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Microsoft geht in die
ERP-Offensive

Neue Dynamics-Losungen stellen Kunden und Partner vor Herausforderungen.

.

Chrome: Google betritt Neuland

Der neue Browser setzt auf Googles
Online-Angeboten auf. Damit schlégt
der Web-Primus eine andere Richtung
ein als Microsoft mit dem Internet
Explorer 8. Thema der Woche SEITE 5

Einfacher BPM-Einstieg

Wie sich mit der ,Ultimus Adaptive
BPM Suite 8.0“ Geschiftsprozesse auf
Vordermann bringen lassen.

Produkte & Technologien SEITE 14

mitnehmen. Leicht diirfte das nicht werden:
Viele Mittelstdndler verwenden édltere Na-
vision-Releases und fassen einen Software-
wechsel nur ins Auge, wenn er sich lohnt
und keine unnotigen Kosten verursacht.
Microsofts Partner miissen sich jetzt mit der
neuen Software beschéftigen. Da der Soft-
wareanbieter ERP-Funktionen mit der Win-
dows- beziehungsweise .NET-Plattform
verzahnt, bendtigen die Partner aber auch
fiir ihre Kunden technisches Know-how,
das am Markt zurzeit sehr knapp ist. Damit
nicht genug: Microsoft verlangt zudem, dass
sich Partnerunternehmen stérker speziali-
sieren und intensiver auf Branchen ausrich-
ten als bisher.

Immerhin will der Softwareriese seine
Partner durch Qualifizierungsmafinahmen
unterstiitzen. Das ist Teil des Wachstums-
programms ,EnerGY*, das alle Microsoft-
Produkte umfasst. Damit hofft der Konzern,
sein Deutschland-Geschift anzukurbeln.
Ein dreistelliger Millionenbetrag soll in Per-
sonal, Marketing und die Partnerorganisa-
tion fliefSen. Einen ausfithrlichen Bericht
lesen Sie auf Seite 11. (ba/fn) g

Auch sd&m kommt ums SAP-Geschéaft nicht herum

Capgemini fiihrt seine Tochter sd&m mit seiner SAP-Einheit zusammen.

n dem Markt fiir mittelstandstaug-

liche ERP-Software will Microsoft
starker teilhaben als bisher. Dabei

helfen soll eine Produktoffensive.

Um diese Produktsparte des Kon-

zerns war es in letzter Zeit still geworden.
,Business-Software ist ein Kernbereich von
Microsoft’ stellt nun Jochen Wiefller klar,
Director Microsoft Business Solutions in
Deutschland. Ab sofort lieferbar ist Dyna-
mics AX 2009 (,,Axapta“), im Dezember soll
Dynamics NAV 2009 (,,Navision“) auf den
Markt kommen. Das NAV-System ldutet ei-
nen Generationswechsel ein: Gegen-
tiber der Konkurrenz soll sich das
Produkt vor allem durch eine
leicht bedienbare Oberflache
abheben. Dabei bricht aber
die dreischichtige Architektur
von NAV 2009 mit der veral-
teten Navision-Technik. Ei-
nerseits war der Schritt
uberfillig, andererseits
muss der Konzern Kun-
den und Partner in die
neue Softwarelandschaft

Griiner Rat ist gefragt

Berater konnen dabei helfen, die IT
wirtschaftlicher und 6kologischer zu
,Mit unseren gestalten. IT-Services SEITE 26
Partnern leben
und sterben wir
zusammen.“

Jochen Wiegiler,

Freiberufler als Consultants

Die Anforderungen an externe Mitar-
beiter dndern sich. Auftraggeber
erwarten Spezialberatung und Wis-
senstransfer. Job & Karriere SEITE 28

Microsoft

Sind Kartellurteile ungerecht?

In einem Kommentar rechnet Rechts-
anwalt Florian Hoffmann mit den Kar-

tellhiitern in Briissel ab. Microsoft ist
VON SABINE PREHL*

griert seine Tochtergesellschaft

D er IT-Dienstleister Capgemini inte-
sd&m: Ab dem 1. Oktober 2008 fir-

— mieren die 1700 Mitarbeiter
™— | vonsd&m und die 250 Beschif-
= tigten des Capgemini-Ge-
==, | schiftsbereichs ,Business So-
==—=C3 | lutions” unter der gemein-
=g samen Marke ,Capgemini
== | sd&m" Bislang war das Soft-
=—+ | ware- und Beratungshaus als
0 . . .
—— | eigenstdndiges Unternehmen
=8 am Markt aufgetreten.
—— Hintergrund dieser MafSnah-
< | me ist eine Neuausrichtung des

Serviceportfolios: sd&m soll kiinftig nicht
mehr nur in seinem angestammten Ge-
schift - der Entwicklung von Individual-
software plus entsprechender Beratung -

Edmund Kiipper,

sd&m:
»Wir nutzen die

Marke Capgemini
und laden sie mit
dem technischen
Wissen von sd&m
auf.“

aktiv sein, sondern auch SAP-Implemen-
tierungen sowie hybride Modelle aus
Individual- und Standardsoftware anbie-
ten. Die steigende Nachfrage nach sol-
chen Modellen war der Hauptgrund fiir
die Integration in Capgemini, erldutert
Edmund Kiipper, Vorstandsvorsitzender
von sd&m: ,, In den mehr als 25 Jahren,
die wir mittlerweile im deutschen und
Schweizer Markt unterwegs sind, haben
wir uns bewusst ein scharfes Profil im
Bereich Individualsoftware-Entwicklung,
Software-Engineering und der entspre-
chenden IT-Beratung erarbeitet, auf das
wir auch immer sehr stolz waren.
Fortsetzung auf Seite 4

fiir ihn ein Opfer der Behordenwillkiir.
Job & Karriere SEITE 30
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J_i - U selen zu schlieBen. Das Kernprob- | Die IZB Informatik hat ein neues Risiko-Management- Die Highlights der Woche

lem: Das Unternehmen hat es
nicht verstanden, seine umfas-
senden Fertigungsanlagen ausrei-
chend auszulasten.

