
Welch übermächtigen Schatten 

die Cloud in der Branche wirft, 

zeigte sich bei der Suche nach ak-

tuellem Zahlenmaterial zum Vir-

tualisierungsmarkt. Es gebe keine, 

hieß es beispielsweise bei Gartner.

Die Virtualisierung scheint ofen-

bar so selbstverständlich zu sein, 

dass sie nur noch als Grundlage 

für die Einbindung von Cloud- 

Angeboten erwähnenswert ist.

Dabei investieren Unterneh-

men zurzeit weitaus mehr in die 

Virtualisierung ihrer Systeme als 

in den Bezug von Cloud-Diensten. 

Wann sich dieses Verhältnis um-

kehren wird, wagen nicht einmal 

Analysten exakt zu bezifern.

Fakt ist, dass heute nicht ein-

mal die Hälfte der Server virtuali-

siert ist – von Storage-Systemen, 

Netzwerken, Desktops und An-

wendungen einmal ganz abgese-

hen. Und das, obwohl die Vorteile 

der Servervirtualisierung schnell 

ersichtlich und realisierbar sind.

Bis Infrastruktur und Anwen-

dungen der Unternehmen groß-

lächig virtualisiert sind, ist es 

noch ein weiter und, verglichen mit 

dem Serverbereich, mühsamerer 

Weg. Denn für Vertriebspartner 

wie Endkunden erfordert dies  

vorab hohe Investitionen, bei Part-

nern vor allem in die Ausbildung, 

da die Komplexität mit dem Grad 

der Virtualisierung wächst.  

Für Partner gilt es vor allem, 

dieses im wahrsten Sinne wertvol-

le Know-how in Form von Dienst-

leistungen zu vermarkten. Nicht 

nur, weil die Hardwareumsätze 

sinken werden, sondern auch, weil 

Reseller mit diesen individuellen 

Services weitaus höhere Margen 

erwirtschaften können.

Servicegeschäft jenseits  

der Cloud

Editorial  
Regina Böckle, 

Leitende Redakteurin  
von ChannelPartner
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45
Immer mehr Online-Shops manipulieren 

die Produktbewertungen auf ihren Sei-

ten. Wie denken Sie darüber?

Das ist eine absolute Frechheit  

den Kunden gegenüber.  45 %

Da hilft es nur, sich gezielt die schlech-

ten Bewertungen anzusehen. 20 %

Selber schuld, wer sich daran orien-

tiert. Überall wird manipuliert.  29 %

Das handhabe ich schon seit  

Jahren so. Der gute Ruf kann  

überlebenswichtig sein.  6 %

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlägers „Zwischen 

Traum und Wirklichkeit?“ auf Seite 58.

NACHGEFRAGT

„Wenn die Industrie auf  

einen stationären Handel 

Wert legt, dann sollte sie eine 

stringente Vermarktungs­

politik einhalten. In einer 

transparenten Welt funktio­

niert es nicht, die Ware mit 

einer Gießkanne in alle  

Kanäle zu verteilen.“

JÖRG EHMER, 

Vorstandssprecher  

der Verbundgruppe 

ElectronicPartner,  

fordert von Anbietern 

selektiven Vertrieb  

und eine breite Preis- 

und Produktpalette.

Aktuell aufgeschnappt

Welcher IT-Dienstleister wird 

dieses Jahr das Prädikat des bei 

Kunden beliebtesten Systemhauses 

erringen? Das wird derzeit in einer 

Umfrage der ChannelPartner-

Schwesterpublikation Computer-

woche ermittelt. Teilnehmen dür-

fen an dieser Befragung aus-

schließlich IT-Anwender.

Wollen Sie, dass auch Ihre 

Kunden Sie beurteilen? Dann las-

sen Sie doch Ihre Kunden wissen, 

dass diese Umfrage noch bis zum 

30. Juni 2012 läuft. 

Die Teilnehmer an der Befra-

gung können attraktive Preise ge-

winnen.

Und falls es Ihr Systemhaus in 

einer der Bewertungskategorien 

aufs Siegertreppchen schaffen, 

werden Sie zum ChannelPartner-

Systemhauskongress „Chancen 13“ 

vom 22. bis 23. August 2012 nach 

Düsseldorf eingeladen, wo Sie den 

Computerwoche-Award „Deutsch-

lands kundenfreundlichstes Sys-

temhaus“ entgegennehmen kön-

nen.

Link zur Umfrage:  

http://tiny.cc/CP-Umfrage RW

IN EIGENER SACHE

Kundenfreundlichstes 
Systemhaus gesucht

Als Verkaufsargumente standen 

dem Handel bei Produkten mit 

TCO-Siegel bisher vor allem Um-

weltschutz sowie die wirtschaft-

liche Verantwortung eines Her-

stellers zur Verfügung. Ab Sep-

tember werden Produkte in den 

Handel kommen, die innerhalb des 

Herstellungsprozesses noch wei-

tere Kriterien erfüllen mussten, 

um das Zertifikat zu erhalten. 

TCO Development als Herausgeber 

des Siegels überprüft nun 

auch die soziale Verant-

wortung in den Pro-

duktionseinrich-

tungen für IT-Zu-

lieferer und OEMs. 

Einkäufern von Herstel-

lern soll dies helfen, sofort zu 

erkennen, ob eine Komponente aus 

einem Betrieb stammt, dessen Be-

schäftigte unter sozialverträg-

lichen Arbeitsbedingungen ar-

beiten.

