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Editorial
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Chefreporter
‘ ¢
Der ideale Zeitpunkt

fiir den Einstieg

Das Thema Large Format Dis-
plays (LF'D) und eines der wich-
tigsten Einsatzgebiete, Digital Si-
gnage, steht schon ldnger auf der
Agenda. Aber jetzt ist ein beson-
ders giinstiger Zeitpunkt fiur IT-
Fachhdandler, an diesem lukrati-
ven Markt teilzunehmen. Und das
hat verschiedene Ursachen.

Die Preispunkte haben sich in
eine Region bewegt, in der die
Losungen auch fiir kleinere Kun-
den interessant werden. Der ITK-
Handel hat zu diesen Kunden-
gruppen einen hervorragenden
Marktzugang. Niedrige Ein-
stiegspreise verringern die Be-
rithrungsdngste auf Kundenseite.
Produkte und Losungen werden
einfacher. Das Know-how ldsst
sich leichter aneignen, und erste
Projekte konnen so einfacher an-
gestoféen werden. Fiur einfachere
Installationen gibt es bereits Out-
of-the-Box-Ldosungen. Bei komple-
xeren Installationen sind zuneh-
mend IT-Kompetenzen, beispiels-
weise im Netzwerkbereich oder in
der Steuerung tiber die Cloud, ge-
fragt. Hier hat der IT-Handel ge-
geniiber dem klassischen AV-Ka-
nal einen Kompetenzvorsprung.

Hinzu kommt, dass Hersteller
und Distributoren Komplettlo-
sungen, Schulungen und weitere
Unterstiitzungsangebote bieten,
um IT-Resellern den Einstieg zu
erleichtern. Die Grossisten bauen
derzeit ihre Kompetenzteams er-
heblich aus. Die Leistungen sind
vielfaltig, bis hin zum kompletten
Fulfillment vor Ort.

Gehen Sie doch im Kopf die
Liste Ihrer Kunden durch. Wer
von thnen kénnte ein potenzieller
Large-Format-Kunde sein?
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Wie kann ich die RZ-
Kosten um 15 % senken?

Mit InfraStruxure — schnelle Bereitstellung,

InfradPtruxure w}

InfraStruxure — die nachste Generation

Ob Konsolidierung nach einer FirmenUtbernahme oder [T-Virtualisierung flr verbesserte Vorteile von InfraStruxure:
Energieeffizienz — die Anforderungen an Ihre [T-Infrastruktur steigen. Ist Ihr Rechenzentrum ein

wenig in die Jahre gekommen, kann die Infrastruktur mit den Veranderungen nicht Schritt halten. 1) High-Density ist kein Problem

Und da kommt APC™ by Schneider Electric™ ins Spiel, mit InfraStruxure™, der leistungsfahigen,

skalierbaren, und modularen RZ-Infrastruktur. Nur mit InfraStruxure kénnen Sie Inr Rechenzentrum 2) Kihlkapazitat flexibel erweitern
effizient und schnell an die unterschiedlichsten Geschéftsanforderungen anpassen und damit

wichtige Probleme 16sen. Dartiber hinaus erhalten Sie mit InfraStruxure samtliche Funktionen 3) Proaktive Uberwachung

fur die Uberwachung und proaktives Management lhres Rechenzentrums — eine wichtige

Voraussetzung, um langfristig einen stérungsfreien Betrieb zu gewahrleisten. 4) Upgrades statt Neuinstallation

Das InfraStruxure Rechenzentrum - die Basis fur Ihr Business .

Ein Rechenzentrum ist die Basis fUr Ihr Business, wenn es ohne Ausfalle rund um die Uhr 5) Konsolidierter Uberblick

verfUgbar ist und jederzeit Hochstleistungen erbringt; wenn es genau so schnell wie Ihr Business

wachst; wenn Sie die Kapazitat bei Bedarf ohne logistische Verzégerungen erweitern kénnen; 6) Szenarien flr Kapazitatsanderungen
wenn die Energieeffizienz stetig verbessert wird — von der Planung bis zum Betrieb. AuBerdem

ermdglicht die offene Architektur umfassende Kompatibilitét zu IT-Systemen unterschiedlichster 7) IT folgt geschaftlichen Anforderungen

Hersteller, so dass Sie Upgrades und Modifikationen einfach und schnell vornehmen kénnen.

