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„Im Monitormarkt 

herrscht bei den  

Anwendern ein hohes 

Markenbewusstsein.“
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Weitere Themen 

18 TK-Business: Nfon  

mit neuem Partnerportal 

TK-Anlagen aus der Cloud boomen, 

und davon profitiert der Channel

Mehr zum Thema unter

www.channelpartner.de/displays
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Sebastian Hill, Einkaufsleiter  

bei der Siewert & Kau  

Computertechnik GmbH

Monitore fürs Büro

Office-Displays

Kein Büro kommt ohne Bildschirme aus.  

Während bei Standardmonitoren die Margen 

gering sind, bieten neue Trends gute Ver-

dienstmöglichkeiten. Welche Ausstattungs-

merkmale im Office wichtig sind und wie man 

im Projektgeschäft mit den Displays punkten 

kann, lesen Sie ab Seite 10.

32 Retail: Media-Saturn 

„totally digital“ 

Kleinere Stores, Kundenkarte, 

Marktplatz für Drittanbieter

30 Best in eCommerce: 

Webshop von Heidelberger 

Der Druckmaschinenhersteller 

nutzt B2C-Features und mehr

25 Systemhäuser: Die 

Besten des Jahres 2015  

Wie die Gewinner bei Software 

und Mobility abschnitten

http://www.channelpartner.de
http://www.channelpartner.de/security
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Das Display ist die unverzichtbare 

Schnittstelle zwischen Mensch 

und Maschine. Trotz veränderter 

Nutzungsgewohnheiten wird der 

Monitor nicht verschwinden.

Allerdings haben Notebooks 

vor allem im Consumer-Markt den 

Monitor-Brands das Leben schwer 

gemacht. Die gute Nachricht für 

die Displayspezialisten: Im B2B-

Segment hat der verstärkte Ein-

satz von mobilen Geräten wie 

Notebooks oder Tablets keinen be-

sonders negativen Einfluss auf die 

Verbreitung klassischer Desktop-

Monitore. Stationäre Büro-Note-

books werden in der Regel durch 

externe Displays ergänzt, und 

nach wie vor sind Desktop-PCs 

verbreitet. Bei der Smart-Worker-

Umfrage von Dokulife gaben zwei 

Drittel der Anwender an, den sta-

tionären PC ungern durch ein mo-

biles Notebook ersetzen zu wollen.

Bei den einfachen Monitoren 

von der Stange sind die Margen 

allerdings nicht so prickelnd. Wer-

den die Diagonalen größer, die 

Auflösungen und die Anforderun-

gen an die Farbwiedergabe höher 

oder spezielle Features gefragt, 

dann wird auch das Geschäft mit 

den Displays lukrativ. Doch die 

Anwender müssen überzeugt wer-

den, dass ein besserer Bildschirm 

bei komplexen Anwendungen auch 

höhere Produktivität bedeutet. Er-

gonomisch sollte der Monitor auch 

sein, wenig Energie verbrauchen 

und noch dazu schick aussehen. 

Hier kann der Fachhandel mit 

seiner Beratungskompetenz noch 

punkten und bessere Gewinnspan-

nen erzielen. Oder wie es unser 

Querschläger auf Seite 38 be-

schreibt: „Mit Displays macht das 

Handeln noch Spaß!“

Große Bildschirme –  

gutes Geschäft

Editorial 

Armin Weiler, 

Chefreporter  
von ChannelPartner

www.channelpartner.de/ 
displays

http://www.channelpartner.de/
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Zum Thema „Microsoft baut mit  

Surface Book eigenen Laptop“

Jetzt gibt es auch  

Bananen-Hardware

„Nun kommt zur Bananen-Software 

auch noch die Bananen-Hardware. 

Und wie wir alle wissen: Bananen rei-

fen beim Kunden. Dann bin ich mal 

gespannt, bis wann Microsoft seine 

Hausaufgaben erledigt hat. Man stellt 

leider wieder fest, dass die Geräte für 

ein Enterprise-Umfeld nur bedingt 

geeignet sind, da die erforderlichen 

Managementinstrumente (auch 

SCCM) nicht ausreichen bzw. das 

Produkt dies gar nicht vorsieht.“ 

hirnwuehler auf channelpartner.de

Zum Thema „Nutzung von Handys  

am Steuer“

Verantwortung und Sicherheit 

sind Mangelware

„Obwohl die meisten Dickschife seri-

enmäßig eine Freisprecheinrichtung 

eingebaut haben, wird während der 

Fahrt leißig mit Handy am Ohr tele-

foniert. Sehr oft sind es Fahrer der 

Vier-Ringe-Dickschife bzw. ‚derer aus 

Bayern‘, die am meisten aufallen – 

besonders auf der Autobahn. Sie 

überholen dich bei Tempo 180 mit 

Handy am Ohr.

