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CW-Kolumne

Microsoft in der Defensive

Windows 7 ist kaum eingeführt, da
winkt Microsoft schon mit Windows

8. Interessant an der Ankündigung ist we-
niger die gewöhnungsbedürftige Kachel-
Optik der Benutzeroberfläche als die Tat-
sache, dass Microsoft nun auf gravierende
Veränderungen im Markt reagiert. Das
weltgrößte Softwarehaus will endlich ein
Stück vom Tablet-Kuchen.Während sich
PCs und Notebooks nur noch schleppend
verkaufen, explodiert die Nachfrage nach
den Flachmännern und nach Smart-
phones. Davon profitieren derzeit aber nur
Apple und einige Anbieter von Android-
Modellen. Windows Phone 7 ist bislang
chancenlos.
Eigentlich kein Grund zur Aufregung,

könnte man sich bei Microsoft sagen, über
90 Prozent aller PCs werkeln heute mit
Windows! Das ist richtig, aber die Frage
ist, wie lange noch. Smartphones und Ta-
blets werden als Endgeräte weiter an Be-
deutung gewinnen, denn es geht im Cloud-
Zeitalter immer mehr um den Zugang zum
Web. Mit den aufkommenden Ultrabooks
– das Vorbild ist hier das Macbook Air –
kommt eine weitere Geräteklasse auf den
Markt, in der Microsoft es mit Apple-Sy-
stemen und Android zu tun bekommt.
Die für den Kauf eines Endgeräts ent-

scheidenden Faktoren haben sich ver-

schoben. Die neuen Gadgets sind leicht-
gewichtig, einfach zu bedienen, schnell
betriebsbereit – und sehen gut aus. Eben-
so wichtig sind die Software-Ökosysteme
drumherum:Wer ein iPad oder einAndroid-
Tablet kauft, hat Zugriff auf Abertausende
Apps im Store oder Market. Microsoft hat
hier viel Nachholarbeit zu leisten.
Windows 8 kommt wohl erst Ende 2012.

Bis dahin werden sich auch die Wettbe-
werber weiterentwickeln. Der von Micro-
soft verfolgte Ansatz, alle Plattformen mit
einem System zu bedienen, mag Vorteile
haben. Fakt ist aber, dass der Software-
Riese viel Ballast aus derWindows-Histo-
rie mitschleppen und dies vor dem Nutzer
verbergen muss. Und ob ein User Inter-
face, das dem erfolglosenWindows Phone
7 nachempfunden ist, den Tablet-Markt
aufrollen wird, darf be-
zweifelt werden. Micro-
soft wird sich anstren-
gen müssen, um den
Kontakt zum Endkun-
den nicht zu verlieren.

„Die Gangster sind in diesem Fall beson-

ders gewieft vorgegangen, da waren echte

Profis am Werk.“

Udo Schneider, Trend Micro, zu den

Hackerangriffen auf Rüstungsfirmen

„Bei der ersten Version unserer Augmen-

ted-Reality-Lösung dauerte es noch zehn

Minuten, bis wir Kunden und Markenartik-

ler dafür interessieren konnten. Mit unserer

aktuellen brauchen wir zehn Sekunden.“

Raimo Van der Klein, CEO Lamar, über

die Chancen der gewerblichen Nutzung

von AR-Techniken. „Wall Street Journal“

„Ich begrüße

die Bereit-

schaft von

IBM, auf un-

sere Beden-

ken hinsichtlich des

fairen Wettbewerbs auf

dem Markt für Großcom-

puter einzugehen.“

EU-Wettbewerbskommissar

Joaquín Almunia

„Predictive Analytics ist insbesondere in

solchen Situationen sehr nützlich, in denen

Unternehmen schnelle Entscheidungen

treffen und sich dabei durch riesige Daten-

bestände durcharbeiten müssen.“

James Taylor, CEO of Decision Manage-

ment Solutions „Computerworld“

„Wir hoffen, dass die An-

titrust-Befragung in einer

zielgerichteten und fairen

Art abläuft, sodass wir

fortfahren können, Jobs

zu schaffen und Produkte

zu entwickeln, die unsere

Kunden begeistern.“

Eric Schmidt, Chairman von Google, in ei-

ner schriftlichen Aussage an den US-Senat.

