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Smart Home 2.0

Die starkere Vernetzung im smarten
Zuhause bringt den IT-Channel in die
Pole Position. >14

Cross-Channel-Konzepte

Die clevere Verbindung von Online-
und Offline-Kanalen verspricht mehr
Erfolg bei den Kunden. > 30
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Der Vogel-Gehaltsreport

Der gro3e B2B-Gehaltsreport bringt
Transparenz in die Strukturen von
Gehaltern und Arbeitszeiten. >32
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at your side

MIT SICHERHEIT MEHR LEISTUNG

MEHR FLEXIBILITAT BEIM PAPIERMANAGEMENT

Hohe Druckvolumen erfordern ein professionelles Papiermanagement. Mit den Lasermodellen der 54er und 61er Serie von Brother
bieten Sie Ihren Kunden die Mdglichkeit, flexibel auf Anforderungen zu reagieren. Bis zu 5 Papierkassetten und 2.550 Blatt
Papierkapazitat ermdglichen die Verwendung unterschiedlichster Druckmedien und -formate, und das bei einer geringen Stellflache.

1 Professionelles Papiermanagement mit bis zu 5 Papierkassetten und 2.550 Blatt Papierkapazitat
I Mehr Service mit dem Brother PRINT AirBag fur 150.000 bzw. 350.000 Seiten im Wert von bis zu 275 Euro / 425 Euro

1 Einfach in die Brother PrintSmart Wartungs- und Seitenpreiskonzepte sowie in Ihre eigenen Multi-Vendor Klickpreis-
Konzepte einzubinden

I Attraktive Finanzierungskonditionen: bis zu 60 Monate 0% Leasing
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/ 350.000 semen
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GARANTIE

GEWINNEN SIE MIT UNS!

Nehmen Sie an unserer Handlerbefragung teil und gewinnen Sie einen von
5 Erlebnisgutscheinen von Jochen Schweizer im Wert von je 250,- Euro.

www.brother.de/atyourside
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PC-Krise:
Made by Microsoft?

‘ > Den PC-Herstellern geht es nicht gut. Selbst Bran-
chen-Primus Lenovo musste im vergangenen Jahr
Einbuf3en beim Verkauf von PCs und Notebooks
hinnehmen. In einem Interview mit der Deutschen
Presse-Agentur machter der Lenovo-Chef Yang
Yuanging auch Microsoft mit dafiir verantwortlich.
Das Gratis-Upgrade auf Windows 10 sei ein Fehler.
Das neue OS hatte es nur fiir neue Rechner geben
sollen, die dann auf das neue Windows abgestimmt
waren.
Die Kritik an Microsoft geht aberan der Realitat vor-
bei. Denn ohne Windows 10 waren die User einfach
bei Windows 7 auf ihren alten PCs geblieben. Der
Grund fir den Kaufzuriickhaltung bei PCs und
Notebooks liegt nicht am Gratis-Upgrade auf Win-
dows 10, sondern daran, dass auch mehrere Jahre
: alte Rechner einfach gut genug fiir die meisten
Klaus Langer, Redakteur Anwender sind. Auch bei mir lauft zuhause noch
IT-BUSINESS ein funf Jahre alter Core-i7-PC der ersten Nehalem-
Generation, allerdings aufgertistet mit PCle-SSD
und neuerer Grafikkarte. Meine Frau arbeitet sogar
noch mit einem Core-2-Duo-Rechner.
Die Zeiten, in denen man zwingend alle drei Jahre
einen neuen Rechner gebraucht hat, um bei den
Leistungsspriingen von CPU und Grafikkarte mit-
zuhalten, sind vorbei. Heute miissen sich die PC-
Hersteller etwas einfallen lassen, um die Kunden
zum Kauf eines Rechners zu bewegen. Ein Beispiel,
wie so etwas funktionieren kann, sind die 2-in-
1-Rechner, deren Marktanteil wachst. Windows 10
bietet Ankniipfungspunkte fiir spannende neue
Funktionen. Ein Beispiel dafiir wére etwa eine tat-
sachlich gut funktionierende Sprachsteuerung.

. LY

klaus.laenger@it-business.de

Jetzt anmelden auf E:‘; E
i IT-BUSINESS PLUS: :

[ http://www.it-business.de/plus ] E

http://www.facebook.com/ http://twitter.com/ | http://www.linkedin.com/groups/
itbusinessde itbusinessde ITBUSINESS-Network-8145328
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Nahe zum Channel: Sysob inves-
tiert in die Partnerbetreuung.
Smart Home: Distribution sieht
viel Potenzial fiir Handler.

Computacenter: Das verbirgt sich
hinter Spark.

Kopfe & Karrieren: Frauen-Power
und Alpha-Manner

Welche Regelungen 2016 in der
ITK-Branche neu sind

Den kriminellen Untergrund hat
Trend Micro genauer beleuchtet.

50-fach-Zoom: Bridge-Kameras
von Canon

Nostalgie trifft Moderne: Polaroids
Sofortbildkamera Snap+
Trendnet-Router mit einer Durch-
satzrate von 1,733 Mbps

LTE und UMTS hat AVM jetzt in der
Fritzbox zusammengebracht.

Gliickliche Gewinner freuten sich
tiber die Akademie-Awards der
Fachkongresse 2015.

Coole Sache: hinter den Kulissen
von Schneider Electric

Displays zeichnen sich

| heute durch viele unter-
schiedliche Formfaktoren
== und hoch entwickelte

& Technologien fiir speziali-
sierte Anwendungen aus.
" Ein Einblick in das reiche
Angebot der Monitor-
Hersteller. > 51
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20.1.

Zur Info

In der Timeline finden Sie die
Ereignisse der vergangenen zwei
Wochen sowie einen Ausblick auf
die kommenden zwei Wochen.

' Autor: Ira Zahorsky

Mit Cobra
zur optimierten
Datenbasis

email: ira.zahorsky@it-business.de
tel:0821 2177310

> Mit Beginn des neuen Jah-

1.1.

Komsa auf Kult-Safari
durch Dresden

> Piinktlich zum Start ins neue Jahr unterstiitzt der
ICT-Dienstleister Komsa seine Handelspartner mit
einem neuen Incentive: Partner, die im Januar und
Februar die Vermarktung von Congstar-Tarifen und
Huawei-Produkten ankurbeln, konnen Ende April das
schone Elbflorenz in einer,,Rennpappe” entdecken.
[www.karlo.de]

BILD: KOMSA

res bot Cobra einen Workshop
zumThema Adressqualitdt an
und informierte unter ande-
rem iiber die Notwendigkeit
gepflegter Daten und die
daraus entstehenden Vorteile

SMARTHOME DEUTSCHLAND

AWARD
201 6 fiir den Anwender.
[ www.cobrade]

>MART HOME INITIATIVE DEUTSCHLAND E.V. |

SmartHome Deutschland
Award sucht Preistrager

> Wer am SmartHome Deutschland Award
teilnehmen mochte, kann sich ab dem 4. Ja-
nuaronline in den Kategorien, Bestes Produkt,
System oder Losung”,,,Bestes realisiertes Pro-
jekt”, ,Bestes Start-Up Unternehmen” und
.Beste studentische Leistung” bewerben.
Bewerbungsschluss ist der 31.3.2016.

[ http://bit.ly/SmartHome16-Bewerbung ]

BILD: PIXABAY

CES in Las Vegas

> Die CES mausert sich zur Konkur-
renz der IAA. Smarte Wohnwelten
entstanden mitten in der Wiiste von
Nevada, und dieses Jahr bevolkerten
so viele Drohnen wie nie zuvor die
Messehallen. Zahlreiche Artikel
finden Sie auf unserer Website unter
dem Stichwort, CES 2016".

[ www.it-business.de ]

19.1. bis 4.2.

VMware Virtual Storm Trophy
Amet Roadshow mit Rennspall auf der Kartbahn
Virtual Storm Trophy

BILD: AVNET

> Ziel der Avnet VMware & Lenovo
Virtual Storm Trophy ist es, Partnern einen ganzheitlichen und konzeptionellen Losungsansatz
aufzuzeigen und sie kontinuierlich auf die Verdnderungen der Endkundenanforderungen
vorzubereiten. Um sich den Partnerstatus zu sichern, haben Teilnehmer zusatzlich die Maglich-
keit, vor der Veranstaltung an der Vorbereitung fiir die VMware-Sales-(VSP)- oder die Presales-
Zertifizierung (VTSP) teilzunehmen und die jeweilige Priifung abzulegen.

[ www.ts.avnet.com/de/events ]

24.1.1984
Apple stellt ersten Macintosh vor

> Der erste Mac war der Nachfolger des technisch
dhnlichen, aber wirtschaftlich erfolglosen und
10.000 US-Dollar teuren Apple Lisa. Der Macintosh
128k wurde von Apple-Mitbegriinder Steve Jobs
vorgestellt.

[ www.wikipedia.de ]

.CI BILD: WIKIPEDIA / KEVIN CHEN2003



Channel meets MSPs — in the kitchen

BILD: AZLAN

27.1.
ELo: ECM-FACHKONGRESS

> Die Veranstaltung hat das Motto ,Geschaftspro-
zesse digital, automatisiert und effizient gestalten”.
Im Fokus stehen die Chancen und Herausforderun-
gen der Digitalisierung sowie die Mdglichkeiten, die
ECM-Losungen den Unternehmen bieten.

[ www.elo.com/kongress ]

BILD: ELO

Timeline /2.2016/ IT-BUSINESS / 7

28.1. bis 25.2.

Wollen auch Sie Ihre

TD Azlan bringt Channel
und MSPs zusammen

> TD Azlan startet zum Thema Managed Services im Rahmen seines
MSP-Programms eine eigene Veranstaltungsreihe unter dem Motto
»Channel meets MSPs — in the kitchen”. Partner konnen sich in
sechs Stadten mit Managed-Service-Providern vernetzen. Im
Anschluss findet ein Kochevent mit Profi-Koch Sebastian Volkl statt.

[ http://bit.ly/azlan-msps ]

Veranstaltung hier
ankiindigen? Dann
mailen Sie uns die

bis spatestens zwei

Vermarktung von Swyx
fiir ITK-Systemhauser

> Die Teilnehmer lernen Funktionen
und Anwendungsszenarien von
Unified Communications aus der
Cloud mit Swyx kennen. Neben
einem Slot fiir Techniker wird es einen
speziellen Teil fiir Vertriebsmitarbei-
ter geben, in dem Marketingma@3-
nahmen und Vertriebsunterstiitzung
seitens des DMRZ thematisiert
werden.

[ https://cloud-seminare.dmrz.com/2016-02 ]

BILD: JOEL MASSON - FOTOLIA.COM

VIP-Kick-Off 2016

> Im Rahmen der Kick-Off-Veranstal-

2.2. bis 18.2.

Tableau demonstriert
Datenvisualisierungen

Tableau Stadion-Tour 2016
IP-kiplirc:

tung fiir den Fachhandel stellt Vitec
Imago unteranderem den neuenVaa$S-
t-Service von Polycom sowie die neue
erweiterte Garantieleistung auf Poly-
com-Audioprodukte vor. AuBerdem
stehen die Neuerungen beiTeam, Inter-
netauftritt, Produktkatalog, Partner-

portal und Partnerschaften auf der
Agenda.
[Www.vitecima o.de/vi kickoff2016]

> Mit der Stadion-Tour reagiert Tableau
auf die steigende Nachfrage von Ge-
schaftsanwendern nach Mdglichkeiten, ihre Daten
zu analysieren, um intelligentere, effizientere
Geschidftsentscheidungen treffen zu konnen. Bei
jeder Veranstaltung demonstrieren Kunden von

BILD: ISE

Tableau, wie sie die Software nutzen, um daten-
gesteuerte Entscheidungen zu treffen und ihr
Geschaft zu optimieren.

[ www.tableau.com/de-de/stadion-tour ]

ISE launcht Drohnen

w wvitEc
Tisgine

WVIP-Kick-Off 2018
26 ianuar 2018, Mainz

BILD: VITEC IMAGO

> Zurdiesjahrigen ISE (Inte-
Europe)

grated Systems
werden in Amsterdam rund
1.000 Aussteller und mehr
als 60.000 Besucher erwar-

tet. Erstmals findet die Mes-
se vier Tage lang statt, und
es wird einen eigenen Be-
reich fiir Drohnen geben.
[www.iseuroe.or]

Informationen (Text, Bild)

Wochen vor Erscheinen

der néichsten Ausgabe an:
Timeline@it-business.de

BILD: TABLEAU
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Thema: Antauris hat sich zum
Security-Spezialisten weiterentwickelt.
Hintergrund: Die Wurzeln der
Hamburger liegen im Datacenter.

[ http://bit.ly/Antauris ]

Autor: Michael Hase

email: michael hase@vogel-it.de
tel: 08212177 292

IT-INFRASTRUKTUR' |
“IST NICHT GENU

BILD: IGOR-FOTOLIACOM

Antauris befasst sich seit der Grindung mit Technologien flirs Rechenzentrum. Schon vor

Jahren erkannten die Hamburger, dass es langfristig nicht ausreichen wiirde, sich nur mit

Servern, Storage, Virtualisierung und Systemmanagement auszukennen. Seit 2011 entwickelt

das Systemhaus daher seine Kernkompetenz konsequent in Richtung IT-Security weiter.

> Sicherheit steht immer hiufiger schon bei
der ersten Konzeption von IT-Projekten im
Vordergrund. Als das Hamburger System-
haus Antauris die Storage-Infrastrukturdes
Kolner Petrochemie-Spezialisten Ineos tief-
greifend modernisierte, nahmen die nord-
deutschen Datacenter-Experten frithzeitig

die Security- und Compliance-Anforderun-
gen ihres Kunden in den Blick. Und das mit
gutem Grund: Die IT-Abteilung von Ineos

betreibt SAP-Systeme in einer Private Cloud
fiir andere Geschaftsbereiche in Kéln. Um
die kritischen Daten zu schiitzen, sicherte
Antauris die neue, virtuelle Speicherland-
schaft mit der Rechenzentrumslosung
Deep Security von Trend Micro ab.

Solche umfassenden Projekte gehdren im-
mer haufiger zum Tagesgeschift fiir die
Hanseaten. Dabei verfolgen sie einen ganz-
heitlichen Ansatz, der auf ein schliissiges

Gesamtkonzept fiur Infrastruktur, App-
likationen und IT-Sicherheit abzielt. Mitt-
lerweile werde Security bei nahezu allen
Projekten thematisiert, beobachtet Erwin
Leichter, in der Antauris-Geschaftsleitung
flir Vertrieb und Marketing verantwortlich.
,Das Sicherheitsbediirfnis der Unterneh-
men ist immens gewachsen.”

Die Griinde fiir die erhdhte Sensibilitat
liegen auf der Hand. Mit der wachsenden




Anzahl mobiler Endgerite, die in Unter-
nehmensnetze eingebunden werden, und
mit der zunehmenden Nutzung von
Cloud-Services sind nicht nurzusatzliche
Angriffspunkte entstanden. Angesichts
neuartiger Risiken und Bedrohungen hat
sich auch das klassische Schutzmodell,
das sich am Perimeter-Konzept orien-
tiert, als unzureichend erwiesen.

Bei Antauris leitete man aus der sich ver-
andernden Gefahrenlage schon vor eini-
gen Jahren die Erkenntnis ab, dass sich
IT-Security zu einer Schliisseltechnologie
im Rechenzentrum entwickeln wiirde.
2011 traf die Geschaftsleitung des Sys-
temhauses, das sich bis dahin vor allem
mit Servern und Storage befasst hatte,
eine weitreichende Entscheidung: Im
Herbst des Jahres tibernahmen die Ham-
burger den Security-Spezialisten Synec-
tico aus Krefeld, mit dem sie zuvor bereits
in Projekten zusammengearbeitet hatten.
Zum Themenspektrum des Unterneh-
mens gehorten Netzwerk-Security, Viren-
schutz sowie die Authentifizierung von
Netzwerk- und Systembenutzern.

Fiir die Norddeutschen bedeutete diese
Akquisition eine logische Weiterentwick-
lung ihrer Strategie. Seit der Griindung
im Jahr 1999 setzte sich Antauris stets
frith mit neuen Technologiekonzepten -
sei es Virtualisierung, Clustering, Hoch-
verfiigbarkeit oder Blade-Computing -
auseinander und nahm sie ins Portfolio
auf. Parallel dazu erweiterte das Unter-
nehmen sein Dienstleistungsangebot um
hochwertige Implementierungsservices
und Beratungsansdtze. ,Antauris hat
uber die vergangenen Jahre eine beein-
druckende Entwicklung genommen?, ur-
teilt Ulrich Seibold, Geschaftsbereichs-
leiter Indirekter Vertrieb bei Hewlett
Packard Enterprise. ,Bei den wesent-
lichen Infrastrukturthemen ist der Part-
ner heute sehr gut aufgestellt.“ Uberdies
gehore das Unternehmen zu denjeni-
gen Infrastruktur-orientierten System-
hausern, ,die sich frith dem Thema Secu-
rity gewidmet haben”

So konsequent der Kauf von Synectico
demnach war, erwies sich die Integration
des Krefelder Spezialisten doch als Her-
ausforderung fiir Antauris. Als die Secu-
rity-Profis auf die Infrastruktur-Experten
trafen, seien unterschiedliche Kulturen

aufeinandergeprallt, berichtet Sales-Chef
Leichter. Den Grund dafiir sieht er darin,
dass beide Hauser auf Kundenseite bis
dahin mit vollkommen anderen An-
sprechpartnern gearbeitet hatten. Die
Zustandigkeit fiir Security sei in Unter-
nehmen meist bei der Peripherie angesie-
delt, irgendwo zwischen Clients, Dru-
ckern, Telefonie und Netzwerk. Dort
hatten die IT-Mitarbeiter bis vor einigen
Jahren ,einen operativen Jetzt-gleich-
und-sofort-Ansatz“ verfolgt, wahrend
ihre Infrastruktur-Kollegen schon immer
strategisch-konzeptionell vorgegangen
seien. Das sei aber heute anders, betont
der Manager. ,Die Mentalitat im Security-
Bereich hat sich signifikant gewandelt.”
Fiir einen Dienstleister sei dort ein ganz-
heitlicher Beratungsansatz mittlerweile
genauso wichtig wie im Datacenter.

In dem MaB, wie sich Security und Infra-
struktur in Kundenprojekten verzahnt
haben, sind Leichter zufolge die Ge-
schéftsfelder bei Antauris zusammen-
gewachsen. Zugleich hat sich nach seiner
Beobachtung aber auch IT-Sicherheit als
Disziplin gewandelt. Habe vor einigen
Jahren vor allem Endpoint-Security im
Vordergrund gestanden, spater erganzt
um Netzwerksicherheit, ,so geht es heu-
te zunehmend um Log-Management,
Analyse und Forensik® In diese Richtung
entwickelt das Systemhaus seinen Ansatz
hin zu Security Information & Event
Management (SIEM) als Schliisseldiszip-
lin weiter. Vom ,Ubergang von Security
2.0 zu 3.0 spricht der Vertriebsprofi. Bei
SIEM werden Millionen von Systemdaten
gefiltert, um sicherheitsrelevante Ereig-
nisse zu identifizieren, zu bewerten und
die IT-Abteilung zu warnen.

Als Indiz fiir die gelungene Synectico-
Integration wertet Leichter die Tatsache,
dass Security nicht mehr nur das Data-
center-Geschaft von Antauris komple-
mentiert, sondern ,immer haufiger auch
vorantreibt“. Nicht selten mache es die
Losung eines Sicherheitsproblems erfor-
derlich, dass der Dienstleisterauch inner-
halb der Infrastruktur eingreift. ,So hilft
beispielsweise bei einem Verschliisse-
lungstrojaner, der schon unzahlige Datei-
en gekapselt hat, nur ein umfassendes
Backup-und-Restore-Konzept.“ Letztlich
warealsoauch Security-Kompetenz allein
nicht genug.
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Antauris ist fest im
Datacenter verankert

> 1999 als Fachhandler fiir Unix-Sys-
teme gestartet, hat sich Antaurisin den
Jahren daraufzu einem Systemhaus mit
umfassendem Knowhow im Bereich
Server und Storage entwickelt. Dabei
arbeitet das Hamburger Unternehmen
vor allem mit Herstellern wie Cisco, Dell,
EMC, Fujitsu, HP, NetApp und VMware

.A

Die Geschiftsleitung von Antauris
bilden (v. l.) Sven Freese, Swen
Baumann und Erwin Leichter.

zusammen. Seit einigen Jahren dehnt
Antauris das Kompetenzspektrum auch
in Richtung Netzwerk und — seit der
Ubernahme des Krefelder Spezialisten
Synectico im Jahr 2011 — in Richtung
IT-Sicherheit aus. Zu den Herstellern,
auf die der Datacenter-Spezialist im
Security-Geschaft setzt, gehoren ins-
besondere Check Point, Dell (Sonic-
Wall), Sophos und Trend Micro.

Als Dienstleister deckt Antauris das
gesamte Spektrum von der Beratung
uiber Konzeption und Umsetzung bis hin
zum technischem Support und Betrieb
(Managed Services) ab. Die Geschafts-
leitung bilden Sven Freese, CEO und
Griinder des Unternehmens, sowie
Swen Baumann, Technical Director, und
Erwin Leichter, Director Sales & Marke-
ting. Neben der Zentrale in Hamburg
unterhalt Antauris weitere Niederlas-
sungen in Duisburg, Hanau, Leinfelden-
Echterdingen und Eching bei Miinchen.
Im vergangenen Jahr erwirtschaftete
das Systemhaus, das rund 100 Mitar-
beiter beschiftigt, einen Umsatz von
etwa 35 Millionen Euro.
[www.antauris.de]
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BILD: FUJITSU

Fujitsu hat hierzulande unter anderem
in Augsburg einen Standort.

Fujitsu-Tochter fiir PCs
und Smartphones

> Zum ersten Februar wird Fujitsu das PC- und
Notebook-Geschdft einerseits und das Mobil-
funk-Geschaft andererseits in zwei neue Toch-
tergesellschaften auslagern.

Die PC- und Notebook-Sparte wird in die Toch-
tergesellschaft,, Fujitsu Client Computing Limi-
ted” ausgelagert.

Die Smartphone-Sparte, die hierzulande
wenig bekannt, da sie nicht auf dem Markt
prasent ist, wird in die neue Tochter ,Fujitsu
Connected Technologies Limited” liberfiihrt.
Als Griinde nennt das Unternehmen, sich
durch die Ausgliederung in den beiden Spar-
ten unabhangiger und effizienter aufstellen zu
wollen, da schneller auf den Markt reagiert
werden konne.

Nicht aufgefiihrt wurde die Tatsache, dass mit
derTrenung in Zukunft eine mogliche Ausglie-
derung einzelner Sparten leichter fallt. Laut
japanischen Medienberichten verhandelten
Fujitsu und Toshiba bereits iiber die Fusion
ihrer PC-Sparten.

Frischer Wind auf dem
Smartphone-Markt

> Lenovo und Google kooperieren, um ge-

meinsam ein Smartphone zu entwerfen.
Der Markenname Motorola soll jedoch
verschwinden. Ubrig bleiben wird nurein
stilisiertes M, das als Logo auf den Gera-
ten zu finden sein wird. Erst vor zwei
Jahren hatte Lenovo den Hersteller
Motorola von Google gekauft.

Der chinesische Anbieter Coolpad ist An-
fangJanuarin das deutsche Smartphone-
Geschaft eingestiegen. Das Unternehmen
will sich mit Android-Phones in der
Premium-Mittelklasse etablieren. Auch

Features wie LTE und einen Fingerab-
druck-Scanner mochte Coolpad zum Ein-
stiegspreis anbieten. Ebenfalls soll die
Android-Version immer kostenlos aktu-
alisiert werden. Als erster Vertreter ist
Modena, ein 5,5 Zoll grofles Gerat, fiir
169 Euro (UVP) ab sofort erhaltlich.

Auch TP-Link mo6chte an diesem Markt
partizipieren. Der Anbieter von WLAN-
Netzwerkprodukten hat die Smartphone-
Linie Neffos eingefiihrt. Die ersten Nef-
fos-Phones gibt es ab Marz fiir 99 Euro
(UVP) in Deutschland zu kaufen.

Bechtle arbeitet mit Smart Glasses

Das IT-Systemhaus Bechtle

zentrale am Hauptsitz in

.

Tr Bechtle benutzt Smart
hat in seiner Logistik- ‘g ‘a Glasses in Neckarsulm.
"Inv_1_ 3

Neckarsulm eine Aug-

mented-Reality-Losung Ny \iu
mit Datenbrillen in Be- [ Y

trieb genommen. Seit Mai

2014 arbeiten Bechtle und U
SAP an einem Projekt, um =1

neue Technologien in die

Lagerlogistik zu integrieren. Das System-
haus ist das erste Unternehmen, das die
Mobile-App SAP AR Warehouse Picker
produktiv nutzt. Seit einigen Wochen
steuern Mitarbeiter in Neckarsulm eine
Reihevon Kommissionierungsvorgdangen

S mit Smart Glasses. Uber

WLAN ist die Datenbrille

, mit dem Lagerverwaltungs-

system verbunden. Die SAP-

App blendet Informationen

ins Sichtfeld des Nutzers ein

und fiihrt diesen durch den

Vorgang. Durch eine blickgefiihrte Scan-

Funktion fiir Strich- und QR-Codes und

eine Spracherkennung sei es moglich,

Arbeiten effizienter durchzufiihren. Die

Losung soll sukzessive bei weiteren Vor-
gangen angewandt werden.

BILD: BECHTLE

Exclusive Group Ubernimmt Transition Systems

Der Value Added Distributor Exclusive
Group hat Transition Systems, einen VAD
fur Cyber-Sicherheit und Infrastruktur
gekauft. Damit gehoren nun weitere 18
Niederlassungen in acht Landern zur
Distributorengruppe - darunter Indien,
Indonesien, Malaysia, die Philippinen,
Thailand und Vietnam. Insgesamt be-
schéftigt die Exclusive Group nun mehrals
1.200 Mitarbeiter. Mit dem Deal hat die
Gruppe das Ziel fiirdas Jahr2017, welches
sie sich 2013 gesteckt hatte, bereits heute
erreicht: Ein Milliardenunternehmen zu
werden.

Urspriinglich stammt der Netzwerk- und
Security-Spezialist aus Frankreich. Der

Olivier Beittmayer, Geschiftsfiihrer
der Exclusive Group

VAD ist in der EMEA-Region in mehr als
20 Landern prasent, darunter auch in
Deutschland, Osterreich und der Schweiz.
,Asien ist fiir den Ausbau unserer globalen
Strategie von entscheidender Bedeutung.
Diese Akquisition bietet uns eine grof3ar-
tige Plattform, um in der gesamten Region
inden kommenden Jahren weiter zu wach-
sen, betont Olivier Breittmayer, Geschafts-
fihrer der Exclusive Group.

Die Exclusive Group tibernimmt Transition
Systems Asia einschlief3lich aller seiner
Tochtergesellschaften.
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Ingram holt Mobility-
Geschift nach Dornach

ITund TKwachsen bei Ingram Micro zusammen: Der Broad-
liner plant, im Verlauf dieses Jahres die Mobility- und die
IT-Distribution am Hauptstandort in Dornach bei Miin-
chen zusammenzulegen. Im Zuge der Umstrukturierung
werden die beiden Mobility-Standorte Trier und Ratingen
im zweiten Quartal geschlossen, kiindigt das Unternehmen
an. Allen betroffenen Mitarbeitern sollen Arbeitspldtze in
Dornach angeboten werden.

Das Mobility-Geschaft von Ingram Micro ging aus dem frii-
heren TK-Distributor Brightpoint hervor, den der Broad-

BILD: INGRAM MICRO

ol r

ADVERTORIAL

Unternehmen setzen
auf Tintendruck

Inkjetdruck erhoht die Effizienz von Unternehmen

In der heutigen Wettbewerbssituation ist jedes Unternehmen gefordert nach
Wegen zu suchen, um seine Effizienz zu steigern. Unentbehrliche Helfer sind
Produkte, die dank hochentwickelter Technologie imstande sind, teure ineffizi-
ente Losungen zu ersetzen.

Ernesto Schmutter, Deutschland-Chef von Ingram Micro,
verzahnt IT- und TK-Geschdft enger miteinander.

liner im Oktober 2012 tibernahm. In Deutschland unter-

hielt das Unternehmen, das in 35 Lindern prisent war, die Tintenstrahldrucker fir Unternehmen sind eine saubere, sparsame Alternative

zu dem traditionellen Laserdrucker und ihr konsequenter Einsatz verschafft

beiden Niederlassungen in Trier und Ratingen. Bereits 2014
gab Ingram das ehemalige Brightpoint-Lager in Trier auf
und integrierte es in sein Logistikzentrum in Straubing.

Durch die geplante Zusammenlegung der Geschaftsberei-
che sollen ,, Abldaufe wesentlich optimiert werden®, teilt der
Distributor mit. So wiirden Fachhandelspartner von einem
schnelleren Zugriff auf das komplette Portfolio und einem
besseren Knowhow-Transfer profitieren. Auflerdem sei
Ingram Micro kiinftig besser in der Lage, bereichstibergrei-
fende und ganzheitliche Losungen zu entwickeln.

