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20 Jahre Channel-Geschichte

Ich kann mich noch sehr gut an
die ChannelPartner-Jubildums-
Ausgabe zu Beginn dieses Jahr-
tausends erinnern, da feierten wir
unser Funfjahriges, die Party zum
zehnten Geburtstag fand dann
schon in unserem neuen Gebdude
2005 in der Parkstadt Schwabing
statt, und nun begehen wir schon
unser 20-Jahriges!

Wo ist die ganze Zeit geblie-
ben? Sie verging wie im Flug, weil
die IT- und Channel-Branche in
den vergangenen 20 Jahren einem
standigen Wandel unterworfen
war. E's gab kaum einen Monat
ohne Uberraschungen a la ,,Com-
paq kauft Digital®, ,,HP erwirbt
Compaq” oder ,,Oracle akquiriert
Sun”, Systemhduser und Distribu-
toren sind verschwunden — oder
erinnern Sie sich noch an M+S,
Debis und Compunet, an Compu-
ter 2000, CHS Merisel oder Com-
pushack?

Einige der heutigen Grofsen
gab es aber auch schon vor 20 Jah-
ren, sie haben sich jedoch in die-
ser Zeit mehrfach umorganisiert
und an die Marktbedingungen an-
gepasst, so zum Beispiel Dell, Intel,
Microsoft, Apple, HP und IBM.
Und das gilt insbesondere fiir
Channel-Strukturen dieser Unter-
nehmen. Hinzu kommt der immer
schnellere technische Fortschritt —
das Mooresche Gesetz gilt seit 50
Jahren. Giganten wie Google,
Amazon und Facebook wdren
ohne diese Entwicklung nie ent-
standen.

Der IT-Markt ist heute so span-
nend wie nie zuvor. Neue Themen
wie Cloud, Big Data und Industrie
4.0 lassen uns nicht zur Ruhe kom-
men. Wir bleiben fiir Sie am Ball
und danken Ihnen fiir Ihre 20-jah-
rige Treue zu ChannelPartner!
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Leserbriefe / Meinungen

Zum Thema ,,Einzelhandel

gegen Online-Handel”

Die Bedienung

von Kundenwiinschen

»Der Onliner ist nicht deshalb erfolg-
reich, weil er Onliner ist (falls er es
denn ist), sondern weil er etwas an-
bietet, an dem Kunden Bedarf haben.
Im Suchkauf, Versorgungskauf und
bet der Breite des Sortiments hat der
Online-Handel etwas angeboten, was
Kunden begeistert, darum kaufen ste.
Der Beratungskauf und tetlweise der
Impulskauf sind (noch) Domdnen des
stationdren Handels. Ich glaube auch,
dass es immer den Bedarf an ver-
niinftigen, beratenden stationcdren
Konzepten gibt.

Aber es ist nicht zu leugnen, dass
das Wachstum des Distanzhandels
beim Versandhandelsweltmeister
Deutschland nicht so dynamisch hdtte
verlaufen konnen, wenn die Kunden
es nicht begeistert angenommen hdt-
ten. Das Lebensrecht des Handlers
liegt in der Bedienung von Kunden-
wiinschen. Insofern hat der Online-
Handel absolute Berechtigung. Aber
nicht erst, seitdem es Onliner gibt,
stehen jeden Morgen geniigend ver-
wirrte Anbieter auf, die meinen, fur
ein paar Transaktionen den Preis
noch weiter senken zu miissen.”
Michael Gerke auf channelpartner.de

Wie David gegen Goliath

. Ein grofer Online-Shop hat mehr
Programmierer und Ressourcen in
der Hinterhand, als es Verkaufer und
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Angestellte in einer ganzen Ge-
schdaftsstrafée gibt. Sich mit den Platz-
hirschen messen zu wollen, ist deshalb
allein schon programmiertechnisch
ein Kampf ,David gegen Goliath’. Und
nicht jeder hat Davids Schleuder —
wenn es sie iiberhaupt gab. Das Bud-
get von grofien Internetkonzernen ist
beinahe grenzenlos. Auch die Mog-
lichkeit, Steuern via Luxemburg
schadlos an allen EU-Staaten vorbei
zu den Investoren zu transferieren,
fehlt dem kleineren und mittleren La-
den. Zugegeben: Es gibt immer ein
paar Nischen, und es gibt fiir jede
Nische auch ein Erfolgsgeschichte,
aber nicht jedes Geschaft hat das
Gliick, einen exklusiven Artikel oder
gar Artikelstamm zu fithren.”
CAD-Robert auf channelpartner.de