Dieser beschäftigt sich mit den Untersuchun-

gen, die die Wettbewerbsbehörde FTC

Anfang 2011 begann. „New York Times“

Was die anderen sagen

Seiten-Spiegel

Heinrich Vaske

Chefredakteur

CW

Noch vor dem offiziellen Erscheinungs-
termin können Leser die aktuelle Aus-
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App für das iPad her-
unterladen. Zu finden
ist sie im iTunes App
Store unter dem Such-
begriff CW Kiosk. Leser
erhalten nicht nur das
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Bildergalerien und wei-
tere multimediale In-
halte. Ein Jahresabon-
nement der �408C@";-
G4�*" kostet in der elek-

tronischen Variante weniger als 200 Euro.
Außerdem ist die �408C@";G4�*" als

iPhone-App und als Reader
für Java-fähige Smartphones
erhältlich. Zudem gibt es eine
mobile Version der Website,
die für die Bandbreite und
Auflösung unterschiedlicher
Endgeräte ausgerichtet ist.
Dort finden Sie Nachrichten,
technische Artikel, Karriere-
tipps und vieles mehr für
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erreichbar.

COMPUTERWOCHE auf dem iPad
Jede Ausgabe der COMPUTERWOCHE gibt es auch fürs

iPad – angereichert mit Links, Bildern und Videos.
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F
ür den Start seiner ECM-Aktivitäten

(Enterprise Content Management)

wählte der Bitkom die DMS-Expo in

Stuttgart, wichtigster Branchentreff der

deutschen Szene. „Es gab erhebliches Inte-

resse großer ECM-Firmen, das Thema in-

nerhalb des Bitkom zu verstärken“, begrün-

dete Axel Pols, Bereichsleiter Marktfor-

schung und Außenwirtschaft beim Bitkom,

den Start der Initiative. „Wir wollen eine

attraktive Plattform etablieren und die

Branche politisch vertreten.“ Zu den Fir-

men, die den Bitkom zu den ECM-Plänen

ermunterten, zählen unter anderem Ceyo-

niq, COI, d.velop, Docuware, Easy Software,

ELO,Trovarit sowie Zöller & Partner.

Persönliche Anfeindungen im VOI

Die ECM-Initiative des Bitkom startet nur

wenige Wochen nach den gescheiterten

Fusionsverhandlungen mit demVOI (Ver-

band Organisations- und Informations-

systeme). Im Juli hatte der VOI die Ge-

spräche nach heftigen internenWiderstän-

den abgebrochen.Vor allem kleine Anbie-

ter fürchteten in einer großen Organisation

wie dem Bitkom um eine angemessene

Aufmerksamkeit für ihre Anliegen. Die Be-

fürworter erhofften sich dagegen mehr

Publicity als bisher. „ECM ist zum integralen

Bestandteil der Unternehmens-IT gewor-

den. Damit wachsen die Anforderungen das

Thema zu erläutern“, sagte Bernhard Zöl-

ler, Geschäftsführer von Zöller & Partner

und ehemals VOI-Verstandsmitglied. „Der

Bitkom bietet dafür die notwendigen Res-

sourcen.“ Der gesamte VOI-Vorstand, der

die Fusion einstimmig befürwortet und vo-

rangetrieben hatte, trat nach demAbbruch

der Gespräche geschlossen zurück – und

macht nun beim Bitkom weiter.

