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Großer 
Themen- 

schwerpunkt

DRUCKEN

auf 12 
Seiten!

„Es gibt zahlreiche gesichts-
lose und wenig inspirierende 
Büros, die jeglicher Perfor-
mance abträglich sind.“

MIT DEN ARBEITSGEWOHNHEITEN IN DEN BÜROS 

 ÄNDERN SICH AUCH DIE ANFORDERUNGEN AN DIE 

 OUTPUT-INFRASTRUKTUR. ZUDEM MÜSSEN SICH DIE 

FACHHÄNDLER AUF NEUE  

VERTRIEBSWEGE EINSTELLEN.  
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Editorial  
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Chefreporter  
bei ChannelPartner

Die gute Nachricht für alle, die ihr 

Geld mit dem Vertrieb von Dru-

ckern und Kopierern verdienen: In 

deutschen Büros wird immer noch 

gedruckt, was das Zeug hält. Al-

lerdings werden sich zum einen 

die Rahmenbedingungen im Büro-

einsatz und zum anderen die Ver-

triebskonzepte ändern. Wer wei-

terhin auf das reine Transakti-

onsgeschäft setzt, wird sich 

schwertun.

Fachhändler müssen sich dar-

auf einstellen, dass künftig Aspek-

te wie Drucklösungen und ganz-

heitliche Dokumentenprozesse von 

der Erfassung über die Speiche-

rung und das Management bis 

zum Output gefragt sind. Wer 

Cross-Selling-Fähigkeiten hat, 

wird von diesem Trend proitieren. 

Auch Umweltgesichtspunkte wie 

Energieverbrauch und Emissionen 

können im Ausschreibungsge-

schäft eine Rolle spielen.

Dazu kommt die zunehmende 

Mobilität von Mitarbeitern in der 

künftigen Arbeitswelt. Hersteller, 

Distributoren und Händler müs-

sen sich hier auf neue Szenarien 

einstellen.

Zudem setzen immer mehr 

Kunden auf „Rundum-Sorglos- 

Pakete“, wie sie die mittlerweile 

zahlreichen Managed-Print- 

Services (MPS)-Konstrukte ver-

sprechen. Noch ist der Anteil der 

Geräte, die in MPS-Modellen 

 vertrieben werden, relativ gering, 

doch das wird sich schnell ändern. 

Wer sich bisher nicht mit den 

 Modellen der Hersteller anfreun-

den konnte, wird vielleicht bei den 

Distributoren fündig. Nutzen Sie 

Ihre Chance, denn der Direkt-

vertrieb der Kopiererhersteller 

schläft nicht.

Der Direktvertrieb schläft nicht

www.channelpartner.de/
drucker
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Zum Thema „Adobe erhöht Margen 

für Projektgeschäfte“

Nur recht und billig

„Wen wundert‘s? Ein Hersteller, der 

über seinen Shop den Channel aus­

hebelt, macht natürlich mehr Marge. 

Da wird über den Shop statt um 20 

Prozent zu 30 Prozent Rabatt ver­

kauft. Da werden Upsells zu Up­

grade­ Preisen an die Kunden ver­

schleudert, während der Fachhandel 

diese Produkte über die Distribution 

nicht zu den Konditionen einkaufen 

kann, um auch mitbieten zu können. 

Da inde ich es nur recht und billig, 

dass der Bonus für Deal­Registrie­

rung angehoben wird – das nenne 

ich gerecht. Und wenn der Reseller 

‚nachweislich‘ nicht nachweisen 

kann, dass er an dem Deal dran war, 

dann bleibt für Adobe nur, dass es 

diesen Deal selber machen muss. 

Mist aber auch!“

aberhallo im CP forum

Von Fachhändlern und 

 Hausmeistern

„Ich würde es begrüßen, wenn Adobe 

ganz schnell von Microsoft aufgekauft 

wird und dessen Fachhandelsstrate­

gie übernimmt. Dann bekämen auch 

wir Händler wenigstens Demo­ und 

Vorführsoftware zum bezahlbaren 

Preis. Dass von einem Fachhändler 

die volle Lizenzgebühr verlangt wird, 

aber der Hausmeister einer Grund­

schule Anspruch auf die Student­and­

Master­Collection hat, ist der Status 

quo der Fachhandelsbeziehungen. 

