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Nach Angriff auf MSP-Plattform von Kaseya

Dominoeffekt legt
IT-Systeme lahm

Martin Fryba | Etwa 50 MSPs von rund 35.000 Kaseya-Kunden sind
vom Angriff auf die VSA-Server der RMM-Plattform betroffen. Aber
bis zu 1.500 betreute Systeme weltweit konnte die Hackergruppe
REvil verschliisselt haben, um Losegeld zu erpressen. Darunter meh-
rere IT-Dienstleister in Deutschland, so das BSI. Von ICT CHANNEL
befragte MSPs wagen keine Einschitzung, ob das Vertrauen ihrer
Kunden in externe IT-Dienstleister beschidigt ist. ,Wir miissen uns
selbst erstmal Gedanken machen®, so ein MSP-Anbieter. Noch sind
viele Fragen offen, das Lagebild ,weiter dynamisch®, heiRt es beim
BSI. Ungewohnlich deutlich wird der Bitkom: Der Angriff auf die
Software-Lieferkette sei ,,die Spitze eines Eisbergs in einer Reihe von
Attacken®.

,Jede Software kann Sicherheitsliicken haben — dariiber sind auch
von MSPs eingesetzte Losungen nicht erhaben*®, sagt Security-Exper-
te Tim Berghoff von G Data. Einen Vertrauensverlust oder gar eine
Abkehr vom MSP-Modell sieht er nicht, rdt aber MSPs zu einer
,offenen und transparenten Kommunikation“. MSPs sollten einen
Krisenreaktionsplan haben, ergdnzt Thomas Uhlemann von Eset.
Kaseya hat kommunikativ prompt reagiert, den Wettlauf um die
Zero-Day-Liicke aber verloren: REvil war schneller. Seiten 3 und 22

EU-Datentransfer in Drittstaaten

Datenschiitzer
machen Ernst

Martin Fryba | Viele Unternehmen bekom-
men aktuell Fragenbdgen, ob und wie sie auf
die gednderte Rechtslage bei der DSGVO re-
agiert haben, wenn sie Applikationen von
Herstellern auRerhalb der EU einsetzen. Arger ist vorprogram-
miert, wenn Systemhduser ihre aufgebrachten Kunden nicht
abholen, warnt Thomas Strébele von YourIT. Seite 26
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Die Spitze fest im Blick

Stefan Adelmann | Mit den finanziellen Mitteln des Investors
Waterland ist Netgo zuletzt deutlich gewachsen und jetzt rich-
tet die gestirkte Gruppe ihren Fokus auf Managed- und Cloud-
Services aus. Mit ehrgeizigen Zielen: , In zwei Jahren wollen wir
zu den Top 10 der IT-Service-Provider in Deutschland gehéren®,
unterstreicht COO Bernd Krakau. Mehr auf Seite 16

Collaboration-Losungen boomen

Die Entwicklung von drei
Jahren in drei Monaten

Stefan Adelmann | Teams, Zoom, Webex, Meet, Slack: Der Collabo-
ration-Markt ist in der Corona-Krise rasant gewachsen, die Entwick-
lung von drei Jahren wurde laut Zoom-Experte Ross Mayfield auf
drei Monate komprimiert. Und es zeichnet sich bereits ab, dass die
groRen Anbieter ihre Plattformen weiter ausbauen wollen. Sie kénn-
ten vor allem durch vielféltige Schnittstellen zum zentralen Bau-
stein des digitalen Arbeitsplatzes werden. Doch verfiigbare Band-
breite, Datenschutzbedenken sowie der starke Wettbewerb im Markt
sorgen fiir Hiirden und turbulente Entwicklungen. Ab Seite 28

Rudiger Wolfl von Cisco im Interview

,ch wiirde das klassische
Geschaft nie vernachldssigen”

Stefan Adelmann | Vor wenigen Monaten hat Ridiger Wolfl
die Nachfolge von Jutta Gréifensteiner an Ciscos deutscher Channel-
Spitze angetreten. Im Interview mit ICT CHANNEL berichtet
der Manager, wie der Wechsel aus der Enterprise-Sparte verlief,
wie er ,Endkunden-Flavour“ in das Partner-Geschift bringen
will und erklédrt, welche Rolle dem neuen As-a-Service-Angebot
Cisco Plus zukommen soll — und warum das transaktionale Ge-
schift nichtsdestotrotz bei den Prioritdten des Netzwerkausriisters
weiterhin ganz oben steht. Seite 10
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PERSONLICHE SICHERHEIT

Der Sicherheitsgurt
far die Videokonferenz

Jabra PanaCast: Flr die Gesundheit

lhrer Mitarbeiter/innen

Der Sicherheitsgurt im Auto, der Helm beim Skifahren, die Rauchmelder in jedem Zimmer -

Selbstverstandlichkeiten, wenn es um die personliche Sicherheit im Alltag geht. Aktuell wissen wir, dass auch
der Arbeitsalltag Gefahren birgt - Hygiene- und Abstandsregeln sind heute im Unternehmen ein wichtiges Thema.

Die Jabra PanaCast bietet dank des weltweit einmaligen 180° Panorama-Sichtfeldes die People-Count-Funktion.
Die Videokamera erfasst so in Echtzeit und anonym die Anzahl der Personen im Raum. Individuelle Warnhinweise
zeigen an, wenn die Anzahl der zulassigen Personen Uberschritten wird. Die Jabra PanaCast unterstitzt den

modernen Gesundheitsschutz im Unternehmen

Jabra PanaCast: lhre Mitarbeiter/innen sind es lhnen wert.

Jabra PanaCast 50
Fir den Meetingraum

Die PanaCast 50 vereint branchenflihrende,
professionelle Audio und weltweit einzig-
artige, intelligente Videotechnologie. Dank
der innovativen und intelligenten Funktionen
sind sichere Meetings garantiert. Auerdem
untersttitzt 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 Einzelplatzlosung

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
Ab 1. August 2021 verfligbar

Jabra PanaCast
Die flexible Videokonferenzldsung

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

Art.-Nr.: 8100-119

Jabra PanaCast. Neu definiert.
Jetzt kennenlernen und bestellen.
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KOPFNUSS

Bundeskanzler Bitcoin
Das digitale Kapital

kopfnuss@ict-channel.com | Zwei Monate vor der Bundestagswahl steht
die deutsche Politik vor einem gigantischen Scherbenhaufen. Jahrzehnte-
lang wurden wichtige Zukunftsprojekte auf der Suche nach dem kleins-
ten gemeinsamen Nenner aufgerieben und vollig vergeigt. So wurde etwa
aus der Digitalisierung eine Gesundheitskarte, die gerade einmal Pdf-
Dokumente speichern kann und die Mobilititswende versickerte im
teuren Traum von einer Autobahnmaut fiir Ausldnder. Nach der teuren
Pandemie fehlt jetzt nicht nur der Wille, sondern auch das Geld, diese
und andere dringend gebotene Veridnderungen anzugehen.

Doch woher soll das Geld kommen? Steuererh6hungen fallen im
Wahljahr selbstredend aus. Andere Konzepte von der Privatisierung
ortlicher Versorgungsnetze und -Einrichtungen bis hin zum iiberteuerten
An- und Verkauf minderwertiger Virus-Schutzausriistung und -Tests
haben sich — zumindest gesamtgesellschaftlich betrachtet — als Rohrkre-
pierer erwiesen. Dabei ldge die Losung so nah, wiirde man nur endlich
den Blick weg von den klassischen Finanzinstrumenten hin zu den neuen
digitalen Rendite-Stars wie dem Bitcoin richten. Frei nach der Bibel lautet
die Lésung: Kraftwerke zu Minen schmieden.

Statt den Energiekonzernen die Abschaltung ihrer alten Gas- und
Kohlemeiler mit Milliarden zu bezahlen, kénnte man ihnen diese Last
durch eine Verstaatlichung im Sinne von SPD und Linken direkt abneh-
men. AnschlieRend werden sie von CDU- und FDP-nahen Firmen mit
Fordergeldern modernisiert und mit Datacentern ausgestattet. Diese
stellen eine sichere europiische Cloud-Infrastruktur bereit und schiirfen
mit der nicht bendtigten Rechenpower Krypto-Coins, wihrend ihre
Abwirme griine Niedrigenergiehduser und die Seen der umliegenden
Naherholungsgebiete wohlig auf karibische Temperaturen beheizt,
wodurch Flugreisen weitgehend unnétig werden.

Vom erwirtschafteten Geldsegen kann der Staat die ldstigen Steuern
abschaffen und dennoch mit so vollen Hinden investieren, dass vom
Bund der Steuerzahler monierte Verschwendungen im dreistelligen
Millionenbereich gleich doppelt licherlich wirken. Zum Erreichen der
Klimaziele wird ein kleiner Prozentsatz in Aufforstungsprojekte in
Stidamerika investiert. Und das Renteneintrittsalter sinkt fiir alle
Nicht-Informatiker auf 35 Jahre — bei vollen Beziigen. Bitte ein Bit!

ZAHL DER WOCHE

Apple will seinen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
laut US-Medien zumindest zwei fixe Tage Homeoffice
pro Woche anbieten. Nicht jeder ist aber von diesem

Modell iiberzeugt. Laut einer anonymen Umfrage un-
ter Apple-Angestellten gehen rund 59 Prozent davon

aus, dass Kollegen die Firma verlassen konnten, weil

Apple keine flexibleren Arbeitsoptionen bietet.

Quelle: ICT CHANNEL

IT ohne Risiko gibt es
nicht

Wo stehen wird im Jahr 2021 bei den IT-Risiken der
digitalen Vernetzung? Man hat nicht den Eindruck,
dass Innovationen wie zum Beispiel Zero-Trust-
Security Cybercrime-Vorfiille bereits deutlich
reduzieren konnen. Noch steigen Jahr fiir Jahr die
Zahl der Cyberattacken und die Schadenssummen.
Die immer professionelleren Angriffe gehen in die
Tiefe und Breite, wie der aktuelle Supply-Chain-
Vorfall bei Kaseya und friihere Angriffsmuster
zeigen. Kann man Hoffnung haben, dass IT-Infra-
strukturen so sicher werden, dass die Statistik zur
Bedrohungslage eine Kurve nach unten verzeichnet,
nach einem steil ansteigenden Verlauf?

In etwa so wie die Verkehrssicherheit auf deutschen
Straf3en stetig zugenommen hat? Die Autos wurden
sicherer gebaut, die Fahrer fiir Gurt und Promille-
grenzen am Steuer sensibilisiert. Zu tun gibt es
immer noch viel, aber mehr als 20.000 Verkehrstote
auf deutschen Straf3en wie 1970 wird es nicht mehr
geben. Wenngleich 2.719 Opfer im letzten Jahr - so
wenige wie nie - nicht einfach zu einem hinnehmba-
rern Preis fiir den Fortschritt erkldrt werden konnen.

So sicher wie das Auto wird die Digitalisierung wohl
nie. Die Security-Branche hat es mit dynamischen,
alle Innovationen beherrschenden Gegenspielern zu
tun - Kriminelle und im staatlichen Auftrag agieren-
de Hacker. Umso wichtiger zeigt der Kaseya-Vorfall,
dass IT-Dienstleister gegeniiber Kunden Risiken klar
benennen, Krisenpldne in der Schublade haben, offen
und tranparent informieren sollen — und bei einer
Ransomware-Infektion hoffentlich eine gute Backup-
Strategie haben.

Martin Fryba
Senior Editor ICT CHANNEL

Jute b
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mf | Nicht aufzutreiben sind
winzige Torx T5 5.08mm-
Schraubchen, die den Kickstan-
der eines Surface zusammen-
halten. Was also tun, wenn sie
mal ausfallen? Eine mikrosko-
pisch-bodennahe Fahndung
kann man sich sparen. Und auch
der erste Impuls, das Microsoft-
Support-Center anzurufen, ist
meist nicht der beste. Uberlas-
tet, kaum erreichbar.

So startet die Fahndung
im Netz - und scheitert. Den
Schraubendreher kann man
kaufen, auch gebrauchte Ersatz-
Kickstander oder Scharniere
findet man mit Gliick und Ge-
duld bei Ebay - nicht aber das
Corpus Delicti.

Warum also nicht dort fra-
gen, wo man mit homoopathi-
schen Verbindungen taglich zu
tun hat? Herr RaB8 von Matt
Optik in Herrsching ist zwar
(noch) kein autorisierter Sur-
face-Repair-Partner, aber offen
fiir jede noch so feinmechani-
sche Herausforderung jenseits
seines Kerngeschafts. Wen juckt
es da schon, dass statt Torx in

Leserwahl

ICT CHANNEL AWARD -
Stimmen Sie ab!

sta | Im Channel zdhlt mehr,
als ausschlieRRlich wettbewerbs-
fahige Technologien und Produk-
te anzubieten. Hier sind gekonn-
te Partnerarbeit, die passende
Kommunikation, viel Innovati-
onskraft und einiges an Weitsicht
gefragt.

Welche Hersteller haben in
diesen Bereichen die Nase vorn
und welche Distributoren stan-
den stets mit ausgezeichnetem
Service und dem passenden
Know-how an Ihrer Seite? ICT
CHANNEL will es wieder wissen!

FOTO DER WOCHE

Kleine Ursache, grof3e Wirkung

IT-Schrauber der Woche:
Christian Raf3 von Matt
Optik in Herrsching

repariert nicht nur Brillen,

sondern gibt auch losen
Surface-Kickstdndern
wieder festen Halt

beimpact.com

Partner der ICT CHANNEL-
Leserwahl ist B2IMPACT

Silber nun Kreuzschlitz in Gold im
Scharnier steckt. ,Schreiben Sie M
1,6 Millimeter auf,”, sagt der sym-
pathische Herr Rafs.

Die kundenorientierte Profes-
sion auch auf dem Teilgebiet
feinmechanischer Hardware-
Instandsetzung ist fiir den Opti-
ker durch den von ICT CHANNEL
inoffiziell erteilten Status einer
Surface-Reparaturpartnerschaft
bestatigt. Jetzt muss nur noch

Wir haben zahlreiche Unterneh-
men aus der gesamten ICT-Bran-
che nominiert und
jetzt sind Sie gefragt.
Stimmen Sie auf ict-
channel.com fiir Thre
Hersteller-Favoriten
aus insgesamt 13 Kate-
gorien — ob Netzwer-
kinfrastruktur, Sto-
rage, Telekommunika-
tion oder Peripherie &
Zubehor — sowie fiir

IC]
CHANNEL
AWARDS

2021

Quelle: ICT CHANNEL

Microsoft-Manager Robin Witt-
land offiziell seinen Segen
erteilen. Der Surface-Chef hat
tibrigens auf einen Linkedin-
Post prompt reagiert und dem
ICT CHANNEL-Redakteur (,Am-
bassador fiir unsere Produkte”)
sofortige Hilfe versprochen. Da
aber hatte Herr Raf die ent-
sprechende Akte, respektive
das Surface Go, schon fest
zugeklappt.

Mitmachen lohnt sich. Alle Teil-
nehmerinnen und Teilnehmer
haben die Chance, beim
begleitenden Gewinn-
spiel mit etwas Glick
einen von mehreren
Gutscheinen zu gewin-
nen und sich damit ei-
nen kleinen Wunsch zu
erfiillen.

Weitere Informatio-
nen rund um das Ge-
winnspiel sowie die

Ihre Distributoren des
Jahres. Bis zum 22.
August haben Sie die Moglichkeit,
bei der Leserwahl zu votieren.

Teilnahmevorausset-
zungen erhalten Sie
direkt im Rahmen der Leserwahl.
Wir freuen uns iiber Thre Stimme!



VIDEO- UND AUDIOTECHNIK VON
UNSERER PREMIUMMARKE

inelos

;
e

Entdecken Sie jetzt unsere vielfaltige Auswahl an Video-
und Datenkabeln bis hin zu Adaptern.

= Anschlusskabel = Splitter
= Adapter = Hub

= Adapterkabel = Dockingstation

Alle Produkte auf
- shop.herweck.de

‘ || lhr personlicher Ansprechpartner vor Ort:

Mehmet-Can Baylan
herweck

06894 3883-182

Folgen f’"’-‘ @ '_ A‘ @ mbaylan@herweck.de

uns auf:



n Inhalt

28.Woche

Fakten & Analysen

8

rivadis und auch Allgeier R

IT-Dienstleister im Kaufrausch
Accenture und Allgeier kaufen zu
HPE iibernimmt Zerto

Zuwachs fiir das Greenlake-Portfolio
Neuer Linkedin-Leak

700 Millionen Nutzerdaten

Aus Fiducia & GAD IT wird Atruvia
Umbenennung

9 Uber 5.000 gefilschte HP-Produkte beschlagnahmt
Tonerkartuschen und Computer-Komponenten
Finanzticker
Chip-Krise lasst Samsungs Kasse klingeln Riidiger Wolfl ist sei
Schwacher Bérsenstart fiir Cherry Anfang des Jahres”
Teamviewer verfehlt eigene Prognose Ciscos Channel-Chef in
Deutschland
Unternehmen
10 ,Das klassische Geschéft wird in keiner Form vernachlassigt”
Riidiger Wolfl von Cisco im Interview
12  Holpriger Start fiir Windows 11
Schone neue Windows-Welt
14  Online-Handler kénnen Drucker-as-a-Service vermarkten
Drucker-Mieten mit Printer4you
16 Netgo will mit Managed- & Cloud-Services in die Top 10
Neue Service-Gesellschaft und Rechenzentrum
18  Q.beyond richtet Geschift neu aus
Abspaltung des Colocation-Geschafts
19  Maschine soll Mensch schlagen
Zoom kauft deutsches Start-up Kites
20 HPE mit zahlreichen Greenlake-Neuerungen
Viele Alternativen zur Public Cloud Jirgen*Herma
22 Chronologie einer schweren IT-Krise
Skalierender Cyberangriff auf RMM-Plattform von Kaseya
23 Acondistec erweitert sein Server-Portfolio
High-End-Server von Supermicro
Management & Recht
24 EU-Umsatzsteuerreform: Das dndert sich fiir Etailer
Physische Produkte, digitale Inhalte und elektronische
Dienstleistungen
26 Jetzt geht’s ans Eingemachte

Thema der Woche

28

EU-Datentransfer in Drittstaaten 28 i
Collaboration-Tools
haben im Zuge

der Corona-Pandemie
Im Zentrum der neuen Arbeitswelt massiv profitiert
Collaboration: Boomender Markt

ICT CHANNEL 14 / 16. Juli 2021

Quelle: Q.beyond

Quelle: dvoevnore | AdobeStock

Quelle: Cisco

Quelle: pogonici | AdobeStock



Inhalt
ICT CHANNEL 14 / 16. Juli 2021

Kopfe

32 Google Cloud besetzt europdische Fithrungsposten neu
Kai Schwerdtner wird Head of AV-Solutions bei
Viewsonic

33 Datto holt neuen Chef fiir sein DACH-Vertriebsteam
Acronis hat einen neuen CEO
Epson ernennt neuen Verantwortlichen fiir professio-

33 /'l o LY nelle Drucklosungen

Jiirgen Venhorst ist
Markt

Regional Sales Director :
DACH bei Datto ' g 34 Einfache Consumer-Drucker kaum zu bekommen
> Context-Marktanalyse Drucker-Hardware

Quelle: Datto

Produkte & Technologien

36 Lenovo: Mobile Powerpakete fiir Kreative

38 Chromebook-Absatz mehr als verdreifacht: Von der
Lachnummer zum Verkaufsschlager

29 Edge-Server von Western Digital: Schnellere Entscheidun-
gen an der Edge treffen

Rubriken

3 Editorial

4 Feedback, Termine

40, 44, 46, 49 Kontaktborse

50 Impressum/Inserentenverzeichnis

4 Arbeitsplatze hat Lenovo
die'hachste Gereration

_iseifier mobilen Work-
stations vorgestellt .

Quelle: Lenovo

0} KYOCERA

Kyocera Chap —
Das Partnerprogramm
fir den IT-Fachhandel

Jetzt informieren, profitieren und anmelden.

chap.kyocera.de




n Fakten & Analysen

ICT CHANNEL 14 / 16. Juli 2021

Accenture und Allgeier kaufen zu

IT-Dienstleister im Kaufrausch

700 Millionen Nutzerdaten
Neuer Linkedin-Leak

Ib | Cyberkriminelle bieten Datensatze

von rund 700 Millionen Linkedin-Profilen
zum Verkauf an. Nach einer ersten Sich-
tung durch Experten sind die Daten aktu-
ell, was bedeutet, dass iiber 90 Prozent der
derzeit knapp 760 Millionen Nutzer davon
betroffen sind. Neben den vollen Namen
und E-Mail-Adressen befinden sich in der
Liste Telefonnummern, postalische Adres-
sen, Informationen zu Berufserfahrung,
Geschlecht und teils sogar Geodaten so-
wie Verweise zu Social-Media-Profilen.
Angreifer konnten diese fiir eine Vielzahl
verschiedenster Angriffsversuche von
Phishing und Social Engineering iiber Iden-
titdtsdiebstahl bis hin zu direkten Account-
Hacks nutzen.

Wahrend Linkedin ein Datenleck ab-
streitet, geben die Hacker an, die Daten
iiber eine Schwachstelle in der zum Daten-
abgleich fiir externe Dienste gedachten
API des zu Microsoft gehérenden Busi-
ness-Netzwerks erbeutet zu haben.

Umbenennung

Aus Fiducia & GAD IT
wird Atruvia

mw | Der Banken-IT-Dienstleister Fiducia &
GAD will sich mit einer neuen Unterneh-
mensstrategie zum agilen Digitalisierungs-
partner wandeln. Ziel sei es, die Kunden
aus dem Bankenbereich bei der Digitalisie-
rung ihrer Geschaftsmodelle begleiten zu
konnen, wie Vorstandssprecher Martin
Beyer auf der Hauptversammlung 2021 in
Karlsruhe klarstellte: ,Wir haben uns radi-
kal neu ausgerichtet, um unsere Kunden
im Zuge der Digitalisierung und dem zu-
nehmenden Wettbewerbsdruck nachhaltig
zu unterstiitzen”. Im Fokus stehe dabei die
Entwicklung neuer digitaler Losungen auf
der Basis einer neuen Banking-Plattform.
Ein neuer Firmenname soll diesen Wandel
nach auBBen sichtbar machen: Ab dem 1.
September 2021 wird die Fiducia & GAD
unter dem neuen Namen Atruvia AG am
Markt auftreten.

Die Konsolidierung im Systemhaus-Markt geht
weiter: Accenture schnappt sich den Schwei-
zer IT-Dienstleister Trivadis und Allgeier den
Business-Open-Source-Spezialisten IT-Novum.

Michaela Wurm | Das Ubernahme-Karussell
bei IT-Dienstleistern und Systemhéusern dreht
sich immer schneller. Nicht nur Branchen-
schwergewichte kaufen kleinere Mitbewerber
mit Spezial-Know-how auf. Auch mittelstindi-
sche Systemhdu- _
ser wie Netgo oder ‘
MCL haben sich
mittels finanzstar-
ker Investoren das
notige Geld fiir
Akquisitionen ver- /
schafft und bereits
einige getitigt.
Jetzt hat Accen-
ture zugeschla- i
gen. Mit der Uber- §&
nahme der Triva-
dis AG baut der -'
Beratungskonzern |
seine Kompeten- | by
zen im Bereich | igﬁgﬁ digi-
Data und Kiinstli-
che Intelligenz aus. Der IT-Dienstleister mit
Hauptsitz im Schweizer Glattbrugg und Stand-
orten in der Schweiz, Deutschland, Osterreich,

Didnemark und Ruménien ist auf die Imple-
mentierung von Plattformen spezialisiert, die
eine hochautomatisierte Bereitstellung und
innovative Nutzung von Daten ermdglichen
sollen. Zum Portfolio von Trivadis gehoren
Technlogien wie Automatisierung, KI und
Cloud-Dienste.

Und auch die Allgeier-Gruppe kauft sich
Spezialwissen ein. Der IT-Dienstleister iiber-
nimmt den Business-Open-Source-Spezialis-
ten IT-Novum
GmbH von der
KAP AG. Mit
der Akquisiti-
on scharft die
Firmengruppe
ihr Profil in
den Feldern
Open-Source-
basierte Soft-
wareldsungen
und Offentli-

‘I‘: ' i by che Auftrag-
"\ \\"\ geber.

Iy AuRerdem

sollen Innova-

tionsthemen

wie Smart

City, IoT, digitale Prozesse und Robotic Pro-

cess Management weiter vorangetrieben wer-
den.m

A\

Zuwachs fiir das Greenlake-Portfolio

HPE iibernimmt Zerto

HPE stérkt sein Greenlake-Portfolio weiter.
Mit der Ubernahme von Zerto holt sich der
Anbieter Software fiir Verwaltung und Schutz
von Cloud-Daten an Bord.

Stefan Adelmann | HPE kauft Zerto fiir 370
Millionen US-Dollar. Die Ubernahme soll vor
allem das Greenlake-Portfolio um Software
fiir die Verwaltung und den Schutz von
Cloud-Daten stirken.

Laut HPE gehort Zerto mit rund 500 Mitar-
beiterinnen und Mitarbeitern sowie 9.000 Kun-
den, darunter unter anderem zahlreiche MSPs,
zu den branchenfithrenden Anbietern im
wachsenden Markt fiir Datenreplikation sowie
im Disaster-Recovery-as-a-Service-Bereich.

Zukinftig wird das Angebot von Zerto iiber
HPE Greenlake sowie die Data Services Cloud
Console erhiltlich sein. Aber nicht nur die ent-
sprechenden Technologien holt sich der US-
amerikanische IT-Riese an Bord, sondern darii-
ber hinaus auch Know-how sowie Fachkrifte fiir
Forschung und Entwicklung. Sie sollen dabei
helfen, den Bereich fiir Datenverwaltung und
-schutz weiter zu stirken. Das Management-
team von Zerto wird nach dem Kauf ebenfalls
Teil von HPE bleiben.

Zerto soll kiinftig tiber 130 Millionen Dollar
zum Jahresumsatz von HPE beitragen, wobei ein
Drittel dieses Umsatzes dem As-a-Service-Ange-
bot zugutekommt. Was HPE dariiber hinaus mit
Greenlake plant, lesen Sie ab Seite 20.®
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Tonerkartuschen und Computer-Komponenten

Uber 5.000 gefilschte HP-
Produkte beschlagnahmt

Behorden in Osterreich und
Deutschland haben iiber 5.000
gefidlschte HP-Artikel sicherge-
stellt. Unter den beschlagnahmten
Produkten waren einige Tausend
gefilschte Tonerkartuschen und
Computer-Komponenten aus
Asien.

