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Editorial

| Armin Weiler,

' Chefreporter
6

B2B trifft B2C

Fur die Einkdufer aus Retail,
E-Tail und den Fachhandelkoope-
rationen ist die IFA die wichtigste
Ordermesse fiirs Weihnachtsge-
schdft. Daher ist die Funkausstel-
lung fiir viele Hersteller aus der
ITK-Branche, die sich mit thren
Produkten an private Endanwen-
der richten, ein Pflichttermin. In
Berlin konnen sie viele ihrer Han-
delspartner kompakt in einem
kurzen Zeitraum treffen. Auch

fitr dieses Jahr wird wieder ein
Ordervolumen an der Vier-Milli-
arden-Euro-Grenze erwartet.

Doch wie sieht es mit Resel-
lern aus, die ihren Schwerpunkt
im Geschdftskundensegment ha-
ben? Diese Zielgruppe war bisher
beim IFA-Besuch eher zuriickhal-
tend, wie Hersteller bestctigen.
Dabei gewinnen viele Themen aus
der Consumer-Welt mittlerweile
Gewicht im Business mit professi-
onellen Kunden. Beispiele hierfiir
sind Smartphones und Tablets
und die damit verbundenen
Trends wie BYOD oder die Ver-
netzung von Gerdten aus anderen
Lebensbereichen wie Healthcare
oder Hauselektronik.

E's gibt zwar keinen Fachhan-
delbereich a la ,,Planet Reseller”
wie auf der CeBIT, doch die Her-
steller haben an thren Standen
grofse Areale fur die Fachhan-
delsbesucher reserviert. Zudem
sind einige Distributoren in Berlin
prdasent, insbesondere die TK-
Distis in Halle 9.

In unserem Schwerpunkt zur
IFA lesen Sie, was Fachhdandler
in Berlin erwartet, welche Trends
im Mittelpunkt der Messe stehen
werden und welche Dienstleistun-
gen die Messe fiir Fachbesucher
bereitstellt.
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Anzeige

Mehr Leistung und Sicherheit
bei reduzierten Kosten -
die Workstations von HP

Das richtige Werkzeug fir die richtige Aufgabe finden:
HP Workstations Uberzeugen durch mehr Zuverlassigkeit,
Leistungsfahigkeit und Innovationskraft

Ein guter Mitarbeiter bringt ein Unterneh-
men voran, ist zuverldssig, motiviert und
leistungsfahig. Das sind auch die Eigen-
schaften der HP Workstations: Sie helfen,
den Umsatz zu steigern und sorgen so fir
hohe Zufriedenheit bei Kunden und Mit-
arbeitern. HP unterstiitzt Kunden bei der
Wahl der richtigen Workstation fiir indivi-
duelle Aufgabenstellungen und der Um-
stellung von Standard-PCs auf HP Work-
stations.

Immer bereit -
die Workstations von HP

Um flir komplexe Arbeiten geristet zu sein,
muss der Anwender absolut auf die Zuver-
lassigkeit seines Arbeitsgerats vertrauen
kdnnen, und das jeden Tag, rund um die
Uhr. Die Workstations von HP sind darum
flir eine 100%ige Auslastung des Systems
ausgelegt. Die ISV-Zertifizierungen (Inde-

@ Z Workstations

pendent Software Vendor) garantieren
zudem optimale Performance fiir professi-
onelle Anwendungen.

Powerpakete flir mehr
Produktivitat

HP hat fur jede Aufgabe das passende
Kraftpaket geschniirt. So steht Kunden

Eine innovative Losung
fur jeden Job

Uberdurchschnittlich ist auch der Ser-
vice, den HP fur diese Produkte an-
bietet, neben drei Jahren Vor-Ort-
Service verringert die werkzeuglose
Wartung zusatzliche Ausfallzeiten. Dank
des HP Performance Advisors kénnen fiir

= Entwickelt fiir den 24/7 Einsatz

Standard-PC ( Zuverldssigkeit
= Ausgelegt fir 100% Systemlast
_ « Zertifiziert fir lhre Software
L.

Workstation

HP 7220 / HP 420

LS
-

Desktop/Tower PC ( Leistung
+ ¥eon CPU & ECC Arbeitsspeicher
= = Professionelle Grafikkarten
--“ » Schnellerer Speicher-/I0-Transfer

Innovation

+ Inklusive 3 Jahre Vor-Ort-Service

-----

Notebook

i | * Feintuning mit HP Performance Adv.