Die Notwendigkeit fiir die Umstrukturierung begriindet der
Broadliner mit der Konvergenz von Telekommunikation
und IT. ,Neue Produktkategorien wie zum Beispiel Wea-
rables lassen sich wie einst Tablets nicht mehr eindeutig
einer der klassischen Produktgruppen zuordnen erlautert
Ernesto Schmutter, Senior Vice President & Chief Execu-
tive Germany bei Ingram Micro. ,Diese Entwicklung erfor-
dert ein Umdenken und die strukturelle Verzahnung von
bislang getrennten Bereichen, um auch kiinftig markt-
gerechte Losungen anbieten zu kénnen.*

Dem trage das Unternehmen mit der Zusam- E i E
menlegung von Mobility- und IT-Distribu- ;
tion an einem Ort nun Rechnung,.

[ www.ingrammicro.de ] E

Firmen oft einen deutlichen Wettbewerbsvorteil.

Die Vorteile von Epson WorkForce Pro Tintenstrahldrucker liberzeugen:

) Sie sind beim Druck der ersten Seite bis zu dreimal schneller
als Laserdrucker’.

» Sie sind beim Druck von biroiblichen Dokumenten kleinerer und
mittelgrofBer Seitenzahl bis zu doppelt so schnell als Laserdrucker?.

) Sie sparen bis zu rund 95 Prozent der Stromkosten.

LJmmer mehr Unternehmen tauschen ihre ver-
alteten, energiehungrigen Laserdrucker gegen
sparsame und saubere Tintendrucker aus. Des-
halb verzeichnen Business-Inkjet-Drucker ein sehr
dynamisches Wachstum und kommen in Europa
mittlerweile auf etwa 25 Prozent Marktanteil.

Epson setzt auf Tinte und wird aus diesem Grund
in den kommenden zwei Jahren rund 50 Millionen
Euro in Europa investieren, von denen der Léwen-
anteil nach Deutschland flieBen wird. Unmittel-
bares Resultat ist die Eréffnung zweier neuer
Buros in Miinchen und Berlin mit eigenen Show-
rooms. Alle diese Engagements werden zu 100
Prozent unseren Fachhdndlern zugutekommen,
da wir nach wie vor konsequent auf indirekten als dominierende
Vertrieb setzen.”

A
Schahin Elahinija,

Drucktechnologie.

! BLI-Untersuchung Uber einen Zeitraum von zwei Monaten bis April 2015.
Weitere Informationen unter: www.epson.eu/inkjetsaving

2 www.epson.eu/inkjetsaving2

Leiter Marketing der Epson
Deutschland GmbH, sieht
Tintendruck mittelfristig
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SYSOB SUCHT

NAI

VAD mit Fokus auf
IT-Security und Wireless

> Sysob mit Sitz in Schorndorf im Bay-
erischen Wald tritt seit mehr als zehn
Jahren als Value Added Distributor auf.
Ihren Fokus richten die Oberpfalzer auf
die beiden Technologiefelder Security
und Wireless, wo sie jeweils ein gutes
Dutzend Hersteller im Portfolio haben:

® |T-Security: Artec, Clavister, Ftapi,
Gateprotect, iQSol, Kentix, M-Pri-
vacy (TightGate), Op5, PC-She-
riff, Reddfort, SayTec, Stormshield,
Trustwave, WinMagic

® Wireless: Aerohive, AirTight, Cisco
(Meraki), Cloud4Wi, Ekahau, Meta-
Geek, Nomadix, PowerDsine, Pro-
xim, Ruckus, Tellnet, Ucopia

Resellern bietet Sysob zahlreiche ver-
triebliche und technische Services an.
Dazu gehdren Vertriebsunterstiitzung,
Business Development, Logistik, RMA,
Finanzierung, technischer Support, Con-
sulting, Training, Projektmanagement
und Installationsunterstiitzung.
[www,sysob.com ]

Vertriebschef Johannes Haseneder (M.) mit den Allinger Sysob-Team (v. I.):

Mehr zu Sysob unter:

[ nttp://bitly/Sysobivss ]

Autor: Michael Hase

E ZUM CHANNEL

Pedro da Fonte, Walter Berg, Manuel Grabmann und Helmut Freytag

> Schorndorf im Landkreis Cham ist Pro-

vinz. Um ndheran einem Brennpunkt der
IT-Szene zu sein, bezog der Distributor
Sysob, der dort ansdssig ist, im vergange-
nen Jahrein Biiro in Alling bei Miinchen.
Eine Anderung hat der zusitzliche Stand-
ort bereits bewirkt. ,Viele Meetings mit
Herstellern finden mittlerweile in Alling
statt®, berichtet Johannes Haseneder, der
Anfang 2015 zu dem Oberpfalzer Secu-
rity- und Wireless-Spezialisten kam und
seit August dessen Vertrieb leitet.

Der Manager stand nicht nur als Treiber
hinter dem neuen Biiro. Vor allem ist
Haseneder angetreten, die Sichtbarkeit
von Sysob zu erhéhen. ,Zwischen der
fachlichen Kompetenz, die ich bei dem
VAD vorgefunden habe, und dem, wasim
Markt tiber ihn bekannt ist, klafft eine
deutliche Liicke.” Das soll sich andern.
Unter anderem veranstaltete der Distri-

h

BILD: VOGEL IT-MEDIEN

Mit einem Bliro im Raum Minchen und dem Ausbau der Partner-

betreuung mochte Sysob den Kontakt zum Channel intensivieren.

Einen Schwerpunkt legt der VAD derzeit auf Managed Services.

butionsprofi, der fast 17 Jahre bei Allnet
in Germering tatig war, daher im vergan-
genen Jahr zwei Roadshows zu den The-
men , IT-Security Made in Germany“ und
»Erfolg mit WLAN-Projekten®

Daran ankniipfen mochte Haseneder in
diesem Jahr mit Messeauftritten, weite-
ren eigenen Events und Schulungen.
Grundsatzlich geht es dem Director Sales
darum, den Kontakt zum Channel zu in-
tensivieren. Dafiir steht ihm ab sofort ein
grofderes Team zur Verfiigung. Als Ver-
starkung kamen Pedro da Fonte als Key
Account Manager, Walter Berg als Pre-
sales Expert und Helmut Freytag als
Channel Manager neu an Bord. Damit
beschaftigt Sysob aktuell 40 Mitarbeiter.
,Wirwerden weiter in die Partnerbetreu-
ung investieren’, kiindigt Haseneder an.
In dem neuen Biiro befindet sich neben




Distributoren & Reseller / 2.2016 / IT-BUSINESS / 13

Die Wireless-Produkte von Ruckus bilden einen wichtigen
Bestandteil des Sysob-Portfolios.

einem Democenterauch ein Schulungsraum der Sysob Aca-
demy, die damit nun {iber sechs Standorte verfiigt: Alling,
Hamburg, Kéln, Schorndorf, Wien und Ziirich.

Einen Schwerpunkt legt Haseneder derzeit auf Managed
Services. Die kommenden Monate mochte er dazu nutzen,
mit Systemhdusern dariiber zu diskutieren, welche Art von
Angeboten sie in diesem Geschaftsfeld von einem Distri-
butor erwarten und welche Unterstiitzung sie dafiir be-
notigen. ,Uns geht es darum, Produkte und Losungen zu
definieren, diesich vergleichsweise einfach tiber den Chan-
nel weiterverkaufen lassen.” Mit einem eigenen Rechenzen-
trum in Schorndorf und technisch versierten Mitarbeitern
sei der Distributor in der Lage, Managed Services sowohl
hoch individualisiert als auch stark standardisiert, quasi als
Produkt, zu gestalten und fiirden Fachhandel bereitzustel-
len. ,Wir werden mit unseren Angeboten alles dafiir tun,
unsere Systemhauspartner erfolgreicher zu machen® stellt
der Vertriebsleiter klar.

Thematisch konzentriert sich Sysob weiter auf die beiden
angestammten Anwendungsfelder Security und Wireless.
Drei zusdtzliche Hersteller nahm das Unternehmen zum
Jahresauftakt ins Portfolio auf, und zwar die beiden Secu-
rity-Anbieter M-Privacy (TightGate) und Reddfort sowie
den WLAN-Spezialisten Cloud4Wi.

Eine Starke von Sysob besteht seit jeher darin, hierzulande
neue Hersteller am Markt zu etablieren. Dem VAD gelang
es allerdings mehrfach nicht, diese Anbieter zu halten,
wenn ihr Geschift eine gewisse Grofie erreicht hatte. Meist
entschieden sich die Unternehmen - beispielsweise Barra-
cuda, Blue Coat, Forescout oder Tenable — dann fiir Distri-
butionspartner, die international besser aufgestellt sind als
die Oberpfalzer. Auch daran mochte Haseneder arbeiten,
damit sich kiinftig kein Hersteller mehr aus solchen Griin-
den von ihnen trennt. ,In funf Jahren wird Sysob eine klar
definierte Position in der europdischen Distribution ein-
nehmen.“ Ein erster Schritt dazu werde in diesem Jahr der
Ausbau der Prisenz in Osterreich und der Schweiz sein.

TP-LINK

The Reliable Choice

Internet,
Telefonie,
Entertainment

Einfach alles - alles einfach
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WEG VON DER INSEL

Der Fantasie sind beim Thema Smart Home keine Grenzen gesetzt, zumindest nicht, was
Produkte von Herstellern angeht. Doch der Trend geht weg von Insellésungen, hin zu platt-
formubergreifenden, offenen Konzepten. Gerade dort sieht die Distribution viel Potenzial fir
den Handel und hat auch Tipps parat, wie man sich die neue Klientel erschliefsen kann.

Ein Lacheln geniigt, und der Kaffee wird zu-
bereitet. So einfach kann das Leben im
smarten Zuhause sein, wenn Kaffeemaschi-
ne, 3D-Kamera und Lautsprecher zusam-
menarbeiten. Das Unternehmen Digital-
strom hat unlangst ein ebensolches System
vorgestellt.

Kiichenhersteller Tielsa setzt ebenfalls auf
die Verkniipfung von IT mit seinen Kern-

kompetenzen und macht sich Sprach-
befehle zunutze, um die Hohe der Arbeits-
flachen automatisch an die Grofde des
Kochs anzupassen.

Das sind nur zwei Beispiele, die verdeutli-
chen, in wie viele Bereiche Smart-Home-
Anwendungen vordringen und wie fanta-
sievoll Hersteller sein konnen. Doch noch
ist das Smart Home zwar fir die eine oder

andere ausgebuffte Losung gut, die sich in
den Schlagzeilen schon macht, den Mas-
senmarkt hat es aber noch nicht erreicht.
Das Interesse steigt von Monat zu Monat.
Das spiegele sich auch in den Absatzzah-
len wider, berichtet Ansgar Wecks. Er ist
Produktmanager beim Distributor Micha-
el Telekom, der bereits frithzeitig in diesen
Markt investiert und eine Business Unit



>> Endkunden wollen sich nicht diverse
Systeme ins Haus holen. Sie benoétigen

ein Komplettsystem.

aufgebaut hat. So nett die oben genann-
ten Anwendungen auch sind, gerade fiir
Fachhdndler geht es um viel mehrals nur
um Inselanwendungen. Es geht darum,
den Kunden fiirsmarte Anwendungen zu
begeistern und ihm im Idealfall ein ein-
fach zu handhabendes System zu bieten,
das individuell und selbsterklarend pro-
grammiert sowie beliebig erweitert wer-
den kann.

Der Distributor Eno ist ebenfalls bereits
seit einigen Jahren in diesem Markt un-
terwegs. Produktmanager Thorsten Isen-
see erlautert die drei grundlegenden Pfei-
ler, auf denen der Smart-Home-Markt der
Funksysteme aufgebaut ist: ,Proprietare

Kompetenzbuch
ypintelligentes Wohnen*

> Im Nachschlagwerk von ELV werden 35
Projekte rund um das intelligente Haus
geschildert — inklusive Angaben zu den
benétigten Produkten und Kosten, der zu
erwartenden Projektdauer und dem
Schwierigkeitsgrad. Unter den Projekten
findet sich zum Besipiel die Steuerung der
Gartenbewdsserung mit Homematic, das
Nachriisten eines Markisenantriebs, die
intelligente Steuerung von FuBbodenhei-
zungen mit Evohome, der Schutz der ei-
genen vier Wande mit einer Funk-Alarm-
anlage und der Umstieg von Kabel auf
Sat-Empfang. Interessierte konnen das
Nachschlagewerk im ELV Onlineshop fiir
8,50 Euro als Print-Version bestellen oder
als Download-Variante fiir 6,50 Euro her-
unterladen.

[ http://www.elv.de]

Systeme, Plattformlosungen und stan-
dardbasierte Systeme.”

Der Trend gehe aktuell deutlich in Rich-
tung letzterer, wie beispielsweise Z-Wave
oder Zigbee und zu den Plattformldsun-
gen wie z.B. Qivicon von der Telekom,
erklart Isensee weiter. Eno hat die Tele-
kom-Ldsung seit knapp zwei Jahren im
Portfolio.
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Ansgar Wecks, Produkt Michael Telek

»In den letzten Jahren haben viele Her-
steller versucht, sich auf dem Smart-
Home-Markt zu platzieren — meist mit
Inselldsungen fiir ein ganz spezielles An-
wendungsszenariowieschaltbare WLAN-
Steckdosen oder Ahnlichem. Hersteller,
die ein Komplettsystem anbieten oder
einheitliche Standards verwenden, wer-
den sich durchsetzen®, ist auch Wecks
dieser Uberzeugung,

Ebenfalls iiberzeugt ist er, dass der Smart-
Home-Markt in den nachsten Jahren ,zu
einer bedeutenden Saule fiir die Handler
im ITK-Markt“ wird. Dabei lagen bei Eno
besonders die Themen Sicherheit, Ener-
gie und Komfort im Trend. ,Zudem ist
eine positive Entwicklung beim Ausbau
einer Servicelandschaft zu Installation
und Programmierung dieser Systeme zu
beobachten®, erganzt sein Kollege bei
Eno, Thorsten Isensee.

Doch Distributoren und Handler der ITK-
Branche sind nicht die einzigen, die ver-
suchen sich in diesem Markt zu positio-
nieren. Gerade wenn es um Neubauten
geht, sind meist Elektroinstallateure und
deren Partner schneller am Kunden. Der
Value-Added-Distributor Z-Wave ,hat
derzeit eine Handlerlandschaft aus all
diesen Bereichen, das heif$t IT-, TK-,
Elektro-und Gebaude-Installateure. Da-
zu kommen noch Handler aus dem
Umfeld der Unterhaltungselektronik, er-
lautert Mike Lange, seit kurzem Ver-
triebsleiter beim VAD Z-Wave.

Doch auch wenn man als IT-Fachhandler
und Systemhaus nur schwer an Kunden
herankommt, die gerade neu bauen, gibt
esandere Schwerpunkte, die es fiir Hind-
ler attraktiv machen, dieses Marktseg-
ment fiir sich zu entdecken, betont Isen-
see: ,Wir setzen im Gegensatz zur
Elektrobranche auf mdoglichst offene
Standards und Plattformen, die smarte
Losungen ermdglichen, unabhdngig von
der verbauten Elektrotechnik im Gebau-
de und ohne nennenswerte bauliche Ver-
anderungen. Zudem liegt unser Fokus
klar auf Seite der funkbasierten Losun-
gen, nicht zuletzt, da hier eine wesentlich

Ambient Assisted Living

> AAL ist ein Sammelbegriff fiir elekt-
ronische Systeme, Produkte sowie
Dienstleistungen, die das tagliche Le-
ben dlterer Menschen unterstiitzen. Die
Techniken und Technologien sind dabei
im ldealfall nutzerzentriert, also auf den
Menschen ausgerichtetund integrieren
sich in dessen Lebensumfeld. Technolo-
gien im AAL-Umfeld sollten modular
und vernetzt aufgebaut sein, um kon-
textsensitiv reagieren zu konnen.

Intelligente Systeme konnen
den Alltag erleichtern.
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Offene Welten: Zigbee und
Enocean kooperieren

> Neue Einsatzgebiete fiir batterielose Funk-
losungen wollen Zigbee und Enocean mitihrer
Kooperation erschlieBen. Wahrend Enocean
sich bislang auf die Gebaudeautomation kon-
zentriert hat, steht bei Zigbee die Vernetzung
von Objekten im Fokus. Zusammen arbeitet
man nun an einer offenen, weltweiten Spezi-
fikation fiir eine energiesparende Funklosung,
die vor allem das loT- und das Consumer-
geschaft erschlieBen soll. Diese soll im zweiten
Quartal 2016 zur Verfiigung stehen.
[Www.zifbee.orf ]

[WW.enocean—aIIiance.or» ]

breitere Kundenschicht erreicht werden
kann.“

In eine dhnliche Kerbe schlagt auch Micha-
el Telekom: ,Die Elektro-Distributoren
fokussieren sich in der Regel auf kabelge-
bundene Systeme. Fiir die meisten Elek-
troinstallateure werden diese, wie bei-
spielsweise KNX, auch immer erste Wahl
bleiben. Aufgrund des immensen Installa-
tionsaufwands und derdadurch entstehen-
den Kosten beschrankt man sich damit
zwar auf einen wohlhabenden, allerdings
auch auf einen nur sehr kleinen Kunden-
kreis“. Wecks: ,Zwar sind Elektriker und
Rollladenbauer bei der Errichtung eines
neuen Eigenheims naher am Endkunden,
allerdings sollte das fiir unsere ITK-Hand-
ler kein grof3es Problem sein. Wir empfeh-
len unseren Handlern ganz bewusst, sich
anders zu positionieren. Der Fokus soll auf
die Bestandsbauten gelegt werden. Hier
kann man auch Endkunden ansprechen,
die keinen fiinfstelligen Betrag fiir ihr
Smart-Home-System zahlen wollen. Ganz
im Gegenteil: Kunden in diesem Segment
konnen mit einem schmalen Starterpaket
eine kleine Losung in Betrieb nehmen und
haben somit auch nur geringe Kosten fiir
die Erstinstallation. In 90 Prozent der Fal-
le sucht der Endkunde dann im Laufe der
Zeit erneut den Weg zum Handler, um die
Losung zu erweitern.”

Die Herausforderung fiir die ITK- Handler
sei zundchst allerdings, die Endkunden
iberhaupt erstauf die Moglichkeiten eines
Smart Homes aufmerksam zu machen.
Denn kaum ein Kunde gehe zu einem
Handler mit der Absicht, sich iber dieses

Thema zu informieren. Wichtig sei es des-
halb, im Ladenlokal aktiv auf dieses The-
ma hinzuweisen. ,Einige Handler nutzen
ihren POS aus diesem Grund mittlerweile
als Smart-Home-Showroom, in dem man
die verschiedenen Losungen live erleben
kann“ erzdhlt Wecks.

Isensee siehtauch die TK-Anbieterals gute
Anlaufstelle und wird von einer Capgemi-
ni-Studie bestatigt. ,Hier wird die grund-
legend bendtigte Hardware, wie Netzwerk-
komponenten, Tablet, Smartphone und
Smartwatch angeboten. So kommt mdog-
lichst alles aus einer Hand.“ Isensee sieht
weitere Pluspunkte bei den Handlern von
Eno und lobt den Ausbau der Serviceland-
schaftin Bezugauf die Installation, die Ko-
operation mit dem Elektrofachhandel und
die Investitionen ins eigene Personal.

Potenzial sieht er dagegen noch bei der
Live-Prasentation in den Shops und der
Kommunikation vor Ort. Er wiinscht sich
mehr Mut zur aktiven Kundenansprache.
Der Distributor habe zum Beispiel Kun-
denflyer entwickelt, in denen konkrete
Anwendungsszenarien dargestellt werden.
Ein prima Aufhédnger, um ins Gesprach zu
kommen. Des weiteren biete der Distribu-
tor Unterstiitzung in den Bereichen Laden-
bau und Marketing an.

Distributor Z-Wave hilft mit Trainings und
Schulungen. ,Zudem verfiigen wir iiber ein
eigenes Interoperabilitétslabor, in dem wir
alle neuen Z-Wave-Sensoren und Aktoren
an den Z-Wave-Gateways testen und die
Ergebnisse unseren Handlern zur Verfii-
gung stellen. Fiireine Vielzahl von Produk-
ten sind wir der Erstinverkehrbringer in

Europa und sorgen damit fiir unsere Hand-
ler fiir die entsprechenden rechtlichen
Voraussetzungen. Haufig finalisieren wir
internationale Z-Wave-Produkte fiir den
deutschen Markt.

Eine aktive Vermarktung wiinscht sich
auch Ansgar Wecks von Michael Telekom.
»Wichtig ist dabei, dass sich die Handler
ein umfangreiches Knowhow aneignen.
Das kann nur funktionieren, wenn man
selbst praktische Erfahrungen mit einem
Smart-Home-System sammelt.“ In eine
dhnliche Kerbe schldagt auch Lange und ap-
pelliert an die Partner: ,Nutzen Sie unsere
Angebote, statten sie beispielsweise Show-
rooms vor Ort aus und laden zu Kunden-
events ein!

Das Interesse von Seiten des Handels
scheint ungebrochen. ,,Obwohl wir schon
viele Schulungen und Qualifizierungen
durchgefiihrt haben, erreichen uns immer
nochviele Anfragen aus dem Handel, freut
sich Isensee.

Im Auge behalten sollte man aber immer
seine Kunden. Hier verschiebe sich gerade
der Fokus. ,War bisher das treibende The-
ma des Smart Homes das Energiemanage-
ment, sind esvermehrt Sicherheitsaspekte,
die die Kunden beschaftigen. Auch gibt es
eine leicht steigende Nachfrage nach spe-
ziellen Losungen fiir so genannte AAL-
Installationen® (siehe Kasten Seitel5).
Mit diesen Geschaftsaussichten sollte es
Handlern und Distributoren doch leicht
fallen, sich das morgendliche Lacheln fiir
die Kaffemaschine ins Gesicht zu zaubern.
[ www.michael-telecom.de ]

[ www.eno.de ]
[ WWWw.zZwave.eu ]
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Collaboration aus der Cloud

Spark: Meetings, Messaging und Anrufe E'
Uber die Cloud —
Hintergrund: Telefonie, Chat und

Konferenzen verbinden.
[ http://bit.ly/Cisco Spark ]

[<]

I‘i' Autor: Dr. Stefan Ried|
(
A W

N

email: stefan riedl@it-business.de
tel: 08212177 135

Zur Person

Marc Herzmann, Cisco UC Leader & Lead
Consultant bei Computacenter, war auf dem
Collaboration Summit in den USA von Cisco
und berichtet seine Eindriicke von der dort
vorgestellten Collaboration-Losung,Cisco
Spark”“.

Der international tatige IT-Dienstleister
Computacenter bietet Anwender-Support,
liefert herstelleriibergreifend Hardware und
implementiert Anwendungen zur Unterstiit-
zung individueller Arbeitsstile bei den
Kunden, so ein Firmenkredo.

BILD: COMPUTACENTER

Was verbirgt sich
hinter Spark?

Virtuelle Besprechungsraume, die mit einer Vielzahl mobiler

Endgerate genutzt werden konnen - auf seinem Collaboration
Summit in den USA stellte Cisco ,Spark® vor.

> ITB: Herr Herzmann, Sie waren fir

Computacenter beim Cisco Collabo-
ration Summitvor Ort. Wiirden Sie die
Funktionalititen und das Konzept
der neuen Collaboration-Lésung
»Spark“ bitte kurz erlautern?

Bisher bestand das Portfolio von Ciscoaus
drei mehr oder weniger getrennten Lo-
sungen fiir Telefonie, Video und Web-
Meeting. Diese Komponenten wurden fiir
das Zusammenspiel zwar bestmdglich
integriert, aber dennoch gab es haufig
Medienbriiche im Portfolio. Das wirkte
sich auch negativ auf die Nutzerakzep-
tanz aus. Deshalb hat Cisco die Losung
nun komplett neu aufgestellt und mit
Spark ein Collaboration-Tool aus einem
Guss entwickelt. Somit spricht der Her-

steller auch nicht langer von einer Appli-
kation oder einer Software, sondern vom
Spark Service. Dieser Service basiert auf
der Collaboration Cloud, einer komplett
neuen Cloud-Losung von Cisco. So be-
steht Spark im Wesentlichen aus den drei
Teilen Spark Messaging (Chat), Spark
Calling (Telefonie) und Spark Meeting.
Dabei ist vor allem der Telefonie-Anteil
neu: Auf Wunsch kann der Kunde damit
die gesamte Telefoniefunktion aus der
Cloud beziehen. Als weitere Neuerung
wurde Spark Hybrid Services fiir die Ver-
bindung von Cloud und On-Premise
Diensten wie Calender Service, Call Ser-
vice Connect und Call Service Aware
prasentiert. Mit Spark for Developers
berticksichtigt Cisco auch die Entwickler



- einerseits durch die Offenlegung der
Programmschnittstellen fiir Spark und
andererseits mit dem Launch einer neu-
en Entwicklerplattform. Diese soll dafiir
sorgen, dass eine Integration in Ge-
schaftsprozesse maglich ist.

Lasst sich Spark in andere UCC-L6-
sungen integrieren, wenn sie von an-
deren Herstellern beziehungsweise
von Cisco kommen?

Die Integration in Losungen dritter Her-
steller ist prinzipiell moglich, allerdings
muss hier der genaue Anwendungsfall be-
rlicksichtigt werden. Eine SIP-Kopplung
zwischen Cisco und einer anderen UCC-
Plattform ist beispielsweise nach wie vor
umsetzbar. In bestehende Cisco-UCC-
Losungen lasst sich Spark nahtlos inte-
grieren. Hierauf hat das Unternehmen
grofden Wert gelegt, um die bereits ins-
tallierten Losungen funktionsfahig zu
halten. So konnen Spark Messaging und
Spark Meeting zum Beispiel tiber die
Cisco Collaboration Cloud bezogen
werden, wahrend die Telefonie-Funktion
durch die On-Premise-Installation wie
den Cisco Unified Communications
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Manager (CUCM) oder die Cisco Business
Edition 6000 (BE6K) erbracht wird. Ein
weiteres Beispiel fiir die problemlose In-
tegration sind Spark Room OS und Spark
Phone OS, mit denen Anwenderihre End-
gerdte zundchst On-Premise und spater
an die Cloud anbinden kdnnen.

Wiewird Sparkvertrieben und welche
Wertschopfungsmoglichkeiten bie-
ten sich dabei den Partnern im Cisco-
Channel?

Bei Spark handelt es sich um einen reinen
Cloud Service, den Cisco nach wie vor
iberseine Partner und die neue Plattform
»Annuity“ vertreiben wird. Der Channel
erhalt mit der neuen Losung neben dem
Vertrieb des Services vor allem durch die
Beratung rund um den Einsatz beim Kun-
den einen Mehrwert. Change Manage-
ment ist hier ein grof3es Stichwort, denn
die Kunden miissen bei der Einfiihrung,
Verwaltung und Administration eines
vollig neuen Portals begleitet werden.
Aber auch bei der Integration in Be-
standslosungen und Geschéftsprozesse
der Kunden sowie der Anbindung von
neuen Kunden ist der Channel gefordert.

Ende-zu-Ende-AES-256-
Verschliisselung

Verschliisselung soll im Spark-Umfeld
Vertrauen schaffen.

> So will Cisco Sicherheit vermitteln:
Die Nutzerdaten sind beim Cisco Spark
Service Ende-zu-Ende via AES-256 ver-
schliisselt. So hat Cisco keine Moglich-
keit, auf Anwenderdaten zuzugreifen
oder diese einzusehen. Auch die Archi-
vierung auf den Cisco-Servern erfolgt
verschliisselt.

[ https://web.ciscospark.com ]

Der kaufmannische

Alleskonner fur’s Buro

Starke Produkt-Argumente:

Komplette Lohn- und Gehaltsabrechnung*

Empfohlen fur die Lohn-Abrechnung von bis zu 50 Mitarbeitern
Erstellung von Angeboten, Auftragsbestatigungen, Lieferscheinen,
Rechnungen (auch Sammelrechnungen) und Rechnungskorrekturen

Artikel- und Warengruppenverwaltung, Artikelrabatte und Preisgruppen
Einfache Buchfiihrung (Einnahmen-Uberschuss-Rechnung)
Doppelte Buchflihrung mit Jahresabschluss

(Bilanz, GuV und E-Bilanz*)

Die Lexware Aktualitatsgarantie:
e 365 Tage alle Updates inklusive

e 365 Tage werden alle wichtigen Neuerungen in die Software integriert
e 365 Tage die neuesten Gesetzesdnderungen berlicksichtigen und auf

dem aktuellen Stand der Technik arbeiten

Ideal flr Freiberufler und Kleinbetriebe

nancial office’

Lexware

Lexware wurde ausgezeichnet

ChannelPartner

financial office’

Bestellen Sie bei unseren Distributions-Partnern:

ALSO'

Informieren Sie sich jetzt unter: www.haufe-lexware.com/fachhandel

* Diese Funktion kann nur innerhalb der Aktualitdtsgarantie genutzt werden.
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KOPFE & KARRIEREN

Frauen-Power bei Also
Deutschland

> Der Distributor Also hat Simone Blome

Myles Bray hat
F5 Networks
verlassen.