System eingefiihrt. Zunichst unternahm sie eine Inven-
tur der Gefahrenpotenziale. Dann legte sie Kennzahlen
fest, mit deren Hilfe sich Risikoverldufe messen lassen.
Heute verfiigt sie iiber ein funktionsfahiges Frithwarn-
system.
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Open Text kauft Captaris 9
Fiir 131 Millionen Dollar holt sich Open Text den US-
Spezialisten fiir Rechnungseingangsbearbeitung und
Prozessautomatisierung ins Haus. Er soll Liicken im
eigenen Portfolio fiir Enterprise-Content-Management
schliefien.

Verhaltenes Interesse an IT-Profis 10
Neueste Auswertungen der Stellenangebote fiir
IT-Profis zeigen: Softwarehduser und Berater stellen
weniger Mitarbeiter ein, Behorden sind umso
interessierter.

PRODUKTE & TECHNOLOGIEN

Projekte und Portfolio im Griff 12
Die European Business School hat den Markt fiir
Projektportfolio-Management untersucht und eine
Bewertung von neun einschlégigen Produkten
vorgenommen.

Ultimus vereinfacht BPM-Einstieg 14
Die ,, Adaptive BPM Suite 8“ eignet sich fiir den raschen
Einstieg ins Business-Process-Management vor allem
dann, wenn es um wenig komplexe Abldufe mit vielen
beteiligten Personen geht.

Sorglos virtualisieren 17
Damit die Einfiihrung von Virtualisierungstechnik
nicht zur unerwarteten Kostenfalle wird, hat BMC

ein Komplettpaket zur Planung, Kontrolle, Automa-
tisierung und Verwaltung solcher Umgebungen
geschniirt.

Gruner Rat hat Konjunktur 26
Unabhéngige Consultants konnen helfen, die
Energiekosten eines Unternehmens zu senken.
Allerdings rechnet sich das in der Regel nur bei grofsen
Projekten.

Provider miissen flexibel sein 27
Bei der Wahl eines externen IT-Dienstleisters kommt es
nicht nur auf dessen Branchen-Know-how an.

JOB & KARRIERE

Freiberufler sind als Berater gefragt 28
Aus Mangel an Bewerbern greifen Firmen verstérkt auf
Selbstiandige zuriick. Diese programmieren nicht nur,
sondern beraten auch und geben ihr Wissen weiter.

Linguistin gewinnt IT-Wettbewerb 29
Mit ihrer Idee fiir eine semantische Schlagwort-Einga-
behilfe gewinnt Sonja Kraus den Ideenwettbewerb
,Theseus Talente“

Ist das Kartellrecht ungerecht? 30
Amerikanische Gesetzgebung und deutsche Griind-
lichkeit haben die Arbeit der Kartellwachter in Briissel
beeinflusst. Ein Kommentar.
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Stellenmarkt 32
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SCHWERPUNKT: MISSION CRITICAL LINUX

Open Source erobert Rechenzentren

Linux verdréangt immer haufiger klassische Unix-Derivate wie HP-UX als

Plattform fiir SAP-Anwendungen.

Kosten sparen mit dem Linux-Host

Mit einem grofS angelegten Projekt zur Server-Konsolidierung will IBM

seine internen IT-Kosten senken.

18

20

Googles neuer Web-Browser
Google schneidet mit
dem Browser ,,Chrome* |Zaoghe Chrame
alte Zopfe ab und fiithrt |+~
neue Bedienkonzepte
ein. Kritiker behaup-
ten, mit Hilfe des Brow- |:= ...,:....

SIS g e e Pmen e
R e LR LT

sers kénne Google sei- [+
ne Nutzer eindeutig |
identifizieren. Alles Zu |=s s et

Google Chrome lesen
Sie im Knowledge Center Web.
www.computerwoche.de/knowledge_center/web

IT und TK treiben Innovationen voran

Die IT ist der Innovationsmotor der Globalisierung.
Das ist das zentrale Thema des gerade erschienenen
Buchs ,The new age of innovation® Die Autoren ver-
gessen dabei die TK, analysiert Phillipp Bohn, Analyst
bei Berlecon Research.
www.computerwoche.de/analysen

Rechner fiir die Handtasche = c
Netbooks werden immer beliebter. |

Nach und nach springen Hersteller

auf den Trend der kleinen Note-

books auf, den Asus mit dem

Eee PC gesetzt hat. Informa-

tionen zu den auf der J
IFA 2008 gezeigten Mo- “"-huu.__w.-__g - »?
dellen haben wir zusam-

mengestellt.

www.computerwoche.de/1872882

Die beliebtesten Arbeitgeber

Ob Computerspiel, schnelles Auto oder stylischer PC:
Marken ziehen den IT-Nachwuchs an. Sehen Sie, wo

Informatiker am liebsten arbeiten.
www.computerwoche.de/bildergalerien

Bessere Dienste fiir weniger Geld

In der Telekommunika- ] .::_.-" #
tionsbranche herrscht der- r il I./
zeit reichlich Bewegung. © = = Iy |f' .
Wer als TK-Anbieter beim S8 b
Thema Next Generation ‘ L _ay

Networks zu spit kommt, [ = * F y
den bestraft der Markt. Freu- m
en diirfen sich die Anwen-

der: auf bessere Dienste fiir weniger Geld.
www.computerwoche.de/854757

Wir haben nahezu €80 Millionen investiert, um Losungen fiir mogliche Serverprobleme von morgen zu finden.

White Paper #114 (wp-114)
- "Die Umsetzung energiesparender

The Seven Types of
Power Problems

White Paper #18 (wp-18)
- "The Seven Types

GRATIS APC White Paper hier herunterladen!

