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Bitcoin spaltet ein Land

IT-Infrastruktur

Ohne Server kein
IT-as-a-Service

Michaela Wurm | Die Corona-Ausnahmesituation hat nicht nur das
Geschift mit Homeoffice-Ausstattung befliigelt. Viele Unternehmen,
vor allem aus dem Mittelstand, haben notgedrungen auch ihre Scheu
vor Cloud-Services iiberwunden. Die Nachfrage nach IT-as-a-Service
wichst seit dem vergangenen Jahr massiv und befeuert nicht nur
das Geschift von Managed-Service- und Cloud-Anbietern, sondern
auch die Nachfrage nach Infrastruktur-Hardware. Auch das Ein-
kaufs- und Beschaffungsverhalten der Kunden hat sich veridndert,
wie Hersteller und Distributoren im Gesprich mit ICT CHANNEL
berichten. Seite 22

Jetzt Testzugang
sichern!

Seecontainer so teuer wie lange nicht

Pandemie lasst Logistik-

@) Tagesaktueller Zugriff auf ca. 16.000 -
ICT-Ausschreibungen kOSten exP|0dIEI'EI‘I

0 Erstellen Sie sich eigene Suchprofile Michaela Wurm | Die Kosten fiir Warentransporte aus Asien sind
seit Beginn der Corona-Pandemie explosionsartig gestiegen. Dazu
sind die Container auch deutlich linger unterwegs als vorher. Das
hat Auswirkungen auf das kommende Weihnachtsgeschift. Einige
0 Tégliche E-Mail mit Ausschreibungen Unternehmen haben bereits Preiserhthungen angekiindigt. Ana-

selektiert nach lhrem Such profil lysten des SCM-Anbieters Setlog prognostizieren Lieferverzégerun-
gen, Kapazititsengpdsse und Frachtraten auf sehr hohem Niveau
bis mindestens zum chinesischen Neujahrsfest, Ende Januar 2022.
Mehr auf Seite 16
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Kontakt: Ute Beyer, +49 89/25556-1577, ubeyer@wekanet.de
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AUSSCHREIBUNGEN

Fachseminar
Know-how fur Experten

Rechtssicher Ausschreiben und
Anbieten - Strategien zum Erfolg
und Vermeidung gangiger Fehler

Sie wollen ein IT-Projekt ausschreiben oder ein Angebot auf ein ausge-
schriebenes Projekt abgeben? Wie Sie das rechtssicher tun konnen und was
dabei in Bezug auf das Vergabe- und Leistungsbestimmungsrecht zu beach-
ten ist, wie eine Ausschreibung vorzubereiten und zu erstellen ist, welche
Fehler bei der Angebotsabgabe zu vermeiden sind, dazu geben wir Ilhnen
einen Einblick in unserem kostenpflichtigen Fachseminar.

Agenda:
Anwendungsbereich Vergaberecht
Grundséatze und Prinzipien im Vergaberecht
Vorbereitung einer Ausschreibung
Grenzen des Leistungsbestimmungsrechts
Vergabeunterlagen und deren Analyse
Leistungsbeschreibung und Vertrage, einschliellich EVB-IT
Eignungs- und Zuschlagskriterien
Fehlerquellen bei der Angebotsabgabe
Bieterfragen
Vergabeverstol3

Dr. Andreas Staufer, Rechtsanwalt, Fachanwalt fir Medizinrecht,
Fachanwalt fir Informationstechnologierecht

Dr. Andreas Staufer ist Spezialist fir neue Technologien, Rettungssani-
tater und Digitalstratege.Er verflgt (ber eine ausgewiesene Expertise
im Recht der Neuen Technologien (einschlieRlich Datenschutz) und
Rettungsdienstrecht. Als Fachanwalt fir Medizinrecht und Fachanwalt
fur Informationstechnologie gilt sein Interesse den Themengebieten
eHealth, Telemetrie und LegalTech — neue Themengebiete und kom-
plexe Vertragsgestaltungen reizen ihn. Dr. Staufer ist Lehrbeauftragter
an der Ludwigs-Maximilians-Universitat (LMU) Minchen und haufig
gebuchter Referent — ob in Europa oder Asien, weltweit,

Dominik Kraft, Rechtsanwalt im Bereich des Bau- und Architekten-
rechts sowie im Vergaberecht

Uber das Baurecht hinaus bietet das Vergaberecht weitere spannende
Synergien zu unseren etablierten Rechtsgebieten, wie der Beschaffung
von Rettungsdienstleistungen oder IT-Vergaben. Rechtsanwalt Kraft
befasst sich in diesem Zusammenhang auch mit den aktuellen Themen
der strategischen Beschaffung und nachhaltigen Vergabe ,Mein Inter-
esse an technischen Sachverhalten ist gleichzeitig Antrieb und Hilfe bei
der Arbeit im Bau- und Architektenrecht.

Kontakt: Ute Beyer, +49 89/25556-1577, ubeyer@wekanet.de
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Channel-Chefin Rola Dagher im Gesprach

Channel-Geschaft
von Dell brummt

Michaela Wurm | Seit einem Jahr ist Dells weltweite Channel-
Chefin im Amt und fast auf den Tag genau zum einjdhrigen
Firmenjubildum kann Rola Dagher im Gespriach mit ICT CHANNEL
Rekordzahlen fiir das Partner-Business melden. Der IT-Hersteller
hat in seinem zum 31. Juli 2021 abgelaufenen zweiten Fiskalquartal
2021 so viel umgesetzt und verdient wie noch nie in einem zweiten
Quartal. Vor allem das Geschift mit PC-Clients verzeichnete ein
enormes Wachstum. Das ist natiirlich der deutlich gestiegenen
Nachfrage nach IT-Produkten im Zuge der Corona-Einschrankungen
zu verdanken, die zur Zeit bei fast allen grof3en IT-Herstellern die
Kassen klingeln ldsst. Dells Nettoumsatz stieg im Vergleich zum
zweiten Quartal 2020 um 15 Prozent auf 26,1 Milliarden US-Dollar,
der Betriebsgewinn um 21 Prozent auf 1,4 Milliarden Dollar. Dass
das Nettoergebnis um 20 Prozent auf 880 Millionen Dollar gesunken
ist, liegt an einer hunderte Millionen Dollar schweren Steuer-
riickerstattung, die im Vergleichszeitraum des Vorjahres wirksam
wurde. Seite 8

EXTRA Video- & Konferenztechnik
Endlich raus aus der Nische

Stefan Adelmann | Viele Jahre tratder | '

ld —
Markt fiir Videokommunikation im = &S EX
Business-Umfeld auf der Stelle. Die An- ~ Video-& Kb“fef_f"'z'efﬁﬂikf

forderungen im Zuge der Corona-Pan- . =

demie haben das aber grundlegend ge-
dndert. Video ist mittlerweile fester
Bestandteil der tdglichen Unterneh-
menskommunikation — und das befeu-
ert auch das Business mit entsprechen-
der Hard- und Software. Seite 27
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Martin Fryba | Als erstes Land der Welt hat El Salvador den
Bitcoin nebem dem US-Dollar als offizielles Zahlungsmittel ein-
gefiihrt. Seither brennen spezielle Geldautomaten, der Wider-
stand gegen den Bitcoin vermischt sich mit politischem Protest
gegen den autoritdr regierenden Prasidenten. Welche Risiken
die Kryptowdhrung birgt, ist den meisten Biirgern des mittel-
amerikanischen Staates kaum bekannt. Seite 4
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Ohne Server kein
IT-as-a-Service

Michaela Wurm | Die Corona-Ausnahmesituation hat nicht nur das
Geschift mit Homeoffice-Ausstattung befliigelt. Viele Unternehmen,
vor allem aus dem Mittelstand, haben notgedrungen auch ihre Scheu
vor Cloud-Services iiberwunden. Die Nachfrage nach IT-as-a-Service
waichst seit dem vergangenen Jahr massiv und befeuert nicht nur
das Geschift von Managed-Service- und Cloud-Anbietern, sondern
auch die Nachfrage nach Infrastruktur-Hardware. Auch das Ein-
kaufs- und Beschaffungsverhalten der Kunden hat sich veridndert,
wie Hersteller und Distributoren im Gespriach mit ICT CHANNEL
berichten. Seite 22

Seecontainer so teuer wie lange nicht

Pandemie lasst Logistik-
kosten explodieren

Michaela Wurm | Die Kosten fiir Warentransporte aus Asien sind
seit Beginn der Corona-Pandemie explosionsartig gestiegen. Dazu
sind die Container auch deutlich ldnger unterwegs als vorher. Das
hat Auswirkungen auf das kommende Weihnachtsgeschift. Einige
Unternehmen haben bereits Preiserh6hungen angekiindigt. Ana-
lysten des SCM-Anbieters Setlog prognostizieren Lieferverzégerun-
gen, Kapazititsengpdsse und Frachtraten auf sehr hohem Niveau
bis mindestens zum chinesischen Neujahrsfest, Ende Januar 2022.
Mehr auf Seite 16
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Unsere Webcasts geben die Antwort.

Das neue Windows Server Betriebssystem von Microsoft ist da! In drei Webinaren im Oktober zeigen
Ilhnen Microsoft- und Fujitsu-Spezialisten, welche Neuerungen Windows Server 2022 mit sich bringt.
Bei den Webinaren haben Sie nattrlich ausreichend Zeit fiir Ihre Fragen. Also unbedingt teilnehmen!

Ausfihrliche Informationen und alle Termine finden Sie hier:
https://www.fujitsu.com/de/microsite/channel-data-center

Modernisierung mit Windows Server 2022
Das cloudbereite Betriebssystem, das lokale

EIHEH Siewert &Kau Infrastrukturen um Hybridfunktionen erweitert.

Distribution —live

Unsere Distributionspartner:

aso' opi, [l '™eRAM

© Copyright 2021 Fujitsu Technology Solutions GmbH. Fujitsu, das Fujitsu Logo, Fujitsu Markennamen sind Marken oder . . M ° f

eingetragene Marken von Fujitsu Limited in Japan und anderen Landern. Andere Firmen-, Produkt- und Servicebezeichnungen
konnen Marken oder eingetragene Marken der jeweiligen Eigentiimer sein, deren Benutzung durch Dritte fir eigene Zwecke
die Rechte der Inhaber verletzen kann. Anderungen und Irrtimer vorbehalten. Alle Rechte vorbehalten.
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EDITORIAL

Editorial

Ein ,ordentliches Resultat” reicht nicht aus

Am 26. September findet die Bundestagswahl statt und
es ist ein hervorragender Zeitpunkt fiir einen digital-
politischen Kassensturz der vergangenen Jahre: Die
Meinungsschere im
dffentlichen Diskurs geht
dabel weit auseinander.
Wihrend in namhaften
Medien bestenfalls von
einem ,Randthema“, im
schlechteren Fall von
einem ,Versagen der
grofSen Koalition die
Rede ist, zeigt sich der
Branchenverband Bitkom
iiberraschend milde. Und
das, obwohl es Prisident
Achim Berg in den ver-
gangenen Monaten bei-
spielsweise beziiglich der
Digitalisierungsbemii-
hungen in Schulen nicht
an kritischen Worten mangelte — ganz im Gegenteil.

Das Gesamturteil des Verbandes vor wenigen Wochen
fiel hingen erstaunlich positiv aus, mehr als 80 Prozent
der Digitalvorhaben wurden demnach in der aktuellen
Legislaturperiode umgesetzt. Das sei laut Berg immer-
hin ein ,ordentliches Resultat”. Eine abermalige Spitze
konnte sich der Branchenexperte jedoch nicht verkneifen:
So sei ein ,,digitalpolitischer Durchbruch” nur in einzel-
nen Bereichen gelungen. ,,Wir brauchen mehr Tempo und
weniger Biirokratie®, so Bergs Forderung.

Wie man es aber dreht und wendet, auf die kiinftige
Regierung warten eine Mammutaufgabe und zahl-
reiche digitale Baustellen. Das unterstreicht nicht nur
eine aktuelle Studie des European Center for Digital
Competitiveness, in der Deutschland hinsichtlich des
Digitalisierungsfortschritts lediglich abgeschlagen

auf Platz 17 unter den 20 wichtigsten Industrie- und

Schwellenldndern rangiert. Auch wer bereits wenige Me-
ter nach dem Stadtschild nur noch mit Edge-Verbindung
surft, weifs aus leidlicher Erfahrung um den Nachholbe-
darf hierzulande.
Doch die politischen
Diskussionen im
Wahlkampf haben
aufgezeigt, dass
Digitalisierung nach
wie vor viel zu oft
vor allem als infra-
strukturelles Thema,
besonders als Breit-
band- und Mobil-
funkausbau verstan-
den wird. Fraglos -
ob Corona-Pandemie
oder Klimawandel -,
es gilt, wesentlich be-
deutendere Krisen zu
bewdltigen als eine
schnelle Internetverbindung im Zug von Hamburg nach
Miinchen. Aber vor allem die Corona-Pandemie hat aber-
mals mit aller Vehemenz unterstrichen, dass die Digita-
lisierung weit mehr als ein rein infrastrukturelles oder
gar ein ,Randthema“, sondern eng mit vielen aktuellen
gesamtgesellschaftlichen Herausforderungen verwoben
ist. Und diese bereichstibergreifende Priorisierung muss
ihr auf der politischen Agenda der kommenden Jahre zu-
kommen — ein ,,ordentliches Resultat® reicht lingst nicht
mehr aus, ein Platz 17 ebenfalls nicht.

Quelle: ICT CHANNEL

Ihr Stefan Adelmann
Chefredakteur
ICT CHANNEL

ZAHL DER WOCHE

200

Dollar

Der Handel mit gefalschten Produkten und Nachweisen mit Corona-Bezug ist noch
immer lukrativ: Wurden im Dezember 2020 noch Impfstoffe im Dark Net angeboten,
finden sich nun gefdlschte Impfausweise, Gesundheitszertifikate und PCR-Tests. Und
der globale Preis fiir die falschen Impfausweise ist erneut gestiegen, obwohl er sich bis
August noch teils halbierte. In den USA hat er sich von 100 auf 200 US-Dollar verdop-
pelt. Das geht aus Untersuchungen des Security-Anbieters Check Point hervor.
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Bitcoin-Zeitalter in El Salvador

mf | Am 7. September 2021
schlagt der Bitcoin ein neues
Kapitel auf: In El Salvador ist
die Kryptowahrung nun offiziel-
les Zahlungsmittel - neben
dem US-Dollar. Handler miissen
Bitcoin akzeptieren, soweit es
ihnen technisch maoglich ist.
Dreh- und Angelpunkt fiir Zah-
lungen soll die App Chivo sein,
eine Art Staats-Wallet, auf der
die Biirger 30 US-Dollar Gut-
haben, umgerechnet in Bitcoin,
vorfinden. Das entspricht rund
dem Dreifachen eines durch-
schnittlichen Tagesverdienstes
in El Salvador.

Uberweisungen aus dem
Ausland, auf die viele der
6,5 Millionen Biirger des mit-
telamerikanischen Landes
angewiesen sind, sowie Zah-
lungen ins Ausland sollen ohne
Gebiihren in Echtzeit moglich
sein. An speziellen Chivo-Geld-
automaten sollen Ein- und Aus-
zahlungen von Bargeld (US-
Dollar) - basierend auf Chivo
und ausgehend vom Bitcoin-

Termine

Microsoft sucht ,,Power
Platform Heroes”

af | Mit einer neuen Kampagne
will Microsoft IT-Partner zu zer-
tifizierten Experten fiir seine Po-
wer Platform qualifizieren. Vier
kompakte Webcasts — jeweils
dienstags von 10 bis 11 Uhr,
startend am 28. September —
sollen das nétige Hintergrundwis-
sen, Best Practices und Anwen-
dungsbeispiele bieten, um fit zu
machen fiir Projekte in Power BI,
Power Apps, Power Automate und
Power Virtual Agents.

Direkt an die ,,PowerPlatform-
Tuesdays“ schlief3t die ,Power-
PlatformWeek"“ vom 25. bis 28.
Oktober 2021 mit insgesamt 13
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,Nachdem ich diese
Fotos gemacht hatte,
zwang mich das Militar,
sie zu loschen und sah
mir dabei zu. Ich konnte
ein paar retten”,
twittert Journalist John
Dennehy

Quelle: gena96 | AdobeStock

Umrechnungskurs - moglich sein,
ebenfalls ohne Kosten.

200 ATMs sollen es im ganzen
Land werden. Sie werden noch
schwer bewacht (Bild von John
Dennehy auf Twitter, @jdenne-
hy_writes).), denn laut Erhebun-
gen lehnen 70 Prozent der Biirger

Sessions an. Intensives Eintau-
chen in Konzepte, Funktionen
und Praxisszenarien soll alles er-
schlieflen, was Partner iiber die
integrative All-In-One-Plattform
fir Anwendungsentwicklung
wissen miissen. Das neu erworbe-
ne Fach- und Praxiswissen ist, so
der Veranstalter, sofort im be-
ruflichen Alltag einsetzbar, die
Referenten der PowerPlatform-
Week wiirden die gesamte Band-
breite an relevanten Themen ab-
decken.

Die Teilnehmer der PowerPlat-
formWeek kénnen sich online fiir
den Priifungsvorbereitungskurs
»GetCertified“ anmelden und kos-
tenlose Zertifizierungssvoucher

Quelle: John Dennehy

den Bitcoin ab. Der autoritar
regierende Prasident Nayib
Bukele verteidigt die Einfiih-
rung des Bitcoin hingegen: Die
Chivo-App sorge fiir rund 400
Millionen Dollar Einsparungen
jahrlich an Transaktionskosten
im Zahlungsverkehr.

sichern. Bei der Priifung geht es
darum, eines der folgenden Zerti-
fikate zu ergattern: PL-100 (App
Maker), PL-200 (Functional Con-
sultant), PL-400 (Developer), PL-
600 (Solutions Architect), PL-900
(Fundamentals) und DA-100 (Data
Analyst). Mit der entsprechenden
Zertifizierung wiren die neuen
Experten anschliefend in der
Lage, ihre Kollegen, Partner und
Kunden bei der Umsetzung von
Power-Platform-Losungen zu un-
terstiitzen.

Weitere Informationen finden
Interessierte auf der Veranstal-
tungsseite des Herstellers. Die
Anmeldung zu den Events ist kos-
tenfrei.



Videokonferenz.
Neu gedacht.
Nur ein Klick
zum Meeting.

Die umfassende Lésung fir das
intelligente Blro von heute.

Mit einem Tastendruck einem Meeting beitreten und
ein luckenloses Microsoft Teams-Erlebnis genief3en.
Verbesserte Zusammenarbeit mit Full-HD-Video
sowie auBergewdhnlicher Sprachaufnahme und
Gerauschunterdriickung - powered by EPOS AI™.

Einfach einzurichten, einfach zu installieren - und mit
dem kompletten Funktionsumfang von Microsoft Teams.
Naturliches Meeting-Erlebnis dank der Wahrnehmung
von Gesichtsausdrlcken, Kérpersprache und Stimmen
in auBergewodhnlicher Klarheit - so steigern Sie die
Produktivitat. Kein PC erforderlich.
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Secure & Aware: Der G DATA Kommentar

Anzeige

»IT-Sicherheit ist eine Flihrungsaufgabe«

Wenn es um den Schutz der IT-Sicherheit geht,
sind fiir die meisten Menschen technische Lo-
sungen wie Endpoint-Protection oder Firewalls
gefragt. Doch wie wir wissen, spielt insbesonde-
re der Mensch eine wichtige Rolle in der Bewal-
tigung von IT-Sicherheitsproblemen. Dieser Fo-
kus auf Menschen darf aber nicht dazu fiihren,
dass Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter im Unter-
nehmen unter Druck gesetzt werden. Klar, Securi-
ty-Awareness-Trainings sind ein wichtiger Bau-
stein, um das Sicherheitsniveau zu steigern.

Doch ich finde: IT-Sicherheit ist vor allem eine
Fiihrungsaufgabe! Denn das Management muss
vorbildliche Verhaltensweisen vorleben und nicht
nur einfordern. Die Geschéftsfiihrung sollte sich
selbst nicht mehr Rechte auf dem Dienstrechner
genehmigen als den Mitarbeitenden nur weil sie
Chef sind.

Hauke Gierow,
Leiter Unter-

nehmenskommu-
nikation G DATA
CyberDefense

Quelle: G DATA

Es sollte auch keine Kultur der Bestrafung geben,
wenn Fehler im Bereich IT-Sicherheit passieren.
Das Zugeben von IT-Sicherheitsvorféllen ist oft
mit Scham behaftet, wie die G DATA Publikation
Cybersicherheit in Zahlen zeigt. Nur 32 Prozent
der unter 30-Jahrigen trauen sich, einen Fehler im
Bereich IT-Sicherheit zuzugeben. Bei Menschen
mit einer niedrigen Kompetenz im IT-Sicherheits-
bereich sinkt dieser Wert auf 28,7 Prozent.

Auch der Umgang mit CEO-Fraud im Unterneh-
men hat viel mit Fiihrung zu tun. Bei dieser
perfiden Masche versuchen Kriminelle, mit
gefélschten Mails Zahlungen an Fake-Firmen

zu erwirken. Dabei nutzen sie psychologische
Trigger aus - und eine oft schlechte Kommunika-
tionskultur im Unternehmen. Denn wenn Mitar-
beitende im Zweifelsfall einfach mal Nachfragen
konnen, ob eine Zahlung wirklich getatigt wer-
den soll, kann das Schéden verhindern!

Das aber funktioniert nur in einer offenen
Unternehmenskultur, die Fehler zuldsst. Eine
Unternehmenskultur, in der auch Unsicherheiten
zugegeben werden kénnen, ohne Angst vor
negativen Konsequenzen. Und deshalb ist IT-
Sicherheit eine Fiihrungsaufgabe!

Kontakt: Hauke.Gierow@gdata.de
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Fortsetzung vom Titel

Dells Channel-Geschaft brummt

Intelligente Schlief3facher

Ricoh akquiriert Europa-

geschift von Apex

mw | Ricoh Gibernimmt das europdische
Geschaft des Smart-Locker-Spezialisten
Apex und erweitert damit sein Services-
Portfolio. Die Akquisition tragt der wach-
senden Nachfrage nach digitalen Arbeits-
platzen und einem erweiterten Zugang zu
intelligenten SchlieBfachlésungen Rech-
nung. Mit der Ubernahme erwirbt Ricoh
nicht nur die Software, die Losungen und
die Hardware von Apex, sondern auch des-
sen europdische Kunden und Partner. Ricoh
wird dadurch zu einem der grofiten Anbie-
ter von Serviceleistungen fiir Smart Locker
in Europa und will seinen Kunden kiinftig
einen umfassenden End-to-End-Support in
diesem Bereich bieten. Laut Sophie Cox,
Director of Sales and Marketing, Service
Advantage bei Ricoh Europe, erwarte das
Unternehmen ,eine steigende Nachfrage
nach intelligenten Schlief3fachlosungen,
insbesondere durch das Wachstum des
E-Commerce und den Druck auf die Liefer-
kette, die Distribution effizient zu gestal-

”

ten”.

Megadeal in den USA

12 Milliarden Dollar
fiir Mailchimp

mf | E-Mail-Spezialist Mailchimp aus den
USA wechselt den Besitzer: Fiir zwolf Milli-
arden Dollar in bar und Aktien kauft der
Softwarekonzern Intuit aus Mountain View
das auf digitales Marketing spezialisierte,
in Privatzbesitz befindliche Unternehmen.
Intuit ist unter anderem fiir die Buchhal-
tungssoftware QuickBooks und das Steuer-
erklarungsprogramm TurboTax bekannt.
Mailchimp hat auch viele Kunden in
Deutschland. Die wurden kiirzlich aufge-
schreckt, als sie Post von hiesigen Daten-
schiitzern bekamen. Darin hief es, dass
der Einsatz der Cloud-Losung des US-
Anbieters gegen die DSGVO verstofien
wiirde. ICT CHANNEL hatte dariiber im Juni
berichtet.

Michaela Wurm | Das Geschiaft mit Produk-
ten fiir den digitalen Arbeitsplatz ist auch bei
Dell der Wachstumstreiber. Dementsprehcend
konnte die Client Solutions Group im zweiten
Quartal ihren Umsatz um 27 Prozent auf 14,3
Milliarden Dollar steigern. Die Umsédtze im
Commercial Business stiegen sogar um 32 Pro-
zent, die im Consumer-Markt um 17 Prozent.
Der Betriebsgewinn legte um 39 Prozent auf
fast eine Milliarde Dollar zu.

Auch die Infrastructure Solutions Group
verzeichnete noch ein Plus von drei Prozent
auf 8,4 Milliarden Dollar. Dabei stiegen die
Umsidtze mit Servern und Netzwerk-Ausriis-
tung jeweils um sechs Prozent, nur bei Spei-
chersystemen musste der Hersteller ein Minus
von einem Prozent hinnehmen. Der Betriebs-

\|

" Dells weltweite Channel-
. Chefin Rola Dagher

Quelle: Dell

gewinn lag mit 970 Millionen Dollar auf Vor-
jahresniveau. Die Wachstumsraten im Channel
lagen aber noch weit dartiiber, wie Dagher im
Interview mit ICT CHANNEL berichtet. Danach
wuchs das Channel Business im zweiten Quar-
tal 2021 weltweit und ebenso in der EMEA-
Region um 45 Prozent. Das Geschift iiber die
Distribution verzeichnete sogar ein Plus von
54 Prozent respektive von 53 Prozent in EMEA.