Forescout stellt neuen
Vicepresident EMEA vor

> Myles Bray ist neuer Vice President EMEA bei
Forescout. Zuvor war er bei F5 Networks als
Sales Leader fiir Gro3britannien, Irland und
Afrika verantwortlich und konnte dort zwei-
stellige Wachstumszahlen verbuchen. Zu sei-
nen Stationen zahlen verschiedene Vertriebs-
filhrungspositionen, unter anderem bei VCE.
Bei diesem Joint Venture von YMware, Cisco
und EMC sammelte er Erfahrung im Bereich
IT-Infrastruktur. Unter seiner Fiihrung entwi-
ckelte sich das Startup zu einem Unternehmen
mit mehreren Milliarden Euro Umsatz. Vor VCE
arbeitete Bray acht Jahre bei EMC.

und Sylke Rohbrecht in die Geschaftsfiih-
rung berufen. Diese iibernehmen ab so-
fort neben Reiner Schwitzki, Sprecher der
Geschaftsfithrung, und Christoph Dietz,
Geschaftsfiihrer Beteiligungen, die Lei-
tung des Distributors. Seit dem 1. Januar
2016 ist Simone Blome als Geschaftsfiih-
rerin Solutions und Sylke Rohbrecht als
Geschaftsfithrerin Supply tatig.

Stefan Klinglmair und Sasa Viro, die als
Geschaftsfithrer diese Bereiche bis Ende
2015 verantworteten, haben die Ge-
schaftsfithrung verlassen. Stefan Klingl-
mair, derim Juni 2015 Mitglied Konzern-
leitung wurde und seitdem die Position
Corporate Vice President Central Europe
bekleidet, legt damit seine Doppelfunk-
tion ab. Sasa Viro ist ab sofort Senior
Vice President Solutions. In dieser neu
geschaffenen Position betreut er das The-
ma Solutions pan-europaisch.

Seit 1999 gehort die 40-jahrige Simone
Blome dem Unternehmen an. Zu ihren
Stationen zdhlen die Positionen Produkt
Manager Lenovo Notebooks, Team Lea-
der Lenovo und Asus sowie Business Unit
Leiter Fujitsu und Lenovo. In ihrer letz-
ten Funktion als Head of Business Unit
Hewlett Packard Enterprise verantwor-
tete die Diplom-Betriebswirtin das HPE

Die beiden neuen Gesichter der Geschaftsfiih-
rung: Simone Blome und Sylke Rohbrecht

Sylke Rohbrecht, 43 Jahre alt, arbeitet
bereits seit 15 Jahren in der Distribution.
2007 stieg sie bei Also als Leiterin der
Samsung Division ein. Zuletzt verantwor-
tete sie vier Jahre lang die Business Units
Lenovo und Toshiba. Zu ihrem Distribu-
tions-Knowhow zahlt ebenfalls das HP
Projekt Business.

Am 1. Januar wurde auch Gregor Primus
(34 Jahre), Managing Di- .

rector NT plus und Leiter E E
der Business Unit Mi- ;
crosoft, zum Mitglied der

BILD: ALSO

[=]

Sean Price Solution-Geschaft.
wechselt zu

WatchGuard.

Geschaftsleitung ernannt.
Nfon bekommt neuen Chef
> Zum 1. Februar iibergibt der bisherige Vorstandsvorsit-

zende Hans-Martin Czermin den Staffelstab an seinen ’ ')

|
Nachfolger, Dr. Gerald Kromer. Dieser war erst im b .a;;

Watchguard: Sean Price wird
VP Worldwide Sales

BILD: NFON

> Sean Price wird Vice President Worldwide
Sales bei dem Security-Anbieter Watchguard.
In dieser Position verantwortet er die Go-to-
Market-Strategie und die Koordination aller
Aktivitaten auf dem Markt, im Channel und
technischen Vertrieb des Anbieters. Dabei
kann er auf eine iiber 30-jdhrige Erfahrung im
Security-Bereich zuriickblicken. Price leitet bei
Watchguard die Aktivititen der globalen
Vertriebsteams in den USA, Kanada, Europa,
im asiatisch-pazifischen Raum sowie Latein-
amerika. Vor seinem Wechsel war Price CEO bei
Cloudcheckr.

Herbst vergangenen Jahresals COO zu Nfon gestof3en,
wo erdas internationale Geschaft ausbauen sollte. Nun
iibernimmt der ehemalige Unify-Manager die Fithrung
des Unternehmens. Im Laufe des vergangenen Jahres
hatte sich Nfon deutlich internationaler aufgestellt und
unter anderem eine spanische Niederlassung gegriin-
det. Auflerdem konnten neue Partnerschaften abge-
schlossen werden, unter anderem mit Ingram Micro
fir Deutschland, Vector ITC Group fiir Spanien und
Chess Telecom sowie Westcoast fiir Grof$britannien.
Inzwischen, so der Anbieter, umfasst das Netzwerk
mehr als 1.000 Partner in Europa an derzeit zwolf
Standorten und Niederlassungen.

Dr. Gerald Kromer iibernimmt nach
nur wenigen Monaten bei Nfon
den Vorstandsvorsitz.
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Ihr Kunde will einen Hotspot betreiben und sucht eine
kompromisslos professionelle Losung? Dann haben wir
genau das Richtige fir Sie: Der devolo dLAN® Hotspot
bietet Ihnen nicht nur einen rechtssicheren Wireless-
Access-Point (Hotspot), sondern auch ein Rundum-
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Fachhandler auch die Anmeldung des Hotspots tUber-
nehmen, oder den Service ganz auf sich anmelden und
dem Verwender den Hotspot als komplettes Service-
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. Mehr unter:

[htt://bit.I/Wortmann CIoud]

 Autor: Dr. Stefan Ried!

BILD: GAJUS_FOTOLIA.COM

WORTMANN SETZT
NOCH EINEN DRAUF

Eine weitere GmbH im Wortmann-Universum verbreitert das Spektrum des IT-Allrounders:
Wortmann Telecom distribuiert neben Tablets der Eigenmarke Terra die Smartphones und Tablets der
wichtigsten Hersteller von Apple uber Samsung bis hin zu Microsoft. Parallel dazu positioniert sich
die Wortmann AG, die dieses Jahr 30-jahriges Jubilaum feiert, fiir die XaaS-Zukunft.



Eine Million Euro als Cloud-
Gutscheine zum Jubildum

> Vor 30 Jahren wurde die Wortmann AG als
~MortmannTerra Impex Computer- und Daten-
verarbeitungs GmbH"” gegriindet. Das wird
gefeiert: ,Unter dem Motto Go Hybrid schen-
ken wir unseren Kunden und Partnern die Mog-
lichkeit, unsere Terra Cloud mit Hostig, Housing,
Backup, Marketplace und vielem mehr zu nut-
zen. Die Kombination von Hardware und Cloud-
Nutzung bringt einen grof3en Mehrwert. Ins-
gesamt werden wir einen Wert von einer
Million Euro mit den Gutscheinen ausschiitten”,
freut sich Robin Wittland, Mitglied des Auf-
sichtsrats bei Wortmann.

Wir haben die Planungen fiir unsere
Terra Cloud bereits vor Jahren begon-
nen, um in die Zukunft zu investieren.

> Dasbreit gefacherte Wortmann-Universum

ist um einen Baustein reicher. Die neu ge-
griindete Wortmann Telecom GmbH ist ein
eigenstandiger Geschaftsbereich innerhalb
der Wortmann-Gruppe und spezialisiert
auf die Distribution von Smartphones und
Tablets sowohl an Wiederverkaufer, als
auch an gewerbliche Endkunden. Neben
den hauseigenen Terra-Tablets vertreibt
das Unternehmen Produkte von Alcatel bis
ZTE (siehe Kasten).

Den Chefsessel teilen sich Firmengriinder
Siegbert Wortmann, der hauptsdchlich im
Bereich ,Controlling“ tatig ist, und Stefan
Bollmann, der als Geschaftsfiihrer die Lei-
tung der Abteilungen Einkaufund Vertrieb
verantwortet.

Wie Siegbert Wortmann bestatigte, hat die
GmbH zum Jahresanfang ihre Distributi-
onsgeschdfte aufgenommen. Vertrieben
wird teilweise {iber die
klassischen, bestehenden
Wortmann-Reseller, im
Grunde zielt die Wort-
mann Telecom GmbH je-

doch aufeineandere, neue
Handelskette ab.
Aber auch im Cloud-

Umfeld wird Wortmann
zu einem immer grof3eren

|

:

Siegbert Wortmann, Unternehmer

Player. Martin Klein, Geschaftsfiihrer der
Terra Cloud GmbH innerhalb der Wort-
mann Gruppe, beschreibt sein Kernge-
schaft wie folgt: ,Unser Brot- und Butter-
geschaft ist die Bereitstellung virtueller
Infrastrukturen. Wir stellen also ein Netz-
werk fiir und mit VMs bereit, mit denen
unsere Kunden arbeiten.”

Am zweitwichtigsten sei die Bereitstellung
physischer Infrastrukturen. Besonders
schnell wachsend sei das Geschaft mit Ser-
vices wie Snapshot- oder Cloud-Backup-
Funktionen.

Das Rechenzentrum im ostwestfilischen
Hillhorst hat laut Wortmann selbst zwar
lediglich eine Auslastung von 20 Prozent
(siehe Interview auf Seite 25), aber Terra-
Cloud-Chef Klein erlautert, warum das
nicht schlimm sei: ,Der Auslastungsgrad
des Rechenzentrums hat noch Luft nach

Marken im Portfolio der Wortmannn Telecom
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oben. Bei unseren Planungen haben wir
mit einem grofleren Anteil physischer
Buchungen gerechnet. Es gab allerdings
eine Verschiebung hin zu virtueller Infra-
struktur. Das hat den Nachteil eines gerin-
geren Auslastungsgrades, aber monetar
rechnet sich dervirtuelle Anteil besser, weil
sich in diesem Umfeld mehr Services ver-
kaufen lassen.”

Technisch lisst sich das so erkliren, dass
wenn physische Hosts vermietet werden,
in der Regel eine 1-zu-1-Beziehung zwi-
schen Kunde und Server vorliegt.
Anvirtuellen Maschinen bekommt man im
Wortmann-Rechenzentrum aber zwischen
50 und 150 pro physischem Host unter.
Kaufmannisch sei daher ,alles im griinen
Bereich, und positiv betrachtet miissen wir
gegenwartig trotz des schnellen Kunden-
wachstums so schnell nicht an einen
Ausbau der Rechenzentrumskapazititen
denken.

Dieses schnelle Kundenwachstum wird be-
feuert von der laufenden Debatte um den
Speicherort von Daten im Allgemeinen und
dem Safe-Harbor-Thema im Besonderen.
Der Europaische Gerichtshof (EuGH) hat-
te namlich im Herbst ver-
gangenen Jahres in einem
Grundsatzurteil festge-
stellt, dass personenbezo-
gene Daten europaischer
Kunden nicht ohne Weite-
res auf Server in den USA
tibertragen werden dtirfen,
da EU-Datenschutzstan-
dards nicht gewadhrleistet
werden.

Z1E
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Neugriindung der
Wortmann Telecom

> Die Wortmann Telecom GmbH ist ein
eigenstandiger Geschaftsbereichinner-
halb der Wortmann Gruppe, der zum

Die neue GmbH im Wortmann-Univer-
sum vertreibt Smartphones und Tablets.

Jahreswechsel den Betrieb aufgenom-
men hat.

Die Wortmann-Tochter ist spezialisiert
auf die Distribution von Smartphones
und Tablets an Wiederverkdufer und
gewerbliche Endkunden.

[ http://www.wortmann-telecom.de ]

Bis zum Zeitpunkt des Urteils sind etwa
5.500 US-amerikanische Firmen beige-
treten. Darunter bekannte Namen wie
Dropbox, IBM, Microsoft, General Mo-
tors, Amazon, Google, HP und Facebook.
Im Rahmen dieses Abkommens hatten
sich die Firmen verpflichtet, die Daten-
schutzregeln des jeweiligen Ausgangslan-
des einzuhalten. Deutsche und europa-
ische Unternehmen sowie Endkunden
haben dadurch Datentiibertragungen per-
sonenbezogener Daten mit US-Dienst-
leistern vereinbart und ihre Daten in den
USA gespeichert. Die EuGH-Begriindung
kann wie folgt zusammengefasst werden:
Die Selbstverpflichtung, europdische Da-
tenschutzstandards einzuhalten, bringt
nichts, denn in den USA kann das eh
nicht eingehalten werden.

Microsoft reagierte darauf beispielsweise
dahingehend, dass der Konzern die
Deutsche Telekom als Datentreuhander
einsetzte. Viele Unternehmen reagieren
inder Angelegenheit dahingehend, einen
Cloud-Anbieter zu finden, bei dem keine
offenen juristischen Fragen vorliegen.
Und genau das bringe laut Klein gegen-
wartig eine Wachstumsdynamik in das
Cloud-Geschaft der Wortmann-Partner.
Hinzu kommt das Datenschutzgesetz in
Deutschland sowie die Rechenzentrums-
Konsolidierung einiger Global Player, die
Standorte ihrer Datacenter mitunter ins
Ausland verlagert haben.

,All das resultiert in vertrieblichen Vor-
teilen fiir einen Anbieter mit Rechenzen-
trum in Deutschland und lokalen Wur-
zeln", so der Terra-Cloud-Chef.

Hinzu kommt der allgemeine Trend hin
zu XaaS in der Bereitstellung von Infra-
struktur, Software oder Diensten. Klein
dazu: ,,Auch bei unseren Reseller-Part-
nernverschiebt sich die Wertschopfungs-
kette. Wir bieten ihnen die Moglichkeit,
neue Services anzubieten und sich gleich-
zeitig auf ihr Kerngeschaft zu konzent-
rieren.

Was das SaaS-Segment (Software asa Ser-
vice) angeht, spielt Microsoft eine zent-
rale Rolle als Kooperationspartner von
Wortmann. Uber das CSP-Programm er-
halten Wortmann-Reseller die Mdglich-
keit, derzeit rund 50 verfiigbare Mi-
crosoft-Cloud-Services direkt aus dem
Wortmann-Rechenzentrum heraus zu
beziehen. Bisher waren diese Produkte
nur in jahrlichen Vertragsformen tiber
Open-Lizenz-Vertrage oder im Advisory-
Modell verfiigbar. Im CSP-Programm

konnen diese Leistungen hingegen indi-
rekt bezogen und weitervertrieben wer-
den. Die Fachhandelskette bleibt da-
durch auch im XaaS-Universum erhalten,
die Abwicklung wird beschleunigt, und
die Leistungen konnen auf monatlicher
Ebene erworben werden.

Durch diese Herangehensweise entsteht
eine dauerhafte Vertragsform zwischen
dem Wortmann-Partner und seinen Kun-
den, wohingegen die bisherigen Modelle
oft ein einmaliges Geschéft bleiben. Wah-
rend im Software-Segment beim Verkauf
ewiger Lizenzen die Marge einmalig an-
fallt und hoher liegt, ist sie im SaaS-
Umfeld niedrig, aber sich bis zur Abo-
Kiindigung vom Kunden wiederholend.
Das kann man gut oder schlecht finden,
den Trend hin zu diesem Bereitstellungs-
modell wird diese Einschdtzung aber
nicht umkehren kénnen. Die Wortmann
AG hatsichalsoletztlich mit dem bislang
noch nichtso stark ausgelasteten Rechen-
zentrum fiir die zu erwartende Zukunft
in der Software-Branche aufgestellt.

Auch in anderen Bereichen hat Siegbert
Wortmann eine Nase fiir Wachstums-
potenziale bewiesen. So surft die Wort-
mann-Beteiligung BAB Distribution in
den Bereichen Storage und Leuchtmittel
auf einer Erfolgswelle in diesen Segmen-
ten, bei einem Jahresumsatz, der zuletzt
von knapp 90 auf 160 Millionen Euro
rapidestieg (siehe Interviews auf den Sei-
ten 25 und 26). Mit der Eréffnung eines
Miinchner Biiros hat sich BAB nun 6rt-
lich einigen wichtigen, dort angesiedel-
ten Herstellern angendhert.

Bei der BAB Distrubution lautet die De-
vise ,Palette statt Pakete“. Siewurde 2011
gegriindet, um das Volumengeschaft aus
der Wortmann AG herauszunehmen und
mit einem fokussierten Team in hohen
Stiickzahlen vor allem Retail-Ketten und
Online-Handler zu beliefern.

Als Siegbert Wortmann 1986 in der Scheu-
nedes elterlichen Bauernhofs Elektronik-
bauteile zusammenschraubte, ahnte
wohl noch niemand, dass im ostwestfa-
lischen Hiillhorst der Grundstein fir ei-
nen ,kleinen IT-Konzern® gesetzt wurde.
Die Wortmann Gruppe beschaftigt inzwi-
schen weltweit 1.500 Mitarbeiter, die
zusammen Uber eine Milliarde Jahres-
umsatz generieren.

[ www.wortmann-telecom.de ]

[ www.terracloud.de ]
[ http://bab-distribution.de ]




Distributoren & Reseller / 2.2016 / IT-BUSINESS / 25

Der Unternehmer

Der Gruinder, Namensgeber und Chef der Wortmann AG, Siegbert

Wortmann, spricht iiber den Erfolg des Lichtsystem- und Storage-

ablegers BAB, den Einstieg in die Smartphone-Distribution, die
Cloud-Strategie und anderes aus Hullhorst.

Die Wortmann AG steigt in die Distri-
bution fiir Smartphones und andere
Telekommunikationsprodukte mit
einer neuen Tochter namens Wort-
mann Telecom GmbH ein. Was kon-
nen Sie uns hierzu berichten?

Die Wortmann Telecom GmbH ist seit
dem 1. Januar 2016 tatig. Ihre Aufgabe
besteht in der Distribution von Smart-
phones und Handys.

Spricht das Unternehmen die klassi-
schen Wortmann-Reseller an, oder
lauft das tendenziell eher auf eine
andere Handelskette hinaus?
Natiirlich zielt dieses Unternehmen auf
eineandere Handelskette, aber es kommt
selbstverstindlich auch zu Uberschnei-
dungen mit unserem klassischen Ge-
schaft.

Ist die Wortmann AG vom Selbstver-
standnis her eher ein Distributor mit
Eigenmarke oder ein Hersteller mit
angeschlossener Eigendistribution?
Die Wortmann AG ist ein Hersteller mit
angeschlossener Distribution.

Die Wortmann AG ist inzwischen
auch ein ,,Cloud-Player®. Wie stark ist
das Rechenzentrum denn ausgelas-
tet?

Nach rund einem Jahr haben wir eine
Auslastung von circa 20 Prozent erreicht.
Die Tendenz ist deutlich steigend. Fiir
den Zeitpunkt der Vollauslastung haben
wir bei der Planung der Terra Cloud vor-
gesorgt und Erweiterungsmoglichkeiten
geschaffen.

Wie wird sich die Software-Distribu-
tion vor dem Hintergrund solcher
Konzepte in den nachsten Jahren ver-
andern?

Frither hat man beim Software-Kauf ein
,echtes Paket* erhalten, dann kaufte man

eine Dienstleistung mit Hilfe eines Codes
und in Zukunft scheinen diese Dienstleis-
tungen iiber Cloud Services gemietet zu
werden.

Und was bedeutet das fiir IT-Reseller?
Die miissen sich darauf einstellen. Nicht
umsonst haben wir die Planungen fiir un-
sere Terra Cloud bereits vor Jahren begon-
nen, um in die Zukunft zu investieren.
Die Geschwindigkeit der Entwicklung in
der IT-Branche ist nun einmal nicht lang-
sam.

Wie haben sich die Wortmann-Betei-
ligungsgesellschaften Kosatec und
BABimvergangenen Jahrentwickelt?
Beide Unternehmen haben sich sehr gut
entwickelt und ihre Umsatzergebnisse
enorm gesteigert.

Worauf fithren Sie das extrem starke
Wachstum bei der BAB Distribution
zuriick? Nach meinen Informationen
istder Umsatz von knapp 9o auf rund
160 Millionen Euro gestiegen.

(lacht) Sie hatten einen sehr guten Lehr-
meister und haben die Lehre sehr gut an-
genommen. Im Ernst, die BAB hat sehr
gute Vertrdage geschlossen und gute Ge-
schéfte gemacht. Dafiir braucht man
auch einen guten Riecher. Das haben die
drei Geschiftsfithrer bewiesen. Dazu
haben sie mit der Wortmann AG einen
starken Partner im Riicken.

Wie hatsich die Anzahl und die Struk-
tur der Partner in letzter Zeit entwi-
ckeltund welche Tendenzen sind hier
erkennbar?

Die Kundenbasis der Wortmann AG ist
seit jeher stetig gestiegen. Mittlerweile
haben wir 14.000 Kunden und Partner -
Tendenz weiter steigend. Nicht zu verges-
sen ist dabei unser sich gut entwickeln-
des Auslandsgeschaft.

BILD: WORTMANN

N

Brand in der PC-Fertigung

Siegbert Wortmann: Umsatzrekord
trotz Riickschlag

Hintergrund: 2014 war ein ereignisrei-
ches Jahr fiir die Wortmann AG.

[ http://bit.ly/Wortmann_Brand ]

Autor: Dr. Stefan Ried|

email: stefan.riedl@it-business.de
tel: 08212177 135
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Olaf Biemelt im Interview

Thema: Die BAB Distribution beliefert
grofe Reseller mit Speicherprodukten.
Hintergrund: Neben Storage befasst sich
die Wortmann-Beteiligung mit Licht.

[ bit.ly/BABLicht ]

[=] % =l

Autor: Michael Hase

email: michael hase@it-business.de
tel: 08212177 292

BILD: VOGEL IT-MEDIEN

BAB: Paletten statt
kleiner Pakete

Die Wortmann-Beteiligung BAB hat sich als Storage-Spezialist
in der Distribution etabliert. Geschaftsfihrer Olaf Biemelt erlau-
tert, warum das Unternehmen 2015 enorm gewachsen ist.

> Seit Anfang dieses Jahresist BAB auch

in Miinchen prasent. Warum haben
Sie dort ein Biiro eroffnet?

Mit dem neuen Biiro sind wir jetzt we-
sentlich naher an einigen unserer wich-
tigsten Hersteller dran. BAB ist vor allem
im Storage-Bereich tatig. Dort arbeiten
wir eng mit Toshiba und Western Digital
(WD) zusammen, die fiir uns wichtige
Niederlassungen in Miinchen haben. In
Hiullhorst und Lohne sind wir mit dem
Auto funf, sechs Stunden entfernt.

BAB beliefert als Volumendistributor
grofle Partner wie Retail-Ketten oder
Online-Handler, die den Consumer-
Markt adressieren. Ware das klassi-
sche B2B-Geschaft, wo der Speicher-
bedarf ebenfalls stark wachst, fiir Sie
nicht genauso interessant?

Darin sehe ich tatsachlich eine weitere
Perspektive des Miinchner Biiros. Wir
wollen dort ein Storage-Kompetenzteam
aufbauen, das spater auch den Markt im
Bereich Industriekunden und grof3e Sys-
temhduser adressiert — sei es mit Surveil-
lance-, mit Datacenter-Festplatten oder
ganz allgemein mit Enterprise-Produk-
ten. Im Raum Miinchen ist der IT-
Arbeitsmarkt grofder als in Ostwestfalen,
sodass es dort einfacher fiir uns ist, ge-
standene Fachleute zu finden.

Kommen fiir den Vertrieb von Enter-
prise-Produkten nicht auch kleinere
Systemhduser als Partner in Frage?

Nein, das ist nicht geplant. Die Masse der
Fachhandler wird ausschliefSlich durch
die Wortmann AG betreut. Das haben wir
klar so aufgeteilt. Letztlich wurde die BAB
2011 gegriindet, um das Volumenge-
schaft aus der Wortmann AG herauszu-
nehmen und es mit einem kleinen, aber
fokussierten Team abzuwickeln. Dabei

konzentrieren wir uns auf eine tber-
schaubare Anzahl von Grof8kunden, die
unsere Ware palettenweise beziehen.

BAB ist 2015 um mehr als 70 Prozent
auf Erlése von rund 160 Millionen
Euro gewachsen. Worauf fithren Sie
den Umsatzsprung zuriick?

Damit haben wir selbst nicht gerechnet.
Es kamen aber neue Marktgegebenheiten
hinzu, die so nicht absehbar waren. So
haben die Storage-Anbieter bei internen
Festplatten und SSDs, wo wir selber kei-
ne Herstellervertrage haben, die Subdis-
tribution wesentlich starker unterstiitzt
als in den Jahren zuvor. Dadurch kam es
zu einer noch engeren Zusammenarbeit
mit Seagate, Toshiba und WD, wovon wir
enorm profitiert haben. Auch konnten
wir das Geschaft in der direkten Partner-
schaft mit dem Hersteller Toshiba, des-
sen grofdter Distributor wir in Europa
sind, um etwa 30 Prozent steigern.

Zur Subdistribution: Warum verkau-
fen die Distributoren, bei denen Sie
die Festplatten beziehen, diese Ware
nicht direkt an den Handel?

Diese Partner arbeiten mit uns zusam-
men, weil die BAB als fokussierter Distri-
butor schneller am Markt agiert. Wir re-
agieren flexiblerauf den tiglichen Bedarf
der Kunden, auf Preisschwankungen et
cetera. Hinzu kommt, dass wir durch die
Beteiligung der Wortmann AG, aber
auch, weil wir Gewinne im Unternehmen
belassen, finanziell gut aufgestellt sind.
Das ist unseren Lieferanten extrem wich-
tig, weil sie wissen, dass wir liquide sind
und mit kurzen Zahlungszielen umgehen
konnen. So hat sich eine solide Partner-
schaft miteinigen grofRen deutschen Dis-
tributoren entwickelt.

[ http://bab-distribution.de ]
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Technikbranche vor
schwieriger Zeit?

Es sind die Dauerbrenner und Umsatz-
bringer, die in diesem Jahr von den
Konsumenten weltweit weniger
nachgefragt werden konnten als noch
2015: Das berichtet Statista mit Verweis
auf eine Studie von Accenture. Neue
Technologien wie Drohnen oder
Smartwatches sorgen dagegen fiir
Interesse, wenn auch offensichtlich
nicht fiir ibermafiges.

BILD: OLEKSANDR
DELYK - FOTOLIA

im Jahresvergleich
(2016 vgl. 2015)

2% —

Konsumenten: Kaufabsichten

0% I

2%
4%
6%
8%

10%

+1 +1 +1 +1
+/-0 -_|
m Smartphones  m Fitnessmonitore
m Laptops Vernetzte
Fernseher Uberwachungskameras
m Tablets m Smart-Thermostate
Smartwatches  m Private Drohnen

QUELLE: STATISTA, ACCENTURE

BILDFRITZ & MACZIOL

»Wahrend das Bewusstsein fiir Datensicher-
heit grof3er wird, sehen wir in vielen Firmen
eine zu reaktive Herangehensweise bei der

Abwicklung der Geschafte im Katastrophen-
fall als Teil des Sicherheitskonzepts.“

Colin Schifer,
Principal Consultant, Fritz & Macziol

Die Zahl der Unterneh-
mensinsolvenzen in
Deutschland sinkt laut
den aktuellen Zahlen des
Statistischen Bundesamts.

Was Kunden vor dem
Kauf wichtig ist

Was macht Kaufer zufrieden? Das
wollte die Managementberatung
Porsche Consulting von den Deut-
schen wissen. Welche Starke traditio-
nelle Laden zeigen und Online-Hand-
ler ausbauen sollten, ist klar.

Personliche Beratung im Geschaft oder zu Hause

85
Kostenloser Test oder Probe
55
Telefonische Service-Hotline
H as
0% 20% 40% 60% 80% 100%

QUELLE: PORSCHE CONSULTING © IT-BUSINESS

IT hilft im Alltag

Die digitale Vernetzung hat das tagliche Leben verbessert: So lautet

die

Mehrheitsmeinung der deutschen Verbraucher laut einer Studie, fir die
der IT-Dienstleister CSC eine Befragung in der DACH-Region durchfiihrte.

Deutsche Biirger sehen den grofdten Nutzen beim Online-Shopping.

Frage: Wo sehen Sie als Verbraucher heute und in Zukunft den gréten Nutzen

der digitalen Vernetzung?