Sie konnen sich jetzt verschiedene White Paper

Uberwachung von

Warum investieren Sie nicht ein paar Minuten? 2t bt downoaen Gl it der

Datencenter”

.........................

White Paper #141 (wp-141)

of Power Problems"

White Paper #37 wp-37)

Wir haben mit Tausenden
Kunden gesprochen - von
Berlin bis Bangkok. Dabei
haben wir viel uUber die
guten, die weniger guten und
die wirklich ungeeigneten
MaRnahmen gelernt, die

" "Data Center Projects: i . "erdimensionierte Datencenter- Kunden fiir die Planung ihres
Project Management” y und Netzwerkraum-Infrastrukturen: Datencenters eingesetzt haben. In vielen Fallen
4 Kostenvermeidung” haben Budgetkiirzungen sogar dazu gefiihrt,

........................

White Paper #6 (wp-6)

~ "Ermitteln der Total Cost of Ownership
(TCO) fiir Datencenter- und
Serverraum- Infrastrukturen”

"
......... L] [rer—

White Paper #102 (wp-102)

- "Uherwachung von
physikalischen Bedrohungen
im Datencenter”

— 1B GRATIS

dass Planungen gestoppt wurden.

Kennen Sie und ihre Mitarbeiter die zehn Fehler,

die Sie bei der Planung vermeiden sollten?

Die einfachste Moglichkeit, die Kihlung ohne
zusatzliche Kosten zu verbessern?

Antworten auf diese Fragen und vieles mehr
finden Sie in unseren aktuellen White Papers.
Nutzen Sie diese wertvollen Informationen heute,
um spater Kosten und Arbeitsaufwand zu sparen.

i | nchsten 90 Tage. Melden Sie sich online unter

| http://promo.apc.com an, und geben Sie den
Schliisselcode 67984t ein. Mit der Registration
nehmen Sie automatisch an der Verlosung eines
APC Power Ready Messenger Bags teil.
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MENSCHEN

Microsofts Managerin Consumer & Online

Der Softwareriese hat ein neues Geschéfts-
feld geschaffen und dafiir mit Dorothee
Ritz gleich eine Chefin auserkoren. Die
neu geschaffene Organisation Consumer
and Online International (COI) biindelt
die Bereiche Consumer Software, Mobile
und Online Services sowie die Werbever-
marktung. Ritz leitet damit die Consumer-
r. Aktivitaten von Microsoft Deutschland, wo
sie auch der Geschiftsleitung angehort. Zuvor war sie vier
Jahre lang Country Managerin der Online Services Group
bei ihrem jetzigen Arbeitgeber und davor acht Jahre bei
Bertelsmann im Bereich Neue Medien tétig.

e

BASF IT Services mit neuem Vertriebschef

Anastasios Karagiozidis hat die Leitung des Vertriebs der
BASF IT Services tibernommen und soll vor allem das
Geschift mit Kunden aufSerhalb der BASF-Gruppe ausbau-
en. Er kommt von der T-Systems Enterprise Services GmbH.
Der 43-Jéhrige ist gelernter Organisationsprogrammierer
und hat zusitzlich zu seinem Studium der Elektrotechnik
und Betriebswirtschaft in Darmstadt und Mannheim an der
University of Wales einen MBA im Bereich Financial Services
erworben. Karagiozidis arbeitete unter anderem bei UBS,
dem Debis Systemhaus in Frankfurt am Main und bei der
Systor AG in Basel, Ziirich und Frankfurt.

Fiihrungswechsel bei Pixelpark

Vorstandschef Michael Riese (Foto) legt sein
Amt nieder. Das Vorstandsmitglied Horst
Wagner 16st ihn ab, wie die Pixelpark AG in
Berlin mitteilte. Als Grund fiir Rieses Abgang
wurden unterschiedliche Auffassungen iiber
die strategische Ausrichtung des Unterneh-
mens genannt. Wagner verantwortete bisher
das Tagesgeschift, seine Aufgabe {ibernimm
Dirk Kedrowitsch. Pixelpark wurde 1991 in
Berlin gegriindet. 1999 ging die Firma an die Borse. Der zwi-
schenzeitliche Star des Neuen Marktes geriet Ende 2001 in
eine schwere Krise und musste saniert werden. Im vergan-
genen Jahr {ibernahm das Unternehmen den Dienstleister
Elephant Seven, der in Hamburg sitzt.

A,

Day Software hat neuen CF0

Richard Francis tritt am 15. September beim Schweizer
Anbieter von Content-Management-Software und Content-
Infrastructure-Software, Day Software, als Finanzchef an. Er
folgt auf Chris Harano, der das Unternehmen verlassen hat.
Francis ist Wirtschaftspriifer und begann seine Karriere bei
Deloitte & Touche, wechselte danach aber in die Hightech-
Branche und war unter anderem bei Novell, Gilette, Duracell
und Interwoven beschiftigt.

Computacenter holt Louis zuriick

Nach einem vierjahrigen Intermezzo bei
den Wettbewerbern Bechtle und Wincor
Nixdorfist Reiner Louis wieder zu seinem
alten Arbeitgeber Computacenter zuriick-
gekehrt. Als Geschiftsfiihrer Portfolio Lea-
dership verantwortet er die 500 Personen
starke Consulting-Mannschaft, das Her-

j steller-Management sowie das Managed-
Service und Outsourcing-Geschéft. Er
iibernimmt damit die ehemalige Position
von Oliver Tuszik, der seit dem 1. Juni 2008 als CEO und Vor-
standvorsitzender bei Computacenter verantwortlich zeich-
net. Zum 1. Januar 2009 wird Louis zudem in den Vorstand
der Computacenter AG aufriicken. Er kam 1994 als Leiter
Kundendienst zu Computacenter.

