich
heutzutage weltweit etab-
lieren will?

Hjortblad: Es muss vor al-
lem iiberlegt und strategisch
vorgehen. Dabei ist es wich-
tig, dass man sein Kernge-
schift nicht aus dem Auge
verliert. Projectplace ist zum
Beispiel ein Unternehmen,
das seit Jahren mit dem Be-

trieb einer webbasierten
Projektmanagement- und
Collaboration-Plattform Ge-
winne erwirtschaftet. Das ist
gut und soll auch so bleiben.
Deshalb iiberlegen wir uns
immer schr gut, in welche
Entwicklungen wir unsere
Energien stecken und in
welche Bereiche investiert
werden soll. Es geht darum,
intelligent zu wachsen und
nicht auf Teufel komm raus.
Selbstverstindlich muss man
abseits von jeder Strategie
aber flexibel bleiben und
sich auf kurzfristige Anfor-
derungen in unserer schnell-
lebigen Zeit einstellen.

Fiir Projectplace ist unsere
Vision, dass wir uns zwar
dem internationalen Wettbe-
werb stellen, sich unsere Ex-
pansionsplidne aber zunichst
auf die wichtigen lokalen
Mirkte in Europa beschrin-
ken. Den amerikanischen
Markt und Asien kénnen
wir sicherlich auch in eini-
gen Jahren noch von unse-
rem Angebot tiberzeugen.

Wenn Sie einen
Blick in die Zukunft wagen —
was glauben Sie, wie der
Biiroalltag in zehn Jahren
aussicht? Welche Rolle wird
die I'T dann spielen und wel-

che Strukturen erwarten Sie?

Hjortblad: Pragmatisch be-
trachtet wiirde ich folgen-
des sagen: Moderne Kom-
munikationstechniken und
-gewohnheiten werden sich
immer mehr durchsetzen.
Das Zusammenfiihren und
Selektieren von Informatio-
nen gewinnt an Bedeutung
und begrenzende Kompo-
nenten wie Zeit- und Raum
werden zunehmend iiber-
wunden. Auf einer iiberge-
ordneten Ebene wiirde ich
generell meinen, dass Ent-
wicklungen aus dem Con-
sumer-Markt immer stirker
den B2B-Bereich beeinflus-
sen werden. Nehmen

wir z.B. Entwicklungen

wie ,,You'Tube“ oder ,,My-
Space*. Hier sieht man,
welche Rolle soziale Netz-
werke heutzutage spielen.
Via Internet tauscht man
sich {iber personliche Dinge
und Erlebnisse aus. Man
kann also sagen, Transpa-
renz, Realtime-Fihigkeit
und Prizision sind Merk-
male sozialer Netzwerke,

so wie sie sich heute ent-
wickeln. Langfristig werden
sich diese Merkmale auch
im Businessalltag wiederfin-
den lassen. Informationen

werden gesammelt und ge-
teilt — das Wikipedia-Prinzip
sozusagen. Ahnlich wie bei
Wikipedia geht es darum,
Plattformen zu schaffen, auf
denen man sich innerhalb
einer Interessengruppe
weltweit austauschen kann.
Blogs sind hier ein zeitge-
milBes Beispiel. Auf Project-
place haben wir deshalb
schon Anfang 2008 einen
professionellen Blog zum
Thema Projektmanagement
eingefiihrt. Aber zuriick zu
meiner allgemeinen Prog-
nose: Der Mensch ist ja im
Gegensatz zum Tier ein so-
ziales Wesen. Er ist lern-
fihig und hilfsbereit. In
Kombination mit moderner
Internettechnik, die nahezu
in Lichtgeschwindigkeit
funktioniert, wird dies in
Zukunft dazu fiihren, dass
wir unser Wissen immer
mehr mit anderen teilen
und gleichzeitig von deren
Know-how profitieren. Das
wird unser Arbeiten, Den-
ken und Leben in seiner
Grundstruktur beeinflussen
und veridndern. (a@p)
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