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Der Cloud-Steuermann

Martin Fryba | Tom Schroder ist seit kurzem DACH-Chef von
Cloudblue und er meint die Richtung zu kennen, um Reseller,
Systemhdauser und Distributoren {iber die Ziellinie zum Cloud-
Business zu fiihren. Technologie fiir Digitalmarktplitze und
das Okosystem mit vielen Herstellern stehen, jetzt muss der
einstige deutsche Juniorenmeister im Rudern Uberzeugungs-
arbeit leisten. Seite 16
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Die Ausschreibungsdatenbank
far den ITK-Markt

Beste Aussichten fiir den Handel

Die Gaming-Nation riistet auf

Lars Bube | Der schon seit einigen Jahren anhaltende Gaming-
Boom hat durch die Corona-Pandemie noch einmal zusdtzlichen
Schwung erhalten. In Deutschland ist der Umsatz mit entsprechen-
den Produkten zuletzt um rund ein Drittel gewachsen, wovon alle
Segmente profitieren. Fiir den Fachhandel ist dabei besonders das
Geschift mit Hardware, Peripherie und Zubehor interessant. Nicht
nur kaufen die Deutschen immer mehr dedizierte Gaming-Produk-
te von Méusen, Tastaturen und Headsets {iber Komponenten bis hin
zu leistungsstarken Monitoren und Laptops. Gleichzeitig sind sie
auch bereit, gréoRere Summen dafiir auszugeben als je zuvor.

Mit einem entsprechend aufgestellten Angebot und passender
Beratung kann der Fachhandel sich vergleichsweise einfach neue
Kundengruppen erschlieRen und lohnendes Zusatzgeschift mit
guten Margen sichern. Seite 20

Jetzt Testzugang
sichern!

BGH kippt Wortmarke endgliltig

Schwarzer Freitag fiir
Black Friday”

Martin Fryba | Esist das Ende eines jahrelangen unsiglichen Ge-
schiftsmodells mit Abmahnungen. Und es ist das Ende der Rechts-
unsicherheit, welche Waren und Dienste man mit oder ohne Lizenz-
gebiihren unter , Black Friday® bewerben darf. Der Bundesgerichts-
hof hat die Loschung diverser Wortmarken, die das chinesi-
sche Unternehmen Super Union Holdings Ltd hielt, endgiiltig be-
stitigt. Haindlern und Werbetreibenden drohen keine Abmahnun-
gen mehr. Seite 6

@) Tagesaktueller Zugriff auf ca. 16.000
ICT-Ausschreibungen

@) Erstellen Sie sich eigene Suchprofile

@) Bedarfsgerechte Angebote aus tber
160 Gewerken und Produktbereichen

) Tagliche E-Mail mit Ausschreibungen
selektiert nach Ihrem Suchprofil

Eine Plattform von

ICT funkschau [AN|ne - SM/ARTHZUSEPRD

CHANNEL

Kontakt: Ute Beyer, +49 89/25556-1577, ubeyer@wekanet.de




ict-ausschreibungen.de

Fachseminar
Know-how fur Experten

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

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

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

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

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

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

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

Kontakt: Ute Beyer, +49 89/25556-1577, ubeyer@wekanet.de
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Microsofts Andre Kiehne im Interview

,Nicht dramatisieren,

sondern angehen”

Stefan Adelmann | Cloud Computing? Fiir Andre Kiehne, seit Ende
des vergangen Jahres Channel-Chef bei Microsoft-Deutschland, ist
das Thema keine Diskussion mehr wert. IT komme mittlerweile wie
der Strom aus der Steckdose. Unterstrichen wird diese Laufrichtung
aktuell von der Markteinfithrung von Windows 365 und der somit
eroffneten Moglichkeit, nicht mehr nur Anwendungen, sondern
selbst das Betriebssystem aus der Cloud zu beziehen.

Aber die mit Vehemenz verfolgte Vision des Konzerns erfordert
ein neues Rollenverstdndnis sowie eine intensivere Zusammenarbeit
im 30.000 Partner starken deutschen Channel des Anbieters. Kieh-
ne wiinscht sich Losungsanbieter — darunter nicht nur Systemhéu-
ser, sondern auch Rechtsanwaltskanzleien oder Steuerberater —und
ein Netzwerk, das sich dort gegenseitig unterstiitzt, wo es Microsoft
in der Breite und aufgrund der von der Digitalisierung geforderten
Tiefe selbst nicht mdéglich ist. Das gesamte Interview mit Andre
Kiehne lesen Sie ab Seite 8.

IT-Services und Beratung

Fujitsus Plane fiir Nach-
Corona

Stefan Adelmann | Die Phase der
»Notbeschaffung von IT“ sei spites-
tens seit Anfang des Jahres vorbei,
bekriftigt Fujitsu-Zentraleuropa-
chef Rupert Lehner. Jetzt gehe es
um langfristige Strategien rund um
den Digital Workplace, aber auch
um die Cloud und Hybrid-IT. Die
Corona-Pandemie hat laut Lehner
zahlreiche IT-Entwicklungen be-
schleunigt. Seite 12

Rupert Le
Fujitsu

Quelle: Fujitsu
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Der Cloud-Steuermann

Martin Fryba | Tom Schroder ist seit kurzem DACH-Chef von
Cloudblue und er meint die Richtung zu kennen, um Reseller,
Systemhduser und Distributoren iiber die Ziellinie zum Cloud-
Business zu fithren. Technologie fiir Digitalmarktpldtze und
das Okosystem mit vielen Herstellern stehen, jetzt muss der

einstige deutsche Juniorenmeister im Rudern Uberzeugungs-
arbeit leisten. Seite 16

Beste Aussichten flir den Handel
Die Gaming-Nation riistet auf

Lars Bube | Der schon seit einigen Jahren anhaltende Gaming-
Boom hat durch die Corona-Pandemie noch einmal zusdtzlichen
Schwung erhalten. In Deutschland ist der Umsatz mit entsprechen-
den Produkten zuletzt um rund ein Drittel gewachsen, wovon alle
Segmente profitieren. Fiir den Fachhandel ist dabei besonders das
Geschift mit Hardware, Peripherie und Zubehor interessant. Nicht
nur kaufen die Deutschen immer mehr dedizierte Gaming-Produk-
te von Mdusen, Tastaturen und Headsets iiber Komponenten bis hin
zu leistungsstarken Monitoren und Laptops. Gleichzeitig sind sie
auch bereit, grofere Summen dafiir auszugeben als je zuvor.

Mit einem entsprechend aufgestellten Angebot und passender
Beratung kann der Fachhandel sich vergleichsweise einfach neue
Kundengruppen erschlieRen und lohnendes Zusatzgeschift mit
guten Margen sichern. Seite 20

BGH kippt Wortmarke endgultig

Schwarzer Freitag fiir
~Black Friday”

Martin Fryba | Esist das Ende eines jahrelangen unséglichen Ge-
schiftsmodells mit Abmahnungen. Und es ist das Ende der Rechts-
unsicherheit, welche Waren und Dienste man mit oder ohne Lizenz-
gebiihren unter ,,Black Friday“ bewerben darf. Der Bundesgerichts-
hof hat die Léschung diverser Wortmarken, die das chinesi-
sche Unternehmen Super Union Holdings Ltd hielt, endgiiltig be-
stitigt. Hindlern und Werbetreibenden drohen keine Abmahnun-
gen mehr. Seite 6
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EDITORIAL

Editorial

Eine nachdriickliche Vision

Ein turbulentes Corona-Jahr 2020? Nicht fiir Microsoft.
Der Konzern gehdrt zu den grof3en Profiteuren der Krise,
wie die Zahlen des Fiskaljahres 2021 zweifellos verdeut-
lichen: Mit mehr als 168 Milliarden US-Dollar konnten
die Redmonder ihren
Umsatz um beachtliche
18 Prozent steigern,
der Nettogewinn legte
gar um 38 Prozent zu.
Grofser Treiber: Das
starke Cloud-Geschdift
unter Azure. Von ein-
gefrorenen IT-Budgets,
verschobenen Projek-
ten und somit auch
Herausforderungen fiir
die Partner im Zuge
der Pandemie findet
sich in diesen Zahlen
hingegen keine Spur.
Im Gegenteil, ,unser
Partnernetzwerk hatte
insgesamt ein unglaub-
lich tolles Jahr“, berichtet Andre Kiehne, der seit Ende
2020 das Partnergeschift in Deutschland leitet.

Und Microsoft nutzt den Riickenwind der vergange-
nen Monate, um die Schlagzahl der eigenen Strategie
nochmals deutlich zu erhdhen. Nach der iiberraschen-
den Ankiindigung von Windows 11 — und der durchaus
kontroversen Diskussion um die damit verbundenen
Hardware-Anforderungen —, legt der Anbieter mit dem
Start von Windows 365 bereits nach. Das Cloud-Win-
dows migriert mit dem Betriebssystem eine der letzten
grofSen On-Premise-Bastionen auf virtuelle Maschinen
und in die Azure-Welt.

ZAHL

Die Ankiindigung unterstreicht abermals jene Vision, die
der US-Konzern durchaus mit einigem Nachdruck ver-
folgt: Hier kommt die ,IT wie Strom aus der Steckdose®,
bekriftigt Kiehne. Die Cloud? Eine Grundvoraussetzung,
ihre Bedeutung
,keine Diskussion
mehr Wert“. Satya
Nadellas einst an-
gekiindigte ,,Cloud
first“-Strategie
wurde ldngst in die
Praxis iibersetzt
und fordert von
vielen Microsoft-
Partnern ein neues
Rollenverstdndnis.
Mit reinem Reselling
konnen sie in diesem
Geflige wohl nicht
mehr allzu erfolg-
reich sein, gefordert
sind laut Kiehne
hingegen Lésungs-
denken, Macherqualitdten und eine stdrkere Verzahnung
untereinander. Welche Strategie Microsofts Channel-Chef
fiir die deutsche Partnerlandschaft im Detail verfolgt,
lesen Sie im Interview ab Seite 8.

Quelle: ICT CHANNEL

Ihr Stefan Adelmann
Chefredakteur ICT CHANNEL

DER WOCHE

Vor genau 30 Jahren, im August 1991, wurde in der Schweiz die erste Website der Welt
offentlich vorgestellt. Der britische Physiker Tim Berners-Lee hatte bereits 1989 das
World Wide Web entwickelt und 1990 den ersten Web-Server online gestellt. Trotz der
Allgegenwartigkeit des Webs haben laut einer Bitkom-Erhebung jedoch acht Millionen

Prozent

nen Zugang zum Internet.

Menschen in Deutschland - das entspricht elf Prozent der Bevolkerung - bislang kei-
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Fortsetzung vom Titel

Schwarzer Freitag fiir , Black Friday”

Neue Verkaufsrekorde
Gefragte Spiel-
konsolen

Ib | Die neue Spielkonsolen-Generation von
Sony und Microsoft setzt allen Widrigkeiten
zum Trotz neue Maf3stabe - was ihre Leis-
tungsfahigkeit betrifft und auch die Ver-
kaufszahlen. So feierte etwa Sony im Juli
nach weniger als acht Monaten im Markt
bereits die Auslieferung der zehnmillions-
ten Playstation 5. Keiner der Vorgénger
hatte sich anndhernd so gut verkauft. Ob-
wohl im direkten Vergleich erneut unter-
legen, darf sich auch Microsoft iiber einen
neuen Verkaufsrekord freuen. Das Unter-
nehmen selbst nennt keine aktuellen
Zahlen, diverse Analysten sind sich jedoch
einig, dass von der Xbox Series X und
Series S inzwischen rund 6,5 Millionen
Stiick abgesetzt worden sein diirften. Das
entspricht liber zehn Prozent mehr, als
noch beim Vorganger Xbox One im gleichen
Zeitraum ausgeliefert worden waren.

Moderates Plus bei Infineon

Kaum Wachstum
trotz Chip-Boom

af | Der Halbleiterkonzern Infineon pro-
fitiert vom anhaltenden Chip-Boom, hat
aber mit erheblichen Problemen bei der
Produktion zu kdmpfen. Im abgelaufenen
Quartal wurde sie unter anderem durch
pandemiebedingte Einschrdankungen im
Werk in Melaka (Malaysia) sowie Nachwir-
kungen eines Wintersturms in Austin
(USA) im Februar belastet. Im abgelaufe-
nen dritten
Geschaftsquar-
tal von April
bis Juni legten
Umsatz und
Gewinn daher
trotz weltweit hoher Nachfrage nur mode-
rat zu. Im laufenden Quartal von Juli bis
September erwartet Infineon wieder bes-
sere Geschafte und ein kraftigeres Um-
satzplus auf 2,9 Milliarden Euro sowie
eine etwas hohere Marge.

nmann77 | AdobeStock

Martin Fryba | Die Wortmarke ,Black Friday*
dirfe jetzt fiir Werbung und Einzelhandels-
dienstleistungen frei verwendet werden, ,ohne
dass weitere Abmah-
nungen befiirchtet wer-
den miissen®, sagt Kilian
Jost von der Rechtsan-
waltskanzlei Wilde Beu-
ger Solmecke (WBS) aus
Ko6ln. Vorausgegangen
war ein Beschluss des
Bundesgerichtshofs. Der
BGH hatte iiber eine Be-
schwerde der in Hong-
kong sitzenden Super
Union Holdings Ltd., seit
2016 Markeninhaberin
von ,Black Friday®, zu
entscheiden, die Be-
schwerde einreichte gegen das Bundespatent-
gericht. Es hatte im Februar 2020 die Loéschung
aus dem Register bestétigt.

Unter anderem wird die Marke fiir die Dienst-
leistungen Marketing, Organisation und Durch-
fithrung von Werbeveranstaltungen, Planung
von WerbemaRRnahmen, Verbreitung von Wer-
beanzeigen und Werbung im Internet fir
Dritte sowie eine Vielzahl weiterer Dienstleis-
tungen jetzt endgiiltig aus dem Markenregister
geldscht.

Zahlreiche Handler und Werbetreibende sind in
den letzten Jahren abgemahnt worden, weil
sie aus Sicht der Super Union Holdings Ltd. ge-
gen deren Lizenzrecht
verstof3en haben sollen.
Fir mehr als 900 Wa-
ren und Dienstleistun-
gen beanspruchten die
Chinesen bis dato die
Rechte, wenn sie im
Zusammenhang mit
Black Friday beworben
wurden. Flossen keine
Lizenzgebiihren, traten
Abmahnanwilte auf
den Plan. Von einstwei-
ligen Verfiigungen ge-
gen die von Kldgern
losgetretene Abmahn-
praxis lieR sich Super Union Holdings nicht
beindrucken und mahnte weiter ab. Der BGH
hat dieses Treiben nun beendet und fiir Klar-
heit gesorgt.

»Black Friday“ stammt aus den USA und
bezeichnet den jdhrlichen vierten Freitag im
November. Im E-Commerce, aber auch im Ein-
zelhandel finden dann grofRe Rabattaktionen
statt, die lingst nicht mehr auf einen Tag be-
schriankt sind. Das Konsum-Spektakel findet
heuter am 26. November statt. ®

Cancom verkauft Geschift in UK und Irland

Geschrumpfte Auslandsprasenz

Nach nicht einmal vier Jahren ist fiir Cancom Ltd.
Schluss, UK und Irland iibernimmt Telefdnica
Tech. CEO Rudi Hotter pocht auf einen Erfolg des
Auslandsinvests auf der Insel.

Martin Fryba | Uber die Griinde fiir den nun in
die Wege geleiteten Riickzug aus dem Vereinigten
Konigreich und aus Irland gibt es von Cancom
keine Angaben. Nur die finanziellen Details wer-
den genannt und als grof3er wertsteigernder Erfolg
verkauft: Cancom Ltd. sei mit fast 400 Millionen
Euro bewertet worden, was einem ,,Transaktions-
multiplikator von 15,8x entspricht“. In Richtung
der Aktiondre verweist CEO Rudi Hotter auf einen
Buchgewinn von 225 Millionen Euro. ,,Der Verkauf
ist der Beweis fiir unsere Fihigkeit, wertsteigern-
de Transaktionen durchzufiithren.” Kaufer ist der

MSSP Telefénica Tech mit Sitz in Madrid. Mit dem
Erlés will Cancom in der Region DACH zukaufen.

Cancom Ltd. wurde erst 2018 und 2019 auf-
gebaut, jetzt also wieder der Riickbau. Auch
wenn Cancom prichtig Geld mit dem Verkauf
verdient hat, ist dieser Riickzug aus strategi-
scher Sicht eher ungewohnlich. Ein IT-System-
haus ist nun mal keine Venture Capital-Gesell-
schaft, verboten ist das freilich nicht. Es geht
aber auch darum, sich gegeniiber Herstellern
als starker Partner im Ausland zu profilieren.

Hinzu kommt: Die Preise fiir interessante Sys-
temhduser sind hoch und man konkurriert mit
anderen Systemhaus-Schwergewichten, die, wie
Bechtle, es tunlichst vermeiden, mit ihrem Sys-
temhausgeschift auRRerhalb des deutschsprachi-
gen Raums zu expandieren. B
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746 Millionen Euro fiir DSGVO-Verstofde

Rekordstrafe gegen

Amazon

Weil Amazon seine Kunden ohne
deren Einwilligung mit personali-
sierter Werbung belastigt, soll der
Etailer nach Ansicht der Luxembur-
ger Datenschutzbehorde jetzt eine
Rekordstrafe von knapp 750 Millio-
nen Euro bezahlen und diese
Praxis dndern.

Lars Bube | Amazon drohtin Eu-
ropa eine neue Rekordstrafe wegen
Verstoflen gegen die DSGVO. Die
Nationale Kommission fiir den Da-
tenschutz (CNPD) in Luxemburg,
wo Amazons europdische Tochter
ihren Hauptsitz hat, verhingte ge-
gen den Etailer ein Bufgeld iiber
insgesamt 746 Millionen Euro.
Amazon kiindigte umgehend an,
sich rechtlich gegen die Strafe zu
wehren und verwies darauf, dass
es weder eine Verletzung des Schut-
zes noch eine Weitergabe personli-
cher Daten an Dritte gegeben habe.
Allerdings hatte das auch niemand

behauptet. Vielmehr fuflt die Be-
griindung fiir das Buf3geld auf dem
Umstand, dass Amazon den Nut-
zern seines Online-Marktplatzes
nicht die von der DSGVO geforder-
te Moglichkeit anbietet, den Ein-
satz personalisierter Werbung ab-
zulehnen. Doch auch das hilt der
Konzern in einer Reaktion gegen-
iiber Bloomberg fiir eine ,,subjekti-
ve und ungepriifte Auslegung des
europdischen Datenschutzrechts®,
die selbst bei entsprechender Inter-
pretation ,in keinem Verhéltnis*
zur Hoéhe der Strafe stehe.

