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Systemhduser im Wandel

Uber Managed-Services reden
Systemhdiuser seit tiber 15 Jahren,
doch nun scheinen sie dieses Busi-
ness tatsdchlich verinnerlicht zu
haben und es ernsthaft betreiben
zu wollen. Das ist das wichtigste
Ergebnis der gemeinsamen IDC-
ChannelPartner-Studie. Demnach
bieten 88 Prozent der von uns be-
fragten Systemhduser Managed-
Services bereits heute an.

Und das grofe Interesse an
dieser neuen Art des Erbringens
von Dienstleistungen hdalt an. Die
komplett ausgebuchten Managed-
Services-Sessions auf dem diesjah-
rigen Systemhauskongress waren
ein deutlicher Beweis dafiir.

Uberhaupt, der von Channel-
Partner und Computerwoche ge-
meinsam organisierte elfte System-
hauskongress ,,Chancen 2016“ war
der beste von allen bisher, das ha-
ben uns Besucher und Sponsoren
einhellig bestdatigt. Nicht nur, dass
wir mit der Teilnehmerzahl (iber
200 Systemhausvertreter) alle bis-
herigen Rekorde gebrochen haben,
mit der Wahl der Keynote-Speaker
haben wir offenbar genau den Nerv
der Zeit getroffen. Es ging dort um
die digitale Transformation, um
neue Vertriebskonzepte, um Big
Data, Analytics und Internet of
Things, also genau um die aktuel-
len Trendthemen.
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Die Cloud-Telefonanlage

Die Telefonanlage einer neuen Generation.

Uber 150 intelligente Funktionen und kein Haken. Keine Vertragsbindung, Abrechnung

nur nach tatsachlich genutzten Nebenstellen und am Ende eine satte Kostenersparnis. Zudem
TUV-zertifizierte Sprachqualitat und die Sicherheit einer Cloud-Lésung, made in Germany.
Wie klingt das fur Sie?
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Acmeo
Olaf Kaiser ist wieder da

Lange ist dartiber spekuliert wor-
den, wohin es Olaf Kaiser nach sei-
nem Weggang bei iTeam verschligt
— nun steht sein neuer Arbeitgeber
fest. Seit dem 1. September agiert er
als Mitglied der Geschéftsleitung
bei der Acmeo Cloud-Distribution
GmbH & Co. KG und ist dort fir
Vertrieb und Marketing verant-
wortlich.

Mit der Person Olaf Kai-
sers als Geschaftsfithrer peilt
Acmeo ehrgeizige Ziele an:
Der Umsatz des Cloud-Distri-
butors soll von den fur 2015
geplanten neun Millionen
Euro auf 40 Millionen Euro
bis 2020 steigen.

Acmeo-Griunder Henning Meyer
wird sich auf das Wachstum durch
zusétzliche Produkte und Hersteller
konzentrieren. Ferner mochte er die
Acmeo-Managed-Services-Konzepte
ausbauen. Isabelle von Kiinfsberg ist
in der Geschaftsleitung fir die Er-
schliefSung weiterer Kundenseg-
mente, fiirs Business Development
sowie fiir den Ausbau der Acmeo-
Akademie verantwortlich. RW

Druckerdistribution in Europa

Tintenstrahler
retten Verkaufszahlen

In Europa wurden im zweiten
Quartal tiber die Distribution mehr
Druckgerite verkauft als im Vor-
jahr. Das Marktforschungsunter-
nehmen Context vermeldet gestie-
gene Absatzzahlen und etwa ein
Prozent gegeniiber dem Vorjahres-
zeitraum.

Laut Zivile Brazdziunaite, Ima-
ging-Market-Analyst bei
Context, wurden insbeson-
dere mehr Multifunktions-
gerdte mit Tintenstrahl-
technologie abgesetzt. ,,.Der
Absatz von Inkjet-Multi-
funktionsdruckern stieg
um vier Prozent und

nimmt damit weiterhin 60 Prozent
aller in der Region verkauften Dru-
ckerhardware ein® erlautert der
Analyst. Dabei trigen hauptséch-
lich Hewlett-Packard mit einem
Plus von funf Prozent und Canon
mit einem Plus von 17 Prozent zum
Wachstum bei.

Der Trend von Single-Function-
zu Multi-Function-Geréten halt da-
bei weiter an. Dies gilt auch fur das
Lasersegment: Wahrend im zweiten
Quartal die verkauften Stiickzahlen
von reinen Laserdruckern um zehn
Prozent gegenuiber dem Vorjahr zu-
riuckgingen, konnten die Multifunk-
tionslaser um sechs Prozent zule-
gen. Allerdings sank der Umsatz
mit Lasergeriten, da die Durch-
schnittspreise von 739 auf 635 Euro
gesunken sind. Context fuhrt dies
auf einen verscharften Wettbewerb
der Hersteller sowie auf den gestie-
genen Kinsatz von A4- gegeniiber
A3-Geriten zuriick. AWE

Marc Muller ubernimmt

Sobota-Fischer verlasst
Tech Data

Wieder einmal wer-
den bei Tech Data
Stithle gertuickt:
Gabriele Sobota-F'i-
scher, bisher Direc-
tor Sales fur die
Vertriebsbereiche | © =

SMB, Specialized Sales und Key
Account, wird das Unternehmen
verlassen. Die Managerin kam ver-
gangenes Jahr bei der letzten gro-
8en Umstrukturierungswelle zu
Tech Data. Damals trennte sich der
Grossist unter anderem von Broad-
line-Chef Thomas Kasper. Sobota-
Fischer war zuvor beim Mitbewer-
ber Ingram Micro als Senior Sales
Director téatig und verliefs im Zuge
von Umstrukturierungen die Dor-
nacher im September 2013.

