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MODERN
WORKPLACE

Die Zukunft ist jetzt. Wir nehmen Sie mit.

Systemhauser und Reseller spielen beim Thema Modern Workplace und

bei der Bereitstellung von Hardware, Software und Services fur den digitalen
Arbeitsplatz eine elementare Rolle.

Bei der Umsetzung lhrer Projekte unterstutzt Ingram Micro Sie kompetent und
informiert. Wir sind der fuhrende Distributor fur den Modern Workplace und
bieten spezialisierte Produkte und Losungen aller namhaften Hersteller sowie
maBgeschneiderte Services und Consulting-Leistungen.




WEICHENSTELLUNG
FUR DIE ZUKUNFT

Aufs Abstellgleis will niemand. Und gerade

Krisenzeiten konfrontieren uns mit dieser Angst.

Sie setzen aber auch seit jeher ungeahnte Krafte
frei. Denn in einer Krise miissen eingefahrene
Wege verlassen und neue entdeckt werden. So
einfach es ware, das Jahr 2021 allein unter das
Motto ,,Corona“ zu stellen, so falsch ware es.
Vielmehr ist es das Jahr der Umbriiche, Verande-
rungen und Weichenstellung fiir die Zukunft.
Die EU hat mit dem Programm ,Fit for 55“ den
Maf3stab fiir nachhaltige Geschaftsmodelle und
-beziehungen gesetzt. Mit der Zugkraft dieser
Regelung springen immer mehr Unternehmen
auf den Sustainability-Zug auf und entwickeln
Ideen, um kiinftig Gewinn und Zukunftsfahig-
keit unter einen Hut zu bringen.

Wie ein grofier Verschiebebahnhof wirkte die
Systemhaus-Landschaft zeitweilig. Ubernahmen
im Wochentakt pragten dieses Jahr. Neue Player
entstanden, Investorengruppen pumpten Geld
in den Markt und stellten die Signale auf eine
Anything-as-a-Service-Zukunft.

Der Motor all dessen ist die Digitalisierung von
allem und jedem. Ob der Healthcare-Sektor,

die Bildungseinrichtungen oder die Offentliche
Verwaltung: Ohne IT geht es kiinftig nicht mehr.
Fiir den ITK-Channel bedeutet dies beste Aus-
sichten auch fiir das kommende Jahr.

Was diese drei Lokomotiven — Nachhaltigkeits-
konzepte, Ubernahmen und Digitalisierung -
aber antreibt, ist die zunehmende Notwendig-
keit zu vermehrter Zusammenarbeit. Nur wer
gemeinsam mit anderen Projekte entwickelt
und umsetzt, nur wer gemeinsam mit anderen
Zulieferern Nachhaltigkeitskonzepte entwickelt,

EDITORIAL

Sylvia Losel J
Chefredakteurin IT-BUSINESS

... Der Treibstoff fur die
Zukunft ist ein
wertschatzendes
Miteinander!

nur wer gemeinsam mit Schultrdgern, Lehrern
und Dienstleistern Digitalisierungskonzepte
umsetzt, wird kiinftig erfolgreich sein.

Der Treibstoff fiir die Zukunft ist also Zusam-
menarbeit, Kommunikation und ein wertschat-
zendes Miteinander. Und was fiir die IT-Branche
gilt, das sollte uns auch der Maf3stab fiir alle
anderen Lebensbereiche sein!

Sylies Jemd



DIE STARS DES
CHANNELS

Lieferengpasse, Chipkrise, Pandemie und ein tiefgreifender Wandel des
ITK-Channels hin zu immer mehr Subscription- und Consumption-
Modellen in der ITK-Branche war es dieses Jahr turbulent wie selten.
Umso wichtiger sind die Menschen, die diesen Wandel gestalten! Sie!

Einen kiihlen Kopf bewahren, Sicherheit geben, spiel von Herstellern, Distributoren, Systemhau-
neue Ideen entwickeln und auf kurzfristige Ent-  sern und Kooperationen, gerade weil die Projekte
wicklungen angemessen reagieren - das Jah er komplexer werden.

2021 hatte fiir alle Player im ITK-Markt einiges
Herausforderungen im Gepack. Dass die Br
als Gestalter der Digitalisierung einen a
neten Job gemacht hat, zeigen die 1
Immer entscheidender wird dabei

sere Leser befragt, wer fiir sie der
2022 ist. Und hier ist das Ergeb-

1 allen und freuen uns auf ein
nit [hnen! Sylvia Léosel
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Alexander Maier

Chief Country Executive &
Senior VP

Ingram Micro Deutschland

PLATZ

+Herzlichen Dank fiir die Auszeichnung, die fiir mich
und fir Ingram Micro einen groBen Stellenwert hat!
Sie bestatigt uns darin, dass wir mit unserer zu-
kunftsgerichteten Strategie die richtigen Impulse
setzen, um gemeinsam mit Kunden und Herstellern
die Geschaftsmodelle und Geschaftsprozesse der
Zukunft zu gestalten. Wir sehen unsere Aufgabe darin,
unsere Partner zu unterstiitzen, schneller zu wachsen und
flexibler zu agieren. So gewinnen sie Kunden und kénnen

diese langfristig an sich binden.”

Andreas Ruhland
Sprecher der Geschéaftsfiihrung

ALSO Deutschland

Barbara Koch
Geschaftsfiihrerin &

VP Advanced Solutions DACH
Tech Data Deutschland

Michael G6rner

Vice President
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Geschaftsfiihrer Services
Siewert & Kau
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Martin Modl
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SoftwareOne Deutschland
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+Herzlichen Dank - was fiir eine tolle Anerken-
nung! Ich freue mich riesig tiber diese sensatio-
nelle Platzierung und moéchte mich recht herzlich
bei unseren Kunden, Partnern und Kollegen fur
die Wahl und das geschenkte Vertrauen bedan-
ken. Das vergangene Jahr hat uns immer wieder
vor neue Herausforderungen gestellt und deshalb
bin ich besonders stolz, so engagierte Kollegen zu
haben, die fiir unsere Kunden taglich alles geben.

Ein Dankeschon an alle Leser der IT-BUSINESS, die mir
ihre Stimme gegeben haben.”

Patrick Kruse
Geschaftsfiihrer
NETGO

Dr. Thomas Olemotz

Vorstandsvorsitzender
Bechtle

Rudolf Hotter Michael Guschlbauer
Vorstand Vorstand
CANCOM Bechtle

»
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Oliver Gorges

Head of Channel Development
& Cooperations

ITscope

Llch freue mich natirlich sehr, bei meiner Premiere

direkt auf Platz 1 gelandet zu sein, allein die Nomi-

nierung im Kreise solcher ITK-Personlichkeiten habe
ich als groBe Ehre empfunden. Mein Dank geht an
alle Leser, die mich so zahlreich unterstitzt haben
und natirlich an das Team der IT-BUSINESS. Ich bin

wirklich sprachlos und das ist eine absolute Seltenheit.
Stellvertretend fiir das gesamte #TeamITscope nehme ich
diese Wahl als Ansporn, ein verlasslicher Partner fiir Alle im
Channel zu bleiben!”

Sven Glatter Christian Weiss
Geschiftsfiihrer Geschiftsfiihrer
ComTeam Systemhaus Nordanex

Frank Roebers Karl Trautmann Matthias Jablonski
Vorstandsvorsitzender Vorstand Vorstand
SYNAXON Electronic Partner Kiwiko
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Fujitsu Technology Solutions

,Die digitale Transformation verandert unser Business,
die Verkaufsmodelle und die Technologien, die wir tag-
lich nutzen. Und dennoch gibt es zwei Konstanten, die
jegliche Veranderung mittragen und gemeinsam mit uns
treiben: Unsere starken Channel-Partner und die Men-
schen in den Systemhausern, die dieses Geschaft taglich
einzigartig, bereichernd und nach vorne gerichtet gestalten.
Ich méchte mich deshalb persénlich und im Namen von
Fujitsu fur diese herausragende Auszeichnung bedanken. Ich
wiirde gerne diesen Preis mit unseren Channel-Partnern teilen,
denn sie sind der Motor, der unser Geschaft immer in Bewegung halt
und sie haben den ersten Platz verdient.”

Sabine Hammer Karin Hernik

Director Channel Sales Channel Director DACH
Infastructure Solutions Group APC by Schneider Electric
Lenovo

Heiko Liihr Sven Langenfeld

Senior Director Channel Senior Azure Stack HCI
Distribution Commercial Sales Specialist
Fujitsu Technology Solutions Microsoft Deutschland
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BILD: ISCM

Prof. Dr. Rudolf Aunkofer
Geschaftsfihrer iSCM INSTITUT

rudi.aunkofer@iscm-institute.com

Es sind Menschen
mit ihren Visionen,
Entscheidungen und
Aktivitaten, die den
kleinen, entschei-
denden Unterschied
bewirken, der Erfolg
moglich macht.

MODERN-DAY HEROES -
MENSCHEN, DIE
ETWAS BEWIRKEN

Always People First. Menschen machen den Unterschied, nicht
irgendeinen, sondern den kleinen, den unkonventionellen, den
entscheidenden. Den, der den Erfolg moglich macht. In Krisen oder in
Transformationsprozessen, den die Tech-Industrie aktuell durchlauft,
wird der Faktor Mensch mit seiner ureigenen Authentizitét sichtbar.
Er tritt aus der Masse heraus, er wird Vorbild.

Die Antike, das Mittelalter, die
Neuzeit - jedes Zeitalter in der
Geschichte der Menschheit hat ihre
Helden hervorgebracht, die uns aus
Erzihlungen, Uberlieferungen oder
Biichern bekannt sind. Zu Beginn
der uns bekannten Geschichte
waren dies Gotter, Halbgotter,
mythische Gestalten, Titanen,
Herrscher, Staatsmanner oder
Feldherren. Jedes Zeitalter pragte
seinen eigenen Typus von Helden,
so wie dieser das Zeitalter pragte:
ob Philosoph, Wissenschatftler,
Eroberer, Abenteurer, allen
gemein ist eine glaubhaft
Uberlieferte Erzahlung, in heraus-
fordernden Zeiten und schwierigen

Umstdnden etwas Positives bewirkt
zu haben. Die Superhelden in

Die Tech-Geschiftslage und die allgemeine Wirtschaftsstimmung.
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Filmen wie Superman, Batman,
Thor, Iron Man oder Serien wie
Daredevil, Titans, Watchmen, Small-
ville von heute setzen diese Tradition
fort. Mit den Helden der Vergangen-
heit haben sie Furchtlosigkeit, Mut
und Risikobereitschaft gemein.

Veni, vidi, vici

Wurde den oft surreal wirkenden
Helden der Geschichte ihr Heldsein
haufig in die Wiege gelegt, wissen
moderne Helden, wie Manager,
Macher oder engagierte Menschen,
dass herausragende Leistung in der
Regel nicht geschenkt wird, son-
dern, dass sie mithsam erarbeitet
werden muss. In den ungewohnten
Zeiten der vergangenen Monate, die
Disruption in der Praxis real

i . i y =" [SCM

Positive Ausgangslage for Wachstum in 2022
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Digitalisierung | Nachholbedarf auch in 2022

QUELLE: ISCM

erfahr- wie erlebbar machte, wurde
deutlich, dass Pandemie und
Lockdown im Gegensatz zu allge-
meingiiltigen Patent- oder One-
size-fits-all-Losungen stehen. Die
von einer Reihe von Beratern vor
der Pandemie gebetsmiihlenartig
gepredigten disruptiven Ansdtze
sind nur bedingt fiir die tigliche
Praxis geeignet.

Moderne Helden

Die Helden von heute sind Men-
schen, Mitarbeiter und Manager,
die sich der pandemiebedingten
Herkulesaufgabe gestellt haben,
Digitalisierung in den verschiede-
nen Branchen méglich zu machen
und die Logistikkette aufrechtzuer-
halten. Sie haben die vielféltigen
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Herausforderungen des

Geschaftsalltags angenommen,
kundenorientiert Losungen
gefunden und die fiir Erfolg not-
wendige ,gute Laune“ bewahrt.
Die Digitale Transformation hat
dadurch in Deutschland in den
vergangenen knapp 20 Monaten
eine ungeahnte Beschleunigung
erfahren.

Dies spiegelt sich in der Stim-
mungslage der Tech-Industrie
wider. Die Geschéftserwartungen
der Tech-Industrie waren nach
ihrem Einbruch zu Beginn der
Pandemie iiber Monate hinweg
deutlich positiv und weit tiber der

allgemeinen Wirtschaftsstimmung.

Die Tech-Industrie konnte ihre
Sondersituation und auch den ihr
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Wachstumspotenziale
2022 | Services

ureigenen Optimismus durch die
gesamte Pandemiezeit aufrecht-
erhalten. Weder die Covid-19-
Herausforderungen noch die

seit Mai 2021 herrschende Extrem-
situation aufgrund mangelnder
Produktverfiigbarkeit konnte die
Sonderkonjunktur der Tech-Indust-
rie beeintrachtigen. Die Branche
und die Menschen dahinter haben
Unglaubliches geleistet.

Somit lasst sich auch das Delta

von Geschéftserwartungen zu
Geschaftssituation erkldren und
interpretieren: Zeigt es doch, was
moglich gewesen ware und was im
Jahr 2022 nachgeholt werden diirf-
te. Die Tech-Industrie startet mit
einem iiber zehn Monate lang aufge-
bauten Backlog in das néchste Jahr.

+ Pandemie | Cloud wachst weiter

Wachstumspotenziale
2022 | Cloud
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B2B + GroBunternehmen als Wachstumsmotor

188,

Wachstumspotenziale 2022 | Markte

Die positive Sonderkonjunktur der
Tech-Industrie fiir Hersteller,
Distribution und Channel wird sich
somit 2022 fortsetzen.

Investition

Die in vielen Branchen fortschrei-
tende Vernetzung wird Unterneh-
men, die bislang eher zaghaft agiert

QUELLE: ISCM

Beratung und Planung sowie
Anpassungsprogrammierungen
werden vor dem Hintergrund des
Fachkrédftemangels zentrale The-
men sein und tiberdurchschnittlich
hohes Wachstumspotenzial bieten.

Die in den vergangenen Quartalen
in Gang gesetzte Digitale Transfor-

Es wird viel Gber Kl oder Maschinelles Lernen
gesprochen. Dabei sind es in der Tech-Industrie
vor allem Menschen, die ihre Aufgabe mit
Leidenschaft erfiillen, die als Modern-Day Heroes

Dinge bewegen.

haben, dazu bewegen, verstarkt in
digitale Infrastruktur und Cloud-
basierte Prozesse zu investieren.

In Konsequenz liegen die Wachs-
tumspotenziale fiir 2022 vor allem
bei Services. Die erheblichen
Investitionen in Hard- und Soft-
ware tiber die gesamte Pandemie-
zeit hinweg fithren zu einem neuen
Bedarf an Dienstleistungen, die
eine effiziente Nutzung der getatig-
ten Investitionen mdglich machen
und sicherstellen. Dies ist die
Voraussetzung, um aus dem
getdtigten Investment Wettbe-
werbsvorteile zu erschliefden und
auszubauen. Managed Services,

mation, also die Kombination aus
Digitalisierung und Neu-Gestaltung
von Prozessen, fiithrt zu veranderten
Organisationsstrukturen und
erklart die Fokussierung im Jahr
2021: Infrastruktur, Remote-
Management, Datenschutz und
Security. Diesem Trend folgend,

hat sich das Verstandnis und der
Einsatz von Cloud-Services gewan-
delt und wird sich weiter wandeln.
Das Verstandnis des ,,0ld Normal“
war, schwerpunktmaflig unterneh-
mensunkritische Prozesse in die
Cloud zu verlagern und unterneh-
menskritische sowie wettbewerbs-
relevante Prozesse weiter bevorzugt

16

On Premises zu managen. Dieser -
vor allem im Mittelstand selbstver-
standliche - Management-Ansatz
hat im ,New Normal“ eine Wendung
um 180 Grad erfahren. Lockdowns
machten es erforderlich, unterneh-
menskritische Prozesse in die Cloud
zu verlagern, um deren reibungs-
losen Ablauf zu garantieren und die
digitale Unternehmensinfrastruktur
24/7 zur Verfiigung zu stellen, vor
allem fiir den Mittelstand. Dieser
grundlegende Positionswechsel ist
und wird einer der zentralen
Faktoren sein, der das New Normal
vom Old Normal unterscheidet.
Dieser Paradigmenwechsel wird
Bestand haben, auch wenn andere
Trends oder Verhaltensweisen des
New Normal wieder verblassen und
sich zuriickentwickeln werden.

Die Cloud, und in diesem Zusam-
menhang der ,Marktplatz‘, werden
daher zentrale Themen im Jahr 2022
sein. Das Wachstumspotenzial der
Cloud liegt mit knapp 48 Prozent
noch deutlich tiber dem von Services
mit 33 Prozent. Bei Hybrid Cloud
und SaaS$ stimmen sogar jeweils 52
Prozent zu, dass starkes oder sehr
starkes Wachstum in 2022 zu
erwarten sei.

Waren es 2021 eher mittelstandi-
sche Unternehmen, die aufgrund
ihres Backlogs fiir hohes Wachstum
verantwortlich zeichneten, wird der
Wachstumsschwerpunkt 2022
wieder bei grofderen und grofien
Unternehmen liegen. Sie werden
Vorreiter im Paradigmenwechsel
sein, bei dem verstarkt unterneh-
menskritische Prozesse in die Cloud
verlagert werden. Daneben werden
die 6ffentliche Verwaltung, das
Bildungs- und Gesundheitswesen
weiterhin klarer Investitionsmotor
sein. Der Mittelstand wird ein eher
punktuell-fokussiertes Investment



fortsetzen, um mit seinen begrenz-
ten Ressourcen einen zeitnahen,
praxisorientierten wie professio-
nellen Implementierungs- und
Migrationsprozess sicherzustellen.
Die B2B-Nachfrage wird das
zentrale Thema bleiben. Die private
Nachfrage wird sich auf stabilem
Niveau bewegen und weniger von
tibermafiigen Wachstum gekenn-
zeichnet sein.

Ready, steady, go

Der Net Promoter Score (NPS) und
die Zufriedenheitswerte befinden
sich vor allem fiir die Distribution
auf hohem Niveau: Sie liegen 2021
tiber den entsprechenden Werten
aus dem Vorjahr, wenngleich man-
gelnde Produktverfiigbarkeit zu
einigen herausfordernden Monaten
gefiihrt hat. Engagement, Flexibili-
tat und der Losungswille machen
sich spiirbar positiv bemerkbar.

Dagegen ist die Entwicklung des
NPS-Wertes bei Herstellern in den
letzten Monaten kritischer zu
sehen. Es scheint, dass mangelnde
Produktverfiigbarkeit mehr den
Herstellern als der Distribution
angerechnet wird. Das Erwartungs-
management der Hersteller hat
aktuell Potenzial nach oben,
wenngleich zu erwarten ist, dass
sich die NPS-Werte bei ausreichen-
der Verfiigbarkeit rasch verbessern.

Was der Net Promoter Score fiir die
Distribution bereits zeigt, spiegelt
sich auch bei der Analyse, getrennt
nach Distributor-Typ, also Vollsorti-
ments-, Spezial- und Telekom-Dis-
tribution, wider. Der NPS-Wert
liegt fiir jede der drei Gruppen von
Distributoren 2022 tiber den
Werten des Vorjahres. Zwar unter-

Net Promotor Score:
Distribution | Typen

AUSBLICK 2022
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Sehr gute Performance in der Distribution

QUELLE: ISCM

liegt die Performance gewissen
Schwankungen, die aber in den
letzten Monaten bei weitem
geringer ausgefallen sind als noch
zu Beginn des Jahres. Es ist die
gesamte Hersteller- und Distributi-
onslandschaft, mit ihren Mitarbei-
tern, die die Herausforderungen
von Pandemie und Lockdown mit
Bravour gemeistert hat und weiter
meistern wird. Gleiches gilt fiir den
Channel und die komplette Liefer-
kette. Der positive Trend zeigt, dass
in einem Fldchenstaat wie Deutsch-
land eine vielfdltig gestaltete
Vor-Ort-Struktur wichtig ist, um
erfolgreich resilient zu agieren.

Net Promotor Score: Hersteller & Distribution

Die Modern-Day Heroes, die
Helden von heute, sind somit die
Menschen, Mitarbeiter und Mana-
ger, die all dies und somit die
Sonderkonjunktur der Tech-Bran-
che moglich gemacht haben.

Der Quantensprung, den Deutsch-
land seit Beginn der Pandemie in
Richtung Digitalisierung einge-
schlagen hat, konnte aufgrund

des Einsatzes aller beteiligten
Menschen erfolgreich fortgesetzt
werden. Beste Voraussetzung also
fiir eine erfolgreiche Fortsetzung im
Jahr 2022. Menschen machen eben
den Unterschied.

w = 1SCM

Distribution | flexibel + resilient = erfolgreich
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Januar

BILD: ALEXANDER LIMBAC

In den USA stiirmt am 6. Januar ein Protest-Mob das
Kapitol, bevor am 20. Januar Joe Biden als neuer
Prasident vereidigt wird. Russland inhaftiert den
Regimekritiker Alexej Nawalny. Der Mindestlohn in
Deutschland steigt auf 9,50 Euro und die Staatsanwalt-
schaft Frankfurt gibt bekannt, dass die Infrastruktur
der Schadsoftware Emotet zerschlagen wurde. Dass die
Freude dartuber nur kurze Zeit wahrt, davon mehr im
November.

Nattrlich beherrscht Corona auch das Jahr 2021. So
lasst der harte Lockdown in Deutschland das Konsum-
klima im Januar einbrechen. ,Aktuell fallt die Anschaf-
fungsneigung auf null Punkte®, so Rolf Biirkl, GfK
Konsumexperte. Dennoch dreht sich das Technologie-
Karussell weiter. Experten benennen fiinf Zukunfts-

18

Emotet ist tot. Doch Totgesagte leben langer, wie die Wieder-
auferstehung der Schadsoftware im November zeigt. Unabhan-
gig davon: 2021 ist das Jahr massiver Ransomware-Attacken.

trends: Vernetzung, Sensoren, Security, SaaS und

Apps aus der Cloud.

Traditionell ist der Januar sowieso der Monat fir
Vorhersagen und Trendprognosen. Etwas bizarr
waren die Antworten bei einer Umfrage zum
Thema, wofiir Anwender ihr Smartphone eintau-
schen wiirden. 44 Prozent der deutschen Befrag-
ten gaben an, lieber eine ihrer Nieren aufzugeben
als das Smartphone. 13 Prozent der Finnen verzichten
lieber auf ihr Auto, 44 Prozent der Niederlander auf
Schokolade und 31 Prozent der Franzosen wiirden das
Fernsehen aufgeben.

Und auch mit Personalien geht es im Januar gleich
munter los. So startet Ridiger Wolf1 bei Cisco als neuer
Channelchef. Auch Lancom besetzt diese Position mit
Thomas Ehrlich neu, nachdem Uwe Neumeier als
Nachfolger von Stefan Herrlich in die Geschaftsfiih-
rung aufgestiegen ist. Bei F5 Networks startet Michael
Berg, der von Sonicwall kommt.

Und einen kleinen Vorgeschmack auf die zahlreichen
Ubernahmen, die im ITK-Channel in diesem Jahr
anstehen, gibt der erste von vielen Zukiufen der
Netgo-Gruppe: Arxes Tolina. sl



Unschone
Gesamtgemengelage

Im Februar entzieht die chinesische Medienaufsicht
dem britischen Sender BBC World News die Sende-
lizenz, was im Ausland nicht gut ankommt. Dafiir
erreicht die chinesische Raumsonde Tianwen-1 plan-
maflig eine Umlaufbahn um den Mars und liefert
beeindruckende Bilder. Auf der Erde sieht es derweil
weniger schon aus. Auf einer Ministerprasidentenkon-
ferenz einigen sich die Ministerprasidenten der Lander
mit Kanzlerin Angela Merkel darauf, die aktuellen
Bestimmungen zur Bekampfung der Coronavirus-
pandemie bis zum 7. Mdrz zu verlangern. Viele Biirger
verlieren den Durchblick, was erlaubt ist und wer sich
mit wem treffen darf. Die Konsumlaune in Deutsch-
land schlagt im Februar kurzzeitig auf einen leichten
Erholungskurs ein, nachdem sie durch den erneuten
harten Lockdown Mitte Dezember eingebrochen war.
Denn die Schliefung von Gastronomie und weiten
Teilen des Handels im Dezember 2020 hatte die
Konsumneigung hart getroffen.

Nichtsdestotrotz melden im Februar 2021 die deut-
schen Amtsgerichte nur 1.195 beantragte Unterneh-
mensinsolvenzen. Das sind nach Angaben des Statisti-
schen Bundesamts 21,8 Prozent weniger als im Februar
2020. Grund fiir den Riickgang ist die ausgesetzte
Insolvenzanmeldepflicht.

Das Internet muss sich aus Myanmar verabschieden,
nachdem es das Militdr im Rahmen einer Machtiiber-
nahme landesweit abgeschaltet hatte. Im Vorfeld kam

BILD: PHOTOSVAC-STOCK.ADOBE.COM
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Wahrend Tianwen-1im Februar den
Mars umrundet, wird auf der Erde
das Geschehen von der Gesamt-
gemengelage rund um Corona-Mag-
nahmen bestimmt.
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es zu Massenprotesten der Zivilbevolkerung, die tiber
die sozialen Medien organisiert wurden.

Auch tiber Inhalte im Internet streiten der Big-Tech-
Konzern Facebook und die Regierung Australiens. So
verbannt Facebook Nachrichtenmeldungen aus dem
sozialen Netzwerk fiir australische Nutzer und auf3er-
dem australische Nachrichten aus Australien fiir alle
anderen User weltweit. Die geplante Einfiihrung eines
umstrittenen Mediengesetzes ist der Casus Knacksus
des Disputs. Nach diesem Gesetz sollen Internet-Kon-
zerne den ortlichen Medienhdusern fiir die Verbreitung
von deren Inhalten Abgaben bezahlen. ST
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Pleiten, Pech
und Pannen

Ein Strudel an rasanten Entwicklungen bestimmt auch

den Marz. Das Corona-Hin-und-Her geht in eine
weitere Runde, von einem Durcheinander bei den
Regeln bis hin zum Impf-Chaos. Die Lage in der

Bundesrepublik ist gekennzeichnet von Gegensatzen.

So beschliefden Bund und Lander sowohl eine Verlan-

gerung des Lockdowns als auch einen Offnungsplan.
Geplant ist eine ,Osterruhe” iiber die Feiertage im
April. Diese wird jedoch ein paar Tage spater wieder
aufgehoben. Auflerdem werden die Impfungen mit

Das Corona-Wirrwarr

nimmt kein Ende.

dem Impfstoff Astra Zeneca vorsorglich wegen Mel-

dungen von Thrombosen der Hirnvenen ausgesetzt,

um sie ein paar Tage spater nach Empfehlungen der

WHO wieder fortzusetzen. Zu allem Verdruss kommt

eine Masken-Affare hinzu. Unions-Politiker sollen an

der Vermittlung von Geschéften mit Schutzmasken

mitverdient haben.
Rasant geht es auch bei der IT-BUSINESS weiter. Im
Marz lasst sie 30 Jahre IT-Geschichte Revue passieren.

yZurlick in die Zukunft® ist der Titel der Jubilaumsaus-

BILD: ALPHASPIRIT - STOCK.ADOBE.COM
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gabe, und dafir hat die Redaktion der
IT-BUSINESS Technik-Memorablien aus dem
Keller gekramt, unzdhlige SciFi-Romane
gelesen, in Firmenhistorien gestobert und
zahlreiche Branchenkenner befragt. Von
alten Geschéftsmodellen bis hin zu SciFi-
Fantasien, die langst Wirklichkeit geworden
sind: Die Ausgabe gibt einen Einblick. Und
wahrend die Gegenwart noch einem Wende-
punkt gleicht, gibt es einen Ausblick in die
Zukunft und welche Weichen jetzt dafiir
gestellt werden miissen. Mit auf der Zeitreise
der ITB: Die Crew des ITK-Channels. Das
Reisegepdck: ein Handy von 1983 sowie ein
Pentium-Pro-Prozessor von Intel von 1995.
Doch nicht jede Reise verldauft wie geplant.
Der Frachter , Ever Given“ blockierte im Marz
tagelang den Suezkanal. amy



Remote Work,
Online Meetings,
digitale Messen

Die Deutschen sind ,miitend”. Die Wortneu-
schopfung der Medizinerin und Videobloggerin
Carola Holzner driickt die Stimmung der
Bundesbiirger gut aus: Keiner hat mehr Lust auf
Corona-Mafdnahmen, und die Impfkampagne
geht vielen nicht schnell genug voran. Dies soll
sich im April jedoch dndern, denn die Hauséarzte
diirfen nun auch die Impfung gegen Covid-19
verabreichen. Ab dem 20. April miissen Arbeit-
geber jedem Mitarbeiter, der nicht im Home-
office arbeitet, einmal pro Woche einen Corona-
Test anbieten.

sWork from Anywhere“ und Online Meetings
bestimmen das Tagesgeschaft der Unterneh-
men. Durch den Homeoffice-Boom wird
weiterhin mehr Hardware benétigt, wie die im April
veroffentlichten Marktzahlen von Gartner zeigen. So
gingen die PC-Auslieferungen im ersten Quartal um 32
Prozent nach oben. Die Halbleiterknappheit beein-
trachtigt jedoch erneut die Lieferkette. Auch der
Bedarf an (gebrauchten) Software-Lizenzen steigt, wie
eine Umfrage von UsedSoft ergibt. Die Hannover
Messe, als normalerweise grofdte Industrieschau der
Welt, findet vom 12. bis 16. April als reines Digital-
format statt. Die Erfahrungen sollen in kiinftige
Veranstaltungen einfliefen.

Der Bundestag macht den Weg zur Beschleunigung
des Netzausbaus frei. Die Abgeordneten billigen

RUCKBLICK

Arbeiten aus dem Homeoffice, Videokonferenzen und digitale
Messen: Die Corona-Pandemie pusht die Digitalisierung.

mehrheitlich den von der Bundesregierung einge-
brachten Gesetzentwurf zur Modernisierung des
Telekommunikationsrechts. Ziel ist es, den Rechtsrah-
men fiir die Telekommunikationsdienste in der EU
noch weiter zu vereinheitlichen. So sollen fiir den
Glasfasernetzausbau Rahmenbedingungen geschaffen
werden, die fiir die Unternehmen Anreize fiir einen
zligigen und flachendeckenden Ausbau setzen.
Politisch beschaftigt die Bevolkerung der Abzug der
US-Armee aus Afghanistan, den US-Prdsident Joe
Biden Mitte April bekannt gibt. Innenpolitisch geht es
um die Frage der Kanzlerkandidaturen, vor allem
Armin Laschet und Markus Séder konkurrieren. iz
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Der Tanz in den Mai fillt auch in diesem Jahr aus.
Immerhin sinken die Corona-Inzidenzen, und
Deutschland lasst langsam die dritte Corona-Welle
hinter sich. Neu ist die Bundesnotbremse. In vielen
Regionen, in denen die Corona-Inzidenz tiber 100
liegt, gelten strenge Regeln: So diirfen sich Angehorige
eines Haushalts nur mit einer weiteren Person treffen,
Ausgangssperre von 22 bis 5 Uhr, und nur Geschifte
des taglichen Bedarfs diirfen 6ffnen. Liegt die Inzidenz
aber unter 100, kehrt je nach Bundesland wieder ein
kleines Stiick Normalitat zurtick.

Ins Homeoffice verdammt sind von der Bundesregie-
rung nun alle, die kdnnen. Laut dem Ifo Institut sind

ffnung
ormalitat

im Mai rund 31 Prozent der Beschiftigten in Deutsch-
land mindestens teilweise im Homeoffice. Das macht
sich bei der Verfiigbarkeit von Homeoffice-Equipment
bemerkbar: Der beispielsweise seit Jahren schrump-
fende PC-Markt ist dank der Pandemie auf Wachs-
tumskurs und wird im Mai lediglich durch die Halb-
leiterknappheit etwas gebremst.

Lieferengpdsse gibt es aber nicht nur bei den Halblei-
tern, auch an eine Corona-Impfung zu kommen, ist
schwer. Wer keine Impfpriorisierung hat, hat kaum
Chancen auf eine Dosis. Ein regelrechter Run auf die
Impfstoffe hat begonnen, denn dadurch soll schlief3-
lich die Pandemie irgendwann beendet werden
kénnen. Und der Wunsch nach der damit versproche-
nen Normalitat ist grof. Zudem haben vollstandig
Geimpfte schon jetzt Vorteile: Fiir Sie gelten keine
Kontaktbeschrankungen mehr, und auch die Aus-
gangssperre entfallt. Anmelde-Websites fiir Sonder-
impfangebote sind vollig tiberlastet. Teilweise warten
Impfwillige stundenlang vor den Impfzentren, um an
ibrig gebliebene Impfdosen zu kommen. Wer jeman-
den kennt, der einen Arzt kennt, der gegen Corona
impfen darf, nutzt seine Beziehungen nun schamlos
aus. Angste iiber eine Zweiklassengesellschaft machen
gich breit. hs

Im Mai ist es noch sehr schwierig, eine Corona-
Impfung ohne Priorisierung zu ergattern.



Es geht
aufwarts

Auch ohne Vitamin B hat jeder Deutsche mit dem
Ende der Impfpriorisierung am 7. Juni die Mog-
lichkeit, sich impfen zu lassen. Ab dem 14. Juni
gibt es den digitalen Impfpass in Apotheken. Mitte
Juni sinken die Inzidenzen bundesweit in den

BILD: IGOR LINK - STOCK. ADOBE.COM

einstelligen Bereich. Die Corona-Regeln werden
nach und nach gelockert. Sorgen macht die
sogenannte Delta-Variante. Die Virusmutante soll
ansteckender sein und verbreitet sich auch
zunehmend in Deutschland. Dennoch pragen
sinkende Infektionszahlen und eine immer hohere
Impfquote die Lage in der Corona-Pandemie. Mit
der Hoffnung auf Normalitdt verbessert sich auch
die Stimmung der Verbraucher. Das Konsumklima
in Deutschland verzeichnet den hochsten Wert

seit August 2020.

Von einer Steuerrevolution spricht Bundesfinanz-
minister Olaf Scholz nach dem G7-Gipfel in London.
Nach jahrelangen Verhandlungen haben sich die
fiihrenden Industrienationen der westlichen Welt auf
die Pfeiler einer globalen Digitalsteuer von mindestens
15 Prozent verstandigt. Derzeit erzielen Unternehmen
wie Amazon, Google oder Apple enorme Gewinne in
Regionen, in denen sie keinen offiziellen Firmensitz
haben. Steuern zahlen sie jedoch nur dort, wo ihr
Headquarter ist. Dieses legen sie strategisch giinstig in
Steueroasen. So zahlen sie nicht einmal halb so viel
Steuern wie klassische Industriebetriebe. Scholz

RUCKBLICK

untersagt allerdings die Regenbogenbeleuchtung.

rechnet fiir Deutschland durch die Digitalsteuer mit
deutlichen Mehreinnahmen.

Ol¢, olé¢, olé: Ab dem 11. Juni grolen Fuf3ball-Fans in
ganz Europa lautstark ihre Schlachtrufe. Wahrend
tausende Fans die Fuf$balleuropameisterschaft
gebannt verfolgen, steht der Gewinner fiir Alexandros
Stamatakis bereits fest. Der Professor fiir High Perfor-
mance Computing am Karlsruher Institut fiir Techno-
logie (KIT) hat einen Algorithmus entwickelt, der den
Gewinner bereits vor dem Ende der Meisterschaft
voraussagt. Ob er recht behalt, verrdt ein Blick in den
Juli. sb
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Ein Zeichen fiir Toleranz, Respekt und Gleichberechtigung wollen
einige Stadien nach einem ungarischen Gesetz zur Beschrankung
der Information iiber Homo- und Transsexualitat setzen. Die UEFA
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Der Sommer 2020 ist gepragt von den katastrophalen
Auswirkungen des Hochwassers.

Sofern britische FuBballfans Kiinstlicher Intelligenz
vertrauen, starten sie voller Vorfreude und Sieges-
sicherheit in den Juli. Leider werden sie enttauscht.
Beim finalen Heimspiel in London unterliegt die
britische Mannschaft den Italienern mit 3:2, und die
KI liegt somit falsch. Weitaus schlimmer ist jedoch,
dass rund 2.500 Corona-Infektionen die Folge der
FuRball-EM sind. Ahnlich siehtes bei den Olympi-
schen Spielen in Tokyo aus, die am 23. Juli starten.
Viele der Athleten miissen in Quarantane und kon-
nen nicht bei den Turnieren antreten. Trotz leerer
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Der

katastrophale

Juli

Zuschauerrange sollen die Spiele den
Veranstaltern zufolge ,die innovativsten
Spiele jemals“ werden. Dafiir setzen sie
Roboter ein, die als Maskottchen und
Ubertragungsmedien dienen.

Auch was die Plane der EU fiir eine
Digitalsteuer angeht, ist der Juli leider
eine Pleite, denn diese werden auf Eis
gelegt. Statt Tech-Giganten wie Amazon,
Apple, Google und Facebook starker zu
besteuern, wird sich zumindest um eine
globale Mindeststeuer bemiiht.

All dies scheint jedoch schnell unwich-
tig, denn im Juli wird Deutschland von
dem schlimmsten Hochwasser seit
Jahrhunderten heimgesucht. Besonders betroffen sind
die Bundeslander Rheinland-Pfalz und Nordrhein-
Westfalen. Hunderte Menschen sterben, noch mehr
verlieren ihr Zuhause. Vor Ort finden sich schnell
Helfende ein, die die Betroffenen bei den Aufraumar-
beiten und der Nahrungsversorgung unterstiitzen.
Auch die ITK-Branche zeigt Hilfsbereitschaft.
Hersteller, Distributoren und Dienstleister stellen
Hardware und Cloud-Speicher zu Sonderkonditionen
bereit, damit betroffene Unternehmen schnell wieder
handlungsfahig werden konnen. Die Solidaritdt ist
grofs. Das sind gute Nachrichten inmitten dieser
Katastrophe. ms
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Sonnenschein?
Nein Dankel

August

Triibe Aussichten im
August: Immerhin konnte

Auch im August lassen die Niederschlige in Deutsch- es auch besser werden.

land noch nicht besonders nach. Er gilt als der triibste
Monat seit zehn Jahren. Dennoch beginnt er mit
einem Lichtblick: Alexander Zverev gewinnt am ersten
August bei den Olympischen Spielen in Tokio die
Goldmedaille im Tennis Herren-Einzel. Die anhalten-
den und sich hdufenden Wetterextreme in den letzten
Jahren werden langsam, aber sicher auch den Akteu-
ren in der Politik als eine Folge des globalen Klima-
wandels bewusst.

Unter dem hippen Label ,Fit for 55“ startet die Euro-

paische Kommission ein Programm zur Erreichung der

Klimaneutralitat, welche die EU-Prasidentin mit dem
»European Green Deal“ schon 2019 fiir den europai-
schen Kontinent ins Auge gefasst hatte. Die darin
festgeschriebenen Energie- und Nachhaltigkeitsziele
sollen auch den Channel konkret ansprechen. Die
ITK-Branche ist aufgerufen, mit Digitalisierungspro-
jekten kreativ zu werden.

Apropos Digitalisierung: Der Glasfaserausbau geht
laut einer Analyse von Breko in Deutschland sehr gut
voran, wird aber gebremst durch die sich immer
starker abzeichnenden Lieferengpdsse. Insgesamt
werden im ersten Halbjahr hierzulande schon rund
zehn Milliarden Euro in den Breitbandausbau inves-
tiert. Und nicht nur bremst die Pandemie den digita-
len Fortschritt, sie hemmt auch den deutschen
Mittelstand, der durch den Shift ins Homeoffice im

Sommer immer noch vor Herausforderungen in

puncto IT-Security steht.

Passend zu den frithherbstlichen Eintriibungen
meldet die GfK im August eine Stagnation des Kon-
sumklimas. Griinde seien wieder steigende Infektions-
zahlen und eine nachlassende Dynamik beim Impfen.
Wer aber meint, er konne der schlechten Stimmung
draufden durch einen Riickzug ins Private entkommen,
darf sich getduscht sehen: Komfort, Sicherheit und
Lebensqualitdt werden auch zuhause nicht grof3ge-
schrieben. Denn der Markt fiir Smart Home entpuppt
sich in der Leserumfrage von IT-BUSINESS als ebenso
brasig wie in den Jahren zuvor. Es wird Zeit, die
durchaus vorhandenen Potenziale zu heben! ab
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Mit einem Hoffnungsschimmer beginnt der September.
Erstmals nach Monaten des Social Distancing veran-
staltet die Vogel IT-Akademie am 1. und 2. des Monats
wieder ein physisches Live-Event, den Service Provider
Summit (SPS) 2021. Unter dem Motto , As a Services
rocks!“ treffen sich mehr als 100 Fithrungskrafte von
Hosting Providern, MSPs und Systemhdusern mit
Vertretern von IT-Herstellern in Frankfurt am Main.
Auf der Agenda stehen aktuelle Themen wie der
Beitrag von Cloud und Managed Services zur Digitali-
sierung der Wirtschaft, die Abwehr der zunehmenden
Cyber-Bedrohungen oder der nachhaltige Betrieb von

BILD: VOGEL IT-MEDIEN

Mit dem Service Provider Summit 2021 kehrt etwas
Normalitdt in den Veranstaltungskalender zuriick.
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Erstmals wieder
Live-Events

Rechenzentren. Und natiirlich werden wieder die
begehrten ,Service Provider Awards® in elf Kategorien
vergeben.

Wachabl6sung an der Spitze der Distribution: Durch
den Merger der beiden US-Konzerne Synnex und Tech
Data, der knapp ein halbes Jahr nach der Ankiindi-
gung abgeschlossen ist, ist zum 1. September der
weltgrofite Broadliner entstanden. Zusammen kom-
men die beiden Unternehmen auf einen Pro-Forma-
Umsatz von 57 Milliarden Dollar. Die fusionierte
Gesellschaft firmiert jetzt als TD Synnex. In Europa,
wo Synnex bislang nicht prasent war, tritt der ITK-
GroRhindler fiir eine Ubergangszeit weiter als Tech
Data mit dem Zusatz ,A TD Synnex Company* auf. Bis
zu dem Merger war Ingram Micro tiber Jahre der
weltgrofdte Distributor.

