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M
icrosot verfolgt im Client-Geschät trotz aller Cloud- und 

Mobile-Euphorie noch immer denselben Plan: Oice und 

Windows sollen auf möglichst jedes Endgerät. Auf der Ent-

wicklerkonferenz Build wurde das wieder deutlich, etwa mit der An-

kündigung, dass Windows auf Geräten mit einem Screen von weniger 

als neun Zoll kostenlos bereitstehen soll. Die Idee der „Universal 

Apps“, wonach Entwickler Apps für alle Windows-Endgeräte nur noch 

einmal schreiben müssen (siehe Seite 6), ist ein weiteres Indiz dafür.

Auch Oice soll auf jedes Device. iPad-Nutzer bekommen Word, Excel 

und Powerpoint in der abgespeckten Ausführung gratis oder als Voll-

version im Rahmen einer Oice-365-Lizenz. Wenn sie sowieso schon 

Oice 365 nutzen, kann die Sotware jetzt auch auf dem iPad – als ei-

nem von fünf Geräten – zum Einsatz kommen.

Verändert hat sich also nicht Microsots Ziel, sondern lediglich die 

Strategie. Mit dem Rollout der Oice-Suite auf dem iPad erkennt Mi-

crosot an, dass Windows insbesondere auf mobilen Endgeräten hin-

terherhinkt. Den Redmondern entgeht zu viel Umsatz, wenn sie das 

populäre iPad außen vor lassen. Und es tut ja auch gar nicht weh: Of-

ice war schließlich schon auf dem Apple Macintosh verfügbar, bevor 

Windows mit Release 3.0 den Durchbruch schafte.

Neu ist indes die Art und Weise des Autrits. CEO Satya Nadella setzt 

in seiner zurückhaltenden, leisen Art einen angenehmen Kontrast zu 

seinem Vorgänger. Der ot aubrausende Ballmer wurde schlecht da-

mit fertig, dass sich die Welt um ihn herum geändert hate. Eine sture 

Haltung, die Microsot zuletzt Image und Geld kostete.

In der Sache wenig  
Neues – aber im Autrit

Alles über Windows 8:

Auf unserer Themenseite  

widmen wir uns ausführlich  

dem Microsoft-System:  

http://w.idg.de/1hDmLDn

„Cloud irst – mobile irst“ lautete die Message 

von Microsot-CEO Satya Nadella bei seinem 

 ersten öfentlichen Autrit. Vorgänger Steve 

Ballmer hat nichts anderes gesagt.

Heinrich Vaske, Chefredakteur

Heinrich Vaske,  

Chefredakteur

Herzlich,  

Ihr



Deutschland Digital

Von Industrie 4.0 ist zwar 

überall die Rede, doch die 

Fortschritte sind noch 

überschaubar (Serie).
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Wie sich mobile Daten  

schützen lassen

Geschätsdaten und Anwendungen sind auf  

mobilen Endgeräten ot nur unzureichend  

abgesichert. Verschlüsselte Container, virtua - 

lisierte Desktops oder auch eine knallharte  

Policy sind drei Lösungsansätze von vielen.

  6  Microsot stellt Weichen neu
  Oice für das iPad, Universal Apps, kostenloses 

Windows für Kleingeräte: Unter Satya Nadella 

wird manches anders.

  8  SAP und Adobe schließen Pakt
  Gemeinsam wollen die Sotwarekonzerne den 

boomenden Markt für digitale Marketing-Lö-

sungen angehen. Adobe bringt seine Marketing 

Cloud ein, SAP die In-Memory-Technik HANA 

und die zugekaute Hybris-Sotware.

10  Der globale ITK-Markt wächst
  Dank guter Geschäte mit Enterprise-Sotware 

und IT-Services hellt sich der Horizont auf. 

 Ursache ist das weltweit gute Wirtschats-

klima.

Technik

16  SSD-Speicher haben viele Vorteile
  Das Interesse an den schnellen, unempindli-

chen Halbleiterspeichern steigt in dem Maße, 

wie sich die Leistung verbessert. Trotzdem eig-

nen sie sich aufgrund der immer noch hohen 

Preise nur für bestimmte Einsatzszenarien.

