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Editorial
Dr. Ronald Wiltscheck,

Warum wir mit der GfK
zusammenarbeiten

Wie ldsst sich die Channel-
Freundlichkeit der Hersteller und
Distributoren am besten messen?
Viele unserer Marktbegleiter ma-
chen es sich denkbar einfach: Sie
befragen selbst die Fachhdndler
und Systemhduser — mehr oder
weniger reprdsentativ —, analysie-
ren die Daten mit ithren Bordmit-
teln — und erzeugen daraus mehr
oder weniger aussagekrdftige Er-
gebnisse.

ChannelPartner hat hier von
Anfang an auf die professionelle
Unterstiitzung der GfK gesetzt.
Gemeinsam ermitteln wir seit
sechs Jahren die im Channel be-
liebtesten Hersteller und Distribu-
toren. Dabei befragt die GfK iiber
1.000 Fachhdndler und System-
hauser. E's geht unter anderem um
die fachliche Betreuung, RMA-Ab-
wicklung, technische und vertrieb-
liche Unterstiitzung — insgesamt
werden 20 Statements eingeholt.

Anschliefsend berechnet die
GfK das Gesamtimage der Distri-
butoren und Hersteller aufgrund
der gewichteten Aggregation der
einzelnen Bewertungen. Aufer-
dem flieféen in die Auswertung die
Ergebnisse des grofésen GfK-Han-
delspanels, des ,,Supply Chain Na-
vigator Deutschland®, ein, den die
Niirnberger seit 1989 jahrlich er-
heben.

Die Einteilung der Distributo-
ren in die Bereiche Broadline,
VAD, TK, Spezial und Komponen-
ten nimmt ChannelPartner vor.
Die 21 bewerteten Produkttypen
werden jedes Jahr einer kritischen
Priifung unterzogen. Alle
Berichte zu den Channel Excel-
lence Awards 2015 finden Sie auf
www.channelpartner.de/cea

in Zusenunenmbeir g
mit @
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Client-Losungen von Dell -
Partnerportfolio mit Aufstiegschancen

Einen umsatzstarken, aber technisch leichten Einstieg in das
Geschaft mit Dell-Produkten liefern die Client-Losungen. Das
Portfolio bietet ein Komplettangebot von einsatzbereit kon-
figurierter Hardware in allen Formfaktoren von Tablets iiber
Notebooks bis hin zu Workstations sowie eine optimal auf
die Rechner abgestimmte Peripherie. Fiir die sichere Anbin-
dung auch mobiler Arbeitspldtze sorgen umfassende Sicher-
heitslosungen: Dazu gehoren Sicherheitssoftware auf dem
Rechner und Anwendungen zur Remote-Verwaltung von mo-
bilen Endgeréten sowie Lésungen zur Netzwerksicherheit.
Ein umfassendes Service-Angebot hilft Unternehmen bei der
Einrichtung von virtuellen Infrastrukturen und Cloud-L6-
sungen sowie bei allen Projekten zur Modernisierung und
Konvergenz bestehender IT-Infrastrukturen bis hin zum Be-
trieb moderner Rechenzentren. Auch bei der Modernisie-
rung von Anwendungen und Geschéftsprozessen helfen die
Experten von Dell dem Partner und dem Kunden.

Funf mal Mehrwert

durch eine Partnerschaft mit

Dell

Gemeinsame Erfolge basieren auf einer funktionierenden Partnerschaft. Als privat gefiihrtes Unternehmen
steht Dell fiir Verlasslichkeit, Kundenorientierung und langfristige Zusammenarbeit.

© Zugleich ist sich das Unternehmen be-
wusst, in welchem Mafle es von der Kom-
petenz seiner Partner profitiert. Und auch
Dell-Partner haben zahlreiche Vorteile
durch die Zusammenarbeit.