Eine Wende in der Politik haben die Bundestagswah-
len am 26. September eingeleitet. Demnach wird das
Land in Zukunft von einer Ampelkoalition aus SPD,
Grinen und FDP reagiert. Wie sich die Rahmenbedin-
gungen fiir die ITK-Branche dadurch verdandern, ist
noch offen. Nach dem Vetrag der drei ungleichen
Koalitionare, der Ende November feststeht, soll die
kiinftige Politik durch eine entschiedenere Moderni-
sierung, einen stirkeren Fokus auf Digitalisierung, den
Abbau von Biirokratie und einen effektiveren Klima-
schutz bestimmt sein. Hort sich zunachst mal gut an.
Auf die Umsetzung darf man gespannt sein! mh



Neues Windows
und neue
Intel-Architektur

Windows 10 sollte eigentlich die letzte komplett
neue Windows-Version sein und nur noch als eine
Art Service permanente Updates erfahren. Das
jedenfalls hatte Microsoft 2015 bei der Vorstellung
des Betriebssystems versprochen. Am 5. Oktober
kommt dann doch wieder eine komplett neue
Windows-Version, die folgerichtig ,Windows 11
heifdt. Sie bringt eine neue, simplere Oberflache
ohne Kacheln und etliche Veranderungen unter der
Haube. Und sie ist bei den Hardware-Anforderun-
gen deutlich anspruchsvoller geworden. Unterstiitzt
werden nur neuere Prozessoren und Mainboards,
die Sicherheitsfunktionen wie TPM 2.0 und Secure
Boot beherrschen. Den IT-Channel diirfte das
freuen, denn so ist Windows 11 auch ein Vehikel fiir
den Verkauf neuer Rechner.

Einen grof3en technologischen Schritt macht Ende
Oktober auch Intel. Mit Alder Lake bringt der
Prozessorhersteller seine erste Hybrid-CPU in
Grof3serie. Sie besteht aus schnellen P-Cores,
abgeleitet von den bisherigen Kernen der Core-
Prozessoren, und kleinen sowie sparsamen E-Cores
auf Atom-Basis. Mit diesem Rezept, das sich Intel
bei den ARM-Prozessoren abgeschaut hat, will man
den Vorsprung von AMD mit deren Ryzen-CPUs
wieder aufholen.

In den Lieferketten knirscht es noch im Oktober, auch
wenn es die IT-Branche hier langst nicht so schlimm

RUCKBLICK

Das Windows, das es
eigentlich nie geben
sollte: Windows 11
startetam

5. Oktober

BILD: Ml

erwischt, wie die Autohersteller, denen die Chips fiir
ihre Bordelektronik ausgehen. Und leider macht sich
Corona im Herbst wieder starker bemerkbar. Dem
muss auch der Verlag Rechnung tragen: Die Storage-
Konferenz DSX2021 der Vogel IT-Akademie findet am
7. Oktober nicht als Prasenzveranstaltung statt,
sondern wieder virtuell. Interessante Keynotes,
Vortrage und Workshops bietet sie trotzdem. kl
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»Der international koordinierte Take-
down von Emotet hat iiber viele Monate
Wirkung gezeigt und viele Opfer vor

Schaden bewahrt. Unsere Analysen
zeigen gleichwohl, dass Emotet jetzt
zurlickgekehrt ist, sagt Dr. Tilman
Frosch, Geschaftsfiihrer von G Data
Advanced Analytics. Das neue Sample
fallt durch viele technische Ahnlichkei-
ten zur urspriinglichen Malware auf.
Eine neue Variante des Corona-Virus sorgt ebenfalls fiir
Aufregung: Omikron. Weltweit wird nun geforscht, wie
gefdhrlich die neue Mutation ist, ob die Impfstoffe
wirken und mit welchen Mafinahmen man die Pande-
mie weiter einddimmen kann. Und irgendwie fiihlt es
sich an wie im Film ,Und taglich grif3t das Murmeltier®,
wenn wie bereits im Januar nun wieder das Konsum-
klima in den Keller rauscht.

Und ebenso wiederholt sich seit Monaten die Geschich-
te in puncto Systemhaus-Ubernahmen. So mischt
erstmals die Schwarz-Gruppe im Markt fiir IT-Security
mit und erwirbt mit XM Cyber einen Dienstleister, der
Hybrid-Cloud-Erfahrung hat. Generell ist das Thema
Hybrid Cloud und Security in diesem Jahr omniprasent.
Und ebenfalls ein Dauerbrenner ist der Chip-Mangel.
Lange Lieferzeiten und sehr begrenzte bis iiberhaupt
keine Warenverfiigbarkeit sind das Hauptproblem fiir
den Channel, wie ITscope in einer Umfrage herausfand.
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Emotet is back
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Zuriick in die Zukunft: unter diesem Motto gelingt
Vogel IT-Medien ein fulminanter Gala-Abend.

Auftrage konnen nicht erfiillt werden, und bei steigen-
den Einkaufspreisen sind die Verkaufszahlen riicklaufig.
Mit unterschiedlichen Maf$nahmen versucht der
Channel entgegenzuwirken. Es wird auf Vorrat gekauft,
sofern Produkte vorhanden sind (auch zu héheren
Preisen), und auf alternative oder generaliiberholte
Produkte oder gleich ganz neue Lieferquellen ausgewi-
chen. Doch auch der Markt fiir wiederaufbereitete
Produkte steht momentan unter extremem Druck.
Traditionell werden im November die Distri Awards
2022 der IT-BUSINESS verliehen. Da in diesem Jahr
auch noch das 30-jdhrige Jubilaum der Publikation
ansteht, gibt es eine fulminante Feier. Unter 2G+-
Bedingungen werden die Preise feierlich verliehen.

Die Branche nutzt das festliche Live-Event zum regen
Austausch. sl



Steigende

IT-Ausgaben trot
vierter Welle

Die Fallzahlen bei Covid-19 iibersteigen die des Hochst-
punkts im vergangenen Winter. Viele Krankenhduser
sind bereits iiberlastet. Mitarbeiter werden wieder ins
Homeoffice geschickt. Das Virus hat uns weiterhin fest
im Griff. Das spiegelt sich auch in den weltweiten
Lieferengpassen wider.

Fir die IT-Branche sieht die Zukunft allerdings
weiterhin rosig aus, zumindest laut den Marktfor-
schern von Gartner: Um 4,7 Prozent auf 1,3 Billionen
US-Dollar sollen die Ausgaben 2022 fiir IT-Produkte
gegentiber dem Vorjahr in EMEA steigen. Das ware ein
leichter Riickgang, denn dieses Jahr betrug das Plus
6,3 Prozent gegentiber dem allerdings schwachen

Jahr 2020.

Jedoch werden die IT-Ausgaben 2022 anders verteilt
sein, als zuvor: Wahrend Unternehmen nun mehr
Geld fiir Rechenzentren, Dienstleistungen und
Software in die Hand nehmen, stagnieren die zuvor
angewachsenen Ausgaben fiir Endgerate fast vollstan-
dig. Grund dafir ist die bereits gute Ausstattung der
Mitarbeiter fir das hybride Biiro mit Desktops,
Laptops und Smartphones.

Die Prognose von Liinendonk fiir Deutschland deckt
sich damit. Hier sind sich die Analysten sicher, dass
der Blick der CIOs 2022 starker darauf liegt, Digitali-
sierung und Transformation zu verzahnen. Haupttrei-
ber sind neue Arbeitsmodelle (Digital Workplace)
sowie der Auf- oder Ausbau digitaler Geschaftsmodelle

RUCKBLICK

BILD: PUHHHA - STOCK ADOBE.COM

i

Fiir moderne Arbeitsmodelle planen
Digitalentscheider 2022 mehr Budget ein.

und des digitalen Vertriebs. Aber auch nachhaltig
wirkende Programme zur Kostensenkung und Effizi-
enzsteigerung durch den Einsatz von digitalen Tech-
nologien stehen auf der Agenda.

Der Fokus auf diese wichtigen Zukunftsaufgaben hat
zur Folge, dass die IT-Budgets im Jahr 2022 in den
meisten mittelstandischen Unternehmen und Konzer-
nen steigen werden. 70 Prozent der befragten Unter-
nehmen wollen ihre Cloud-Budgets erhohen. Das gilt
sowohl fir die Entwicklung von Cloud-native-Soft-
wareprodukten als auch fiir den IT-Betrieb, sprich den
Umbau der bestehenden IT-Landschaft zu einer

Cloud-Architektur. sg
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Night of IT-BUSINESS:
Galanacht d'é‘r quinner |

IT-BUSINESS

DISTRI AWARD 2022

Gliickwunsch an alle Gewinner

Marty McFly und der Doc waren in
ihrem DeLorean eigens nach Augs-
burg angereist, um die rund 140
Gaste der Award-Verleihung auf
eine Zeitreise mitzunehmen. Auf
der Suche nach dem Griinder und
Herausgeber der IT-BUSINESS,

Werner Nieberle, nahmen sie das
Publikum mit in die Vergangenheit
und die Zukunft der ITK-Branche.
Mit Nebelwerfern, einer Lichtshow
und der schlagfertigen Moderation
von Besa Agaj begeisterten sie das
Publikum.

[
Kategorie VAD Cloud & Virtualisierung: stv. Stephanie Steen  #.]
4 fiir Ingram Micro (Platin), Tom Knicker (Wortmann; Gold) und g

stv. Hannah Lamotte fiir Arrow ECS (Gold)

Der Hohepunkt der Galanacht war
die Verleihung der begehrten
Distri Awards 2022.

Wir gratulieren allen Gewinnern
herzlich und freuen uns auf ein
erfolgreiches uns spannendes

Jahr 2022! Sylvia Losel

Kategorie Networking: (v. I.) stv. Hannah Lamotte fiir
Exclusive Networks (Gold), Helge Scherff (Nuvias; Platin) und =
Roberto Porcelli (Westcon; Gold)

BILDER (STRECKE): HANNES MAGERSTAEDT
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Kategorie VAD IT-Security: (v. I.) Helge Scherff (Nuvias; Gold), Oliver Lossau (ADN; Platin),
Roberto Scicolone (Infinigate; Gold) und Roberto Porcelli (Westcon; Gold)

S o= 4

L

Kategorie VAD Server & Storage: (v. I.) stv. Hannah Lamotte fiir Bytec (Gold), Michael Gorner
(Tech Data; Platin) sowie Jorg Eilenstein und Tim Henneveld (TIM; Gold)
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Kategorie Workplace & Mobility: (v. I.) Volker Riihlicke (Aquado; Gold), stv. Stephanie Steen fiir
Also (Platin), Sven Buchheim (Bluechip; Gold) und stv. Hannah Lamotte fiir Tarox (Gold)

BILD: SUBBOTINA ANNA - STOCK. ADOBE.COM
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- Kategorie VAD: (v. I.) Helge Scherff (Nuvias; Gold), Oliver Lossau (ADN; Gold), = |
L] Sowie Jorg Eilenstein und Tim Henneveld (TIM; Platin)
f q._..-l- a ..
a

e

Kategorie VAD Managed Services: (v. I.) stv. Stephanie Steen fiir Ebertlang (Gold), ¥ q "

% William Geens und Oliver Roth (Prianto; Gold) und Udo Schillings (Infinigate; Platin)

T Y -

——

Kategorie AV & Digital Signage: (v. I.) stv. Stephanie Steen fiir ITZ (Gold) und Hannah Lamotte fiir 'L o
DexxIT (Gold), Tom Knicker (Wortmann; Gold) sowie Oliver Kau und Markus Hollerbaum (S&K; Platin)
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Kategorie Peripherie: (v. I.) stv. Christian Haack fiir Api (Platin), Thomas Behrendt (Pilot; Gold),
i@ Volker Mitlacher (Systeam; Gold) und stv. Stephanie Steen fiir Jacob (Gold)

Kategorie Komponenten: (v. I.) stv. Stephanie Steen fiir BAB (Gold), Oliver Kau (S&K; Platin), Andreas
Doelker (Littlebit; Gold) sowie Daniela Bemelmans-Leventic und Mario Berndorfer (Kosatec; Gold)

{ Kategorie UC & Telekommunikation: (v. I.) stv. Stephanie Steen fiir Michaeltelecom (Gold), Dominik
Walter (Herweck; Gold), Sven Hollemann (Eno; Gold) und stv. Hannah Lamotte fiir Komsa (Platin)

BILD: SUBBOTINA ANNA - STOCK.ADOBE.COM
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Kategorie Refurbishing & Remarketing: (v. I.) Ralf Schweitzer und Ronny Drexel (GSD; Platin Hardware),
Daniel Biichle und Kai Keune (AfB; Gold), Christian Bedel und Birgit Wiggert (MRM; Platin Software)
sowie stv. Hannah Lamotte fiir BB-net (Gold)

l .
G

2021

Esw 5

b  Kategorie Heimvernetzung & Smart Home: (v. I.) Matthias Truejen (Allnet; Gold), Dominik Walter
" (Herweck; Platin), Sven Hollemann (Eno; Gold) und stv. Tom Knicker fiir BAB (Gold) "am

./

-
Kategorie Broadline VAD: (v. I.) stv. Stephanie Steen fiir Ingram Micro (Gold), Michael Gérner und
Oliver Kaiser (Tech Data; Platin) und stv. Hannah Lamotte fiir Also (Gold)

BILD: SUBBOTINA ANNA - STOCK. ADOBE.COM
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_____ Robert Perenz
Geschaftsfiihrer

Gerit Giinther
Head of Sales
B2B | Corporate
& Education

Carsten Dreif3ig
Head of SMB Germany

TravelMate bietet beste Leistung und Ausstattung fiir
das B2B-Segment.

ConceptD - leistungsstarke Hardware fiir Kreative

L
@ L
Acer bedient die wachsende Nachfrage nach

Ultrathin Notebooks fiir mobiles Arbeiten
und den Education-Markt.

L
Bl

for business

UNSER ZIEL IST, ...

«se Acer-Partnern zu ermdglichen, sich

zukunftssicher als innovativer und ver-

lasslicher Partner rund um das moderne

Arbeiten zu positionieren und von der

Digitalisierung zu profitieren.

Auf ein starkes Geschaftsjahr kon-
nen Acer Geschaftsfiihrer Robert
Perenz und sein Team zurtick-
blicken. Trotz anspruchsvoller
logistischer Aufgaben und einer
angespannten Liefersituation war
das Wachstum erfreulich. Man
hatte mehr Geschaft machen
kénnen, waren mehr Produkte
verfiigbar gewesen, restimiert
Gerit Glunther, Head of Commer-
cial Sales.
Das Jahr 2021 hat Acer genutzt,
um sich weltweit aber auch
in Deutschland auf wesent-
liche Zukunftsthemen
einzustellen. ,Das Thema
Nachhaltigkeit und Klima-
schutz beschaftigt auch
unsere Partner und deren
Kunden®, weifd Robert Perenz.
,Sie stellen ernste Fragen, auf
die wir Antworten prasentieren
missen.”

Engagement fiir die Umwelt

Bei Acer heifSt das Stichwort
,Earthion“: Der Konzern hat sich
das Ziel gesetzt, bis 2035 aus-
schlie’lich erneuerbare Energien
zu nutzen. Man wolle Notebooks
herstellen, die so ,griin wie irgend
moglich sind®, hatte Europa-Chef
Emmanuel Fromont im Rahmen
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der Acer Global Press Conference
im Herbst verkiindet.

Welche Moglichkeiten heute
schon bestehen, zeigt der Acer
Aspire Vero: Gehduseabdeckung
und Tastatur aus Recycling-Plas-
tik (Post-Consumer-Recycling-
Kunststoff - PCR). Leichtzugang-
liche Standardschrauben sorgen
fiir einfache Demontage und
Wiederverwertung der Bestand-
teile des Notebooks am Ende des
Lebenszyklus.

Auch bei der Verpackung setzt
Acer auf Recycling-Material bei
Karton und Plastikverpackungen.
Titen und Hiillen sind, wo
moglich, aus Papier. Bei den
Aufdrucken auf Kartonage und
Gerat verwendet der Hersteller
farbstoff- und VOC-freie (fliich-
tige organische Verbindungen)
Sojatinte.

Weitere — zunehmend nachhal-
tiger hergestellte - Produkte wer-
den folgen.

(02-Emissionen gesenkt

Dabei ist das Umweltengagement
bei Acer langfristig angelegt. Seit
der Hersteller 2008 die Richtlini-
en des globalen Offenlegungssys-
tems CDP eingefiihrt hat, konnte
er die CO2-Emissionen innerhalb
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der Unternehmensgruppe um 60
Prozent reduzieren. Um dem Ziel,
bis 2035 ausschliefdlich erneuerba-
re Energien zu nutzen, Nachdruck
zu verleihen, ist Acer im laufen-
den Jahr der RE100-Initiative bei-
getreten. ,Mit dem erklarten Ziel,
bis 2035 zu 100 Prozent auf griine
Energie umzusteigen, reiht sich
Acer in die Riege von mehr als 300
Unternehmen ein, die den Wandel
vorantreiben wollen®, erklart Sam
Kimmins, Head of RE100.

Und in Deutschland...

Bei Acer ist jede Niederlassung
ganz unabhéngig von den Maf3-
nahmen der Gruppe aufgefordert,
individuelle Beitrage zu leisten.
»Seit diesem Jahr sind unsere
Produkte in Deutschland EPEAT
(Electronic Product Environmen-
tal Assessment Tool) zertifiziert"
freut sich Gerit Gunther. Das steht
fir umweltschonende IT- und
CE-Produkte. Die Vergabekrite-
rien umfassen Energie, Material-
auswahl, Vermeidung verbotener
Stoffe, die Verpackung sowie
Riicknahme- und Recycling-
Konzepte.

Um erneuerbare Energie zu for-
cieren, hat der Hersteller auf dem
Firmengebaude in Ahrensburg
eine grof3e Solaranlage installiert,
die seit dem Herbst Strom pro-
duziert. Um die erzeugte Menge
aufzunehmen, musste die Stadt
die Infrastruktur ausbauen.

Bei der Mobilitdt seiner Mitar-
beiter setzt Acer auf umwelt-
freundliche E-Bikes statt her-
kommliche PKWs. ,Und weitere
Mafinahmen werden folgen®, ver-
rat Robert Perenz.

Modernes Arbeiten aus der Cloud...
Dass modernes Arbeiten aus der
Cloud inzwischen in der Masse
der Unternehmen angekommen
ist, ist angesichts der vielen
Homeoffice-Arbeitsplétze keine

ganz neue Erkenntnis. Neben
Microsoft-basierten Arbeits-
platzen nimmt das Thema
Google Chromebooks auch in
Deutschland inzwischen deutlich
an Fahrt auf. Eine Entwicklung,
von der auch Acer Partner ange-
sichts des breiten Portfolios an
Chromebooks deutlich partizi-
pieren konnen.

...IT-Bezug im Abonnement

Der Trend bei IT-Beschaffung
geht zum Abonnement. Dem
tragt Acer mit seinen Device-as-
a-Service-Angeboten und der
speziell entwickelten Self-
Service-Plattform Rechnung.
,Hier konnen unsere Partner
gemeinsam mit ihren Kunden
gesamte Arbeitsplatze auf
Microsoft Windows- und

Google Chrome-Basis konfigu-
rieren. Die Notebooks kommen
mit der Peripherie, Software-
Ausstattung sowie First-Level-
Support durch unsere Service-Or-
ganisation in Ahrensburg®, erklart
Gerit Gunther. ,Damit halten

wir den Endkunden den Riicken
frei, sich um ihr Tagesgeschift zu
kiitmmern. Und unsere Partner
konnen hoherwertige Dienst-
leistungen wie Konfiguration,
Anwendungssupport und Monito-
ring in die Pakete integrieren.”
Dass auch traditionelle mittel-
standische Kunden das Konzept
annehmen, zeigt das Beispiel von
Cloudwiirdig, einem auf Google
spezialisierten Acer Partner: Der
stattet seit Mitte des Jahres

einen groflen Mittelstandler mit
Chromebooks aus. Es geht im ers-
ten Schritt um goo Arbeitsplatze,
weitere werden folgen. ,Interes-
sant ist, dass es sich um ein Un-
ternehmen mit hundertjdhriger
Tradition handelt®, 1asst Gerit
Gunther durchblicken, ,einen der
Hidden Champions im deutschen
Mittelstand®
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KONTAKT
Acer Computer GmbH

Kornkamp 4
D-22926 Ahrensburg

Telefon 04102 488-0
Fax 04102 488-101

E-Mail b2b.promo.de@acer.com
Web www.acer.de
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—— Oliver Barz
Managing Director &
Vice President Europe

Bernd Siif3enbach
Head of B2B Education

Guido
Forsthovel
Head of B2C

BenQist einer der weltweit
Alexander Theemann filhrenden Hersteller im Bereich
Head of B2B

der digitalen Anzeige- und
Projektionstechnologie. Das
Unternehmen setzt mit inno-
vativen Produkten einen klaren
Fokus auf anwenderorientierte
Losungen.

Die zur BenQ Gruppe gehoren-
den Unternehmen sind weltweit
mit einem tiber 100.000 starken
Mitarbeiterstamm aus 53 Natio-
nen aktiv. BenQ verfiigt tiber eine
Markenpréasenz in mehr als 100
Landern.

Das BenQ B2B Portfolio besteht
aus innovativen Komplett-
l6sungen fiir die moderne
Arbeitswelt sowie fiir die
digitale Schule - gepaart
mit umfassenden Services,
kompetenter Beratung
und individuellen Trai-
nings. Anwenderorientierte
Losungen zum Visualisieren
und Bearbeiten digitaler Inhalte
eroffnen Unternehmen und Bil-
dungseinrichtungen vollkommen
neue Moglichkeiten der Zusam-
menarbeit.

Fiir professionelle Anwendungen
bieten die Monitore der SW- und
PD-Serien dank eines innovativen
Farbmanagements, umfangrei-
cher Profi-Features und des ergo-
nomischen Komforts einen effek-
tiven digitalen Workflow.
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enQ

Fiir Unternehmen bietet BenQ
mit dem DuoBoard (CP-Serie)
die Kollaborationslésung fiir
interaktive Meetings und Video-
konferenzen. Daneben sind
Konferenzraum- und Meeting-
raum-Projektoren von BenQ
ideale Begleiter fiir professionelle
Multimedia-Prasentationen oder
-Vortrage. Mit BenQ InstaShow
kénnen Kunden oder Mitarbeiter
zudem mitgebrachte Notebooks
(BYOD) einfach per Knopfdruck
mit den grofdformatigen Displays
oder Projektoren im Meetingraum
verbinden - ohne Software- oder
Treiber-Installation auf dem mit-
gebrachten Gerat.

Fiir das Bildungssegment bietet
BenQ speziell entwickelte inter-
aktive Tafeln mit keimresistenter
Bildschirmoberflache, Raumluft-
sensor und Eye-Care-Technologie
an, die optimal auf die Anforde-
rungen von Bildungseinrichtun-
gen angepasst sind. Die dazu-
gehorige Software fordert den
Lernprozess. Des Weiteren bietet
BenQ kostenlose Produktvor-
fiihrungen an Schulen an. Zur
Terminvereinbarung kénnen sich
interessierte BenQ Partner mel-
den bei: Bernd Siifdenbach, Head
of B2B Education,
Bernd.Suessenbach@BenQ.com
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Mehrwerte fiir den Handel
schaffen und fairer Partner sein.

In den BenQ Showrooms werden
alle Anwendungsszenarien des
BenQ Produktportfolios anschau-
lich présentiert - ob digitale
Beschilderung, interaktive Busi-
ness- und Education-Losungen
oder kabellose Prasentationslo-
sungen. Die Showrooms dienen
dazu, Endanwendern die hoch-
wertigen Losungen von BenQ in

Die Monitore der SW- und PD-Serien bieten einen effektiven digitalen Workflow — dank eines
innovativen Farbmanagements, umfangreicher Profi-Features und des ergonomischen Komforts.

BILDUNGSSEGMENT —‘

einer lebendigen Umgebung zu
prasentieren und Testszenarien
zu ermoglichen. Terminvereinba-
rungen sind moglich bei den Key
Account Managern B2B unter
Leon.Wanzek@BenQ.com
(Showroom Oberhausen)
und Claus.Hilg@BenQ.com
(Showroom Hamburg).

Fiir das Bildungssegment bietet BenQ speziell
entwickelte interaktive Flachbildschirme.

KONTAKT
BenQ Deutschland GmbH

Essener Strae 5
D-46047 Oberhausen

Telefon +49 208 40942-0
Fax +49 208 40942-99

E-Mail Kontakt@BenQ.de
Web www.BenQ.de
www.BenQ.de/business
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Frank Oelsch
Vorstand

—

— Hubert Wolf
Vorstandsvorsitzender

Brit Wolf
Vorstand

IT-BUSINESS IT-BUSINESS
DISTRI AWARD  DISTRI AWARD

yA'iVH PAWAE

WORKPLACE & MOBILITY WORKPLACE & MOBILITY

IT-BUSINESS
DISTRI AWARD

202 2¢

WORKPLACE & MOBILITY

CREATING COMPUTERS.

Vorstand

Seit 30 Jahren erfolgreich am
Markt, ist die bluechip Computer
AG eines der fiihrenden deut-
schen IT-Unternehmen. Im
Geschaftsjahr 2020/2021 hat die
bluechip group mit durchschnitt-
lich 318 Mitarbeitern auf 25.000
qm Fertigungs- und Logistik-
flachen 187 Mio. EUR Umsatz
erwirtschaftet.
Als Partner des Fachhandels,
der Systemhdauser und anderer
Wiederverkaufer agiert bluechip
als Hersteller, Distributor und
Dienstleister. Unter der Eigen-
marke ,bluechip® entwickelt,
baut und vertreibt das in Mit-
teldeutschland ansassige Un-
ternehmen auf individuelle
Kundenanforderungen zu-
geschnittene Server, Work-
stations, Desktop-PCs und
Notebooks sowie spezielle
Losungen fiir den Medizin-,
Industrie- und Bildungssektor.
Ergdnzend dazu bietet bluechip
mit Workplace-as-a-Service ein
flexibles Arbeitsplatzmodell auf
Mietbasis sowie eigene Cloud-
Services mit Datenstandort in
Deutschland an.
Als IT-Distributor hat bluechip
ein breites Sortiment an Periphe-
riegeraten, Netzwerkzubehor,
PC-Komponenten und Software
im Angebot. Hardwareorientierte
Entwicklungs-, Logistik- und
Servicedienstleistungen wie
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~ Sven Buchheim

Warehousing, OEM-Gerdteent-
wicklung oder Produktveredelung
komplettieren das Portfolio.

Fiir uns war im Jahr 2021 erneut
wichtig, unsere gewohnte Qualitit
und Liefertreue unseren Partnern
gegentiber zu wahren. Die schwie-
rige Liefersituation hat sich durch
viele unerwartete Ereignisse von
der IT-Branche auf andere Berei-
che unseres Lebens tibertragen.
Durch unsere langfristige und
partnerschaftliche Zusammen-
arbeit mit Lieferanten, Herstel-
lern und Fachhandelspartnern
konnten wir zusammen Losungen
finden, um unseren gemeinsamen
Kunden termingerechte Lieferun-
gen unserer Produkte zu ermog-
lichen.

Diese Leistungen waren jedoch
nicht ohne die bluechip Mitarbei-
ter moglich gewesen, die auch im
Jahr 2021 vor besondere Heraus-
forderungen gestellt wurden.
Hiermit mochten wir uns deshalb
bei allen herzlich bedanken, die
den Spagat zwischen mobiler Ar-
beit und teilweise Homeschooling
gemeistert haben und selbstver-
standlich auch bei allen, die unser
Unternehmen notwendigerweise
vor Ort unterstiitzt haben.

Im Jahr 2022 laden wir alle

Geschaftspartner und ganz beson-
ders alle Interessierten herzlich
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... gemeinsam mit unseren Fachhandelspartnern
die hybride Arbeitswelt mit unseren bluechip
Systemen, Cloud-Diensten sowie unserem
ausgewahlten Distributionsportfolio in allen
GroBenordnungen zu beschleunigen.

zu unserem 30-jahrigen Jubilaum
ein, welches wir am 11.06.2022
als,Tag der offenen Tiir” am
Unternehmenssitz in Meuselwitz
gebiihrend feiern mochten.
Produkttechnisch diirfen sich un-
sere Partner zudem auf die noch
engere Integration von Device-/
Workplace-as-a-Service mit den
bluechip-, aber auch Microsoft
Cloud-Diensten freuen. Die
hybride Arbeit wird auferdem
von unserer starken Fokussierung
im Server-Bereich auf Microsoft
Azure Stack HCI-Lésungen un-
terstrichen, die dank der Erweite-
rung um Microsoft Azure-Dienste
unsere Partner und deren Kunden
mit ihrer Flexibilitat und Hoch-
verfiigbarkeit bei sich standig ver-
dndernden Bedingungen vollends
unterstiitzen.

bluechip ,Made in Germany” ver-
einheitlicht mit seinem Losungs-
portfolio rund um die Eigenmarke
bluechip die Bereiche Server,
Desktop und Mobile. Die indi-
rekte Vertriebsstruktur tiber den

Fachhandel und Systemhauser
stellt eine verldssliche Ausrich-
tung fiir jeden einzelnen Partner
dar. Das eigene bluechip Cloud-
portal bietet Losungskonzepte
fuir vielfaltige Anforderungen aus
dem tdglichen Geschaft. Die
einfache und schnelle Service-

. . /
abwicklung sowie auch Ser- /

vicehilfestellung in komple-
xen Fragestellungen ist eine
wichtige Komponente in der
Zusammenarbeit mit unseren
Partnern.

Individuelle Projektunterstiitzung

und auch gemeinsame Projektie-
rungen zeigen die hohe Flexibi-
litat der bluechip Computer AG.
Eine schnelle und mafdgeschnei-
derte Umsetzung von Partner-
anforderungen sind durch einen
erweiterten und individuellen
Testumfang im Produktionspro-
zess im tiefgreifenden Qualitats-
management fest verankert.

Die ISO-Zertifizierung goo1 und
auch 14001 ist bei der bluechip
Computer AG gelebte Praxis.

Erlsammaa g
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KONTAKT

bluechip Computer AG

Geschwister-Scholl-Str. 11a
D-04610 Meuselwitz

Telefon 03448 7550
Fax 03448 755 105
E-Mail
Web

info@bluechip.de
www.bluechip.de
www.bluechip.cloud
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Georg Klauser
CEO/Geschéftsfiihrer,
Boston Server & Storage
Solutions DACH

¥ ]
Andreas Hansen
COO, Boston Server &

Storage Solutions DACH

Show-Highlight am Boston TID 2021:
Live-Demo mit KI-Simulationen und
-Berechnungen.

M e BB W

UNSER ZIEL IST, ...

.. kundenindividuelle IT-L6sungen
mit hochster Qualitat und durch

technologische Innovationen

zu entwickeln und das mit lang-

fristigen sowie vertrauensvollen

Partnerschaften.

Im April 2010 wurde Boston
(Sitz bei Miinchen) innerhalb der
Boston-Gruppe gegriindet. Ein
weiterer Meilenstein war der Zu-
sammenschluss mit der franzosi-
schen 2CRSi-Gruppe im Jahr 2019,
ein Server-Hersteller mit Zentrale
in Straf$burg, der an der Pariser
Borse EURONEXT notiert ist.
Boston als etablierter Hersteller
und Technologietreiber steht
fiir die Entwicklung sowie die
Kreation von innovativen,
energieeffizienten und res-
sourcensparenden Enterprise
[T-Losungen. Durch die
unternehmensweite Agi-
litat und kontinuierliche
Weiterentwicklung ist die
Boston-Gruppe innerhalb
der letzten 30 Jahre stark
gewachsen.

Als langjahriger Partner von
Supermicro® bietet Boston maf3-
gefertigte IT-Losungen an. Unsere
NVIDIA-Partnerschaft konnten
wir zum Elite Partner mit Schwer-
punkt KI/ML aufbauen und Intel
Data Center-Systeme wurden zur
flexiblen Portfolioabrundung er-
ganzt. Getreu dem Motto ,First to
market” schlossen wir innovative
Partnerschaften mit Graphcore
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IPU (Intelligent Processor Unit)
fiir hochperformante und paral-
lele KI-Berechnungen sowie mit
Scale Computing: IT-Infrastruktur
so einfach wie ein Smartphone -
HCI fiir KMU, Mittelstand und
Edge Computing. Ende 2021
wurde eine Microsoft OEM-Ver-
einbarung fiir Windows Server
geschlossen.

2022 werden wir auf den Grund-
pfeilern, die wir in 2021 entwickelt
haben, aufbauen und sie weiter
ausbauen. Wir planen den Start
fiir unsere Boston Trainings-Aka-
demie gemeinsam mit NVIDIA,
um Kunden und Partner im Be-
reich Kiinstliche Intelligenz und
Machine Learning zu schulen und
an neue Technologiel6sungen
heranzufiihren. Hierzu bieten
wir bereits die notwendige

DLi Instructur-Qualifizierung an.
Auf der anderen Seite liegen uns
Themen wie IT-Nachhaltigkeit,
Energieeffizienz und Klima-
neutralitdt sehr am Herzen. Auch
hier wird es bei Boston sowie mit
der 2CRSi-Gruppe zusammen
weitere Erganzungen und Ent-
wicklungen innerhalb des Port-
folios geben, von denen unsere
Partner profitieren werden.
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Boston Fenway Server 42E224.2
mit 8x NVIDIA GPUs mit hochster
Performance sowie optimalen
KI- & ML-Berechnungen.

Bei uns stehen langfristige part-
nerschaftliche Beziehungen, aber
auch Qualitat und Innovation im
Mittelpunkt unseres Handelns.
Der Servicegedanke ist dabei nicht
nur ein Gedanke, sondern im
Paket inklusive. Dies duf3ert sich
in unseren mafdgeschneiderten,
kundenspezifischen IT-Losungen,
die wir fiir den jeweiligen Bedarf
entwickeln und die auf Wunsch
individuell gebranded und designt
werden.

Dies runden wir mit einer zuver-
lassigen, begleitenden und kom-
petenten Beratung und Consul-
ting-Dienstleistung sowie einem
eigenen Engineering fiir indivi-
duelle Kundenldsungen ab. Der
schnelle und einfache Zugang zu

unserem Boston-Expertenteam ist
fiir uns hierbei das A & O fiir eine

vertrauensvolle Partnerschaft. Ab-

gerundet wird dies mit unserem
internationalen und lokalen Lo-
gistikkonzept, dem weltweiten
Technologie-Partnernetzwerk
sowie unserer global agieren-

den Firmengruppe, die mitt-
lerweile bereits sechs eigene
Produktionsstatten besitzt.
Boston kann daher von sich

mit Stolz behaupten, dass wir
»global aktiv und doch ein lokaler
Partner sind, der mit 30-jahriger
Unternehmensexpertise fiir jeden
Kundenwunsch die passende
Losung bereithilt. Denn fiir uns
zahlt Ihre Zufriedenheit - ob
Stlickzahl 1 oder 1000+.

GLOBAL AKTIV —
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Thomas Pavel
Director Sales EMEA

@ BROADCOM

Dominik Mutterer
Sales Manager EMEA Storage

Broadcom verfiigt iiber das branchenweit um-
fangreichste Portfolio an hochst zuverlassigen
Server-Storage-Produkten.

L Dirk Severin
Partner Manager

EMEA Storage

caonnecting everything

Broadcom Inc. ist ein globaler
Technologiefiihrer, der eine grofie
Bandbreite an Hard- und Soft-
warel6sungen fiir die Halbleiter-
industrie und fir Infrastrukturen
entwickelt, herstellt und ver-
treibt. Das branchenfiihrende
Produktportfolio von Broadcom
wird in Markten wie Rechen-
zentren, Netzwerken, Software-,
Breitband-, Funk-, Speicher- und
Industrieldsungen eingesetzt.
Die Produkte des Unternehmens
umfassen u. a. Software fiir
Rechenzentren, Netzwerke und
Speicheranwendungen sowie fiir
Unternehmen und GrofSrechner.
Die Software dient hauptsédchlich
der Automatisierung, Uberwa-
chung und Sicherheit, z. B. bei
Smartphone-Komponenten, der
Telekommunikation und der
Automatisierung von Fabriken.

2021 war fiir jeden eine be-
sondere Herausforderung.
Die globale Pandemie, die
neben den schrecklichen
humanen Auswirkungen
auch in ihrer Folge fiir eine
Menge Branchen wirtschaftli-
che Schwierigkeiten mit langen
Lieferzeiten, Produktknappheit
und nicht zuletzt auch Preiserho-
hungen mit sich brachte, stellte
uns vor ein herausforderndes Jahr.
Wir konnten das Jahr 2021, trotz
aller widrigen Umstande, mit
hervorragenden Ergebnissen ab-
schlief3en. Unser Erfolg ist primar
der engen Beziehung zu unseren
loyalen Partnern und Kunden
zu verdanken, die uns exzellent
durch die Krise begleitet haben.
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Durch proaktive Kommunikation
und Planung auch mit unserem
Distributionspartner Tech Data
gelang es uns, eine sehr gute Ver-
figbarkeit unserer Produkte auf-
rechtzuerhalten.

An aller erster Stelle steht fiir

uns weiterhin die Gesundheit der
Mitarbeiter unserer Kunden und
Partner. Gemeinsam wollen wir
an die guten Erfolge von 2021
anschliefSen. Hierzu setzen wir
auf unser Ethernet-Netzwerk-
karten-Portfolio sowie auf

unsere neueste Generation von
HBA und Raid-Controller mit
Tri-Mode-Anschlussmoglichkei-
ten. Dabei spielt die Verfiigbarkeit
der Produkte sicherlich die grofite
Rolle. Zusammen mit unserem
Distributionspartner Tech Data
werden wir weiterhin fiir eine gute
Verfiigbarkeit unserer Produkte
sorgen.

Broadcom verfiigt iiber das bran-
chenweit umfangreichste Portfolio
an hochst zuverldssigen Server-
speicher-Produkten, die eine
optimale Konnektivitat und Leis-
tung sowie einen hervorragenden
Schutz bei kritischen Anwendun-
gen bieten. Unsere SATA- und
SAS-RAID-Steuerungen sowie
unsere Host-Bus-Adapter sind

in den meisten der weltweiten
Storage-Server-Plattformen ver-
baut. Unser Produktportfolio
beinhaltet des Weiteren SAS-1/O-
Steuerungen, ROC ICs und SAS-
Expander ICs fiir eine hohe Leis-
tung, eine gute Skalierbarkeit und
optimale Zuverlassigkeit.
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... das breiteste Angebot an hoch zuver-
lassigen Server-Storage-Produkten.

Broadcom Storage-Portfolio

RAID-Controller

Die breite Palette von

MegaRAID®-Controllerkarten

von Broadcom eignet sich fiir

praktisch alle DAS-Umgebungen

(Direct Attached Storage) - SATA

oder SAS, NVMe (PCle), Fest-

plattenlaufwerke (HDDs) oder

Solid-State-Laufwerke (SSDs), ser-

verbasierte Speicher oder externe

direkt angeschlossene JBODs und

Speichergehause.

MegaRAID®-Controllerkarten ver-

fligen tiber:

* Zuverlassigen, vertrauenswiirdi-
gen RAID-Datenschutz fiir kriti-
sche Anwendungen

* Leistung zur Unterstiitzung
der anspruchsvollsten Server-
Storage-Workloads und Solid-
State-Laufwerke

* Flexibilitat in Architektur und
Bereitstellung mit internen und
externen Konnektivitatsoptionen

* Umfassende Interoperabilitat
mit Server- und Speicherinfra-
struktur zur vereinfachten Inte-
gration

* Zusétzliche Sicherheit und

Leistung durch optionale Funk-
tionen wie Flash-Cache-Schutz

UNSER PARTNER —‘

und selbstverschliisselndes Lauf-
werksmanagement

Network Adapter /
Die NetXtreme®-E Series Perfor- /
mance Network Interface Cards
(NICs) und NetXtreme®-S Series
Smart NICs von Broadcom sind
ideal geeignet, um die Leistungs-
und Serviceanforderungen an ei-
ne hohe Durchsatzleistung und
verbesserte Betriebsabldufe in
massiv skalierten Rechenzen-
trumsnetzwerken zu erfiil-

len. Die NetXtreme Standard
PCle Add-in Card sowie den
OCP Form-Factor-Adapter gibt
es in zahlreichen Konfiguratio-
nen von 1 bis 200 GB. Sie unter-
stiitzen sowohl optische als auch
Kupfer-Anschlusslosungen.

Fibre Channel HBAs

Emulex 32 GB/16 GB/8 GB Fibre
Channel HBAs von Broadcom sor-
gen fiir eine ultimative Leistung,
Skalierbarkeit, Zuverlassigkeit,
Verwaltung und Diagnose von
Flash-Speicher-Arrays, HDD-
Arrays und unternehmenskriti-
schen Anwendungen mit geringer
Latenz.

KONTAKT

Broadcom Inc.

Charles-de-Gaulle-Stral3e 2
D-81737 Miinchen

E-Mail emea.storage@
broadcom.com
Web www.broadcom.com
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__ Jorg Liebel
Verkaufsleiter
Channel Siid/Osterreich

at yourside

Frank Lingner

\C,fgﬁ:glsﬁiiietz Das Punkte-Programm: Konditionen mit der grof3tmaog-
Brother interaktiv! lichen Nutzerfreundlichkeit.
Vor mehr als 3 Jahren haben wir Durch den Kauf bestimmter
L. unser Punkteprogramm ,brother Gerate oder der Teilnahme an
Christian Weber . s . ..
Verkaufsleiter interaktiv“ ins Leben gerufen. Mafdinahmen im System kénnen
Channel Nord/Vertical Von unseren Handelspartnern er-  wertvolle Punkte gesammelt wer-

hielten wir seit dem viel positives
Feedback und unsere Fachhandler
belohnen sich und vor allem ihre
Vertriebsmitarbeiter zusatzlich
fiir gute Zusammenarbeit und er-
folgreichen Vertrieb.
Nach dem Motto ,Durch-
starten. Punkte sammeln.
Pramien sichern“ laden

b rOt h er | nte ra ktl |/ wirGeschifestihrer

... mehr als ein Punkteprogramm

und deren Vertriebs-
mitarbeiter ganz

herzlich zur Teilnahme ein. Vom

Konzept her funktioniert unser
Programm dhnlich wie geldufige
Pramienprogramme, es vereint
dabei aber deutlich attraktivere
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den, welche dann nach Belieben
fiir tolle Sachpramien und eine
grofde Auswahl an Gutscheinen
eingeldst werden konnen.

Punkte sammeln - so einfach
geht's

Die Punktegutschriften erfolgen
automatisch ohne zusatzlichen
Aufwand fiir den Nutzer und

der Handler (Teilnehmer Plus
Account) hat die Méglichkeit, die
produktbezogenen Punkte mit
einem Klick an seine angemelde-
ten Mitarbeiter (Teilnehmer Basic
Account) weiterzugeben. Fiir die
Punkteweitergabe an das Team
bekommt der Handler zusatzlich
10% der Punkte als ,Teampunkte®
gutgeschrieben.

Die Punkte fiir Mafdnahmen
(zum Beispiel die Teilnahme an
Schulungen oder Webinaren

etc.) bekommt jeder Teilnehmer
(Teilnehmer Plus und Teilnehmer
Basic) direkt auf seinem Punkte-
konto gutgeschrieben.