Spitzenreiter war auch im Channel das Ge-
schift mit PCs und Notebooks. Hier schafften
Dells Partner in EMEA ein Umsatzplus von sage
und schreibe 100 Prozent, aber auch bei den
Servern waren noch 42 Prozent drin. Auch
wenn Dell keine Zahlen zu den Landesgesell-
schaften ausweist, kann Channel-Chef Robert
Laurim zumindest berichten, dass die deut-
schen Partner diese Ergebnisse — wie so oft —
sogar noch toppen konnten. ,Wir haben eine
sehr guten Job gemacht®, so Laurim gegeniiber
ICT CHANNEL

Da diirfte es der Channel-Chefin schwerfal-
len, die Zielmarke fiir das nichste Amtsjahr
noch einmal ein Stiick héher zu setzen und
neue Rekordzahlen anzupeilen. Sie gibt sich im
Gesprdch aber zuversichtlich, dass da durchaus
noch mehr drin sei. Denn man diirfe nie ganz
zufrieden sein, meint Dagher: ,Das Ziel muss
sein, sich von gut zu besser weiterzuentwi-
ckeln.“m

»Souverdne“ Cloud von Google und T-Systems

Deutschland-Cloud, der nachste

Versuch

Was Microsoft nicht gliickte, wollen T-Systems
und Google jetzt gemeinsam stemmen: Eine
DSGVO-konforme Cloud fiir Industriekunden
und den o6ffentlichen Sektor. Ab kommendem
Marz soll das Angebot stehen.

Martin Fryba | Eine Deutschland-Cloud von
Microsoft, iiber die der Datentreuhinder T-Sys-
tems wacht. So glaubte der Softwareriese, Kun-
den und Behorden hierzulande wiirden auf
seine Azure-Dienste setzen. Doch die Kalkula-
tion ging nicht auf. Den Preisaufschlag dafiir
wollten Kunden nicht zahlen, das Konstrukt
scheiterte schlieflich. Nun versucht es T-Sys-
tems mit Google. Eine spezielle Version der

Google Cloud, durchgehend verschliisselt und
von T-Systems so kontrolliert, soll vor allem US-
Behoérden kein Durchgriffsrecht auf Unterneh-
mensdaten aufRerhalb der EU erlauben.

Der Cloud Act wiirde Google und jedes ande-
re US-Unternehmen dazu zwingen. Zudem ver-
unsichert das 2020 vom Europdischen Gerichts-
hof verkiindete Schrems II-Urteil Kunden. Die
im Privacy Shield geregelte Ubermittlung per-
sonenbezogener Daten in Drittstaaten wurde
vor einem Jahr gekippt. Daher wollen T-Systems
und Google nun eine ,souverdne® Cloud bauen,
die der DSGVO geniigen und die deutschen
und anderen europdischen Kunden sowie Behor-
den rechtlich Sicherheit bieten soll. m
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“Lenovo TruScale”

Auch Lenovo hietet jetzt
Everything-as-a-Service

Nach HPE und Dell setzt jetzt auch
Lenovo auf eine Everything-as-a-
Service-Strategie. Der Hersteller
bietet sein gesamtes Portfolio

als Service unter dem Brand
druScale” an.

Michaela Wurm | Lenovo hat
auf seiner diesjihrigen ,Tech
World“ die Weiterentwicklung
seines verbrauchsbasierten Ge-
schiftsmodells angekiindigt. ,Le-
novo TruScale“ wird zum port-
folioiibergreifenden Angebot
ausgebaut, das alle As-a-Service-
Angebote unter einem Dach zu-
sammenfasst.

Unter dem Markennamen TruS-
cale werden kiinftig nicht nur wie
bisher reine Infrastrukturdienste
vermarktet, sondern das komplet-
te Portfolio des Herstellers vom
ultramobilen Device bis zur Cloud
mit einem einzigen Rahmenver-
trag abgedeckt. Auch die bestehen-
de Device-as-a-Service-Losung
(DaaS) der Lenovo-PC-Sparte wird
kiinftig unter der Dachmarke
TruScale vertrieben.

Lenovo TruScale bietet Unterneh-
men jeder GroRe eine Every-
thing-as-a-Service-Plattform mit
einem skalierbaren Verbrauchs-
modell, dhnlich wie bei einer
Cloud-Losung, und mit klar defi-
nierten Zahlungsoptionen fiir
Hardware und Services. Damit
konnen beispielsweise IT-Leiter
von Unternehmen Infrastruktur-
l6sungen vollstindig managen
lassen.

»,Mit Lenovo TruScale bekom-
men Kunden eine Ldsung, von
einem Anbieter, mit einem Rah-
menvertrag und einer einzigen
zentralen Anlaufstelle fiir ihr
Everything-as-a-Service-Angebot*,
erkliarte Ken Wong, President der
Solutions & Services Group. B

FINANZTICKER

_Oracle steigert Umsatz und Gewinn deutlich: Oracle hat im

vergangenen Quartal deutliche Geschaftszuwachse verbuchen kon-
nen. Durch den florierenden Cloud-Bereich stiegen die Erlose im
Jahresvergleich um rund vier Prozent auf 9,7 Milliarden Dollar (8,2
Milliarden Euro). Der Nettogewinn nahm um neun Prozent auf 2,5

Milliarden Dollar zu.

_ Microsoft will Aktien fiir 60 Milliarden

Dollar zuriickkaufen: Der Konzern kauft immer wieder Aktien zu-
riick. Bereits im September 2019 hatte Microsoft einen Riickkauf mit
einem Volumen von bis zu 40 Milliarden Dollar auf den Weg ge-
bracht. Derzeit bringt es der Windows-Anbieter auf eine Marktkapi-
talisierung von 2,25 Billionen Dollar und gilt damit als das zweit-

wertvollste borsennotierte Unternehmen hinter Apple.

__Suse

gibt im dritten Quartal 2021 Gas: Im Vergleich zum Vorjahr legte der
Umsatz des Linux-Softwareanbieters im dritten Quartal 2021 um 21

Prozent auf 151 Millionen Dollar zu. Der Gewinn lag mit 55 Millionen
Dollar zehn Prozent iiber dem Wert aus dem Vergleichszeitraum des

Vorjahres. _ _ _

Stadtflucht wird immer
teurer

Trotz oder gerade wegen Corona steigen die Kosten
fiir Wohneigentum rasant. Die Stadtflucht treibt
die Preise fiir Eigenheime auf dem Land gewaltig in die
Hoéhe. Die Schattenseite von dauerhaft niedrigsten
Zinsen und ,New Work".

Martin Fryba | Wer soll das bezahlen? Der Schlager aus
der Feder von Kurt Feltz, gesungen von Jupp Schmitz, war
im Kolner Karneval ein Riesenhit. Die Einfiithrung der
D-Mark 1948 nahm man damals am Rhein, wie vieles
eben auch, mit Humor und schunkelte den einsetzenden
Preisauftrieb im Wirtschaftswunderland einfach weg.
Weit jiingere Semester im heute familien- und baufihigen
Alter, beruflich gut situiert, kennen nur Merkel, die
Nullzinsphase und lernen gerade erst kennen, was
Inflation bedeutet. Was sie aber seit Jahren spiiren: Das
eigene Hiuschen im Griinen wird immer teurer — ein
Ende der Preisspirale ist nicht in Sicht. Im Gegenteil.
Ausgerechnet jetzt, wo IT das Homeoffice im Speckgiirtel
der Metropolen oder noch weiter drauf3en als eine hervor-
ragende Alternative zum Stadtleben ermdglichen koénnte,
sorgt die Stadtflucht fiir steigende Preise. Im Corona-Jahr
ging die Tendenz weiter
nach oben. Bundesweit
wechselten Wohnungen,
Hauser und Bauland im
Wert von tber 221 Milliar-
den Euro den Besitzer, ein
Plus von 7,7 Prozent. Das
Eigenheim verteuerte sich
im Schnitt sogar um fast elf
Prozent. Es seien die starks-

:

te Preiszuwichse seit Be- Martin Fryba, Senior Editor und Stellver-

ginn der Aufzeichnungen tretender Chefredakteur ICT CHANNEL

in den 80er Jahren, stellt
das Gewos Institut fest.

In den Metropolen wie Miinchen oder Berlin ist der Markt
fiir Eigentumswohnungen ohnehin ausgereizt, die Preise
ziehen nur noch langsam an. Richtig teuer ist es rund um
Berlin, Hamburg, Miinchen, K6ln und Frankfurt am Main
geworden. Das Umland dieser Top 5 ist vergleichsweise zur
Stadtlage noch giinstiger —um rund 41 Prozent. Hier wurden
2020 laut Gewos zwar ,nur“ 31.400 Ein- und Zweifamilien-
héuser gekauft. Der Geldumsatz allerdings erh6hte sich um
16 Prozent. Regional gibt es grof3e Unterschiede, fest steht,
dass der Preisauftrieb fiir das Eigenheim nun auch den lind-
lichen Raum erfasst.

Man fragt sich freilich — damals wie heute: Wer hat so
viel Pinke, Pinke? Nun, am Geld scheint der Eigenheimtraum
vom (digitalen) Arbeiten und Wohnen im Griinen fiir viele
nicht zu platzen. Noch nicht, solange die Zinsen nahe Null
bleiben, hohe Gehélter mit der Inflationsrate Schritt halten
werden oder man sich zu jenen Einzelerben zdhlen darf, die
im Schnitt 242.000 Euro vermacht bekommen (ohne die Top
zwei Prozent). B
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Prasenz-Events im Channel

Wann wird’s mal wieder
richtig Summit?

Siewert & Kau und Fujitsu wagen ein Stiick weit Pre-Corona-Normalitadt mit 25 Teilnehmern
eines Server-Events in Soest. So effizient Zoom & Co auch sein mogen, warnen Topmanager
vor nachhaltigen Schwachen rein virtueller Meetings mit Kunden und Partnern, sehen indes
auch Vorteile.

Martin Fryba | Rund 15 Monate
musste der Channel Corona-be-
dingt mit Prisenz-Events pausie-
ren. Seit Ende August aber sind
sie wieder vielerorts moglich.
Siewert & Kau und Fujitsu gehor-
ten zu den ersten Firmen im
Channel, die den Start wagten. 25
Teilnehmer in Soest konnten die
alte Erkenntnis wieder hautnah
erleben, dass der persénliche Kon-
takt durch nichts zu ersetzen ist
— auch und gerade nicht durch
virtuelle Events oder Webinare.
,Die Prisenz fehlt uns, unseren
Kunden und Herstellern. Es ist
doch so, dass vor allem personli-
che Hintergrundgespriche und
das Networking vermisst werden
und nicht durch virtuelle Forma-
te ersetzt werden konnen®, stellt
Marcus Pliickbaum, Marketing-
Chef bei Siewert & Kau, fest.

3G-Voraussetzung, Abstand
und Networking draufien:
Siewert & Kau und Fujitsu
wagen erstmals seit
langem wieder eine im
Channel lang ersehnte
Présenzveranstaltung

Klares Statement,
sich mit einem

wie auch immer
gearteten ,New
Normal“ nicht
begniigen zu wollen

Kleine, regionale Events mit einer
begrenzten Teilnehmerzahl in
Rdumlichkeiten, in denen die
Hygieneregeln umgesetzt werden
koénnen, 3G-Vorausetzung (ge-
impft, genesen, getestet), unter
diesen Rahmenbedingungen
konnten Fujitsus Partnerbetreuer
Tobias Klein und Stefan Buers so-
wie Referenten von Siewert & Kau
in Soest endlich wieder Partnern
in die Augen schauen und ihnen
neuste Server-Trends des Herstel-
lers und die Leistungen des Berg-
heimer Distributors vorstellen.
Man wolle laut Pfliickbaum die
~sehr aufwendigen“ Prisenz-
Events — inhaltlich konzentriert
und in kleinem Rahmen — fortset-
zen. Man sei aber ,vorsichtig in
den Planung“. Das Infektionsge-
schehen bleibt schlieRlich unkal-
kulierbar.

Immerhin ein erster Schritt zu-
rick zur Normalitit, wie sie der
Channel aus Vor-Corona-Zeiten
kennt. Und ein klares Statement,
sich mit einem wie auch immer
gearteten ,New Normal“ nicht
begniigen zu wollen.

Néahe zueinander geht
verloren

Nicht nur bei Siewert & Kau spii-
ren sie genau die Limitierungen
und Folgen eines nur virtuellen
Kontakts zu Kunden und Herstel-
lern. Auch im Bechtle-Manage-
ment registrieren die Vorstinde
den Verlust einstweilen suspen-
dierter personlicher Kontakte auf
vielen Ebenen, die mit Videokon-
ferenzen einhergehen. In der
Bechtle-Bilanz ist davon freilich
nichts abzulesen, im Gegenteil.
Fast alle Systemhé&user profitie-
ren vom durch Corona ausgelos-
ten Nachfrageboom nach Collabo-
ration-Plattformen. ,Ein Aus-
tausch mithilfe Teams, Zoom &
Co. ist besser als kein Austausch®,
sagt Vorstand Michael Guschlbau-
er. Aber: ,Mir scheint das Gefiihl
und die Ndhe zueinander verloren
zu gehen®.

Mit der Konsequenz, dass ,die
Sensibilitit fiir sich abzeichnende
Verdnderungen im Markt ab-
nimmt“. Zudem leide die offene
Diskussionskultur. ,Sie lebt da-
von, fokussiert, ergebnisoffen
und personlich stattzufinden®,
erganzt Guschlbauer. Das gelte
,hicht nur fir die Beziehungen
zu unseren Kunden und inner-
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halb des Channels, sondern auch
in der Beziehung zu unseren
Technologiepartnern®.

Weiter Einreisestopp in
die USA

Globale Partner-Events mit vielen
Tausend Partnern aus aller Welt,
auf der Cisco, HPE, HP und andere
Technologiehersteller ihren Chan-
nel auf neue Losungen und Sales-
Aktivitdten einschworen, sind in-
des noch immer nicht in Sicht. Die
USA hat den Corona-bedingten
Einreisestopp auf unbestimmte
Zeit verldngert. Business- und tou-
ristische Reisen bleiben weitge-
hend unmoglich. Wie die Famili-
enzusammenfithrung bei Tusziks
im Silicon Valley und in vielen
anderen deutsch/amerikanischen
Familien aussehen konnte, schil-
dert Ciscos Channel-Chef Oliver
Tuszik ICT CHANNEL. ,Wenn un-
sere Sohne uns besuchen wollen,
miissen sie erst 14 Tage in Mexiko
pausieren. Fiir die meisten ist das
keine praktikable Losung.“

Den Cisco Partner Summit trifft
dieselbe Einschriankung. ,Ein
wichtiger Teil kann nur teilweise
abgedeckt werden. Auch wenn wir
mit Webex mittlerweile qualitativ
hochwertige Events mit weit iiber
20.000 virtuellen Teilnehmern er-
folgreich gemangt haben, kann es
einen In-Person-Event nicht voll-
kommen ersetzen®, sagt Tuszik.
Cisco werde auf ein hybrides For-
mat fiir seinen im November statt-
findenden Partner Summit setzen.
~Wir werden erstmals die Vorteile
eines Live-Events mit den vielen
Moglichkeiten eines virtuellen
Formats kombinieren. Dies wird
die Zukunft sein, da wir sehr kurz-
fristig auf lokale Gegebenheiten
reagieren und regionale Hubs mit
einem virtuellen Event kombinie-
ren konnen*®, skizziert er die Ver-
anstaltungsstrategie der kommen-
den Monate.

Broadliner sehen mehr
Effizienz
Business-Meetings und Networ-

king-Events sind das Salz in
der Suppe jeder auf Mehrstufen-

Quelle: Also

,Personlicher als in der
Vergangenheit am Tele-
fon”, bilanziert nach
eineinhalb Jahren prakti-
Zierter virtueller Formate
Simone Blome-Schwitzki,
Senior Vice President
Solutions Also

vertrieb aufgebauten Organisa-
tion. ,,Unser Geschift lebt von en-
gen personlichen Kontakten®,
sagt Alexander Maier, Chef von
Ingram Micro Deutschland und
Osterreich. Indes hat sich Maier
davon iiberzeugen lassen, dass es
auch anderes geht. ,In den letz-
ten Monaten konnten wir erle-
ben, dass unsere Geschéiftsbezie-
hungen zu Herstellern und Kun-
den auch iiber virtuelle Kandile
sehr belastbar sind und wir ver-
trauensvoll und erfolgreich zu-
sammenarbeiten.“ Sogar neue
Kunden und Hersteller habe In-
gram Micro dazugewonnen.

Doch auch Maier spiirt das
wachsende Bediirfnis im Channel,
~wieder rauszugehen, personlich
in den Austausch treten zu wol-
len und Partner auch im Rahmen
von Events und Konferenzen zu
treffen”. Nicht fiir jedes Meeting
und nicht mehr in derselben Hiu-
figkeit wie vorher, aber im Rah-
men ausgewdhlter Veranstaltun-
gen, ergdnzt er. Die aktuelle Co-
rona-Situation fordert dabei auch
von Ingram Micro noch Zuriick-
haltung.

,New Work- und Hybrid Work-
Konzepte* hitten wegen wegfal-
lender Reisezeiten die Effizienz
zwar gesteigert. , Trotzdem lassen

»,Mir scheint das Gefiihl
und die Nahe zueinander
verloren zu gehen.”
Bechtle-Vorstand Michael
Guschlbauer

Events bleiben
vorerst kleiner
und regional
beschriankt
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»Ein wichtiger Teil
kann nur teilweise
abgedeckt werden.”
Oliver Tuszik, Global
Channel-Chef Cisco

Quelle: Bechtle

sich Prédsenzveranstaltungen
nicht ersetzen®, erklirt Maier
weiter.

Klimaschutz bedenken

Bessere Effizienz, schnellere Um-
setzung, ja teils sogar ,person-
licher als in der Vergangenheit
am Telefon®, bilanziert nach ein-
einhalb Jahren praktizierter vir-
tueller Formate Simone Blome-
Schwitzki, Senior Vice President
Solutions bei Also. Dennoch habe
freilich der personliche Kontakt
nicht zu 100 Prozent durch digi-
tale Tools ersetzt werden kénnen,
sagt die Managerin. Auch sie geht
davon aus, dass sich hybride For-
mate nach iiberstandener Pande-
mie durchsetzen werden.

Die Also-Managerin sieht nicht
nur im virtuellen Kundenkontakt
Vorteile gegeniiber reinen Pra-
senzveranstaltungen. Ihr zufolge
leisten sie auch einen wichtigen
o0kologischen Beitrag. ,,Neben der
Pandemie sollten wir doch mehr
denn je auch immer bewerten, ob
wir wirklich wieder einen Flug

Geschéftsbeziehungen zu
Herstellern und Kunden seien
auch iiber virtuelle Kanéle
~sehr belastbar”.

Alexander Maier, Chef von
Ingram Micro Deutschland
und Osterreich

oder gar Langstreckenflug antre-
ten miissen oder wollen®, gibt
Blome-Schwitzki zu bedenken.
,Die sinnvolle und richtige Mi-
schung macht‘s!“ m
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Western Digitals Partner of the Year 2020

»~Erst in der Flaute zeigt sich

echte Partnerschaft”

Ecom war auch im schwierigen Jahr 2020 Western Digitals umsatzstéarkster Distributor bei
knappen HDDs und SSDs. Dass man auch aktuell noch immer mehr verteilt statt verkauft,
dafiir kann auch Ecom-Geschaftsfiihrer Jiirgen Ellinger nichts. Die Allokation bei Festplatten
bessert sich nur sehr langsam.

Martin Fryba | Die Vitrine in der
Dachauer Niederlassung von
Ecom mit all den Auszeichnun-
gen als Partner of the Year von
Western Digital fiillt sich um ei-
nen weiteren Award fiir 2020.
Ecom ist in DACH, wie in den Jah-
ren zuvor, WDs wichtigster,
sprich umsatzstdrkster Kompo-

NN Nl WA

Quelle: Ecom

nentendistributor. In diesem
ganz besonderen Corona-Jahr
war indes weniger das Verkaufs-
talent gefragt, fiir das Hersteller
ihre Distributionspartner gemein-
hin auszeichnen. Schlagkraft im
Vertrieb hatte Ecom schlief3lich
all die Jahre zuvor ja schon bewie-
sen, wie man an der mit Awards
fast schon vollen Vitrine sehen
kann. 2020 und auch jetzt noch
muss sich die Distribution — wie-
der einmal — im Zuteilen und Ver-
teilen iiben.

Es herrscht Warenknappheit
tiber simtliche Branchen und Sor-
timente hinweg. ,Die Situation
entspannt sich zwar sehr lang-
sam, aber es kommt immer noch
nicht genitigend Ware nach®, sagt

Ecom ist in DACH der
umstatzstarkste Distribu-
tor fiir Western Digitals
Festplatten

HDDs ab 12 TByte
sind kaum zu
bekommen, die
Preise sind kraftig
gestiegen

Jurgen Ellinger, Geschaftsfithrer
Einkauf bei Ecom, im Gespridch
mit ICT CHANNEL.

Unsicherheit besteht
weiter

Die Preise fiir Festplatten bleiben
aufgrund hoher Nachfrage bei
knappem Angebot teilweise sehr
hoch. Vor allem HDDs ab 12 TBy-
te seien ,fast nicht zu haben“.
Und wenn, dann nur in geringen
Stiickzahlen. Aussagen, wann
sich die Lage wieder entspannt,
gleichen einem Blick in die Glas-
kugel. Ellinger, obwohl seit fast
23 Jahren im Komponentenge-
schift zuhause, ist keine Kassan-
dra und auch bei Western Digital
beschiftigen sie keine solche Se-
herin.

Festplatten bestehen aus rund
100 Bauteilen. Wann welche Fab-
rik in China nicht liefern kann,
wo der nidchste Hafen wegen ei-
nes Corona-Ausbruchs wieder
einmal den Betrieb einstellen
muss, kann niemand vorhersa-
gen. Die Unsicherheit trifft auch
Seagte, ebenfalls Ecoms Festplat-
tenlieferant neben WD. Ecoms
Kunden zeigen aber Verstidndnis
fiir die angespannte Liefersituati-
on. Selbst Verbraucher oder Bau-
herren lernen seit rund einem
Jahr, dass grenzenlosem Konsum
Grenzen gesetzt sind und man die
zeitige Erstellung von Gewerken
schon einmal in Jahren planen
lernen muss.

In der Cloud- und Daten-Welt
mag es fiir Kunden eine Okono-

mie der Unknappheit geben. In
der realen Produktwelt gilt aktu-
ell und wohl noch lidnger das Ge-
genteil. Das war freilich nicht
immer so. Die Zeiten des Uber-
flusses im physischen Pro-
duktverkauf sind noch gar nicht
so lange her. Und Western Digital
wie auch andere iiber die Distri-
bution vertreibende Hersteller
erinnern sich noch sehr gut, wel-
cher Grossist sich fiir sie in nach-
frageschwachen Perioden beson-
ders in den Abverkauf reinge-
hdngt hat.

Bei Belieferung wird
Ecom bevorzugt

,Erst in der Flaute zeigt sich ech-
te Partnerschaft®, sagt Ecom-
Manager Ellinger, der den schon
immer sehr engen Kontakt mit
WD besonders hervorhebt. Wenn
sich jetzt Distributoren um rare
Festplatten streiten, kann Ellin-
gers Team mit einer bevorzugten
Zuteilung und daher besseren
Warenverfiigbarkeit rechnen als
mancher Wettbewerber. Nachtei-
le haben jetzt klar Sub-Distribu-
toren, die bei WD keinen Status
haben und bisweilen Waren auch
iiber die offizielle Distribution
beziehen, was freilich auf die
Margen driickt.,Es ist noch ein
wenig Platz in der Vitrine®, sagt
Ellinger. Dass ihn Western Digital
auch in Zukunft mit weiteren
Auszeichnungen fiir Ecoms Fest-
plattengeschift fiillen wird, dar-
an ldsst der Ecom-Chef keinen
Zweifel. m



INGRAM MICRO SERVICES SOLUTIONS FOR LENOVO WORKSTATIONS
Gestalten Sie gemeinsam mit uns |hr nachstes Lenovo Workstation Projekt

Uber den gesamten Verlauf Ihres Workstation Projektes bietet Ingram Micro Ihnen durch
zahlreiche Services Unterstltzung in allen Bereichen:

Sales und Technical Support

Unser Ansprechpartner Pascal Daems steht Ihnen bei der Auswahl der Produkte mit kompetentem Fachwissen zur Seite.
Die Lenovo Projektabteilung unterstltzt Sie bei der Projekterstellung im Lenovo Partner Hub.

D

Financial Solutions Assembly IT Asset Disposition Extended Warehousing

IHR PERSONLICHES BONUSPROGRAMM

Durch die Teilnahme an unserem Lenovo Workstation Bonusprogramm haben Sie die Chance
vom 01.09.2021 bis zum 30.11.2021 eines der drei ausgewahlten Lenovo Produkte zu gewinnen.

=

1. Platz 2. Platz 3. Platz

Lenovo™ ThinkVision® Lenovo™ NVIDIA Lenovo™ Professional
Creator Extreme Quadro P1000 Grafikkarte Tastatur & Maus mit

Lenovo® Essential Webcam

Teilnahmebedingungen
Jeder Umsatz im Aktionszeitraum mit Lenovo stationaren Workstation bringt Sie ihrem Gewinn naher. Ihr persénliches Umsatzziel ist jederzeit im
Zielerreichungstracker einsehbar. Die Gewinner werden nach dem Aktionszeitraum im Dezember bekannt gegeben

KOMPATIBLE PRODUKTE

Lenovo™ ThinkStation® P340
Intel® Core™ i7-10700T Prozessor
16GB | 512GB SSD

Windows 10 Pro (64-Bit)

SKU: S60FHL7

HSKU: 30DFO02AGE

Lenovo™ ThinkStation® P340
Intel® Core™ i7-10700 Prozessor
16GB | 512GB SSD

Windows 10 Pro (64-Bit)

SKU: S60G3D9

HSKU: 30DHOOG2GE

Ansprechpartner:
Murat Tezcan, Senior Account Manager und Pascal Daems, Focus Sales Manager

Lenovo.projekte@ingrammicro.de | 089/4208 2669
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Erfolgreiches Scheitern
eines Experiments

Erst zur offenen Mitarbeit am Blog aufgefordert, dann die allzu forsche Kritikerin mundtot ge-
macht, in den Ruhestand geschickt und nun virtuell entsorgt. Maria Hackenbusch, in Ungnade ge-
fallene Chefsekretarin, war ein mutiges Experiment aus dem Maschinenraum der Synaxon.