Michaela Wurm | Angesichts der
massiven Lieferengpésse bei vie-
len Produkten scheint das Ge-
schift mit gefilschten Kompo-
nenten und Supplies lukrativer
denn je. Hersteller wie HP geht
seit vielen Jahren massiv gegen
Produktfdlschungen vor. Vor kur-
zem ist den Behorden in Deutsch-
land und Osterreich erneut ein
grofRer Schlag gelungen. Bereits
zwischen Januar und Mirz 2021
beschlagnahmten die lokalen
Strafverfolgungsbehérden in Os-
terreich Tausende von gefilsch-
ten HP-Tonerkartuschen, nach-
dem sie von HP-Partnern vor Ort

informiert worden waren. Paral-
lel dazu entdeckten deutsche
Zollbeamte an Flughifen mit Un-
terstiitzung der ,Anti Counter-
feiting and Fraud“ (ACF)-Teams
von HP eine Ladung gefdlschter
Computer-Komponenten aus Ost-
asien.

,Der Verkauf von gefdlschten
Komponenten und Tonerkartu-
schen ist eine Verletzung des geis-
tigen Eigentums mit schwerwie-
genden Folgen fiir das Geschéft
von Vertriebspartnern und Distri-
butoren®, so Susanne Kummetz,
Director Commercial und Consu-
mer Channel bei HP Deutschland.
»1llegale Produkte bieten dazu ein
schlechtes Nutzungserlebnis und
beschiddigen unter Umstidnden
die Hardware. HP-Original-Ver-
brauchsmaterialien wurden mit
dem Ziel entwickelt, konsistente
Qualititsergebnisse zu liefern,
denen die Benutzer vertrauen
kénnen.“ m

FINANZTICKER

Chip-Krise ldasst Samsungs Kasse klingeln: Als weltgrofiter

Das deutsche
Datenschutz-Problem

Im vergangenen Jahr gab es in Deutschland einen
neuen Rekord bei DatenschutzverstdfSen und -BufSgeldern.
In anderen Lindern klappt die Umsetzung der DSGVO
deutlich besser — zumindest scheinbar.

Lars Bube | Zweifelsohne hat die Umstellung der Arbeits-
weisen und Prozesse in der Pandemie die deutschen Unter-
nehmen vor eine Mammutaufgabe gestellt, der viele nur
bedingt gewachsen waren. Neben der IT-Sicherheit wurden
auch Datenschutzvorgaben beim hastigen Umstellen auf
Homeoffice und Remote-Zuginge allzu oft nicht oder nur
rudimentdr umgesetzt. Da verwundert es wenig, dass die
Zahl der gemeldeten Datenschutzverstdf3e laut einer aktu-
ellen Vergleichsstudie von HeyData gegeniiber dem Vorjahr
um 76 Prozent gewachsen ist.

Damit ist Deutschland jetzt hinsichtlich der absoluten Zahl
der registrierten Datenpannen neuer Spitzenreiter in Europa,
seit Einfithrung der DSGVO im Mai 2018 wurden insgesamt
77.747 VerstofRe gemel-
det. Schaut man aller-
dings etwas genauer auf
die Statistik, ist das wohl
mehr ein Problem der
Erfassung als des Daten-
schutzes. So liegen etwa
auf dem zweiten Rang
die deutlich kleineren
Niederlande mit 66.527
Fdllen. Dennoch ist die
Zahl der Meldungen dort
im vergangenen Jahr so-
gar leicht zuriickgegan-
gen. Gravierende Diffe-
renzen gibt es auch bei

Speicherchip-Anbieter profitiert Samsung von der hohen Nachfrage
nach Elektronikprodukten. Fiir das zweite Quartal 2021 rechnet der
koreanische Elektro-Riese mit einem Umsatzplus von 19 Prozent auf
63 Billionen Won (etwa 46,9 Milliarden Euro). Der operative Gewinn
soll nach vorlaufigen Zahlen um 53 Prozent auf 12,5 Billionen Won
(9,3 Milliarden Euro) steigen. _ _ _ Borsenstart fiir Cherry: Trotz
hoher Nachfrage und gut laufender Geschéfte konnte die Cherry-
Aktie bei ihrem Debiit nicht iiberzeugen. Bereits der Ausgabepreis
lag mit 32 Euro im unteren Bereich der erwarteten Spanne zwischen
30 und 38 Euro und ging nach einem kurzen Aufschwung weiter
nach unten. Experten kritisieren, dass der groiere Teil des erlosten
Kapitals von 416 Millionen Euro an die Altaktionare geht. Nur 138
Millionen Euro sollen ins Unternehmen fliefRen und teilweise zum
Abbau der Schulden in Hohe von rund 100 Millionen Euro eingesetzt
werden. _ _ _Teamviewer verfehlt eigene Prognose: Der Spezialist
fiir Remote-Software-Losungen ist mit seinem vorlaufigen Ergebnis
fiir das zweite Quartal 2021 unter seinen eigenen Erwartungen
geblieben. Die fakturierten Umsdtze stiegen um 15 Prozent gegen-
iiber dem Vorjahr auf 121,6 Millionen Euro - statt wie prognostiziert
um 20 Prozent. _ _ _

den daraus resultieren-
den Strafen. Wiahrend in
Deutschland Dbisher
knapp 70 Millionen Euro

Lars Bube, Leitender Redakteur
ICT CHANNEL

an Buflgeldern verhidngt wurden, waren es bei den nieder-
lindischen Nachbarn nur 2,5 Millionen Euro.

Ganz offensichtlich nehmen es die hiesigen Firmen und
Behorden also spiirbar genauer mit der Meldepflicht und
der Bestrafung als in anderen europdischen Lindern. , Die
Strafverfolgung in Deutschland wird streng gehandhabt®,
bestitigt Milos Djurdjevic, CEO und Griinder von HeyData.
Rechnet man diese deutschen Sondereffekte heraus, dreht
sich das Bild ihm zufolge komplett: ,Im europdischen Ver-
gleich verhalten sich Firmen in Deutschland zum grof3en
Teil sehr vorbildlich®. Im Gesamtranking der europdischen
Lander mit dem besten Datenschutz landet Deutschland auf
dem zweiten Platz, hinter Irland. Die Schlusslichter sind
Norwegen, Litauen und Ungarn.

Letztlich bieten jedoch beide Seiten der Statistik einen
guten Anlass, weiterhin hart am Datenschutz zu arbeiten,
um das hohe Vertrauensniveau halten zu kénnen. m

Quelle: ICT CHANNEL
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Rudiger Wolfl von Cisco im Interview

,Das klassische Geschaft wird in
keiner Form vernachlassigt”

Anfang des Jahres hat Riidiger Wolfl die Nachfolge von Jutta Grafensteiner an Ciscos deutscher
Channel-Spitze angetreten. Im ICT CHANNEL-Interview berichtet er von seinem Start, seiner personli-
chen Vision und welche Rolle das neue As-a-Service-Modell Cisco Plus in Deutschland spielen soll.

Stefan Adelmann

ICT CHANNEL: Herr Wolfl, wie wa-
ren fiir Sie die ersten Monate in
Ihrer neuen Position an der Spitze
des deutschen Cisco-Channels?
Riidiger Wolfl: Der Anfang war su-
per spannend. Ich bin mehr als 25
Jahre in dieser Company, gefiihlt
noch lidnger, denn es waren sehr
intensive 25 Jahre. Ich bin aber
primér Kind des Enterprise-Ge-
schiftes, also des Endkunden-Ge-
schiftes. Ich kenne Cisco sehr gut
und auch die Zusammenarbeit mit
den Partnern — aber bisher aus ei-
ner anderen Perspektive. Daher
war fir mich der Start so span-
nend und ich habe die Pandemie
genutzt, um moglichst viele Ter-
mine mit den Partnern aus der
neuen Rolle heraus zu machen. In
den ersten Wochen habe ich virtu-
ell iiber Webex 35 Partnertermine
vereinbart und in kiirzester Zeit
ein gutes Bild bekommen.

Ich habe auf einem bereits sehr
hohen Niveau meiner Vorgingerin
Jutta Grifensteiner aufgesetzt,
konnte aber dennoch ein paar
Punkte erkennen, an denen wir
mehr machen koénnen. Gerade
weil ich aus dem Enterprise-Be-
reich komme und weil3, was End-
kunden brauchen. Wir versuchen,
in den Channel noch einmal einen
stirkeren Endkunden-Flavour mit
reinzubekommen.

Unser Geschift fulRt aber
grundsitzlich sehr stark auf der
Zusammenarbeit mit den Part-
nern. Weit mehr als 90 Prozent
unseres Business findet aus-
schlieflich {iber Partner statt, es
ist im Prozentsatz in den letzten
Jahren sogar leicht gestiegen.

»

Wir sehen heute in
Deutschland, wie die
Verianderung des
Konsumierens iiber
Managed Services in
dhnlicher Geschwin-
digkeit stattfindet
wie in den USA.
Riidiger Wolfl

leitet als Managing Director

den Channel von Cisco in
Deutschland

, WIir versuchen, in
den Channel einen
starkeren Endkun-
den-Flavour reinzu-
bekommen.*

ICT CHANNEL: An welchen Punk-
ten wollen Sie ganz konkret an-
greifen?

WG6lIfl: Wir haben eine sehr ausge-
wogene Partnerlandschaft — zwi-
schen sehr groflen Partnern und
einem interessanten Mittelbau.
Wir werden in Zukunft mit unse-
ren grofRen 1-Tiers, also beispiels-
weise der Deutschen Telekom,
Computacenter, Bechtle, NTT,
weiter unser Wachstum treiben.
Wir werden aber besonders auch
die Partner, die darunter liegen,
etwa bis hin zu Nummer 30, noch
intensiver betreuen. Weil diese
sehr committed sind, weil dort
noch ein grofes Potenzial fir
uns und die Partner liegt. Wir se-
hen die Bereitschaft, in den gro-
Ren Wachstumsfeldern in
Deutschland zu investieren, wie
beispielsweise bei 6ffentlichen
Auftraggebern oder im Private-
Sektor — da mochten wir weiter
unterstiitzen.

ICT CHANNEL: Sie wollen mehr
Endkunden-Flavour in den Chan-
nel tragen. Was genau kann man
sich darunter vorstellen?

WG6lfl: Ich achte in jedem Briefing,
das ich mit dem Team vor Termi-
nen mache, darauf, was die aktu-
ellen gemeinsamen Projekte mit
den Partnern in den néchsten drei
bis sechs Monaten sind. Aber
auch darauf, wie die Pipeline
nach vorne aussieht. Denn an
konkreten Projekten kann man
sehr schnell ablesen, wie gut die
Zusammenarbeit funktioniert. Ob
also der Partner oder wir von Cis-
co da sauber involviert sind. Ich
schaue mir also ganz konkret Pro-
jekte an und tiberpriife, ob wir da
gemeinsam gut eingestellt sind.
Und ich nehme diese Projekte in
die Gespriache mit den Partnern
mit rein. Und das ist eher unge-
wohnlich fiir den Channel, dass
er sich so direkt in operatives
Business involviert. Und wenn Sie
das vorleben als Channel Leader,
dann schaut auch die ganze Orga-
nisation, was der da macht und
ob man sich nicht auch involvie-
ren muss. Das war vorher, ohne
da jemandem zu nahe treten zu
wollen, nicht der Fall.

ICT CHANNEL: Aber nicht nur fiir
Sie, auch fiir Cisco steht eine der
bisher grofsten Transformationen
an: Cisco Plus. Wie wurde die As-
a-Service-Ankiindigung bei Ihren
Partnern aufgenommen?

Wolfl: Das Feedback war sehr po-
sitiv. Aber Cisco Plus ist eine Rei-
se. Wir haben gezeigt, was wir
heute schon liefern, und was wir
in Zukunft liefern werden. Und
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Sie haben vollkommen recht, das
ist eine riesengrofRe Transforma-
tion. Es ist aber nicht so, als hit-
ten wir den Markt neu erfunden.
Kunden werden in Zukunft an-
ders konsumieren — das tun sie
heute schon in gewissem MaRe.
Unsere Partner liefern bereits
heute zehn bis 25 Prozent ihres
Revenue Streams iiber Managed
Services. Viele sind da schon sehr
weit. Und auch das bedeutet fiir
mich gute Partnerschaft. Denn
wir lernen voneinander. Wir ha-
ben einige Partner, die ich als
Speerspitze in diesem Bereich
sehe, von denen wiederum wir
lernen kdonnen. Was wir anders
machen kénnen, wie wir schnel-
ler werden kénnen. Da geht es oft
auch um taktische Sachen, bei-
spielsweise die Lizenzierung. Da
liegt viel Teufel im Detail.

Aber in Summe wurde Cisco
Plus sehr sehr positiv aufgenom-
men. Es gab wenig Kritik, da kam
keine Aussage, dass das so gar
nicht funktionieren kann.

ICT CHANNEL: Gelten diese Zahlen
fiir Partner jeder Gréfse oder vor
allem fiir grof3e Partner? Und wel-
cher Managed-Services-Anteil ist
denn letztlich Ihr Ziel?

Wolfl: Sie konnen davon ausge-
hen, dass ein grofRerer Partner
heute bereits zehn bis 15 Prozent
Managed Services anbietet. Aber
mir fallen auch kleinere Partner
ein — auch wenn diese mit 250
Millionen Euro Umsatz aufwairts
auch nicht mehr ganz klein sind
—, die heute schon Managed Ser-
vices im grofden Umfang liefern,
bei denen dieses Geschift bereits
20 Prozent und mehr ausmacht.
Einen klaren roten Faden gibt es
also nicht. Aber ich kann sagen,
dass es keinen Partner gibt, der
sich nicht damit beschéftigt. Mir
ist zumindest keiner begegnet.
Denn der Partner, der sich nicht
intensiv damit beschéiftigen will,
dem traue ich keine grofRe Zu-
kunft zu, wenn ich ehrlich bin.

ICT CHANNEL: Cisco Plus ist vor
allem auch getrieben aus dem US-
Markt. Aber ldsst sich das Konzept
so einfach hierzulande eins zu eins

umsetzen? Bei Ihren Partnern,
aber vor allem auch bei Ihren End-
kunden?

W6lfl: Ja, das kann ich beides re-
lativ kurz und einfach beantwor-
ten. Es war frither 6fters mal so,
dass es gewisse Trends gab, bei
denen man gesehen hat, dass sie
in den USA schon laufen und in
Deutschland oder Europa werden
wir das zwar irgendwann sehen,
aber mit einem gewissen Delay.
Das hatten wir jahrelang. Wir se-
hen aber heute in Deutschland,
wie die Verdnderung des Konsu-
mierens iiber Managed Services
in dhnlicher Geschwindigkeit
stattfindet wie in den USA.

ICT CHANNEL: In vielen Unterneh-
men gibt es aber nach wie vor Be-
denken in Hinblick auf die Nut-
zung von Cloud-Lésungen, gerade
auch die US-amerikanischer An-
bieter, und offene Fragen rund um
die DSGVO. War und ist das ein
Thema in Ihren Gesprdchen?

WGolIfl: Nein, die DSGVO war nicht
ein einziges Mal ein Thema. Diese
Bedenken mochte ich natiirlich
nicht abstreiten. Sie sind sicher
ein Thema, aber nicht mehr in
dem Umfang wie frither. Natiir-
lich, Security und Datenschutz
sind immer Herausforderungen,
keine Frage. Aber sie sind nicht
mehr die Verhinderer. Ich glaube,
der Vorteil dieses einfachen Kon-

sumierens liberwiegt mogliche
Risiken.

ICT CHANNEL: Liegt der Fokus Ih-
rer Partnerstrategie zukiinftig also
auf Cisco Plus oder ist das Thema
gleichbedeutend mit dem klassi-
schen Geschiift?

WolIfl: Ich wiirde das klassische
Resale-, also das transaktionale
Geschift nicht vernachlissigen
wollen. Es ist ein wichtiges Ge-
schift, es funktioniert gut und
muss mit hoher Prioritédt betreut
werden. Dafiir gibt es zu viele in-
teressante Projekte und Projekt-
geschifte, die im klassischen Stil
abgewickelt werden. Und trotz-
dem werden wir einen grofRen
Fokus auf Managed Services und
Cisco Plus legen, weil der Auf-
wand natiirlich auch ein groRerer
ist, da wir alle noch viel lernen
miissen. Deswegen wiirde ich ,,Ja“
sagen, auf meiner Prioritdtenliste
ist das Thema weit oben, weil wir
sehen, dass das Business anzieht.
Weil wir sehen, dass es ein grof3es
Wachstumspotenzial gibt und wir
das auch nicht verschlafen diir-
fen. Denn unsere Wettbewerber
schlafen ja auch nicht. Und das
treibt uns an. Ich wiirde aber
trotzdem niemals sagen, dass das
klassische Geschift in irgendeiner
Form vernachlissigt wird. Das
steht bei der Prioritit weiterhin
ganz ganz oben. ®

»Natiirlich, Security
und Datenschutz
sind immer Heraus-
forderungen, keine
Frage. Aber sie sind
nicht mehr die
Verhinderer.“

Ciscos As-a-Service-Strategie

Im vergangenen Marz hat Cisco im Rahmen
seiner virtuellen Hausmesse ,Cisco Live 2021”
seinen ,Cisco Plus”-Vorstof3 angekiindigt. Un-
ter dieser Marke biindelt der US-amerikani-
sche Hersteller sein neues As-a-Services-Port-
folio. Der Fokus soll dabei im ersten Schritt

auf Cloud-L6sungen liegen,
unter anderem fiir Secure
Access Service Edge (SASE)
sowie den gesamten Datacen-
ter-Bereich. Langfristig soll
aber nahezu die gesamte
Produktpalette inklusive

Hardware iiber einen eigenen Marketplace als
Service angeboten werden. Cisco will dabei
dem Credo ,Partner first” folgen, und den
Channel stark in den Vertrieb einbinden. Vor

allem ,Cisco Gold Providern” komme laut dem
Anbieter im Zuge der Strategie eine tragende
Rolle zu. Sie sollen zukiinftig auch eigene
Entwicklungen iiber das Cisco-Portal anbieten
konnen.

Der Hersteller folgt mit diesem Schritt
Wettbewerbern wie HPE und
Dell, die bereits vor einiger Zeit
vergleichbare As-a-Service-
Schwerpunkte gesetzt haben
und diese im Fall von ,Greenla-
ke” (ab Seite 20) aktuell massiv
stdrken. Cisco steht hier noch
am Anfang der ,Reise”, wie es Riidiger Wolfl
erklart, die Ankiindigung von Cisco Plus wurde
jedoch von vielen Analysten und Partnern als
wichtige, gelungene Entwicklung bewertet.

q CiscolCEO

Chuck
Robbins

Quelle: Cisco
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Holpriger Start fiir Windows 11

Mit Windows 11 dndert sich weit mehr als nur die Position des Startmeniis. Einiges davon, wie die
Hardware-Voraussetzungen und der Cloud-Anschluss, wird Unternehmen und ihre Admins genauso wie
Privatnutzer vor Herausforderungen stellen.

Lars Bube | Der Auftakt fiir Win-
dows 11 war alles andere als gelun-
gen. Ein erstes schlechtes Vorzei-
chen war schon der Leak einer
Preview-Version fiir Entwickler
wenige Tage bevor Microsoft das
Geheimnis offiziell liiften wollte.
Diese verriet nicht nur den Namen,
sondern auch die wichtigsten An-
derungen an der Oberfliche. Bei
der offiziellen Vorstellung selbst
hielt dann der Stream dem regen
Interesse nicht stand.

Selbst wer ihm folgen konnte,
wurde damit allerdings nicht un-
bedingt in jeder Hinsicht erhellt
oder gar gliicklich. Letztlich gab es
viele bunte Bilder und wolkige Ver-
sprechen vom Anfang einer neuen
Windows-Generation als offene
Plattform fiir die Zukunft, aber
nicht einmal eine befriedigende
Erklirung fiir den Namenswechsel
und die Notwendigkeit eines Up-
grades. Immerhin sind viele Unter-
nehmen in ihren IT-Austausch-
Zyklen gerechnet gerade erst rich-
tig in Windows 10 angekommen
oder noch mitten in der Migration.

Harte Fakten

Neben allerlei offenen Fragen sorg-
te nach der Vorstellung vor allem
die Hardware-Kompatibilitdt fir
Unmut. Schon beim ersten Blick
auf die angegebenen Mindestvor-
aussetzungen sowie ersten Tests
mit der ,PC-Integritatsprifung”
wurde schnell klar, dass Windows
11 einige unter Windows 10 prob-
lemlos funktionierende Rechner
ausschlieRen wird. Das nidhrt die
Befiirchtungen hinsichtlich einer
Riickkehr zum alten ,Neues Win-
dows, neue Hardware“-Zyklus.
Mag diese Aussicht bei den Hard-
ware-Herstellern und -Héindlern

Windows 11 kampft vom
Start weg mit einigen
Schwierigkeiten

Systemvoraus-
setzungen:
Windows 11 legt
die Latte hoch

fiir freudige Erinnerungen und
geschiftiges Hindereiben sorgen,
finden das die Unternehmens- und
Privatkunden weniger erfreulich,
wie sich an den ersten Kommenta-
ren zeigt.

Gleich am Anfang stehen die
Vorgaben fiir die CPU. Ist dort zu-
néchst noch recht geniigsam von
einem 64-Bit-Prozessor oder SoC
mit mindestens zwei Kernen und
1 Gigahertz (GHz) Taktfrequenz die
Rede, zeichnet die dort angehédng-
te Liste der tatsdchlich unterstiitz-
ten Rechenwerke ein vollig ande-
res Bild. Dieser zufolge muss fiir
Windows 11 mindestens eine Intel
Core-i-CPU der achten Generation
oder ein AMD Zen 2 vorhanden
sein. Nach einigen kritischen
Nachfragen will Microsoft nun im-
merhin ergebnisoffen testen, ob
nicht doch zumindest die jeweili-
gen Vorgdnger-Generationen aus-
reichend sein konnten.

Selbst einige aktuell noch ange-
botene Rechner wiirden demnach
nicht mit Windows 11 laufen. Ein
besonders eindriickliches Beispiel
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dafiir ist Microsofts Premium-All-
in-One Surface Studio 2, fiir das die
kreative Kundschaft immerhin
rund 4.000 Euro investieren muss.

Verwirrung um TPM

Das grofdte Hindernis diirfte fiir
viele Rechner letztlich in der Vor-
gabe eines aktuellen Trusted Plat-
form Module (TPM 2.0) liegen. Dass
verschiedene Microsoft-Vertreter
und Dokumente hier zunéchst un-
einheitliche Antworten gaben, in
denen etwa auch die dltere TPM-
Version 1.2 sowie komplette Aus-
nahmen fiir die TPM-Pflicht fiir
einige spezielle Gerdte von OEM-
Herstellern genannt wurden, sorg-
te fiir maximale Verwirrung. In-
zwischen ist aber klar, dass TPM
2.0 definitiv gefordert wird. Im-
merhin zeigte sich rasch, dass ein
entsprechender Chip in vielen von
der Kompatibilititspriifung aus-
sortierten Gerdten sehr wohl vor-
handen ist, aber erst noch aktiviert
werden muss. Gleiches gilt fiir die
Secure-Boot-Funktion.
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Dennoch kann dieser Punkt fir
die Betroffenen zu einem verita-
blen Problem werden. Denn nach
den bisherigen Informationen
wird Windows 11 — im Gegensatz
zu den Vorab-Previews — fiir das
Update verlangen, dass Windows
10 bereits im UEFI-Modus mit ak-
tiviertem Secure Boot installiert
wurde. In vielen Fillen wiirde
damit eine Neuinstallation noétig,
was betroffene Unternehmen und
Privatnutzer dazu verleiten kénn-
te, die Migration herauszuzoégern
oder gar zu iiberspringen. Darii-
ber hinaus fithrt die Vorgabe zu
erheblichen Problemen fiir die
Nutzung von Windows 11 auf
Macs. Wihrend sich ein vorhan-
denes TPM bei alten Modellen mit
Intel-CPU nicht aktivieren lisst,
fehlt es den Apple-SoCs komplett.

Dabei ist das Einfordern von
TMP 2.0 ein zwar fiir viele schmerz-
hafter, aber durchaus sinnvoller
Schritt und eine der wichtigsten
Verbesserungen an Windows 11.
Nur mit diesem harten Schnitt las-
sen sich die neuen und deutlich
verbesserten Sicherheitsfeatures in
Richtung von Zero-Trust-Systemen
umsetzen und die Hardware besser
vor Angriffen schiitzen. Hier hat
Microsoft offensichtlich auch eini-
ges aus den letzten Monaten ge-
lernt, das bei manchem Kunden
erst noch ankommen muss. In ei-
ner hybriden Lebens- und Arbeits-
welt mit Homeoffice und Home-
Schooling sind schlecht gesicherte
Endpoints die wohl grofRte Gefahr,
gerade fiir Unternehmen.

Update-Chaos

Im Gegensatz zum halbjdhrlichen
Rhythmus von Windows 10 soll
Windows 11 nur noch einmal im
Jahr ein groRes Feature-Update
erhalten. Damit einhergehend
wird der Support-Zeitraum fiir
jede Version von 18 auf 24 Monate
verldngert. Eigentlich sollte dieser
Schritt die Administratoren und
IT-Abteilungen entlasten. In der
Praxis zielt das allerdings etwas
an der Realitdt vorbei. Denn um
mogliche Probleme mit frischen
Updates zu umgehen, rollen viele
IT-Abteilungen entweder jeweils

das vorherige Update aus, oder
iiberspringen Zwischenschritte
komplett. Bei ihnen wird die Ver-
dnderung des Update-Zyklus dazu
fithren, dass sie kiinftig mit ihrer
Version ein ganzes Jahr hinterher-
hinken, statt nur ein halbes. Eine
komplette Version auszulassen
und dennoch auf eine bereits ge-
testete umzusteigen, wird damit
sogar komplett unmoglich.

Und auch hinsichtlich der Fra-
ge, wann Windows 11 tiberhaupt
veroffentlicht wird, hat Microsoft
fiir mehr Verwirrung als Klarheit
gesorgt. HieR es in der Prdsentati-
on erst, Windows 11 komme im
Herbst, wurde danach einge-
schriankt, das gelte nur fir neue
Hardware. Andererseits wurden
aktuelle Windows-10-Notebooks
bereits mit dem Hinweis auf ein
Upgrade im Oktober versehen.