So machen Sie mit

Sie mochten am Punkteprogramm
Brother Interaktiv teilnehmen?
Sprechen Sie hierzu einfach Ihren
zustdndigen Account Manager an.
Wir wiinschen Ihnen schon jetzt
viel Spaf$ mit dem Programm und
viel Freude an Ihren Pramien.
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handler und insbesondere / .
lhre Vertriebsmitarbeiter fir / a pITC
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Jue o Toe / despec
und zusatzliche Motivation zu schaffen. / deutschland

Brother Interaktiv ist aber mehr als nur o®
o IN ‘RAIVI:

ein Punkteprogramm, das Vertriebsmit-

arbeiter fir ihre Leistung belohnt, esist / 222
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Jiirgen Venhorst
Sales Director DACH

Tim Weller, CEO von Datto, auf der diesjahrigen

DattoCon NOW

IT-Dienstleister erhalten von Datto Tools und
Lésungen, die sie fiir erfolgreiche Managed
Services benétigen.

da

Datto ist weltweiter Marktfiihrer
fiir cloudbasierte Software und
Security-Losungen, die speziell
fiir die Dienstleistungen von
Managed Service Providern
(MSPs) entwickelt werden. Wir
sind iiberzeugt davon, dass die
Moglichkeiten fiir KMU grenzen-
los sind, wenn sie tiber die richtige
Technologie verfiigen. Die Losun-
gen von Datto in den Bereichen
Unified Continuity, Business
Management und Networking
starken die Cyber-Resilienz und
steigern die Effizienz sowie das
Wachstum fiir die MSPs. Datto
unterstiitzt mit seinen Losungen,
die iber eine integrierte Plattform
bereitgestellt werden, seine MSP-
Partner bei der Betreuung von
iiber einer Million Unternehmen
weltweit.

Was war 2021 fiir Sie besonders
wichtig?
»2021 war ein richtungswei-
sendes Jahr fiir Datto. Im
Zuge der Pandemie haben
sich die Bedrohungslage
und die Cyberrisiken fiir
die MSPs und ihre Kunden
weiter verscharft. Vor diesem
Hintergrund haben wir unseren
Fokus noch starker auf Security
und Cyber-Resilienz gerichtet
und unser Portfolio konsequent
weiter ausgebaut. Mit Datto Saas
Defense und Datto Continuity
flir Microsoft Azure bieten wir
unseren Partnern innovative neue
Losungen fiir die erste und fiir
die letzte Verteidigungslinie im
Kampf gegen Cyberkriminalitat.
In der DACH-Region haben wir

46

unser Team weiter vergrofdert und
unsere Strukturen ausgebaut, um

unsere MSP-Partner in der Region
noch besser zu unterstiitzen.”

Was wird 2022 fiir Sie besonders
wichtig?

,Die grofden Trends Cyber-Securi-
ty sowie die Cloud-Migration der
Unternehmen werden sich als
Folge der Digitalisierung fortset-
zen und weiter beschleunigen.
Damit steigen die Anforderun-
gen der Kunden an die MSPs
sowie die Komplexitat der Tech-
nologien kontinuierlich an. Ent-
sprechend werden wir weiter in
den Ausbau unserer Technologien
und Services investieren, um an
der Spitze des technologischen
Fortschritts zu bleiben und um
der beste Herstellerpartner fiir
die MSPs zu sein.

Ein weiterer wichtiger Aspekt

ist die Starkung unserer eigenen
Cyber-Resilienz zum Schutz der
MSPs und ihrer Endkunden, da
die Cyberrisiken fiir die gesamte
MSP-Branche und die Lésungen,
die sie einsetzen, ebenfalls weiter
zunehmen werden.

In der DACH-Region werden wir
unsere Strategie weiter anpassen,
um der Marktdynamik noch
besser gerecht zu werden und

die Wachstumschancen fiir die
MSP-Community in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz zu
beschleunigen.”

Warum sollen Partner/Kunden mit
lhnen zusammenarbeiten?

,Alles, was wir bei Datto tun, ist
kompromisslos auf die Bediirf-
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.+« partnerschaftlich die besten Losungen aus

STATEMENT —‘

einer Hand zu bieten, die kompromisslos
auf den Erfolg und auf die Sicherheit von

»,Die Managed Services Provider

Managed Services Providern ausgelegt i dler DACKI-Resion |alben zi
. ee . RPN T _ weltweiten MSP-Community auf-
sind, damit sie die Digitalisierung voran geschlossen, Sicherheit und Cloud-
: : _ HH : Migration sind auch in Deutschland,
trelben und dle Cyber ReSII|enz |hrer OsterreichundderSchweizdiegrofSen
Kunden starken konnen. KMU-Themen und die MSPs haben her-

vorragende Madglichkeiten, ihre Kunden
angesichts der damit verbundenen Heraus-
forderungen optimal zu unterstiitzen.

nisse der MSP-Community aus- aus einer Hand, mit dem sie

gerichtet. Jede Technologie, jeder  die zunehmende Komplexitat Datto bietet das MSP-fokussierteste Losungs-
Service, all unsere Entwicklungen  reduzieren, nachhaltigen portfolio der Branche. Angesichts der techno-
und Prozesse folgen dem Motto Geschaftserfolg sichern und logischen Komplexitat, mit denen ihre Kunden
,MSP first“. Denn nur wenn die Cyber-Resilienz starken konfrontiert sind, ist das ein ganz entscheidender
unsere MSP-Partner erfolgreich kénnen. Wir bieten unseren Vorteil fiir die MSPs. Der Geschiftserfolg von
sind, konnen wir erfolgreich Partnern viel mehr als nur heute und morgen hdngt davon ab, wie resi-
sein. Mit dieser Unternehmens- Produkte, wir bieten ihnen ein lient und wie sicher die Unternehmen sind
philosophie ist ein Portfolio aus vollstindiges Okosystem, auf das und welchen Weg in die Cloud sie nutzen.
Losungen und Services entstan- sie sich vollstandig verlassen kon-

den, das einzigartig und vollstin-  nen und das sie dabei unterstiitzt, Mit Datto als Partner konnen sich die
dig integriert ist. dem Wettbewerb immer einen MSPs darauf verlassen, ihren Kunden
Mit uns als Technologiepartner Schritt voraus zu sein. stets die beste Beratung und Unter-
an der Seite erhalten MSPs alles stiitzung bieten zu kénnen.

Jiirgen Venhorst,
Sales Director DACH

KONTAKT
Datto GmbH

Neuturmstrale 5
D-80331 Miinchen

Telefon +49 (0) 89 3803 6700

E-Mail EMEApartners@datto.com
Web www.datto.com/de

Die Losungen von Datto sind speziell fiir MSPs entwickelt.
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—— Amanda Chen
Managing Director CEO

Marian Hike
Product Manager

Damian Néthe
Operation

r _H'- i )
Manager
Karsten Kunert
Marketing & PR

{l?i

Seit iiber 30 Jahren bereichern wir
die digitale Welt mit hochwertigen
Netzwerk-Komponenten und
stylischem Zubehor. Unsere
Marken LevelOne, equip und
Conceptronic stellen in grofien
und kleinen Unternehmen sowie
im Home-Office mit langlebigen
und leistungsstarken Losungen
digitale Infrastrukturen bereit.
Digital Data versteht sich als
Losungsanbieter und stellt Kom-
plettlésungen fiir die individuel-
len Bediirfnisse seiner Kunden
zur Verfliigung.
LevelOne fokussiert sich
dabei auf die Bereiche
Managed (W)LAN, IP-
Uberwachung, PoE und
Digital Signage.
equip bildet die Schnittstelle
zur Vernetzung und Elektro-
technik mit qualitativ hochwer-
tigen, ISO-zertifizierten Kabeln
und ergonomischen Biiroausstat-
tungen.
Unter dem Label Conceptronic
bieten wir stilvolles Zubeh6r und
fortschrittliche Systeme fiir das
digitale Leben unterwegs und da-
heim - sowie fiir das Arbeiten im
Small Office/Home-Office. Wir
sind stolz auf die engen Bezie-
hungen zu unseren Partnern und
Kunden und freuen uns iiber die

b
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DIGITAL DATA

Communications
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... ganzheitliche Lé6sungen mit
erstklassigem Support &
After Sales zu kombinieren.

daraus resultierende Treue und
Zufriedenheit.

Frau Chen, welche Erkenntnisse
nehmen Sie aus der Corona-Zeit
mit ins neue Jahr?

Die Pandemie hat uns einmal
mehr gezeigt, wie wichtig es

im Geschaftsleben ist, schnelle
Entscheidungen zu treffen. Un-
ternehmen, die flexibel agieren
und Anderungen gegeniiber
aufgeschlossen sind, haben seit
COVID-19 einen noch grofieren
Vorteil. Die Arbeitswelt hat sich
eklatant gedndert und Mitarbei-
ter und Partner mussten sich an
eine neue ,Work-Life-Balance®
gewOhnen.

Aber nicht alles ist negativ, denn
durch die neuen Lebensumstande
der Menschen haben sich auch
viele neue Geschaftsmoglichkei-
ten aufgetan. Das betrifft nicht
nur den gestiegenen Bedarf an
Home-Office-Infrastruktur,
sondern die ganze Spannbreite
moderner IT fiir Unternehmen
genauso wie fiir Privathaushalte.

Worauf mussten Sie in diesem
Jahr verzichten und haben es

gar nicht vermisst?

Ganz klar Geschaftsreisen. Ich
héitte mir diese Antwort vor zwei
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Q equip

Jahren noch nicht vorstellen kén-
nen, aber mir ist immer klarer ge-
worden, wieviel Energie mich das
standige Unterwegssein gekostet
hat. Mit Energie meine ich nattir-
lich auch den 6kologischen Aspekt
in Form von Ressourcen, die ich
mit dem Auto und dem Flugzeug
verbraucht habe. Genauso wichtig
sind die personliche Kraft und
Energie, die das haufige Reisen
kostet und die ich dieses Jahr in
angenehme Tatigkeiten investiert
habe. Damit fithle ich mich so gut,
dass ich dieses Verhalten auch zu-
kiinftig beibehalten werde.

Wie haben Sie dieses Jahr

Ihr Team motiviert?

Das Wichtigste war bestimmt,
dass wir es als Unternehmen
immer wieder geschafft haben,
positive Ziele zu setzen. Die Mo-
tivation unseres Teams und auch
unserer Partner war so zu jedem
Zeitpunkt hoch. Dazu kommt,
dass wir im Sommer neue Ge-
schaftsraume bezogen haben, in
denen sich alle Kollegen person-
lich verwirklichen konnten. Letzt-
lich hat wahrscheinlich auch die
Wertschdtzung, die wir einander
entgegengebracht haben, eine
grofde Rolle gespielt. Das waren
manchmal Kleinigkeiten, wie Ku-
chen fir alle, aber auch Incentives
wie der gemeinsame Besuch eines
Champions-League-Spiels.

Welche Person hat Sie dieses
Jahr besonders iiberrascht?
Neben MacKenzie Scott, der
Ex-Frau von Amazon Griinder

Jeff Bezos, war das Elon Musk.

Zu sehen, wie er an seine Ideen
glaubt und diese umsetzt, ist eine
wichtige Lektion fiir alle Unter-
nehmer und Unternehmerinnen.

Wie generieren Sie Mehrwerte

fiir Kunden? /
Die Mehrwerte fir Kunden //
lassen sich in zwei Ebenen
eingliedern: Wirtschaftlich
formuliert, ist der grofite \
Mehrwert in nackten Zahlen
abzulesen. Je besser das
gemeinsame Geschift lauft,

desto ,,mehr Wert" ist eine Ge-
schéftsbeziehung. Um dies zu
erreichen, bedarf es allerdings
struktureller und personlicher
Strukturen, die wir als DDC bei-
spielsweise durch den Relaunch
unseres Partnerprogrammes auf-
gesetzt haben.

Damit all diese Rader ineinander-
greifen konnen, sind dariiber
hinaus personlicher Kontakt,
Vertrauen und auch immer wieder
frische Ideen unabdingbar.

Was halten Sie von der zunehmen-
den Virtualisierung und Flexibili-
sierung des Arbeitslebens?

Ich sehe diese Entwicklungen sehr
positiv. Die Mitarbeiter sind durch
die neuen Rahmenfaktoren in der
Pflicht, eigenverantwortlicher zu
arbeiten und zu handeln. Das gibt
ihnen die Moglichkeit zu lernen
und proaktiver und unabhangiger
zu arbeiten. Wo vorher teilweise
noch Arbeitsstunden gestanden
haben, steht jetzt das Ergebnis im
Vordergrund.
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Digital Data
Communications GmbH

Im Defdahl 10 F
D-44141 Dortmund

Telefon 0231 9075-0
Fax 0231 9075-181

E-Mail info@digital-data.de
Web www.digital-data.de



IT-BUSINESS HIGHLIGHTS 2021/2022

E.1-N

Powering Business Worldwide

Adrian Hanslik
Head of Sales Germany -

IT Channel

Flugzeuge, Krankenhauser, Pro-
duktionsstatten, Rechenzentren
oder das komplette Stromnetz,
das sind nur einige Dinge, auf
die die Menschen taglich an-
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Funf starke Mehrwerte
fur Reseller

L R ATE T o B

fur Poswer elanagoemand Lommgs:

Eaton - 5 starke Mehrwerte fiir Reseller gewiesen sind. Eaton setzt sich
dafiir ein, die Lebensqualitat
und die Umwelt mit Energie-
management-Technologien zu

verbessern, die zuverlassiger,
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effizienter, sicherer und nach-
haltiger sind. Eaton folgt der
Maxime, technologische Inno-
vation dazu zu nutzen, Produkte
der nichsten Generation zu
entwickeln, die spezifische
Kundenanforderungen er-
fullen und so einen ,nach-
haltigen“ Erfolg zu erzielen.

Besonders wichtig war uns
dieses Jahr, den hohen Er-
wartungen unserer Partner
in der sehr herausfordern-
den Situation mit extremen
Auswirkungen auf Verfiig-
barkeit und personlichen
Support gerecht zu werden
und dieses Level kontinuier-
lich aufrechtzuerhalten.

In Zeiten der Digitalisierung
ist eine stabile Energiever-
sorgung die Voraussetzung
fir eine digitale und ver-
netzte Welt. Ein Leben ohne
Strom ist undenkbar: kein
WLAN, keine verfiigbaren
Netzwerke, keine Clouds,
keine smarten Gerate. Umso
wichtiger ist es, Netzwerke
und IT-Infrastrukturen
abzusichern, um auch bei
Stromausfallen die Geschafts-
kontinuitdt zu wahren und Da-
tenverluste zu verhindern. Bei
der Erreichung unserer Ziele
haben wir vor allem auf eines
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UNSER ZIEL IST, ... UNSERE PARTNERW

.« gemeinsam mit unseren /

Partnern weiter zu wachsen
und die Stromversorgung von
morgen aufrechtzuerhalten.

// ®
2
/// 2
gesetzt, das Vertrauen und die kontinuierlich auszubauen und / =
hervorragende Zusammenarbeit neue Partner hinzuzugewin- /
. . . . . /
unserer Distributions- und nen. ,In einem dynamischen /
. . /
Resellerpartner. und wettbewerbsintensiven  (

Umfeld wissen wir, dass die \
In 2022 wird es fiir uns oberste Investition in unser Partner- \ ‘
Prioritat haben, die in den letzten  netzwerk der beste Weg ist, um
Jahren und speziell im Jahr 2021 unseren Kunden und Partnern \
gezeigte Performance und Ent- eine hohe Rendite zu liefern, sagt

wicklung zu bestitigen und konti- Adrian Hanslik, Head of Sales \
nuierlich auszubauen. Wir wollen =~ Germany - IT Channel. \

weiterhin auf die gute Zusammen- \\\ D Tec h Da ta® /

arbeit mit unseren Part- \
nern setzen, die Ge-
schiftsbeziehungen
weiter festigen und
neue und spannende
Projekte gemeinsam
meistern.

Eaton mochte sich
noch mehr als einer
der wichtigsten An-
bieter von USV-Losun-
gen etablieren und so
noch mehr Kunden von
seiner Leistungsfahig-
keit tiberzeugen:
Gemeinsam zum Erfolg
- mit unseren Part-
nern! Channel 1st!

KONTAKT
Eaton Electric GmbH

Hain-Moeller-StraBe 7-11
D-53115 Bonn

Die Partner stehen bei
Eaton im Fokus - und
das schon seit vielen Jah-
ren. Uns ist es wichtig, die
Partnerschaften zu unseren
Power Advantage-Partnern

Telefon 0228-602 5600
Fax 0228-602 5601

E-Mail InfoGermany@Eaton.com
Web www.eaton.com/de
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Holger Suhl
Country Manager
DACH

Peter Neumeier
Channel Sales Director

DACH

UNSERE
T DISTRIBUTIONEN
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WORTMANN AG

IT. MADE IN GERMANY.

Als europaischer Hersteller mit
mehr als 30 Jahren Erfahrung
bietet ESET ein breites Portfolio
an Sicherheitslésungen fiir jede
Unternehmensgrofie. Wir schiit-
zen betriebssystemiibergreifend
samtliche Endpoints und Server
mit einer vielfach ausgezeichne-
ten mehrschichtigen Technologie,
unterstiitzen Thren Datenschutz
mit Hilfe von 2FA und zertifizier-
ten Verschliisselungsprodukten
oder halten Thr Netzwerk mit
Hilfe von Cloud-Sandboxing frei
von Zero-Day-Bedrohungen.
Unsere Endpoint Detection and
Response-Losungen und Friih-
warnsysteme wie Threat Intelli-
gence Services erganzen das
Angebot im Hinblick auf gezielte
Cyberkriminalitat, APTs und
Forensik. Dabei setzt ESET nicht
nur allein auf Next-Gen-Techno-
logien wie KI oder Machine
Learning, sondern kombiniert
Erkenntnisse aus dem eigenen
Reputationssystem , LiveGrid*
mit Machine Learning und
menschlicher Expertise, um
bestmdglichen Schutz zu
gewahrleisten.

Die Aktualisierung des
Partnerprogramms steht
/  in 2022 ganz oben auf der
/ Agenda. Der deutlichen Ver-
" schiebung - gerade im SMB
Segment - vom traditionellen
Lizenzgeschift auf ein Managed
Services Provider-Modell, kurz
MSP, tragen wir damit Rechnung.
Eine eigene Umfrage bestatigte
im Vorjahr, dass von den 300
befragten Endkunden (zwischen
50 und 1000 Mitarbeiter) 79 Pro-
zent bereits mit einem MSP
zusammenarbeiten oder dies in
den kommenden zwei bis fiinf
Jahren planen. Deshalb haben
wir unser Partnerprogramm zum

52

Digital Security
Progress. Protected.

1.1.2022 um diesen wichtigen
Geschiftsbereich erganzt. Somit
ist es fiir die standig wachsende
Zahl unserer ESET-Partner mog-
lich, erganzend zu ihrem regu-
laren Partnerstatus auch einen
MSP-Status zu erwerben.

Eine Anpassung im Bereich
Business-to-Consumer wird unser
Partnerprogramm fiir B2C-Part-
ner abrunden. Wir fiihren eine
separate B2C-Partnerstufe mit
einer einheitlichen Marge von

25 Prozent auf alle Heimanwen-
derprodukte ein. Diese Marge
wird nicht mehr an den Partner-
status und der damit verbunde-
nen B2B-Zertifizierung gekoppelt
sein. Erganzend dazu erarbeiten
wir eine auf das Heimanwender-
segment zugeschnittene Zertifi-
zierung.

Kurzum: Damit bieten wir nun
ein passendes Partnerprogramm
fiir alle unsere Partner, egal ob im
Bereich Heimanwender, Firmen-
kunden oder fiir Managed Service
Provider.

Mit ESET PROTECT bietet ESET die
vermutlich fortschrittlichsten
Security-Bundles fiir Unterneh-
men, die das moderne Zero Trust
Security-Modell in ihren Organi-
sationen implementieren moch-
ten. Die fiinf Zusammenstel-
lungen ESET PROTECT Entry,
Advanced, Complete, Enterprise
und Mail Plus bieten optimalen
Schutz vor den aktuellen und
kommenden Gefahren der digita-
len Welt. Anwender haben dabei
die Wahl zwischen Cloud-basier-
ten und On-Premises-Versionen.
Die Bundles eignen sich fiir

alle Unternehmensgrofien:

vom Homeoffice bis zum Grof3-
konzern. Sie beinhalten jeweils
die gleichnamige Management-
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,2022 steht im Zeichen unseres umfassenden
Partnerprogramms und der ESET PROTECT
Losungen auf Basis des Zero-Trust-Sicherheits-

modells. Damit werden wir neue Standards

in puncto Security setzen.”
Holger Suhl, Country Manager DACH

Konsole sowie Endpoint Protec-
tion, zentrales Remote-Manage-
ment und erweiterten Multi-
Layer-Schutz. Hinzu kommen
dann - je nach Variante - weitere
Security-Produkte sowie optional
professionelle Premium Support-
und Security-Services.

Im dazu erganzenden Bereich
»Endpoint Detection and
Response” wird ESET seine neue
Losungen ESET Inspect und ESET
Inspect Cloud vorstellen. Beide
Innovationen dienen zur Vorbeu-
gung, Erkennung und Behebung
von Sicherheitsvorfallen.

ESET Cloud Office Security sichert
das hybride Arbeiten in 2022 noch
besser ab. Die eigenstandige Soft-
ware-as-a-Service-Losung bietet
eine zusatzliche Schutzebene fiir
Microsoft 365 Cloud-E-Mail und
-Speicher. Sie sorgt durch den
automatischen Schutz der Benut-
zer-Postfacher fiir ein beruhigen-
des Gefiihl bei allen Teammitglie-

dern. Der Anti-Malware-Schutz
reagiert auf alle Dateidnderungen
in OneDrive und SharePoint, was
das Risiko der Verbreitung von
Malware auf andere Geréte mini-
miert.

ESET Cloud Office Security setzt
auf den pramierten Mix aus
Anti-Malware-Scanning,
Anti-Phishing und Spam-
Filterung. Das Hauptaugen-
merk liegt auf dem Scannen

von E-Mails, Anhangen sowie
freigegebenen und gespeicher-
ten Dateien in OneDrive, Share-
Point oder Microsoft Teams.

Das neu integrierte ESET
LiveGuard Advanced ermoglicht
auch in der Cloud ein modernes
Security Sandboxing. Verdachtige
Dateien oder E-Mail-Anhdnge
werden in einer isolierten Umge-
bung ausgefiihrt, das Verhalten
beobachtet und einer eingehen-
den Analyse unterzogen. So haben
selbst neuartige Gefahren und
Ransomware keine Chance.
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KONTAKT
ESET Deutschland GmbH

Spitzweidenweg 32
D-07743 Jena

Telefon 036413114 - 100
Fax 036413114 -99

E-Mail info@eset.de
Web www.eset.de
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O
FUJITSU

Rupert Lehner

Head of Central and Eastern
Europe, Products Europe and
Managing Director Germany
bei Fujitsu

Santosh Wadwa

Head of Product Channel
Sales Central Europe bei

Fujitsu

-

Wir bei Fujitsu unterstiitzen als
fiihrender IT-Komplettanbieter
unsere Kunden und Partner bei
allen Aspekten der digitalen
Transformation. Dafiir kombi-
nieren wir IT-Dienstleistungen
und Produkte mit zukunftswei-
senden digitalen Technologien -
wie Kiinstlicher Intelligenz (KI),
dem Internet der
Dinge (IoT), Block-
chain, Analytics,

gen - und schaffen
zusammen mit
unseren Kunden
und Partnern neue
Werte. Dabei kon-

Fujitsu Produkte
und Services kon-
nen passgenau auf
die individuellen
Bediirfnisse ange-
passt werden - von
der Konzeption bis
hin zur Implemen-
tierung, dem Betrieb
und der Orchestrie-
rung von digitalen

Dartiber hinaus sind wir auch in
diesen herausfordernden Zeiten
der verlassliche Hersteller an der
Seite unserer Partner. Wir helfen
mit Finanzierungsangeboten,
attraktiven Verkaufsmodellen,
Projektpreisen - auch bei Kleinst-
angeboten - und vielem mehr,
damit unsere Partner gemeinsam
mit uns erfolgreich sind. Wir
haben moderne, nachhaltige
Arbeitsplatzkonzepte entwi-

Digital Annealing ckelt, investieren in effiziente
sowie Cloud- und Datacenter-Technologien, treiben
Sicherheitslosun- zukunftsorientierte Losungen wie

Kiinstliche Intelligenz, Digital
Annealing, Blockchain - um nur
einige wenige zu nennen.

2022 wird weiterhin der Mensch im

nen wir auf iiber Mittelpunkt unseres Tuns stehen.
80 Jahre Erfahrung Die Nahe zu unseren Partnern
zurlickgreifen. und Kunden ist eines der wich-

tigsten Kernelemente unseres
Erfolges. Deshalb haben wir auch
eine auflergewohnlich grofde

und auf dem Markt einzigartig
starke Vertriebsmannschaft, die
es ermoglicht, dass jeder Kunde
und Partner seinen personlichen
Ansprechpartner hat. So haben
wir stets die Bediirfnisse und
Herausforderungen unserer Kun-
den im Blick.

Okosystemen. Der Channel ist die wichtigste
Saule unseres Produkt- und
| | l II Wir sind der starke Losungsgeschaftes — auch in 2022.
1 ==eeaniill und loyale Hersteller ~ Gemeinsam mit unseren Partnern

an der Seite unserer
Channel-Partner - mit verlass-
lichen, technologisch fiihren-
den Produkten und Losungen.
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ist es unser Ziel, auch weiterhin
ein starkes und technologisch
fiihrendes Produkt- und Lésungs-
geschaft auszubauen.
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, , UNSERE PARTNER
... €ine nachhaltige und lebenswerte —‘

Welt zu kreieren, indem wir durch
digitale Innovationen soziale /

Herausforderungen I6sen. l l I

Wir leben ein starkes, verlassliches
Wertesystem

Mit tiber 10.000 Channel-Partnern
in Deutschland, Osterreich und
der Schweiz verfiigen wir bei
Fujitsu tiber eines der leistungs-
starksten Partnernetzwerke und
sind damit DER Channel-Herstel-
ler der Branche. Wir investieren
kontinuierlich in das Channel-
Modell und unser SELECT-
Partnerprogramm. So bauen wir
unsere Prozesse aus, damit Part-
ner mit uns so einfach, effizient
und gewinnbringend wie moglich
zusammenarbeiten konnen. Wir

Das ultra-mobile FUJITSU
LIFEBOOK U9311X ist um
360 Grad faltbar und das
weltweit leichteste
Convertible Notebook.

etablieren attraktive Verkaufsmo- / ®
delle, Programme und Finanzie- /

rungsangebote, damit der Partner / O I
seine Liquiditat sichern kann. / ’Tc
Trotz aller Automatisierung, ist /

der personliche Kontakt bei der
Zusammenarbeit essenziell. /

/
Wir setzen auf Nachhaltigkeit 2 g
und sehen Corporate ( I M m E
Responsible Business als

Basis unseres tiglichen Mit- \
einanders. Dabei setzen wir — \
ganz nach unserem Motto ,Im \
Herzen ein Samurai“ - auf ein \
starkes und verlassliches Werte- \

system, das wir tdglich leben. \ . .
\ IT einfach erfolgreich

- Siewert&Kau

Distribution—live

KONTAKT

Fujitsu Technology Solutions GmbH

Mies-van-der-Rohe-Strale 8
D-80807 Miinchen

Telefon 00 800/372 100 00
Kostenlos aus allen Netzen in D/A/CH
E-Mail
Web

cic@ts.fujitsu.com
www.fujitsu.com/de
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Gregor Knipper
Managing Director DACH

flir Jabra Business Solutions

Jabra &GN

Herr Knipper, welche Themen lie-
gen lhnen besonders am Herzen?
In 2021 lagen mir drei Dinge be-
sonders am Herzen. Nichts war in
den letzen beiden Jahren so wich-
tig, wie sicher zu stellen, dass alle
Kollegen mental an Bord sind und
sich in ihrer jeweils personlichen
Situation bei uns wohl fithlen
bzw. Arbeit und private Heraus-
forderungen unter einen Hut
bringen konnten. Ein zweites gro-
3es Thema war und ist es, verfiig-
bare Ware so fair und gerecht wie
moglich an unsere Kunden zu lie-
fern. Nicht nur in dieser Disziplin
darf ich sagen, dass mein Team
einen irre guten Job gemacht hat.
Zum Dritten haben wir dieses Jahr
eine echte Herzensangelegenheit
in die Tat umgesetzt und ein Pro-
jekt ins Leben gerufen, bei der
wir eine Schulklasse gemeinsam
mit Lehrern, Schiilern und
Eltern fit fiir die Zukunft
machen. Dariiber berichten
wir bald mehr!

Was halten Sie in der ITK-
Branche fiir iiberschatzt?
Aus meiner Sicht ist die ITK-
Branche haufig zu techniklastig
und damit zu weit entfernt vom
Anwender. Software und Hard-
ware werden zu oft einfach ver-
teilt, ohne dass die Nutzer vorher
nach ihren echten Bediirfnissen
gefragt werden oder sie in der
Verwendung wirklich geschult
werden. Das Resultat ist dann
unzureichende Adaption und
nicht selten stehen die Anwen-
der gar auf Kriegsfuf3, das schafft
Frustration und demotiviert. Mit
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beispielsweise aufgeblasener und
nicht intuitiver Software deren
Leistungsumfang zu 5% genutzt
wird, unzahligen taglichen
Passwort-Eingabeaufforderungen
am Firmensmartphone oder der
Ausstattung mit billiger Hardware
kann man Mitarbeiter nicht be-
geistern.

Wie haben Sie dieses Jahr lhr Team
motiviert?

Ich glaube, dass man Menschen
grundsatzlich eher nicht motivie-
ren kann. Sie sind es - oder eben
nicht. Sehr wohl kann man Men-
schen aus den unterschiedlichsten
Griinden demotivieren. So banal
das klingt, diese Dinge muss man
teils sehr individuell herausfinden
und versuchen, sie den Leuten
vom Hals zu halten. Es gilt, Rah-
menbedingungen zu schaffen, in
denen die Leute sich wohl fiithlen,
wertgeschdtzt und gerecht behan-
delt werden und moglichst den
Dingen nachgehen konnen, die
ihnen Spaf$ machen. Gute Zuta-
ten dazu sind faire, ganzheitliche
Ziele, Vertrauensvorschuss und
den Dingen einen Sinn zu geben.
Ein Klassiker im Demotivieren ist
das tiberschwengliche Loben und
Befordern der ,falschen“ Leute.

Hat Ihr Unternehmen ein Ritual,
das sich bewahrt hat?

Wir machen alle 6 Wochen vir-
tuelle Meetings in wechselnden
Teams, bei denen der Vertrieb
nach vorgegebenem Format,
jeweils 23 der spannendsten
Projekte vorstellt. Die Schwer-
punkte in diesen Prasentationen
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UNSERE VISION:

Unser Grinder rief GN mit einer Vision ins Leben
— die Welt zu verbinden. Mehr als 150 Jahre
spater arbeiten wir noch immer engagiert daran,

diese Vision Wirklichkeit werden zu lassen.

sind nicht wie {iblich die Grofie
des Projekts oder das Prestige des
gewonnen Kunden, sondern das
Herausstellen des Use Cases und
warum ausgerechnet wir dort gut
reinpassen. Was ist das echte Pro-
blem des Kunden, welche Rolle
spielt unser Reseller, unser Distri
und gibt es einen zusdtzlichen
Mehrwert in der Kombination
mit der zu uns komplementéren
Technologie. Dies kurz und kna-
ckig vorzutragen, ist ein perfektes
Training fiir den Account Manager
und sehr inspirierend fir die Kol-
legen aus Vertrieb und Marketing.

Welchen Herausforderungen sehen
sich Unternehmen im neuen Jahr
ausgesetzt?

Fast alles wird schneller, unbere-
chenbarer, komplexer, kurzlebiger
und so weiter. In den letzten bei-

den Jahren hat sich eine Menge
Stress und mitunter Frustration
aufgebaut. Insbesondere bei Bor-
senunternehmen herrscht trotz-
dem weiter zusdtzlich Druck, die
versprochenen Ziele zu erreichen.
In diesen Rahmenbedingungen
miissen Teams und Unternehmen
funktionieren und immer mehr
darauf achten, dass die Menschen
nicht auf der Strecke bleiben und
weiter begeistert werden. Das gilt
im Besonderen fir die Mitarbei-
ter, aber auch fir die Kunden.

Im Umkehrschluss bieten diese
Herausforderungen auch die
Chance, die Dinge anders und
besser zu machen und auch mit
mehr Nachhaltigkeit.

Wie sehen Jobs der Zukunft aus?
Welchen Rat geben Sie der Jugend?

Die gute Nachricht ist vermutlich,
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dass die Jugend in Zukunft
deutlich flexibler sein darf, was
Arbeitsort, Zeit und damit die
Auswahl des Arbeitgebers be-
trifft, zumindest wird dies bei der
Wissensarbeit so sein. Geistige
Arbeit kann man jetzt schon mit
folgenden Attributen beschreiben:
international, tempordr, generati-
onstibergreifend, virtuell, remote,
flache Hierarchien, interdiszipli-
nar usw.

Neben der rein fachlichen Quali-
fikation ist es wichtig, dass bereits
in Schule und spater im Job sozial-
emotionale Kompetenzen entwi-
ckelt und geschult werden. Damit
ist man auch fir alle Jobs gertstet,
die wir uns heute nicht einmal im
Traum vorstellen kénnen.

KONTAKT
GN Audio Germany GmbH

HochstraB-Sid 7
D-83064 Raubling

Telefon 08031 26510

Fax 08031 26511
E-Mail info.de@jabra.com
Web www.jabra.com.de



IT-BUSINESS HIGHLIGHTS 2021/2022

____ Sun Spornraft
Vice President Sales icom &
Marketing INSYS

Sandra Schenk-Bedraoui
Team Head Sales Channel
DACH

Johannes Hullin . e T
Key Account Manager SH/SL, Wir sind Digitalisierungsexperten

Sales Channel DACH fiir industrielle Datenkommuni-
kation und schlagen mit unseren
Routern, Managed Services und
Software die sichere Briicke zwi-
schen IT und OT. Unsere Spezia-
listen verfiigen iber knapp 30
Jahre Erfahrung in den Bereichen
Fernwartung, Fernsteuerung,
Uberwachung von Zustinden
und Vernetzung von Daten.
Dabei sind alle unsere Lésungen
»,Made in Germany“ Unser Port-
folio besteht aus leistungsfahi-

Mit dem Mobil- gen Gateways, konfigurierbarer
funkrouter MIRO Anwendungssoftware, KRITIS-
konnen Sie einfach erprobten VPN-Diensten sowie
und sicher auf einem integrierten Router-
Maschinen aus der Management fiir die einfache
Ferne zugreifen und Verwaltung vieler Gerate. So
diese warten. konnen verschiedene An-

wendungen konzipiert und
heterogene Maschinen in
unterschiedlichen Bran-

chen angebunden werden.
e C U r Wir kennen die Komplexitat
der Anforderungen, die unsere

Kunden meistern miissen. Daher

mad liefern wir passgenaue Losungen,
. ade die durch ihre Zuverlassigkeit
Trust Sesi In und Langleb'igkeit fi%r zusdtzliche
wenrm tobelus] devitsmig GEFI’I"l.EII"i‘[.I Kundenzufriedenheit sorgen.
Digitalisierung ist kein Trend,
INSYS icom ist Mitglied beim ,Bundes- sondern ein Muss - das wurde
verband IT-Sicherheit e.V. (TeleTrusT)” 2021 noch einmal deutlich.

Allerdings darf eine Sache nicht
vergessen werden: Die Sicherheit
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icom

der digitalen Losungen muss
immer an erster Stelle stehen.
2021 haben wir darum bei INSYS
icom den Fokus besonderes auf
die IT-Security unserer Lésungen
gelegt. Die Produkte sind haufig
das zentrale Gateway in der Kom-
munikation von geschlossenen
Netzwerken und jenen Netzwer-
ken, die nach aufden in das freie
Internet geoffnet sind. Daher
spielt IT-Sicherheit in jeder Phase
unseres Handelns und in jedem
Produktstadium eine entschei-
dende Rolle fiir uns. Wir arbeiten
mit Behorden wie dem Bundes-
amt fiir Sicherheit in der Infor-
mationstechnik (BSI) zusammen
und sind zertifiziertes Mitglied
des Bundesverband IT-Sicherheit
e.V. (TeleTrusT). Aufderdem geben
wir unser Wissen rund um sichere
Vernetzung in Form von Vortra-
gen oder Whitepaper an unsere
Kunden weiter.

2022 werden wir ein neues Partner-
programm starten, um die
Zusammenarbeit zwischen uns
und dem Fachhandel weiter zu
intensivieren. Frei nach dem
Motto ,,Gib dem Menschen einen
Fisch und er wird einen Tag lang
satt; lehre ihn das Angeln und er
wird sein Leben lang satt“ wollen
wir unsere Partner befdhigen,
IoT-Projekte ganzheitlich umzu-
setzen. Denn mit knapp 30 Jahren
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UNSER ZIEL IST, ...

UNSERE PARTNER
... dass unsere Kunden mit unseren pass- W

genauen Kommunikationstechnologien und
sicherer Datenvernetzung loT-Losungen
implementieren und ihr Geschaft skalieren.

Erfahrung am Markt wissen wir,
wie wichtig das richtige Know-
how bei der Umsetzung von
ganzheitlichen loT-Projekten ist.
Wir lassen unsere Partner gerne
an unserem Wissen teilhaben und
unterstiitzen sie in diesem neuen
Programm bestmoglich.

Wir helfen Systemhausern und
Systemintegratoren dabei, {iber
ihr Kerngeschaft der IT-Dienst-
leistungen hinaus neue Losungen
und Servicepakete fiir die Vernet-
zung von IT und OT anzubieten.
So konnen sie nicht nur neue
Geschaftsfelder erschlief3en sowie
wiederkehrende Umsdtze gene-
rieren, sie haben dariiber hinaus
ein Alleinstellungsmerkmal
gegeniiber der Konkurrenz. Neben
unserem technologischen Beitrag
zum Briickenbau verstehen wir

auch die Geschaftsstrukturen des
IT-Channels und wollen mog-
lichst vielen IT-Dienstleistern da-
hingehend attraktive Moglichkei-
ten eroffnen. Wir wissen genau,
welche Anforderungen unsere
Partner bzw. Kunden tagtdg-

lich bei der Umsetzung von
Projekten meistern miissen.

Zu jeder Anforderung im

Markt liefern wir Lésungen, die
durch Langlebigkeit, Flexibilitat
und Qualitat tiberzeugen.
Auflerdem stehen wir in jeder
Phase eines Projekts beratend
zur Seite und begleiten unsere
Kunden und Partner bis zum
erfolgreichen Projektabschluss.
In dieser Vielseitigkeit und Flexi-
bilitat sehen wir den Weg in eine
nachhaltige und intelligente
Zukunft zusammen mit unseren

Partnern.
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MICRO

KONTAKT

INSYS icom |
Eine Marke der INSYS
MICROELECTRONICS GmbH

Hermann-Koéhl-Str. 22
D-93049 Regensburg

Telefon +49 941 58692-0
Fax +49 941 58692-45

E-Mail info@insys-icom.de
Web wWww.insys-icom.com
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Christian Milde
General Manager
Central Europe

Walter Jager
Country Manager
Austria & Switzerland

Waldemar Bergstreiser
Head of Channel Germany

UNSER ZIEL IST, ...

... dass unsere Channel-
partner vom enormen
Wachstumspotenzial pro-
fitieren, das EDR- und MDR-
Losungen bieten. Kasperskys
EDR- und MDR-Portfolio gleicht
den Mangel an externen
Sicherheitsexperten aus und
bedient die starke Markt-
nachfrage nach modernen

Losungsansatzen.

lkaspersky

Worauf freuen Sie sich im kommen-
den Jahr besonders?
Eine aktuelle Kaspersky-Umfrage
zeigt, dass die Halfte der Ent-
scheidungstrager in Deutschland
gerne externe Sicherheitsexperten
einbeziehen wiirde, aber nicht
tiber die notwendigen Ressourcen
verfiigt, um einen vertrauenswir-
digen Partner zu finden.
Wir freuen uns darauf mit unse-
rem Endpoint-Detection-and-
Response (EDR)- und Managed-
Detection-and-Response (MDR)-
Portfolio unsere Vertriebspartner
dabei weiter zu unterstiitzen, den
akuten Mangel an Sicherheitsex-
pertise sowohl fir KMU als auch
fiir grofde Unternehmen auszu-
gleichen.

Welche Themen liegen Ihnen
besonders am Herzen?
Unser EDR- und MDR-
Portfolio bietet Channel-
Partnern ein enormes
Wachstumspotenzial, indem
es den Mangel an externen
Sicherheitsexperten ausgleicht
und die starke Marktnachfrage
nach modernen Losungsansitzen
bedient. Dariiber hinaus kénnen
sie durch zusatzliche und bera-
tungsintensive Dienstleistungen
weitere Geschaftsfelder fiir sich
abdecken und sich bei ihren Kun-
den als externe IT-Sicherheitsex-
perten auf Augenhohe etablieren.
Wer jetzt nicht auf EDR und
MDR im eigenen Portfolio setzt,
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verpasst den Anschluss an aktu-
elle und zukiinftige Umsatze im
Cybersicherheitsbereich.

Worauf kdnnten Sie nie verzichten?
Auf alle unsere Vertriebspartner
mit denen wir uns gemeinsam als
vertrauenswiirdige Sicherheits-
partner im Markt positionieren
und den Mangel an IT-Sicher-
heitsexpertise ausgleichen -

ganz unserer Mission folgend:
,Building a safer world*

In welche Richtung wird sich in
lhren Augen das daily Business
verandern?

Threat Intelligence (TT) wird zu
einem Must-have fiir Unterneh-
men jeder Grofde werden. Laut
Gartner handelt es sich dabei ,um
einen Schliisselaspekt innerhalb
einer unternehmerischen Sicher-
heitsarchitektur, der technischen
Fachkréften im Bereich Sicherheit
und Risikomanagement dabei
hilft, Bedrohungen zu erkennen,
zu segmentieren und genau zu
untersuchen Zu den fiir MSP
interessantesten TI-Services zdhlt,
laut einer Kaspersky-Studie, das
APT-Reporting, da es Unterneh-
men dabei hilft, sich tiber die
neuesten Untersuchungen, Be-
drohungskampagnen und Tech-
niken von APT-Akteuren auf dem
Laufenden zu halten, gefolgt von
Threat Data-Feeds und der Bedro-
hungssuche, die eine bessere Re-
aktion auf Vorfalle erméglichen.
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Welchen Herausforderungen sehen
sich Unternehmen im neuen Jahr
ausgesetzt?