Dort forcieren die Manager künftig die

ECM-Aktivitäten und wildern zugleich im

Revier vom VOI. Dessen neuer Vorstands-

vorsitzender Klaus-Peter Elpel zeigte sich

auf der Pressekonferenz zur DMS Expo op-

timistisch, dass es für den VOI weiter genug

zu tun geben werde. „Der Bitkom ist anders

ausgerichtet als der VOI, er arbeitet mehr

politisch. Die Stärke des VOI ist die Fach-

lichkeit. Das ist vor dem Hintergrund der

aktuellen Herausforderungen im Markt

wichtig“, erläuterte er die vermeintlichen

Unterschiede. Eine derartige Abgrenzung

der Zuständigkeiten war vom Bitkom je-

doch nicht zu hören. Auch die angekün-

digten ECM-Aktivitäten lassen nicht darauf

schließen, dass sich der größte deutsche

IT-Fachverband mit Lobbyarbeit bescheiden

wird. „Der VOI ist unnötig in die Defensive

geraten“, kommentierte ein DMS-Experte

die Vorgänge. „Der Bitkom wird sich kaum

mit Rücksicht auf den VOI in seinen Aktivi-

täten bremsen lassen.“ Geplant sind etwa

Arbeitskreise zu Themen wie E-Mail-

Management, Business Collaboration,

CRM, Compliance und Cloud Compu-

ting. Inhaltliche Kompetenz bringen

die ECM-Anbieter innerhalb des Bit-

kom ein. Einige von ihnen haben ihre

Mitgliedschaft im VOI gekündigt, um

sich ganz auf die Verbandsarbeit im

Bitkom zu konzentrieren.

VOI verliert Mitglieder

Sollte sich die Mitgliederwanderung

vomVOI zum Bitkom verstärken, muss

sich der DMS-Fachverband um seine

Finanzierung sorgen machen. Zurzeit

gibt es laut Elpel 250 bis 260 Mitglieder,

zumeist sind es kleinere Anbieter. ZumVer-

gleich: Der Bitkom zählt rund 1000 Vollmit-

glieder. Das sind zwar nur viermal so viele,

doch der Einfluss des Verbands auf Politik,

Gesellschaft undWirtschaft ist in den letz-

ten Jahren erheblich geworden. Dafür sor-

gen nicht zuletzt die großen IT- und auch

ECM-Anbieter, die den Verband als Sprach-

rohr ihrer Interessen nutzen. o

Bitkom und VOI im Clinch

Von Joachim Hackmann*

VOI-Chef Klaus-

Peter Elpel: „Die

VOI-Stärke ist die

Fachlichkeit, der

Bitkom arbeitet

mehr politisch.“

Axel Pols,

Chef-Volkswirt beim

Bitkom: „Wir bieten

den ECM-Herstellern

eine attraktive

Plattform.“

IT&Busines und DMS Expo

Vom 20. bis zum 22. September fanden auf dem Stuttgarter Messegelände sowohl die DMS

Expo als auch die Fachmesse IT&Business statt. Die Aussteller zeigten sich mit dem Kon-

zept, die Messe auf das Fachpublikum aus dem süddeutschen Mittelstand auszurichten, sehr

zufrieden. Messechef Ulrich Kromer sprach auf der Eröffnungspressekonferenz von 15 000

Besuchern, die erwartet würden. Das wäre eine ordentliche Steigerung gegenüber dem Vor-

jahr, als 10.300 Interessenten kamen. Doch Masse scheint den Anbietern nicht besonders

wichtig: „Die hohen Ansprüche an Besucherzahlen sind nicht erforderlich, bedeutsamer ist

die Qualität der Fachbesucher“, betonte Reiner Glatz, Geschäftsführer des VDMA und Mit-

glied im Messebeirat. Kritik gab es am frühen Termin im September. Der Großteil der

Messevorbereitung falle damit in die Ferienzeit in Baden-Württemberg und Bayern, bemän-

gelte Stephan Dürr, Marketing Manager von Oxaion. „Wir freuen uns auf das Jahr 2012,

dann findet die IT&Business Ende Okober statt.“ Der spätere Termin im kommenden Jahr ist

allerdings nicht den Wünschen der Aussteller geschuldet, sondern dem Terminplan des all-

gemeinen Messekalenders in Deutschland, räumte Messechef Kromer ein.

