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Am 6. August startet wieder unser Tippspiel ,,ChannelCup“ zur neuen Saison der
FuBball-Bundesliga. Bei einem Volltreffer darf man zu einem ElfmeterschieBen in
Form eines Flash-Spiels antreten. Mindestens vier Mitspieler konnen sich zu einer
Tippgemeinschaft zusammenschlieBen, fir die es eine eigene Rangliste gibt.
www.channelpartner.de/channelcup

Editorial
Dr. Ronald Wiltscheck,
stellv. Chefredakteur

Ohne Netzwerk geht gar nichts

Trends wie Cloud Computing,
BYOD und UCC treiben derzeit die
ITK-Branche an. Doch all diese
Technologien sind ohne gut funk-
tionierende Netzwerke nicht denk-
bar. Und wem obliegt nun die Auf-
gabe, diese Netzwerkinfrastruktur
zu installieren und zu betreiben?
Den darauf spezialisierten Resel-
lern und Dienstleistern.

Deshalb widmen wir diese
ChannelPartner-Ausgabe dem
Thema ,,Netzwerke” und legen da-
bei den Fokus auf mittelstandische
Kunden. Denn tibereinstimmen-
den Aussagen von Herstellern und
Distributoren zufolge ist genau bet
dieser Klientel der Investitionsbe-
darf in Sachen Netzwerkinfra-
struktur am groféten.

Doch welches Equipment beno-
tigen diese Mittelstandler? Dazu
wurden die wichtigsten Anbieter
befragt. Hierbet haben sich dret
Tatigkeitsbereiche fiir Netzwerk-
Reseller herauskristallisiert: ver-
schliisselte Anbindung von Auféen-
dienst- und Heimarbeitspldatzen,
Einrichtung von sicheren WLAN-
Zugdngen und die Einfiihrung von
IP-basierten Telekommunikati-
onsanlagen. Bei Kunden aus dem
oberen Mittelstand spielt auch
noch das Thema ,virtualisiertes
Netzwerk“ eine wichtige Rolle.

Und auch im SMB-Umfeld
kommen schnell noch Storage-,
Server- und Security-Bediirfnisse
hinzu. Hier ist der vielseitig be-
wanderte Reseller gefragt, der all
diese Aspekte abdecken und den
Kunden herstelleriibergreifend
beraten kann. Derart gut ausge-
bildete VARs miissen keine Bange
vor der Zukunft haben, fiir sie
bleibt auch in den ndchsten zehn
Jahren noch genug zu tun.
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HP empfiehlt Windows® 7 Professional.

All-in-@Jpe,

orkstation inside
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Power ohne Tower. — =
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NACHGEFRAGT

ChannelPartner organisiert im Herbst

einen Channel-Sales-Kongress zum
Thema Cloud Computing. Welchen
Veranstaltungsort bevorzugen Sie?

IBerlin

.—Iamburg oder Hannover
-n oder Dusseldorf
-ankfurt

[ Stuttgart

-1chen

www.channelpartner.de/mews/

8% .
;s Wie der Kunden-
10% dienst auf einen Anruf
24% reagiert, spielt keine
20% Rolle: In (flem Augen-
. blick, in dem man
9% Kundendienst leisten
29% muss, ist es schon

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlégers ,Dicke Wolken iiber

Miinchen” auf Seite 56.

FKS IN HAMBURG

Weitere Systemhausfusion
im Norden

In Hamburg entsteht ein System-
haus, das durchaus Chancen hat,
in das von ChannelPartner he-
rausgegebene Top-25-Ranking auf-
genommen zu werden. Das in der
Hansastadt seit 1925 beheimatete
Unternehmen FKS Friedrich Karl
Schroeder iibernahm namlich zum
1. Juli 2012 das ebenfalls in Ham-
burg residierende IT-Systemhaus
Computer & Competence (C&C).

Mit der Akquisition von Com-
puter & Competence moéchte FKS
das eigene Produkt- und Dienst-
leistungsportfolio in den oben ge-
nannten Lésungsbereichen aus-
bauen. Insgesamt werden fast alle
der 44 Mitarbeiter bei Computer &
Competence von FKS tibernom-
men.

Christian Schroeder, geschaftsfih-
render Gesellschafter bei FKS,
sieht in der Ubernahme eine grofde
Chance: ,,Die Kunden werden ge-
winnen, denn sie behalten ihre
vertrauten Gesprachspartner, fin-
den aber ein breiteres und tieferes
Angebot. FKS gewinnt, da wir uns
in den wichtigen Kernkompe-
tenzen personell und beim Know-
how verstiarken.” 2010 hat FKS
35 Millionen Euro umgesetzt
und 143 Mitarbeiter beschaftigt.
RW

ONLINE-HANDEL

Hermes liefert in zwei
Tagen

Mit der Geld-zuriick-Garantie
spricht die Hermes Logistik Grup-
pe Deutschland GmbH (HLGD)
vornehmlich Online-Handler an,
die im Kalenderjahr zwischen 300
und mehreren tausend Paketen
versenden. Wer sein Paket als
Kunde des ,,ProfiPaketService bei
Hermes aufgibt, kann davon aus-
gehen, dass die Ware innerhalb
von zwei Werktagen beim Kunden
ankommt. Fiur neue Kunden bei
Registrierung bis zum 31. August
2012 gibt es die garantierte Liefer-
zeit von zwei Tagen inklusive.