Einer von zehn entdeckten, ver-
miedenen Sicherheitsvorfallen in
Unternehmen ist schwerwiegend.
Das Erkennen und Reagieren

auf komplexe und zielgerichtete
Angriffe erfordert jedoch speziel-
les Fachwissen, das intern nicht
immer verfiigbar ist. Unterneh-
men, die auf externe Experten
vertrauen, sind besser geschiitzt:
diejenigen, die ihre Cybersicher-
heit auslagern, werden mit fast 10
Prozent weniger Cybervorfallen
konfrontiert als Unternehmen, die
vollstandig oder iiberwiegend mit
internen Ressourcen arbeiten.

Wie generieren Sie Mehrwerte fiir
Kunden?

Das United Partner-Programm
von Kaspersky deckt alle Bed{irf-

UNSERE PARTNER —‘

nisse von Vertriebspartnern ab,
Sicherheitslosungen und Services

zu vertreiben. ,
Durch die Automatisierung rou- / SoFT
tinemafSiger Sicherheitsaufgaben /

kann sich das IT-Sicherheitsteam /

des Kunden auf wichtigere Auf- A l ‘ J
gaben konzentrieren und erhalt / s

gleichzeitig einen ganzheitlichen

Uberblick aus einer Hand iiber die
eigene IT-Infrastruktur.

Kaspersky bietet eine breite /

Palette von Dienstleistungen
fiir MSPs sowie ein MSP-Pro-

N\ROW

Five Years Out

gramm mit einem innovati- {

ven und zukunftsorientierten 3 L L
Losungsportfolio, das den

Dartiber hinaus gibt es verschie- @

dene Up- und Cross-Selling-Mog-

lichkeiten sowie Unterstiitzung \\

Sicherheitsbedarf von Unter-
im Marketing-Bereich.
\ IN “RAIM:

INFINIGATE

.... Adding Value to Distribution

nehmen jeder Grofde abdeckt. \\

\ NUVIQS

KONTAKT
Kaspersky Labs GmbH

Despag-Strafle 3
D-85055 Ingolstadt

Telefon 0841 981 89-0

Fax 0841 981 89-100
E-Mail info@kaspersky.de
Web www.kaspersky.de
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Stefan Wehrhahn
Country Manager DACH

Unsere Losungen fiir Geratesicherheit und Online-Privatsphare
helfen ihnen sich zu schiitzen - einfach, schnell und umfassend.

Zusammen mit unseren
Partnern helfen wir Men-
schen, dass sie vertrauens-
voll und sicherer in der
digitalen Welt unterwegs
sind — mit dem Schutz

von NortonLifeLock.

v norton

NortonlLifeLock ist fiihrend
in Sachen Cybersicherheit fiir
Consumer
Wir haben uns der Cybersicher-
heit fiir unsere rund 8o Millionen
Mitglieder und Kunden aus tiber
150 Landern verschrieben. Unsere
Losungen fiir Geratesicherheit
und Online-Privatsphare helfen
ihnen sich zu schiitzen - einfach,
schnell und umfassend. Damit
das auch so bleibt, entwickeln wir
mit tiber 40-jahriger Branchen-
erfahrung und unserem eigenen
Security-Lab die Produkte und
Losungen standig weiter. Denn
auch die Welt der Cyberbedro-
hungen schlaft nicht.
Wir glauben, dass wir den Kom-
fort der digitalen Welt nur genie-
f3en kénnen, wenn wir uns darin
sicher fithlen. Dafiir bieten
wir Losungen, die nicht nur
starken und umfassenden
Schutz bieten, weil sie
stets der neusten Cyber-
bedrohungslage angepasst
werden. Sondern sie funk-
tionieren auch reibungslos,
sind schnell und einfach in der
Handhabung.

2021 stand fiir uns im Zeichen

des Wachstums

Aus NortonLifeLock, Avira und
BullGuard wurde ein starkes Netz-
werk, dass sich fiir Sicherheit in
der digitalen Welt einsetzt. Wir
vereinen unsere Expertise, um
unsere Losungen noch besser zu
machen. Und wir bringen unsere
Teams zusammen, um unsere
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Kunden und Partner in Zukunft
noch besser zu unterstiitzen.
Dabei war es wichtig fiir uns, dass
unsere Kunden weiterhin den
Service erhalten, den sie von uns
erwarten. Darauf haben sich un-
sere Teams konzentriert. Ebenso
grofde Bedeutung hat fiir uns die
Fortfiihrung der vertrauensvollen
Zusammenarbeit mit unseren
Partnern, Distributoren, Resellern
und OEM-Partnern. Wir schitzen
ihr Engagement in unserem Netz-
werk - eine Win-Win-Situation!

Fiir das kommende Jahr 2022 freuen
wir uns sehr darauf, mit unseren
Partnern in der grof3en Norton-
LifeLock-Familie weiter zu wach-
sen. Bestehenden Partnern bieten
wir neue Geschéftsmoglichkeiten,
eine breitere Kunden-Zielgruppe
und die neusten Technologien fiir
mehr Cybersicherheit. Auferdem
werden wir weitere Partner begrii-
f3en, die sich an unseren Security-
Losungen und dem Revenue-
Share-Programm beteiligen.
Cyberkriminalitat mag zwar ein
dusteres Thema sein, aber ge-
meinsam blicken wir einer hel-
leren digitalen Welt entgegen.
Zusammen mit unseren Partnern
helfen wir Menschen, dass sie ver-
trauensvoll und sicherer in der di-
gitalen Welt unterwegs sind — mit
dem Schutz von NortonLifeLock.

NortonlLifeLock ist fiir unsere Ver-
triebspartner gleich in doppelter
Hinsicht eine gute Partie: Aus-

gezeichnete Produkte und exzel-
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lenter Service. Wir helfen rund

8o Millionen Mitglieder und Kun-
den in Giber 150 Landern ihre Ge-
rate, ihre Online-Privatsphare und
ihre digitale Identitdt zu schiitzen
- alles aus einer Hand. Sie ver-
trauen auf ein Unternehmen, das
bereits vier Jahrzehnte Erfahrung
in Sachen Cybersicherheit fiir
Consumer hat. Unser Security Lab
sorgt dafiir, dass die Technologie
den Cyberkriminellen stets um ei-
nen Schritt voraus ist. Kein Wun-
der, dass wir tiber 1.000 Patente
verfiigen. Und mit dem Zusam-
menschluss von NortonLifeLock,
BullGuard und Avira kommt in
den Produkten und Services das
Beste aus drei Welten zusammen.
Das Portfolio umfasst Losungen
fir Geratesicherheit und Online-
Privatsphare, spezielle Produkte
fir Gamer, aufSerdem Features
wie VPN, Passwort-Manager,
Kindersicherheit, Smart Firewall

oder Cloud Backup. Alle zeichnen
sich durch moglichst geringen
Aufwand fir den Endanwender
aus: Sie sind einfach anzuwenden,
schnell und brauchen kaum Res-
sourcen auf dem Rechner. Maxi-
male Sicherheit bei minimalem
Aufwand.

Das gilt auch fiir die Beziehung
zu unseren Partnern: Wir agieren
schnell und unbiirokratisch, um
den Vertrieb so einfach wie mog-
lich zu machen. Auf die volle Un-
terstiitzung des NortonLifeLock-
Teams konnen sich unsere Part-
ner verlassen. Wir organisieren
gemeinsame Marketing-Aktionen
oder steuern entsprechende Ma-
terialien bei. Fiir jede Situation
suchen wir eine passgenaue
Losung. Und gleichzeitig
profitieren unsere Partner

mit maximaler Sicherheit von
unseren attraktiven Revenue-
Share-Programmen.

Wir freuen uns auf die Zusammenarbeit!
Wenn Sie Fragen haben, wenden Sie sich gern an:

Stefan Wehrhahn, stefan.wehrhahn@nortonlifelock.com

Peter Roder, peter.roeder@nortonlifelock.com

Oktay Cayiroglu, oktay.cayiroglu@nortonlifelock.com

Eva Sueiro, Eva.Sueiro@nortonlifelock.com

Ismael Campo, ismael.campo@nortonlifelock.com
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«ee gemeinsam mit un-

seren Partnern fir Sicher-

heit im digitalen Alltag

zu sorgen. Cyberkriminalitat

mag ein disteres Thema sein,

doch mit dem umfassenden

Produkt- und Serviceportfolio

von NortonLifeLock blicken

wir einer helleren digitalen
Welt entgegen.

KONTAKT
NortonLifeLock Ireland Limited

Ballycoolin Business Park /
Blanchardstown
Dublin, 15/ Ireland

Web www.nortonlifelock.com

www.de.norton.com

Kontakt Stefan Wehrhahn

Telefon +49 173 364 74 89

E-Mail stefan.wehrhahn@
nortonlifelock.com
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IHR USV-PARTNER FUR EINE
SICHERE STROMVERSORGUNG

Sicherheit und nachhaltiges Handeln im Fokus

Bei ONLINE USV haben wir uns das Ziel gesetzt, die Strom-
versorgung bei unseren Kunden rund um die Uhr maximal
abzusichern und klimaneutral zu handeln.

Digitaler Wandel, Automatisierungsfortschritt und struktu-
relle Veranderungen durch die anstehende Energiewende
beeinflussen unseren Strombedarf enorm. Virtuelle Umge-
bungen und vernetzte IT-Infrastrukturen, loT-Gerate und
Smart-Home-Systeme erfordern eine geschitzte und stabile
24/7 Stromverbindung: im Unternehmen und zu Hause. Als
deutscher USV-Spezialist mit Sitz in Siddeutschland bieten
wir Unternehmen und Privatpersonen europaweit Produkte

Andreas Bichlmeir

und Lésungen an, um finanzielle Schaden zu vermeiden,
die in Folge von Stromschwankungen, Spannungsspitzen
und Ausfall entstehen. Beispielsweise durch Datenverlust,
Gerateschaden, unterbrochene Prozesse und Produktions-
stillstand.

Mit energieeffizienten ONLINE USV-Anlagen, mal3geschnei-
derten USV-Losungen, langlebiger Batterie Technologie und
personlichen Servicedienstleistungen unterstitzen wir euro-
paweit seit Uber 30 Jahren Kunden dabei, ihre IT maximal
sicher, kosteneffizient und nachhaltig zu betreiben.

Nachhaltigkeit spielt fir uns
eine groBe Rolle, die wir im
Unternehmen aktiv umsetzen.

Vorstand der ONLINE USV-Systeme AG

Fuar jeden Bedarf die passende USV

Das breite ONLINE Sortiment bietet fur jede Anforderungin
kleinen Betrieben, Unternehmen und zu Hause die passen-
de USV-L6sung. Unsere Kunden erhalten ONLINE USV-An-
lagen, Zubehor, Software und Monitoring Tools europaweit

Uusv
YUNTO

Usv

YUNTO § il
fir Home Office/
Gaming

230V

bei fUhrenden Distributoren und rund 3.500 qualifizierten
Fachhandlern. Unsere Zentrale mit eigenem Technik- und
Serviceteam sitzt in Grinwald bei Minchen.
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Patrick Schmidt
Distribution Manager DACH

A

SecurlD ermoglicht Mitarbeitern sicheres
Arbeiten von iiberall aus, egal ob auf
verwalteten oder BYOD-Geréten.

=

&

SecurlD

An RSA Business

Herr Schmidt, worauf freuen

Sie sichim kommenden Jahr?
Keep fingers crossed - auf alle
Messen, vor Ort Events, endlich
wieder uneingeschrankte Live-
Termine mit Kunden und Part-
nern.

Worauf konnten Sie nie verzichten?
Auf unsere engagierten Partner
im Channel!

Wie haben Sie dieses Jahr lhr
Team motiviert?
Konsequenter regelmaf3iger
Austausch, um alle Mit-
glieder im Team auf dem
gleichen Wissensstand zu
halten!

Welchen Herausforderungen
sehen sich Unternehmen im neuen
Jahr ausgesetzt?
Wie im aktuellen Jahr auch, mas-
sive digitale Attacken/Bedrohun-
gen von aufden!

Wie generieren Sie Mehrwerte
fiir Kunden?

Immer den Anforderungen/
Bediirfnissen des Kunden Auf-
merksamkeit schenken mit
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offiziellen/gesetzgebenden
Voraussetzungen abstimmen
und umsetzen was moglich ist.

Was halten Sie von der zunehmen-
den Virtualisierung und Flexibili-
sierung des Arbeitslebens?

Licht und Schatten: Work/Life
Balance lasst sich besser vereinba-
ren, die Reduktion personlicher
taglicher Begegnungen kann ent-
fremden.
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SecurlD, ein RSA-Unternehmen,
ermoglicht es Unternehmen, in
einer digitalen Welt erfolgreich
zu sein. Als vertrauenswiirdige
Identitatsplattform fiir 13.000
Organisationen auf der ganzen
Welt verwaltet SecurID 50 Milli-
onen Identitdten und bietet

30 Millionen Nutzern sicheren
und bequemen Zugang.

SecurlID bietet umfassende

Funktionen:

* Flexiblen Zugang zu Daten und
Anwendungen auf jeder Platt-
form

« Sicheres Arbeiten fur alle Mit-
arbeiter von tiberall aus, egal
ob auf verwalteten oder BYOD-
Geraten

UNSERE PARTNER *‘

/
/

zierung und Zugriff in der Cloud
fiir Cloud-First- und Hybrid-
Implementierungen

* Vereinfacht das Lebenszyklus-
management und die Identi-
tatsverwaltung mit einer Viel-
zahl von konfigurierbaren
Tools

* Nahtlose Ausweitung der \
Authentifizierung auf Identi- \

* Bereitstellung von Authentifi- /

NA\ROW

tatsumgebungen fir Mitarbei-
ter und Verbraucher

D TechData

A TD SYNNEX Company

SecurID ist die vertrauenswiirdige \
Identitatsplattform, die Menschen

mit den digitalen Ressourcen

verbindet, auf die sie angewiesen

sind - tiberall dort, wo sie leben,

arbeiten und spielen. \

KONTAKT
RSA Security Germany GmbH

Josephspitalstrale 15
c/o Regus
D-80331 Minchen

Telefon +49 (0) 173 301 72 03
E-Mail patrick.schmidt@rsa.com

Web www.securid.com

SecurlD verwaltet 50 Millionen Identitaten und bietet 30 Millionen Nutzern sicheren und bequemen Zugang.
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Im Jahr 1975 wurde SEASONIC
von Ingenieuren gegriindet. Von
Beginn an hat sich SEASONIC
der Mission der Produktion von
qualitativ hochwertigen Produk-
ten und Losungen fiir eine grof3e
Breite an Kundenanforderungen
verpflichtet.
SEASONIC ist ein weltweit auf-
gestelltes Unternehmen. Die
Zentrale mit Produktentwick-
lung befindet sich in Taiwan, hat
Vertriebsniederlassungen in den
USA, Europa und produziert in
Fabriken in China.
SEASONIC Netzteile erfreuen
sich einer weltweiten Populari-
tat bei PC-Enthusiasten, Over-
clockern und Gamern aus jeder
Ecke der Erde. Dieses verpflichtet
SEASONIC jeden Tag immer nach
dem Besten zu streben und Spit-
zenleistung fiir die Produkte zu
erreichen!
Der Name ,,SEASONIC* steht
heute fiir eine Netzteilpro-
duktion mit dem hochsten
Anspruch an Leistung, Si-
cherheitsstandards, Service
und Zuverldssig-
keit. SEASONIC
Produkte erhalten
regelmafiig von
weltweit unab-
hangigen Tech-
nikjournalisten
viel Lob und beste
Testergebnisse mit
Awards. SEASONIC
ist dazu unanfecht-
bar der aktuell am
meisten ausgezeich-
nete Netzteilherstel-
ler der Welt.

AN

Nils Stallmach
Channel Director Europe

SEASONIC FOCUS-

SPX-750

SEASONIC SYNCRO Q7

Die Corona-Zeit hat uns als Team
mit unseren Kunden noch tiefer
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THE HEART OF YOUR SYSTEM

verbunden - da wir als direkter
Hersteller genau in dieser Zeit
bestens fiir die Anforderungen
und Marktverhaltnisse aufgestellt
sind. Unser Vorteil gegentiber
den ,Brands“ war und ist, dass
wir direkt ohne Zeitverzégerung
auf Verdnderungen adaquat re-
agieren kdnnen. 2021 war daher
noch erfolgreicher als 2020 und
wird in das beste Geschaftsjahr
der Geschichte von SEASONIC
Europe eingehen. Unsere kom-
plett dezentralen Arbeitsablaufe
sind verbunden mit persénlichen
Freundschaften mit unseren Kun-
den - ein weiterer Teil des Erfol-
ges. Und wir denken, dass dieses
auch im Jahr 2022 ein wichtiger
grofder Bestandteil und die Basis
fiir unseren wachsenden Erfolg
sein wird.

Das zweite Halbjahr 2021 hat es
schon gezeigt, dass eine gute Ver-
fugbarkeit und Aufrechterhaltung
von Produktions- und Liefer-
ketten der Erfolg im IT-Kompo-
nentenbusiness sind. SEASONIC
als direkter Hersteller kann dort
seine erstklassigen Geschaftskon-
takte fiir Bauteile mit der finanzi-
ellen Stabilitdt in diesem Segment
komplett ausnutzen. Unsere Pro-
dukte waren durchgehend verfiig-
bar. Auch das sauber geplante und
umgesetzte Forecast-System wird
einen groflen Vorteil im Markt
des Jahres 2022 bringen. Brands
(OEMs) sind dort wesentlich
langsamer und bei der Anpassung
weniger flexibel in der Auftrags-
fertigung.

Am meisten haben wir unsere
Heimatmesse, die COMPUTEX
in Taipeh, dieses Jahr vermisst.
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UNSER ZIEL IST, ...

«ee immer mit einem Schritt
in Technologie, Innovation

UNSERE PARTNER —‘

und Service dem Markt /

voraus zu sein.

Als Leitmesse fiir alle Komponen-
tenhersteller der Treffpunkt der
Branche und Presse. Wir hatten
fiir 2021 aber schon frithzeitig die
Planungen eingestellt, da es we-
nig Chancen gab, internationale
Gaste auf der Messe begriifden

zu dirfen. Auch in 2022 sehen
wir aktuell eher skeptisch in die-
se Richtung... ggf. lassen sich in
Europa im Sommer die Messen
Gamescom oder IFA realisieren...
Wir wiinschen uns eine Riick-
kehr zum Offlinemeeting und

zu Events, denn das klassische
»Face-to-Face“-Gesprach ist ein
Grundbestandteil von nachhal-
tiger Partnerschaft, welches nie
von Online-Calls abgelst werden
kann.

Nils Stallmach: ,Neben dem pul-
sierenden aktiven Businessalltag
nutze ich personlich meinen Aus-

Bergoregano-Ernte auf 1700 m

°
gleich mit Familie und Freunden / G p I 7-c

in der Natur und gutem Essen. /
Mehrere in der Branche wissen es /
bereits. Ich betreibe seit 2007 eine /
Olivenplantage mit der Familie /
meines Freundes Georgious Vam- /
vakitis in Sparta/Griechenland. /
Den Vertrieb der Produkte tiber- /
nehme ich ebenfalls als Support ~ /
fiir die Familie. Ich bin dazu /
jedes Jahr mindestens einmal /
dort. Zur Ernte der Oliven {
bei geselligen Zusammen- \
sein mit meinen griechischen \
Freunden. Wenn es moglich ist, \
nehme ich mir auch im Sommer \
die Zeit zum Bergsteigen im Tay-
getos Gebirge, um wildes Berg- \ =
oregano frisch zu ernten. Diese \
Erfahrungen der tiber tausend \
Jahre alten Traditionen geben mir \

den Ausgleich und die Kraft fiir \ w AV E
das wilde IT-Geschaft.” \

\ Compui@ertysrame ThmE

ittlebit

LS LS

KONTAKT
SEASONIC EUROPE B.V.

Everdenberg 117
NL 4902 TT Oosterhout
E-Mail

Web www.seasonic.com
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europe@sea sonic.com
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Sven Janssen
Channel Sales
Director

SOPHOS

UNSER ZIEL IST ...

««« IT-Sicherheit, die einfach
funktioniert und intelligent

Frank Piitz
RVP DACH

L Karin Shinka

Senior Manager Channel
Sales

Eine der beiden Sophos-Hauptniedwer-
lassungen in Deutschland befindet sich in
Wiesbaden.

miteinander kommuniziert.

Sophos hat sich zum Ziel gesetzt,
Unternehmen die beste IT-Sicher-
heit und damit den besten Schutz
ihrer Daten bereitzustellen. 2020
feierte der IT-Sicherheitsspezialist
seinen 35. Geburtstag, die ersten
Verschliisselungs- und Viren-
schutzprodukte wurden in den
8oer Jahren entwickelt. Heute
schiitzen Sophos-Produkte tiber
500.000 Organisationen und
Millionen von Kunden in mehr
als 150 Landern. Einzigartig ist
auch der absolute Fokus auf die
Partnerlandschaft. Die lange Tra-
dition des Unternehmens lief3
ein flexibles und gewinnbrin-
gendes Partnerprogramm
entstehen. Qualifizierte
Trainingscenter und die
standige Bereitschaft, in
neue Ideen zu investie-
ren, stellen sicher, dass sich
die Partnerinvestitionen in
Sophos-Ldsungen wie die XGS-
Firewall, den Endpoint-Schutz
Intercept X oder Extras wie Mana-
ged Threat Response oder Rapid
Response langfristig auszahlen.

Sophos bietet Sicherheit fiir
Netzwerke, Endpoints und Ser-
ver — mit Produkten, die optimal
aufeinander abgestimmt sind und
reibungslos miteinander arbeiten.
Damit sind Kunden bestens
geschiitzt, ohne dass Arbeits-
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ablaufe beeintrachtigt werden.
Benutzer verbringen weniger Zeit
damit, Anfragen an die Admi-
nistratoren zu schicken, und die
IT-Verantwortlichen miissen we-
niger Probleme 16sen. Basis fiir
diese Arbeit sind die SophosLabs,
ein weltweites Analysenetzwerk.
Mit Standorten in Australien,
Ungarn, Grof3britannien und
Kanada sind die Experten 24
Stunden am Tag im Einsatz,
reagieren auf neue Bedrohungen
und analysieren verdachtige
Dateien, die Kunden zusenden.

Tradition ist gut und notwendig.
Das gilt auch fiir IT-Sicherheits-
16sungen. Ohne die Erfahrungen
der letzten Jahrzehnte waren
Infrastrukturen bei weitem nicht
so gut geschiitzt. Das alleinige
Vertrauen auf Tradition ist aber
eine Sackgasse. Neue Wege schie-
ben modernen Hackerangriffen
einen Riegel vor. Damit das zuver-
lassig funktioniert und gleichzei-
tig ein produktives Arbeiten mog-
lich ist, miissen Unternehmen
heutzutage auf Losungen setzen,
die als System zusammenarbeiten.
Die Umsetzung dieser Strategie
erwies sich bislang als miihselig,
da verschiedene Insell6sungen zu
einem System integriert werden
mussten. Das Sophos Adaptive
Cybersecurity Ecosystem ACE
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bietet nun erstmalig eine Moglich-
keit, alle IT-Sicherheitslésungen
in einem System miteinander
kommunizieren zu lassen. Da-
durch erhoht sich die Schutzwir-
kung enorm bei gleichzeitiger
Reduzierung des Managementauf-
wands, und ein riesiger Data Lake,
der aus allen angeschlossenen
Systemen gespeist wird, ermog-
licht den effektiven Einsatz von
Machine-Learning-Technologien.

Sophos integriert Extended Detec-
tion and Response (XDR) in sein
Intercept X Endpoint Protection
Portfolio. Intercept X Advanced
with XDR nutzt Deep-Learning-
Technologie und bietet eine
schnellere, umfassendere Erken-
nung von Malware. Das neuronale
Deep-Learning-Netz von Sophos
wurde dabei anhand von Millio-
nen Beispielen trainiert, um nach
verdachtigen Eigenschaften von
bosartigem Code zu suchen und
neuartige Bedrohungen zu erken-
nen. Es bietet eine umfassende
Analyse potenzieller Angriffe,
indem es die DNA von verdach-
tigen Dateien mit bereits in
SophosLabs kategorisierter Mal-
ware vergleicht.
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Und Sophos geht noch einen
Schritt weiter: Bisher war eine
individuelle Untersuchung und
Reaktion auf Vorfélle nur in Orga-
nisationen mit einem spezialisier-
ten IT-Sicherheitsteam, das fir
die Verfolgung und Analyse von
Cyberangriffen geschult ist, oder
extern mit grofiem Budget reali-
sierbar. Mit Sophos MTR inklusive
Rapid-Response-Team steht nun
auch KMUs ein hochqualifiziertes
Team von Bedrohungsexperten
zur Seite, das rund um die Uhr das
proaktive Aufspiiren und Priifen
von potenziellen Bedrohungen
und Vorfillen sowie die Einlei- /

/

tung entsprechender Gegen- <

\

mafinahmen tibernimmt. \

"Wir wollen unsere Partner ganz
gezielt dabei unterstiitzten, im
kompetenten Kontakt mit den
Endkunden neue Geschifte zu ge-
nerieren’, erlautert Sven Janssen,
Channel Sales Director. ,Das
umfangreiche, miteinander kom-
munizierende-Produktportfolio
mit der zentralen Management-
plattform Sophos Central ist die
perfekte Antwort auf die aktuellen
und zukiinftigen IT-Security-
Anspriiche.”
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KONTAKT
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Telefon 0611 5858-0

Fax

E-Mail
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www.sophos.de
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West Europe

Dominic Mein
Director DACH

Das ViewSonic Education Team ist deutschlandweit

Thomas Miiller
Vice President
Sales & Marketing

on the road zu Produktvorstellungen und Schulungen.

Das ViewBoard fiir den mordernen Meetingraum.

ViewSonic 4&

ViewSonic® wurde im Jahr 1987 in
Kalifornien gegriindet und hat
seinen Deutschlandsitz im nord-
rhein-westfalischen Dorsten. Das
Portfolio umfasst Produkte wie
Monitore, kommerzielle Displays,
interaktive ViewBoard-Displays,
Touch-Bildschirme und Beamer
in Kombination mit erstklassiger
Software und Services, einschlief3-
lich des innovativen Software-
Okosystems myViewBoard fiir
digitale Whiteboards.
Unser Team ist aktuell wohl eines
der am starksten wachsenden
Teams im Bereich der AV-Herstel-
ler in Deutschland. Im Laufe der
vergangenen fiinf Jahre konnten
wir unseren Mitarbeiterstamm
verfunffachen. Der Vertrieb ist
mittlerweile mit mehreren Key
Account Managern deutschland-
weit aufgestellt, die durch Bran-
chenexperten - beispielsweise
in den Bereichen Bildung und
AV - unterstiitzt werden. Eben-
falls Untersttitzung erfdhrt das
deutsche Team durch die europdi-
schen sowie weltweiten Ressour-
cen von ViewSonic. Auflerdem
profitiert unser Wachstum
von einem zunehmend spe-
zialisierten Portfolio sowie
einem verstarkten Fokus
auf die Entwicklung kom-
pletter Losungen, die auf
eine Kombination moderner
Hardware mit selbstentwickel-
ter Software basieren.

Was war 2021 fiir Sie besonders
wichtig?

Unser oberstes Ziel war und ist
noch immer, dass unsere Mit-
arbeiter und deren Familien gut
und gesund durch die Pandemie
kommen.

Aus rein wirtschaftlicher Perspek-
tive waren fiir uns Entwicklungen,
die durch die Pandemie sozusa-
gen ,den Turbo geziindet“ haben,
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extrem spannend. Wir denken
hier vor allem an Projekte mit
Schulen und anderen Bildungs-
einrichtungen sowie Amtern und
Behorden, bei denen ein immen-
ser Bedarf an schneller Digitali-
sierung offenkundig wurde. Mit
unseren fortschrittlichen visuel-
len Losungen unterstiitzen wir
insbesondere Schulen und weitere
Bildungseinrichtungen bei ihrer
Digitalisierung. Unser Produkt-
angebot umfasst unter anderem
digitale Schultafeln - wir nennen
sie ViewBoards® - Monitore und
Beamer. Das alles in Kombination
mit nutzerfreundlichen Soft-
warel6sungen wie der DSGVO-
konformen, didaktischen White-
board-Software myViewBoard®.
Das hybride Klassenzimmer ist
dank ViewSonic an vielen deut-
schen Schulen in 2021 zur Realitat
geworden. Durch unser Monitor-
Portfolio profitieren wir zudem
vom Home Office- und Gaming-
Boom.

Was wird 2022 fiir Sie besonders
wichtig?

Stand heute gilt noch immer: heil
und gesund durch die Pandemie
kommen. Zugleich aber wollen
wir auch unser Wachstum in
Sachen Umsatz und Mitarbeiter
trotz fortlaufender Pandemie,
briichiger Lieferketten und wirt-
schaftlicher Unsicherheit weiter
auf hohem Niveau fortsetzen.

Bei den grof3formatigen, interakti-
ven Displays rangieren wir bereits
unter den Top-Marken an Markt
und streben fiir die kommenden
23 Jahre die Fithrungsposition
an. Auch in anderen Teilmarkten
mochten wir weiter nach vorn und
sowohl fur Kunden als auch Part-
ner zur Marke der Wahl werden.
Auflerdem gelang es ViewSonic
europaweit im Bereich der LED-
Beamer die Marktfithrung einzu-
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nehmen. Diese moéchten wir auch
in Deutschland erringen.

Wir werden fiir den Kurs hin zum
Losungsanbieter konsequent er-
hebliche Mittel in Forschung und
Entwicklung sowohl im Bereich
Software als auch in Sachen Hard-
ware aufwenden. Helfen wird uns
hier der konsequente Ausbau der
Video- und Konferenztechnik,

wo wir unser Portfolio deutlich
erweitern werden. Hiermit werden
unser Angebote noch flexibler,
individualisierbarer und umfas-
sender.

Warum sollen Partner/Kunden

mit lhnen zusammenarbeiten?
Durch unser effizientes Setup und
den wachsenden Personalbestand
kénnen wir uns bestmdglich auf
den Vertrieb sowie die Partner-
unterstiitzung konzentrieren.
Dadurch sind wir haufig schneller
und effizienter als viele Wettbe-
werber. Neben zahlreichen Mittel-
standlern, Kommunen, Behorden
und Schulen zdhlen mittlerweile
auch Grofunternehmen wie VW
und Audi zu unseren Kunden in
Deutschland. Zusatzlich entwi-
ckeln wir uns auch im Consumer-
Bereich tiberdurchschnittlich gut.
Hier profitieren wir von einem
starken Portfolio an Losungen

fiir Foto- und Videobearbeitung,
Gaming-Monitoren und Office-
Displays. Das ist natiirlich auch
fir unsere Partner attraktiv.

Um diese bestmdglich zu un-
terstiitzen, haben wir hier frith
auf ein sich anderndes Umfeld

reagiert und spezielle Programme
aufgelegt, um mit unseren Part-
nern zusammen erfolgreich durch
die Phase der Pandemie zu gehen.
Unser spezialisiertes Programm,
mit dem wir Partner gezielt fiir
den Education-Bereich unter-
stlitzen, wurde sehr positiv aufge-
nommen. Wir arbeiten hier mit
kleinen und grofden Systemhau-
sern in einem strategischen Part-
nerkonzept, mit dem wir mehrere
Grof3projekte umsetzen.
Auflerdem haben wir mehrere
Transporter angeschafft, mit
denen wir bei Schulen direkt vor
Ort unsere grofdformatigen, in-
teraktiven Whiteboards und die
myViewBoard-Softwareplattform
vorstellen konnen.

Nicht nur, aber vor allem im
Bildungsbereich, zahlen sich

die zunehmende Spezialisie-
rung und die Strategie ver- {
mehrt Hardware mit spezifi- \
scher Software zu Losungen zu
kombinieren, auch fiir unsere
Partner zunehmend aus.

Wir horen immer wieder von un-
seren Handlerkunden, dass ihnen
an unserer Zusammenarbeit be-
sonders der ,ViewSonic Spirit“ ge-
fallt: Handler, ob grof3 oder klein,
finden bei uns Gehor, es wird
immer eine Losung gefunden und
der Kontakt zum Handler ist ein-
fach, dass was uns Freude bereitet
- das kommt beim Kunden gut
an und daraus haben sich schon
einige langjahrige Partnerschaften
entwickelt. Daran wollen wir wei-
ter ankntipfen.
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/ .. Weiter zu wachsen,
indem wir unseren Part-

nern und Kunden nicht nur
Produkte,
sondern darliber hinaus zu-

ausgezeichnete

\ kunftsfahige Komplett-L6-

\
\

sungen anbieten, die den
. individuellen Anforderun-
\ gen und Wiinschen ge-

\
\

\ recht werden.

KONTAKT
ViewSonic Technology GmbH

Furst-Leopold-Platz 1
D-46284 Dorsten

Telefon 02362 9749000

E-Mail
Web

sales_de@viewsonic.com
www.viewsonic.com/de
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CEO

Michael Haas

Regional Vice President

Central Europe

Robin Seyler
Director Channel
Sales Germany

—— Prakash Panjwani

INIFIED SECURITY fir eine

VERNETZTE WEI

Alles aus einer Hand — Unified Security Platform™ von

WatchGuard

EINE skalierbare Plattform zur Optimierung der
Praxis moderner Security-Bereitstellung

Matthias Jessen
Director Strategic
Accounts Germany

Seit 25 Jahren ist WatchGuard
Vorreiter bei der Entwicklung
innovativer Cybersicherheitstech-
nologien. Das gesamte in dieser
Zeit gesammelte Fachwissen und
die Erfahrung im Partnergeschaft
wurden zuletzt in der Unified
Security Platform (USP) zukunfts-
fahig gebiindelt - als schlagkraf-
tige Antwort auf den immer lauter
werdenden Ruf des Marktes nach
spezifischen Security-Dienstleis-
tungen. Mit der USP beschreitet
WatchGuard nicht nur ganz neue
Wege im Hinblick auf die Bereit-
stellung und das Management
weitreichender IT-Sicherheit vom
Netzwerk bis zum Endpunkt.
Auch der Vertriebsprozess wird
von Grund auf neu gedacht.
Es erdffnet sich eine breite
Spielwiese fiir moderne
Servicepakete, mit denen
sich sowohl erstklassiger
Schutz auf Kundenseite als
auch hohe Profitabilitdt in den
Reihen der Partner sicherstellen
lasst.
In Kombination mit zusatzlichen
Tools wie RapidDeploy und
FlexPay sind Losungsanbieter tiber
die WatchGuard Unified Security
Platform jederzeit in der Lage,
schnell und flexibel auf neue Be-
dirfnisse und wechselnde Anfor-
derungen der Kunden zu reagie-
ren - ein entscheidender Aspekt,
um im zunehmenden Wettbewerb
die Nase vorn zu behalten.
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««. Unified Security — mit Mehr-
wert fiir Kunden und Partner.

2021 stand fiir WatchGuard ganzim
Zeichen der Konsolidierung und
mit der Integration der umfang-
reichen IT-Security-Funktionali-
taten rund um Netzwerkschutz,
Multifaktor-Authentifizierung,
sicheres WLAN und Endpoint
Security in WatchGuard Cloud

ist die Vision einer einheitlichen
und leistungsstarken End-to-End-
Sicherheitsplattform zur Realitat
geworden. IT-Sicherheitsverant-
wortliche profitieren von deutlich
mehr Effizienz beim Schutz der
Unternehmensressourcen und
konnen im Arbeitsalltag entschei-
dende Zeit einsparen - dank der
intuitiven Verwaltung vielfacher
Schutzmechanismen tiber eine
einzige Oberflache. Aber auch
dartiber hinaus ergeben sich
zahlreiche, zusatzliche Synergie-
effekte.

Sicherheitseffizienz und
Aufwandsminimierung

Durch nahtlose Verbindung der
verschiedenen Losungen konnen
Auffalligkeiten tiber alle Bereiche
- vom Netzwerk bis zum End-
punkt - hinweg korreliert und
bewertet werden. Gerade viel-
schichtigen Angriffsmustern lasst
sich auf diese Weise deutlich
besser auf die Spur kommen, da
Vorfalle aus unterschiedlicher
Richtung unter Zuhilfenahme
von kinstlicher Intelligenz und
maschinellem Lernen zu einem
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aussagekraftigen Gesamtbild zu-
sammengefligt werden. Aufgrund
der konsequenten Automatisie-
rung sind Gefahren zudem viel
schneller und ohne manuelles
Zutun abwehrbar. Auf diese Weise
lasst sich der Aufwand im Tages-
geschift der IT-Verantwortlichen
um bis zu 8o Prozent reduzieren.

IT-Security aus einem Guss

Die Leistungsfahigkeit der Cloud-
Plattform soll in den kommenden
Monaten nachhaltig ausgebaut
werden.

Der Fokus von WatchGuard liegt
nun vor allem darauf, die dahin-
terliegenden Prozesse konsequent
zu optimieren und das Angebot
funktional wertschépfend aus-
zubauen - sowohl im Sinne der
Partner als auch der gemeinsamen
Kunden. Diese konnen die neuen
Moglichkeiten klar zum eigenen
Vorteil ausspielen. Einzelne Funk-
tionsbausteine lassen sich jeder-
zeit ohne viel Miihe erweitern
oder ganz neu kombinieren - fiir
weitreichenden, mafdgeschneider-
ten Schutz ohne Reibungsverluste.
Denn die Weiterentwicklung ein-
zelner Produkte in den Bereichen
Netzwerkschutz, Multifaktor-Au-
thentifizierung, Endpoint Security
und sicheres WLAN erfolgt stets
auch unter dem Aspekt eines ziel-

<
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fihrenden Zusammenwirkens —
fiir maximalen Mehrwert.

Vielfaltige Moglichkeiten im
Tagesgeschaft

Nach wie vor wird die produkt-
seitige Transformation und zu-
kunftsorientierte Ausrichtung
auf Managed Services von einem
Partnerprogramm begleitet, das
dem Einzelnen enorm viel Frei-
heit im Rahmen seiner indivi-
duellen Geschéftsstrategie lasst.
Partner kdnnen gezielt zwischen
den Produktbereichen ,Netzwerk-
sicherheit®, ,Sicheres WLAN®
,Multifaktor-Authentifizierung*
und , Endpoint Security“ wahlen
und erhalten im Zuge dessen
spezifischen Support - sowohl
vertrieblich als auch technisch.
Die Konzentration auf einzelne
Losungssegmente ist nach wie
vor moglich. Dadurch gestaltet
sich der Einstieg duflerst ein-
fach. Partner werden zudem in
die Lage versetzt, ihre Positio-
nierung gegeniiber den Kunden
nachhaltig auszubauen und dabei
gleichzeitig hohe Rentabilitat
sicherzustellen. Die Vorteile des
»WatchGuardONE“-Programms
in Form attraktiver Rabattierun-
gen, gezielter Incentives sowie
Unterstiitzung von Vertrieb und
Marketing sind nicht am Errei-
chen bestimmter Umsatzzahlen
ausgerichtet, sondern vor allem
vom Willen zur fachlichen Quali-
fikation abhangig.
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Unified Security Platform™:
WatchGuard Technologies
verzahnt spezifische

Sicherheitsfunktionalitdt vom

Perimeter bis zum Endpunkt und setzt

dabei auf dloudbasiertes Management sowie
Automatisierungstechnologie.
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KONTAKT
WatchGuard Technologies GmbH

Wendenstralle 379
D-20537 Hamburg

Telefon +49 (700) 9222 9333

E-Mail
Web

germanysales@watchguard.com
www.watchguard.de
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Mano Bartnig

__ Miriam Franke
Senior Marketing
Managerin, CENTRAL

Kai Frieben
Senior Sales
Manager

Sales Director, CENTRAL

WU_BLACK

BECAUSE THE
GAME MEVER WAITS

Mehr Platz. Linger Zocken — performante Speicher-

erweiterungen fiir Konsolen von WD_BLACK

Neue Speicherarchitekturen durch das Home-
office: Western Digital bietet passende
Losungen fiir riesige Datenmengen

Western Digital

WO_BLACK

Western Digital ist das weltweit
fiihrende Unternehmen im Be-
reich Dateninfrastruktur. Das
Portfolio umfasst Technologien,
Speichergerate, Systeme und Lo-
sungen fiir Unternehmen sowie
Verbraucher. Seit mehr als 50 Jah-
ren ermdglichen die Produkte der
Marken Western Digital®, SanDisk
ProfessionalTM, SanDiskTM und
WDe digitale Premieren und er-
lauben es Anwendern, Erinnerun-
gen zu schaffen und Wissen zu
teilen. Es ist beeindruckend, wie
Menschen Western Digital Tech-
nologien nutzen und durch diese
Innovationen Erfolg haben.
Grof3e Datenmengen im Core
oder an der Edge tibersteigen
heute oft die Mdglichkeiten her-
kémmlicher Infrastrukturen, ins-
besondere im Hinblick auf Ska-
lierbarkeit, Leistung und Effizi-
enz. Western Digital ermoglicht
es, Speicher und Datensysteme
weiterzuentwickeln, um den
steigenden Anforderungen
gerecht zu werden.

Welche Erkenntnisse neh-
men Sie aus der Corona-Zeit
mitins neue Jahr?
Die Pandemie hat insbeson-
dere auf die Speicherarchitektur
Auswirkungen genommen. Un-
ternehmen sahen sich innerhalb
kiirzester Zeit damit konfrontiert,
effiziente Homeoffice-Strukturen
zu implementieren. Die Speicher-
infrastruktur musste gemeinsam
nutzbar gemacht werden, damit
ein Fernzugriff mit minimaler
Latenz moéglich war. Zusatzlich
erzeugten Onlinekonferenz-Tools
riesige Datenmengen, die die
Netzwerke vor eine grofle Heraus-
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forderung stellten. Western
Digital ist einzigartig positioniert,
um die Speicherarchitektur neu
zu erfinden. Als einziges Unter-
nehmen weltweit, entwirft, ent-
wickelt und stellt es sowohl HDDs
als auch Flash-Speicher her.
Western Digital investiert Milli-
arden in Schliisselbereiche, um
effiziente, zweckbestimmte
Speicher fiir eine Vielzahl von
Kundenanforderungen zu lie-
fern. Ein Beispiel dafir ist die
OptiNAND™-Technologie, die

es Kunden ermdoglicht, mit dem
standig wachsenden Bedarf an
zuverldssiger, leistungsstarker
und kostengiinstiger Kapazitat
Schritt zu halten.

Welche Themen liegen lhnen
besonders am Herzen?

