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Das Einsteigersegment heißt nicht 

umsonst Einsteigersegment. Dies 

zeigt sich nun ganz besonders im 

Markt für Heimautomatisierung 

und Smart-Home-Produkte. Man-

che belächeln die günstigen Pro-

dukte, die oft als Insellösungen 

angeboten werden, haben sie doch 

wenig mit aufwendigen und kom-

plexen Haussteuerungssystemen 

gemeinsam.

Doch das ist zu kurz gedacht. 

Mit dieser Produktgruppe machen 

Verbraucher die ersten Erfahrun-

gen im Bereich Home Automation. 

Sind sie einmal vom Nutzen der 

Lösungen überzeugt, werden sie 

auch bereit sein, künftig mehr 

Geld für aufwendigere Systeme zu 

investieren. Zudem erhält nun 

eine Kundengruppe Zugang zu der 

Thematik, die sich bisher Überwa-

chungslösungen, Heizungssteue-

rung oder Energiemanagement 

nicht leisten konnte. Dies bereitet 

den Weg zum Massenmarkt.

Hinzu kommt, dass das Ein-

steigersegment die höchsten 

Wachstumsraten bei Home Auto-

mation aufweist. Das weckt Be-

gehrlichkeiten in vielen Absatzka-

nälen, von Onlinern, Retailern, 

stationären Fachhändlern, Elek-

troinstallateuren und Energie-

Providern bis zu Heimwerker-

märkten. Wer letztendlich das 

Geschäft machen wird, hängt 

auch von den Kundenbedürfnissen 

ab, und die günstigen Lösungen 

sind der Türöfner.

Noch steckt der Markt in den 

Kinderschuhen, doch die Experten 

gehen davon aus, dass in den 

nächsten Jahren gute Umsätze zu 

erzielen sind. Gut, wer jetzt schon 

einen Fuß in die Tür bekommt.

Mit Einsteigerprodukten  

Kunden gewinnen

Editorial  
Armin Weiler, 

Chefreporter  

von ChannelPartner
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Kodierung und Kennzeichnung im 

industriellen Umfeld ist ein Wachs-

tumsfeld. Nahezu jede Verpackung 

wird heute mit Haltbarkeitsdaten, 

Chargennummern oder Barcodes 

bedruckt. Die britische Firma  

Domino Printing Sciences hat sich 

auf diese Drucke spezialisiert, die 

häufig direkt in den Fertigungs- 

und Verpackungsprozess eingebun-

den sind.

Auch bei Brother hat man das 

Potenzial dieses industriellen Ge-

schäftsfeldes erkannt. Der japa-

nische Konzern hat nun ein Über-

nahmeangebot für Domino in Höhe 

von 1,03 Milliarden Britischen 

Pfund (derzeit etwa 1,45 Milliarden 

Industriedruckspezialist

Brother will Domino 
Printing Sciences kaufen

Der hierzulande eher für Drucker 

und Kopierer bekannte japanische 

Hersteller Kyocera wird sein ro-

bustes Smartphone „Torque“ nun 

auch auf den deutschen Markt 

bringen. Das Telefon ist zunächst 

exklusiv bei Also zu haben. 

Das Torque-Smartphone ist ge-

gen das Eindringen von Wasser, 

Staub, Stöße, Salznebel und 

Feuchtigkeit im Rahmen der Mili-

tärstandard-810G-Profile ge-

schützt. Zudem kann der Touch-

screen des Telefons auch bei Nässe 

oder mit Handschuhen bedient 

werden. 

Exklusive Distribution

Kyocera-Telefon kommt 
über Also

Euro) unterbrei-

tet. Domino ist 

international 

aufgestellt und 

beschäftigt 

mehr als 2.300 Mitarbeiter.

Noch ist die Übernahme nicht in 

trockenen Tüchern. Zunächst ist die 

Zustimmung der Domino-Aktionäre 

notwendig. Dann müssen noch die 

Kartellbehörden ihr Einverständnis 

geben. Es könnte auch durchaus 

sein, dass sich durch das Brother-

Gebot noch weitere Käufer für Do-

mino interessieren und das Angebot 

in die Höhe treiben. Erst vor zwei 

Jahren war Brother bei der Über-

nahme von Kodak Imaging geschei-

tert. Sollte alles glattgehen, rechnet 

man bei Brother damit, die Über-

nahme in Juni 2015 abschließen zu 

können.                        AWE

Kyocera produziert schon seit 

Jahren Mobiltelefone, die bisher 

jedoch nicht in Deutschland ver-

trieben wurden. „So kommt er-

probte Technologie zum Einsatz“, 

erklärt Matthias Lorz, Managing 

Director des Also-Geschäftsbe-

reichs NT plus: Man habe sich be-

wusst nicht einfach ein weiteres 

Android Gerät an Bord genom-

men, sondern gezielt nach einem 

Gerät mit Alleinstellungsmerk-

malen gesucht. 