Das dreifache Versprechen von InfraStruxure 8) Neue Systeme schnellintegrieren

InfraStruxure erfullt durch die Uberlegene Qualitét der Losung drei zentrale Anforderungen:
1. Hohe Verflgbarkeit fir den Schutz der Geschaftskontinuitét.

2. Schnelligkett fur die zeitnahe und komfortable Anpassung der IT-Umgebung APC APC by Schneider Electric gehért zu den Pionieren in
an geschaéftliche Anforderungen. den Bereichen modularer Infrastruktur und innovativer
3. Kostenerspamis durch die Verbesserung der Energieeffizienz. So Iést InfraStruxure unser by Schneider leceric  KUNltechnologie. Unsere Produkte und Lésungen,

darunter auch das innovative InfraStruxure-Konzept,
sind ein wesentlicher Bestandteil des [T-Portfolios von
Schneider Electric /

dreifaches Versprechen ein.

Laden Sie das White Paper ,,Die Umsetzung energiesparender (4
Datencenter” herunter und gewinnen Sie ein iPhone 5! c n e I e r

Besuchen Sie uns dazu unter www.SEreply.com g E I e C t r | C

" % und geben Sie den Keycode 40486p ein.

©2013 Schneider Electric. All Rights Reserved. Schneider Electric, APC, and InfraStruxure are trademarks owned by Schneider Electric Industries SAS or its affiliated companies. All other trademarks are the property of their
respective owners. www.schneider-electric.com e 998-3861_DE_B
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NACHGEFRAGT

Jetzt, wo Windows 8.1 endlich fiir alle
verfiigbar ist: Wie fallt da IThr erstes
Fazit aus?

Aktuell aufgeschnappt

Super! Die Neuerungen/Veriande-
rungen sind durchweg gelungen. 19 %
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Naja. Es ist okay, aber nicht ANDY ALTMEYER,

der grofse Wurf. 23 % Geschiftsfiihrer A EINS
Wie so oft: Die Realitat halt IT GmbH, zu der stei-
leider nicht, was die Theorie genden Nachfrage der
versprochen hatte. 28 % gewerblichen Endkun-
Ich denke nicht daran, mich mit ssDie Zeiten des Verlierens den nach E-Commerce-
Windows 8.1 zu beschaftigen. 833 % im E-Commerce sind Dienstleistungen der

fiir Systemhdéuser vorbet.* Systemhiuser
Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlagers ,Lobt mich —

ich bin Windows 8.1 auf Seite 42.

TRENNUNG I

Jurgen Kruger verlasst
Samsung

Nach sechs Jahren muss Jiurgen
Kriger den Posten an der Spitze
des deutschen Druckergeschifts
von Samsung réumen. Das hat der
koreanische Konzern offiziell be-
stétigt.

Jurgen Kriiger habe sich nach
sechs erfolgreichen Jahren bei der
Samsung Electronics GmbH ent-
schlossen, ,sich neuen Aufgaben zu
widmen®, heifst es in einem State-
ment des Unternehmens. Man bli-
cke auf eine ,sehr erfolgreiche Zu-
sammenarbeit® zuruck. Kruger
habe im Bereich Samsung Printing
Solutions ein starkes Team aufge-
baut, Spitzenpositionen in wich-
tigen Zielmérkten erreicht und
neue Trends gesetzt.

Uber eine mogliche
Nachfolge ist in dem
Statement nichts zu
lesen. Nach Channel-
Partner-Informationen
soll aber Norbert Hopf-
ner, der derzeit das B2B-
Druckergeschift bei
Samsung leitet, die Posi-
tion Uibergangsweise
ubernehmen.

Warum man sich nun von einem
so hochgelobten Manager trennt,
dariiber ist dem Statement nichts
zu entnehmen. Jedenfalls sieht
man bei Samsung in der Vorarbeit
Kriugers ,optimale Vorausset-
zungen, um den eingeschlagenen
Erfolgskurs kiinftig fortsetzen zu
konnen®. Nur eben ohne ihn. AWE

TRENNUNG II

Also ohne Matthias
Jablonski

Satte 20 Jahre
Actebis Peacock,
Actebis, Also
Actebis und Also
hat Matthias
Jablonski auf dem
Buckel. Es wird
aber vorerst kein
weiteres hinzukommen, denn Also
und das Actebis-Urgestein gehen
kiunftig getrennte Wege.