Martin Fryba | Ich muss zuge-
ben: Ich hielt mich fiir einen Ken-
ner der Systemhauskooperation
Synaxon, kannte auch den Drang
von Vorstand Frank Roebers, Ex-
perimenten mit ungewissem Aus-
gang stets eine Chance zu geben.
Dass Roebers das Prinzip ,alle
Macht den Mitarbeitern“ zum Leit-
bild einer Firmenkultur erhebt
und Rebellion vor Konformismus
stellt, auch das ist bekannt. Auch
Humor fehlt ihm nicht: trocken,
oft mit einem bissigen Satz in
Richtung Wettbewerb garniert.
Trotzdem sind viele Kenner von
Synaxon, intimere als ich, auf Frau
Hackenbusch hereingefallen.

Quelle: Synaxon

«In dieser kalten und grausamen Welt werden Top-Krifte,

zu denen ich mich in aller Bescheidenheit zdhlen darf,

vorzeitig in den Ruhestand geschickt”, sagt Maria Hackenbusch,
fiktive Ex-Chefsekretirin des Vorstands Synaxon AG

Bissig, provokant

Roebers Chefsekretérin (allein der
Titel! hidtte misstrauisch machen
miissen) schrieb also fiir den Blog.

Verehrte Frau Hackenbusch,

ich bedauere auferordentlich, dass man Sie so ehrlos in den Ruhe-
stand versetzt hat. Nun teilen Sie eben ein Stiick weit das Schick-
sal aller rebellischen Wesen, die aufrichtig und ehrlich fiir Gedan-
ken- und Meinungsfreiheit kdmpften und kdmpfen. Tristen Sie
sich mit der von mir empfohlenen Lektiire der hervorragenden

Monografien von Stefan Zweig (besonders der Kampf Calvin gegen

Castellio, der alle heutigen Management-Literaturen ersetzt).

Sie bleiben mir im Herzen, verehrte Frau Hackenbusch, als mutige,

sich nicht Wort und Haltung verbietende und verbiegende
Kdmpferin der Aufrichtigkeit — unverstanden freilich von allen,
die nicht verstehen kdnnen oder wollen.

Alles Gute — und im Geiste bleiben wir ja sowieso vereint.

Ihr

Und wie! Bissig dem Chef wider-
sprechend, seine Buchrezensio-
nen verreif3end, ja selbst die Vita
des Chefs (Jurist schon, aber ohne
2. Staatsexamen) dekuvrierend.
Aber auch mal Erfolg dezent lo-
bend, wissend, dass nach der Peit-
sche auch mal Zuckerbrot ser-
viert werden muss. Maria Hacken-
busch! Man hitte sie als Grande
Dame des IT-Channels verehren
miissen, auch weil sie (Chefsekre-
tdrin!) in der doch so hippen und
coolen IT-Branche wohltuend wie
aus der Zeit gefallen schien.
Nun ist das kurze Experiment
Frau Hackenbusch samt Kollegen
Bernd Ocholwski (1st Level Sup-
port) leider, leider zu Ende. Roe-
bers hat die aus dem Maschinen-
raum seiner Firma Berichtenden
in den Ruhestand geschickt und

das Experiment mit diesen bei-
den fiktiven Mitarbeitern fiir ge-
scheitert erklart. ,Wir haben un-
sere Ziele mit diesem Versuch
nicht erreicht. Zwar konnte die
Reichweite auf Facebook und Lin-
kedIn mit den Beitrdgen enorm
gesteigert werden, jedoch muss-
ten wir feststellen, dass die Inhal-
te nicht immer richtig ankamen.
Je weiter die Leser:innen von uns
entfernt waren, desto schwieriger
war die korrekte Einordnung der
Inhalte.”

Nichts schwieriger als Satire
dort zu erkennen, wo man sie
nicht erwartet. ,Wer uns nicht gut
genug kennt und genau weil3, was
von den Texten Karikatur und was
reale Beschreibung ist, war zu oft
verwirrt und manchmal sogar ver-
drgert, wenn erkannt wurde, dass
das ein Spal} sein soll und die
Leser:innen reingefallen sind.“
Schade, dass so wenige Follower
iber Frau Hackenbusch und sich
selbst lachen kénnen, wo doch die
Materie in der IT-Branche schon
trocken genug ist.

Offline

Und da sich Frau Hackenbusch
bei mir personlich per Linkedin-
PM verabschiedet hat und ihr
Konto mittlerweile geldscht ist,
bleibt mir nur, mich auf diesem
offentlichen Wege bei Ihnen, ver-
ehrte Frau Hackenbusch, zu ver-
abschieden, die Sie mir in Threr
letzten Nachricht gehorig, aber
formvollendet auf die Schulter
geklopft haben, wie man das mit
Multiplikatoren bisweilen halt so
macht. m
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MichaelTelecom
Herbstmesse

Der Bohmter Grossist wird seine
Hausmesse auch in diesem Jahr
wieder digital veranstalten. Kun-
den und Partner konnen sich ab
sofort unter online unter

registrieren und
bereits heute fur die 45minuti-
gen Workshops anmelden. Diese
werden in den Wochen nach
dem 02. Oktober durchgefuhrt.

Videocalls und Live
Chats

Zentrales Element der diesjahri-
gen Herbstmesse ist

zwischen den
Messebesuchern. ,Die Besucher
unserer Messe kdnnen jeden
Aussteller an seinem eigenen
Stand virtuell aufsuchen” erklart
Valon Kuci, Mitglied der Ge-
schaftsleitung & Prokurist der
MichaelTelecom. ,Dort haben
sie dann die Moglichkeit, mittels
Teams-Call oder Chat

MICHAEL
RElEC OM

THE DIFFERENT DISTRIBUTION

MICHAEL

TELECON |

THE DIFFERENT DISTRIBUTION

zu fuhren,
Fragen zu stellen oder einfach
mal wieder ,Hallo’ zu sagen.” Die
werden
am 02. Oktober in der Zeit von
10 - 17 Uhr besetzt sein. Das

und die Ansprechpartner der
Hersteller werden wahrend der
gesamten Messezeit per

zur Verfugung
stehen.

45 Minuten
Workshops

In den darauffolgenden Tagen
geht es dann mit den 45minu-
tigen weiter. Diese
beginnen ab Montag, 04. Okto-
ber. Registrierte Messebesucher
kdnnen sich aber schon jetzt
unter www.michael-telecom.de/
herbstmesse zu den Workshops
anmelden. Es gibt eine Auswahl
an verschiedenen

darunter
AGFEO, Auerswald, bintec elmeg,
estos, Gigaset und Yeastar.

\ THE DIF

& .2

— e

MICHAEL
TELECOM

Herbstmesse 2021
| Communication. Digital.

VW ID.3 zu gewinnen!

Die MichaelTelecom Herbst-
messe ware nicht die Micha-
elTelecom Herbstmesse ohne
Autoverlosung, Livemusik und
das legendare Buffet. ,In diesem
Jahr verlosen wir einen neuen

fur ein Jahr und
weitere hochwertige Sachpreise
unter allen Besuchern, die am
02. Oktober an unserem Ge-
winnspiel teilnehmen” verrat
Oliver Hemann, Vorstand bei
der MichaelTelecom und Kuci
erganzt:. ,Es wird wieder
geben und

selbstverstandlich haben wir
uns auch wieder um anstandige

gekiUmmert. Sogar
unser berthmtes werden
wir thematisieren.”

!:.-'l'_..l:l

www.michael-telecom.de/
herbstmesse
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Containerpreise auf Allzeithoch

Pandemie ldsst Transportkosten
explodieren

Die Kosten fiir Warentransporte aus Fernost sind explosionsartig gestiegen. Das hat Auswirkungen
auf das kommende Weihnachtsgeschaft. Analysten des SCM-Anbieters Setlog rechnen frithestens im

Friihjahr 2022 mit einer Entspannung der Lage.

Michaela Wurm | Das kommen-
de Weihnachtsfest diirfte Impor-
teuren von Konsumgiitern aus
Asien dieses Jahr wenig Freude
bereiten. Denn fehlende Fracht-
kapazititen und explodierende
Transportkosten fiir Waren aus
Fernost werden ihnen das Ge-
schéft massiv erschweren. Anhal-
tende Lieferengpisse und Preis-
steigerungen sind jetzt schon
absehbar.

Analysen des Bochumer Soft-
warehauses Setlog zufolge wird
sich an der Situation auch noch
bis weit nach Weihnachten nichts
dndern. Die Experten fiir Supply
Chain Management prognostizie-
ren Lieferverzogerungen, Kapazi-
tiatsengpdsse und Frachtraten auf
sehr hohem Niveau bis mindes-
tens zum chinesischen Neujahrs-
fest, das Ende Januar 2022 statt-
findet. Frithestens Ostern 2022
werde sich die Lage etwas ent-
spannt haben, betonen die Fach-
leute.

Giiterverkehr an der
Belastungsgrenze

Die Prognosen untermauert Set-
log mit Zahlen. Fir die Analyse
wertete das Unternehmen von
Juli 2019 bis Juli 2021 die Daten
von rund 100 Marken aus, die
Setlogs SCM-Software OSCA nut-
zen. Demnach fithrte ein Mix aus
verschiedenen Ursachen dazu,
dass der weltweite Giiterverkehr
seit Monaten an seiner Belas-
tungsgrenze arbeitet. Zum einen
wirbelte die Corona-Pandemie die
weltweiten Lieferketten durch-
einander und brachte Lager

Die Lage im weltweiten
Giiterverkehr ist seit
Monaten angespannt

wegen der geschlossenen Liden
zum Uberlaufen. Zum anderen
gab es von einigen Branchen
und Importeuren erhdhte Nach-
fragen.

Reeder hatten indes ihre Kapa-
zititen heruntergefahren, um die
Preise auf hohem Niveau zu hal-
ten. ,Zwar sind neue Schiffe und
Container bestellt, aber es dauert
Monate, diese in den Verkehr zu
bringen“, betont Ralf Diister,
Vorstandsmitglied von Setlog.
Verschiarfend komme hinzu, dass
es in Asien zu einem Exportboom
gekommen sei, der die Nachfrage
nach freien Transportkapazititen
zusdtzlich treibe. ,Unvorherseh-
bare Ereignisse wie die Havarie

der Ever Given im Suezkanal, die
Schliefung des Hafens Yantian
oder vor Kurzem die Teilschlie-
Rung des Hafens in Ningbo ver-
schlimmern die Situation dann
noch“, so Diister.

Ware auch linger auf
See unterwegs

Bisheriger Hohepunkt der Preis-
explosion im Bereich Seefracht
von China nach Europa war vor
Kurzem der Transport eines 40-
Full High Cube-Containers, fiir
den 20.000 US-Dollar bezahlt wur-
den. Im Juli pendelten die Preise
fiir Container auf dieser Strecke
zwischen 14.000 und16.000 US-
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Dollar. Das entspricht je nach Re-
lation, Reederei und Loop dem
Sechs- bis Achtfachen — vergli-
chen mit den Preisen vor der Pan-
demie. Fir den Transport von
Weihnachtsartikeln aus Asien auf
dem Seeweg prognostiziert Set-
log, je nach Produktionsland,
ebenfalls den sechs- bis achtfa-
chen Preis verglichen mit dem
Niveau von 2019.

Fracht aus Fernost
braucht acht Tage langer

Hohe Raten in der Seefracht ga-
rantieren aber noch keine piinkt-
lichen Lieferungen. Im Schnitt
war aus Asien die Ware acht Tage
linger unterwegs als vor der Pan-
demie. Setlog berechnete, dass
der Seecontainertransport bis zu
42 Tage dauert. Ursachen dafir
sind unter anderem abgesagte
Fahrten (Blank Sailings), langsa-
me Schiffe und verzogerte Lo-

schungen an den Bestimmungs-
hifen. Die Daten zeigen laut
Setlog auch: Importeure aus der
Bekleidungsindustrie reduzier-
ten das Volumen aufgrund der
Pandemielage je nach Artikel
zwischen 25 und 35 Prozent im
Vergleich zur Analyseperiode
2019.

Zu Volumenriickgidngen kam
es auch in der Luftfracht. So be-
trug der Anteil dieses Transport-
segments bei den untersuchten
Firmen nur sieben Prozent — im
Vergleich zu 23 Prozent im Jahr
2019. Auch dafir war die Pande-
mie der Hauptgrund: Textilien
und leichte Konsumgiiter, die ge-
flogen werden, waren in den
iibervollen Lagern vorritig — und
die Mengen konnten nur langsam
abgebaut werden.

Weil auch der Bahnverkehr an
seine Leistungsgrenzen kam, tra-
ten auch in dieser Transportart
Kapazititsengpédsse auf. Waren

Die Preise fiir See-
container sind
drastisch gestiegen

werden derzeit in China und den
verschiedenen Zolliibergdngen
zum Teil extrem verzogert abge-
fertigt. Deshalb sind aktuell Ver-
spatungen von bis zu zwei Wo-
chen moglich. Setlog beobachtet,
dass derzeit Buchungen vier bis
sechs Wochen vor dem Abfahrt-
termin des Zugs vorgenommen
werden.

Unternehmen kiindigen
Preissteigerung an

Einige Unternehmen haben auf
diese weiterhin angespannte Lage
im weltweiten Giiterverkehr be-
reits reagiert. So prognostizierten
die Chefs von KiK und Rossmann
schon Anfang Juli Preiserh6hun-
gen im Handel. Und Wirtschafts-
experten schlieRen dariiber hin-
aus derzeit nicht mehr aus, dass
die Inflationsrate hierzulande
voriibergehend auf vier Prozent
steigen konnte. m

LastPasSees|

Mit Sicherheit
mehr Geschaft.

Steigern Sie jetzt lhren Umsatz als MSP und bieten Sie

Ihren Kunden Sicherheit der Spitzenklasse - mit
LastPass MSP. LastPass gibt Managed Service Providern

Ubersicht & Kontrolle liber samtliche Zugriffspunkte

in den von ihnen betreuten Kundensystemen:

® Integrierte Losung
® Single Sign-on

® Passwortmanagement

®» Komfortable zentrale Verwaltung

¥ Hiermehrerfahren:
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Systemhausverbund Kiwiko

Strategiewechsel in der
Kommunikation

Eine Webseite fiir die Kunden der Partner: So will Kiwiko seinen mittlerweile 53 System-
hausern zu mehr Auftrdgen verhelfen. Das kann auch funktionieren, sofern man zwei andere

Probleme lost.

Martin Fryba | Als die System-
hausgenossenschaft Kiwiko 2016
mit zwolf Griitndungsmitgliedern
startete, lag der Fokus im AuRen-
auftritt noch klar auf der Gewin-
nung neuer Mitglieder. Das ist,
vier Jahre spiter, durchaus gelun-
gen. Denn Vorstand Matthias
Jablonski hatte gleich zu Anfang
abgewinkt, nur einer weiteren
Einkaufsgenossenschaft vorzuste-
hen. Vernetzung von Kompeten-
zen vieler kleinerer IT-Hduser war
das Ziel, die sich in vertrauensvol-
ler Zusammenarbeit gegenseitig
starken.

3.900 Projekte realisiert

Mittlerweile kann das ,IT-Exper-
tennetzwerk® durchaus beein-
druckende Zahlen vorweisen: 53
Partner, die fast 2.000 Mitarbeiter
beschiftigen, tiber 360 Millionen
Euro Umsatz erzielen und fast
3.900 Projekte im Verbund abge-
wickelt haben. Die wenigen, die
sich an den Geist der Genossen-
schaftsidee nicht hielten und nur
Trittbrett fahren wollten — wie das
in jeder Systemhauskooperation
vorkommt — hat Jablonski die rote
Karte gezeigt. Nun also steht die
neue Webseite, und die Weiterent-
wicklung der digitalen Visitenkar-
te von Kiwiko in Richtung Kunden
der Partner spricht fiir die gewach-
sene Stirke des Verbunds.

Verstaubt im Postfach

Im Fokus steht ndmlich die Ge-
schiftsanbahnung: Potenzielle
Kunden sollen per Projektanfrage
mit einem passenden IT-Dienst-

We want you: Auftrage
iiber ein neues Projekt-
anfrage-Tool auf der
Kiwiko-Webseite. Zudem
soll die IT-Stellenb6rse
neue Mitarbeiter an
Kiwiko-Partner vermitteln

Die neue digitale
Visitenkarte von
Kiwiko in Richtung
Kunden der Partner
spricht fiir die
gewachsene Stirke
des Verbunds

Quelle: Michaelheim | AdobeStock

leister zusammengebracht wer-
den. Den ,Hot Lead” koordiniert
Kiwiko. Kunden koénnen aber
auch direkt einen Partner an-
schreiben. Problem Nummer 1:
Dass solche Leads oft in den Mail-
Postfdchern der Reseller (info@ ?)
unbeackert verstauben, kennt
Jablonski nur zu gut. Er war
schlieflich lange Jahre bei Distri-
butor Also beschiftigt und kennt
solche Klagen von Hersteller HP.
Schlimmer als einen Kunden zu
verschmihen, den ein Hersteller
seinem Reseller auf dem Silber-
tablett serviert, ist eigentlich nur,
wenn besagter Reseller ihm dann
Produkte eines Wettbewerbers
schmackhaft macht.

Nun wird Jablonski selbst si-
cher nicht als ,Mystery Shopper*
die Schnelligkeit seiner Partner
bei Projektanfragen testen miis-
sen. Kiwiko verkauft nichts, son-
dern vernetzt. Jetzt eben auch mit

potenziellen Kunden iiber seine
neue Website. Freilich: Die grafi-
sche Landkartendarstellung aller
Partner und ihrer Kompetenzen
hitte besser geldst werden koén-
nen - so wie bei iTeam. Anderer-
seits kommt es vielleicht mehr
darauf an, iiber Google und SEO
gefunden zu werden, wenn Kun-
den entsprechende Schlagworter
zu IT-Themen in die Suchmaschi-
ne eingeben.

Fachkraftemangel

Die zweite zentrale Funktion der
neuen Webseite ist ganz auf die
Genossenschaftsmitglieder und
ihre groRte Sorge zugeschnitten,
womit Problem 2 zu 16sen ware:
Wie qualifizierte Mitarbeiter fin-
den? Die offenen Stellen bei Sys-
temhdusern, die in der Kiwiko-
Stellenbdrse gelistet werden,
zeigen, wie Systemhduser hinde-
ringend Personal suchen. Vorteil
der Kiwiko-Partner: Der oft auf-
windige HR-Prozess wird iiber ein
Backend des Recruiting-Spezialis-
ten Zvoove einheitlich abgewi-
ckelt. Das spart gerade kleineren
Partnern viel Zeit und lésst sie
professionell aussehen, wenn der
Bewerbungsprozess einfach und
klar aufgesetzt ist, das Profil des
Systemhauses den Bewerber an-
spricht und er zudem innerhalb
von 24 Stunden eine erste Ant-
wort erhdlt, wie Kiwiko ver-
spricht. Und sollte ein Bewerber
im fast unmoglichen Fall kein
passendes Angebot im Kiwiko-
Partnernetzwerk finden, tauchen
Jobangebote von Branchenprimus
Stepstone auf. m
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Borsengang an die Euronext Paris

Bis zu 260 Millionen fiir Exclusive

Networks

Mehr als eine Viertelmilliarde
Euro konnte der geplante Borsen-
gang in die Kasse von Security-
Distributor Exclusive Networks
spiilen. CEO Jesper Trolle spart
nicht mit Superlativen. Schon das
Einreichungsdokument an die
Borsenaufsicht soll Investoren
begeistern.

Martin Fryba | Es ist ,nur” das
Registrierungsdokument, welches
alle Unternehmen bei der franzo-
sischen Finanzmarktaufsichts-
behorde (Autorité des marchés
financiers, AMF) einreichen miis-
sen, die eine Borsennotierung an-
streben. Ab da aber beginnt fir
viele Vorstinde bereits die Kom-
munikation mit dem Kapitalmarkt
und es geht darum, Investoren
eine ,Story“ darzulegen, bevor
diese dann im offiziellen Emissi-
onsprospekt verdichtet wird. Ex-
clusive Networks will an der Eu-
ronext Paris notieren, sich rund
260 Millionen Euro frisches Kapi-
tal besorgen, wie im Einreichungs-
dokument an die AMF steht.

Ein guter Zeitpunkt. Denn Cy-
bersicherheit, Spezialgebiet des

Distributors, wird immer wichti-
ger. CEO Jesper Trolle spart denn
auch nicht, Exclusive Networks
als fiilhrenden VAD in diesem Ge-
biet herauszustellen. ,Exclusive
Networks ist der bevorzugte Part-
ner von mehr als 240 fithrenden
Anbietern. Wir unterstiitzen das
Wachstum und die Expansions-
pldne von Vertrieben und bieten
diesen lokale Unterstiitzung, um
sie in die Lage zu versetzen, mehr
als 18.000 Wiederverkdufer in der
ganzen Welt zu erreichen®, sagt
er. In 40 Lindern hat der VAD
Niederlassungen, andere Linder
werden iiber Partner bedient.

)
=
H
17}
=
2
il
S|
<
X
[}
o
°
=
S

»In 18 Jahren haben wir
uns von einer kleinen
Firma in privater Hand zu
einem weltweiten Cyber-
sicherheitsspezialisten
entwickelt.”

Jesper Trolle, CEO
Exclusive Networks

Neue Linder, neue
Hersteller

Man konne eine ,,starke Geschich-
te von rentablem Wachstum*® er-
zdhlen: Bruttoumsédtze 2020 von
2,9 Milliarden Euro und ein berei-
nigtes Ebitda von 108 Millionen
Euro. Mit dem Geld aus dem Bor-
sengang will Trolle weiter wach-
sen und dabei neue Linder er-
schliefen und neue Hersteller an
Bord holen. Exclusive Networks
wird dabei als Konsolidierer im
Distributionsmarkt auftreten und
Wettbewerber iibernehmen oder
Fusionen anstreben.

Viele VADs, immer mehr
Security-Hersteller

Dass lidngst nicht alle auf Security
spezialisierte, vor allem kleinere
VADs mit der rasanten technolo-
gischen Entwicklung in diesem
durch viele Hersteller fragmentier-
ten Markt mithalten kénnen, da-
von ist Trolle iiberzeugt. Das sollte
einer borsennotierten Exclusive
Networks mit Zugang zum Kapital-
markt in die Hinde spielen. m

Super-Preise. Everyday
Endkunden sparen 50-60 %.

Eroffnen Sie sich neue Chancen im weltweiten OEM-
Tonerbusiness. Freuen Sie sich tiber Profite von bis zu 40 %
und Einsparungen bis zu 60 %:

Everyday Toner: geringe Kosten, hohe
Profite, fir jede relevante Marke.

Super-Spanne. Everyday
Machen Sie bis zu 40 % Profit mit Toner fir alle relevanten
Marken wie HP, Brother oder Canon.

Entdecken Sie die Chancen, die
Everyday Toner Ihnen bieten.
Scannen Sie den QR-Code oder
besuchen Sie xerox.de/icte

@ Super-Vertrauen. Everyday
Abgesichert durch die lebenslange Garantie von Xerox®- ohne
Wenn und Aber.

o Xerox

*Gap Intelligence Vergleich der OEM-Abgabepreise. ©2021 Xerox Corporation. Alle Rechte vorbehalten. Xerox®ist in den USA und/oder anderen Landern ein Warenzeichen der Xerox Corporation.
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Konigsweg in eine
europaische Cloud

Es ist nicht irgendein weiterer Hersteller im Portfolio von ADN, der den Cloud-Marketplace
des Bochumer VADs fiillt. lonos Cloud stellt sich im Channel breiter auf und will eine
europdische Alternative zu AWS, Azure oder Google sein. Das passt zu VADs aus Deutschland
und es passt zum Strategen und ADN-Chef Hermann Ramacher.

Martin Fryba | Ionos Cloud ist
auf dem Weg zu einer Channel-
Company. Vorstand Martin EndrefR
will 70 Prozent des Umsatzes iiber
den Partnerkanal in der Bilanz se-
hen. Mit ADN aus Bochum erwei-
tert er nun die Reichweite iiber die
Value-Add-Distribution. Zeitgleich
schloss Ionos Cloud auch mit der
Miinchner Brainworks ein Distri-
butionsabkommen. Zuvor wurde
bereits Acmeo gezeichnet. Mit die-
sen stark im Cloud-Geschift enga-
gierten VADs konnte Endress sein
Ziel frither als geplant erreichen:
den Channel-Anteil am Umsatz
zeitlich von ,langfristig” in ,,mit-
telfristig” transformieren. ADN ist
dafiir keine schlechte Wahl. ,ADN
genieRt bei uns eine hohe Wert-
schitzung ob ihrer Markterfah-
rung, Kundenorientierung und
klaren Strategie“, lobt EndreR.
Dass die Ionos-Plattform mit
den Optionen Private- oder Public-
Cloud bereitgestellt wird, dass die
Rechenzentren in Deutschland
stehen, also die DSGVO eingehal-
ten und bei Kunden regulatorische
Unsicherheiten ausgeschlossen
sind, die sich aus US-Clouds erge-
ben konnen (Cloud Act), diirfte
mittelstindischen Kunden in der
EU (vor allem Behorden) und ihren
IT-Dienstleistern in die Hand spie-
len. Auch das vergleichsweise zu
AWS, Microsoft Azure oder Google
bescheidenere Toolset (,,essenziel-
le Infrastruktur-Services“ heif3t
das bei Ionos), die einfachere Or-
chestrierung der Services (,,Konfi-
guration per Drag & Drop*“) sowie
geringer Schulungs- oder Zertifi-

,Wir unterstiitzen Partner
auBBerdem bei der Imple-
mentierung weiterer
Produkte aus dem ADN-
Portfolio in die Private
oder Public Cloud von
lonos”, wirbt ADN-Chef
Hermann Ramacher fiirs
eigene Cloud-Okosystem

Acmeo, ADN und
Brainworks:

Mit diesen drei
VADs will Ionos
Cloud den Channel-
Umsatz auf 70
Prozent erhohen
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zierungsaufwand finden im Markt
gentigend Zuspruch gerade von
kleineren Systemhdusern, die als
MSP starten oder bereits vorhan-
dene Managed Service-Angebote
ausbauen wollen.