Gegen den Rest der Welt

»Der gute alte Tante-Emma-Laden
konnte auch nicht das Aldi-Konzept
tibernehmen. Wer grof$ genug war,
schloss sich Edeka oder Rewe an, der
Rest ging unter. Einzig die Spezialis-
ten tiberlebten oder fanden neue Ni-
schen. Der Online-Handel ist eine
neue Dimension. Der Fachhdandler
kampft nicht gegen die lokale Kon-
kurrenz, sondern im Prinzip gegen
den Rest der Online-Welt. Du musst
das verfiigbar haben, was online ge-
fragt ist, zu deren Preis und uber die
Distribution gekauft. Das ist derzeit
unmdoglich, nicht bezahlbar. Es ist
auch kein Problem der Behdbigkeit,
sondern eher eines der Aufkldrung
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iiber Marktmechanismen und Preis-
gestaltung.”
Querschlager auf channelpartner.de

Es gibt immer eine Losung

»Als Einzelhdndler hat man nicht die
Ressourcen in Form von Geld und Zeit
wie die Grofden. Die Grofden werden
sicher nicht zuriickrudern, die haben
bereits zu viel investiert. Bevor in der
Politik etwas passiert, wird es zu spdt
sein. Und die Loyalitdt der Kunden?
Die kann man nur online zuriickge-
winnen. Mir liegt der Einzelhandel
personlich am Herzen, und ich bin mir
sicher, dass es immer eine Losung gibt.
Nur sehen wir ste selbst manchmal
nicht, und es braucht jemanden, der
von aufien auf die Sache blickt.”
Matthias Mann auf channelpartner.de

Dierichs Druck+Media GmbH & Co. KG

Erfiillungsort, Gerichtsstand: Miinchen

Zum Thema ,,Unter Steve Jobs hitte
es das nicht gegeben“

Der Frust wird grioBer

~Auch ich denke, dass bet Apple der-
zeit nicht alles zum Besten lduft. Da
sind zu viele Updates unvollstandig
und miissen nachgebessert werden.
Wenn man erst mal ein iPad neu auf-
setzen musste, weil im Zuge eines Up-
dates alle Daten verloren gegangen
sind, dann ist da Frust am Werk. Fliir
mich kommen aus verschiedenen
Griinden die neuen Uhren nicht in-
frage. Derzeit reicht mir meine einfa-
che fiinf Jahre alte Armbanduhr plus
iPhone. Mehr Zeit brauche ich nicht.”
weberhan auf channelpartner.de
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Dell-L6sungen in Zusammenarbeit mit Intel

Innovative Strukturen flr eine
mobile Arbeitswelt

In den vergangenen Jahren ist
die Arbeitswelt zunehmend mobil

geworden. Mitarbeiter kénnen ihre
Aufgaben dank Notebook, Tablet

IT-Abteilungen stellt dies jedoch vor
zahlreiche neue Herausforderungen, miis-
sen sie es der Belegschaft doch ermogli-
chen, an jedem Ort und unabhéngig von
der eingesetzten Plattform produktiv zu
sein — und das ohne Sicherheitsliicken in
der IT-Infrastruktur aufzureiflen, die
Kontrolle iiber Unternehmens- und Kun-
dendaten zu verlieren oder den Aufwand
fiir das Geratemanagement ausufern zu
lassen.

Dell hat hier in Zusammenarbeit mit
Intel® ein umfangreiches Losungsportfo-
lio aufgebaut. Wihrend sich andere An-
bieter vornehmlich iiber ihre Endgerite
definieren, bietet Dell zusammen mit
Intel® auch die passenden Anwendungen
und Services, um diese ins Unternehmen
zu integrieren, komfortabel zu verwalten
und abzusichern. Die Gerite — vom klas-
sischen Desktop und der leistungsstarken
Workstation iiber Notebooks und Ultra-
books bis hin zu Tablets - bietet Dell na-
tiirlich weiterhin an. Die Gerdte sind aber
nur Teil einer mafigeschneiderten End-
to-End-Losung, die sich genau an den
Anforderungen der Kunden orientiert.
Dabher steht bei Dell auch nicht mehr das
Direkt-Geschift im Fokus, sondern das
Partner-Geschift, denn Partner kennen

I\
oL

ihre Kunden teilweise schon tiber Jahre
und sind damit auch mit ihren Wiinschen
und Bediirfnissen bestens vertraut. Sie
kénnen Kunden umfassend beraten und
besitzen die Expertise, die passenden Lo-
sungen auszuwéhlen und zu implemen-
tieren und bei Bedarf mit eigenen An-
wendungen und Services zu kombinieren.

