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Spricht man in diesen Tagen von 

Projektoren, dann ist die Assozia-

tion mit der Fußballweltmeister-

schaft in Brasilien nah. Und die 

Beamer-Hersteller bestätigen: Die 

Verkaufszahlen gehen im Vorfeld 

von Sportereignissen deutlich nach 

oben. Auch der eine oder andere 

Projektor für den Meeting-Raum 

im Unternehmen soll angeblich 

während der WM im Wohnzimmer 

oder bei der Gartenparty der Mit-

arbeiter Überstunden machen. 

Wir haben ab Seite 18 eine Aus-

wahl von Beamern für die Welt-

meisterschaft zusammengestellt.

Doch am 13 Juli ist die WM 

vorbei – das Projektorengeschäft 

geht aber weiter. Die Präsentati-

onsgeräte gehören mittlerweile zur 

unverzichtbaren Standardaus-

stattung für jeden Meeting- und 

Konferenzraum. Entsprechend ge-

ring sind mittlerweile auch die rei-

nen Hardwaremargen. Mit dem 

richtigen Zubehör und den ent-

sprechenden Dienstleistungen bei 

Installation und Wartung lässt 

sich aber noch Geld verdienen. 

Auch vertikale Märkte wie der 

Bildungssektor sind noch nicht  

gesättigt. Hersteller und Distribu-

toren bieten vielfältige Unterstüt-

zungsmaßnahmen.

Händler, die an diesem Ge-

schäft teilhaben wollen, müssen 

auf dem Stand der Dinge bleiben 

und ausloten, in welchen Bran-

chen die Nachfrage nach Projek-

toren besonders hoch ist, welche 

Kundenanforderungen gestellt 

werden und welche technischen 

Trends künftig den Markt bestim-

men werden. Unser Schwerpunkt 

ab Seite 12 soll dabei Hilfestellung 

bieten.

Projektoren  

nicht nur für Fußball

Lexikon für das IT-Recht 2013/2014

Die neue Auflage des Nachschlagewerks beantwortet rechtliche Fragen von  
Geschäftsführern und IT-Verantwortlichen bei Handelsunternehmen und  
Dienstleistern. Mit Checklisten, Übersichten und 130 Stichwörtern von A wie  
Abmahnung über F wie Facebook bis Z wie Zweckübertragungsregel.

www.channelpartner.de/it-lexikon13

Editorial  
Armin Weiler, 

Chefreporter  
von ChannelPartner



OKI MC770dnfax 
Denn gute Kommunikation ist alles! 
Kombinieren Sie ein leistungsstarkes A4-Farb-Multifunktionssystem mit cle-

veren Softwarelösungen für Dokumentenmanagement, Security und Mobilität. 

Denken Sie um, und setzen Sie auf A4 anstatt auf teure A3-Systeme. Erreichen 

Sie Kosten-, Sicherheits-, Netzwerk- und Effi zienz-Optimierung – für bessere 

Kommunikation, optimierten Dokumenten-Workfl ow und zuverlässige 

Dokumentenausgabe. 

Weitere Informationen unter: smart.oki.de/solutions/ 

Lösungsorientiert.

PRINT SMART, PRINT OKI

Leistungsstärke verbindet OKI 
LED-Technologie mit cleveren 

Softwarelösungen und sorgt für…

…  Effi zienzsteigerung durch individuelle 

Steuerung der Druckaufträge und 

Kostenerfassung

…  Kostenoptimierung durch clevere 

Verwaltung der Nutzerfunktionen 

…  Optimierung des Dokumenten-

Workfl ows durch individuell anpassbare 

Managementwerkzeuge 

…  Flexibilität durch die integrierte smart 

Extendable Platform zur Anbindung 

webbasierter Lösungen
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Die einstige Traditi-

onsmarke Maxdata 

feiert ein Comeback in 

Deutschland: Der ös-

terreichische Marken-

inhaber S&T will hier-

zulande unter anderem 

Notebooks, Server und 

PCs vertreiben. Dazu 

hat S&T eine Niederlassung in 

Mendig bei Koblenz gegründet. 