Beilagenhinweis

Vollbeilagen: COMPUTERWOCHE-Beilage

„SAP“ Booklet; COMPUTERWOCHE-Beilage

Sonderheft „TOP 100“; *Joachim Hackmann

jhackmann@computerwoche.de

Der Bitkom kündigte zur DMS Expo in Stuttgart eine ECM-Initiative an.

Zuvor waren Fusionsverhandlungen mit dem VOI gescheitert.
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D
urch den Kauf von Crossgate kön-
nen unsere Kunden ihre durchge-
henden SAP-Prozesse erweitern, um

auch ihre Geschäftspartner einzubinden“,
beschreibt Peter Maier, General Manager
bei SAP, ein Ziel, das der Softwarekonzern
mit der Übernahme von Crossgate verfolgt.
Tausende SAP-Kunden würden dem Netz-
werk beitreten, um Informationen einfacher
auszutauschen, Transaktionen schneller
abzuarbeiten und ihre Kooperation zu ver-
bessern. „Die Technik von Crossgate ermög-
licht eine neue Art der geschäftlichen In-
teraktion – ähnlich wie soziale Netzwerke
die Kommunikation zwischen Individuen
im privaten Bereich verändert haben.“ Mai-
er zufolge gibt es noch keine Roadmap. Ge-
plant seien jedoch Pakete aus SAP-Soft-
ware, in denen die Crossgate-Services in-
tegriert seien. Der Deal habe tiefe Auswir-
kungen bis ins Kerngeschäft von SAP.

Über die Integrationsservices von Crossgate
können sich Unternehmen mit Handelspart-
nern, Kunden sowie Zulieferern vernetzen
und einen sicheren elektronischen Daten-
transfer herstellen, unabhängig von den
jeweiligen technischen Voraussetzungen.
Diese Unabhängigkeit soll gewahrt bleiben,
verspricht Crossgate-CEO Stefan Tittel, der
wie das gesamte Team unter dem SAP-Dach
weitermachen will. Dort soll Crossgate zu-
nächst als weitgehend eigenständige Ein-
heit weiterarbeiten. Insgesamt verspricht
sich der Serviceanbieter mit SAP mehr
Schlagkraft und Reichweite, begründet Tit-
tel den Verkauf.

Langjährige Kooperation

SAP und Crossgate kooperieren bereits seit
einigen Jahren. 2008 hatte sich SAP an
Crossgate beteiligt. Anschließend verein-
barten beide Unternehmen ein globales

Reseller-Abkommen: SAP bietet seinen Kun-
den die B2B-Content-Engine von Crossgate
als Lösungserweiterung unter dem Pro-
duktnamen „SAP Information Interchange
application by Crossgate“ an. Außerdem
vermarktet SAP seit Kurzem „SAP E-Invoi-
cing for Compliance application by Cross-
gate“. Mithilfe der Anwendung können Un-
ternehmen digital unterschriebene und
rechtskonforme PDF- und EDI-Rechnungen
elektronisch versenden und empfangen.

Ziel: Organisches Wachstum

SAP will die Übernahme von Crossgate bis
Anfang November abschließen. Zuvor müs-
sen aber die Kartellbehörden der Akquisi-
tion noch zustimmen. Das Geschäft folge
der SAP-Strategie, durch gezielte Akquisi-
tionen organisch zu wachsen, hieß es. Zu
den finanziellen Details vereinbarten beide
Seiten Stillschweigen. (ba)

SAP will Crossgate übernehmen

HOST EUROPE

optimiert meine IT.

Und ich mein Business.

Maßgeschneiderte
Business-Hosting-Lösungen

Unsere Expertise:
• Clusterlösungen

• Cloud Hosting

• Virtualisierung

• Loadbalancing

• Storage

Wir beraten Sie gerne!
Rufen Sie uns an:
0800 – 467 8387

MISSION
ERFÜLLT

www.hosteurope.de

SAP plant, die Vernetzungsdienste von Crossgate in seine Software zu integrieren.

