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Lexikon fiir das IT-Recht 2014/2015

Die flnfte Auflage dieses Arbeitsmittels fur Geschaftsfuhrer, EDV-Entscheider

Partner des Vertrauens gefragt

Fast die Halfte der Unternehmen
hierzulande (45 Prozent) nutzt
oder implementiert heute Cloud-
Services, weitere 36 Prozent befin-
den sich in der Planungsphase. Zu
diesem Ergebnis kommt die IDC-
Studie ,,Hybrid Cloud in Deutsch-
land 2014~

Sind das nur Aussagen von
Analysten? Keineswegs. Auch Sys-
temhduser berichten, die Cloud set
tatsdachlich in mittelstindischen
Unternehmen angekommen.

Bei der Auswahl der passenden
Losungen setzen Kunden dabet
weiterhin auf thre IT-Dienstleister
— als die Partner ihres Vertrau-
ens. Ob die Losung dann Cloud-
basiert ist oder nicht, ist dem
Kunden letztlich egal.

Sicher: Viele Systemhdauser ha-
ben aktuell eher noch das Pro-
blem, die Fulle an klassischen
Projekten zu stemmen, die in der
Pipeline hangen. Da bleibt wenig
Zeit, sich mit neuen Themen zu
befassen. Obendrein stellt der
Ubergang vom klassischen Sys-
temhausgeschdft zum Service-
Provider-Modell vertrieblich und
vor allem finanziell eine echte
Herausforderung dar.

Doch der Markt wartet nicht.
Deshalb haben wir fiir alle wissen
wollen, wie sich dieser schwierige
Wandel meistern lasst, und einen
Tag voller Best-Practice-Vortrdge
vorbereitet: den ,,Channel meets
Cloud“-Event. Hier berichten Sys-
temhdauser, welches Vorgehen sich
bewdhrt hat. Seien Sie dabei.
Lernen Sie neue Ideen kennen.
Erhalten Ste von anderen System-
hdusern und Providern wertvolle

und IT-Verantwortliche in Firmen ohne eigene Rechtsabteilung enthalt zahlreiche
Neuerungen des IT-Rechts in der gewohnten kompakten Form. Stichworter sind
neu hinzugekommen, andere sind entfallen, kaum ein Text blieb unverandert.

Praxistipps.
Mehr Infos unter:

www.channelpartner.de/lexikon-it-recht www.channel-meets-cloud.de
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Urheberabgabe auf Computer

Toshiba muss nicht
zahlen

Verwertungsgesellschaften vertre-
ten die Rechte der Urheber und
verlangen daher Abgaben auf Ge-
réite, die zur Vervielfialtigung von
geistigem Eigentum verwendet
werden konnen. Diese Abgaben
werden bei Herstellern, Impor-
teuren oder Handlern erhoben.

So kommt es regelméfSig zum
Streit, auf welche Geréte und in
welcher Hohe diese Gebuthren an-
fallen. Die Verwertungsgesell-
schaften und die im Branchenver-
band Bitkom zusammengeschlos-
senen Industrievertreter hatten
Gesamtvertriage uiber die Bezah-
lung von Abgaben auf CD- und
DVD-Brenner geschlossen. Die
Zentralstelle fur private Uberspie-
lungsrechte (ZPU) wollte aber
rickwirkend auch noch Gebiithren
fur den kompletten Computer.