Alles auf Cloud

Waihrend fiir die Nutzer also in
einigen Punkten noch nicht ganz
klar ist, wohin sie Windows 11
bringen will, sind die erhofften
Vorteile mancher Neuerungen fiir
Microsoft selbst schon etwas deut-
licher abzusehen. Das wohl wich-
tigste Ziel ist der verstirkte Push
in die Cloud. Sei es in der Nutzung
durch die Verkniipfung mit einem
Microsoft-Konto und MS 365, oder
durch den noch deutlich wichtiger
werdenden Einsatz von Cloud-
Tools wie Azure Active Directory,
Cloud Configuration oder End-
point Analytics in der Verwaltung.
Der Store soll durch seine weit-
reichende Offnung einerseits rele-
vanter werden und gleichzeitig
wohl die Kartellwédchter besianfti-
gen, die sich fiir einige der neuen
Features interessieren diirften. So
soll etwa Teams durch die enge
Integration den etablierten Mes-
sengern und Videochat-Tools Kon-
kurrenz machen und auch das
private Umfeld erobern. MSN und
Edge werden durch die enge Ver-
bindung mit Windows-Bestandtei-
len wie den Widgets unterstiitzt.
Der neue Update- und Support-
Zyklus erh6ht den Druck auf Un-
ternehmen, von Pro- auf Enterpri-
se-Versionen umzusteigen.

Windows 11-Kompatibilitat ist unten aufgefahrt
Offizielle Homepage https://www.whynotwini1.org/

Ergebnisse basierend auf derzeit bekannten Anforderungen!

E Architektur (CPU + OS)

B Boot Methode
»  CPU Kompatibilitat
ok ‘ CPU Kernanzahl
E CPU Frequenz
& DirectX + WDDM2
¢ Partitionstyp
o] Installierter RAM
. Secure Boot
M Verfugbarer Speicher
. TPM Version

War Windows 10 vorbild-
lich darin, auch mit alter
Hardware zuverlassig zu
arbeiten, schickt Windows
11 diese auf den Elektro-
schrott

Ein Windows
fiir die Generation
Smartphone

64 Bit CPU
64 Bit 0S

Legacy

Derzeit nicht als kompatibel gelistet

4 Keme
8 Threads

2930 MHz

DirectX 12 & WDDM 2

GPT erkannt
0/1 Laufwerk(e) kompatibel

16 GB

Deaktiviert / Nicht erkannt

223GB C:
5 Laufwerk(e) kompatibel

TPM fehlt / deaktiviert

Hatte es Windows 10 nicht aufs
Smartphone geschafft, geht Mi-
crosoft mit Windows 11 in vieler-
lei Hinsicht den umgekehrten
Weg und holt die Smartphone-
Welt auf den PC. Besonders deut-
lich zeigt sich das an der Oberfli-
che mit den App-Icons und der
Touch-inspirierten Nutzerfiih-
rung. Damit wird es ein moder-
neres Windows fiir die Generati-
on Smartphone. Ob es dennoch
gleichzeitig — wie versprochen —
fiir jahrzehntelang konditionierte
Office Worker unverkennbar ihr
~Windows-Zuhause“ bleiben
kann, muss es erst beweisen. Auf
den ersten Blick ist es zwar auf-
gerdumter, dafiir muss vieles erst
mit einem zweiten Blick oder
Klick gesucht werden.

Fir den Channel haben viele
dieser Irrungen und Wirrungen
sowie Argernisse fiir die Nutzer
immerhin einen positiven Effekt.
Er kann neue Hardware verkau-
fen, und auch wenn die Installa-
tion selbst einfach sein soll, wird
es viel Beratungs- und Service-
Bedarf rund um die Integration
und Anpassung von Windows 11
und seiner neuen Cloud- und Si-
cherheits-Features in den Unter-
nehmen geben. Weil der 6ffentli-
che Startschuss nicht gerade op-
timal gelaufen ist, diirfte zuerst
allerdings noch einige Uberzeu-
gungsarbeit notwendig sein, da-
mit die Kunden es iiberhaupt an-
nehmen. ®

Quelle: ICT CHANNEL
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Drucker-Mieten mit Printer4you

Online-Handler konnen Drucker-

as-a-Service vermarkten

ICT CHANNEL 14 / 16. Juli 2021

Printer4you will Online-Handler zu MPS-Anbietern machen. Der Portalbetreiber hat eine Methode
entwickelt, mit der sie schnell und einfach ein All-Inclusive-Mietangebot fiir die Drucker aller Hersteller
in ihren Online-Shop integrieren konnen.

Michaela Wurm | Mietmodelle
fiir Drucker oder Managed Print
Services (MPS) werden im Unter-
nehmensumfeld schon viele Jahre
genutzt. Im Markt fir private
Endkunden oder kleine Gewerbe-
treibende sind solche Service-
Modelle erst im Kommen. Diesen
Markt will Printer Care Service
mit seinem vor einigen Jahren
etablierten ,Printer4you“-Ange-
bot stirker adressieren. Uber das
herstelleriibergreifende Full-Ser-
vice-Portal konnen Privatverbrau-
cher, Gewerbetreibende und Un-
ternehmen ein All-Inclusive-Paket
aus Drucker, Tinte & Toner mo-
natlich mieten.

Printer4you arbeitet schon seit
lingerem auch mit Handlern zu-
sammen. Jetzt will der Anbieter
die Komplettpakete aber auch stér-
ker iiber Online-Shops vermarkten
und den Betreibern die Moglich-
keit geben, selbst zum Service-
Anbieter zu werden. Dafiir miis-
sen sie nur einen ,Mieten mit
Printer4you”“-Button auf ihren
Drucker-Artikelseiten integrieren.
Der Aufwand sei fiir einen Online-
Shop sehr klein, verspricht der
Anbieter: ,Da nur ein kleiner
Code-Schnipsel einmalig eingefiigt
werden muss, ist der Mieten mit
Printer4you-Button in nur weni-
gen Minuten integriert.”

Und selbst Online-Shops, die
bisher gar keine Drucker anbieten,
koénnen mitmachen. Sie bekom-
men ein ,Data Pack®, mit dem sie
alle der rund 1.000 Drucker, die
Priner4you im Angebot hat, in ih-
rem Online-Shop anlegen und an-
schlieRend in Kooperation vermie-
ten koénnen.

L

Heino Deubner, Geschifts-
fiihrer der Printer Care
Service GmbH und
Griinder von Printer4you

Auch Online-Shops,
die keine Drucker
anbieten, kénnen
MPS verkaufen

Kommt ein Mietvertrag mit einem
Kunden zustande, verkauft der
Reseller den Drucker zum End-
kundenpreis an Printer4you, der
ihn wiederum an den Kunden ver-
mietet. Der Hindler profitiert von
einer zehnprozentige Umsatzpro-
vision auch am gesamten Folge-
geschift mit Tinte, Toner und
Service. ,Wir iibernehmen die
Vermietung sowie die Finanzie-
rung des Druckers, die Versorgung
des Kunden mit Tinte & Toner und
den monatlichen Zahlungsverkehr
per SEPA-Lastschrift, PayPal- oder
Kreditkarten-Abo“, verspricht der
Anbieter. ,Wer mochte, kann so-
gar Tinte und Toner in unserem
Auftrag an die durch ihn initiier-
ten All-Inclusive-Kunden liefern
und uns berechnen. Unser System
steuert all das.“ Printer4you-Chef
Heino Deubner verspricht zudem
einen umfassenden Kunden-
schutz: ,Wir garantieren dem
Online-Shop, dass wir auch 24 Mo-

nate nach Beendigung des Mietver-
trages eines Kunden ihm gegen-
iber nicht aktiv werden®.

13 Online-Shops seien bereits
eingestiegen, so Deubner, darun-
ter der zur ECT-Gruppe gehdrende
www.drucker.de. ,Wir stof3en mit
unserem Programm in der Regel
auf positives Interesse. Mein Ziel
ist es, dass wir uns vollstindig
zum digitalen Miet-Spezialisten in
Partnerschaft mit stationdren
Fachhindlern und nun auch zu
Fachhdndlern mit Online-Shops
entwickeln.” Das bisherige Part-
nerprogramm bleibe aber beste-
hen.

Full-Service-Portal fiir
Drucker und Supplies

Mit Printer4you startete Deubner
vor einigen Jahren das erste her-
stelleriibergreifende Full-Service-
Portal fiir MPS. Privatverbrau-
cher, Gewerbetreibende und Un-
ternehmen koénnen iiber die
Webseite Drucker inklusive Tinte
und Toner monatlich mieten. Mit
dem Portal wollte Deubner auch
das MPS-Geschiift fiir Reseller ver-
einfachen. In weniger Minuten
sollen sie {iber dieses ein entspre-
chendes Angebot erstellen und an
ihre Kunden verschicken kénnen.

Als Nichstes will Deubner
Fachhdndlern ermdéglichen, ,zu
Fachhandelskonditionen direkt
bei uns All-Inclusive-Mietvertrige
abzuschliefRen und nach Belieben
weiter zu vermarkten“. Und er
sieht hier jede Menge Bedarf, weil
die MPS-Internet-Angebote der
Druckerhersteller zu komplex
aufgebaut seien. B



Bedrohungserkennung, -analyse und -reaktion

Der neue IT-Security-Hype XDR -
was steckt dahinter?

Immer perfidere Ransomware-
attacken, schwer zu entdeckende,
dateilose Angriffe und professio-
nelle Phishingmails setzen IT-
und Sicherheitsexperten zur
Abwehr komplexer Bedrohungen
immer mehr unter Druck. Wih-
rend Endpoint Detection and
Response (EDR) in dieser Situati-
on in vielen Féllen helfen konnte,
kommt die Technologie aufgrund
der rasend schnellen Entwicklung
auch auf Hackerseite ebenfalls
an ihre Grenzen und wird zu-
nehmend vom bereichsiibergrei-
fenden XDR-Ansatz abgelost.
Michael Veit, IT-Security-Experte
bei Sophos gibt Antworten auf
die wichtigsten Fragen zu dem
Thema.

Wofiir steht XDR?

Michael Veit: Derzeit gibt es drei
gingige Interpretationen fiir die
Abkiirzung, die alle in die gleiche
Deutungsrichtung, ndmlich das
Einbinden moglichst vieler Infor-
mationsquellen fiir einen effekti-
ven Schutz, gehen. Analystenfir-
men wie Gartner oder Forrester
sprechen von ,,Extended Detection
and Response“. ,Extended”, also
~erweitert“ bezieht sich im Ver-
gleich zu EDR auf die Tatsache,
dass die XDR-Technologie iiber die
Endpoint-Ebene hinausgeht und
Informationen aus mehreren Quel-
len, wie zum Beispiel. zusétzlich
der Firewall, kombiniert. Bei einer
anderen prominenten Ausdeutung
steht das ,,X“ fiir ,,Cross Layered*”
oder ,,Cross Product”, um auszu-
driicken, dass Daten aus mehreren
Produkten oder Schutzschichten
kombiniert werden. Bei der dritten
Interpretation wird das ,, X“ als eine
Art mathematische Variable be-
trachtet, die fiir alle Datenquellen
steht, die Sie in die Gleichung auf-
nehmen kénnen, wie zum Beispiel
Endpoint, Netzwerk oder die Cloud.

Quelle: Sophos

Was ist XDR?

Veit: Ist XDR ein Produkt? Eine
Plattform? Ein Service? Die Antwort
lautet: Ja! XDR-Services werden ent-
weder als einzelnes Tool bzw. Tool-
set angeboten, die Unternehmen
eigenstindig implementieren und
verwalten, oder aber als Managed
Service, der als eigenentwickeltes
Technologiepaket von einem Exper-
tenteam bereitgestellt wird. Auch
eine Implementierung als Hybrid-
modell ist moglich. Allgemein bietet
sich folgende Definition an: XDR ist
ein Konzept, bei dem Informationen
von mehreren Sicherheitsproduk-
ten konsolidiert werden, um die Be-
drohungserkennung, -analyse und
-reaktion auf eine Art und Weise zu
automatisieren und beschleunigen,
die Einzelldsungen iiberlegen ist.

Inwiefern unterscheidet sich XDR
von SIEM- oder SOAR-Tools?

Veit: XDR weist viele funktionale
Ahnlichkeiten mit SIEM (Security
Information and Event Manage-
ment) — und SOAR (Security Or-
chestration, Automation and Res-
ponse) auf. Manche bezeichnen
XDR sogar als eine Art geistigen
Nachfolger der alteingesessenen

Michael Veit,
Security-Spezialist
bei Sophos

Mit XDR konnen
Bedrohungserken-
nung, -analyse und
-reaktion auf eine
Art und Weise auto-
matisiert und be-
schleunigt werden,
die Einzell6sungen
liberlegen ist

Advertorial

Analysetechnologien. Die wesent-
lichen Unterschiede liegen jedoch
im primdren Zweck von SIEM- und
SOAR-Tools im Vergleich zur XDR-
Technologie bei der Bedrohungs-
erkennung und -reaktion.

Wie sieht im Detail der Nutzen von
XDR im Vergleich zu den traditio-
nellen Losungen aus?
Veit: Der grundlegende SIEM-Nut-
zen besteht darin, dass riesige Men-
gen an Protokollereignissen und
anderen Daten iiber verschiedene
Quellen hinweg erfasst und analy-
siert werden. Das Tool unterstiitzt
dabei jedoch in erster Linie beim
Suchen der wichtigen Daten. Die
Analyse und das Ziehen der richti-
gen Schliisse ibernehmen aller-
dings die Experten. XDR sammelt
auch jede Menge Daten, ist aber
zusdtzlich in der Lage, Schliisse zu
ziehen und automatisch auf Bedro-
hungen zu reagieren. Oder, falls
keine automatische Reaktion mog-
lich ist, von Experten gesteuerte
Threat-Hunting- und Analyseakti-
vititen proaktiv zu unterstiitzen,
um Reaktionszeiten zu verkiirzen.
Ahnlich sieht es bei SOAR-
Plattformen aus: Durch die Erstel-
lung sogenannter Playbooks, die
Logikfliisse beinhalten und Skript-
aktionen ausldsen, wenn bestimmte
Bedingungen erfiillt sind, kénnen
Sicherheitsexperten zwar ebenfalls
maschinell unterstiitzt werden,
miissen diese Prozesse oder Arbeits-
abldufe aber zuvor selbst erstellen.
Auch bei der Verwaltung von Warn-
meldungen ist im Vergleich zu XDR
viel mehr Aufwand ndétig. SOAR er-
fordert erhebliche Investitionen in
die Implementierung sowie eine
fortlaufende Wartung und das Tu-
ning durch erfahrene Sicherheits-
analysten, um ein effektives Fall-
management zu realisieren und in
der Folge effektive Playbooks fiir die
Reaktion auf Vorfille zu erstellen.
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Neue Service-Gesellschaft und Rechenzentrum

Netgo will mit Managed- und
Cloud-Services in die Top 10

Die Netgo-Gruppe richtet ihr Angebot auf Managed- und Cloud-Services aus. Der in einer eigenen
Gesellschaft konzentrierte Bereich soll mittelfristig 40 Prozent zum Umsatz beitragen und Netgo in
die Top 10 der IT-Service-Provider in Deutschland katapultieren.

Michaela Wurm | Die durch
zahlreiche Akquisitionen in den
letzten Jahren deutliche vergro-
Rerte Netgo-Gruppe richtet ihr
Portfolio neu aus. Im Zuge seiner
Wachstumsstrategie will der
IT-Dienstleister jetzt verstirkt
Managed- und Cloud-Services an-
bieten. Die Weiterentwicklung
des Angebots spiegele auch die
Wiinsche der Kunden wider, er-
klart Bernd Krakau, Vorstand fiir
das operative Geschift bei der
Netgo Group. ,Kunden fragen
nicht mehr nur nach komplexen
IT-Projekten, sondern zunehmend
nach monatlich konsumierbaren
Diensten. Mit unserem Ange-
bot wollen wir den Bezug von IT
einfacher, verstidndlicher und
komfortabler machen®. Dazu ge-
horten vorkonfigurierte Pakete,
die Leistungen vergleichbar ma-
chen und alles Notige fiir den
Einsatz enthalten, ohne versteck-
te Kosten. ,,Diese Pakete konnen
Kunden auf ihren Bedarf zu-
schneiden. Infrastrukturleistun-
gen etwa bieten wir beispielswei-
se in allen gingigen Bezugsmodel-
len als Public-, Private- oder
Hybrid-Cloud-Variante an®, so
Krakau.

Zweistelliges Wachs-
tumsziel

Mit Managed- und Cloud-Services
will die Gruppe zweistellig wach-
sen. Mittelfristig sollen die neuen
Dienste 40 Prozent zum Umsatz
der Unternehmensgruppe bei-
tragen. ,In zwei Jahren wollen
wir zu den Top 10 der IT-Service-
Provider in Deutschland gehoren.

Bernd Krakau, Vorstand
fiir das operative Geschaft
bei der Netgo Group

Kundenfeedback
soll stiarker in die
Gestaltung neuer
Dienste einflief3en

o D

Quelle: Netgo

Unser Schwerpunkt ist dabei
ganz klar der Mittelstand“, betont
Krakau.

Cloud-Services fiir den
Mittelstand

Die neuen Komplettpakete und
einfache Preismodelle sollen ins-
besondere KMUs und grofRen Mit-
telstindlern den Zugang zu
Cloud-Technologie vereinfachen.
Zu den ersten Angeboten von Net-
go gehoren Managed-Services zu
Microsoft 365, Microsoft Azure
sowie ein technischer Kunden-
dienst fiir mittelstindische IT-
Landschaften.

Zudem will Netgo seine Kunden
enger in den Servicedesign-Prozess
einbinden. , Die klassische System-
haus-Mentalitit kommt von der
Technologie. Wir entwickeln IT-
Dienste aber nicht mehr mit der

Brille des Handelsgeschifts, son-
dern nach den realen Ablaufen bei
unseren Kunden®, sagt Krakau.
Das Kundenfeedback soll deshalb
noch stirker in die Gestaltung
neuer Dienste einfliefRen.

Krakau sieht auch eine verin-
derte Aufgabenteilung zwischen
Provider und Kunde. ,,Durch den
Fachkridftemangel kann beson-
ders der Mittelstand schon heute
nicht mehr das Know-how fir
neue Technologien aufbauen. Mit
Managed-Services nehmen wir
unseren Kunden diese Arbeit ab.
Seine interne IT konzentriert sich
auf die digitale Strategie und das
Einkaufsmanagement.“

Zentrale Liefer- und
Servicegesellschaft

Fiir das neue Mittelstandsangebot
krempelt der IT-Dienstleister
auch seine Organisation um. So
wird die Umsetzung von Mana-
ged-Services innerhalb der Grup-
pe in einer eigenen Gesellschaft,
der Netgo Production, zentrali-
siert. Beratung und Vertrieb blei-
ben weiterhin dezentral organi-
siert. Die Netgo Production wird
unter anderem ein eigenes Re-
chenzentrum auf dem Sicher-
heitsniveau Tier 3+ betreiben. Das
sei fiir die Glaubwiirdigkeit im
Mittelstand unerldsslich, betont
Krakau. Gebdude, Energieversor-
gung, Brandschutz und physische
Sicherheit werden von einem
Colocation-Partner bezogen, das
gesamte IT-Innenleben dagegen
mit Plattform, Automatisierung
und laufender Optimierung
kommt von Netgo. ®



Expertenteams in Zeiten gezielter Cyberangriffe immer wichtiger

Gefahr erkannt, Gefahr gebannt:
Wie geht gutes Threat Hunting?

Threat Detection and Response
(kurz TDR) ist eine Methode, die
es Organisationen und Unterneh-
men ermoglicht, Cyberangriffe zu
neutralisieren, bevor sie Schaden
anrichten konnen. Denn es ist
immer schwieriger, Cyberbedro-
hungen zu identifizieren und
darauf zu reagieren. Und zwar so
effektiv und effizient wie ein
Gro8konzern - ohne ein Heer an
IT-Sicherheitsexperten zur Verfii-
gung stehen zu haben.

Oftmals werden Angriffe heut-
zutage als sogenannte Blended
Attacks durchgefiihrt, die maschi-
nelle und menschliche Angriffs-
techniken kombinieren. In der
Folge kommen verschiedenste
und oftmals unter dem Radar lau-
fende Einzelangriffe zum Einsatz,
die sich zudem individuell anpas-
sen, wenn sich ihnen ein Hinder-
nis in den Weg stellt. Threat Hun-
ter und Analysten enthiillen diese
verborgenen Gegner, indem sie
sich an verddchtigen Ereignissen,
Anomalien und Aktivitdtsmus-
tern orientieren. Das Auffinden
der Bedrohung ist dabei nur der
erste Schritt, im Anschluss ist die
Zusammenarbeit im Teamwork
wichtig, um die Situation zu ent-
schirfen. Das Ergebnis ist Threat
Detection and Response.
Wihrend sich solche Experten-
teams zumeist nur Grofkonzerne
oder staatliche Einrichtungen leis-
ten konnten, 6ffnet Sophos diesen
individuellen Service mit seinem
Manage Threat Response Service
(MTR) nun auch stationédren Ein-
richtungen jeder Gréoenordnung
und lasst seine Cybercrime-Exper-
ten fiir Kunden aktiv werden.
Denn nur wenige Organisationen
haben intern die richtigen Tools,
Mitarbeiter und Prozesse, um ihr
Sicherheitsprogramm effizient
rund um die Uhr zu verwalten und

sich gleichzeitig proaktiv vor neu-
en Bedrohungen zu schiitzen. Das
Sophos MTR-Team informiert
nicht nur iiber Angriffe und ver-
dachtiges Verhalten, sondern er-
greift auf Wunsch gezielte MaRR-
nahmen direkt im Netzwerk, um
selbst hochkomplexe Bedrohun-
gen unschddlich zu machen. Die
Cybercrime-Experten iibernehmen
dabei sieben Tage die Woche rund
um die Uhr folgende Aufgaben:

¢ Proaktives Aufspiiren und
Priifen von potenziellen Be-
drohungen und Vorfillen

* Nutzen aller vorliegenden In-
formationen, um Ausmalf3 und
Schwere von Bedrohungen zu
bestimmen

e Anwenden geeigneter MaR-
nahmen je nach Risiko-Bewer-
tung der Bedrohung

e Einleiten von MaRnahmen
zum Stoppen, Eindimmen
und Beseitigen von Bedrohun-
gen

eBereitstellen konkreter Rat-
schldge, um die Ursache wie-
derholt auftretender Vorfille
zu bekdmpfen
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Das Sophos MTR-
Team informiert
iiber Angriffe und
verdachtiges Verhal-
ten. Auf Wunsch
ergreift es auch
gezielte Mafdnah-
men im Netzwerk,
um selbst hochkom-
plexe Bedrohungen
unschadlich zu
machen

Advertorial

Sophos MTR basiert auf Intercept
X Advanced with EDR, einer Tech-
nologie zur Erstellung detaillier-
ter Abfragen, um Bedrohungen
aufzuspiiren und IT Security Ope-
rations zu optimieren. Auf diese
Weise werden leistungsstarkes
Machine Learning mit Experten-
analysen zu einem effektiven
Teamwork vereint.

Neuronales Deep-
Learning Netzwerk

Die Sophos EDR-Technologie ba-
siert auf dem neuronalen Deep-
Learning-Netzwerk von Sophos,
das anhand von Hunderten von
Millionen Beispielen und Bedro-
hungs-indikatoren geschult ist.
Security-Analysten und IT-Admi-
nistratoren erhalten auRerdem
On-Demand-Zugriff auf Bedro-
hungsinformationen aus den
SophosLabs, die taglich mehr als
400.000 Malware-Samples ver-
folgen, zerlegen und analysieren.
Auf diesem Wissen basiert der so-
genannte Live-Discover-Service:
Dieses Angebot erkennt vergange-
ne und aktuelle Aktivititen und
speichert die Daten bis zu 90 Tage.
Sofort einsatzbereite SQL-Abfra-
gen ermoglichen es, Fragen zur
Bedrohungssuche und IT zu beant-
worten. Diese konnen aus einer
Bibliothek mit vordefinierten Op-
tionen ausgewdhlt und von Benut-
zern vollstindig angepasst wer-
den. Die flexible Query Engine
bietet Zugriff auf hoch detaillierte
Aufzeichnungen iiber Endpoint-
Aktivititen, die mit der Sophos
Deep-Learning-Technologie konti-
nuierlich aktualisiert werden.

Mehr Informationen unter
www.sophos.de

SOPHOS

Die Evolution der Cybersecurity.
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Abspaltung des Colocation-Geschifts

0Q.beyond richtet Geschift

Mit dem Zukauf der Augsburger Datac Kommunikationssysteme will sich Q.beyond neue
Wachstumschancen im Microsoft-Geschift erschlieBBen. Gleichzeitig denkt der IT-Dienstleis-
ter dariiber nach, sich von seinem Colocation-Geschift zu trennen.

Michaela Wurm | Der Ende des
vergangene Jahres aus der ehema-
ligen QSC hervorgegangene IT-
Dienstleister Q.beyond richtet sein
Geschift durch gezielte Zukiufe
und Ausgliederungen neu aus. So
prift Q.beyond neben anderen
strategischen Optionen den Ver-
kauf des bestehenden Colocation-
Geschifts, das seit dem 1. Januar
2021 in der 100-prozentigen Toch-
tergesellschaft IP Exchange GmbH
konzentriert ist. Die Housing- und
Hosting-Tochter verfiigt iiber drei
Rechenzentren in Miinchen und
Niirnberg und erzielte 2020 mit 51
Beschiftigten einen Umsatz von
rund 20 Millionen Euro. Ziel der
Ausgriindung war es laut Unter-
nehmen, die strategischen Optio-
nen in dem investitionsintensiven
Geschiftsfeld auszuloten und sich
fiir Partnerschaften oder einen
Verkauf zu 6ffnen.

»Das Colocation-Geschift liefert
seit Jahren solide Umsédtze und
Ergebnisbeitrige und wir haben
keinen Handlungsdruck. Die Syn-
ergiebeitrdge zu unserem Cloud-,
SAP- und IoT-Geschéft sind jedoch
gering und die zusitzliche Liqui-
ditdt wiirde den Spielraum fir
Akquisitionen noch einmal ver-
groRern”, begriindet Q.beyond-
Vorstand Jirgen Hermann die
Entscheidung. Die Chancen von IP
Exchange konnten mit einem ge-
eigneten neuen Eigentiimer oder
einem neuen Partner an der Seite
von Q.beyond zudem noch besser
genutzt werden.