19  Preiskrieg im Cloud-Markt
  Mit Preissenkungen will sich Google besser 

 positionieren, doch Amazon kontert sofort. 

 Unterdessen stellt sich Cisco für einen breiten 

Markteinstieg auf.

21  IBM entdeckt Betrugsprävention
  Vom Sotwarepaket „IBM Counter Fraud 

 Management“ verspricht sich Big Blue gute 

 Geschäte.
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M
it seinem ersten öfentlichen Auf-

trit als CEO nach nur 53 Tagen im 

Amt hat Satya Nadella in San Fran-

cisco vor der Presse deutlich gemacht, dass mit 

ihm ein neues Zeitalter für Microsot anbricht. 

Dabei geht es nicht nur um die Produkte, son-

dern auch um das Autreten des Konzerns und 

seines obersten Repräsentanten. Der 46-Jähri-

ge zeigte sich zurückhaltend, sachlich und ge-

lassen – ganz anders als sein aubrausender 

Vorgänger Steve Ballmer. Locker präsentierte 

sich Nadella in Jeans, Turnschuhen und 

schwarzem Poloshirt.

Auch mit den Neuigkeiten, die der Informati-

ker indischer Abstammung mit leiser, aber kla-

rer Stimme verkündete, häte sein Vorgänger 

wohl seine Schwierigkeiten gehabt. So war in 

den knapp 45 Minuten kaum von „Windows“ 

oder dem „PC“ die Rede, umso häuiger wurde 

Apples iPad erwähnt. Julia White, General Ma-

nager Microsot Oice, durte auf ofener Büh-

ne bekennen, wie begeistert sie von ihrem iPad 

sei. Beim Vorgänger Ballmer häte sich wohl 

niemand gewundert, wenn er den Flachmann 

auf den Boden geworfen häte, um darauf ein 

Tänzchen zu vollführen – und der Kollegin an-

schließend das hauseigene Surface-Tablet in 

die Hand zu drücken.

In der Post-Ballmer-Ära, so die Message, ist ein 

nüchterner Blick gefragt. Nadella sagte: „Die 

nächsten zehn bis 15 Jahre werden nicht mehr 

durch die Form von Computern geprägt wer-

den, die wir schätzen und lieben gelernt ha-

ben.“ Das Zeitalter von „Ubiquitous Compu-

ting“ und „Ambient Intelligence“ habe 

begonnen: Der digitale Austausch werde allge-

genwärtig und betrefe Menschen wie Maschi-

nen. Das sei die Welt, in der Microsot seine 

Kunden unterstützen müsse. Informationen 

 lägen in Zukunt nicht mehr auf dem Endgerät, 

sondern in der Cloud. Ziel sei „eine Cloud für 

jeden auf jedem Gerät“, sagte Nadella. Nutzer 

müssten von überall und mit jedem Endgerät 

auf ihre Daten zugreifen können.

Mit der Einführung von Oice für das iPad setzt Microsot ein  Signal. Die 

 Zeiten, in denen alles dem Windows-System untergeordnet wurde, sind zu 

Ende. Wachstum sollen jetzt die Cloud- und Mobile-Geschäte bringen.

Satya Nadella stellt erste  
Weichen für die Microsot-Zukunt

Von Manfred Bremmer,  

Redakteur
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Leger gekleidet und mit leisen Tönen 

trat Microsofts neuer CEO Satya Nadella 

vor die Presse – und gab das Motto aus: 

„Mobile irst, cloud irst“. 
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A
uf der Konferenz Adobe Summit in 

Salt Lake City kündigten die Unter-

nehmen ein weltweit gültiges Reseller-

Abkommen an. Es sieht vor, dass SAP die Ado-

be Marketing Cloud zusammen mit seiner 

Platform HANA und den E-Commerce-Produk-

ten, die mit dem Schweizer Anbieter Hybris 

übernommen wurden, anbietet. Beide Unter-

nehmen wollen Marketing-, Vertriebs- und 

Entwicklungs ressourcen in die Partnerschat 

einbringen.