Die Bestätigung dafür müssen 

die Lieferanten auf Basis der von 

der International Labor Organiza-

tion (ILO) festgesetzten Kriterien 

erbringen. Bis Ende 2012 geht 

TCO davon aus, dass alle bisher 

SOZIALE ARBEITSBEDINGUNGEN

TCO erweitert Prüfkriterien

zertifizierten Produktgruppen die 

Anforderungen erfüllen. Nur 

Desktops und Notebooks sollen 

später kommen. 

„Wir haben im Vorfeld viele 

Gespräche mit den Einkäufern 

von IT-Herstellern geführt, und 

der Ruf nach dieser Art von Prü-

fung wurde immer lauter – vor 

allem in Deutschland“, sagt Niclas 

Rydell, Certification Manager bei 

TCO Development.

Zu den Kriterien der 

Corporate Social Re-

sponsobility (CSR) 

zählen:

 Wahrnehmung sozi-

aler Verantwortung in 

der Produktion, ein-

schließlich arbeitsrechtlicher 

Vorschriften und Arbeitsschutzbe-

stimmungen des Herstellers;

 Einhaltung der acht Kernüber-

einkommen der ILO durch den 

Hersteller;

 Nachweis des CSR-Engagements 

durch Mitgliedschaft im EICC;

 eine SA8000-Zertifizierung;

 jährlicher Audit-Bericht aus den 

Werken, die TCO-zertifizierte 

Produkte fertigen.  BW



Viel Luft nach oben
IM SERVERUMFELD IST DIE VIRTUALISIERUNG INZWISCHEN 

STANDARD GEWORDEN. DENNOCH IST DAS POTENZIAL AUCH 

HIER LÄNGST NICHT AUSGESCHÖPFT. EIN ÜBERBLICK ÜBER 

ERREICHTES UND NOCH ERREICHBARES.

MARKT FÜR VIRTUALISIERUNG

Viel Luft nach oben – Ein Überblick über Erreichtes 

und noch Erreichbares im Markt für Virtualisie-

rung (S. 10)

„Künftig wird es nur noch zentralisierte Desktops 

 geben“ – Interview mit Dirk Schiller und Jörg 

 Tewes von Computacenter (S. 16)

Storage spielt die Hauptrolle – Warum bei der Virtuali-

sierung ein Speicher- und Sicherheitskonzept im 

Vordergrund steht (S. 20)

Viele Wege führen zum Client – Weshalb der Durch-

bruch von Desktop-Virtualisierung noch auf sich 

warten lässt (S. 22)

Der Themenschwerpunkt „Virtualisierung“  
im Überblick

Mehr zum Thema „Virtualisierung“:
www.channelpartner.de/virtualisierung

Der große erste Schritt ist ge-

macht: Die Servervirtualisierung 

ist bereits in vielen Unternehmen 

hierzulande eingeführt, verglichen 

mit Frankreich, Großbritannien 

und den USA liegt Deutschland so-

gar an der Spitze (siehe Tabelle 

Seite 14 links unten). Auch die Sto-

rage-Virtualisierung hat im Zuge 

dessen an Fahrt aufgenommen.

Im Serverbereich hat sich die 

Technologie für die Unternehmen 

sehr schnell ausgezahlt, das war ein 

Grund für die schnelle Verbreitung. 

Die Formel „Konsolidieren, Server 

und Storage besser auslasten, da-

durch den Aufwand für die Admi-

nistration senken und Betriebskos-

ten sparen“ ist griffig und nachvoll-

ziehbar. Auch die Möglichkeit, 

künftig Cloud-Services nutzen zu 

können, erweist sich als zusätz-

licher Treiber, auch wenn „der Weg 

in die eigene Cloud noch nicht um-

gesetzt wird“, wie Dr. Bernhard 

Schweitzer, Director Services In-

sight Deutschland, anmerkt.

Kosteneinsparungen sind jedoch 

nicht der einzige Grund für das 

weiterhin hohe Interesse, wie Mar-

tin Drissner, Brandleader Virtuali-

zation Solutions und System-Inte-

gration bei Fritz & Macziol, betont: 

„Die Virtualisierung erlaubt es 

 Unternehmen vor allem, auf Ver-

änderungen des Markts oder des 

Geschäftsmodells deutlich schneller 

zu reagieren. Ausgeschöpft ist das 

Potenzial allerdings noch lange 

nicht: „Virtualisierungslösungen 

werden heute vorrangig in Ent-

wicklungs- und Testumgebungen 

eingesetzt“, erklärt Gerald Hahn, 

Vorstandsvorsitzender des Spezial-

distributors SoftShell AG.

Die nächste Stufe zünden

Nach Ansicht von Jörg Hesske, 

Country Manager VMware 

Deutschland, gehe es jetzt zuneh-

mend um die Virtualisierung ge-

schäftskritischer Applikationen 

wie Exchange, SQL, SAP und 

 Oracle. „Das erfordert aber einen 

erhöhten Virtualisierungsgrad“, 

sagt Uwe Kannegießer, Director 

Value Added Distribution bei 

 Ingram Micro.

Insgesamt berge vor allem der 

 Mittelstandsmarkt noch hohes 

Wachstumspotenzial, erklärt Josef 

Blank, Country Manager von Ma-

girus Deutschland.

Und auch bei der Einbindung 

mobiler Endgeräte spielt die Virtu-

alisierung nach Meinung von Tho-

mas Reichenberger, IT-Consultant 

bei ACP IT Solutions AG, und 

Frank Sahm, Technical Product 

Manager Server & Storage bei Ta-

rox, bislang kaum eine Rolle. Dabei 

biete dieser Ansatz ebenfalls  

www.channelpartner.de/virtualisierung/10
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