Die franzosische Biirgerrechts-
organisation ,La Quadrature du
Net“, die das Verfahren schon 2018
mit einer entsprechenden Be-
schwerde im Namen von mehr als
10.000 europdischen Biirgern an-
gestofRen hatte, feierte das BuRgeld
hingegen als richtungsweisen-
den Erfolg gegen das ,riicksichts-
lose System der Big Techs“. ®

Neuer Smartphone-Konig

Xiaomi entthront

Samsung

Wahrend das zweite Quartal fiir
die meisten Smartphone-Hersteller
in Europa eher erniichternd verlief,
konnte Xiaomi erneut kraftig
zulegen und damit sogar erstmals
an Samsung vorbeiziehen.

Lars Bube | Xiaomis Vertriebs-
offensive in Europa zahlt sich im-
mer mehr aus. Hatte der chinesi-
sche Hersteller dadurch schon im
letzten Jahr kriftig zugelegt und
zur Spitzengruppe aufgeschlossen,
gelang ihm jetzt eine kleine Sen-
sation. Mit einer weiteren Steige-
rung der Verkaufszahlen um 70
Prozent gegeniiber dem Vorjahr
konnte Xiaomi im zweiten Quartal

an Samsung und Apple vorbeizie-
hen und sich mit einem Markt-
anteil von 28 Prozent erstmals an
die europdische Spitze setzen. Ei-
nen Prozentpunkt dahinter lande-
te Hersteller Samsung, der einen
Riickgang der Verkaufszahlen um
elf Prozent verkraften musste.
Noch stiarker gingen Apples
Verkiufe zuriick, im Vergleich zu
2020 wurde fast ein Viertel weni-
ger iPhones verkauft. Besonders
stark war die Performance Xiao-
mis auf den osteuropdischen
Mairkten. Aber auch in Deutsch-
land konnte man als einziger Her-
steller der Top 5 seinen Absatz
steigern — um 46 Prozent. B

Chip-Krise erreicht neue
Dimensionen

Weil sich die Augen der Politik und der Offentlichkeit
vor allem auf prominente Beispiele wie die Automobil-
industrie und den Hardware-Sektor richten,
werden einige eklatante Risiken der Chip-Knappheit bislang
fahrldssig unterschdtzt.

Lars Bube | Die Chip-Krise ist in der Offentlichkeit ange-
kommen. Selbst bei der Tagesschau vergeht kaum mehr
eine Woche, in der nicht eindriicklich iiber stillstehende
Béinder in Automobilwerken berichtet wird. Doch so
plakativ die entsprechenden Bilder aus dem Herzen der
deutschen Vorzeigeindustrie auch sein mogen, verschleiern
sie gleichzeitig die wahre Tragweite des Problems. So sehr es
wirtschaftlich schmerzen mag, wenn weniger Autos,
Spielkonsolen und Smartphones verkauft werden kénnen,
als es der Nachfrage entspricht, liegen die eigentlichen
Risiken an ganz anderer Stelle. Selbst in Teilen der IT-Bran-
che wird die wahre Dringlichkeit der anhaltenden Nach-
schubprobleme noch
immer unterschitzt.
Denn sie betreffen
inzwischen etwa auch
viele Hersteller
zentraler Produkte fiir
digitale Infrastruktu-
ren und Sicherheitslo-
sungen. Diese haben
zwar eine deutlich
kleinere Marktmacht
als die grofRen Elektro-
nik- und Autokonzer-
ne, dennoch sind die
drohenden Folgen bei
Produktionsausfillen
deutlich gravierender.
Wenn etwa Zahlungs-,
SIM- oder elektroni-
sche Identifikations-
karten nicht mehr in
ausreichender Menge hergestellt werden kénnen, hat das
schnell erhebliche Auswirkungen auf weltweite Wirt-
schafts-, Produktions- und Kommunikationsnetzwerke, das
globale Zahlungswesen sowie das gesamte [oT und IIoT.

Genau vor solchen Schreckensszenarien warnen nun
eindringlich wie einmiitig mehrere Verbidnde wie Euro-
smart, die Secure Identity Alliance (SIA) die Smart Payment
Association (SPA) und die Trusted Connectivity Alliance
(TCA). Um das nachhaltig zu verhindern, fordern sie ein
Umdenken hin zu einer deutlich strategischeren Betrach-
tung der Ressource Chips. ,Es ist Aufgabe der Politik, nicht
die lautesten Partikularinteressen zu bedienen, sondern die
Stiitzung der Wirtschaft und ihrer wichtigsten Produktiv-
faktoren insgesamt im Auge zu haben“, mahnt etwa Ralf
Wintergerst, CEO von Giesecke+Devrient. Gleichzeitig liefert
diese Situation ein weiteres starkes Argument fiir den
Ausbau der europdischen Chip-Fertigung. m

Lars Bube, Leitender Redakteur
ICT CHANNEL
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Andre Kiehne von Microsoft im Interview

,Sunser Partnernetzwerk wird
sich dynamisch veriandern”

Uber die Bedeutung der Cloud will Andre Kiehne nicht mehr diskutieren. Sie ist Grundvorausset-
zung fiir die Business-Vision von Microsoft. Stattdessen riickt Kiehne, seit Ende 2020 Channel-
Chef in Deutschland, ganz die Bedeutung von Losungsdenken und Synergien in den Fokus. In
einem immer heterogeneren Netzwerk miissten Partner enger zusammenarbeiten.

Stefan Adelmann

ICT CHANNEL: Herr Kiehne, Sie
wollen die Digitalisierung voran-
treiben. Wie lassen sich die Bemii-
hungen Ihrer deutschen Partner
dahingehend konkret beschleuni-
gen? Besonders in Hinblick auf die
Cloud, auf der fiir Microsoft stets
ein besonderer Fokus lag und liegt.
Andre Kiehne: Das ist richtig, aber
wir diirfen nicht den Fehler ma-
chen, die Cloud als mystischen Ort
zu bezeichnen, sie zu personifizie-
ren. Wir reden in Deutschland
sehr gerne von ,der Cloud“ —und
damit verbinden viele dann ein
negatives Bild. Wir miissen viel-
mehr sehen, dass Cloud Compu-
ting eine technologische Basis ist:
Die Grundlage fiir Innovation, in
Deutschland, aber auch weltweit.
Gleichzeitig sind auch das Vertrau-
en in die Technologie und die Qua-
lifizierung der Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter extrem wichtig,
damit wir in Summe erfolgreich
sein konnen. Ich will sagen: Wir
brauchen das Gesamtpaket, wir
brauchen eine Evolution.

Zur Frage, welche Rolle Partner
dabei spielen: Es gibt Partner, die
befinden sich in der Transforma-
tion. Sie sind bereits deutlich wei-
ter. Und es gibt einige, die sind
aufgrund der Natur ihres Geschif-
tes vielleicht ein Stiick weit hin-
terher — und das ist auch nicht
schlimm. Denn wichtig ist vor al-
lem, aus der Kundenperspektive
darauf zu schauen: Hier treibt ja
Kunden aller GréRenordnungen,
aller Branchen, das Thema Digita-
lisierung an. Die Kunden in ihren
jeweiligen Situationen abzuholen

»

Wir wollen kein
reines Reselling,

wie wir das vielleicht
frither zu DVD-,
Disketten- und
CD-ROM-Zeiten noch
kannten.

Andre Kiehne

General Manager Partner
Business bei Microsoft
Deutschland

Quelle: Microsoft

ist die Aufgabe unserer Partner.
Und durch sie werden wir vom
amerikanischen GrofRkonzern ein
bisschen zum Nachbarn in der
deutschen Wirtschaft.

Fiir diese verschiedenen Her-
ausforderungen mochten wir die
Partner abholen. Denn auch das
Partnernetzwerk hat sich in den
vergangenen Jahren verdndert.
Neben Systemintegratoren und
Managed Service Providern sind
jetzt auch Rechtsanwaltskanzlei-
en, Steuerberatungen und Digita-
lagenturen unsere Partner. Das
Netzwerk ist vielfdltiger gewor-
den, was groRartig ist, und erfor-
dert mittlerweile auch eine ganz
andere Kundensprache.

ICT CHANNEL: Und wie kann und
will Microsoft dabei unterstiitzen?
Kiehne: Im Rahmen der Digitali-
sierung bilden sich verschiedene
Okosysteme. Gerade in diesem
Kontext sehen wir, dass Partner-

to-Partner-Verbindungen extrem
wichtig sind. Einige Partner ma-
chen das sehr gut, sie schlieRen
sich zusammen, biindeln ihre
Kompetenzen, um wirklich Mehr-
wert fiir den Kunden zu generie-
ren. Das unterstiitzen wir. Wir
wollen kein reines Reselling, wie
wir das vielleicht frither zu DVD-,
Disketten- und CD-ROM-Zeiten
noch kannten. Sondern wir wol-
len, dass unsere Partner selbst Lo-
sungen kreieren und verkaufen.
Diese Transformation unterstiit-
zen wir — das sieht man auch an
dem Geschiftspotenzial, das wir
fiir unsere Partner generieren: Ein
Dollar Microsoft-Umsatz bedeutet
mindestens zehn Dollar Partner-
umsatz. Wir wollen unsere Part-
ner sehr stark dabei fordern, die
Potenziale zu nutzen, die die Digi-
talisierung bietet.

ICT CHANNEL: Fiir viele Partner ist
der Schritt zum Losungsanbieter
aber sicherlich alles andere als ein
einfacher. Kann in diesem so enorm
heterogenen Netzwerk auch jeder
Partner diesen Weg mitgehen und
dabei von Microsoft unterstiitzt
werden?

Kiehne: Wissen Sie, man kann
nicht jeden Partner personlich be-
treuen. Dann brauchten wir allein
dafiir in Deutschland wahrschein-
lich 30.000 Mitarbeiter, um das zu
bewerkstelligen. Wir haben aber
ein Modell aufgebaut, mit dem wir
diese Nihe trotzdem herstellen.
Einerseits iiber Partner, die wir
direkt betreuen und andererseits
iiber Communities wie die Inter-
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national Association of Microsoft
Channel Partner. Und ich glaube
schon, dass wir mit Microsoft eine
gute Nédhe zu den Partnern haben.
Obwohl ich natiirlich nachvollzie-
hen kann, dass sich der eine oder
andere Partner etwas mehr Nidhe
wiinscht. Gerade in Pandemiezei-
ten haben wir verstirkt versucht,
diese Nihe aufrechtzuerhalten.
Und das Feedback der Partner
driickt aus, dass wir das geschafft
haben. Aber mein personliches
Anliegen ist es, auch in Zukunft
noch mehr Néhe zu etablieren und
daran arbeiten wir.

ICT CHANNEL: Ist denn die von Ihnen
angesprochene Vielfalt in Ihrem Part-
nernetzwerk zielfiihrend? Sie machen
den mit Abstand grofSten Teil Ihres
Umsatzes mit wenigen Hundert Part-
nern. Ist da noch ausreichend Platz fiir
die vielen Tausend anderen Partner?
Kiehne: Das ist eine gute Frage,
aber in Ihrer Gleichung haben Sie
jetzt nur die Transaktionspartner
beriicksichtigt. Uber dieses ganze
Okosystem hinweg gibt es aber
ganz viele Partner, die rechts,
links, oben, unten ihre Services,
ihre Dienstleistungen, ihre Lésun-
gen andocken und dariiber Ge-
schéft machen. Und das macht die
Vielfalt dieses Partnernetzwerks
aus. Und um Ihre Frage zu be-
antworten: Das ist nicht nur not-
wendig, es ist sogar dringend not-
wendig. Denn im Rahmen dieser
Okosysteme brauchen wir diese
Vielfalt der unterschiedlichen
Partner und ihre unterschied-
lichen Fahigkeiten. So kénnen wir
allen Kunden die Lésungen bieten,
die am Ende Mehrwert schaffen.
Von daher definitiv ja.

ICT CHANNEL: Kann und soll das
Microsoft-Partnernetzwerk also
weiter wachsen?

Kiehne: Es wird weiter wachsen
und sich dynamisch verdndern.
Wird es an der einen oder anderen
Stelle auch eine Konsolidierung
geben? Das mag sein. Aber am
Ende des Tages wird sich das Part-
nernetzwerk sehr dynamisch ver-
dndern. Und das ist wie mit der
Digitalisierung: Die Digitalisie-
rung ist kein Ziel, sondern ein

kontinuierlicher Verdnderungs-
prozess. Und so sehe ich das auch
in der Partnerlandschaft.

ICT CHANNEL: Um nochmals auf das
Thema Cloud zuriickzukommen: Vor
zwei Jahren hatte Ihr Vorgdnger Gregor
Bieler unterstrichen, dass Partner, die
sich vor allem auf das On-Premise-Ge-
schift konzentrieren, fiir Microsoft
nicht mehr relevant seien. Wie weit ist
seitdem die Cloud-Transformation Ih-
rer Partner vorangeschritten und wiir-
den Sie die Aussage von Herrn Bieler in
dieser Form heute ebenfalls treffen?
Kiehne: Die Innovationen der letz-
ten Jahre haben uns gezeigt, dass
IT wie Strom aus der Steckdose
kommt. Sprich die Akzeptanz ist
da, IT ist mittlerweile tiberall pra-
sent und die Bedeutung wird nicht
mehr in Frage gestellt. Im Gegen-
teil: Wir haben Partner, die sich
fast ausschlieRlich mit dem The-
ma Cloud Computing beschéfti-
gen, was aus meiner Sicht absolut
richtig ist, weil es von den Kunden
auch gefordert wird. Das hat ver-
schiedene Griinde: Dazu zdhlen
Sicherheit, Effizienz und die Agi-
litat wird deutlich verbessert. Und
ich glaube, diese Erkenntnis brau-
chen wir mit unseren Partnern
nicht mehr diskutieren. Es geht
eigentlich nur noch um die Ge-
schwindigkeit und wie wir das
bestmoglich unterstiitzen. Und
das ist kein Microsoft-Statement,
das ist ein Markt-Statement. Die
Frage, ob Cloud Computing ein
wichtiges Thema ist, ist heute kei-
ne Diskussion mehr wert.

»Wir sollten Dinge
nicht dramatisieren,
sondern einfach mal
angehen. Auch
bereit sein, Fehler
zu machen. Denn
daraus lernt man.“

ICT CHANNEL: Gilt das fiir alle
30.000 Partner?

Kiehne: Es gibt sicher noch einen
ganz geringen Anteil, der hier im-
mer noch einen Diskussionspunkt
hat. Aber das ist auch okay, das
macht die Vielfalt dieses Partner-
netzwerks aus. Dass wir miteinan-
der diskutieren, dass wir unter-
schiedliche Meinungen haben und
uns dartiber auch austauschen
koénnen. Nur so kommt die Stirke
dieses Netzwerks zum Tragen.

ICT CHANNEL: Was sind abschlie-
Jiend ganz konkrete strategische
Punkte, die Sie in den kommenden
Monaten in der deutschen Partner-
landschaft angehen und umsetzen
mochten?

Kiehne: Wir werden den Weg kon-
sequent weitergehen, diese Nihe
im Partnernetzwerk weiter zu eta-
blieren. Sowohl Microsoft zu den
Partnern als auch untereinander.
Wir werden auch daran arbeiten,
dass wir grundsitzlich Okosyste-
me wie die Fertigungsindustrie
und die Automobilindustrie mit
Partnern und logischerweise mit
Kunden gemeinschaftlich aufbau-
en. Und dann wiirde ich mir wiin-
schen, dass wir mit unseren Part-
nern und Kunden mutig sind, die
digitale Zukunft in Deutschland
zu gestalten. Wir sollten Dinge
nicht dramatisieren, sondern ein-
fach mal angehen. Auch bereit
sein, Fehler zu machen. Denn da-
raus lernt man. Ich glaube, da liegt
noch viel vor uns. Aber darauf
freue ich mich auch. m

Windows 11 als Treiber

Noch in diesem Jahr will Microsoft Windows 11
auf den Markt bringen. Das sei fiir Partner des

US-amerikanischen Konzerns
eine ,tolle Nachricht”, wie Andre
Kiehne im Gesprach mit ICT
CHANNEL unterstreicht. Wah-
rend der Manager das neue
Betriebssystem selbst bereits
im Einsatz hat, wiirden er und

das Microsoft-Team die Potenziale und Ge-
schaftsmaglichkeiten jetzt nach und nach mit
Kunden und Partnern besprechen.

= o
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Quelle: Screenshot ICT CHANNEL

Der im Zuge der Ankiindigung oftmals gedu-
Rerten Kritik hinsichtlich der Hardware-Anfor-

derungen begegnet Kiehne
hingegen mit dem Hinweis, dass
es fiir Kunden wichtig sei, heut-
zutage fiir Hybrid Working ge-
riistete Gerate zur Verfiigung zu
haben. Und fiir diese hybride
Arbeitswelt die richtigen Hard-

ware-Konzepte zu finden und anzubieten, sei
wiederum ein wichtiger Treiber fiir den OEM-

Channel des Anbieters aus Redmond.
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Marcus Ada von Exclusive Networks im Interview

Der Klebstoff, der alles

zusammenhalt

VAD Exclusive Networks ist in den vergangenen Jahren rasant gewachsen, der frisch gebacke-
ne Deutschland-Geschiftsfiihrer Marcus Ada setzt sich aber noch ambitioniertere Ziele fiir den
hiesigen Markt. Den Umsatz wolle man innerhalb von drei Jahren verdoppeln, das Geschift
deutlich ausbauen. Dabei ganz im Fokus: Services und Enablement.

Stefan Adelmann | Uber man-
gelnden Erfolg kann sich der fran-
zosische VAD Exclusive Networks
nicht beklagen. Sicher, das mit 17
Prozent auflergewohnlich starke
Umsatzwachstum 2019 flachte
sich im Corona-Jahr 2020 auf acht
Prozent ab. Von schwierigen Zei-
ten ist man aber auch damit weit
entfernt, der Distributor legt wei-
terhin kontinuierlich zu, baute im
vergangenen Jahr gar sein Ge-
schift in Ost- und Mitteleuropa
durch die Ubernahme des in der
Region hervorragend aufgestellten
Wettbewerbers Veracomp mit ei-
nem Schlag deutlich aus.

