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Nur 0,3 Prozent aller umsatzsteu­

erplichtigen Unternehmen in 

Deutschland werden nicht dem 

Mittelstand zugerechnet. Es gibt 

also 3,6 Millionen Betriebe, die als 

kleine und mittlere Unternehmen 

(KMU; engl.: SMB) gelten.

Logisch, dass man da nicht alle 

über einen Kamm scheren kann. 

Je nach Branche, Rechtsform oder 

Mitarbeiterzahl haben sie mit den 

unterschiedlichsten Problemen zu 

kämpfen. Wir wollten es genauer 

wissen und haben exemplarisch 

mittelständische Softwareanbieter 

nach ihren derzeit größten Her­

ausforderungen befragt (Seite 12). 

Ergebnis: Die meisten jammern 

über den Fachkräftemangel und 

beschweren sich darüber, dass in 

den vergangenen Jahren zu weni­

ge Ingenieure die Universitäten 

verlassen haben.

Probleme bereitet dem Mittel­

stand aber auch eine neue Ar­

beitskultur der Gesellschaft mit 

der Forderung nach hoher Mobi­

lität sowie der Nutzung privater 

IT­Geräte im Firmenalltag und 

sozialer Netzwerke. Konsequenz: 

Mittelständler müssen investieren, 

um einerseits entsprechende Lö­

sungen anbieten oder sie anderer­

seits nutzen zu können.

Und dann ist da noch die Poli­

tik, die den Mittelstand in eine 

Ecke stellt, in der er seiner Mei­

nung nach nicht hingehört, und 

ihm die notwendigen Finanzie­

rungen bei IT­Innovationen ver­

weigert (Seite 20). Deswegen 

schauen viele Softwareanbieter 

voller Neid in die USA, wo man 

leichter vom Mittelständler zum 

Global Player aufsteigen kann. 

eBay, Google, Twitter oder Face­

book haben es vorgemacht.

Ein Kampf an allen Fronten
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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 „HP legt PC- und 

 Drucker-Sparte zusammen“

Längst überfällig

„Da es bei beiden Gerätegruppen um 

In- und Output in der Arbeitsplatz-

umgebung geht, ist das schon lange 

überfällig. Schließlich ist der Mitar-

beiter in der Fachabteilung in seiner 

Rolle als Servicekonsument der Er-

folgsfaktor für die Serviceerbringung 

und für die servicebasierte geschäftli-

che Wertschöpfung.“

Paul G. Huppertz in der Xing-Gruppe  

ChannelPartner

Zum Thema „Apple-Herstellergaran-

tie kann Käufer in die Irre führen“

Unklarheiten bei Garantie und 

 Gewährleistung

„Erstaunlich an dieser Meldung ist, 

dass es so lange gedauert hat, bis die 

Verbraucherschützer reagiert haben. 

Leider ist das Thema Gewährleistung 

und Garantie im allgemeinen Sprach-

gebrauch immer noch so vielen Irrtü-

mern unterworfen, dass es auch dafür 

mal an der Zeit ist, die Unterschiede 

so allgemein verständlich zu erläu-

tern, dass es mindestens 80 Prozent 

der Bevölkerung verstehen können.“

Monacofranze im CP forum

Image contra Gesetz

„Dass Apple nicht so sehr auf die ‚ge-

setzlichen Ansprüche‘ hinweist, könn-

te daran liegen, dass sie nur ein 

schlechter Witz sind. Welcher Kunde 

kann denn einen Fabrikationsfehler 

nachweisen, ohne das Gerät geöfnet 

zu haben? In jedem Gerät gibt es ge-

nug Sensoren, die ausgewertet werden 

können, um eine Garantie hinfällig 

werden zu lassen. Die Imagegarantie 

ist nach einem halben Jahr mehr wert 

als die ‚gesetzliche‘ Gewährleistung. 

Den höchsten Wert hat das Image der 

Firma Apple; und genau das ist Apple 

noch etwas wert.“

HUKoether im CP forum

Zum Thema „Wie der eigene Online-

Shop aussehen soll“

Aufwand in keinem Verhältnis zum 

Ertrag

„Die IT-Branche ist ein vollkommener 

Markt, in dem jede Abweichung vom 

Standard (an Produkten) eher kri-

tisch beäugt wird. Sofern man mit 

Standard-IT-Produkten handelt, sind 

die Preisbildung, die richtige Positio-

nierung am Markt und Trusted-Zerti-

ikate um einiges wichtiger als im ei-

genen Fotostudio (wahrscheinlich 

amateurhaft) geknipste Bilder und 

händisch abgeänderte Artikelbe-

schreibungen. Die Zeit, die Sie hier 

investieren, ist in einem Markt, in 

dem mit zwei bis drei Prozent Spanne 

kalkuliert wird, nicht wieder zu er-

wirtschaften.“

s_barthel im CP forum

Lieber ein hoher Aufwand als viel 

Geld in Werbung stecken

„Das sind durchaus einleuchtende 

Argumente, aber trotzdem kommt 

man um eine individuelle Anpassung 

der Daten im eigenen Online-Shop 

nicht umhin. Wenn man schon einen 

Kundenstamm hat, kein Problem. 