Für Hirofumi Ibi, General Ma-

nager der Communication Equip-

ment Division bei Kyocera Europe, 

ist die bereits sehr erfolgreiche 

Zusammenarbeit im Document-

Solutions-Geschäft ein Grund, nun 

auch beim Torque mit Also zu ko-

operieren: „Wir freuen uns sehr, 

unsere respektvolle und nachhal-

tige Partnerschaft mit Also auszu-

bauen und in diesem weiteren Ge-

schäftsfeld eng zusammenzuarbei-

ten. Dabei setzen wir auf das 

Know-how von NT plus im Bereich 

mobile Kommunikation und sind 

fest davon überzeugt, dadurch un-

sere Partnerschaft weiter zu ver-

stärken“, hofft Ibi.  AWE

http://www.domino-printing.com/
http://www.brother.de/
http://www.kyocera.de/
http://www.channelpartner.de/3093682
http://www.channelpartner.de/3093682
http://www.channelpartner.de/3093682
http://www.channelpartner.de/3093682
http://www.also.de/
http://www.channelpartner.de/2604878
http://www.channelpartner.de/2604878
http://www.channelpartner.de/2604878
http://www.channelpartner.de/2604878
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Der ursprünglich aus dem Dru-

ckerhardwarebereich stammende 

Hersteller Lexmark verstärkt sich 

weiter im Softwareumfeld. Das 

Unternehmen hat nun bekannt ge-

geben, dass es den Dokumenten-

spezialisten Kofax übernehmen 

wird.

Lexmark gibt die Kaufsumme 

mit rund einer Milliarde Dollar 

an. Sofern die zuständigen Behör-

den der Übernahme zustimmen, 

würde das Softwaregeschäft bei 

Lexmark um das Doppelte wach-

sen. Im vergangenen Jahr hat Ko-

fax einen Umsatz von rund 300 

Millionen Dollar ausgewiesen.

Kofax ist weltweit aktiv und 

zählt 20.000 Kunden. Im indi-

rekten Vertrieb arbeitet der An-

bieter mit 850 Channel-Partnern 

zusammen.   AWE

Milliarden-Deal

Lexmark übernimmt 
Kofax

Harald Gordon (Foto) und Ricoh 

gehen künftig getrennte Wege. Der 

Sales Manager IT Channel war zu-

sammen mit Oliver Herbrich für 

den Vertrieb über Systemhäuser 

und IT-Fachhändler zuständig.

Gegenüber Channel-

Partner bestätigt Gor-

don die Trennung von 

Ricoh zum 31. März. 

Man habe „unter-

schiedliche Auffas-

sungen“ über den Kurs 

der Abteilung gehabt, 

erklärt der Manager, 

will dies aber nicht wei-

ter ausführen. 

Unterschiedliche Auffassungen

Harald Gordon hat Ricoh 
verlassen

Ein Urgestein im Channel-Team 

von Microsoft, Wolfgang Brehm, 

hat nach 19 Jahren das Unterneh-

men auf eigenen Wunsch verlas-

sen. Am 1. April hat Bernd Stop-

per, bis dato Director Partner 

Sales ISV bei Microsoft 

Deutschland, die nun va-

kante Stelle interims-

weise übernommen. Da-

mit ist er nun auch für 

das gesamte SMB-Ge-

schäft bei Microsoft ver-

antwortlich, bis ein re-

gulärer Nachfolger von 

Brehm gefunden wird,

Seine Karriere bei 

Microsoft begann Wolfgang Brehm 

als Produkt Manager Developer 

Tools, dreieinhalb Jahre später 

wurde er Abteilungsleiter Product 

Marketing Server, bevor er im Juli 

2003 zum Direktor Partner Stra-

tegy & Programs aufstieg. An-

schließend war er fünf Jahre lang 

Direktor Mittelstand, Distribution 

& Fachhändler bei Microsoft 

Deutschland.  cw/RW

Stopper folgt interimsweise nach

Wolfgang Brehm hat 
Microsoft verlassen

Nach nicht einmal zwei Jahren hat 

Jürgen Walter (Foto), Geschäfts-

führer von Fujitsu Zentraleuropa 

(Deutschland, Österreich, 

Schweiz), das Unternehmen Hals 

über Kopf verlassen. 2013 war er 

auf diese Position aufgestiegen und 

wollte den Konzern neu ausrichten 

– hin zu IT-Lösungen und den da-

mit zusammenhängenden Services.

