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Best Clicks der Woche

Wird der Blackberry zur Sucht, dann ist

es Zeit, die Notbremse zu ziehen. Wir

zeigen, wie es geht.
www.computerwoche.de/1880608

Wirkt kompliziert, ist es aber nicht: Alles

Uber die groBten Mythen der elektroni-

schen Archivierung.
www.computerwoche.de/1880588 |

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

White Paper #114 (wp-114)
“Die Umsetzung energiesparender
Datencenter”
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White Paper #141 (wp-141)
“Data Center Projects:
Project Management”
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White Paper #6 (we-6)

“Ermitteln der Total Cost of Ownership
(TCO) fiir Datencenter- und
Serverraum- Infrastrukturen”
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White Paper #18 (wp-18)
“The Seven Types
of Power Problems”
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White Paper #37 (wp-37)
“Uberdimensionierte Datencenter-
und Netzwerkraum-Infrastrukturen:
Kostenvermeidung”
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Warum investieren Sie nicht ein paar Minuten?

1] Wir haben mit Tausenden
I l ' Kunden gesprochen -
: e von Berlin bis Bangkok.
Dabei haben wir viel uber
die guten, die weniger
guten und die wirklich
ungeeigneten MalBnahmen
gelernt, die Kunden fiir die
Planung ihres Datencenters
haben. In vielen Fallen haben
sogar dazu gefiihrt,

eingesetzt
Budgetkiirzungen
dass Planungen gestoppt wurden.

Kennen Sie und ihre Mitarbeiter die zehn Fehler,
die Sie bei der Planung vermeiden sollten? Die
einfachste Moglichkeit, die Kiihlung ohne zusétzliche
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.

GRATIS APC White Paper hier herunterladen!

Sie konnen sich jetzt verschiedene White Paper kostenlos
downloaden. Giiltig innerhalb der néichsten 90 Tage. Melden
Sie sich online unter http://promo.apc.com an, und geben
Sie den Schliisselcode 68889t ein. Mit der Registration

«  nehmen Sie automatisch an der Verlosung eines APC Power
Ready Messenger Bags teil.

i
APC

by Schneider Electric

Te_l': Deutschland: 0180-1000974 / Schweiz: 0800 111 469
/ Osterreich: 0800 999 670

©2008 American Power Conversion Corporation. Alle Warenzeichen sind
Eigentum der jeweiligen Besitzer. APC4F8EF-DE

APC Deutschland GmbH, Elsenheimerstrae 47a, D-80687 Miinchen
Kein Kauf notwendig. Die tatséachlich vergebenen Produkte kénnen von
den gezeigten Produkten abweichen. *0,39€/Minute aus dem Festnetz der
DeutschenTelekomAG. Die Gebiihren aus anderen Netzen kénnen abweichen.
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Was die anderen sagen

Seiten-Spiegel
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CW-Kolumne

ClOs mogen keine Revolutionen

,StudiVZ erinnert heute mehr an ein
Poesiealbum als an eine zeitgemale
Kommunikationsplattform. Der Funktions-
umfang beschrankt sich auf den direkten
Nachrichtenaustausch, ein simples Foren-
system und Fotoalben. Erst kiirzlich wurde
das Portal um einen Instant Messenger
ergénzt, mit dem die Mitglieder auch
per Handy kommunizieren kénnen — ver-
glichen mit der Konkurrenz ist das eher
bescheiden.”

«Focus online”

»Xing ist
nicht meine
erste, son-

dern schon

meine dritte
Firma. Es wird auch eine

vierte und fiinfte geben.”

Lars Hinrichs in der ,Welt"

.Seit dem Jahr 2007 gibt es Geréte, die
auf der E-Ink (elektronische Tinte) genann-
ten Technik basieren, und es spricht vieles
dafir, dass sich diese langst begonnene
Entwicklung in eine regelrechte Lawine
verwandelt. Die Technik ist reif, das
elektronische Buch wird ein Massen-
produkt.”