Preislich attraktiv

Hinzu kommt: Preissensitiven Un-
ternehmenskunden oder Behérden
kann man mit Ionos entgegenkom-
men, wo AWS oder Microsoft ab-
winken, wenn ein MSP nicht gera-
de fiir einen sehr bekannten Brand
mit entsprechendem Umsatzpoten-
zial um Sonderkonditionen nach-
fragt. ,Mit seinem Private-Cloud-
Angebot hat Ionos diese Option fiir
einen wesentlich groReren Kreis
attraktiv und erschwinglich ge-
macht®, so der Ionos-Vorstand.
Zudem kommt: ISVs, die keine
eigene Infrastruktur betreiben,
aber nicht die Public Cloud nutzen
wollen, finden bei ADN ein Ex-
pertennetzwerk, das sie bei der

Cloudifizierung von On-Prem-Soft-
ware sowie Hosting unterstiitzt.
Ionos mit einem guten Preis-/Leis-
tungsverhdltnis koénnte fiir die
zahlreichen Softwareherstellern-
aus dem deutschen Mittelstand
interessant sein, was ADNs Cloud-
Sparte vorrechnen kann.

Technologische und
administrative Vorteile

Aber auch aus technologischer
Sicht konnte Ionos fiir viele Part-
ner interessant sein. Die Private
Cloud setzt auf die VMware ESXi-
Technologie und einem dedizier-
ten Hardware-Cluster, sodass Part-
ner, die selbst eine VMware-Umge-
bung betreiben, Workloads nahtlos
zwischen lokalen Ressourcen und
der Ionos-Cloud migrieren kénnen.
Ressourcen werden nicht mit an-
deren Nutzern geteilt, die Abrech-
nung erfolgt nutzungsabhingig,
Services konnen gebucht und fle-
xibel abbestellt werden. Das Ma-
nagement der Plattform {iber-
nimmt Ionos, das kénnte im Ge-
gensatz zu Kklassisch dedizierten
Servern, Co-Location oder Housing
ein Vorteil sein, weil sich MSPs
nicht um Hardware oder Software
kiimmern und durch den Lizenz-
dschungel kimpfen miissen.

ADN im europdischen
Cloud-Konzert

Nun wire ADN-Chef Hermann
Ramacher nicht jener seit mehr
als 30 Jahren vorausdenkende
Stratege, wiirde er einfach nur
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einen Hoster auf den ADN-Markt-
platz onboarden, nur weil Cloud-
services nicht nur von Konzernen,
sondern mittlerweile endlich
auch von mittelstindischen Un-
ternehmen stark nachgefragt
werden.

»,Eine europdische
Losung erschliefden “

Die Zukunftsausrichtung von Io-
nos hat Ramacher genau studiert:
Klares Channel-Bekenntnis auch
und gerade unter Einschluss der
europdischen Distribution, Mit-
glied der ersten Stunde in der
europdischen Cloud-Initiative
Gaia-X und eng verkniipft mit
starken Partnern wie zuletzt
Bechtle und A1 Digital. Das eroff-
net auch den Bochumern Perspek-
tiven und Rdume. Mit Ionos kén-
ne man ,eine europdische Losung
als weitere Option fiir Hybrid-
und Multi-Cloud-Lésungen an-
bieten und so gemeinsam neue,

~ADN genief3t bei uns eine
hohe Wertschatzung ob ihrer
Markterfahrung, Kundenorien-
tierung und klaren Strategie”,
sagt lonos Cloud-Vorstand
Martin Endref

Quelle: lonos Cloud

interessante Geschiftsfelder er-
schlieRen®, sagt Ramacher.

Mit dem vom VAD gewohnten
Support sollen Partner in die
Cloud-Welt gebracht werden: Pre-
Sales-Unterstiitzung, Hilfe beim
Aufsetzen der Plattformen, Projek-
tumsetzung bis hin zur Abrech-
nungsautomatisierung. Online-
Trainings und Schulungen sollen
bald hinzukommen. An einer In-
tegration der Ionos-Dienste in den

Europaiische,
DSGVO-konforme
Cloud fiir Kunden,
die US-Anbieter
scheuen

ADN-Marketplace werde ge-arbei-
tet. Der Cloud-Konigsweg fiir Ra-
macher wire: die Verkniipfung
mit auf dem ADN-Marketplace
bereits verfiigbaren Services mit
dem neuen Ionos-Portfolio.

Wichtigstes VAD-Kapital

Freilich gilt der Satz im (mittler-
weile tiberholten) Warenhauskon-
zept auch fiir plattformgetriebene
Okosysteme, dass vieles nicht
gleich viel ist. Jeder digitale Markt-
platz ist nur so gut, wie er genii-
gend essenzielle Business-Baustei-
ne anbietet, ohne zu tiberfrachten
und Reseller im Self-Service allei-
ne und ratlos stehen zu lassen. Bei
aller Expansion der ADN in den
letzten Jahren, die nicht zuletzt
auch von Cloud Computing getrie-
ben ist, will man in Bochum das
wichtigste Kapital eines VADs
nicht verspielen und Partnern
auch weiter eng und persénlich
zur Seite stehen. m
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IT-Infrastruktur — Blech oder Cloud

Ohne Server kein
IT-as-a-Service

Corona hat nicht nur das Geschaft mit Homeoffice-Ausstattung befliigelt. Viele Unternehmen
haben notgedrungen auch ihre Scheu vor Cloud-Services iiberwunden. Die Nachfrage nach
IT-as-a-Service wachst massiv und befeuert auch das Geschaft mit Infrastruktur-Hardware wie
Server und Storage-Produkte.

Michaela Wurm | Die Corona-
bedingte Ausnahmesituation hat
sich fiir die IT-Branche zum Digi-
talisierungstreiber und Wachs-
tumsturbo entwickelt. Nicht alle
Bereiche konnten solche Verkaufs-
rekorde verzeichnen wie Note-
books und Peripheriegerite fiir
das Homeoffice. Aber die dadurch
befeuerten Trends zum mobilen
Arbeiten, E-Learning, E-Health,
Online Shopping und mehr erfor-
dern eben auch einen massiven
Ausbau der IT-Infrastruktur und
pushen das Geschéft von IT-Dienst-
leistern, Managed-Service- und
Cloud-Anbietern.

Immer mehr Sys-
temhauser beliefern
ihre Kunden mit
Services statt mit
Hardware
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»,Der PC-Markt hatte eine riesige
Sonderkonjunktur und der Trend
zu Homeoffice sorgt auch weiter
fiir Nachfrage®, bestétigt Dieter
Stehle, DACH-Chef der Lenovo
Data Center Group, im Gespridch
mit ICT CHANNEL. ,,Ganz so stark
ist es im Datacenter-Bereich
nicht, aber auch hier ist unser
Geschift 2020 um rund 14 Pro-
zent und damit oberhalb des
Marktes gewachsen und zwar
tber alle Bereiche hinweg. Und
das setzt sich 2021 fort, auch im
SMB. Die letzten beiden Quartale
hat dieser Bereich das wieder auf-
geholt, was letztes Jahr zunichst

ausgesetzt wurde. Aber auch in
diesem Jahr sind es MSP und
Cloud Provider, die iiberdurch-
schnittlich wachsen.“

Auch bei Lenovo stelle man
fest, dass die Corona-Situation das
Einkaufs- und Beschaffungsver-
halten der Kunden verdndert hat.
»Die Bereitschaft, IT als Service
zu beziehen, ist durch Corona
noch einmal gestiegen, beispiels-
weise durch die Notwendigkeit,
Mitarbeiter von heute auf morgen
ins Homeoffice zu schicken®, be-
richtet Stehle. ,Da konnte man
nicht erst die bendétigte Infra-
struktur aufbauen. Die Kunden

HANNEL 19 / 24. September 202\
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mussten notgedrungen Managed
Services nutzen und haben damit
positive Erfahrungen gemacht.
Die Einstiegsschwelle ist dadurch
erheblich gesunken.”

Lenovo hat auf diesen Trend
reagiert und wie bereits HPE mit
»,Greenlake“ und Dell mit ,, Apex*“
ein umfassendes ,Everything-as-
a-Service”-Angebot aufgesetzt.
Unter dem Markennamen ,Tru-
Scale“ werden kiinftig nicht nur
wie bisher reine Infrastruktur-
dienste vermarktet, sondern das
komplette Portfolio. Von diesem
Trend profitiere auch das Ge-
schift mit Datacenter-Ausriis-
tung, wie Stehle bestitigt: ,Auch
das Geschift mit Hardware
waichst weiter solide, denn ohne
Datacenter-Infrastruktur auch
keine Services.“ Und wenn immer
mehr Endkunden keine eigene
Infrastruktur mehr betreiben und
die Leistungen als Service bezie-
hen, dann miissten eben die Ser-
vice Provider und IT-Dienstleister
die Infrastruktur dafiir aufbauen.
Diese Entwicklung zeige sich
auch im Lenovo-Channel. ,Es gibt
immer mehr kleine und grof3ere
Systemhduser, die die Hardware
ihrer Kunden tibernehmen und
betreiben. Das sind viele unserer
Partner mit 50 plus Mitarbeitern.
Die haben ihren Kundenstamm
frither mit Hardware beliefert,
jetzt beliefern sie ihn mit Servi-
ces.“ Die dafiir nétige Hardware
héitten sie selbst im Haus oder
beim Collocation Center einge-
stellt. Die Zahl der Anwendungen,
die sich als Service nutzen lassen,
steige unaufhorlich, so Stehle:
~Ab es wird auch immer wichti-
ger, diese zu integrieren. Hier
kann sich der Partner profilieren.
Ich bin absolut davon iiberzeugt,
dass Beratung und ein ganzheit-
licher Ansatz immer wichtiger
werden.*

IT-Infrastruktur als
Service

Die Trends Cloud und Hybrid-IT
wurden seit dem vergangenen Jahr
deutlich beschleunigt, berichtet
auch Fujitsus Zentraleuropachef

Rupert Lehner. ,,Speziell der deut-
sche Mittelstand war lange Jahre
im internationalen Vergleich sehr
zuriickhaltend beim Nutzen der
Cloud.” Spéitestens seit Corona sei
dies anders. ,,Selbst unsere mittel-
stindischen Kunden nutzen mitt-
lerweile ganz selbstverstdandlich
etliche verschiedene Cloud-Servi-
ces. Zu Beginn der Pandemie teils
notgedrungen vorgenommene
akute Cloud-Buchungen gehoéren
der Vergangenheit an. Mittlerwei-
le sind sie stdrker in die strategi-
sche Planung eingebettet”, so Leh-
ner. Die Nachfrage nach Pay-
per-use-Modellen sei in den ver-
gangenen Monaten ebenfalls deut-
lich gestiegen. Trotzdem wiirden
auch On-Premise und dedizierte
private Dienste weiterhin bené-
tigt.

Aber auch Fujitsus klassisches
Infrastruktur-Geschift hat sich
laut Lehner nicht nur im Ende
Mirz 2021 abgelaufenen Ge-
schiftsjahr gut entwickelt. Die-
se Trends zeigten sich auch in
den ersten Quartalen des neuen
Geschiftsjahres. Kopfschmerzen
bereiten dem Hersteller aller-
dings die starken Lieferengpisse
nicht nur bei Computerchips.
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Ohne Datacenter-
Infrastruktur gibt es
auch keine Services.

Dieter Stehle
DACH-Chef der Lenovo Data
Center Group

Die Einstiegs-
schwelle fiir Mana-
ged Services ist
erheblich gesunken

Quelle: Fujitsu
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Cloud und Hybrid-IT
wurden seit dem
vergangenen Jahr
deutlich beschleunigt.

Rupert Lehner
Head of Central and Eastern
Europe & Products Europe, Fujitsu

Betroffen sei auch das x86-Server-
Umfeld. ,,Diese Engpdsse werden
uns sicher bis in den Herbst be-
gleiten, so dass sich auch bei uns
Lieferverzégerungen nicht immer
vermeiden lassen®, fiirchtet Leh-
ner.

Noch viel Potenzial im
Mittelstand

,Den Trend, IT immer hiufiger
als Dienstleistung zu beziehen,
beobachten wir bei vielen Unter-
nehmen®, berichtet Robert Lau-
rim, VP & General Manager Chan-
nel bei Dell Technologies Deutsch-
land. ,,KMUs haben zum Beispiel
oft nur begrenzte Ressourcen und
finanzielle Mittel, um IT-Infra-
strukturen und Rechenzentren
vor Ort aufzubauen, zu betreiben
und zu warten. Haufig fehlt es
ihnen auch an internen IT-Exper-
ten, die das erforderliche techni-
sche Know-how und die noétige
Unterstiitzung bieten konnen.
Der Betrieb eines Rechenzent-
rums soll auch nicht ihre Haupt-
aufgabe sein.” Sie miissten sich
auf ihren geschiftlichen Erfolg
und ihre Unternehmensstrate-
gie konzentrieren kénnen. Dafiir

Quelle: Macle

»

PCs, Notebooks, TFTs
waren auch im vergan-
genen Jahr die Renner.

Andreas De Matteis
CEO Macle



Thema der Woche: Server & Storage

miisse IT einfach sein. ,,Unterneh-
men wollen flexibel bleiben. die
Kosten unter Kontrolle und den
Aufwand moglichst gering hal-
ten. Deshalb wird IT-as-a-Service
immer wichtiger.“

Und auch Dell hat unter dem
Namen ,, Apex” seit einiger Zeit
ein umfangreiches As-a-Service-
Portfolio im Angebot, das Robert
Laurim den Partnern ans Herz
legen will: ,,As-a-Service-Angebote
bieten fiir Systemhduser und Re-
seller neue Umsatz- und Wachs-
tumschancen. Mit Apex liefert
Dell Technologies die gesamte
IT-Infrastruktur aus einer Hand
— aber eben als Service und ent-
sprechend des tatsidchlichen Be-
darfs. Systemhdusern und Resel-
lern eroffnet sich damit die Mog-
lichkeit, auf Basis von Apex
zusitzliche, hoherwertige Diens-
te anzubieten.”

Solide Geschifte mit
alten und neuen Servern

Auch in der Distribution brummen
vor allem Arbeitsplatzprodukte.
,PCs, Notebooks, TFTs waren auch
im vergangenen Jahr die Renner*,
berichtet Andreas De Matteis, Ge-
schiftsfithrer von Macle. Dabei
sind Arbeitsplatzgerdte gar nicht
Macles Kernkompetenz. Das ist das
Geschift mit Servern, Upgrades
und Server-Zubehor. Auch Remar-
keting von Gebrauchtgeriten ge-
hort dazu. Server- und Datacen-
ter-Hardware machen zwei Drit-
tel des Umsatzes aus. Und dieses
Geschift entwickle sich nach wie
vor positiv, wenn auch nicht so
stark wie das Boom-Segment mit
Arbeitsplatz-Hardware. ,Es ist
kein spektakuldrer Schub, eher
ein stetiges Wachstum®, so de
Matteis. Dafiir gebe es aber auch
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keine gravierenden Engpésse und
Ware sei gut verfiigbar. Und der
As-a-Service-Trend wirke sich auf
das Hardware-Geschift tiberhaupt
nicht negativ aus. Kostenbewusste
Kunden greifen dafiir bei Macle
gerne zu Gebrauchtware. Das gehe
bei Servern recht gut, meint de
Matteis. Macle hat deshalb ge-
brauchte Server auch in seinem
Online-Konfigurator aufgenom-
men, sodass Kunden Projekte mit
neuen und gebrauchten Produk-
ten aus einer Hand zusammenstel-
len kénnen. Trotz der wachsenden
Beliebtheit von Cloud- und As-a-
Service-Angeboten sieht der Ge-
schéftsfithrer fiir das Server-Ge-
schift noch jede Menge Potenzial:
~Server-Hardware ist keine Boom-
Ware, aber mit einer guten Posi-
tionierung kann man da noch
Jahre gut davon leben®, meint de
Matteis. m

ICT CHANNEL-INTERVIEW

+Wir sehen vor allem im KMU-Bereich Nachholbedarf”

Die Herausforderungen der Corona-Krise,
aber auch der aktuelle Digitalisierungs-
schub haben Dells Infrastruktur-Geschaft
Rekordumsatze verschafft. Channel-Chef
Robert Laurim sieht gerade im Mittelstand
aber noch jede Menge Geschéftspotenzial.

Michaela Wurm

Wie haben sich die Einschrinkungen
durch die Corona-Pandemie auf das Ge-
schdft mit IT-Infrastruktur in Deutschland
ausgewirkt?

Laurim: Mit der Digitalisierung und
neuen Formen der Arbeitsorganisation
hat die Pandemie zwei wichtige Entwick-
lungen maRgeblich beschleunigt. Beide
erfordern mehr denn je die beste verfiig-
bare IT-Technologie und die Unterstiit-
zung von Partnern. Das gilt sowohl fir
die Realisierung von Digitalisierungs-
trends wie 5G oder Edge-Computing und
neue Consumption-Modelle wie ,,ITaaS“
als auch fiir die neue Arbeitswelt, in der
eine leistungsfihige IT-Infrastruktur
und nutzerfreundliche Endgerite uner-
lasslich sind. Viele Unternehmen haben
erkannt, dass sie sich digital transfor-
mieren miissen. Investitionen in die IT

Quelle: Dell

Robert Laurim, VP & General Manager
Channel bei Dell Technologies Deutschland

werden jetzt als Sicherung des wirt-
schaftlichen Erfolgs und der langfristi-
gen Konkurrenzfihigkeit verstanden.
Unsere jiingsten Quartalszahlen spiegeln
diese Entwicklung wider. Noch nie in der
Geschichte von Dell Technologies hatten
wir ein starkeres zweites Quartal. Sowohl
unser Umsatz als auch Operating Income
waren auf Rekordhoch.

Im vergangenen Jahr wurden gerade im
Mittelstand viele Projekte gestoppt oder
verschoben. Ist inzwischen alles abgear-
beitet oder gibt es noch Nachholbedarf?

Laurim: Ein Nachholeffekt ist weiter
vorhanden, aber der aktuelle Digitalisie-
rungsschub geht weit dariiber hinaus.
Zusatzlich zu lange geplanten, verscho-
benen Investitionen gibt es jetzt neue
Digitalisierungsanstrengungen, weil vie-
le Unternehmen im letzten Jahr fest-
gestellt haben, wie elementar wichtig
digitale Losungen fiir ihre Zukunftsfa-
higkeit sind. Die erfolgreiche Digitalisie-
rung wird mehr und mehr zur Uberle-
bensfrage.

Auch unsere eigenen Untersuchungen
wie der ,,Digital Transformation Index*
bestdtigen das. In der jiingsten Umfrage
geben immerhin 44 Prozent der befrag-
ten deutschen Unternehmen an, dass sie
mindestens einen ausgereiften Transfor-
mationsplan entwickelt und die entspre-
chenden Investitionsmittel dazu budge-
tiert haben. Gleichzeitig bedeutet das
aber auch, dass mehr als die Hilfte der
Unternehmen noch abwartet oder erst
zaghafte Digitalisierungsschritte unter-
nimmt. Hier sehen wir vor allem im
KMU-Bereich Nachholbedarf, sowohl in
der Infrastruktur als auch in der Moder-
nisierung der Arbeitsplitze.
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Raus aus der Nische

Homeoffice und hybride Arbeitskonzepte
haben der Videokommunikation den Massen-
markt geoffnet. Webcams, Headsets und
Konferenzl6sungen gehoren jetzt zur Grund-
ausstattung in Unternehmen - und zu den
wichtigsten Wachstumsbereichen im Channel

Hybride Arbeitswelt

Nach der Riickkehr aus dem Homeoffice
bringt die Zukunft fiir viele Firmen

eine Mischung aus Biiro- und Heimarbeit

mit sich. Ein Modell, das neue Anforderungen
an Unternehmenskultur und technische
Infrastruktur stellt
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Ein neuer Standard
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Endlich raus aus der Nische

Gewaltiges Potenzial wird der Videokommunikation bereits seit der Entwicklung des
Bildtelefons zugesprochen - der tatsédchliche Durchbruch lie jedoch bis vor kurzer Zeit
auf sich warten. Doch mit der Corona-Pandemie hat die Technologie letztlich Einzug in
den Massenmarkt und somit auch verstarkt in das Channel-Geschift gehalten.

Stefan Adelmann | Videokom-
munikation: Dieser Begriff stand
lange Zeit fiir unhandliche Geréte,
eine ruckelige Ubertragung und
meist proprietire, kaum interope-
rable Technologien, die oft eine
Investition im fiinfstelligen Be-
reich voraussetzten. Es verwun-
dert daher nur wenig, dass sich
entsprechende Losungen bis vor
nicht allzu langer Zeit zwar in
Konzernen und anderen interna-
tional agierenden Unternehmen
punktuell etablieren konnten, den
Sprung in den Business-Massen-
markt trotz des vehement durch
die ITK-Branche betonten Potenzi-
als nie wirklich geschafft haben.
Dabei gestalteten sich die Voraus-

,»,Wir haben uns das
gerade zu Beginn
immer viel schneller
vorgestellt, einen
viel massiveren
Durchbruch der
Videokommunika-
tion erwartet.

setzungen in den vergangenen
Jahren stetig vielversprechender.
Immerhin hatten Dienste wie Sky-
pe, Facetime und Whatsapp An-
wenderinnen und Anwender im
Consumer-Bereich lingst an den
alltdglichen Einsatz von Video-
kommunikation gew6hnt, vorma-
lige Bedenken und Beriithrungs-
dngste abgebaut und so auch die
Basis fiir den Einsatz im Biiro ge-
schaffen. Und auch die Technolo-
gie wurde stetig besser, effizienter,
kostengiinstiger.

Doch Telefon, E-Mail, Chat und
nicht zuletzt das personliche Ge-
sprach behaupteten weiterhin
ihre Vormachtstellung bei den
Kommunikationswerkzeugen.

~Wir haben uns das gerade zu
Beginn immer viel schneller vor-
gestellt, einen viel massiveren
Durchbruch der Videokommu-
nikation erwartet”, unterstrich
Sven Damberger, Geschiftsfithrer
des auf Video spezialisierten IT-
Dienstleisters MVC, vor einem
Jahr im Interview. Damals sei Vi-
deokommunikation eine Nischen-
technologie gewesen, die ganz
spezielle, oftmals teure Gerite
vorausgesetzt habe. ,Eine andere
Hiirde war, dass Deutschland im
internationalen Vergleich sicher
etwas langsamer bei der Einfiih-
rung neuer Technologien ist. Wir
haben deshalb immer ein biss-
chen neidisch nach Skandinavien

weiter auf Seite 32
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»Fur hybrides Arbeiten braucht es
einen Zukunftsplan”

Ein GroBteil der Biiroarbeiter hat durch die Corona-Pandemie fiir lange Zeit ausschlieBlich aus dem Home Office
gearbeitet. Auch mit den derzeitigen Lockerungen wollen viele Mitarbeiter weiterhin remote arbeiten - Trend
oder langfristige Entwicklung? Norbert Lohwieser, Director Video BDM DACH beim Audio- und Videospezialisten

Jabra, gibt uns eine Einschatzung.

Herr Lohwieser, wo wird der Arbeitsort der
Zukunft sein — im Home Office, im Biiro oder
einfach iiberall?

Norbert Lohwieser: Ganz Kklar die dritte
Méglichkeit — zukiinftig wollen Mitarbeiter
ihre Arbeit ortsungebunden
erledigen, egal, ob im Biiro, zu-
hause oder an einem ganz an-
deren Ort. Genau zum Thema
hybrides Arbeiten haben wir
erst kiirzlich eine Umfrage un-
ter mehr als 5.000 Wissensar-
beitern in den USA, UK, Frank-
reich, Japan und Deutschland
durchgefiihrt. Insgesamt sagen
68 Prozent, dass ihre ideale Ar-
beitswoche hybrid ist: eine Mi-
schung aus Home Office und
Biiroprisenz. Die Griinde dafiir
sind vor allem eine bessere
Work-Life-Balance mit weniger
Pendelstrecken sowie ein kon-
zentrierteres und effizienteres
Arbeiten im Home Office. Da-
mit ist hybrides Arbeiten kein kurzfristiger
Trend, sondern eine nachhaltige Verdnde-
rung der Arbeitswelt.

Was bedeuten hybride Arbeitsmodelle fiir
Unternehmen? Was dndert sich und was
miissen Unternehmen tun, damit dieses
neue Modell funktioniert?

Lohwieser: Unternehmen miissen vor allem
ein langfristiges Konzept entwickeln, wie sie
hybrides Arbeiten umsetzen wollen. Das
beantwortet allen Seiten wichtige Fragen
wie: Welche Modelle gibt es?
Wie sehen die Rahmenbedin-
gungen aus? Was passt fiir das
Unternehmen? Was miissen
Mitarbeiter beachten? Dazu
braucht es die richtige Unter-
nehmenskultur, die remote
Fiihrung und Vertrauen in die Mitarbeiter
fordert. Natiirlich profitieren Unternehmen
auch von hybriden Arbeitsangeboten: Sie

Prizises Nachfragen
liefert wichtige
Antworten zum
konkreten Bedarf fiir
Remote Work

sind attraktiver fiir Mitarbeiter und neue
Talente, die in einem gréReren Radius als
bisher gesucht werden kénnen. Dazu kom-
men Kosteneinsparungen sowie héhere Mit-
arbeitermotivation und Produktivitit.

Norbert Lohwieser,
I Director Video BDM

DACH bei Jabra

Welche technische Ausstattung braucht es
konkret fiir hybrides Arbeiten?

Lohwieser: Da hybrides Arbeiten bedeutet,
dass ein Teil der Mitarbeiter im Biiro ist und
der andere zuhause, bendtigen Unterneh-
men Equipment, das die Zusammenarbeit
der Kollegen untereinander optimiert. In
unserem Portfolio ist die ideale Videokon-
ferenzldsung fiir das Biiro die PanaCast 50.
Dank ihres 180°-Sichtfelds der Kamera kon-
nen alle Teilnehmer in sicherem Abstand
zueinander sitzen und sind trotzdem im
Bild. Verschiedene clevere
Features wie die Whiteboard-
Funktion oder der Virtual
Director ermoéglichen dazu
ein lebendiges, kreatives Mee-
ting. Fir die remote Arbeit
braucht es eine Kombination
aus kompakter, aber hochwertiger Kamera
sowie einem ebenso erstklassigen Headset
oder Konferenzlautsprecher. Als personli-

che Kamera bieten wir die PanaCast 20, die
den Nutzer immer perfekt ins Bild setzt und
mit einem Bild-in-Bild-Modus neue Mog-
lichkeiten in virtuelle Meetings bringt.
Dazu ein Headset aus unserer Evolve2-Reihe
oder einen unserer Speak-
Konferenzlautsprecher — so
haben Mitarbeiter nicht nur
die richtige Ausriistung fiir das
Home Office, sondern ein ech-
tes Office-to-go.