Und da hilft auch kein Kuschelkurs à 

la Köhler. Von wegen ‚Dem Channel 

fehlt es an Kompetenz‘, ich glaube, 

dem brennt der Pony!“

Querschläger im CP forum

Zum Thema „Notebooks von Acer“

Qualität hat sich verbessert

„Wir sind Acer­Partner, und ich muss 

sagen, dass sich die Qualität zuletzt 

wirklich verbessert hat. Garantie­

reparaturen gehen ohne Wenn und 

Aber sehr ix, zwischen einem und 

fünf Werktagen plus Versandzeit. Er­

satzteile gibt es günstig mit guter Ver­

fügbarkeit. Zurzeit bin ich wirklich ein 

Acer­Fan! Vor ein paar Monaten war 

ich noch das Gegenteil.“

edv-crew im CP forum

Zum Thema „Amazon greift 

 stationären Handel frontal an“

Nichts Besseres verdient

„Was soll die Aufregung? Der klassi­

sche Fachhandel ist doch schon längst 

nicht mehr das ‚Feindbild‘ von Ama­

zon & Co. – ganz im Gegenteil, denn 

immer mehr Händler kaufen dort ein. 

Mit den Smartphone­Gestörten (die 

demnächst also Barcodes abfotogra­

ieren) dürften sich somit in Zukunft 

eher die Retailer im verstärkten 

Maße herumplagen. Aber wer seit 

Jahren ‚Blöd ist geil‘ propagiert, hat 

es nicht besser verdient. Und wer in 

meinem Laden ohne meine Erlaubnis 

knipst, macht ohnehin Bekanntschaft 

mit meinem Kollegen Mr. Louisville 

Slugger.“

Eggshen im CP forum

Zum Thema „Auf Wiedersehen 2011“

Den Nagel auf den Kopf getroffen

„Eines muss man dem Querschläger 

lassen: Besser kann man die Kom­

mentare und Anmerkungen zu den 

Fachhandelsthemen kaum schreiben. 

Wie er immer wieder den Nagel auf 

den Kopf trift, ist schon phänomenal. 

Zu hofen ist nur, dass auch die Verur­

sacher der Missstände diese Kommen­

tare lesen (zumindest hier in Deutsch­

land). Wobei ich da keine großen Hof­

nungen hege, denn die größten Sünder 

sitzen in den Marketingabteilungen 

und sind so was von überzeugt, dass sie 

die wahren Macher und Retter der je­

weiligen Branche sind. Ganz schlimm 

ist auch die Wirkung der von ihnen 

kreierten Werbesprache, denn dass 

Deutschland einmal als das Land der 

Dichter und Denker galt mit einer 

wirklich tollen Sprache, das haben 

diese Fuzzis dauerhaft zerstört. Aber 

was kann man schon von jungen Men­

schen, die mit Comics groß geworden 

sind, anderes erwarten? Deutsch und 

Englisch gut durchmischt, sodass bis 

auf den Verfasser keiner mehr so recht 

weiß, was eigentlich gemeint ist: Das 

ist unsere Gegenwart. Und die Zukunft 

wird höchstwahrscheinlich noch 

schlimmer nach dem Motto: ‚Dümmer 

geht‘s immer‘.“

Monacofranze im CP forum

www.channelpartner.de/forum/4
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Welches war für Sie die größte Schlag-

zeile in der ITK-Branche im Jahr 2011?

Fusion von Also und Actebis  11 %

Übernahme von Medion  

durch Lenovo  9 %

Interner Streit/Schmiergeldaffäre  

bei Media-Saturn  19 %

Debatte um die Ausrichtung  

von Hewlett-Packard  22 %

Tod von Steve Jobs  37 %

Übernahme von druckerfachmann.de 

durch Also-Actebis  2 %

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de  

(Mehrfachnennungen möglich)

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlägers  

„Meine Wünsche für das neue Jahr“ auf Seite 52.