Abspaltungen wie auch Akqui-
sitionen gehoren zur Wachstums-
strategie ,,2020 Plus“ der ehema-
ligen QSC und jetzigen Q.beyond.

Q.beyond-Vorstand
Jiirgen Hermann

Ausgliederung
des Colocation-
Geschifts soll den
Spielraum fiir
Akquisitionen
vergrofdern
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2019 trennte sich der Carrier von
seinem angestammten Telekom-
munikationsgeschift. 2020 wurde
der Software-Engineering-Spezia-
list Incloud vollstindig iibernom-
men. Im Jahr 2021 und dartiiber
hinaus sei der Erwerb weiterer
Technologiefirmen geplant. Dabei
verfolge man drei Schwerpunkte:
~Erstens will Q.beyond mit Zu-
kédufen ihren Branchenfokus ver-
stirken oder verbreitern. Zwei-
tens dienen Akquisitionen der
gezielten Erweiterung des Pro-
duktportfolios, beispielsweise
beim Thema Enterprise-Software.
Und drittens geht es um die Er-
ganzung der vorhandenen Tech-
nologiekompetenz, um die Positi-
onierung in zukunftstrachtigen
Mairkten wie Cloud-Services, Data-
Analytics, Embedded Software,
IoT und kiinstlicher Intelligenz zu
verbessern.“

Mit einer Eigenkapitalquote von
74 Prozent und rund 40 Millionen
Euro Nettoliquiditét sieht sich die
schuldenfreie Q.beyond fiir mog-
liche Akquisitionen gut aufge-
stellt. Mit einem moéglichen mehr-
heitlichen oder vollstindigen
Verkauf der IP Exchange GmbH
wiirde sich der finanzielle Spiel-
raum noch einmal deutlich erho-
hen und zusitzliche Handlungs-
moglichkeiten schaffen.

Zukauf im Modern-
Workplace-Segment

Kurz nachdem Q.beyond sein Pline
offentlich gemacht hatte, das Co-
location-Geschift abzuspalten,
verstarkt sich das Unternehmen
jetzt durch einen Zukaufin einem
anderen Geschéftsbereich. Die
Q.beyond AG erwirbt 100 Prozent
der Anteile der Augsburger Datac
Kommunikationssysteme GmbH,
einem auf Modern-Workplace- und
Collaboration-Losungen spe-
zialisierten Anbieter. Datac entwi-
ckelt und betreut fiir seine derzeit
mehr als 700 mittelstindischen
Kunden ganzheitliche Losungen
fur die digitalisierte Arbeitswelt
und setzt hier vor allem auf Mi-
crosoft-Produkte wie Office 365
und Teams. Mit der Ubernahme
erweitert Q.beyond seine Kompe-
tenz rund um den digitalen Ar-
beitsplatz und baut so seine starke
Stellung in diesem hochdynami-
schen Markt weiter aus.

Der digitale Arbeitsplatz sei
der Dreh- und Angelpunkt fiir das
moderne Mobile Office und damit
ein Schliisselelement jeder Digi-
talen Transformation, betont
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Q.beyond-CEO Jirgen Hermann.
»Die Pandemie und die damit ein-
hergehende Anforderung an
Unternehmen, ihren Mitarbe-
iterinnen und Mitarbeitern die
passenden Tools fiir das Arbeiten
im Home-Office bereitzustellen,
haben die Nachfrage nach die-
sen LOosungen zusitzlich ver-
starkt.

Schon heute betreuen die bei-
den Unternehmen nach eigenen
Angaben zusammen mehr als
150.000 digitale Arbeitsplitze.
»,Mit Datac haben wir genau das
richtige Unternehmen gefunden,
um unser Microsoft-Geschéft aus-
zubauen und den digitalen Wan-
del unserer Kunden voranzutrei-
ben.“ Mit den vereinten Kompe-
tenzen auf diesem Gebiet plant
Q.beyond den Aufbau eines eige-
nen Microsoft Excellence Centers.

Gemeinsam wollen die beiden
Unternehmen ihre Vertriebsakti-
vitdten ausbauen und Kunden um-
fassend bei der Digitalisierung
ihrer Arbeitspldtze unterstiitzen.
Das Datac-Leistungsspektrum
reicht von Beratung und Trainings
uber die Implementierung des di-
gitalen Arbeitsplatzes bis hin zu
Managed Services.

Wachstumsstrategie
,2020 Plus®

An den beiden Standorten Augs-
burg und Diisseldorf beschiftigt
Datac mehr als 50 IT-Fachkrifte
— darunter zahlreiche von Mi-
crosoft zertifizierte Experten.
2020 erzielte das profitable Un-
ternehmen einen Umsatz von
rund 6,5 Millionen Euro. Uber
den Kaufpreis, den Q.beyond

vollstindig aus eigenen Mitteln
finanziert, wurde Stillschweigen
vereinbart.

Das Management sieht die
Ubernahme als weiteren Meilen-
stein bei der Umsetzung der
Wachstumsstrategie ,,2020 Plus*.
Alle Akquisitionen sollen dazu
beitragen, Q.beyond mittelfristig
zusatzliche Wachstumspotenzia-
le zu erschlieRen. Bis zum Jahr
2022 will das Unternehmen sei-
nen Umsatz mit zweistelligen
Wachstumsraten auf 200 Millio-
nen Euro steigern und dann eine
EBITDA-Marge von mehr als zehn
Prozent sowie einen nachhaltig
positiven Free Cashflow erwirt-
schaften. CEO Hermann sieht
den IT-Dienstleister bereits ,auf
einem sehr guten Weg*“, die ehr-
geizigen Wachstumsziele zu er-
reichen. m

Zoom kauft deutsches Start-up Kites

Maschine soll Mensch schlagen

Automatische Ubersetzung von
Videokonferenzaufzeichnungen
konnte die nédchste Innovation
werden, mit der Zoom sich vom
Wettbewerb abheben will. In
Karlsruhe ist der US-Anbieter fiin-
dig geworden, teilt die Vision eines
Spinn-0ffs des renommierten KIT.

Martin Fryba | Wozu braucht
man noch Ubersetzer und Simul-
tandolmetscher? Es gibt doch Apps
und Webdienste wie Deepl.com.
Technologie und Kiinstliche Intel-
ligenz sind auf dem Vormarsch,
Maschine ersetzt Mensch. Das
passt in ein Zeitalter, wo Conveni-
ence im Privaten wie im Berufli-
chen unbeschwertes Lebensgefiihl
und Hocheffizienz verspricht. Der
Bundesverband der Dolmetscher
und Ubersetzer (BDU) ist da natur-
gemdR anderer Meinung. Verteu-
felt werden die , Hilfsprogramme*
vom BDU freilich nicht, arbeiten
doch auch seine Mitglieder mit
Echtzeitiibersetzungstools. Man
kennt indes auch die Grenzen der
»Machine Translation“, von denen
sich jeder Konsument iiberzeugen

Quelle:Zoom

kann, der schon einmal ein belus-
tigendes Manual eines billigen chi-
nesischen Produkts studiert hat.
Von den Schwichen der digita-
len Hilfsprogramme fiir Uberset-
zungen (,keine unberechenbaren
Selbstliufer”, BDU) lassen sich die
Visionére bei Zoom im Silicon Val-
ley freilich in ihrem Innovations-
glauben nicht beirren. Sie haben
Karlsruhe Information Technology
Solutions — kurz Kites genannt —
mit ihren zwdlf Forschern iiber-
nommen. Das Start-up wurde 2015
von Alex Waibel und Sebastian
Stiiker gegriindet. Beide sind Fa-
kultitsmitglieder des renommier-
ten Karlsruher Institut fiir Techno-

Sprachbarrieren
iiberwinden hat
sich Zoom als Ziel
gesetzt

»Machine Trans-
lation“ will Zoom
zu einer ,,Realitit
des taglichen
Lebens“ machen

logie (KIT) und teilen die Vision der
Zoom-Manager, ,,Sprachbarrieren
abzubauen und nahtlose, sprach-
tibergreifende Interaktion zu einer
Realitdt des tdglichen Lebens zu
machen®.

Wie viel Geld Zoom fiir seine
neuste Akquisition in die Hand
nahm, ist nicht bekannt. ,Wir wis-
sen, dass Zoom der beste Partner
fiir Kites ist, um unsere Mission
voranzutreiben, und wir sind ge-
spannt, was als nichstes unter
dem unglaublichen Innovations-
motor von Zoom kommt*“, spuckt
Deepl.com den passablen Uberset-
zungsvorschlag aus, mit welchem
sich Waibel und Stiiker in der eng-
lischen Pressemitteilung zitieren
lassen. So einfach sollen sich spéter
auch Zoom-Aufzeichnungen in alle
moglichen Sprachen iibersetzen
lassen. Dafiir ist sicher noch viel
Forschungsarbeit notig, wofiir
Zoom die noétigen Mittel zur Ver-
fiigung stellen will. Es sei geplant,
ein F&E-Zentrum in Deutschland
zu erdffnen, wohl in Karlsruhe,
damit das Kites-Team nicht umzie-
hen muss. m
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Viele Alternativen zur Public Cloud

HPE mit zahlreichen
Greenlake-Neuerungen

Mit ,Greenlake” erfindet sich HPE derzeit neu als ,Edge-to-Cloud”-Provider. Ein passender
Name, denn Edge- und Cloud-Markt werden immer heif3er, HPEs Greenlake-Geschifte
florieren. Auf seiner Hausmesse Discover fiigte der Konzern seinem griinen See der Cloud-
Services einige neue Pflanzchen hinzu.

Wilhelm Greiner | Martin Fry-
ba | 2019 hatte CEO Antonio
Neri den Kurs vorgegeben, das
gesamte Portfolio von HPE via
Cloud verfiigbar zu machen. Seit-
her arbeitet das Unternehmen
daran, seine On-Demand-Marke
Greenlake zu dem aufzubauen,
was AWS fiir Amazon ist: ein
Teich, in dem es sich — letztlich
sogar entkoppelt von der ur-
spriinglichen Einkommensquelle
— frohlich nach Cloud-Kunden
fischen lésst. Letztes Jahr startete
man dazu 13 neue Angebote aus
den Bereichen IaaS, Data Protec-
tion, Intelligent Edge, Container
und ML Ops (Machine Learning-
based Operations). Im Vorfeld der
diesjahrigen Discover flossen
Daten-Services inklusive der Pro-
duktfamilie Alletra mit ein.
,Edge-to-Cloud-Architekturen
sind unverzichtbar, um die Digi-
tale Transformation Ihres Unter-
nehmens zu beschleunigen und
aus Ihren Daten Geschiftsergeb-
nisse zu erzielen“, so der HPE-
CEO Antonio Neri. Denn schliefR-
lich leben wir im Zeitalter der
Datendkonomie — Neri nennt sie
das ,Zeitalter der Einsicht” (,Age
of Insight“). Und diese Zeiten er-
fordern es eben, Daten aus allen
Ecken und Enden des Unterneh-
mens, also vom Edge bis zur
Cloud, in einem — man ahnt es —
Datensee (Data Lake) zusammen-
flieRen zu lassen und auszuwer-
ten. ,Aus diesem Grund haben
wir die HPE Greenlake Edge-to-
Cloud-Plattform entwickelt®, er-
klarte Neri.

HPE DISCOVER 2021

»

Edge-to-Cloud-
Architekturen sind
unverzichtbar.

Antonio Neri
HPE-Chef

Viele Unternehmen
wollen nicht all ihre
Daten in die Hidnde
eines Public-Cloud-
Providers legen
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Sehr zufrieden zeigte er sich dar-
tber, wie gut Greenlake bei der
Kundschaft ankommt: Mehr als
1.200 Anwenderunternehmen be-
fahren laut seinen Angaben den
griinen See bereits, das Vertrags-
volumen liege bei 4,8 Milliarden
Dollar und die Kundentreue bei
95 Prozent. Allein im letzten
Quartal sei das Auftragsvolumen
fiir Greenlake-Services um 41 Pro-
zent gestiegen. Diese hohe Nach-
frage fiihrte Neri darauf zurtck,
dass die Unternehmen eben doch
nicht all ihre Daten in die Hinde
eines Public-Cloud-Providers le-
gen wollen. Dem stellt HPE seinen
Edge-to-Cloud-Ansatz entgegen,
der letztlich bedeutet, den Unter-
nehmen mehr Kontrolle dariiber
zu geben, wann sie wo welche
Daten speichern.

Dies setzt aber voraus, dass
tiberall dort ein griiner See an-
zutreffen ist, wo die Unterneh-
men derlei digitale Bewdsserung
brauchen. ,,Unsere HPE Greenlake
Edge-to-Cloud-Plattform ist so all-

gegenwirtig wie jede Public
Cloud*, betonte Neri. Er verwies
auf Colocation-Partner wie Cyrus
One und Equinix, iiber deren RZ-
Kapazititen eine weltweite Seen-
landschaft verfiigbar sei. Insge-
samt habe man 900 Partner, dar-
unter die drei groRen Hyperscaler
(die ihrerseits wiederum ldngst in
umgekehrter Richtung Kurs auf
Edge-to-Cloud-Angebote genom-
men haben — die in der digitalen
Seefahrt iibliche ,Co-opetition“-
Regatta).

Leuchtturmprojekt

Neri stellte eine ganze Reihe von
Ergdnzungen vor, die HPEs Cloud-
Services-See an samtlichen Ufern
wachsen lassen: Die Neuerungen
betreffen das Cloud-Management
ebenso wie die Sicherheit, Hard-
ware-Ressourcen und die Applika-
tionsebene. Die neue Cloud-native
Infrastruktur-Verwaltungsplatt-
form Greenlake Lighthouse soll es
erleichtern, viele verschiedene
Cloud-Services schnell in Betrieb
zu nehmen — unabhingig vom
Standort, im Unternehmens-Da-
tacenter ebenso wie am Edge (also
an verteilten Standorten) oder in
einem Colocation-RZ: Neue Diens-
te sollen sich via der bereits be-
kannten Management- und Or-
chestrierungslosung Greenlake
Central mit wenigen Mausklicks
in Betrieb nehmen lassen. Soft-
ware aus HPEs Ezmeral-Portfolio
kombiniere dabei automatisch
Infrastrukturressourcen, um je
nach Vorgabe die hochste Leis-
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tung, die niedrigsten Kosten oder
einen Kompromiss aus beidem zu
gewdhrleisten. Lighthouse ist ab
sofort iiber Greenlake weltweit
verfiigbar und tiber HPEs Ver-
triebspartner erhiltlich.

Silicon von Intel auf
Abruf

Auf Hardwareseite treibt HPE die
Bereitstellung von Ressourcen auf
Abruf bis auf Core-Ebene voran:
Mit Silicon On-Demand bringt der
US-Konzern eine nutzungsabhin-
gige Berechnung pro CPU-Kern.
Gemeinsam mit Intel habe man
Funktionen entwickelt, um Kapa-
zititen auf Prozessorkern- und
persistenter Speicherebene mit
Intels Optane-Technik bereitzu-
stellen. Unternehmen sollen da-
bei mit nur einem Klick und ohne
Neustart mehr Kapazitit abrufen
koénnen. Auch Silicon On-Demand
ist ab sofort erhéltlich.

Fiir das standortiibergreifende
Server-Management soll die eben-
falls neue Compute Cloud Conso-
le ein intuitiv bedienbare Inter-
face liefern. Sie basiert auf der
KI-Technik von Aruba Central.
Diese dient laut HPE bereits der
Verwaltung von tiiber einer Milli-
on vernetzter Gerdte und liefert
auch die Grundlage fiir die im Mai
vorgestellte Data Services Cloud
Console. Die Compute Cloud Con-
sole automatisiere Aufgaben von
der Server-Provisionierung bis
zum Lifecycle-Management, be-
schleunige die Implementierung
und vermeide dabei Inkonsisten-
zen, wie sie aufgrund menschli-
cher Fehler sonst immer wieder
auftreten. Vorerst gibt es sie aber
nur fiir ausgewdhlte US-Kunden.

Aurora: Zero-Trust-
Architektur

In puncto Security stellte Neri mit
dem Projekt Aurora eine Zero-
Trust-Architektur fiir Greenlake
in Aussicht, die im Laufe des Jah-
res auf den Markt kommen soll.
Man werde Zero-Trust-Sicherheit
von der Hardware vor Ort bis zur
Cloud in die Greenlake-Plattform
integrieren, um die Integritit von

Hardware, Firmware, Betriebssys-
temen, Plattformen und Work-
loads automatisch und kontinu-
ierlich zu tberpriifen, so HPE.
Bedrohungen sollen sich dadurch
kiinftig vom Prozessor bis zur
Cloud automatisch erkennen las-
sen, und dies in Sekundenschnel-
le statt in heute durchschnittlich
28 Tagen, so das vollmundige Ver-
sprechen. HPEs ,,Silicon Root of
Trust“-Technik werde dabei die
Bereitstellung von Workload-
Identititen auf der Basis fortlau-
fend verifizierter Hardware er-
moglichen.

Cloud-Branchenfokus

Die wohl wichtigste Neuerung der
Discover diirfte jedoch darin be-
stehen, dass HPE iiber rein gene-
rische IT-Services hinausgeht und
die Segel in Richtung branchen-
spezifischer Cloud-Services setzt.
Denn Unternehmen sollen iiber
die Greenlake Cloud Platform nun
per Klick auf diverse Branchen-
16sungen zugreifen kénnen: auf
Services fiir die Verwaltung elek-
tronischer Patientenakten, den
Zahlungsverkehr, das Risiko-Ma-
nagement und fiir 5G-Kernnetze
von TK-Anbietern.

Dieser Schritt ist bedeutsam,
denn Zeit ist Geld — auch in der
Grinseeschifffahrt. Deshalb ist es
niitzlich und zu erwarten, dass es
— von HPE ebenso wie von AWS,
IBM, Microsoft und Co. — kiinftig
immer mehr On-Demand-Angebo-
te geben wird, die konkrete bran-
chenspezifische Aufgaben abde-
cken. Das Ziel dieser Reise konn-

Distributoren sollen

fiir eine grof3ere
Verbreitung von
Greenlake im

Channel sorgen

2

Wenn Partner
Greenlake als stra-

tegisches Thema fiir

sich positionieren,

werden wir das mit

HPE vorantreiben.

Alexander Maier
Chef von Ingram Micro
Deutschland und Osterreich

Quelle: Ingram Micro

ten eines Tages Online-Markt-
plétze sein, auf denen man zahl-
lose aufgabenspezifische Applika-
tionen, Datenanalysen, Prozesse
und Workflows per Mausklick
abrufen kann — vergleichbar den
Apps aus den Smartphone-App-
Stores. Noch sind allgegenwartige
Geschiftsfunktionen auf Abruf
ein Schimmer am fernen Hori-
zont. Aber mit den aktuellen Er-
weiterungen des Greenlake-Port-
folios nimmt HPE Kurs darauf,
den Unternehmen fiir das Use-
Case-spezifische Surfen auf dem
Data Lake eine ausreichende Was-
sertiefe zu verschaffen — und, wer
weild, vielleicht sogar eine griine
Welle.

,Einfach mal machen“

Knapp mehr als 900 Partner welt-
weit setzen Greenlake-Services
bereits ein. Da ist fiir einen Global
Player wie HPE noch viel Luft
nach oben. Weshalb HPE jetzt
auch aufs Tempo driickt. Man
werde nun ,regelmiRig alle Mo-
nate Neuigkeiten vorstellen®,
kiindigt Sales-Chef Heiko Meyer
im Gespriach mit ICT CHANNEL
an. Die Plattform sei offen auch
fiir Services von Partnern, die sie
in Greenlake integrieren kénnen.
Mit Blick auf die deutschen
Greenlake-Partner zeigt sich Mey-
er zufrieden. ,Eine tolle Entwick-
lung nicht nur bei einigen grof3en
Partnern. Auch kleinere und mit-
telgroRRe ziehen mit“, sagt der
Manager und hat fir zégernde
Partner einen Rat. ,Einfach mal
machen.”

Zudem kiindigt er auch in
Richtung Distribution ,,bald Neu-
igkeiten an“. Es ist damit zu rech-
nen, dass Dienste von Greenlake
in die Cloud-Marktplitze der HPE-
Distribution Eingang finden und
fiir eine groRere Verbreitung im
Channel sorgen werden. Der Han-
delskanal hat jedenfalls Interesse
und zeigt sich offen. ,Wenn die
Partner Greenlake als strategi-
sches Thema fiir sich positionie-
ren, werden wir gemeinsam mit
HPE das entsprechend vorantrei-
ben“, sagt Alexander Maier von
Ingram Micro. ®
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Skalierender Cyberangriff auf RMM-Plattform von Kaseya

Chronologie einer schweren

IT-Krise

Kaseya hat auf den spektakuldaren Hackerangriff schnell reagiert und alle Register einer Krisen-
kommunikation gezogen, die man auch MSPs an Herz legen kann. Es bleiben indes Fragen
und das flaue Gefiihl, dass attackierte Software-Lieferketten nur die ,Spitze eines Eisbergs” im

Cybercime sind.

Martin Fryba | Freitagnachmit-
tag, 2. Juli 2021, die meisten Ame-
rikaner sind bereits in ein langes
Wochenende gestartet. Rund 50
Millionen sind unterwegs zu Ver-
wandten und Freunden, um den
Unabhédngigkeitstag und das Ende
der Corona-Krise gemeinsam zu
feiern. Es ist still geworden in den
nur sparlich besetzten Biiros. Cy-
berkriminelle wissen sehr genau,
wann der richtige Zeitpunkt da
ist, um auf geringste Gegenwehr
zu stoflen und groRtmaogliche An-
griffserfolge zu erzielen.

SOCs schlagen Alarm

Gegen 14 Uhr Ortszeit Miami (20
Uhr in Deutschland), Sitz von Ka-
seya, startet die vermutlich aus
Russland stammende REvil-Bande
ihre Ransomware-Attacke auf die
VSA-Server des Herstellers — ein
Software-Lieferketten-Angriff auf
potentiell mehr als 35.000 MSPs.
Nur wenig spéter registrieren zwei
der vier Sophos-MTR-SOCs, die in
den USA, Irland, Indien und Aus-
tralien stehen, die ersten unge-
wohnlichen Aktivititen bei ihren
Kunden, die fiir das IT-Manage-
ment VSA von Kaseya einsetzen.
Die Cryptoguard-Engine erkennt
den Verschlisselungsvorgang
und stoppt ihn. Zeitgleich wird
Kaseya von Sophos und SOCs an-
derer Security-Dienstleister infor-

miert.

Beim Hersteller hat man nun
Gewissheit, dass im Wettlauf mit
der Zeit die Hacker-Gruppe gewon-
nen hat. Die Zero-Day-Liicke war
bekannt, nur rechtzeitig schlieRen

konnte man sie nicht.

Mehr Aufmerksamkeit
geht nicht: Am Tag nach
dem Cyberangriff lasst
die 20-Uhr-Tagesschau
Kaseya-CEO Fred Voccula
berichten

Den Wettlauf um
eine bei Kaseya
bekannte Zero-
Day-Liicke haben
Cyberkriminelle
gewonnen, wahrend
sich der Hersteller
in Krisenkommuni-
kation bewihrt

Zur besten Sendezeit

In Schweden stehen am Samstag
Kunden vor den rund 800 Filialen
der Supermarktkette Coop vor ver-
schlossenen Tiiren. Die Kassen-
systeme funktionieren nicht. Jetzt
beginnt bei Kaseya die Krisenkom-
munikation. Wihrend die Tages-
schau zur besten Sendezeit erst-
mals am Sonntag berichtet und am
Montag ausfiihrlich nachlegt, folgt
der Hersteller der Devise, wer
schnell und detailliert informiert,
zeigt, dass er das Heft des Han-
delns in der Hand hat: Wichtige
Behorden wie das FBI, das Weile
Haus und die nationale Cybersecu-
rity-Behorde CISA seien informiert,
Fireeye Mandiant — quasi der Kata-
strophenschutz bei schweren IT-
Security-Vorfillen — arbeite bereits
mit Hochdruck. Man wisse, dass
»jede Sekunde zihlt, dieses Prob-
lem zu beheben®, so der CEO.

Schaden ,,nur minimal“

Zweite Regel: Sehr begrenzter
Schaden durch entschlossenes
Handeln. Man kann davon ausge-

Quelle: Tagesschau, ARD-Mediathek

hen, dass Kaseya die Risiken von
Supply-Chain-Angriffen sehr ge-
nau kennt und spédtestens seit
dem im Dezember bekannt ge-
wordenen Angriff auf Wettbewer-
ber Solarwinds Abldufe im Fall
eines GAUs festgelegt hat. So be-
richtet der Hersteller, dass man
»innerhalb einer Stunde vor-
sichtshalber den Zugriff auf die
betroffene Software sofort abge-
schaltet” habe, so dass der Angriff
~hur begrenzte Auswirkungen
hatte, da nur etwa 50 von mehr
als 35.000 Kaseya-Kunden betrof-
fen waren“. Kaseya IT Complete
sei ,nur minimal von der Kom-
promittierung betroffen®, von 27
Modulen ,nur eins: VSA®.

Alles schon vorbei?

Dritte Regel der Krisenkommuni-
kation: Eigentlich ist alles schon
vorbei, so der Tenor, der drei Tage
spiter verfassten Pressemittei-
lung. Kommunikativ alles richtig
gemacht und doch schwelt die
Krise weiter, ldsst viele MSPs und
deren Kunden verunsichert zu-
riick. Sicher ist nur eines: Nichts
und niemand ist sicher vor skalie-
renden Cyberbedrohungen.

»,Diese Art von Bedrohung ist
nicht neu, nimmt aber mit der
Verbreitung von MSP aktuell
stark zu“, so Thomas Uhlemann,
Security-Experte bei Eset. Der Bit-
kom spricht von einer Spitze ei-
nes Eisbergs. Steht das MSP-Mo-
dell in einer Vertrauenskrise?
Welche Lehren sollten MSPs aus
dem aktuellen Vorfall ziehen?
Dazu mehr online auf ICT-CHAN-
NEL.com. ®
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High-End-Server von Supermicro

Acondistec erweitert sein Server-Portfolio

Value Added Distributor Acondis-
tec baut sein Server-Portfolio
weiter aus und nimmt die High-
End-Server von Supermicro ins
Programm.