Personalmitteilungen bitte an Menschen@Computerwoche.de

Kolumne

Michael Dell zieht alle Register

an die Weltspitze der PC-Hersteller

zu fithren und dabei auch wirt-
schaftlich in die Erfolgsspur zuriickzu-
kehren, kennt Firmengriinder Micha-
el Dell keine Tabus. Innerhalb der
nédchsten 18 Monate sollen die meis-
ten, moglicherweise sogar alle Ferti-
gungsstitten an Auftragsfertiger ver-
kauft werden, spekuliert das ,Wall
Street Journal“ Diese Fabriken sollen
vertraglich an Dell gebunden werden
und fiir die Texaner produzieren.

Andere Fertigungsstédtten diirften
indes geschlossen werden - jedenfalls ist es
schwer vorstellbar, dass asiatische Auftragsferti-
ger mit billigen Produktionsstédtten in Landern
wie China oder Malaysia vergleichsweise teure
Fabriken in Texas, Tennessee oder North Caroli-
na auf Dauer betreiben werden. Dell diirfte hier
in Konflikte geraten, sind doch diese Produk-
tionsstétten oft mit Steuererleichterungen oder
sonstigen Zuwendungen iiber ldngere Zeitraume
abgesichert worden, damit die Arbeitspldtze vor
Ort erhalten bleiben.

Auf mittlere Sicht bleibt Dell jedoch nichts an-
deres iibrig als zu reagieren. Mit dem Konzept,
Computer ausschliefilich direkt zu verkaufen und
sie erst dann individuell zu konfigurieren, wenn
die Bestellung des Kunden vorliegt (Built to order),
hatte der Hersteller der Konkurrenz jahrelang die
Butter vom Brot genommen. Doch diese Idee funk-
tionierte vor allem im Desktop-Business. Dieser
Markt entwickelt sich aber seit langem riicklaufig.
Die Kunden verlangen nach Notebooks, deren

Bei seinen Versuchen, Dell zuriick

Heinrich Vaske
Chefredakteur CW

Produktion und Assemblierung deut-
lich teurer und komplexer ist.

Marktfiihrer Hewlett-Packard hatte
auf diesen Trend schneller reagiert.
Der Konzern produziert heute nicht
einmal mehr die Hélfte seiner Rechner
in eigenen Fabriken und arbeitet statt-
dessen intensiv mit Auftragsfertigern
zusammen. Auch Dell bezieht ldngst
Komponenten von asiatischen Part-
nern, diese miissen jedoch in den ei-
genen Fabriken ein zweites Mal as-
sembliert werden. Der Prozess ist we-
sentlich teurer als bei HP, weshalb
Dells Profitmarge der von HP deutlich hinterher-
hinkt.

Michael Dell ist offenbar bereit, mit der Vergan-
genheit zu brechen, um den Konzern wieder auf
Kurs zu bringen. Zu den bisherigen MafSinahmen
gehorte der Aufbau eines - frither unvorstellbaren
- indirekten Vertriebs, die Entlassung von rund
8500 Mitarbeitern und die Einfiihrung von Rech-
nern, die mit den grauen Kisten der Vergangenheit
nichts mehr gemein hatten, sondern neudeutsch
durchaus als ,stylish“ bezeichnet werden diirfen.
Tatsachlich gelang es ihm, den Markt wieder zu
interessieren und die Umsétze zu steigern.

Doch was nutzt all das, wenn Dell im PC-Preis-
krieg immer mehr Federn ldsst und die Profit-
marge im freien Fall ist? In dem Maf3e, wie sich
der Markt den kostspielig produzierten Notebooks
zuwendet, werden die Fertigungskosten fiir Dell
zum Problem. Dell wird hier ansetzen miissen -
deshalb sind die Verkaufsabsichten beziiglich der
Fabriken mehr als ein Geriicht.

Auch sd&m kommt ums SAP-Geschaft nicht herum

Doch die Zeiten hétten sich ge-
dndert: ,Individuelle Projekte
werden heutzutage nicht immer
komplett neu entwickelt, sondern
zunehmend mit Hilfe von grofien
Integrationsplattformen wie SAP
Netweaver aus Standardmodulen
gebaut’, so der Firmenchef.

sd&m habe hierfiir zwar das
erforderliche Software-Enginee-
ring- und Architektur-Know-how,
aber nicht die passende Einstel-
lung: ,SAP war fiir uns immer ein
Feind, der seinen Kunden Stan-
dardsoftware ans Herz legt, wéh-
rend wir den Einsatz von Indivi-
duallésungen propagierten, er-
lautert Kiipper. ,,Deshalb war das
SAP-Thema auch in der Consul-
ting-Einheit von Capgemini an-
gesiedelt” Mittlerweile sei dieses
Feindbild iiberholt. Allerdings sei
es schwierig, ein 25 Jahre ge-
pflegtes Profil iiber Bord zu wer-
fen. Und da es zudem wenig Sinn
habe, mit dem eigenen Mutter-
konzern zu konkurrieren, sei es
eine logische Konsequenz, die
beiden Einheiten zusammenzu-
fiihren:

Hinzu kommt, dass sich sd&m
stirker fiir den globalen Wettbe-
werb riisten will. ,,Wir brauchen
dringend Offshore-Kapazitédten,
so Kiipper. Hintergrund sei der
anhaltende Fachkrédftemangel:
»Angesichts unseres hohen Qua-
litditsanspruchs konnten wir in
diesem Jahr nicht so viele Mitar-

Fortsetzung von Seite 1

beiter einstellen, wie wir wollten.
Und dieses Problem wird sich in
den ndchsten Jahren eher noch
verscharfen Auch der Preis-
druck werde angesichts der kon-
junkturellen Abschwéchung wie-
der zunehmen. Daher miisse
sd&m Offshore-Komponenten
einbinden, um wettbewerbsfahig
zu bleiben. Viele Kunden forder-
ten auch explizit, dass das Unter-

sd&m nimmt
Abstand vom
Feindbild SAP“.

nehmen seine diesbeziiglichen
Kapazititen ausbaue, um die da-
durch erzielten Preisvorteile wei-
tergeben zu konnen. Derzeit
beschiftigt sd&m in Indien rund
70 und in Polen mehr als 200 Mit-
arbeiter. Als hundertprozentige
Tochter von Capgemini soll
sd&m nun verstirkt auf die um-
fangreichen Offshore- und Near-
shore-Ressourcen der Mutter
zugreifen.