Das OLG Minchen hat nun
durch Teilurteil die Anspriiche der
ZPU fur den Zeitraum vor dem 1.
April 2005 abgewiesen. Fur To-
shiba bedeutet dies, dass man wohl
keine zusitzlichen Abgaben auf
Computer bezahlen muss, die vom
1. Januar 2002 bis 31. Marz 2005
in Deutschland verkauft wurden.
Allerdings ist die Revision zuge-

lassen. AWE

Auflosung der Europa-Zentrale

Ingram spart hohen
Millionenbetrag

Seit Gerhard Schulz (Foto) Mitte
2013 von der Deutschland-Spitze
bei Ingram Micro in die Europa-
Ebene wechselte, hat er die Euro-
pastrukturen des Distributors or-
dentlich umgekrempelt. Ein Kern-
stuck war die Abschaffung der Eu-

ropa-Zentrale: ,Stand 31.12.2014
ist das Headquarter in Belgien
aufgelost®, erklart der Europa-
Chef. Laut Schulz hat allein diese
Abschaffung eine Einsparung in
zweistelliger Millionenhohe ge-
bracht. Seit gut
einem Jahr arbeitet
Ingram nun daran,
die Aufgaben neu
zu verteilen: So
sind zentrale
Funktionen in ver-
schiedene Kompe-
tenz-Center trans-

feriert worden und wer-

den nun von dort aus koordiniert.

Durch die Umstrukturierungen
gewinnt die Deutschland-Zentrale
in Dornach an Bedeutung: Mit Ro-
bert Beck, vormals Volume-Chef in
Deutschland, und Renke Kriiger,
bisher Director Peripherals, wech-
seln zwei deutsche Manager in die
Europa-Ebene. Beck wird Vice
President Purchasing Europe, die
neue Position Krigers wird laut
Schulz ,,noch diskutiert®, es soll
aber eine ,,wichtige Funktion“ wer-
den. Mehr dazu auf Seite 28. AWE

Fachhandelsgenossenschaft
Buroring legt zu

Ingo Dewitz (r.), Vorstand der Bu-
roring eG, dufSert sich zufrieden
uber den Verlauf des vergangenen
Geschaftsjahres. Der Zusammen-
schluss von rund 350 unabhéin-
gigen Burofachhéndlern, die zu-
gleich Teilhaber und Geschafts-
partner der Genossenschaft unter
voller Wahrung ihrer unterneh-
merischen Freiheiten sind, konnte

in allen Tatigkeitsbereichen zule-
gen: ,,Die vorlaufigen Zahlen uber
unser Geschiéftsergebnis 2014 zei-
gen schwarz auf weifs den Erfolg
unserer Bemithungen. Im Zentral-
lager konnten wir ein Umsatzplus
von fast 2,5 Prozent erzielen, in
der Zentralregulierung sogar ei-
nen Zuwachs von iiber acht Pro-
zent”, verkiindet Dewitz.

Dewitz fiuhrt die positive Bi-
lanz unter anderem auf ,zielge-
richtete und marktorientierte
Leistungsbausteine® zurick. Sein
Vorstandskollege Jorg Schaefers
hat schon das laufende Geschafts-
jahr 2015 im Blick: ,Die Verbun-
denheit und das Vertrauen un-
serer Mitglieder sind fir uns es-
sentiell wichtig. Nur mit unseren
Partnern — sowohl mitgliedersei-
tig als auch aufseiten der Liefe-
ranten — kénnen wir wachsen®,
hat Schaefers erkannt. AWE

Christian Mehrtens

HP stellt neuen SMB-
Vertriebsdirektor vor

Hewlett-Packard
erganzt das Ma-
nagementteam
der deutschen
Printing und Per-
sonal Systems
Group (PPS):
Christian Mehr-
tens (Foto) wird ab 1. Februar

die Position des Sales Director
Commercial Channel & Small and
Medium Business tibernehmen.

Diese Aufgaben wurden bisher
kommissarisch von Thomas
Beyer wahrgenommen, der sich
nun auf seine Téatigkeit als Director
Enterprise, Public & Channel Sales
for PPS Germany, konzentrieren
kann.

Mehrtens kommt von Microsoft
Schweiz, wo er vier Jahre als Mit-
glied der Geschiftsleitung tatig
war, die letzten zwei Jahre als Di-
rektor fur das Mittelstands- und
Partnergeschaft. AWE
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