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Nicht nur Deutschlands schnells-
ter PC-Schrauber, Patrick Pusch
von X-Hardware, kommt aus
Chemnitz. Auch das fiihrende
auf Supercomputing spezialisier-
te Systemhaus, die Firma Megwa-
re, hat ihren Sitz in Sachsens
drittgroRter Stadt. Tatsdchlich
begann Megware selbst als As-
semblierer und fertigte frither
PCs der Marke Escom. 2000 baute
das Unternehmen dann im Rah-
men eines Projekts fiir die Uni
Chemnitz einen Cluster aus 528
PCs auf - damals der leistungs-
fahigste Rechner Europas, der
ausschlieRlich auf Standardkom-
ponenten basierte. Damit begann
die Erfolgsgeschichte von Meg-
ware im High Performance Com-
puting (HPC).

Zur Erfolgsgeschichte hat sich
inzwischen auch die gesamte Dis-
ziplin entwickelt: HPC zdhlte
zwischen 2002 und 2007 zu den
schnellstwachsenden Segmenten
der IT-Branche: im Jahresdurch-
schnitt erh6hte sich das Marktvo-
lumen laut IDC um 74 Prozent.
Der steigende Stellenwert ldsst
sich auch an der Entwicklung
des Branchentreffs,
national Supercomputing Con-

der Inter-
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Expandierender Markt

Supercomputing -
eine Chance fiir den Channel

High Performance Computing (HPC) zdhlit zu den schnellstwachsenden Segmenten der IT-

Branche. Selbst grof3e Hersteller verfiigen bislang nur iiber eine Handvoll Partner, die

sich Kompetenz in dieser Disziplin erworben haben. Mit dem Einstieg von Microsoft in den
HPC-Markt wird das Thema allmahlich fiir breitere Kreise im Channel interessant.

sakis, Manager Deep Computing
Sales bei IBM. Allerdings handelt
es sich jeweils nur um eine Hand-
voll Systemhd&user, mit denen die
Hersteller zusammenarbeiten.
Stets fallen beim Stichwort HPC
die gleichen Namen wie Antau-
ris, Bechtle, Cancom Sysdat,
Comline, Comparex, Computa-
center, ICT, Profi, RZNet, SVA und
eben Megware. Dass der Kreis der

Microsoft macht HPC zum Massenmarkt.

ference (ISC), ablesen. Die expan-
dierende Konferenzmesse fand
Ende Juni in Hamburg statt. Ka-
men im Vorjahr, damals noch in
Dresden, knapp 1.400 Teilneh-
mer zur ISC, so waren es diesmal
rund 300 mehr. Die Zahl der Aus-
steller stieg von 80 auf 120, dar-
unter die Top-Hersteller der Bran-
che wie Fujitsu, HP, IBM, Intel,
Microsoft und Sun.

Liangst ist das Thema im Chan-
nel angekommen. »Wir wickeln
viel HPC-Geschédft iiber Partner
abe, bestdtigt Manousos Markout-

Partner iiberschaubar ist, liege
an den hohen Anforderungen,
die HPC an Systemhduser stelle,
meint Eva Beck, Business Deve-
lopment Manager Scalable Com-
puting bei HP: »Es ist schon mit
grofem Aufwand verbunden,
sich das erforderliche Know-how
und die entsprechenden Skills
anzueignen.«

Allerdings lohnt sich der Auf-
wand. Denn der HPC-Markt wird
weiter expandieren und ver-
spricht hohere Margen, als sie im
klassischen Hardware-Geschift
tiblich sind. Zwar kann sich auch
diese Disziplin nicht der Wirt-
schaftsflaute entziehen. Wih-

rend allerdings der gesamte Ser-
ver-Markt in diesem Jahr laut IDC
weltweit um 22 Prozent ein-
bricht und 2010 stagniert, wer-
den die Umsdtze mit HPC-Ser-
vern nur um 5,4 Prozent zuriick-
gehen und 2010 wieder leicht
zulegen. Da Supercomputing
schneller wichst als der Gesamt-
markt, rechnet IDC damit, dass
2014 bereits jeder dritte verkauf-
te Server fir einen Cluster be-
stimmt ist.

In den kommenden Jahren
diirfte vor allem Microsoft dafiir
sorgen, dass sich breitere Kun-
denkreise mit HPC befassen. Fir
den weltgrofiten Software-Her-
steller, der seit drei Jahren eine
Losung anbietet, besitzt das The-
ma strategische Bedeutung. Mit
dem Windows HPC Server 2008
will Microsoft die technologi-
schen Hiirden fiir Anwender sen-
ken. »Wer einen Windows Server
einrichten und administrieren
kann, ist auch in der Lage, einen
Windows-Cluster ~ aufzubauen
und zu betreiben«, versichert
Wolfgang Dreyer, HPC Product
Manager bei Microsoft. Daher
komme potenziell jeder Partner,

der iiber Server-Kompetenz verfii-
ge, als HPC-Partner des Herstel-
lers in Frage. Eine zusitzliche
Zertifizierung verlangt das
Unternehmen nicht.