Uberschneidungen zwischen
den zusammengelegten Berei-
chen sd&m und Capgemini Busi-
ness Solutions gibt es kaum, so
dass keine personellen Maf$nah-
men erforderlich werden. Vollig
reibungslos wird die Zusammen-

fithrung aber wohl nicht verlau-
fen, raumt der Firmenchef ein:
,Bei sd&m herrscht immer noch
eine gewisse Campus-Atmosphé-
re, das passt nicht so gut zu den
Unternehmensberatern von Cap-
gemini“ Aber die Bereitschaft,
aufeinander zuzugehen, sei
grofl.

Nicht nur die Zusammenarbeit
werde durch den Auftritt mit ei-
ner einheitlichen Visitenkarte
einfacher. Auch die Kunden
konnten davon profitieren, meint
der Manager: ,,Durch den ge-
meinsamen Namen wird das ge-
samte Angebot der Capgemini-
Gruppe glaubwiirdiger Sorgen,
dass die Integration dem Image
von sd&m als Entwickler von
hochwertiger Individualsoftware
schaden konnte, macht sich der
Manager nicht. ,Die Marke wur-
de iiber Jahre hinweg von Men-
schen geprégt. Und an den Men-
schen dndert sich ja nichts. Er sei
voller Hoffnung, dass das gute
Image von sd&m auf die Marke
Capgemini iibergehen werde:
»Capgemini hat ja in Deutsch-
land im technischen Bereich -
abgesehen von den SAP-Lo-
sungen - noch gar kein Image,
weil hier bislang ausschliefSlich
sd&m titig war. 2

*SABINE PREHL ist
Redakteurin bei der
COMPUTERWOCHE.
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Google Chrome stort Microsofts Plane

Der Google-Browser schneidet einige alte Zopfe ab und fiihrt neue Bedienkonzepte ein. Vor allem aber ist er
keine reine Desktop-Software, sondern bezieht wesentliche Fihigkeiten aus Googles Online-Diensten.

VON WOLFGANG SOMMERGUT*

bwohl schon ldnger Ge-

riichte tiber einen Google-

Browser kursierten, iiber-

raschte die Web-Company

die ganze Branche mit der
Vorstellung eines eigenen Web-
Clients. Die Ankiindigung platzte
in Microsofts PR-Kampagne an-
lasslich der Beta 2 des Internet
Explorer 8.

Wihrend der Marktfiihrer aus
Redmond die zwei Jahre seit dem
Erscheinen der Version 7 vor
allem damit verbrachte, seinen
Browser in Richtung Standard-
konformitit zu trimmen, konnte
Google als Neueinsteiger alle bis-
her iiblichen Konzepte hinterfra-
gen und mit einem innovativen
Produkt iiberraschen. Das Unter-
nehmen beschreitet zum einen
technisch neue Wege, um mit
Chrome eine robuste Plattform
fiir Web-Applikationen zu bieten.
Die etablierten Browser seien
dafiir nicht geriistet, so der An-
bieter, weder in puncto Stabilitat
noch beziiglich der Ausfithrungs-
geschwindigkeit von Javascript.
Ganz offensichtlich nutzt Google
dabei sein wachsendes Portfolio
von Online-Anwendungen.

Einfache Bedienung

Von der Konkurrenz unterschei-
det sich Chrome aus Sicht der
Benutzer vor allem durch eine
ibersichtliche Bedienerfiihrung,
die nach Méglichkeit zugunsten
der Web-Seiten in den Hinter-
grund treten soll, so die Erldute-
rung des Entwicklerteams. Trotz
fehlender Menii- und Statuszeile
und lediglich zweier Drop-down-
Meniis mangelt es dem Browser
nicht an Benutzerkomfort.
Wihrend namlich Microsoft
seit Jahren auf seine Desktop-Do-
minanz setzt, um iiber den allge-
genwdrtigen Internet Explorer
Benutzer auf die hauseigenen
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Gegensatz zum Internet Explorer
nicht iiber Gruppenrichtlinien
zentral fiir bestimmte Benutzer
konfigurieren ldsst. Das betrifft
sowohl das Aussehen als auch
die Startseite oder die Verfiigbar-
keit einzelner Funktionen. Wenn
Chrome anderen Desktop-Anwen-
dungen aus dem Haus Google
folgt, dann wird der Browser al-
lerdings iiber einen eigenen Up-

Direkt wvon hier aus suchen

| Einfach Suchbegrif oder Webadresse elngenen — alles St migech,

Die Oberflache von Google Chrome mutet auf

| Chranee verpsehoel Thre Srandardsotiimastuing, Tr dee Tureil Googe
| Festgelagt tst, Méchten Sie die Sterdardsuchmasching balbehalten?

den ersten Blick spartanisch an. Doch hinter
der Eingabezeile (,,0mnibox“) verbergen sich

machtige Funktionen.

Online-Dienste zu locken, be-
schreitet Google den umgekehr-
ten Weg. Seine Stérke sind popu-
ldre Online-Dienste, allen voran
die marktbeherrschende Web-
Suche. Chrome fungiert daher in
wesentlichen Belangen als ver-
ldngerter Arm von Google-Ser-
vices auf dem Desktop.

