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Editorial  
Dr. Renate Oettinger, 

Redaktion ChannelPartner

Hand aufs Herz, Firmeninhaber 

und Führungskräfte: Halten Sie 

sich für einen guten Chef? Wenn 

ja: Warum sind Sie ein guter 

Chef? Weil Ihre Mitarbeiter Sie 

lieben? Oder weil die Belegschaft 

Sie fürchtet? Diese Frage könnte 

auch anders gestellt werden: Was 

ist Ihrer Meinung nach besser für 

die Firma: der nette, zugängliche 

Kumpel-Typ, der sogar auf dem 

Chefsessel für alles und jeden ein 

Ohr hat, oder der gestrenge, un-

nahbare Manager-Typ, der sich 

hinter seiner gepolsterten Tür ver-

schanzt und eine Angstkultur in 

der Firma plegt?

Die richtige Antwort dürfte 

wohl lauten: Er muss ein wenig von 

allem haben – Menschlichkeit im 

Umgang mit den Mitarbeitern hat 

noch keinem Vorgesetzten gescha-

det, und eine gewisse Distanz zwi-

schen Chef und Belegschaft auch 

nicht. Worauf es letztlich ankommt, 

ist, ob der Chef in der Lage ist, sei-

ne Mitarbeiter – einzeln oder im 

Team – so zu steuern, dass „der 

Laden läuft“. Das fängt bei der Re-

krutierung der richtigen Leute an, 

reicht über den „richtigen“ Füh-

rungsstil und die Einbindung der 

Mitarbeiter in Veränderungspro-

zesse und endet bei der professio-

nellen Steuerung der Teamarbeit.

Was häuig unterschätzt wird, 

ist das Verhalten der Top-Mana-

ger untereinander. Auf der Chef-

etage sind die „Alpha-Tiere“ von 

ihresgleichen umgeben und nicht 

mehr von Untergebenen. Entspre-

chend vielfältig sind die Reibungs-

punkte auf der Top-Ebene von Un-

ternehmen. Nur „gute Chefs“ im 

oben genannten Sinn schafen 

auch diese Herausforderung – 

und erst dann „läuft der Laden“.

Wie Vorgesetzte sein sollen
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In unserem Medienhaus 

erscheinen außerdem  

folgende Medien-Marken

Mitglied der In for ma tions ge mein schaft 

zur Fest stellung der Ver brei tung  

von Werbeträgern e.V. (IVW), Berlin.

Zum Thema „Bitkom-Initiative gegen 

überzogene Abmahnungen“

Lange hat‘s gedauert

„Soso, nun hat also auch der Bitkom 

dieses Feld entdeckt. Hat ja lange ge-

dauert, bis dieser Verband seinen 

Mitgliedern unter die Arme greift. 

Oder hat es etliche Mitglieder bereits 

böse erwischt? Na ja, auf so einen 

Verband kann man getrost verzichten. 

Geld kassieren, aber nichts machen.“

Wadenbeisser im CP forum

Zum Thema „Meine Wünsche für das 

neue Jahr“

Fachhändler werden verschaukelt

„Der jüngste Querschläger ist sehr 

schön geschrieben. Hofentlich wird 

das von den Verantwortlichen, die die 

Situationen ändern können, auch ge-

lesen und umgesetzt. Als Fachhändler 

(ich bin es seit 1978) wird man heut-

zutage von den Herstellern und Dis-

tributoren oft verschaukelt. Da sind 

die Angebote bei Amazon & Co. oft 

viel günstiger, als es unsere Einkaufs-

preise sind, zudem versandkostenfrei 

und mit den Rechten eines Endver-

brauchers.“

petba im CP forum

Irre Preisunterschiede

„Für mich hat sich das Thema 

‚Schweinepreise‘ so ziemlich erledigt. 