Online-Shopping am PC oder mit dem Smartphone [ 14%
Banking 2%

Telekommunikation 16%

7% IOy ——
9% IOy
10% I

Versicherung 26% 15% GO
Stationarer Handel, also Einkauf im Geschéft vor Ort 29% 13% I
Energieversorgung 36% 10% IS

Intelligente elektronische Geréte - biles';‘)r:zltsz\:/eeslszeufhuaruig 39% 0% I
Auto & StraRenverkehr 42% 14% I

Gesundheit 40% 17% IS

erst in Zukunft weder heute noch in Zukunft

CSC Grundgesamtheit GER: N

© CSC January 1

® heute schon

=1.017
1,2016
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Trends im Rechenzentrum

HCIS und SDS auf dem Vormarsch

Der Software-Hersteller Atlantis Computing und ActualTech Media, ein Analyseunternehmen fiir Tech-
nologie, haben die Ergebnisse einer Umfrage zu hyperkonvergenter Infrastruktur (HCIS) und software-
definierter Speicherung (SDS) veroffentlicht. Die Studie bietet einen Einblick, wie IT-Organisationen
zukinftig Rechenzentren aufbauen.

44%

planen festplattenbasierte
Speicherung fiir zukiinftige

Infrastrukturen. 7 5 0/0
— verwenden festplatten-
_basierte Speicherung.

19%
71 O/O glauben, dass HCIS

oder SDS festplat-
tenbasiertes SAN
komplett ersetzen.

verwenden bereits
HCIS oder SDS
oder planen die
Einfiihrung. 4

QUELLE: ATLANTIS

COMPUTING,
ACTUALTECH MEDIA
(UMFRAGE UNTER

BILD: FOTOMEK - FOTOLIA RZ-LEITERN WELTWEIT)

Gesetz treibt Nachfrage an Cloud-UC soll abheben

Das seit 2015 geltende IT-Sicherheitsgesetz flihrt der Experton Der Anteil der Losungen fiir cloud-
Group zufolge ,kurzfristig zu einem enormen Bedarf an Unterstiit- basiertes Unified Communications
zung bei der Einflihrung eines Systems zum Informationsmanage- (UC) konnte sich in den nachsten fiinf
ment“ mit Lieferanten, da die Beziehungen zu diesen ein wichtiger Jahren weltweit versechsfachen,
Punkt der Sicherheitsstandards seien. meldet der UC-Provider Broadsoft.

Digitalisierter Kuhstall

Landwirte sollten die Chancen digitaler
Technik noch starker als bislang nutzen,
fordert der Bitkom. Laut einer Untersu-

chung sagen 80 Prozent der Landwirte, d 2 O O/
dass ihre Branche noch zu zogerlich ist. run (o)

Sicherheit: Verantwortungslose Geschaftsfiihrer Angst um Mitarbeiter

Eine Auftragsstudie von Brainloop in den Regionen DACH und UK zeigt, Die Forschungsorganisation Confe-
dass fithrende Manager in puncto Datenschutz oft zu wenig Verantwor- rence Board fragte Unternehmens-

tung Ubernehmen. Beispielsweise macht in lediglich acht Prozent der chefs weltweit, was ihre grofdte Sorge
Unternehmen die Geschaftsfithrung die Informationssicherheit zu sei. Das Antwort: die Sorge um die
ihrem eigenen Anliegen. Mitarbeiter, wie deren Weggang.
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Mehr iiber die GfK:

Autor: Prof. Dr. Rudolf Aunkofer
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Servicekonzepte aus Online- und Offline-Ansatzen schaffen neue Einkaufserlebnisse. Handels-

konzepte missen sich mehr an den Kundenbediuirfnissen orientieren, um wettbewerbsfahig zu sein.

Neue Absatzpotenziale schaffen

> |Im Kaufprozess verschmelzen Informations-
und Convenience-Angebote des Online-Handels
immer mehr mit den Bausteinen des stationa-
ren Handels wie Beratung, Selektion und
Produkterlebnis. Erfolgreiche Handelsstrategien
kombinieren geschickt virtuelle und reale Ele-
mente zu einem erweiterten Kauferlebnis. Das
eroffnet neue und vielfdltige Zugange zu Waren
und doch individualisierte Verbindungen zwi-
schen Handler und Kunden und ermdglicht neue
Absatzpotenziale. Personal-Shopper-Konzepte
im Modebereich zeigen bereits, dass die Kombi-
nation beider Welten Umsatzpotenzial birgt.

Verkaufspreise variieren pro Vertriebskanal

1.800€
1.600€ .
1.400€
1.200€
1.000 €
800 €
600 €
400 €
200€

0€
GroBe Reseller Kleine & mittlere
Reseller

GfK POS, DE, September - November 2015, Preis inkl. MwSt.

Spezialisten

Umsatzanteile nach digitalem Sektor

Consumer Electronics
H Informationstechnologie
m Biiro-Equipment
45%
Telekommunikation
® Foto

M Elektrokleingerate

m ElektrogroBgeréte

Umsatz in Mio. € 40,98
Jahr 2014

@ Desktop Computer

® AllinOne

® Desktop Replacement

@® Laptop

® Ultra Mobile
Mediabook

® Convertible

® Computing Tablets
Media Tablets (>= 8 Zoll)

@® Media Tablets (< 8 Zoll)

Generalisten E-Tail

Traditionelle Kanéle

5%
15%

GfK POS, DE, Januar - November 2014 vs. 2015, Umsatz pro digitalem Sektor

E-Tail

1%

21%

10,51 11,00
2014 2015

Service wird elementar

> Online-Angebote erhdhen vor allem die
Preistransparenz. Der Preis alleine garantiert
aber keinen Verkauf. Vielmehr bewerten Kunden
sowohl Preise der Online-Portale wie auch den
Service des traditionellen Handels. E-Tailer
profitieren von ubiquitdrer Verfiigbarkeit,
24/7-Bestellmaoglichkeit, Informationstiefe und
Preistransparenz. Die Kompetenz des traditio-
nellen Handels liegt in der Selektion, Beratung
und dem haptischen Erleben. Der Kunde ent-
scheidet abhangig von Produkt und Zahlungs-
bereitschaft, ob er online oder offline kauft —
Cross-Channel-Ansatzen gehort die Zukunft.
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Seltsame Bliiten oder Killer-
Anwendungen?

> Welche innovativen Ansétze der Omni-Channel-Trend
hervorbringt, zeigt Ebay in einer aktuellen Studie. Online

o. - den echten Laden zu besuchen, macht der Musikinstru- ¥ Ly
525 0 : O, mente-Handler Dawsons mdglich. Kunden werden mit ~ Katrin Hofmann,

'-t»/u,e:z:;;)_c_"_’ frae, - ) 3 .
S '/“ T s S5 et S o o - Smart Glasses tragenden Mitarbeitern im Laden verbun-  IT-BUSINESS
e s Seesy Rt — P - 1 . . .. . o .

o e e e, | Tl : denund live durchs Sortiment gefiihrt. Einen tatsachlich

ey,
physischen Button, iiber den mit einem Klick einzelne oder mehrere Produk-

te — pradestiniertist Verbrauchsmaterial — in einem Onlineshop nachbestellt
werden kdnnen, bietet Braintags als Produkt fiir Handler an. Ebenfalls inter-
essant: Mobile Gewinnspiele, die nur bei Ladenbesuch funktionieren, oder
die Maglichkeit, Produkte direkt aus Youtube-Videos heraus zu kaufen.

[ http://ebay.eu/2386kw9 ]
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Excea

Pteur
% Einkaufsverhalten Reseller: 25% der Waren Mehr indirekt verkauft
werden direkt vom Hersteller bezogen.
Kleine Reseller > Der Anteil des Direktbezugs vom
<500.000 € Umsatz Herstellerim B2B-Bereich liegt bei

25 Prozent. Vor allem bei grof3en
Systemhdusern bietet sich fiir die
Mittlere Reseller Distribution Potenzial, weil hier
Reseller Total 0,5 Mio. € - 5 Mio. € Umsatz der direkte Bezugskanal am starks-
ten ist. Sogar im B2C-Bereich be-

— 13%| 87%

25% 75% ] 21% 79% ziehen die groBen Handlerin Sum-
direkter indirekter Grof3e Reseller me mehr Waren ube.r |r.1d|r.ekt.e
Bezug  Bezug > 5 Mio. € Umsatz Vertriebsstrukturen, wie die Distri-
bution. In Zeiten sinkender Margen

sl 28% 72% und volatiler Nachfragestrukturen

scheint das verstandlich. Sind doch

direkter indirekter flexible Belieferungs-, Lager-, Ser-

Bezug Bezug vice- und Finanzierungskonzepte

GfK Supply Chain Navigator, DE, 2015, Einkaufsverhalten Reseller nach Umsatz elementare Wettbewerbsvorteile.

Shopping-Realitéit Smartphones schaffen ein erweitertes Einkaufserlebnis.
Kombination aus realen & virtuellen Elementen

> Kunden kombinieren bereits
mediale Angebote und reale Ele-
mente mittels Smartphones im
stationdren Handel: Angebote
werden verglichen oder Freunde
werden befragt. Der Handel hat die
Chance, mit einer integrierten

Wie nutzen Konsumenten ein Smartphone im Einkaufsprozess? (Nutzungsanteil in %)

preisvergieich [ o
Fotografieren von interessanten Procukcen [ 5
Freunde und Familieum fat fragen [
Nach weiteren Informationen online suchen
(Scannen von Barcodes / QR Codes) _ 17

Online-offline-Strategie individu-
alisierte Einkaufserlebnisse zu
schaffen, die die Kundenbezie- Fotografieren von Werbung oder Produktinformationen

B D[E[E

von interessanten Produkten _ 16
Kauf des Produkts online tiber das Smartphone _
(via App) 12

Kauf des Produkts online tiber das Smartphone _ 8
(via Website)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

hung verbessern. Neben erweiter-
ten Angebotskonzepten in beiden
Einkaufswelten kann der Handel
diesen Trend nutzen, um Kunden
dazu zu bringen, dass sie ,Mund-
propaganda” machen.

GfK Studie zur Smartphonenutzung, 2015, DE

Quelle fiir alle Diagramme: IT-BUSINESS /
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IT-Einkommen im Detail unter: E;.'J'E
[ http://bit.ly/Gehaelt t] ?#E‘Iﬁ'{
i p: IL.1y/Genaelterrepor F.{_l__l é
Autor: Katrin Hofmann Er'r_ \

Das Einkommen jedes einzelnen Angestellten
ist unter anderem abhangig vom IT-Knowhow,
der Position im Unternehmen und dem
konkreten Marktsegment, aber nicht zuletzt
auch vom Verhandlungsgeschick.

BILD: ANDREY POPQV - FOTOLIA.COM

LICHT UND SCHATTEN
BEI DEN IT-GEHALTERN

Wer zahlt wieviel, und wo konnen Sie mehr verdienen? Bei einem Hersteller, Distributor oder viel-
leicht doch bei einem der Dienstleister oder Service Provider? ,Der grofde B2B-Gehaltsreport® von
Vogel Business Media und Jobware gibt detaillierte Einblicke, dank derer auch Sie mit konkreten
Zahlen Thre Verhandlungsposition starken konnen.




>> »~Wenn keine direkte Gehaltserh6hung

realisierbar ist, lohnt es sich, liber &
Zusatzleistungen zu verhandeln.” 2]

> ,Hey Boss, ich will mehr Geld!” Die AuRe-
rung dieses Wunsches ist fiir Angestellte
inder Regel eine Hiirde, die sie nicht ohne
Weiteres nehmen. Fiir verantwortungs-
bewusste Vorgesetzte fiihrt sie zu einer
Gratwanderung zwischen der Anerken-
nung der geleisteten Arbeit und der meist
unvermeidlichen Ablehnung mit Verweis
auf wirtschaftliche Gegebenheiten oder
Gerechtigkeitsgrundsatze.
Auf der einen Seite mdgen fiir manchen
die aus einer Berliner Satire-Zeitschrift
stammenden gefliigelten Worte von 1898
ein Leitmotiv sein: ,Gehe nicht zu deinem
Ferscht, wenn du nicht gerufen werscht.

Mittel gegen Jobhopping

> Neben dem passenden Einkommen
konnen Unternehmen Mitarbeiter mit
etlichen weiteren MaBnahmen an ihr
Unternehmen binden, um langjahrig
verdiente Fachkrafte dauerhaft zu halten.
Mehr dazu erfahren Sie online:

[ http://bit.ly/Mitarbeiter-Motivation ]

Dochauch werdie Nahe zum Chef'schatzt
und sucht, dufert diese Forderung in der
Regel nur nach reiflicher Uberlegung mit
Blick auf die eigene Leistung, die mehr
Gehalt zu rechtfertigen scheint: sei es im
Vergleich mit brancheniiblichen Léhnen
oder wegen der wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen.

Treffende Argumente sind auf jeden Fall
das Aund O in der Verhandlung mit dem
aufdie Personalkosten achtenden Vorge-
setzten. Angestellte im IT-Bereich jeden-
falls scheinen passende Griinde - jeden-
falls aus ihrer Warte - immer haufiger zu
haben. Gemaf} einer Untersuchung des
Personaldienstleisters Robert Half Tech-
nology, die im Sommer 2015 vorgestellt
wurde, macht jeder zweite Technologie-
und IT-Verantwortliche in Deutschland
die Erfahrung, dass seine Mitarbeiter in
denvergangenen Jahren ,haufigerals iib-
lich” eine Gehaltserh6hung eingefordert

Martin Schramm, Vice President bei Robert Half Technology

haben. Dafiir gibt es mehrere Ursachen:
87 Prozent der deutschen IT-Chefs fin-
den es herausfordernd, qualifizierte Mit-
arbeiter zu finden. Eine erste Begriindung
fir den Wunsch nach einem hoheren
Einkommen. 54 Prozent der CIOs und
CTOs identifizieren besser bezahlte Job-
angebote als Hauptgrund fiir haufigere
Gehaltsverhandlungen. Ein zweites Argu-
ment fiir mehr Lohn. Fast ein Drittel der
IT-Chefs beobachtet zudem, dass ihre
Mitarbeiter aufgrund der guten wirt-
schaftlichen Lage selbstsicherersind. Ein
dritter Punkt.

Handfeste Zahlen liefert dariiber hinaus
ein Blick auf die Auswertungen von Stun-
densatzen im IT-Projektgeschaft oderdie
im ITK-Segment iiblichen Gehalter. Zeigt
sich doch nur so, wie das eigene Einkom-
men tatsachlich einzuordnen ist und ob
Spielraum nach oben existiert. Klar ist:
Die Entwicklung der Lohne liefert ange-
stellten IT-Profis — vorausgesetzt die Re-
lation zwischen gezahltem und Wunsch-
gehalt stimmt - ein viertes Argument, das
im Tauziehen um den ein oder anderen
Euro auf den Tisch gelegt werden kann.

Mit Schlagkraft: Denn sowohl fest ange-
stellte IT-Experten als auch Freelancer
konnen sich seit langer Zeit mindestens
iiber stabile, meist jedoch iiber steigende
Einkommen und Stundensdtze freuen.
Den Machern des Projektportals Gulp zu-
folge erzielten IT- und Engineering-Free-
lancer hierzulande 2015 durchschnitt-
liche Stundensatze in Hohe von 80,50
Euro: keine riesige aber dennoch eine
Steigerung um 50 Cent im Vergleich zum
Vorjahr. Am hdufigsten wurden im ver-
gangenen Jahr zwischen 70 bis 79 Euro
verlangt, gefolgt von 80 bis 89 Euro.

Auch die Messungen auf anderen Projekt-
und Job-Vermittlungsportalen liefern ein
eindeutiges Bild. 4scotty, ein Job-Markt-
platz fiir IT-Experten, meldete im Herbst
desvergangenen Jahres, dass ,,der Mangel
an Fachkraften und die weiterwachsende
Bedeutung der Informationstechnologie
fiirden Unternehmenserfolg die Gehalts-
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Der grof3e B2B-Gehaltsreport

> Was verdienen Arbeitnehmer im B2B-Um-
feld konkret? In welchem Bundesland sind die
Unternehmen besonders spendabel und in
welchen Branchen wird am meisten gezahlt?
,Der grof3e B2B-Gehaltsreport” von Vogel
Business Media und Jobware beleuchtet um-
fassend die Gehaltsstruktur verschiedener
deutscher Wirtschaftszweige: Verarbeitendes
Gewerbe, IT-Anbieter und Dienstleistungen,
Handel, Verbande, KFZ-Gewerbe, Logistik,
Finanzen, Energiewirtschaft, Medien sowie
wissenschaftliche und technische Dienstleis-
tungen. Zudem geht der Report der Frage auf
den Grund, welche Faktoren die Hohe des Ein-
kommens beeinflussen.

-
N\
BILD: NOMAD_SOUL - FOTOLIA.COM

Die Studie wurde durchgefiihrt von
Vogel Business Media und Jobware.

Insgesamt haben in den vergangenen fiinf
Jahren 80,3 Prozent der Befragten eine Ge-
haltserhdhung erhalten. Fiir die kommenden
fiinf Jahre ist die Stimmung etwas gedampft,
denn nur noch 56,6 Prozent der Teilnehmer
rechnen mit einer positiven Entwicklung. In
der IT-Branche ist die Stimmung optimisti-
scher. Die Erhebung erfolgte unter 5.000 Usern
mittels eines Online-Fragebogens von Juli bis
Oktober 2015 auf den Webseiten von Vogel
Business Media. Uber 5.000 Entscheider aus
den B2B-Kernmarkten der Fachmedien von
Vogel Business Media haben sich an der Um-
frage beteiligt. Der komplette Report online:
[ http://bit.ly/Gehaelterreport ]
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Einige Facts aus
»Der grofde B2B-Gehaltsreport"

> Die meisten Uberstunden gibt es der Untersuchung von
Vogel Business Media und Jobware zufolge bei Independent
Software Vendors und Softwarehausern. Dennoch sind die Mit-
arbeiter in dieses Firmen im brancheniibergreifenden Vergleich
am zufriedensten. Das mag unter anderem daran liegen, dass
67,7 Prozent von ihnen in den ndchsten fiinf Jahren eine
Gehaltserhohung erwarten und damit hier der Optimismus
am grof3ten ist. Unterschiede bei den Einkommen gibt es aber
nicht nur abhangig von der Branche, sondern auch abhangig
vom Standort. So werden brancheniibergreifend die hochsten
Bruttogehalterim Jahr ohne Zusatzleistungen mit 65.428 Euro
in Baden-Wiirttemberg gezahlt, die niedrigsten in Sachsen.

Dort sind es durchschnittlich 43.547 Euro.
[ http://bit.ly/Gehaelterreport ]

chancen immer weiter steigen lasst“. Unter
anderem wird in dieser Studie deutlich,
dass natiirlich auch das konkrete Knowhow
Einfluss auf die Verdienstmoglichkeiten
hat: Software-Entwickler erfreuen sich
demnach der grofiten Beliebtheit und
werden entsprechend am starksten um-
kampft. Doch auch Projektmanager und
Data-Scientists sind stark nachgefragt.

Welchen Einfluss die Position des jeweiligen
Mitarbeiters innerhalb der Unternehmens-
hierarchie auf das Gehalt hat, zeigt bei-
spielsweise eine Studie der Beratungsge-
sellschaft Kienbaum. Diese beziffert das
Plus bei Gehaltern von Geschaftsfiihrern,
Fithrungskraften und Spezialisten speziell
in IT-Unternehmen im Jahr 2015 auf
durchschnittlich 3,4 Prozent. Die Vergii-
tung der Geschaftsfithrer ist demnach um
3,6 Prozent gestiegen, die der Fithrungs-
krafte um 3,2 Prozent und die der Spezia-
listen und Sachbearbeiter um 3,5 bezie-
hungsweise 2,9 Prozent.

DerUmfrage,Der groBBe B2B-Gehaltsreport”
von Vogel Business Media und Jobware zu-
folge belduft sich das Durchschnittsein-
kommen, das Angestellte bei IT-Anbietern
und -Dienstleistern erzielen konnen, auf
etwa 63.320 Euro brutto im Jahr. Werden
Zusatzleistungen wie Boni oder dhnliches
mit hinzugerechnet, erreicht das Jahresein-
kommen tiber 70.000 Euro. Damit erhal-
ten IT-Profis deutlich mehr als den vom
Statistischen Bundesamt angegebenen
Durchschnittsverdienst fiir Deutschland.
Dieser belief sich 2014 auf 3.527 Euro

brutto monatlich, das macht 42.324 Euro
im Jahr. Allerdings gibt es laut dem Report
von Vogel Business Media sowohl An-
gestellte im IT-Bereich, die nicht mehr als
das monatliche Durchschnittsgehalt in
Deutschland mit nach Hause bringen als
auch solche, die deutlich mehr als das , ty-
pische“ IT-Gehalt verdienen.

Betrachtliche Schwankungen bei den erziel-
baren Lohnen ergeben sich dabei nicht nur
durch Qualifikation und konkrete Funkti-
on, sondern auch durch die Branchenzu-
gehorigkeit. So sind Internet- und Cloud-
Service-Provider gemafd dem Report die
Firmen der IT-Branche mit den hochsten
jahrlichen Bruttoeinkommen. Diese liegen
ohne Zusatzleistungen bei 75.435 Euro.
Damit zahlen Service Provider sogar hohe-
re Gehalter sowohl als Chemie- und Phar-
ma-Unternehmen als auch die Automobil-
fertiger und deren Zulieferer, die auf den
Platzen zwei und drei der Topzahler ran-
gieren. Nach ihnen folgen Betriebe der
Automatisierungstechnik und Elektro-
technik sowie IT-Hersteller. Letztgenannte
zahlen Bruttojahresgehdlter in Hohe von
durchschnittlich 69.833 Euro.

Dagegen entlohnen IT-Distributoren deut-
lich schlechter. Zwar liegt auch bei ihnen
das von Angestellten durchschnittlich er-
zielbare Einkommen in Hohe von 47.826
Euro etwas tiber dem Bundesdurchschnitt
fiir Vollzeitbeschaftigte. Allerdings sind sie
am knauserigsten bei den Lohnen im Ver-
gleich mit denanderen untersuchten Bran-
chen (genaueres dazu siehe Kasten auf

Ein Ausgleich fiir
geleistete
Uberstunden, die
Kraft kosten, hilft
genauso dabei,
Zufriedenheit
herzustellen wie
eine nicht zu hohe
Stundenlast.

vorheriger Seite). Selbst an Hochschulen,
im Gesundheitswesen, in Laboratorien und
in Verlagen werden die Mitarbeiter in der
Regel besser entlohnt.

Allerdings hat jede Medaille zwei Seiten,
und ein gutes Gehalt nur ein Aspekt fiir die
Zufriedenheit im Job. Wenn dafiir zu viele
Uberstunden gemacht werden miissen, re-
lativiert sich die Hohe des Einkommens
schnell. Deshalb haben Vogel Business
Media und Jobware auch nach Wochen-
arbeitszeiten, Ausgleichsmoglichkeiten,
dem Arbeitsklima und nach der Zufrieden-
heit mit den Vorgesetzten gefragt.

Lange Arbeitszeiten miissen vorallemin IT-
Berufen in Kauf genommen werden. Bei IT-
Herstellern sind die Wochenarbeitszeiten
besonders hoch. Arbeitnehmer kommen
dort auf etwa 46,2 Stunden. Ein Ausgleich
ist nur selten vorgesehen. Noch mehr Zeit
verbringen nur Angestellte in Software-
Hausern, bei ISVs und Consultants mit ih-
rem Job. Und dennoch: Am zufriedensten
im Branchenvergleich sind - trotz der vie-
len Uberstunden - Mitarbeiter bei ISVs und
Software-Hausern. Allerdings: Unter den
in der Studie dargestellten Top 5 der Beru-
fe mit den geringsten Wochenarbeitszeiten
erscheint die IT-Branche nicht.

Dabei hat die Arbeitszeit Einfluss auf die
Zufriedenheit mit dem Vorgesetzten und
dem Arbeitsklima. Mehr dariiber und mehr
iber die Bruttojahresgehalter in den ver-
schiedenen IT-Segmenten erfahren Sie in
,2Dergrofde B2B-Gehaltsreport* (sieche Kas-
ten auf dieser und der vorherigen Seite).
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Das Anforderungsprofil an eine Monitoring-
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www.it-business.de/systemcheck



36 / IT-BUSINESS / 2.2016 / Markt und Trends

NEUES JAHR,

I\EUE &EGEL \\

E-Vergabe und
elektronische Signaturen

® E-Vergabe: Der staatliche Einkauf
wird ab Mitte 2016 mit dem Gesetz
und der Verordnung zur Vergabe-
rechtsmodernisierung neu geregelt.
Der Staat muss seine Vergabever-
fahren stufenweise von 2016 an
bis spatestens 2018 vollstandig auf
elektronische Kommunikation um-
stellen. Die sogenannte E-Vergabe
wird zundchst nur fiir europaweite
Ausschreibungen gelten, beim Ein-
kauf von ITK-Produkten und -Diens-
ten ab einem Auftragsvolumen von
207.000 Euro. Der Rechtsrahmen fiir
geringere Auftragswerte wird aber
voraussichtlich im Jahr 2016 fest-
gelegt.

@ Elektronische Signaturen und Ver-
trauensdienste: Am 1. Juli 2016 tre-
ten neue Regelungen fiir Vertrau-
ensdienste nach der EU-Verordnung
elDAS in Kraft. Zu Vertrauensdiens-
ten zdhlen zum Beispiel elektroni-
sche Signaturen oder elektronische
Zeitstempel. Die Verordnung be-
stimmt unter anderem, unter wel-
chen Voraussetzungen eine digitale
Signatur als rechtswirksame Unter-
schrift vor Gericht anerkannt wer-
den kann. Dariiber hinaus kommen
neue Vertrauensdienste hinzu, die
bisher im deutschen Signaturgesetz
nicht geregelt und deshalb nicht zu-
lassig waren. So wird es ein elek-
tronisches Siegel geben, sozusa-
gen die elektronische Signatur einer
juristischen Person. AuBerdem wer-
den Fernsignaturen zugelassen, und
auch Authentifizierungsdienste fiir
Webserver-Zertifikate sind neu.

)\
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Details zum ElektroG:

[=]

L
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[ http://bit.ly/itb-elektroschrott |

Autor: Heidi Schuster

> 2016 treten einige Gesetze in Kraft, die

die ITK-Branche betreffen. Was sich ge-
nau andert, weifd der Bitkom:

Roaming-Gebiihren: Ab dem 30. April gel-
ten neue Roaming-Gebiihren. Fiir Han-
dy-Gesprache und Dateniibertragungen
im europdischen Ausland werden diese
weiter gesenkt, bevor sie nach dem
Beschluss der EU-Kommission am 15.
Juni 2017 endgiiltig abgeschafft werden.
Demnach darf der Aufschlag auf den
Inlandstarif hochstens 5 Cent pro Minu-
te fir Anrufe, 2 Cent fiir SMS und 5 Cent
je Megabyte Datenvolumen betragen. Die
Summe aus Inlandspreis und Aufschla-
gen darf folgende Hochstbetrage nicht
uberschreiten: 19 Cent pro Minute fiir
Anrufe, 6 Cent fiir eine SMS und 20 Cent
je Megabyte Datenvolumen - zuziiglich
Mehrwertsteuer.

)\

/\\

Ein neues Jahr bringt immer Veranderungen mit. Der Digital-

verband Bitkom hat die wichtigsten Neuerungen fiir 2016 in

der ITK-Branche zusammengetragen.

Elektrogerate kostenlos zuriickgeben: Ab
Juli konnen Verbraucher ihre alten Elek-
trogerdte kostenlos bei groferen statio-
ndren Einzelhdndlern zurtickgeben. Vo-
raussetzung ist, dass der Handler tiber
eine Verkaufsflache von mindestens 400
Quadratmetern fiir Elektrogerate verflgt.
Eristdannverpflichtet, fiirjedes verkauf-
te Gerat auf Wunsch des Kunden ein
gleichartiges Altgerat zuriickzunehmen.
Elektrokleingerdte mit einer Kantenldn-
ge bis zu 25 Zentimeter miissen auch
ohne Kauf eines Neugerates zuriickge-
nommen werden. Die Riicknahmepflicht
gilt auch fiir Online-Handler, wenn sie
iiber eine Lager- und Versandfldche von
mindestens 400 Quadratmetern fir Elek-
trogerate verfiigen. Hintergrund ist eine
im vergangenen Jahr beschlossene Ande-
rung des Elektrogesetzes. Den Handlern
wurde dabei eine Ubergangsfrist von
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Das Elektroge-
setz (ElektroG)
regelt das
Inverkehrbrin-
gen, die
Riicknahme
und die
umweltvertrag-
liche Entsor-
gung von
Elektro- und
Elektronikgera-
ten.

neun Monaten eingerdumt, um entsprechende Strukturen
fiir die Riicknahme der Gerdte aufzubauen.

