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Big Data beschwört eine schwin-

delerregende Zahl herauf: „Zetta-

byte“ heißt sie, und sie hat 21  

Nullen. Auf 35 Zettabyte werde 

das Datenvolumen weltweit bis 

2020 emporschnellen, schätzt IDC.

Doch nicht nur das Datenvolu-

men stößt in neue Dimensionen 

vor, sondern auch die Formate. 

Videos, Voice- und Daten aus 

sozia len Netzwerken bevölkern 

zuneh mend die ohnehin gut aus-

gelasteten Speicher- und Daten-

banksysteme.

Das stellt Unternehmen vor 

Probleme: Sie brauchen immer 

mehr Speicher, um der Datenlut 

Herr zu werden. Die bisherigen 

Storage-Systeme zu vervielfachen 

wird nicht ausreichen. Anwender 

brauchen neue Architekturen. 

Und sie brauchen ganz andere 

Analysewerkzeuge, oft auch neue 

Datenbanken, um all diese Daten 

verarbeiten und auswerten zu 

können. Dienstleister sind deshalb 

gefordert, als Architekten eine zu-

kunftstaugliche Infrastruktur auf-

zusetzen, die Datenbanken zu er-

neuern, die passenden Auswer-

tungsanwendungen auszuwählen 

und den Anwendern bei der 

Strukturanalyse der Daten zu hel-

fen. Und der Partner könnte als 

Hoster gefragt sein, der dem Kun-

den das Backup und die Archivie-

rung abnimmt und die passende 

Analysesoftware als Service im 

Pay-per-Use-Verfahren anbietet.

Ein Partner allein wird diese 

Aufgaben kaum erfüllen können. 

Wenn Datenbank- und Soft-

warespezialisten, Infrastruktur-

partner, Consultants und Rechen-

zentrumsanbieter aber kooperie-

ren, wird ein Schuh für alle draus.

Wer kooperiert, hat bei Big Data 

die Nase vorn

Editorial  
Regina Böckle, 

Leitende Redakteurin  
von ChannelPartner

Wo gibt es das ChannelPartner-Heft in elektronischer Form?

Im Zuge der Verbesserung unseres Leserservices haben wir auf unserer Home-

page das „PDF-Archiv“ angelegt. Unter www.channelpartner.de/pdf-archiv/ 

können Sie ab sofort die einzelnen Heftausgaben als PDF-Dateien für jeweils 

2,99 Euro herunterladen (Online-Bezahlsystem „ClickandBuy“). 

www.channelpartner.de/
storage





www.channelpartner.de/news/6

ChannelPartner 21/12

57
NACHGEFRAGT

Hersteller haben massiv in Cloud-Rechen zentren in-

vestiert. Doch jetzt zieht das  Cloud-Geschäft nicht 

schnell genug an. Werden Hersteller überschüssige 

Kapazitäten dem Kunden jetzt direkt verkaufen?

Ja, diese Gefahr ist sehr groß.  29 %

Für eine Beurteilung ist es noch zu früh. 8 %

Nein, weil Kunden auch in der Cloud  

auf ihre Partner setzen. 6 %

Wenn Kunden nicht in die Cloud wollen,  

hilft auch der Direktvertrieb nicht weiter. 57 %

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de 

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlägers „Der Herbst, die Umfragen und  

die Ratlosigkeit“ auf Seite 48.

„USP, Emotional 

Boosting, Persua-

sion, Scarcity und 

Trust – wer diese 

fünf Begriffe nicht 

kennt, hat wenig 

Ahnung von 

 E-Commerce.“

Shop-Lupe-Gründer 

und Online-Shop- 

Berater JOHANNES 

ALTMANN

Aktuell aufgeschnappt

Der Vorstand der Cancom AG hat 

mit Zustimmung des Aufsichts-

rates eine Kapitalerhöhung um 

1.039.075 Euro beschlossen. Die 

Erhöhung erfolgt gegen Bareinla-

gen durch Ausgabe von 1.039.075 

auf den Inhaber lautende Stück-

aktien. Damit erhöht sich das 

Grundkapital der Gesellschaft von 

bisher 10,39 Millionen Euro auf 

11,43 Millionen Euro. Der Regens-

burger Investor Johann Vielberth 

hat bereits die Übernahme aller 

neu ausgegebenen Aktien verbind-

lich zugesagt. Der Ausgabepreis 

beträgt, angelehnt an den Börsen-

kurs, elf Euro. Die neuen Aktien 

sollen ab dem 1. Januar 2012 ge-

winnberechtigt sein.

KAPITALERHÖHUNG

Cancom rüstet sich  
für Zukäufe

Der Vorstand erwartet, dass sich 

in den nächsten Quartalen auf-

grund des sich eintrübenden ge-

samtwirtschaftlichen Umfeldes 

gute Möglichkeiten bieten werden, 

durch attraktive Unternehmens-

zukäufe den Marktanteil der 

 Cancom-Gruppe weiter zu er-

höhen.