Michaela Wurm | VAD Acondis-
tec baut sein Server-Portfolio suk-
zessive weiter aus. Das Sortiment
an High-End-Hardwarelésungen
wird um die Server des US-Spezi-
alisten Supermicro erweitert. Die
Partner des Distributors sollen so
Zugriff auf hoch performante
Hardwareldésungen bekommen,
die auf maximale Flexibilitit und
Skalierbarkeit fiir kundenspezifi-
sche Anforderungen ausgerichtet
sind. Die Server sind so konzepti-
oniert, dass sie jeden Kunden-
bedarf — quer durch alle Branchen
und Industriebereiche, bei Kon-
zernen ebenso wie in Start-ups —
abdecken konnen.

Partner und Kunden profitie-
ren zudem von der rdumlichen
Nédhe zum neuen EMEA Operation
Park und Assembly Center von

Supermicro in ’s-Hertogenbosch
(Niederlande), verspricht der Dis-
tirbutor. Die Lieferkette fiir end-
kundenspezifische Serverlosun-
gen sei kurz, effizient und un-
kompliziert und so konnten
Partner ihre Projekte bei Unter-
nehmenskunden schneller um-
setzen. , In Supermicro haben wir
einen starken Hersteller fiir un-
sere weiterwachsende Partner-
landschaft gewonnen. Gemein-
sam versetzen wir die Acondistec-
Partner in die Lage, fiir ihre
Endkunden passgenaue High-

Das Headquarter von
Supermicro im nieder-
landischen ’s-Hertogen-
bosch

Server fiir jeden
Kundenbedarf

- quer durch alle
Branchen

End-Lésungen zusammenzustel-
len und zeitnah zu implemen-
tieren®, erklirt Umit Subas, Ma-
naging Director der Acondistec
GmbH. Als weiteren, keinesfalls
zu unterschitzenden Mehrwert
fiir die Partner streicht er heraus,
dass sie mit Unterstiitzung von
Acondistec die Supermicro-Ser-
verlosungen im gesamten EMEA-
Raum vertreiben kénnen.

»Die gleiche DNA“

,Als fokussierter Distributor, der
seit langem erfolgreich im Chan-
nel arbeitet, eine starke Partner-
landschaft aufgebaut hat und
iiber tiefes Know-how im Server-
und Storage-Umfeld verfiigt, ist
Acondistec ein exzellenter Part-
ner fiir Hardwarehersteller wie
uns*®, betont auch Jacky Ye, Sales
Director von Supermicro. Das
Acondistec-Team in St. Leon-Rot
sei hoch engagiert, schnell, flexi-
bel und habe die ,gleiche DNA®
wie der Hersteller. m

DISTRIBUTIONSVERTRAGE

Tech Data vertreibt exklusiv Samsungs
Galaxy Books

mw | Tech Data vertreibt zusatzlich zu
seinem bestehenden Samsung-Produkt-
portfolio jetzt auch als exklusiver Ver-
triebspartner die ,Samsung Galaxy Books”
mit Windows 10 Professional.

Fiir den Broadliner bieten die neuen Mo-
delle - ,Samsung Galaxy Book”, ,Samsung
Galaxy Book Pro” und ,Samsung Galaxy
Book Pro 360" die Moglichkeit, sein Note-
book-Portfolio als auch das Samsung-
Produktspektrum um ein wesentliches
Losungsprodukt zu erweitern. Die im High-
end-Segment positionierten Notebooks
eignen sich modellabhangig sowohl fiir
die Remote-Arbeit, den digitalen Unter-
richt in der Schule und im Studium als
auch fiir rechenintensive Arbeiten fiir
unterwegs.

Zum Launch bietet Tech Data eine breite
Unterstiitzung fiir Vertriebspartner an.
Dies reicht vom Angebot fiir Projektpreise

bereits ab zwei Stiick liber Online-Projekt-
antrage fiir Bestellungen ab 25 Stiick
(beides iiber den Online-Webshop InTouch
direkt abrufbar) bis hin zu einer Incentivie-
rung der ersten Fachhandelsbestellungen.
Interessierte Vertriebspartner erhalten
ausfiihrliche Informationen auf der Tech-
Data-Webseite oder bei ihrem Ansprech-
partner im Vertrieb.

DexxIT vertreibt Zubehor von Aukey

mw | DexxIT baut sein Portfolio ziigig
weiter aus. Der Wiirzburger Grossist ist ab
sofort strategischer Distributor fiir das
umfangreiche Zubehor des chinesischen
Herstellers Aukey, der zu den chinesischen
Top 50 Global Brands zahilt. Die Produkt-
schwerpunkte liegen auf den Themen
Power sowie Audio und Video. Zum Sorti-
ment gehdren unter anderem Ladegeréte,
Car Charger, Multistecker und Power-
banks, Bluetooth-Lautsprecher sowie
Webcams.

Tim vertreibt Losungen von Rubrik in
DACH

sd | Tim hat den Vertrieb fiir die Produkte
des US- amerikanischen Herstellers Rubrik
in DACH gestartet. Die Losungen sind fo-
kussiert auf Backup & Recovery von virtuali-
sierten Umgebungen und hybriden Rechen-
zentren. Rubrik bietet mit der Plattform
»Rubrik Cloud Data Management” (RCDM)
eine Losung fiir ein einheitliches Backup
Datenmanagement. Die SLA- basierte Steu-
erung und automatisierte Ausfiihrung der
Backups ermoglicht dabei eine vereinfach-
te Datensicherung. Das eigens entwickelte
Filesystem Atlas biete laut Hersteller einen
sicheren Schutz vor Ransomware-Angriffen
auf Backups. Durch die Metadatenindexie-
rung bietet Rubrik zudem eine schnelle
Standort- und Cloud- iibergreifende Suche
nach Unternehmensdaten. Die Rubrik-
Produkte stehen zudem fiir On-Site- und
remote- Schulungen im Tim Solution Center
zur Verfiigung.
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Physische Produkte, digitale Inhalte und elektronische Dienstleistungen

EU-Umsatzsteuerreform:
Das andert sich fuir Etailer

Zum 1. Juli 2021 werden im B2C-Fernabsatz die bisher geltenden Umsatzsteuer-Lieferschwellen in
der EU aufgehoben und Steuerbetrige direkt im Lieferland geschuldet. Die Miinchner IT-Recht-Kanzlei
gibt einen Uberblick, was jetzt auf Online-Héandler zukommt.

Michaela Wurm | Im Rahmen
des sogenannten ,Digitalpakets”
wird auf EU-Ebene die Einfiih-
rung eines neuen Mehrwertsteu-
ersystems vorangetrieben. Das
bringt vor allem weitreichende
Anderungen fiir den grenziiber-
schreitenden Online-Handel mit,
wie die Miinchner IT-Recht-Kanz-
lei informiert.

So wurden aktuell zum 01. Juli
2021 die umsatzsteuerrechtlichen
Regelungen im grenziiberschrei-
tenden Online-Handel mit Ver-
brauchern grundlegend gedndert.
Die bisher im B2C-Fernabsatz gel-
tenden Umsatzsteuer-Liefer-
schwellen in der EU werden auf-
gehoben und - jenseits einer
Kleinstunternehmerschwelle —
Steuerbetrige direkt im Liefer-
land geschuldet. ,Wer als Online-
Héndler eine EU-weite Umsatz-
schwelle von 10.000 Euro im Jahr
tberschreitet und an Nichtunter-
nehmer in anderen EU-Lindern
liefert, schuldet die Umsatzsteuer

Die neue Regelung
betrifft auch elektro-
nische Services und
digitale Inhalte

Auch Auswirkungen
auf die Preisangaben
im Online-Shop

grundsitzlich im Zielland“, erldu-
tert Rechtsanwalt Phil Salewski.
Auswirkungen wird dies nicht
nur steuerverfahrensrechtlich,
sondern auch in Bezug auf Preis-
angaben im Online-Shop haben.
Immerhin miissen im B2C-Handel
Preise zwingend ,inkl. MwSt.“
dargestellt werden. Die IT-Recht-
Kanzlei gibt einen Uberblick, wie
sich Online-Hindler auf die An-
derungen vorbereiten konnen.

Das hat sich zum
1. Juli 2021 geédndert

Bislang galt im grenziiberschrei-
tenden Online-Handel mit Ver-
brauchern in der EU die sogenann-
te ,Versandhandelsregelung”.
Danach fillt die Mehrwertsteuer
bei einer grenziiberschreitenden
Lieferung an einen Nichtunterneh-
mer grundsitzlich im Inland an,
es sei denn, es wird im Kalender-
jahr eine von jedem EU-Mitglieds-
staat selbst festgelegte Netto-Um-

satzlieferschwelle iiberschritten.
Nur bei Uberschreiten der Liefer-
schwelle fiir das konkrete Land
erfolgt bislang eine Mehrwertbe-
steuerung im Zielland, fiir die
sich der jeweilige Online-Handler
dort auch steuerrechtlich regist-
rieren lassen muss. So galt bisher
beispielsweise fiir Osterreich eine
jahrliche Lieferschwelle von
35.000 Euro, fiir Luxemburg und
die Niederlande waren es 100.000
Euro und fir Schweden 320.000
Schwedische Kronen.

Diese Versandhandelsregelung
entfiel Anfang Juli weitgehend. Es
gilt dann die sogenannte , Fern-
verkaufsregelung“. Grenziiber-
schreitende Warenlieferungen an
Nichtunternehmer werden ab
diesem Zeitpunkt grundsitzlich
im Ziel-Mitgliedsstaat steuerbar,
die Mehrwertsteuer ist dann dort
zu entrichten.

Eingefiithrt wird aber zeitgleich
eine EU-weite Netto-Umsatzliefer-
schwelle in Héhe von 10.000
Euro. Unternehmer, welche diese
Schwelle nicht iberschreiten (ein-
bezogen werden alle EU-weiten
Lieferungen), schulden die Mehr-
wertsteuer nach wie vor nur in
ihrem Wohnsitzland. Umgesetzt
werden die Anderungen in
Deutschland in den neu einzufiih-
renden §§ 18 j-k UStG. Rechtsan-
walt Phil Salewski erldautert das
anhand von zwei Beispielen:

Beispiel 1: Unternehmer A lie-
fert einen Fernseher von Deutsch-
land nach Frankreich an Verbrau-
cher B. Die Lieferschwelle ist
iiberschritten. A hat den Fernse-
her von einem Mitgliedsstaat in
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einen anderen beférdert und
schuldet in Frankreich die fran-
zosische Umsatzsteuer.

Beispiel 2: Unternehmer A lie-
fert einen Fernseher von Deutsch-
land nach Frankreich an Verbrau-
cher B. Die Lieferschwelle ist
nicht iiberschritten. A schuldet
mangels Uberschreitung der Lie-
ferschwelle in Deutschland die
deutsche Umsatzsteuer.

Auch elektronische
Dienstleistungen

Von der neuen Regelung wird
nicht nur die Lieferung phy-
sischer Waren, sondern auch die
Erbringung elektronischer
Dienstleistungen (etwa die Bereit-
stellung digitaler Inhalte) erfasst.
MafRgebliches Kriterium ist, dass
eine Lieferung/Bereitstellung an
einen Nicht-Unternehmer in ei-
nem anderen EU-Staat erfolgt. In
die Berechnung, ob die EU-weite
Lieferschwelle von 10.000 Euro
tiberschritten wurde, sind alle
grenziiberschreitenden EU-Wa-
renlieferungen und auf elektroni-
schem Weg erbrachten Dienstleis-
tungen (insbesondere die
Lieferung digitaler Inhalte) einzu-
beziehen. Es miissen also alle Wa-
renlieferungen und Dienstleis-
tungserbringungen an Nicht-
Unternehmer in anderen EU-Mit-
gliedsstaaten zusammengerech-
net werden.

Es gibt aber bestimmte Gegen-
stinde und Leistungen, fiir wel-
che die neuen Regelungen nicht
gelten und fiir die die Differenz-
besteuerung angewendet wird.
Dies sind: Gebrauchtgegenstinde,
Kunstgegenstinde, Sammlungs-
stiicke, Antiquitdten, Fahrzeuge
sowie Gegenstinde, die mit oder
ohne probeweise Inbetriebnahme
durch den Lieferer oder fiir des-
sen Rechnung montiert oder ins-
talliert geliefert werden.

Betroffen sind alle Online-Hand-
ler, die Waren und Dienstleistun-
gen nicht nur innerhalb ihres eige-
nen Sitzlandes an Verbraucher
verkaufen, sondern auch Nicht-
Unternehmer in anderen EU-Staa-
ten beliefern. Hierbei ist es grund-
sdtzlich irrelevant, ob der betref-

fende Hindler gegebenenfalls
Kleinunternehmer oder aber um-
satzsteuerpflichtig ist.

Das gilt auf Handels-
plattformen

Die zubvor aufgestellten Grund-
sitze gelten grundsatzlich auch
fiir Verkdufe auf Handelsplattfor-
men. Es werden aber zwei Aus-
nahmetatbestinde eingefiihrt,
bei denen Handelsplattformen
und Online-Marktplédtze so behan-
delt werden, als hitten sie die
Gegenstinde selbst geliefert, und
wiirden die (auslindische) Um-
satzsteuer selbst schulden. Der
erste Ausnahmetatbestand erfasst
Lieferungen von Waren eines
nicht in der EU ansdssigen Online-
Héndlers, der Waren aus der EU
innerhalb der EU versendet, etwa
ein Online-Handler aus China, der
aus einem franzodsischen Waren-
lager nach Deutschland liefert.
Der zweite Ausnahmetatbestand
erfasst Warensendungen von Un-
ternehmen auRerhalb der EU in
die EU mit einem Sachwert bis zu
150 Euro.

Was kommt auf Online-
Handler zu

Die Umsatzsteuerpflicht im je-
weiligen EU-Mitgliedsstaat fir
grenziiberschreitende Lieferun-
gen bei Uberschreiten der
10.000-Euro-Schwelle hat fiir
Online-Hdndler weitreichende
verfahrensrechtliche und biiro-
kratische Folgen. Die Umsatzsteu-
erpflicht in anderen EU-Lindern
hat grundsétzlich zur Folge, dass
sich der Online-Handler in jedem
Zielland steuerrechtlich registrie-
ren lassen und eine entsprechen-
de nationale Umsatzsteuer-ID
beantragen miisste. Auch miisste
der Online-Héndler in jedem Ziel-
land einen sogenannten Fiskalver-
treter benennen, der die dortigen
Umsatzsteuerpflichten und die
Abgabe der entsprechenden Steu-
ererkldrungen iibernimmt.

Um zu verhindern, dass sich
Online-Hédndler fiir grenziiber-
schreitende Lieferungen in jedem
Zielland steuerrechtlich registrie-

Phil Salewski, Rechts-
anwalt in der IT-Recht-
Kanzlei, informiert iiber
die Anderungen fiir
Online-Shops

Online-Handler
sollten sich friih-
zeitig mit ihrem
Steuerberater

in Verbindung
setzen

lle: IT-Recht-Kanzlei

ren miissen, wird ein sogenanntes
»One-Stop-Shop“-Verfahren einge-
richtet:
¢ Dieses Verfahren ermoglicht es,
sich im Wohnsitzland zentral
zu registrieren und Umsitze,
die der Umsatzsteuer in ande-
ren EU-Mitgliedsstaaten unter-
liegen, in einer besonderen
Steuererkldarung zu deklarieren,
die Steuererklirung zentral
iiber das Bundeszentralamt fiir
Steuern (BZSt) auf elektroni-
schem Weg zu iibermitteln und
e die sich ergebenden Steuer-
schulden (fiir alle belieferten
Zielldnder) insgesamt im Wohn-
sitzland zu entrichten

Keine lokale Steuer-
anmeldung

Durch das One-Stop-Shop-Ver-
fahren entfillt laut den Rechtsex-
perten die Pflicht zur lokalen
Steueranmeldung in anderen EU-
Mitgliedstaaten ebenso wie die
Notwendigkeit der Bestellung von
Fiskalvertretern in den Zielldn-
dern. Aufgrund quartalsweiser
Meldungen soll es auRerdem ei-
nen entsprechenden Vorteil der
eigenen Finanzkraftbewertung
(Cashflow) geben.

Am One-Stop-Shop-Verfahren
in Deutschland kann grundséatz-
lich jeder in Deutschland ansissi-
ge Unternehmer teilnehmen, der
gegen Entgelt innergemeinschaft-
liche Fernverkéufe an Nicht-Unter-
nehmer titigt und/oder innerge-
meinschaftliche Dienstleistungen
an Nicht-Unternehmer erbringt.
Vorab-Registrierungen fir das
One-Stop-Shop-Verfahren sind
seit dem 01.April 2021 méglich.
Fiir die Teilnahme am Verfahren
ist zwingend eine Umsatzsteuer-
Identifikationsnummer (USt.-ID)
erforderlich.

Die IT-Recht-Kanzlei gibt auf
ihrer Seite einen groben Uber-
blick iiber die neuen Regelungen.
Rechtsanwalt Salewski rdat Online-
Hindlern, die von den Anderun-
gen betroffen sein werden, sich
unbedingt frithzeitig mit ihrem
Steuerberater in Verbindung zu
setzen. W
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EU-Datentransfer in Drittstaaten

Jetzt geht’s ans Eingemachte

Ob Mailversand, Hosting, HR-Tools oder Webtracking: Fast allen Unternehmen drohen jetzt Kontrollen
von Landesdatenschiitzern. Es geht um Applikationen von Herstellern au3erhalb der EU oder wie Daten-
schiitzer sagen: ,Eine grundlegende Umstellung lange praktizierter Geschdaftsmodelle”.

Martin Fryba | Die Pressemittei-
lung des Landesbeauftragten fiir
Datenschutz aus Baden-Wiirttem-
berg liasst an Deutlichkeit nichts
zu wiinschen {ibrig: Sie triagt die
Uberschrift ,Koordinierte Prii-
fung internationaler Datentrans-
fers“ und birgt auch inhaltlich
kaum zu unterschiatzende Spreng-
kraft. Es lauft aktuell eine ldnde-
ritbergreifende Kontrolle. Daten-
schiitzer verschicken an Unter-
nehmen gemeinsam erarbeitete
Fragebdgen und wollen wissen,
welche zusatzlichen Mafnahmen
zum Schutz personenbezogener
Daten sie ergriffen haben, wenn
sie Applikationen von Herstellern
aulerhalb der EU oder des EU-
Wirtschaftsraums verwenden.
Der bisherige Verweis auf die
Standarddatenschutzklauseln
reicht nicht.

Hintergrund: Der rechtssiche-
re Datentransfer zwischen den
USA und der EU regelte bis vor
einem Jahr der sogenannte Priva-
cy Shield. In einem spektakuldren
Urteil hatte der Europdische Ge-
richtshof (EuGH) aber die Rege-
lung im Juli 2020 gekippt
(Schrems II). Seither sind Daten-
schiitzer in Unternehmen oder
ihre IT-Dienstleister gefordert,
beziehungsweise hitten Vorkeh-
rungen treffen sollen. Denn ein
Jahr haben bundesdeutsche Da-
tenschiitzer die Fiil3e still gehal-
ten. Nun aber wollen sie es wis-
sen: ,Welche Gedanken sie sich
gemacht haben, knapp ein Jahr
nach dem Schrems II-Urteil, um
auf die Rechtslage zu reagieren”,
sagt Baden-Wiirttembergs obers-
ter Datenschiitzer Stefan Brink
und ergdnzt: ,Wir beraten und
erwarten, dass die Unternehmen,
die von der Drittstaatenproblema-
tik betroffen sind, ernsthaft nach

Systemhdusern rat
Thomas Strobele drin-
gend, ihre Kunden
proaktiv auf die neuen
Dokumentationspflichten
hinzuweisen, die sich aus
dem Schrems Il-Urteil
ergeben.

Die , koordinierte
Priifung internatio-
naler Datentrans-
fers“ birgt kaum

zu unterschitzende
Sprengkraft
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tragfiahigen Losungen suchen.”
Dass es Unternehmen ans Einge-
machte geht, daran ldsst der ehe-
malige Verwaltungsrichter Brink
keinen Zweifel. ,Das Urteil des
EuGH erfordert in vielen Féllen
eine grundlegende Umstellung
lange praktizierter Geschaftsmo-
delle und -abldufe”, sagt er. Im
Visier der Datenschiitzer sind
praktisch alle Applikationen,
Cloud- oder SaaS-Services von
Herstellern, die ihren Sitz auller-
halb der EU haben.

Kunden sauer auf
Systemhdauser

Thomas Strobele, Chef des
Comteam-Systemhauses YourIT
und Experte fiir Datenschutz, be-
schreibt das Dilemma, in das Sys-
temhduser und IT-Dienstleister
kommen koénnten, wenn sie die
aktuelle Rechtslage nicht auf dem

Schirm haben. ,Wenn Dienstleis-
ter ihren Kunden eine Ldsung
verkauft haben, weil der Herstel-
ler explizit mit DSGVO-konfor-
men Einsatz warb, und dieser
Kunde auf die jetzt gestartete
Uberpriifung durch die Daten-
schutzbehorde nicht vorbereitet
ist, wird der Arger auf ihn zuriick-
fallen“, sagt er gegeniiber ICT
CHANNEL. Eine Dokumentation
nach einem Fragengeriist kénnte
bereits helfen und dem Daten-
schiitzer signalisieren, ob das Un-
ternehmen iiberhaupt die neue
Rechtslage kennt und darauf
vorbereitet ist. Eine Antwort
auf die vielen Fragen der Daten-
schiitzer konnte beispielsweise
sein, so Strobele, dass nur dieser
auRerhalb der EU sitzende Her-
steller ein speziell bendtigtes Fea-
ture anbiete, dass es so bei ande-
ren Softwareherstellern nicht
gibt.

Uberprufung und Doku-
mentation versdumt

Datenschutzexperte Strobele
zeigt die Krux am Mailversand-
Anbieter Mailchimp, dessen Lo-
sung ein bayerisches Unterneh-
men einsetzt, ohne die neue
Rechtslage berticksichtigt zu ha-
ben: ,Nicht unbedingt, weil Mail-
chimp ein US-Unternehmen ist.
Auch nicht, weil die Zusammen-
arbeit zwischen dem bayrischen
Unternehmen und Mailchimp
nicht auf den EU-Standardver-
tragsklauseln beruht hitte. Son-
dern weil das bayrische Unterneh-
men es versdumt hatte, zu iber-
prifen und zu dokumentieren, ob
die Standardvertragsklauseln
ausreichen, um ein der EU ver-
gleichbares Datenschutzniveau
sicherzustellen®. m
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Boomender Markt

Im Zentrum der neuen
Arbeitswelt

Teams, Zoom, Webex, Meet, Slack und andere - Collaboration-Tools haben im Zuge der Corona-Pan-
demie massiv profitiert. Und ihre Anbieter nutzen den Aufwind, um die Anwendungen als Herzstii-
cke des digitalen Arbeitsplatzes zu positionieren. Fehlende Bandbreite und Datenschutzbedenken
bleiben hierzulande jedoch Hiirden.

Stefan Adelmann | Die Zahlen
sprechen fiir sich: Im vergange-
nen April hat Microsoft bekannt-
gegeben, dass mittlerweile 145
Millionen Menschen die Collabo-
ration-Anwendung Teams nutzen
—und das taglich. Das ist ein aber-
mals satter Sprung von 26 Prozent
im Vergleich zu den im Oktober
2020 kommunizierten 115 Milli-
onen sowie eine Verzehnfachung
zu den noch tberschaubaren 13
Millionen im Juli 2019.

Aber nicht nur die Redmonder
konnen sich mit Superlativen
briisten. Auch der Wettbewerb
hat vom Weg vieler Firmen ins
Homeoffice fraglos profitiert. So

Die Potenziale der
Collaboration-An-
wendungen sind
noch lidngst nicht
ausgeschopft, die
Ziele der Anbieter
ehrgeizig.

berichtete die Nachrichtenagen-
tur Reuters im Oktober des letz-
ten Jahres, dass sich die Zahl der
monatlichen Webex-Nutzer seit
Mirz 2020 auf 590 Millionen na-
hezu verdoppelt habe. Und ein
mindestens ebenso aussagekrafti-
ger Erfolgsindikator ist die Finan-
zentwicklung von Zoom. Lag der
Umsatz des ,Neuzugangs“ im
ersten Quartal des Fiskaljahres
2020 noch bei 122 Millionen Dol-
lar, waren es ein Jahr spater be-
reits 328 Millionen, um in den
ersten drei Monaten des Fiskaljah-
res 2022 die Eine-Milliarde-Marke
mit 956 Millionen Dollar dann
nahezu zu knacken.

»Social- und Collaboration-
Tools wurden innerhalb weniger
Wochen von einem Nice to have
zu einem Must have“, unter-
streicht auch Craig Roth, Re-
search Vice President bei den
Marktanalysten von Gartner. Die
Branchenexperten prognostizie-
ren, dass der weltweite Markt fir
Social Software und Collaboarati-
on von 2020 auf 2021 um 17,1
Prozent wachsen soll. Und auch
bis 2022, wenn die Effekte der
Pandemie auf die Wirtschaft ge-
ringer ausfallen diirften als in den
Vorjahren, rechnen sie immer
noch mit einem Wachstum von
14 Prozent.