Mehrwert 1: Langfristigkeit und
Planungssicherheit

Dell plant und agiert langfristig und stra-
tegisch, insbesondere nach dem Riickkauf
des Unternehmens von der Borse und der
damit verbundenen bewussten Absage an
den Quartalsdruck vor etwa einem Jahr.
Damit ist das Unternehmen in der Lage,
seinen Partnern Zeit zu geben, Kunden
eine optimale Losung anzubieten und sie
langfristig an sich zu binden. Mit einer
transparenten Preispolitik bietet Dell zu-
dem hohe Planungssicherheit.

Mehrwert 2: Nutzen von
Wachstumspotenzial

Jeder Partner profitiert davon, einen guten
Namen und Tiir6ffner im Portfolio zu ha-
ben. Zudem unterstiitzt Dell auch konkret
bei der Gewinnung neuer Kunden. Dell
wiederum gewinnt durch die Erfahrung
und Expertise, die Fachhdndler oder Ser-
vicedienstleister bei gemeinsamen Pro-
jekten einbringen. Von der gemeinsamen

bestmoglichen Nutzung der Marktchancen
haben beide Seiten etwas - eine Partner-
schaft auf Augenhohe.

Mehrwert 3: Vom Dell-End-to-
End-Lésungsportfolio profitieren

Kein IT-Anbieter hat heute ein so breites
und umfassendes Losungsangebot. Mit
Fug und Recht kann das Unternehmen be-
haupten, der einzig verbliebene Komplet-
tanbieter im Markt zu sein. Zum Komplet-
tangebot gehort dabei weit mehr als zuver-
lassige und innovative Hardware. Dell ist
einer der grofiten Anbieter von Unterneh-
mens-Software rund um IT-Sicherheit,
Mobile Workforce Management und Infor-
mation Management.

Dariiber hinaus erschliefit das Angebot
etwa zur Windows-Migration, zur voll-
standigen Einrichtung effektiver Virtuali-
sierungs- oder Cloudlésungen und zum
Betreiben eines Rechenzentrums unseren
Partnern ein zukunftssicheres Umsatzpo-
tential im Projektgeschaft. Das versteht
Dell unter ,,End-to-End*.

Mehrwert 4: Hand-in-Hand -
faire, zuverldssige Partnerschaft

Dell arbeitet mit dem Channel partner-
schaftlich, nachhaltig und zuverlassig zu-

sammen. Eine personliche Betreuung ist
oberste Maxime bei der Unterstiitzung un-
serer Partner. Das Unternehmen honoriert
angemessen, fair und transparent den Ein-
satz seiner Partner. Alle Partner ziehen
Nutzen aus den Bonusprogrammen fiir
den Verkauf von Dell-Lésungen oder fiir
die Teilnahme an Schulungen. Das Ge-
schéft der Partner wird durch den festge-
legten Prozess zur Deal-Registrierung ge-
schiitzt. Partner konnen aufSerdem attrak-
tive Rabatte realisieren.

Mehrwert 5: Einfach, flexibel und
profitabel

Der Einstieg in die Partnerschaft ist ein-
fach. Die verschiedenen Partnerstufen sind
auf die unterschiedlichen Partnerbediirf-
nisse zugeschnitten. Sie starten mit mini-
malen Voraussetzungen ohne jegliche
Mindestumsatzverpflichtung, erhalten
aber bereits durch unser Angebot im
Client-Bereich eine Fiille an schnell er-
schlieffbaren Umsatzmoglichkeiten.

Eine Partnerschaft mit Dell
bietet mehr als nur einen neu-
en Namen im Portfolio. Sie
sorgt vielmehr fiir einen lang-
fristigen, gemeinsam erarbei-
teten Erfolg.
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Hausmesse IM.Top
Ingram gibt sich
fortschrittlich

MiL

Nach den ,,Be-
wegungen® in
der Ingram-

Die Ingram Micro Hausmesse Fuhrungsebene
Fortschritt 11;%“3 Sif;h der
t t
bewegt. ishrbutor
MOC Miinchen 25.06.2015 nun ein ent-
sprechendes

Thema fiir die bevorstehende Haus-
messe am 25. Juni in Miinchen ge-
geben: Die IM.Top steht unter dem
Motto ,Fortschritt bewegt®.