Gaming. Denn Speicherplatz ist
bei Konsolen-Zockern ein Hot-
Topic. Viele AAA-Games bean-
spruchen weit mehr als 100 GB,
dazu kommen grofde Updates.
Das erschopft den Speicher der
Konsolen schnell. Gut, dass Sony
den M.2-Steckplatz der PS5 frei-
geschalten hat und es Gamern
nun erlaubt, die Kapazitat mit
einem High-Speed-Speicher zu
erweitern. Nach der Installation
steht Zockern dann mehr Platz
zum Herunterladen, Kopieren
und Starten von PS5- und PS4-
Spielen zur Verfligung. Zu beach-
ten ist, dass nur unterstiitze SSDs
(z.B. WDB LACK SN850 NVMe
SSD mit Kiihlkérper) verwendet
werden.

Was wird 2022 fiir Sie sehr wichtig?
Neben dem Gaming-Bereich
wird uns 2022 die digitale Trans-
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... Umgebungen zu schaffen, in denen Daten gedeihen kdnnen.

Wir treiben die notwendigen Innovationen voran, um Kunden

bei der Erfassung, Bewahrung und dem Zugriff auf eine wach-

sende Datenvielfalt zu unterstitzen.

formation beschaftigen. CIOs
sehen sich damit konfrontiert,
das Datenwachstum zu verwalten
und gleichzeitig das Geschaft zu
unterstiitzen, den Datenschutz
sicherzustellen, optimale Daten-
bankleistung zu garantieren und
die TCOs zu verbessern. Flexibi-
litat, geringe Investitionskosten
und Skalierbarkeit werden zum
Maf3stab, um erfolgreich zu blei-
ben. Deshalb werden Software-
definierte Speicherlésungen
(SDS) relevanter. Zusammen mit
unterschiedlichen Partnern bie-
ten wir entsprechende JBOD-/
JBOF-Lo6sungen an, die die no-
tige Flexibilitat fiir Hyperscaler
und Cloud-Provider bieten. Mit
Cloud-basierten Workloads, KI
und maschinellem Learning sind
datenintensive Anwendungen auf
dem Vormarsch, die hohe An-
forderungen an Rechenzentren
stellen. Wir freuen uns zusammen
mit unseren Partnern die Kunden
bei der Entwicklung und der
Optimierung bestehender Ser-
vices durch unsere Losungen zu
unterstiitzen.

Was halten Sie von der zunehmen-
den Virtualisierung und Flexibilisie-
rung des Arbeitslebens?

Die zunehmende Virtualisierung
des Arbeitslebens schreitet schnell
voran. Laut des IDC ,FutureScape
2021“-Berichts werden mindestens
70 Prozent der kleinen und mittle-
ren Unternehmen bis Ende 2021 in
einem hybriden Modell arbeiten,
bei dem Homeoffice zur Norm
wird. Besonders wichtig ist die

Technologie, die dem zugrunde
liegt. Denn fiir Unternehmen ist
es notwendig, den Mitarbeitern
einen liickenlosen Datenfluss so-
wie kollaborative Datenbank- und
Bearbeitungstools zur Verfiigung
zu stellen. Viele Kunden miissen
deswegen die Dateninfrastruktur
umstellen. NAS-Losungen sind
fir SOHOs das Mittel der Wahl,
um Latenzzeiten und den gemein-
samen Fernzugriff auf Daten tiber
das Netzwerk zu bewaltigen. Mit
dem WD Red-Portfolio bietet
Western Digital hochqualitative
HDDs und SSDs, die sich perfekt
flr Multi-User- und -Applikati-
onsumgebungen eignen.

Warum sollen Partner mit lhnen
zusammenarbeiten?

Der Erfolg von Western Digital
wird durch unsere fithrende Posi-
tion im Markt sowie unsere ver-
antwortungsbewusste und nach-
haltige Unternehmensphilosophie
bestimmt. Weltweite Nutzer ver-
lassen sich auf die Zuverlassigkeit
der WDC Produkte. Wir sind uns
dessen bewusst und setzen alles
daran, durch technische Innova-
tionen das Leben unserer Kunden
zu vereinfachen. Dieses Quali-
tatsversprechen geben wir auch
an Umwelt, Mensch und Gemein-
schaft: durch transparenten, res-
pektvollen Umgang miteinander
wachsen konnen. Von Ethisphere
wurden wir auch dieses Jahr wie-
der aufgrund unserer Geschafts-
praktiken, den Forderprogram-
men und dem Einsatz von Best
Practices zur Gestaltung kiinftiger
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Industriestandards, zu einem der
ethischsten Unternehmen der
Welt ernannt. Durch die Umset-
zung dieser Kriterien kénnen wir
das Vertrauen unserer Kunden
und Geschaftspartner gewinnen
und einen Mehrwert fiir alle Be-
teiligten schaffen. Auch setzen wir
alles daran, unseren 6kologischen
Fuflabdruck zu verbessern. Dieses
Jahr hat die Science Based Targets-
Initiative unsere Unternehmens-
ziele zur Reduzierung der Treib-
hausemissionen genehmigt. Die
wissenschaftsbasierten Vorgaben
stimmen mit den Erkenntnissen
der Klimaforschung tiberein und
koénnen dazu beitragen, die Aus-
wirkungen der globalen Erwar-
mung zu verringern. Fur Western
Digital ist die Verpflichtung von
entscheidender Bedeutung. Denn
insbesondere grofde Unternehmen
spielen eine wichtige Rolle, den
notwendigen Strukturwandel in
dem erforderlichen Tempo und
Umfang voranzutreiben.

Die Mischung aus diesen verschie-
denen Aspekten macht Western
Digital zum attraktiven Partner.

KONTAKT

Western Digital
Deutschland GmbH

EinsteinstralBe 174
D-81677 Miinchen

Telefon 089 9220060

Web www.westerndigital.com
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Siegbert Wortmann
Vorstandsvorsitzender

L Thomas Knicker
Aufsichtsratsvorsitzender
Das war 2021 besonders wichtig:
»Es war schon ein seltsames Jahr.
Man hat das Gefiihl, dass es ohne
grofde Hohepunkte einfach an uns
vorbeigeflogen ist. Auf der einen
Seite fehlten aufgrund des zwei-
ten Lockdowns und den damit
verbundenen Einschrankungen
viele zeitliche Anker, die das
eigene Zeitgefithl normalerweise
manifestieren. Auf der anderen
Seite haben wir die Bilder der
Menschen in den Flutgebieten
vor Augen, die von einem auf den
anderen Moment vor dem abso-
luten Nichts standen. Ich meine
das weniger finanziell, sondern
vielmehr aus emotionaler Sicht,
wenn plétzlich alle Erinne-
rungsstiicke eines Lebens
innerhalb weniger Stunden
einfach ausgeloscht werden.
Das hat mich personlich
schon sehr mitgenommen.
Wir haben nach der Katas-
trophe gemeinsam mit
unseren Service-
partnern das
getan, was wir
e am besten kénnen,
und alles darangesetzt,
die IT- und Server-Infrastruktu-
ren in den Gebieten bei unseren
Kunden und Partnern wieder her-
zustellen. Das gelang uns relativ
gut und schnell’, stellt Siegbert
Wortmann, Firmengriinder
und Vorstandsvorsitzender der
WORTMANN AG riickblickend
fest.

terra®

IT. MADE IN GERMANY.
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Die TERRA-Produkte erfreuen sich einer
iiber dem Markttrend liegenden regen
Nachfrage.
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UNSER ZIEL IST, ...

««. Mit lhnen die Zukunft zu gestalten.

Deutlich weniger drastisch, aber
dennoch schade musste die
WORTMANN AG die Feierlich-
keiten zu ihrem 35-jahrigen Fir-
menjubilium pandemiebedingt
absagen. ,Wir hatten gern mit
unseren Kunden und Partnern
dieses Ereignis gebiihrend ge-
feiert®, so Siegbert Wortmann
abschlief3end

Das wird wichtig 2022:

Es ist abzusehen, dass die Sys-
temhdauser und IT-Fachhédndler
im Jahr 2022 deutlich weniger
Hardware abnehmen werden als
noch 2021, da der Markt gesattigt
ist. Dennoch wird das Team der
WORTMANN AG durch geeigne-
te Angebote, aber auch Innovatio-
nen aktiv bleiben.

Die WORTMANN AG ist als
Back-Office-Service-Partner fiir
Systemhduser in Deutschland und
Europa weit mehr als nur ein Her-
steller. Eine umfangreiche Distri-
bution von Software, Komponen-
ten und Peripherie, zahlreiche
Service-Angebote wie Schulun-
gen, Workshops und On-Site-
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Service-Leistungen sowie Finan-
zierungsoptionen wie Leasing,
Miete, Mietkauf und nicht zuletzt
die TERRA CLOUD mit ihrem
Hosting-, Housing-, [aaS-, WaaS-
und SaaS-Angebot bieten System-
hiusern, fiir den ausschlief’lichen
indirekten Vertrieb, ein umfang-
reiches Portfolio, um IT-Infra-
strukturen bei kleinen und mittel-
standischen Unternehmen weiter
erfolgreich zu platzieren.

Ausblick von Siegbert Wortmann:
,Auch 2021 haben die corona-
bedingten Einschrankungen der
Wirtschaft einiges abverlangt. Zu-
dem macht mir die Verknappung
von Material in allen Bereichen
unserer Wirtschaft grofse Sorgen,
da es immense Auswirkungen auf
die Gesamtwirtschaft hat. Den-
noch sehe ich im dritten und vier-
ten Quartal des Jahres 2022 Licht
am Horizont.

Die WORTMANN AG will wei-
ter als stabiler und verlasslicher
Partner des Fachhandels ein fester
Faktor sein und lasst sich nicht
aus der Ruhe bringen, denn das
Tempo unserer digitalen Entwick-

UNSERE PARTNER —‘

lung wird weiter zunehmen. In
einem hart umkampften Markt,
insbesondere wenn es um den
»,Modern Workplace® geht, wollen
wir mit Bedacht, aber stetig vor-
anschreiten. Zu jeder Zeit unserer
35-jahrigen Unterneh-
mensgeschichte woll-
ten wir ein moderates
Wachstum erreichen
und haben uns stets rea-
listische Ziele gesteckt.
Durch die Entscheidung

terra

fiir den Bau der TERRA
CLOUD koénnen wir seit
Jahren verschiedenste

CLOUD

Speichermoglichkeiten

in Deutschland auf der Basis
deutschen Rechts anbieten.
Dieser Bereich wurde zum ei-

nen durch die Inbetriebnahme
von Cube 5 bis 8 vergrofiert und
zum anderen haben die Planun-
gen flr die nachste Ausbaustufe
bereits begonnen. Unsere Stra-
tegie mit unserer starken Marke
TERRA ist ein Erfolg. Gepaart mit
einem flachendeckenden Service-
konzept und unseren Cloud Servi-
ces sind wir fester Bestandteil des
europdischen IT-Marktes.

79

terra

PARTNER

erra terra

PREMIUM VALUE
PARTNER PARTNER
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SAMSUNG

KONTAKT
WORTMANN AG

Bredenhop 20
D-32609 Hullhorst

Telefon 05744 944-199
Fax 05744 944-100

E-Mail info@wortmann.de
Web www.wortmann.de
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ZOTAC

GRAPHICS CARDS

ehe, 2&. ZOTAC feiert in diesem
S0 Jahr sein 15-j8hriges Beste-
hen. 2006 in Hong Kong ge-
grindet stieg ZOTAC in den
letzten 15 Jahren zu einem
fihrenden Hersteller von Gra-
fikkarten, Mini- und Desktop-
Gaming-PCs auf und steht
fUr hochste Qualitat, Top-
Performance, absolute Zu-
verlassigkeit und innovative
Technologien.
ZOTAC verbindet Funktiona-
litat und Design, die sich in
Form, Funktion und im Stil
seiner technologischen Pro-
dukte widerspiegeln. ZOTAC
verflgt Gber umfassende,
hochmoderne Fertigungs-
anlagen und gehoért zu den
groBten Grafikkarten-Herstel-
winner 2021 lern weltweit.
Der im Jahr 2017 ins Leben
gerufene Brand ZOTAC
GAMING steht fur ultimative
PC Gaming-Hardware mit
dem besten Spielerlebnis flr
begeisterte und ambitionier-
te Gamer. Die Produkthigh-
lights sind insbesondere die
werkseitig Ubertakteten
Grafikkarten der AMP
1 und AMP EXTREME
Edition sowie die
GAMING Mini-PCs. Als
Pionier im Segment der
Mini-PCs hat ZOTAC zudem
ein umfassendes Portfolio
an performanten und viel-
seitigen Mini-PCs unter dem
Namen ZBOX und ZBOX Pro
olgreich im Markt etablie-

ren kdnnen. Von der ZBOX
P-Serie, dem Desktop im
Hosentaschenformat, Gber
die lautlose ZBOX C-Serie bis
hin zur performanten ZBOX
E-Serie bietet ZOTAC die ide-
alen Mini-PC-Plattformen fir
industrielle, betriebliche und
persénliche Anwendungen.

2021 stand ganz im Zeichen
einer Produkterweiterung:
Nach dem fulminanten
Launch der NVIDIA GeForce
RTX 30 Grafikkarten-Serie
im letzten Jahr konnten wir
mit neuen RTX Modell-Serien
das Portfolio nach oben und
unten perfekt abrunden.
DaruUber hinaus haben wir im
Bereich der Grafikkarten mit
speziellen Editionen wie der
White Edition sowie der Neu-
auflage unserer Flaggschiff-
Serie, der AMP EXTREME
Edition, oder auch der was-
sergekUhlten ArcticStorm
Edition neue Akzente set-
zen kdnnen. Insbesondere
das HoloBlack-Design der
AMP und AMP EXTREME
HOLO-Modelle, bei denen
die ARGB-Beleuchtung einen
faszinierenden Aurora-ahnli-
chen, holographischen Effekt
aufweist und so die Wertig-
keit der Serie entscheidend
unterstreicht, erfreut sich
sehr hoher Beliebtheit. Wir
freuen uns auBerordentlich,
dass wir damit zahlreiche
Awards, sogar den RED DOT
Produkt-Design gewinnen
konnten.
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ZOTAC

MAGNUS ONE
CHALLENGE

Bei den ZBOX Mini-PCs hebt
sich insbesondere die preis-
gekréonte ZBOX MAGNUS
ONE Mini-PC-Serie fur ulti-
mative Performance im Busi-
ness und beim Gaming her-
vor. Mit einer GeForce RTX
3070 oder einer RTX 3060
ZOTAC GAMING Desktop-
Grafikkarte und einem Intel
Core-Prozessor kombiniert
der MAGNUS ONE neueste
Technologie mit erstklassiger
Konnektivitat.

Diverse Kampagnen haben
anlasslich des 15. Geburtsta-
ges fur Furore gesorgt: Zum
Beispiel die ,,Survive with
Power“-Kampagne zum Sony

4

seroRce
RTX
ZOTAC GAMING GEFORCE RTX™ 30

RESIDENT EVIL
SERIES

:
9

®
-]
3
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Pictures Kinofilm Resident
Evil: Welcome to Raccoon
City, bei der sehr streng limi-
tierte Collector-ltems der
AMP EXTREME HOLO-Gra-
fikkarten sowie des MAGNUS
ONE Mini-PCs im Resident-
Evil-Design aufgelegt wur-
den. Oder die MAGNUS ONE
Challenge, in der 15 der bes-
ten Case-Modder der Welt
den MAGNUS ONE Mini-PC
neu designen, neu lackieren
und neu gestalten und da-
bei um einen Preispool von
15.000 US-$ kampfen.

Im Jahr 2022 werden wir un-
sere Marktposition in unseren
Produktsegmenten weiter
ausbauen und starken. Wir
erwarten weitere Erganzun-
gen im Bereich der Grafikkar-
ten und werden unser Mini-
PC-Portfolio mit Plattformen
flr die Bereiche Consumer,
Gaming, professionelle Work-
stations sowie industrielle
PCs gezielt erweitern und auf
die neuesten Technologien
aktualisieren. Und wer uns
kennt weif3, dass wir immer
eine Uberraschung in petto
haben.

Wir sind Uberzeugt von der
Qualitat unserer Produkte
und gewadhren eine Uber
die gesetzlichen Vorgaben
hinausgehende Garantie von
3 Jahren auf alle unsere
Grafikkarten der NVIDIA
AMPERE-Architekturgene-
ration sowie auf alle ZBOX
Mini-PCs, die seit 2021 neu
auf den Markt kommen. Fur
Enduser ist es zudem mog-
lich, diese auf 5 Jahre bei
einer Registrierung auf der
ZOTAC-Webseite zu verlan-
gern. Ganz besonders am

Siewert & Kau

Distribution—live

Herzen liegt uns die Nahe

zu unseren Kunden und Ziel-
gruppen. Daher engagieren
wir uns in der Gaming-Szene
genauso intensiv wie in
Distributions- und Einzelhan-
delsveranstaltungen oder
zielgruppenorientierten Mes-
sen und Events. Wir hoffen
sehr, dass diese nun endlich
in 2022 nicht mehr nur virtu-
ell, sondern wieder in Prasenz
stattfinden werden.

DAS TEAM

Central Europe

Senior Marketing Manager
EMEAI

Technical Marketing

ZISIS KASPARIDIS
Business Development
Manager Mini-PC

Channel Manager
Central Europe

Z0TAC EUROPE GMBH o  St.-Vitus-Str. 1l

e 84174 Eching

o TELEFON 08709 915300

o FAX 087099153019

o E-MAIL support@zotac.com

WAYE

HORST GUNTHER

Senior Regional Manager

o WEB www.zotac.com
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Die Rock-Queen Sun Spornraft (INSYS) mit (v. I.)
mm Dirk Biirger (ASUS) und Frank Lohmann (FUJITSU).

i @"71' -

Samtig groovt Stephanie Steen (IT-BUSINESS) mit den Littlebit
WESNNES Jungs (v. 1) Andreas Délker, Tom Kompes und Michael Puls. =
- - (v.I.) So lange der Korb voll ist, geht es Besa Agaj (IT-BUSINESS),

LEGENDARE S8OER &= &% -
JAHRE PARTY

Mit einer fulminanten Show ehrte die IT-BUSINESS die diesjahrigen
Gewinner der Distributions-Awards auf der legendédren Night of
IT-BUSINESS. Unter dem Motto , Zuriick in die Zukunft“ feierte Vogel

IT-Medien gleichzeitig das 30-jahrige Jubilaum der Publikation.
(Fortsetzung auf Seite 130)

Das FUJITSU-Team, das IT-BUSINESS-Team und
Dejan Kos (Netz16) wissen, wie man feiert.

ig‘" EYs | 7 L =

Ol . .S

W - P -@ RSP W
: i o -|_-J-.. 5

Den richtigen Blues haben (v. 1.) Gerit Giinther (ACER), Tom Knicker
- (WORTMANN), Besa Agaj (IT-BUSINESS) und Thorsten Skotnica (TDT).

(v. 1) Sascha Morbitzer (bluechip), Erkan
Sekerci (iiyama) und Horst Giinther (ZOTAC).

BILD: SUBBOTINA ANNA - STOCK.ADOBE.COM
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ALs

Unterwegs zu einer
nachhaltigen IT Daas / Waas

Individuelle Konzepte

mit ALSO fiir nachhaltige

Arbeitsplatzaus-
stattung und IT-

THE
TECHNOLOGY
PROVIDER

Cloud Lésungen inklusive
IT-Infrastrukturen durch Ruckwartslogistik
Virtualisierung und Zentra-

lisierung von IT-Services ‘

vereinfachen. Nachhaltig
digitalisieren bei standiger
Verfligbarkeit

Data Center

Server- & Speicher- EDGE

systeme, Switche, Datenpakete effizient

USVs, Kihlsysteme und lokal verarbeiten. = B I
& Co. mit niedrigem Ressourcenschonend

Energieverbrauch durch den Einsatz

dank neuester bestehender IT

Technologien

ALSO Cloud
Marketplace

----- Software as a Service
Uber den ACMP — simpel,
skalierbar und sicher.
Fur nachhaltig erfolgrei-
che Kundenbeziehungen

10T

...... Energiesparendes Facility
Management vor Ort, nach-
haltige Logistik durch Tracking
und Uberwachung sowie
effizienter Remote Support

84
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WORKPLACE & MOBILITY BROADLINE/VAD WORKPLACE & MOBILITY BROADLINE/VAD

Cybersecurity

Ganzheitliche Konzepte,

um lhre Kunden vor Cyber-
attacken zu schiutzen und IT
nachhaltig sicher zu machen

ALSO ist einer der fiihren-

den Technologieanbieter fiir

die ITK-Branche mit Nieder-
lassungen in 27 européaischen
Landern und PaaS-Partnern in
insgesamt 93 Landern weltweit.
Das ALSO Okosystem umfasst ein
Gesamt-Potenzial von rund 110.000
Resellern, denen wir Hardware, Soft-
ware und IT-Services von mehr als 700
Vendoren in Gber 1340 Produkt-Katego-
rien anbieten. Wir wollen unseren Beitrag
zu einer nachhaltigen IT leisten. ALSO
bietet deshalb alle Dienstleistungen von
der Distribution Uber die Bereitstellung bis
hin zum Refurbishment aus einer Hand.
Die Geschéaftstatigkeit umfasst die Be-
reiche Supply, Solutions und Service.
Supply umfasst das transaktionale

Collaboration Refurbishment

Nachhaltige Zu- MaRgeschneiderte Ankaufsmo- Angebot an Hard- und Software.
sammenarbeit delle, sichere und zertifizierte Solutions unterstitzt Kunden bei
Uber Standorte Léschung von Daten, professio- der Entwicklung maBgeschnei-
hinweg bis ins nelle Wiedervermarktung derter IT-Lésungen. Service

fokussiert auf Abo-basierte
Cloud-Dienste sowie Platt-
formen fir Cybersecurity,
Virtualisierung und Kinst-
liche Intelligenz.

Home-Office

KONTAKT
ALSO Deutschland GmbH

Lange Wende 43
D-59494 Soest

Telefon +49 2921 99-0
Fax +49 2921 99-1199

E-Mail info@also.com
Web www.also.de
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| Komponenten |

api
Baesweiler
Robert-Koch-Str. 7-17

52499 Baesweiler
Telefon: 0241 9170-5000

I FBHSWESE
DISTRI AWARD

IT-BUSINESS | IT-BUSINE

DISTRI AWARD

DISTRI

LONSFONINTTH

api
Aachen
Talbotstr. 25

52068 Aachen
Telefon: 0241 9170 5101

DOMPONENTENS L FEERWDEE

PERIPHERIE

api
Bamberg
Rathausstr. 3-4

96114 Hirschaid
Telefon: 0241 9170-6581

PERIPHERIE

api
Braunschweig

Theodor-Heuss-StraBe 2
38122 Braunschweig
Telefon: 0531 86669 500

api
Frechen
Kolner StraBe 195

50226 Frechen
Telefon: 0241 9170 5501

api
Marl
BarkhausstraB3e 22

45768 Marl
Telefon: 02365 509020

api
Mdiinchen
Landsberger StraBe 406

81241 Miunchen
Telefon: 089 356583021

api
Neuwied
RingstraBe 56-58

56564 Neuwied
Telefon: 02631 97845-12

api
Nirnberg
WérnitzstraBe 115a

90449 Nirnberg
Telefon: 0911 252274-0

Sales-Hotline: 0241 91/70-5000

vertrieb@api.de

api
Paderborn
Ahornallee 9

33106 Paderborn
Telefon: 05251 8927858

api
Pohlheim
Am Pfahlgraben 4-10

35415 Pohlheim
Telefon: 06404 6975600

api
Simmerath
Eicherscheid 25

52152 Simmerath
Telefon: 0241 9170 6852

info@api.de
www.api.de
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Achim Heyne
Geschaftsfuhrer

Frank Fritsche
Gesamtvertriebsleiter

Andreas Printz
Einkaufsleiter

O

STATEMENT

Auch das Jahr 2021 hat uns noch nicht zur erhofften Normalitét
zurtickgebracht, aber wir haben es wieder gemeinsam gemeistert.

Wir alle mussten uns erneut dieser auBergewdéhnlichen
Herausforderung stellen und haben es mit viel persénlichem
Engagement geschafft, unsere Kunden weiterhin in gewohnter
Form zu beliefern. Die Arbeit aus dem Home Office und die
Umsetzung umfangreicher Hygienekonzepte mit sehr strengen
Abstandsregeln in der Logistik haben dafir gesorgt, dass es fur
unsere Kunden keine Beeintréchtigungen gab.

Bei allen unseren Kunden méchten wir uns an dieser Stelle ganz
herzlich fir ihr Vertrauen bedanken, denn nur durch sie haben
wir erneut den Distri-Award der IT Business in Platin (im Bereich
Peripherie) entgegennehmen dlirfen. Diese Auszeichnung freut
uns in dieser fir alle sehr schwierigen Zeit ganz besonders.

Frank Fritsche, Gesamtvertriebsleiter

Wir danken allen unseren
Geschaftspartner:innen far ihr
Vertrauen im vergangenen Jahr 2021!

Bleibt alle zuversichtlich und gesund!

api Computerhandels GmbH

Robert-Koch-StralBe 7-17
52499 Baesweiler

apl,
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KOMPONENTEN

DANKE FUR DOPPEL-GOLD

Wir sind Uberwaltigt und verdammt stolz auf unser Team. Nach dem erhofften Hattrick in der Kategorie ,,Kompo-
nenten”, wurden wir dieses Jahr auch zum ersten Mal in der Kategorie ,,Heimvernetzung & Smart Home” mit dem
IT-BUSINESS Distri-Award in Gold ausgezeichnet.

Bereits zum dritten Mal in Folge konnten wir uns in der Kategorie “Komponenten” durchsetzen und eine der be-
gehrten Auszeichnungen flr unser Team gewinnen. Nach zuvor Platin und Gold, wurden wir dieses Jahr erneut mit
dem IT-BUSINESS Distri-Award in Gold ausgezeichnet und konnten somit den Hattrick in dieser Kategorie perfekt
machen.

Doch damit nicht genug. Denn neben unserer Hauptkategorie, wurden wir dieses Jahr mit unser Abteilung BAB
HOME auch in der Kategorie ,,Heimvernetzung & Smart Home" mit Gold bedacht. Schon Anfang 2019 haben wir
unsere Sparte ,HOME” mit Haushaltsgerdten und Unterhaltungselektronik sukzessive aufgebaut und erweitert. Fir
uns ist es ein riesiger Erfolg, dass wir uns gerade auch in diesem stetig wachsenden Bereich gegen die Konkurrenz
durchsetzen konnten und jetzt stolze Besitzer von bereits vier IT-BUSINESS Distri-Awards sind.

Ein grolRes Dankeschdn geht an all unsere Kunden, Unterstltzer und das tolle IT-BUSINESS Team, die uns in diesem
Jahr zu unserem 10-jahrigen Firmenjubildum noch mehr Grund zum Feiern geben.

Danke, euer BAB-Team.

IT-BUSINESS  IT-BUSINESS  IT-BUSINESS  IT-BUSINESS
DISTRIAWARD  DISTRIAWARD  DISTRI AWARD  DISTRI AWARD
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HEIMVERNETZUNG &
KOMPONENTEN KOMPONENTEN KOMPONENTEN SMART HOME
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HEIMVERNETZUNG &
SMART HOME

UNSERE PARTNER

TOSHIBA Western Digital.

@ SEAGATE intel SNANMSUNG

(Intenso)” logitech  Samdisk’ Lexar KIOXIA

b b
BAB Distribution GmbH Tel. +49 (0) 57 32. 68 559 -70 J

Zeilstralle 10 vertrieb@bab-distribution.de
32584 Léhne www.bab-distribution.de DISTRIBUTION
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THE IT LIFECYCLE COMPANY

Michael Bleicher
Geschaftsfiihrer

Marco Kuhn
Leiter Vertrieb & Prokurist

Im bb-net Technologie-Center werden tecXL-Marken-
Produkte nach einheitlichen, qualitatssicheren
Prozessen gefertigt. Bis zu 100.000 Einheiten jahrlich

starten von hier aus in
den 2. Lebenszyklus.

Als eines der technologisch fiihren-
den ITAD-Unternehmen in DACH
haben wir uns das Ziel gesetzt,

die Lebensdauer von Business-
Hardware zu verldngern, um damit
die Welt jeden Tag ein Stiick grii-
ner und besser zu machen. Unser
kontinuierlicher wirtschaftlicher
Erfolg basiert auf der einzigartigen
Kombination aus tiber 25 Jahren
IT-Markt-Erfahrung, der Kompe-
tenz, komplexe Prozesse selbst zu
definieren und zu digitalisieren,
und einer hochspezialisierten
Hard- und Software-Expertise in-
house. So sind wir heute nicht nur
einer von weltweit knapp 60 zuge-
lassenen Microsoft Authorized
Refurbishern, sondern auch seit
2020 das erste, klimaneutrale
IT-Remarketing-Unternehmen
und ausgezeichneter ITAD-
Partner von blancco, dem

fiir Datenl6schung. Durch
die Disziplinen Alt-IT-An-
kauf, -Aufbereitung sowie
-Vermarktung unter einem
Dach sind effiziente Prozesse
und durchgehend gute Qualitat
garantiert.

2021 hat unsere Refurbished-Marke
tecXL im Handel weitere begeis-
terte Abnehmer gefunden, denn
langsam beginnt auch in den
Unternehmen ein Umdenken:
Refurbished IT gilt qualitativ im-
mer haufiger als gleichwertiger
Ersatz fiir Neuware und tiberzeugt
durch ein sehr attraktives Preis-
Leistungsverhaltnis. Deswegen

90

fithrenden Softwareanbieter

haben wir jetzt z.B. neben
Microsoft- auch Apple-Gerdte ins
tecXL-Programm aufgenommen.
Das Thema Nachhaltigkeit hat
aufderdem hochste Relevanz fiir
die CSR der Firmen bekommen.
Vor diesem positiven Hintergrund
werden wir auch unser tecXL-Part-
nerprogramm weiter ausbauen.

2022 wird unsere erfolgreiche Mis-
sion noch mehr Fahrt aufnehmen,
denn wir haben uns auf allen Ebe-
nen viel vorgenommen! Zum einen
steht die tecXL-Markenpflege
natiirlich im Fokus, zum ande-
ren werden wir aber auch unser
Spezialdienstleistungsangebot
rund um gebrauchte Hardware
weiter ausbauen. Als lizenzierter
Datenloschungsbetrieb, Microsoft
Authorized Partner und ESET
Gold Partner erfahren wir z.B. jetzt
schon deutlich mehr Nachfrage in
Bezug auf die DSVGO- und BSI-
konforme Datenvernichtung, ent-
sprechend gesicherte Logistikpro-
zesse rund um die Alt-IT oder auch
das Upgrade der Gerdte durch ein
neueres Betriebssystem. Als einer
von wenigen Anbietern im Markt
kénnen wir neben den klassischen
Refresh- und Repair-Services auch
genau die Rundum-Sorglos-Leis-
tungen anbieten, die sich Handel
und Kunden von einem IT-Anbie-
ter 4.0 heute wiinschen. Und dazu
gehort eben neben erstklassigen
Hardwarekomponenten ,ready-
to-use“ auch eine Beratungskom-
petenz in Bezug auf den gesamten
IT-Lifecycle-Prozess.
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UNSER ZIEL IST,...

..o Mit tecXL die beste, sicherste und
nachhaltigste Marke im Bereich

Refurbished IT anzubieten.

Technikbegeisterung, viel Wissen
und konsequent effiziente Pro-
zesse — das sind unsere grofden
Starken als IT Refurbishing und
-Remarketing-Spezialist. So haben
wir es schlieflich geschafft, das
komplexe und frither vom Quali-
tats- und Sicherheitsniveau her
relativ unberechenbare Thema
Gebraucht-Hardware zu einem
zuverlassigen und seriésen Wirt-
schaftsfaktor fiir alle zu machen.
Der Mehrwert hiervon liegt fiir
unsere Handels- und Geschafts-
partner auf der Hand: Sie inves-
tieren jetzt ganz klar in Lésungen,
die beides ,konnen” - nachhaltig
und gleichzeitig performance-stark
sein. Das alte Image der technisch

W
1A

Aufbereitet. Preiswert. Zuverldssig.

[ Hochwertige Business Hardware

minderwertigen Gebraucht-IT ist
dank Refurbished-Marken wie
tecXL passé, der Einsatz frisch ,be-
tankter” Gebraucht-Gerate macht
fir Unternehmen zunehmend
auch wirtschaftlich Sinn.

Handler profitieren ohnehin
bereits von guten Margen und
einem attraktiven Preisgefiige

im Vergleich zur Neuware. In

der Praxis werden sie aufSerdem
von uns durch faire Konditionen
motiviert und optimal unterstiitzt,
kontinuierlich attraktive Ware zum
wettbewerbsfihigen Preis anbieten
zu kénnen. Damit sehen wir der
weiteren Entwicklung des ITAD-
Marktes und seiner Distributoren
mehr als optimistisch entgegen!

' Driginal Windows-Lizenz und Treiber vorinstalliert
E} Virenschutz und Office Suite

‘ Umweltbewusst durch Wiederverwendung

+ 24 Monate Garantie!

@ tecXL
e

Ganz einfach zu mehr Marge: Handler konnen
iiber Shop.bb-net.de in Echtzeit die Bestande
der neuesten tecXL-Gerate einsehen, Fotos
und Datenblatter abrufen, live mit dem
bb-net-Team chatten und ihre Bestellungen
unkompliziert auf den Weg bringen.

KONTAKT
bb-net media GmbH

m mﬁlli
N
w AT

LissabonstraBe 4
D-97424 Schweinfurt

Telefon 09721/6469450

E-Mail vertrieb@bb-net.de

Griin, gut und sicher: tecXL Refurbished IT ist in groBer Auswahl jederzeit verfiighar und setzt als ,ready-to-use”- Web https://bb-net.de

Hardware Standards im Markt — ab 2022 auch mit neuer, raumoptimierter Verpackung.
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Reinhold Egenter
Geschaftsfiihrer

Die Bytec-Anzeigenstrecke: von
3D-Animation zu Kunstgemalden

IT-BUSINESS
DISTRI AWARD

2022¢

VAD SERVER & STORAGE

IT einfach erfolgreich

Bytec st lhr zuverlassiger
IT-Spezialdistributor
Bytec ist ein privates IT-Spezial-
distributionsunternehmen,
das 1989 gegriindet wurde, IT-
Produkte liefert und Losungen
schafft. Wir konzentrieren uns
auf IT-Infrastruktur, Software
Defined Storage und Datenban-
ken. Mit einem starken Team von
kaufméannischen und technischen
Mitarbeitern bedienen wir IT-
Dienstleister (mittelstandische
Systemhauser, Softwarehduser
und Handler), mit denen wir eine
auf Einfachheit und Partnerschaft
beruhende Zusammenarbeit
pflegen. Damit unterstiitzen wir
den nachhaltigen Erfolg unserer
Kunden in ihren individuellen
Projekten und Markten.
Unser Firmensitz liegt am Bo-
densee. Aus dieser Umgebung
schopfen wir die Kraft und die
Ausgeglichenheit, um uns ganz
auf die Wiinsche und Bediirf-
nisse unserer Kunden einzu-
stellen.

Profitieren Sie von unse-
rem Know-how und unseren
Dienstleistungen
Zu unseren Mehrwerten rund
um das Produktgeschaft geho-
ren u. a.:

- Personliche Ansprechpartner:

Thre personlichen Ansprechpart-
ner begleiten Sie im Tagesge-
schdft und in Thren Projekten.

- Projektpreisfindung: Wir un-
terstiitzen Sie bei [hren Projekt-
anfragen bei den Herstellern.

- Pre-Sales Support: Unser
erfahrenes PreSales Team un-
terstiitzt bei der Auswahl oder
Konfiguration der Systeme.
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- Lizenzberatung: Lizenzmodel-
le konnen kompliziert sein. Kon-
taktieren Sie unsere Experten.
Wir helfen Thnen bei der Aus-
wahl der korrekten Lizenzen.

- Teststellungen: Sie moéchten
ein System erst auf Herz und
Nieren testen? Oder ihrem
Kunden prasentieren? Dann
nutzen Sie unseren umfangrei-
chen Testpool.

- RMA-Abwicklung: Unkompli-
ziert und schnell.

Bytec hilt Sie technologisch auf
hochstem Niveau, denn wir ver-
binden , Erfahrung mit Dynamik®
- Assemblierung & Installation:
Standard-Systeme reichen oft-
mals nicht aus, um allen Ansprii-
chen gerecht zu werden. Bytec
bietet Ihnen die Moglichkeit,
die Systeme Ihren individuellen
Wiinschen anzupassen. Die pro-
fessionelle Assemblierung der
Gerdte iibernehmen zertifizierte
Bytec-Fachkrifte - zuverlassig,
schnell und kostengiinstig.
Zusatzlich bietet Bytec Installa-
tionsservices fiir eine breite
Palette an Betriebssystemen. Je
nach Wunsch erfolgt die Instal-
lation nach einer Standardkon-
figuration oder Ihren individuel-
len Vorgaben.

- Individuelles Consulting:
Bytec ist Ihr Distributor, der um-
fassende Serviceleistungen zum
gesamten Produktspektrum bie-
tet und Sie als Partner in [hren
Projekten individuell unterstiitzt.
Unsere Consultants erarbeiten
mit Systemhdusern anspruchs-
volle Konzepte fiir Endkunden
und begleiten die Projekte
auch nach deren Realisierung
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... ,IT einfach erfolgreich”. Wir machen es

unseren Partnern so einfach wie moglich,

IT Gber uns zu beziehen und zu verkaufen.

Damit sind wir gemeinsam mit unseren

Kunden und unseren Herstellern erfolgreich.

mit Support und Wartung. Mit
Bytec haben die Kunden fiir das
gesamte Basissystem einen ver-
lasslichen und kompetenten An-
sprechpartner. Unsere Fertigung
direkt am Standort in Kress-
bronn erméglicht eine hohe Fle-
xibilitat und kurze Lieferzeiten.
Trainings & Workshops: Qua-
lifizierte Mitarbeiter sind ein we-
sentlicher Wettbewerbsvorteil.
Mit unserem breiten Schulungs-
angebot ermdglichen wir eine
Weiterbildung Ihrer Mitarbeiter
in den unterschiedlichsten Pro-
duktbereichen. Unsere Dozenten
bringen einen reichen Erfah-
rungsschatz aus der Praxis mit
und koénnen deshalb optimal auf
die Bedtirfnisse der Schulungs-
teilnehmer eingehen. Einige
Schulungen konnen selbstver-
standlich auch bei Ihnen durch-
gefiihrt werden.

Hotline: Der Ausfall der IT-
Systeme kann unternehmens-
kritisch sein. Bytec unterstiitzt
Software- und Systemhduser mit
einem telefonischen Support bei
der Betreuung Ihrer Endkunden.
Im Rahmen von Wartungsvertra-
gen stehen [hnen mit den Sup-
port-Teams erfahrene Partner zur
Seite. Auf Wunsch steht Ihnen
der Software-Support sogar

7 Tage die Woche 24 Stunden
am Tag zur Verfiigung.

Auszug Artikel in der
IT-BUSINESS vom 22.06.2021 (von
Michael Hase):

Ubergreifende Programme - Bytec
zeigt mehr eigenes Gesicht

Der VAD Bytec scharft sein Profil
durch den Ausbau des Dienstleis-
tungsportfolios.

b/customized

Bei ,b/customized” handelt es
sich um ein Build-to-Order-Pro-
gramm. In dessen Rahmen bietet
der VAD die kundenindividuelle
Assemblierung von Servern,
Storage-Systemen und PCs an,
die Vorinstallation von Betriebs-
systemen, die Konfiguration von
RAID-Verbiinden, die Vorberei-
tung der Gerate fiir ein Remote
Management, die Inventari-
sierung sowie die Beistellung

von Benutzerhandbiichern

oder speziellem Zubehor.

Einen Teil dieser Services er-
brachte Fujitsu frither unter dem
Label ,Made for you“ in der Fer-
tigung in Augsburg, wo 2020 das
letzte Stiick Hardware vom Band
lief. Der Distributor sprang ein
und erweiterte die Leistungen
seines bisherigen Programms
»Customized for you“ entspre-
chend. Die zweite wichtige Neue-
rung bei ,b/customized” besteht
darin, dass Bytec die Assemblie-
rungs- und Konfigurationsser-
vices nun fiir das gesamte Hard-
ware-Portfolio, also auch fiir die
Produkte von Lenovo, anbietet.
b/flex

Unter dem Namen ,b/flex” stellt
der VAD den Partnern seine Lo-
sungskompetenz auf dem Gebiet
der Storage-Virtualisierung bereit.
Mit dem Programm verfolgt das
Unternehmen einen Beratungs-
ansatz, der den gesamten Projekt-
zyklus abdeckt.

b/green

Im Rahmen von ,b/green” kauft
Bytec gebrauchte Hardware aus
dem Channel zuriick und lasst sie
fiir die Wiedervermarktung aufbe-
reiten oder fachgerecht entsorgen.
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KONTAKT
BYTEC GmbH

Hermann-Metzger-Strale 7
D-88045 Friedrichshafen

Telefon 07541 585-0

Fax

E-Mail
Web

07541 585-2000

info@bytec.de
www.bytec.de
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Paul Koch
Managing Director
CDS Service GmbH

Unsere professionellen Servicetechniker liefern die
Hardware bis an die Verwendungsstelle und nehmen

sie im Anschluss in Betrieb.

Wir freuen uns im nachsten Jahr auf ein
personliches Wiedersehen mit Kunden,
Geschéftspartnern sowie Kollegen.

Sven Bent
Managing Director
CDS IT-Systeme GmbH

CDS

Technology

for Business

Als CDS Unternehmensgruppe

sind wir fiir 0EMs der verlissliche
und objektive Partner, wenn es
darum geht, Vertriebsprojekte zu
gewinnen (Demogerate-Service),
Hardware bis zur Verwendungs-
stelle auszurollen und in Betrieb
zu nehmen (Hardware-Rollout &
On-Site Service) sowie EOL- und
B-Ware nachhaltig zu vermarkten
(IT-Remarketing). Aus der Region
Ostwestfalen sind wir dabei mit
technischem und logistischem
Service bundes- und europaweit
im Einsatz. Global bieten wir mit
unseren Software-Losungen die
Moglichkeit, diese Prozesse so-
wohl digital abzubilden als auch
operativ flir unsere Partner zu
managen.