«Sliddeutsche Zeitung”

.Das Web 2.0 als partizipatives Mitmach-
netz ist eben nicht nur die Umstellung von
Objektivitat auf Authenzitat, sondern auch
von Expertokratie auf die Mediokratie des
Wissens, auf MittelmaBigkeit.”
Stephan Jansen, Griindungsprasident
der Zeppelin-Universitat Friedrichshafen,
in ,Brand eins”

.Wenn Sie heute Jugendliche ansehen:
Da lauft der PC, da lauft ein Chat, da
wird etwas runtergeladen, da lauft Musik
im Hintergrund, parallel wird noch eine
SMS geschrieben. Wenn man fragt,
was tust du, sagt er: ,Nichts, ich spiel nur
so rum."”

Michael Stenberg, Chef der mobilen

Dienste bei Yahoo, in den

»Salzburger Nachrichten”

M ehr Flexibilitdt, schier unbegrenzt
skalierbare IT-Ressourcen und we-
niger Fixkosten - die Vorziige des Konzepts
Cloud Computing klingen iiberzeugend,
zumindest in der Theorie. Experten wie
der Gartner-Analyst Daryl Plummer ver-
gleichen das Potenzial schon mit den Aus-
wirkungen der industriellen Revolution.
Die spannende Frage aber lautet: Werden
die Unternehmen mitziehen?

Ein Blick in die jiingere IT-Geschichte
lasst Zweifel aufkommen. Das Nutzenver-
sprechen der Cloud-Protagonisten ist nahe-
zu identisch mit dem von Software as a
Service (SaaS). Frappierende Ahnlichkeit
hat die Wolken-IT auch mit dem schon seit
Jahren beworbenen Konzept Computing
on Demand, hdufig unter dem Schlagwort
Utility Computing gehandelt. Bislang haben
diese Ansitze keineswegs eine Revolution
in der Unternehmens-IT ausgelost. Im bes-
ten Fall wurden bestehende Betriebsmo-
delle erginzt oder weiterentwickelt.

In der Diskussion wird zudem gerne
iibersehen, dass CIOs in der Regel kein In-
teresse an Revolutionen haben. Abgesehen
von harten juristischen Vorgaben, die es
vielen Unternehmen verbieten, personen-
bezogene Daten auf externen Systemen zu
verarbeiten, spielen auch Sicherheitsbe-
denken eine Rolle: Vielen IT-Verantwort-

Leserbriefe

lichen bereitet die Vorstellung Bauch-
schmerzen, dass sich Unternehmensdaten
unkontrolliert im weltweiten Netz verbrei-
ten und die Sicherheit womdoglich auf dem
Altar der Collaboration geopfert wird.
Unterm Strich bleibt Cloud Computing
eine Form des Outsourcings — mit allen
Herausforderungen, die damit zusammen-
hidngen: Provider-Management und das
Durchsetzen wasserdichter SL.As gehoren
dazu, aber auch die uralte Angst, die Kon-
trolle iiber kritische Daten und Anwen-
dungen zu verlieren: Wie sicher sind meine
Daten in der Wolke?, fragt sich so mancher
CIO. Was passiert, wenn der Cloud-Provider
pleitegeht oder die Dienste aus anderen
Griinden nicht mehr verfiighar sind? Am
Ende miissen die Anbie-
ter das Vertrauen der
Nutzer gewinnen.
Sonst endet auch
diese Revolution
als Anekdote in
der IT-Historie.

T

Wolfgang
Herrmann
Redakteur CW
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Amazon fiir
Business-Software?

Eine Plattform fir SAP-Erwei-
terungen ist gut und wichtig
— ahnlich, wie es Sourceforge
fir die Open-Source Welt ist.
Durch das SAP-eigene Mar-
keting Gbernimmt sie gleich-
zeitig eine Leuchtturm-Funk-
tion fur SAP-Kunden. SAPs
Ecohub hat leider einen
gravierenden Nachteil — es ist
nur flr Partner gedffnet. Erst
wer den komplizierten und
teuren Zertifizierungsprozess
durchlaufen hat, erhalt die
Weihen, sein Produkt auch

zentral Gber SAP Ecohub

anbieten zu dirfen. Wo

da direkte Konkurrenz-

produkte zu SAP-Ent-
wicklungen bleiben, brauche
ich lhnen wohl nicht zu erlau-
tern.
Das ,Open” fehltim Ecohub.
Damit werden viele interes-
sante oder einfach nur kleine
Erweiterungen flr die tag-
lichen Probleme der Anwen-
der drauf3en bleiben. Insofern
ist es weniger das Amazon fir
Business-Software - mehr die
okologische Nische fiir SAP-
Partner.