Quelle: pogonici | AdobeStock
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Die Crux mit der Band-
breite

Im hiesigen Channel kommt der
weltweite Boom der Collaborati-
on-Losungen aber nicht automa-
tisch iiberall an. Zwar berichten
viele Systemhduser und Distribu-
toren von glinzenden Geschiften
rund um das Homeoffice. Chris-
tian Schermer, Geschiftsfithrer
des Schwabacher Systemhauses
BES, unterstrich hingegen im ver-
gangenen April, dass viele Unter-
nehmenskunden bei Videokom-

Grund, warum eher klassische
Kommunikationslésungen wie
TK-Anlagen nach wie vor eine so
wichtige Rolle spielen wiirden.
Eine rasant gestiegene Nach-
frage nach entsprechenden Tools
lasst sich dennoch kaum abstrei-
ten. ,Was nicht aufgehort hat, das
war in Corona-Zeiten die Nachfra-
ge nach Collaboration-Lésungen,
nach WebEx und nach Video-End-
points“, erkldrt Ciscos Channel-
Chef fir Deutschland, Ridiger
Wolf], gegeniiber ICT CHANNEL.
Denn die Zukunft der Arbeit sei

Unser Ziel ist es,

anderem die Ubernahme des Star-
tups Socio den Weg ebnen, um die
Anwendung zu einer leistungsfi-
higen Losung fiir hybride Events
weiterzuentwickeln. Es ist ein
durchaus groRer Schritt weg von
den Kernfunktionen wie Chat- und
Videokommunikation. ,,Unser Ziel
ist es, virtuelle Zusammenarbeit
durch die vielen praktischen Zu-
satzfunktionen niher an person-
liche Interaktionen zu bringen —
oder sie sogar noch besser zu ma-
chen®“, so die ambitionierte
Ankiindigung von Uwe Peter, Ge-
schiftsfithrer von Cisco Deutsch-

Quelle: Cisco.

munikation und Collaboration hybrid, die Ausriistung vor allem  yirtuelle Zusam-
kurzfristig vor allem auf kosten- im Homeoffice aber oft noch eine menarbeit durch die 1and. Das erklirte Ziel des Anbie-
freie Versionen zuriickgreifen ,Katastrophe®, wie Wolfl unter- vyjelen praktischen ters: ,Virtuelle Zusammenarbeit
wiirden. Dariiber hinaus sei in streicht. Als Anbieter habe man Zysatzfunktionen besser machen als reale”.

vielen, vor allem lindlichen Regi- von diesem Bedarf profitiert, der p3iher an personli- Aber auch der Wettbewerb aus
onen schlicht die Bandbreite Manager riat aber auch Partnern che Interaktionen zu Redmond hat zuletzt alles andere
nicht ausreichend, um die Tools dazu, das Thema noch aktiver in bringen - oder sie als geschlafen. Der Funktionsum-
auch effektiv einsetzen zu kén- den Fokus zu riicken. sogar noch besser fang von Teams wurde stark er-
nen. »Einen Breitbandausbau mit zu machen. weitert, stetig optimiert. Die ent-
Hoc'hdruck, wie ihn d%e Bundes- ,Virtuelle Zusammenar-  Uwe Peter . scheic}ende Ankiindigung f%el je-
regierung gerne anpreist, den se- Geschiftsfiihrer Cisco doch in Zusammenhang mit der

hen wir hier in den Randgebieten Deutschland
nicht«, und ohne die ndtige Band-
breite seien in den Betrieben und
im Homeoffice auch keine Video-
meetings moglich — selbst tiber
das ebenfalls ausbaufihige Mobil-
funknetz. Ein bestehender Nach-
holbedarf, den auch Achim Speck,
Geschiftsfiihrer des Systemhau-
ses BIS, unterstreicht. Das Defizit
sei wiederum ein wichtiger

beit besser als reale“.

Die Potenziale der Collaboration-
Anwendungen sind noch lingst
nicht ausgeschopft, die Ziele der
Anbieter ehrgeizig. Laut WOolfl
habe Cisco bereits enorm in die
Entwicklung von Webex inves-
tiert, auf der Plattform liege fiir
den US-amerikanischen Hersteller
aktuell einer der grof3ten strategi-
sche Schwerpunkte. So soll unter

Ankiindigung von Windows 11:
Teams soll demnach direkt in das
Betriebssystem und in die Task-
leiste integriert werden und auf
Windows-, Android- sowie iOS-
Geriten zur Verfiigung stehen.
Microsoft scheint die Anwendung
selbst {iber das eigene Okosystem
hinaus zur zentralen Kommuni-
kations- und Kollaborationsplatt-
form entwickeln zu wollen.

Hybride Zusammenarbeit
leicht gemacht

Das NEC WD551 Windows Collaboration Display ist eine smarte
Komplettldsung flir moderne Arbeitsmodelle.

Uber nur ein Kabel bringen Mitarbeiter ihre vertraute Umgebung
auf den 55" Touch Screen und starten Meetings binnen Sekunden.
Die Microsoft Teams Zertifizierung garantiert eine zuverldssige und
performante Umgebung fir effiziente Collaboration.

Das neue NEC WD551 bringt Teams zusammen - egal ob im Biro
oder anderswo! Erfahren Sie mehr unter wd551.com/de

-- Certified for
.. Microsoft

c:;llsits);;-:;ion Tams E - | SHARP/ NEC




m Thema der Woche: Collaboration

Schaltzentrale des
digitalen Arbeitsplatzes

Die Collaboration-Plattformen
koénnten sich zukiinftig vor allem
auf Basis zahlreicher Schnittstel-
len zur Nutzer- und Schaltzent-
rale am digitalen Arbeitsplatz
entwickeln. Und diese Integrati-
onsmoglichkeiten sollen wieder-
um zum wichtigsten Treiber des
Marktes avancieren. ,Anbieter
von Geschiftsanwendungen wie
ERP- und CRM-Software haben
bisher nur grundlegende Social-
und Collaboration-Funktionen
angeboten. Nun sehen sie sich
jedoch mit gestiegenen Erwar-
tungen an die nahtlose Einbin-
dung von nicht routineméRigen
Aufgaben, wie Konversationen
und Inhaltsmarkierungen, in
ihre prozessorientierten Produk-
te konfrontiert”, erkldrt Craig
Roth von Gartner. Partnerschaf-
ten zwischen Softwareanbietern
wiirden daher weiter an Bedeu-
tung gewinnen. Und auch Jan-
Peter Koopmann, CTO von Nfon,
unterstreicht im Gesprdach mit
ICT CHANNEL die Bedeutung der
Prozesseinbindung der Kommu-
nikationslésungen. Man werde
kiinftig sehr viele Integrations-
moglichkeiten am Markt sehen,
so seine Prognose.

Ross Mayfield, Product Lead,
Zoom Apps & Integrations bei
Zoom, geht wiederum von einer
baldigen Konsolidierung des
Marktes aus. Laut seiner Einschat-
zung sei die Benutzererfahrung
aktuell schlicht iiber zu viele An-
wendungen fragmentiert — ,,und
viele Benutzer sind der neuen
Tools iiberdriissig”. Die meisten
Anbieter wiirden dabei vor allem
mit Microsoft konkurrieren, da
Teams auf der integrierten Nut-
zererfahrung des Windows-Oko-
systems aufbauen konne. Fest
steht laut Mayfield, dass die Co-
rona-Pandemie und ihre Auswir-
kungen auf die Wirtschaft die
Entwicklung und das Wachstum
von drei Jahren in nur drei Mona-
te komprimiert hétten.

Und die Zeichen stehen weiter
auf Wachstum — doch hierzulan-
de gibt es nach wie vor Hiirden
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Wir haben sogar ein
eigenes Chat- und Video-
konferenz-Tool namens
BES Meet entwickelt.
Dieses entspricht allen

Anforderungen der DSGVO.

Die Unternehmen sind
aber dafiir nicht bereit
Geld zu investieren, da es
so viele kostenfreie
Angebote gibt.

BES-Geschiftsfiihrer
Christian Schermer

»Social- und Colla-
boration-Tools
wurden innerhalb
weniger Wochen
von einem Nice to
have zu einem Must
have.“

zu iiberwinden. So sind sich die
Datenschiitzer in Deutschland
weiterhin uneins, ob die vieler-
orts eingesetzten US-amerikani-
schen Collaboration-Ldsungen
mit der DSGVO vereinbar sind.
Unter anderem nahm die Berliner
Datenschutzbeauftragte Anfang
des Jahres mehr als 20 Videokon-
ferenzanwendungen genauer un-
ter die Lupe und stellte letztlich
unter anderem Webex, Meet,
Teams und Zoom ein nur wenig
positives Urteil aus. ,,Es gibt mitt-
lerweile ausreichend viele rechts-
konform nutzbare Dienste fiir
verschiedenste Einsatzzwecke,
sodass es keinen Grund gibt, fiir
Videokonferenzen das Daten-
schutzrecht zu brechen®, so die
Datenschutzbeauftragte Maja
Smoltczyk. Besonders Behorden
und groRe Unternehmen sollten
tiberlegen, ob sie ihre Videokon-
ferenzlosung nicht selbst betrei-
ben koénnten. ,,So lassen sich un-
zuldssige Datenabfliisse viel eher
kontrollieren und unterbinden.“

Im Interview mit ICT CHAN-
NEL bekriftigte BES-Chef und
Datenschutz-Experte Christian
Schermer diese Einschitzung. Als
besonders kritisch bewertet er
den Einsatz des Messenger-Diens-
tes Whatsapp im Business-Um-
feld, aber auch Losungen wie
Teams seien mit der DSGVO kaum
vereinbar. Er befiirchtet daher,
dass in den kommenden Monaten
empfindliche Buflgelder folgen
koénnten. ,Wir haben sogar ein
eigenes Chat- und Videokonfe-
renz-Tool namens BES Meet ent-
wickelt. Dieses entspricht allen
Anforderungen der DSGVO. Die
Unternehmen sind aber dafiir
nicht bereit Geld zu investieren,
da es so viele kostenfreie Angebo-
te gibt“, so Schermer.

Anhaltendes Wachstum

Eindeutig ist die Sachlage fiir Un-
ternehmen jedoch nicht. So wie-
sen kritische Stimmen in Hin-
blick auf das Urteil der Berliner
Datenschiitzer darauf hin, dass es
sich lediglich um eine einzelne
Einschiatzung handle, eine ab-
schlieRende Bewertung jedoch
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noch ausstehe. So sollte bei Teams
vor allem im Einzelnen geprift
werden, insbesondere ob und in-
wieweit in diesem Rahmen perso-
nenbezogene Daten an Microsoft
als Verantwortlichen aufRerhalb
einer Auftragsverarbeitung iiber-
mittelt werden und inwieweit
dies mithilfe der auch von ande-
ren Datenschutzbehérden emp-
fohlenen datenschutzfreundli-
chen Konfigurationen unterbun-
den werden kann, so der Rat des
Consulting-Unternehmens Isico.
»Im Ubrigen bleibt abzuwarten,
ob sich weitere Aufsichtsbehor-
den der Kritik der Berliner Behor-
de anschlieRen®.

Ohne Frage, Datenschutz und
auch Bandbreitenverfiigbarkeit
bleiben Hiirden — am Thema Col-
laboration fiithrt aner auch in Zu-
kunft kaum mehr ein Weg vorbei.
»,Im Jahr 2020 veranlasste Co-
vid-19 viele Unternehmen und
Organisationen, ihre Pldne fiir die
Nutzung digitaler Technologien
zu {iberdenken, und beschleunig-
te das Interesse an und die Akzep-
tanz von Losungen wie Team Col-
laboration, Team Messaging, Vi-
deokonferenzen und UCaasS,
neben anderen Technologien®, so
Rich Costellio, Analyst fiir UCC
bei IDC. 2021 soll sich dieses
Wachstum weiter fortsetzen.

Und wie gewaltig die Aufmerk-
samkeit fiir diesen technologi-
schen Bereich aktuell ist, zeigt
auch das Investoreninteresse. So
hatte der Anbieter der Videokon-
ferenz-App Mmhmm, die unter
anderem Teams, Meet und Zoom
mit Zusatzfunktionen ausstattet,
nach vorangegangenen Erfolgen
eigentlich gar keinen Bedarf
mehr fiir eine weitere Finanz-
spritze. ,Aber auf einmal war so
viel Interesse von Investoren da“,
erkliart Griinder und Chef Phil
Libin in einem Blogeintrag. Ergeb-
nis: Weitere 100 Millionen Dollar
fiir das Startup. ,,Denken Sie nicht
dariiber nach, wie wir frither ge-
arbeitet haben. Denken Sie darii-
ber nach, wie wir arbeiten soll-
ten“, sagt Libin. ,Vor einem Jahr
konnten wir uns die Dinge, die
wir jetzt bauen, noch gar nicht
vorstellen.“ m
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ICT CHANNEL 15 erscheint am 30.7.2021, Anzeigenschluss am 16.7.2021

E3 Komponenten

Tolle Produkte und eine grofie Nachfrage von allen
Seiten - ob Unternehmen, Behorden, Gamer oder
Schiiler und Familien: Der Komponentenmarkt
konnte sich derzeit im Paradies wahnen. Doch in
der Realitdt macht die Chipkrise den Herstellern
und noch mehr dem Handel das Leben schwer.

Quelle: Ruslan Grumble | AdobeStock

ICT CHANNEL 16 erscheint am 13.8.2021, Anzeigenschluss am 30.7.2021

E3 NAS-Losungen

Durch die Integration neuer Funktionen wie Virtua-
lisierung und Active Directory werden NAS-Syste-
me immer wichtiger fiir produktive Arbeitsberei-
che. Auch Hardware und Service miissen diesen
Anforderungen angepasst werden. Fiir Reseller ist
das Herausforderung und Chance zugleich.

Quelle: Andrea Danti | AdobeStock

ICT CHANNEL 17 erscheint am 27.8.2021, Anzeigenschluss am 13.8.2021

Consumer Electronics

Monatelange geschlossene Geschafte und
ausgefallene Messen haben der CE-Branche zu
schaffen gemacht. Trotzdem sorgten die ans Haus
gefesselten Kunden fiir steigende Umsatze.
Homeoffice-Produkte, aber auch Entertainment-
Devices waren heif§ begehrt.

Quelle: Samsung

Extras und Sonderhefte

Erscheint mit ICT CHANNEL 15 am 30.7.2021, Anzeigenschluss am 9.7.2021

Sonderheft Digital Workplace 35

Sofern es die Situation zuldsst, konnten in den kommenden Monaten viele
Unternehmen wieder sukzessive aus dem Homeoffice in die Biiros
zuriickkehren. Jetzt gilt es, die gemachten Erfahrungen mit Mobile und
Remote Work in neue Arbeitskonzepte umzusetzen. Der Digital Workplace ist
vielschichtig, komplex, wartet aber mit gewaltigen Chancen auf und weist
den Weg in die Arbeitswelt der Zukunft.

Erscheint mit ICT CHANNEL 16 am 13.8.2021, Anzeigenschluss am 23.7.2021

Extra Gaming 16

Der deutsche Gaming-Markt ist im Zuge der Pandemie um rund ein Drittel
auf mehr als acht Milliarden Euro Umsatz gewachsen. Allerdings wird

es fiir den Handel immer schwerer, davon zu profitieren. Er muss sich auf
lohnende Produktgruppen, insbesondere in den Bereichen Hardware,
Peripherie und Zubehor sowie neue Zielgruppen fokussieren.

Erscheint mit ICT CHANNEL 17 am 27.8.2021, Anzeigenschluss am 6.8.2021
Extra MSSP

Die Zahl der Cyber-Angriffe nimmt stetig zu, die Werkzeuge werden
immer professioneller, die Risiken fiir die Wirtschaft immer grofier - und
viele Unternehmen verfiigen nicht liber das ndtige Know-how oder die
Losungen, um dieser Bedrohungslage begegnen zu kdnnen. Nicht ohne
Grund gelten Managed Security Services daher als grofte Chance im
gesamten MSP-Bereich.
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Google Cloud besetzt europdische Fithrungsposten neu

mw | Google baut sein Cloud-Geschéaft im EMEA-Raum weiter
aus und verpflichtet neue Manager fiir die Fiihrungspositionen.
Bernd Wagner wurde mit sofortiger Wirkung zum neuen Mana-
ging Director fiir Google Cloud in Deutschland ernannt. Der erfah-
rene IT-Manager und Branchenkenner soll die Wachstumsstrate-
gie von Google Cloud in Deutschland weiter vorantreiben. Wagner
berichtet direkt an Daniel Holz, Vice President Nordics, DACH &
CEE bei Google Cloud.

Wagner iibernimmt damit einen Teil des Aufgabenbereichs
seiner Vorgangerin Annette Maier. Die Google-Cloud-DACH-Chefin
hatte den Kon-
zern bereits
Ende des vergan-
genen Jahres
verlassen. Inte-
rimsweise hatte
Daniel Holz ihre
Aufgaben zu-
nachst mitiiber-
nommen.

Seit November
2020 ist Christian
Martin als neuer
Country Director
der Alps-Region
an Bord. Er leitet vom Ziiricher Google-Sitz aus die Google-Cloud-
Teams in der Schweiz und in Osterreich.

Wagner bringt in seine Rolle mehr als zwei Jahrzehnte Fiih-
rungserfahrung im Tech-Bereich ein und hat bereits europaweit
erfolgreiche Teams aufgebaut. Er wechselt zu Google Cloud von

T-Systems International, wo er zuletzt acht Jahre lang als Senior
Vice President Sales tdtig war. Vor seiner Tatigkeit bei T-Systems
war Wagner CEO der Softline AG und Senior Vice President bei
Fujitsu.

Zeitgleich wurde die Position der EMEA Prasidentin mit
Adaire Fox-Martin besetzt. Sie soll ab sofort von Dublin aus die
Google-Cloud-Sales-Organisation fiir EMEA leiten, die Go-to-Mar-
ket-Strategie weiter ausbauen und Kunden bei ihrer Digitalen
Transformation unterstiitzen. Zusammen mit dem EMEA-Sales-
Fiihrungsteam soll Fox-Martin den Wachstumskurs von Google
Cloud in Europa
weiter beschleu-
nigen.

Fox-Martin
bringt dafiir
mehr als zwei
Jahrzehnte Fiih-
rungserfahrung
im technischen
Bereich mit und
hat Teams in
Europa, Nord-
und Siidamerika
sowie im asia-
tisch-pazifischen
Raum aufgebaut. Zuletzt war sie Vorstandsmitglied und President
of Global Sales, Services, and Customer Engagement bei SAP.
Davor wiederum hatte sie verschiedene Fiihrungspositionen bei
Oracle inne. Fox-Martin ist derzeit Vorstandsmitglied bei Equinix,
Anbieter von Rechenzentren und Colocation. m

"'-:AAdaire

Fox-Martin

Quelle: Google

Viewsonic will Losungsanbieter werden
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mw | Display-Spezialist Viewsonic will sich
zum Losungsanbieter im AV-Bereich weiter-
entwickeln. Vorantreiben soll diese Entwick-
lung Kai Schwerdtner auf der neu geschaf-
fenen Position des Head of AV-Solutions.

Schwerdtner blickt auf eine 17 Jahre dau-
ernde Laufbahn beim Broadliner Also zu-
riick. Zuletzt verantwortete er dort die Busi-
ness Unit ,Audio- & Videoconferencing®
sowie ,Microsoft Surface Hub“. Er engagier-
te sich vor allem fiir Business Development
und das will er auch bei Viewsonic ausbauen.
,Zusammen mit meinen neuen Kollegen
mochte ich dieses neue Segment der AV-So-
lutions bei Viewsonic etablieren sowie zu-
kunftssichere SaaS- und Servicekonzepte mit
Partnern und unseren regionalen Account
Managern entwickeln®, sagt er. ,Viewsonic
hat in den vergangenen Jahren einen immer
groReren Fokus auf die Betreuung der AV-

Kai Schwerdtner
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Héandler gelegt. Dies mochte ich nun noch
mehr intensivieren und auf eine strategische
Ebene heben. Sowohl die alltdgliche Zusam-
menarbeit mit den AV-Handlern als auch die
einzelnen Elemente unseres Partnerpro-
gramms werden wir noch mehr an den zu-
kiinftigen Entwicklungen des Marktes aus-
richten, um unseren Kunden jederzeit mo-
derne Losungen anbieten zu kénnen.“

Im AV-Bereich gebe es durch den Digita-
lisierungsdruck im Bildungsbereich im Zuge
der Corona-Pandemie einen rapiden Nach-
frageschub, berichtet Viewsonics DACH-
Chef Thomas Miiller. ,Mittlerweile aber
sehen wir, dass es mit Hardware alleine
nicht getan ist. Unsere Kunden und Partner
wiinschen vermehrt Losungen, in denen
Hardware, Software und Services zu mog-
lichst individuell passenden Paketen kom-
biniert werden.“ m



ICT CHANNEL 14 / 16. Juli 2021

Kopfe

Datto holt neuen Chef fiir sein DACH-Vertriebsteam

mw | Jiirgen Venhorst ist ab
sofort fiir die Go-To-Market-
Strategie und die Leitung
des wachsenden Sales-
Teams von Datto in der
DACH-Region verantwort-
lich. Vor allem soll der

neue Regional Sales Di-
rector DACH dafiir sorgen,
dass das Geschift des
Cloud-Anbieters in der
Region weiterwachst.

Datto ist weltweit auf
Expansionskurs und will
sowohl in neue als auch in
bestehenden Markten
expandieren. Mit Venhorst

EMEA bei Datto. ,Unser Team
im Markt wéchst, wir haben
zahlreiche Positionen
neu besetzt und eine
stdrkere Roadmap als
je zuvor - alles mit dem
Ziel, den MSPs Wettbe-
werbsvorteile zu ver-
schaffen und sie beim
Ausbau lhres MSP-
Geschafts zu unterstiit-
zen. Mit Jiirgen Ven-
horst haben wir den
idealen Kandidaten
gefunden, um unser
DACH-Geschift auf die
nachste Stufe zu brin-

versprechende Zeiten. lhre
Kunden bendétigen bei den

Jiirgen
Venhorst

holt sich der Anbieter gen.”
daher einen Branchenex- Venhorst bringt
perten an die Spitze des knapp dreifig Jahre

DACH-Vertriebs. Deutsch-
land, Osterreich und die
Schweiz gehoren zu den
Schliisselmarkten von Datto
mit groBem Wachstums-
potenzial.

,Nor den MSPs in der DACH-
Region liegen dufierst viel-

nationale und internati-
onale IT-Erfahrung ein,
mehr als 25 Jahre davon
in Fiihrungspositionen im
Channel. Er hatte im Laufe
seiner Karriere leitende Positi-
onen bei Netwrix, G Data,
Proofpoint und Cisco inne.m

Quelle’Datto

Themen Cyber-Resilienz, IT-
Security und Cloud-Infra-
struktur mehr Unterstiitzung
denn je”, betont James Vyvy-
an, Vice President of Sales

Epson ernennt neuen Verantwortlichen fiir
professionelle Drucklosungen

mw | Achim Bukmakowski ist ab sofort
bei Epson in Europa als neuer Head of Com-
mercial & Industrial Printing (C&I) in der
Region DACH fiir das Geschaft mit industriellen
Drucklésungen verantwortlich. Er berichtet
in seiner neuen Position an Duncan Ferguson,
Vice President Commercial & Industrial Printing
bei Epson. Bukmakowski folgt Frank Schenk
nach, der das Unternehmen auf eigenen Wunsch
verlassen hat.

Bukmakowski startete seine Karriere bei
Epson im Jahre 2000 als Corporate Account
Manager und betreute zuletzt als Regio-
nal Sales Manager Commercial & Industrial Prin-
ting CEE-Kunden des Herstellers. Die wird er
auch weiterhin betreuen, denn er iibernimmt
die neue Position zusdtzlich zu seiner bisheri-
gen. Wie schon dort ist es auch hier seine pri-

Achim
Bukmakowski

madre Aufgabe, die guten Beziehungen zu den
Epson-Kunden weiter zu stirken und aus-
zu-bauen, um die kommenden und bestehen-

den professionellen Drucklésungen des Her-
stellers erfolgreich in diesen Mérkten zu positi-
onieren. W

Acronis hat einen
neuen CEO

mw | Patrick Pulvermueller hat
zum 1. Juli 2021 bei Acronis das
Steuer iibernommen. Der neue
CEO soll das Wachstum beschleu-
nigen, das Netzwerk der Service
Provider erweitern, die Pro-
duktstrategie voranbringen und
Acronis fit fir die Zukunft ma-
chen. Pulvermueller tritt die Nach-
folge von Serguei Beloussov an, der
das Unternehmen 2003 gegriindet
hat und seit 2013 als CEO tétig war.
Als Griinder und grofRter Anteils-
eigner von Acronis wird sich Be-
loussov auch weiterhin ins Unter-
nehmen einbringen.
Pulvermueller ist nicht nur Spe-
zialist fiir Cloud-Software und Hos-
ting, sondern kennt auch das
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Patrick Pulvermueller

Partner-Business gut. Er war vor
seinem Wechsel zu Acronis bei Go-
Daddy zuletzt als President of the
Partner Business titig. Hier leitete
er die strategische Expansion der
Hosting-, Produktivitdts- und Si-
cherheits-Services mithilfe eines
Netzwerks aus Fachhéndlern und
Agenturpartnern.

Bei Acronis soll er das Partner-
netzwerk weiter ausbauen, zu dem
Managed Service Provider (MSPs),
Managed Security Service Provi-
der (MSSPs), Hosting-Partner,
Cloud-Distributoren, Cloud-Ag-
gregatoren, Network Service Pro-
vider und mehr gehoren.

Pulvermueller war dariiber hi-
naus bereits Vorstand bei Host
Europe sowie der Host Europe
Group.H
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Context-Marktanalyse Drucker-Hardware

Einfache Consumer-Drucker
kaum zu bekommen

Nach dem Jahresendhoch 2020 gingen die Distributionsverkaufe bei Drucker-Hardware wieder zuriick.
Den Umsitzen tat das kaum einen Abbruch, denn die Lager sind leer und vor allem Consumer-Drucker
kaum zu bekommen. Steigende Verkaufspreise hielten die Einbuf3en der Distributoren in Grenzen.

Michaela Wurm | Fir die
Druckerhersteller war das ver-
gangene Jahr nicht immer er-
freulich. Durch die Corona-be-
dingten FirmenschlieRungen
gingen die Druckvolumina und
auch die Hardware-Verkdufe ab
April stark zuriick. Zum Jahres-
ende 2020 registrierten die
Marktforscher von Context aber
wieder einen Aufschwung (ICT
CHANNEL 5/2021).

Seit Jahresbeginn 2021 ist der
Absatz erneut auf Talfahrt. Laut
Context gingen die Verkaufszah-
len der Distributoren seit Januar
kontinuierlich zuriick und lagen
im April 2021 fast 20 Prozent un-
ter denen des Vorjahres. Der Um-
satz ging ebenfalls zuriick, wenn
auch mit einer geringeren Rate
(minus 4,9 Prozent), was Context-
Analyst Antonio Talia auf den
veranderten Produktmix zuriick-
fithrt: Aktuell werden mehr Mid-
range- und High-End-Drucker mit
hoheren durchschnittlichen Ver-
kaufspreisen (ASP) verkauft. Und
auch bei den Einstiegsdruckern
gebe es wegen der Lieferengpdsse
einen Preisanstieg und demzufol-
ge auch héhere Umsitze.