Warum sollen Partner/Kunden
mit Ihnen zusammenarbeiten?
Seit 30 Jahren steht CDS dafiir,
Herstellerunternehmen risiko-
reiche Vertriebs- und Distribu-
tionsprozesse abzunehmen,
360 Grad zu managen, ope-
rativ durchzufithren und
digital, mithilfe eigenent-
wickelter Software, abzu-
bilden. Durch langjahrige
Erfahrung haben wir uns ein
hohes Maf} an Expertise auf-
gebaut. Um unseren Qualitats-
anspriichen gerecht zu werden,
setzen wir auf eigene Ressourcen.
Zum Beispiel die hochspeziali-
sierte Fahrzeugflotte, die IT und
Hightech sicher transportiert,
oder unsere professionellen Ser-
vicetechniker, die die Hardware
z.B. mithilfe von elektrischen
Treppensteigesystemen bis an die
Verwendungsstelle liefern und
im Anschluss in Betrieb nehmen.
Dabei treten wir stets als neutra-
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ler und loyaler Partner auf und
beherrschen die letzte Meile zum
Kunden genauso wie unverpackte
Transporte von sensibler Technik
oder sog. White Glove Services.
Gleichzeitig ist CDS der OEM-
Partner, wenn es um die Vermark-
tung von EOL- und B-Ware geht,
und hat mit der Online-Aukti-
onsplattform ,remarket now“ das
passende Tool, um Verkdufer und
K&ufer als objektiver Vermittler
mit Transparenz und Sicherheit
zur Seite zu stehen. Mit unserem
,One Stop, One Partner“-Prinzip
vereinfachen OEMs ihren Ver-
kaufsprozess und sparen gleich-
zeitig Prozess- und Personalkos-
ten. Anders als die Vermarktung
selbst durchzufithren, erreicht
unsere Plattform ein erweitertes
K&dufernetzwerk, eine hohere
Value Recovery und sorgt fiir
einen optimalen Markenschutz.

Welche Themen liegen Ihnen
besonders am Herzen?

Das Thema Nachhaltigkeit liegt
uns allein schon durch unseren
Geschaftsbereich, dem IT-Remar-
keting, im Blut. Seit mehreren
Jahrzehnten verfolgen wir das
Ziel, eine Geschaftswelt mitzu-
gestalten, die unternehmerisches
und nachhaltiges Handeln als
Synergie versteht und es Unter-
nehmen so attraktiv wie moglich
macht, die Kreislaufwirtschaft
aufrechtzuerhalten. Dieser Kern-
gedanke spiegelt sich sowohl in
unserem Fachhéndler-Shop, der
CDS Weblounge, wider als auch
in unserer Verkaufsplattform fir
EOL- und B-Ware, ,remarket
now". Fortlaufend arbeiten wir an
eigenen Projekten, damit wir als
Unternehmen insgesamt einen
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..o dass wir in 2022, auch unter herausfordernden /

Rahmenbedingungen, weiterhin loyal und

DISTRIBUTOREN

UNSERE PARTNER —‘

/

/

verlasslich mit unseren Partnern Losungen finden, HewlettPackard

um ihren Vertrieb sowohl wirtschaftlich als auch /
nachhaltig zu starken und Projekte gemeinsam

erfolgreich zu gestalten

nachhaltigen Beitrag leisten: Sei
es ein eigenes Bienenvolk, Kon-
zepte zur Vermeidung von Miill,
die E-Pkw-Flotte oder die fiir 2022
geplante Photovoltaik-Anlage.

Worauf freuen Sie sichim kommen-
den Jahr besonders?

Wir blicken zuversichtlich auf

das Jahr 2022 und freuen uns auf
ein Wiedersehen mit Kunden,
Geschaftspartnern sowie den
Kollegen. Auf ein Zuriick zu mehr
Normalitdt und personlichen
Kontakten, vor allem dann, wenn
kreativ zusammengearbeitet wird
und neue Ideen entwickelt wer-
den.

Natiirlich méchten wir unsere
gemeinsamen Erfolge auch wieder
miteinander feiern und freuen uns
sehr auf den Ausblick, wenn wir
bei der nachsten Firmenfeier in
grofder Runde mit allen CDS‘lern

zusammenkommen konnen
(selbstverstandlich nur, wenn

die Lage es zuldsst). /

Worauf konnten Sie niever-
Zichten?

Wir kénnten nicht auf die Nut-
zung digitaler Losungen verzich-
ten. Dadurch, dass wir auch eige-
ne Softwareldsungen fiir unsere
Prozesse und somit auch die Pro-
zesse unserer Kunden entwickeln,
sehen wir die enormen Vorteile,
die digitale und v.a. auch web-
basierte Losungen bieten. Unsere
Partner und Kunden schitzen

es dartiber hinaus sehr, dass wir
diese Losungen an kundenspezifi-
sche Vorgaben anpassen konnen.
Sei es funktionaler oder visueller
Natur. Nicht zuletzt bieten klug
umgesetzte Losungen einen
Mehrwert fiir jeden, damit die
Arbeit noch mehr Spafd macht.
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KONTAKT

CDS Unternehmensgruppe

Edisonstralle 19
D-32791 Lage (Lippe)

Telefon 05232 9554-525

Fax 05232 9554-529
E-Mail post@cds-service.com
Web www.cds-service.com
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dexx I@

UNSER ZIEL IST...

... €ine starke und erfolgreiche

Judith Ochsner
Vertriebsleitung
Produktmanagement /
Marketing

Partnerschaft mit lhnen!

Stefanie Gundlach
Vertriebsleitung

Innen / Organisation

Das Mitarbeiterteam von dexxIT

Das Logistikzentrum von dexxIT

dexxIT gehort zu den TOP
IT-Distributoren fiir Technologie-
produkte in Deutschland. Die
dexxIT GmbH & Co. KG wurde
im Jahre 1999 als ein rechtlich
selbststandiges Unternehmen der
Duttenhofer Gruppe gegriindet.
Das Unternehmen mit Sitz in
Wiirzburg hat sich von Anfang an
als Spezialdistributor fiir Media
Technology etabliert und kann
eine im Markt einmalige Pro-
duktbreite und -tiefe in diesem
Segment bieten. dexxIT gehort
zu den Top IT-Distributoren mit
mehr als 15.000 Kundenadressen
in ganz Deutschland.

Welche Erkenntnisse wir aus der
Corona-Zeit mit ins neue Jahr
nehmen: Die Pandemie hat die
Digitalisierung deutlich voran-
getrieben und viele Unterneh-
men haben sich ihr frither
und auch in starkerem Um-
fang gestellt, als gedacht.
Fiir uns bei dexxIT haben
sich sehr viele Dinge, die
zwangslaufig kurzfristig
eingefiihrt werden mussten,
als Erleichterungen in der
taglichen Arbeit herausgestellt,
die wir sicherlich auch teilweise
beibehalten werden. Die Video-
telefonie ist ein gutes Beispiel
hierfiir, sie macht normale
Telefonate persénlicher und kann
bspw. bei Termindruck auch ein
addquater Ersatz fiir personliche
Treffen sein.
Weiterhin hat uns das vergangene
Jahr deutlich darin bestarkt, wie
wichtig eine gute Bevorratung als
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Distributor ist. Wir werden an all
diesen Punkten ankntipfen und
freuen uns, positiv und gespannt
ins neue Jahr starten zu diirfen.

dexxIT hat sich in den Jahren seit
der Griindung grofien Umwal-
zungen im Markt gestellt. Auch
im kommenden Jahr wird sich
das dexxIT Team diesen Heraus-
forderungen stellen und genau
beobachten, wohin die Reise
gehen kann.

Eines der wichtigsten Themen
im ndchsten Jahr - gerade auch
im Hinblick auf die noch anhal-
tende Pandemie - wird das The-
ma Digitalisierung sein.

Unser Anspruch, dem wir uns
auch im ndchsten Jahr stellen,
ist, unseren Kunden das optimale
Produktportfolio zur Verfiigung
zu stellen, um auch weiterhin
bestmdglichste Unterstiitzung
anbieten zu konnen.

Der Handel mit Ware hat fiir
dexxIT nach wie vor hochste
Prioritat.

Wir sind lhr Distributor fiir Com-
puter Peripherie, Storage und
Consumer Electronics. Neben
unserem modernen Webshop
haben alle unsere Kunden einen
personlichen Kundenbetreuer -
unabhdngig von ihrem Umsatz-
volumen. Wir sprechen mit [hnen
tber Thre Anforderungen und
gehen auf Thre Bedurfnisse ein.
Denn manchmal braucht man
eben mehr als nur technische
Daten: einen direkten Draht von
Mensch zu Mensch.
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KONTAKT

dexxIT GmbH & Co. KG

Alfred-Nobel-Stralle 6
D-97080 Wiirzburg

Telefon 0931 9708 496
Fax 09319708 499

E-Mail info@dexxit.de
Web www.dexxit.de
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Sven Hollemann
Geschaftsfiihrer

Mit dem CrefoZert bescheinigt die Creditreform, dass das
geschaftliche Verhalten von ENO tadellos ist und die Prognose
fiir die Zukunft duBerst positiv.

Immer frische Ideen vom ENO-Team

=cNo

,sUnser Ziel ist, gemeinsam mit unseren

Partnern Geschafte erfolgreich zu
entwickeln. ENO lebt,5G" und ist so

ein starker Partner fiir den Handel.”
Sven Hollemann, Geschéaftsfiihrer ENO

5Gist in aller Munde und bezeich-
net die fiinfte Generation des
Mobilfunks. Was technologisch
bald der neue Standard ist, wird
bei ENO bereits seit Jahren ge-
lebt. Denn die ENO ,,5G* sind:

1. Gelebte Partnerschaft
Eine stabile Partnerschaft zeich-
net sich durch Vertrauen, Zuver-
lassigkeit sowie eine direkte und
ehrliche Kommunikation aus. Da-
zu gibt es neben den vielfaltigen
Moglichkeiten im Tagesgeschaft
auch separate Termine, in denen
man bestimmte Themenberei-
che intensiv und regelmafiig
aufgreift. Um diesen Anforde-
rungen gerecht zu werden,
existieren bei ENO diverse
Gremien wie der Handler-
beirat oder spezielle
Werbegruppen, mit denen
sich kontinuierlich tiber die
aktuellen Marktentwicklun-
gen und -trends ausgetauscht
wird. Durch dieses Zusammen-
spiel lassen sich fiir die Partner
fortschrittliche und effektive Pro-
gramme sowie losungsorientierte
Dienstleistungen schaffen.

2. Gelebter Rundum-Service

Egal, welche Ideen oder Anforde-
rungen auf die ENO-Speziallisten
zukommen, der partnerschaftli-
che Servicegedanke wird stets ge-
pflegt und gelebt. Mit mehr als 70
Jahren Service-Erfahrung in der
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Unternehmensgeschichte werden
die Partnerschaft und der Mensch
immer an erste Stelle gesetzt und
gemeinsam Losungen fiir den ge-
schiftlichen Erfolg entwickelt.

3. Gelebter Support

Die ENO Inhouse Full-Service-
Werbeagentur hilft den Fach-
handlern bei der Planung, Gestal-
tung inkl. Freigabeprozess sowie
Umsetzung individueller Marke-
tingkampagnen im Print- und
Onlinebereich fiir ihre privaten
und gewerblichen Endkunden.
Ob Marketing-Core-Analyse, um
den Status quo festzustellen, oder
die Ubernahme des gesamten
Social-Media-Auftritts inkl. Kam-
pagnenerstellung und Postings —
fiir jeden Bedarf ist etwas dabei.
Das Call- und Contact-Center-
Team tibernimmt nicht nur

die Geschiftskunden-Akquise,
Terminvereinbarungen sowie
Zufriedenheits-Calls, sondern
unterstiitzt auch, wenn urlaubs-
oder krankheitsbedingt Personal-
mangel herrscht: Dann kann das
Telefon auf ENO umgestellt wer-
den und die Agents melden sich
mit der richtigen Firmierung.

4, Gelebtes Business

Damit auch direkt gekauft
werden kann, gibt es den ENO
+WHIITElabel Onlineshop®.
Hierzu sind keine besonderen
Kenntnisse erforderlich und er
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/ Margenkalkulator
ENO-Campus
/ 3 Jahre Garantie
/ Online Marketing
/ Inhouse Werbeagentur
Logistik-Fulfillment

Unsere 5G's

ist schnell umgesetzt. Mit ,,POS
RENDITES, das je nach Wunsch in
unterschiedlichen Paketgrofien er-
haltlich ist, bekommt der Handler
ein CRM-System inkl. Kasse, das
samtliche Anforderungen erfiillt.
Der Margenkalkulator, der direkt
in den ENO-Shop integriert ist,
unterstiitzt bei der Preisgestaltung
sowie der Optimierung der Marge
auf Produkt- und Tarifebene.

5. Gelebte Nachhaltigkeit

Nicht nur in den Kunden- und
Lieferantenbeziehungen arbeiten
wir nachhaltig. Auch die passen-
den Produkte und Dienstleistun-
gen dazu bieten wir an. Sei es die
»Repair-Box", die dafiir sorgt, dass
Gerdte repariert statt entsorgt wer-
den. Oder die ,,3 Jahre Garantie®,
die zu einer langeren Nutzung von
Smartphones beitragt. Und wenn
doch einmal ein neues Gerat be-
noétigt wird, besteht u. a. die Mog-

/ Geschaftskunden-Akquise

/ Social Media Management

lichkeit, auf die Renewd-Produkte // WHITElabel Onlineshopsystem

zuriickzugreifen. Bei Renewd /

diirfen ausschliefdlich zertifizierte / Shop-Mobel und Shop-TV
Techniker Originalteile verbauen \/\/ POS RENDITE
und so gebrauchter Hardware ein \

zweites Leben schenken. Und mit
yJustBuyBack® wird zusatzlich \
auch der Riickkauf von Altgeraten \
ermoglicht. \

ECC ESC Repair- und Servicecenter
Cloud PBX Management

Mobile Device Management

Unser Sortiment PosS Styling
Smartphones & Tablets \ Repair-Box

Festnetz & UCC ENO Einbauservice
Netzvermarktung \ C
Smart Home & Weif3e Ware \ IMEI-Picking

Computer & Peripherie Financial Services

Home Entertainment & Gaming \

Automotive \ JustProtected
Accessories \ JustBuyBack
Unsere Zielgruppen
Fachhandel \__________________
Systemhduser
Retailer
E-Tailer
KONTAKT

ENO telecom GmbH

Bentheimer StraBe 118b
D-48529 Nordhorn

Telefon 05921/877-440

Fax 05921/877-477
E-Mail kontakt@eno.de
Web www.eno.de
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—— Ralf Schweitzer
Geschaftsfiihrer

Alexander
Witalinski
Leitung Vertrieb
& Prokurist

THE EXPERT IN I-REMARKETING

Jan Schillinger
Leitung Business
Development

Ronny Drexel
Leitung Marketing
& Kommunikation

Mit dem Siegel ,RETEQ certified” stehen wir vertrieblich fiir
unser Qualitatsversprechen ein, ausschlieBlich hochwertig
aufbereitete Produkte auszuliefern.

Als fiihrender Refurbisher in
Deutschland, mit fast 30 Jahren
Erfahrung, haben wir uns zum
Ziel gesetzt, die Lebensdauer von
Business-Hardware zu verldngern.
Auf diese Weise leisten wir einen
aktiven Beitrag zu Umweltschutz
und Reduktion von Emissionen,
da aufbereitete Gerate eine 6ko-
nomisch und 6kologisch attraktive
Alternative im Consumer- und
SMB-Markt darstellen. Unseren
Fachhandelspartnern bieten wir
das Rundum-Sorglos-Paket, an-
gefangen bei Riickkauf und Riick-
fithrung der Hardware, bis hin
zur DSGVO- und BSI-konformen
Datenloschung. Somit knnen
sie sich auf ihr Kerngeschaft
konzentrieren. Mit dem Siegel
»RETEQ certified” stehen
wir vertrieblich fiir unser
Qualitatsversprechen ein,
ausschlieflich hochwer-
tig aufbereitete Produkte
auszuliefern und damit dem
Channel die Moglichkeit zu
geben, die attraktiven Margen
in einem wachsenden Markt mit-
zunehmen.

Herr Drexel, welche Erkenntnisse
nehmen Sie aus der Corona-Zeit
mit ins neue Jahr?

Corona war (und ist ja aktuell
wieder) der Go-live theoretischer
Modern-Work-Fantasien grof3er
Digitalkonzerne - in Echtzeit
und ohne Projektphase. Obwohl
aus meiner Sicht unsere Branche
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technisch teils exzellent vorberei-
tet war, musste doch der ein oder
andere zum Tragen einer Hose
aufgefordert werden. Theorie und
Praxis weichen dann doch immer
deutlich ab und wir haben ge-
merkt, wie wichtig uns dann doch
der kleine Ratsch an der Kaffeema-
schine, der kleine Scherz mit dem
Lieblingskollegen oder die Fahrt
ins Biiro (allein im Auto) ist. Aus
meiner Sicht hat uns die Corona-
Zeit mal wieder vor Augen gefiihrt,
dass die Digitalisierung zwar

neue Wege eroffnet und grofdar-
tige Moglichkeiten bietet, jedoch
nichts an einem klassischen Zu-
sammensitzen und Austauschen
vorbeifiihrt.

Welchen Event haben Sie dieses
Jahr besonders vermisst?

Um Haaresbreite hatte ich das
wohl. Glicklicherweise hat die
Doppel-G-Crew des Channels

den Festsaal in Augsburg dann
doch noch gefiillt und so durften
wir live dabei sein, wie Doc und
Marty von mehreren Stilikonen
mit roter Mdhne vollig aus dem
Konzept gebracht wurden. Neben
der jubelnden Freude auf der Biih-
ne zu stehen, war es tatsachlich
mein Highlight im Jahr 2021 eurem
30.-Geburtstags-8o0s-NOI-Meet-
and-Greet-Galaevent beiwohnen
zu diirfen und auf diese Weise
viele Freunde und Partner seit lan-
gem wiederzutreffen. Vermutlich
ist das auch der Grund, weshalb
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... die Schonung naturlicher Ressourcen
durch aktive Maximierung des Produkt-
lebenszyklus von Business-Hardware.

ich die zweite Absage der Wiesn so
gut verkraftet habe.

Warum sollen Partner/Kunden mit
Ihnen zusammenarbeiten?

Wir leben Partnerschaft und wer-
den fiir unsere Kunden alles geben,
um samtliche An- und Herausfor-
derungen dieses Marktes insbe-
sondere in der derzeit schwierigen
Situation zu bewaltigen. Aufbe-
reitete Produkte konnen aktuell
eine perfekte Alternative fiir kaum
verfiigbare Neuware darstellen,
und sei es nur iibergangsweise als
Leihgerat von uns. Vertrieblich bie-
ten wir alle Systeme Built-to-Order
an, damit wir zusammen mit unse-
ren Kunden die ideale Konfigurati-
on oder den benétigten Preispunkt
treffen. Der klassische Markt fiir
PCs und Notebooks bietet kaum
noch Moglichkeiten Geld zu ver-
dienen, aber aufbereitete Systeme
geben dem Channel die Moglich-
keit, das zu dndern und parallel an
dem stark wachsenden Bewusst-

QUINTUPLE j

sein fiir Nachhaltigkeit zu partizi-
pieren. Bei RETEQ certified Syste-
men sprechen wir bewusst
von einem ,renewed” Produkt,
um den Erwartungen unserer
Kunden an solche Gerdte gerecht
zu werden. Abgegriffene Tasta-
turen oder Touchpads gehoren
bei unseren Produkten seit
langem der Vergangenheit an.
Unsere Aufbereitungs- und Quat-
litatssicherungsprozesse werden
kontinuierlich angepasst und
verbessert und bieten uns so mitt-
lerweile die Mdglichkeit, Projekte
vom Einzelstiick bis zu mehreren
tausend identischen Gerdten mit

unseren Kunden erfolgreich um- b T T
zusetzen. Durch unsere Partner- ’ '
schaften mit Microsoft, G Data,
Bullguard und Acronis liefern wir
Systeme, die sofort startbereit sind
und dem Channel die zusatzlichen
Moglichkeiten bieten, weitere
Mehrwerte fiir die Entscheidungs-
findung fiir ein RETEQ certified
Gerdt zu bewerben.

“PLATIN
HA nL'-l.'i-".H.ln s

irkg
“Ung Gong,

KONTAKT

GSD Remarketing GmbH &
Co. KG

Werner-Heisenberg-Str. 5
D-85254 Sulzemoos

Telefon 089 800695-0

Fax 089 800695-295
E-Mail info@gsd.eu
Web www.gsd.eu
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IM CHANNEL ZUHAUSE

Seit 1985 sind wir die erste Adresse fiir
Systemhauser und den Fachhandel

Herweck hat sich seit der Firmengriindung
1985 zu einem der fiihrenden Distributoren
fir Telekommunikation und Informations-
technologie in Deutschland entwickelt.

#TECHNIKVERSTEHER

Dominik Walter, Leitung Business Unit IT bei
Herweck, sagt: ,Herweck versteht sich als
Defragmentierer - sprich: Wir sind die Ver-
kniipfung zwischen Hersteller und Reseller,
wir (bersetzen und machen Channelpro-
gramme fiir Systemhduser zuganglich und
transparent. Hinzu kommt unsere hervorra-
gende Verflgbarkeit in den Bereichen UC
und Connectivity. Generell gesprochen sind
wir DER Ldsungspartner und an diesem An-
spruch lassen wir uns messen.”

#EINFACHMACHER

Einfache und unkomplizierte Demo- und
Teststellungen, Unterstiitzung bei Warenkor-
ben und Ausschreibungen sowie Konfigura-
toren erleichtern unseren Kunden das Hand-
ling. Mittels Schulungen geben wir unseren
Partnern beste Werkzeuge an die Hand.
White label shops fiir den Kunden-Waren-
korb, sowie e-Procurement runden unsere
Services ab. Einer unserer Schwerpunkte
liegt auf IT / Connectivity. Unser bestens

GIUSEPPE MAMONE
Business Unit IT
Vertriebsleiter

Key- und Accountmanager

JORN BENZ
Business Unit IT
Teamleiter
Account Management

aufgestelltes Spektrum erstreckt sich (iber
Telekommunikations-Hardware, Videotech-
nik, aktive und passive Netzwerktechnik so-
wie  Netzwerkperipheriegerate, erganzt
durch ein starkes Apple-Kompetenzcenter.
Als inhabergefiihrtes Unternehmen mit kur-
zen Entscheidungswegen reagiert Herweck
schnell und flexibel auf Technologietrends
und Anforderungen seiner Kunden.

#HERWECKINZAHLEN

It N

© 400 Mitarbeiter in der
Herweck Gruppe

© 485 Millionen Umsatz im
Jahr 2020

© 50.000 Artikel im Warensortiment

© 30.000 gelistete Fachhandels-
partner

* 35.000 gm? Lagerflache

* 20 Millionen versendete
Pakete jéhrlich

 3.000 Schulungsteilnehmer

UNSER ZIEL:
LOSUNGSANBIETER UND
DAMIT GLUCKLICHE KUNDEN
IN SYSTEMHAUSERN UND

IM FACHHANDEL

SERGIO GAGLIARDI
Business Unit IT

Teamleiter

Festnetz, Endgerate & Zubehor



Herweck
in St. Ingbert

UNSER SORTIMENT
ITK-Losungen (IT UC)

Connectivity/ Netzwerk

Festnetztelefone

Unified Communications

Peripherie

Video-Technik

als Defragmentierer — sprich: Smart Home

Telefonie/Netzvermarktung

Wir sind die Verkniipfung

zwischen Hersteller und Reseller

Dominik Walter p

Leiter Business Unit IT Herweck

UNSERE ZIELGRUPPEN

IT-Systemhauser

#LOGISTIKWUNDER
Herweck bietet in seinem Sortiment (ber
50.000 Artikel flihrender Hersteller aus den
Sparten IT, ITK, UCC und beliefert System-
hauser und den Fachhandel. Mit 35.000
Kubikmeter Lagervolumen sorgen unsere
Logistikmitarbeiter jahrlich fiir den Versand
von {iber 20 Millionen Paketen.

#MITARBEITER

In der Herweck Gruppe unterstiitzen iber
400 erfahrene Mitarbeiter ihre Kunden mit
individuellen Ldsungen in allen Projekt-
phasen und umfanglichen Anforderungen.
Die effektive Mischung aus langjahrigen
Mitarbeitern und neuen Kollegen, oftmals
mit langer Channelerfahrung, machen
Herweck aus.

SVEN EBERHARDT STEFANO ARNONE GIANFRANCO VALLONE
Business Unit IT —Teamleiter Business Unit IT —Teamleiter Business Unit IT — Teamleiter
Apple Passive Netzwerktechnik Aktive Netzwerktechnik

#PARTNERLISTE (auszug)

ol

MOBOTIX () Hanwha

Techwin

o vodafone
: BACH
O cudiocodes MAIN

Fotos: Herweck AG

AWSS Gigaset
j(bintecelmeg sSNOMm i:'"Fd'!"' SAMSUNG
Yviverzk 4xs4. lhelos

@ Telefonica

Yealink

AGFEO

einfach| perfekt |kommunizieren

D(ELOCK'

move the world

((KCNFTEL

AM

at yourside

IT-Reseller

Telekommunikationsfachhandel

Mobilfunk-Fachhandel

A
herweck

Herweck AG
Geistkircher StraBe 18
66386 St. Ingbert

Tel.: +49 6894 3883-0
herweck.de
info@herweck.de

Wir freuen uns darauf, Sie
endlich wieder auf unserer
Hausmesse personlich
begriiBen zu konnen:

Perspectives
13. Mai 2022
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Veronika Kirschmer

___ Wolfgang Jung __ Executive Director
Executive Director Business Enablement
Core Solutions &
Purchasing
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Chief Country Executive

Ingram Micro Deutschland L Thomas Spruth

Director Cloud &
Software

und Osterreich

Thomas Grof3
Executive Director
Advanced Solutions

Im Verlauf der Pandemie waren
Unternehmen durch grofRe An-
derungen gezwungen, sich noch
schneller an neue Arbeitsweisen
anzupassen, um kurzfristig kriti-
sche Probleme zu l6sen. Jetzt ist
es fir die Unternehmenslenker

A.l exan d er an der Zeit, sich wieder auf die
o . langerfristige Planung zu konzen-
M aler: trieren, denn die Pandemie hat

vier Priorititen aufgezeigt und
beschleunigt, die fiir den kiinf-
tigen Erfolg entscheidend sein
werden.

SWir unterstut-

zen Unternehmen,
1. Agilitat

Die Corona-Krise beschleu-
nigt die Veranderungs-
prozesse. Wettbewerb,

Technologie, Arbeitsabldu-

fe, Nachfrage und regulato-
rische Anforderungen sind in
einem noch nie dagewesenen
Maf3e betroffen. Diese Verande-
rungen fithren zu immer komple-
xeren Geschaftsablaufen in einem
volatilen Geschaftsumfeld. Ein
agiles Betriebsmodell verkiirzt
die Lern- und Entscheidungs-
zyklen auf der Grundlage gemein-
samer Werte und Ziele. Dadurch
kénnen Unternehmen schnell
und effizient wertschopfende Ak-
tivitdten durchfithren. Gerade in
unvorhersehbaren Zeiten ist ein

schneller zu wachsen
und flexibler zu
agieren, um Kunden
zu gewinnen und
langfristig zu
binden.”
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zu gestalten.

agiles Unternehmen wettbewerbs-
fahiger und widerstandsfahiger
als traditionell aufgestellte Orga-
nisationen. Mit Ingram Micro
koénnen sich Unternehmen leicht
an Veranderungen in der Branche
anpassen und gleichzeitig jeden
Service in einem Abonnementmo-
dell monetarisieren, End-to-End-
Ablaufe automatisieren und die
Markteinfithrungszeit verkiirzen.

2. Okosysteme

Unternehmen brauchen in einem
volatilen Geschaftsumfeld die
Unterstiitzung eines Netzwerks
von Lieferanten, Partnern und
Beratern, um Produkte und
Dienstleistungen bereitzustellen.
Zu den erfolgreichen Unterneh-
men der Zukunft gehoren diejeni-
gen, die Partnerschaften als bes-
sere Version ihrer selbst eingehen,
um Risiken zu minimieren und
Herausforderungen zu bewalti-
gen. Sie profitieren von dem zur
Verfiigung stehenden Know-how,
einem Pool an Talenten und
schliefSen Liicken durch den
Zugang zu Fahigkeiten. Ingram
Micro bietet ein umfassendes
Spektrum an globalen Technolo-
gie-, Supply-Chain- und Cloud-
Services und ermoglicht es Part-
nern, in ihren Markten effizient
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und erfolgreich zu agieren. Der
Distributor liefert dabei weit mehr
als die technologische Grundlage:
Partner erweitern dank Consulting
und Manpower ihr Leistungsport-
folio in allen relevanten Hersteller-
und Technologiethemen, wie Data-
center, Networking, Cyber Security,
Modern Workplace oder Business
Applications.

derungen. Ingram Micro verfiigt
mit einem breiten Spektrum an
Cloud Solutions und dem Cloud
Marketplace tiber die umfassende
Kompetenz und Expertise, die die
Cloud-Partner brauchen, und setzt
neue Maf3stabe in der Bereitstel-
lung von Produkten und Losungen,
mit denen diese Partner die IT-Be-
triebsmodelle der Zukunft aufset-

auf den langfristigen Erfolg hat.

Uber das Angebot der IT Asset
Disposition (ITAD) hilft Ingram
Micro Partnern durch Dienstleis-
tungen und Prozesse, das Risiko,

die Kosten und die Komplexitit zu
reduzieren, die mit der sicheren Ver-
waltung von IT-Assets wahrend ihres
gesamten Lebenszyklus unter Einhal-
tung von Umwelt- und Datensicher-

zen und ihre Geschéaftschancen voll heitsvorschriften verbunden sind.

3. Cloud ausschépfen konnen.
Das Potenzial der Cloud ist nahe-
zu grenzenlos. Ingram Micro kennt
die Herausforderungen, die Partner
bewadltigen miissen, um das enorme
Wachstumspotenzial voll auszu-
schopfen. Basierend auf digitalen
Technologien setzen Unternehmen
auf mobiles Arbeiten, Prozess-
verbesserungen und innovative
Geschaftsmodelle. Gleichzeitig
stehen sie mit ihrer tiber die Jahre
gewachsenen Infrastruktur und
ihren Anwendungen vor unlésbaren
Aufgaben in Bezug auf Compliance,
Sicherheit, Skalierbarkeit und
Kosten. Das Potenzial moderner
Anwendungen, hybrider und Multi-
Cloud-Infrastrukturen als zukunfts-
weisende IT-Betriebsmodelle liegt
in der Losung dieser Herausfor-

4, Nachhaltigkeit

Das Bewusstsein fiir die nachhaltige
Energie- und Ressourcennutzung
wachst massiv. Unternehmen,

die sich engagieren und auf Wie-
dervermarktung und Recycling
setzen, profitieren mehrfach: Sie
vermeiden Abfille, schonen die
Ressourcen und die Umwelt und
schaffen gleichzeitig Werte: Sie
ziehen Kunden an, senken die
Umweltkosten, erh6hen die
Motivation der Mitarbeiter

und inspirieren viele von uns,
was wiederum Talente anlockt.
In diesem Zusammenhang muss
die Nachhaltigkeit ebenso syste-
matisch verfolgt werden, weil sie
einen Uiberproportionalen Einfluss

Services & Trainings
Partner erweitern durch
die Services & Trainings von
Ingram Micro ihr Leistungs-
portfolio und erhéhen so Kun-
denbindung und Wertschépfung.
Das Elementesystem bietet unter
https://ingrammicro.de/services ei-
nen detaillierten Uberblick Gber das
breite Angebot in den Bereichen Trai-
ning & Enablement, Marketing Ser-
vices, Financial Solutions, Logistic
Services, Partner Connectivity,
Professional Services, Cloud
Ecosystem, Managed Services

und Lifecycle Services.

op
KONTAKT

%
F Ingram Micro Distribution GmbH

LS|} PY hPS ) |CE

Heisenbergbogen 3
D-85586 Dornach

Legrmrs l‘-'-'. Frodps panm r bl aamgad
L ] '-* M v e Irimple— Eevvwen Bavvem e
e Telefon 089 4208-0
" SE Vi E-Mail smb@ingrammicro.de
Web www.ingrammicro.de

www.ingrammicrocloud.de

Die Elemente fiir den Geschaftserfolg der Ingram Micro Partner
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Display Solutions
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«..jedem Partner mit unserer Expertise rund um
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2022¢

VAD AV & DIGITAL SIGNAGE

Displays mit Rat und Tat zur Seite zu stehen und

ein erfolgreiches und nachhaltiges Geschafts-

wachstum zu ermaoglichen.

Niederlassung ITZ Essen

KONTAKT
ITZ Informationstechnologie GmbH

Heinrich-Held-Stralle 16
D-45133 Essen

Telefon +49 201 24714 50

Fax +49 201 24714 33
E-Mail display.solutions@itz-essen.de
Web  www.itz-display.solutions

Mit ITZ Display Solutions haben Sie
den erfolgreichsten Full-Service-
Distributor fiir Digital Signage,
Hospitality Displays sowie Desk-
top-Monitore in Deutschland an
Ihrer Seite. Mit dem Hauptsitz
in Essen vertreiben wir seit iiber
zehn Jahren unser umfangrei-
ches Portfolio namhafter Her-
steller: Ob Werbescreens, LED
Walls, Videowalls, Arbeits-
platz-Monitore, interaktive
Konferenzraumldsungen
oder Hotel-TV - wir bieten
unseren Fachhandelskun-
den langjahrige Expertise mit
100% Fokussierung auf profes-
sionelle Displaylosungen.

Mehr als reine Distribution

Nicht nur die richtige Hardware
zahlt fir den Erfolg eines Pro-
jektes, sondern vor allem das gut
durchdachte Gesamtkonzept.
Deswegen haben wir uns auf die
Fahne geschrieben, unseren Kun-
den mehr als reine Distribution
von Komplettlésungen aus Dis-
play, Halterung und Software zu
bieten. Vielmehr tibernehmen wir
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auf Wunsch und selbstverstand-
lich im Namen des Kunden auch
den gesamten Rollout samt Qua-
litatssicherung, Konfiguration,
Montage und Service-Strukturen.
Individuelle Service-Leistungen
von Pre- bis Aftersales vervoll-
standigen unser Angebot fiir Sie:
Von individuellem Consulting
und Konzeption in unserem
Showroom iiber das Extra an
Fachwissen in unseren Online
Workshops bis hin zu flexiblen
Finanzierungsmoglichkeiten - wir
starken Ihnen als zuverldssiger
Partner den Riicken!

Service als gelebte Philosophie
Insbesondere in schwierigen
Zeiten zeigt sich der Wert einer
zuverldssigen und engagierten
Partnerschaft. Daher legen wir
mit unserer Full-Service-Philo-
sophie einen hohen Wert auf die
Néhe zum Kunden und richten
unser Handeln 24/7 mit Herzblut
an den individuellen Bediirfnissen
unserer Partner aus. Unser Credo:
Partnerschaft ist gelebtes Vertrau-
en gepaart mit Verbindlichkeit.



Digital Signage
Hospitality Displays
Desktop Monitore

[ srosessicnai Coupias |
SANVISUNG Sﬂﬁiﬁp o] PERFECT

@LG % IYama  panasonic Hisense

prafessions) fisglrys

..?

100% spezialisiert auf Displaylasungen
Flexibel, schnell und zuverlassig
Persdnliche Berater mit Expertenwissen

Bundesweit fiir Sie vor Ont

2 (

Full-Service von Pre- bis Aftersales |
#S8 Keonzeption, Montage & Support aus einer Hand
Technik zum Anfassen im ITZ Showroom

H { ‘ Z www.itz-display.solutions
+49 201 24714 50 12 Informationstechnologie GmbH

Display Solutions V display.solutions@itz-essen.de
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Steffen Ebner
Chief Sales Officer
KOMSA AG

Maik Goldschmidt
Executive Vice President Sales

KOMSA AG

)

(Sachsen)

KOMSA-Hauptsitz in Hartmannsdorf

KOMSQA

DIE BESSERE YERBINDUMNG

Seit 12 Jahren:
Nr.1bei UC & Telekommunikation
KOMSA bietet ein Distributions-
und Dienstleistungsspektrum wie
kaum ein anderer Distributor in
Deutschland. Wer hier kauft, be-
kommt nicht nur Hardware und
Software. Die Unternehmens-
gruppe sorgt dafiir, dass die Tech-
nik auch verlasslich funktioniert.
Egal, ob UCC-L6sung, Netzwerk-
infrastruktur oder Securitysystem
- das Team kennt seine Produkte
und weifd, worauf es beim Einsatz
im Alltag ankommt. Mit diesem
Wissen starkt KOMSA System-
hédusern und Business-Fachhand-
lern in allen Vermarktungs- und
Servicefragen den Riicken und
ist ein verlasslicher Partner in
Zeiten, in denen ,as a Service“-
Angebote gelernte Vertriebs- und
Umsatzmodelle auf den Kopf stel-
len. KOMSA-Partner honorieren
diesen Support bei der jahrlichen
IT-BUSINESS-Wahl mit dem Spit-
zenplatz in der Kategorie UC &
Telekommunikation: Schon zum
12. Mal in Folge wurde KOMSA
mit dem Platin-Award ausge-
zeichnet.

Vermarktungspower
fiir Reseller
Systemhdauser und Fach-
handler haben iiber KOMSA
Zugriff auf ein Sortiment aus
tiber 35.000 Produkten und sind
damit fiirs Geschaft mit Business-
kunden bestens geriistet. Dabei
konnen sie auf eine leistungsstar-
ke Logistik vertrauen, die mit dem
deutschen und dem europdischen
Logistik-Preis ausgezeichnet wur-
de. Expressbestellungen sind bis
in den spaten Abend méglich und
selbst in Spitzenzeiten werden
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Pakete taggleich versandt.

Mit KOMSA als Top-Partner

aller Netzbetreiber im Riicken
profitieren Handler zudem von
enormer Vermarktungspower im
Mobilfunk, Festnetz und bei der
Cloud-Telefonie. Freischaltungen
im Geschaftskundenbereich sind
margentrichtig und bieten durch
den Trend zum mobilen Arbei-
ten hohes Potential, sind aber

ein komplexes Business. Denn
Dienstgerate miissen sinnvoll in
bestehende Firmeninfrastruktu-
ren eingebunden werden. Daten-
getriebene Geschaftsmodelle und
die Digitalisierung in Unterneh-
men bendtigen loT-Connectivity,
die KOMSA fiir Geschéftskunden-
vermarkter managed. KOMSA
unterstiitzt Businessvermarkter
deshalb mit Tarifberatung, exklu-
siven Konditionen, SIM-Karten-
Management und Losungen fiir
Mobile Device Management.

Auch nach dem Verkauf

fiir Reseller da

Das KOMSA-Team ist {iberzeugt
davon: Mindestens genauso wich-
tig wie die zuverldssige Beschaf-
fung und Vermarktung ist der
Service nach dem Verkauf. Des-
halb steht Resellern eine Rund-
um-Betreuung zur Verfiigung, mit
der sie einen Top-Kundenservice
aufbauen und sich zusatzliche
Umsatze sichern konnen.

Technischer Support

Das Technical Assistance Center
der KOMSA-Gruppe unterstiitzt
Systemhdauser und Business-Fach-
handler in der Betreuung ihrer
Kunden bundesweit per Remote-
Service oder auf Wunsch auch per
On-Site-Service.
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UNSER ZIEL IST ES, ...

... UNseren Partnern stets den Riicken freizuhalten, /

innovativ vorweg zu gehen, Trends zu
bewerten und auf ihre Relevanz zu prifen.

Reseller profitieren davon doppelt:
Das Wissen, das die Techniker

in ihrer taglichen Arbeit tiber die
Produkte und Systeme aufbauen,
geben sie in Schulungen weiter.
WLAN-Ausleuchtung, kunden-
spezifische Vorkonfiguration von
Systemen oder Austauschservice
runden den technischen Support
ab. In den vergangenen 12 Mona-
ten wurden aus dem hauseigenen
Webinarstudio zudem iiber 100
Schulungen digital durchgefiihrt,
um das Wissen der Reseller auch
ohne Prasenzveranstaltung weiter
auszubauen.

Cloud Services sichern

dauerhafte Umsatze

Wahrend klassische ,as a Service“-
Angebote die bisherigen Ge-
schaftsmodelle von Resellern auf

den Kopf stellen, hat KOMSA mit
seinen Cloud Services ein echtes
Partnerprogramm aufgesetzt.
Fachhéndler und Systemhauser
konnen ihren Geschaftskun-

den komplette Pakete aus der

Cloud anbieten, ohne das /

Vertragsverhdltnis an den

Hersteller abtreten zu miis- \\ @
\

sen. Neben der reinen Kom-
munikationslosung beinhalten
die Pakete auch Notebooks oder
Tablets, Telefone, Headsets oder
was auch immer der jeweilige
Kunde benétigt, um seine Mit-
arbeiter mobil arbeitsfahig zu
machen. Alle diese Komponenten
stellt KOMSA cloudbasiert zur
Verfiigung. Everything as a Ser-
vice sozusagen. Und das so, dass
Reseller dauerhaft von den Um-
sdtzen profitieren.
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Technical Assistance
Center schafft KOMSA
einen einzigartigen
Technik-Support fiir
seine Systemhaus- und
Fachhandelspartner.
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Mehr als 20.000 Re-

seller bauen auf den KONTAKT
Service der KOMSA- KOMSA AG
Gruppe. Mit dem

Niederfrohnaer Weg 1
D-09232 Hartmannsdorf

Telefon +49 3722 713-600

E-Mail
Web

info@komsa.com
www.komsa.com



,Mein IT-Distributor.”

Jetzt 100 Euro
Rabatt sichern®

Werden auch Sie zufriedener Kunde

Bis 18.30 bestellt — morgen da
Flexibel, schnell und zuverldssig
Vorbildliche und schnelle Serviceabwicklung

C<C <KL

Sonderbestellungen jederzeit moglich

KOSATEC

COVIPUTER

JETZT BESTELLEN!
0531 23544 3000

Personliche und kompetente Ansprechpartner
10.000 Euro Sofortlimit (Bonitat vorausgesetzt)
8.000 Artikel standig verflighar

Versand im Namen Dritter / Dropshipping

*Bei einer Bestellung ab 1.000 Euro Nettowarenwert erhalten Sie 100 Euro Rabatt. Giiltig fiir Neukunden und Kunden ohne Umsatz in den letzten 12 Monaten. Nur bis 31.12.2021

KOSATEC Computer GmbH - Carl-Migle-Str. 3 - 38112 Braunschweig - Telefon: 0531 23544 3000 - Mail: hagndler@kosatec.de www.kosatec.de



INNOVATION °IT

FINEST COMPUTER COMPONENTS

Eine herausragende SSD

Mit einer Solid-State-Drive (SSD) von INNOVATION IT haben Sie die
ideale Leistungssteigerung flr lhren Laptop oder Desktop gefunden.

I i-l'llll g

)
s 08 . . .
S50 3.5 1T RATA, [FGH Dt TLE
a

IIRIRINIE CL X s O

Fiir alle Anwendungsbereiche. Kapazitaten bis zu 2TB.