Nun hat vorübergehend ein Duo 

die Führungsarbeit im Konzern 

von Walter übernommen: Ver-

triebschef Rupert Lehner und Hei-

Eine Doppelspitze übernimmt

Jürgen Walter hat 
Fujitsu verlassen

Markus Borchert 

führt ab sofort als 

Senior Vice Presi-

dent die Europa-

Region bei Nokia 

Networks an. Da-

vor leitete er aus 

Peking die Region 

Greater China. 

Für seine neue 

Aufgabe wird 

Borchert nach 

München umzie-

hen und künftig an den Executive 

Vice President und Chief Business 

Officer Ashish Chowdhary berich-

ten.

In der Position als Leiter der 

Greater-China-Region gelang es 

Markus Borchert seit Januar 2010, 

das Geschäft dort weiterzuentwi-

ckeln und Nokia Networks als 

größten nicht-chinesischen LTE-

Anbieter zu etablieren.    RW

Markus Borchert

Neuer Europa-Chef bei 
Nokia Networks

Über seine Zukunft kann sich 

Gordon derzeit noch nicht konkret 

äußern. Ihm soll von Ricoh eine 

andere Position außerhalb des IT-

Channel-Teams angeboten worden 

sein, die er jedoch abgelehnt hat.  

 AWE

ner Diefen-

bach, Vice 

President Ser-

vices Central 

Europe, teilen 

sich die Auf-

gabe.

Diefenbach, 

der zuvor Ge-

schäftsführer 

der Fujitsu 

TDS GmbH 

war, hat angekündigt, Fujitsu wol-

le einen zweistelligen Millionenbe-

trag in Rechenzentrums- und Bü-

roflächen in  

Neckarsulm und Neuenstadt am 

Kocher investieren. So wolle man 

der steigenden Nachfrage nach 

IT-Services „made in Germany“ 

nachkommen. Bis 2018 sollen an 

den beiden Standorten 2.660 Qua-

dratmeter an Serverflächen sowie 

Büros für 380 Mitarbeiter entste-

hen.  cw/TÖ

http://www.ricoh.de/
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Markt für Heimvernetzung

Das Smart Home soll 
einfach und sicher sein

Genau zehn Jahre ist es her, dass 

die Deutsche Telekom der stau­

nenden Öffentlichkeit in Berlin ein 

voll vernetztes „intelligentes“ Mus­

terhaus, das T­Com­Haus, präsen­

tierte. Im Zentrum stand die Mög­

lichkeit, angeschlossene Hausge­

räte einzeln oder als zusammenge­

fasste Gerätegruppen zu steuern 

und Statusabfragen von unterwegs 

durchzuführen. Zur Steuerung 

wurde dabei ein PDA verwendet – 

heute eine geradezu museale Pro­

duktkategorie. Das T­Com­Haus 

lockte innerhalb von 15 Monaten 

tausende neugierige Besucher an, 

die sich in täglichen Führungen 

zeigen ließen, wie moderne Tech­

nik unseren Alltag verbessern 

kann. Das einzige Problem: Die 

Das Geschäft mit Produkten für das smarte Zuhause wächst kontinuierlich, 

doch der Markt ist wenig homogen: Nur preiswerte Plug & Play-Produkte haben 

das Zeug zum Schnelldreher. Fachhändler konkurrieren nicht nur mit dem 

starken Online-Kanal, sondern neuerdings auch mit Baumärkten.

Nachfrage nach den teils schon 

damals serienreifen Produkten 

blieb dürftig. Zu kompliziert, zu 

teuer, zu wenig kompatibel, lautete 

damals das Urteil der Besucher.

Erst mit dem Boom der Smart­

phones und Apps entstand ab 

2008 aus den vielen, kreativen 

Einfällen zum smarten Zuhause 

langsam ein reales Marktseg­

ment, das bis heute kontinuierlich 

zulegt. Laut einer Prognose des 

Consulting­Unternehmens De­

loitte könnte der europaweite Jah­

resumsatz für das vernetzte Woh­

nen bis 2017 rund 4,1 Milliarden 

Euro erreichen. Das heute bei fast 

jedermann vorhandene Smart­

phone dient dabei als zentrale 

Steuereinheit für alle Anwen­

Heimvernetzung: einfach und sicher – Womit 

IT-Fachhändler in diesem wachsenden Markt  

konkurrieren  (S. 8)

Basiswissen Hausautomatisierung – Die wichtigsten 

Fragen rund um die Installation von Smart-Home- 

Systemen  (S. 12)

„Wir sind auf der Schwelle zum Massenmarkt“ – 

Interview mit dem ENO-Telecom-Produktmanager 

Thorsten Isensee  (S. 14)

Lust auf mehr – Die TK-Distribution verspricht sich 

viel von Home Automation  (S. 16)
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