So sieht es auch der neue
Deutschland-Chef Ernesto
Schmutter: ,,Sowohl am Markt als
auch in unserem Unternehmen ha-
ben wir seit der vorigen Messe viel
Fortschritt erlebt. Wir méchten,
dass auch unsere Besucher den fri-
schen Wind spiiren, und werden
auf der IM.Top 2015 Altbewahrtes
um einige Neuheiten ergéinzen®,
kiindigt er an. Im vergangenen
Jahr konnte der Grossist 11.000
Quadratmeter Ausstellungsfliche,
200 Aussteller und 4.500 Besucher
verbuchen.

Im Minchener M,O,C wird In-
gram in drei Ausstellungshallen
Produkte und Anwendungsszenari-
en aller namhaften Hersteller pra-
sentieren. Fachhindler kénnen sich
ab sofort tiber die Website www.
imtop.de anmelden. AWE

Western Digital

Deutsche Manager
steigen auf

Western Digital hat Sven Rathjen
(Foto) zum Vice President und Ge-
. neral Manager fiir die Sparte
Network Content Solutions er-
nannt. Seit dem 1. Februar lei-
tet er die Stelle von Mountain
View, USA, aus und berichtet
in seiner neuen Rolle direkt
an Jim Welsh, Executive Vice
President fiur Content Solu-
tions. Zuvor war Rathjen Di-

www.channelpartner.de/news/

rector Channel Sales und ist seit
tiber sieben Jahren bei WD.

Stefan Mandl wurde zum Seni-
or Sales Director Europa, Russ-
land mit GUS fur die Komponen-
tendistribution sowie den Bereich
OEM ernannt. In den vergangenen
vier Jahren war er Rathjen als
Sales Director Westeuropa unter-
stellt. KEW

Webinar von HP

Business-Tablets fur
Unternehmenskunden

Firmenkunden benostigen andere
Tablets als Consumer. Diesem
Wunsch kam HP entgegen und hat
Anfang dieses Jahres eine bunte
Auswahl an Devices vorgestellt —
von Android-Tablets bis hin zu
multifunktionsfahigen Windows-
8.1-Profi-Geraten. Und weil 73 Pro-
zent aller IT-Leiter in Unterneh-
men glauben, dass Mobilitat ihr
Geschaft starker verandern wird,
als es das Internet in den 90er-Jah-
ren getan hat, benotigen die Mitar-
beiter passende Geréte.
Hewlett-Packard ist iiberzeugt,
dass der Fachhandel 2015 mehr
Geschift denn je mit den Spezial-
Tablets von HP generieren wird.
Wie dies gelingen koénnte, wird HP-
Manager Carsten Schroder, Senior
Area Category Manager, Commer-
cial Mobility Computing - PPS
Germany, im Rahmen eines Live-
Webinars am 26. Februar von 11:00
bis 11:45 Uhr erldutern. Selbstre-
dend ist dieses Webinar kostenlos.
Anmeldungen unter: www.channel-
partner.de/webinar/hp. KEW

Media Markt
,Liefer Luxus“ fiir 19 Euro

Einst ging es bei Media Markt nur
um niedrige Preise. Nun will sich
die Retail-Kette mit ,erstklassigem
Lieferservice zum extra ginstigen
Preis” neu positionieren. Dazu bie-
ten ab sofort alle deutschen Media