Aktuell aufgeschnappt

zu spét.*

Amazon-Griinder JEFF
BEZO0S ist Kaizen-Fan
(jap. ,Veranderung zum
Besseren®)

., "h e

Sollte die Sendung langer unter-
wegs sein, wird die Paketgebiithr
zuriickerstattet.

Die Registrierung erfolgt auf
der Seite www.profipaketservice.
de. Die Geld-zurick-Garantie
lauft dann genau einen Monat und
gilt nur fur Sendungen innerhalb
Deutschlands. Als Lieferzeit gibt
Hermes den Zeitraum von der Ab-
holung beim Héandler bis zum ers-
ten Zustellversuch beim Kunden
an. Sollte die Ware dafir langer
als zwei Tage brauchen, genugt
eine E-Mail an geld-zurueck@
hermes-europe.de. Diese Nach-
richt muss innerhalb von 14 Tagen
nach Uberschreiten der Zwei-
Tages-Frist unter Angabe der
Lieferzeitiuiberschreitung sowie
der Sendungs-ID erfolgen. Hermes
schreibt dann den Paketpreis,
allerdings ohne Zuschlidge und

Sonderservices, gut. BZ
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ANFORDERUNGEN DER MITTELSTANDISCHEN KUNDEN STEIGEN

Netzwerkkomponenten

allein gentigen nicht

RESELLER MUSSEN SICH ANSTRENGEN, UM IHRE IMMER ANSPRUCHSVOLLER
WERDENDEN SMB-KUNDEN ZUFRIEDENZUSTELLEN. DABEI KANN ITHNEN

IHRE FLEXIBILITAT ZUGUTEKOMMEN, WIE HERSTELLER UND DISTRIBUTOREN
VON NETZWERKZUBEHOR SCHILDERN.

Der Themenschwerpunkt ,Netzwerke*

im Uberblick

Netzwerkkomponenten allein geniigen nicht — Wie

Reseller auf die gestiegenen Anforderungen des
Mittelstands reagieren missen (S. 10)

AVM verargert Handler — Eine Diskussion (iber die

unterschiedlichen Preise eines FritzBox-Modells
(S.18)

,Mittelstandler wollen Zuverldssigkeit” — Interview
mit Teldat-Manager Agustin Munoz-Grandes (S. 20)
WLAN-Controller im Router — Lancom erweitert

Funktionalitat per Software-Upgrade (S. 21)

IPv6-Schattennetze sichtbar machen — Wie man bose

Uberraschungen im Kunden-LAN verhindern kann
(S.22)

G))) www.channelpartner.de/netzwerke
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) In mittelstindischen Firmen sind

in den vergangenen fiinf Jahren
die Anforderungen an die IT-Infra-
struktur enorm gestiegen — und sie
erhohen sich konstant weiter. Die-
sen Eindruck gewann zumindest
Mike Lange, Produktmarketing-
leiter bei D-Link. ,,Dementspre-
chend steigt auch die Nachfrage
nach schnellen und skalierbaren
Netzwerklosungen®, so der Mana-
ger. Dabei sollte seiner Meinung
nach IP-Storage, also die Archivie-
rung von immer grofser werdenden
Datenmengen in Netzwerkspei-
chern, in den Fokus der mittelstan-
dische Kunden bedienenden Re-
seller riucken, glaubt Lange.

Niels Klussmann von der Inter-
net Business Solutions Group bei
Cisco sieht im SMB-Netzwerkum-
feld noch viel Nachholbedarf:
»Wahrend in GrofSunternehmen
moderne, hoch auflosende Video-
konferenzen tiber IP-Netze bereits
weit verbreitet sind, steht die Nut-
zung derartiger Services im Mittel-
stand erst am Anfang.”

Fur Andreas Hausmann, Busi-
ness Development Manager fir den
Handel bei HP Networking, steht
das Thema Virtualisierung im Vor-
dergrund: ,,Durch die Virtualisie-

rung von Netzwerken entsteht ein
neuer Markt fir den Fachhandel.
Gerade beim gehobenen Mittel-
stand mit 500 bis 5.000 Usern ver-
zeichnen wir eine hohe Nachfrage.”
Laut Hausmann genugt es aber
keinesfalls, nur Netzwerkkompo-
nenten zu verkaufen: ,,Um das volle
Potenzial der Virtualisierung zu re-
alisieren, sind Losungen notwendig,
die tiber das Netzwerk hinausgehen
— also auch Storage und Server
umfassen - und all diese Kompo-
nenten in einem System vereinen.”
Darin sieht der HP-Manager zu-
satzliche Absatzchancen fir den
Fachhandel.

Mobility und Konvergenz

Gleich drei Themen, mit denen sich
der Netzwerk-Reseller mit Mittel-
standskundschaft beschiftigen
sollte, hat Josua Braun, Senior Pro-
duct Marketing Manager Storage
EMEA bei Netgear, ausgemacht:
Mobility, Zehn-Gigabit-Ethernet
und Konvergenz: ,,Hier tun sich im-
mer mehr Chancen fir den Fach-
handel auf, und es gilt, auf den be-
reits fahrenden Zug noch aufzu-
springen.” Dabei gibt Braun seinen
Vertriebspartnern handfeste Tipps
mit auf den Weg: ,,Konkret suchen
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