Axel Braun (via E-Mail)

Die Lesermeinung bezieht sich auf
den Artikel , SAP eréffnet Amazon fiir
Business-Software”,
www.computerwoche.de/1875870

Senioren schitzen E-Mail
Und wenn dann diese Silver-
E-Mail-User mal eine E-Mail
an ein deutsches Unterneh-
men schreiben, dann werden
sie (leider) ihr blaues Wunder
erleben. Unternehmen haben
schlicht und einfach nicht be-
griffen, dass Kunden indivi-
duelle Personlichkeiten sind,
die individuell angesprochen
werden wollen. Vielleicht an-
dert sich etwas in der Denk-
weise, wenn man nun sagen
kann: Diese E-Mail kdnnte
auch von lhrem GroBvater
sein ...

Gerald Friindt (via CW-Forum)

Die Lesermeinung bezieht sich

auf den Artikel , Senioren schatzen
E-Mail”,
www.computerwoche.de/1880042
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Kunden ringen SAP einen Kompromiss ab

Der Walldorfer Konzern nimmt die umstrittene

Vertragskiindigunyg fiir den Standardsupport zuriick.

vom ERP-Hersteller vorgeschriebenen

Wartungsmodell ,Enterprise Support*®
abfinden. Die Deutschsprachige SAP-An-
wendergruppe (DSAG) lehnte den Support
in seiner bisherigen Form ab, forderte
Nachbesserungen und schlug Alternativen
Vor.

SAP hatte die bisherigen Wartungsvertra-
ge der Kunden gekiindigt, damit diese den
neuen Enterprise-Support-Kontrakt unter-
zeichnen. Am 1. Januar 2009 sollten die
neuen Konditionen in Kraft treten, verbun-
den mit einer stufenweisen Anhebung der
Gebiihren von 17 auf 22 Prozent der Lizenz-
kosten innerhalb der nédchsten vier Jahre.

S AP-Kunden wollten sich nicht mit dem

Kunden verweigerten Unterschrift

Doch ein groBer Teil der Kunden wollte dem
Anbieter einen Strich durch die Rechnung
machen. Nach Angaben der DSAG wollten
viele Firmen den neuen Vertrag nicht un-
terschreiben, wobei die Anwendergruppe
keine konkreten Zahlen nannte. Manche
Nutzer, dazu zdhlen vor allem Behérden,
konnen den Neuvertrag gar nicht besiegeln,
da sie die neuen Wartungsleistungen erst
einmal ausschreiben miissen. Andere sehen
sich auBerstande, einen Vertrag
ohne genaue Leistungsbeschrei-
bung zu unterzeichnen.

Seit Mitte 2008 bearbeitete die
DSAG den Softwareher-
steller, dass er den
Enterprise Support
nachbessern soll.
Viele Anwenderun-
ternehmen wurden
von der Preiserhohung
kalt erwischt. Sie mussten
den Preisaufschlag in ihren
IT-Budgets unterbringen.
Die Situation verschérfte
sich noch durch die Wirt-
schaftskrise.

Nun reagiert die SAP.
»Die Vertragskiindigung ist
von einigen Kunden als Ver-
trauensbruch missverstan-
den worden®, so Volker
Merk, Geschéftsfiihrer von
SAP Deutschland. ,,Deshalb
werden wir den Kunden an-
bieten, die alten Vertrdge

Wie geht es weiter?

Auch wenn der Ton zwischen Anwendern

und der SAP scharfer wird, wollen die An-

wendervereinigung DSAG und der Kon-

zern weitere Gesprache fiihren.