Urheberrechtsabgaben: Ab sofort sind fiir Handys und Ta-
blets erstmals urheberrechtliche Abgaben fallig. Hersteller
und Importeure zahlen 6,25 Euro pro Smartphone sowie
Handy und 8,75 Euro pro Tablet. Fiir Bitkom-Mitglieder
gelten reduzierte Satze in Hohe von 5 Euro fiir Mobiltele-
fone und 7 Euro fiir Tablets. Die zwischen dem Bitkom und
den Verwertungsgesellschaften ausgehandelten Abgaben
gelten riickwirkend ab dem Jahr 2008 fiir Mobiltelefone
und ab 2012 fiir Tablets und laufen bis Ende 2018. Ur-
spriinglich hatten die Verwertungsgesellschaften bis zu 36
Euro fiir Mobiltelefone und 15 Euro fiir Tablets gefordert.
Nach Bitkom-Schatzungen erhalten Gema, VG-Wort und
Co. zusitzliche Zahlungen in Hohe von rund 170 Millio-
nen Euro pro Jahr fiir diese beiden Produktkategorien. Mit
den Abgaben soll das legale Kopieren von urheberrechtlich
geschiitzten Inhalten wie Musik, Videos, Fotos oder Texten
fiir den privaten Gebrauch abgegolten werden. Der Bitkom
halt Gerateabgaben nicht mehr fiir zeitgemaf und fordert
seit Jahren einen Systemwechsel. Als Reaktion auf die neu-
en Abgaben hat der Hersteller Apple zum 1. Januar seine
Preise fiir Smartphones und Tablets in Deutschland erh6ht.

Breitband-Forderprogramm: Angelaufen ist bereits das
Breitband-Forderprogramm des Bundes, womit im Jahr
2016 die ersten Ausbauprojekte gefordert werden. Insge-
samt wird der Bund 2,1 Milliarden Euro bereitstellen, um
den Ausbau schneller Internetverbindungen mit mindes-
tens 50 Mbit/s in unterversorgten Gebieten zu fordern.
Kommunen und Landkreise konnen fiir Beratungsleistun-
gen bis zu 50.000 Euro beantragen. Die Umsetzung von
Ausbauprojekten wird mit bis zu 15 Millionen Euro pro
Projekt gefordert. Zusatzlich zu den Bundesmitteln stellen
die Lander weitere Fordergelder bereit.

[ www.bitkom.org]

GDBANZ DE 01-2016 ITB 117x300 - 2308150116

BUSINESS
GOES MOBILE.
SECUREIT.

WWW.GDATA.DE

R

Die Zahl der in Unternehmen eingesetzten Mobilgerate steigt
stetig. Die neuen G DATA Businesslosungen berticksichtigen
diese Herausforderung fiir IT-Abteilungen und schiitzen
zuverldssig auch alle mobilen iOS und Android Clients im
Netzwerk. Bei Verlust konnen unter anderem samtliche Gerate
geortet und sensible Daten per Mausklick geloscht werden.
Dariiber hinaus bietet der USB KEYBOARD GUARD als weltweit
einziges Tool zuverldssigen Schutz vor ,BadUSB“-Angriffen und
ist fester Bestandteil aller aktuellen G DATA Businessversionen.

Seit 30 Jahren Uiberzeugt G DATA als Antivirenpionier mit
innovativen, am tdglichen Bedarf orientierten hochsicheren
Losungen flir Netzwerke jeder GroR3e.

Kontaktieren Sie uns jetzt fiir ein
individuelles Beratungsgesprach
und eine kostenfreie Testversion:
vertrieb@gdata.de
Tel: 0234 9762-170

GDATA
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SECURE



38 / IT-BUSINESS / 2.2016 / Markt und Trends

B Autor: Petra Adamik El

Schaden durch Cyberkriminalitat: E E
L

[ http://bit.ly/CySchadents |

Keine Service-Wiiste im
Cyber-Untergrund

> Telefondienstleistungen sind eine
Spezialitat des deutschen Untergrund-
marktes. Dazu zdhlen beispielsweise
Verifizierungsanrufe bei Banken, die von
deutsche Muttersprachlern durchge-
fiihrt werden. Andere geben sich als
Bank-Mitarbeiter aus und fragen tele-
fonisch zusatzlichen Details ab, um be-
reits ergaunerte Informationen anzurei-
chern. Experten bezeichnen das als
LSocial Engineering”. Cybergangster
entwickeln gegen Bezahlung aber auch
Webanwendungen.

Gelobt wird in speziellen Kreisen beson-
ders ein ,Spezialist”, der ein funktions-
fahiges Phishing-Skript mit Anti-Black-
listing-Funktionalitat erstellte.

Die komplette Studie von Trend Micro
finden Sie hier:

[ http://bitly/TM-WP16 ]

BILD: TREND MICRO

o e

Internetkriminalitdt kennt keine Grenzen, hat aber durchaus

landerspezifische Eigenheiten. Deutsche Online-Gangster mischen

im Markt fir illegale Dienstleistungen aus dem Untergrund mit.

> Nahezujeder denkt an Russland, die USA
oder Afrika, wenn von Netzkriminalitat
die Rede ist. Dass auch der deutsche Cy-
ber-Untergrund tiber ein betrachtliches
Potenzial verfligt, zeigen Forschungen,
die im Auftrag von Trend Micro durch-
gefiihrt wurden. Die ,Arbeit“ der deut-
schen Cybergangster muss den interna-
tionalen Vergleich nicht scheuen, kann
sich durchaus sehen lassen, so die Bedro-
hungsforscher.
Allerdings lasst sich nicht immer feststel-
len, ob die Aktivitdten sich geographisch
ausschliefllich auf die Bundesrepublik
begrenzen oder ob der teutonische Un-
tergrund Teil eines weltweiten kriminel-
len Geflechts ist, so die Studie. Bei der
Anzahl der in deutschen Untergrundfo-
ren registrierten Nutzer werden die For-
scher konkreter: rund 70.000 von ihnen
tummeln sich in Foren und auf Markt-

platzen. Deren Anzahl dagegen sei iiber-
schaubar. Ermittelt wurden diese Zahlen
nicht nur tber die Sprache der Teilneh-
mer, sondern auch iiber den geographi-
schen Standort der ,Kunden®

Zehn groBe Foren und mindestens zwei
Marktplatze, die auf Crimeware (fiir In-
ternetkriminalitdt genutzte Schadsoft-
ware wie beispielweise Spyware, Botnet-
ze und Trojaner) und illegale Waren wie
Drogen oder Falschungen spezialisiert
sind, haben die Bedrohungsforscher von
Trend Micro im Rahmen ihrer Untersu-
chungen insgesamt aufgespiirt. Die Foren
werden fiir den Informationsaustausch
und das Kennenlernen genutzt, wahrend
die Marktplatze im Cyber-Untergrund als
Verkaufsplattform fiir Kreditkarten, ge-
hackte Konten, Falschungen und andere
Services oder illegitime Produkte fun-



Cybergangster haben auch
Nischenprodukte im Auge

> Der deutsche Cyber-Untergrund verfiigt iber
ein kleines, aber reifes Okosystem, das den
LGrundbedarf” lokaler Cyberkrimineller be-
dient. So lauten die Erkenntnisse zum globalen
Cyber-Untergrund von Trend Micro. Zwar liege
der Markt in der Bundesrepublik zahlenmaRig
weit hinter den globalen Spitzenreitern, sei
aber der am weitesten entwickelte in der EU.
Die Untersuchungen konzentrierten sich auf
die wichtigen Foren und Marktpldtze, auf die
Verbindungen zum russischen Cyber-Unter-
grund, der als weltweit wichtigster eingestuft
wird, und auf rein lokale Angebote.

gieren. Merkmal der fiinf wichtigsten Fo-
ren ist nach Aussage der Sicherheitsfor-
scher, dass keinesvon ihnen in Deutschland
gehostet wird und auch die Domains im
Ausland angemeldet sind.

Besonders perfide ist, dass sich mit ,,back-
2hack.cc” und ,secunet.cc“ zwei darunter
befinden, die sich explizit als Sicherheits-
foren ausgeben. Das hier angebotene cy-
berkriminelle Angebot allerdings kann sich
sehen lassen. Es reicht von Remote-Access-
Trojanern, Password-Stealern bis hin zu
gehackten Konten von Online-Handlern
oder Banken. ,Crimenetwork.biz“ dagegen,
mit 60.000 registrierten Nutzern das grof3-
te deutsche Untergrundforum, verschleiert
seine Aktivitaten gar nicht erst mit einem
irrefihrenden Namen. Die Mitglieder die-
ses Forums sind durch eine strenge Hierar-
chie gegliedert, die tiber mehrere Ebenen
reicht. Das fangt an beim einfachen Mit-
glied und reicht hinauf bis zum Treuhan-
der und Verkaufer. Dieses Forum ist mit
weiteren Marktplatzen, darunter ,,chemi-
cal-love.cc” verbunden, auf denen auch
Drogen verkauft werden. Den Studiener-
gebnissen zufolge verzeichnet dieses Un-
tergrundforum taglich mehrere tausend
Besucher.

Klar gegliederte Strukturen konnten die
Bedrohungsforscher im deutschen Cyber-
Untergrund nicht erkennen. So gebe es
etwa Foren, die iiber ,The Onion Router*
(TOR) erreichbarsind. Dabei handle es sich
nicht um separate Websites, sondern um
Spiegel-Server (Onion-Mirrors), die Ano-
nymitat gewahrleisten sollen. Der russische
Untergrund dagegen biete diese Art der

PACKSTATI
Sl e

Zugangsstaffelung nichtan, heif3t es. Auch
das ,Deep Web" wird von den bekanntes-
ten russischen Untergrundforen nicht ge-
nutzt. Das kénnte an der strengeren Uber-
wachung zur Einhaltung der Gesetze in
Deutschland liegen, vermuten die For-
scher.

Das Angebot an cyberkriminellen Waren
und Services ist rund um den Globus hoch.
In puncto Crimeware spielen deutsche Cy-
bergangster kaum eine Rolle. Diesen Markt
dominieren russische Anbieter. Die Deut-
schen dagegen punkten mit angepassten
Produkten fiir spezielle Gruppen oder
Nischenmarkte mit nationalen Eigenhei-
ten. Dazu zdhlen beispielsweise gefalschte
Ausweise, gestohlene Kreditkarten, ge-
hackte Konten oder Bulletproof-Hosting-
Dienste.

Als Ablagemoglichkeit respektive Lieferka-
nal fiir ihre dunklen Geschafte haben die
deutschen Akteure mittlerweile auch den
,Packstation-Service“ der Deutschen Post
fuirsich entdeckt. Der Grund dafiir liegt auf
der Hand: Die gelben Metallkasten des Ver-
senders sind an vielen Orten o6ffentlich
zuganglich und konnen von jedermann
genutzt werden. So erfolgt der Giiteraus-
tausch bequem und anonym. Auch der
Zahlungsverkehr lauft problemlos, denn
die ,gehackte Version eines Packstatio-
nen-Kontos ist entweder an eine Mobil-
nummer und Mailadresse gebunden oder
kann mit einer beliebigen Mobilnummer
genutzt werden. Die anonyme Nutzung
pradestiniert die Packstationen geradezu
als Warenborse. Die Verkdufer legen dafiir
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Trend Micro
untersuchte auch
ausschlieBlich in
Deutschland
verfiigbare Nischen-
produkte wie den
»Packstation-Ser-
vice”, aber auch
Telefondienste sowie
lokal erstellte
,Crimeware”.

ihre Waren in den gewiinschten Stationen
ab. Kaufer erhalten im Anschluss eine SMS
mit ihrer pTAN. Zusammen mit Zugriffs-
karte fungieren diese Informationen als
»Sesam Offne Dich“ flir die Packstation und
erlauben den Zugriff auf die Ware. Die
Adressen der Nutzerlassen sich nicht nach-
verfolgen, selbst wenn der Service mit einer
physischen Adresse und einer Mobilnum-
mer angefordert wird. Alle diese Informa-
tionen sind leicht zu falschen, was den
dunklen Lieferketten im Cyberuntergrund
in die Hande spielt. Der ,Packstation-Ser-
vice” wird in der Regel genutzt, um bei
rechtmafSigen Online-Handlern Waren zu
bestellen, ohne sie zu bezahlen. Die gelben
Metallkasten sind inzwischen aberauch ein
beliebter Umschlagplatz fiir den Versand
von Drogen oder dhnlichem.

Der Untergrundmarktplatz ,,german-plaza.
cc, seit 2015 aktiv, ist einer der Orte, an
denen gestohlene Packstationskonten zu
finden sind. Hier sind aber auch andere
Informationen zu haben, beispielsweise
Kreditkarten- und Kontozugangsdaten fiir
den Einzelhandel und das Online-Banking.
Dieser Umschlagplatz nutzt fiir dieauf ihm
abgewickelten dunklen Geschifte die
Struktur eines Online-Shops. Entstanden
sind diese dunklen Warenboérsen aus dem
Druck heraus, dass auch Cyberkriminelle
ihren Kunden reibungslose und schnelle
Verkaufstransaktionen gewahrleisten miis-
sen. Im deutschen Untergrund gibt es mitt-
lerweile einige dieser dunklen Marktplat-
ze, auf denen Giiter wie Drogen und
Kreditkarten gehandelt werden.

[ www.trendmicro.de ]
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Tipps fiir eine
intelligentere Kiihlung

GroBere Rechenzentren sind in
kalte und warme Gange aufgeteilt.

> Auch ohne groBe Investitionen in
neue Technik kann man im Rechenzen-
trum oder Serverraum bei der Kiihlung
Strom sparen. Das ist nicht nur gut fiir
das eigene IT-Budget, sondern auch
noch fiir die Umwelt. Zudem erlaubt
eine effizientere Kiihlung auch die bes-
sere Auslastung bestehender Server,
etwa durch Virtualisierung. Hier einige
Tipps dazu:

Wenn das alles immer noch nicht hilft,
dann sollten allerdings neue und effizi-
entere Kiihlsysteme zum Einsatz kom-
men.
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RICHTIG KUHLEN,
| SPARE

Mehr zu Schneider Electric
- . unter:

[ http://bit.ly/ITB-Schneider ]

Autor: Klaus Langer
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> Viele Systemhauser, die neue Rechenzen-
tren einrichten oder bestehende ausbau-
en, kimmern sich nur peripher um deren
Kithlung. Ausreichende Kiihlleistung hat
einfach vorhanden zu sein, so wie der
Strom aus der Steckdose. Tatsdchlich
kann eine verniinftig geplante oder mo-
dernisierte Kiithllosung dem Betreiber des
Rechenzentrumsjedoch eine Menge Geld
sparen.

Annéahernd 50 Prozent der Energiekosten
in einem Rechenzentrum entfallen auf
die Kithlung. Zwar sind die individuellen
Server in den vergangenen Jahren immer
sparsamer geworden, aber sie werden
heute in den Racks dichter gepackt, etwa
bei Blades, und siewerden durch den Ein-
satz von Virtualisierungslosungen auch
intensiver genutzt. Daher steigt nicht nur
der finanzielle Aufwand fiir die Kithlung,

sondern es steigen auch noch die tech-
nischen Anforderungen an die Kiihlsys-
teme im Serverraum oder Datacenter.
IT-BUSINESS konnte sich bei einem Be-
such des Schneider-Electric-Werks im
italienischen Conselve einen Eindruck
tiber aktuelle Trends bei der Kithltechnik
fir die IT verschaffen.

Generell sollte die Klimatisierung eines
Serverraumes oder Rechenzentrums
nicht tiberdimensioniert werden.

Fiir kleinere Serverraume reichen in der
Regel In-Row-Kiihlsysteme aus. Diese
Kiihlaggregate werden zwischen den Ser-
ver-Racks positioniert, die am besten so
aufgestellt sind, dass sich kalte und war-
me Gange ablosen. Generell sollten In-
Row-Kiihler nicht an den Enden einer
Reihevon Racks aufgestellt, sondern zwi-
schen den Racks verteilt werden. Ein



Erhohte Energie-Effizienz durch
adiabatische Kiihlung

>Eine Methode zur Steigerung der Kiihlleis-
tung und damit auch der Effizienz von Riick-
kiihlern um bis zu 40 Prozent, ist die Nutzung
des adiabatischen Effekts, also der Verdamp-
fung von Wasser. Hier gibt es mehrere Verfah-
ren: Teilweise werden Wassertropfen unter
Hochdruck direkt auf die Kiihllamellen ge-
spriiht, teilweise in die Ansaugluft. Oder die
Ansaugluft durchstromt ein feuchtes Netz zur
Vorkiihlung. Schneider Electric nutzt ein Ver-
fahren, bei dem Wasser in die Ansaugluft zer-
staubt wird. Ein Filter schiitzt die Kiihllamellen
vor Feuchtigkeit und damit Korrosion.

>> Die Kiithlung der IT im Rechenzentrum
ist ein groBer Bestandteil des Gesamt-

Energieverbrauchs.
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Schneider

Michel Arres, Vice President IT Business Deutschland bei Schneider Electric

Doppelboden ist nicht notwendig. Moder-
ne Gerate konnen durch ihre intelligente
Steuerung und Komponenten mit einem
hoheren Wirkungsgrad, etwa die Motoren
der Liifter, Energie sparen.

Bei mittelgroen und groen Rechenzent-
ren wird das Konzept der kalten und war-
men Gange mit einem Doppelboden kom-
biniert. Die kalte Luft wird iiber den Raum
unter den Servern verteilt und durch Off-
nungen in den Bodenplatten zu den Racks
geleitet. Fiir eine bessere Kiihlleistung, et-
wa fiir sehr dicht gepackte Server, empfiehlt
sich zudem eine Einhausung mit Schiebe-
tiiren und verglasten Deckenelementen.
Die Trennung von Kalt- und Warmluftstro-
men im Rechenzentrum reduziert den
Kiihlaufwand und damit die bendtigte
Energie. Fiir die gezielte Kithlung einzelner
Reihen in Racks konnen Bodenplatten mit
integrierten Liiftern und verstellbaren La-
mellen eingesetzt werden, etwa das Active-
Floor-Modul von Schneider Electric. Mit
dem Automatic Floor Pressurization Sys-
tem (AFPS) bietet der Hersteller zudem ei-
neintelligente, Sensor-gestiitzte Steuerung
an, die einen konstanten Druck unter dem
Boden aufrecht erhalt.

Fiir die Kiihlung groBerer Serverinstallatio-
nen wurden bisher meist Kaltemaschinen

eingesetzt. Hier unterscheidet man zwi-
schen zwei Konzepten: CRAC und CRAH.
Bei CRAC-Einheiten (Computer Room Air
Conditioner) ist der Klimakompressor im
Serverraum des Rechenzentrums unterge-
bracht. Die Kiihlung erfolgt iiber ein mit
Kaltemittel gefiilltes Kithlelement mit La-
mellen, durch die per Liifter die Warmluft
aus dem Serverraum gezogen wird, die da-
durch abkiihlt. Die kiihle Luft wird dann
tiber den Doppelboden zu den Racks trans-
portiert. Das Kaltemittel wird tiber einen
Kiihler im Freien, etwa auf dem Dach des
Rechenzentrums, kondensiert. CRAC-
Units sind meist modular erweiterbar.

Bei CRAH-Einheiten (Computer Room Air
Handler) ist das eigentliche Klimagerit im
Freien untergebracht. Es kithlt Wasser, das
durch die Warmetauscher der CRAH-Ein-
heiten im Serverraum geleitet wird. Das
Klimagerat, auch als Kaltwassersatz oder
Chiller bezeichnet, ist mit einer Kiihlleis-
tung von mehreren Hundert Kilowatt oder
mehr als einem Megawatt, so grofd dimen-
sioniert, dass ein Gerat fiir die Kithlung
eines Serverraums ausreicht. Aus Griinden
der Sicherheit werden aber meist redun-
dante Systeme eingesetzt, die dann nur
unter Teillast laufen. Moderne Chiller sind
auch so konstruiert, dass sie hier mit einem
hohen Wirkungsgrad arbeiten.

BILD: SCHNEIDER ELECTRIC

Ein relativ neuer Trend ist die freie Kiihlung
ohne den Einsatz von Kaltemaschinen. Bei
der direkten freien Kithlung wird kalte
Aufenluft direkt in das Rechenzentrum
geleitet, bei indirekter freier Kithlung dient
Wasser oder Glykol als Medium zwischen
Aufden- und Raumluft. Der Verzichtauf die
Kaltemaschinen fithrt natiirlich zu einer
erheblichen Energieeinsparung. Das erste
Verfahren ist giinstiger, kann aber zu Pro-
blemen bei der Luftfeuchtigkeit fiihren. Ei-
ne komplett freie Kithlung ist nur maglich,
wenn die Aufdenluft iiber das gesamte Jahr
hinweg kalt genug ist. Eine Alternative sind
moderne Klimagrate, die bei niedriger Au-
3entemperatur die Kompressoren automa-
tisch abschalten und dann wie eine indi-
rekte freie Kithlung arbeiten.

Eine direkte Fliissigkeitskiihlung im Server
konnte erheblich Energie sparen. Sie stellt
derzeit aber noch eine Ausnahme dar. Fu-
jitsu hat zusammen mit Asetek eine derar-
tige Kithlung fiir die Server der Primergy-
CX-Baureihe entwickelt. Sie soll gegeniiber
herkdmmlich mit Luft gekiihlten Servern
bis zu 40 Prozent Energie sparen. Laut
Schneider Electric konnte die Flussigkeits-
kiithlung im Server zukiinftig auch direkt
indie Klimal6sung fiir das Rechenzentrum
integriert werden.

MehrIntegration aktueller Kiihlsysteme fiir
Rechenzentren findet auch softwareseitig
statt. Sie bieten Schnittstellen fiir gangige
Data-Center-Management-Losungen und
ermdglichen damit eine direkt Kontrolle
der Klimatisierung sowie eine schnelle Be-
nachrichtigung bei Fehlfunktionen.
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BILD: DELL

Das Latitude 13 7000 basiert auf dem XPS 13,
nutzt aber ein Carbon-Chassis.

Dell bringt mehr Chic ins Biiro

> Das kompakte 13,3-Zoll-Notebook Dell
Latitude 13 7000 ist die Business-Variante des
XPS 13. Wie bei diesem ist der Display-Rahmen
extrem schmal. Das Chassis besteht hier aber
aus leichten und stabilen Carbon-Fasern, da-
zu bietet das Notebook Features wie vPro oder
einen Fingerprint-Reader. Ein Thunderbolt-
Port mit USB-Typ-C-Buchse soll herkommliche
Docking-Stationen tiberfliissig machen.

Wie beim XPS 13 hat man auch beim Latitude
die Wahl zwischen einem matten Full-HD-
Panel und einem QHD-+Touch-Display. Bei der
CPU begniigt sich das Latitude mit einem Intel
Core M der sechsten Generation, kommt dafiir
aber ohne Liifter aus.

Das Latitude 13 7000 soll ab Anfang Marz ver-
fiigbar sein. Einen empfohlenen Verkaufspreis
gibt es fiir das Notebook noch nicht.
[Www.dell.de]

L

Windows-Tablet von Samsung

> Nach 2013 hat Samsung bei Tablets voll
auf Android gesetzt und den Verkaufvon
Windows-Rechnern in Europa im Sep-
tember 2014 sogar komplett eingestellt.
Der stagnierende Markt bei Android-
Tablets und die gesteigerte Nachfrage
nach 2-in-1-Geraten mit Windows 10 hat
die Koreaner nun zu einer Kursanderung
bewogen: Das 12-Zoll-Tablet Galaxy Tab
Pro S lauft trotz des eigentlich fiir And-

roid reservierten Namens ,Galaxy” unter

Windows 10, und es wird auch auf den
deutschen Markt kommen.

Die technische Basis fiir das 6,3 Millime-
ter flache und knapp 700 Gramm leichte

Runde Sache: Gaming-PC MSI Vortex

> Schnelle Gaming-P(s miissen keine riesigen
Tower sein. Der MSI Vortex ist ein kompak-
ter Rechner mit 6,5 Liter Volumen und
zylindrischem Gehdause, hataber trotzdem
gleich zwei Nvidia-Geforce-GTX-980-Kar-
ten im MXM-Format an Bord. Auf den
Desktop-Grafikchips mit 2.048 Cuda-
Cores sollen auch grafisch anspruchsvolle
Spiele fliissig in 4K-Auflosung laufen. Fiir
die Warmeabfuhr von den GPUs und den
Speicherchips sorgen grof3e Heatpipe-
Kihlkorper.

Die beiden per SLI verbundenen Grafik-
karten sitzen zusammen mit dem speziell
fiir den Vortex gebautem Mainboard auf
einer Grundplatte, dieauch die Verbindung
zwischen den drei Komponenten herstellt.

Sie sind im Dreieck angeordnet und wer-
den durch einen zentralen grof3en Liifter
in der Oberseite des Zylinders gekiihlt.
Als Prozessordient ein Intel Core i7-6700K
mit vier Cores, Hyperthreading und bis zu
4,2 GHz Prozessortakt. Fiir den Arbeits-
speicher verwendet MSI platzsparende
DDR4-Module im SO-DIMM-Format. Als
Massenspeicher kommen SSDs mit PCle-
Interface zum Einsatz, optional auch in
RAID-0-Konfiguration. Zudem verfiigt der
kleine Rechner noch iiber Thunderbolt 3
und damit auch USB 3.1. Der Mini-Ga-
ming-PC soll in der ersten Jahreshalfte
2016 auf den Markt kommen. Der Preis
steht noch nicht fest.

[ https://gaming.msi.com/de ]

Tablet bildet ein Intel Core M aus der ak-
tuellen Skylake-Generation. Als Massen-
speicher stehen SSDs mit 128 oder 256
GB Kapazitat zur Wahl. Beim Display
setzt Samsung auf ein Super-AMOLED-
Panel, das mit 2.160x 1.440 Bildpunkten
nicht nureine hohe Auflésung im zuneh-
mend populdren 3:2 Format liefert, son-
dernauch Farben und Schwarz besonders
kraftig darstellen soll. Als Verkaufsstart
ist der Februar 2016 ange-

peilt. Einen Preis fur den E?.{E;E

deutschen Markt nennt F -
Samsung noch nicht. T
[ www.samsung.de ] E .

BILD: Ms|

Mit einem Volumen von 6,5 Litern ist der MSI
Vortex fiir seine Leistung sehr kompakt.
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Software Defined Storage - wie Business
Partner mit IBM Spectrum Storage punkten

Software Defined Storage (SDS) bietet erhebliches Potential fir den Channel, sofern man Uber die nétige
Expertise und Beratungskompetenz verfugt. Ende letzten Jahres haben IBM-Partner beim Avnet Storage
Roundtable 2015 im malerischen Schloss Bensberg bei Bergisch-Gladbach gemeinsam erértert, was IBMs
SDS-Losungsportfolio “Spectrum Storage” fir Systemhauser und die Distribution bedeutet.

IBM hat den Uberwiegenden Teil seiner Storage-Losungen in der Spectrum-Produktfamilie zusammengefasst. Bei der Diskussion Uber die

einzelnen Bestandteile fallt den Teilnehmern sofort ein alter Bekannter auf: ,Der SAN Volume Controller ist ein Renner”, heit es einstimmig.

Dieser ist der Kategorie “Spectrum Virtualize” zugeordnet. Ein prufender Blick auf die restlichen Losungen macht die Spectrum-Systematik

deutlich: Auf der Kontrollebene stellt “Spectrum Control” Funktionen fUr Datenreplikation, Snapshots, aber auch Analytik und Optimierung

bereit. “Spectrum Protect” umfasst Backup und Recovery sowie Cloud-Speicher-Optionen. Im Bereich der Langzeitarchivierung bietet

LSpectrum Archive” die Moglichkeit, Bandspeicher einzubinden. “Spectrum Scale” (alias GPFS) ermoglicht einen globalen Zugriff auf

Dateien und Objekte. ,Spectrum Accelerate” rundet das Portfolio mit skalierendem Block-Storage ab. Trotzdem ist Spectrum Virtualize der

Topseller: “Es vergeht kaum eine Woche, in der wir nicht mindestens in einem Storage Virtualisierungsprojekt involviert sind”, berichtet
Rainer Waiblinger, Teamleiter Managed Services bei K & P Computer in Wiesbaden.

Veranderungen im Go-to-Market sind

dringend notwendig
Die IBM Partner greifen das neue Spectrum Portfolio der IBM
differenziert auf: Unterstutzt wird das durch die Aussage von
Bjorn Robbe, Vertriebsleiter und Senior Consultant bei c.a.r.u.s.
consulting, dass es mit Ausnahme von “Accelerate” all diese
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Produkte bereits vor der Spectrum-Umbenennung gegeben
habe. Harald Prior, Solution Sales Specialist bei Avnet weist
darauf hin, dass IBM Software Defined Storage keineswegs
erfunden hat, sich aber jetzt diese technologische Initiative
zunutze macht. “Spectrum ist zwar ein Rebranding”, gibt er
Robbe Recht, “aber endlich gibt es bei IBM eine einheitliche Sales-
Story, um diese Losungen zu verkaufen. Ich habe eine
zusammengehorige Produktpalette und kann sofort
sagen, welches Produkt welches Problem lost.”