Will man allerdings Kunden online 

generieren, muss ein hoher Aufwand 

betrieben werden, um nicht Unmen-

gen von Geld in Werbung investieren 

zu müssen. Und nicht jede Artikelbe-

schreibung oder jeder Titel muss von 

Hand editiert werden – dafür gibt 

es Tools oder einfachste Ersetzungs-

algorithmen. Außerdem darf man 

nicht davon ausgehen, dass die 

 Kunden genau wissen, was sie  

wollen. Denn das ist nur selten  

der Fall.“

shuggar im CP forum

Zum Thema „Neuer RIM-Chef kündigt 

Radikalkur an“

Eigene Ideen haben und die von 

anderen annehmen

„Neben einem neuen Management 

braucht RIM neue Ideen. Dem Markt 

nachzulaufen und Ideen der beiden 

Leader nachzumachen ist nicht der 

Weisheit letzter Schluss. Ideen für 

den Vertrieb wären zum Beispiel ein 

sinnvolles Instrument. Den Channel 

mehr einzubinden und auf die gege-

benen Strukturen einzugehen kann 

RIM auch langfristig wieder nach 

vorne bringen. Angebote und Ideen 

seitens des Channels gibt es dafür 

reichlich, RIM muss diese nur anneh-

men wollen.“

ZanderBen im CP forum

www.channelpartner.de/forum/4
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36
Hewlett-Packard will seine Drucker- 

und PC-Sparten IPG und PSG zusam-

menlegen. Wie bewerten Sie das?

Das ist ein guter und logischer  

Schritt. 21 %

Damit bewegt sich HP in die  

falsche Richtung.  7 %

Es ist noch zu früh, um die  

Auswirkungen zu erkennen.  16 %

Bei HP wundert mich  

gar nichts mehr.  36 %

Das betrifft mich nicht und  

ist mir völlig egal.  20 %

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlägers  

„Der Berg kreißt – schon wieder“ auf Seite 62

NACHGEFRAGT

„Shit happens.“

Aktuell aufgeschnappt

KEVIN SYSTROM, Grün-

der und CEO von Insta-

gram, auf die Frage, wie 

es wohl dazu gekommen 

sei, dass Facebook eine 

Milliarde Dollar für sein 

Unternehmen auf den 

Tisch gelegt hat.

Weltweit wurden im ersten Quar-

tal 2012 insgesamt 89 Millionen 

PCs verkauft, was einem Anstieg 

um 1,9 Prozent zum gleichen 

Quartal 2011 entspricht. Dieses 

vorläufige Ergebnis hat die Pro-

gnosen des Marktforschungsinsti-

tuts Gartner übertroffen, das für 

diesen Zeitraum einen Rückgang 

von 1,2 Prozent erwartete.

Während HP die Position als 

weltweiter Marktführer im ersten 

Quartal mit einem Wachstum von 

3,5 Prozent behauptet hat, muss-

ten Dell und Acer Marktanteile 

abgeben und wurden von Lenovo, 

das ein Wachstum von 28,1 Pro-

zent erreichte, auf Platz drei und 

EMEA-REGION

PC-Markt wächst  
verhalten

vier verwiesen. Eine positive Ent-

wicklung konnte auch Asus mit 

einem Marktanteil von 6 Prozent 

gegenüber 5,1 Prozent im Ver-

gleichsquartal vermelden.

In der EMEA-Region erreichten 

die Hersteller mit 28,2 Millionen 

verkauften PCs einen Anstieg um 

6,7 Prozent (siehe Tabelle). „Der 

EMEA-PC-Markt wuchs schneller 

als der weltweite Markt. Das liegt 

an den Bestellungen aus dem B2B-

Segment. Viele Unternehmen ha-

ben in dieser Zeit ihre lange hi-

nausgezögerten Windows-7-Pläne 

in die Tat umgesetzt“, sagt Ranjit 

Atwal, Research Director bei Gart-

ner. Gartner geht davon aus, dass 

Desktop-PCs 40 Prozent des dies-

jährigen PC-Marktes stellen. „Der 

Desk-PC-Markt ist noch nicht tot“, 

ergänzt Atwal. BW

Anbieter
Stückzahlen  

Q4/11 (in Tsd.)

Marktanteile 

Q4/11 (in %)

Stückzahlen 

Q4/10 (in Tsd.)

Marktanteile 

Q4/10 (in %)

Wachstum 

(in %)

Hewlett-Packard 5.764 20,5 5.029 19,1 14,6

Acer 3.811 13,5 4.177 15,8 -8,8

Dell 2.482 8,8 2.318 8,8 7,1

Asus 2.344 8,3 1.946 7,4 20,4

Lenovo 2.303 8,2 1.555 5,9 48,1

Andere 11.450 40,7 11.367 43,1 0,7

Gesamt 28.154 100,0 26.392 100,0 6,7

PC-Markt in EMEA
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Utax-Geschäftsführer 

Thomas Grethe wird den Dru-

ckerhersteller zum Monatsende 

verlassen. Guiscardo Pin, der bis-

her gemeinsam mit Grethe die 

 Geschäftsführung innehatte, wird 

die alleinige Geschäftsführung 

übernehmen. Pin ist auch Vor-

stand bei der Utax-Mutter TA 

 Triumph-Adler.

Thomas Grethe wolle seinen 

„lang gehegten Wunsch einer 

selbstständigen unternehme-

rischen Tätigkeit umsetzen“, heißt 

es von Utax. Er sei in führender 

Verantwortung an der Umgestal-

tung des TA-Konzerns und der In-

tegration in den Kyocera-Konzern 

beteiligt gewesen. Unter der Lei-

tung von Thomas Grethe seien die 

Marke Utax neu am Markt posi-

tioniert, die Darstellung des Un-

ternehmens nach innen und außen 

modernisiert und auf hohem Ni-

veau fit für die künftigen Heraus-

forderungen gemacht worden. 

Pin will die „partnerschaftliche 

Zusammenarbeit mit den Ver-

tragshändlern“ sicherstellen.  AWE

EIGENER WUNSCH

Thomas Grethe 
verlässt Utax
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