¢ Der Druck der Anwender auf SAP durfte
sich noch erhéhen.

e Kaum eine Firma stellt zwar ihre bisheri-
gen SAP-Investionen in Frage, viele wollen
aber nicht mehr nur bei SAP einkaufen.

zunéchst fortzufiithren.“ Diese Kunden kon-
nen im Jahr 2009 zwischen Enterprise Sup-
port oder Standardsupport wihlen. Dies gilt
nur fiir deutsche und ésterreichische Kun-
den. ,Ab 2010 werden wir den Standard-
support verteuern®, kiindigte Merk an. Hier
ergebe sich fiir jeden Kunden eine unter-
schiedliche Situation, die von den jeweiligen
Vertragskonditionen, der Linge der Kun-
denbeziehung sowie dem Vertragsumfang
abhinge. In welcher Spanne sich die
Preiserhohungen bewegen konnen, teilte
SAP nicht mit. Kunden, die sich fiir Stan-
dardsupport im Jahr 2009 entscheiden,
zahlen zunéchst 17 Prozent.

NEIN 2y teurer Wartung

Wer Enterprise Support wihlt, zahlt ab
2009 einen Beitrag von 18,36 Prozent. Fiir
die Folgejahre fillt eine Preiserh6hung ent-
sprechend dem Lohnkostenindex an. Die
Wartungskosten sollen aber auch bei dieser
dynamischen Anpassung nicht iiber 22 Pro-
zent anwachsen. Laut Merk haben sich bis-
her in Deutschland und Osterreich 25 Pro-
zent der Kunden fiir Enterprise Support
entschieden.

Enterprise Support in der Kritik

~Enterprise Support steht deutlich in der
Kritik, und der Ton wird scharfer®, erklar-
te Andreas Oczko, stellvertretender Vor-
standsvorsitzender der DSAG. Er verweist
zum Beispiel auf Industrieverbdnde wie den
Verband der Deutschen Papierfabriken,
dessen Mitglieder keine Moglichkeiten seh-
en, die hoheren Preise zu bezahlen. Gegen-
wind kommt auch von IT-Managern, die im
CIO Circle organisiert sind.

SAP hatte unldngst angekiindigt, die War-
tung des aktuellen Release ERP 6.0 auszu-
dehnen, und war damit Anwendern entge-
genkommen. Diese Regelung wird auch fiir
die fiir ndchstes Jahr angekiindigte neue
Version der ,,SAP Business Suite” gelten.

Das Angebot des Enterprise Sup-
port passt aus Sicht der DSAG nicht
zur Kundensituation. Viele Firmen
haben den erforderlichen Solution
Manager noch nicht installiert und
nutzen noch nicht das aktuelle
Kernprodukt ERP 6.0. Auch die
umfangreiche Prozessdoku-
mentation, die fiir den Bezug
des Enterprise Support
erforderlich ist, bedeutet
fiir die Anwender viel Auf-
wand.

Die DSAG hatte die Ver-
tragskiindigung und die
Leistungsbeschreibung
des Enterprise Support

rechtlich priifen lassen.
Zwar sei die Kiindigung ju-
ristisch in Ordnung, doch
Details des Neuvertrags be-
diirften noch einer Klarung.
Zudem wird die Wartungs-
strategie der SAP kartell-
rechtlich gepriift, bislang
noch ohne Ergebnis. (fn)
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3 Fragen — 3 Antworten

Wann kommt LTE?

CW: Herr te Niet, was macht Nortel so
optimistisch, dass der UMTS-Nachfolger
LTE nahezu marktreif ist?

TE NIET: Wir haben bereits bei unserem
Trial mit T-Mobile im September den Be-
weis angetreten, dass LTE erstens schon
lduft und zweitens bereits 2008 ein Live-
Netz in der Lage ist, einen Handover zwi-
schen verschiedenen Zellen vorzunehmen -
mit einem HD-Video im Live-Stream, Web-
Browsing sowie Multimedia-VolP Uber eine
Webcam. Drittens wird damit die Wahr-
scheinlichkeit, dass LTE bereits Ende 2009/
Anfang 2010 in operativen Netzen in Be-
trieb genommen wird, sehr hoch. Dieser
Aspekt ist auch fiir Nortel von Bedeutung,
nachdem wir das UMTS-Access-Geschaft
frih verkauft haben.

CW: Wird sich der Durchbruch von LTE
durch die Finanzkrise verzégern?