Der Produktfokus soll auf der Ei-

genmarke und auf Distributions-

ware liegen. Die Niederlassung 

wird Uwe Schmitz (Foto) leiten, 

der zuletzt bei Netsquare tätig 

war. „Die intensivere Bearbeitung 

des deutschen Marktes ist ein lo-

gischer Schritt, nachdem wir in 

Österreich und der Schweiz seit 

Jahren mit wachsendem Erfolg 

Maxdata-Produkte vermarkten“, 

erklärt S&T-Vorstandsvorsitzen-

der Hannes Niederhauser.

Uwe Schmitz will Maxdata in 

Deutschland im reinen indirekten 

Fachhandelsvertrieb aufbauen und 

strebt nach eigener Aussage „ein 

partnerschaftliches Verhältnis auf 

Augenhöhe“ mit Fachhandels- und 

Systemhauspartnern an. Neben 

den Produkten will Schmitz ein 

„breit gefächertes Dienstleistungs-

angebot“ bieten. Vertrieb, Presales, 

Reklamationsabwicklung, Fach-

händler-Support und Servicema-

nagement sollen am Standort in 

Mendig vorgehalten werden. Belie-

fert werden die Fachhändler vom 

S&T-Logistikzentrum der Kon-

zernzentrale im oberösterrei-

chischen Linz. AWE

Vertrieb in Deutschland

Maxdata kommt zurück

Action Europe, vielen noch als De-

vil bekannt, verzahnt Produkt-

marketing und Vertrieb stärker: 

Unter der Leitung von Torsten 

Seiferth (Foto) werden künftig  

die beiden Zweige als „Front 

Office“-Bereich eng zusammenar-

beiten.

Das Produktmarketing arbeitet 

mit sechs Business Units, in denen 

Produktbereiche wie Server & 

Storage, Components oder Net-

work & Communications angesie-

delt sind. Die Business Units wer-

den teils von Ulf Kilper, teils von 

Karl Sube geleitet. Beide sind für 

die Prozess- und Sortimentsopti-

mierung innerhalb ihrer bestehen-

den Units sowie für die Entwick-

lung weiterer zukunftsträchtiger 

Produktbereiche verantwortlich.

Bei Action Europe erhofft man 

sich durch die Umstrukturierung 

eine Verbesserung der Geschäfts-

abläufe, nicht zuletzt auch in der 

Zusammenarbeit mit dem pol-

nischen Mutter-

konzern, der 

eine ähnliche 

Struktur auf-

weist. So soll 

sich die Anglei-

Ex-Devil

Neue Struktur bei  
Action Europe

Auch mittelständische Firmen be-

nötigen eine Firewall, die den raf-

finiertesten Angriffen standhalten 

kann. Eine derartige UTM-Appli-

ance bietet Zyxel an. Thorsten 

Kurpjuhn wird am Mittwoch, den 

18. Juni, im Rahmen eines Webi-

nars von 11 bis 12 Uhr erläutern, 

wie eine moderne Firewall be-

stimmte Applikationen wie Face-

book, Chat, Spiele oder YouTube-

Videos im Geschäftsbetrieb aus-

bremst und im Gegenzug Produk-

tivanwendungen schneller 

ausliefert.

Folgende Fragen wird Thorsten 

Kurpjuhn beantworten:

 Wie sichert man zuverlässig Per-

formance auch bei hoher Netz-

werkbelastung?

 Wie lassen sich Angriffe recht-

zeitig erkennen und abblocken?

 Was ist heute State-of-the-Art 

bei der Erkennung von Protokoll- 

oder Traffic-Anomalien?

 Warum sind der Schutz vor Atta-

cken auf Anwendungsebene und 

das optimale Preis-Leistungs-Ver-

hältnis kein Widerspruch?