Natiirlich unterscheiden sich auf Kun-
denseite die Anforderungen von Unter-
nehmen zu Unternehmen, nicht zuletzt
weil die Wiinsche von Mitarbeitern,
Fachabteilungen und Management be-
riicksichtigt werden miissen, ohne die ge-
steckten Rahmenbedingungen aus den
Augen zu verlieren. Im einfachsten Fall
geht es nur darum, die vorhandene I'T-
Umgebung mit den genutzten Clients ab-
zusichern, effizient zu verwalten und zu
optimieren. Hier lassen sich zahlreiche
Aufgaben mit Dell Kace und Dell Enter-
prise Mobility Management zentralisie-
ren und automatisieren, etwa die Konfi-
guration und der Rollout von Systemen,
die Bereitstellung von Updates und das
Monitoring der Gerite. Die Sonicwall-
Losungen sichern Netzwerk und Endge-
rite ab und gewdhren sicheren Remote
Access auf Unternehmensdaten und -an-
wendungen.

und Smartphone nicht mehr nur im Biiro erledi-
v gen, sondern auch beim Kunden, daheim im
-2 Bdro und unterwegs.

- Kontaktieren Sie uns noch heute unter dell.de/mehr

In anderen Féllen werden innovative
und zukunftsweisende Strukturen ent-
wickelt, um Mitarbeitern die Arbeit mit
Smartphones und Tablets zu ermdglichen,
BYOD zu etablieren oder ein Cloud-Mo-
dell mit virtuellen Desktops einzufithren.
An dieser Stelle kommen zusatzlich die
Losungen aus dem Quest- und Wyse-
Portfolio zum Zuge.

Da alle in Zusammenarbeit mit Intel®
angebotenen Dell-Losungen modular auf-
gebaut und skalierbar sind, lassen sie sich
perfekt auf die Bediirfnisse des Kunden
zuschneiden. Und da Dell einen offenen
und standardbasierten Ansatz verfolgt,
mandvriert sich auch niemand in eine
technologische Sackgasse. Dell-Partner
konnen Dell-Losungen gut in bestehende
Infrastrukturen einfiigen und mit ande-
ren Losungen erginzen. Die Verwaltung
von Clients anderer Hersteller ist ebenso
wenig ein Problem wie die Integration in
eine vorhandene Management-Umgebung
wie Microsoft Systems Center. Sowohl auf
Seiten des Kunden als auch auf Seiten des
Dell-Partners ist das ein ausgezeichneter
Schutz fiir bereits getétigte Investitionen,
da die bestehende Infrastruktur nicht
komplett ausgetauscht und durch Dell mit
Intel® ersetzt werden muss.

©2014 Dell Inc. Alle Rechte vorbehalten. Dell GmbH, Unterschweinstiege 10, D-60549 Frankfurt am Main. Dell, das DELL Logo und das DELL Emblem sind Marken von Dell Inc. Ultrabook, Celeron, Celeron Inside, Core Inside, Intel, Intel Logo,
Intel Atom, Intel Atom Inside, Intel Core, Intel Inside, Intel Inside Logo, Intel vPro, Itanium, Itanium Inside, Pentium, Pentium Inside, vPro Inside, Xeon, Xeon Phi, und Xeon Inside sind Marken der Intel Corporation in den USA und anderen Landern.
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Nachgebaute Druckerkartuschen
Samsung siegt gegen
Toner-Reseller

Das Landgericht in Miunchen hat
bestétigt, dass bestimmte zu Sam-
sung-Druckern kompatible Kartu-
schen die deutschen Teile der euro-
paischen Samsung-Patente EP 2
325 701 und EP 2 256 559 verletzen.
Ende 2013 und im August 2014 er-
wirkte Samsung bereits einstweilige
Verfugungen gegen Reseller, die die
strittigen Verbrauchsmaterialien in
Verkehr brachten. Konkret handel-
te es sich um Tonerkartuschen fir
die Samsung-Farblaserdrucker
»CLP-310/320% und ,,CL.P-360“
Durch die
ergangenen
Urteile wird
es den Resel-
lern unter-
sagt, die be-
treffenden
Tonerkassetten hierzulande weiter
zu vertreiben. Zudem miissen die
Héndler Ausgleichszahlungen fiir
den entstandenen materiellen Scha-
den leisten und die Prozesskosten
zahlen. Gegen die Urteile mit den
Aktenzeichen 7 O 25647/13, 7 O
26661/13 bis 7 O 26669/13 und 7 O
26671/13 kann aber noch Berufung
eingelegt werden. AWE

Umsatz erneut gesunken

CE-Branche
unter Druck

Das Marktvolumen im Geschaft
mit Unterhaltungselektronik in
Deutschland ist erneut gesunken:
Mit einem Umsatz von 10,2 Milliar-
den Euro liegt die Branche 3,3 Pro-
zent unter dem Vorjahreswert. Dies
hat das European Information
Technology Observatory (EITO) in
Zusammenarbeit mit dem Bran-
chenverband Bitkom ermittelt.