- 2.5" SATA
. M.2 SATA L
- M.2 NVMe PCle
‘BT 2 ; B
Vorteile: Eigenschaften:
- Schnellerer Start von Betriebssystems und - Geringer Stromverbrauch
Anwendungen - Schockresistent (1500 G/0,5 ms)
- Durch die 3D-NAND-Technologie werden - Gerduschloser Betrieb (0 dB)
groBe Arbeitslasten ermdglicht - 3 Jahre Garantie

- Hohe Lese- und Schreibgeschwindigkeiten Funktionen:

- SMART Command Support
- TRIM Command Support

DISTRIBUTION: KOSATEC Computer GmbH www.innovationit.de
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P

——— Andreas Dolker
Managing Director Germany

Matthias Wenzel
Director of Central
Group Logistics

Michael Puls

Director of Sales

Tomica Kompes
Director of BDM

UNSERE PARTNER

A CORSAIR
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K Kingston
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Die Littlebit Technology GmbH bie-
tet dem Handel einen effizienten
und qualitativ hochwertigen Ser-
vice an, in dem sie stetig an Ver-
besserungen und Optimierungen
arbeitet. Mit einem umfangrei-
chen Sortiment an Komponenten,
Speicherprodukten und Periphe-
rie stellt die Littlebit den IT-Wie-
derverkdufern ein spezialisiertes
Portfolio zur Verfiigung.
Littlebit Technology ist aufler-
dem kompetenter Dienstleister
in den Gebieten Content-Du-
plizierung, Controller-Pro-
\ grammierung und Schreib-
" schutz fiir Flashkarten
/- und USB Drives.

/
/

Worauf freuen Sie sich im

/" kommenden Jahr besonders?

Wir freuen uns darauf im

kommenden Jahr, den Bereich
Gaming deutlich auszubauen.
»E-Sport“ wurde nicht nur zu ei-
ner immer beliebteren Disziplin
unter Amateuren, sondern auch
zu einem ernstzunehmenden
Berufsfeld fir viele Menschen.
Daher erweitern wir das Portfolio
stetig. Neben vielen namhaften
Herstellern, sind wir nun auch
mit unserer Eigenmarke ,Joule
Perfomance® gestartet und ferti-
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littlebit

TECHNOLOGY

gen in unserer deutschen Produk-
tionsstatten mafdgeschneiderte
Gaming-PCs.

Welches Highlight steht bei lhnen
im ndchsten Jahr an?

Unser Highlight fiir das kommen-
de Jahr wird der Einzug in das
neue Biirogebdude sein, denn
nach langerem Aufenthalt im
Littlebit Containerdorf ist es an
der Zeit, die Raumlichkeiten zu
wechseln. Bereits im Sommer

ist unser Lager in die neue Halle
gezogen und konnte sich bestens
eingewohnen. Wir hoffen sehr,
dass wir dieses Highlight mit
unseren Herstellern und Kunden
im kommenden Jahr grof$ feiern
konnen.

Welche Erkenntnisse nehmen Sie
aus der Corona-Zeit mit ins neue
Jahr?

Wir haben zu unserer Freude fest-
stellen kénnen, dass Corona die
Motivation unserer Mitarbeiter
nicht bremsen konnte. Ganz im
Gegenteil - nach der Lockerung
der Homeoffice-Pflicht haben
sich unsere Mitarbeiter sichtlich
gefreut, wieder ins Biiro zurtick-
kehren zu konnen. Es gibt einfach
nichts schéneres, als direkten
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... die Briicke zwischen Hersteller und elgato @
dem lokalen Handel zu verkorpern.

- --@ m) mersive
e technologies inc
iStorage

MINI>X SAMSUNG

@SEAGATE SanJisk

Kontakt mit seinen Kollegen/ men weiterhin ergriffen wer- aWesten Digta brand
Kolleginnen zu haben. Fiir uns den, um unsere Mitarbeiter

steht aber weiterhin die Gesund- bestmdglich zu schiitzen und

heit unserer Mitarbeiter an erster  sie flexibel arbeiten zu lassen. ATSM

Stelle, so dass samtliche Mafdnah-

IMAT
TOSHIBA

Western Digital.

u.v.m.

KONTAKT
Littlebit Technology GmbH

Industriegebiet Stid A31
D-63755 Alzenau
Wir hoffen, dass wir den

. Telefon 06188 44799 0
! Ausbau unseres Lagers mit

unseren Herstellern und E-Mail info@littlebit.de
. Kunden im nachsten Jahr Web www.littlebit.de
gemeinsam und personlich www.littlebit-group.com

feiern kdnnen.
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_____ Ernesto Schmutter
CEO

‘ 1
Christian Bedel

Director Sales,
DACH

&)

Bianka Sandfuchs
Head of HR
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Die Firmenzentrale der MRM im ehemaligen
Microsoft-Gebaude in UnterschleiBheim

1) b d\-c'-hl., Tovae

Birgit Wiggert
Director Marketing

Herr Schmutter, welche Themen
liegen Ihnen besonders am
Herzen?
Nachhaltigkeit und Kreislauf-
wirtschaft. Aus Sicht der Kreis-
laufwirtschaft geht es ja darum,
Ressourcen zu ehren und zu
schonen, indem man sie wieder
nutzbar macht, statt sie brach
liegen zu lassen
und nicht mehr
zu verwenden.
Die MRM glaubt
daran und pro-
pagiert aktive
Vermeidung von
Abfall durch
Re-use: Jede
ibersprungene
Softwarever-
sion und Hard-
waregeneration
schrumpft den
okologischen
Fuflabdruck und steigert gleich-
zeitig die Wirtschaftlichkeit einer
Investition. Natirlich hinkt die
Analogie zu in sich geschlosse-
nen, natiirlichen Okosystemen
wie dem Regenwald oder den
Ozeanen, bevor der Mensch
seinen FufSabdruck dort hinter-
liefd. Die Privatwirtschaft ist kein
hermetisches System, wie viele

T
s :
g AL ity Sy
[ Py b X
e -"*

L W e
2l A B R
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Ihr Distributor flir gebrauchte Software

gerade segensreich erfahren diir-
fen. Damit Kreislaufwirtschaft
funktioniert, braucht es an jedem
Punkt der Wertschopfungskette
und des Produktlebenszyklus das
Bewusstsein, Teil einer Gemein-
schaft zu sein. Gemeinsam mit
unseren Partnern haben wir es
uns zum Ziel gemacht, dieses
Bewusstsein zu schaffen.

Worauf freuen Sie sichim kommen-
den Jahr besonders?

Weniger auf ein spezifisches Pro-
jekt als auf die grof3e Aufgabe, ein
junges Team tiber die ndchsten
Phasen des Wachstums zu fiih-
ren, genau so wie das Onboarding
neuer Partner, deren Kunden

von der nachhaltigen Nutzung
gebrauchter Software und damit
sinkender Cost of IT profitieren.

Welche Erkenntnisse nehmen

Sie aus der Corona-Zeit mit ins
neue Jahr?

Die Digitalisierung muss mehr
Raum in der Strategie von Unter-
nehmen, Behérden und im
Gesundheitswesen einnehmen -
also weg von ,Transformations-
Projekt” hin zu Philosophie.
Schliefdlich hat der Austausch
von Daten, wie es heute digital
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UNSER ZIEL IST...

... brachliegende Microsoft Volumen-
lizenzen anzukaufen und exklusiv

Uber unser Partnernetzwerk aus
Corporate Resellern zu distribuieren
und durch diesen Re-use zu bewirken,
dass in Material- und Nutzungskreis-
laufen gedacht und gehandelt wird.

moglich ist, wesentlich dazu
beigetragen, dass Impfstoffe zur
Bekdmpfung von Covid-19 schnel-
ler entwickelt und freigegeben
werden konnten. Ergo sollte eine
Modernisierung der IT und der
Art und Weise, wie wir zukiinftig
arbeiten, eine zentrale Rolle spie-
len. Dies ist unabdingbar, um
Krisen wie Corona in Zukunft
besser meistern zu kdnnen.

In welche Richtung wird sich in
lhren Augen das daily Business
verandern?

Mehr Ausschreibungen und
daraus resultierend mehr Auto-
matisierung: einmal im Jahr Kon-
ditionen verhandeln und dann
high speed no-touch Business.

Welches Highlight steht bei lhnen
im nachsten Jahr an?
Wieder viel mehr Prasenztermine!

Hat Ihr Unternehmen ein Ritual,
das sich bewahrt hat?

Jeden gewonnenen Deal gemein-
sam feiern.

Wie generieren Sie Mehrwerte fiir
Kunden?

Als vertrauenswiirdiger Partner
renommierter IT-Systemhdauser

und Corporate Reseller
unterstiitzen wir Digitali-
sierungs-Mafdnahmen ihrer
Kunden mit besonderen
Herausforderungen, wie z.B.
benotigte Modernisierung der
[T-Infrastruktur im Bereich
Healthcare unter Budgetrestrik-
tionen. Uber den Einsatz ge-
brauchter Software bis hin zu
Hybrid-Szenarien kénnen Kosten
gespart werden und gleichzeitig
die Kontrolle tiber das Tempo der
Transformation behalten werden.

Birgit Wiggert und Christian Bedel freuen
sich iiber den erneuten Platin-Award der
IT-BUSINESS.
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KONTAKT
MRM Distribution GmbH & Co. KG

Konrad-Zuse-StraBle 1
D-85716 UnterschleiBheim

Telefon 089 2488 369-0
Fax 089 2488 369-99

E-Mail info@mrm-distribution.de
Web www.mrm-distribution.com
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Simon England
CEO

Helge Scherff

Regional Vice
President Central

Steffen Brieger
Director Vendor

Management Central

Distribution mit True Value
Add-Charakter
Der True Value Add-Distributor
Nuvias Deutschland GmbH ist
Teil der Nuvias Group. Das
Unternehmen verfiigt iber 20
regionale Standorte in Europa
i und hat eine Plattform geschaf-
La fen, die ein einheitliches und
service-orientiertes Angebot
mit einem umfangreichen
Losungsportfolio im gesam-

“ ten europdischen Raum
:'I" |

ermoglicht. So kdnnen

Partner und Hersteller
ihren Kunden hervor-
ragende Unterstiit-
zung bieten und
neue Maf3stabe
fiir den Erfolg des
Channels setzen.
Das Portfolio der
Gruppe deckt eine um-
fassende Auswahl
an IT-Lésungen ab,
deren Fokus auf den Be-
reichen Cybersecurity und
Advanced Networking liegt.

-1

Ausbau des modularen
MSP-Programmes

Die Nachfrage von Unternehmen
nach Managed Services steigt.
Nuvias reagiert auf diesen Trend
mit einem eigenen Managed Ser-
vices Programm, kurz NU|MSP,
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NUVIQS

True Value Add Distribution

welches seit November 2021 in der
DACH-Region, sowie im Vereinig-
ten Konigreich verfiigbar ist.

Das Besondere an NU|MSP ist

die Flexibilitat, mit der Partner
die Art und den Umfang des Sup-
ports bestimmen konnen, welche
sie durch den VAD in Anspruch
nehmen wollen. Die verschiede-
nen Serviceangebote unterstiit-
zen Partner beim Aufbau und der
Erweiterung ihrer Geschaftsmog-
lichkeiten und erganzen bisherige
Dienstleistungen.

Mehr Managed Services

Die Nuvias Managed Services
sollen 2022 weiter ausgebaut und
um zusatzliche Hersteller erganzt
werden. Des Weiteren steht auch
die Weiterentwicklung des
Nuvias Partnerportals ,Nuvias
Digital“ auf der Agenda.

Nuvias Digital bietet digitale
On-Demand Services fiir
Channelpartner und soll Ver-
triebsablaufe effizienter und
effektiver gestalten. Uber einen
Single-Sign-On-Zugang erhalten
Partner schon jetzt Zugang zu
dem Partnerenablementportal.
Weiterbildungsmoglichkeiten,
Marketingunterstiitzung und die
automatisierte Bereitstellung von
Subscription Services und Auf-
tragsverfolgung in Echtzeit sind
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... der kontinuierliche Ausbau von

Managed Services, die unseren

Partnern dabei helfen, ihre Geschafts-

moglichkeiten zu erweitern und das

eigene Serviceportfolio ohne Mehr-

aufwand zu erganzen.

die Schliisselkomponenten des
Partnerportals.

Zukiinftig sollen die Wachstums-
chancen fiir den Channel durch
noch mehr Kontrolle und eine
breitere Auswahl an Services
erweitert werden.

Als True Value Add-Distributor

hat Nuvias es sich zur Aufgabe
gemacht, Services mit echtem
Mehrwert bereitzustellen. Das
Portfolio des Unternehmens
umfasst neben den Hard- und
Softwarelosungen fithrender
Hersteller auch Dienstleistungen,
die Resellern und deren Kunden
ein richtiges Value Add-Erlebnis
liefern.

Im Businessalltag sind Effizienz
und Kompetenz gleichermafien
entscheidend. Aus diesem Grund
legt Nuvias grofden Wert auf einen
vollumfanglichen Support, der
rund um die Uhr und an jedem
Tag im Jahr erreichbar ist.

Unter dem Titel , True Value Add“
fasst der Distributor eine Reihe
ausgewdhlter Partner Services zu-
sammen, die Reseller im taglichen
Business unterstiitzen und beste-
hende Services erweitern — ohne
zusdtzlichen Arbeitsaufwand. So

lassen sich die Bereit- \
stellung und der Versand
einer vorkonfigurierten .
Firewall ebenso schnellund
einfach ermoglichen wie der
kostenfreie Austausch defekt
gemeldeter Hardware zum
ndchsten Werktag. Fiir ausge-
wahlte Installationen ist ein
Health-Check méglich, der Ver-
haltensauffalligkeiten und Pro-
blembereiche detailliert darstellt.
Das Serviceangebot wurde gerade
erst um eigene Managed Services
erganzt, die nicht nur Resellern,
sondern auch Herstellern zahlrei-
che Mehrwerte durch verbesserte
Dienstleistungen bieten.

Dariiber hinaus finden Reseller
bei Nuvias zahlreiche Weiterbil-
dungsmafinahmen in Form von
Workshops, Zertifizierungstrai-
nings oder virtuellen Schulungen.
Das umfangreiche Lernangebot
ist durch den jeweiligen Herstel-
ler anerkannt und wird stetig
erweitert.

Die Nuvias Partner Services

sind fiir die Hersteller Fortinet,
Juniper Networks, Kaspersky,
Riverbed und WatchGuard
erhaltlich und werden derzeit
weiter ausgebaut.

117

DISTRIBUTOREN

UNSERE PARTNER —‘

ENTRUST

8 sEcURONIX

0Ongn Bitdefender

(® cambium Networks CATO

‘1“”'3024:5

eorero €

= COLORTOKENS
s d=ep
;..EEEEE Instinct

F:Z:ARTINET Gigamon’
JUniker kaspersky

macmon net

nacaintelligent einfach

NETSCOUT NOKIA Q OneSpan

Y Prolabs it 7 rlverbed

Unlock your connectivity

sycdpe
1'5,' Tintn NWwaronis

":r VERSA @ﬁchGuard

\
\
\
\
\

KONTAKT
Nuvias Deutschland GmbH

Wendenstralle 8-12 (1.0G)
D-20097 Hamburg

Telefon 040 - 237301-0

E-Mail info.dach@nuvias.com
Web www.nuvias.com/de-de/
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erviceorientiert,

freundlich & charmant — ganz ohne Warteschleife.

Wir sind der richtige Ansprechpartner in der Distributionslandschaft fir alle Systemhauser,
Fachhandler, Online- und Versandhandler. Wir bieten eine geblndelte Kompetenz, hohe Warenverfligbarkeit, kurze
Lieferzeiten, attraktive Konditionen und mit Gber 90.000 Produkten von Uber 480 Herstellern eine umfassende
Auswahl. Mit unserer hohen Fachexpertise beraten wir ein anspruchsvolles Kundenklientel. pilot Uberzeugt als
innovativer, fachkundiger und engagierter Fachhandels-Distributor im [T-Bereich.

Weil wir uns mit IT-Distribution auskennen.

www.pilot.gmbh

— I t Nord Sud
pl 0 Appenstedter Weg 59 Botzinger StraBe 74

Computerhandels GmbH 21217 Seevetal-Meckelfeld 79111 Freiburg
Telefon: +49 40 709737-400 Telefon: +49 761 40119-00
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Vincent Mau
Focus Sales

Marcel Jakubeit
Auszubildender
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stets ein interessanter Arbeit-
geber zu sein, denn zufriedene

Mitarbeiter*innen, die Spal bei der
Arbeit haben, sichern langfristig
den Erfolg eines Unternehmens.

KONTAKT

pilot Computerhandels GmbH
Appenstedter Weg 59

D-21217 Seevetal

Telefon 040-709737-400

E-Mail

Web

info@pilot.gmbh
www.pilot.gmbh

Standort Freiburg:

pilot Computerhandels GmbH
Botzinger StralBe 74

D-79111 Freiburg

Telefon 0761-40119-00

pilot Schulungszentrum:
futurebox

In der factory Maschen / Gebdude A
Hittfelder Kirchweg 21

D-21220 Seevetal Maschen

Telefon 040-709737-166 | Fax -266

E-Mail

Web

Petra.Saarmann@futurebox.de
www.futurebox.de

Jessica Feierabend
Vertriebsmitarbeiterin
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pilot

Computerhandels GmbH

Der pilot Benefit
pilot Computer gehort in der
Distributionswelt zu den Vollsor-
timentern. Es gibt (fast) nichts,
was wir nicht aus der Welt der
IT-Hardware und Software nebst
den dazugehorigen Bereichen wie
z. B. TK, Biirobedarf, Biiromobel,
Spielzeug und umfangreiches
Zubehor gelistet haben. Wir be-
liefern unsere Kunden in ganz
Deutschland zu tiber 98 % von
heute auf morgen. Jeder Kunde
hat bei uns einen persoénlichen
Ansprechpartner fiir alle Belange
des taglichen Einkaufs- oder Pro-
jektgeschafts.
Unser gut sortierter Online-Shop
bietet 24/7 vielseitige Auskiinfte
und Einkaufsmoglichkeiten.
Zahlreiche Konfiguratoren und
Suchtools stehen hier unseren
Kunden zur Verfiigung, die
viele Fragen bereits im
Vorfeld beantworten.
Fiir alle technisch an-
spruchsvollen Bereiche
steht unser Fokus-Sales zur
Verfliigung. Gemeinsam mit
dem Kunden werden konkrete
Losungen erarbeitet, die den
Wiinschen und Anforderungen
des jeweiligen Kunden-Projektes
entsprechen.
Ob als Webinar oder in der pilot
Eventlocation futurebox durchge-
fiithrte Prasenzveranstaltung, die
hauseigene Akademie bietet Fach-
handlern zahlreiche Info- und
Weiterbildungsveranstaltungen
an. Besondere Finanzdienstleis-
tungen wie z. B. Leasing, Miet-
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kauf oder Finanzierungen runden
unser Angebot ab.

Unsere Antwort auf den
Fachkraftemangel

Die Bedeutung zufriedener
Mitarbeiter*innen ist fiir pilot
Computer nicht neu. Bereits seit
der Unternehmensgriindung

im Jahr 2003 wird ein familidres
Umfeld geboten und gelebt. Einst
war es das tagliche gemeinsame
Frithstiick in der alten Villa, dem
ersten Standort in Seevetal;
fortgesetzt im Laufe der Zeit
durch gemeinsame Aktivitdten
wie z. B. Radtouren, Reisen,
Sport-Events u. v. m. Bei pilot sind
die Mitarbeiter*innen keine Num-
mern, sondern jede Personlich-
keit wird gesehen und geschatzt.
Forderlich ist auch, dass pilot mit
ihren zahlreichen, langjahrigen
Partnerschaften als sicherer
Arbeitgeber wahrgenommen wird.
Dies bestdtigen ungewohnlich
viele Firmen-Jubilden von mehr
als 10 oder 15 Jahren.

Die Geschaftsleitung legt grofen
Wert auf ein gesundes Team, so
entspricht die Arbeitsumgebung
den hochsten ergonomischen
Ansprichen. Fit fir die Zukuntft,
das gilt nicht nur fiir die kérper-
liche Gesundheit, ein umfangrei-
ches Weiterbildungsangebot mit
personlichem Coaching unter-
stiitzt die pilot Mitarbeiter*innen
auch in Zukunft dabei, kompe-
tente Ansprechpartner*innen

fir Kunden und Geschaftspartner
Zu sein.
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___ Bjorn Siewert
Managing Director
Griinder

Holger Kau
Managing Director
Griinder

Oliver Kau Markus Hollerbaum
Managing Director Managing Director
Griinder

Wir verstehen uns als fokussierten
Distributor. Darunter verstehen
wir die Konzentration auf die
Themen, die fiir unsere Kunden
relevant sind. Neben einem ausge-
wahlten Herstellerportfolio bieten
wir unseren Kunden die passende
vertriebliche und organisatorische
Infrastruktur. Fir unsere Part-
ner stehen im Vertrieb sowohl
,Fastlane“ als auch ,,Compe-
tence Center” zur Verfiigung.
So unterstiitzen wir unsere
Kunden prazise abge-
stimmt auf deren Bedarf.
Durch eine flexible Anpas-
sung der Betreuungstiefe mit
entsprechend optimierter Lo-
gistik sind wir auch fiir die zu-
kiinftigen Anforderungen in der
IT-Distribution gut vorbereitet.

Was war 2021 fiir Sie besonders
wichtig?

Fiir Siewert & Kau war es 2021
besonders wichtig, trotz der be-
sonderen Herausforderungen das
,Ohr am Markt“ nicht zu verlie-
ren. Die zum Teil extreme Ver-
knappung oder asynchronen Ver-
fiigbarkeiten konnten wir durch
engste Zusammenarbeit mit den
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Siewert & Kau

Distribution—live

von uns vertretenen Herstellern
stark abmildern und teilweise so-
gar als Vorteil fiir unsere Kunden
nutzen.

Auflerdem war es wichtig, neben
den geschaftlichen Herausforde-
rungen bedingt durch die Pande-
mie auch die privaten und person-
lichen Herausforderungen unserer
Mitarbeiter im Blick zu haben und
individuelle Lésungen zu finden.
Damit meinen wir nicht das The-
ma ,Work from Home", da dies fiir
uns schon seit langerer Zeit ,,nor-
mal“ ist.

Was wird 2022 fiir Sie besonders
wichtig?

Unsere Partner auf Kunden- und
Herstellerseite bescheinigen uns,
dass der Siewert & Kau-Weg fiir
sie in der Zusammenarbeit der
Richtige ist. Dieses Vertrauen

gilt es weiter auszubauen. Wir
stehen im Dialog und lassen die
Ergebnisse einfliefden. Hierin hat
uns auch die Pandemie gestarkt:
Wir missen auf unser ,Inneres”
schauen und die Tugenden. Nur
so schaffen wir auch zukiinftig die
Mehrwerte, die uns zu DEM Part-
ner fiir unsere Partner auf Kun-
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UNSER ZIEL IST,...

... den Siewert & Kau-Weg als

fokussierter Distributor konsequent

weiter zu gehen und auch weiterhin

als vertrauensvoller, kompetenter

wie auch richtungsweisender Partner

fir den IT-Handel zu agieren.

den- und Herstellerseite machen.
Ein besonderes Augenmerk ist
hier auf unsere Logistik zu legen,
die uns einen entscheidenden Vor-
teil in eben dieser Zeit liefert.

Warum sollen Partner/Kunden mit
lhnen zusammenarbeiten?

Wir bieten unseren Kunden echte
Mehrwerte. Dabei sind wir in der
Lage, uns vertrieblich in die Pro-
zesse unserer Kunden einzupas-
sen. Uber all dem steht fiir uns die
personliche Betreuung und damit
der Mensch im Fokus, wir leben
das Oneface2Customer-Prinzip.

Unzahlige IT-Spezialisten
fehlen! Wie sieht es bei lhnen
mit dem Nachwuchs aus?

Von wegen ,Null Bock, chillen
und Handy daddeln® In Berg-
heim bei Siewert & Kau ist man
stolz auf seine Azubis und
Studenten, denn die junge
Generation gibt hier richtig

Gas - und das in insgesamt
acht Berufen und zwei Studien-
gangen, denn der Distributor
ist wegen seines Betriebsklimas
und der Perspektiven in der
IT-Branche besonders bei Schul-
abgangern beliebt.

Aushildung 2021
bei Siewert & Kau

iyt wreerven Acrurubsiicersden
e Wl s Sbehn e

Fax

E-Mail
Web

~oan

Siewert & Kau

KONTAKT

Siewert & Kau
Computertechnik GmbH

Walter-Gropius-Stralle 12a
D-50126 Bergheim

Telefon 02271/7630

02271/763 280

info@siewert-kau.de
www.siewert-kau.de
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Bernd Tillmann
Vorstand TAROX AG

Ecevit Giineser
Einkauf-/Marketing-
leitung TAROX AG

TARe

g'z il
Matthlas Steinkamp
Vorstand TAROX AG

Chrlstos Golias
Vertriebsleiter TAROX AG

Die digitale Transformation des Mittelstands
liegt bei TAROX den Vorstanden Matthias
Steinkamp und Bernd Tillmann sowie Chris-
tos Golias und Ecevit Giineser am Herzen.

TAROX zahlt zu den
fiihrenden ITK-
Anbietern mit
ganzheitlichen
Losungen und
zahlreichen Pro-
duktfamilien auch
unter Eigenmarke
fiir den Mittelstand
im deutschsprachigen Raum.
Die Teams versorgen Partner im
Systemhaus und im Fachhan-
del fiir ihre Auftraggeber- und
Anwender-Kunden aus vielfalti-
gen Branchen und Behorden. Das
Know-how aus den fiinf TAROX-
Kompetenzfeldern - Systeme,
Data Cloud, Cyber Security, Dis-
tribution und Consulting - wird
nach Bedarf gebiindelt. Intelli-
gent vereint dienen die Ideen stets
zuverldssigen Infrastrukturen zur
digitalen Transformation. TAROX
bildet fiir die Umsetzung ausge-
wahlte Qualitdatsgemeinschaften
mit Partnern.

TAROX hat sehr schnell auf die
Corona-Pandemie reagiert
und ITK-Losungen fiir
das flexible und mobile
Arbeiten entwickelt, die
sehr gut vom Markt an-
genommen wurden. Ein
Beispiel von vielen: Fiir Un-
ternehmen mit Mitarbeitern im
Homeoffice distribuiert TAROX
perfekt angepasste Systeme von
NComputing mit Thin Clients der
Serien RX-RDP fiir Microsoft und
RX-HDX fiir Citrix. TAROX-Teams
teilen verstarkt neues Wissen mit
ihren Systemhauspartnern tiber
Webinare zu IT-spezifischem
Know-how und zukunftsfahigen
Geschdftsmodellen. TAROX hat
das Kompetenzfeld Cyber Secu-
rity weiterentwickelt, etwa mit
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MSP-Losungen von Sophos oder
mit dem ,,Gold Partner“-Status
bei Kaspersky. TAROX kooperiert
schon seit 2020 mit Eizo, um

mit hochwertigen Monitoren die
leistungsstarken Workstations
der Eigenmarke auch anzubieten.
TAROX-Systeme sind auf Wunsch
mit AMD Epyc-Prozessoren aus-
gestattet, was Server und Work-
stations zur Turbo-Technologie
trimmt. TAROX hat die Bera-
tungskompetenz im Vertrieb
ausgebaut: Tech Consultants
haben durch internen Wissens-
transfer ihre Kollegen zu Sales
Consultants weitergebildet, denn
Consulting & Sales Excellence
gehoren bei TAROX zusammen.

Fiir mittelstandische Unternehmen
und ihre Systemhauser bleiben

die Herausforderungen weiterhin
grofs. TAROX bleibt also gefragt,
die richtigen Antworten auf
Zukunftsfragen zu liefern. Denn
darauf verlassen sich Kunden seit
fast drei Jahrzehnten. Grundsatz-
lich sehen die Verantwortlichen
bei TAROX als wesentliche ITK-
Trends, dass die Nachwuchs- und
Fachkrafte fiir moderne Techno-
logien nicht mehr die Nachfrage
decken werden. Viele Unterneh-
men kénnen dadurch nicht mehr
ihre ITK-Prozesse und -Infra-
strukturen von eigenen Experten
betreuen lassen. Deshalb fliefdt
voraussichtlich ein Grof3teil der
IT-Ausgaben kiinftig in Technolo-
gien der dritten IT-Plattform wie
Cloud, Big Data & Analytics, KI,
AR/VR, IoT, Robotics, 3-D-Print
und Next Gen Security. Konkret
werden KI-unterstiitzte Benutzer-
oberflachen und Prozessautoma-
tisierungen zunehmen und heu-
tige Bildschirm-Anwendungen
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... mit Systemhauspartnern und intelligenten
Lésungen von TAROX alle Auftraggeber durch  /
Digitalisierung zu starken, damit sie die

Corona-Krise besser lGiberstehen.

ablosen. Neben technologischen
Losungen wird auch eine wach-
sende Entwickler-Community als
neue Art von Profis versuchen,

den IT-Kraftemangel aufzufangen.

Kurzum: mehr Entwickler, mehr
agile Methoden, mehr effiziente
Prozesse - TAROX ist also wie die
komplette ITK-Branche und der
gesamte Mittelstand gefordert.

Auch TAROX nimmt wahr, dass
Fiithrungskréften die steigende
Komplexitat das meiste Kopfzer-
brechen bereitet. Dies antworten
sie auch regelmafSig in Umfragen
und diirfte insbesondere fiir ITK-
Infrastrukturen in Unternehmen
gelten. Einfache und komfortable
Losungen dafiir bieten kompeten-
te Systemhduser mit TAROX als
Partner. Permanente Veranderun-
gen und standige Schwankungen
in ihren Markten erschweren es

jeder Unternehmensfiihrung im
Mittelstand, vor allem stabil und
zukunftssicher erfolgreich zu
arbeiten, weil der Druck auf

die Geschaftsmodelle in vielen

Unternehmen wachst. Verant-
wortliche bewaltigen diese
Herausforderung heute bes-

ser in Kooperation aus eigenen
Fachkraften und externen Ex-
perten. Dies gilt insbesondere

in komplexen Projekten zur
Transformation wie allgemein
fiir die Digitalisierung oder /
konkret fiir die Vernetzung \
zur Industrie 4.0. Dazu dient

die Zusammenarbeit diverser
Disziplinen als Basis fiir eine
erfolgreiche Umsetzung. Stark
ist und bleibt, wer heute im Team
innovative Losungen entwickelt.
Entscheider mit diesem zeitge-
mafden Fiithrungsstil pragen die
Kundenprofile von TAROX.

Zu welch guten Erfolgsergebnis-
sen die enge Zusammenarbeit
zwischen Unternehmen, System-
hauspartnern und TAROX fiihrt,
belegen zahlreiche Auszeichnun-
gen und Referenzen aus Kunden-
befragungen. Diese Bestatigung
spricht fiir marktorientiertes
Verstandnis von Qualitat und
damit fir sich.
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Michael Dressen
Senior Vice President & Regional Managing Director DACH

Barbara Koch
Managing Director Deutschland & VP Advanced Solutions
DACH

Raf Leenen

VP Finance DACH

Maud Spronck

Director Human Ressources DACH

Oliver Kaiser

Director Marketing & Chief Digital Officer DACH
Konrad Seebauer

VP Operations DACH & Endpoint Solutions Deutschland
Michael Gérner

VP Advanced Solutions Deutschland

Michael Sewald

VP, Managing Director Osterreich & Mobile GERAUS
Thomas Klein

Director Global Computing Components DACH
Tanja Tschorn

Business Unit Director Maverick AV Solutions DACH
Christian List

Director Datech Solutions DACH

Christian Blumensath
Director Digital Transformation DACH
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Lobby der Tech Data der Digital World

D TechData |

Was war 2021 fiir Sie besonders
wichtig?

Selbstverstandlich war der TD
SYNNEX Merger eines der High-
lights des Jahres 2021. Auch wenn
wir in Europa - aufSer dem Na-
menszusatz - keine Veranderung
haben, so werden wir langfristig
natiirlich von dem Merger profi-
tieren. Ein deutlich ausgeweitetes
Portfolio an Losungen und Servi-
ces wird unseren Vertriebspart-
nern deutliche Mehrwerte bieten.
Wir freuen uns sehr, ein Teil der
TD SYNNEX Company zu sein.

Mit der Weiterentwicklung der

virtuellen Event-Plattform ,Tech

Data Digital World“ greifen unse-
re Vertriebspartner

o neuerdings auf eine

zentrale Plattform

fiir hybride Veran-
staltungen mit deut-
lich ausgeweitetem
Service zu.

Neu und insbesonde-
re wichtig fiir Herstel-
ler und Vertriebspart-
ner ist, dass tiber die
Plattform zukiinftig
auch Endkunden zu
spezifischen Veran-
staltungen eingeladen
werden konnen.

Das gesonderte
DSGVO-konforme
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A TD SYNNEX Company

UNSER ZIEL IST ...

... unsere globalen Partner
mit Technologie dazu zu
befahigen, groBartige
Ergebnisse zu erzielen.

Usermanagement fiir Fachhdndler
und Endkunden bietet Herstellern
die Chance, dedizierte Leadkam-
pagnen mit Themenevents zu ge-
stalten, wahrend Vertriebspartner
die Moglichkeit haben, ihre Kun-
den exklusiv und in geschiitztem
Rahmen zu ganz individuellen
Veranstaltungen einzuladen.

Die landeriibergreifende Zusam-
menarbeit wird das Spektrum

an Veranstaltungen noch weiter
optimieren. Vertriebspartner pro-
fitieren hier von den Spezialisten
und Experten (wie z.B. [oT-Archi-
tekten oder Cloud-Spezialisten)
der Tech Data aus Deutschland,
Osterreich und der Schweiz und
deren nationaler und internatio-
naler Erfahrung.

Welchen Herausforderungen sehen
sich Unternehmen im neuen Jahr
ausgesetzt?

Wir sehen aktuell zwei grofie
Themen:

Erstens die angespannte Liefer-
situation in der IT-Branche, die
durch die pandemische Lage aber
auch durch den Mangel an Res-
sourcen und Rohmaterialien ent-
standen ist. Davon ist die gesamte
Produktions- und Lieferkette
betroffen. Es ist nicht damit zu
rechnen, dass sich die Situation
vor Sommer 2022 deutlich ent-
spannen wird.
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Diese Verknappung an Produkten
beeinflusst nattirlich auch die Digi-
tale Transformation von Unterneh-
men. Das Bewusstsein fiir die Not-
wendigkeit einer Transformation ist
inzwischen vielerorts gegeben, doch
fehlt es noch an notwendigen Daten-
und Transformationsstrategien und
an der technologischen Umsetzung.

Was wird 2022 fiir Ihre Partner

und Sie besonders wichtig?

Technologisch sehen wir folgende

Schwerpunkte:

* Weiterentwicklung von Business-
Modellen mit Hyperscalern fiir
den breiten Fachhandel

* Public, Private oder Hybrid Cloud?
Enablement des Handels zur Wahl
des perfekten Modells fiir seine
Kunden und Ausfithrung des rich-
tigen Setups. Unterstiitzung bei
der Channel Readyness der Anbie-
ter fiir Consumption-Modelle fiir
Hybrid Clouds.

* Vervollstandigung des Al- und
Automatisierungsportfolios und
Setup neuer Ecosysteme fiir den
breiteren Vertrieb von skalierbaren
Losungen.

In allen Themen spielt die IT-Secu-

rity eine grundlegende Rolle - hier

gilt es den Fokus des Handels noch
zu verstarken.

Neben diesen technologischen

Schwerpunkten werden wir uns
weiter der globalen Verantwor-

tung stellen und Themen wie
,Green Tech Data“, Diver-
sity & Integration so-
wie Governance
fordern.

DISTRIBUTOREN

Ein starkes End-to-End-Portfolio

Das Angebot der Tech Data gliedert sich in folgende Losungsportfolios auf:

DTechData|

Endpoint Solutions

Tech Data Endpoint Solutions
umfasst mehr als 150.000 Produkte,
Services und Losungen aus der Welt
der PC-Systeme, Mobilitdtslosungen,
Peripheriegerdte, Drucker, Supplies,
Modern Workplace und Consumer-
elektronik. Vertriebspartner konnen
diese mit Technologien, Produkten
und Services aus dem Advanced
Solutions-Portfolio in komplexen
IT-Losungen einsetzen.

DTechData|

Global Computing Components

Global Computing Components
(GCC) ist ein Anbieter von speziali-
sierten Losungen innerhalb von Tech
Data, der einen fortschrittlichen,
komponentenbasierten Ansatz fiir
das weltweite Technologie-Okosys-
tem bietet.

DTechData|

Maverick AV Solutions

Die qualifizierten Experten der
Maverick AV Solutions arbeiten
mit weltweit fithrenden Herstellern
zusammen, um audiovisuelle, kolla-
borative und intelligente Signage-
Losungen sowie erstklassige Logistik-
und Finanzierungsservices fiir
komplette AV-Losungen
anbieten zu
konnen.

D TechData |

Advanced Solutions

Tech Data Advanced Solutions
ermoglicht es Vertriebspartnern
weltweit, komplexe IT-Lésungen zu
liefern. Der innovative Ansatz und
die bewdhrte Expertise in Techno-
logien fiir Rechenzentren, Cloud
Computing, Software, konvergente
und hyperkonvergente Infrastruktur,
Mobility, Analytics, Security und IoT
befahigt Vertriebspartner, die End-
to-End-Losungen zu liefern, die ihre
Kunden fiir die Transformation und
zukiinftige Wettbewerbsfahigkeit
bendtigen.

Die zusatzlichen spezialisierten
Losungen von Tech Data beinhalten
Nischenl6sungen und Services, mit
denen Kunden Zugang zu speziellen
Segmenten des Technologie-Spek-
trums erhalten.

D TechData |

Datech Solutions

Als hochspezialisierter Anbieter von
Value Add Services fiir Autodesk und
den Autodesk-Channel deckt Datech
Solutions von der strategischen Ent-
wicklung und dem Management des
Channels bis hin zur Branchenspezi-
alisierung, Business Intelligence und
Bedarfserzeugung ein breites
Portfolio ab.

KONTAKT
Tech Data GmbH & Co. OHG

KistlerhofstraBe 75
D-81379 Miinchen

Telefon 089 4700-0
Fax 089 4700-3009

E-Mail info@techdata.de
Blog  Blog.techdata.de
Web www.techdata.de
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Kontakt
TIM AG

SchoB3bergstralle 21
65201 Wiesbaden

Tel. 0611 2709-0
Mail tim@tim.de

www.tim-vad.com

Aus Tradition .

... innovativ. Als Channel Development Partner
unterstiitzen wir Systemhaduser dabei, ihren Vorsprung
am Markt nachhaltig zu sichern.

Innovatives Denken ist in unserem
Unternehmen fest verankert.

Nachhaltige IT-Lésungen leben von

der Individualitdt und gewinnen durch
Weitsicht. Eine befreiende Kombination,
die Unternehmen zielsicher voranbringt.
Wir unterstiitzen allumfassend bei der
Auswahl und Realisierung von Data-
Center-Losungen. Und unsere Kunden

wissen, was das bedeutet.
Substanz als Vertrauensfaktor

Seit Giber 30 Jahren entlastet die TIM AG
Systemhauspartner als Value-Added-
Distributor. Dabei stehen immer die spe-
zifischen Anforderungen der Endkunden
im Fokus. Kernstiick ist unser Selbstbild
als tiberzeugter Dienstleister. Mit offe-
nen Ohren. Mit persdnlichem Einsatz.
Und mit nahtloser Unterstiitzung. So
wird Technologie als Wirtschaftsfaktor
bestmdglich nutzbar gemacht. Verlass-
lich, dauerhaft und unternehmensweit.
Das Grundvertrauen in unsere Mehr-
werte hat gute Griinde und erfreuliche
Effekte. So konnen aus vorhandenen

Ressourcen neue Potenziale erwachsen.

Mehrwert als Erfolgsfaktor

Unser breites Portfolio umfasst inno-
vative Technologien der fithrenden
IT-Hersteller. Als Dienstleister unter-
stlitzen wir mit herstellertibergreifenden
Services, die im kompletten Projektzyk-
lus ergdnzend zum Einsatz kommen. Die
entscheidenden Wettbewerbsvorteile
unserer Partner resultieren aus unseren
Mehrwerten — wirksamen Werkzeugen

und kraftvollen Ressourcen:

Hohe Erreichbarkeit und
schnelle Reaktion

Personliche Berater mit

fundierter Expertise

Kostenlose Pre-Sales-Beratung

Optimale Planungssicherheit
dank TIM Solution Center

Effektive Kundenbindung

durch Renewal Tracking

Professional Services und
deutschsprachiger Support

Profitable Unterstiitzung

der Geschaftsentwicklung

Jorg Eilenstein, Vorstand; Gerd Henneveld, Vorstand; Tim Henneveld, Vorstandsvorsitzender
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Neue Technologien ...

... betrachten wir als Chance fiir uns
und unsere Partner. In Deutschland,
Osterreich und der Schweiz unterstiitzt
die TIM AG Systemhauspartner auf
vielen Ebenen: Neben der Erschliefung
neuer Mdrkte und Technologien helfen
wir beim soliden Aufbau strategischer
Allianzen sowie beim nachhaltigen
Ausbau des Geschifts.

Unsere Partner

DISTRIBUTOREN

Data-Center-Kompetenz:
Aus- und Weiterbildung aus der Praxis
fur die Praxis

Ergdnzend zum herstellerspezifischen Aus- und Weiterbildungsangebot vermittelt TIM
ubergreifende technologische Kompetenz im Rahmen des modularen TIM Schulungs-
konzeptes. Partner profitieren von fundiertem Wissen aus der Praxis fiir die Praxis!

Infos zum TIM Aus- und [=] e
Weiterbildungsangebot: ™

arcserve COHESITY COMMVAULT €
D&AL Technologies EXAGRID

M NetApp’

proofpoint.

' rubrik SOPHOS VERITAS  Virtual Solution

er

< QUERLAND @
NUTANDS RGP
O PuresTOorRAGE  Quantum.
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Robert Jung,
Managing Director
Westcon DACH & EE

Jens Tamm,
Managing Director
Comstor DACH

Westcon ’n Comstor

Distribution mit Mehrwert

Where Value

meets Vision

Das Jahr 2021 neigt sich dem Ende zu.
Wie fallt |hr Fazit aus?

RJ: Aus unserer Sicht ist die Bilanz sehr
positiv. Zwar arbeiten die meisten unserer
Mitarbeiter aufgrund der Pandemie nach
wie vor von zuhause aus. Das hat dem
Geschéaft 2021 aber in keinster Weise
geschadet. Westcon-Comstor ist trotz
Corona in allen drei Geschaftsfeldern -
Netzwerk, Security und Collaboration

- Uberdurchschnittlich gewachsen. Wir
haben wichtige strategische Hersteller-
partner gewonnen. Und, was uns beson-
ders freut: Wir konnten uns durch unsere
bessere Lieferfahigkeit im Marktvergleich
von vielen Wettbewerbern absetzen.