Bei Tech Data und Ingram Micro 

schaue ich nur noch unregelmäßig 

rein, Also-Actebis ist seit der Fusion 

nicht mal mehr bei Fujitsu-Produkten 

interessant. Mein Bestellvolumen von 

ca. xxx.xxx Euro kommt inzwischen 

zu 90 Prozent von E-Tailern wie Ama-

zon (über Visa-Kreditkarte bis zu vier 

Wochen Zahlungsziel, zudem noch ein 

Prozent Rabatt), der Rest von Hard-

warehouse, NBB und Konsorten. Die 

irren Preisunterschiede zu den Distri-

butoren sind weder erklärbar noch 

gerechtfertigt.“

zapp im CP forum

Zum Thema „Antivir Avira erkennt 

nicht den BKA-Virus“

Irgendwie schon traurig

„Wie kann es eigentlich angehen, 

dass Antivir mittlerweile immer noch 

nicht in der Lage ist, den ‚BKA-Virus‘ 

zu erkennen? Für uns inde ich es ja 

ganz toll, denn fast täglich kommen 

Kunden mit dem netten Progrämm-

chen. Aber irgendwie schon traurig: 

Selbst Kunden mit dem kostenplichti-

gen Antivir Premium kommen mit 

dem Problem zu uns.“

edv-crew im CP forum

In die Tonne treten

„Von zehn Kunden mit Virenproblem 

haben im Schnitt acht Antivir auf ih-

ren Rechnern. Selbst wenn ein Kunde 

kein Virenproblem hat und Antivir 

nutzt, inde ich mit Spybot oder Mal-

warebytes garantiert Trojaner und Vi-

ren. Antivir kann man in die Tonne 

treten. Aber da es nichts kostet, wird 

es von vielen verwendet. Bei dem BKA-

Trojaner und seinen Abarten kommt 

es auch darauf an, welche Windows-

Version zum Einsatz kommt: Was bei 

XP hilft, kann bei Vista schon wieder 

nicht mehr helfen.“

elektroschrott im CP forum

Tipps zur Vorgehensweise

„Den BKA-Virus sehen wir fast täg-

lich auf PCs von Kunden. Falls ein 

Start im abgesicherten Modus nicht 

mehr funktioniert, die Festplatte ex-

tern überprüfen. Ansonsten den 

Rechner abgesichert mit Netzwerk-

treibern starten, Malwarebytes Anti 

Malware herunterladen (www.ile 

pony.de) und aktualisieren, 

Quickscan, Fundstellen in Quaran-

täne schieben und entfernen, fertig.“

cslede im CP forum

Zuschuss für den BMW

„Es ist nahezu unfassbar, wie schlecht 

Avira geworden ist. Bis Ende 2010 ha-

ben wir es noch selbst ‚empfohlen‘ be-

ziehungsweise auf Nachfrage von Kun-

den gesagt, dass es schon okay sei. 

Aber 2011 haben wir weit über 100 Fäl-

le an virenverseuchten PCs gesehen – 

und fast immer war Avira auf den 

Rechnern installiert. Und neben dem 

ofensichtlichen BKA-Trojaner kamen 

beim Scannen noch bis zu 20 andere 

Viren zum Vorschein. Auch wurden 

vielen unserer Kunden die Sparkas-

sen-Online-Zugänge gesperrt. Das hat 

uns sehr viele Aufträge beschert. Und 

damit hat mir Avira meinen halben 

gebrauchten BMW bezahlt – obwohl 

ich wirklich moderate Preise ansetze 

für Virenentfernungen.“

thepc im CP forum

www.channelpartner.de/forum/6
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Welche Messe/Hausmesse werden Sie 

2012 besuchen? 

CeBIT  26 %

IFA  12 %

IM.Top (Ingram Micro)  11 %

FORUM (Tech Data)  9 %

Channel Trends+Visions  

(Also-Actebis)  14 %

eine andere Veranstaltung  17 %

gar nichts  11 %

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de  

(Mehrfachnennungen möglich)

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlägers  

„Der Hausmessenbesucher“ auf Seite 52.