Wie konnen Reseller das Thema
hybrides Arbeiten in ihren Kun-
dengesprichen optimal ange-
hen?

Lohwieser: Idealerweise kon-
zentrieren sich Reseller in ih-
ren Gesprichen nicht nur auf
die Produkte, sondern betten
diese in einen grofReren Kon-
text ein. So konnen sie den
konkreten Bedarf eines Unter-
nehmens abfragen: Gibt es fiir
hybride Arbeit einen Zukunftsplan? Wie
sieht dieser aus? Welche Technik wird Mit-
arbeitern im Home Office zur Verfiigung
gestellt? Sind diese damit zufrieden oder
brauchen sie andere Produkte? Wie kom-
munizieren sie intern und extern? Wie
werden hybride Meetings abgehalten und
gestaltet? Wer redet im Unternehmen mit
wem, was wird besprochen oder prisen-
tiert? Wie laufen Verkaufsgespriche, wenn
personliche Kundentreffen nicht moglich
sind? Mit solchen prézisen Fragen kénnen
Profis genau ermitteln, wo Unternehmen
nachriisten und vielleicht auch nachden-
ken miissen.

Quelle: Jabra

Jabra GN
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PANACAST 50
Fine, die
alles kann

Whiteboard-Funktion inklusive

Ist es nicht argerlich, wenn am Arbeitsplatz die Technik nicht funktioniert?
Wenn kostbare Zeit und viele Nerven verschwendet werden. Gerade die Videokonferenz,
die zu einem der wichtigsten Kommunikationstools geworden ist, soll dabei professionell und

unkompliziert laufen. Auch wenn analoge Tools wie das Whiteboard eingebunden werden sollen.

Dabei bietet die PanaCast 50 den besten Standard. Mit nur einer Kamera - und damit ohne zusatzliche Kosten -
Ubertragt sie neben der Videokonferenz das Whiteboard. Egal, wo sich die Tafel im Raum befindet, die 180° der PanaCast 50

erfasst nicht nur die Teilnehmerrunde, sondern auch das Whiteboard zuverlassig und unverzerrt. Die perspektivische Korrektur
sorgt fUr eine optimale Lesbarkeit - so als safle man direkt und live vor dem Whiteboard. Das macht die PanaCast 50 zur
flexibelsten Videokonferenzkamera, wenn es um das Teilen von Inhalten geht - und das branchenweit.

Die Jabra PanaCast Serie verbindet das Beste aus der analogen und digitalen Welt

Jabra PanaCast 50
Fur den Meetingraum

Die PanaCast 50 vereint branchenfiihrende,
professionelle Audio und weltweit einzigartige,
intelligente Videotechnologie. Dank der innova-
tiven und intelligenten Funktionen sind sichere
Meetings garantiert. AuBerdem unterstitzt

sie in der Meetingraum-Planung sowie im
Mitarbeiterschutz.

Art.-Nr.: 8200-231 (Schwarz)
Art.-Nr.: 8201-231 (Grau)

Making Life Sound Better

Jabra PanaCast 20
Die professionelle Einzelplatzldsung

Die PanaCast 20 ist schnell, einfach und sicher
einsetzbar, egal von wo gearbeitet wird. Mit
intelligentem Zoom und Lichtoptimierung
werden die Personen im Raum immer perfekt
ins Bild gesetzt. Die Bild-in-Bild-Funktion
ermoglicht die Kombination die Person mit
Flipchart oder Produkt gleichzeitig zu zeigen.

Art.-Nr.: 8300-119

Jabra PanaCast
Die flexible Videokonferenzlosung

Intuitiv, professionell und weltweit einzig-
artig ist die PanaCast unsere Basislosung,
die flexibel Uberall gut eingesetzt werden
kann. Egal ob die Kamera direkt am Laptop,
an der Wand oder auf dem Tisch platziert
werden soll, dank intelligentem Zubehdr
ist alles moglich.

Art.-Nr.: 8100-119

Jabra PanaCast. Neu definiert.
Jetzt kennenlernen und bestellen.
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geschaut®, so Damberger weiter.
~Wir miissen uns aber auch an die
eigene Nase fassen. Vielleicht ha-
ben wir die Vorteile der Lésungen
nicht immer richtig und ideal
kommuniziert.*

Wie ein Beschleuniger

Spitestens mit den Anforderun-
gen im Zuge der Corona-Pandemie
hat sich diese Situation aber
grundlegend gewandelt, die Zu-
riickhaltung vieler Unternehmen
machte der Notwendigkeit einer
schnellen Losung Platz. Im Zuge
des Homeoffice-Booms sowie der
aktuell nach wie vor vielerorts vor-
herrschenden hybriden Arbeits-
strukturen ist Videokommunika-
tion fiir die Abstimmung mit dem
eigenen Team oder mit Kunden zu
einem der bestimmenden Collabo-
ration-Werkzeuge aufgestiegen.
»,Die Pandemie hat wie ein Be-
schleuniger gewirkt, es war plotz-
lich eine Notwendigkeit da. Die
Videoldsungen haben die Moglich-
keit geboten, die Zusammenarbeit
auch aus dem Homeoffice hiirden-
los zu gewdhrleisten”, erkldrte
Damberger und berichtete von
damit einhergegangenen beacht-
lichen Umsatzspriingen fiir MVC.
Kein Einzelfall. Der globale
Markt fiir Videokonferenzen, un-
ter anderem bestehend aus An-
wendungen, Hardware, Services
und Trainings, soll sich laut den
Marktanalysten von Markets and
Markets bis 2026 mit 22,5 Milliar-
den US-Dollar weit mehr als ver-
doppeln — ausgehend von 9,2 Mil-
liarden US-Dollar im Jahr 2021.
Mit Covid-19 habe die gesamte
Belegschaft einen Ubergang zur
Telearbeit erlebt, der den Weg fiir
Videokonferenzlésungen und
Hardwareprodukte geebnet hat,
so das Urteil der Experten. Die
geringeren Reisezeiten und -kos-
ten, die Bedeutung der Einbezie-
hung der Mitarbeiter in die Fest-
legung strategischer Ziele und der
steigende Bedarf an virtuellen
Besprechungsrdumen hétten da-
her die Ausgaben der Unterneh-
men fiir Videokonferenzldésungen
insgesamt deutlich erhoht.

,»,Mit Covid-19 hat
die gesamte Beleg-
schaft einen Uber-
gang zur Telearbeit
erlebt, der den Weg
fiir Videokonferenz-
l6sungen und
Hardwareprodukte
geebnet hat.“

Vielleicht haben wir die
Vorteile der Losungen
nicht immer richtig und
ideal kommuniziert.”
Sven Damberger,
Geschaftsfuhrer des auf
Video spezialisierten
IT-Dienstleisters MVC

»Jetzt beginnen aber
viele Kunden zu
fragen, wie eine
zukunftsfihige
Losung aussehen
muss und entwi-
ckeln die geschaffe-
ne Basis weiter.“

Nicht nur Software-
Anbieter profitieren

Profitieren konnten von diesem
Wachstum im ersten Schritt vor
allem die grofRen Player. Mi-
crosoft, Cisco und Zoom verzeich-
neten in den ersten Monaten der
Pandemie massive Spriinge bei
den Nutzerzahlen ihrer Video-
und Collaboration-Lésungen. Eine
jedoch nicht immer Channel-re-
levante Entwicklung, griffen doch
viele Unternehmen kurzfristig
auf kostenfreie Angebote zuriick,
um auch in der Not schnell weiter
zusammenarbeiten zu kénnen.
»,Das Wichtigste war in diesem

Quelle: MVC

Moment tatsdchlich, weiterhin
geschiftsfahig zu bleiben; und so
kamen vielerorts Ad-hoc-Losun-
gen zum Einsatz“, berichtete
Christian Malzacher, der bei
Bechtle den Bereich Modern
Workplace leitet. ,Jetzt beginnen
aber viele Kunden zu fragen, wie
eine zukunftsfihige Losung aus-
sehen muss und entwickeln die
geschaffene Basis weiter.“
Investitionsbereitschaft, die
sich nicht nur an den Anwendun-
gen ablesen ldsst. Vor allem auch
an Hardware wie Konferenzlosun-
gen und Headsets schnellte die
Nachfrage bereits im vergange-
nen Jahr in die Hohe und sorgte
in der Distribution vielerorts fiir
leere Lager. Hersteller wie Poly,
Jabra und Epos sowie ihre Partner
konnen ebenso von dieser Ent-
wicklung profitieren wie die gro-
Ren Softwareanbieter — und das
voraussichtlich nicht nur in der
Pandemiesituation. Immerhin sei
»flexibles Arbeiten ein Zukunfts-
modell, das nicht mehr ver-
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schwinden wird, sondern im Ge-
genteil immer gefragter wird*®,
sagt Gregor Knipper, Managing
Director EMEA Central Region fiir
Jabra Business Solutions. Und in
dieser hybriden Welt wird auch
die Videokommunikation weiter-
hin eine zentrale Rolle einneh-
men und nicht einfach wieder in
der Nische verschwinden.

Security bleibt Hiirde

Zumindest die der Analysten
scheinen diese Zukunftsaussicht
zu bekriftigen. Sie sehen grof3e
Potenziale — vor allem in vertika-
len Bereichen. Unter anderem
riicken sie den gesamten Bil-
dungssektor in den Fokus, aber
auch Banken und vor allem den
Healthcare-Bereich, in dem Tele-
medizin kiinftig eine immer gro-
Rere Rolle spielen soll. Lediglich
gehen die Analysten von Fortune
Business Insights davon aus, dass
die hohen Anfangsinvestitionen
das Marktwachstum nach wie vor
ausbremsen konnten. Sie zielen
dabei aber nicht grundsitzlich
auf die Kosten fiir die Video-Hard-
und -Software ab, sondern vor
allem auf die noétigen Security-
Losungen, um eine sichere Daten-
iibertragung zu gewdhrleisten.

Auch ist davon auszugehen,
dass lingst nicht jedes Unterneh-
men in Zukunft weiterhin auf
Homeoffice- oder hybride Model-
le setzen wird. Schon jetzt drin-
gen viele Betriebe in die Biiros
zuriick — und die Bedeutung der
Videolosungen diirfte somit gera-
de bei der internen Kommunika-
tion wieder riickldufig sein. Aber
ein Zuriick zum alten Normal, in
dem viele teuer angeschaffte Sys-
teme in Meetingrdumen eher
Staub fingen, als fiir eine effizi-
entere Zusammenarbeit und
Kommunikation zu sorgen? Das
soll es laut Damberger nicht mehr
geben: ,Wir glauben fest daran,
dass sich Videokommunikation
als neuer Standard durchsetzt.
Wir sehen aktuell bereits unsere
Vision der Videokommunikation,
die wir seit Beginn an haben, Re-
alitit werden. Das freut uns sehr,
dass es endlich klappt.“®m
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Attraktiver Hingucker mit Weitblick

Jetzt bei Westcon: Die Videobar Poly Studio E70 fir gro3e Konferenzraume
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Covid-19 hat in den Unternehmen das Ende der Prasenzkultur
eingelautet: Der GroRteil der Meetings findet heute digital oder
hybrid statt. Die Akzeptanz auf Seiten der Anwender ist hoch
wie nie - doch gerade in gro3en Meeting-Raumen stoBt das
vorhandene Video-Equipment schnell an seine Grenzen. Die
neue High-End-Videobar Poly Studio E70 rlckt die
Konferenzraume lhrer Kunden jetzt in ein ganz neues Licht.

Die Modernisierung der Besprechungsraume steht bei vielen
Unternehmen aktuell ganz oben auf der Agenda - und bie-

tet den UCC-Spezialisten unter den Systemhausern attraktive
Wachstumschancen. Mit der neuen Videobar Poly Studio E70
macht es Ihnen Westcon nun leicht, in diesem Wachstumsmarkt
zU punkten.

Die Poly Studio E7O ist eine intelligente, Kl-gestttzte High-End-
Kamera, die fUr den Einsatz in groen Besprechungsraumen
entwickelt wurde. Mit zwei leistungsfahigen 4K-Objektiven und
innovativen 20-Megapixel-Kamerasensoren wechselt sie auto-
matisch ohne sichtbaren Bildwechsel zwischen Weitwinkel- und
Tele-Objektiv. So liefert sie Ihren Kunden jederzeit gestochen
scharfe und lebensechte Videos.

Die Highlights der Videobar im Uberblick:

e Jederzeit alle Details im Blick
Die neue Videobar liefert mit ihren zwei 4K-Objektiven und
20-Megapixel-Kamerasensoren kristallklare und lebensechte
Videos. Dank ihrer automatischen Wechselméglichkeit zwi-
schen Weitwinkel- und Tele-Objektiv sehen Sie selbst grofRe
Konferenzraume im Detail.

Mehr Uber die Videobar Poly Studio E70

unter www.poly.com

e Der Sprecher bleibt im Fokus
Die Poly DirectorAl-Technologie ermoglicht ein prazises
Speaker-Tracking und Gruppen-Framing in professioneller
Qualitat. So bleiben alle Teilnehmer sicht- und horbar -
perfekt fur hybride Meetings.

e Privatsphare auf Knopfdruck
Um unerwlnschte Zuschauer zu verhindern, verflgt die
Videobar Poly Studio E70 Uber eine integrierte Linsenab-
deckung, die als Privacy Shutter bei Bedarf jederzeit die
Vertraulichkeit Ihrer Gesprache gewahrleistet.

* Smartes und effizientes Management
Mit der Poly Lens-Software erhalt Ihr Team volle Transparenz
und Kontrolle Uber die Hardware. So stellen Sie die Weichen
fur eine einfache und komfortable Inbetriebnahme, Konfigu-
ration und Wartung - skaliert, zentralisiert und mit minimalem
Aufwand.

Individuelle Services von Westcon

Als einer der weltweit fuUhrenden Value Added Distributoren ste-
hen wir Ihnen in allen Phasen lhrer Poly-Projekte mit Rat und Tat
zur Seite: Wir beraten Sie bei der Produktauswahl und Skalie-
rung, unterstltzen bei der Implementierung und der Integration
in bestehende Meetingraume und bieten kompetenten Support
in deutscher Sprache.

Interessiert? Dann setzen Sie sich mit unseren Experten per
E-Mail an poly.dach@westcon.com oder telefonisch unter der
Rufnummer 02161 5780-200 in Verbindung - und sprechen Sie
mit uns darUber, wie wir Sie optimal unterstitzen kdnnen!

Mehr Uber die Services von Westcon
unter www.westcon.com/de/de/
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Deutscher Markt wachst um 22 Prozent

Gaming bleibt auf der
Uberholspur

Mit 4,6 Milliarden Euro wurde der Rekord-Umsatz mit Gaming-Hardware und Computerspielen
aus dem Vorjahr im ersten Halbjahr 2021 erneut deutlich iibertroffen. Fiir den Handel gibt es dabei
allerdings auch einige Wermutstropfen.

Lars Bube | Der durch Corona
verstirkte Gaming-Boom hilt an.
Im ersten Halbjahr 2021 wurden
laut den aktuellen Zahlen des Bran-
chenverbandes Game noch einmal
22 Prozent mehr Umsatz mit digi-
talen Spielen und der dafiir not-
wendigen Hardware erzielt als im
vorigen Rekordjahr. Insgesamt ga-
ben die Deutschen von Januar bis
Juni 4,6 Milliarden Euro fiir ihre
elektronische Spielleidenschaft
aus. Wie schon in den vergangenen
Jahren war dabei der Zuwachs bei
den Kdufen innerhalb von Spielen
und Apps am grof3ten, er stieg um
34 Prozent auf etwas iiber zwei Mil-
liarden Euro. Hatte dieses Segment
im Vorjahr erstmals den einstigen
Primus Hardware iiberholt, zog es
damit nun deutlich davon.

Knappes Gut

Zur Freude des Fachhandels lédsst
sich mit Gaming-Hardware den-
noch weiterhin gutes Geld verdie-
nen. Uber 1,7 Milliarden Euro
investierten die deutschen Spieler
in Spielkonsolen, PCs, Grafikkar-
ten, Prozessoren, Speicher sowie
weitere Komponenten und Zube-
hor — fast noch einmal ein Viertel
mehr als 2020. Hier wire sogar
noch mehr méglich gewesen, hit-
te die Chipkrise nicht fiir dauer-
hafte Verknappungen bei Grafik-
karten und den Konsolen Xbox
Series X und Playstation 5 gesorgt.
Dieser Effekt wurde zwar zum
Teil durch deutlich hohere Preise
kompensiert, es profitierten da-
von allerdings vor allem die Her-
steller, wiahrend der Handel im
Tagesgeschift die verdrgerten
Kunden betreuen musste.

79 Mio. €
320 mio. €
486 Mio. €

1.414 Mic. €

3.789
Mio. €

Der deutsche Gaming-Markt
Umsatz 1. Halbjahr 2020 vs. 1. Halbjahr 2021

71 Mio. €

1.748 Mio. €

4.616
Mio. €

Abennements fUr einzelne Spiele
Gebiihren fir Online-Dienste

Kauf

Hardware
(Spielekonsolen,
Gaming-PCs und Zubehér)

In-Game-Kaufe

Quelle: Game

Der Fachhandel kann
zwar immer mehr Hard-
ware verkaufen, dafiir
aber weniger Spiele

Mietmodelle
halten auch im
Gaming Einzug

Ebenfalls stark zugelegt haben
Online-Netzwerke wie Playsation
Now und Xbox Live sowie Cloud-
Gaming-Dienste, die ihren Kun-
den zahllose Spiele und teils auch
gleich die entsprechende Rechen-
power zum monatlichen Festpries
liefern. Fiir entsprechende Abon-
nements gaben die Gamer zwi-
schen Januar und Juni 378 Milli-
onen Euro aus. Das entspricht 18
Prozent mehr als noch im ersten
Halbjahr 2020.

Und nicht nur das Spielen
selbst findet wachsenden Zu-
spruch, auch Unterhaltungs-
formate rund um das Thema Ga-
ming erleben einen Boom. Fast
jeder zehnte Deutsche verfolgt das
Spielgeschehen auch gerne als Zu-
schauer iiber entsprechende Platt-
formen fiir Gaming-Live-Streams,
jeder Dritte sogar mehrmals die
Woche.
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Weniger Kiufe

Gleichzeitig geht diese Entwick-
lung hin zu den Abo-Modellen
jedoch immer deutlicher auf Kos-
ten der klassischen Softwarever-
kédufe und Abos fiir einzelne Titel.
So wurden mit dem Verkauf von
Spielen hierzulande im ersten
Halbjahr nur noch 417 Millionen
Euro umgesetzt, ganze 69 Millio-
nen Euro oder 14 Prozent weniger
als noch im vergangenen Jahr.
Damit werden die Abo-Pakete
dieses Segment beim Umsatz
schon bald iiberholen. Zudem
entfillt ein immer groRerer Teil
der Verkdufe auf Downloads. Der
Handel muss sich hier also darauf
einstellen, dass ihm diese einst so
wichtige Umsatzquelle im Ga-
ming-Bereich in den nédchsten
Jahren zusehends wegbricht. Fir
Einzelabonnements gaben die
Deutschen dariiber hinaus nur
noch 71 Millionen Euro aus und
damit ebenfalls iiber 10 Prozent
weniger als 2020.

Besonders beliebt sind dafiir
Free-to-Play-Titel. Anders als man-
cher Kritiker unkt, werden die
Spieler dabei im Normalfall
nicht etwa trickreich iiber den
sprichwortlichen Tisch gezogen,
sondern wihlen dieses Modell in-
zwischen ganz bewusst. Fast 60
Prozent geben an, Free-to-Play
dem vorab bezahlten Kauf vorzu-
ziehen. Zur Begriindung verwei-
sen sie unter anderem darauf,
dass sie damit die Moglichkeit
erhalten, die Spiele zunédchst ein-
mal zu testen und dann selbst
entscheiden zu kénnen, wieviel
Geld sie dafiir investieren wol-
len.m
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Bitkom-Studie zu E-Democracy

Die Bundestagswahl wird im Internet
entschieden

Fiir ihre Digitalstrategie erhalten
die im Bundestag vertretenen
Parteien von den Teilnehmern
einer Bitkom-Umfrage auf der
Schulnotenskala im Schnitt nur
eine Drei minus. Dabei spielt das
Internet laut den Ergebnissen
gerade bei der Bundestagswahl
eine immer wichtigere Rolle.

Selina Doulah | Fast ein Drittel
(31 Prozent) der Befragten sind
nach einer Umfrage des Bran-
chenverbandes Bitkom davon
tiberzeugt, dass die Bundestags-
wahl im Internet entschieden
wird. Unter den Jiingeren (von 18
bis 29 Jahren) liegt der Anteil mit
39 Prozent noch deutlich dartiber,
aber auch unter den &lteren Teil-
nehmern ab 65 Jahren ist immer-
hin mehr als ein Fiinftel (22 Pro-
zent) dieser Meinung

,Die Politik reagiert bislang
nur unzureichend auf die Bedeu-
tung, die die Wahlberechtigten
dem Internet beimessen. Die Po-
litik hat Liicken im Digitalen und
verschenkt damit Moglichkeiten
und Chancen, bei Wihlerinnen

und Wihlern zu punkten®, sagte
Bitkom-Prisident Achim Berg bei
der Vorstellung der Ergebnisse.
»Die Digitalisierung bietet die
Chance auf ein Update unserer
Demokratie, und diese Chance
sollten wir ergreifen.”

Auch im Kontakt mit Politike-
rinnen und Politikern spielen di-
gitale Wege eine wichtige Rolle.
Rund die Hilfte der Biirger (47
Prozent) wiirde ein eigenes politi-
sches Anliegen gerne im Online-
Dialog zusammen mit anderen
vorbringen, ein Drittel (36 Pro-

Die Mehrheit der
Biirger mochte online
wihlen kénnen

»Die Politik hat
Liicken im Digitalen
und verschenkt
damit Chancen,

bei Wihlern zu
punkten.“

zent) per direktem Videoanruf
und ein Viertel (25 Prozent) tiber
E-Mail. Sechs Prozent wollen in
einem sozialen Netzwerk Kontakt
aufnehmen. Am beliebtesten blei-
ben aber das persdnliche Ge-
sprich (68 Prozent) sowie Telefon,
Brief oder Fax (47 Prozent). Bei
den jiingeren Teilnehmern liegt
zwar ebenfalls das personliche
Gespriach vorne (60 Prozent),
knapp dahinter folgt aber bereits
der Online-Dialog (54 Prozent) vor
dem Videoanruf (42 Prozent), erst
dahinter kommen die klassischen
Kommunikationswege wie Tele-
fon, Brief oder Fax (34 Prozent)
sowie die E-Mail und der Kontakt
mittels sozialer Netzwerke.
Bitkom-Chef Berg ist sicher:
“Wer als Politiker wirklich den
Austausch mit den Menschen
sucht, der muss heute auch iiber
digitale Kandle erreichbar sein.
Und zwar direkt, nicht nur mit
einer notdiirftig zusammenge-
zimmerten Social-Media-Prasenz.
Eine Multi-Channel-Strategie ist
der erfolgversprechendste Weg
politischer Kommunikation.“ ®
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Riickkehr zur Normalitat

Tablet-Markt setzt zum
Sinkflug an

Nach dem Boom durch die weltweiten Lockdowns sinken die Verkaufszahlen von Tablets nun
wieder. Im Business-Bereich erwarten die Analysten dennoch weiterhin eine vergleichsweise
hohe Nachfrage, inshesondere nach arbeitstauglichen Hybrid-Geraten auf Windows-Basis.

Lars Bube | Der hohe Bedarf an
mobilen Geriten fiir heimisches
Lernen und Arbeiten hat im ver-
gangenen Jahr zu einem unerwar-
teten Nachfrageschub bei Tablet-
PCs gefiihrt, der durch die Liefer-
schwierigkeiten bei Notebooks
weiter verstirkt wurde. Uber das
Jahr hinweg wurden gut 22 Pro-
zent mehr Tablets und Hybride
abgesetzt als noch 2019. Genauso
schnell wie der Boom begann,
konnte er nach dem Auslaufen der
meisten Corona-bedingten Be-
schrankungen des Arbeits- und
Bildungssegments nun aber auch
wieder enden. Den Marktfor-
schern von IDC zufolge wurden im
zweiten Quartal in EMEA noch
11,8 Millionen Gerite ausgeliefert,
1,7 Prozent weniger als im — auf-
grund des ersten Lockdowns be-
sonders starken — Vorjahreszeit-
raum. Zwar konnten damit noch
immer deutlich mehr Gerite ver-
kauft werden als vor der Pande-
mie, dennoch war es das erste
negative Quartal seit ihrem Be-
ginn. Dieser Trend soll sich in den
nédchsten Monaten fortsetzen. Fiir
die zweite Jahreshdlfte prognosti-
zieren die Analysten einen Riick-
gang der Verkdufe um knapp elf
Prozent auf 24,3 Millionen Stiick.

Slate-Tablets verlieren
an Beliebtheit

Allerdings sind dabei laut IDC
groRe Unterschiede bei den ein-
zelnen Geridtekategorien zu ver-
zeichnen. ,Slate-Tablets verloren
an Beliebtheit, als die sozialen
Einschrdnkungen nachliefRen,
wéhrend Tablets mit abnehmba-

v/-

Analysten gehen davon
aus, dass der Riickgang
der Tablet-Verkaufe

bis zum Jahresende anhilt

Goldene Zeiten
fir Windows-
Tablets in den
néchsten Jahren

—

-

rer Tastatur weiterhin einen star-
ken Aufwirtstrend verzeichneten
und von der Notebook-idhnlichen
Erfahrung, neuen Produkteinfiih-
rungen und der Vielseitigkeit, die
hybrides Arbeiten und Lernen
unterstiitzt, profitierten®, fasst
Nikolina Jurisic, Associate Re-
search Director bei IDC, zusam-
men. Somit resultiert der Ein-
bruch vor allem aus einer stark
sinkenden Nachfrage von Geriten
fiir das Homeschooling.