TE NIET: Das glaube ich nicht. Verschie-
dene Netzbetreiber haben schon 4G-Netze
im Testbetrieb und planen eine Marktein-
fihrung im Jahr 2010. Ein Vorteil von LTE
sind die im Vergleich zu UMTS geringeren
Betriebskosten. So geht die Anzahl der
Netzelemente zurlick, weil die Basisstatio-
nen gleichzeitig als Access-Gateways zum
Backhaul-Netz fungieren. Dank des Kon-
zepts der selbstorganisierenden Netze
wird auf3erdem das Konfigurieren einfa-
cher. Generell ist somit der Business Case
fur Carrier mit LTE besser.

CW: Wie ist der Stand der Dinge bei den
Endgeréiten?

TE NIET: Zugegeben, die im Feldversuch
von Kooperationspartner LG Electronics
bereitgestellten Terminals waren noch
recht groB3. Alle ha-
ben aber aus
den Fehlern
bei UMTS
gelernt und
arbeiten nun
friihzeitig mit
Endgerateher-
stellern zusam-
men. (mb)

Wim te Niet,
Geschéftsfihrer
Zentraleuropa
von Nortel
Networks
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Oracle baut Supportplattform um
Mit ,My Oracle Support” will der Softwarekonzern

Kunden besser informieren. Anwender sind skeptisch.

undenzufriedenheit
ist die wichtigste
ission fiir Oracle®,

beteuerte Jiirgen Rottler,
Executive Vice President
von Oracle und verantwort-
lich fiir das Servicegeschift,
vor rund 2000 Anwendern
auf der Jahreskonferenz
der Deutschen Oracle An-
wendergruppe (Doag) in
Niirnberg. Deshalb will der
Konzern seine Support-
plattform umbauen. Ziel ist
es, mit Hilfe von My Oracle
Support den Anwendern
mehr proaktive und pré-
ventive Unterstiitzung zu-
kommen zu lassen.

Basis der neuen Platt-
form ist das bereits existierende Tool ,Me-
talink“. Dieses Werkzeug soll um eine neue
Oberfldche und den ,,Software Configura-
tion Manager* erweitert werden.

Kunden miissen Systeme 6ffnen

Oracle mochte die Anwenderunternehmen
dazu bringen, auf dieser Plattform Konfi-
gurationsdaten zur eigenen Software- und
Systeminfrastruktur zu hinterlegen. Damit
sei der Konzern in der Lage, seinen Kunden
jeweils individuelle Unterstiitzung zu ge-
wihren, warb Rottler fiir die Initiative.
Wenn bereits Informationen im Support-
system hinterlegt seien, lieen sich Pro-
bleme schneller l6sen. AuBlerdem sei
Oracle mit Hilfe der Daten in der Lage, die
Kunden auf unnétiges Customizing und Al-
ternativlosungen aus dem Standardportfo-
lio von Oracle aufmerksam zu machen.
Damit konnten die Anwender ihre Systeme
effizienter betreiben und Kosten sparen.
Vertreter der Doag stehen dem neuen
Supportansatz grundsétzlich offen gegen-
iiber. ,,Die Oberfldche ist schicker, und es
gibt mehr Funktionen®, beschreibt Christi-
an Trieb, stellvertretender Doag-Vorsitzen-
der, seinen ersten Eindruck. Allerdings
miissten die Kunden auch bereit sein, die
neue Plattform zu nutzen. Gerade in
Deutschland gebe es Vorbehalte, Oracle
Einblick in die Systeme zu gewéhren.
Trotz aller technischen Vorteile werde
man My Oracle Support auch kritisch be-
obachten, kiindigten die Anwendervertreter

Oracle-Manager Jiirgen Rottler
will die Kunden auf My Oracle
Support einschworen.