Die IBM Storage-Strategie erweist sich damit als
Turoffner, und da praktisch alle Storage-Anbieter
ebenfalls SDS-Produkte offerieren, kommt kein
Kunde mehr an diesem Thema vorbei. Darin liegt
also gegenwartig die groBe Chance fur den Channel.
Harald Prior macht auf Veranderungen in der Go-
to-market-Strategie aufmerksam: “Die Zeiten, in
denen ein Kunde nur einen Business Partner mit
wiederum nur einem Hersteller hatte, sind vorbei.
Es sind Dual- und Multi-vendor-Strategien fur jedes
Systemhaus unumganglich, um etwa auch Hardware
von anderen Herstellern zu unterstutzen.” In jedem
Fall “muss der Support helfen und die Erfahrung
mitbringen, weil insbesondere der mittelstandische
Kunde mit der Konfiguration der Infrastruktur und
ihrer Software nichts zu tun haben will", sekundiert
Rainer Waiblinger.

IT-BUSINESS SPOTLIGHT / VERLAGSSONDERVEROFFENTLICHUNG
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@ Die Rolle der Line of Business wird immer
wichtiger

Wenn aber SDS von vornherein die Storage-Hardware
austauschbar macht und Hardware - vielleicht mit Ausnahme
von Spectrum Virtualize - zur Commodity wird, bleibt auf dieser
Ebene kaum noch Marge Ubrig. ,Wir sehen bei unseren Endkunden
eine klare Tendenz zu Software-Defined-Kaufentscheidungen,
trotzdem hat die darauf abgestimmte und hochperformante
Infrastruktur nach wie vor ihre Existenzberechtigung”, versichert
Dirk von Nathusius, Inhaber von Dirk Hallen Datensysteme
e K. aus Velbert. Systemhduser mussen aber verstarkt Marge
im Integrations- und Beratungsgeschaft generieren. Und hier
liegt die groRe Herausforderung: “Mit wem rede ich denn
dann im Unternehmen meines Kunden?” Zunachst einmal ist
es fur SDS-Produkte wie gewohnt die IT-Abteilung. Dort gilt es
kunftig die verschiedenen Komponenten einer SDS-Umgebung
miteinander zu integrieren. SDS sorgt zwar fur einfaches
Tiering und Automation, aber nur wenn sich die Komponenten
untereinander verstehen. “Das ist eine echte Herausforderung”,
gibt Bjorn Robbe zu bedenken, und man kann es nicht dadurch
umgehen, indem man alles von der Hardware loslost und es in
die Steuerungssoftware packt. “Denn dann muss ich anfangen,
so viele verschiedene Moglichkeiten und Treiber miteinander
abzustimmen, dass das ganze System auch stabil lauft. Die
Anforderungen an Integrationspartner steigen immens. Und
genau hier liegt der Mehrwert, den ein Systemhaus anbieten
kann.”

Die IT-Abteilung ist nur eine von vielen Abteilungen im
Unternehmen. Aber auch andere Units haben eigene Budgets

und bilden eine neue ,Line of Business”
(LoB). Die IBM-Partner bestatigen folgende
Entwicklungen: LoBs kaufen heutzutage
selbstandig ganze Appliances ein, ohne dass
die IT-Abteilung etwas davon weiR.  \Wir
setzen seit uber einem Jahr voll auf SDS, die
LoBs sind aber schwer erreichbar. Uns fehlen
noch die Fachkrafte, z.B. im Bereich Analytics
oder Social. Insofern haben wir Stand heute
noch wenig Kontakt zur LoB." sagt Alexander
Philipps, Geschaftsfuhrer von dualutions.
Derjenige Partner ist daher im Vorteil, der
sich zunehmend auf eine Branche spezialisiert
und deren Sprache spricht. “Wir haben ein
breites Portfolio an branchenspezifischen
Spezialisten, da ohne diese ein Verstandnis und
ein passendes Losungsdesign nicht moglich ist”,
sagt Dirk von Nathusius. “Branchenerfahrung
ist fUr eine Ansprache des Fachbereichs das
A & 0", pflichtet Philipps ihm bei.

@ Mit Avnet zur erfolgreichen Positionierung von
IBM Spectrum Storage

Thomas Mc Daniel, Sales & Business Development Manager
fur IBM Hardware und Lenovo bei Avnet sieht sich bei der
Weiterentwicklung der Partner in der Pflicht. ,Gemeinsam mit
unseren Business Partnern arbeiten wir an deren Go-to-Market-
Strategien und unterstUtzen bei der erfolgreichen Positionierung
der aktuellen IBM Spectrum Storage Losungen. Dabei ist die
Adressierung von neuen Ansprechpartnern genauso wichtig, wie
die Verwendung von Proof of Concepts. Unsere Erfahrung hat
gezeigt, dass ein PoC die Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen
Vertragsabschlusses um ein Vielfaches steigert.” Zu diesem
Zweck hat Avnet in den vergangenen Monaten in modernste
Rechenzentrumstechnologie investiert, die nun Partnern zu
Demo- und Schulungszwecken zur Verfugung steht. Neben dem
IBM Spectrum Storage Portfolio sind auch Losungen wie zum
Beispiel IBM & Cisco VersaStack verfugbar.

IT-BUSINESS SPOTLIGHT / VERLAGSSONDERVEROFFENTLICHUNG
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,Den von IBM eingeschlagenen Weg im Software
Defined Storage Umfeld gehen wir mit und bleiben voll
investiert. Avnet unterstutzt Business Partner bei ihrer
erfolgreichen Kundenansprache mit zielgerichteten
Go-to-Market-Aktivitdten - sowohl in vertrieblichen als
auch in technischen Fragestellungen.”

Thomas Mc Daniel

Sales & Business Development Manager
IBM Hardware & Lenovo

. Trotz aller Diskussionen Uber Evolution oder Revolution im Bereich
Storage zeichnet sich eine deutliche Veranderung ab, wie Kunden mit
Ihren Daten und Ihren Speichersystemen umgehen. Standardisierung,

Automatisierung, vereinfachtes Management und Monitoring der
Speichersysteme und Daten werden in der Zukunft entscheidend sein.
Die Losungen dieser Herausforderungen liegen daher in intelligenter
Storage-Software.*

Harald Prior
Solutions Sales Specialist

@ Avnet - |hr Solutions Distributor for
IBM Spectrum Storage

‘ IBM Business
Partner Award

. . ‘ . 2015
Thomas Mc Daniel Harald Prior . ‘ Centre of Technical
) . ‘. Excellence for

Sales Manager IBM Hardware & Lenovo / Solutions Sales Specialist Hardware
Manager Business Development IBM & Lenovo Avnet Technology Solutions GmbH
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BILD: CANON

Detailaufnahmen
ganz weit hergeholt

> Canons Powershot-Seriewachstum zwei  rashaben WLAN und NFC. Damit sei es
weitere Modelle. Beide sollen eine mdglich, Fotos und Videos in Verbin-

hervorragende Zoomleistung bieten.
Die Powershot SX540 HS ist mit einem
DIGIC-6-Prozessorund einem 20,3 Me-
gapixel CMOS-Sensor ausgestattet. Der
50-fache optische Zoom soll fiir detail-
reiche Aufnahmen aus der Entfernung

dung mit einem kompatiblen Smart-
phone, Tablet oder der Canon Connect
Station CS 100 zu teilen. Per Image Sync
erfolge ein automatisches Backup bei ei-
ner bestehenden Internetverbindung.
Die Powershot SX420 IS ist ab Februar

sorgen. Die Brige-Kamera Powershot zu einer UVP von 265

S$X420 IS mit 7,5 cm grofden LC-Display  Euroerhaltlich. Die SX540 E ; E
besitzt einen 42-fachen optischem HS kommtim Marz zu ei-
Zoom, einen 20-Megapixel-Sensorund  ner UVPvon 269 Euro auf
einen DIGIC-4+-Prozessor. Beide Kame- ~ den Markt. E

Megaschneller Router mit
MU-MIMO-Technologie

> DerUS-amerikanische Netzwerkhersteller  verfiigt {iber einen Dual-Core-Prozessor
Trendnet hat den MU-MIMO WLAN-  mit 1,4 GHz, vierabnehmbare Dualband-
Router TEW-827DRU auf den Markt Hochleistungsantennen, ausschliefdlich
gebracht. Dieser gehort zur AC2600-  Gigabit-Netzwerk-Ports und zwei Super-
Streamboost-Reihe, weshalb der Herstel-  speed USB 3.0 Share Ports. WLAN-Ver-
ler dem Gerat die MU-MIMO-Technolo-  starker vergrofdern das Ausgangssignal,
gie (Multi-User-MIMO) spendiert hat. wédhrend Targeted-Beamforming-Tech-
Mit deren Hilfe sollen Durchsatzraten nologie die Leistung verbessert, indem
von 1,733 Mbps auf dem 2,4 GHz-Fre- siestarkere Wireless-Signale zum Stand-
quenzband (802.11n) und 800 Mbpsauf  ort der verbundenen Geréte leitet.
dem 5-GHz-Frequenzband (802.11ac) DerAC2600 Streamboost TEW-827DRU
erreicht werden. ist ab sofort zu einer UVP von 327 Euro
Die maximale Wireless-Geschwindigkeit ~ erhaltlich. Distributoren sind Littlebit
liegt bei 2,53 Gbps. Der TEW-827DRU  und Ingram Micro.

Die Polaroid Snap+ kann auch 1080p-
Full-HD-Videos aufnehmen.

Polaroid entwickelt die Sofort-
bildkamera Snap weiter

> Das Nachfolgemodell der Polaroid Snap ver-
fiigt Uiber einen 3,5-Zoll-LCD-Touchscreen und
einen 13-Megapixel-CMOS-Sensor. Im Gegen-
satz zum Vorganger konnen mit der Snap+
1080p-Full-HD-Videos aufgenommen wer-
den. Fotos und Videos werden auf einer Mi-

Erste Fritzbox mit LTE und UMTS

> Die Fritzbox 6820 ist die erste der Reihe, die sowohl zu
LTE (4G) alsauch UMTS (3G) kompatibel ist. Uber LTE-

BILD: AVM

Funk erreicht sie Downstream-Datenraten von bis zu
150 MBit/s. Das Gerat funkt in sechs LTE- sowie drei
UMTS-Bédndern und besitzt Roaming-Funktionen. Mit
dem integrierten LTE-Kategorie-4-Modem (CAT 4 FDD)
unterstiitzt die Box europaweit alle LTE-Frequenzen.
Sie bietet Gigabit-LAN und WLAN N mit bis zu 450
MBit/s. Dartiber hinaus ist eine Firewall, eine Kinder-
sicherung, ein WLAN-Gast- sowie Fernzugang und ei-
ne VPN-Verbindung integriert. Das Gehduse misst
64x99x 134 mm. Die Box ist ab sofort mit fiinf Jahren
Garantie zu einer UVP von 199 Euro erhaltlich.

Durch den aufrechten Stand soll

der Empfang verbessert werden.

croSD-Karte (bis zu 128 GB) gespeichert. Au-
Berdem sind ein Selfie-Timer und ein
ausklappbarer Selfie-Spiegel integriert. Per
Bluetooth konnen auch Bilder vom Smartpho-
ne oder Tablet mit der Snap+ ausgedruckt
werden. Mit einer kostenfreien App lassen sich
Fotos zuvor bearbeiten. Die Kamera nutzt die
Zero-Ink- Drucktechnologie von Zink Imaging.
Vor dem Druckprozess sind alle Kristalle farb-
los. Erst beim Druck werden

die Kristalle thermisch akti-

viert und die Farben sichtbar.

Die Kamera kommtim vierten

Quartal auf den Markt.
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Das Gipfeltreffen
der IT-Branche

Auf dem IT-EXECUTIVE SUMMIT diskutieren hochrangige Experten
aus Wirtschaft und Forschung unter dem Motto ,Digital Leadership

Strategies“ die Konsequenzen der digitalen Transformation.

> Die digitalen Wiirfel sind noch nicht ge-
fallen, aber sie werden kraftig durchge-
schiittelt. Neue Technologien, Bereitstel-
lungs- und Geschaftsmodelle wie Cloud
Computing, Big Data oder das Internet
der Dinge sind die Treiber einer globalen
und brancheniibergreifenden Digitalisie-
rung. Der am 25. Februar 2016 in Miin-
chen stattfindende 12. IT-EXECUTIVE
SUMMIT ist das interdisziplindre Gipfel-
treffen fiir Top-Manager mit Bezug zur
Informationstechnik. Dort werden hoch-
rangige Experten aus Wirtschaft und
Wissenschaft ihre Sicht auf die durch die
rasant fortschreitende Digitalisierung in-
duzierten Veranderungen von Geschafts-
modellen, Geschaftsprozessen und Go-
To-Market-Strategien vorstellen.

In den Diskussionen, Foren, Sessions und
Gesprachen geht es um ,Digital Leader-

ship Strategies®, also die brisante Frage,
welche (neuen) Erfolgsfaktoren in der
digitalen Ara die Pole Position definieren.
Erstmals sind in diesem exklusiven Kreis
auch Top-Manager deutscher DAX-
Unternehmen vertreten, um praxisnahe
Einblicke in ihre Strategien, operationale
Umsetzungen und Erfahrungen zur
Digitalisierung zu geben. Der zweite Tag
ist ausschliellich den Vertretern der IT-
Dienstleister und -Anbieter vorbehalten,
die die Ergebnisse des ersten Tages im
Hinblick auf Strategien und Geschafts-
modelle erortern.

Aufdem IT-EXECUTIVE SUMMIT sollen
gemeinsam Handlungsmodelle und Busi-
ness-Ansatze erarbeitet werden, um die
wirtschaftliche Starke der deutschen
Wirtschaft auch im digitalen Zeitalter zu
sichern und weiter auszubauen.

[ www.it-executive-summit.de ]
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TECHNOLOGY
ALLIANCE

USV-Wochen. Attraktive Preisvorteile bis-384%964%5

ZINTO E 800

- 800VA / 625W, 18 Min.
+ Buck-&-Boost-Funktion

+ Nur 34dB (OST)

+ Hot-Swap-Batterie

- EBM+ Batteriemanagement

+ RS232- und USB-Schnittstelle
mit NAS-Support

+ 2 Jahre Garantie inkl. 24h

Vorabaustausch
Artikel Nr. ZES0O

Aktions-HEK 204,- €

rafAcTIoN ™ ALSO  TWaden

IN “RAM

ZINTO E 1000

< 1000VA / 800W, 23 Min.

- Rack-Tower-Kombimodell, nur 2 HE
- Buck-&-Boost-Funktion

+ Nur 34dB (OST)

*+ Hot-Swap-Batterie

- EBM+ Batteriemanagement

- RS232- und USB-Schnittstelle

mit NAS-Support

- Datenleitungsschutz
+ 2 Jahre Garantie inkl. 24h

Vorabaustausch
Artikel Nr. ZE1000

Aktions-HEK 299,- €

ZINTO E 1500

< 1500VA / 1300W, 20 Min.

- Rack-Tower-Kombimodell, nur 2 HE
* Buck-&-Boost-Funktion

+ Gerauschloser Betrieb (OST)

*+ Hot-Swap-Batterie

- EBM+ Batteriemanagement

- RS232- und USB-Schnittstelle

mit NAS-Support, Datenleitungsschutz

- Not-Aus, potenzialfreie Kontakte
- Slot fur optionalen SNMP-Adapter
+ 2 Jahre Garantie inkl. 24h Vorabaustausch

Artikel Nr. ZE1500

Aktions-HEK 409,- €

HKOMSO SYSTEAM WORTMANN AG

Alle Infos und Preise:

online-usv.de
oder Tel. 089-242 3990 10

ONLINE USV-SYSTEME AG
Luise-Ullrich-StraBe 882031 Griinwald

ONVLINVE
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Die digitale Transformation macht
IT zum Herzstlick im Unternehmen

Was ist im Kontext der Digitalisie-
rung derwichtigste Einflussfaktorauf
Ihr Business?

Digitalisierung bedeutet, dass IT zum
Kerngeschaft aller Unternehmen wird.
Das ist fiir IT-Anbieter eine erfreuliche
Entwicklung, weil wir damit eine starke-
re strategische Bedeutung fiir unsere
Kunden bekommen und neue Umsatz-
moglichkeiten entstehen. Allerdings be-
deutet diese Entwicklung auch, dass wir
uns auf neue Ansprechpartner und neue
Losungsanforderungen einstellen miis-
sen. Analysten sagen voraus, dass in we-
nigen Jahren die Halfte der IT-Ausgaben
nicht mehrvom CIO kontrolliert werden,
sondern von den Fachabteilungen und
vom Vorstand. Um diesen Ansprechpart-
nern einen Mehrwert zu bieten, braucht
man andere Angebote, einen anderen
Vertrieb und eine andere Beratung als mit
der IT-Abteilung und dem CIO. Fiir uns
besteht eine Kernaufgabe darin, den
Channel auf dieser Reise mitzunehmen.

Welche (tiefgreifende) Anderung Ih-
res Business-Modells miissen Sie des-
halb voraussichtlich noch in diesem
Jahr vornehmen?

Eine sehr grof3e Veranderung haben wir
vor kurzem vollzogen: die Aufspaltung
von HP in HP Inc. und Hewlett Packard
Enterprise (HPE). Jetzt konnen wir uns
als HPE, zusammen mit unseren Part-
nern, auf die Aufgabe konzentrieren, un-
sere Firmenkunden bei ihrer digitalen
Transformation zu unterstiitzen. Die
Fundamente, die wir mit dem neuen
Unternehmen HPE gelegt haben, werden
wir in den kommenden Monaten weiter
ausbauen. Dabei gibt es zwei Stofrich-
tungen. Das ist zum einen der Aufbau
digitaler Geschaftsplattformen bei unse-
ren Kunden. Auf der anderen Seite wer-
den wir auch das klassische transaktio-
nale Geschaft weiterentwickeln und
weitere Investitionen mit unseren Part-
nern tatigen.

[ www.hpe.com ]

Die neue IT-Welt braucht innovative
Produkte und Services

Was ist im Kontext der Digitalisie-
rung derwichtigste Einflussfaktorauf
Ihr Business?

Diedigitale Transformation bietet fiir uns
grof3e Chancen. Der Kundendialog erwei-
tert sich um neue Kanale wie Chat oder
Video und ist auf unterschiedlichen De-
vices allgegenwartig. Der verstarkte Ein-
satz von Cloud-Anwendungen stellt zu-
dem vollkommen neue Anforderungen
an die Netzwerke unserer Kunden. Mit
der fortschreitenden Digitalisierung ver-
andern sich auch die Aufgaben der Men-
schen. Flexible Arbeitsmodelle ersetzen
nach und nach statische Berufsbeschrei-
bungen. Dem miissen auch die Netz-
werke und Kommunikationslésungen
gerecht werden. Dank grof3erer Mobilitat
und neuer Kommunikationsmoglich-
keiten eroffnen sich neue Optionen fiir
das Business unserer Kunden. Und der
Schritt zu All-IP-Netzen erfordert Inves-
titionen in die Kommunikationsinfra-
struktur der Unternehmen.

Welche (tiefgreifende) Anderung Ih-
res Business-Modells miissen Sie des-
halb voraussichtlich noch in diesem
Jahr vornehmen?

Avaya befindet sich in einer kontinuier-
lichen Transformation. Das Hardware-
geschaft nimmt ab, und der Software-
und Service-Anteil steigt an. Die neue
IT-Welt muss mit innovativen Produkten
bedient werden. Unsere Kenntnisse in
vertikalen Markten sowie umfangreiche
Qualifikation in IP-Technologien und da-
mitverbundenen Security- und Software-
Losungen werden fiir unsere Wertschop-
fung und unsere Business-Partner immer
wichtiger. Die Umsatzstrome verlagern
sich von Kauf (CAPEX) auf Modelle mit
monatlicher Zahlung (OPEX). Unsere
Historie im Miet- und Managed-Service-
Geschaft hilft uns, dies zu bewerkstelli-
gen. Unsere Channel-Partner miissen
sich diesen Herausforderungen ebenfalls
stellen und ihr Business anpassen.

[ www.avaya.com/de ]
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MONITORE 2016: DIE
SPEZIALISTEN KOMMEN

Monitore flr Gamer, Grafiker oder den medizinischen Bereich gibt es schon lange.
Aber heute schreitet die Spezialisierung mit Curved Screens, neuen Formfaktoren,
Optimierungen fir bestimmte Grafikchips oder immer héheren Auflosungen
weiter voran. Da ist es nicht ganz einfach, noch den Uberblick zu behalten.

BILD: KENTOH_FOTOLIA.COM
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, , Der Trend zu grofdformatigen und
hochauflosenden Monitoren wird
das bestimmende Thema sein.

och vor wenigen Jahren war die Moni-
N torlandschaft relativ tGbersichtlich: Sie

bestand zum grof3ten Teil aus Gerdten
mit 16:9- oder 16:10-Seitenverhdltnis und Dis-
playgré3en bis zu 24 Zoll.Unterschiede gab es
allenfalls noch bei der Technologie: Bei Gera-
ten fiir Heimanwender dominierten TN-Panels,
bei Business- oder Grafikmonitoren PVA, MVA
oder verwandte Panel-Arten.
Uber die letzten Jahre hinweg hat sich das
grundlich gedndert. Die Hersteller haben ihre
Modellpalettenimmer weiter aufgefachert, um
den speziellen Anforderungen der Kunden
entgegenzukommen.

Hohere Auflosungen werden auch 2016
eine grof3e Rolle spielen. Neben 4K-Displays,
hier hat die Diagonale bei einigen Modellen
inzwischen 40 Zoll erreicht, riicken vermehrt

Monitore mit OLED-Panel

Auf der CES waren nicht nur einige
Notebooks, sondern auch erste Mo-
nitore mit OLED-Panel zu sehen.
Allerdings sind die schnellen und
kontrastreichen Displays noch ex-
trem teuer.

auch QHD-Monitore in den Fokus. Mit einer
Auflésung von 2.560 x 1.440 Pixel und Monitor-
groBen zwischen 25 und 28 Zoll schlieBen sie
die Lucke zwischen Full-HD und 4K. Das gilt
auch fur den Preis.

Gleichzeitig gibt es aber fiir sehr hohe Anspri-
che an eine detailreiche Darstellung auch klei-
nere UHD-Monitore, etwa mit 25 Zoll. Denn
nicht jeder Arbeitsplatz bietet gentigend Platz
fur Monitore mit 30 Zoll oder mehr.

Den speziellen Anforderungen professio-
neller Anwender aus Bereichen wie Video-
schnitt oder Bildbearbeitung kommen die
Hersteller mit Monitoren entgegen, die exakt
fur diese Aufgabenbereiche entwickelt wur-
den. Wichtige Eigenschaften sind hier etwa
eine weitgehende Abdeckung der relevanten
Farbrdume oder eine hohe Farbtiefe durch
10-Bit-Panels. Auch die Kalibrierbarkeit des

Thomas Miiller, General Manager DACH & Benelux bei Benq

Monitors spielt in diesen Anwendungsberei-
chen eine grof3e Rolle.

Bei Monitoren fiir den Biiroeinsatz kommen
weitere 21:9-Gerdte auf den Markt. Diese meist
nicht unter 30 Zoll groBen Monitore im Ultra-
wide-Format kdnnen gleich zwei herkdmmli-
che Monitore in Dual-Display-Konfiguration
ersetzen. Gegentber dieser in Biiros oft an-
zutreffenden Kombination hat ein Ultrawide-
Monitor den Vorteil, dass hier der Desktop
nicht durch einen Steg geteiltist, sondern dass
sich Applikationsfenster hier beliebig anord-
nen lassen. Oft bieten die Breitwand-Monitore
zudem Picture-in-Picture- oder Picture-by-
Picture-Modi, in denen das Display zwei unter-
schiedliche Bildquellen, etwa PC und Note-
book, gleichzeitig anzeigen kann.

Ein Mehr an Ergonomie bringen nicht nur Ver-
stellmoglichkeiten des Displays, sondern auch
eine spezielle Hintergundbeleuchtung, die ein
stérendes Flimmern verhindert, oder die Re-
duzierung schadlicher blauer Lichtanteile.

Curved-Displays werden auch 2016 eines
der Trend-Themen sein. Sie kommen zwar nur
in Monitoren der gehobenen Preisklasse zum
Einsatz, stehen aber mit Sicherheit auf der
Wunschliste vieler Monitor-Interessenten. Bei
Ultrawide-Business-Monitoren sollen die ge-
bogenen Panels vor allem fiir mehr Ergonomie
sorgen, da der Augenabstand zur Display-
Oberflache hier auch zu den Auf3enkanten hin
konstant bleibt. Bei Gaming-Monitoren soll das
gebogene Panel dem Spieler eher das Gefihl
vermitteln, mehr im Spielgeschehen zu ste-
cken, als bei einer planen Panel-Oberfldche.

Dedizierte Gaming-Monitore gehéren
ebenfalls zu den spezialisierten Displays. Sie
weisen inzwischen Funktionen auf, die das
Spielerlebnis verbessern sollen. So kénnen
etwa dunkle Bereiche des Monitorbilds auto-
matisch etwas aufgehellt werden, um so bei-
spielsweise Gegner besser zu erkennen. Bei
Monitoren mit G-Sync oder FreeSync geht die
Spezialisierung sogar bis zur verwendeten Gra-
fikkarte im Rechner. Denn diese Techniken zur
Vermeidung von Tearing-Effekten funktionie-
ren jeweils nur mit Grafikkarten von Nvidia (G-
Sync) oder AMD (FreeSync).

DirectX 12 und Vulcan

Teil von Windows 10 ist die neue
3D-API DirectX 12, die durch ei-
nen direkten Zugriff auf die GPU
eine hohere 3D-Leistung und bei
neuen Chips zusatzliche Rende-
ring-Features bringt. Der dhnlich
aufgebaute OpenGL-Nachfolger
Vulcan soll auch auf Windows 7
und Linux laufen, hinkt aber in
der Entwicklung hinterher.

Die neue
Sapphire
Nitro Rg
Fury unter-
stitzt DX12
komplett.

VR-Brillen: Konkurrenz
fiir den Monitor?

2016 soll das Jahr der VR-Brillen wer-
den: Der von Facebook iibernommene
Hersteller Oculus will die ersten Exem-
plare der Rift ab Ende Marz ausliefern.
Die gemeinsam mit dem Steam-Betrei-
ber Valve entwickelte HTC Vive soll ab
Ende Februar be-
stellbar sein, und
auch Sony steht
mit einer Brille fir
die Playstation 4 in
den Startlochern.
Ein kompletter Er-
satz fiir den Moni-

BILD: OCULUS

B tor ist aber keine
Die Oculus Rift der Brillen. Denn
benétigt eine die geschlossenen
starke GPU. VR-Brillen schot-

ten ihren Trager
komplett von der Auflenwelt ab. Sie
sind daher nur fiir angepasste Spiele
und VR-Applikationen zu gebrauchen.
Zudem erfordern die Brillen von Oculus
und HTC sehr starke Rechner. Giinstig
ist der Spaf3 auch nicht: Die Oculus soll
etwa 740 Euro kosten.
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Zur Person

Erkan Sekerci ist Sales Director fiir die
DACH-Region bei iiyama international,
einem der weltweit fithrenden
Hersteller von Monitoren, Large
Format Displays und Multitouch-
Screens.

<
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Ansprechpartner in Deutschland

Erkan Sekerci, Sales Director DACH
e.sekerci@iiyama.com

Olver Seeger, Business Development
Manager LFD und DS
o.seeger@iiyama.com

Swen Heiber, Key Account Manager
s.heiber@iiyama.com

ilyamas Plane fur

die ISE 2016

Erkan Sekerci spricht tiber die Bedeutung der ISE flir iiyama, die Erwar-

tungen des Unternehmens an den Digital Signage Markt und ihren

Losungseinsatz sowie Uber die neuen Produkte von ilyama auf der ISE.

iilyama ist inzwischen regelmagiger Teil-
nehmer auf der ISE in Amsterdam. Herr
Sekerci, welche Bedeutung hat diese Mes-
se fiir iiyama?

Wir sind dieses Jahr zum vierten Mal auf der
ISE vertreten. Die Messe hat sich als Bran-
chentreff und zentrale Veranstaltung fiir LFD
und Digital Signage etabiliert. Daher schat-
zen wir die ISE zur Prasentation unseres brei-
ten Produktportfolios im Bereich LFD und
Touchscreens und nutzen sie, um uns inter-
national mit interessierten Resellerpartnern
und Fachhandlern auszutauschen. Als re-
nommierter Displayhersteller sind wir mit
unseren leistungsstarken Produkten inzwi-
schen ein gefragter Hardware-Partner fiir die
individuellen Content- und Kundenlésungen
unserer spezialisierten Partner.

Welche Erwartungen kniipft iiyama in
2016 an den Digital Signage Markt? Wie
hochist der Anteil von Digital Signage am
Business von ilyama?

Fur den Digital Signage Gesamtmarkt erwar-
tenwirauchin 2016 anhaltendes Wachstum,
das gilt nattirlich auch fiir unser Unterneh-
men. So konnte iiyama seine Position im LFD-
Markt 2015 weiter ausbauen und seine Um-
satze in diesem Bereich erneut um mehr als
50 Prozent steigern.