Auf Anfrage von ChannelPart-
ner bestéatigte der Distributor die
Trennung von seinem VP Key Ac-
count Solution Sales, wollte sich
aber nicht weiter zu der Personalie
dufsern. Seine Karriere bei Actebis
Peacock begann 1993 als Key Ac-
count Manager. Uber verschiedene

Positionen im Produktmanagement
und im Vertrieb kam Jablonski zur
Leitung der HP-Business-Unit.
Anfang 2012 strukturierte Also
Actebis unter Leitung von Gustavo
Moller-Hergt den Vertrieb neu:
Jablonski tibernahm den Value-Be-
reich, Jochen Bless das Volume-
Geschiaft und Stefan Klinglmair
das Retail-Business. Von dem T'rio
ist nur noch Stefan Klinglmair tib-
rig geblieben, der mittlerweile in
die Geschaftsfihrung aufgestiegen
und dort fur das Volume-Geschéft
zustandig ist. Jochen Bless wur-
de bei Umstrukturierungen
Mitte 2012 ausgebootet und
berit nun den Paderborner Dis-
tributor Action IT.

Noch Anfang 2012 war sich
Moller-Hergt sicher, dass Jablon-
ski genau der richtige Manager
fur den Value-Vertrieb ist.
Jablonski habe exakt die Fahig-
keiten, die bei einem Vertriebschef
in diesem Geschaftsumfeld not-
wendig seien. Er sei jemand, der
den entsprechenden ,,Drive” mit-
bringt und vor Ort bei den An-
sprechpartnern prasent ist.
sMatthias Jablonski nur im Biiro
arbeiten zu lassen wire, wie Perlen

vor die Saue zu werfen®, meinte
damals Moller-Hergt. AWE
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MEHR ALS NUR HARDWARE

Groifses Format mit
grofsen Chancen

Mit Large Format Displays konnen Fachhdndler noch Geld
verdienen. Besonders im Digital-Signage-Bereich rechnen die
Experten mit weiterem Wachstum.

Der Themenschwerpunkt
I E E l n. I “s l"“ I I. I

GroBes Format mit groBen Chancen — Warum Fach-
handler mit Large Format Displays noch Geld
verdienen konnen (S. 12)

,Das Verstandnis endet bei der Hardware“ — Interview
mit Invidis-Analyst Oliver Schwede"” (S. 20)

Mehr als nur Logistik — Warum der Distribution eine
Schliisselrolle zukommt (S. 22)

Blickfang beim Einkaufen — Ein Fallbeispiel flr digitale
Werbeflachen in Einkaufszentren (S. 24)

))) www.channelpartner.de/displays

ChannelPartner 21/13

) Bei Digital Signage ist von Kri-

senstimmung nichts zu spiiren.
Zwar haben sich manche allzu eu-
phorische Wachstumsprognosen
der vergangenen Jahre nur bedingt
bewahrheitet, doch so ist im Markt
der grofSen Displays noch jede
Menge Luft nach oben. , Die von
Analysten sehr optimistischen
Prognosen wurden nicht ganz er-
fullt, ein sehr deutliches Wachstum
des Digital-Signage-Marktes im
zweistelligen Prozentbereich ist
aber ein sehr zufriedenstellendes
Ergebnis®, meint daher auch Frank
Sander, Head of Marketing Infor-
mation System Products bei LG.
»Derzeit stehen die Zeichen im
Markt fiur 2013 und die néchsten
Jahre weiter auf Wachstum®, ver-
spricht Oliver Seeger, Business
Development Manager LFD bei

Iiyama. Ob sich jedoch hohe zwei-
stellige Zuwachsraten beim Um-
satz weiterhin erzielen lassen,
miisse man aufgrund des starken
Preisverfalls bei Large Format
Displays (LFD) abwarten.

Reinhold Egenter, Chef der
Tech-Data-AV-Sparte Maverick,
sieht im Preisverfall aber auch eine
Marktchance: ,,Die Aussichten sind
sehr positiv, da LFDs aufgrund der
standig steigenden Displaygrofsen
bei gleichzeitig sinkenden Preisen
immer attraktiver werden®, erklart
er. ,Wir erwarten ein Marktwachs-
tum von zehn bis 15 Prozent®, er-
ganzt Wilfred de Man, General
Manager Philips Signage Solutions
EMEA bei MMD. Das ,,nahezu ex-
plosionsartige Wachstum® der zu-
rickliegenden Jahre in Westeuropa
werde sich aber abflachen.
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