Anders stellt sich die Lage im
Business-Segment dar. Hier rech-
nen die Marktforscher bis 2025
mit einem durchschnittlichen
jahrlichen Wachstum der Ver-
kaufszahlen von 6,3 Prozent im
EMEA-Gebiet. Damit kehrt der
Markt wieder zu dhnlichen Vor-
aussetzungen zuriick, wie sie vor
der Pandemie herrschten. , Ultra-

Quelle: Euget

mobile Gerite werden im kom-
merziellen Segment wieder an
Dynamik gewinnen, da Anwen-
dungsfille, fiir die Tablets weit
verbreitet waren, wie zum Bei-
spiel kundenorientierte Funktio-
nen, in allen Branchen wieder zur
Norm werden®, erkliart der fir
Computing-Devices-Markt zustan-
dige IDC-Research-Manager Dani-
el Goncalves. Bemerkenswert ist,
dass demnach vor allem Win-
dows-Tablets in den nichsten Jah-
ren eine goldene Zeit bevorsteht,
wihrend die Nachfrage nach Ge-
rdten mit iOS und Android leicht
sinken soll.

Nicht alle Hersteller sind
Gewinner

Auch bei den erfolgreichsten Her-
stellern hat es durch die Pande-
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Top 5 der Tablet-Hersteller in EMEA der chinesische Hersteller beson-

. .. ders viele Marktanteile von Hua-
Marktanteile 2. Quartal 2020 gegeniiber 2021 wei erobern. dessen Verkiufe al-

lem voran aufgrund der weitrei-
chenden US-Sanktionen weiter
einbrachen.

Den groften Sprung machte
allerdings TCL. Der chinesische
Hersteller konnte fast 70 Prozent
mehr Gerite absetzen. Allerdings
lagen die Verkaufszahlen mit
461.000 noch immer deutlich hin-
ter jenen der Spitzengruppe. Im-
merhin konnte der Anbieter da-
mit bereits Amazon tiiberholen,
dessen giinstige Fire-Tablets be-
sonders vom Riickgang der priva-
ten Nachfrage im Bildungsbereich
getroffen wurden. Sie verkauften
sich nur noch 412.000 Mal, fast
zehn Prozent weniger als noch
mie-Situation einige Verschiebun- 2020.m
gen gegeben. Mit knapp 3,6 Milli-
onen verkauften Geriten blieb
Samsung zwar auch im zweiten Tablet-Markt in EMEA nach Betriebssystem
Quartal Marktfithrer in EMEA,
konnte jedoch nur um 3,6 Prozent
zulegen. Apple profitierte mit sei-
nem iPad besonders stark von der
explodierenden Nachfrage im Bil-
dungssegment und verkaufte
auch im zweiten Quartal noch
einmal 17,2 Prozent mehr Tablets
als im Vorjahr, insgesamt drei Mil-
lionen. Einen noch deutlich gré-

Reren Zuwachs konnte Lenovo
mit iber 58 Prozent fir sich ver-
buchen. Mit 2,3 Millionen abge-
setzten Tablet-PCs konnte sich

Quelle: IDC

Quelle: IDC

New Work - New Business: ot]ran]n,
Das Cisco-Premium-Upgrade fur SIP-UCaaS-Plattformen. CISCO

IP-Telefone - Headsets - DECT: Exklusivitat zum fairen Preis.
Jetzt bei Complus und ihren Partnern.
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Partnerengagement in DACH ausgebaut

N-able holt sich Kompetenz ins Channel-Team

Systemhauser fiir das MSP-Business
zu befdhigen, die Distribution schlag-
kraftig zu halten: Die Umsetzung
dieser Strategie vertraut man bei
N-able Profis aus dem Software-Chan-
nel - Iris Liidke und Omer lzci - an.

Martin Fryba | Partner von N-able lernen
von den erfolgreichsten Partnern: Dieser
Grundbaustein galt schon bei Solarwinds-
MSP und Acmeo, seinem wichtigsten Dis-
tributor hierzulande. Und er gilt erst recht,
seit der RMM-Anbieter unter N-able fir-
miert. Den beiden Neuzugéingen im Chan-
nel-Team DACH, Iris Liidke und Omer Izci,
muss Johannes Kamleitner, Chief Revenue
Officer bei N-able, diese Philosophie nicht
lange erkldren. Sie kennen sie bestens, wie
man sich tiberhaupt schon linger kennt
und schitzt aus dem Software-Channel, wo
sich alles um Partner dreht. Die beiden
Neuzuginge haben viel Erfahrung, kom-
men von GFI und hatten, wenn auch nur
kurz und schon linger her, mit US-Konzer-
nen Beriithrung gehabt.

Bereits zu Jahresanfang ist Iris Liidke als
Managerin Distribution bei N-able ein-
gestiegen. Sie soll dafiir sorgen, dass die
Distribution in DACH weiter ihre Schlag-
kraft ausspielt, von der Kamleitner fest
iiberzeugt ist. Zudem soll sie den Auf- und
Ausbau des IT-Pro-Geschifts vorantreiben.
Mit der Zielgruppe der IT-Pros hat N-able
in den USA und in UK bereits gute Erfah-
rungen gesammelt.

Quelle: N-able

\

Quelle: N-able

Von GFI zu N-able: Iris Liidke und Omer lzci bringen viel Channel-Erfahrung mit zu ihrem

neuen Arbeitgeber

Kiinftig sollen auch klassische Systemhédu-
ser N-able-Losungen an Unternehmenskun-
den weiterverkaufen, die diese selbst be-
treiben. Dass Liidke in Wien und damit an
der Seite ihres CRO agiert, verspricht kurze
Wege, auch wenn man sich bei N-able iiber
Teams & Co. abspricht. Uber zehn Jahre war
Liidke bei GFI, zuletzt als Sales Director fiir
DACH. Sie bringt zudem Erfahrung von
VMware mit.

Erst wenige Wochen ist Omer Izci bei N-
able. Auch er kommt von GFI, wo er iiber
sieben Jahre téitig war. Bei N-able wird er als
Senior Director Channel-Marketing in
DACH und Skandinavien den Partnern
die Vorziige niherbringen, die ein RMM-
Anbieter wie N-able in langen Jahren der
klaren Channel-Orientierung vorweisen

kann. Und zwar indem er Kunden, also
MSPs, zu Wort kommen lasst.

Die Taubheit der anderen

Die Bereitschaft der N-able-Partner, offen
und ehrlich auch iiber ihre Fehler zu berich-
ten, die sie bei ihrer Transformation vom
Systemhaus zum MSP gemacht hatten und
wohl noch immer machen, ist bei N-able-
Events immer wieder erstaunlich und fiir
alle IT-Unternehmer lehrreich. Eine Firmen-
kultur, die Fehler zulésst, daraus auch un-
bedingt Lehren zieht: Izci wird sie im neuen
Job zu schitzen wissen. Ebenso wie er so
seine Erfahrungen bei Symantec gesammelt
haben diirfte, wie Hersteller {iber Fehlent-
wicklungen vorbildlich hinweggehen, wenn
man auf dem Channel-Ohr taub ist. ®m

Stephen
Rommel

Quelle: HP

Neuer AMD-Channel-Manager kommt von HP

mw | AMD hat Stephen Rommel fir die
Leitung des Commercial Channel von HP
geholt. Er hat zum 1. September 2021 die
Position des Senior Manager Commer-
cial Channel Sales fiir Zentraleuropa
tibernommen. Sein Vorginger ist indes
kurz zuvor zur Konkurrenz gewechselt.
Dominik Manka ist seit Juni 2021 als Sales
Account Manager Client SSD fiir Intel
Deutschland tdtig.

Rommel bringt eine weitreichende Ex-
pertise in den Bereichen Business Develop-
ment, Marketing, Presales, Sales und Ma-
nagement in der IT-Branche mit. Sein be-
sonderer Schwerpunkt liegt laut AMD auf

Infrastruktur-, Cloud- und Workplace-
Losungen.

Mit der Stirkung des Channel Marke-
tings und Channel Developments auf nati-
onaler und auf EMEA-Ebene baut AMD
seine Prisenz in der DACH-Region weiter
aus. Vor allem will der Intel-Konkurrent die
Beziehungen zu seinen Partnern verbessern
und die Zusammenarbeit mit dem Partner-
netzwerk intensivieren.

Rommel kennt diesen Channel gut. Er
war zuvor bei HP Deutschland in der Rolle
des Sales Manager Commercial Channel
Computing fiir das Partnergeschéft der PC-
Sparte verantwortlich. m
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sd | Algosec, ein Anbieter von geschéftsori-
entierten Netzwerksicherheits-Management-
Losungen, gibt die Berufung von drei neuen
Mitarbeitern fiir die Markte Deutschland,
Osterreich und Schweiz bekannt. Ziel ist die
Ausweitung der Partnerstrategie.

Reinhard Eichborn soll sich als Director of
Strategic Alliances besonders auf die Bezie-
hung zu Partnern konzentrieren, einschlieflich
Cisco und Cisco-Partnern. Eichborn ist bei
Algosec verantwortlich fiir die Geschaftsent-
wicklung im Bereich der strategischen Partner.
Der Ingenieur hat iiber 25 Jahre Erfahrung im
Netzwerk- und Security-Bereich und war
knapp 22 Jahre bei Cisco in verschiedenen
Positionen fiir strategische Allianzen und
Partnerschaften verantwortlich.

Thorben Lorenzen kiimmert sich als Regional
Sales Manager (RSM) um Norddeutschland.

Quelle: Algosec

Algosec erweitert DACH-Mannschaft

Lorenzen befindet sich seit 14 Jahren in der
IT-Branche. Wahrend seiner Ausbildung in
einem der grofiten Systemhauser Nord-
deutschlands konnte er erste Erfahrungen
im Vertrieb von IT-L6sungen sammeln. Die
vergangenen sechs Jahre arbeitete er bei
einem groflen deutschen Firewall-Hersteller
und leitete dort zuletzt die Projektabteilung.
Seit August 2021 kiimmert er sich nun als
Regional Sales Manager bei Algosec um die
DACH-Region.

Rinaldo Prezioso unterstiitzt das bestehende
DACH-Team als Sales Development Represen-
tative (SDR). Prezioso ist fiir die Vertriebsent-
wicklung in der DACH-Region verantwortlich.
Nach seinem Fachabschluss zum IT-Security-
Manager konnte er mehrere Jahre bei Distri-
butoren und IT-Providern wertvolle Erfahrung
sammeln. ®

Reinhard Eichborn, Thorben Lorenzen und Rinaldo Prezioso (v. li.)

Verstarkung der Geschiaftsfithrung von Fernao Networks

sd | Seit dem 1. September 2021 {ibernimmt
Jessica Nospers die Verantwortung fiir den
Bereich Finance bei Fernao Networks und 16st
damit Jens Wiese ab. Die Diplom-Kauffrau bringt
langjahrige Erfahrung aus dem Wirtschaftsprii-
fungs- und Beratungsunternehmen Deloitte mit,
wo sie in der Transaktionsberatung titig war und
internationale Jahresabschlusspriifungen verant-

Quelle: Ferndo b 5

wortet hat. Weitere Erfahrungen sammelte sie
in Finance-Fithrungspositionen etwa bei Alpha
Trains Europa, Hengst und bei der AVS Group.

»Ich freue mich auf spannende Aufgaben und
neue Herausforderungen in dem interessanten
und hochmodernen Geschiftsfeld der Fernao-
Gruppe. Ich denke, dass ich aufgrund meiner
langjdhrigen Erfahrung positive Impulse setzen
kann und als Teil des Teams aktiv die strategi-
sche Weiterentwicklung der Gruppe mitgestal-
ten kann®, so Jessica Nospers.

Jens Wiese scheide laut Fernao Networks
Ende September auf eigenen Wunsch aus, um
eine neue berufliche Herausforderung zu ver-
folgen. Er hat die Gesellschafter bei der Nach-
besetzung der CFO-Position begleitet und wird
bis zu seinem Ausscheiden Jessica Nospers und
das Team unterstiitzen. m

Neuer CISO fir
Dracoon

sd | Der IT-Sicherheitsspezialist
Felipe Coe ist seit Anfang Septem-
ber neuer Chief Information
Security Officer bei Dracoon,
Anbieter fiir Enterprise File
Service. Er erginzt das C-Level der
Regensburger, das bisher aus Flo-
rian Scheuer (CTO), Bjérn Momm-
sen (CFO), Marc Schieder (CIO) und
Arved Graf von Stackelberg (CMO
und CSO) besteht. Schieder, der
bisher auch die Rolle des CISO in-
nehatte, iibergibt diese an Coe, der
abteilungsiibergreifend arbeiten
wird. Er soll in Zukunft eine ent-
scheidende Rolle in allen Fragen
der Informationssicherheit spie-
len, in technischen als auch in re-
gulatorischen Belangen.

Coe bringt 16 Jahre Erfahrung
in der Sicherheitsbranche und fiinf
Jahre in der Softwareentwicklung
mit. Vor seiner jetzigen Position
war er iber drei Jahre Security
Officer und Security Engineering
Manager bei Contentful, Anbieter
einer Content Management-Platt-
form. Davor war er ab 2016 Seni-

Felipe Coe

or Security Engineer bei Fyber,
einem Technologieunternehmen
fiir mobile Werbung, in dem er
fiir alle Sicherheitsbereiche ver-
antwortlich war und die Fusion
zwischen Fyber und Inneractive,
einem unabhdngigen Mobile Ad
Exchange, begleitete. Als CISO
von Dracoon ist Felipe Coe nun
auch fiir das Sicherheitspro-
gramm des Technologieunterneh-
mens verantwortlich. m
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Neuer Channel Sales
Manager bei Radar
Cyber Security

sd | Gregor Mittermaier soll bei
Radar Cyber Security als neuer
Channel Sales Manager die
Partnerakquisition des Unterneh-
mens in Deutschland, Osterreich
und der Schweiz weiter vorantrei-
ben und nachhaltig ausbauen. Er
bringt fiir seine neue Aufgabe
eine iiber 20-jahrige Vertriebser-
fahrung mit, die er bei verschie-
denen IT-Herstellern und Distri-
butoren sammelte. Bevor er sich
Radar Cyber Security anschloss,
war der 51-Jdhrige beim 0Oster-
reichischen Ableger der Tim AG
fiir das Channel-Development-
Geschift titig, ehe er dort in den
Vorstand berufen wurde.

‘Ile: Radar Cyber Security

Gregor Mittermaier

Davor war der gelernte Ingenieur
unter anderem in der Business
Unit Lead Data Center bei Arrow
ECS titig sowie Channel Sales Ma-
nagement bei NetApp Osterreich.
Gregor Mittermaier berichtet in
seiner neuen Position an Sebastian
Michels, Head of Global Sales.

Radar Cyber Security betreibt
in Wien sein Cyber Defense Cen-
ter. Das Unternehmen bietet eine
Plattform-Losung fiir Cybersi-
cherheit und IT-Risikoerkennung
an, mit der tdglich die IT-Systeme
von Firmen in verschiedensten
Branchen und auch im o6ffentli-
chen Dienst iiberwacht werden
konnen. m
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Finanzressort. Der Ex-
Sage-Manager hatte im
Marz dieses Jahres bei
Easy Software angeheu-
ert und Alleinvorstand
Krautscheid als neuer
CEO abgeldst. Zuvor
hatte Easy Software
Zahlen zum ersten Halb-
jahr 2021 veroffentlicht.
Der Softwarehersteller
war tief in die roten
Zahlen gerutscht, der
Fehlbetrag betrug 1,8
Millionen Euro - nach
minus 0,1 Millionen im
Vorjahreszeitraum. Der
Umsatz ging leicht auf
241 Millionen Euro zu-

mf | Easy Software gibt den Riickzug seines
Finanzvorstands Oliver Krautscheid Ende Okto-
ber bekannt. Er wolle sich neuen Aufgaben
widmen, so die offizielle Begriindung. CEO
Andreas Zipser libernimmt interimsweise das

riick. Zwar hatten Cloud- und Mietumsatze um
162 Prozent zugelegt, der Umsatzriickgang bei
Lizenzen (minus 19 Prozent) und im Consulting
(minus sechs Prozent) konnte den Boom bei
Subskriptionen nicht kompensieren.

Easy Software befindet sich seit Jahren in
Rechtsstreitigkeiten mit ehemaligen Aufsichts-
raten und Vorstdnden, die Gerichte bis heute

Easy Software-CFO tritt ab

Quéflle: é‘sy Software

raum.m

beschéftigen. Auch der aktuelle Halbjahresbe-
richt wird von diesen teils viele Jahre zuriicklie-
genden Skandalen iiberschattet. Im jlingsten
Skandal um die Demission von Ex-CEO Dieter
Wei3haar im Februar 2020 war Krautscheid

der Aktienkurs bewegt sich kaum. Das Unter-
nehmen sieht sich im Zuge der Digitalen Trans-
formation aber in einer guten Ausgangslage.
Dennoch verliert der Softwarehersteller Mitar-
beiter und muss sparen. Zum Halbjahr 2021
waren 357 Angestellte bei Easy Software be-
schéftigt, etwas weniger als im Vorjahreszeit-

erst als Aufsichtsrat,
spater als CFO und Nach-
folger von Weifhaar invol-
viert. Man einigte sich
schlieBlich giitlich, zahlte
eine Millionenabfindung
und lieB alle Vorwiirfe
gegen Weiflhaar fallen.
Das Image des DMS-
Anbieters litt gravierend.
Ende Marz 2020 rutsch-
te die Aktie von Easy
Software auf unter drei
Euro, stabilisierte sich
erst, als der neuer Inves-
tor Battery Ventures ein-
gestiegen war. Seit Jah-
resbeginn tritt Easy
Software auf der Stelle,

Tony de Bos wird VP Services EMEA bei Kudelski Security

sd | Kudelski Security, die
Cybersicherheitssparte der Ku-
delski Gruppe, hat die Ernen-

ai
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nung von Tony de Bos zum
Vice President Services fiir
EMEA bekanntgegeben. De Bos
hat tiber 20 Jahre Berufserfah-
rungen in den Bereichen Cyber
Security, Datensicherheit und
Digitale Transformation. Er
wird hauptsichlich fiir die Er-
weiterung des bestehenden
Dienstleistungsportfolios von
Kudelski Security verantwort-
lich sein und die Beratungs-
und Servicestrategien in Euro-
pa managen. Gleichzeitig soll
er eine fithrende Rolle bei der
Betreuung von Kunden aus der
Region spielen.

Mit der Aufnahme von de
Bos will das Unternehmen sein

Portfolio an strategischen Be-
ratungsservices erweitern, da-
runter Cybersicherheitsstrate-
gien, Datenssicherheit, Privacy
sowie sichere Digitale Trans-
formation.

Bevor er zu Kudelski Securi-
ty kam, war der Manager bei
EY als Global & EMEIA Data
Protection and Privacy Leader
sowie als EMEIA Financial Ser-
vices Service Now Alliance Lea-
der tétig. Davor baute er zwei
IT-Sicherheits- und Technolo-
gieunternehmen auf und be-
setzte mehrere Positionen bei
Deloitte und KPMG. Zudem ist
Tony de Bos ein zertifizierter
IT- und Wirtschaftspriifer. m
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ICT CHANNEL 20 erscheint am 8.10.2021, Anzeigenschluss am 24.9.2021

EA Datenschutz

Nach wie vor kdmpfen viele Unternehmen mit der
Umsetzung der DSGVO-Vorgaben. Die Unsicherheit
ist grof und IT-Anbieter sind im Zweifel die ersten
Ansprechpartner. Das ist fiir den Channel Chance
und Herausforderung zugleich.

Quelle: putilov_denis | AdobeStock

ICT CHANNEL 21 erscheint am 22.10.2021, Anzeigenschluss am 8.10.2021

IE¥ PC & Notebooks

Der PC erlebt wéhrend der Corona-Krise ein
wahres Comeback. Vor allem Notebooks fiir
Homeoffice, Homeschooling, Kommunikation und i
Entertainment sind gefragt wie lange nicht.
Die Hersteller konnen die Nachfrage kaum
bedienen.

Quelle: phpetruninat4 | AdobeStock

ICT CHANNEL 22 erscheint am 5.11.2021, Anzeigenschluss am 22.10.2021

E Business Software

ERP-, CRM- und DMS-Systeme werden nicht mehr
als Insellosungen parallel eingesetzt, sondern sie
wachsen inzwischen zusammen. Der Kunde
profitiert, denn er hat nicht mit unterschiedlichen
Herstellern zu tun, sondern er erhalt alles aus
einer Hand.
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Quelle: everythingpossible | AdobeStock

Extras und Sonderhefte

Erscheint mit ICT CHANNEL 20 am 8.10.2021, Anzeigenschluss am 17.9.2021

Sonderheft Cyber Security 20|

Die Bedrohungslage durch Hackerangriffe nimmt drastische Ziige an.
Nicht nur kommt es zu immer mehr Cyber-Attacken, auch die Methoden
entwickeln sich teils rasant weiter: Die Kriminellen gehen immer gezielter,
ausgekliigelter und dreister vor. Doch auch der Channel schlaft nicht und
bietet zusétzliche Hilfe.

Erscheint mit ICT CHANNEL 21 am 22.10.2021, Anzeigenschluss am 1.10.2021

Extra Netzwerke E

Hybride Arbeitskonzepte stellen auch neue Anforderungen an die Netz-

werkinfrastruktur von Unternehmen. In diesen zusehends heterogenen

IT-Landschaften ist es unerldsslich, auf moderne Losungen zu setzen, die
nicht nur leistungsféhig und flexibel sind, sondern vor allem auch grofit-
mogliche Sicherheit an jedem Ort gewahrleisten.

Erscheint mit ICT CHANNEL 22 am 5.11.2021, Anzeigenschluss am 15.10.2021

Sonderheft Managed Service Provider E3

Mit zunehmender Marktdurchdringung von Managed Services dndern sich
auch die Herausforderungen fiir MSPs. Jetzt kdmpfen Anbieter gegen
Wettbewerber, miissen fiir Umsatzwachstum, neue Kunden und eine bessere
Rentabilitat sorgen. Der Druck im Markt nimmt zu. Technologisch stehen
Cyber Security und Cloud-Migration in den IT-Stacks ihrer Kunden ganz oben
auf der Agenda.
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Samsungs neue Falter
heben ab

Mit robusterer Technik und giinstigeren Preisen will Samsung seine neuen Falt-Smartphones
Galaxy Z Fold3 und Galaxy Z Flip3 fiir eine grof3ere Zielgruppe interessant machen. Die Zahl der
Vorbestellungen deutet darauf hin, dass das tatsachlich gelingen konnte.

Lars Bube | Beieinem Unpacked
Event hat Samsung Anfang August
die dritte Generation seiner faltba-
ren Smartphones vorgestellt. Wih-
rend sich die technischen Fort-
schritte der Foldables in Grenzen
halten, sollen das ,,Galaxy Z Fold3*“
und das ,,Galaxy Z Flip3“ vor allem
robuster und alltagstauglicher
sein. Dazu sind beide Gerdte nun
etwa nach IPX8-Standard gegen das
Eindringen von Wasser geschiitzt.
Obwohl es beim Staub aufgrund
der mittleren Faltbereiche nicht
fiir eine offizielle Schutz-Stufe
reicht, verspricht Samsung auch
hier weitere Fortschritte bei den
kritischen Teilen wie den Scharnie-
ren, die Schmutzpartikel durch die
,Sweeper“-Technologie am Ein-
dringen hindern sollen.

Die Vorbestellung lauft seit dem
11. August, die Auslieferung und
der offizielle Verkaufsstart folgten
am 27. August. Beide neuen Falt-
Smartphones werden mit Android
11 ausgeliefert, das Update auf Ver-
sion 12 diirfte allerdings schon bald
erfolgen. Als Bonus erhalten so-
wohl die Nutzer des Galaxy Z Fold3
5G als auch des Galaxy Z Flip3 5G
ein Jahr lang den Versicherungs-
schutz Samsung Care+, der verse-
hentlich entstandene Schiden und
deren Reparatur wie den Austausch
des Bildschirms oder der Riickab-
deckung sowie Wasserschdden ab-
deckt.

Volks-Falter

Die duf3eren Displays werden von
Corning Gorilla Glass Victus ge-
schiitzt, die faltbaren Bildschirme
von einer verbesserten Schutzfolie

Mit seinen neuen Falt-
Smartphones will
Samsung in den Massen-
markt vorstofien

Vorbestellungen
iibertreffen
Samsungs
Erwartungen

aus dehnbarem PET, die laut
Samsung bis zu 80 Prozent wider-
standsfdhiger ist als bei den Vor-
giangern. Durch dieses Paket an
SchutzmaRnahmen sollen sich die
beiden neuen Falter jeweils min-
destens 200.000 Mal zusammen-
klappen lassen, ohne dass Proble-
me zu erwarten sind. Dartiber hi-
naus sind beide Gerite in Gehdusen
aus besonders widerstandsfahigem
Armor-Aluminium eingebettet,
das auch ihre Aul3enseiten addquat
schiitzen soll.