Auch wenn Dreyer die Be-
nutzerfreundlichkeit des Micro-
soft-Produkts herausstellt, will
er nicht den Eindruck vermit-
teln, bei HPC handele es sich
um ein triviales Thema. »Die ei-
gentliche Herausforderung be-
steht darin, die Aufgabenstellung
beim Kunden zu verstehen und
die Fachanwendungen zu ken-
nen, die dessen Prozesse unter-
stiitzen.« Deshalb sei es bei HPC,
mehr als bei vielen anderen
Disziplinen, essenziell fiir Part-
ner, sich auf einzelne Branchen
zu konzentrieren.

Bedarf an Clustern

Den Aspekt der Fokussierung be-
tont auch Joachim Wagner, Busi-
ness Development Manager beim
Microsoft-Partner GNS Systems.
Der Braunschweiger IT-Dienst-
leister konzentriert sich auf An-
wendungs-Infrastrukturen  fir
Produktentwicklung und Engi-

Jeder dritte Server
wird 2014 laut IDC
in einem High-Per-
formance-Cluster
eingesetzt

Foto: IBM

neering in der Automobilindus-
trie. »Fiir uns sind 100 bis 120
Applikationen relevant, mit de-
nen wir uns auskennen miissen.«
Dazu zdhlen etwa CAD- und Si-
mulationsprogramme. Fir Mi-
crosofts HPC Server sieht Wagner
gute Marktchancen. Denn nach
seiner Beobachtung arbeiten vie-
le kleinere Ingenieurbiiros bis-
lang ausschlieflich mit Worksta-
tions. »Dort gibt es durchaus ei-
nen Bedarf an Cluster-Systemen,
auf denen im Hintergrund auf-
windige Berechnungen ausge-
fiihrt werden.« Zudem seien
HPC-Lésungen wegen sinkender
Hardware-Preise inzwischen er-
schwinglich geworden.

Linux dominiert

Derzeit wird der HPC-Markt von
Linux dominiert. In 75 Prozent
aller Installationen dient das
Open Source-Betriebssystem als
Plattform. Windows kommt auf
einen Anteil von fiinf Prozent.
Bei den von Megware aufgebau-
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ten Clustern lautet das Verhilt-
nis von Linux zu Windows sogar
99 zu eins, wie Dirk Viertel, Ge-
schiftsfiihrer des Chemnitzer
Systemhauses, berichtet. »Ich
wiirde mir allerdings wiinschen,
dass der Anteil von Windows zu-
nimmt.« Denn fiir Anwender, die
sich vor allem in der Microsoft-
Welt auskennen, sei der Win-
dows HPC Server ein hervorra-
gendes System. Dessen Vorteile
liegen laut Viertel in der einfa-
chen Administrierbarkeit und im
zuverldssigen Hersteller-Support.

Auch der Megware-Geschifts-
fiihrer halt Spezialisierung und
Fokussierung fiir Schliissel zum
Erfolg im HPC-Geschift. »Man
muss die Prozesse des Kunden
kennen, um zu verstehen, welche
Lésung er bendtigt.« Zu den ver-
schiedenen Branchen, die Meg-
ware nach rund zehn Jahren
Erfahrung mit Cluster-Lésungen
inzwischen adressiert, zihlen
Forschung und Lehre, Fahrzeug-
bau, Chemie, Pharma sowie Ol
und Gas.

Eine wesentliche Anforde-
rung beim Aufbau von HPC-Clus-

Megware-Geschéftsfiihrer Dirk Viertel halt Fokussierung fiir
den Schliissel zum Erfolg im HPC-Geschift

tern ist das richtige Sizing. Die
bendtigte Rechenleistung hingt
hauptsdchlich von den Anwen-
dungen ab, die auf der Infra-
struktur laufen sollen. Deren Per-
formance nimmt aber nicht line-
ar mit der GroRe eines Clusters
zu, sondern die Leistungskurve
flacht tendenziell ab. Dabei ver-
hélt sich jede Applikation an-
ders. In der Regel verfiigen die
groRen Hardware-Anbieter tiber
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oder Abteilungen. Die Hiirden
fiir den Einstieg sind jedenfalls
nicht uniiberwindlich. »Unserer
Einschdtzung nach kénnen Ser-
ver-Reseller, die den Lernauf-
wand nicht scheuen, relativ
schnell damit beginnen, HPC-Sys-
teme zu verkaufen«, sagt Steve
Conway, Research Vice President
bei IDC. Das Marktforschungs-
unternehmen empfiehlt Neuein-
steigern, sich zunidchst auf Lo-

Jede Applikation verhdlt sich anders.