an. Beispielsweise wiirden
die Kunden es nicht ak-
zeptieren, sollte Oracle die
Supportplattform als Ver-
triebs-Tool misshrauchen
und die Kunden in Kennt-
nis ihrer Konfiguration
mit Angeboten zu eigenen
Produkten iiberfluten.
,Die neue Plattform ist
kein Werkzeug, um mehr
Produkte zu verkaufen®,
trat Rottler diesen Be-
fiirchtungen entgegen.
Daher seien vorerst auch
keine Funktionen inte-
griert, die direkt mit der
Lizenzierung von Oracle-
Produkten zusammenhin-
gen. Allerdings kiindigte
der Oracle-Manager an, dass sich das in
kommenden Versionen von My Oracle Sup-
port durchaus dndern kénnte. ,,Die Kunden
wissen oft sehr wenig tiber Oracles Mog-
lichkeiten®, begriindete er diese Pléine.
Tatsédchlich beklagen viele Kunden ein
solches Informationsdefizit. In einer Um-
frage vom Sommer dieses Jahres kritisier-
ten zwischen einem Drittel und der Hailfte
der befragten Doag-Mitglieder, nur schlecht
bis gar nicht iiber Support, Lizenzierung
und Produktstrategie ihres Softwareliefe-
ranten informiert zu sein. Giinther Stiirner,
Vice President fiir die Bereiche Server Tech-
nology und Sales Consulting von Oracle
Deutschland, rdumte ein, dass der Informa-
tionstransfer ein wichtiger Punkt sei. An-
wender miissten die Produkte und deren
Funktionen genau kennen: ,Wissen hilft,
Kosten zu sparen.” (ba)

Milliardengeschéaft Service_

Die Services haben sich zum wichtigsten

Umsatzbringer Oracles gemausert.

¢ Im Geschaftsjahr 2007/08 hat der Soft-
warekonzern 14,9 Milliarden Dollar in
diesem Bereich verbucht, berichtete Exe-
cutive Vice President Jirgen Rottler.

e Rund 27 000 Mitarbeiter sind in Oracles
Service-Business beschéftigt.

¢ Rottler zufolge unterhélt der Konzern da-
mit die groBte Kundendienst-Organisation
der gesamten IT-Branche.
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IT-Markt: Die klassischen Industrienationen schwacheln

Die Marktforscher von IDC haben ihre Prognose fiir das Jahr 2009
deutlich nach unten korrigiert. Die urspriingliche Vorhersage be-
zifferte das Wachstum im weltweiten IT-Markt auf 5,9 Prozent,
nun erwartet IDC nur noch 2,6 Prozent. Die deutlichste Korrektur
nahmen die Marktforscher in den USA @ vor. Dort steigen die
IT-Ausgaben nur noch um 0,9 Prozent, zuvor hatte IDC das Wachs-
tum noch auf 4,2 Prozent geschiitzt. In Deutschland @ rutscht der
IT-Markt in eine Rezession. Verluste im ersten Halbjahr 2009 soll
danach ein starkes Jahresendgeschéft ausgleichen. Unterm Strich
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bleibt ein Plus von einem Prozent. Mit dem gleichen Jahreswachs-
tum miissen sich auch die IT-Anbieter in Japan €) bescheiden.
Eine etwas bessere Entwicklung zeigt sich in GroBbritannien @ .
Dort rechnet IDC damit, dass sich die IT-Ausgaben gegeniiber dem
Vorjahr um 1,3 Prozent vermehren. Die Vorhersagen fiir China @
und Brasilien @ belaufen sich auf jeweils 9,1 Prozent. Das ist ein
»gesundes Wachstum®, kommentiert IDC. Es liegt aber weit von
den deutlich zweistelligen Zuwachsraten entfernt, die eigentlich
erwartet wurden. (Gha)

Die Maus wird 40

Am 9. Dezember 1968 demonstrierte der Computerpionier Douglas Engelbart

erstmals seine Erfindung auf einer Konferenz in San Francisco.

Py

tern an unterschiedlichen
Standorten, eine einhdndig zu
bedienende Tastatur
mit fiinf Tasten sowie
die Computermaus.
Anfangs stief3 die
Maus auf wenig In-
teresse, selbst die IT- |
Industrie winkte ab.
Ihr Siegeszug begann
erst 14 Jahre spiter,
als Apple Anfang 1983
einen Rechner unter
der Bezeichnung ,Lisa“ auf den
Markt brachte, dessen grafische
Benutzeroberfldache sich mit ei-

usammen mit weiteren 17

Forschern arbeitete Engel-
bart damals am Stanford Re-
search Institute in Menlo Park,
Kalifornien. Bereits seit 1962
beschiftigte sich die Gruppe mit
der Entwicklung von Online-
Systemen. Auf der ,,Computer
Conference® im Convention Cen-
ter von San Francisco im De-
zember 1968 zeigte sie den
rund 1000 anwesenden Compu-
terexperten ihre Neuerungen,
darunter Vorldufer des Hyper-
texts, die gemeinsame Bild-
schirmarbeit von zwei Mitarbei-

fischer Oberfliche und Maus
ausgestattet. Mit dem Microsoft-
Betriebssystem Windows 95
setzte sich die Maus dann auch
im PC-Markt durch. Im Dezem-
ber 2008 lieferte Logitech nach
eigenen Angaben seine milli-
ardste Maus aus.