Erklértes Ziel des Herstellers ist
es, der Highend-Gerdtekategorie
mit diesem Upgrade zum Sprung
aus der exklusiven Nische in den
Massenmarkt zu verhelfen. Unter-
strichen wird diese Ambition auch
durch niedrigere Preise im Ver-
gleich zu den Vorgidngern. Das
Galaxy Z Fold3 5G wird mit 1.799
Euro in der Basisversion immerhin
200 Euro giinstiger angeboten als

Quelle fiir alle Bilder: Samsung

der Vorgidnger bei seinem Start.
Noch deutlicher ist der Preisrutsch
allerdings beim Galaxy Z Flip3 5G,
das ab 1.049 Euro zu haben ist.
Damit kostet es satte 400 Euro we-
niger als das Z Fold 5G und landet
so tatsdchlich in einem &hnlichen
Preisbereich wie viele andere be-
liebte Oberklasse-Smartphones.
Samsungs Produktentwickler
haben also einiges getan, um die
Gerdte dem eigenen Anspruch ent-
sprechend fiir ein breiteres Publi-
kum attraktiv zu machen. Statt
sich vorwiegend auf den Klapp-
Vorteil zu beschrianken, der sie im
Vergleich zu normalen Smartpho-
ne-Maflen kleiner oder grofler
macht, bieten sie auch technisch
eine konkurrenzfihige Ausstat-
tung im Vergleich zu dhnlich teu-
ren Gerdten. Diese Rechnung
scheint aufzugehen, wie erste Zah-
len zu den Vorbestellungen zei-
gen. Im Heimatmarkt Siidkorea
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wurden innerhalb der ersten zwei
Wochen schon rund eine Million
Gerite geordert, mehr als zehnmal
so viele wie bei den Vorgingern
und sogar etwas mehr als beim
Galaxy S21. Knapp zwei Drittel der
Bestellungen entfielen auf das
glinstigere Z Flip3.

Z Flip3

Technisch ist die auffilligste Ver-
besserung beim Z Flip3 das neue
Frontdisplay. Mit 1,9 Zoll ist der
Super AMOLED-Touchscreen vier-
mal grofRer als bei der ersten Ge-
neration und bietet eine Auflo-
sung von 260 x 512 Pixeln. Das
reicht nun deutlich besser aus, um
etwa Nachrichten direkt zu lesen
oder die neuen Widgets fiir Funk-
tionen wie Terminkalender, Wet-
ter oder Schrittzidhlen zu nutzen.
Zudem bietet es nun einen Schnell-
zugriff auf den kontaktlosen Be-
zahldienst Samsung Pay. Aufge-
klappt kommt das 6,7 Zoll grofRe
Dynamic AMOLED-Display mit
FHD+ (2.640 x 1.080 Pixel) im
22:9-Format zum Vorschein, das
nun eine Bildrate von 120 Hz er-
reicht.

Im Inneren des Galaxy Z Flip3
arbeitet Qualcomms aktuelles 5G-
Flaggschiff Snapdragon 888. Der
in 5nm gefertigte Achtkern SoC
bietet mit seinen drei ARM Cortex
A78 und einem Cortex-X1 »Super-
core« ausreichend Leistungsreser-
ven fiir anspruchsvolle Anwen-
dungen und kann fiir einfachere
Aufgaben zugleich auf vier spar-
same Cortex-A55-Kerne zuriick-
greifen. Ein klarer Fortschritt
gegeniiber dem Snapdragon 865+
des Vorgédngers. Der Arbeitsspei-
cher bleibt bei 8 GByte, ist damit
aber ausreichend dimensioniert.
Beim Massenspeicher besteht die
Auswahl zwischen 128 und 256
GByte, einen MicroSD-Slot zur Er-
weiterung sucht man bei
Samsungs aktueller Linie vergeb-
lich. Der zweigeteilte Akku fasst
3.300 mAh und ldsst sich kabel-
gebunden mit 15 oder drahtlos
mit 10 Watt laden.

Einiges getan hat sich auch bei
den Kameras. Nach der Kritik am
Vorgénger hat Samsung die Selfie-

Knipse mit ihren 10 MP jetzt in
eine Punchhole-Aussparung ge-
setzt, statt sie unter dem Display
zu verstecken. Die Hauptkamera
setzt sich wieder aus einem Ultra-
weitwinkel- und einem Weitwin-
kel-Modul mit jeweils 12 MP zu-
sammen und beherrscht Features
wie Autofokus (Weitwinkel), Dual
Pixel (Weitwinkel), Blitz (Weit-
winkel) und Verfolgungs-Autofo-
kus, bietet aber weder ein Tele-
objektiv noch optischen Zoom.
Auf Seiten der Konnektivitdt
bringt das neue Z Flip 5G, LTE,
WLAN 6 (2,4 GHz + 5 GHz) und
Bluetooth mit und verfiigt iiber
eine integrierte eSIM. Zu den wei-
teren Features gehoren Gesichts-
erkennung, Fingerabdruckscan-
ner, Stereo-Lautsprecher, Dolby
Atmos sowie Music Share.

Das Galaxy Z Flip ist in Cream,
Green, Lavender und Phantom
Black erhiltlich, im Samsung-
Onlineshop gibt es dariiber hin-
aus noch die Farben Gray, Pink
und White.

Z Fold3

Das neue Galaxy Z Fold3 setzt
ebenfalls auf den Qualcomm Snap-
dragon 888, allerdings werden
ihm hier 12 GByte Arbeitsspeicher
zur Seite gestellt. Auf der Front
kommt ein 6,2 Zoll grofles HD+
Dynamic AMOLED-Display im For-
mat 24,5:9 zum Einsatz. Beim 7,6
Zoll grofen Hauptbildschirm han-
delt es sich um ein QXGA+ (2.208
x 1.768 Pixel) Dy-
namic AMOLED-
Display mit 374
ppi und einem
Seitenverhdlt-
nis von 22,5:18.
Samsung ver-
spricht hier ins-
besondere soft-
wareseitig spir-
bare Verbesse-
rungen, etwa
durch eine Task-
leiste fir Multi-
tasking sowie
eine bessere Un-
terstiitzung fir
die geteilte Nut-
zung des Haupt-

O

Das Z Flip3 kommt
nun mit einem grofleren
Front-Display

Stabiler durch
verbesserten Schutz
gegen Wasser und
Staub

Durch die ,,Eco”-Techno-
logie soll das Display des
Z Fold3 um 29 Prozent
heller sein und dennoch
weniger Energie ver-
brauchen

bildschirms im halb aufgeklapp-
ten Dual-Panel-Betriebsmodus. So
hat beispielsweise Microsoft seine
Office-Apps entsprechend ange-
passt, sodass nun etwa in Outlook
dhnlich wie auf dem Desktop der
Posteingang und eine gedffnete
E-Mail parallel angezeigt werden.
Mit den neuen Labs-Optionen sol-
len sich dhnliche Anpassungen
auch fiir andere Apps einfach vor-
nehmen lassen. Sowohl das Au-
Ren- als auch das Hauptdisplay
bieten eine adaptive Bildwieder-
holfrequenz von bis zu 120 Hz fiir
fliissige Bildwiedergabe und In-
teraktion.

In der Front ist eine Weitwin-
kel-Kamera mit 10 MP verbaut,
zusitzlich gibt es im Inneren ein
4-MP-Objektiv. Die Hauptkamera
des Z Fold3 setzt sich aus drei Mo-
dulen mit jeweils 12 MP zusam-
men. Neben einer Weitwinkel-
und einer Ultraweitwinkelkame-
ra gehort dazu auch eine Tele-
kamera. Uber die Quick Shot-
Funktion lassen sich Foto- und
Video-Aufnahmen auch schnell
direkt tiber das Frontdisplay ma-
chen. Neu ist bei der dritten Ge-
neration des Z Fold die Unterstiit-
zung fir Samsungs S Pen. Mit
dem S Pen Fold Edition oder dem
S Pen Pro werden insbesondere
Arbeitsaufgaben wie das Erstellen
von Notizen wihrend Gespriachen
oder die Umsetzung kreativer Pro-
zesse auf dem Hauptbildschirm
wesentlich vereinfacht. Dadurch
wird das Fold zum veritablen Er-
satz fiir die eingestellte Note-Rei-
he. Der Akku mit 4.400 mAh soll
dabei eine ausreichende Laufleis-
tung sicherstellen, per Kabel
kann er mit 25 Watt nachgeladen
werden, drahtlos nimmt er bis zu
10 Watt auf. Neben Gesichtser-
kennung und Fingerabdruckscan-
ner bringt auch das neue Fold 5G,
LTE, WLAN 6 sowie Stereo-Laut-
sprecher, Dolby Atmos und Music
Share mit.

Als Farboptionen fir das
Z Fold3 sind Phantom Black, Phan-
tom Green und Phantom Silver
verfiigbar, beim Speicher haben
Kunden die Wahl zwischen 256
und 512 GByte, auch hier ohne
weitere Aufriistoption. B
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AMD-Mini aus Schweizer Fertigung

Mit dem ,PrimeMini Connect” hat
die Schweizer PC-Schmiede Prime
Computer ihren ersten liifterlosen-
Mini-PC mit AMD-Prozessor im
Portfolio. Der Mini ist auch als
Thin Client fiir Digital- Signage-
und Multi-Screen-Anwendungen
geeignet.

Michaela Wurm | Prime Compu-
ter erweitert sein Produktportfo-
lio um Rechner mit AMD-Prozes-
soren. Der Schweizer Spezialist
fiir Mini-PCs und -Server hat jetzt
seinen ersten liifterlosen Mini-PC
auf AMD-Basis prisentiert. Der
verbaute AMD-Prozessor ist laut
Hersteller so energieeffizient,
dass er wenig Strom verbraucht
und auch bei passiver Kithlung
hohe Leistungsfihigkeit garan-
tieren soll.

Der neue Mini-PC ist trotz pas-
siver Kithlung ultrakompakt. Mit

o\

Der ,PrimeMini
Connect” ist kompakt,
liifterlos und energie-
effizient

5

zwei vollwertigen DisplayPort-
Anschliissen, einem HDMI-An-
schluss und Dual-LAN eignet sich
der ,PrimeMini Connect” laut
Prime Computer als leistungsstar-
ker Thin Client fiir Digital Signage
und Multi-Screen-Anwendungen.
Dank der robusten Bauweise und
einer IP51-Zertifizierung sind
auch Einsétze in rauer Umgebung
zum Beispiel als Thin beziehungs-

weise Edge Client in einem Pro-
duktionsbetrieb oder Outdoor-
Messstationen moglich. Der Pri-
meMini Connect kann mit bis zu
32 GByte Arbeitsspeicher im Dual-
Channel Modus und zwei SSDs
ausgestattet werden. Zum Ver-
kaufsstart ab Ende September
wird der Mini-PC bei den Distribu-
toren in optimierten Thin-Client-
Konfigurationen mit 8 bis 128
GByte Speicher und maximal 8
GByte Arbeitsspeicher erhiltlich
sein. Konfigurationen mit mehr
RAM und SSD-Speicher sollen
dann auf Anfrage ebenfalls be-
stellt werden kénnen.

Die Mini-PCs des Schweizer
Herstellers sind in Deutschland
iiber ADN, Boston und IPC2U aus
Langenhagen zu beziehen. Auch
Systemhaus Bechtle hat die kom-
pakten Gerite seit kurzem im
Portfolio. m

Remote Monitoring und Management

Barracuda erweitert seine RMM-Plattform

In der Barracuda RMM-Plattform
gibt es eine Fiille neuer Funktio-
nen, etwa Integrationen mit
Windows Defender Antivirus und
ServiceNow.

Selina Doulah | Barracuda hat
seine Remote Monitoring und Ma-
nagement (RMM)-Plattform erwei-
tert. Zu den neuen Funktionen
zahlt unter anderem die Integrati-
on mit Windows Defender Antivi-
rus. Mit dem kostenlosen Tool von
Microsoft sollen MSPs ihren Kun-
den einen integrierten Antiviren-
schutz bieten koénnen. Die Optio-
nen von Barracuda RMM zur Kon-
figuration von Richtlinien
ermoglichen ihnen laut Hersteller
eine zentrale Verwaltung und Alar-
mierung von Windows Defender
Antivirus fir alle Dateien, Ordner
sowie ausgewdhlte Gerite.

Barracuda ver-
bessert seine RMM-
Plattform fiir
Managed Service
Provider

Auch die Bande zu Intronis starkt
Barracuda. Barracuda RMM und
Intronis Backup lassen sich laut
dem Hersteller nun nahtlos syn-
chronisieren. Fehlende Backup-
Berichte und Warnungen tiiber
Backups, die nicht gestartet wer-
den koénnen, sind innerhalb des
RMM-Tools einsehbar.

Patch-Management

Die neue Version der RMM-Platt-
form verfiigt dariiber hinaus iiber
ein Patch-Management, mit dem
Patches sofort auf identifizierte
Gerite angewendet werden kén-
nen. Ebenfalls enthalten ist das
Patch-Management laut Barracuda
fiir Drittanbieter-Software (Advan-
ced Software Management) als Teil
des Onboarding-Prozesses fiir neue
MSP-Partner.

Und nicht zuletzt hat Barracuda
ServiceNow integriert. Bei der ma-
nuellen oder automatischen Erstel-
lung eines Tickets im RMM werden
zusitzlich Ereignisse in Service-
Now erstellt. Das soll es ermogli-
chen, etablierte Event-, Alert- und
Ticket-Management-Systeme in
ServiceNow mit dem RMM zu nut-
zen. ,RMM-Tools miissen Teil der
tiglichen Sicherheitsbewertung
und -behebung von Managed Ser-
vices werden. Wir méchten diese
Aufgaben fiir Service Provider ver-
einfachen, indem wir neue Funk-
tionen hinzufiigen, und MSPs da-
mit ein erweitertes Toolset bieten,
das es ihnen erlaubt, Sicherheits-
risiken zu senken und den Schutz
von Kundendaten und -anwendun-
gen zu starken®, so Kay-Uwe Wirtz,
Regional Account Director MSP
DACH bei Barracuda. =
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Speziell flir SOCs

Fireeye entwickelt XDR-Plattform

Fireeye hat die Plattform ,Fireeye
XDR" vorgestellt. Mit ihr sollen
Security-Teams durch Bedrohungs-
erkennung schneller reagieren
und ihre Untersuchungen verein-
fachen konnen.

Selina Doulah | Fireeye hat sei-
ne neue XDR-Plattform ,Fireeye
XDR" vorgestellt. Diese biete laut
dem Hersteller umfassenden Si-
cherheitsschutz fiir Endgerite,
Netzwerke, E-Mail und die Cloud,
wobei der Schwerpunkt darauf
liege, dass Unternehmen Vorfille
leichter erkennen und auf diese
reagieren konnen.

Zum Einsatz kommt die
»Helix“-Cloud-Architektur, die eine
nahtlose Integration unterschied-
licher Sicherheitstools, unabhéngig
von Hersteller oder Datenquelle,
erlauben soll. Die XDR-Plattform
soll sich wiederum vor allem fiir

FIREEYE
cLouD

FIREEYE
HELIX
FIREEYE
XDR
FIREEYE
ENDPOINT

THIRD PAR

TOOLS

Security Operation Center (SOCs) in
groReren Unternehmen und im
Mittelstand eignen, die aufgrund
von Faktoren wie der Komplexitit
der Bedrohungen, der unzurei-
chenden Verwaltung von Sicher-
heitstools und des Personalmangels
zunehmend von Cyberangriffen
bedroht sind.

T

LWir sind davon iiberzeugt,
dass wir die beste XDR-Plattform
auf dem Markt anbieten. Wir in-
tegrieren Bedrohungsdaten in
eine fortschrittliche Bedrohungs-
erkennung, die zentral und erwei-
terbar iiber die Cloud bereitge-
stellt wird“, erklart Bryan Palma,
EVP, Fireeye Products. ,Unsere
XDR-Plattform setzt Erkenntnisse
in MaRnahmen fiir mehr als 600
Sicherheitstechnologien um.*“

Die Plattform ist ab sofort ver-
fiigbar und umfasst neben Fireeye
Helix eine beliebige Kombination
von Fireeye-Produkten einschlief3-
lich Endpoint, Netzwerk, E-Mail
und Cloud. Die Abrechnung der
Lizenzen erfolgt nach Nutzern
oder Datenverbrauch.

Fir die kommenden Quartale
plant Fireeye dariiber hinaus die
Einfithrung neuer Funktionen fiir
die Plattform, darunter erweiterte
Endpoint-Cloud-Funktionen, aktu-
alisierte Dashboards und Bedro-
hungsgrafiken von Fireeye Helix
sowie Unterstiitzung fiir Security-
Tools von Drittanbietern. m

FIREEYE
EMAIL

FIREEYE
NETWORK

Quelle: Fire Eye

Die XDR-Plattform ist ab
sofort verfiigbar und
umfasst eine beliebige
Kombination von Fire-
eye-Produkten

fivama

professional displays

DIGITALES LERNEN LEICHT GEMACHT

MIT INTERAKTIVEN MULTI-TOUCH-DISPLAYS DER 02er-SERIE

Verwirklichen Sie lhren Traum von einer digitalen, schiiler- und
lehrerfreundlichen Schule mit interaktiven GrofBformat-Touch-Displays
von iiyama. Moderne Software, kabellose Bildiibertragung, ein integriertes
WLAN-Modul und die PureTouch-IR-Technologie werden Sie dabei hilfreich
unterstiitzen.

Spielen Sie praktisch alle Dateitypen ab und teilen, streamen und bearbeiten
Sie Ihre Inhalte von jedem Gerat aus. Der Unterricht wird zu einem interaktiven
Abenteuer!

Bilddiagonalen: 657, 75" & 86"*

Panel-Technologie: VA, IPS* Direct LED, AG
Auflosung: 3840x2160 (4K UHD)

Helligkeit: 400 cd/m?

Lichtdurchlassigkeit: 88%

Kontrastverhaltnis: 5000:1, 1200:1*

Digitale Anschliisse: 2x HDMI

Merkmale: iiWare 8.0, WLAN

Extra: OPS-Slot, Umgebungslichtsensor, 2x Touchpens

2] (1) (=) (@ (8

Finden Sie das passende Produkt unter
iilyama.com

@)
-

iiWare

4K
UHD

VA||IPS
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Thr Ansprechpartner fiir Ihre Kontaktbox:

KO |\ | TAKT B O R S E Eric Weis Tel. 089 25556-1390
E-Mail: eweis@weka-fachmedien.de

Unsere ICT EVENTS 2021

23.9. - digital solution day Cyber Security (ICT CHANNEL)

21.10. - digital solution day Digital Workplace (funkschau) .. u
digital solution days

411. - digital solution day Sichere Netzwerke (funkschau)

lhr Premiumeintrag im ICT Buchen Sie hier Ihre Kontaktbox!
CHANNEL Anbieterkompass . pneabot
nser neues Ange

a uf ICt-Cha n nel'com ! Ihre gewerbliche Kleinanzeige in ICT CHANNEL! Sie suchen Vertriebspartner,
mochten auf Ihre Produkte aufmerksam machen oder auf Ihr Leistungsspektrum
hinweisen?

Sie erreichen mit ICT CHANNEL zuverldssig lhre Zielgruppe im ITK-Channel.

Unser neues Angebot

Mit der Buchung eines Premium-Eintrags finden Sie
lhre Kunden noch besser finden! Nutzen Sie die vielfalti-

gen Moglichkeiten auf ict-channel.com: vom umfassen- Ihre Kom"!_un‘ikation - lhre Vorteile:
den Firmenprofil inklusive Bildern und Videos bis zur * Glaubwiirdiges Umfeld
Présentation von aktuellen Firmenveranstaltungen und * Hohe Reichweite
Messeauftritten. « Grofler Nutzwert fiir lhre Zielgruppen
Das exklusive Ran.kingsystem sichert liremiun'1- Inserieren Sie in ICT CHANNEL und sichern Sie sich Rabatte fiir Wiederholungsanzeigen
kunden auBerdem einen der vorderen Platze bei der in der ICT CHANNEL Kontaktbérse!
Produktsuche.

Anzeigenschluss: 14 Tage vor Erscheinungstermin

Home » Anbister

Anbieterverzeichnis

oo Direktkontakt:

ICT CHANNEL « WEKA FACHMEDIEN
Eric Weis, Tel. +49 89 25556-1390
eweis@weka-fachmedien.de

Telefon: 02405/43936-0
935-59

LANCOM Systems GmbH
LANCOM
E e

Firmenbaschreibung

LANCOM Systems — Sicher, suveriazsig und rubunfisfahip:

lhre Stellenanzeige in ICT CHANNEL!

Warum woanders suchen?
Unsere Leser sind lhre IT-Experten!
Inserieren Sie in ICT CHANNEL und sichern Sie sich Rabatte fiir Wiederholungsanzeigen

in der ICT CHANNEL Kontaktborse!
Anzeigenschluss: 14 Tage vor Erscheinungstermin

ANCOM Wirgless ePaper Solu

Direktkontakt: Direktkontakt:
ICT CHANNEL « WEKA FACHMEDIEN ICT CHA_NNEL » WEKA FACHMEDIEN
Eric Weis, Tel. +49 89 25556-1390 Eric Weis, Tel. +49 89 25556-1390

eweis@weka-fachmedien.de eweis@weka-fachmedien.de

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 20 mit Anzeigenschluss am 24. September 2021 +++



. Vx500 Externe SSD
kv‘ Vel"batlmTM Die externe SSD im schlichten und schlanken Design

ist superschnell, sicher und eignet sich perfekt zum
Technology you can trust Speichern lhrer Dokumente, Fotos, Videos oder Musik.
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Tragbares Laufwerk USB 3.2 GEN 1 Leicht & winzig
StoBfest USB-C-Anschluss Nero Backup Software

Behalten Sie die Kontrolle tiber lhre Daten

mit der Speichertechnologie der nachsten Generation

www.api.de- Sales-HOtline' 0241-91 70-5000
api Computerhandels GmibH - Robert-Koch-StraBe 7-17 - & QB iler - inf pi.de

Aachen: 024191705101 - Bamberg: 0241-9170-6581 - Braunschweig: 053 1-86669-5600

Frechen: 0241-9170-5501 - Marl: 02365-50902-0 - Minchen: 089-3565830-21
Neuwied: 02631-97845-12 - NUrnberg: 0911-252274-0 - Paderborn: 05251-8927858
Pohlheim:06404-6975-600 - Simmerath: 0241-9170-6852
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ROBUSTES, MOBILES DESIGN

HP 255 G7 Notebook-PC
AMD Ryzen™ 5 3500U Mobil-Prozessor
mit Radeon™ Vega 8 Grafikeinheit

Seien Sie jederzeit kommunikationsbereit — mit diesem kostengiinstigen HP 255 Laptop-PC, der die neueste Techno-
logie fiir Sie bereitstellt, sicher geschiitzt in einem robusten Gehause. Fiir lhre geschaftlichen Aufgaben sind ein AMD
Ryzen™ 5 3500U Mobil-Prozessor und starke Tools fiir effektive Teamwork mit an Bord.

« MEHR POWER FUR IHR UNTERNEHMEN
Bearbeiten Sie lhre Projekte souveran — mit neuester Technologie, einem kraftvollen AMD Ryzen™ 5 3500U Mobil-Prozessor, schnellem
Arbeitsspeicher und sehr viel Speicherplatz.

* ROBUSTES, MOBILES DESIGN
Mit dem HP 255 stellt mobiles Arbeiten dank des flacheren und leichteren Designs kein Problem fiir Sie dar. Das robuste Gehause schitzt das
Notebook und sorgt fiir professionelles Arbeiten.

« KONNEKTIVITAT
Dieses Notebook kann mit allen Ihren Peripheriegeraten[3] verbunden werden und ist mit einem RJ-45- und einem HDMI-Anschluss ausgestattet, um
den Anforderungen von Unternehmen zu entsprechen.

» KEINE HINDERNISSE
Den ganzen Tag produktiv mit Windows 10 Pro und den leistungsstarken Funktionen von HP fiir Sicherheit, Zusammenarbeit und Konnektivitat.

e SCHUTZ KRITISCHER DATEN
Der Trusted Platform Module (TPM) Embedded Security Chip bietet hardwaregesttitzte Verschlisselungscodes, um Ihre Daten, E-Mails und
Anmeldeinformationen zu schiitzen.

Alle in dieser Anzeige enthaltenen Angebote sind, sofern nicht anders angegeben, rein netto und
freibleibend. Nur solange der Vorrat reicht. Angegebene Konfigurationen kénnen abweichen.

Weitere Informationen zur Siewert & Kau Computertechnik GmbH finden Sie auf der Website
http://www.siewert-kau.de.

Informationen zu Produkten werden im Online-Shopsystem unter http://shop.siewert-kau.de zur
Verfiigung gestellt. Es gelten unsere AGBs.

Geschaftsfiihrer: B. Siewert, 0. Kau, H. Kau
Amtsgericht K6In HRB Nr. 40720
Ust.-ID-Nr. DE812098823




» Windows 10 Pro 64

« AMD Ryzen™ 5 3500U Mobil-Prozessor
(4c, 8t, 6 MB Cache, 3,7 GHz Boost)
mit AMD Radeon™ Vega 8 Grafikeinheit

+39,6 cm (15,6"), Full-HD (1920 x 1080)
+ 8 GB SDRAM; 256 GB PCle® NVMe™ SSD

« 2 Jahre Herstellergarantie und Service
einschlielich Ersatzteile und Arbeitszeit
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Headquarters
Tel.: +49 (0) 2271 763 0

Vertrieb Butzbach
Tel.: +49 (0) 6033 92492 0

Vertrieb Miinchen
Tel.: +49 (0) 89 930 8389 10

Vertrieb Berlin
Tel.: +49 (0) 30 346 55 45 00

Vertrieb Halle (Saale)
Tel.: +49 (0) 2941 298 780 0

Vertrieb Paderborn
Tel.: +49 (0) 5251 8728 0

Vertrieb Braunschweig
Tel.: +49 (0) 53139027 0

Vertrieb Hamburg
Tel.: +49 (0) 2271 763 100

Vertrieb Soest
Tel.: +49 (0) 2921 36908 00

y O

S&K Artikelnr.: 139158

HEK: € 530,-

Siewert & Kau

Distribution—live
www.siewert-kau.de




Entdecken Sie die Vielfalt
externer SSDs und
Festplatten bei dexxIT

Unser Team berat Sie gerne!
Kontaktieren Sie uns direkt unter info@dexxit.de —

www.dexxit.de

Bestellung und Beratung ITBUSINESSRICT B oo

unter Tel. 0931 9708 496 2 02 13| sl e

VAD AV & DIGITAL SIGNAGE 2020

et

dexxIT GmbH & Co. KG | Alfred-Nobel-Str. 6 | 97080 Wirzburg.
Preis Stand 14.09.2021. Alle Preise verstehen sich zzgl. gesetzl. MwSt.
Es gelten die Zahlungs- und Lieferbedingungen der dexxIT GmbH & Co. KG




Der Speicher fir die
schonsten Momente

SanJisk'

SanDisk Portable SSD 1TB
» Externe, kompakte SSD
*Kapazitat: 1 TB

* Schnittstelle: USB-C 3.2

HEK 145,89 €
BESTELL-NR. 630520
(SDSSDE30-1T00-G25)

USB-C-Festplatte
mit eingebautem
Fingerabdruck-Scanner

W Verbatim.