Markte bis 28. Februar Lieferung,
Einbau, Anschluss und Inbetrieb-
nahme zu einem Pauschalpreis von
19 Euro an. Voraussetzung: Der
Kunde muss einen Fernseher oder
ein HaushaltsgrofSgeriat mit einem
Wert von mindestens 299 Euro
kaufen. ,Liefer Luxus“ nennt die
Elektronikkette ihr Werbeangebot.
Mit der aktuellen Aktion fithrt
Media Markt seine Werbekampa-
gne unter dem Motto ,Wer will, der
kriegt” fort. Ziel der Kampagne ist
es, das Serviceangebot des Retai-
lers und die Verkniipfung zwischen
Offline- und Online-Angebot in den
Fokus zu riicken. Konsequenter-
weise kann der ,,Liefer Luxus® fur
19 Euro auch bei Einkiufen im Me-
dia-Markt-Online-Shop mitbestellt

werden. MH

Obermeier folgt auf Kunz

Neuer Deutschland-Chef
bei Oracle

Der Datenbank-
Riese Oracle hat
Frank Obermeier
(Foto) mit Wir-
kung zum 1. Fe-
bruar zum Tech-
nology Sales Busi-
ness Unit und
Country Leader er-
nannt. Obermeier itbernimmt
damit die Verantwortung fur das
Deutschland-Geschéft von Oracle.
Der Manager bringt 20 Jahre Bran-
chenerfahrung mit und war unter
anderem fiir Dell und Hewlett-
Packard tétig. Zuletzt fuhrte er als
Vice President Worldwide Channel
Sales das weltweite Channel-Ge-
schéaft der Firmenkundensparte von
HP (Enterprise Group).

Obermeier berichtet an den bis-
herigen Deutschland-Chef Jurgen
Kunz, der als Senior Vice President
Northern Europe die Geschafte von
Oracle in Nordeuropa verantwortet.
Die Region umfasst neben Deutsch-
land auch die skandinavischen Lan-
der und die Schweiz. ew/TO
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Channel Excellence Awards 2015

Die Channel-Eli

In einer feierlichen Gala hat ChannelPartner in Zusammenarbeit mit
den Marktforschern der GfK die besten Distributoren und Hersteller des
deutschen ITK-Channels ausgezeichnet.
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) Wer mit dem Channel Excellence
Award oder mit der Auszeichnung
zum ,,Preferred Vendor® oder
wPreferred Distributor® nach Hau-
se geht, darf sich zu Recht zur
deutschen Channel-Elite zéhlen.

In einem aufwendigen Verfah-
ren ermittelt die GfK jahrlich an-
hand der Marktbedeutung und ei-
ner Handlerbefragung die Preis-
trager. Dies ist die Grundlage der
von ChannelPartner vergebenen
Channel Excellence Awards.

Im Miunchener Kiinstlerhaus
wurden in einer grofSen Gala mit
uber 150 Géasten die diesjahrigen
Sieger geehrt. Wer es in die Wer-
tung geschafft hat und wer letzt-
endlich ganz oben auf dem Trepp-
chen stand, kénnen Sie unserer
Aufstellung auf den folgenden Sei-
ten entnehmen.

Da einige Kategorien dem aktu-
ellen Marktgeschehen angepasst
wurden, sind die diesjahrigen Er-
gebnisse nicht immer mit der Vor-

jahreswertung vergleichbar. Zu-
dem wurden 2014 bei den Herstel-
lerkategorien nur die ersten funf
Platze ausgewiesen. Dieses Jahr
finden sich wieder bis zu zehn
Hersteller pro Kategorie in den
Tabellen, sofern sie die fur die
Wertung erforderliche Fallzahl
erreicht haben.

Viele Titelverteidiger

Bei der Wertung der Distributi-
onskategorien hat sich dagegen
nichts verandert, bei den Platzie-
rungen hingegen schon. So konnte
sich ADN bei den Value Added
Distributoren vor Tech Data /
Azlan und Avnet durchsetzen. Im
vergangenen Jahr war die Reihen-
folge noch umgekehrt.

Die Kategorie der Spezial-
distributoren ist mit den meisten
Teilnehmern am starksten um-
kampft. Hier konnte Tarox vor
Extra Computer und Bluechip
seinen Titel verteidigen. »
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