Die auf den ersten Blick spar-
tanische Interaktionsmoglichkeit
mit dem Browser, die sich auf
eine Eingabezeile (,0Omnibox“)
reduziert, erweist sich als ent-
scheidender Unterschied zur
Konkurrenz. Sie bietet Komfort-
funktionen, fiir die Googles ge-
waltige Web-Infrastruktur verant-
wortlich zeichnet. Der Benutzer
erhilt eine Reihe von Vorschla-
gen fiir passende Zielseiten, wih-
rend er in die Omnibox tippt.
Diese Angebote stiitzen sich
nicht nur auf die Browser-Histo-
rie, sondern umfassen auch Web-
sites, deren Name die eingege-
benen Zeichen enthélt und die
Google fiir relevant erachtet. Der-
artige Funktionen konnte man

¢ bisher zum Teil iiber die ,,Google
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date-Service verfiigen,
der etwa Fehlerkorrek-
turen selbstidndig ein-
spielt. SchliefSlich diirf-
ten einige IT-Verant-
wortliche Bedenken
gegen den Browser an-
melden, weil jede In-
stallation eine eindeu-

tige Kennung erhilt, die

Toolbar” oder klassisch iiber Web-
Anwendungen wie ,Google Sug-
gest“ beziehen. Chrome fiihrt sie
nun in einem méchtigen Feature
zusammen, das die Navigation
im Web deutlich beschleunigt.

Lernfahige Startseite

Der Ansatz, dem Benutzer auf-
grund seiner Gewohnheiten An-
gebote zu unterbreiten, setzt sich
auch auf der Startseite fort. An-
ders als die Konkurrenz verzich-
tet Google darauf, den Anwender
mit einer Website aus dem eige-
nen Portfolio (hier kime iGoogle
in Frage) zu begliicken. Prédsen-
tiert wird eine Ubersicht {iber die
meistbesuchten Seiten und ein
Suchschlitz fiir die Historie sowie
fiir alle Sites, auf denen der An-
wender die dort angebotenen
Suchmaschinen genutzt hat. Auf
diese Weise kann der Nutzer di-
rekt {iber eine Abfrage auf eine
seiner bevorzugten Websites ein-
steigen, ohne diese vorher in den
Browser laden zu miissen.
Auch in anderer Hinsicht ist
Google schlau genug, sich dem

Benutzer nicht aufzudridngen.
Weder moéchte der Browser bei
der Installation als Standard fest-
gelegt werden, noch nagelt er den
Anwender auf die hauseigene
Suchmaschine fest. Vielmehr er-
halten Nutzer beim ersten Start
von Chrome Gelegenheit, einen
anderen Anbieter auszuwéihlen.

Aufgrund seiner einfachen Be-
dienung und seines schicken
AufSeren diirfte Chrome schnell
Freunde unter vielen Endanwen-
dern finden. Fiir Unternehmen
freilich stellt sich die Frage, ob
sich der Google-Browser in der
Firma eignet. Derzeit liegt die
Software ohnehin nur als Beta
vor, und es mangelt ihr an Funk-
tionen, die Power-Nutzer oder
Entwickler nicht vermissen
mochten. Dazu zdhlt vor allem
das Fehlen einer Plug-in-Schnitt-
stelle, so dass man unter Chrome
auf die zahlreichen Erweite-
rungen verzichten muss, die Fire-
fox so attraktiv machen.

Aus Sicht der Systemverwal-
tung hinkt Chrome genauso wie
Firefox hinterher, weil er sich im

bei der Interaktion mit
den Backend-Diensten an Google
iibertragen wird. Uber die Web-
Gewohnheiten der meisten Fir-
men diirfte der Hersteller aufgrund
seiner dominierenden Suchma-
schine aber ohnehin schon aus-
reichend informiert sein.

Fazit

Google erkladrt die Ideen hinter
Chrome auf seiner Website mit
einem Comic-Book, das vor
allem die technischen Meriten
seines Browsers hervorhebt. Sein
wesentliches Differenzierungs-
merkmal besteht aber in der An-
bindung an leistungsfihige On-
line-Dienste. Angesichts dieser
Tatsache féllt es Google nicht
schwer, Chrome als Open Source
freizugeben. Wer auf Basis dieses
Codes einen dhnlichen Benutzer-
komfort erreichen mochte, muss
erst so viel Intelligenz und Leis-
tungsfahigkeit im Backend bieten
wie Google. *

{ r *WOLFGANG SOMMERGUT
5 ist Redakteur bei der
« 1% COMPUTERWOCHE.

Wie Experten Google Chrome einschétzen

B Unter Technikfans scheint die Begeisterung fir den Google-
Browser kaum Grenzen zu kennen. Datenschitzer sehen
die Software weniger optimistisch. ,,Google Chrome sollte
nicht fir den allgemeinen Gebrauch eingesetzt werden*, er-
klarte ein Sprecher des Bundesamts fiir Sicherheit in der
Informationstechnik (BSI) gegenlber der ,Berliner Zei-
tung”. Es sei problematisch, dass Google ein Produkt in der
Testversion aufgrund seiner Marktmacht einer breiten, zum
Teil technisch wenig versierten Offentlichkeit zuganglich ma-
che. Der Open-Source-Browser sei zwar bequem, aber kri-
tisch, nicht nur weil das Programm noch nicht ausgereift
sei, sondern auch wegen der Daten-Sammelwut von Google.

M ,Aus Datenschutzsicht kann man Chrome zurzeit nicht
empfehlen”, warnt auch Christian Krause vom Unabhan-
gigen Landesdatenschutzzentrum Schleswig-Holstein.

Seine Kritik entziindet sich an der Identifikationsnummer,

die der Browser wahrend der Installation automatisch gene-
riert. Sie wird zwar laut Google nur fir Aktualisierungen der
Software eingesetzt. Doch schon beim Start des Computers
suche Chrome nach Updates und Ubermittle damit auch die
Nummer, kritisiert der Datenschutzer. Damit kdnne Google
die Nutzer eindeutig identifizieren.