Uber die Griinde will sich Tech
Data nicht dufSern. Die Aufgaben
von Sobota-Fischer sollen von Marc
Miuller iibernommen werden. AWE

Mehr als nur Grafikkarten

Club 3D erweitert
Produktsortiment

Der Grafik-
kartenmarkt
ist in den letz-
ten Jahren
nicht einfacher
geworden:
Notebooks,
Tablets und
auch PCs mit integrierter Grafik
machen den Grafikkartenanbietern
zu schaffen. Auch Grafikkartenspe-
zialist Club 3D reagiert auf diese
Entwicklung und stellt sich breiter
auf. ,Unsere hochwertigen Kabel
und Adapter sind anfangs auf Kun-
denwunsch ins Programm genom-
men worden, um als Erginzung
zum Grafikkartenprogramm zu die-
nen”, erzahlt Steffen Bruch, Chan-
nel Manager bei Club 3D. Nach und
nach erweiterte der Hersteller sein
Angebot.

Mit USB-Grafikadaptern und
Docking-Stationen hat Club 3D
nun das Portfolio zusétzlich er-
ganzt. Mittlerweile entfallt bereits
ein Drittel des Umsatzes auf die
Zubehorartikel, mit ,,stark stei-
gender Tendenz", wie Bruch versi-
chert. AWE

Canalys Channels Forum

Europas Channel trifft
sich in Barcelona

Seit 2007 veranstaltet das Consul-
ting- und Marktforschungsunter-
nehmen Canalys die Konferenz
»Canalys Channes Forum (CCF)“,
Mittlerweile finden diese Treffen
von Handel, Distribution und Her-
stellern auf der ganzen Welt statt.
Der Kongress fur die EMEA-Regi-
on wird dieses Jahr wieder vom

6. bis 8. Oktober 2015 in Barcelona
gastieren.

Mit rund 1.000 Teilnehmern
und hochkaratiger Besetzung ist
das CCF in Barcelona ein Gipfel-
treffen des européischen IT-Chan-

Fotos: Acmeo, Canon, Club 3D, Canalys, NEC, Ingram, Micro, Evolutionplan
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Umfrage unter den Kunden

Die besten
Systemhéauser 2015

ChannelPartner
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Bestes Systemhaus
2015

Herausragende Kundenbewertungen fir ihre Leistungen erhielten in diesem Jahr ACP
Holding, Stemmer sowie Systemhaus Cramer und Krdamer IT Solutions. Aufsteiger des
Jahres 2015 sind Conet und Pan Dacom. Als Newcomer tat sich Interface Systems hervor.

Top-Thema: Systemhduser-Ranking

Umfrage unter den Kunden — Die besten
Systemhauser 2015 (S. 8)

Managed Services im Fokus — Impressionen
vom Systemhauskongress (S. 14)

Krdmer IT Solutions — ein Systemhaus
ohne Vertrieb (S. 18)
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Y Mobility, Cloud, Managed-Ser-

vices, Digitalisierung — auf diese
IT-Trends haben viele Systemh&u-
ser reagiert und fokussieren sie
nach aufSen hin stark. In der tat-
séchlichen Umsetzung jedoch do-
minieren noch klassische Themen
wie Security- und Infrastrukturlo-
sungen. Da die Basis ,,Kundenbe-
ziehung” stimmt, wie das Ergebnis
einer aktuellen Umfrage der Com-
puterwoche unter den IT-Anwen-
dern zeigt, konnte sich auch die
strategische Ausrichtung der Sys-
temh&user auf die heifsen
Trendthemen in Zukunft bezahlt
machen.

Knapp 2.800 Anwenderunter-
nehmen haben bei der Umfrage
der Computerwoche 2015 die
Leistungen ihrer Systemhé&user bei
insgesamt 7.276 Projekten bewer-
tet. Nach dem Schulnotenprinzip
von eins bis sechs vergaben die

Systemhauskunden tiber alle Um-
satzkategorien hinweg in diesem
Jahr die Durchschnittsnote 1,73
und zeigen sich damit noch zufrie-
dener als in den Vorjahren: 2013
lag die Durchschnittsnote bei 1,82,
im Jahr 2014 bereits bei 1,80. Hier
spiegelt sich ein positiver Trend
wider. Bei diesen Durchschnitts-
noten wurden auch die Bewer-
tungen von jenen Systemhé&usern
bericksichtigt, die aufgrund von
zu geringen Fallzahlen nicht in die
Ranglisten aufgenommen werden
konnten.

ACP Holding und Stemmer
schnitten in den zwei grofSeren
Umsatzkategorien (grofSe und
mittelgrofSe Systemhéuser) tiber-
durchschnittlich gut ab und si-
cherten sich damit jeweils den ers-
ten Platz. Den ersten Rang unter
den kleinen Systemhiusern raum-
ten gleich zwei Kandidaten ab: Bei



	CP17_04
	CP17_05
	CP17_06
	CP17_08