Der Druckermarkt leide in
Deutschland nach wie vor unter
Versorgungsengpissen und sei
deshalb nicht mehr nachfrage-
orientiert, so Talia: ,,Uber die ge-
samte Wertschopfungskette, von
den Herstellern tiber Distributo-
ren bis zu Wiederverkéufern, lie-
Re sich jeder Laser- und Tinten-
strahldrucker, der in die Lager
kommt, sofort verkaufen. Es ist
definitiv kein Nachfrageproblem,
weil jetzt viele Projekte, insbeson-
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Produktmix verian-
dert sich - Kunden
miissen auf andere
Gerate ausweichen

Antonio Talia, Head of
Business Analysts,
Business Unit Manager
- Imaging bei Context

Quelle: Context

dere im Bildungswesen und im
offentlichen Sektor, anlaufen.“

Multifunktionsgerite
brechen ein

Tintenstrahl-Multifunktionsgera-
te (MFP), die im April etwa 58 Pro-
zent der Verkdufe ausmachten,
trugen stark zum Gesamtriick-
gang in Deutschland bei. Der Ab-
satz dieses Gerdtetyps sank um
24,3 Prozent im Jahresvergleich
—der Umsatz ,nur“ um 11,6 Pro-
zent. Talia fiihrt das auf die ge-
stiegenen Verkaufspreise (ASP)
zuriick, weil noch erhebliche Auf-
tragsriickstdnde und mangelnde
Verfiigbarkeit, insbesondere bei
Einstiegsgerdten, zusammentra-
fen.

Auch Laser-MFPs verzeichne-
ten im April einen Absatzriick-
gang von 18,3 Prozent und einen
Umsatzriickgang von 5,2 Prozent.
Business-Laserdrucker, die 77 Pro-

zent der Verkdufe mit Laser-MFPs
ausmachen, trugen dazu stark bei
(minus 13,5 Prozent). Das gilt
insbesondere fiir A4-Business-La-
ser-MFPs, die wiederum etwa 95
Prozent der in Deutschland ver-
kauften Business-Laser-MFPs aus-
machen und einen Umsatzriick-
gang von 13,3 Prozent im Jahres-
vergleich verzeichneten. Die
Umséitze in diesem Segment stie-
gen jedoch um ein Prozent, da
wegen der Engpdsse bei Tinten-
strahl-MFPs mehr Midrange-Dru-
cker in derselben Preisklasse ver-
kauft wurden.

Auch im A3-Segment fiir Ge-
schiftskunden gingen die Verkiu-
fe (minus 16,3 Prozent) und Um-
sdtze (minus 14,9 Prozent) stark
zuriick. Als Grund sieht Talia
auch hier den verdnderten Pro-
duktmix mit mehr Verkdufen im
mittleren Preissegment.

Lagerbestand gleich Null

Tintenstrahl-Drucker (SFPs), die
insgesamt nur 6,3 Prozent der
Verkdufe ausmachen, verzeichne-
ten im April den stirksten Um-
satzriickgang (minus 25,8 Pro-
zent) im Jahresvergleich. Der
Context-Analyst fiithrt das aus-
schlielich auf die negative Ent-
wicklung im Consumer-Markt
zuriick (minus 43,7 Prozent).
Schuld sei aber nicht die zu gerin-
ge Nachfrage, sondern die extre-
me Verknappung in diesem Seg-
ment. Die habe zu Preissteigerun-
gen, auch bei den Verkaufspreisen
der Distributoren, gefiithrt, so
Talia: ,Der Lagerbestand ist prak-
tisch null, und ausgelieferte Dru-
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Markt

cker erreichen nicht einmal die
Ladenregale; sie gehen sofort
raus”.

Die extreme Verknappung bei
Tinten-Druckern verlagerte die
Nachfrage in Richtung Lasergera-
te. Dementsprechend verzeichne-
ten Laser-Drucker (SFPs), die 16,4
Prozent der Verkdufe ausmachen,
im April ein Stiickzahlenwachs-
tum von 4,5 Prozent und ein Um-
satzplus von 15,7 Prozent. Auch
hier fithrte die Entwicklung zu
Preiserh6hungen und Umsatzstei-
gerungen.

Die Verkdufe an Endverbrau-
cher stiegen im April um 10,9 Pro-
zent, was Context vollstindig auf
den Verkauf von A4-Druckern zu-
rickfiithrt. Besonders gut liefen
monochrome Geréte (plus 11,3
Prozent) in den Preisklassen von
100 bis 200 Euro und von 200 bis
400 Euro. Die Verknappung von
Tinten-Druckern auf dem gleichen
Preisniveau spiele eine wesentli-
che Rolle fiir das Kaufverhalten
der Anwender, so Talia.

Die Verkidufe im Business-Be-
reich stiegen dagegen nur um 2
Prozent und waren laut Context
vollstindig getrieben durch die
Nachfrage nach A4-Monochrom-
Laserdruckern. Gerite im A3-Sei-
tenformat verzeichneten sogar
einen starken Absatzriickgang
von 27,6 Prozent aufgrund der
negativen Entwicklung bei Farb-
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gerdten (minus 37,6 Prozent). Da-
gegen konnten Monochrom-Dru-
cker in diesem Segment enorm
zulegen (56,8 Prozent), was jedoch
nicht ausreichte, um auch den
Umsatz im A3-Laser-SFP-Segment
anzukurbeln.

Corona beeintrichtigt
Lieferkette

Mehr als ein Jahr nach Beginn der
Corona-Lockdowns beeintrdchtig-
ten die MaBnahmen nach wie vor
die Drucker-Industrie und die Lie-
ferkette, konstatiert Talia: ,,Con-
tainer werden mit enormer Ver-

Hohe Nachfrage
nach Consumer-
Druckern und
Verbrauchsmate-
rialien

spitung ausgeliefert und Auftra-
ge doppelt ausgefiihrt. Die Angst
vor neuen Lockdowns geht um.“
Viele fiirchten, dass neue Virus-
Varianten neue Restriktionen mit
sich bringen und die Menschen
weiter per Fernzugriff arbeiten
und per Home Schooling lernen
miissen. ,In diesem Szenario er-
warten wir in den kommenden
Monaten eine hohe Nachfrage
nach Consumer-Druckern und
Verbrauchsmaterialien. Aber
auch grof3e Projekte, die jetzt im
offentlichen und privaten Sektor
anlaufen, wiirden dann wieder
auf Standby gehen.“ ®m

New Work - New Business:

Das Cisco-Premium-Upgrade fur SIP-UCaaS-Plattformen.
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Lenovo

Mobile Powerpakete fiir Kreative

Lenovo ergdnzt sein Portfolio um die neueste Generation seiner mobilen Workstations fiir professionelle
Anwender, darunter das runderneuerte ,ThinkPad P1". Vollstédndig wird das Sortiment durch einen passenden
Curved-Monitor und ein ,Thunderbolt 4 Workstation”-Dock.

Michaela Wurm | Fiir mobile
und hybride Arbeitsplitze hat
Lenovo die nichste Generation
seiner mobilen Workstations
vorgestellt. Die neuen ,, ThinkPad
P1”, ,ThinkPad P15” und , Think-
Pad P17” sind jeweils mit den
neuesten Intel-Core- und
Xeon-Mobil-CPUs der 11. Genera-
tion, der neuesten Nvidia-GPU-
Architektur bis hin zu einer
,Nvidia RTX A5000“-GPU und
zusdtzlicher Unterstiitzung fir
PCle Gen 4-SSDs ausgestattet.
Dadurch liefern die mobilen
Kraftpakete die Leistung, die pro-
fessionelle Anwender und ambi-
tionierte Privatnutzer fiir an-
spruchsvolle Aufgaben benétigen.
Wie das gesamte Workstation-
Portfolio von Lenovo sind auch

Das ,Lenovo ThinkPad P1”
kommt in einem komplett
neuen Design

das ThinkPad P1, das P15 und das
P17 ISV-zertifiziert und erfiillen
die MIL-Standards.

,ThinkPad P1 Gen 4“

Das ,ThinkPad P1“ wurde speziell
fiir Remote-Anwender neu konzi-
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piert. Lenovo hat hier vor allem
Content Creator, Architekten,
Produktdesigner und Datenwis-
senschaftler im Visier. Dafiir hat
das P1in der vierten Generation ein
komplett neues Design erhalten,
laut Hersteller mit verbesserter Be-
nutzerfreundlichkeit und einem
patentierten thermischen Design
fiir hohere Kapazitit. Lenovo hat
5G, einen grofleren 90-WHr-Akku,
ein neu entwickeltes Tastaturde-
sign mit gréRerem Touchpad, eine
hoher auflosende FHD-Kamera fiir
tiberragende Videokonferenzen
und ein Lautsprechersystem mit
Dolby Atmos integriert.

Diese ndchste Generation ent-
hilt auRerdem ein neues 16-Zoll-
UHD+-Display mit schmalen Rén-
dern, Low-Blue-Light-Technologie
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und einem Seitenverhéltnis von
16:10. Zum ersten Mal bietet das
ThinkPad P1 zudem professionel-
le Grafikunterstiitzung mit der
Moglichkeit, die ,Nvidia RTX
A5000“-GPUs oder ,Nvidia Ge-
Force RTX 3080“ zu betreiben.
Damit kénnen Anwender das Ge-
rit so konfigurieren, dass es ihre
Anforderungen an Echtzeit-Ren-
dering, Animation und Visualisie-
rung am besten erfiillt, so der
Hersteller. Trotzdem behilt das
Gerdt bei gleichbleibender
15-Zoll-GroRe des Chassis seine
schlanke Figur.

Das ThinkPad P1 wird voraus-
sichtlich ab August 2021 erhilt-
lich sein und soll ab 2.099 Euro
(UVP) kosten.

,ThinkPad P15” und
»2P17” Gen 2

Mehr Leistung bieten auch die neu
aufgelegten Workstations ,,Think-
Pad P15“ und ,,ThinkPad P17 etwa
fiir Ingenieure und Designer fir
anspruchsvolle Renderings oder
fiir Entwickler, die an rechenin-
tensiven Virtual- und Mixed-Reali-
ty-Simulationen arbeiten.

Das ThinkPad P15 ist mit ei-
nem 15,6-Zoll-UHD-OLED-Display
ausgestattet, wahrend das Think-
Pad P17 mit einem 17,3-Zoll-Dis-
play mit Farbkalibrierung die
grofRte Arbeitsfliche bietet, die
Lenovo bislang in einer seiner mo-
bilen Workstations zur Verfiigung
stellt. Die neueste Generation die-
ser drei mobilen Workstations
der ThinkPad-P-Serie ist ,Nvidia

Studio“-validiert und wird von
Nvidia-RTX-Grafikprozessoren
angetrieben.

Das ThinkPad P15 wird voraus-
sichtlich ab Ende Juli 2021, zu
einem Startpreis von 1.749 Euro
erhiltlich sein, das ,ThinkPad
P17“ ab August 2021 zu einem
Startpreis von 1.779 Euro (jeweils
UVP).

Monitor plus Dock in
einem

Erginzt wird die neue Generation
mobiler Workstations vom
34-Zoll-Ultra-Wide-Curved-Moni-
tor ,ThinkVision P34w-20“ mit 99
Prozent sRGB-Farbkalibrierung
Delta E<2 in WQHD-Auflésung
(3.440 x 1.440) und einem weiten
Blickwinkel.

Der Monitor mit 21:9-Seiten-
verhdltnis wurde fiir professionel-
le Anwender entwickelt, die hdu-
fig zwischen Kreativ- und Produk-
tivititsanwendungen wechseln.
Picture-in-Picture- und Picture-by-
Picture-Funktionen erméglichen
die gleichzeitige Anzeige von zwei
verschiedenen Quellen und die
patentierte eKVM-Funktion soll
Zeit durch schnelles Umschalten
zwischen Anwendungen von zwei
PCs sparen.

Die Natural-Low-Blu-Light-
Technologie reduziert schddliche
Lichtemissionen und schont die
Augen. Fiir bessere Ergonomie
sorgt der verstellbare Standfuf3.
Durch die Ein-Kabel-Verbindungs-
16sung zu PCs bleibt der Schreib-
tisch aufgerdumt. Das Display
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Der Curved-Monitor
,Lenovo ThinkVision
P34w-20" ergdnzt die
Workstations

Quelle: Lenovo

fungiert zudem als Docking-Hub.
Strom-, Daten-, Video- und Ether-
net-Signale kénnen durch den
Monitor geleitet werden, wobei
der USB-Typ-C-Anschluss eine La-
deleistung von bis zu 100 Watt
bietet.

Lenovo ,ThinkPad P17”
bietet einen mobile
Arbeitsflache im 17,3-Zoll-
Format

Auch Ingenieure,
Designer und Ent-
wickler wollen
mobil arbeiten

Das ,ThinkPad P15”

ist mit einem 15,6-Zoll-
UHD-OLED-Display
ausgestattet
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Der ThinkVision P34w-20 wird
voraussichtlich ab dem vierten
Quartal 2021 zu einem Startpreis
von circa 960 Euro (UVP) erhilt-
lich sein. Zuséatzlich bietet Lenovo
einen neue Docking-Losung fir
seine Workstations an. Der
,ThinkPad Thunderbolt 4 Work-
station Dock*” verfiigt iiber ein
einzelnes 300-Watt-Netzteil, so-
dass Anwender nur noch einen
Universalanschluss bendtigen,
um kompatible mobile Worksta-
tions mit Strom zu versorgen.

Das ThinkPad Thunderbolt 4
Workstation Dock wird voraus-
sichtlich ab August 2021 erhilt-
lich sein und soll ab 341 Euro
(UVP) kosten. m
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Von der Lachnummer zum
Verkaufsschlager

Der steile Aufstieg der Chromebooks geht ungebremst weiter. Im ersten Quartal legten die Verkaufszahlen
noch einmal um 275 Prozent zu. Zwei Hersteller dominieren den Markt derzeit, die grofiten fiinf Anbieter
kommen zusammen auf iiber 90 Prozent.

Lars Bube | Zehn lange Jahre wa-
ren Chromebooks eine Art ewiges
Talent der mobilen Computerwelt:
Obwohl sie permanent von vielen
Herstellern und Experten als giins-
tige Alternative sowohl fiir Privat-
kunden als auch Unternehmen
angepriesen wurden, blieb der er-
hoffte Erfolg aus. Abgesehen von
Amerika und einigen abgelegenen
Mirkten sahen die Kunden in ih-
nen — zu Unrecht — eine Art Note-
book zweiter oder gar dritter Klas-
se und ignorierten die Gerite mit
Googles Chrome OS bei ihren Kauf-
entscheidungen hartnickig. Doch
mit der Covid-Pandemie und ihren
neuen Computing-Realititen an-
derte sich das schlagartig. Plotzlich
mussten hunderte Millionen Ar-
beits- und Lerngerdte beschafft
werden. Nicht nur ihr Preisvorteil
riickte die Chromebooks dabei
plotzlich in den Fokus von CIOs,
mobilen Arbeitern und Eltern. Ei-
nen wesentlichen Anteil daran
hatte auch die Chipkrise. Vielfach
wurden Chromebooks vor allem
deshalb gekauft, weil Notebooks
schlichtweg nicht mehr verfiigbar
waren.

Ersehnter Durchbruch

Diese lang ersehnte Chance haben
die unverdrossenen Hersteller fiir
sich genutzt und die Kunden von
den Vorteilen des Konzeptes und
seiner Leistungsfihigkeit {iber-
zeugt. Das zeigt sich unter ande-
rem daran, dass die Verkdufe seit
nunmehr eineinhalb Jahren stetig
zunehmen und das Vertrauen der
Kunden mithin wachst. Wurde
schon im ersten Quartal 2020 laut
Canalys ein deutlicher neuer Ver-
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Mit speziellen Chrome-
books erreichen die
Hersteller auch immer
mehr Unternehmen

Chromebooks sind
im Mainstream
angekommen

tantin Savusia | AdobeStock

e

kaufsrekord mit rund 3,2 Millio-
nen weltweit abgesetzten Chrome-
books aufgestellt, vervierfachte
sich die Nachfrage bis zum Jahres-
ende beinahe, sodass im vierten
Quartal rund elf Millionen der
Gerite iiber die Ladentheke gin-
gen. Und obwohl sich die Liefer-
situation bei vielen Notebooks in-
zwischen verbessert hat, wachst
die Nachfrage nach Chromebooks
ungebremst weiter. Im ersten
Quartal 2021 wurden fast zwolf
Millionen ausgeliefert, nochmals
275 Prozent mehr als beim ersten
Covid-getriebenen Rekord aus dem
Vorjahr. Die Verkaufszahlen klas-
sischer Notebooks legten gleichzei-
tig um etwa 60 Prozent zu.
~Chromebooks sind jetzt ein echtes
Mainstream-Computing-Produkt®,
folgert Brian Lynch, Canalys Re-
search Analyst.

Die wichtigste Kundengruppe
ist zwar nach wie vor im Educa-
tion-Bereich zu finden, etwa bei
Schulen und Bildungseinrichtun-
gen sowie Familien mit mehreren
schulpflichtigen Kindern, die fiir
digitales Lernen ausgertiistet wer-
den miissen. Dennoch, betont

Lynch, hat auch ,ihre Beliebtheit
bei Verbrauchern und traditionel-
len gewerblichen Kunden im Laufe
des letzten Jahres neue Hohen er-
reicht“. Immerhin bieten Business-
Chromebooks IT-Verantwortlichen
Sicherheit und Administrierbar-
keit auf aktuellstem Stand und den
Nutzern iiber Losungen wie ,Par-
allels Desktop for HP Chrome
Enterprise” Zugriff auf gewohnte
Windows-Applikationen. ,,Google
ist jetzt in einer starken Position,
um Chromebooks in Zusammen-
arbeit mit seinen OEM-Partnern
und dem Channel eine rosige Zu-
kunft zu sichern®, so Lynch.

Platzhirsch HP

Besonders freuen diirfen sich iiber
den Chromebook-Boom die zwei
Hersteller HP und Lenovo. Lange
mehr oder weniger 6ffentlich von
einigen Konkurrenten fiir ihr En-
gagement diesem Segment ver-
lacht, hatten sie dadurch nun ei-
nen Vorsprung, den sie erfolgreich
fiir sich zu nutzen wussten. So
konnte HP seine Verkaufszahlen
zwischen dem ersten Quartal 2020
und 2021 um 634 Prozent steigern
und mit 4,4 Millionen Stiick mehr
Chromebooks verkaufen als im
Vorjahreszeitraum alle Hersteller
zusammengenommen. Damit
konnte HP seinen im vergangenen
Jahr eroberten Spitzenplatz absi-
chern und den Vorsprung gegen-
tiber Lenovo ausbauen. Doch auch
der chinesische Konzern setzte
von Januar bis Marz mit 3,1 Milli-
onen immerhin 309 Prozent mehr
Mobilgerdte mit Chrome OS ab als
noch 2020. Zusammen haben die
beiden Unternehmen damit aktu-
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ell einen Marktanteil von mehr als
60 Prozent. Den dritten Platz
konnte wiederum Acer mit 1,4 Mil-
lionen Verkidufen halten. Aller-
dings lag der Zuwachs des taiwani-
schen Herstellers gegeniiber dem
Vorjahr mit 178 Prozent schon
deutlich unter dem Wachstum des
Gesamtmarktes. Wesentlich besser
fiir sich nutzen konnte den Boom
hingegen Samsung, neben Acer der
zweite Chromebook-Hersteller der
ersten Stunde. Die Siidkoreaner
legten, wohl nicht zuletzt dank
der Bekanntheit ihrer Marke im
Smartphone-Bereich ein furioses
Comeback hin und steigerten ihre
Absatzzahlen im Vergleich zu 2020
um sagenhafte 2.233 Prozent auf

1,2 Millionen Gerite. Damit ist
Samsung regelrecht an Dell vorbei-
geschossen und hat bereits den
Blinker zum nichsten Uberholvor-
gang gesetzt. Im Vergleich zur rest-
lichen Spitzengruppe verpasste der
amerikanische Konzern den
Chromebook-Boom fast vollig und
konnte nur eine Million und damit
knapp doppelt so viele Gerdte wie
im Vorjahr an die Kundschaft brin-
gen.

Chrome trifft Business

Die fiinf Spitzenhersteller teilen
somit mehr als 93 Prozent des
Marktes unter sich auf und ver-
dringen den Rest immer weiter.

Der Channel
profitiert vom
Chromebook-
Boom

Der konnte zusammengerechnet
gerade einmal 874.000 Chrome-
books verkaufen, nur knapp 13
Prozent mehr als im Vorjahr. Fir
den Channel macht das die Lage
hinsichtlich der verschiedenen
Hersteller wiederum recht iiber-
sichtlich.

Um moglichst stark vom Auf-
schwung profitieren und die
Nachfrage nachhaltig antreiben
zu konnen, empfiehlt Lynch
Google und den Resellern ,eine
substanzielle Informations- und
Uberzeugungskampagne, die
gezielt Wachstumstrends wie fle-
xible Arbeitsverhiltnisse auf-
nimmt und budgetbewusste
KMUs adressiert”. m

Edge-Server von Western Digital

Schnellere Entscheidungen an der Edge treffen

Die neue Ultrastar-Edge-Server-
Familie von Western Digital wurde
fiir den Einsatz an der Edge opti-
miert. Die Modelle sollen die
Latenz reduzieren und die Band-
breite verbessern. Das ermoglicht
es Unternehmen laut Hersteller,
Daten einfach transportieren,
sichern, bereitstellen und in Echt-
zeit analysieren zu konnen.

Selina Doulah | Western Digital
hat die neue ,Ultrastar-Edge-
Server“-Familie vorgestellt. Durch
die neue Server-Reihe soll die Re-
chenleistung ndher an den Ort
gebracht werden, an dem Daten
generiert werden, um eine schnel-
lere Verarbeitung, geringere La-
tenzzeiten und Entscheidungsfin-
dung in Echtzeit zu ermoglichen:
die Edge. Konkret hat Western
Digital die neuen Server fir
Cloud-Service-Provider, Telekom-
munikationsunternehmen sowie
Systemintegratoren entwickelt.
Sie lassen sich vor Ort, in Coloca-
tion-Einrichtungen (Colo), in Fab-
riken oder auch in entlegenen
Rechenzentren einsetzen und
skalieren.

Die neue Produktfamilie um-
fasst den ,Ultrastar Edge-MR",
einen robusten, stapelbaren und
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Mit der Ultrastar Edge-

transportablen Server fiir milité-
rische und spezialisierte AuRen-
teams, die in rauen, abgelegenen
Umgebungen arbeiten. Der Ult-
rastar Edge-MR sei laut Western
Digital nach den Normen fir
Schock- und Vibrationsgrenzwerte
(MIL-STD-810G-CHG-1) sowie fiir
elektromagnetische Stérungen
(MIL-STD-461G) entwickelt und
getestet worden. Der Server ist au-
Rerdem nach IP32 gegen
feste Fremdkorper (Durchmesser
> 2,5mm) sowie gegen fallendes
Tropfwasser geschiitzt. Beide Ult-
rastar-Edge-Server verfiigen au-
Rerdem tiber das Trusted Platform
Module 2.0, ein manipulationssi-
cheres Gehduse und sie erfiillen
laut Hersteller den Sicherheits-
standard FIPS 140-2 Level 2, um

Familie von Western
Digital kommt Rechenleis-
tung an den Ort, an dem
Daten generiert werden

sensible Daten zu speichern, zu
sichern, zu iibertragen und zu ver-
breiten.

AuRerdem gehort zum Portfo-
lio der ,Ultrastar Edge“, ein trans-
portabler, rack-montierbarer
2-HE-Server fiir Colocation- und
Edge-Rechenzentren. Das Herz-
stiick jeder Ultrastar-Edge-Losung
ist ein robuster Hochgeschwindig-
keitsserver, der bis zu 40 Kerne
mit zwei skalierbaren Intel-Xeon-
Prozessoren der zweiten Genera-
tion, eine Nvidia-T4-GPU und acht
Ultrastar NVMe-SSDs mit bis zu
61 TByte Speicherplatz unter-
stiitzt. Diese Kombination soll
enorme Geschwindigkeiten und
Kapazitdten fiir Echtzeit-Analy-
sen, KI, Deep Learning, ML-Trai-
ning und -Inferenz sowie Video-
Transkodierung an der Edge lie-
fern. Die Ultrastar Edge-Losungen
verfiigen dariiber hinaus tiiber
zwei 50-Gb- oder eine 100-Gb-
Ethernet-Verbindung.

Beide Ultrastar-Edge-Modelle
sind laut dem Hersteller ab sofort
als Muster verfiigbar und konnen
bereits bestellt werden. Mit der
allgemeinen Verfiigbarkeit der
Edge-Server rechnet Western Di-
gital dariiber hinaus im vierten
Quartal 2021. =
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PowerPoint und Qutlook auf einem PC, Mac oder Laptop instal- synchronisieren und teilen Sie lhre Dateien online, damit diese
lieren und diese sowohl geschéftlich als auch privat nutzen. immer auf dem neuesten Stand sind.

Es ist die beste Losung fur Kleinunternehmen, die noch nicht So kdnnen Sie gemeinsam mit Kollegen in Echtzeit an Doku-
bereit fur die Cloud sind und es bevorzugen lhre Software vor menten arbeiten. Ob im Buro oder unterwegs - die leistungs-
Ort zur Verfugung zu haben. fahigen Office-Anwendungen sind immer aktuell.

T

Microsoft 365 Apps for Business

Die beste Losung um Ihr Unternehmen durchstarten und wachsen zu lassen.

www.api.de - Sales-Hotline: 0241 -91 /0
a poutert Slaglely -17 -5 r

- INTC @

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

Alle Preis WSt Es gelfen die AGB und ¢
Irt&mer ? en. Alle genannten Produkie



HP PageWide: Kein Laser.
Kein Inkjet. Sondern das
Beste von beidem.

HP PageWide MFP 377dw Multifunktionsdrucker

Eine neue Alternative fiir das Business-Printing.

HP PageWide Gerate sind mit weniger beweglichen Teilen konzipiert. Der stationare, seitenbreite Druckkopf macht unubertroffene
Geschwindigkeiten, eine hohere Zuverlassigkeit und weniger Ersatzteile maglich — und das bei professioneller Druckqualitat zu den
niedrigsten Gesamtkosten in seiner Klasse.

Beidseitiges Scannen in einem Durchgang

Beidseitiges Scannen erfasst all lhre Daten in einem Durchgang, wodurch Sie Zeit und Papier sparen.