M Erste Tools sorgen inzwischen daflr, dass Chrome-Nutzer
ihre Anonymitat trotzdem wahren kénnen. So bietet die
Delmenhorster Abelssoft GmbH mit ,UnChrome 1.0“ ein
Werkzeug an, dass die eindeutige Browser-ID durch eine Ab-
folge von Nullen ersetzt. Damit lasst sich der Browser nicht
mehr identifizieren (www.abelssoft.de/unchrome.php).

B Lob kommt dagegen vom norwegischen Browser-Konkur-
renten Opera. ,Googles Chrome hilft, den Browser-Markt zu
offnen”, kommentierte Opera-Sprecher Thomas Ford.

i Microsoft.”

,Wenn in der Offentlichkeit das Bewusstsein hinsichtlich Al-
ternativen steigt, ist das gut.”

M Mehr Browser bedeuten flur die Benutzer mehr Auswahl,
urteilt das amerikanische Marktforschungs- und Beratungs-
haus Saugatuck Technology. Andererseits steige damit
auch die Komplexitat. Anwender, Entwickler und Anbieter
von Web-basierenden Services mussten mit zusatzlichen
Kosten rechnen.

B ,Chrome fordert nicht nur Microsofts Internet Explorer
heraus, sondern auch den Windows Desktop,“ argumentie-
ren die Marktforscher von Ovum. Mit Chrome unterstitze
Google leistungsstarke Web-Anwendungen, die weniger ab-
hangig von Standard-Betriebssystemen sind, so die Augu-
ren: ,Das Ziel ist nicht die Mozilla Foundation sondern

(wh)
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Dell will Fabriken loswerden

Der Computerbauer plant offenbar, seine Rechnerfertigungsstditten an
Auftragsfertiger zu verkaufen.

beiter, sondern Dells Ge-

schiftsmodell der kunden-
spezifischen Produktion selbst.
Dell will in den ndchsten 18 Mo-
naten seine Fabrikationsstitten
tiberall in der Welt verkaufen.
Nach Medienberichten aus den
USA ist das Unternehmen mit
moglichen Kaufinteressenten
bereits im Gesprach. Dell unter-
halt zwei Produktionsstitten in
Austin, Texas. Fiir eine davon, in
der Tischrechner (Desktops) her-
gestellt werden, hatte Dell bereits
im Friihjahr 2008 das Aus ange-
kiindigt. Dieser Schritt ist inso-
fern nachvollziehbar, als das Ge-
schift mit Desktops weltweit bei
allen PC-Herstellern stagniert,
sehr oft aber sogar riicklaufig ist.

Betroffen sind nicht nur Mitar-

Firmengriinder und
Unternehmens-
chef Michael Dell
will die Produkti-
onsfabriken in den
USA, Europa, Siid-
amerika und Asien
verkaufen.

Neben dem zweiten Werk in Aus-
tin betreibt Dell noch Produkti-
onsbetriebe in den US-Bundes-
staaten Tennessee, North Caroli-
na und Florida. Aufierhalb der
Vereinigten Staaten von Amerika
gibt es Werke in Irland und Polen
(Letzteres wurde erst Anfang
2008 eroffnet), Brasilien, China
und Malaysia.

Grundsitzlich ist es in der Indus-
trie gang und géibe, Gerite nicht
selbst zu fertigen, sondern durch
Drittfertiger herstellen zu lassen.
Auch in der ITK-Industrie ist dies

Stylish ist Dells UMPC-Notebook
inzwischen schon. Das war lange
nicht so.

nicht anders. Dell ist allerdings
eine Ausnahme insofern, als das
bisherige Geschiftsmodell des
Dell-Direktvertriebs sehr stark
von der engen Beziehung zwi-
schen dem Computerbauer und
seinen Kunden von der Bestel-
lung bis zur Auslieferung der Ge-
rite lebte. Dell war jahrelang der
Konkurrenz voraus, wenn es um
das Kundenbeziehungs- und Lie-
ferkettenmodell ging, dessen zu-
grunde liegende Software der
Anbieter selbst entwickelt hatte.
Der potenzielle Kdaufer konnte
sich via Internet ein Wunschsys-
tem zusammenstellen, es im Web
ordern, und Dell fertigte den
Computer exakt nach der indivi-
duellen Kundenvorstellung.
Dell hat immer damit gewor-
ben, dass mit diesem Modell nur
sehr geringe Inventarbestdnde
aufliefen und dadurch wenig Ka-
pital gebunden werde. Dies ist
ein Umstand, der anderen Her-
stellern, die ihre Computer alle
im Wesentlichen iiber den Zwi-
schenhandel verkaufen, viel zu
schaffen machte. Teilweise

. schlugen bei PC-Herstellern in
i der Quartalsbilanz Lagerbestin-
i de von zwei Milliarden Dollar
" und mehr zu Buche. Alles Rech-

ner, die im Handelskanal auf
einen Kiufer warteten, dabei
technisch schnell alterten
und deshalb zu Sonderprei-
sen losgeschlagen werden
mussten - was bei den Herstel-
lern wiederum zu Umsatzeinbu-
3en fiihrte.

AufSerdem vergingen bei Dell
zwischen der Bestellung und der
Auslieferung der Rechner nur
wenige Tage - ebenfalls ein Fak-
tum, das dem Unternehmen Vor-
teile gegeniiber der Konkurrenz
verschaffte. Zudem beherrschte
kein anderes Unternehmen die
Built-to-Order-Anforderung (BTO)
der Kunden vergleichsweise so
perfekt wie Dell.

Schluss mit Built to Order?