Die Berufsoptimisten des Bitkom
sehen aber trotz des geringeren
Umsatzes auch Positives. So habe
sich nach der rasanten Talfahrt

2013 mit einem Rickgang von 15
Prozent die Tendenz nach unten
deutlich abgeschwécht. ,,Die Unter-
haltungselektronik hilt sich ange-

sichts der starken Nachfragever-
schiebungen hin zu multifunktio-
nalen I'T-Gerésten wieder besser®,
meint Bitkom-Prisident Dieter
Kempf. Gleichwohl stiinden hoch-
wertige Produkte wie Smart-TVs
und Digitalkameras unter starkem
Preisdruck. Mit 44 Prozent entfillt
fast die Halfte des CE-Umsatzes auf
Flachbildfernseher. AWE

ThinPrint, Cortado, Teamplace

Neue Struktur
bei Cortado

Mit der ThinPrint GmbH, der Cor-
tado Mobile Solutions GmbH sowie
der Teamplace GmbH will der Ber-
liner Spezialist fur Druckmanage-
mentlosungen Cortado seiner stark
erweiterten Produktpalette und der
Diversitat der Zielméarkte Rech-
nung tragen. Das Management der
jeweiligen GmbHs wird mit Mitar-
beitern der bisherigen Cortado AG
besetzt.

Die drei Tochterunternehmen
agieren unter dem Dach der Corta-
do AG, die kunftig als Servicegesell-
schaft fur tibergeordnete Aufgaben
agiert. ,Wir haben das Gliick, in
drei sehr attraktiven Markten aktiv
zu sein, und mussten feststellen,
dass jeder dieser Markte unsere
volle Aufmerksamkeit verlangt. Im
Rekordtempo haben wir deshalb
unsere Struktur diesen Herausfor-
derungen ange-
passt®, meint
Carsten Micke-
leit, Vorstands-
vorsitzender der
Cortado AG. Die

neu entstandenen Unternehmen
sollen sich so ,,zu 100 Prozent” auf
ihre Zielméarkte konzentrieren.
,Wir sind uns sicher, dass wir unse-
re Schlagkraft damit noch einmal
deutlich erhohen®, glaubt Mickeleit.
Die ThinPrint GmbH wird alle
Softwarelosungen rund um das
Thema Druckmanagement bindeln.
Die Cortado Mobile Solutions
GmbH ubernimmt die operativen
Geschafte rund um die Enterprise-
Mobility-Loésung Cortado Corporate
Server. Die Teamplace GmbH spezi-
alisiert sich kunftig auf die Ent-
wicklung einer Cloud-Lésung. AWE

Millionenschaden in Osterreich

Pappe statt iPad verkauft

In Wien steht _
derzeit ein @
Gauner “{ N 7

vor Ge-
richt, der im
grofsen Stil ge-
falschte Software
und nur mit Pappe

gefullte iPad-Verpackungen ver-
kauft hat. Wie das 6sterreichische
Portal Futurzone.at berichtet, soll
dabei ein Schaden von 2,3 Millionen
Euro entstanden sein.

Der 47-jahrige Italiener hatte zu-
nichst gefilschte Office-2010-Ko-
pien aus China vertrieben. Da der
Nachschub aus Fernost stockte,
verlegte sich der Betruger auf iPads.
Dafir fullte er 4.000 iPad-Verpa-
ckungen mit Pappe und lagerte sie
bei einer Spedition ein. Zwei Inte-
ressenten nahmen zwar die Kar-
tons, aber nicht den Inhalt in Au-
genschein. Einer bezahlte 495.600
Euro fur 1.000 Gerate, der andere
knapp 1,44 Millionen Euro fur die
restlichen 3.000 Stiick. Der Schwin-
del flog erst auf, als die Kédufer die
Ware innerhalb Deutschland und
Osterreich weiterverkauften.