Auchwenn sich der DS- Anteil am iiyama Ge-
samtumsatz nicht genau beziffern lasst, daja
auch unsere kleinformatigen Touchmonitore
teilweise fir Digital Signage eingesetzt wer-
den, kdnnen wir festhalten, dass iiyama in-
zwischen gut ein Drittel seines Umsatzes mit
Nicht-Desktopmonitoren erzielt. Dazu zah-
len wir neben den eindeutigen DS-Produk-
ten auch Touchmodelle bis 22“ Auch unsere
Basis von wiederkehrenden Kunden in die-
sem Bereich konnten wir deutlich ausweiten.

In welchen Bereichen kommen Digital
Signage Losungen vor allem zum Einsatz?
liyama wird als spezialisierter Anbieter bei
Resellern fiir seine innovativen Touch-Ldsun-

gen geschatzt. Von zentraler Bedeutung ist
fiiruns nach wie vor der Einzelhandel, wo die
Digitalisierung am POS / POl in hohem Tem-
po voranschreitet und eine weiterhin starke
Nachfrage nach immer grofformatigeren
Touch-Lésungen fiir unterschiedlichste Ein-
satzbereiche herrscht. Aber auch der Bereich
Corporate Business spielt fir uns eine immer
wichtigere Rolle, beispielsweise in der Aus-
stattung von Meetingrdumen, bei Mitarbei-
terinformationssystemen oder BegriiBungs-
monitoren. Auch Bildungseinrichtungen
fragen zunehmend unsere interaktiven LFDs
nach, doch hier hinkt der deutsche Markt
Landern wie GroB3britannien um Jahre hin-
terher. Mit unserem Programm iiyama4edu-
cation gehen wir den Bildungssektor seit ei-
nem Jahr ganz offensiv an.

Welche Produkte sind von iiyama auf der
ISE zu sehen?

Wir zeigen unser breites Portfolio an Digital
Signage Produkten im Touchscreen- und
LFD-Bereich. Beiden Touchscreens bieten wir
DisplaygroBen zwischen 15,6 und 70 Zoll
sowie innovative Touch-Technologien fiir
Multi-User-Interaktionen. Dabei ist die PCAP
Technologie weiter stark auf dem Vormarsch,
inzwischen auch im groRformatigen Bereich.
Die Anzahl der Touchpunkte liegt zwischen
zehn und bis zu 30. Highlight ist sicher der
interaktive LFD ProLite TH7067MIS-B1AG, un-
ser derzeit groB3tes interaktives LCD Touch-
Display mit einer beeindruckenden Bild-
schirmdiagonale von 70 Zoll (176,6 cm).

Im LFD-Bereich zeigen wir Non-Touch- und
Touch-Losungen zwischen 32 und 70 Zoll so-
wie Auflésungen zwischen 1.024 x 768 (XGA)
und 3.840 x 2.160 (4K). Antiglare ist bei Non-
Touch Gerdten inzwischen Standard, aber
auch bei Touch-LFD optional verfligbar. Alle
LFD besitzen eine RS-232c Schnittstelle, tiber
die der Betriebszustand der Gerdte liber-
wacht werden kann. Zudem bieten viele un-
serer LFD zusatzlich eine Kontrollfunktion
Uber RJ-45 Schnittstelle mittels Webbrowser.
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MORFHOLOGY OF CICAPAS MORPHOLOGY OF clicAaDAs

EYES

ABDOMEN

)

ERLEBEN SIE PEN UNTERSCHIED

GROSSTFORMATIGES DlSPLA‘(: PROJEKTOR:
* HOHE LEUCHTKRAFT, LEBHAFTE FARBEN UNABHANGIG * DARSTELLUNGSRUALITAT HANGT STARK VON BEN
VOM DER. UMGERENDEN BELEUCHTUNG UMGEBUNGSBEDINGUNGEM AR
* KEINE STORUNGEN ODER SCHATTEM IM BILD * HAUFIG STORUNGEN ODER SCHATTEN IMBILD
* LEISER BETRIER * TEILS LAUTE LUFTERGERAIUSCHE
* LANGE BETRIEBSDAUER BIS ZIU 40.000 STUNDEN * BETRIEBSDAUER BIS 2.000 STUNBEN
* EINFACHE INSTALLATION UND BEDIEMNIUNG * KOMPLIZIERTE INSTALLATION UND HOHER WARTUNGSAUPAAND

Veitere Informationen unter:
WWW.IIYAMA.COM
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BILD: AOC/PHILIPS

Zur Person

Lutz Hardge ist Country Manager
Deutschland/ Osterreich bei AOC und
MMD, Lizenzpartner fiir Monitore der
Marke Philips.

25 Zoll ist das neue
Wachstumssegment

IT BUSINESS sprach mit Lutz Hardge, Country Manager Deutschland/
Osterreich bei AOC und MMD, Lizenzpartner fiir Monitore der Marke
Philips, Uber die aktuellen Trends bei Displays und wie sich die Marken

AOC und Philips hier positionieren.

Wohin bewegt sich der Displaymarkt in
diesem Jahr?

Im vergangen Jahr hatten wir einen Markt,
der etwas zweigeteilt war. Auf der einen Sei-
te machten die HD-Monitore unter 24 Zoll
noch die groBe Masse aus, andererseits er-
lebten wir hohes Interesse flir UHD-Displays
mit 28 und 32 Zoll. Auch der 40-Zéller von
Philips, mit dem wir langere Zeit ein Allein-
stellungsmerkmal hatten, war sehr gefragt.
Vereinfacht gesagt, hatten wir also einen
Markt fiir kleine HD-Displays und grof3e UHD-
Displays. In diesem Jahr wird sich die dabei
entstandene Licke deutlich schlieBen.

Wie wird das genau geschehen?
Grundsatzlich ist der Trend zu groBeren Dis-
plays ungebrochen. Im Volumengeschaft
werden wir daher erleben, dass 25 Zoll das
neue Wachstumssegment sein wird. Viele
Anwender und Kunden, die sich bisher im
Segment 23 und 24 Zoll eingedeckt haben,
werden auf 25 Zoll umsteigen. Und auch die
Auflosung wird hier steigen. Nicht gleich auf
UHD, sondern auf QHD mit 2.560x 1.440 Pi-
xeln. Entsprechende Modelle bieten wir so-
wohl von AOC mit dem Q2577PWQ als auch
von Philips mit dem 258B6QJEB an.

Bedeutet das, dass der UHD-Trend vorbei
ist?

Nein, ganzim Gegenteil. UHD wird sich auch
2016 weiterentwickeln, weil immer mehr An-
wender erkennen, welche Vorteile die hohe
Auflsung fir sie bringt. Trotzdem wird 2016
die Mehrheit der Displays noch nicht UHD
sein. Die gute Nachricht dabei ist, dass sich
auch das Volumengeschaft in Sachen Auflo-
sung und Gro3e weiterentwickelt.

Welche weiteren Trends sehen Sie im Be-
reich Monitore?

Einzunehmend wichtiger werdender Bereich
ist das Thema Ergonomie. Dabei gibt es viele
Facetten. Zum Beispiel haben wir ja einen

stetig anwachsenden Anteil von Notebook-
Nutzern, die an unterschiedlichen Arbeits-
platzen arbeiten. Weil Notebook-Displays
aufgrund ihrer GroBe haufig nicht die nétige
Ubersicht iiber Dokumente liefern, soll dann
moglichst einfach ein groerer Monitor an-
geschlossen werden. Hier unterstiitzen un-
sere USB-Docking-Monitore und -Losungen.
Eine simple USB-Verbindung zwischen Note-
book und Monitor gentigt, um nicht nur den
Monitor, sondern gleichzeitig auch Maus,
Tastatur und andere Peripheriegerate mit
dem Notebook zu verbinden. Ergonomisches
Arbeiten wird so sehr bequem erméglicht.

Ein anderer Ergonomie-Aspekt ist grundsatz-
lich die Bildschirmgro3e. Bei groeren Dis-
plays haben die Anwender einfach einen
schnelleren Uberblick oder kénnen mehrere
Anwendungen gleichzeitig und Ubersicht-
lich darstellen. Umschalten per Mausklick
oder Scrollen durch die Dokumente wird so-
mit reduziert. Das steigert die Produktivitat
und macht die Bildschirmarbeit deutlich ent-
spannter.

Kann die zusatzliche Bildschirmflache
nicht auch dadurch erreicht werden, dass
zwei Displays nebeneinander gestellt wer-
den?

Das geht natirlich auch, und wir ber{icksich-
tigen solche Anwenderwiinsche, indem vie-
le unserer Displays einen extrem schmalen
Rahmen haben, sodass der Ubergang zwi-
schen den zwei Monitoren kaum auffallt.
Aber es ist viel praktischer, gleich ein groR3e-
res Display zu verwenden. Man benétigt we-
niger Kabel und hat einen aufgerdumten
Schreibtisch. Hier kommen dann zum Bei-
spiel 21:9-Displays mit 34 Zoll ins Spiel. Sie
ersetzen von ihrer Flache her zwei 23-Z6ller
und sind optimal, wenn beispielsweise brei-
tere Excel-Tabellen oder mehrere DIN-A4-
Dokumente in Originalgrée nebeneinander
bearbeitet werden sollen.



Quad HD display

258B65QJEB

)chen scharfe Bilder in einer atembe-
sung von 2.560 x 1.440 Pixel auf 25-Zoll.
-Displays wurden entwickelt, um lhre

I steigern. Egal, was Sie tun: die unglaublich

Bdergabe und der ultra-schmale Rahmen

B werden Sie begeistern!

PHILIPS
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AOCQ2577PWQ

AOC bietet ein leis-
tungsstarkes Modell
im 25 Zoll Wachs-
tumssegment. Der

Q2577PWQ  liefert

eine Auflgsung von

2560 x1440 Pixeln. Erist mit einem

hochwertigen IPS-Panel ausge- AR
stattet, das fur weite Blickwinkel

(horizontal und vertikal) und eine optimale Farbwiedergabe
sorgt. Dank der satten Farben und hohen Auflésung eignet
sich das Display besonders fiir Designer, Fotografen und an-
dere Berufe, die auf hohe Detailtreue angewiesen sind. Eine
Reaktionszeit von lediglich 5 ms sorgt auch bei Home-
Entertainment-Fans fiir schlierenfreien Spaf3, da Ghosting-
Effekte nahezu vollstandig eliminiert werden. Dies bedeutet
uneingeschrankten Spiele- und Filmspafd auch bei schnel-
leren Actionszenen. Das Quad-HD-Panel sorgt zum Beispiel
dafiir, dass der Nutzer eine vollstandige Ansicht einer Web-
site ohne Verzerrung genieffen kann. Damit hebt sich der
Bildschirm von einem handelstiblichen Full-HD-Bildschirm
ab, der nur dreiviertel des Vollbildmodus abbilden kann.

Philips
258B6QJEB

Mit seinem AH-IPS-

LED-Display bietet der

Philips  258B6QJEB

klare Bilder auf ei- '
nem kompakten Bild- H
schirm. Die Detailschar- ‘

fe wird durch eine leistungsstarke <= - —
Paneltechnologie und hohe Pixel- =
dichte erméglicht. Dank DisplayPort, HDMI und Dual-
Link-DVI kann das Display Bilder verschiedenster Quellen
widergeben. Das moderne AH-IPS-Panel sorgt fiir eine sehr
gute Farbdarstellung, eine kurze Reaktionszeit und einen
geringeren Energieverbrauch als bei anderen Panels mit
weiten Blickwinkeln. Ob detaillierte Daten in CAD-CAM-
Anwendungen oder lebhafte Farben in 3D-Grafikprogram-
men bendtigt werden — der Philips 258B6QJEB liefert stets
optimale Ergebnisse. Fiir die Multimedia-Nutzung sind au-
Rerdem Stereo-Lautsprecher integriert, und per USB 3.0
kénnen Daten mit hoher Geschwindigkeit tibertragen oder
der Smartphone-Akku aufgeladen werden. Damit trigt der
Monitor zu mehr Produktivitat bei.

Wie steht es um Curved-Displays?

Curved ist sicherlich kein Thema fiir den Volumen-
markt, aber ganz bestimmt fiir einige Anwender-
gruppen. Es ist ja schon erstaunlich, dass Curved
bei TV so ein heiBes Thema ist, obwohl vor dem
Fernseher eher Schwierigkeiten auftreten, wenn
mehrere Personen vor dem TV sitzen. Curved wirkt
optimal, wenn der Betrachter direkt in der Mitte
vor dem Bildschirm sitzt. Das ist bei TV-Nutzung
nicht die Regel, beim Computermonitor aber fast
immer der Fall. Curved macht bei Computer-
Monitoren also mehr Sinn, der Anwender kann bei
gebogenen Displays wirklich tief ins Geschehen
eintauchen.

Wie ist lhr Ausblick auf den Markt allgemein?
2015 war speziellim ersten Halbjahr fiir die IT-Bran-
che allgemein nicht einfach. Der Wechselkurs
Euro/Dollar hatte zu Preiserhéhungen gefiihrt,
manche Anwender wollten auf Windows 10 war-
ten, bevor sie in IT investierten. Beides zusammen
hatte zu einer gewissen Zuriickhaltung gefiihrt.
Im zweiten Halbjahr war der Markt wieder in ruhi-
geren Fahrwassern, und es wurde wieder inves-
tiert. Wir erwarten, dass sich dieser Trend auch
2016 fortsetzen wird.

Wichtig ist, den Channel und den Markt mit Inno-
vationen zu bedienen, die er braucht und die den
Kunden nutzen. Auch das ist weiterhin die Strate-
gie, die wir mit unseren Monitoren von AOC und
Philips verfolgen.

34 Zoll Curved im 21:9-Format

Das Philips Brilliance Curved UltraWide Display BDM3490UC mit 34 Zoll (86,4 cm) Bilddiago-
nale fiillt beinahe das gesamte Sichtfeld des Nutzers und schafft so eine intensive visuelle
Erfahrung. Der satte Surround-Sound aus den integrierten Lautsprechern liefert den perfekten
Ton zum brillanten Bild. Mit seinem UltraWide-Bildschirm und Quad-HD-Auflésung, sSRGB-
Farbraum und dem produktivitdtssteigernden MultiView, der gleichzeitigen Anzeige von Bildern
aus zwei Signalquellen, lasst dieses Display Biiroprofis auf seinen imposanten 34 Zoll die Uber-
sicht behalten. Der BDM3490UC stellt den Nutzer in den Mittelpunkt des Arbeitsplatzes. Wer
nah dran ist, hat den Eindruck, dass das Display komplett auf die Person vor dem Schreibtisch
fokussiertist. Durch die geschwungene Form miissen Anwender den Kopf weniger drehen, um
Inhalte am Rand des Bildschirms zu sehen. Das Display-Glas reicht von Rand zu Rand, gewdhrt
im Zusammenspiel mit dem ultraschmalen Monitorrahmen einen grenzlosen Blick und maxi-
miert den Anzeigebereich.

BILD: MMD/PHILIPS



PRAZISION, ERGONOMIE, STIL UND-LEISTUNG

Unsere Bildschirme werden fiir die Menschen entwickelt, die mit ihnen arbeiten und berticksichtigen deren Arbeitsumfeld. Wenn Sie den ganzen Tag vor

dem Bildschirm sitzen, dann macht sich jede noch so kleine Fehleinstellung bemerkbar. Unsere Monitore bieten deshalb eine ganze Reihe an Funktionen,

die fiir hervorragende Bildqualitit und Farbdarstellung sowie einen hohen ergonomischen Komfort sorgen. Fiir prazises und ermiidungsfreies Arbeiten.

www.nec-display-solutions.com

\Orchestrating a brighter world N E‘
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DISPLAYS IM PROFESSIONELLEN
EINSATZ - DARAUF KOMMT ES AN

In vielen professionellen Anwendungsbereichen sind zuverlassige Farbsteuerung und stabile
Bildqualitat geschaftskritische Faktoren. Profis aus dem Kreativbereich beispielsweise konnen
sich keine Kompromisse bei der Farbdarstellung leisten. Im medizinischen Umfeld geht es um
prazise Diagnosen und somit bessere klinische Versorgung fiir Patienten. NEC Display Solutions
zeigt, worauf es bei der Wahl des Displays gerade in sensiblen Einsatzgebieten ankommt.

BILD: NEC ——

PSSR ]

Gerade im professio-
nellen Bereich ist die
Wahl des richtigen
Bildschirms wichtig.

Radiologischer Demoraum

Im Healthcare-Bereich zahlt Bildqualitdt

ohne Datenverlust. NEC bietet hierfiir

eine Komplettlésung fiir radiologische

Besprechungsraume.

©® NEC MultiSync® X841UHD - 84-Zoll-
LCD-Large-Format-Display

® NEC MD322C8 - 8-Megapixel-Befun-
dungsbildschirm im Breitbildformat

® PDW T XL - Wandhalterung mit
integrierter Neigungsfunktion

® DisplayPort-Kabel Lindy Gold {10 m)
fiir qualititsgerechte Ubertragung
von 4K-UHD-Signalen

® NVIDIA Quadro K2200 Grafikkarte

Der X841UHD ist hier zentral. Mit der
8-MP-Auflésung werden medizinische
Aufnahmen exakt dargestellt. Der DI-
COM-konforme Monitor mit Antireflex-
Beschichtung liefert optimale Qualitéat
aus verschiedenen Bildwinkeln. Der Be-
fundungsbildschirm MD322C8 verbessert
Diagnosesicherheit mit hochster Qualitat
und vermindert storende Lichtspiegelun-
gen. Er eignet sich fiir Anwendungen der
diagnostischen Bildgebung, darunter CT,
MRT, molekulare Bildgebung, Ultra-
schall, 3D-Wiedergabe und Nuklearme-
dizin. Das Display kann fiir Neuinvestiti-
onen berticksichtigt werden, da es den
Forderungen der deutschen Qualitats-

BILD: NEC

norm DIN 6868-157 entspricht. Die QS-
Software GammaCompMD QA unter-
stitzt diese Norm ab Version 5.1.50. Sie
erlaubt sowohl Kalibrieren als auch Uber-
wachung des Monitors und gewahrleistet
so eine einfache Abnahme- und Kons-
tanzprifung.




Fiir Farbkritische

Die Displays der SpectraView-Referenz-
Serie erfiillen hochste Standards in Farb-
und Panel-Technologie fiir Kreativprofis.
Neben kalibrierter Farbgenauigkeit bieten
sie dauerhafte Uniformitatskonsistenz,
einen grofden Farbraum, stabile Helligkeit
sowie beste ergonomische Eigenschaften
und Verarbeitungsqualitdt. Zentraler Be-
standteil ist hier die IPS (In-Plane Swit-
ching) Panel-Technologie. Diese eignet
sich optimal fiir den Einsatz in exakten
Bereichen wie Softproofing, Grafikdesign
und Bildbearbeitung, Durch den grofien
Betrachtungswinkel mit kaum Farbver-
schiebung werden die Bilddaten unabhan-
gig von der Position des Betrachters zu-
verlassig angezeigt. Mittels MultiProfiler
oder SpectraView-Profiler lassen sich Pro-
file erstellen, die in den integrierten 3D-

Qualitét: Der Anwender sollte schon im Ent-
scheidungsprozess darauf achten, dass die
Hardware-Investition zukunftssicher ist. Dafur
sorgen lange Produktlebenszyklen, die bei
langfristigen Rollouts einheitliche Installatio-
nen mdglich machen. Auch legt NEC grof3en
Wert auf intensive Qualitdtskontrollen, die In-
vestitions- und Ausfallsicherheit, Planbarkeit
und Konstanz zwischen den Serien gewahrleis-
ten. Besonders bemerkbar wird dies beim Ein-
satzmehrerer Displays, etwa in Einsatzzentralen
oder im Bankwesen. Zudem deckt NEC mit ei-
ner grof3en Bandbreite an Displays die Anfor-
derungen vieler weiterer vertikaler Bereiche ab.
Im medizinischen Umfeld beispielsweise bietet
die QS-Software GammaCompMD QA von NEC
alle erforderlichen Tools zur Gewéhrleistung
der Betriebssicherheit und zur Senkung der
Kosten wahrend des kompletten Lebenszyklus.
Ein Fokus Uber diverse vertikale Bereiche hin-
weg liegt auf der kontinuierlichen Integration
neuer Technologien wie 4K-UHD. Nicht nur die
hohere Auflésung ist ein Vorteil dieser Techno-
logie, sondern auch die bessere Pixeldarstel-
lung, die dank des nativen 10bit Panels Farben
noch praziser anzeigen kann. Ein Vorteil beson-
ders in Kreativberufen.

Garantie: Neben der Qualitit gilt es, einen
Blick auf die Garantieleistungen des Anbieters
zu haben.NEC gewahrt auf die meisten Display-
produkte standardmafig grofziigige Leis-
tungsgarantien. Um den Erwartungen der Kun-
den an die Garantieleistung zusatzlich gerecht
zu werden, bietet das Unternehmen Erweite-
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LUTs (Look Up Ta-

bles) des Monitors

gespeichert werden.

Damit kann der Farb-

raum des Druckers

oder eines anderen

Gerats im Work{low

emuliert werden. Die

3D- Tabelle erméglichtes,

Farben in unterschiedlichen

Spektren abzubilden. Mit der

Software lassen sich ICC-Profile
einfach in die 3D-Look-Up-Tabellen la-
den. Mit dem SpectraView Reference
322UHD verfiigt die Reference-Reihe seit
letztem Jahr auch tiber ein UHD-Modell
mit 31,5 Zoll und einer Auflésung von
3840x2160 Pixeln. Besondere Vorteile sind
eine minimale Belastung der Augen auch

rungen an, die beim Kauf oder wahrend des
Ublichen Produktlebenszyklus flexibel hinzu-
gefligt werden kdnnen. Kunden haben bei-
spielsweise die Option, die Standardgarantie
bei Displayprodukten auf bis zu funf Jahre zu
verlangern oder wahrend der Laufzeit von einer
Ad-hoc-Garantieverlangerung zu profitieren.
Ergonomie: Gerade, wenn Anwender viel Zeit
am Bildschirm verbringen, ist Ergonomie bei
der Auswahl des Displays ein entscheidendes
Kriterium. Mit Features wie Hohenverstellbar-
keit mit zusatzlicher Neig- und Schwenkbarkeit
des Displays, Pivot-Funktion und einer hohen
Bildqualitat lasst sich ein gestinderer Arbeits-
platz erreichen. Ausfallzeiten etwa wegen Ver-
spannungen und Kopfschmerzen sinken, und
die Produktivitdt steigt.

Okologie: Auch Nachhaltigkeit und Umwelt-
schutz sindin vielen Unternehmen heutzutage
wichtige Kriterien beim Hardwarekauf. Eine
effiziente Energienutzung, bessere Recycling-
verfahren und Produktionsprozesse, die ohne
Schadstoffe auskommen, sind hier zentrale
Punkte. Diese Aspekte bilden auch den Kern
des umweltfreundlichen Produktkonzepts von
NEC. Mit dem ECO-Modus kénnen Nutzer bei-
spielsweise den passenden Betriebsstandard
wdhlen, bei dem Energieverbrauch und Ge-
samtleistung der Gerdte in einem ausgewoge-
nen Verhdltnis stehen. Dazu kommen ECO-
Funktionen, wie interne Zeitplaner zur
Minimierung von Betriebszeiten, in denen das
Gerat nicht genutzt wird, und Sensoren, mit
denen die Bildhelligkeit an Anderungen des

J—

bei intensiver Betrachtung des Bild-
schirms, ergonomische Einstellungen so-
wie ,,Bild-in-Bild“-Funktionen.

.J"l

"

K
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BILD: NEC

Ralf Asmus ist seit mehr als zwolf
Jahren als Corporate Sales Manager
DACH bei NEC tatig. Als Experte ftr
Display-Losungen in Unternehmen
zeigt er, worauf Anwender bei der
Entscheidung fiir einen Monitor
achten miissen.

Umgebungslichts angepasst wird. Hierzu zah-
len beispielsweise der Human Sensor, der er-
kennt, ob ein Benutzer anwesend ist und den
Bildschirm dementsprechend automatisch ein-
oder in den Stand-by-Modus schaltet, oder der
Umgebungslichtsensor, der furr eine optimale,
aufdie Umgebungsbeleuchtung abgestimmte
Helligkeit sorgt.
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Armin Collong ist seit 1989 Technikspe-
zialist bei EIZO und als Senior Manager
Technical Marketing verantwortlich fir
die Produktlésungen EIZO FlexScan,
FORIS, ColorEdge, RadiForce und
DuraVision.

Ergonomisch, schick und
bedienungsfreundlich

Trends bei Bildschirmlésungen

fiir den Biiro-Einsatz:

Wir stellen fest, dass EIZO-Anwender neben
Bildqualitatauch groBten Wert auf Aussehen
und Ergonomie legen. Besonders im Trend
liegen hier die EIZO Ultra-Slim-Bildschirme
mit schickem Design und extrem schmalen
Gehduserahmen. Davon bietet EIZO inzwi-
schen eine ganze Serie an, den FlexScan
EV2750 sogar mit vollkommen planer Front
wie bei Smartphones oder Tablets.

Mit cleveren Features sorgen EIZO Monitore
flr optimale Ergonomie. So zum Beispiel die
Funktion Auto-EcoView. Sie misst kontinuier-
lich die Veranderungen des Umgebungs-
lichts und optimiert den Bildschirm auto-
matisch auf ideale Helligkeitswerte. Der

Anwender kann die Bildschirmhelligkeit fiir
die im Tagesverlauf hellste und dunkelste
Umgebung sogar selbst bestimmen. Das
reduziert Blendung oder schlechte Erkenn-
barkeit und verringert so die Ermidung der
Augen. In Kombination mit dem EIZO Paper-
Modus wird der blaue Lichtanteil stark redu-
ziert und so zusatzlicher Stress fiir die Augen
vermieden.

Eine einfache Bedienbarkeit stellt ein weite-
res Trendthema dar. Hierzu gehéren vor al-
lem Softwarelésungen, von denen EIZO
gleich mehrere anbietet: Alle FlexScan-Mo-
nitore werden zum Beispiel mit der Software
ScreenManager Pro ausgeliefert, mit der
Farb- und EcoView-Einstellungen per Maus
und Tastatur statt iiber das Display-Men(i vor-
genommen werden kdnnen. Besonders inte-




ressant ist dabei die automatische Verkniip-
fung einer gewiinschten Bildschirmeinstellung
mit einer Anwendung, sobald diese auf dem
Windows PC genutzt wird. Die EIZO Software
Monitor Configurator ermdglicht es System-
administratoren, Monitorkonfigurationen in
einem Unternehmen via USB-Verbindung zu
erstellen und zu verteilen, was bei gro3eren
Rollouts von immensem Vorteil ist. Und mit
EIZO EcoView-Net lassen sich samtliche Ener-
giesparoptionen und Helligkeitseinstellungen
aus dem Netzwerk managen und die Monito-
re zentral auf Energiesparmodus schalten.

Chancen fiir das Projekt-Geschift

Mit ihrem sehr schmalen Geh&duserahmen
gldnzen EIZO Monitore beim Einsatz im Buro
und in sdmtlichen Umgebungen, wo es auf ein
kompaktes und schickes Design ankommt. Da-
mit eréffnen sich insbesondere in den Berei-
chen Banken, Versicherungen und Borsen bes-
te Verkaufschancen. Daten und Diagramme
stellen die EIZO Bildschirme tbersichtlich und
in ausgezeichneter Bildqualitat dar und Gber-
zeugen durch absolute Zuverldssigkeit. Sie eig-
nen sich zudem hervorragend fiir Mehr-
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schirminstallationen, die
gerne Uberall dort eingesetzt
werden, wo ein
geringer Platz-
bedarf an der
Tagesordnung ist. Hier erschlie3en sich weite-
re Verkaufspotenziale in Projekten mit Call-
und Control-Center.

Die Projekte profitieren alle von der vorbildli-
chen EIZO Ergonomie und den vielfaltigen Ein-

— _______..—--’J

Den EIZO Ultra-Slim-
Bildschirm FlexScan
EV2750 gibt es im extra
schmalen Design mit
komplett flacher Front,
in Anlehnung an die
moderne Optik von
Smartphones und Tab-
lets.

stellmoglichkeiten, welche die EIZO Soft-
wareldsungen bieten. Das gilt fur den
Anwender, der sich Uber eine einfache

und effektive Bedienung freuen darf,

sowie fir die Supportabteilung, die
EIZO Monitore aus der Ferne steuern kann, und
fur den Handler, der mit geringem Aufwand
Gerdte mit kundenspezifischen Einstellungen
liefern und seinen Kunden zufriedenstellen
kann.

—

Der neue EIZO EV2750 im stylischen Full Flat Design.

» 27-Zoll Display im 16:9 Format

* Full Flat Design mit Tmm schmalem Geh&userahmen

* |PS-Panel mit 2.560 x 1.440 Pixeln fir hervorragende Bildqualitét
* Helligkeit: 350 cd/m?