Aber auch die Außendienstmon-

teure der Handwerksunternehmen 

fallen regelmäßig mit Handy am Ohr 

während der Fahrt auf. Daran sieht 

man, wie weit die ‚Mitarbeiterverant-

wortung einiger Handwerksunterneh-

mer‘ tatsächlich zu gehen scheint – 

kostet doch eine universell einsetzbare 

Freisprecheinrichtung weniger als 50 

Euro. Und dieser Betrag sollte einem 

verantwortungsvoll handelnden Un-

ternehmer die Sicherheit seiner Mit-

arbeiter eigentlich wert sein. Aber an-

scheinend zählt bei solchen Leuten 

nur der Proit – die Sicherheit der 

Mitarbeiter scheint egal zu sein. Aber 

sie verlangen, dass ihre Mitarbeiter 

unterwegs jederzeit telefonisch er-

reichbar sind.“ 

Hansi55 auf channelpartner.de

Zum Thema „Das Aus von Safe  

Harbor“

Es gibt keine Freiheit

„Wie es in einer ZDF-Satire schön 

demonstriert wurde, steht das Recht 

der amerikanischen Siegermacht 

auch heute noch über dem deutschen 

Grundgesetz. Stellt sich die Frage des 

Datenschutzes dann überhaupt noch? 

Nein! Erst wenn wir unseren „4. Juli“ 

feiern können, also über die von unse-

rem Bundespräsidenten versprochene 

Freiheit auch wirklich verfügen, lohnt 

es sich überhaupt, darüber nachzu-

denken. Aber solange bedenkenlose 

Regierungen gedankenlos regieren, 

wird sich da auch nichts ändern.“ 

HUKoether auf channelpartner.de

Naiver Glaube und naive  

Erwartungen

„Safe Harbor hat und hatte nie etwas 

mit Geheimdienstaktivitäten zu tun. 

Der Glaube, dass die Existenz von 

Safe Harbor (egal ob Version 1 oder 2 

oder 27) oder auch die Nicht-Existenz 

zu einem Ende von Geheimdienstakti-

vitäten – hier oder irgendwo auf der 

Welt – führen würde, ist naiv. Und die 

Erwartung, dass eine deutsche Cloud 

sicherer wäre, ist auch naiv. Ebenso 

die Vorstellung, dass eine On-Premi-

se-IT sicher/besser/schöner wäre. 

Wer das alles glaubt, hat nie in einen 

realen Betrieb hineingeschaut.“ 

Hubert Daubmeier auf channelpartner.de

Zum Thema „Sony schließt Online-

Shop in Europa“

Den Channel hat es für Sony nie 

gegeben

„Eine Schließung wäre echte Chan-

nel-Treue – wenn es für Sony über-

haupt einen Channel gäbe! Deshalb 

könnte ich mir vorstellen, dass Sony 

demnächst einen Amazon-Shop eröf-

net oder – falls vorhanden – erwei-

tert.“ 

Karl-Erich Weber auf channelpartner.de

Schade um die guten Ideen

„Sony war vor einigen Jahren mal auf 

einem guten Weg, die Notebooks wa-

ren klasse. Es gab sie in der Distribu-

tion aber nicht wirklich zu kaufen. Die 

Idee mit ‚cash back‘ für registrierte 

Reseller war gut. Dem Autor des Bei-

trags muss ich aber leider widerspre-

chen: Richtig konkurrenzfähig waren 

die Preise in Sonys Online-Shops nie.“ 

harry gruber auf channelpartner.de
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Foto: Epson

Epsons Vertrieb und Pro-

duktmanagement wird mit 

Axel Inhoffen ausgebaut. Er 

übernimmt ab sofort die 

Vertriebsleitung für Projek-

toren bei Epson in Deutsch-

land. Inhoffen ist seit mehr 

als 15 Jahren im Unterneh-

men tätig und verfügt als 

vorheriger Verantwortlicher 

für das Distributionsge-

schäft in der Region D-A-CH über 

große Expertise und Erfahrung im 

Vertrieb.

Inhoffen soll die bestehenden 

Fachhandelsstrukturen stärken 

und den Bereich Professionelle In-

stallationsprojektoren ausbauen. 

Epson plant für 2016 das Produkt-

portfolio im Installationsbereich zu 

erweitern sowie Vertrieb und Pro-

duktmanagement personell zu ver-

stärken.  KEW

Axel Inhoffen

Neuer Vertriebsleiter 
für Epson-Projektoren

Also hat zum 1. November die  

Position des Director Sales neu be-

setzt: Sabine Hammer ist in dieser 

Position für den kompletten  

B2B-Vertrieb verantwortlich. Die  

Managerin ist seit fünf Jahren bei 

Prünte-Nachfolgerin

Sabine Hammer wird 
Director Sales bei Also

Die Zeiten für Druckerhersteller 

sind gegenwärtig nicht einfach. 