Benchmark-Daten fiir zahlreiche
Anwendungen, die sie ihren Part-
nern zur Verfiigung stellen. Dar-
iiber hinaus unterstiitzen Her-
steller wie HP und IBM ihren
HPC-Channel regelmiRig mit
mehrtdgigen Schulungen, bei de-
nen sie auch neue Partner an das
Thema heranfiihren.

Sicher werden Neulinge nicht
mit dem Aufbau von Supercom-
putern mit Hunderten von Re-
chenknoten beginnen. Unterhalb
davon gibt es im Markt aber
auch Bedarf an kleineren Cluster-
Losungen fiir Arbeitsgruppen

sungen fiir Arbeitsgruppen zu
konzentrieren, die vom Preis her
unter 70.000 Euro liegen. Zu den
groften Treibern von HPC wird
laut Conway kiinftig Business In-
telligence gehdren. Denn riesige
Datenmengen, wie sie groRere
Unternehmen in ihren Data Wa-
rehouses sammeln, lassen sich
nur mit Server-Clustern einiger-
malflen schnell auswerten. ®

www.idc.com
www.megware.de
www.microsoft.com

www.gns-systems.de
www.hp.com
www.ibm.com

nadine.kasszian@crn.de

Der VolP-Hersteller Plantronics
bringt mit dem »Voyager PRO«
sein nach eigenen Angaben bis-
her leistungsstarkstes Bluetooth-
Headset fiir die professionelle
Nutzung auf den Markt. Das
Gerdt reduziert Windgerdusche
und soll Klang- und Sprachqua-
litdt auf beiden Seiten der Lei-

tung verbessern.
Die Reduzierung von Wind-
gerduschen ist bei Headsets

eine technische Herausforde-
rung. Plantronics hat hierfiir
eine dreistufige Losung entwi-
ckelt. Das Voyager PRO nutzt eine
Mikrofonummantelung aus rost-
freiem Stahl und eine GORE-
Membran fiir zusitzlichen akus-
tischen Schutz sowie zwei Mikro-
fone und elektronische Filter. Fiir

Plantronics

-

Headset fiir professionelle Anwender

VolP-Hersteller Plantronics ergédnzt sein Portfolio um ein Headset
fiir professionelle Anwender. Das Gerit bietet Wind- und
Gerduschreduzierung sowie eine bessere Klang- und Sprach-
qualitat auf beiden Seiten der Leitung.

eine gute Klangqualitit soll die
Plantronic-Technologie »AdiolQ?«
sorgen - die zweite Generation
der AudiolQ-Noise-Cancelling-
Technologie mit digitaler Sig-
nalverarbeitung (Digital Signal
Processing, DSP). Die Technolo-
gie passt die Lautstirke auto-
matisch dem Gerduschpegel in
der Umgebung an und erkennt
den  Unterschied zwischen
Stimme und Hintergrundgeriu-
schen. ;
Das Headset ist laut Hersteller
ideal fiir Vertriebsmitarbeiter,
die von unterwegs arbeiten und
dabei in den verschiedensten
Umgebungen viel mit Kunden
oder Kollegen telefonieren.
Durch die MultiPoint-Technolo-
gie kann das Voyager PRO gleich-
zeitig aktiv mit zwei Bluetooth-
Gerdten genutzt werden. Eine

Durch die MultiPoint-Technologie kann das Voyager PRO gleichzeitig aktiv

mit zwei Bluetooth-Gerdten genutzt werden

automatische Ansage informiert
den Nutzer iiber niedrigen Ak-
kustand und den Status der
Mikrofonstummschaltung. Das
Ohrbiigel-Headset kann durch
den flexiblen Mikrofonarm so-
wohl rechts als auch links getra-
gen werden. Der Akku reicht fir

bis zu sechs Stunden Sprech- und
bis zu 120 Stunden Standby-Zeit.

Das Plantronics Voyager PRO
ist ab Mitte Juli bei den Distri-
butoren Actebis Peacock, Algol,
Allnet, Herweck, Ingram Micro,
Komsa, Michael Telecom, NT
plus, und Partners in Europe

erhéltlich. Die UVP betragt rund
100 Euro.m

Plantronics GmbH
' Gildenweg 7, 50354 Hiith
. Tel. 02233 3990, Fax 02233 399399
www.plantronics.com