Firmenübergreifende Prozesse ließen sich so vereinfachen und automatisieren.
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Datenbetrug im Internet

Missbrauch persönlicher Daten

Computerviren

EC-Kartenbetrug

Inflation

Einkommensverlust
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Antworten der Entscheidungsträger Vergleichszahlen: GesamtbevölkerungAngaben in Prozent

Entscheider sorgen sich um Datensicherheit

Dell bekräftigt Festhalten am PC-Geschäft
Skaleneffekte im Komponenteneinkauf machen Server und Storage günstiger.

Das Institut für Demoskopie Allensbach hat im Auftrag von T-Sys-

tems sowohl Bürger als auch Entscheidungsträger aus Politik und

Wirtschaft zu Risiken für die Gesellschaft in Deutschland befragt.

Obwohl es in dieser speziellen Frage ausdrücklich nicht um per-

sönliche Gefahren ging, spiegeln sich in den Antworten der Bürger

die eigenen Sorgen wider. Häufige Nennungen betrafen etwa Ar-

beitslosigkeit (62 Prozent), Einkommensverlust (57 Prozent), be-

drohliche Krankheit (57 Prozent) und Inflation (54 Prozent). Ganz

anders fielen die Antworten der Entscheidungsträger aus: Ihre

gesellschaftlichen Sorgen kreisen stark um Gefahren der Digita-

lisierung. Ganz oben auf der Liste stehen Betrug im Internet und

Datenmissbrauch. Generell gilt, so das Institut in seiner Analyse: Die

Bevölkerung misst der Einkommenssicherheit und Gesundheit deut-

lich mehr Bedeutung zu als die Entscheidungsträger. Die wiederum

erachten die Risiken für Daten- und IT-Sicherheit als weitaus be-

deutsamer als die Gesamtbevölkerung. (jha)

D
ie Vorstellung, dass es

keine PCs mehr geben

wird, ist totaler Un-

sinn“, sagte Michael Dell, Grün-

der und CEO des gleichnamigen

PC-Herstellers, in einem Inter-

view mit der Financial Times.

Im gleichen Atemzug bekräftig-

te der Manager, dass sein Un-

ternehmen keinerlei Pläne ver-

folge, sich aus dem weltweiten

PC-Geschäft zu verabschieden.

In den vergangenen Monaten

waren Stimmen von Skeptikern

immer lauter geworden, die of-

fen Zweifel anmeldeten, ob sich

Produktion und Verkauf von

Desktops und Notebooks über-

haupt noch lohne. Weiter ge-

schürt wurden die Zweifel zu-

letzt von der Ankündigung des

weltgrößten PC-Herstellers

Hewlett-Packard, sich aus dem

Geschäft verabschieden und die

PC-Sparte abstoßen zu wollen.

Konkurrent IBM war diesen

Schritt schon vor Jahren gegan-

gen und hatte sein Rechnerge-

schäft an den chinesischen

Produzenten Le-

novo verkauft.

Dazu kom-

men derzeit

nicht gerade zu-

versichtlich

stimmende

Prognosen zur Marktentwick-

lung. Zwar soll der PC-Absatz

Gartner zufolge auch im lau-

fenden Jahr weiter zulegen.

Allerdings mussten die Analys-

ten zuletzt ihre Prognosen ein

ums andere Mal nach unten

korrigieren – von zunächst noch

über zehn Prozent auf aktuell

gerade noch 3,8 Prozent. Nach

Einschätzung der Gartner-

Experten verschiebe vor

allem das wachsende

Interesse der Kun-

den an Tablets die

Dynamik im PC-

Markt. Die An-

kündigung HPs,

seine PC-Strategie zu überden-

ken, mache deutlich, unter wel-

chem Druck die Anbieter der-

zeit stünden.

Davon will sich Dell nicht

bange machen lassen. „Wir sind

überzeugt, dass Geräte und

Hardware auch in Zukunft

wichtig sind.“ Der Manager ver-

wies zudem auf Skaleneffekte

beim Einkauf von Hardware-

komponenten. Gerade für seine

Server- und Storage-Produkte

könne der Hersteller in Kombi-

nation mit dem PC-Geschäft

gute Einkaufspreise für Fest-

platten, Prozessoren und Spei-

cherchips erzielen. (ba) F
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