Mit dem Verkauf der eigenen
Produktionswerke an Dritther-
steller diirfte sich an diesem Sys-
tem einiges verdndern. Allerdings
konnte Dell den anstehenden
Umbau damit erkldren, dass mitt-
lerweile auch die wesentlichen
anderen Rechnerhersteller ihre
Kundenbeziehungs- und Liefer-
kettensysteme verbessert haben
und Dells Vorsprung hier gerin-
ger geworden ist. Da Dell ferner
seine ausschliefSliche Direktver-
triebsstrategie seit etwa andert-
halb Jahren aufweicht und ver-
sucht, seine Maschinen auch
iiber Vertriebspartner zu verkau-
fen, konnte sich das Credo der
Losgrofe-Eins-Fertigung zuneh-
mend als nicht mehr praktikabel
erweisen. (jm) 2
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Kartellklage gegen Google
zeichnet sich ab

Das US-Justizministerium schiefst sich auf die
Werbemacht des Konzerns ein.

Dem Internet-Konzern Google
droht Ungemach durch die ame-
rikanische Kartellbehérde. Dem-
nach hat das US-Justizministeri-
um in aller Stille den erfahrenen
Prozessanwalt Sanford Litvack
angeheuert, damit dieser die
Aussichten einer Klage gegen
Google priife. Es geht in erster
Linie um das zwischen Google
und Yahoo geschlossene Abkom-
men zur Online-Werbung. Beide
Unternehmen kommen zusam-
men auf einen Marktanteil von
etwa 80 Prozent bei Suchmaschi-
nenwerbung, berichtete das
,Wall Street Journal®.

Litvack war oberster Kartell-
wéchter unter US-Président Jim-
my Carter und Senior Vice Presi-
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dent im Disney-Konzern. Er soll
das bereits gesammelte Material
sichten und entscheiden, ob der
Klageweg gegen Google einge-
schlagen wird, berichtet die Zei-
tung unter Berufung auf invol-
vierte Anwiélte. Die Bestellung
eines externen Mitarbeiters sei
fiir die Justizbehorde duflerst sel-
ten. Litvack soll in der Vorwoche
aus einer amerikanischen Kanz-
lei ausgeschieden sein, wo er
zuletzt als Partner gearbeitet hat-
te. Weder der Anwalt noch das
Justizministerium wollten den
Bericht kommentieren.

Gewichtiger Gegner

Seit einigen Wochen tragen die
Kartellwédchter Zeugenaussagen
und Dokumente zusammen, um
die Anklage zu untermauern.
Dass es zu einem Prozess kom-
men wird, ist derzeit nicht gesi-
chert. Im Juni hatten die Internet-
Rivalen vereinbart, dass Google
Werbung auf Yahoo-Seiten
durchreichen darf. Beide Unter-
nehmen wollen sich die Einnah-
men teilen.

Zu den Gegnern des Deals
zahlt die Association of National
Advertisers, der auch bekannte
Grof$konzerne angehéren. Die
Werbetreibenden befiirchten,
dass durch das Abkommen von
Google und Yahoo die Anzeigen-
preise steigen konnten. Auch
Microsoft ist dagegen. (ajf) ¢

Forrester: Der Sparzwang
kehrt wieder zuriick

Zwei von fiinf Grofsunternehmen in Nordamerika
und Westeuropa haben ihre IT-Ausgaben gekiirzt.

Der weltweite Konjunkturab-
schwung hinterldsst auch in der
IT seine Spuren. Nach einer brand-
aktuellen Untersuchung des
Marktforschungsunternehmens
Forrester Research haben 40 Pro-
zent der GrofSunternehmen in
Nordamerika und Westeuropa
ihre IT-Budgets fiir das laufende
Jahr zusammengestrichen. Der Rot-
stift regiert vor allem in den Bran-
chen Finanzdienstleistungen und
Automobilindustrie sowie im
Baugewerbe. So hat beispielswei-
se fast jede zweite Bank die Aus-
gaben fiir ihre Informationstech-
nik eingeschrankt. Das féllt umso
starker ins Gewicht, als gerade
die Finanzbranche durch die
wachsende Zahl und Schérfe der
gesetzlichen Compliance-Anfor-
derungen eigentlich zu erh6hten
IT-Investitionen gezwungen ist.
Die Studie basiert auf der Be-
fragung von mehr als 900 CIOs
und IT-Managern aus unter-
schiedlichen Lindern und Bran-

chen. Die deutschen Unterneh-
men leiden demnach weniger
stark unter dem Sparzwang als
beispielsweise die nordamerika-
nischen. Wihrend in Ubersee
49 Prozent der Firmen ihre dies-
jahrigen IT-Budgets nach unten
korrigiert haben, sind es hierzu-
lande nur 28 Prozent.

Hand in Hand mit den Budget-
kiirzungen geht eine verstirkte
Neigung zu Near- und Offshoring.
Bislang praktizieren nur neun
Prozent der befragten Unterneh-
men die Auslagerung von IT-
Dienstleistungen ins Ausland, so
die Forrester-Studie. Allerdings
spielten mittlerweile 43 Prozent
ernsthaft mit dem Gedanken,
diesen Schritt in der ndheren Zu-
kunft zu tun. (qua) .

Beilagenhinweis
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_Tag 60: Bei unseren IT Service Level Agreements blickt keiner
mehr durch! Wir konnen unsere Vorgaben nicht einhalten. Wie
auch, wenn wir dabei vollig im Dunkeln tappen?

_Till hat einen Suchscheinwerfer ersteigert, damit uns endlich
,ein Licht aufgeht®.

_Tag 64: Es geht auch besser. Hardware, Software und Services
von IBM Service Management bringen uns den einheitlichen
Durchblick, die Kontrolle und die Automatisierung, die wir
brauchen. Das verbessert die Effizienz und reduziert Risiken.
Und wir sind jederzeit Uber den Status unserer Services
im Bilde, weil wir die Service Level Agreements in Echtzeit
sehen ...

_Sobald unsere Augen sich wieder an normales Tageslicht
gewohnt haben.
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