HP EliteBook w-Serie

mehr Performance dank hoherer Prozes-
sorleistung und Profi-Grafikkarten zur
Verfligung. Gleichzeitig sind die Worksta-
tions leicht zu handhaben, ma-
ximal erweiterbar und durch die
automatische Korrektur des Ar-
beitsspeichers (ECC RAM) werden
statistisch mehr Fehler vermieden,
als bei anderen Rechnern. Damit
meistern Nutzer gro3e Workloads
und intensive Berechnungen.

HP Z230

jeden Nutzer die konkreten Anforde-
rungen fir seine Software analysiert und
Komponenten optimal ausgelegt werden.
Um die passende Workstation zu finden,
stehen verschiedene Formfaktoren zur
Verfiigung: Die neue HP Z230 Workstati-
on, die als Tower- oder SFF-Variante (Small
Form Factor) angeboten wird, wurde ge-
zielt fir rechenintensive Anwendungen
entwickelt. Sie ist das Einsteigermodell aus
der mehrfach ausgezeichneten Z-Worksta-
tion-Serie und beispielsweise die perfekte
Wahl fiir Konstrukteure und Grafiker, die
ein HochstmaB an Zuverldssigkeit zu einem
glinstigeren Preis mochten.

Weitere Informationen I
zu den HP Workstations
finden Sie unter

www.hp.com/de/workstations
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NACHGEFRAGT

Also hat drei Unternehmen iitbernom-
men, die auch an Endkunden vertreiben.

Hat dies fiir Sie Folgen?

Distributor einkaufen.

Ja, ich werde nicht bei einem solchen
45 %

In verschiedenen Accounts twittern ChannelPartner-

@cp_bigdata
@cp_business_sw

Redakteure Branchen-News und personliche Notizen
zu verschiedenen Themen aus dem ITK-Channel.

Storage und Big Data
Business-Software und Windows

Ne‘:in, sol'ange da‘s nicht im grofSen . @, i Elonaloor pute ?i:l;::d:il:
Stl_l betrieben Wu_‘d' . 9 % @cp_drucken Drucken & Archivieren
Nein, solange meine Konditionen : uns auch

] ) . @cp_ecommerce E-Commerce & Retail .
SR roen, is mir das egal 13 % @cp_mobile Mobile Computing & Smartphones bel

. .. i
Das macht jeder Disti, dann konnte @ = ; - ) (;T ol 'kp - @ Facebook
ich nirgendwo mehr einkaufen. 13 % LA ¢ zwer‘. ¢ & felekommuntkation 2 Xing
Ich bin sowieso kein Also-Kunde. 20 % G eEsN I sizeuty 8§ Google+
@cp_sys_hs Systemhauser
Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de @Gp_tipps Recht, Finanzen, Karriere

Lesen Sie dazu auch den Beitrag ,Also will Servicellicken bei Handlern

schlieBen auf Seite 24.

112 MILLIONEN EURO

Bechtle gewinnt
EU-Ausschreibung

Nach dem Auftrag iiber Mobile
Equipment holt sich Bechtle auch
die Ausschreibung der Europé-
ischen Kommission tiber Server-
systeme. Der Vertrag umfasst funf
unterschiedliche Konfigurationen
von Blade- und Rack-Servern so-
wie Service- und Beratungsleis-
tungen. Die Vertragslaufzeit
betragt zwei Jahre mit einer Ver-
langerungsoption auf bis zu vier
Jahre.

Die gewonnene Ausschreibung
soll der umfangreichste Vertrag
der Europiischen Kommission im
Bereich Biiro- und Anwendungs-
server sein. In Summe handelt es
sich um mehr als 6.100 Serversys-
teme, deren Basiskonfigurationen
individuell erweitert werden kon-
nen. Herstellerpartner ist IBM.
Bezugsberechtigt sind die EU-
Kommission sowie weitere 51 eu-
ropéische Institutionen und Agen-
turen.