Zufriedengeben mochte sich
das Unternehmen mit dieser posi-
tiven Entwicklung aber nicht. Vor
allem in Deutschland gibt es noch
weitaus groReres, wenn auch bis-
her nicht ginzlich erschlossenes
Potenzial, wie Marcus Ad4, seit
Mirz 2021 Geschiftsfithrer
Deutschland und Regional Mana-
ger DACH bei Exclusive Networks,
im Gespriach mit ICT CHANNEL
unterstreicht. ,Security ist eines
der groten, wenn nicht sogar das
groflte Wachstumsfeld in der
Branche.“ Und diesen Riickenwind
will Add nutzen, den Umsatz des
VADs in Deutschland bis 2024 ver-
doppeln. Man wolle nicht weniger
als ,,Security-Distributor Nummer
eins werden*“.

Und es war diese starke Fokus-
sierung auf den Security-Bereich,
die den renommierten Manager
mit {iber 25 Jahren Distributions-
erfahrung zu Exclusive Networks
brachte. Personlich hatte ihn die-
ser schnell wachsende, entwick-

2

Wir wollen Security-
Distributor Nummer
eins werden!“

Marcus Add

Geschidftsfiihrer von Exclusive
Networks Deutschland und
Regional Manager DACH

»Praktisch alles
lasst sich in eine
Subscription
umwandeln.“
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Quelle: Exclusive Networks
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lungsfreudige Markt begeistert,
so Adi. Dariiber hinaus sei der
VAD mit vielen Hundert Engi-
neers sehr technisch orientiert —
»~das braucht man bei Security”
sowie auch den Service und das
passende Know-how, um den
nach wie vor komplexen Markt zu
erschlieen. Denn immerhin gebe
es aktuell mindestens 300 Her-
steller im Security-Umfeld, regel-
miRig kimen neue hinzu, vor
allem Anbieter ,born in the
Cloud”. Zwar soll sich der Markt
in absehbarer Zeit konsolidieren
— ein Uberblick {iber verfiigbare
Produkte, Services und Losungen
ist fiir den Fachhandel aber nach
wie vor herausfordernd.

Weg vom klassischen
Produktgeschaft

Grundsédtzlich braucht es aber
diese Vielfalt, um der aktuellen
Bedrohungslage effektiv begeg-
nen zu konnen. Denn die heuti-
gen Security-Anforderungen lie-
Ren sich laut dem Deutschland-
Geschiftsfithrer von Exclusive
Networks schlicht mit einem
Hersteller nicht mehr abdecken.
Was wiederum die Unterstiitzung
des VADs voraussetzt, um als Sys-
temhaus und Reseller den passen-
den Mix finden, der Komplexitit
Herr werden und die eigenen
Kunden schiitzen zu koénnen.
»Service hat fiir uns die hochste
Prioritdt“, unterstreicht Ada ge-
gentiiber ICT CHANNEL. Das gilt
fiir grundsétzliche Angebote wie
Pre-Sales und Renewals, vor allem
aber auch As-a-Service-Konzepte.
»Es geht immer mehr weg vom
klassischen Produktgeschift hin
zum Subscription-Modell. Viele
Themen kommen immer mehr
als Managed Service oder aus der
Cloud*®, so Ada.

Unter anderem SOC-as-a-Ser-
vice gehort lingst zum Portfolio
des VADs. Um aber die steigende
Nachfrage bestmoglich und mit
einem breiten Spektrum bedie-
nen zu konnen, hatte Exclusive
Networks dariiber hinaus erst vor
wenigen Monaten seine ,, X-OD“-
Plattform gestartet. Der Distribu-
tor bewirbt sie als ,,revolutionére
Verdnderung beim Kauf und Ver-
kauf von Cyber-Security- und In-
frastrukturlésungen®. Grundsitz-
lich lasst sich mit der Plattform
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~praktisch alles in eine Subscrip-
tion umwandeln®, erklirte CEO
Jesper Trello zum Start des Ange-
bots. Zu Beginn waren Palo Alto,
Proofpoint und Chronicle auf der
Plattform mit Produkten vertre-
ten, mittlerweile sind auch Forti-
net und Sentinel One hinzugekom-
men. X-OD soll letztlich einen
unkomplizierten Eintritt in die
Everything-as-a-Service-Welt er-
moglichen. Noch sei die Plattform
zwar in einer frihen Phase, wie
Ada erklart, denn viele Partner
miissten sich nach wie vor an das
Managed-Services-Modell gew6h-
nen. ,Wir haben das Angebot aber
bereits stark gepusht®, und die
Plattform sei ohne Frage ein
»,Game Changer“.

,Echte Mehrwerte
bieten*

Es ist die technische Basis einer
neuen Rolle, in der Adé nicht nur
den VAD selbst sieht. Denn grund-
sdtzlich miisse sich die Distributi-
on verdndern, sich viel stiarker
spezialisieren und ,echte Mehr-
werte bieten“. Man darf das wohl
auch als Kampfansage an den
Wettbewerb verstehen, der sich
derzeit mit nicht viel weniger Eu-
phorie auf das lukrative Security-
Geschiift stiirzt. Wie sich Exclusive
Networks gegen die starke Kon-

kurrenz unter anderem der Broad-
liner behaupten will? ,Man kann
als Distributor nicht alle IT-The-
men in der Tiefe abdecken, das ist
viel zu komplex. Wir sind als Spe-
zialdistributor deutlich besser auf-
gestellt. Wir stehen ganz fiir Secu-
rity, wir machen nichts anderes.“

Nichtsdestotrotz musste sich
auch Exclusive Networks hierzu-
lande erst neu ordnen, die vergan-
genen Jahre waren unter anderem
gepriagt von Personalwechseln,
darunter der Weggang vom ehe-
maligen DACH-Chef Florian Zink
Ende 2020. ,,Es gab einen Wandel,
eine Neustrukturierung®, berich-
tet Add. ,Jetzt braucht es wieder
mehr Stabilitdt.“ Dabei nimmt
sich der Manager selbst nicht aus,
dessen Lebenslauf nach mehr als
neun Jahren bei Ingram Micro zu-
letzt von zwei vergleichsweise kur-
zen Stopps bei Arrow und Avnet
gepragt war. ,Mein Ziel ist defini-
tiv langerfristig. Exclusive hat
mich beeindruckt und ich bin ex-
trem optimistisch.”

Losungs- statt
Herstellerorientierung

Eine tiberzeugte Spitze, eine neue
Struktur, ein ,starkes Portfolio“
— der VAD sieht sich bestens auf-
gestellt, um die selbst gesteckten,
ambitionierten Ziele zu errei-

»Man kann als
Distributor nicht alle
IT-Themen in der
Tiefe abdecken, das
ist viel zu komplex.
Wie sind als Spe-
zialdistributor deut-
lich besser aufge-
stellt. Wir stehen
ganz fiir Security,
wie machen nichts
anderes.“

chen. Jetzt will Ada Vertrieb und
Service-Angebot weiter ausbauen,
das Team erweitern und auch das
eigene Produktsortiment ,sinn-
voll ergidnzen®. Ziel sei es, sich als
Enabler mit starken Losungsori-
entierung an der Seite der Partner
zu positionieren, in Abgrenzung
zur Ublichen , Herstellerorientie-
rung®.

Der Markt konnte Exlusive bei
seiner ambitionierten Wachs-
tumsstrategie in die Karten spie-
len. Immerhin wéchst das Securi-
ty-Business in vielen Bereichen
rasant. ,Durch Corona haben wir
eines gesehen: Die Digitalisierung
ist wichtig, aber sie muss auch
abgesichert werden®, berichtet
Adi. ,Immerhin geht es um viel
Geld. Heute plane ich keinen
Bankiiberfall mehr, sondern ich
habe einen Hacker.“ Entspre-
chend nehme das Verstidndnis auf
Unternehmensseite sukzessive
zu, immer komplexere Losungen
wiirden nachgefragt. Das Momen-
tum zu nutzen und fiir weitere
Awareness zu sorgen, das liege
laut dem Manager jetzt in den
Héanden von Partnern, Herstel-
lern, Fachmedien, aber letztlich
auch des VADs. ,Unsere Aufgabe
ist das Enablement, den Partner
erst einmal in die Lage zu verset-
zen. Enabling: Das ist der Kleb-
stoff, der alles zusammenhdlt.“ m
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Digital Workplace, Cloud und
Hybrid-IT

Die Trends zu digitalen Arbeitspldtzen, Cloud-Services und Hybrid-IT haben sich durch die Corona-Aus-
nahmesituation noch einmal beschleunigt. Das schlagt sich auch in Fujitsus Geschiftsentwicklung nieder,
wie Zentraleuropachef Rupert Lehner berichtet. Der Hersteller konzentriert sich deshalb noch stérker
auf IT-Services und Beratung und baut hier weiter Personal auf.

Michaela Wurm | Die Trends zu
neuen Arbeitsplatzkonzepten,
Cloud und Hybrid-IT stehen im
Mittelpunkt von Fujitsus Strate-
gie in Zentraleuropa wihrend der
noch laufenden Corona-Mafinah-
men und dariiber hinaus. Denn
der Wandel sei derzeit nicht nur
so schnell wie nie, stellt Fujitsus
Zentraleuropachef Rupert Lehner
fest, die Verdnderungen seien
auch dauerhaft. Das gelte vor al-
lem fiir das seit Beginn der Pan-
demie beherrschende Thema ,,di-
gitaler Arbeitsplatz“. Nach dem
ersten Schock hitten die Firmen
im vergangenen Jahr zunéchst
Notfallbeschaffung betrieben.
Mittlerweile seien jedoch strate-
gische Verdnderungen klar er-
kennbar, so Lehner: ,Die Phase
der Notbeschaffung von IT, damit
Beschiftigte iiberhaupt von zu
Hause arbeiten konnten, ist spa-
testens seit dem Jahreswechsel
bei unseren Kunden vorbei. Jetzt
findet die Einfithrung neuer Ar-
beitsplatzkonzepte wieder im
Rahmen einer langfristigen stra-
tegischen Planung statt.”

»Arbeits- und Fiihrungs-
kultur anpassen“

Mitarbeiter erwarteten von ihren
Arbeitgebern flexible Arbeits-
umgebungen. Unternehmen, die
dies nicht bieten, drohe der Ver-
lust qualifizierter Beschiftigter,
warnt Lehner. ,Fiir viele Unter-
nehmen ist mittlerweile die groR-
te Herausforderung nicht mehr,
die IT fiir moderne Arbeitsplatz-
konzepte bereitzustellen, sondern

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

Lieferengpéasse
bei Komponenten
bereiten Fujitsu
Kopfschmerzen

Quelle: Fujitsu

die Arbeitskultur und insbeson-
dere die Fiihrungskultur auf ein
dauerhaft verdndertes Arbeiten
anzupassen.“

Auch Fujitsu hat seine Beschéf-
tigten gefragt, wie sie kiinftig ar-
beiten mochten und rund 80 Pro-
zent wollen einen flexiblen Mix
aus Biiro und Homeoffice. Dieses
Ergebnis hat auch Auswirkungen
auf die Gestaltung der Biiros. ,Wir
rechnen mit nur noch rund 20
Prozent Einzelarbeitsplidtzen, 80
Prozent der Fliche sind unter-
schiedlich gestaltete Bereiche fiir
gemeinsames Arbeiten®, berich-
tet Lehner. Umgesetzt wurde die-
ses neue Konzept von Fujitsu in
einem Pilotprojekt am Standort
Niirnberg. Dort entfallen nur
noch 20 Prozent der Fliche auf

klassische Biiroarbeitsplitze, der
Rest ist Co-Working-Flache. Auf-
grund der Befragung rechnet der
Hersteller mit einer durchschnitt-
lichen Biirobelegung von nur
noch rund 50 Prozent. Der Fli-
chenbedarf werde allerdings
nicht so stark sinken, meint Leh-
ner. Fujitsu gehe nur von rund
zehn bis 20 Prozent weniger als
bisher aus.

Cloud-Services im Mit-
telstand angekommen

Aber auch weitere Trends wurden
seit dem vergangenen Jahr deut-
lich beschleunigt, berichtet Leh-
ner, nimlich Cloud und Hybrid-IT:
»Speziell der deutsche Mittelstand
war lange Jahre im internationa-
len Vergleich sehr zuriickhaltend
beim Nutzen der Cloud. Dies galt
ganz besonders fiir Hyperscaler-
Angebote.”

Spétestens seit Corona sei dies
anders. Fiir Kunden, die vor zwei,
drei Jahren noch nichts von der-
artigen Diensten wissen wollten,
stelle sich jetzt nicht mehr die
Frage ob, sondern wofiir sie Hy-
perscaler-Angebote nutzen wol-
len. ,Selbst unsere mittelstindi-
schen Kunden nutzen mittlerwei-
le ganz selbstverstdndlich etliche
verschiedene Cloud-Services. Zu
Beginn der Pandemie teils notge-
drungen vorgenommene akute
Cloud-Buchungen gehoren der
Vergangenheit an. Mittlerweile
sind sie wieder stdrker in die stra-
tegische Planung eingebettet®,
erklirt der Fujitsu-Manager.
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Die Nachfrage nach Pay-per-use-
Modellen sei in den vergangenen
Monaten ebenfalls deutlich gestie-
gen. Trotzdem wiirden auch On-
Premise und dedizierte private
Dienste weiterhin bendétigt, so
Lehner. Die Kunden wiirden sich
kiinftig noch mehr {iberlegen, was
sie intern und was sie in die Cloud
geben. ,Da entsteht enormer Be-
ratungsbedarf”, so Lehner. Des-
halb habe Fujitsu hier investiert
und werde weiter investieren. Kon-
kret nennt er die Investitionen in
die Plattform ,Fujitsu Service
Hub*“ sowie die Einstellung von
fast 600 neuen Mitarbeitern. Und
weitere 350 Mitarbeiter fiir IT-
Services, strategische Beratung
und SAP sollen folgen.

IT-Infrastruktur und
Clients weiter gefragt

Aber auch Fujitsus klassisches
Infrastruktur- und Hardware-
Geschift hat sich laut Lehner
nicht nur im Ende Mérz 2021 ab-
gelaufenen Geschiftsjahr gut ent-
wickelt: ,Wir waren im letzten
Geschiftsjahr bei IT-Infrastruktur
sehr gut unterwegs, hatten
ein sehr starkes Geschift, dieser
Bereich hat sich sehr gut entwi-
ckelt. Das gilt auch fiir den End-
gerdtebereich, wobei der massive
Trend zu mobilen Endgeriten zu
Riickgingen bei Desktop-PCs ge-
fithrt hat.”

Diese Trends zeigten sich auch
in den ersten drei Quartalen des

neuen Geschéftsjahres. Kopf-
schmerzen bereiten dem Her-
steller allerdings die starken Lie-
ferengpidsse auf der Material-
seite. ,Das betrifft Compu-
terchips, aber auch andere Mate-
rialien“, so Lehner. ,Ursache ist
vor allem die Liefersituation in
Fernost. Betroffen sind mobile
Endgerite, aber auch das x86-
Server-Umfeld. Diese Engpdsse
werden uns sicher iiber die Som-
mermonate bis in den Herbst be-
gleiten, sodass sich auch bei uns
Lieferverzogerungen nicht immer
vermeiden lassen.“ Eine Prognose
fiir das Gesamtjahr will er noch
nicht treffen, aber ,die Material-
verfiigbarkeit bleibt vorerst ange-
spannt.“ ®

Monitoring-Plattform von Server Eye

Bytec baut MSP-Angebote aus

Lenovo, bald schon Fujitsu sowie
D-Link und auch die Datenbank
Informix sollen mit Sensoren

fiir das Monitoring von Partner-
Services bei Bytec erhiltlich
sein. Der VAD will sein gesamtes
Portfolio MSP-reif machen - mit
Hilfe des Kooperationspartners
Server Eye.

Martin Fryba | Ohne konkrete
MSP-Losungen verliert jeder VAD
an Wettbewerbsfihigkeit. Denn
Remote-Uberwachung, in einem
MSP-Vertrag besiegelt, gehort bei
immer mehr, auch kleineren Sys-
temhéusern zum Standard-Ange-
bot. Bytecs groRe Stidrke war
schon immer, die Hardware sei-
ner Hersteller mit umfangreichen
Services zu flankieren, die Part-
ner fiir ihre Kunden beziehen
konnten. Nur eine RMM-Platt-
form, wo alles Technische und
Vertragliche in einem Dashboard
zusammenlaufen, hatte Bytec bis
vor kurzem noch nicht im An-
gebot.

Das hat sich geédndert, seit der
Friedrichshafener VAD der bis-
lang erste und einzige Distributor
fiir Server Eye ist und eine ,neue

Ara* ausgerufen hatte. Im vergan-
genen Oktober sind dann auch
handfeste Losungen zum Ab-
schluss gekommen. Bytec-Chef
Reinhold Egenter bilanziert nun
einen ,gelungenen Auftakt“ der
Kooperation und stellt die Ergeb-
nisse vor.

Sensoren flir Hersteller-
Services von Bytec
Die Zusammenarbeit sei so ,viel-

versprechend angelaufen®, dass
Egenter gleich in die Vollen greift
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Michael Krdamer, Server
Eye (li.), und Bytec-
Chef Reinhold Egenter:
,Die Zusammenarbeit
ist vielversprechend
angelaufen.”

Fir das immer
wichtigere MSP-
Business der Partner
will Bytec geriistet
sein

und auf die seit April verfiigbaren
Sensoren fiir Lenovo-Services
hinweist. Damit wiirden Service-
Zeiten fiir PCs, Notebooks und
Server tiberwacht, die sich beim
Auslaufen der Services melden
und automatisch verldngert wer-
den kénnen. Zudem: Gleiches soll
bald fiir Fujitsu-Services kom-
men, fiir Dienste rund um die
IBM-Datenbanklésung von Infor-
mix und Netzwerkhersteller D-
Link, wie man iiberhaupt nun das
Ziel verfolge, ,unsere gesamte
Produktpalkette mit Sensoren ab-
zudecken®, so Egenter. Die neue
Ara fiir Bytec, sie wird den VAD
nicht von heute auf morgen
gleich auf den Kopf stellen. Aber
fiir das immer wichtigere MSP-
Business der Partner will das Un-
ternehmen gertistet sein.