Vor Gericht gab der Beschuldigte
an, dass hinter dem Betrug die Ma-
fia stecke. Das Geld sei zum grofSen
Teil nach Italien geflossen. AWE
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Nach Insolvenz

Freyer & Ploch
sucht Investor

Nach dem Schock des Insolvenzan-
trags des E-Tailers Freyer & Ploch

konnen die Mitarbeiter erst einmal
aufatmen: Der vorlaufige Insolvenz-

SEEl ERER Eemx

verwalter Matthias Hofmann von
der Kanzlei Pohlmann Hofmann
konnte bereits die Zustimmung der
Bundesagentur fur Arbeit zu einer
Insolvenzgeldvorfinanzierung erlan-
gen. ,,Die Lohne und Gehéalter der
Mitarbeiter sind bis Februar 2015
gesichert®, verspricht der Insolvenz-
verwalter. Dies sei gerade vor den
Weihnachtstagen eine gute Nach-
richt fur die Mitarbeiter, die von der
Insolvenz uiberrascht wurden.

Mit den beteiligten Kreditversi-
cherern, Banken und Lieferanten ist
Hofmann bereits in Kontakt, um die
weitere Finanzierung des Unter-
nehmens und die Weiterbelieferung
zu klaren.

In den kommenden Tagen will
der Sanierungsexperte zudem da-
mit beginnen, Investoren fur die
Zukunft von Freyer & Ploch zu su-
chen. Ein breit angelegter Investo-
renprozess ist fiir Anfang 2015 in
Planung, um die kommenden Wo-
chen und Monate dazu zu nutzen,
einen langfristigen Investor fir
Freyer & Ploch zu finden. AWE

DataCore-Partnerkonferenz

VADs diskutieren
uber die Zukunft der IT

Was sind die aktuellen IT-Trends?
Was wollen die Kunden? Welchen
Beitrag konnen hier Reseller leis-
ten? Und welche Rolle kommt dabei
den Value Added Distributoren

(VADs) zu? Antworten auf diese

Fragen wird die Podiumsdiskussion
auf der DataCore-Partnerkonferenz
am 21. Januar in Frankfurt liefern.

Teilnehmer dieser hochkarétig
besetzten Runde sind Vertreter der
DataCore-VADs ADN (Hermann
Ramacher), Arrow ECS (Thomas
Huber), Azlan (Stefan Bichler) und
Bodry (Matthias Bodry). Hinzu
kommt Peter Burghardt vom
Marktforschungsunternehmen
Techconsult. Moderiert wird diese
Podiumsdiskussion von Channel-
Partner.

Es gilt dabei herauszufinden,
welchen Beitrag die einzelnen
Glieder in der Channel-Kette (Her-
steller, Distributoren, Reseller) zur
Wertschopfung bei Kunden beitra-
gen konnen. Welche neuen Services
sollten Reseller kiinftig tiilberneh-
men? Wie kénnen VADs ihnen da-
bei helfen? RW

EMC Deutschland

Diana Coso
ist Channel-Chefin

Bereits seit dem 1. Januar 2015
agiert Diana Coso als Partner Sales
Director bei EMC Deutschland.
Coso soll das deutsche Channel-Ge-
schaft weiter auszubauen sowie ge-
meinsam mit Partnern und Distri-
butoren die Digitale Transformati-
on vorantreiben. Diana Coso tiber-
nimmt die Position von Martin
Boker, der das Unternehmen zum
Jahresende verlassen hat. Sie be-
richtet an Philippe Fosse, EMEA
Vice President Channel, und an Sa-
bine Bendiek, Geschaftsfithrerin
EMC Deutschland. KEW

Vertrag mit MakerBot

3D-Drucker jetzt
bei Tech Data / Datech

Lange tat sich die Distribution mit
3D-Druckern schwer, doch nun fin-
den die plastischen Printer auch
Aufnahme in die Lager der Gros-
sisten. Der auf CAD-CAM-Lo-
sungen spezialisierte Tech-Data-
Ableger Datech hat jetzt eine Dis-
tributionsvereinbarung mit Maker-
Bot geschlossen. 3D-Druck ist fiir
Tech Data allerdings kein volliges
Neuland: Vor einiger Zeit hatte der
Distributor die damals unter HP-
Label vertriebenen Design-Jets im
Portfolio.

Hinter MakerBot steht der 3D-
Druck-Spezialist Statasys. Stata-
sys ist im professionellen und in-
dustriellen Umfeld prasent, wah-
rend MakerBot den Einsteiger-
und SMB-Markt adressiert.

Die Distributionsvereinbarung
umfasst das gesamte Produktport-
folio an MakerBot-3D-Druckern
und -3D-Scannern sowie die en-
sprechenden PLA- und ABS-Fila-
mente. Die Produkte stehen den
Datech-, MakerBot- und Tech-Da-
ta-Vertriebspartnern zur Verfii-
gung. AWE
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