Außerdem benennt der Zyxel-Ma-

nager die Verkaufsargumente für 

Reseller. Sie können sich unter 

www.channelpartner.de/webinar/

zyxel für dieses kostenlose Webi-

nar anmelden.    RW

Webinar von Zyxel am 18. Juni

Die ideale Firewall  
für Reseller

Die Cloud-basierten Infrastruk-

turdienste der IBM-Tochter Soft-

Layer stellen Anwendern unter 

anderem Bare-Metal- und virtu-

IBM SoftLayer

Arrow rüstet  
Cloud-Portal auf

elle Server in einer Plattform so-

wie ein globales Netzwerk zur Ver-

fügung. Arrow hat diese Lösungen 

jetzt in die 2012 gestartete Cloud-

Vertriebsplattform Arrowsphere 

integriert.

Systemhäuser können ihren 

Kunden über Arrowsphere Cloud-

basierte Applikationen, Infra-

strukturdienste und Services un-

terschiedlicher Hersteller automa-

tisiert bereitstellen und abrechnen. 

Die Plattform bietet Partnern au-

ßerdem die Möglichkeit, einen in-

dividuell bestückbaren Webstore 

in ihrem Firmendesign einzurich-

ten.     RB

chung der Strukturen beider Un-

ternehmen positiv auf die Waren-

verfügbarkeit und Sortimentsbil-

dung auswirken und dadurch die 

Attraktivität für die Fachhandel-

partner erhöhen.   AWE

http://www.actioneu.de/
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Projektorenmarkt

Ohne Beamer geht 
es nicht

Auch wenn sich mancher im 

Meeting nach 30 PowerPoint-Fo-

lien wünscht, Videoprojektoren 

wären nie erfunden worden, sind 

die im deutschen Sprachgebrauch 

auch gerne als „Beamer“ bezeich-

neten Geräte ein elementarer Be-

standteil der IT-Ausstattung.

Zwar geht die zunehmende 

Konkurrenz durch großformatige 

Displays sowohl im Heimkino- als 

auch im B2B-Segment zulasten 

der Stückzahlen, doch in letzter 

Zeit hat sich in Deutschland der 

Projektorenmarkt deutlich erholt. 

Laut dem Marktforschungsunter-

nehmen Futuresource wurden im 

vierten Quartal 2013 neun Prozent 

mehr Projektoren verkauft als 

noch im Vorjahreszeitraum. Mit 

ein Marktreiber war dabei das 

Consumer-Segment. Einen posi-

tiven Effekt könnte dabei schon 

die bevorstehende Fußballwelt-

meisterschaft in Brasilien gehabt 

haben. „In Jahren mit Groß-

Mit dem richtigen Produkt-, Lösungs- und Dienstleistungsangebot können 

Händler mit Projektoren gute Geschäfte machen, denn die Lichtkünstler sind 

nach wie vor unverzichtbar.

Events wie WM und EM wächst 

der Markt deutlich“, bestätigt 

Thomas Müller, General Manager 

D-A-CH & Benelux bei BenQ. „Der 

Trend, sich ein Spiel auf einem 

Großbild anzuschauen, ist nach 

wie vor ungebremst“, ergänzt Nils 

Fleischhauer, Business Unit Mana-

ger Projectors (D-A-CH) bei LG. 

Jörn v. Ahlen, Head of Marketing 

& Internal Sales bei Optoma, sieht 

insbesondere die großen Fußball-

ereignisse als bestimmend für das 

Geschäft und spricht daher von 

einem Zweijahresrhythmus: 

„Olympische Spiele haben nur eine 

kleine Rolle“, meint v. Ahlen.

Große Brands auf dem  

Vormarsch

In der Vergangenheit war der 

deutsche Markt mit einer Vielzahl 

von Anbietern extrem segmen-

tiert. „Auch heute sind noch viele 

Anbieter im Markt aktiv, doch 

konzentriert sich der überwie-

Ohne Beamer geht es nicht – 

Mit dem richtigen Produkt-, Lösungs- und  

Dienst leistungsangebot können Händler  

gute Geschäfte machen  (S. 12)  

„Bei vielen dominiert noch das Box Moving“ – 

Interview mit Kindermann-Vertriebsleiter  

André Sahm  (S. 16)

Beam mich nach Brasilien – 

15 Projektoren für die Fußball-WM  

im Heimkino  (S. 18)
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