Michael Krdamer, Chef des
mit 100 Mitarbeitern grof3ten Sys-
temhauses im Saarland, diirfte
die Bytec-Vision nur recht sein.
Krimer gehort mit der Monito-
ring-Plattform Server Eye zu
den Pionieren hierzulande, die-
sich schon frith der Managed Ser-
vices-Automation verschrieben
haben.m
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msg libernimmt Start-up Neohelden

~Hey SAP, mach mal...”

Das neue Tippen ist Sprechen - mit Bots oder Applikationen, bei denen Techniker mit Daten-
brillen auf der Nase die Hande frei haben und per Sprache navigieren. Goliath msg kauft David aus
Karlsruhe, alias Neohelden, und will Marktfiihrer bei Kl-basierten Assistenzsystemen werden.

Martin Fryba | Die 18 Neohel-
den aus der Karlsruher Oststadt,
dem Silicon Valley des Stidwes-
tens dieser Republik, diirften in
der 8.500 Mitarbeiter zdhlenden
msg-Firmengruppe auffallen. Al-

lein optisch schon in ihren
schwarzen Kapuzenpullis mit gro-
Rem Kreis auf der Brust, der wohl
eine Sprachaufzeichnung stilisie-
ren soll. Beim traditionsreichen
IT-Haus mit mittlerweile iiber
eine Milliarde Euro Umsatz aus
28 Landern, Griitndungsjahr 1980,
ist hingegen lediglich die Krawat-
te schon gefallen. WeiRes Hemd
und schwarzes Sakko, die die finf
Vorstinde kleiden - allesamt
Méinner {ibrigens — bilden einen
augenfilligen Kontrast zwischen
der alten Welt der Systemintegra-
tion und dem frischen Techno-
logie-Spirit, der im Start-up Neo-
helden weht und der kiinftig
auch unter dem Dach der msg-
Gruppe einziehen soll.

,Durch die Akquise bietet msg
den Kunden kiinftig IT-Beratung
und eine hochmoderne Lésung fiir

Die Neohelden aus
Karlsruhe, Experten fiir
digitale Assistenzsysteme,
Chat- und Voicebots,
gehoren jetzt zum System-
integrator msg

Unter dem Dach
der msg-Gruppe
soll Start-up-Geist
wehen

digitale Assistenzsysteme, Chat-
und Voicebots aus einer Hand an“,
teilt msg mit. Seit einem Jahr
kennt man sich aus der offenbar
so erfolgreichen Projektarbeit,
dass die Ubernahme von Marke,

Produktentwicklung und Projek-
ten rund um die Produkte ,Neo*
nur eine Frage der Zeit war. Neo-
helden-Geschiftsfithrer Kiryo Ab-
raham und Philipp Csernalabics
wechseln zum Konzern msg.

msg offnet Markte fiir
Start-up

Jahrzehntelange Erfahrung aus
der Systemintegration, bewihrte
Vertriebsstrukturen, Bekanntheit
der Marke und Reputation bei vie-
len groRe Kunden vor allem aus
der Versicherungsbranche 6ffnen
dem Karlsruher Start-up einen
Markt, den das junge Unter-
nehmen aus eigener Kraft kaum
hitte erschliefen kénnen. Zwolf
Branchen fokussiert msg insge-
samt, darunter Versicherungen,
Banken, Fertigung, Telekommu-

nikation und 6ffentliche Auftrag-
geber. msg wiederum holt sich
Kompetenzen in einer Technolo-
gie, die vor allem von Start-up-
Griindern vorangetrieben wird:
Digitale Assistenten mit und ohne
Sprachsteuerung, Chat- sowie Voi-
cebots. Gerade auch die Versiche-
rungswirtschaft, nicht bekannt
als Pionier der Digitalisierung,
wird sich neuen Dialogformen in
der Kundenkommunikation und
effizienten, kostensparenden Pro-
zessen auf Basis digitaler Plattfor-
men nicht ldnger verschlieRen
koénnen.

Keine alten Zopfe

Was technologisch ins Portfolio
passt, muss indes firmenkulturell
nicht aufgehen, wenn ein David
mit Goliath harmonieren soll. Es
geht bei dieser Akquisition auch
nicht darum, einen innovativen
kleinen Player lediglich vom
Markt wegzukaufen und die eige-
ne Wettbewerbsposition zu si-
chern, wie vielfach bei Konzern-
iibernahmen iiblich.

msg-Grinder und Aufsichts-
ratsvorsitzender Hans Zehetmaier
ist alles andere als ein Unterneh-
mer, der an alten Zopfen festhilt.
Es wére der ,,grof3te Fehler, wenn
wir so weitermachen wie bisher
und uns nicht der Digitalisierung
verschreiben®, sagte er in einem
Interview der ,,Stiddeutschen Zei-
tung“. Das hitte auch der CEO
eines groRen Versicherers sagen
koénnen. Zehetmaier, bis Jahres-
anfang 2020 Vorstandsvorsitzen-
der bei msg, kennt viele von ih-
nen personlich. Sie mit einem
Neohelden bekannt zu machen,
konnte ihren Blick erheblich
weiten. B
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Themen der Woche Extras und Sonderhefte

ICT CHANNEL 17 erscheint am 27.8.2021, Anzeigenschluss am 13.8.2021

Consumer Electronics

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 grofler - 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.

Monatelange geschlossene Geschafte und
ausgefallene Messen haben der CE-Branche zu
schaffen gemacht. Trotzdem sorgten die ans Haus
gefesselten Kunden fiir steigende Umsétze.
Homeoffice-Produkte, aber auch Entertainment- i
Devices waren heif3 begehrt. Quelle: Samsung

ICT CHANNEL 18 erscheint am 10.9.2021, Anzeigenschluss am 27.8.2021

EJ Kiinstliche Intelligenz

Erscheint mit ICT CHANNEL 18 am 10.9.2021, Anzeigenschluss am 20.8.2021

Extra Smart Home 18 |

Kiinstliche Intelligenz erdffnet immense Chancen,
birgt allerdings ebenso hohe Risiken. Bei der
Erschliefung neuer, erfolgreicher Kl-basierter
Geschéaftsmodelle geht es vor allem um Vertrauen,
das hier kein ,Nice to have” ist, sondern ein Muss.

Smarte Technik ist in der Mitte der Gesellschaft angekommen und
Homeoffice als neuer Arbeitsplatz zur Routine geworden. Der Nutzen,
namlich mehr Komfort und mehr Sicherheit zuhause, ist inzwischen
allseits bekannt. Dem Channel bieten sich hier hervorragende Erfolgs-
aussichten.

Quelle: ipopba | AdobeStock

ICT CHANNEL 19 erscheint am 25.9.2021, Anzeigenschluss am 24.9.2021

2 Server & Storage

Erscheint mit ICT CHANNEL 19 am 25.9.2021, Anzeigenschluss am 17.9.2021

Extra Video- & Konferenztechnik 19 |

Auf leistungsfahige Video- & Konferenztechnik kann spatestens seit
Beginn der Corona-Pandemie kaum ein Unternehmen mehr verzichten.
Fiir reibungslose Kommunikation und hochqualitative Prasentation

gibt es eine Vielzahl an Losungen auf dem Markt, die mit entsprechender
Beratung auf Kunden warten.

Vor allem Betreiber von Datacentern brauchen
immer mehr performante Hardware. Der Markt ist
hart umkampft und neue Wettbewerber versuchen,
sich ein Stiick davon zu sichern. Fiir Systemhauser
und Reseller erdffnen sich dadurch allerdings auch
neue Geschaftschancen.

Quelle: greenbutterfly | AdobeStock
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Cloudblue bringt den Channel in die Cloud-Welt

+Wir sind ein Start-up auf den
Schultern eines Riesen”

Wenn es sein muss, fiihrt Steuermann Tom Schroder wenig affine Cloud-Reseller so schnell
durchs Ziel, wie zu seinen besten Zeiten als Deutscher Rudermeister. Die ausgefeilte

Plattform fiir Digitalmarktplitze und das Okosystem stehen, der Markt verlangt nach Xaa$S
und auch bei schon etablierten MSPs will der neue DACH-Chef punkten.

Martin Fryba | Ein Start-up soll
Cloudblue sein? Wo doch das Oko-
system bereits 80.000 Reseller
zdhlt, 200 der, so die Selbstdar-
stellung, weltweit grof3ten Cloud-
Marktplitze fiir MSPs und Dienst-
leister betreibt, die gemeinsam
iber die Plattform dieses jungen
Unternehmens schon mehr als 30
Millionen Enterprise-Abos ver-
kauft haben und nun verwalten?
Klares Jein!

Denn einerseits ist Cloudblue
aus Ingram Micro heraus entstan-
den, weil der weltgrof3te Distribu-
tor vor rund zehn Jahren die iiber-
ragende Relevanz des digitalen
Vertriebs von Software im SaaS-
Bezug, laaS, unzdhligen Bran-
chenlésungen und Spezialanwen-
dungen erkannt hat und daraus
den Schluss zog, dass der Channel
Marktplitze und MSP-Modelle
braucht. Rund eine halbe Milliar-
de Dollar investierte Ingram Mic-
ro im vergangenen Jahrzehnt in
den Aufbau einer Plattformoko-
nomie, soviel, wie kein anderer
Distributor. Eigene Markplitze so
aufzubauen, dass Reseller Diens-
te fiir Kunden beziehen, sie ver-
walten und konsolidiert abrech-
nen konnen, wurde zunichst in
den Landesgesellschaften von
Ingram Micro aufgebaut.

Blaupause fiir alle

Und andererseits ist Cloudblue
jetzt der Vermarkter einer in vie-
len Jahren erarbeiteten Blaupause
fiir den Aufbau solcher komple-
xen Digitalmarktplitze, die dem

»

Mit Ausdauer und
Leidensfahigkeit ins
Ziel. Das ist im
Rudersport nicht
anders, als wenn
sich ITK-Unterneh-
men zum vollauto-
matisierten Service-
Provider weiterent-
wickeln wollen.

Tom Schrdder,
seit April 2021 DACH-Chef
von Cloudblue

Channel offeriert werden. Und
zwar Resellern, die mit einem we-
nig tberfrachteten Marktplatz
endlich in den Cloud-Vertrieb ein-
steigen wollen. Systemhdusern
und MSPs, die die Verwaltung und
Administration eines ausgefeilten
Marktplatzes und eines wachsen-
den Portfolios lieber Spezialisten
anvertrauen. Unternehmen, die
im digitalen Vertrieb schon gut
unterwegs sind, aber die vollstin-
dige Plattform On-Premise im ei-
genen Haus betreiben wollen, wie
beispielsweise Telcos. Cloudblue
hat also als Business Unit eine
lingere Historie im Ingram Micro-
Konzern und — wie man hofft —
noch eine grof3e Zukunft vor sich.

Quelle: Cloudblue

LWir sind ein Start-up auf den
Schultern eines Riesen®, sagt Tom
Schréder sehr treffend.

Bei allem gemeinsamen Ziel,
Resellern bei der Transformation
vom Projekt- und Produktge-
schift zum IT-Provider erfolg-
reich zu unterstiitzen, prallen
eben auch zwei Kulturen aufein-
ander: Broadline-Distribution,
noch immer stark im transaktio-
nalen IT-Handelsgeschift verhaf-
tet, auch wenn dazu schon linger
»Solutions® zdhlen. Und die jun-
gen Wilden aus der Plattformdéko-
nomie: Software- und Schnittstel-
lenspezialisten, bisweilen Nerds,
denen keine B2B-Herstellerlésung
zu komplex ist, um sie nicht im
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Digitalmarktplatz zu integrieren
und ,,consumptional® zu machen.
Das X im XaasS steht fiir das Chan-
nel-Geschiftsmodell , Alles-als-
Service-Provider” — und zwar ,,in-
nerhalb eines halben Jahres®,
wenn es nach dem neuen DACH-
Chef von Cloudblue, Tom Schro-
der, geht.

Schroder, 36 Jahre alt, traut
man sogar zu, Distributoren als
Kunden zu gewinnen, die ihren
Marktplatz als White-Label-Lo-
sung von Cloudblue bespielen
lassen. ,Mir werden da keine
Steine in den Weg gelegt“. Tech-
nologie sei ,neutral“, sagt der
gebiirtige Essener. ,Ich wiirde
einen Cloud-Marktplatz fiir einen
Distributor mit der gleichen Ener-
gie vorantreiben wie fiir alle an-
deren Kunden aus dem Channel®,
verspricht der Diplomkaufmann
und Wirtschaftsinformatiker.
Keine schlechte Kombination,
wenn man fiir den Aufbau eines
Channel-Vertriebs im Cloud Busi-
ness brennt und nicht dauernd
von Management-Rochaden ge-

bremst wird. Auch die kennt
der Ex-Channel-Chef von Syman-
tec Deutschland. Vier CEOs in
fiinf Jahren, da ist der Rhein-
lander froh bei Cloudblue eine
~Reinkarnation dessen“ gefun-
den zu haben, ,was ich immer
wollte®.

Vorteil fiir Distributoren, die
sich nicht daran storen, dass ih-
nen die noch als Business-Unit
von Ingram Micro agierende
Cloudblue einen digitalen Markt-
platz aufbaut und sie ohne grof3e
eigene Investitionen den Weg ins
Cloud-Geschift finden: Sie brau-
chen keine separaten Distributi-
onsvertrige mit Herstellern oder
ISVs abschlieRen. ,Die Syndizie-
rung iiber uns macht es moglich“,
so Schroder. 120 Cloud-Lésungen
stehen ihnen aktuell zur Verfii-
gung. Das Portfolio wichst mit
jeder Losung, die Hersteller MSP-
fahig machen.

Beim IT-Managementanbieter
Serviceware, Schroders fast fiinf-
jihrige Station nach Symantec,
hatte er sich im wahrsten Sinne

Neben Resellern,
Systemhausern
und MSPs will
Cloudblue auch
Distributoren

fir den Aufbau
von Marktplatzen
bedienen

des Wortes durchgebissen und als
Direktor fiir das internationale
Partnergeschift Deals mit GroRen
wie KPMG, PWC und EY abge-
schlossen. Das sei der bislang
,hirteste Knochen® in seiner
Channel-Karriere gewesen, sagt
Schroéder.

Deutscher Meister

Den Biss, den er zweifelsohne erst
recht bei Cloudblue braucht, hat-
te er sich frith angeeignet. Zehn
Jahre ruderte Schroder auf dem
Niveau des Junior-Leistungssports
und holte als Acht- bis 17-Jahriger
drei Mal den Titel eines Deut-
schen Meisters im Rudern. Steu-
ermann war er. Ausdauer und
Leidensfihigkeit bringt Manager
Schroder also mit. Das passt,
wenn der jetzige DACH-Chef von
Cloudblue Kunden durch die
bisweilen Untiefen eines digitalen
Marktplatzes ins Ziel zu lotsen
hat. Auch oder gerade wenn sie
im Cloud-Geschift untrainiert
sind. m

Partnerprogramm erneuert

Veritas ldsst Partner schneller aufsteigen

Veritas will es seinen Partnern
iiber Anpassungen am eige-

nen Partnerprogramm einfacher
machen, Neukunden zu ge-
winnen. Als Anreize setzt der
Hersteller hohere Rabatte und
schneller erreichbare Umsatz-
ziele.

Selina Doulah | Datensicher-
heits-Anbieter Veritas verleiht
seinem Partnerprogramm unter
dem Titel ,2022 Veritas Partner
Force Program*“ einen neuen An-
strich. Ziel sei vor allem, es Part-
nern schneller zu ermdglichen, in
den Partnerstufen hoher einge-
ordnet zu werden und damit fri-
her von Leistungen wie besseren
Rabatten profitieren zu koénnen.
Fiir diesen Zweck ersetzt der Her-
steller die bisher jahrlichen durch
quartalsweise Umsatzziele, damit

diese frither erreicht werden kon-
nen. Und da in der Pandemie das
Gewinnen von Neukunden
schwieriger ist, will Veritas Part-
ner, die dies dennoch erfolgreich
schaffen, stirker belohnen — etwa
durch doppelte Rabatte auf be-
stimmte Produkte des Herstellers.
Dazu zdhlen ,NetBackup®, die
Analytics-Plattform , Aptare” so-

Martin Boker, Director
Channel DACH bei
Veritas

Die erfolgreiche
Neukunden-Akqui-
se in anspruchsvol-
len Zeiten soll
belohnt werden

wie ,Infoscale“, eine Datenver-
waltungs- und Verfiigbarkeits-
16sung.

Marketingbudgets
variabel einsetzbar

Zudem will Veritas auch die Mar-
ketingbudgets einfacher nutzbar
machen, indem Partner diese Pro-
jektweise beziehen konnen. ,So
muss ein Partner sein Budget
nicht zwangsldufig versuchen
auszugeben, damit es nicht ver-
féllt, und kann es dafiir an zeit-
lich passender Stelle einsetzen®,
erklirt Martin Boker Director
Channel DACH bei Veritas.

Dartiiber hinaus arbeitet der
Anbieter derzeit an einem spezi-
ellen Angebot fiir Managed Ser-
vice Provider, wie Veritas vorab
ankiindigte. m
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Women in Tech

Cyber Security braucht
mehr Frauen

In der Cyber Security-Branche arbeiten noch immer zu wenige Frauen. Eine schlechte Nach-

richt, bedenkt man den Fachkridftemangel und den wachsenden Bedarf durch zunehmende
Cyberbedrohungen. Doch es gibt Losungen, um dem entgegenzuwirken.

Selina Doulah | Die Zahl der of-
fenen Stellen in der Cybersicher-
heit iibersteigt weltweit mitt-
lerweile vier Millionen, wie aus
der ,,Cybersecurity Workforce Stu-
dy 2019“ von (ISC)? hervorgeht.
Und nur 16,8 Prozent der IT-Jobs
in Deutschland sind von Frauen
besetzt, zeigt wiederum die Studie
~Women in Tech Across the Globe:
A Good Practice Guide for Compa-
nies“ vom Eco-Verband auf. Ange-
sichts der Tatsache, dass die Be-
deutung der IT im Zuge der Digi-
talisierung sowie damit verbunden
auch die Ausgaben stetig zuneh-
men, werden Frauen in einem Be-
reich unterschitzt, in dem das
Potenzial Karriere zu machen,
heutzutage mit am grofdten ist.
Das gilt vor allem auch fiir den
aktuell so chancenreichen Securi-
ty-Sektor.