Farb-Touchscreen

Verwalten Sie Auftrage tiber den HP Farb-Touchscreen direkt am MFP.

- Drucken, Kopieren, Scannen, Faxen

- Farbe

« 10 x 15 cm; A4; Umschlage

« Bis zu 30 S./Min. (Schwarzweil) und 30 S./Min. (Farbe)

- Automatischer Vorlageneinzug fiir 50 Blatt; Scannen an E-Mail/PDF; Beidseitiger Druck

« Fir Gruppen mit bis zu 10 Benutzern; Druckt bis zu 3.000 Seiten pro Monat

« 1 Jahr HP Herstellergarantie auf die Hardware. Garantie-/Supportoptionen konnen je nach Produkt, Land
und landesspezifischer Gesetzgebung variieren.

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




Entdecken Sie auch:

Headquarters
Tel.: +49 (0) 2271 763 0

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

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

HP LaserJet Pro MFP M428fdw

Multifunktionsdrucker
S&K Artikelnr.: 138294

HEK: € 349,-

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) 531390 27 0

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

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

S&K Artikelnr.: 523692

HEK: € 389,-

Drucken, Kopieren, Scannen, Faxen, E-Mail

Schwarz-Weil§

10 x 15 cm; A4; Umschlage

Druckt bis zu 38 Seiten/Min.; Fir Gruppen mit bis zu 10 Benutzern;
Druckt bis zu 4.000 Seiten pro Monat

Scannen an E-Mail; Beidseitiges Scannen

Siewert & Kau

Distribution—live
www.siewert-kau.de
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MVRI — Marketing & Vendor

Relations International

Im Kundenauftrag: Verkauf

von Quellcode-Rechten

Zum Verkauf steht Quellcode fiir Soft-

ware-Entwicklungen. Es sind Pro-

gramme, welche sich im Kundenein-

satz vielfaltig bewahrt haben und fiir

den Einsatz unter Windows, als

Webapplikation oder als SaaS entwi-

ckelt wurden. Zum Einsatz bei der

Programmierung kamen hauptsach-

lich Microsoft-Technologien.

Es bieten sich zwei Moglichkeiten der

Zusammenarbeit an: Wéhlen Sie zwi-

schen einer Quellcode-Partnerschaft

und der Nutzung autarker Quellrechte.

Als Entwickler kdnnen Sie bei der

Quellcode-Partnerschaft die Software

mit eigenen Modulen ergédnzen und

individuell auf die Anforderungen lhrer

Kunden anpassen. Oder profitieren Sie

von den kompletten, autarken Quell-

rechten, um eigenstandig und unab-

hangig eigene Software zu entwickeln.

Die Anwendungen sind geeignet

« flir Systemhauser, die eigene vor-
handene Programme komfortabel
und rasch um neue Funktionalitd-
ten wie Mitarbeiterbeurteilung, E-
Learning-System, Eventplanung er-
weitern wollen

« flir Startups, die auf fertige Anwen-
dungen zugreifen mochten, um so-
fort mit einem Dienstleistungs- oder
Online-Unternehmen z.B. fiir Ticket-
vertrieb, Event-Planung oder Online-
Beurteilungen zu starten

« fiir Entwickler, die von bestehenden
Anwendungen profitieren und so ihre
Angebote erweitern mochten.

Mein Kunde bietet den Source-Code

fiir folgende Applikationen an:

* Mitarbeiterbeurteilungssystem

* E-Learning-System

« Ticket-System

* Online-Beurteilungssystem

Ihr Ansprechpartner:

Stefan G. Haak

MVRI - Marketing & Vendor Relations
International

Immentalstrafie 1

79104 Freiburg

Tel. 0761 2023446

Fax 07615820000
stefan.haak@mvri.de

www.mvri.de

TBS Printware Vertriebs GmbH
Lizenzgeschift an autori-
sierte Einzelhdndler

Die TBS Printware ist seit {iber 50 Jah-
ren Hersteller von 6kologischem und
qualitativ hochwertigem EDV- und
Druckerzubehdr. Das Hauptgeschaft
von TBS besteht darin, Tonermodule
und Tintenpatronen wieder aufzuberei-
ten und diese langlebiger zu machen.
Zum Angebot von TBS zahlen aufier ei-
ner sehr reichhaltigen Produktpalette
auch das Druckermanagement-Tool
TBS Printcommander, durch den der
Kunde die volle Kontrolle liber den ge-
samten Druckerpark erhalt. Dieses An-
gebot mochte TBS an autorisierte Ein-
zelhdndler weitergeben.

TBS bietet dynamischen und unterneh-
menslustigen Handlern die Moglich-
keit, eine exklusive Lizenz der TBS-Pro-
dukte und -Leistungen zu erwerben.
Die Gebiete sind exakt definiert und
werden fest zugesichert.

Bei Interesse informieren wir Sie gerne
ausfiihrlich.

lhr Ansprechpartner:

Jessica Heinz

TBS Printware Vertriebs GmbH
Rheinstraie 17

65795 Hattersheim

Tel. 06190 9343-00

Fax 06190 9343-95
j-heinz@tbs-printware.com
www.ths-printware.com

Allfaktura Softwareverlag
Vertriebspartner fiir
Warenwirtschaft mit Zeit-
und Auftragszeiterfassung
gesucht.

Wir suchen Vertriebs- und Projektpart-
ner fiir unsere Warenwirtschaft mit in-
tegrierter Zeit- und Auftragszeiterfas-
sung. Ein sehr gutes Preis-Leistungs-
Verhdltnis und attraktive Margen
sorgen fiir einen zusatzlichen Umsatz.
Allfaktura ist ein Unternehmen, das
sich auf Losungen fiir Handel und Ge-
werbe spezialisiert hat. Mit unseren
Erfahrungen unterstiitzen wir Sie
durch Beratung bei der Planung, der
Beschaffung und dem Betrieb unserer
Software. Allfaktura Warenwirtschaft
ist eine einfach zu bedienende Soft-
ware fiir Handel und Gewerbe und bie-
tet zusatzlich eine integrierte Zeit- und
Auftragszeiterfassung, sowie Schnitt-
stellen zu den bekannten Online-
Shopsystemen wie VirtueMart (Joom-
la), xt:Commerce und osCommerce.
Wir bieten unseren Partnern:
Kostenloses und kostenpflichtiges Wer-
bematerial wie individuelle Demo-CDs
Visitenkarten und Prospekte
Kostenlose Online-Schulungen (nach
Terminabsprache) und erweiterten
Handler-Support.

Was ist zu tun? Fiillen Sie das Re-
gistrierungsformular
Internetseite www.allfaktura.de/
haendler_werden.html und
senden Sie uns lhren Gewerbenach-
weis zu.

Als registrierter Handler erhalten Sie
mit diesem Gutschein (ict chan-
nel12/13) eine kostenlose NFR-Vollver-
sion.

lhr Ansprechpartner:

Herr Markus Moritz

Alifaktura Softwareverlag
Hohenschutzstrafie 13

50226 Frechen

Tel. 02234 9183557

Fax 02234 9184656
info@allfakturaverlag.de
www.allfaktura.de

auf unserer

aus

IT-Service-Net
Service-Stiitzpunkte

Das IT-Service.Net ist eine erfolgreiche,
bundesweite  [T-Service-Organisation.
Wir erbrin-gen Service und Support fiir
kleine und mittlere Unternehmen. Um
flaichendeckend einsatzfahig zu sein,
suchen wir noch Partner. Vorausset-
zung fiir eine Zusammenarbeit ist ein
angemeldetes Gewerbe oder die
Absicht, ein Unternehmen zu griinden.
Willkommen sind Einzelkdmpfer und
Griinder, denen wir erhebliche Vorteile
bieten: neue Kunden, die Chance auf
Serviceauftrage, gemeinsamer Einkauf
und eine starke Gemeinschaft. Als Part-
ner im »IT-Service-Net« brauchen Sie
vor allem nicht mehr die Frage nach
Ihrer Betriebsgrofe zu fiirchten. lhre
Leistungsfahigkeit wird durch die Ver-
netzung und die gegenseitige Hilfe
drastisch verbessert.

Wir konzentrieren uns auf spannende
Marktsegmente und erfolgverspre-
chende Nischen, zum Beispiel den EDV-
Hausmeisterservice, Administrator-ta-
tigkeit in kleinen Unternehmen aber
auch Rollouts und andere interessante
Aktionen.

Serviceauftrage vermitteln, Marktchan-
cen finden, Konditionen zu verbessern
und zentrales Marketing zu betreiben,
sind unsere zentralen Aufgaben.

Wenn Sie mehr iiber unsere Moglichkei-
ten wissen mochten, rufen Sie einfach
an oder senden uns eine Anfrage. Wir
informieren Sie gerne unverbindlich.
Weitere Informationen finden Sie auf:
www.it-service-net.de.

lhr Ansprechpartner:

Uli Schappach

Schappach-Marketing

Kirsten Schappach

Betreff: IT-Service-Net

68549 livesheim,

Beethovenstrafie 14

Tel. 06217186690

Fax 06217188964
kontakt@schappach.de
www.it-service-net.de

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 15 mit Anzeigenschluss am 16. Juli 2021 +++



CPOWERRT

s T T e e e e e

1000 W

SUPER SILENT MODULAR SERIES

N e A

Erleben Sie das goldene Zeitalter des
" vollmodularen Gamings!

Unsere neue Super Silent Modular Serie bietet lhnen:

- 80 PLUS® GOLD-Zertifizierung

- hohe Effizienz bis zu 90%

- volimodulares Kabelmanagement mit Flachbandkabeln
und umfangreichen Anschlussmaglichkeiten

- bis zu 8x PCI-Express 6+2-Pin

- DC-to-DC-Technologie

- Full Range: 110 -240 V

- erhiltlich mit: 550 W, 650 W, 750 W, 850 W & 1000 W

Ab sofort erhaltlich!

offiziellen Distributoren:

e apl; s MESAMEE Siewert  Kau
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S$+S EDV-Systeme
Vertriebspartner fiir
Endpoint-Security-Losung
gesucht

Die uniiberschaubare Anzahl der ein-
gesetzten PCs und Softwareinstallati-
onen stellt Unternehmen heute vor
grofle Herausforderungen. Denn allzu
oft werden dabei die Themen Effizienz
und Transparenz vernachldssigt. Das
Gleiche gilt fiir die Datensicherheit.
Eine effektivere Nutzung der einge-
setzten Systeme ermoglicht eine Mo-
nitoring-Software wie unsere Losung
somotoo”.

Um unser Vertriebsnetz zu erweitern,
suchen wir deutschlandweit interes-
sierte Partner. Wir gewadhren einen
Handlerrabatt von 30 Prozent - ohne
Mindestabnahme und ohne zusatzli-
che Partnerschaftskosten. Sie ordern
einfach nur die von lhren Kunden ge-
wiinschte Menge. Gerne konnen Sie
unsere Losung kostenfrei testen.

lhr Ansprechpartner:

Wolfgang Maus

In der Speidt 23

56235 Ransbach-Baumbach

Tel. 0700/MYSOMOTOO
somotoo@sus-edv.de

www.sus-edv.de

visuplus GmbH

Software fiir Architekten
und Ingenieure.

Erweitern Sie als System-
haus oder Hardwarelieferant
lhr Softwareportfolio!
Ingenieure und Architekten gehoren
zum Klientel der loyalsten und treues-
ten Partner. Einmal als Kunde gewon-
nen, stehen sie als Partner der EDV
oftmals im Mittelpunkt des Unterneh-
mens. Profitieren Sie mit unserer Soft-
ware visuplus” professional in einem
Markt, in dem Sie als Mitbewerber-
software oftmals nur Tabellenkalkula-
tionen finden. Unsere ganzheitliche
Biirosoftware ermdglicht planenden
Ingenieur- und Architekturbiiros ihren

Zeitaufwand im kaufmannischen Be-
reich deutlich zu reduzieren. Vor- und
Nachkalkulationen mit und ohne HOAI,
ein Projektcontrolling, eine Biiro-Liqui-
ditatsplanung und eine Mitarbeiter-
und Ressourcenplanung runden unsere
Software modular ab. In Verbindung
mit einem Dokumentenmanagement-
system und Standard-Office-Anwen-
dungen bieten Sie lhren Kunden mit
unserer professionellen Biirolosung
eine ganzheitliche und nachhaltige Ab-
bildung eines Ingenieur- oder Architek-
turbiiros.

Wir suchen loyale Multiplikatoren oder
Partner zur Kundenbetreuung und Er-
weiterung unserer Vertriebskanale.

lhr Ansprechpartner:

Dennis Brauer

visuplus GmbH

Gadewitzer Weg 10

06773 Grafenhainichen

Tel. 0800 8478758

Fax 0345 5237551

sales@visuplus.com
www.visuplus.com

applord GmbHlecoDMS
Vertriebspartner gesucht

Wir suchen in verschiedenen DACH-
Stadten  Systemhduser als Ver-
triebspartner fiir unser revisionskon-
formes Dokumenten Management-
System ecoDMS.

Ein einzigartiges Preis-/Leistungsver-
héltnis zeichnet unsere Software aus
und macht sie fiir KMUs duferst inter-
essant.

Verdienen Sie mit lhrem Know-how, |h-
ren Leistungen und unserem Produkt.
Wir heben uns aufgrund unserer Li-
zenzstruktur und einem unschlagbaren
Preis deutlich von allen Mitbewerbern
ab, wobei wir besten Leistungsumfang
zu bieten haben.

lhr Ansprechpartner:

Herr Ralf Schmitz

applord GmbH

Salierallee 18a

52066 Aachen

Tel. 0241 4757-222
r.schmitz@applord.de
www.ecodms.de

GLOBAL PLUS AG
software solutions
Sie sind im sozialen,
caritativen oder kirchlichen
Umfeld als Systemhaus
tatig? Sie suchen zusatzli-
che Verdienstmaoglichkei-
ten? Dann sollten wir
miteinander reden! Als
mittelstdndischer Herstel-
ler der Software-Losung
KITA-PROFI suchen wir
Vertriebs- und Implemen-
tierungspartner fiir unsere
Software-Losung.
Unsere Software deckt den gesamten
Bereich der Kindergarten- oder KITA-
Verwaltung ab.
Sie sehen auf Knopfdruck die Auslas-
tung lhrer Einrichtung, erhalten einen
tagesaktuellen Uberblick iiber verfiig-
bare Platze und bieten den Eltern eine
unkomplizierte, papierlose Anmeldung.
« Zeit- und kostensparendes Verwal-
tungsprogramm
* Flexible Module, anpassbar an lhre
Bediirfnisse
« Automatische Dateniibernahme von
der Anmeldung bis zur Auswertung
« Sichere Kommunikation zwischen
Trager / Verwaltung / Einrichtung /
Eltern.
« Transparente Dienstplangestaltung
» Zugang Uber jedes Endgerat, auch
mobil
« Sicher, zertifiziert, webbasiert, cloud-
fahig
Mit unserem attraktiven und ausgereif-
ten Partnerprogramm unterstiitzen
und begleiten wir Sie vom Erstkontakt
bis zur Installation. Profitieren Sie mit
uns von diesem Wachstumsmarkt. Wir
vergeben neue Vertriebsgebiete. Inter-
essant auch fiir Neu- und Quereinstei-
ger. Aussagefdhige Referenzen sind
vorhanden.

ICT CHANNEL 14 / 16. Juli 2021

lhr Ansprechpartner:
Josef Sohler

GLOBAL PLUS AG
software solutions
Millerhof 1

88281 Schlier

Tel. 01511 2114955
vertrieb@global-plus.de
www.global-plus.de

ARICADO

Innovatives E-Learning

Fiir unsere Online E-Lear-
ning-Plattform ARICADO
suchen wir fiir die DACH-
Region Vertriebspartner im
B2B-Bereich.

ARICADO ist ein leistungsstarker Part-
ner, der eine moderne Plattform fiir E-
Learning aber auch PC-Support aus der
Cloud anbietet, fiir Unternehmen und
auch Privatpersonen. Es besteht die
Méglichkeit, sowohl Standard Soft-
ware-Schulungen (iiberwiegend mit
MS Office-Produkten) durchzufiihren,
als auch IT-Seminare und IT-Kurse mit
individuellen Inhalten zu buchen. Die
Schulungen finden live in der Cloud
statt und werden von »echten« Dozen-
ten durchgefiihrt, wobei jede Art von
PC-Plattform als Teilnehmer eingebun-
den werden kann - notwendig ist nur
ein Internetanschluss. Weitere Infor-
mationen entnehmen Sie bitte unserer
Web-Seite.

Wir suchen einen leistungsfahigen Ver-
triebspartner, der idealerweise (iber
Erfahrung in der Weiterbildungsbran-
che verfiigt. Sollten Sie Interesse ha-
ben, freuen wir uns lber Ihre Kontakt-
aufnahme.

lhr Ansprechpartner:

Thomas Rausch

ARICADO

Christoph Rapparini Bogen 17

80639 Miinchen

Tel. 089 64297760

kontakt@aricado.de

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 15 mit Anzeigenschluss am 16. Juli 2021 +++



ECOM IST UBERALL

Ihr kompetenter Partner in den Bereichen
PC Komponenten, Zubehor und Software!

Wir liefern

selbst an die
ungewohnlichsten Orte
- denn %uverléss\ﬁke‘n‘

steht bel uns an
erster Stelle!

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

ECOM Electronic Components Trading GmbH | Siemensstrafie 9 | 85221 Dachau

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




“. ict-ausschreibungen.de

Die Ausschreibungsdatenbank
far den ITK-Markt

0 Tagesaktueller Zugriff auf alle offenen
ICT-Ausschreibungen deutschlandweit

0 Das Portal ist informativ, komfortabel
und leicht zu bedienen

0 Erstellen Sie sich eigene Suchprofile

0 Bedarfsgerechte Angebote aus Uber
140 Gewerken und Produktbereichen

) Tagliche E-Mail mit Ausschreibungen
selektiert nach lhrem Suchprofil

) Uber 5.000 aktuelle ICT-Ausschreibungen

ICT funkschau IANlne SM/ARTHCUSEPRD

Eine Plattform von CHANNEL

Kontakt: Carolin Schltter, Sales Director New Business, +49 89/25556-1570, cschlueter@weka-fachmedien.de
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Grith AG

»VereinOnline.org«

Vertriebs- und Kooperations-

partner gesucht

VereinOnline.org ist eine umfassende

Online-Losung fiir Vereine, Verbande,

Clubs und Interessensgemeinschaften

aller Art. Damit lassen sich alle Verwal-

tungs- und Kommunikationsaufgaben
einfach, schnell und kostengiinstig er-
ledigen.

Funktionen: Mitgliederverwaltung in-

klusive Mitgliedsbeitrage, Mails und

Serienbriefe versenden, Kalender mit

Anmeldemdglichkeit, Online-Rech-

nungserstellung bei kostenpflichtigen

Veranstaltungen, Onlineshop, Bilder-

galerien, Da-tenablage, komplette

Buchfiihrung, integrierbar in die eige-

ne Homepage oder auch direkt als In-

ternet-Auftritt verwendbar und sehr
vieles mehr: www.vereinonline.org

Ihre Vorteile:

1. Attraktives Angebot an Ihre Kunden.

2. Sie kdnnen unser System, falls ge-
wiinscht, auch unter lhrem Namen
anbieten.

3. Der Kunde wird Ihnen zugeordnet,
sobald er zum Beispiel iiber lhre
Homepage einen Test-Account er-
stellt.

4. Je nach Umsatz bis zu 25 Prozent
Provision, jahrlich wiederkehrend
solange ein Kundenvertrag besteht.

lhr Ansprechpartner:

Dr. Thomas Fiissl

Grith AG

Von-Poschinger-Strafie 32

85737 Ismaning

fuessl@grith-ag.de

a&o IT Service Deutschland
GmbH

A8&O IT Services Deutschland
GmbH ist ein Dienstleister
im europdischen Servicever-
bund der A&O IT Group.

Wir suchen fiir IT Dienstleistungen ver-
schiedener Art (Level 1) Servicepartner

in Gesamt Deutschland fiir Dispatch
und Backfill Service. Gerne auch regio-
nal tatige IT Dienstleister. FlieRend
Deutsch und gute englische Sprach-
kenntnisse sind Voraussetzung.

lhr Ansprechpartner:

Gerd Obermeier

a&o IT Service Deutschland GmbH
Kaiserstr. 170 -174

66386 St.Ingbert

Tel. 06894 95589452

ksc@aoitgroup.de

E.T.C. Biirosysteme Berlin

Fiir die Bereiche Berlin,
Potsdam, Land Brandenburg
suchen wir die Zusammen-
arbeit mit IT-Systemadminis-
tratoren fiir die Bereiche
Drucken und Kopieren auf
Provisionsbasis.

Wir sind in diesen Bereichen seit 25
Jahren unseren Kunden ein kompeten-
ter und zuverlassiger Geschaftspartner.
Speziell fiir die Canon- und HP-Produk-
te kdnnen wir mit Service, Beratung,
Lieferung und Verkauf dienen.

Sollten Sie interessiert sein, wiirden wir
uns Uber lhre erste Kontaktaufnahme
fiir ein personliches Gesprach freuen.
lhr Ansprechpartner:

Herr Friedhelm Rameil

E.T.C. Biirosysteme GmbH
Johann-Sebastian-Bach-Strale 1A
14624 Daligow
Friedhelm.Rameil@eurotelecom.de

DATAC AG Passau

In Deutschland, Osterreich
und der Schweiz suchen wir
Systemhduser und Hard-
und Softwarehéndler fiir
eine Vertriebszusammenar-
beit im Bereich KMU. Sie
haben zufriedene Kunden -
machen Sie daraus zusitzli-
chen Verdienst! Sie stellen
den Kontakt her, und wir
iibernehmen alles von der
Vorfiihrung bis zu Schulung
und Support.

Die DATAC AG in Passau ist seit 1981
Hersteller fiir kaufmannische Software:

KONTAKTBORSE

Finanzbuchhaltung, Lohn- und Gehalts-
abrechnung, digitale Archivierung. Der
Anwender schatzt die komfortable Ver-
bindung von Buchungsvorgang und di-
gitaler Archivierung. Derzeit werden
monatlich Giber 30.000 Buchhaltungen
mit DATAC Programmen erledigt.
DATAC Software ist besonders auch fiir
Dienstleister (Steuerberater, Buchfiih-
rungsbiiro) interessant. Gute Produkte
lassen sich leicht weiterempfehlen.
Und diese Empfehlung kann gutes
Geld bringen. Gerne zeigen wir lhnen
Highlights unserer Software.

lhr Ansprechpartner:

Joseph Einhell

DATAC Aktiengesellschaft

Neue Rieser Strafie 2

94034 Passau

Telefon 0851931555

je@datac.de

www.datac.de

noeske netsolutions GmbH
noeske netsolutions GmbH
startet Vertriebs- und
Projektpartnerprogramm

Als Hersteller einer komplett webba-
sierten Archiv- und Dokumentenmana-
gementlosung nn-ProcessDMS suchen
wir Partner, die Interesse haben, ihr
Kundenpotenzial
neue Wege zu gehen.

Wir suchen Partner, die mit hohen Mar-
gen von den Lizenzen und Wartungen
partizipieren wollen und sich ein weite-
res langfristiges Standbein aufbauen
mochten.

Gerne nehmen wir auch Gesprache als
OEM-Partner auf.

noeske netsolutions hat eine portalba-
sierte DMS-Losung entwickelt, deren
Modulvielfalt bereits fast jeden Ein-
satzzweck im Standard abdecken kann.
Es stehen Losungen fiir die Eingangs-
rechnungsverarbeitung, Bestellwesen,

auszubauen oder

Reisekosten, Vertrags-, Projekt-, Perso-
nal-, Presse-, Patienten-, Kunden-, Fahr-
zeugakten, Qualitdtsmanagement, Ad-
hoc Workflow-Losungen und vieles
mehr zur Verfiigung.

Die Losung eignet sich gerade durch das
Rechtekonzept, die Musterakten und
den Workflowmodulen auch fiir Konzer-
ne, wo andere Losungen nur abteilungs-
weise eingesetzt werden konnen.

Vor allem Klein- und Mittelstandsunter-
nehmen begeistern die kostengiinsti-
gen Lizenzierungsmoglichkeiten, wie
auch der mogliche Einsatz der kosten-
losen MySQL DB.

Sie haben Interesse an unserer Losung,
dann nehmen Sie einfach Kontakt mit
uns auf.

lhr Ansprechpartner:

Herr Holger Kehm

noeske netsolutions GmbH
Louisenstrafle 97

61348 Bad Homburg

Tel. 06172 38833-66
Holger.Kehm@noeske.de
www.noeske.de
www.nn-ProcessDMS.de
www.autohausdatacontrol.de

arum-computer

Partner zur Erprobung von
Einkaufs-Programm gesucht
Die Firma arum-computer ist seit 2008
Anbieter von l6sungsorientierten IT-
und Software-Produkten. Zu Erpro-
bungszwecken suchen wir fiir ein neu
entwickeltes Programm zur Steuerung
des Einkaufsprozesses mehrere Unter-
nehmen.

Sichern Sie sich noch heute eine
kostenfreie Unternehmenslizenz und
nehmen an der Erprobung teil.

lhr Ansprechpartner

Dominik Eller

arum-computer

Langgasse 16

65606 Villmar

Tel. 0151 540 71179
info@arum-computer.de

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 15 mit Anzeigenschluss am 16. Juli 2021 +++
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D<A LTechnologies

PARTNER PROGRAM

fiir den Kauf von Dell Technologies Produkten bei
unseren Distributionspartnern belohnt zu werden.

Erhalten Sie attraktive Pramien durch den Kauf qualifizierter Client- und
Server-Produkte und profitieren Sie zudem von regelméafigen Aktionen.

Mehr Erfolg durch mehr Umsatz:
Ubertreffen Sie Ihr persénliches Umsatzziel, um Ihre Prémie zu erhéhen.

Nehmen Sie am Programm teil:
Registrieren Sie sich jetzt unter www.dellpartnerincentives.com
oder kontaktieren Sie noch heute lhren Dell Technologies Distributionspartner.

e& Windows10Pro it intel =m Microsoft

Dell Technologies empfiehlt Windows 10 Pro Windows Server 2019 Das Betriebssystem,
fur Unternehmen. das eine Bricke zwischen lokalen Systemen
und der Cloud schlagt.