Mit den integrierten Produktwelten sollen vor 

allem große Unternehmen dabei unterstützt 

werden, Daten über ihre vielfältigen Verkaufs-

kanäle und Touchpoints hinweg nahezu in 

Echtzeit zu analysieren, um mehr über ihre 

Märkte und Endkunden sowie deren Gewohn-

heiten und Verhalten zu erfahren. Gemeinsam 

wolle man einen Schrit weitergehen in Rich-

tung „Realtime Customer Engagement“ und 

den Kunden neue Business-Optionen eröfnen.

Gerry Brown, Senior Analyst für Customer 

 Engagement und Marketing-Technologie beim 

Marktforschungsunternehmen Ovum, hält die 

Kooperation für sinnvoll: „Obwohl SAP ein 

starker Player im CRM-Markt ist, hat es das 

Unternehmen bis heute nicht verstanden, eine 

überzeugende Marketing-Lösung anzubieten.“ 

Die Kombination der eigenen In-Memory-Da-

tenbank und der E-Commerce-Suite von Hybris 

mit der Adobe Marketing Cloud könne dazu 

führen, dass die Kunden eine vollständige Lö-

sung erhielten.

ERP- und CRM-Daten im Hintergrund

Für Marketing- und PR-Abteilungen und 

-Agenturen, die mit den Adobe-Produkten ar-

beiten, dürte es küntig einfacher werden,  

an die Datenbestände aus den ERP- und CRM-

Lösungen von SAP heranzukommen und sie 

in Auswertungen einließen zu lassen. Sie 

müssen sich nicht mit technischen Fragen  

der Systemintegration beschätigen, sondern 

können sich ganz auf ihr Kerngebiet, die Ver-

besserung der viel zitierten Customer Experi-

ence über alle Vertriebskanäle hinweg, kon-

zentrieren. Allerdings steht SAP hier nicht 

allein: IBM und Oracle bieten ähnliche Lösun-

gen, auch Salesforce.com ist auf diesem Feld 

ein wichtiger Player. 

Insbesondere Hybris und Adobe häten bereits 

eine erkleckliche Anzahl gemeinsamer Kun-

den, sagt Ovum-Analyst Brown. Die Überein-

kunt intensiviere eine ohnehin enge Partner-

schat und verbessere die Position beider im 

Segment des digitalen Marketings. „Adobe er-

hält Zugrif auf die installierte Basis der SAP-

Kunden und kann von den globalen Vertriebs-

kapazitäten der Walldorfer proitieren. SAP 

bekommt gute Marketing-Technologie und pro-

itiert von der Glaubwürdigkeit der starken  

Adobe-Marke.“  k

Wo die Kooperation greifen soll

D  Kombinierte Verkaufskanäle: Die Integration von SAPs Hybris Commerce Suite und 

der Adobe Marketing Cloud soll Marketing-Spezialisten helfen, Kunden über 

vetrschiedene Kanäle hinweg personalisiert anzusprechen und zu binden.

D  Datengestützte Erkenntnisse: Durch die Kombination von SAPs Big-Data-Portfolio 

„Customer Engagement Intelligence“ für die Kundenanalyse und Adobes Funktio-

nen für digitales Marketing sollen Marketing-Prois das Verhalten von Kunden und 

Zielgruppen in digitalen Kanälen analysieren können.

D  Interaktion mit Kunden: Die Integration der Produkte soll Marketiers helfen, auf 

Websites, in sozialen Netzwerken und Communitys die Kundenbeziehungen zu 

vertiefen und Umsätze zu steigern.

D  Vermarktung: Marketing-Spezialisten sollen digitale Marketing-Kampagnen schnel-

ler und präziser umsetzen können. 

SAP und Adobe arbeiten küntig eng zusammen, um die Adobe Marketing Cloud 

mit SAPs In-Memory-Technik HANA und der zugekauten Hybris Commerce 

 Suite zu integrieren.

Gemeinsam mit Adobe will SAP die 
Marketing-Chefs überzeugen

Von Heinrich Vaske, 

 Chefredakteur
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