Dabei zeigt der Women in Cy-
bersecurity Report erste grund-
sitzliche optimistische Ergebnisse.
Allerdings ist die — vermeintlich
— positive Entwicklung von elf auf
24 Prozent beim Anteil weiblicher
Angesteller in Cyber Security-Be-
rufen jedoch vor allem einer neu-
en Methodik der Erhebung ge-
schuldet. ,Wir haben mit zertifi-
zierten Cyber Security-Fachleuten
in offiziellen Cyber Security-Funk-
tionen sowie mit IT/ICT-Fachleu-
ten gesprochen, die mindestens 25
Prozent ihrer Zeit mit Cybersecu-
rity-Aufgaben verbringen®, so die
Angaben der forschenden. Man
habe einen ,ganzheitlicheren
Blick* auf den gesamten Themen-
komplex geworfen und hiterfragt,
wer wirklich die Arbeit im IT-Si-
cherheitsbereich mache.

Trotz Fachkraftemangel:
Nur 16,8 Prozent der
IT-Jobs in Deutschland
sind von Frauen besetzt

»Gyber Security zu
einer lohnenden
und einladenden
Karriere fiir alle
machen*

Chancen miissen fiir alle
gleich sein

Ein anderer Blick, die Aussage
bleibt jedoch die gleiche: Nach wie
vor arbeiten zu wenige Frauen ar-
beiten im Cyber Security-Sektor,
von einem ausgeglichenen Ge-
schlechterverhdltnis sowie den
dafiir nétigen Voraussetzungen ist
man vielerorts weit entfernt. ,Wir
haben Probleme, geniigend Frauen
zu rekrutieren und einzustellen,
Frauen iiber die Mitte ihrer Karri-
ere hinaus in der Branche zu hal-
ten und nicht zu vergraulen. Wir
haben Probleme mit der Lohn-
gleichheit und Gleichberechti-
gung bei der Beférderung und wir
miissen stindig gegen das allge-
genwadrtige Vorurteil ankdmpfen,
dass Frauen nicht so technisch
begabt seien wie Mdnner“, erklart
Debra Danielson, Chief Technolo-
gy Officer & SVP of Engineering
bei Digital Guardian. Danielson
kann aus ihrer 25-jahrigen Erfah-
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rung als Cyber Security-Expertin
berichten und erkliren, wie die
Branche ihre Diversitit ausbauen
und damit letztlich auch dem
Fachkrédftemangel entgegenwir-
ken kann: ,Werfen Sie einen ge-
nauen Blick auf Ihre Zahlen. Er-
stellen Sie ein Framework, der
etablierte Vorurteile identifiziert,
die durch empirische Wissen-
schaft gestiitzt werden. Beleuch-
ten Sie diese, damit voreingenom-
menes Verhalten benannt werden
kann. Beziehen Sie auch Minner
in den Aufdeckungsprozess mit
ein,“ empfiehlt Danielson.

Denn einige der groten Befiir-
worter einer stirkeren Beteili-
gung und eines groReren Erfolgs
von Frauen in der Technolo-
giebranche seien Méinner. Viter
konnten etwa sehr engagierte
Verbiindete sein, wenn sie sich
dafiir einsetzen, dass ihre Tochter
eine faire Chance auf den Erfolg
bekommen, den sie selbst bereits
hatten.
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Wir alle hitten Vorurteile, sagt
Danielson, und diese gesellschaft-
lichen Geschlechterrollen seien
tief in uns verankert. Das gelte
langst nicht nur fiir Ménner, son-
dern auch fiir Frauen, die bewusst
oder unbewusst andere Frauen
diskriminieren. ,Uberlegen Sie,
wie Sie das System verdndern kon-
nen, um die Voreingenommenheit
zu liberwinden. Machen Sie deut-
lich, dass es nicht darum geht,
einer Frau einen Vorteil zum
Nachteil eines Mannes zu ver-
schaffen, sondern um einen Weg
fiir mehr Chancengleichheit®, un-
terstreicht Danielson.

Auch der Women in Cyber
Security Report empfiehlt Lo-
sungsansdtze: , Unsere Untersu-
chung zeigt ermutigende Anzei-
chen dafiir, dass es Frauen ge-
lingt, sich einen Weg zum
beruflichen Erfolg zu bahnen,
indem sie eine h6éhere Ausbildung
anstreben und sich trotz traditio-
neller Hindernisse wie der unter-
schiedlichen Bezahlung fiir Fih-
rungspositionen qualifizieren.”
Und wenn Frauen in ihrem Beruf
erfolgreich sind, dienen sie laut
den Autoren wiederum als Vorbil-
der fiir andere Frauen, die selbst
in die Cyber Security einsteigen
wollen. Um starke, addquat be-
setzte Teams aufzubauen, miiss-
ten Arbeitgeber den Cyber securi-
ty-Bereich zu einer lohnenden
und einladenden Karriere fiir alle
machen. Das sei wiederum wich-
tig, um die wachsende Liicke in
der Belegschaft zu schlief3en.

Vorbildlich: Frauen in
der IT-Security

Es viele Frauen, die mit positivem
Beispiel und somit als Vorbilder
vorangehen: Janina zur Miihlen
beispielsweise arbeitet als Senior
Channel Marketing Managerin bei
Mimecast, einem Anbieter fiir Da-
ten- und E-Mail Security. Eine Kar-
riere im Bereich Cyber Security
hatte zur Miihlen zwar eigentlich
nicht angestrebt, wie sie sagt,
aber: ,,Selbst wenn man bislang
keine Berithrungspunkte zu neu-
en Technologien hatte, so bietet
dieses Feld fast unbegrenzte Mog-

lichkeiten. Ich bin mir sicher, dass
jede Frau darin Facetten ausfindig
machen kann, die ihr zusagen.
Insbesondere im Bereich Cyber
Security passiert jeden Tag so viel
in der Welt, was ich wahnsinnig
spannend finde. Man muss sich
taglich neuen Herausforderungen
und Verdnderungen stellen — Cy-
ber Security ist sehr schnelllebig,
da auch die Cyberkriminellen
nicht schlafen. Selbsterklidrend,
dass jede Frau in diesem zukunfts-
weisenden Umfeld viel lernen
kann“, sagt zur Miihlen.

Frauen, die Geschichte
machten

Auch an weiteren Vorbildern
mangelt es in der IT nicht — mehr
sichtbar miissten sie nur sein.
Frauen waren von Anfang an in
der Tech-Branche vorne dabei:
Hinter dem ersten Universalcom-
puter namens Eniac standen
sechs Programmiererinnen: Jean
Bartik, Marlyn Wescoff Meltzer,
Ruth Lichterman Teitelbaum, Kay
McNulty Mauchly Antonelli, Fran-
ces Spence und Frances Elizabeth
Holberton. Trotz ihrer bahnbre-
chenden Arbeit verdffentlichte
die Armee nie die Namen der
Frauen, die an Eniac arbeiteten.
Daher wurden sie weitgehend ver-
gessen, bis Kathy Kleiman, Film-
Produzentin mit ,,The Computers:
The Remarkable Untold Story of
the Eniac Programmers“ auf die
Geschichte der IT-Pionierinnen
aufmerksam machte.

Und auch Suchmaschinen, wie
wir sie heute kennen, basieren

Debra Danielson, Chief
Technology Officer & SVP
of Engineering at Digital
Guardian

Janina zur Miihlen, Senior
Channel Marketing
Managerin bei Mimecast

Quelle: Digital Guardian

auf dem Konzept der inversen Do-
kumentfrequenz, das 1972 von
Karen Sparck Jones, Professorin
am Cambridge Computer Labora-
tory, entwickelt wurde.

, Wir brauchen Diversitat
beim Coding“

Vorbilder, Role Models, gute Bei-
spiele sind also ganz und gar
nicht rar — nur sie allein sind
nicht die Losung, wie Tijen
Onaran, Unternehmerin, Investo-
rin, Autorin und Griinderin von
Global Digital Women in einem
Webinar von Salesforce sagte: ,,Es
ist auch wichtig, dass Frauen
sichtbar sind. Aber es geht in un-
serer Gesellschaft nicht darum,
Frauen zu empowern, sondern die
Strukturen so zu verbessern, die
ihnen auch Anreize bieten.“

Onaran erklirt zudem: ,Wir
brauchen diverse Perspektiven
am Tisch. Insbesondere beim Co-
ding brauchen wir einen anderen
und einen neuen Blick.“ Deshalb
engagiert sie sich in ihrer Arbeit
dafiir, groRe Tech-Unternehmen
dabei zu unterstiitzen, Diversitit
aufzubauen. Denn um Vielfalt zu
erreichen, braucht es strukturelle
Verdnderungen, die letztlich auch
den Unternehmen und der gesan-
teb Wirtschaft zugutekommen:
Die Bewiltigung des Fachkrifte-
mangels ist nur ein Beispiel, eine
stirkere Vereinbarkeit von Fami-
lie und Beruf ein anderes. ®
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Spielerisches Umsatzpotenzial

Deutschland im Gaming-

Fieber

Dank des Corona-bedingten Spiele-Booms wurde im vergangenen Jahr in Deutschland
ein Rekordumsatz von mehr als acht Milliarden Euro mit Gaming-Hardware und Computer-
spielen erwirtschaftet. In den meisten Bereichen soll die Nachfrage noch auf Jahre weiter

wachsen.

Lars Bube | Die pandemiebeding-
ten Kontaktbeschrdnkungen des
letzten Jahres haben zu einer weit-
gehenden Verlagerung des sozia-
len Lebens und Arbeitens ins Netz
gefiihrt, von der die ITK-Branche
enorm profitieren konnte. Wih-
rend die Betriebe sich fiirs mobile
Arbeiten aufriisteten und ihre Pro-
zesse und Kommunikationswege
digitalisierten, wurde auch zuhau-
se kriftig in die entsprechende
Ausstattung investiert. Ob Zube-
hor wie Webcams, Headsets, Tas-
taturen und Miuse, Peripherie in
Form von Gerdten wie Monitoren
und Druckern, oder ganze Rech-
ner: Dem Fachhandel wurden die
meisten Produkte von Privatkun-

Digitale Aufriistung
der heimischen
PC-Landschaft

den und Unternehmen gleicher-
mafen regelrecht aus der Hand
gerissen.

Einer der groRten Gewinner
war dabei der Bereich Gaming. Fiir
immer mehr Biirger jeden Alters
wurden Computer- und Videospie-
le zur willkommenen Abwechs-
lung im tristen Corona-Alltag und
zur Plattform fiir gesellige virtu-
elle Runden mit Sicherheitsab-
stand. Laut den Zahlen des Bran-
chenverbands Game wurden im
vergangenen Jahr in Deutschland
insgesamt 8,5 Milliarden Euro fiir
Games sowie Hardware und Zube-
hor ausgegeben — mehr als je zu-
vor. Gegeniiber 2019 hat der Ge-
samtumsatz des Gaming-Segments

damit um satte 32 Prozent zuge-
legt, erstmals seit Jahren konnte
dabei jedes einzelne der ausgewie-
senen Segmente wachsen.

Am Handel vorbei

Am meisten Geld gaben die Deut-
schen Spieler erneut fiir die Spie-
le selbst aus. Mit 5,2 Milliarden
Euro sorgte die Software fiir mehr
als 60 Prozent der Umsétze, die in
diesem Teilbereich um 36 Prozent
iiber dem Vorjahreswert lagen.
Der Handel konnte davon jedoch
nur bedingt profitieren. Denn aus-
gerechnet vom zugleich grof3ten,
am stdrksten wachsenden und
wohl zukunftstrichtigsten Seg-

Quelle: issaronow | AdobeStock
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ment der In-Game- und In-App-
Kéaufe ist er ausgeschlossen. Rund
3,2 Milliarden Euro transferierten
die Spieler den Herstellern fiir zu-
sitzliche Inhalte, Items, Fort-
schritte und Chancen, satte 44
Prozent mehr als noch im Jahr
zuvor. Ein iberraschendes Come-
back erlebten die von einigen
schon totgesagten Abomodelle
einzelner Spielwelten wie »Eve
Online«, »World of Warcraft« oder
»Final Fantasy XIV«. Sie erzielten
ein Umsatzwachstum um 44 Pro-
zent auf 163 Millionen Euro.

Noch etwas stiarker gewachsen
sind die Online-Plattformen samt
Abo- und Cloud-Gaming-Services
wie EA Play Pro, Nintendo Switch
Online, PlayStation Plus, Xbox
Game Pass oder Ubisoft+. Der Um-
satz kletterte hier um 50 Prozent
auf 692 Millionen Euro, dank Gut-
habenkarten lief immerhin ein
kleiner Teil davon auch iiber den
Handel. Der Verkauf der Spiele
selbst brachte zwar noch immer
fast doppelt so viel Umsatz, 1,1
Milliarden Euro, wies jedoch mit
11 Prozent das schwichste Wachs-
tum im gesamten Feld auf. Zu-
dem steigt der Anteil der Down-
loads seit Jahren kontinuierlich
und macht bereits etwa 60 Pro-
zent des Absatzes und 40 Prozent
der Umsétze aus. Dadurch wan-
dert das Geschift selbst bei der
einstigen Cash-Cow zunehmend
auf die Plattformen und ins Di-
rektgeschift ab.

.Grafikkarten werden
durch die im Q4 anstehen-
den grofien AAA-Games
zusdtzlichen Demand
erfahren. Auf der Hard-
wareseite werden HDMI
2.1-Schnittstellen immer
wichtiger, da diese nicht
nur bei den neuesten
Konsolen Standard sind,
sondern sich auch stark

in TVs und Gaming-Moni-
toren etablieren.”

Fabian V. Servatius, Director
of Account Management
der Open Platform Business
Group von Asus

Starkes Wachs-
tum uber Corona
hinaus

Hardware als harte
Wiahrung

Deutlich mehr hatten die Reseller
dafiir vom damit einhergehenden
Boom bei Hardware und Zubehor.
Denn trotz der geringen Anforde-
rungen im Casual-Gaming-Bereich
nutzten viele Deutsche ihre neu
oder wieder entdeckte Leiden-
schaft fiir digitale Spiele auch
dazu, ihre hiusliche IT-Infrastruk-
tur kriftig aufzuriisten. Dafiir
gaben sie laut Game aller wirt-
schaftlichen Angste zum Trotz
insgesamt gut 3,2 Milliarden Euro
aus, 26 Prozent mehr als 2019. Fast
ein Drittel davon entfiel auf Kom-
plettsysteme. Wobei der Trend zu
hochwertigen Gaming-Notebooks
weiter beschleunigt wurde, wih-
rend der Absatz von giinstigen
Einsteiger-Systemen und Desktops
nur minimal zulegen konnte.
Dafiir werden die vorhandenen
Tower immer hdufiger mit neuen
Komponenten wie CPUs, Mother-
boards, Grafikkarten, RAM und
Speichermedien zur potenten
Spielmaschine aufgeriistet. Teils
war die Nachfrage sogar so groR,
dass sie zum Problem wurde.
»Eine besonders gesteigerte Nach-
frage haben wir in der Pro-
duktgruppe Grafikkarten erfahren
konnen: Hier konkurrierte der
erh6hte Gaming-Demand mit dem
wahnsinnigen Bedarf der Krypto-
Miner auRerhalb der EU“, berich-
tet Fabian V. Servatius, Director of
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Account Management der Open
Platform Business Group von Asus,
gegeniiber ICT CHANNEL. Auch
wenn es zuletzt eine leichte Ent-
spannung gab, gehen die Herstel-
ler davon aus, dass der Bedarf das
Angebot bei Grafikkarten noch bis
ins nédchste Jahr hinein tiberstei-
gen wird.

Zusatzgeschift

Héufig ergeben sich durch den
Gaming-Boom zudem lohnenswer-
te Cross- und Upselling-Gelegen-
heiten fiir den Handel. Wenn Kun-
den etwa ein neues Display fiir das
Homeoffice suchen, sind sie meist
bereit, gleich etwas mehr fiir ei-
nen leistungsfihigeren Gaming-
Monitor auszugeben. Gleiches gilt
analog in anderen Kategorien wie
etwa bei Headsets, Mdusen und
Tastaturen. Insgesamt legte der
Bereich Komponenten, Zubehor
und Peripherie dadurch beim Um-
satzvolumen um satte 46 Prozent
auf 1,2 Milliarden Euro zu und
iiberholte damit sogar erstmals die
Komplettsysteme. Wahrend sich
das Wachstum im PC-Markt schon
bald wieder normalisieren diirfte,
rechnen die Marktforscher hier
auch fiir die ndchsten Jahre mit
weiteren Absatzsteigerungen. So
prognostiziert etwa IDC bei Ga-
ming-Monitoren bis 2025 einen
Anstieg der Verkaufszahlen um 64
Prozent. Ahnlich positiv sind die
Aussichten fiir die anderen Zube-
hor-Bereiche.

Und auch fiir reine Spielkonso-
len gaben die Deutschen 2020
mehr aus als je zuvor: 655 Millio-
nen Euro. Hinzu kamen weitere
275 Millionen Euro fiir Peripherie
wie Gamepads, Lenkrdder und
VR-Headsets. Beide Bereiche leg-
ten damit jeweils um rund ein
Viertel zu.

Fiir den Handel ist die Marsch-
richtung somit klar. Wer auch in
den nichsten Jahren vom Gaming-
Boom profitieren will, muss sich
vor allem auf die lukrativen
Wachstumsfelder im Hardware-
und Peripheriebereich konzent-
rieren, wihrend Software parallel
zunehmend zum Nebenprodukt
wird. |
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“Agon by AOC”

AOC launcht Gaming-Dachmarke

AOC verstirkt sein Engagement im boomenden Gaming-Markt. Der Display-Anbieter etabliert ,Agon
by AOC” als neue Dachmarke fiir seine Gaming-Displays und -Zubehérlinien. Als erste Produkte unter
dem neuen Brand kommen Curved-Gaming-Monitore der G3-Serie auf den Markt.