Reich wurde Engelbart mit
seiner Erfindung nicht. Etwa
1966 hatte er die Maus als Pa-
tent ,,X-Y-Positionsanzeigesteu-
erung” angemeldet, 1970 wurde
es ihm erteilt. Das Patent lief
jedoch vor dem grof3en Erfolg der
Maus schon wieder aus. (jha)

ner Maus bedienen lief3. Apple-

Chef Steve Jobs hatte die
Maus im legen-
diren kaliforni-
schen Forschungs-
zentrum Palo
Alto Research
Center (Parc)
des Druckerher-
stellers Xerox
kennen gelernt.
Der kommerzi-
elle Erfolg kam
mit dem Apple Macintosh. We-
nig spiter wurden auch IBM-
kompatible Rechner mit gra-



	cw50-s01
	cw50-s02
	cw50-s59
	cw50-s60
	cw50-s03
	cw50-s04
	cw50-s05
	cw50-s06
	cw50-s55
	cw50-s56
	cw50-s57
	cw50-s58
	cw50-s07
	cw50-s08
	cw50-s09
	cw50-s10
	cw50-s11
	cw50-s12
	cw50-s13
	cw50-s14
	cw50-s15
	cw50-s16
	cw50-s17
	cw50-s18
	cw50-s19
	cw50-s20
	cw50-s21
	cw50-s22
	cw50-s23
	cw50-s24
	cw50-s25
	cw50-s26
	cw50-s27
	cw50-s28
	cw50-s29
	cw50-s30
	cw50-s31
	cw50-s32
	cw50-s33
	cw50-s34
	cw50-s35
	cw50-s36
	cw50-s37
	cw50-s38
	cw50-s39
	cw50-s40
	cw50-s41
	cw50-s42
	cw50-s43
	cw50-s44
	cw50-s45
	cw50-s46
	cw50-s47
	cw50-s48
	cw50-s49
	cw50-s50
	cw50-s51
	cw50-s52
	cw50-s53
	cw50-s54
	cw50-s01
	cw50-s02
	cw50-s59
	cw50-s60
	cw50-s03
	cw50-s04
	cw50-s05
	cw50-s06
	cw50-s55
	cw50-s56
	cw50-s57
	cw50-s58
	cw50-s07
	cw50-s08
	cw50-s09
	cw50-s10
	cw50-s11
	cw50-s12
	cw50-s13
	cw50-s14
	cw50-s15
	cw50-s16
	cw50-s17
	cw50-s18
	cw50-s19
	cw50-s20
	cw50-s21
	cw50-s22
	cw50-s23
	cw50-s24
	cw50-s25
	cw50-s26
	cw50-s27
	cw50-s28
	cw50-s29
	cw50-s30
	cw50-s31
	cw50-s32
	cw50-s33
	cw50-s34
	cw50-s35
	cw50-s36
	cw50-s37
	cw50-s38
	cw50-s39
	cw50-s40
	cw50-s41
	cw50-s42
	cw50-s43
	cw50-s44
	cw50-s45
	cw50-s46
	cw50-s47
	cw50-s48
	cw50-s49
	cw50-s50
	cw50-s51
	cw50-s52
	cw50-s53
	cw50-s54
	cw50-s01
	cw50-s02
	cw50-s59
	cw50-s60
	cw50-s03
	cw50-s04
	cw50-s05
	cw50-s06
	cw50-s55
	cw50-s56
	cw50-s57
	cw50-s58
	cw50-s07
	cw50-s08
	cw50-s09
	cw50-s10
	cw50-s11
	cw50-s12
	cw50-s13
	cw50-s14
	cw50-s15
	cw50-s16
	cw50-s17
	cw50-s18
	cw50-s19
	cw50-s20
	cw50-s21
	cw50-s22
	cw50-s23
	cw50-s24
	cw50-s25
	cw50-s26