Bechtle tibernimmt das kom-
plette Management der online ab-
rufbaren Produkte und Dienst-
leistungen, konfiguriert in Ne-
ckarsulm die Server und sorgt eu-

@cp_redaktion

ropaweit fir die Instandhaltung
und Wartung der Systeme. AufSer-
dem seien mehr als 45.000 Mann-
tage Service abrufbar, die in enger
Kooperation mit spezialisierten
Dienstleistern erbracht werden.
KEW

DEUTSCHER PC-MARKT
Der Abwartstrend halt an

In einem schrumpfenden Markt
hat Lenovo seine Spitzenposition
unter den PC-Anbietern in
Deutschland ausgebaut. Im zwei-
ten Quartal kam der Hersteller
auf einen Marktanteil von 17,2
Prozent, wahrend der langjahrige
Branchenfihrer Hewlett-Packard
bei 13 Prozent feststeckte, wie die
Marktforscher von Gartner be-

Sammel-Account der Redaktion

Insgesamt fiel der PC-Absatz in
Deutschland um 18,7 Prozent auf
knapp 2,1 Millionen Geréate. Die
Verbraucher greifen schon linger
lieber zu Smartphones und Tab-
lets. Es waren vor allem Verkéufe
an die Unternehmen, die das
Schrumpfen des Geschéfts ein we-
nig bremsten.

Die Notebook-Verkéiufe brachen
um ein Viertel (24,5 Prozent) ein,
wiahrend der Absatz von Desktop-
Rechnern um 10,3 Prozent sank.
Bei den Tischgeraten habe der
Trend zu ,,All-in-One-PCs“ den
Fall abgefedert. Die Verkaufe die-
ser Modelle sind im Jahresver-
gleich um 29 Prozent gestiegen.

Besonders hart traf der Absatz-
ruckgang Acer mit einem Minus
von 44,6 Prozent. Neben Lenovo
konnte auch Dell ein paar PCs

richten. mehr verkaufen. BW
PC-Verkiiufe in Deutschland
Stiickzahlen  Marktanteile  Stiickzahlen Marktanteile Wachstum
02/13 02/13 (in %) 02/12 02/12 (in %) (in %)
Lenovo 360 17,2 397 13,9 0,9
HP 270 13,0 334 13,0 -19,2
Acer 206 9,9 372 14,5 -44.6
Dell 197 9,4 189 7,4 4,1 .
Asus 165 79 201 7.8 18,1 £
Andere 889 42,6 1.114 43,4 -20,2 ;
Gesamt 2.086 100,0 2.567 100,0 -18,7 2
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IFA IN BERLIN
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Weilhnachtsgeschaft

gmenschwerpunkt
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Die IFA in Berlin ist der Treffpunkt der Consumer-FElectronics-Welt.
Hier stellt die Branche die Weichen fiir das iiberlebenswichtige
Jahresendgeschdft. Das Ordervolumen erreicht Milliardenhdohe.

) Wenn die spitsommerlichen

Temperaturen die Messehallen
auf der IFA in Berlin aufheizen,
dann denken die Konsumenten
kaum an Weihnachten. Ganz an-
ders sehen das die Fachbesucher
aus Vertrieb und Handel: Hier
steht ganz klar das Jahresendge-
schaft im Mittelpunkt. ,,Wir neh-
men die IFA zum Anlass, mit un-
seren Partnern gemeinsam das
Weihnachtsgeschiaft zu planen.
Der Zeitpunkt im September ist
hierfur perfekt®, bestatigt Intel-
Geschaftsfuhrer Christian Lamp-
rechter. Auch Gerd Holl, General
Manager digital Product & Ser-
vices Central Europe bei Toshiba,
hialt den Ausrichtungszeitraum
vom 6. bis 11. September fiir ,ide-
al®, um mit den Handlern ,,in die
Weihnachtsplanung einzusteigen

und Verkaufsgespriche zu fihren®

In den vergangenen zwei Jahr-
zehnten hat sich die IFA grundle-
gend verandert. Friher standen
noch die Radio- und Fernsehan-
stalten im Mittelpunkt. Live-Sen-
dungen von der IFA galten als die
Prestigeprojekte. Noch immer sind
insbesondere die 6ffentlich-recht-
lichen Sender prisent, doch langst
ist die IFA zu einem internationa-
len Handelsplatz fiir Unterhal-
tungselektronik und Weifdse Ware
geworden. Dazu trug sicher auch
die Umstellung auf den jahrlichen
Zyklus bei. Bis 2005 fand die inter-
nationale Funkausstellz nur alle
zwel Jahre statt. ,Die IFA hat sich
in den vergangenen Jahren erfolg-
reich von einer publikumsorien-
tierten zu einer stark vom Fach-
handel getriebenen Messe entwi-
ckelt®, stellt Michael Dopmeier,
Leiter Indirekter Vertrieb bei
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