Michaela Wurm | Display-Spezi-
alist AOC hat als neue Dachmarke
»Agon by AOC“ gelauncht. Unter
dem Brand sollen die bestehenden
Gaming-Monitore und Zubehor-
Line-ups von AOC konsolidiert und
das Portfolio fiir Casual Gamer,
Competitive Gamer und ambitio-
nierte eSports-Spieler mit neuen
Modellen erweitert werden. Agon
by AOC wird alle Gaming-bezoge-
nen Produkte im AOC-Portfolio
abdecken — von Gaming-Monito-
ren liber Gaming-Headsets und
mechanische Tastaturen bis hin zu
Gaming-Midusen, Mauspads und
mehr fiir alle Gamer in drei Leis-
tungsstufen.

Extra-kurvige Gaming-
Monitore

Als erste Modelle unter dem neuen
Namen stellt AOC jetzt fiinf Moni-
tore der G3-Serie vor, die in Gréf3en
von 27 bis 34 Zoll angeboten wer-
den. Die Curved-Displays sollen die
beliebte G2-Serie erginzen, aber
nicht ersetzen. Anders als die G2-
Displays mit ihrer eher subtilen
1.500R-Kriimmung kommen die
G3-Modelle mit einer signifikanten
1.000R-Kriimmung, die den Gamer
zu umfassen scheint.

Alle Modelle der G3-Serie sind
mit VA-Panels ausgestattet, die eine
Bildwiederholrate von 165 Hz bie-
ten und sich damit von dem bei
Gaming-Monitoren iiblichen
144-Hz-Standard abheben. Dariiber
hinaus reduziert die Einstellung
»Motion Blur Reduction® die Pixel-
Reaktionszeit auf nur 1 ms (MPRT).
Die Monitore sind mit Adaptive-
Sync-Unterstiitzung ausgestattet
und liefern fliissige Darstellungen
ohne Tearing. AufRerdem tragen
der Low-Blue-Light-Modus und die
Flicker-Free-Technologie dazu bei,

Fiir Fans von Simulations-
spielen oder Racing
Games empfiehlt AOC den
neuen ,A0C CU34G3S" mit
seinem 34 Zoll grof3en
VA-Panel

AOCs Gaming-
Universum soll jetzt
unter einer Dach-
marke positioniert
werden

dass die Augen auch bei lingeren
Sessions nicht so schnell ermiiden.

Uber die neue ,G-Menu*“-Soft-
ware lasen sich die Monitoreinstel-
lungen mit einfachen Mausklicks
anpassen, ohne Tasten am Monitor
zu beriithren. Die VA-Panels sollen
satte, leuchtende Farben mit ei-
nem auflergewdhnlichen Kontrast-
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verhiltnis und tiefen Schwarz-
tonen liefern. Dank der weiten Be-
trachtungswinkel von 178°/178°
haben auch weitere Zuschauer
einen guten Blick auf den Bild-
schirm.

Modelle fiir jedes Budget

Fiir Fans von Simulationsspielen
oder Racing Games empfiehlt AOC
den neuen ,,AOC CU34G3S“ mit
seinem 34 Zoll groRen VA-Panel
und einem Seitenverhiltnis von
21:9. Die Schéirfe der ultrabreiten
WQHD-Auflésung (3.440 x 1.440)
in Kombination mit der 1.000R-
Krimmung fiillt das periphere
Sichtfeld des Gamers aus und er-
moglicht ein umfassend immer-
sives Erlebnis. Zwei Finf-Watt-
Lautsprecher erzeugen den passen-
den Sound dazu. Das Display kann
in der Hohe verstellt, geschwenkt
und geneigt werden.

Fiir FPS, Action/RPG oder ande-
re Genres bietet AOC aus der G3-

Serie auch je zwei 31,5-Zoll- und
27-Zoll-Monitore als Full-HD- und
QHD-Aufldésungsvarianten an.
Der 31,5 Zoll grof3e ,,AOC CQ32G-
3SU“ und der 27 Zoll groRe
»,CQ27G3SU* kommen beide mit
einem 16:9-QHD-Panel (2.560 x
1.440) und lassen sie sich auch in
der Hohe verstellen, neigen und
schwenken. Das 31,5-Zoll-Modell
ist ebenfalls mit zwei Fiinf-Watt-
Lautsprechern ausgestattet, die
27-Zoll-Version wird mit Drei-
Watt-Lautsprechern geliefert.

Vervollstindigt wird die G3-Se-
rie durch den 31,5 Zoll groRen
“C32G3AE" und das 27-Zoll-Modell
»,C27G3U* mit Full-HD-Auflésung
(1.920 x 1.080). Abhédngig von den
Spielen und dem zur Verfiigung
stehenden Equipment konne
durchaus auch Full HD die optima-
le Wahl sein, erklart der Hersteller.
Denn nicht alle Spiele erfordern
die hochstmogliche Auflésung.

Mit einer Bildwiederholrate von
165 Hz, 1 ms MPRT und der Adap-
tive-Sync-Technologie fiir fliissige
Darstellungen ohne Tearing sind
diese Modelle auch die giinstigsten
der Reihe und schonen das Budget
der Gamer. Der grofRere 31,5-Zoll-
Monitor C32G3AE wird mit einem
einfachen Standful® mit Neigungs-
unterstiitzung und zwei Finf-
Watt-Lautsprechern geliefert, wih-
rend sich der ergonomische
C27G3U in der Hohe verstellen
lasst und mit zwei Drei-Watt-Laut-
sprechern ausgestattet ist.

Als erste G3-Modelle sind AOC
CU34G3S, CQ32G3SU und C32G3AE
bereits erhdltlich. Die Preise liegen
bei 689 Euro, 449 Euro und 359
Euro. Der CQ27G3SU und der
C27G3U kommen im September
2021 fiir 409 Euro, beziehungswei-
se 329 Euro auf den Markt (jeweils
UVP).m
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Dietmar Jaxt
Kkehrt zu Kinder-
mann zurick

mw | Dietmar Jaxt ist seit dem
1. Juli 2021 wieder Mitglied im
Vertrieb von Kindermann. Er ver-
stiarkt als Key Account Mana-
ger ProAV Siidwest das Team.

2009 bis 2017 war Dietmar
Jaxt schon einmal im Vertrieb
des AV-Distributors tédtig. Im No-
vember 2017 wechselte er dann
zu einem Unternehmen, das im
Bereich interaktiver Displays
und der digitalen Ausstattung
von Schulen titig ist. Die hier
gesammelten Erfahrungen auf
dem Sektor der Digitalisierung
des Bildungswesens kann er in
seiner neuen Position bei Kinder-
mann einsetzen.

Jaxt ist hier ab sofort fiir die
Betreuung der Hindler in Baden-
Wiirttemberg und Bayern Nord-
west verantwortlich. Er will den
Handelspartnern beratend zur
Seite zu stehen und sie bei gré-
Reren Projekten auch vor Ort
unterstiitzen.

LWir freuen uns sehr, dass wir
Dietmar Jaxt wieder fiir uns ge-
winnen konnten. Unsere Hénd-
ler in Baden-Wiirttemberg diirf-
ten sich dariiber genauso freuen,
da sie sein Engagement und sei-
ne Kompetenz immer zu schit-
zen wussten®, so Kindermann-
Geschéftsfihrer Timo MeiRR-
ner.®

Solutions GmbH. In
dieser Position tragt
er die Gesamtver-
antwortung fiir die
Sparten Manufactu-
ring & Automotive,
Financial Services,
Private und Public
Sector.

Zuvor leitete er
seit 2017 fiir den
Hersteller den Ge-
schiftsbereich Of-
fentliche Auftragge-

Zeitgleich wurde er

damals Mitglied der
Geschiftsleitung. In

diese Position.

Fujitsu hat einen neuen DACH-Vertriebschef

mw | Seit kurzem ist Juan Perea Rodriguez
Head of Sales Central Europe bei Fujitsu - zu-
satzlich zu seiner neuen Funktion als Mitglied
der Geschaftsfiihrung der Fujitsu Technology

ber in Zentraleuropa.

dieser Tatigkeit verant-

wortete der Manager in verschiedenen Funkti-
onen komplexe IT- und Digitalisierungsprojek-
te. Als sein Nachfolger iibernimmt jetzt
Thomas Miiller als neuer Head of Public Sector

Juan Perea Rodriguez hat seine komplette
bisherige Laufbahn bei Fujitsu absolviert. Sei-
nen ersten Konkakt mit dem damaligen Unter-
nehmen Fujitsu Siemens hatte er 1999 als
Werkstudent im Be-
reich Offentliche Auf-
traggeber. Nach Ab-
schluss des Studiums
der Wirtschaftswissen-
schaften 2004 begann
er als Vertriebsassis-
tent bei Fujitsu Sie-
mens. Dabei betreute
er den Bereich der
Landesbeh6rden mit
Schwerpunkt Innere
Sicherheit und Justiz.
Dort war Miiller bis
2009 in verschiedenen
Positionen tatig und
iibernahm als Account
Manager den Bereich
Kommunalbehdrden in
NRW. 2012 wurde er anschlieend Director
Sales fiir den Geschéftsbereich Offentliche
Auftraggeber in NRW sowie den Geschiftsbe-
reich Gesetzliche Krankenversicherungen bun-
desweit. B

\ g% Quelle: Fujitsu

Juan Perea Rodriguez (li.) und Thomas Miiller

Thomas Krause wird DACH-Chef bei Forenova

sd | Thomas Krause, zuletzt
regionaler Vertriebschef bei

Bitdefender, wird
Regional Director
DACH-NL beim US-
amerikanischen Cy-
bersicherheitsspezia-
listen Forenova. Das
Unternehmen bietet
mittelstindischen Un-
ternehmen Network
Detection and Respon-
se (NDR) an.

Ab sofort verant-
wortet Krause den
Aufbau des regionalen
Vertriebs- und Marke-
ting-Teams, den Aus-
bau der Partnerland-
schaft und die Kunden-
beratung. Er bringt

Jahre Erfahrung im technischen Jahre bei Bitdefender, zuletzt

Vertrieb in die neue Rolle ein. als Regional Sales Director
Vor der Ubernahme der Position ~DACH. Zu den friiheren Statio-
nen gehdéren aufRerdem
seine achtjihrige Tatigkeit
bei D-Link, unter anderem
als Manager Partner &
Enterprise Sales Central
Europe fiir die Geschafts-
kundenlésungen und iiber
zehn Jahre im Vertrieb bei
Siemens, zuletzt als Leiter
des Indirekten Vertriebes
in Deutschland.

Krause wird erginzt
durch Paul Smit, der eben-
falls zuvor iiber mehrere
Jahre bei Bitdefender ar-
beitete und als Solutions
Architect fiir die Bereitstel-
lung von ,NovaCommand*

Thomas
Krause

Quelle: Bitdefender

dreiRig bei Forenova war er sieben bei Kunden verantwortlich

ist.m
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sd | Trotz der Pandemie wéchst der SIEM-
Hersteller Log Point kontinuierlich und konnte
sein bestehendes Team im Zuge dieser Ent-
wicklung noch einmal verstarken. Die insge-
samt fiinf neuen Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter haben Positionen in Vertrieb,
technischem Support und Marketing. Sie
berichten an Pascal Cronauer, Regional Direc-
tor Central EMEA & BeNelux, der seit 2016 die
Geschifte in der Region leitet.

Lea Noffz verstérkt den Inside Sales der
Region Central EMEA & BeNeLux. Sie bringt
bereits Erfahrung als Inside Sales Managerin
DACH bei der Wallix mit. Fiir das Technik-Team
kommt Irakli Edjibia von Tech Data, er ist
als Sales Engineer tatig. Bjorn Brauer ver-
starkt das Sales-Team von Entrust kommend
als Territory Account Manager. Djani Kovac
kommt als Senior Client Business Manager
SAP-Security und war vorher als Client
Business Manager CEMEA beim Security-
Hersteller Proofpoint tatig. Sarah Klockner
konnte als Marketing Managerin von Brain-
loop gewonnen werden und kiimmert sich
um die Planung samtlicher Marketing-Aktivi-
taten und Veranstaltungen. B

Log Point wachst und verstarkt DACH-Team

Quelle: Log Point

Djani Kovac, Senior Client Business Manager
SAP-Security; Irakli Edjibia, Sales Engineer;
Bjorn Brauer, Territory Manager; Sarah
Klockner, Marketing Managerin; Lea Noffz,
Inside Sales Managerin (v. li. 0. nach re. u.)

Spitzentrio leitet Systemhaus Erik Sterck

mw | Die Geschiftsfithrung von Erik Sterck
wird auf mehrere Schultern verteilt: Griinder
Erik Sterck leitet die Geschicke des Leonberger
IT-Hauses ab sofort gemeinsam geschéftsfiih-
rend mit Oliver Batz und Ralf Scharly.

Oliver Batz, Mitgriinder und Gesellschafter
der Erik Sterck GmbH, wird geschiftsfiihrend
die Themen Datacenter & Administration
verantworten und weiterentwickeln. Als Leiter
Technik war er seit Griindung des Unterneh-
mens fiir die gesamte Consultancy-Einheit ver-

Oliver
Batz
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Quelle: Erik Sterck

antwortlich. Batz war vorher iiber vierzehn
Jahre beim Data-Management-Spezialisten Net-
App titig. Zuletzt verantwortete er dort die
PreSales-Abteilung in der Region Baden-Wiirt-
temberg.

Ralf Scharly ist in seiner neuen Rolle in der
Geschiftsfithrung fiir die Bereiche Platforms
& Services verantwortlich. Er soll die weitere
Entwicklung des Systemhauses vorantreiben
und eigene Produkte und Managed-Services-
Angebote entwickeln. Scharly kann auf iiber 20
Jahre Berufserfahrung in der IT-Branche zuriick-
blicken. Er war in verschiedenen Consultancy-
und Sales-Positionen tdtig, unter anderem fiir
nambhafte, international agierende IT-Hersteller
wie EMC, NetApp und Nutanix. Seit Januar 2020
ist er im Management von Erik Sterck und ver-
antwortet den Geschiftsbereich DevOps, der
sich mit Technologien in den Bereichen Cloud,
Kubernetes/Containerisierung und Automati-
sierung befasst. Unter seiner Fiihrung hat das
Leonberger Unternehmen im Frithjahr 2021 mit
der Container-Losung FramES das erste eigene
Produkt gelauncht. m

Neue Fithrung bei
Schneider Electric
im Bereich Secure
Power

sn | Vincent Barro ist neuer VP
Secure Power DACH bei Schnei-
der Electric und 16st Michel Arres
ab, der die Funktion des VP IT
Channel & Alliances International
tibernimmt. ,, Ich bedanke mich bei
Michel Arres fiir sein jahrzehnte-
langes Engagement, um die Schaf-
fung einer einmaligen Erfolgskul-
tur voranzutreiben, die bereits
viele erfolgreiche Geschiftsmodel-
le hervorgebracht hat“, so Barro.
,»Ich habe groRes Vertrauen in un-
ser Team, unsere vielen starken
Partner im DACH-Raum sowie in
unsere Kundenbasis. Ich freue
mich auf eine erfolgreiche Zusam-
menarbeit mit neuen Wachstums-
chancen und Innovationen.“
Barro ist seit iiber zehn Jahren
fiir Schneider Electric titig und
hatte verschiedene Fiihrungspo-

Vincent
Barro
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sitionen im Vertrieb und Business
Development inne. Zudem war er
verantwortlicher Leiter auf Lan-
desebene in UK, Irland und Frank-
reich. Vor seiner Ernennung zum
Vice President DACH war Barro
vier Jahre lang als Vice President
Secure Power Division Switzer-
land & Datacenter Business DACH
tatig.

Seine neue Funktion hat Barro
bereits Anfang Juli ibernommen.
Wichtig sei ihm bei dieser neuen
Aufgabe eine starke Kunden- und
Marktorientierung als Teil einer
stetigen Weiterentwicklung von
Ideen und Schliisselkonzepten, so
der Manager. ®



Vorbereitung auf Fusion zum Megadistributor

Neue Deutschland-Chefin bei Tech Data

Tech Data und Synnex stecken tief in Fusi-
onsplédnen. Das eroffnet fiir viele auch
Karrierepfade. Fiir Barbara Koch, ihren Chef
Michael Dressen und auch fiir altgediente
Distributionsmanager bei Tech Data.

Martin Fryba | Esist eine steile Karriere, die
Barbara Koch bei Tech Data (TD) in Deutsch-
land hinlegt und die sie — vorerst — an die
Spitze von Tech Data Deutschland fiihrt.
Michael Dressen bleibt ihr Chef. Doch mog-
licherweise wird Dressen bei TD in den USA
schon als Kandidat fiir groRere Aufgaben
gehandelt. Die Fusion von TD und Synnex ist
eine Mammutaufgabe, fiir die man erfahrene
Top-Manager wie Dressen braucht, um aus
den vielen Organisationen beider Distributo-
ren schlagkriftige Einheiten zusammenzu-
stellen und zu fithren. Dass Synnex in Euro-
pa bislang nicht présent ist, sehr wohl aber
in den USA und Asien mit Tech Data im
Wettbewerb steht, diirfte viele personelle
Entscheidungen auch bis nach Europa nach
sich ziehen. Dressen ist Senior Vice President
& Regional Managing Director DACH und
sitzt im Europa-Management von Tech
Data.

Derweil wird Koch mehr Verantwortung
tibernehmen. Neben dem gesamten Deutsch-
land-Geschift mit den Sparten Endpoint So-
lutions, Datech Solutions, Maverick AV Sol-

Quelle: ICT CHANNEL

2018 wurde die jetzt an der Deutschland-
Spitze bei Tech Data stehende Barbara Koch
von ICT CHANNEL-Lesern zur Managerin des
Jahres gewdhit

tions und die GCC (Global Computing Com-
ponents), fiir die sie den Vertrieb und das
Marketing verantwortet, bleibt Koch an der
DACH-Spitze des Spezialistenbereichs Advan-
ced Solutions. Die Position hatte die Informa-
tikerin 2018 besetzt.