	cw50-s27
	cw50-s28
	cw50-s29
	cw50-s30
	cw50-s31
	cw50-s32
	cw50-s33
	cw50-s34
	cw50-s35
	cw50-s36
	cw50-s37
	cw50-s38
	cw50-s39
	cw50-s40
	cw50-s41
	cw50-s42
	cw50-s43
	cw50-s44
	cw50-s45
	cw50-s46
	cw50-s47
	cw50-s48
	cw50-s49
	cw50-s50
	cw50-s51
	cw50-s52
	cw50-s53
	cw50-s54
	cw50-s01
	cw50-s02
	cw50-s59
	cw50-s60
	cw50-s03
	cw50-s04
	cw50-s05
	cw50-s06
	cw50-s55
	cw50-s56
	cw50-s57
	cw50-s58
	cw50-s07
	cw50-s08
	cw50-s09
	cw50-s10
	cw50-s11
	cw50-s12
	cw50-s13
	cw50-s14
	cw50-s15
	cw50-s16
	cw50-s17
	cw50-s18
	cw50-s19
	cw50-s20
	cw50-s21
	cw50-s22
	cw50-s23
	cw50-s24
	cw50-s25
	cw50-s26
	cw50-s27
	cw50-s28
	cw50-s29
	cw50-s30
	cw50-s31
	cw50-s32
	cw50-s33
	cw50-s34
	cw50-s35
	cw50-s36
	cw50-s37
	cw50-s38
	cw50-s39
	cw50-s40
	cw50-s41
	cw50-s42
	cw50-s43
	cw50-s44
	cw50-s45
	cw50-s46
	cw50-s47
	cw50-s48
	cw50-s49
	cw50-s50
	cw50-s51
	cw50-s52
	cw50-s53
	cw50-s54
	cw50-s01
	cw50-s02
	cw50-s59
	cw50-s60
	cw50-s03
	cw50-s04
	cw50-s05
	cw50-s06
	cw50-s55
	cw50-s56
	cw50-s57
	cw50-s58
	cw50-s07
	cw50-s08
	cw50-s09
	cw50-s10
	cw50-s11
	cw50-s12
	cw50-s13
	cw50-s14
	cw50-s15
	cw50-s16
	cw50-s17
	cw50-s18
	cw50-s19
	cw50-s20
	cw50-s21
	cw50-s22
	cw50-s23
	cw50-s24
	cw50-s25
	cw50-s26
	cw50-s27
	cw50-s28
	cw50-s29
	cw50-s30
	cw50-s31
	cw50-s32
	cw50-s33
	cw50-s34
	cw50-s35
	cw50-s36
	cw50-s37
	cw50-s38
	cw50-s39
	cw50-s40
	cw50-s41
	cw50-s42
	cw50-s43
	cw50-s44
	cw50-s45
	cw50-s46
	cw50-s47
	cw50-s48
	cw50-s49
	cw50-s50
	cw50-s51
	cw50-s52
	cw50-s53
	cw50-s54
	cw50-s01
	cw50-s02
	cw50-s59
	cw50-s60
	cw50-s03
	cw50-s04
	cw50-s05
	cw50-s06
	cw50-s55
	cw50-s56
	cw50-s57
	cw50-s58
	cw50-s07
	cw50-s08
	cw50-s09
	cw50-s10
	cw50-s11
	cw50-s12
	cw50-s13
	cw50-s14
	cw50-s15
	cw50-s16
	cw50-s17
	cw50-s18
	cw50-s19
	cw50-s20
	cw50-s21
	cw50-s22
	cw50-s23
	cw50-s24
	cw50-s25
	cw50-s26
	cw50-s27
	cw50-s28
	cw50-s29
	cw50-s30
	cw50-s31
	cw50-s32
	cw50-s33
	cw50-s34
	cw50-s35
	cw50-s36
	cw50-s37
	cw50-s38
	cw50-s39
	cw50-s40
	cw50-s41
	cw50-s42
	cw50-s43
	cw50-s44
	cw50-s45
	cw50-s46
	cw50-s47
	cw50-s48
	cw50-s49
	cw50-s50
	cw50-s51
	cw50-s52
	cw50-s53
	cw50-s54