NACHGEFRAGT

„Ich bin mir nicht mehr  

sicher, ob der vielgepriesene 

Multi-Channel zumindest  

in unserer Branche nicht nur 

ein Strohfeuer ist.“

ARND VON WEDEMEYER, 

Vorstand der notebooks-

billiger.de AG, über den 

mutmaßlichen Nach-

holbedarf der Elektro-

nikketten im Online- 

Business

Aktuell aufgeschnappt

Apple ist so erfolgreich wie noch 

nie: Eine gigantische Nachfrage 

nach den neuen iPhone-Handys 

und den iPad-Tablet-PCs hat den 

Gewinn im Weihnachtsquartal 

2011 auf 13,1 Milliarden Dollar 

hochschnellen lassen. Das sind um-

gerechnet 10,1 Milliarden Euro und 

mehr als doppelt so viel wie im 

vierten Quartal 2010. Nicht einmal 

zu den besten Zeiten unter Steve 

Jobs hatte Apple so viel verdient.

Apple hat allein von seinem 

iPhone-Smartphone 37 Millionen 

Stück losgeschlagen und damit den 

bisherigen Rekord von 20,3 Millio-

APPLE / NOKIA

37 Millionen gegenüber  
1 Million

nen locker überboten. „Wir 

könnten nicht zufriedener sein“, 

sagte der neue Konzernchef Tim 

Cook in einer Telefonkonferenz. 

Viele Kunden hätten gewartet, bis 

das neue iPhone 4s im Oktober 

2011 herausgekommen ist, und 

dann zugeschlagen, begründete 

Cook den gewaltigen Sprung bei 

den Verkäufen.

Tausende Kilometer östlich, im 

finnischen Espoo, knallten viel-

leicht auch die Sektkorken. Nokia 

meldete einen Tag nach Apple den 

Verkauf von über einer Million 

„Lumia“-Smartphones mit Micro-

soft-Betriebssystem.

Die gleichzeitig gemeldeten Ge-

schäftszahlen gaben allerdings kei-

nen Grund zum Jubeln. Der Her-

steller weist im vierten Quartal 

nach Abschreibung auf Vermö-

genswerte ein Minus von 1,1 Milli-

arden Euro aus. Im gleichen Quar-

tal des Vorjahres konnte Nokia 

noch einen Gewinn von 742 Millio-

nen Euro verbuchen. Auch der 

Umsatz ging um gut ein Fünftel 

auf zehn Milliarden Euro zurück. 

Das Gesamtjahr schloss der  

Hersteller mit einem Verlust von  

1,2 Milliarden Euro gegenüber 

einem Gewinn im Jahr 2010 von 

1,8 Milliarden Euro ab.  dpa/BW

Ein Deutscher rückt an die 

Spitze des BlackBerry-Her-

stellers Research In Motion 

(RIM). Der bisher fürs Ta-

gesgeschäft zuständige 

Thors ten Heins (Foto) löst 

mit sofortiger Wirkung das 

zuletzt vielkritisierte Füh-

rungsduo Mike Lazaridis 

und Jim Balsillie ab.

Lazaridis und Balsillie hatten 

RIM nicht nur groß gemacht, sie 

hatten auch maßgeblichen Anteil 

daran, dass das Smartphone als 

solches populär geworden ist. Mit 

dem Siegeszug von Apples iPhone 

und der Android-Smartphones 

sank der Stern. „Es gibt eine Zeit 

in der Entwicklung eines Unter-

nehmens, in der die Gründer die 

Notwendigkeit erkennen müssen, 

den Stab an eine neue Führung 

weiterzureichen“, sagte Mitgrün-

der Lazaridis. Er zieht sich auf den 

Posten des stellvertretenden Ver-

waltungsratschefs zurück, Balsillie 

wird einfaches Mitglied des Kon-

trollgremiums.

Die RIM-Spitze hatte den 

Trend zu berührungsempfind-

WECHSEL BEI RIM

Deutscher Chef für 
BlackBerry-Hersteller

lichen Bildschirmen verschlafen; 

zudem hinken die BlackBerrys in 

Sachen Multimedia hinterher. Zu-

letzt war der Umsatz zurückge-

gangen. Das erste Tablet-Playbook 

wurde zum Ladenhüter und riss 

ein Loch von mehreren hundert 

Millionen Dollar in die Bilanz. Die 

Einführung eines neuen Betriebs-

systems, das die Geräte attrak-

tiver machen soll, verzögerte sich 

immer weiter.  dpa/BW
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