Michael Gorner, Urgestein und seit 1995
bei der noch unter Workstation 2000 agie-
renden TD-Tochter, spiter BU-Leiter fiir IBM
und Dell, wird als Vice President die Advan-
ced Solutions in Deutschland leiten.
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Geschiaftsmodelle im Wandel

Koch war nach neun Jahren IBM, einem stra-
tegischen Herstellerpartner des Broadliners,
2014 als Managing Director zu Azlan gewe-
chelt, dem VAD-Arm von Tech Data. Wie
schwer sich sogar manche Technologiegi-
ganten mit der Digitalen Transformation
ihres Geschifts tun, hat Koch an ihrem vor-
maligen Arbeitgeber Big Blue lingst studie-
ren konnen. Nun wird sie weiter am inter-
nen Umbau von Tech Data arbeiten: Prozes-
se und Abldufe noch mehr digitalisieren und
vor allem solche Lésungen noch stirker im
Portfolio des Broadliners verankern, die das
Geschift der Reseller und somit auch deren
Geschéftsmodell nachhaltig verdndern wer-
den. Immer mehr SaaS- und Cloud-Modelle,
tendenziell weniger Projektgeschift und
somit weniger Produktverkauf braucht viel
Kompetenz auf beiden Seiten: bei Tech Data
und seinem Channel.

Ob sich Koch kiinftig mit Tech Data am
Telefon melden wird oder mit Synnex, ist
eine der vielen Fragen dieser Megafusion. In
Miinchen in der KistlerhofstraRe sollen das
die Tech Data-Mitarbeiter noch sehr ent-
spannt sehen, wie man hort. Genaues weif3
man nicht — auch nicht Barbara Koch, wie
sich die Fusion von Tech Data und Synnex
im Detail auswirken wird. m

Marion Winkler wechselt zu Fujitsu

Riuckkehr zu den Wurzeln

Von der Software wieder zuriick zum Infra-
struktur-Business: Fujitsu setzt in DACH
auf eine erfahrene Channel-Managerin. Fiir
die strategische Betreuung von Systemhau-
sern und Datacentern bringe Marion Wink-
ler das ,optimale Riistzeug” mit.

Martin Fryba | Die klassischen On-Premise-
Produkte seien ,,auch bei uns die Cash Cow,
die das Cloud-Business finanziert®, sagte
Marion Winkler 2017 im ICT CHANNEL-
Interview. Da war sie noch Deutschland-
Chefin beim ERP-Hersteller Exact Software
und hatte gleiches bei Lexware feststellen
konnen. Vier Jahre spiter wird die nun als
Head of Partnermanagement in DACH
zu Fujitsu gewechselte Managerin wieder
davon tiberzeugen, dass dieser Satz erst

recht fiir einen Produkthersteller gilt. Auch
Fujitsu bietet Partnern freilich Cloud-Losun-
gen fir Infrastruktur an, Geld
verdient wird aber haupt-
sdchlich mit Produkten und
produktnahen Services. Das
werden Winkler vor allem die
Infinity- und Select Circle-
Partner in DACH berichten,
mit denen sie das Gespriach
suchen wird. Zudem wird sie
gemeinsam mit ausgewahl-
ten Datacenter-Partnern aus-
loten, wie sie noch enger stra-
tegisch mit Fujitsu zusam-
menarbeiten kénnen.

Seit 20 Jahren ist die Managerin im
Channel-Business unterwegs, davon die

gy

Quelle: Linkedin/Mario Winkler
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Marion Winkler, seit August
Head of Fujitsu-Partner-
management in DACH

Hélfte beim Storage-Hersteller Kingston,
bevor sie 2010 in die Softwarebranche
wechselte. Storage, Server,
Clients und natiirlich auch

N Cloud werden sie bei Fujitsu
&\‘\éﬁ wieder beschiftigen. ,Mari-

on arbeitete in ihren vorhe-
rigen Positionen sehr part-
A nerorientiert und bringt das
optimale Riistzeug mit, um
gemeinsam mit unseren
strategisch wichtigen Part-
nern das Business vorwarts
zu treiben®, stellt Santosh
Wadwa, Head of Product
Channel Sales Central Euro-
pe, seine neue Mitarbeiterin im Newslet-
ter vor. H

\
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IT-Security wird unterschitzt

Die Mehrheit der Onlineshops in Deutschland schitzt Risiken durch magliche Cyberangriffe laut
einer Hiscox-Umfrage zu gering ein. IT-Sicherheitsmainahmen seien demnach vielerorts noch

nicht ausreichend implementiert. Ein fataler Fehler, denn die Bedrohungslage hat inshesondere
durch die Pandemie und den steigenden Online-Konsum zugenommen.

Selina Doulah | Die Mehrheit
der Onlineshop-Betreiber in
Deutschland sieht eher ein gerin-
ges Risiko von Haftpflicht- und
Cyber-Schéden fiir das eigene Ge-
schiaftsmodell — ein Trugschluss,
wie der Vergleich mit den Zahlen
aus der Hiscox-Schadenstatistik
zeigt. Denn vor allem Haftpflicht-
Risiken machen in der Realitit
einen Grofteil aller Schiaden aus.
Und auch die Zahl der Cyber-
Schiden nimmt drastisch zu. Und
eine Umfrage des Spezialversiche-
rers unter Onlineshop-Betreibern
zeigt, dass entsprechende Cyber-
SicherheitsmaRnahmen in den
Unternehmen dennoch mehrheit-
lich nicht implementiert wurden.

Kleine Unternehmen
fihlen sich zu sicher

Lediglich ein Drittel (32 Prozent)
der Betreiber nimmt Cyber-Risi-
ken wie Betriebsunterbrechungen
oder Missbrauch von Kundenda-
ten durch Hackerangriffe als ho-
hes Risiko fiir den eigenen Online-
shop wahr. Besonders sicher wéh-
nen sich kleine Unternehmen mit
weniger als zehn Mitarbeitern:
Betriebsunterbrechungen durch
Hackerangriffe sehen nur 19 Pro-
zent als hohes Risiko, Missbrauch
von Kundendaten 22 Prozent.
Eine Absicherung von Cyber-Schai-
den iiber eine Onlineshop-Police
fordern jedoch etwa zwei Drittel
(64 Prozent) aller Befragten.
,Das geringe Risikobewusst-
sein fiir Cyber-Gefahren bei On-
lineshop-Betreibern sehen wir mit
Sorge. Zwar machen Cyber-Scha-
den in unseren Statistiken am
Gesamtschaden bislang nur 13

UNGEFAHRLICHE HACKER?

AN/ EIEIET;

Nur ein Drittel der Betreiber nimmt
Hackerangriffe als hohes Risiko wahr.

Bei Cyber-Schaden machen Hacker-
angriffe aber Ober 95 % der Schaden aus.

Risiko-Wahrnehmung veon Betriebsunterbrechungen
und Missbrauch von Kundendaten durch Hackerangriffe
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Betriebsunterbrechungen durch Hackerangriff
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Quelle: Hiscox

Onlineshop-Betreiber
erkennen die Cybergefahr
kaum

Prozent aus, doch die Tendenz
steigt sichtbar und wird mit
Blick auf die Digitalisierung des
Handels weiter zunehmen®, ord-
net Peter Pillath, Underwriting
Manager Commercial Property
bei Hiscox, die Umfrageergebnis-
se ein. ,Ganze 95 Prozent der
Schiden in diesem Bereich entste-
hen schon heute durch Hackeran-
griffe, die zum groRen Teil sehr
teuer werden konnen. Kommt es
bei Onlineshops zu einem Cyber-

40 Prozent der
befragten Online-

Schaden, sind die Durchschnitts- Sh?ps }}aben
kosten hier im Vergleich zu ande- ~ Keine Firewall-
Strukturen

ren gewerblichen Risiken am
hochsten®, erkldrt Peter Pillath
weiter.

Die unzureichende Auseinan-
dersetzung mit Cyber-Gefahren
fiir den eigenen Onlineshop zeige
sich laut Hiscox dann wiederum
auch in den vielerorts unzurei-
chenden SicherheitsmaRnahmen.
So verfiigen 44 Prozent der Be-
fragten iiber keine automatischen

Sicherheits-Updates und 45 Pro-
zent nutzen keine Firewalls. Ein
abgestuftes Rechtekonzept fiir
IT-Verantwortliche fehlt bei 56
Prozent der befragten Unterneh-
men. Und auch die kontinuierli-
che Offline-Datensicherung oder
Cloud-Back-Up-Lésungen sind bei
55 Prozent der Onlineshops nicht
vorhanden. ,Unserer Erfahrung
nach sinken die Wahrscheinlich-
keiten von IT- oder Cyber-Schiden
und vor allem die Kosten im Scha-
denfall allein durch die Imple-
mentierung von Standard-Tools
wie einer Firewall oder regelma-
Riger Datensicherung enorm. Vor
allem kleinere Shops beschiftigen
sich leider erst zu spit mit einer
solchen Absicherung®, erklért Pil-
lath. Die Notwendigkeit der IT-
Sicherheitsmafinahmen unter-
strich bereits der kiirzlich verof-
fentlichte Cyber Readiness Report
von Hiscox, in dem 41 Prozent
der befragten deutschen Einzel-
hindler angaben, bereits mindes-
tens einmal von Hackern ange-
griffen worden zu sein.

Aufklarungs- und Nach-
holbedarf

Es braucht fiir kleine Unterneh-
men daher Aufklirung, um etwa-
ige Versiumnisse nachzuholen.
Denn besonders kleine Firmen
mit wenigen Mitarbeitenden sind
nach einem Hacker-Angriff mog-
licherweise in ihrer Existenz be-
droht. Denn die Kombination aus
Betriebsunterbrechungen, Repu-
tationsschiden und woméglich
einer Losegeldforderung kann
einen kleinen Onlineshop teuer
zu stehen kommen. B
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Lancom erweitert KMU-Firewall-Portfolio

Neues Rackmount-Modell UF-360

Lancom erweitert sein Angebot an
Rackmount-Firewalls mit einer
Komplettlosung fiir kleine und
mittlere Unternehmen.

Selina Doulah | Lancom hat das
neue Rackmount-Firewall-Modell

»,UF-360“ vorgestellt. Durch das ————
Hardware-Design sowie erweiter- ' =
ten Software-Funktionen erreiche -
die All-in-One-Box einen Perfor-
mancesprung gegeniiber dem
Vorgiangermodell UF-300. Darii-
ber hinaus verspricht der Herstel-
ler eine Verdoppelung der Spei-
cherkapazitit, neue Modul-Erwei-

Die ,,R&S Unified Firewall
UF-360“ soll als Komplett-
losung Cyber-Security-
Technologien wie Unified
Threat Management

terungsslots sowie zwei 10 GBit/s (UTM) mit Sandboxing
SFP+-Schnittstellen. und maschinellem Lernen
Die Firewall ist fiir mittlere bis vereinen

grofe Biiro- und Schulumgebun-
gen geeignet, abhidngig vom je-
weiligen Datenaufkommen. Der
zunehmenden Verschliisselung
des Datenverkehrs begegne die
UF-360 laut Lancom mit leistungs-
starker SSL Inspection, Schutz vor
Advanced Persistent Threat (APT)-

Grafische Benutzer-
oberflache und
Cloud-Management

O e
Tt

Quelle: Lancom

Cyberangriffen biete wiederum
die ,R&S-Pace-2 Deep Packet Ins-
pection Engine“. Sie soll eine pra-
zise Klassifizierung von Netz-
werkverkehr, Protokollen und
Anwendungen sowie den Schutz
vor Datenlecks und Datenverlust
erlauben — auch auf Layer-7-Ebe-
ne. Zur Abwehr von Malware und
Viren sowie von Zero-Day-Exploits
werden verdadchtige Dateien in
einer abgeschirmten Sandbox mit
Hilfe von Machine Learning ana-
lysiert. Der genutzte Cloud-Dienst
wird in Deutschland gehostet.
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Eine intuitive grafische Benutzer-
oberfliche bietet laut Lancom
Transparenz fiir alle gesicherten
Bereiche im Unternehmen und
soll die Umsetzung unterneh-
mensweiter Sicherheits- und Com-
pliance-Vorgaben vereinfachen.
Hochste Ausfallsicherheit werde
durch einen HA-Verbund (High
Availability) mit redundanter
Hardware ermdglicht. Zudem ldsst
sich die UF-360 iiber einen Pairing-
Prozess mit der Lancom Manage-
ment Cloud (LMC) verbinden. Das
soll wiederum ein iibersichtliches
Monitoring inklusive Alarmierung
iber den Geritezustand sowie die
Fernkonfiguration iiber die Cloud
ermoglichen.

Fir den Betrieb der Firewall
sowie Software-Updates ist min-
destens eine ,,Basic License“ erfor-
derlich. Die ,Full Licence“ schal-
tet alle UTM-Funktionen frei. Die
Lizenzen gibt es mit Laufzeiten
von einem, drei oder fiinf Jah-
ren.

Neuankiindigungen von PNY

Neue Gaming-Speichermodule

PNY kiindigt drei neue Speicher-
modaule an, die ganz an den hohen
Anforderungen von Gamern aus-
gerichtet sein sollen.

Selina Doulah | PNY hat neue
Speicherprodukte speziell fiir Ga-
mer im Portfolio. Fiir die ,,XLR8-
Gaming-Epic-X RGB DDR4"-
Speichermodule in den Versio-
nen 4200MHz, 4400MHz und
4600MHz verspricht der Herstel-
ler eine hohe Lebensdauer und
extreme Ubertaktungsleistungen.
Zudem sind sie vollstindig mit
den neuen Plattformen von Intel
und AMD kompatibel. Der integ-
rierte Aluminium-Kihlkoérper
sorgt laut dem Anbieter fiir eine
optimale Wirmeableitung, selbst

Quelle: PNY

XLR8 Gaming Notebook
3200MHz von PNY

bei hoher Belastung der Speicher-
module. Sie bieten dariiber hin-
aus LED-Beleuchtung und verfii-
gen iiber eine mattierte Linse. Die
Module sind laut PNY mit allen
gingigen Mainboard-Marken
kompatibel und kénnen mit Asus
»Aura Sync“, ,Gigabyte RGB Fusi-
on 2.0“, ,MSI Mystic Light Sync*®
und ,,ASRock Polychrome Sync1“
synchronisiert werden.

Das XLR8 Gaming Epic-X RGB
DDR4-Speichermodul mit
3600MHz soll ebenfalls den heu-
tigen Anspriichen an Over-
clocking gerecht werden, — sei es
fiir die Arbeit, Content Erstellung
oder fiirs Gaming —, verspricht
PNY. Das XLR8 Gaming Notebook
3200MHz-Speichermodul bietet

laut dem Hersteller wiederum
Geschwindigkeit und Leistung,
um auch Notebooks fiir die RAM-
Anforderungen von anspruchs-
vollen Games zu riisten. Es sei
laut dem Hersteller das passende
Upgrade fiir leistungsorientierte
Gamer sowie PC-Amateure, die
ihr System auf Top-Niveau halten
wollen. Die Speichererweiterung
soll ein schnelleres Browsen er-
moglichen und fiir niedrigere
Latenzen sorgen. Hinzu kommen
demnach schnellere Reaktionszei-
ten und eine bessere Bildqualitit,
insbesondere bei Online-Spielen.

Die neuen Speichermodule
sind laut dem Hersteller bereits
iiber die eigenen Vertriebskanile
erhéltlich. m
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,2Huawei MateStation S“

Huawei steigt ins Desktop-Geschift ein

Nach seinen Notebooks und den
Monitoren komplettiert Huawei
sein Produktportfolio in Deutsch-
land mit einem stationédren PC.
Der ,Huawei MateStation S” ist
fiir Biiro- oder Heimarbeitsplatz
gedacht.

Michaela Wurm | Huawei pri-
sentiert mit dem ,Huawei Mate-
Station S“ erstmals einen kom-
pakten Desktop-PC fiir den deut-
schen Markt. Der chinesische
Hersteller komplettiert damit
sein Portfolio aus Notebooks und
den in diesem Jahr eingefiihrten
Monitoren um Desktop-PCs fiir
den Biiro- oder Heimarbeitsplatz.
Der Huawei MateStation S
steckt in einem schlanken, nicht
einmal zehn Zentimeter breiten
Gehduse und wiegt 4,2 Kilo. Die
schrigen Offnungen sorgen fiir
eine optimale Kithlung, denn die
Luftstromkanile leiten die Ab-
warme direkt an die Liftungs-
offnungen ab. Dadurch soll der
kompakte PC auch bei Héchstleis-
tung nahezu gerduschlos laufen,
verspricht der Hersteller.
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Im Inneren arbeitet ein ,,AMD
Ryzen 5 4600G*“-Prozessor mit in-
tegrierter Radeon-Grafikeinheit,
der in Kombination mit 8 Giga-
byte DDR4-Speicher fiir aus-
reichend Leistung sorgen soll.
AufRlerdem hat Huawei eine 256
Gigabyte grof3e SSD integriert.
Das System verfiigt auller-
dem iber eine integrierte 2x2-
MIMO-Wi-Fi-Konnektivitdt fir
Internet und Bluetooth 5.0 fiir die
kabellose Anbindung von Peri-
pheriegeriten. Der USB-C-Port auf
der Vorderseite eignet sich unter

,Huawei MateStation S”
ist nur knapp zehn Zenti-
meter breit

Schlankes Gehduse
und schlanke
Tastatur im Metall-
design

anderem zum schnellen Aufladen
des Smartphones. An der Riicksei-
te sind weitere Anschliisse fiir
diverse Peripheriegerite vorgese-
hen.

Passend dazu bietet Huawei die
kabelgebundene Ultra-Slim-Tas-
tatur im schlanken Metall-
design an. Die Scherentasten sol-
len mit einem Tastenhub von 2,5
Millimeter ein besonders ange-
nehmes Tipperlebnis bieten. In
der Ein-/Aus-Taste ist ein Finger-
abdrucksensor integriert, mit
dem sich der PC sicher entsperren
ldsst.

,2Huawei Share“

Dank integriertem ,Huawei
Share“ kann zudem ein Huawei-
Smartphone mit dem MateStation
S verschmolzen werden. Mittels
Multi-Screen-Collaboration lassen
sich dann gleichzeitig bis zu drei
App-Fenster auch auf dem Desk-
top nutzen.

Der neue Huawei MateSta-
tion S ist ab sofort zu einer UVP
von 599 Euro erhiltlich. m

Sophos stellt um

EDR-Kunden werden automatisch zu XDR-Kunden

Der Security-Hersteller Sophos
riistet die Losungen seiner Kun-
den auf, ohne dass diese dafiir
zahlen miissen. Auch MTR-Kunden
profitierten automatisch von
diesem neuen Angebot.