* Auto Ecoview fir automatisch optimale Helligkeitswerte

* Anschlussvielfalt: HDMI, DVI, DisplayPort, Kopthérer, USB 3.0

* Erhdltlich in Schwarz und Weif3

* 5 Jahre Garantie inkl. Vor-Ort-Austauschservice

705 Euro

Anderungen und Irrtimer vorbehalten

HEK; zzgl. MwsSt.

\% = ydm)

www.eizo.de
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Uber das Unternehmen

BenQ) ist einer der fiihrenden Hersteller
von Informationstechnologie und
Unterhaltungselektronik. Ben(Q) versteht
sich als Trendsetter und verfiigt tiber
eine umfassende Produktpalette mit
innovativen Technologien und vielfach
ausgezeichnetem Lifestyle-Design. Zum
Porfolio zahlen DLP®-Projektoren,
LED-Displays und Digital Signage-
Losungen. Alle Produkte sind auf die
speziellen Bediirfnisse und hohen
Anforderungen des jeweiligen Marktes
zugeschnitten.

Monitor for Videographer -
BenQ PV3200PT

BILD: BENQ

Von Grof3format und
Zusatzfeatures

Thomas Miiller ist General Manager DACH & Benelux bei BenQ und

spricht Giber den Trend 2016, das Value-Geschaft und die Bedeutung von

Ergonomiefunktionen fiir den Anwender.

Im vergangenen Jahr waren Monitore mit
groB3er Diagonale und hoher Auflésung
das beherrschende Thema. Setzt sich die-
ser Trend 2016 fort?

Der Trend hin zu grof3formatigen und hoch-
auflosenden Monitoren wird auch in diesem
Jahr das bestimmende Thema sein, insbeson-
dere fiir professionelle Anwender im Bereich
Farbmanagement. Bei Monitoren werden wir
daher noch gezielter anwenderorientierte
Losungen prasentieren, die individuelle An-
forderungen noch spezifischer bedienen - so
wie unser neuer Monitor PV3200PT.

Das 32 Zoll-Display ist dank seiner 4K-Auflo-
sung und der einzigartigen Farbtreue prade-
stiniert furr die professionelle Videobearbei-
tung. Das neue Display unterstiitzt den Rec.
709 Farbraum und beherrscht Adobe RGB
und den sRGB-Farbraum zu 100 Prozent, um
Filmmaterial mit der urspriinglichen Farb-
treue und -qualitat wiedergeben zu kdnnen.
Eine hohe Detailtiefe sowie eine individuell
anpassbare Bildschirmaufteilung erleichtern
prazises, modernes Arbeiten und verspre-
chen hochste Flexibilitat. Gerade in den Be-
reichen Post-Production und Color-Monito-
ring setzen wir mit dem PV3200PT neue
MaRstabe.

BenQ setzt vermehrt auf das Value-
Geschéft. Warum ist das aus lhrer Sicht
wichtig, und was bedeutet das fiir den
Fachhandel?

BenQ erkennt individuelle Anwenderbediirf-
nisse und identifiziert so attraktive Segmen-
te, um diese mit leistungsstarken, ma3ge-
schneiderten Lsungen zu adressieren.

Vor allem im Bereich der Monitore bietet das
Value-Geschift’ ein groBes Wachstums-
potenzial, da die Nachfrage nach speziellen
Features flir bestimmte Anwendergruppen
stetig steigt. Daher richten wir unser Portfo-
lio verstarkt auf diese individuellen Anforde-
rungen aus und bieten hierfir zahlreiche Pro-
duktlinien. Mit der BL-Serie fiir Designer und
der SW-Serie fiir Fotografen haben wir bereits

eine hervorragende Basis gelegt, die wir in
diesem Jahr mit neuen Produkten - wie der
genannten PV-Serie fiir die Videobearbei-
tung - weiter ausbauen.

Genau an dieser Stelle kann der Fachhandel
durch seine Beratungskompetenz bei Spezi-
alprodukten punkten und sich von Wettbe-
werbern absetzen, da er bekanntlich nicht
nur Uber den Preis alleine verkaufen kann.
Vielmehr muss sich der Fachhandel als Part-
ner fir Kunden positionieren, der ihre Be-
dirfnisse versteht und sie bei der Findung
individueller Idealldsungen unterstiitzt.

BenQ ist fithrend bei der Implementie-
rung von Ergonomie-Funktionen wie Low
Blue Light oder einem flimmerfreien Back-
light. Wiirdigen Kunden diese Funktionen
bereits, dasie fiir ihre Gesundheit relevant
sind, oder miissen die Partner hier noch
Aufklarungsarbeit leisten - und wie unter-
stiitzt sie BenQ dabei?

Mit unserer Eye-Care Technologie, das heif3t
unter anderem Low Blue Light und flimmer-
freies Backlight, die in unserem kompletten
Portfolio implementiert ist, nehmen wir be-
reits seitlangem eine Vorreiterrolle in Sachen
Ergonomie ein. Kunden haben die Relevanz
des Themas erkannt, was an der steigenden
Nachfrage wahrnehmbar ist.

Wir sind uns sicher, dass Technologien wie
unser Eye-Care in den nachsten Jahren zum
Standard werden und wir daher schon jetzt
ein grof3es Zukunftsthema adressieren. Zu
erkennen ist das unter anderem daran, dass
auch andere groR3e Hersteller, wie beispiels-
weise Apple in deriOS 9.3 Betaversion, ergo-
nomische Funktionen wie den Blaulichtfilter
anbieten.

Deshalb werden wir in diesem Jahr mit Low
Blue Light Plus noch einen Schritt weiter ge-
hen und eine verbesserte Technologie vor-
stellen. Zudem werden wir den Fachhandel
verstarkt unterstltzen, um das Thema gesun-
des Arbeiten weiter in den Fokus zu riicken
und mehr Aufklarungsarbeit zu leisten.
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FARBE BEKENNEN!

BENQ SW2700PT: LED-MONITOR FUR FARBGENAUE BILDBEARBEITUNG

HOCHAUFLOSEND, HARDWARE-KALIBRIERBAR, ERGONOMISCH

BenQ, LED
Display Experte, stellt
mit dem SW2700PT
einen

der

speziell  fur
Fotografen ausge-
legten  LED-Monitor
der die Bildbe-
arbeitung in die Spit-
zenklasse hebt. Auf
dem 27 Zoll (68,58 cm) groRRen Display mit IPS-Tech-
nologie in WQHD-Auflésung mit 2560 x 1440 Pixeln
und 16:9 Format stehen dem Anwender rund 77%

vor,

mehr Arbeitsflache als bei einem herkdmmlichen Full
HD-Display zur Verfligung. Fir die beeindruckende
Farbtreue sorgen 99% Adobe RGB- und 100% sRGB-
Farbrdume sowie ein spezieller Schwarz-Weil3- und
ein Foto-Modus. Zudem verfligt das 3D Look-Up-
Table (LUT) mit 14 Bit Uber umfassende Detailtiefe.
Die umfangreiche Konnektivitat sowie der OSD-Con-
troller und das ergonomische Design bieten zudem
hochste Flexibilitat.

INTELLIGENTE TECHNIK &
ANSPRUCHSVOLLE TECHNOLOGIE

Mit dem SW2700PT wird BenQ den hohen Anfor-
derungen anspruchsvoller Hobby- und Berufsfoto-
grafen gerecht. Eine besondere Herausforderung
bei der Darstellung von hochauflésenden Fotos ist
die extreme Farbtreue. Dafiir unterstiitzt der Monitor
einen erweiterten Farbraum (Wide Color Gamut) fr

BenQ Deutschland GmbH - Essener Stral3e 5 - 46047 Oberhausen

mehr Abstufungen, besonders
bei Griinténen, was insbeson-
dere Naturfotografen schatzen
werden. Voreingestellt sind die
Farbraume sRGB, Adobe RGB  **
(99%) und Standard-Farbraume, dazu kommt noch

ein Schwarz-Weil3-Modus. Das neue Display gibt
dank Hardware-Kalibrierung Farben unabhangig vom
verwendeten Computer in der gewlinschten Einstel-
lung wieder, denn Anpassungen an der Farbwieder-
gabe werden im Monitor vorgenommen und gespei-
chert — anders als bei der Software-Kalibrierung, wo
die Signale der Grafikkarte manipuliert werden. Das
hat eine naturgetreue, unverfalschte Farbwiedergabe
sowie feinere Abstufungen zur Folge. BenQ liefert
dazu die selbst entwickelte Palette-Master-Konfigura-
tionssoftware gleich mit. Das 3D Look-Up-Table (LUT)
mit 14 Bit verfligt Uber eine ausreichend umfassende
Detailtiefe, um Originalmotive perfekt abzubilden. Fur
verbesserte Farblibergange sorgt eine Display-Simu-
lation, die das 8-Bit-LED-Panel wie ein 10-Bit-Panel
agieren lasst.

ERGONOMISCHES DESIGN

Die Ergonomie spielt besonders bei den Ublich-
erweise langwierigen Bildbearbeitungs-Sessions eine
groBe Rolle. Der SW2700PT unterstltzt Benutzer
dabei durch einen mehrfach verstellbaren Monitorful,
der sich stufenlos um 130 mm in der H6he verandern,
um je 45 Grad aus der Mitte drehen und zwischen

-5 und 20 Grad neigen lasst. Besonderer Clou ist ein
90 Grad Pivot-Modus, der die Bilddarstellung auto-
matisch anpasst. Flr den Wechsel zwischen Hoch-
und Querformat gentigt es, den Monitor zu drehen,
den Rest erledigt das Gerat selbst. Ein weiteres
Highlight ist der OSD-Controller, der seinen Platz auf
dem Standful® findet. Mit ihm kann blitzschnell per
Knopfdruck zwischen verschiedenen Modi umge-
schaltet werden. So ist der Wechsel d

zwischen den Einstellungen fir die
Bildbearbeitung und fir normale
Office-
Aufgaben bequem und unkompli-

Web-Browsing- oder

OSD-Controller

ziert moglich.

Modell SW2700PT

LCD-GréRe 68,58 cm / 27" Wide
Auflosung 2560 x 1440 / WQHD / 16:9
Panel Typ TFT, IPS-Technologie
Helligkeit 350 cd/m?
Reaktionszeit 5 ms (GtG)

130 mm héhenverstellbar /
Ergonomie 90° Pivot / +/-35° drehbar /

-3,5°/+20° neigbar
20 Millionen:1/ 1000:1

Kontrast (dyn. / stat.)

Betrachtungswinkel | 178° H/V (CR >=10)

Anschiisse HDMI®, DVI-D inkl. HDCP, DP,
2xUSB 3.0, SD Card Reader

Zubehr (inklusive) | OSD-Controller & Blendschutzhaube

Mehr entdecken auf BenQ.de
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SCHAREFE BILDER UND

Der Autor:

Martin Gross, Head of Product
i Marketing, Samsung

GEWOLBTE OBERFLACHEN

Technische Trends fiir Monitore im
Biiro-Einsatz: Der Monitormarkt zeigt
aktuell zwei starke Wachstumstrends —zum
einen hochauflésende und zum anderen
Curved Monitore. Im Biiro-Einsatz bieten
gewdlbte Monitore viele ergonomische
Vorteile, besonders fiir die Augen.

Durch die Wolbung ergibt sich ein gleich-
mafiger Sichtabstand zu den Bildschirm-
randern und Bildschirmmitte. Somit mus-
sen sich die Augen nicht fortlaufend an
veranderte Sichtabstédnde zu den duBeren
Bereichen des Bildschirms anpassen, wie sie
es bei herkdmmlichen flachen Monitoren
tun missen. Die geschwungene Form des
Bildschirms wirkt somit schonend fiir die
Augen.

Der zweite grof3e Trend auf dem Markt sind
hochauflosende Displays. Im B2B-Bereich
sind solche Bildschirme nicht nur fir den
Einsatz am CAD- oder CAM-Arbeitsplatz
oder fiir Fotographie-Anwendungen inter-
essant, sondern auch in Arbeitsumgebun-
gen, welche die Darstellung sehr vieler In-
formationen — wie z.B. Kursinformationen
in Handelsraumen oder komplexe Excel-
tabellen im Controlling - erfordern.

Ultrascharfe Bilder der UHD-Moni-
torserie UE850 - fiir berufliche Nut-
zer: Die UHD-Monitorserie bietet beson-
dersfiir Profis vieleVorteile. Dabei iberzeugt
vor allem die UHD-Auflésung, die Inhalte in
3.840x2.160 Bildpunkten mit der vierfa-
chen Detailgenauigkeit eines Full-HD-Bild-
schirms darstellt. Durch die Prézision des in
fast 8,3 Millionen Pixel aufgeldsten Bildes
erkennen Nutzer sogar kleinste Bestandtei-
le oder feine Partikel — Details, die auf einem
Full-HD-Monitor kaum wahrnehmbar sind.
AuBerdem muss bei der Arbeitan den UHD
Monitoren nicht mehr so stark in Inhalte
hineingezoomt, weniger gescrollt oder
Fenster verschoben werden. Davon profi-
tieren besonders Designer, Architekten,
Fotografen, Cutter oder Konstrukteure. Mit
ihrer ultrahochauflosenden und fast origi-
nalgetreuen Wiedergabe eignet sich diese
Serie im Grunde fir alle, die kreativ oder
analytisch arbeiten.

SAMSUNG Curved Monitor S34E790C LED
mit UWQHD-Auflosung

® Curved Monitor mit 3000
Wolbungsradius fiir
ultimativen Sehkomfort

® Flicker-Free-Technologie und Eye
Saver Mode zur zusatzlichen
Augenschonung

® UWQHD-Auflésung (3.440 x
1.440 Pixel) fiir Detailscharfe am
Arbeitsplatz

Serie 8 — Samsung
UHD-Monitor U32E850R
LED mit Ultra-High
Definition Auflosung

® Unglaublich lebendige Farben
und hohes Helligkeitsniveau von
bis zu 350 c¢d/m? erleben

® UHD-Auflosung (3.840 x 2.160 Pi-
xel) fiir noch mehr Details und ein
intensiveres Seherlebnis

® Display mit leistungsstarker Mul-
titasking-Funktion fiir maximale
Produktivitat (Picture-by-Picture,
PIP 2.0)

® Ultrabreites 21:9-Panoramaformat
fiir effizientes Arbeiten auf
geteiltem Bildschirm

® 3 000:1-Kontrastverhdltnis
fiir lebensechte Bilder in
leuchtenden Farben

® Ergonomisch dank héhenverstell-
barem Standfuf? (bis zu 100 mm)

® Ergonomisch dank Pivot, Swivel,
und Tiltfunktion sowie Hohenver-
stellbarkeit

® Schonen Sie durch nachhaltiges
Design die Umwelt. UE850 Moni-
tore sind frei von PVC und beste-
henzu30% ausrecycletem Plastik.




Samsung UHD Monitor UD970 LED

Buhne frei fur digitale Mafarbeit.
Samsung UHD Monitore fur Profis.

Nahezu vollstandige Adobe RGB-Farbraumabdeckung. PLS Panel mit UHD"

Damit Profis effizient arbeiten konnen, deckt das Display den Adobe Erleben Sie Fotos, Videos und sonstige Inhalte in neuer Tiefe,
RGB-Farbraum zu 99,5 % ab und der Dual Color Mode ermdglicht den Scharfe und Intensitat. Das leistungsstarke, matte PLS-Panel des
direkten Bildvergleich von zwei unterschied-lichen Farb-Modi in einer Samsung Monitors UD970LED Uberzeugt mit detailgenauer,
Ansicht! Layouts kénnen nun farblich so exakt angelegt werden, wie brillanter Bildqualitat — aus beinahe jedem Blickwinkel von bis 178°
sie anschliefiend in den Druck gehen. Grad, horizontal und vertikal fir noch mehr ergonomische Flexibilitat.

* UHD Auflésung (3840 x 2160 Pixel, 4k)

Duaﬂ
Color mode

www.samsung.de
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QNAP littlebit

& Svizzard Cloud TECHNOLOGY

NAS-Backup in die sichere Schweizer Cloud

) eine sichere und
sung anbieten.”

NN % ."_. g
( www.svizzard.ch

Svizzard Cloud
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Verwechslungsgefahr!
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BEI UNS GIBT ES UNSCHLAGBAR GUNSTIGE RETEQ SYSTEME
MIT ORIGINAL WINDOWS 7 PROFESSIONAL.

GSD RE  Microsoft

AUTHORIZED
PREMIUM COMPUTER Refurbisher

THE EXPERT IN IFREMARKETING

www.gsd.eu . www.reteq.eu



Microsoﬁ: Partner api empfiehlt Microsoft® Software

Gold Distributor

~ Vermeiden Sie
bose Uberraschungen.

B Microsoft

Office

Home & Business
2016

Auf Nummer sicher gehen!

Unsere Empfehlung: Kaufen Sie Microsoft® Software nur in der offiziellen
Distribution, damit Sie sicher sein kdnnen, original Microsoft® Software zu erhalten.

Schutz. Zuverlassigkeit. Unterstiitzung.

Original Software hilft beim Sie zéhlen auf die Zuverlassigkeit AusschlieBlich original Software
Schutz gegen Viren, Spyware, und Performance der original wird von Microsoft® und lhren
Schadprogramme und andere Software. Partnern unterstutzt.

Risiken, die mit der Verwendung

gefélschter Software einhergehen Sie kénnen sich keine

konnen. Sichern Sie sich den Ausfallzeiten leisten, die

Schutz, den Sie erwarten und aus Systemfehlern oder
verdienen durch die Verwendung Sicherheitslucken gefélschter
von original Software. Programme resultieren konnten.

Kunden mit gefalschter Software
haben keinerlei berechtigten
Anspruch auf Support durch
Microsoft® oder durch lhre
Partner.

www.api.de - Sales-Hotline: 0241 -91 /70-500

apl Computernandels GmbbH - Grin 22-24 - 52070 Aachen - infc i.de

Braunschweig: 0631-86669-500 - Frechen: 0241-9170-5501 - Marl: 02365-50902-0
Munchen: 089-3565830-21 - Neuwied: 02631-97845-12 - NUrnberg: 0911-252274-0
Paderborn: 05251-8927858 - Pohlheim: 06404-6975-600 - Osterreich: +43-2622-90834-100

d Garantiebedingungen der api Computerhandels Gmb
efroger Narenzeiche r jewelligy lerstell




LC-PB-13000 - mobiles USB-Ladegerat

Hocheffiziente Powerbank mit 13000mAH-Leistung

Laden Sie bis zu zwei Peripheriegeréte gleichzeitig per USB auf.
Inklusive LED-Taschenlampe

Andfroid

Magazin

] LC Power LC-CH-USB-Qi Q I

Wireless
Charging

LC-CH-USB-QI
Universal-4-Port-USB-Ladegerat mit QI-Funktion
Laden Sie bis zu vier Peripheriegerate gleichzeitig per USB auf.
Kabelloses Aufladen eines Gerates dank der QI-Funktion.

Find us on Facebook il

offiziellen Distributoren:

o
LC-Power-Produkte . [ h vy

je bei O IROS/E e Gt aNiiG
erhaiten Sie bei den @ A1010DOA0000AGEADY



api empfiehlt Microsoft® Software M ic rOSOft Pa rt n e r

Distributor

Kaufen Sie Sofiware ab sofort online bei api!
-ragen Sle Inren Ansprechpariner oder
INtormieren sie Sich unter Www.apl.de/microsoir

Pro

BR Windows 10

Wartezeit

Home

Lagerkosten

ER Windows 10

Kapitalbindung

Small
Business

Softwareboxen

) Office 365

Lieferkosten

Volle Verfugbarkeit - |
/ugangs- und Aktivierungscode - |

www.api.de - Sales-Hotline: 0241 -91 70-500
apl Computerhandels GmbH - Gruner Weg 22-24 - 52070 Aachen - info@api.de

Braunschweig: 05631-86669-500 - Frechen: 0241-9170-5501 - Marl: 02365-50902-0

Munchen: 089-3565830-21 - Neuwied: 02631-97845-12 - NUrnberg: 0911-252274-0
Paderborn: 05251-8927858 - Pohlheim: 06404-6975-600 - Osterreich: +43-2622-90834-100
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Uberspannungsschutz

LCD Display

/
EuroBAT
5 Jahre
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USB AnschluB

BRics LCD USV SERIE

- Line-Interactive Technologie

- 4 Schuko-Ausgange USV gepuffert

- 4 Schuko-Ausgange Uberspannung

- Automatische Spannungsregelung

- Blitz- und Uberspannungsschutz

- Telefon- und Datenleitungsschutz

- Auto-Restart/Auto-Akkuaufladung

- Batteriewechsel durch Anwender

- LCD Status Anzeige

- integriertes USB Ladegerat

- HID USB Schnittstelle (NAS Plug&Play)

- PowerPanel Management Software
(Windows/Linux/MAC)

- Wand-Montage méglich

In Zeiten, in denen Umweltschutz und Effizienz eine grofe
Rolle spielen, ist der Austausch veralteter USVs sinnvoll.
Die CyberPower USV mit der Green Power Technologie™
spart im normalen Betrieb Energie, und damit bares Geld,
was die Anschaffungskosten schnell wieder amortisiert.

In zwei Millionen SMB-Unternehmen ist es an der Zeit,
alte USVs gegen griine USV Produkte auszutauschen.

Datenleitungsschutz

USB Ladegerat

Ausgdnge
USV Funktion

BR700ELCD - 700VA
empf. HEK 73,90 EUR

BR1OOOELCD - T000VA
empf. HEK 101,70 EUR

BR1200ELCD - 1200VA
empf. HEK 126,10 EUR

Empfohlener Haéndlereinkaufspreis.
Irrtiimer und Anderungen vorbehalten.

Eine neue Technologie ist angesagt, denn wer sich auf
veraltete USV-Systeme verlasst, der lasst den hohen
Wirkungsgrad und die verbesserte Wirtschaftlichkeit
der neuen USV-Technologie an sich vorlber ziehen.

USV-Systeme laufen im Dauerbetrieb, und verbrauchen
Uber ihre gesamte Lebensdauer eine hohe Menge an
Energie. Vor allem veraltete USVs sind Stromfresser.
USVs schleifen nicht einfach Strom durch, sie benoétigen
Energie zur Filterung, Akkuladung und Wandlung.

CyberPower

www.cyberpower.com



Ein Delock Produkt, das unter die Haut geht:

Adapter USB Type-C™ 2.0 Stecker zu
USB 2.0 Micro-B Buchse

Dieser USB Adapter von Delock ermdglicht es,
Gerdte mit USB Type-C™ Anschluss wie zum Beispiel
MacBook mit Hilfe eines vorhandenen USB Kabels an
ein Festplattengehduse oder ein Smartphone
anzuschlieBen. So wird die USB Type-C™ Buchse in
eine Micro-B Buchse umgewandelt.

OriginalgréBe

Entdecken Sie diesen Adapter (Artikel 65677)
und weitere USB Type-C™ Produkte auf

www.delock.de

DPLOCK

we move the world
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Das ist Volker .- @

- er hat viel zu tun, denn er macht die Ge

Computer seiner Kunden wieder fit!

toolstar®test LX
Das professionelle Testprogramm

fiir PC, Server und Notebook

toolstar®techpack
Erweiterungen fir
toolstar®test LX/OS und
toolstar®test WIN

Manchmal wéchst ihm das iber den Kopf.
Da klingelt auch noch das Telefon ... armer Volker

toolstar®testerboard PRO
Die Testkarte fir tote PCs zeigt lhnen sofort,
warum ein PC nicht bootet

o Das toolstar® Techniker Kit
Mit Toolstar® wire das nicht passiert! - von PI'OﬁS fﬁr PI'OﬁS

Toolstar® findet samtliche Hardwarefehler

- schnell und zuverldssig! JE‘l‘Zf I‘Iﬁ'l'
toolstar®test LX

* Fir alle toolhouse Produkte gilt:
RegelmaBige Updates verfigbar
Software und Dokumentation in Deutsch
Kostenloser Support direkt durch den Hersteller
Made in Germany.

Lieferung per UPS-Nachnahme oder Bankeinzug. Preis zzgl. EUR 9,50 Versand und MwsSt.

Volker hat jetzt alles im Griff: Wir arbeiten mit toolhouse (Auszug aus unserer Kundenliste):

seine Arbeitszeit,seine Kosten O cioon . fughster [P WINCOR
. Tea Tiogaties microtrend anchen ML Nl

- und die Gerdte seiner Kunden! comizam f%? e s i i SEMENS

NIXDORF
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{ [ http/bitly/CES-VIPs-2016 ]

E Autor: Ira Zahorsky

Bei den Girls hatte keiner ein
Auge fiir die Autos iibrig.

CES: Bauchfrei
iIm Wustenstaat R

Die CES hat sich von einer Consumer-Messe fiir Audio/Video zu einer Show fiir digitalen v
Lifestyle entwickelt: mit rollenden Computern (Autos), fliegenden Computern (Drohnen),
Smart Home, Fitness-Equipment und natiirlich jeder Menge mehr oder weniger zlichtig .
bekleideten Models. - N -

3
Lars Henkel (I.) und Stefan Engel (Lenovo)
Kopfhorern bis zur intelligenten Automobil-Technologie. stehen auf Yoga.

Skander Kaafar (Harman) zeigte die neuesten Trends von
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(v. 1) Stephan Maier und René van Rijn (First Wise Media), Siem Mucaj
(Innergie) und Tim Jollenbeck (First Wise Media)

Dirk Karthaus (1., Verico)
und Eike Monsees (EP)

(v. 1) Andre Nemec (Medimax), Maciej
Wieczorek (Zotac) und Dieter Rahe (APC)

“OnNnected Home

Felix Bechmann (I.,
Label-the-cable) und
Hartmut Baumann (EP)

santn 5
........

Marco Goring (I., eBay) und (v. I.) Sven Rathjen (WD), Felix Delpy
Stefan Knerrich (APC) L ! (Amazon) und Stefan Mandl (WD)
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Olivier Riedel (l.) und
Marco Peters (Belkin)

1

(v. I.) Bjorn Siewert (S&K), Stefan Mahdl (WD)
. und Oliver Kau (S&K) vor dem Jungbrunnen.

Martin Gross (Samsung) stellte die : y . Teamwork (v. I.): Besa Agaj (IT-BUSINESS),
neueste Technologie vor. Tanja Knahn und Stefan Lutter (Cherry)

(v. 1) Michael Grote (eBay),
(v. I.) Dirk Karthaus (Verico), Marc Bohle (TOX), Patrick Marc Riemen (Rieberg) und
Matzinger (Littlebit) und Markus Schmidt (Netatmo) Ralf Schweitzer (GSD)
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Mehr unter:

S [ httpbityAkadstars2015 ] F[__,

= Autor: Wilfried Platten E E:.-.

Der Best Speaker Team-Award ging an Markus Hergt
und Hendrik Bardowicks von Veeam Software (v.l.).

Die Gewinner der Akademie-Awards in Feierlaune
|

o P : - .
Best Speaker auf dem DATACENTER DAY 2015 war
1 e a e m l e - Staffan Reveman (Reveman Energy Academy).

Die Teilnehmer auf dem ,DATACENTER DAY 2015" dem ,CLOUD COMPUTING Infrastruktur
& Security Fachkongress Swiss 2015“ und der,CLOUD COMPUTING & VIRTUALISIERUNG
Technology Conference 2015" haben abgestimmt und 14 Gewinner gekiirt. Viele nutzten
die Gelegenheit, am 14. Januar 2016 ihren Preis personlich entgegen zu nehmen.

Best Workshop auf der CLOUD COMPUTING & VIRTUALISIERUNG
Technology Conference: Thomas Haberl (vertreten durch
Kerstin Sauerer, m., SSP Europe), Andreas Hermes und Dirk
Schopen (beide Dell)

| s =
Best Presentation Award auf dem CLOUD
COMPUTING Infrastruktur & Security Fachkon-
gress Swiss: Michael Stanscheck (Suse Linux)

Elalwe

Best Workshop auf dem CLOUD COMPUTING
Infrastruktur & Security Fachkongress Swiss:
Elmar Haag (Ocedo)
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Autor: Klaus Langer E‘ .:'-.

Die Montage-

halle fiir die
verschiedenen
Serien der

\ i Mit Warnweste: Die Journalisten
beim Rundgang =

Den Einfiihrungsvortrag iibernahm
Michel Arres, Chef der deutschen
IT-Sparte bei Schneider Electric.

Coole Sachen bel

Schneider Electric

Der franzosische Elektrokonzern produziert in seinem Werk im italienischen Conselve

Kuhlaggregate fiir Rechenzentren. IT-BUSINESS konnte einen Blick hinter die Kulissen der
Fertigung werfen. Zudem wurde den versammelten Journalisten ein Einblick in aktuelle Eine der kleineren
Trends der Kiihltechnik und deren Bedeutung fiir Datacenter und Umwelt gegeben. CRAC-Units in der

Endmontage

prE———
i

—=% —

ot ol S l'.’i
Die Beschichtung auf den Kiihllamel- "% l Die Montage von grof3en Aquaflair- >
len vermeidet Kondenswasser. ?“;_ Chillern fiir die Aufstellung im Freien

- ! Ein Einhausungssystem
" M im Showroom des Werks
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