Auch Lexmark bekommt das zu 

spüren. In den vergangenen Jahren 

hat sich der Konzern daher durch 

die Übernahme zahlreicher Soft-

warefirmen ein weiteres Standbein 

geschaffen.

Trotz dieser Transformation ist 

man mit der Börsennotierung des 

Unternehmens nicht zufrieden: 

„Der aktuelle Aktienkurs ent-

spricht nicht den von uns geschaf-

fenen Werten“, 

glaubt Jean-Paul 

Montupet, Lead 

Director des 

Board of Direc-

tors bei Lex-

mark. Daher sei 

es jetzt an der 

Zeit, nach stra-

tegischen Alternativen zu suchen. 

„Der Vorstand muss nach geeig-

neten Maßnahmen suchen, um 

den Wert für die Aktionäre zu 

verbessern“, fordert auch Lex-

mark-CEO Paul Rooke (Foto).

Um diese Alternativen auszu-

loten, hat sich Lexmark Hilfe von 

Goldman, Sachs & Co, Ernst & 

Yound sowie der Rechtsanwalts-

kanzlei Wachtell, Lipton, Rosen  

& Katz geholt. Das „Wall Street 

Journal“ hatte darüber berichtet. 

So sei auch ein Verkauf des Unter-

nehmens möglich. Laut Lexmark 

ist noch keine Entscheidung über 

mögliche Käufer getroffen.  AWE

Gerüchte um Verkauf

Lexmark sucht 
nach Investoren

Für Privatkunden schränkt Mi-

crosoft das Speichervolumen in der 

Cloud ein. Das gab der Hersteller 

auf dem OneDrive-Blog bekannt. 

So beträgt ab sofort das maximale 

Speichervolumen auf der One-

Drive-Platte genau 1 Terabyte. Das 

sei laut Microsoft eine übliche 

Größe, vergleichbar mit den Cloud-

Platten bei anderen Anbietern wie 

Apple oder Google. Gesenkt wurde 

auch das Gratisspeichervolumen 

auf OneDrive: von 15 auf 5 Giga-

byte 

Grund für diese Beschrän-

kungen seien demnach einige User, 

die 75 Terabyte und mehr an Spei-

chervolumen ausgeschöpft hätten.  

 RW   

Microsoft OneDrive

Cloud-Speicher begrenzt

Jeder Reseller, der aus der 

AVG Business Security Sui-

te 2016 Neukäufe tätigt und 

mit diesen mindestens 150 

Arbeitsplätze schützt, erhält 

von Jakobsoftware eine Cine-

maxx-Geschenkbox, bestehend aus 

zwei Kino- und zwei Softdrink-

Gutscheinen sowie einem Popcorn-

Gutschein.

Die Aktion des VADs gilt für 

die Produkte AVG Internet Secu-

rity Business Edition, AVG Anti-

Virus Business Edition und AVG 

File Server Edition. Einzelkäufe 

im Aktionszeitraum vom 4. No-

vember bis 31. Dezember 2015  

werden bei Jakobsoftware addiert, 

wobei ausschließlich bestellte und 

bezahlte Lizenzen innerhalb des 

Aktionszeitraums gewertet wer-

den. KEW

Kinotickets bei Jakobsoftware

Verkaufsaktion für  
AVG Business

Also. Sie war bisher 

in verschiedenen 

Abteilungsleiterpo-

sitionen im Vertrieb 

tätig und wird wei-

terhin die Position Head of Sales / 

Solution Sales in Personalunion 

führen, bis diese nachbesetzt wird.

Vor ihrer Tätigkeit bei Also 

war Sabine Hammer mehrere Jah-

re als Führungskraft im „herstel-

lernahen IT-Channel-Umfeld“ in 

der Channel-Betreuung tätig sowie 

mit Marketingprojekten der Her-

steller betraut. Hammer tritt die 

Nachfolge von Frank Prünte an. 

Laut Also hat Prünte das Unter-

nehmen verlassen, um „sich beruf-

lich neu zu orientieren und eine 

andere Herausforderung anzuneh-

men“. Der nun ausgeschiedene 

Manager war seit Mitte 2013 zu-

nächst als Head of BU Retail & 

Etail Business und dann seit Au-

gust 2014 als Sales Direktor bei 

Also. Prünte kam von der Bechtle-

E-Commerce-Holding, wo er als 

COO und Bereichsvorstand fun-

gierte. Davor war er in führenden 

Vertriebsfunktionen bei OKI und 

Epson tätig.  AWE

Foto: CinemaxX
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