Selina Doulah | Sophos hat seine
Endpoint Detection and Response-
Losung ,Intercept X with EDR®
und seine Extended Detection and
Response-Losung , XDR" in einer
Losung zusammengefasst. Kun-
den, die Sophos Security-Losun-
gen mit EDR im Einsatz haben,
werden derzeit automatisch, iiber
einen kostenlosen Service auf die
umfangreichere XDR-Technologie

umgestellt. Zudem wurde die Da-
tenhistorie im Sophos Data Lake
von sieben auf 30 Tage erhoht.
Kunden, die bereits Endpoint-
oder Server-EDR nutzen, sollen
nun von zusitzlichen Erken-
nungs- und Reaktionsfunktionen
profitieren kénnen.

Schneller und einfacher
reagieren

Die neuen Funktionen der XDR-
Losung ermoglichen es Kunden
laut dem Anbieter, historische
und verddchtige Ereignisse zu un-
tersuchen, selbst wenn ein Rech-
ner offline ist. IT-Teams und Be-

Update und
Funktions-
erweiterung sind
kostenfrei

drohungs-Analysten kénnen so-
mit die Zeit fiir die Erkennung
reduzieren, indem sie das Ge-
samtbild aller Aktivitdten in ihrer
Umgebung sehen und untersu-
chen konnen, verspricht Sophos.
,Verwaltende Partner profitieren
von dem Wechsel aufgrund der
besseren Identifizierung von Pro-
blemen im Netzwerk bis auf An-
wendungsebene und die transpa-
rente Gerdteverwaltung®, erkldrt
dazu Sven Jansen, Director Chan-
nel Sales DACH bei Sophos.

Laut dem Security-Anbieter
sollen Managed Threat Response-
Kunden ebenfalls automatisch
von dem Angebot profitieren. m
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Thr Ansprechpartner fiir Ihre Kontaktbox:

KO NTAKTB O RS E Eric Weis Tel. 089 25556-1390

E-Mail: eweis@weka-fachmedien.de

Unsere ICT EVENTS 2021 ..

23.9. - digital solution day Cyber Security (ICT CHANNEL) u
digital solution days
21.10. - digital solution day Digital Workplace (funkschau)

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

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

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

Unser neues Angebot

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

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

Anzeigenschluss: 14 Tage vor Erscheinungstermin

Home » anbister

Anbieterverzeichnis

. Direktkontakt:

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

i i Telefon: 02405/43936-0
L sstem: 02405/45936-59
= Adenauerstr. 20/82
521236 Worsalan, Deutschiand

Firmenbaschreibung

LANCOM Systems - Sicher, muveris=sig und rulunfisfabig!

it LANGOM Lisungen sind Untemehman und Institutionen stets Sicher, Vernetzt,

lhre Stellenanzeige in ICT CHANNEL!

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

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

LANCOM Wirsleas ePaper Salu...

Produkte/Lineca

Direktkontakt: Direktkontakt:

ICT CHANNEL « WEKA FACHMEDIEN ICT CHANNEL « WEKA FACHMEDIEN
Eric Weis, Tel. +49 89 255561390 Eric Weis, Tel. +49 89 25556-1390
eweis@weka-fachmedien.de eweis@weka-fachmedien.de

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 17 mit Anzeigenschluss am 13. August 2021 +++



Wir empfehlen Microsoft® Software

Immer an |hr
Microsoft Office denken -
na sicher!

B® Microsoft

Office
Home &
Business

Art.Nr.: 334856 | 278542
B" Microsoft 365

Business
Standard

BISHu

Art.Nr: 334859 | 278578

Office Home & Business 2019 Microsoft 365 Business Standard

Mit Office Home & Business 2019 kénnen Sie die brandneuen Als cloudbasierter Abonnementdienst vereint Microsoft 365
Versionen der bewahrten Office-Anwendungen Word, Excel, die besten Losungen fur die moderne Arbeitswelt. Speichern,
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.

Microsoft 365 Apps for Business

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

www.api.de - Sales-Hotline: O -5000

a putert >MIoH =] - INfi

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 ¢
P en. Alle genannten Produkie

Irrtimer
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KONTAKTBORSE

ISR International Services &
Repair GmbH

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

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

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

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

lhr Ansprechpartner:

Ralph Lambrecht

ISR International Services &

Repair GmbH

Lise-Meitner-Strafie 1

63128 Dietzenbach

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

Vertriebspartner gesucht

richtig.

Margen!

Kontaktieren Sie uns jetzt.

lhr Ansprechpartnerin:
Barbara Fendt

DocuWare GmbH
Planeggerstrafie 1

82110 Germering

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

GO FOR GOLD mit DocuWare

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

DocuWare arbeitet im deutschsprachigen Markt mit knapp 300 Partnern

zusammen und bietet ihnen ein lukratives Geschaftsmodell, umfang-

reiche Unterstiitzung und erstklassige Werkzeuge. Dazu gehoren

« ein bewahrter Turn-Key-Business-Plan,

+ schnell & einfach umsetzbare Vertriebsprozesse,

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

» umfassende Schulungsprogramme sowie

« eine breite Palette an Marketing-Tools und Events.

Profitieren Sie von unserem Bekanntheitsgrad und einem exzellenten

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

installieren, intuitiv zu bedienen und basieren auf zukunftssicheren

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

fitieren durch unser lukratives Partnerprogramm unter anderem von

attraktiven Cross-Selling-Mdglichkeiten.

Heben Sie sich von Ihrem Mitbewerb ab und erreichen Sie hohe

amexus Informationstechnik
GmbH & Co. KG

Intranet auf Basis von
SharePoint in 30 min!

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

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

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

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

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

lhr Ansprechpartner:

Herr Stefan Nacke

Von-Braun-Strafie 34

48683 Ahaus

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

OPUS Business Solutions

GmbH

Fiir die Projektmanagement-
Software KLUSA sucht OPUS
Partner.

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

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

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

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

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

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

lhr Ansprechpartner:

Carsten Schmidt

OPUS Business Solutions GmbH
Landsberger Strafie 290

80687 Miinchen

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

+++ Die néchst erreichbare Ausgabe ist die ICT CHANNEL 17 mit Anzeigenschluss am 13. August 2021 +++
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TAROX SYSTEME .
I_I www.tarox.de CO R e

TAROX BUSINESS PCS

Das perfekte Desktop-System flr den produktiven Arbeitsalltag

+= . Jeder Herausforderung

gewachsen - jederzeit.

intel

CORE

UNLOCKED

NTH GEN

Abb. ahnlich

TAROX BUSINESS 7000ZM-R TAROX BUSINESS 7000ZM-R

Windows 10 Pro

Intel® Core™ i7-11700F Prozessor

ASUS GT710 (HDMI/DVI-D/VGA)

16GB RAM & 500GB NVMe PCle 4.0 SSD
inkl. TAROX Tastatur & Maus

36 Monate Garantie (Bring-In)

* Windows 10 Pro

¢ Intel® Core™ i7-11700 Prozessor

* |ntel® UHD Graphics 750 (DP/HDMI/VGA)
16GB RAM & 500GB NVMe PCle 4.0 SSD
inkl. TAROX Tastatur & Maus

36 Monate Garantie (Bring-In)

Art.Nr. 2106014 Art.Nr. 1480806
Preis: 819,- € Preis: 879,- €

TAROX Aktiengesellschaft StellenbachstraBe 49-51 | 44536 Liinen
T: +49 (0) 231/98 98 0-300 | F: +49 (0) 231/98 98 0-176 .
E-Mail: vertrieb@tarox.de | Web: www.tarox.de



www.dexxit.de

Bestellung und Beratung
unter Tel. 0931 9708 496

dexxIT GmbH & Co. KG | Alfred-Nobel-Str. 6 | 97080 Wirzburg.
Preis Stand 29.07.2021. Alle Preise verstehen sich zzgl. gesetzl. MwSt.
Es gelten die Zahlungs- und Lieferbedingungen der dexxIT GmbH & Co. KG
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Arbeitsspeicher fur
Gaming-Enthusiasten

crucial

Ballistix MAX 16GB Kit DDR4 CL18 8GBx2
4000 DIMM 288pin black RGB

* Rekordverdachtiger Die von Micron XMP 2.0

* Mit Intel und AMD kompatibel
*16 RGB LEDs

HEK 176,90 €
BESTELL-NR. 523476
(BLM2K8G40C18U4BL)

PC-Gehause fur besonders
leise Konfigurationen

be quiet!’
be quiet PC Gehause

» Gerauschreduzierende Einlasse:
Exzellente Luftstrdémung bei minimaler
Gerauschentwicklung
* Zwei vorinstallierte Pure Wings 2 140 mm Lufter
* 3-Stufen-Luftersteuerung kontrolliert
bis zu 3 Lufter

L HEk 107,22 €
BESTELL-NR. 421514
(BGW26)

Optische Geschwindigkeit,
mechanisches Gefuhl

Roccat Vulcan Pro TKL Gaming-Tastatur
* ROCCAT Titan Switch Optical

*Lebensdauer von 100 Millionen
Tastenanschlagen

* -Kompaktes TKL-Format

HEK 127,98 €
BESTELL-NR. 594400
(ROC-12-570)

bequlet]

Fuar ruckelfreie Gaming-Action

SAMSUNG

Samsung C32G75TQSU Odyssey
Gaming

e Helligkeit: 350 cd/m2

* Reaktionszeit: 1 ms

*HDR600 fur unglaubliche
Farbdetails

HEK 495,82 €
BESTELL-NR. 570859
(LC32G75TQSUXEN)

Klang - Design — Komfort

RAZER

Razer Kraken Green Headset

*50 mm Treiber

* Ohrpolster sind mit Kaltegel gefullt
*1,3 m langes Kabel

HEK 58,55 €
BESTELL-NR. 555627
(RZ04-02830200-R3M1)

Gaming Maus mit RGB-
Beleuchtung

UL/~

AULA Reaper Gaming Mouse
* Anschluss: USB 2.0

*6 DPI-Stufen

*12 programmierbaren Tasten

HEK 27,14 €
BESTELL-NR. 564034
(278487)

tion

jstriby
mistriby
Pymwege
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m Eine Partnerschaft fiir Sicherheit

SCHUTZ,
PRIVATSPHARE UND
PERFORMANCE
AUF PERFEKTE
WEISE VEREINT

SchlieBen Sie sich unseren
Vertriebspartnern, die fur ein
ganz neues Maf3 an Online-
Sicherheit sorgen, an.

Wir liefern mit unserem Produktangebot nicht
nur den besten, branchenflhrenden Schutz,
Privatsphére und eine bessere PC-Leistung,
sondern haben auBerdem das beste Support-
Programm fur Vertriebspartner in der Branche.

Wenden Sie sich flr weitere Informationen per
E-Mail an unser deutsches Vertriebsteam:
sales_de@bullguard.com
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PARTNER OF THE YEAR 2020

PARTNER
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Erfolg ist
Selbstver:

~PARTNER OF THE YEAR 2020“ in den Produktbereichen HDD und
SSD - diese beiden Auszeichnungen wurden der ECOM Trading GmbH
von Western Digital fir die jeweils beste Umsatz-Entwicklung
und als umsatzstarkster Partner verliehen.

Ganz herzlich bedanken wir uns an dieser Stelle auch bei unseren
Kunden und Geschaftspartnern, ohne deren Engagement und
professioneller Zusammenarbeit solche Auszeichnungen nicht
moglich waren.

Wir freuen uns auf weitere gemeinsame Erfolge!

Produkte von Western Digital oder auch anderen namhaften Herstellern finden
Interessenten auch in unserem Online-Shop unter www.ecom-trading.de/shop

wD Purp_l_e‘

WD Green’ N " WD Red
SaTA S50 R 3 y B SAS00

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

ECOM Electronic Components Trading GmbH | Siemensstrafie 9 | 85221 Dachau

HEADQUARTERS 08131/5695-0 | VERTRIEB CENTRAL EUROPE 08544/97400-0

E-Mail vertrieb@ecom-trading.net "l’l’l”
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©2018 ZOTAC Technology Ltd. All rights reserved. All company and/or product names may be trade names, trademarks and/or registered trademarks of the respective owners with which they are associated. ZOTAC Technology
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LC-M27-4K-UHD-144

Sehen Sie ULTRAscharf dank LC-Power!

Erleben Sie das ultimative Gaming-Feeling mit unserem neuen 4K Ultra HD-Monitor!
Durch die 4K UHD-Bildschirmauflosung von 3840 x 2160 Pixeln liefert der Monitor unglaublich realistische Spielwelten.
Das hochwertige IPS-Panel bietet ein besonders groRes Farbvolumen, welches auch bei sehr hellen Bildern satte Farben liefert
und durch HDR 400 noch verstérkt werden kann.

|

Sie wollen Dokumente im Hochformat lesen? Dann drehen Sie den Monitor dank der Pivot-Funktion einfach um 90°!

Weitere Features unseres 27"-Monitors sind u.a. eine Bildschirmaktualisierungsrate von 144 Hz fiir eine sehr fliissige Darstellung,
Adaptive Sync fiir einen reibungslosen Spieleablauf, Picture-by-Picture (PhP), Picture-in-Picture (PiP),
ein hohenverstellbarer Standful sowie ein USB-C-PD-Port.

LC-Power-Produkte
erhalten Sie bei den
offiziellen Distributoren:

IMESENMEES P o & Siewert © Kau
CENMBULER :
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KOSTENFREIE
TEILNAHME

Das Datacenter Symposium findet am

23. September 2021 wieder als Prasenz-
event in Minchen statt. Die Themen sind
hochaktuell, denn besonders in der derzei-
tigen Situation haben sich Datacenter nicht
nur als Herz der Unternehmensprozesse,
sondern auch als unverzichtbare Basis der
Digitalisierung beweisen missen. Zum Beispiel
mit der Verlagerung von Office-Arbeitsplatzen
aus der Firma heraus kommen viele neue Her-
ausforderungen hinzu. Mehr denn je sind zum
Beispiel Agilitat und Flexibilitat gefragt, vielfach
im Zusammenspiel mit Cloud-L&sungen. Die Stan-
dardfragen nach einem effizienten Einsatz von
Kihlung/Klimatisierung und Strom haben dabei
allerdings nichts von ihrem Stellenwert eingebf3t,
legen vielmehr im Zeichen der Dekarbonisierung
der Energieversorgung in ihrer Bedeutung noch
einmal zu.

Sponsoren der LANline Datacenter Symposium Miinchen

AIRsYs BOSH 22 BENDER

The Power in Electrical Safety
We power your life.

O
% sachsenkabel

e . Symposium

0 ® Datacenter

23. SEPTEMBER 2021
H4 HOTEL MUNCHEN

Zu den Highlights des DCS in Miinchen zahlen unter anderem:

B Eine Keynote zur ,Optimierung des Energieaufwandes im RZ
durch intelligente IT-Infrastrukturen®,

B mehrere Vortrage zur Technikentwicklungen bei der RZ-Kiihlung
und Stromversorgung,

B die Diskussion des ,Low Carbon“-Rechenzentrums®

B ein ,Praxis-Ratgeber fir Infrastruktur-Beschaffung und
RZ-Betrieb“

Eine Veranstaltung von:

IANline = |58

IT = Network = Datacenter

Weitere Infos, Agenda und Anmeldung finden Sie unter

www.datacenter-symposium.de

Stand: 26.07.2021
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Abrand of Blegrand’ trans data elektronik Gmbk




Western Digital.

Better Together

Hohe Kapazitat

WestemDigital, 4§

Homeoffices
und kleine Buros

WD Red™
3,5" NAS HDDs

- SMR Technologie
- Workload 180 TB/Jahr

- Ubertragungsraten
bis zu 180 MB/s

- FUr NAS-Systeme mit
1 bis 8 Laufwerkschachten

- 5.400 U/min
- Kapazitaten: 2 bis 6 TB

westerndigital.de

Kleinere bis
mittlere Betriebe

WD Red™
2,5" und 3,5" NAS HDDs

- CMR Technologie
- Workload 180 TB/Jahr

- Ubertragungsraten
bis zu 215 MB/s

- FUr NAS-Systeme mit
1 bis 8 Laufwerkschachten

- 5.400 U/min - 7.200 U/min
- Kapazitaten: 1 bis 14 TB

©2021 Western Digital Corporation und Tochterunternehmen. Alle Rechte vorbehalten.

i 3
X 1 8TE Western Digital

Grolie Betriebe und
intensive Workloads

WD Red™
3,5" NAS HDDs

- CMR Technologie
- Workload 300 TB/Jahr

- Ubertragungsraten
bis zu 272 MB/s

- Fir NAS-Systeme mit bis
zu 24 Laufwerkschachten

- 7.200 U/min
- Kapazitaten: 2 bis 18 TB

E’O gy > Red
a B = p
+ schnelle SSD-Cache b B
. . o vl 2 ﬂpw‘iﬁ
= die Leistung von 2’
WD Red WD Red" Plus WD Red Pro
3.5 NAS HDD 3.5" NAS HDD 3.5 NAS HDD
WD Red Plus SA500

SSD-Cache fur haufig
genutzte Daten

WD Red™
2,5" und M.2 SATA SSDs

- Western Digital® 3D NAND

- Hohe Lebensdauer fir
zuverlassigen Dauerbetrieb
- Ubertragungsraten
bis zu 560 MB/s

- Geringere Latenz und
hohere Leistungsfahigkeit

- Kapazitaten: 500 GB bis 4 TB

Western Digital, das Western Digital Logo und WD Red sind eingetragene Marken oder Marken der Western
Digital Corporation oder ihrer Tochterunternehmen in den USA und /oder anderen Landern. Alle anderen Marken
sind Eigentum ihrer jeweiligen Inhaber. Die gezeigten Bilder kénnen vom tatsachlichen Produkt abweichen.
Die genannten Produktsperzifikationen kénnen jederzeit gedndert werden und stellen keinerlei Garantie dar.



INDIVIDUELL UND FLEXIBEL
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Losungen fur das gesamte Spektrum

Von leistungsstarken HDDs mit hoher
Kapazitat bis hin zu effizienten und schnellen SATA
oder NVMe™ SSDs bieten WD Color Drives Ihnen
ein zweckbestimmtes Produkt, das perfekt fir
lhr Projekt, lhren Beruf oder |hre Leidenschaft ist.

WD GREEN™ WD BLUE™ WD_BLACK™
4 il &
= -
COMPUTING CONTENT-ERSTELLUNG GAMING
WD RED™ WD PURPLE™ WD GOLD™
H
(3 BN L Q saaes ]
NAS SMART-VIDEO RECHENZENTRUM

Erfahren Sie mehr unter:
WWW.COLORYOURDRIVE.COM

Western Digital.