Nach einer langen Phase vor-

wiegend organischen Wachstums 

hat Cancom kürzlich gleich zwei 

Unternehmen übernommen: Im 

Juni sicherte sich Deutschlands 

drittgrößtes Systemhaus mehr als 

die Hälfte der Anteile am App-

Programmierer Glanzkinder. Im 

September folgte dann die Akqui-

sition von Unicorner, einem Sys-

temhaus, das sich auf Kunden im 

Bereich Forschung und Lehre spe-

zialisiert hat.  RB

Es ist schon paradox. Da versucht 

Microsoft hierzulande vehement, 

Office 365 endlich auf die Straße 

zu kriegen – und beim Launch von 

Windows 8 zeigt sich: Es gibt kei-

ne Kachel auf der Bedienoberflä-

che, über die der Anwender flugs 

Office 365 starten könnte. 

SPENDE VON UTILITAS

Office-365-Kachel für 
Windows 8

Microsoft hat es offenbar ver-

säumt, die eigene Cloud-Lösung 

Office 365 per „Button“ bezie-

hungsweise Kachel in den Start-

bildschirm von Windows 8 zu inte-

grieren. ChannelPartner ist auf ei-

nen Microsoft-Partner gestoßen, 

der diese Lücke nun schließt: Das 

Aachener Softwarehaus Utilitas 

hat dafür eine „Cloud Activation 

App“ entwickelt, die Anwender  

kostenlos im Windows-Store her-

unterladen können.

Die App wird anschließend auf 

allen Endgeräten als Kachel dar-

gestellt, mit der man in die Office-

365-Cloud springen kann. Über ei-

nen virtuellen Assistenten können 

Anwender die gewünschten Cloud-

Komponenten zusammenstellen. 

Jedem Nutzer stehen außerdem 

25 Gigabyte virtueller Speicher zur 

Verfügung. RB
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Schätze aus den 
Daten bergen

Unternehmen kämpfen mit einer Flut an Daten, die aus 

zahlreichen Quellen und in unterschiedlichen Formaten in 

ihre IT-Systeme strömen. Es wird zunehmend schwieriger, 

aus diesen Datenbergen zukunftsrelevante Informationen 

herauszufiltern. Hier sind Big-Data-Spezialisten gefragt.

So leicht der Begrif über die 

Lippen geht, so sperrig bleibt die 

Materie: Schon die Definition des 

Schlagworts „Big Data“ kann in 

einen Schlagabtausch münden. Da­

bei heißt Big Data doch übersetzt 

erst einmal nichts anderes als 

„große Daten“.

Und größer werdende Daten­

volumina an sich sind für die IT 

nichts Neues. Schon in der Ver­

gangenheit versuchten IT­Admi­

nis tratoren und Controller, mit 

komplexer werdenden Filterme­

thoden und Data­Mining­Tools den 

in Data Warehouses gestauten Da­

tenfluten wertvolle Erkenntnisse 

zu entreißen. Was also ist das Be­

sondere am neuen Phänomen Big 

Data?

Die Besonderheiten

Die Datenmenge steigt im Gegen­

satz zu früheren Zeiten nicht nur 

sprunghaft an, sondern in einem 

Maße, wie sie die IT­Branche bis 

dato nicht kannte. IDC schätzt, 

dass das Datenvolumen von 

0,8 Zettabyte im Jahr 2009 bis 

zum Jahr 2020 auf 35 Zettabyte 

anwachsen wird. Anschaulich 

 gemacht: Der Zahl 35 folgen 

21 Nullen.

Doch Big Data ist nicht nur 

eine Frage des Volumens. Zuneh­

mend geht es auch um kleine 

 Datenmengen, die innerhalb eines 

komplexen Szenarios verarbeitet 

werden müssen. „Big Data bedeu­

tet vor allem die sinnvolle Kom­

bination von Daten, um daraus 

Muster zu erkennen, die Antwor­

ten auf bestimmte Fragestellungen 

liefern“, erklärt Dinko Eror, Senior 

Director Global Services Lead bei 

EMC Deutschland.

Ein weiteres Charakteristikum 

ist die Vielfalt der Quellen und 

Formate. Künftig werde es ent­

scheidend darauf ankommen, 

strukturierte Daten (beispielswei­

se Kennzahlen) ebenso wie semi­

BIG DATA

Schätze aus den Daten bergen – Bei der Suche nach zu-

kunftsrelevanten Informationen aus der Datenflut 

sind Spezialisten gefragt (S. 10)

Partner berichten aus der Praxis – Einsatzbeispiele und 

Geschäftsmodelle für Big-Data-Projekte (S. 16)

„Heutige Storage-Technologie wird unbezahlbar“ –  

Interview mit Cema-Vorstand Rolf Braun (S. 20)

Von Big Data zu Big Business – Welche Voraussetzungen 

Dienstleister erfüllen müssen, um Projekte erfolg-

reich umzusetzen (S. 22)

Der Themenschwerpunkt „Big Data“  
im Überblick

Mehr zu Big Data
www.channelpartner.de/storage
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