    

NACHGEFRAGT

„Man kann sich kaum  

vorstellen, wie Kinect  

beispielsweise das Gesund-

heitswesen und den Bildungs-

bereich verändern wird.“

MICROSOFT-CHEF  

STEVE BALLMER zeig-

te sich in seiner Keyno-

te auf der CES 2012 

überzeugt, dass die 

von der Xbox bekannte 

Gestensteuerung auch 

auf dem PC ein Erfolgs-

produkt werden wird.

Aktuell aufgeschnappt

Laut Untersuchungen des Markt-

forschers Gartner sind die welt-

weiten Auslieferungen von PCs im 

vierten Quartal 2011 gegenüber 

dem gleichen Zeitraum 2010 um 

1,4 Prozent auf 92,2 Millionen 

Stück gesunken. Die Konsumenten 

hätten im Weihnachtsgeschäft 

kaum zugeschlagen, sagte die 

Gartner-Analystin Mikako Ki-

tagawa. Auch die neuen, besonders 

flachen Notebooks seien nur auf 

schwaches Interesse gestoßen.

Kitagawa führte die Unlust am 

PC-Kauf unter anderem auf die 

unsichere Wirtschaftslage in West-

europa zurück. In dieser Region 

gingen die Auslieferungen beson-

MAUES WEIHNACHTSGESCHÄFT

PC-Verkäufe gehen zurück

ders stark um 9,6 Prozent zurück. 

Der Trend wurde den Beobach-

tungen zufolge noch dadurch be-

schleunigt, dass sich viele Kunden 

den boomenden Smartphones und 

Tablet-PCs zugewendet hätten.

Hewlett-Packard konnte seine 

Spitzenposition als größter PC-

Hersteller verteidigen. Der Markt-

anteil lag bei 16,0 Prozent. Aller-

dings schrumpfte der Abstand 

zum Zweitplatzierten Lenovo deut-

lich. Bei HP war lange unklar, was 

mit dem PC-Geschäft passiert – 

bis zum Machtwort der neuen Fir-

menchefin Meg Whitman. Dritt-

größter PC-Hersteller ist Dell, das 

Acer überholen konnte.  RW

Wie muss der IT-Lösungsverkäu-

fer der Zukunft aussehen? Die 

Studie „IT-Lösungsverkäufer 

2011/2012“ des Beratungsunter-

nehmens Evolutionplan soll darü-

ber Aufschluss geben, wie das 

künftige Profil der Vertriebs-Pro-

fis aussehen wird und wo im Ver-

gleich zur Gegenwart die größten 

Defizite liegen.

Fachhandelunternehmen kön-

nen sich kostenlos unter „IT-Lö-

sungsverkäufer 2011/2012“ des Be-

ratungsunternehmens Evolution-

plan an der Studie beteiligen.

In ebenfalls kostenlosen Webi-

naren gibt Evolutionplan Einblicke 

in Personal-Recruiting und Perso-

nalentwicklung im Vertrieb in IT-

Unternehmen. Zudem gibt es wei-

tere Informationen zum Studien-

projekt. Die Termine:

Donnerstag, 19. Januar 2012, von 

17:00 bis 17:30 Uhr, Anmeldung: 

https://www3.gotomeeting.com/ 

register/693530334

Montag, 23. Januar 2012, von 

17:00 bis 17:30 Uhr, Anmeldung: 

https://www3.gotomeeting.com/ 

register/648220630 AWE

EVOLUTIONPLAN

Webinare zum  
IT-Verkäufer

Anbieter

Stückzahlen 

Q4/11  

(in Tsd.)

Markt- 

anteile Q4/11  

(in %)

Stückzahlen 

Q4/10  

(in Tsd.)

Markt- 

anteile Q4/10 

(in %)

Wachstum  

(in %)

Hewlett-Packard 14.712 16,0 17.554 18,8 -16,2

Lenovo 12.931 14,0 10.517 11,3 23,0

Dell 11.634 12,6 10.796 11,6 -7,8

Acer 9.823 10,7 12.044 12,9 -18,4

Asus 6.243 6,8 5.181 5,5 20,5

Andere 36.828 40,0 37.359 40,0 -1,4

Gesamt 92.171 100,0 93.451 100,0 -1,4

Weltweiter PC-Markt 
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