Verbatim Fingerprint Secure 1TB

* Tragbare USB-C-Festplatte mit ein-
gebautem Fingerabdruck-Scanner,
um unbefugten Zugriff auf Ihre
Daten zu verhindern

HEK 58,53 €
BESTELL-NR. 463808
(53650)

Winziges Laufwerk -
Enorme Kapazitat

crucial
wacron-

Crucial portable SSD X6 2TB
e Passt zum Mitnehmen in jede Tasche
* Zuverlassig & langlebig

*Bis zu 3,8 x schneller als
eine herkdbmmliche Festplatte

e

HEK 211,56 €
BESTELL-NR. 594162
(CT2000X6SSD9)

Schaltzentrale fir
das Home Office

@SEAGATE

Seagate Backup Plus HUB
*SpeichergroéBe: 8 Terabyte

e Integrierter USB-Hub mit
Ladefunktion

* Datenubertragungsrate:
max. 16 MB/s

HEK 157,88 €
BESTELL-NR. 249916
(STEL8000200)

Ausgelegt fur harteste
Bedingungen

crucial

waeron ———

Crucial portable SSD X8 2TB

*Unglaubliche Leistung mit

Lesegeschwindigkeiten von bis zu 1050 MB/s

* Kompatibel mit Windows, Mac, iPad Pro,
Chromebook, Android, Linux, PS4 und Xbox
One mit USB-C 3.1 Gen. 2 und USB-A-
Anschllissen

HEK 236,20 €
BESTELL-NR. 577761
(CT2000X8SSD9)

I§xtrem schnell.
Uberaus robust

LLACIEZ

LaCie Rugged USB-C SSD

« Ubertragen und bearbeiten Sie 4K-RAW-
Videomaterial mit Geschwindigkeiten bis
zu 950 MB/s

* USB-C Schnittstelle fir universelle
Kompatibilitat

HEK 131,43 €
BESTELL-NR. 487629
(STHR500800)

dexx!




digital solution days

.I:LJ k h 1idt am 21. Oktober 2021 zur interaktiven Konferenz rund um
n SC aU das Thema Digital Workplace ein.

Gestalten Sie den Arbeitsplatz der Zukunft: Moderne, digitale Arbeitsstrukturen und -I6sungen haben ihre
Mehrwerte und Chancen im Zuge der Corona-Pandemie und des Wechsels ins Homeoffice ohne Frage unter
Beweis gestellt.

Noch stehen entsprechende Konzepte aber ganz am Anfang, sind oftmals aus der Notwendigkeit geboren —
und doch ein wichtiger Grundstein fir den Digital Workplace. Jetzt gilt es fiir Unternehmen, fir ihre IT-Abtei-
lungen sowie ihre IT-Partner, die gewonnenen Erfahrungen in eine langfristige Praxis, in abgestimmte Arbeits-
prozesse sowie eine eng verzahnte ITK-Landschaft zu libersetzen.

Nach wie vor sind Digital Workplace-Projekte aber komplex und hoch individuell, kénnen ohne passende Stra-
tegie an technischen Hirden oder einem fehlenden Change Management scheitern. Der digital solution day
zeigt praxisnah auf, welche Lésungen entscheidend sind, was ein Transformationsprozess einbeziehen muss
und wie Unternehmen auch am Arbeitsplatz der Zukunft Sicherheit, Leistungsféhigkeit und Nutzerfreundlich-
keit gewahrleisten kénnen.

Silbersponsor Bronzesponsoren

SU@H 'LIBarracuh(A:iSaP,., “vlest

pqrt Of enreach professional IT services

digitalsolutiondays.de




ONLINE BESTELLEN
- RUND UM DIE UHR!

DER ECOM ONLINESHOP —
attraktive 24/7 Alternative fir Kunden!

Durch den standigen Austausch mit
unseren Kunden und den Einsatz
technischer Neuerungen entwickeln wir
unseren Onlineshop permanent weiter.
Viele Funktionen machen es |jetzt
registrierten Kunden noch einfacher,
thre Einkaufe unkompliziert abzuwickeln.
Auch im Moment sind wir wieder dabei,
unseren Shop fir Sie zu Uuberarbeiten.

www.ecom-trading.de/shop

DIE VORTEILE AUF EINEN BLICK

v"mehr Funktionen im Responsive Design

v benutzerfreundliche Ubersicht fiir Hardware,
Software, Top-Seller, Angebote und Hersteller

v" ab der dritten Bestellung Lieferung auf Rechnung
moglich (positive Bonitatspriifung vorausgesetzt)

v unzahlige Filtermoglichkeiten

v Uberblick iiber die Menge verfiigbarer Produkte

v Uberblick iiber Ihr personliches Einkaufslimit

v Fulfillment

www.ecom-trading.de | SALES-HOTLINE: 08544/97400-0

ECOM Electronic Components Trading GmbH | Siemensstraie 9 | 85221 Dachau

HEADQUARTERS: Tel.: 08131/5695-0 | VERTRIEB CENTRAL EUROPE: Tel.: 08544/97400-0
E-Mail: vertrieb@ecom-trading.net



Reseller-Markt

+++ Jetzt Anzeige schalten! +++

KONTAKTBORSE

ISR International Services &
Repair GmbH

Die Elan IT Services GmbH ist speziali-
siert auf professionellen Reparatur-
service u.a. auch auf Komponentenle-
vel (z.B. Boardreparatur) fiir LCD, TFT-
Industriemonitore, DVD, Diagnostic
Equipment, Desktop, Notebook, Dru-
cker, Scanner, Multifunktionsgerate
und Fotoentwicklungsgerate.

Neben der Reparaturtatigkeit stellen
wir Funktionalititen wie No Fault
Found Test, RMA, Refurbishment, Scrap
(qualifizierte und zertifizierte Entsor-
gung mit liickenloser Dokumentation),
ganzheitliches Ersatzteil-Management
im Sinne von VMI (Vendor Managed
Inventory) und Warehousing zur Ver-
fligung.

Somit bieten wir Unternehmen in ganz
EMEA bei der Durchfiihrung von IT-Ser-
vices-, Reparatur-, Roll Qut- und Projekt-
dienstleistungen eine leistungsstarke,
zielorientierte, vollumféngliche und
seit vielen Jahren geschétzte Unter-
stiitzung an.

Wenn Sie Interesse an einer Partner-
schaft haben, dann setzen Sie sich mit
uns in Verbindung.

lhr Ansprechpartner:

Ralph Lambrecht

ISR International Services &

Repair GmbH

Lise-Meitner-Strafie 1

63128 Dietzenbach

Tel. 06074 8428-10
rlambrecht@isr-servivces-repair.com
Www.isr-servivces-repair.com

Vertriebspartner gesucht

richtig.

Margen!

Kontaktieren Sie uns jetzt.

lhr Ansprechpartnerin:
Barbara Fendt

DocuWare GmbH
Planeggerstrafie 1

82110 Germering

Tel. 089 894433113
barbara.fendt@docuware.com
www.docuware.com/gold

GO FOR GOLD mit DocuWare

Sie sind ein VAR, Systemhaus, Dienstleister, IT-Spezialist oder Integrator,
der den Zukunftsmarkt ,Enterprise Content Management (ECM)” und
Workflow Automation” bedienen mdchte? Dann sind Sie bei uns gold-

DocuWare arbeitet im deutschsprachigen Markt mit knapp 300 Partnern

zusammen und bietet ihnen ein lukratives Geschaftsmodell, umfang-

reiche Unterstiitzung und erstklassige Werkzeuge. Dazu gehoren

« ein bewahrter Turn-Key-Business-Plan,

+ schnell & einfach umsetzbare Vertriebsprozesse,

« die personliche Unterstiitzung durch einen regionalen DocuWare
Vertriebsmitarbeiter (Regional Sales Director),

» umfassende Schulungsprogramme sowie

« eine breite Palette an Marketing-Tools und Events.

Profitieren Sie von unserem Bekanntheitsgrad und einem exzellenten

Preis-Leistungs-Verhaltnis. Die bewahrten Losungen sind einfach zu

installieren, intuitiv zu bedienen und basieren auf zukunftssicheren

Technologien. Als Partner vergolden Sie damit lhre Kompetenz und pro-

fitieren durch unser lukratives Partnerprogramm unter anderem von

attraktiven Cross-Selling-Mdglichkeiten.

Heben Sie sich von Ihrem Mitbewerb ab und erreichen Sie hohe

amexus Informationstechnik
GmbH & Co. KG

Intranet auf Basis von
SharePoint in 30 min!

Mit unseren Erfahrungen aus tiber 300
erfolgreichen SharePointprojekten ist
mit PortalPoint eine vollstandige Intra-
netldsung entstanden, die direkt auf
der Microsoft SharePointPlattform ein-
setzbar ist. PortalPoint beinhaltet {iber
20 unterschiedliche Module und Losun-
gen, die im Intranet direkt nutzbare
Funktionen fiir die Mitarbeiter zur Ver-
fiigung stellen.

Neben klassischen Intranetfunktionen
wie z.B. News, Kantinenplan und Tele-
fonlisten sind auch vollstandige Lésun-
gen wie ein einfach zu bedienendes
Vertragsmanagement oder ein Projekt-
management enthalten.

Wir suchen Vertriebspartner, die Inter-
esse haben PortalPoint bei Kunden zu
vermarkten, zu installieren und zu er-
weitern. PortalPoint ist schnell zu ins-
tallieren, bietet aber ein erhebliches
Dienstleistungspotenzial bei der An-
passung und Erweiterung der mitgelie-
ferten Webparts.

Unseren Vertriebspartnern bieten wir
interessante Margen und Unterstiit-
zung im Vertrieb, bei der Installation,
beim Support und der Konfiguration.
Eine kostenfreie Online-Testmoglich-
keit ist vorhanden.

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf und
fordern Sie lhren Onlinetest an.

lhr Ansprechpartner:

Herr Stefan Nacke

Von-Braun-Strafie 34

48683 Ahaus

Tel. 02561 93030
sharepoint@amexus.com
WWWw.amexus.com

OPUS Business Solutions

GmbH

Fiir die Projektmanagement-
Software KLUSA sucht OPUS
Partner.

KLUSA ist eine webbasierte Multi-
projektmanagement-Losung  fiir
mittlere bis grofle Unternehmen.
Das System unterstiitzt die Planung,
Steuerung und Bewertung komplexer
Projektstrukturen. KLUSA enthélt alle

ICT CHANNEL 19 / 24. September 2021

Werkzeuge, um Einzelprojekte zu pla-
nen, das Projektportfolio zu priorisie-
ren und dem Management alle Infor-
mationen {iber die Projektperformance
bereit zu stellen. Unternehmensweites
Ressourcenmanagement und umfas-
sendes Kostenmanagement sind die
Starken von KLUSA.

KLUSA ist modular aufgebaut und kann
in vorhandene ERP-Umgebungen inte-
griert werden. Die Losung kann als
Software as a Service betrieben oder
direkt beim Kunden installiert werden.
Der User greift einfach per Browser auf
die Losung zu. Weitgehende Konfigura-
tionsmoglichkeiten erlauben die kun-
denspezifische Anpassung.

Wir freuen uns auf Partner, die Erfah-
rung mit Projektmanagement-Soft-
ware oder Projektmanagement-Bera-
tung haben. Wir bieten lhnen gute Mar-
gen auf erzielte Umsatzerlose. Zudem
konnen Sie, entsprechende Erfahrung
vorausgesetzt, die gesamte Beratung
und Einfihrung der Ldsung selbst
durchfiihren.

Die Menschen hinter KLUSA sind im-
mer fiir Sie da: erfahrene Berater, Trai-
ner, Entwickler und der Support ar-
beiten fiir Sie, um KLUSA schnell und
reibungslos bei lhren Kunden einzu-
fiihren und im Betrieb zu unterstiit-
zen.

KLUSA wird von vielen tausend
Anwendern in groflen Unternehmen
taglich eingesetzt. Gerne erlautern
wir lhnen, wie auch lhre Kunden die
Projektperformance steigern kon-
nen.

lhr Ansprechpartner:

Carsten Schmidt

OPUS Business Solutions GmbH
Landsberger Strafie 290

80687 Miinchen

Tel. 089 45229124
carsten.schmidt@opus-gmbh.com
www.klusa.de

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 20 mit Anzeigenschluss am 24. September 2021 +++



Kleine Wunder

Kompakte Desktops mit vollem Funktionsumfang
und mit Liebe aufbereitet: Die Tiny Desktops der
Lenovo M Serie bieten Leistung und Plattform-
stabilitat. Sie sind langlebig, energieeffizient und
aufllerst platzsparend.

ThinkGentre

Lenovo ThinkCentre M710g Tiny 10MQ Lenovo ThinkCentre M700 Tiny 10HY

Intel Pentium G4600T 3.00, 8GB RAM, 128GB SSD Intel Core i5 6400T bis 2.80, 8GB RAM, 256GB SSD,
WLAN ac, inklusive Lenovo Tiny DVD Super Multi Kit

Windows 10 Pro 64Bit, G DATA Internet Security Multi- Windows 10 Pro 64Bit, G DATA Internet Security Multi-
Device mit 1 Jahr Premium Support & Updates, Acronis Device mit 1 Jahr Premium Support & Updates, Acronis
True Image RETEQ Edition. True Image RETEQ Edition.

100+ verfligbar je 170,10 € 100+ verfligbar je 286,20 €

Bestellungen vertrieb@gsd.eu oder +49 89800695 -195

. . . GDATA
Unsere Partner: Microsoft Microsoft Partner el TRUST IN
AUTHORIZED Gold OEM | Windows GERMAN AC['O[']IS
Refurbisher Silver OEM SICHERHEIT
®
Angebote sind grundsatzlich freibleibend. Irrtiimer und Zwischenverkauf vorbehalten. Die Preise sind Fachhandels-Einkaufspreise per Stk. in EUR zzgl. der ges. MwSt.
Alle genannten Gerate sind Gebrauchtgeréte, sofern nicht anders angegeben. Angebote giiltig solange der Vorrat reicht. Produktabbildungen sind beispielhaft und
stellen keinen Lieferumfang dar. Es gelten unsere AGB. Die Markenlogos sind Eigentum der Hersteller. RETEQ ist eine Marke der GSD Remarketing GmbH & Co. KG
THE EXPERT IN I-REMARKETING
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KONTAKTBORSE

amexus Informationstechnik
GmbH & Co. KG

Intranet auf Basis von
SharePoint in 30 min!

Mit unseren Erfahrungen aus iiber 300
erfolgreichen SharePointprojekten ist
mit PortalPoint eine vollstandige Intra-
netlosung entstanden, die direkt auf
der Microsoft SharePointPlattform ein-
setzbar ist. PortalPoint beinhaltet tiber
20 unterschiedliche Module und Losun-
gen, die im Intranet direkt nutzbare
Funktionen fiir die Mitarbeiter zur Ver-
fiigung stellen.

Neben klassischen Intranetfunktionen
wie z.B. News, Kantinenplan und Tele-
fonlisten sind auch vollstandige Losun-
gen wie ein einfach zu bedienendes
Vertragsmanagement oder ein Projekt-
management enthalten.

Wir suchen Vertriebspartner, die Inter-
esse haben PortalPoint bei Kunden zu
vermarkten, zu installieren und zu er-
weitern. PortalPoint ist schnell zu ins-
tallieren, bietet aber ein erhebliches
Dienstleistungspotenzial bei der An-
passung und Erweiterung der mitgelie-
ferten Webparts.

Unseren Vertriebspartnern bieten wir
interessante Margen und Unterstiit-
zung im Vertrieb, bei der Installation,
beim Support und der Konfiguration.
Eine kostenfreie Online-Testmdglich-
keit ist vorhanden.

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf und
fordern Sie Ihren Onlinetest an.

lhr Ansprechpartner:

Herr Stefan Nacke

Von-Braun-Strafie 34

48683 Ahaus

Tel. 02561 93030
sharepoint@amexus.com
WWww.amexus.com

ISR International Services &
Repair GmbH

Die Elan IT Services GmbH ist speziali-
siert auf professionellen Reparatur-
service u.a. auch auf Komponentenle-
vel (z.B. Boardreparatur) fiir LCD, TFT-
Industriemonitore, DVD, Diagnostic
Equipment, Desktop, Notebook, Dru-
cker, Scanner, Multifunktionsgerate
und Fotoentwicklungsgerate.

Neben der Reparaturtdtigkeit stellen
wir Funktionalititen wie No Fault
Found Test, RMA, Refurbishment, Scrap
(qualifizierte und zertifizierte Entsor-
gung mit liickenloser Dokumentation),
ganzheitliches Ersatzteil-Management
im Sinne von VMI (Vendor Managed
Inventory) und Warehousing zur Ver-
fiigung.

Somit bieten wir Unternehmen in ganz
EMEA bei der Durchfiihrung von [T-Ser-
vices-, Reparatur-, Roll Out- und Projekt-
dienstleistungen eine leistungsstarke,
zielorientierte, vollumféngliche und
seit vielen Jahren geschatzte Unter-
stiitzung an.

Wenn Sie Interesse an einer Partner-
schaft haben, dann setzen Sie sich mit
uns in Verbindung.

lhr Ansprechpartner:

Ralph Lambrecht

ISR International Services &

Repair GmbH

Lise-Meitner-Strafie 1

63128 Dietzenbach

Tel. 06074 8428-10
rlambrecht@isr-servivces-repair.com
WWw.isr-servivces-repair.com

OPUS Business Solutions GmbH
Fiir die Projektmanagement-
Software KLUSA sucht OPUS
Partner.

KLUSA ist eine webbasierte Multi-
projektmanagement-Lésung  fiir
mittlere bis groe Unternehmen.
Das System unterstiitzt die Planung,
Steuerung und Bewertung komplexer
Projektstrukturen. KLUSA enthalt alle
Werkzeuge, um Einzelprojekte zu pla-
nen, das Projektportfolio zu priorisie-
ren und dem Management alle Infor-

mationen iiber die Projektperformance
bereit zu stellen. Unternehmensweites
Ressourcenmanagement und umfas-
sendes Kostenmanagement sind die
Starken von KLUSA.

KLUSA ist modular aufgebaut und kann
in vorhandene ERP-Umgebungen inte-
griert werden. Die Losung kann als
Software as a Service betrieben oder
direkt beim Kunden installiert werden.
Der User greift einfach per Browser auf
die Losung zu. Weitgehende Konfigura-
tionsmoglichkeiten erlauben die kun-
denspezifische Anpassung.

Wir freuen uns auf Partner, die Erfah-
rung mit Projektmanagement-Soft-
ware oder Projektmanagement-Bera-
tung haben. Wir bieten lhnen gute Mar-
gen auf erzielte Umsatzerldse. Zudem
konnen Sie, entsprechende Erfahrung
vorausgesetzt, die gesamte Beratung
und Einfiilhrung der Ldsung selbst
durchfiihren.

Die Menschen hinter KLUSA sind immer
fiir Sie da: erfahrene Berater, Trainer,
Entwickler und der Support arbeiten fiir
Sie, um KLUSA schnell und reibungslos
bei lhren Kunden einzufiihren und im
Betrieb zu unterstiitzen.

KLUSA wird von vielen tausend Anwen-
dern in grolen Unternehmen taglich
eingesetzt. Gerne erldutern wir Ihnen,
wie auch Ihre Kunden die Projektper-
formance steigern konnen.

lhr Ansprechpartner:

Carsten Schmidt

OPUS Business Solutions GmbH
Landsberger Strafe 290

80687 Miinchen

Tel. 089 45229124
carsten.schmidt@opus-gmbh.com
www.klusa.de
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Safesender.de

Der einfachste Weg,

E-Mails in Outlook® zu
verschliisseln!
Vertriebspartner gesucht

Die géngigen Wege E-Mails zu ver-
schliisseln scheitern meist an der Kom-
plexitat fir Anwender und Empféanger.
Ob vertrauliche Korrespondenz, der
Versand von Vertragen, Arztbriefen, Zu-
gangsdaten, Policen, Passwortlisten,
etc. - mit Safesender.de kann jeder An-
wender einfach und ohne Aufwand ver-
schliisselte Nachrichten versenden.
Mit dem Outlook© Add-in Safesender.
de konnen Anwender ausgewahlte E-
Mails in einem Schritt verschliisseln
und versenden. Der Empfanger bend-
tigt lediglich einen aktuellen PDF-Rea-
der zum &ffnen und entschliisseln der
E-Mail.

Wahlweise kann eine komplette E-Mail
oder nur die Anhange einer E-Mail ver-
schliisselt werden.

Vorteil und Alleinstellungsmerkmal ist
die einfache Handhabung und der ge-
ringe administrative Aufwand.
Detaillierte Informationen finden Sie
auf unserer Webseite www.safesender.
de.

Vertriebspartner profitieren von attrak-
tiven Konditionen, erhalten vertriebli-
che Unterstiitzung und werden als Ver-
triebspartner auf safesender.de gelis-
tet.

Dariiber hinaus erhalten Vertriebspart-
ner eine kostenfreie NFR-Lizenz sowie
eine kostenfreie Online-Einweisung.
Seit1991ist die BSC Computer Systeme
GmbH erfolgreich als IT-Dienstleister
im Bereich Kommunikation, Mobilitat
und IT-Systemldsungen fiir das ge-
schaftliche Umfeld tatig.

Bei Interesse freuen wir uns {iber eine
Kontaktaufnahme.

lhre Ansprechpartner:

Ramona Miiller

Jorg Geduhn

BSC Computer Systeme GmbH
Gewerbestrafie 75

79194 Gundelfingen

Telefon 0761 50459 0
info@safesender.de
www.safesender.de

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 20 mit Anzeigenschluss am 24. September 2021 +++
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1.
'y &
Gebaut fir jedes Office - egal, ob zu Hause oder in der Firma: FlexScan-Monitore von EIZO.
Mit gréBter Anschlussvielfalt, bester Bildqualitét, vielen praktischen Ergonomie-Features.
Mehr auf eizo.de/home-office.
EIZO FlexScan EV2360 EIZO FlexScan EV2460 EIZO FlexScan EV2760
22,5" (57,2 cm) | 1920 x 1200 | 16:10 23,8" (60,5 cm) | 1920 x 1080 | 16:9 27" (68,5 cm) | 2560 x 1440 | 16:9
DisplayPort, HDMI, D-Sub DisplayPort, HDMI, DVI-D, D-Sub DisplayPort, HDMI, DVI-D (Dual-Link)
USB-Upstream: 1x Typ B USB-Upstream: 1x Typ B USB-Upstream: 1x Typ B
USB-Downstream: 2 x Typ A USB-Downstream: 4 x Typ A USB-Downstream: 4 x Typ A
5 Jahre Garantie 5 Jahre Garantie 5 Jahre Garantie
inkl. Vor-Ort-Austauschservice inkl. Vor-Ort-Austauschservice inkl. Vor-Ort-Austauschservice
HEK: 218,- EUR HEK: 245, - EUR HEK: 469,- EUR

TAR .X www.tarox-onlineshop.de O EIZEA
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PREMIUM-LOSUNGEN
FUR KREATIVE WORKFLOWS.

Die neue Premium-Marke SanDisk Professional™ von Western Digital
richtet sich an Content Creators und Profis. Von der Produktion des neuesten
Blockbuster-Films bis hin zur Verwaltung von geschdaftskritischen Inhalten -
das leistungsstarke SanDisk Professional-Portfolio bietet branchentbergreifende,
skalierbare und zuverldssige Losungen.

INFORMIEREN SIE
SICH JETZT!

sandiskprofessional.com

© 2021 Western Digital Corporation oder Tochter-
unternehmen. Alle Rechte vorbehalten




SanDisk Professional™

Professionelle Premium-Speicherlésungen, die sich perfekt in lhre
Arbeitsablaufe einfigen: Sie sind skalierbar, erweiterbar, passen sich an
jedes Produkfionsniveau an und schitfzen lhre chh’ﬂgs’ren Inhalte dank

ihrer Langlebigkeit zuverldssig.

SanDisk Professional kombiniert die erstklassigen, professionelle
Qualitét von G-Technology mit der weltweiten Bekanntheit von SanDisk.
Auf dieser Grundlage entsteht ein leistungsstarkes Portfolio, das Ihre
Inspiration und Kredtivitat perfekt unterstitzt.

Unglaublich
schnell. Unglaub-
lich performant.

Sie sind Schnelligkeit gewohnt — wir
auch. Von leistungsstarken mobilen
SSDs bis hin zu Desktop-RAID-
Systemen mit Gber 100 TB
Speicherplatz fur die gréBten
Produktfionen — die einzige Grenze
ist Ihre Vorstellungskraff.

Die Finesse
liegt im Detail.

Wir achten bei unseren Produkfen
auf die kleinsten Details und schaffen
somit kompromisslose Qualitdt, die
schénes Design mit leistungsstarker
Funktionalitét vereint.

Die perfekte Kombination aus einem
robusten, dicken Aluminiumgehduse
und einer angenehm weichen
Oberflache - Details, die Sie sehen
und fahlen massen!

Robust von innen
nach aufBBen.

Wir achten bei unseren Produkten
auf jede noch so kle

Komponente, umlnngleblqrﬁ
Zuverldssigkeit und robuste
Haltbarkeit sicherzustellen.

rialien fur
ige Funktion auch bei
hohrar BH'O‘fUﬂg und Armor-
Lock™-Sicherheitstechnologie fur
Datenschutz an jedem Ort.

Skalierbarkeit, die
mit lhnen wachst.

Wir haben ein leistungsstarkes,
modulares Portfolio entwickelt, das
skalierbar ist und sich somit an jedes
Produktionsniveau anpasst. Flr eine
harmonische und unabhdngige
Zusammenarbeit. Reihenschaltung
mehrerer Festplatten fir eine
exponentielle Erweiterung der
Kapazitat oder zur Personalisierung
Ihrer Installation mit maBgeschnei-
derten Montageoptionen.
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