JT: Auch far Comstor war 2021 ein sehr
erfolgreiches Jahr. Als ausgemachter
Netzwerk- und Security-Spezialist mit
100 Prozent Fokus auf Cisco-L&sungen
profitierten wir in hohem MafBe von den
2020 und 2021 angestoBenen Digitalisie-
rungs- und Infrastrukturprojekten. Dabei
kommt uns zugute, dass das Thema Net-
working im Enterprise-Segment aktuell
oft grundlegend neu angegangen wird:
weg vom klassischen, gemanagten Enter-
prise Network, hin zu smarten, Cloud-ge-
steuerten LAN- und WLAN-Umgebungen.
Nachdem Cisco in diesem Bereich zu

den Technologie- und Innovationsfihrern
gehort, kébnnen wir hier mit unseren Ser-
vices oft punkten.

Die Cloud bleibt also nach wie vor eines
der bestimmenden Themen?

RJ: Von unserer Seite ein klares Ja. Und
das sogar in doppelter Hinsicht, weil man
im Security-Umfeld streng genommen
zwei groBBe Markttreiber unterscheiden
muss: Der eine ist Security fur die Cloud -
also all die Lésungsansatze, die Unterneh-

men helfen, Anwendungen und Daten in
der Cloud zuverlassig zu schltzen. In die-
se Kategorie fallen etwa On-Premises be-
triebene NGFWs oder CASBs. Das zweite
Thema - das vielleicht noch schneller an
Bedeutung gewinnt - ist Security in der
Cloud, sprich: all die Security-Werkzeuge,
die nativ in der Cloud gehostet werden
und die Méglichkeiten der Cloud nutzen,
um IT-Assets zuverlassig zu schitzen. Das
wadren etwa Kl-basierte Analyse-Engines
oder Threat-Intelligence-Services. Beide
Trends sind starke und nachhaltige
Wachstumstreiber, die den Security-Markt
pragen und verandern, und die unseren
Resellerpartnern neue Wachstumschan-
cen eroffnen.

Und welchen Stellenwert hat das Thema
Cloud fiir Comstor?

JT: Einen ebenso hohen. Wir hatten ja
schon angesprochen, dass die Security-
und Netzwerk-Infrastrukturen immer ofter
Uber die Cloud gesteuert werden. Zudem
gehort Cisco heute zu den groBten SaaS-
Anbietern der Welt, mit einer breiten
Palette von Cloud-L&sungen fur Unter-
nehmen jeder GroBe. Einer der Grinde,
warum wir 2021 als ,,Cisco Distributor of
the Year” ausgezeichnet wurden, waren
unsere rasanten Zuwachsraten vor allem
bei den 2-Tier-Partnern.

Die Zeichen stehen auch 2022 auf
weiteres Wachstum?

RJ: Wir gehen definitiv sehr optimistisch
ins neue Jahr. Westcon-Comstor hat im
Februar das erfolgreichste Geschaftsjahr
unserer Geschichte abgeschlossen - und
die Nachfrage scheint sich bislang auch
nicht abzuschwachen. Ganz im Gegentaeil,
zumal unsere neue Regierung das Thema
Digitalisierung ja auch ganz oben auf der

uodISaM PIIg



Agenda hat. Staatliche Férderprogramme
waren in der Vergangenheit immer ein
wirksamer Wachstumsmotor.

Im Markt hort man aktuell immer wieder
Klagen liber nicht lieferbare Produkte. Ist
das fiir Westcon-Comstor kein Problem?
JT: Doch, das Thema beschéftigt uns
mittlerweile immer starker. Die Lieferket-
ten in der IT kommen nach zwei Jahren
Pandemie und einem Jahr Brexit langsam
an ihre Belastungsgrenze. Als Westcon-
Comstor haben wir es bisher besser als
die meisten Wettbewerber geschafft,
trotz der Krise lieferfahig zu bleiben, da
wir wesentlich mehr Top-Seller-Artikel
auf Lager genommen haben als in den
Vorjahren. Das kann aber nicht darUber
hinwegtduschen, dass die Lieferzeiten

fir Hardware immer langer werden. Bei
einigen unserer Top-Seller, die jahrelang
binnen weniger Wochen verfligbar waren,
haben wir herstellerseitig inzwischen
Lieferzeiten von einem halben Jahr und
mehr. Wenn dieser Trend anhalt, werden
sich Infrastruktur-Projekte verzégern.
Ungeachtet dieser Entwicklung sind wir
aber sehr zuversichtlich, dass wir 2022
sehr erfolgreich weiterwachsen werden -
auch wenn ich frihestens 2023 mit einer
splrbaren Verbesserung der Lieferfahig-
keit rechne.

In welchen Bereichen sehen Sie besonde-
re Wachstumspotenziale?

JT: Wie bereits angesprochen gehen

wir davon aus, dass sich die Bereiche
Netzwerk und Security beide auch 2022
positiv entwickeln werden. Enorm ange-
zogen hat im vergangenen Jahr auch der
Bereich Conferencing und Collaboration,
und diese Dynamik durfte auch nachs-
tes Jahr anhalten: Viele aktuelle Studien
belegen, dass bislang nur ein Bruchteil

- und wir sprechen hier vom einstelligen
Prozentbereich! - der Konferenzraume
far hybride Workplace-Modelle geeignet
ist. Hier werden viele Betriebe kurzfristig
nachlegen mussen. Channelpartner soll-
ten dieses Thema bei ihren Kunden ruhig
proaktiv ansprechen - Videoconferencing
in dynamischen und verteilten Teams wird
2022 in vielen Unternehmen ein echter
Pain Point sein. Ich gehe davon aus, dass
Uber 90 Prozent aller Zusammentreffen
hybride Meetings sein werden, bei denen
mindestens ein Teilnehmer remote zu-
geschaltet ist.

RJ: Auch bei uns im Security-Umfeld ste-

hen dem Fachhandel im Zuge der Digita-
lisierung viele Ansatzpunkte fir weiteres
Wachstum offen - zumal die Kunden
angesichts der steigenden Zahl von Ran-
somware- und Supply-Chain-Angriffen
inzwischen durchaus bereit sind, neben
klassischen Security-L6sungen auch in
innovative Next Generation Solutions zu
investieren. Themen wie Zero Trust, EDR
und API-Security stoBen heute in vielen
Branchen auf offenes Gehor. Reseller-
partner sollten diese Gelegenheit nutzen,
auch mit Blick auf die Vermarktung
attraktiver Cloud-basierter Technologien
und Managed Security Services. Wer es
schafft, seinen Umsatz jetzt schrittweise
auf Recuring Revenues zu Uberflhren,
legt ein solides Fundament fur kinftiges
Wachstum.

Und welche vertikalen Méarkte werden fiir
den Channel attraktiv sein?

RJ: Aus Security-Sicht sind naturlich

vor allem diejenigen Markte interessant,
die mit kritischen und damit besonders
wertvollen Daten arbeiten - zuvorderst
Finance und Healthcare. Aber auch die
fertigende Industrie rickt far unsere Part-
ner mehr und mehr in den Mittelpunkt:
Dort treiben immer mehr Betriebe die
Integration der IT- und OT-Umgebungen
voran, und sehen sich dabei mit neuen
Sicherheitsrisiken konfrontiert, die es mit
zuverlassigen Partnern zu I6sen gilt - von
der gréBeren Angriffsflache Gber veralte-
te und ungepatchte Betriebssysteme bis
hin zu ungeschutzten APlIs.

JT: Und wenn ich noch ein Segment
erganzen darf: Die Digitalisierung des
Bildungssektors nimmt endlich Fahrt

auf, nicht zuletzt, weil der Staat ent-
sprechende Projekte massiv fordert. Fur
Systemhauser ist das ein duBerst attrakti-
ver Wachstumsmarkt: Viele Schulen und
Universitaten haben sowohl im Netzwerk-
als auch im Security-Bereich enormen
Nachholbedarf. Eine Schule mit Tausend
Schulern - also Tausend Nutzern - darf
sich nicht mehr auf B2C-L&sungen ver-
lassen, sondern braucht eine zuverlassige
und besser zu administrierende Gesamt-
I6sung, die nicht jeder Hersteller bietet.
Wir danken herzlich fiir das Gesprach.

Mehr Infos unter:

www.westconcomstor.com

IT-BUSINESS
DISTRI AWARD

2022¢

VAD IT-SECURITY

IT-BUSINESS
DISTRI AWARD

202 2¢

NETWORKING

Unsere Standorte

Comstor
FranklinstraBe 28/29
10587 Berlin

030 346 03-300
sales@comstor.de

Westcon
Hennes-Weisweiler-Allee 8
41179 Mdénchengladbach
021615780 200
UCCsales.de@westcon.com

TerminalstraBBe 18

85356 MlUnchen

089 3715 642 30
securitysales.de@westcon.com

Heidturmweg 70

33100 Paderborn

052511456 O
securitysales.de@westcon.com



IT-BUSINESS HIGHLIGHTS 2021/2022 NIGHT OF IT-BUSINESS

Gewinner unter sich: Birgit Wiggert (MRM)
und Ronny Drexel (GSD).
L1 R

; (v. r.) Blues Brothers Oliver Gorges (ITscope), Stefan Knerrich (APC)
und Oktay Cayiroglu (NortonLifeLock) treffen auf Future Girl 2051.

LEGENDARE 8S80ER ¥§
JAHRE PARTY

Mit einer fulminanten Show ehrte die IT-BUSINESS die diesjahrigen
Gewinner der Distributions-Awards auf der legendédren Night of ! |-
IT-BUSINESS. Unter dem Motto , Zuriick in die Zukunft“ feierte Vogel
IT-Medien gleichzeitig das 30-jahrige Jubilaum der Publikation.

(v. 1.) Waldemar Bergstreiser und Christian Milde
(Kaspersky) freuen sich auf ihre Distributoren.

(Fortsetzung von Seite 82)

i

o

T
| (m.) Limahl alias Wojtek Rudko (Samsung) mit
s (I.) Sven Buchheim (bluechip) und (r.) Oliver Kau (S&K).

. Das GN Audio Team: (v. I.) Claudia Schnurbus, Gregor

Knipper und Lisa Davidian mit Dominik Walter (Herweck).

- L L T - "

& g -
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L |
(v. I.) Claudia Ketzer (ESET) und Karin Hernik (APC) |
mit Thomas Peter (REINER SCT).

(v. 1) Stephanie Steen (IT-BUSINESS) mit Stefanie und Jorg Eilenstein (TIM).

BILD: SUBBOTINA ANNA - STOCK.ADOBE.CQM







Es VERLIEBT sich jeden
6. Tag ein Systemhaus,
MSP IT-Unternehmen
IN unsere ERP- UND
SERVICELOSUNG! -
W

www.systemhaussoftware.de
y
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c-enktron

ERP-L&sung fir IT-Systemhauser

Herr Bortoli, worauf freuen
Sie sich im kommenden Jahr
besonders? Auf ein Leben ohne
Virus! Auf Messen, auf Veranstal-
tungen, auf Partys.

Welches Highlight steht bei
Ihnen im ndachsten Jahr an?
Wir stellen auf eine neue Oberfla-
che im Bereich Web-Entwicklung
um, sehr spannendes Thema.

Welche Themen liegen Ihnen
besonders am Herzen? Produk-
tivitat, Spaf3, Lacheln.

Worauf konnten Sie nie ver-
zichten? Mein iPhone, mein Sur-
face und auf die IT-Branche.

Was halten Sie in der ITK-
Branche fiir iiberschatzt?

Kundengewinnung tiber Social-
Media-Kandle.

Welche Trends sind aus Ihrer
Sicht tiberfliissig? Alles in KI
investieren, BI-Projekte, ...

Welche Erkenntnis nehmen Sie
aus den vergangenen Monaten
mit ins neue Jahr? Homeoffice
ist besser als es sein Ruf war. Rich-
tig produktiv.

Worauf mussten Sie in diesem
Jahr verzichten und haben es
nicht vermisst? Auf die CeBIT -
aber ich habe sie vermisst.

In welche Richtung wird sich in
Ihren Augen das daily Business
verandern? Immer mehr Cloud

- eigentlich alles schneller und
schneller.

Welchen Event haben Sie die-
ses Jahr besonders vermisst?
Alle IT-Veranstaltungen, CeBIT,
Messen, Infoveranstaltungen, Vor-
Ort-Prasenz als ERP-Aussteller.

Wie haben Sie dieses Jahr Ihr
Team motiviert? Durchhalten,
dran bleiben, Digital-Bonus,

Inventives (nach Corona), Ziele.

Hat Thr Unternehmen ein
Ritual, das sich bewadhrt hat?
Jeden Tag 2 neue Kontakte.

Welche Person hat Sie dieses
Jahr besonders tiberrascht?
Lars Windhorst - 100 Millionen
fur HBSC.

Welche Herausforderungen
bringt das neue Jahr? Das Le-
ben nach der Krise, neue Projek-
te, Neues und Anderes erfahren.

Wie generieren Sie Mehrwerte
fiir Kunden? Durch unsere
Produkte c-entron und Service-
Board, damit kann man den MSP-
Markt perfekt bedienen.

Warum sollte man Sie als Ar-
beitgeber wiahlen? Weil bei
uns der Teamgeist, die Nahe, der
Spaf3, das Umfeld und der Fir-
mengeist voll in Ordnung ist.

Warum sollte man sich KI
antun? Was macht Sinn?
Sehe ich momentan nur in
Nischen einen Vorteil.

Was halten Sie von der zu-
nehmenden Virtualisierung
und Flexibilisierung des
Arbeitslebens? Schon gut, aber
kénnen wir das? Noch schneller,

noch mehr, noch weiter, noch
hoher?

Wie sehen die Jobs der Zukunft
aus? Welchen Rat geben Sie der
Jugend? Digitalisierungsexperten
werden voll im Trend sein. Zu
Recht. Viele Dinge werden mehr-
fach angefasst — die Zeit dafiir ist
vorbei.
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Thomas Hoffmann ___
Geschaftsfiihrer

_,|l"-

Volker Lehnert J
Geschaftsfiihrer

Andreas Bortoli
Verkaufsleiter D-A-CH

KONTAKT

c-entron software gmbh

ListstraBBe 1
D-89079 Ulm

Telefon 0731-140399-0

E-Mail sales@c-entron.de
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Bereichsleiter
Interne Services

Die MR Datentechnik Vertriebs- und Service GmbH ist ein
inhabergefiihrtes IT Systemhaus, welches am 01. Oktober
1994 gegriindet wurde.

Gerhard Reinhardt ist alleiniger geschaftsflihrender
Gesellschafter des Unternehmens. In den letzten 27
Geschaftsjahren stieg die Mitarbeiterzahl von 9 auf
aktuell uber 490 und der Umsatz konnte von ca. 3,8 Mio.
Euro auf ca. 185,5 Mio. Euro gesteigert werden. Neben
dem Hauptsitz in Nirnberg gibt es Niederlassungen
in Melle, Minchen, Bayreuth, Bamberg, Wurzburg und
Regensburg.

Die MR setzt auf ein breites Produkt- und Lésungsport-
folio bis hin zu kompletten Managed Services, wobei der
Dienstleistungsgedanke im Vordergrund steht.

Bereichsleiter Business
Solutions & Delivery

Personlich, kompetent, ein Team - auch in der Krise.

In einem Jahr, was erneut von Unsicherheiten, Extremen
und Schwierigkeiten gepragt war, konnten wir als MR

wieder deutlich zeigen: Bei uns ist das Motto ,personlich.

kompetent. ein Team* nicht nur ein Slogan!

Wir legen sehr viel Wert auf eine langfristige Zusammen-
arbeit, gegenseitige Unterstitzung und ein harmonisches
Miteinander. Die Einsatzbereitschaft unserer Kolleginnen
und Kollegen in der herausfordernden Zeit war einzig-
artig.

Wir sind als MR sehr dankbar dafiir, unseren Mitarbeiten-
den in der Krise etwas zuruckgeben zu kénnen und ein
guter, verlasslicher und sicherer Arbeitgeber zu sein.

E —
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Gerhard Reinhardt

Geschaftsflhrer
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Nicht nur am Hauptsitz in Nirnberg, sondern auch in den
Niederlassungen und beim Kunden vor Ort unterstiitzen
die MR Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen durch Beratung,
Verkauf, Installation und Wartung.

»,Der Kunde steht im Mittelpunkt unseres Denkens und
Handelns*“ ist bei MR Datentechnik auch heute noch der
wichtigste Punkt im Rahmen der Firmenphilosophie.

Mit unserem breiten Portfolio sind wir der kompetente
und verldssliche Partner fir die digitale Zukunft unserer
Kunden - vom Mittelstand tber den Grokonzern bis hin
zu den Bereichen Public Business & Education.

MR Datentechnik

lhr IT-Partner!

y
)5

Bereichsleiter Vertrieb

Wir haben Anfang 2020 die MR Vision ins Leben gerufen
und definiert, wie wir uns auf die kommenden Jahre ein-
stellen, unser Portfolio erweitern und die Kundenanspru-
che in den Mittelpunkt stellen wollen.

Durch die Corona-Pandemie ist die Umsetzung der
Meilensteine etwas ins Stocken geraten — umso grofer ist
unser Antrieb, sie neu aufleben zu lassen und in 2022 mit
neuer Kraft durchzustarten.

...unsere Kunden und ihre Bedurfnisse umfassend zu ver-
stehen und sie auf dem Weg in die digitale Zukunft zu
begleiten.

—
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'y

Anita Iding
Vorstand

Manuel Martinez Estrada
Vorstand

m':"E TFOX

Wir losen ein Versprechen ein:
Die IT macht, was sie machen
soll. Jederzeit und tiberall.
Die NETFOX AG ist seit 30 Jahren
ein mittelstandisches IT-Dienst-
leistungsunternehmen zwischen
Berlin und Potsdam. Unsere
40 Mitarbeiter sorgen dafiir, dass
unsere Kunden und Thre IT rund
um die Uhr betreut sind.
Wir analysieren [hre Anforderun-
gen, planen Losungswege, liefern
und installieren zukunftssichere
IT-Systeme. Unsere Spezialisten
kiimmern sich um den reibungs-
losen Betrieb, warten Thre Kom-
ponenten und minimieren alle
Probleme.
Wir horen zu und begleiten die
Digitalisierung in der 6ffentlichen
Hand, denn unsere Kernkompe-
tenz liegt zum einen im 6ffent-
lichen Sektor, auf Kommunal-,
Lander- und Bundesebene.
Zum anderen schatzen die
privatwirtschaftlichen
Unternehmen uns als
verlasslichen Partner.
Ein Unternehmen, das als
Ihr Ansprechpartner fiir alle
Fragen zur Verfligung steht
und Thre Applikationen und
Komponenten rund um die Uhr
betreut: Die NETFOX AG.

Welche Erkenntnis nehmen Sie

aus den vergangenen Monaten

mit ins neue Jahr?

2021 war ein sehr intensives Jahr.
Das zweite Jahr der Pandemie hat
auch die NETFOX AG maf3geblich
beeinflusst. Gestarkt von einem
sehr erfolgreichen Jahr 2020, hat
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sich das gesamte Team auf die
wichtigste Aufgabe konzentriert,
unsere Kunden weiter bei der
Bewaltigung der Pandemie zu un-
terstiitzen. Die Intensivierung der
bestehenden Kundenbeziehungen
und der konsequente Ausbau des
Neugeschaftes haben uns ange-
trieben. Dies hat sich ausgezahlt.
Die NETFOX AG konnte erneut
trotz ungewohnlicher Umstdnde
ein sehr positives Jahr generieren
und freut sich auf 2022.

Welche Highlights stehen bei
Ihnen im nachsten Jahr an?

Die NETFOX AG sieht dem Jahr
2022 trotz anhaltender Pandemie
positiv entgegen. Unsere Kunden
verdndern sich und erwarten

von uns neue Losungen. Die
offentliche Hand findet bei uns
Unterstiitzung zu konzeptionel-
len Themen, um den Grundstein
fiir die Digitalisierung legen zu
konnen. Gleichzeitig unterstiit-
zen wir die operativen Bereiche,
um den demografischen Wandel
insbesondere im Public Sektor
aufzufangen.

Unsere Kunden aus dem privat-
wirtschaftlichen Umfeld suchen
Hilfe bei den Themen Outcarving,
Outsourcing und Multicloud.
Gemeinsam entwickeln wir
modulare Infrastrukturbausteine,
um On Demand auf konjunktu-
relle Schwankungen reagieren

zu konnen.

Um auch fiir die Zukunft bestens
gerlistet zu sein, nimmt die
NETFOX AG das Thema Nach-
wuchs sehr ernst. Seit Jahren
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UNSER ZIEL IST,...

.s. Unsere Kunden auf dem Weg der

Digitalisierung zu unterstiitzen.

... €ine zukunftssichere, automatisierte

IT-Infrastruktur zu betreiben.

..o UNseren Kunden eine zukunfts-

sichere IT-Infrastruktur zur

Verfligung zu stellen.

bilden wir technisch und be-
triebswirtschaftlich aus, helfen
Umsteigern beim Einstieg in die
IT und bieten jungen Fach- und
Fihrungskraften Entwicklungs-
moglichkeiten.

Die NETFOX AG steht

fiir Kundenndhe.

Wir setzen auf langjahrige Part-
nerschaften mit namenhaften
Herstellern. Wir orientieren uns
am jeweils neuesten Stand der
Technik und kénnen unseren
Kunden frithzeitig den sicheren

Einsatz neuer Technologien
ermoglichen. Die vertrau-
ensvolle Zusammenarbeit

mit unseren Partnern ist un-
ser Weg fiir Sie zur sicheren,
zuverldssigen IT-Infrastruktur.
Unsere Kunden profitieren von
aktuellsten Informationen aus

UNSERE PARTNER —‘

erster Hand und einer kompeten-

ten Beratung.

Gemeinsam mit unseren Partnern
stehen wir fiir ein Top Alignment:

Cisco Gold Partner, Microsoft
Gold Partner, Juniper Select
Partner, Clearswift, Lancom.

zuverlassig

Enterprise Networks

Collaboration
und Messaging

& Cloud

SIIr
CISCO

Clearswift

JUNIPES <

driven by Mist AI ™

LANCOM

Systems

Gold
Microsoft Partner

=' Microsoi

Die NETFOX AG steht fiir zukunftssichere IT-Infrastrukturen.
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KONTAKT
NETFOX AG

Heinrich-Hertz-Stralle 1b
D-14532 Kleinmachnow

Telefon 033203 290-0
Fax 033203 290-999

E-Mail netfox@netfox.de
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Ingo Kraupa
CEO

Joachim Astel
CHRO

. L |
Florian Sippel ‘

CTO

L Stefan Keller

CMO

Die noris network AG konzentriert
sich auf mafigeschneiderte
ITK-Losungen in den Bereichen
IT-Outsourcing, Managed Ser-
vices, Cloud-Dienstleistungen
und Network & Security fiir Bran-
chensegmente wie Banken und
Versicherungen, Automotive und
Industrie, Softwareentwicklung
und offentliche Verwaltungen.
Dreh- und Angelpunkt des Ange-
bots bildet eine leistungsfahige
[T-Infrastruktur aus energieeffi-
zienten Hochsicherheitsrechen-
zentren fiir klassisches, virtu-
alisiertes oder PaaS-basiertes
Cloud-Computing. Zu den
Kunden des IT-Dienstleisters
gehoren renommierte Un-
ternehmen wie adidas AG,
Consorsbank und Flug-
hafen Ntirnberg GmbH.

Ein Highlight des Jahres 2021
war zweifelsohne die Zertifi-
zierung nach TUVit-TSI Level 4
fur das Colocation-Rechenzent-
rum Nirnberg Siid. Weltweit
erreichten bisher nur etwa ein
Dutzend Rechenzentren die
hochste Stufe dieses De-facto-
Standards. Aber auch die Testie-
rung nach dem Kriterienkatalog
BSI Cs5 und das Thema Geoloca-
tions spielten in diesem Jahr eine
wichtige Rolle bei noris network.
Moglich macht das der neue
,Double Direct Interconnect*,
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eine vollverschliisselte und hoch
performante Glasfaserverbindung
zwischen den Datacentern Niirn-
berg und Miinchen.

Fiir das kommende Jahr plant

noris network den weiteren Aus-
bau seiner IT-Infrastruktur und
eine Konzentration auf die noris
Enterprise Cloud. Dazu gehoren
neben einem transparenten und
flexiblen Kostenmodell iiber
sogenannte Cloud-Punkte das
umfangreiche Portfolio aus SIEM/
SOC-Angeboten, Beratungs- und
Betriebsleistungen sowie DevOps-
Services. Und natiirlich bleibt
auch die Auditierbarkeit vor Ort
ein besonders wichtiges Leis-
tungsmerkmal des noris network
Portfolios fiir das kommende Jahr.

Mit seinen Standorten in Deutsch-
land, Zertifizierungen bezie-
hungsweise Testierungen nach
ISO/IEC 27001, ISO goo1, C5 und
TUVit-TSI Level 4 setzt noris
network Maf3stdbe, wenn es um
die Sicherheit und Verfiigbarkeit
von IT-Services geht. Mit der Op-
tion, IT-Leistungen on-premises,
virtualisiert oder im PaaS-Modell
zu nutzen, erhalten Kunden darii-
ber hinaus die volle Flexibilitat fir
individuelle IT-Anforderungen.
Hinzu kommt ein transparentes
Abrechnungsmodell, das unkal-
kulierbare Kosten vermeidet.
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UNSER ZIEL IST...
««« IT-Sicherheit auf
allerhochstem Niveau.

STATEMENT —‘

Mit der TUVit-TSI Level 4 Zertifizierung haben wir
einen echten Meilenstein erreicht. Unternehmen
konnen mit uns auf allerh6chste Sicherheit
vertrauen, weil wir neben den technischen
Voraussetzungen auch die Datensicherheit
und den Datenschutz nach deutschem Recht
garantieren. Mit der Georedundanz halten
wir zudem die harten Kriterien des BSI
ein, die speziell fur Unternehmen und
staatliche Einrichtungen mit hohen oder
sehr hohen Anforderungen (KRITIS)
hinsichtlich Verfiigbarkeit bei der
Planung eines Datacenter-Standorts

entwickelt wurden.

Das 2021 erbaute Rechenzentrum in Niirnberg Siid ist ein Musterbeispiel an
Skalierbarkeit und Performanz.

Stefan Keller,
CMO, noris network AG

KONTAKT

noris network AG

Thomas-Mann-StraRe 16-20
D-90471 Niurnberg

Telefon 0911 9352-0
Fax 0911 9352-100

E-Mail vertrieb@noris.de

Am Standort Miinchen wurde 2021 ein weiterer Bauabschnitt des Premium-Colocation-
Rechenzentrums mit 30-MW-Anschlussleistung fertiggestellt.
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ALLE REDEN UBER

| 8

UMSTANDLICHE ARBEIT.

WIR NICHT.

WEIL EGIS SOGAR OSTWESTFALEN ZUM SCHWARMEN BRINGT.

Die Ostwestfalen sind nicht unbedingt bekannt
dafur, viele Worte zu verlieren. Lobeshymnen
werden Ublicherweise nur auf Fullballvereine
gesungen. Mit einer strahlenden Ausdrucks-
losigkeit, die schnell falsch verstanden wird,
wenn man die Region nicht kennt. Warum das
bemerkenswert ist? Weil der folgende Lobgesang
untypisch ostwestfalisch ist und bestenfalls die
strahlende Ausdruckslosigkeit erzeugt.

WEIL EGIS DIE WICHTIGEN DINGE AUF DEN
PUNKT BRINGT.

Ja, die Rede ist vom EGIS und auch wenn das
keine FuBballmannschaft ist, spielt die Einkaufs-
plattform in der obersten Liga. Von da hat man
als Mitspieler einen gut sortierten Uberblick Giber
das Marktgeschehen und den ganzen Channel.
Wer den nicht braucht, kann die Warenverfug-
barkeiten gern weiterhin einzeln bei den Liefe-
ranten Uberprufen. Der braucht dann wohl auch

die Warenkorb-Optimierung nicht. Ein nettes
kleines Ding, das den Warenkorb hinsicht-
lich Tagespreis, Frachtkosten oder Lieferzeit
aktualisiert. Macht die Bestellung glinstiger und
die Lieferung schneller - wenn man den Vor-
schlag annimmt. Schlie8lich zwingen wir ja auch
niemanden, zu den besten Konditionen im EGIS
einzukaufen...

WEIL DAS ANGEBOTSWESEN ALLES ANDERE
ALT AUSSEHEN LASST.

Ein paar Kndpfchen drticken ist auch im Ange-
botswesen so ein Ding, das SpalR macht. Weil die
Artikel im Warenkorb direkt aus dem EGIS als
Angebot an Kunden geschickt werden kdnnen.
Und das nicht in irgendeiner Aufmachung,
sondern in eigenem Wording und Corporate
Design. Fullballer brauchen ja meist mehrere
schoéne Vorlagen. Im EGIS reicht eine, um Ange-
bote zu verschicken wie ein Weltmeister. Klickt



der Kunde auf eine Artikelnummer im Angebot,
werden umfangreiche Infos zum Produkt ange-
zeigt. Das lasst copy und paste in der Angebots-
erstellung echt umstandlich aussehen. Gleiches
tut die Online-Angebotsannahme. Kostet den
Kunden nur zwei Klicks im Angebot und zack -
ist es akzeptiert. Praktischerweise wird das auch
gleich mit diesem Status im EGIS angezeigt.
Super.

Ubrigens: Wir machen im EGIS auch nicht vor
Drittanbietern Halt. Unsere Plattform kann voll
in verschiedene Warenwirtschaftssysteme integ-
riert werden. Die Details dazu verraten wir gern an
anderer Stelle, aber soviel sei gesagt: Die Schnitt-
stelle bietet Funktionen zur Angebots-, Beschaf-
fungs- und Retourenabwicklung. Es geht weitaus
umstandlicher.

WEIL ES NICHTS BEQUEMERES ALS DIE
KUNDENAKTE GIBT.

Wenn wir schon bei Bequemlichkeit sind, legen
wir noch eine Schippe drauf. Der eigentliche Star
im EGIS ist namlich die Kundenakte. Hier gibt's
alles rund ums Endkundenmanagement auf einen
Blick. Selbstverstandlich inklusive RMA-Antragen
sowie Pflege, Export und Import der Stammdaten.
Ja, richtig gelesen: selbst hier sind Drittanbieter
vertreten. Ist eine Managed Service Lizenz ge-
bucht, kann direkt aus der Kundenakte auf den
Rechner des Kunden zugegriffen werden, um zu
patchen. Nicht schlecht, oder? By the way: wir
stellen unseren Partnern gern unseren Status bei
verschiedensten Herstellern zur Verfigung. Da-
mit Projekte auch in kleinsten Grof3en kein Pro-
blem sind. Und offene Projektantrage werden in
der Kundenakte verwaltet. Wir kdnnten ewig so

DREAM BIG. DIE SYNAXON AG.

Als groBte IT-Verbundgruppe Europas arbeiten
wir mit Vorliebe und Leidenschaft an diversen
Ideen, die uns selbst das Leben schwer machen,
damit das unserer Partner leichter wird. Bisher
profitieren 2.900 angeschlossene Systemhauser
und IT-Dienstleister in ganz Deutschland von
verschiedenen Bausteinen ihrer Partnerschaft
mit uns. Neben EGIS und der Projektunterstut-
zung gehoren auch Marketing-Kooperationen,
Netzwerk-Wissen und Weiterbildungsmoglich-
keiten zum Portfolio, das unsere Partner stark
am Markt macht.

EGIS - DAS ASS IM ARMEL

Die Plattform ist langst Uber ihre
ursprungliche Rolle hinausgewachsen und
zum Dreh- und Angelpunkt der SYNAXON
IT.Partnerschaft geworden. Neben
vereinfachten Einkaufsprozessen, Vorteils-
konditionen und Endkundenmanagement
finden sich hier auch Managed Services,
Cloud-Anbieter, Marketingkooperationen
und -materialien sowie aktuelle Informati-
onen rund um Hersteller, Lieferanten und
Dienstleistungen. Das macht EGIS zum
Ass im Armel im Daily Business.

weitermachen, aber bringen wir's mal auf den
Punkt: Mit der Kundenakte und dem Angebots-
wesen docken wir genau an den Stellen an, an
denen ERP-Systeme an ihre Grenzen stof3en. Wer
EGIS also noch nicht kennt oder nutzt, ist selbst
Schuld.

WIE SIEHT'S AUS MIT DER STRAHLENDEN
AUSDRUCKSLOSIGKEIT?

EGIS ist einfach ein Ass im Armel. Und vielleicht
sind wir ein bisschen ins Schwarmen geraten.
Ist aber in Anbetracht der Méglichkeiten auch
kein Wunder und die Lobeshymne angemessen.
Inklusive strahlender Ausdruckslosigkeit. Was als
nachstes kommt? Verraten wir nicht. Noch nicht.
Nur eines ist sicher: Eher werden die wortkargen
Ostwestfalen zu uUberschwénglich-rheinischen
Frohnaturen, als dass unser Einfallsreichtum
versiegt.

SYNAXON AG

FalkenstralBe 31

D-33758 SchlofR Holte-Stukenbrock

L. 052 07/92 99-200
Ed expansion@synaxon.de
& www.synaxon.de

SYNAXON ==

IT.PARTNER
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KONTAKT
Bechtle AG

Bechtle Platz 1
D-74172 Neckarsulm

Telefon +49 7132 981-0

E-Mail kontakt@bechtle.com

DER IT-ZUKUNFTSPARTNER.

Bechtle ist das groBte deutsche
IT-Systemhaus und fithrender
IT-E-Commerce-Anbieter in
Europa. Mit rund 8o IT-System-
hiusern in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz sowie
E-Commerce-Gesellschaften in
14 europdischen Landern sind wir
nah dran an unseren Kunden. Die
Kombination aus Direktvertrieb
von IT-Produkten mit umfassen-
den Systemhausdienstleistungen
macht Bechtle zum starken
[T-Zukunftspartner fir Mittel-
stand, Konzerne und offent-
liche Auftraggeber.

Bestandig auf Wachstums-
kurs. Uber 70.000 Kunden
aus den verschiedensten In-
dustrie- und Dienstleistungs-
branchen sowie dem o6ffentli-
chen Sektor vertrauen auf die
Kompetenz unserer Mitarbeiten-
den und die Leistungsstarke der
gesamten Gruppe. Durch unsere
vernetzte Dezentralitat verbin-
den wir erfolgreich tiber 12.000
topqualifizierte Mitarbeitende,
Service-Einheiten, Gesellschaften,
Competence Center und Spezia-
listen zu einem Okosystem, das
uns - und damit unsere Kunden -
zukunftsstark macht.
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Verbundenheit ist unsere DNA.
Damit Grof3es gelingen kann,
muss jeder seinen Teil beitragen.
Wir schatzen die tiber viele Jahre
gewachsene Verbundenheit zu
zahlreichen Partnern, die zu-
sammen mit Bechtle zuverlassig
und flexibel jeden Tag aufs Neue
alles geben, um unsere Kunden
bestmdglich zu unterstiitzen.

Nie zahlte diese Verbundenheit
mehr als jetzt. Mit Erfahrung und
unternehmerischem Elan in allen
Vertriebseinheiten tragen wir
erheblich zum Markterfolg von
Produkten und Losungen bei.

Wir gestalten Zukunft. Bechtle

ist IT-Systemhaus, Managed- und
Cloud Managed Services Provider,
IT-Direktvertrieb und Plattform
fiir IT-E-Commerce in einem.
Und damit einmalig. Wir unter-
nehmen alles, um unsere Kun-
den mit IT voranzubringen. Wir
denken mit und voraus - damit
unsere Kunden immer die Losung
bekommen, die sie noch erfolg-
reicher macht. Und gestalten so
jeden Tag die Arbeitswelt der
Zukunft.
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CANCOM

UNSER ZIEL IST,...

.s.das Arbeiten und Zusammen-

leben mit nachhaltigen digitalen

Losungen zu verbessern.

CANCOM ist einer der fiihrenden
Hybrid IT Service Provider in
Deutschland mit mehr als 4.000
Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern an rund 60 Standorten in
Deutschland, Europa und den
USA. Das integrierte Business-
modell von CANCOM verbindet
die klassischen Leistungen eines
IT-Systemhauses mit einem um-
fassenden Managed Services-
Angebot. Durch skalierbare
Digitalisierungs-, Daten- und
Businesslosungen unterstiitzt der
IT-Dienstleister Unternehmen,
Organisationen sowie den offent-
lichen Sektor, ihren spezifischen
Business-Herausforderungen zu
begegnen. Mit Beratung, Verkauf
und Integration von IT-Lésungen
auf der einen Seite, und Professio-
nal-, Support- und Public Cloud-
Services bis hin zu Managed
Services und standardisierten
XaaS auf der anderen Seite, deckt
CANCOM den gesamten IT-Life-
cycle seiner Kunden ab.

Wie generieren Sie Mehrwerte

fiir Kunden?

Auf dem Weg in Richtung
Cloud-Infrastruktur profitieren
CANCOM Kunden nicht nur von
einem ganzheitlichen IT-Portfolio
sowie von unserem spezialisierten
Branchen-Knowhow, sondern
auch von unseren hohen IT-Se-
curity-Standards. Mit eigenen
zertifizierten Rechenzentren

in Deutschland, einer eigenen
Netzwerkinfrastruktur und dem
CANCOM Security Operations

Center werden wir allen individu-
ellen Sicherheitsanforderungen
gerecht und stellen den ausfall-
sicheren IT-Betrieb fiir unsere
Kunden sicher.

Welches Highlight steht bei
Ihnen im néachsten Jahr an?

2022 feiern wir unser 30-jahriges
Jubildum. Wir blicken auf erfolg-
reiche 30 Jahre zuriick, in denen
wir kontinuierlich gewachsen
sind und damit die Basis fiir eine
erfolgreiche Zukunft unseres
Unternehmens geschaffen haben.
Vor allem aber blicken wir nach
vorne. Wir sind weiter auf Wachs-
tumskurs und wollen unsere
Erfolgsgeschichte fortsetzen.
Unsere Vision: der fithrende
Hybrid IT Service Provider in
Europa werden.

Unzahlige IT-Spezialisten
fehlen! Warum sollte man
Sie als Arbeitgeber wahlen?
Wir denken innovativ, ar-

beiten agil und stehen fiir
nachhaltiges Wirtschaften.
Unseren Mitarbeiterinnen

und Mitarbeitern bieten wir ein
Arbeitsumfeld, in dem wir selbst-
standiges und eigeninitiatives
Arbeiten fordern. Dafiir schaffen
wir Freirdume: Flexibles Arbeiten
und eine starke Team-Atmospha-
re sind fiir uns die Grundlagen
der Unternehmenskultur. Zudem
gibt es auf jedem Karrierelevel
vielfaltige Entwicklungschancen
- personlich sowie fachlich - und
zahlreiche Corporate Benefits.
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Rudolf Hotter

CEO

CFO
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CANCOM Zentrale in Miinchen

KONTAKT
CANCOM SE

Erika-Mann-Stral3e 69
D-80636 Miinchen

Telefon +49 89 54054-0

Fax

E-Mail

+49 89 54054-5119

info@cancom.de
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Matthias Erfurt
Geschaftsfiihrer

KONTAKT

C&P Capeletti & Perl
Gesellschaft fur Datentechnik mbH

WendenstralBe 4
D-20097 Hamburg

Telefon 040 23622-0
Fax 040 23622-199

E-Mail info@cpgmbh.de

___ Marc Schumacher
Geschaftsfiihrer
& o

Verena Miiller-Thiel
Geschaftsfiihrerin

[iGSE S

apeletti & perl

UNSER ZIEL IST,...

eeeo IT flir unsere Kunden zukunftsfahig zu machen,
indem wir uns dem technologischen Wandel
frihzeitig stellen, IT-Prozesse vorausschauend
denken und unseren Kunden moderne, sichere
und komfortable Arbeitsplatze bieten.

Seit iiber 30 Jahren unterstiit-
zen wir mittelstandische Un-
ternehmen beim Betrieb ihrer
IT-Infrastruktur. Uber 8o Mit-
arbeiter kiimmern sich um die
Konzeption, Implementierung
und den Betrieb von Lésungen in
den Bereichen DATEYV, ELO, SAP
Business One, pds (Baugewerbe)
und Microsoft 365. Wir begleiten
Unternehmen bei komplexen
IT-Projekten und stehen unseren
Kunden von der ersten Analyse
bis hin zur standigen Begleitung
mit regelmafSigen Updates und
unserem Support als Berater zur
Seite. Zu unseren deutschland-
weiten Kunden zdhlen namhafte
Firmen aus Handel, Dienstleis-
tung und Produktion sowie
insbesondere Steuerberater,
Wirtschaftsprifer und
Rechtsanwalte, auf die
wir uns als langjahriger
DATEV Solution Partner
spezialisiert haben.

& Py
cloc
dautschionds
business-cloud

dbc deutschlands business-cloud
An finf Standorten betreiben

wir seit 2007 Rechenzentren und
konnten mit der ,,dbc deutsch-
lands business-cloud® eine hoch
performante und ISO 27001-zer-
tifizierte Komplettlosung fiir das
IT-Outsourcing erfolgreich im
deutschen Markt etablieren. Uber
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die ,,dbc Gruppe®, einen Verbund
aus iber 40 Systemhausern, wer-
den Unternehmen deutschland-
weit auf dem Weg in die ,,dbc*
betreut.

Was hat sich geandert?

Durch die Pandemie haben sich
auch fiir uns neue Handlungsfel-
der aufgetan, fiir die wir unseren
Kunden Loésungen anbieten: Die
Digitalisierung hat einen starken
Schub erfahren, die Nachfrage
nach IT-Sicherheit steigt enorm
und auch Heimarbeitspldtze
missen hochsten Sicherheitsan-
spriichen standhalten. Themen
rund um Microsoft 365 gewinnen
immer mehr an Bedeutung, die
Nutzung von Videokonferenztools
und die Zusammenarbeit in Teams
sind heute Standard. Veranstal-
tungen und Schulungen finden
heute grofdtenteils digital statt.

Verena Miiller-Thiel, Geschaftsfiih-
rerin: ,Darauf haben wir reagiert
und eine weitere Abteilung ge-
griindet, die unsere Kunden rund
um das Thema Microsoft 365
berat. Zudem haben wir seit dem
Sommer ein eigenes ,,C&P Studio*
und sind stolz, dass wir nun Web-
casts, digitale Kundenveranstal-
tungen und Partnerdialoge live
senden konnen. Dariiber hinaus
versuchen wir Kunden vermehrt
auch tiber unsere Social Media-
Kanale zu erreichen und zu infor-
mieren.”
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... Unternehmertum zu fordern sowie den
lebendigen Austausch und Zusammenhalt
aller Partner im Netzwerk zu starken.

comTeam ist das Technologie-
Netzwerk fiir Spezialisten, junge
und erfahrene Unternehmer,
Mitdenker und Ideengeber. Fiir
uns ist es die grofite Motivation,
wenn wir erleben, dass unsere
Partner Herausforderungen an-
nehmen, sich engagieren und
weiterentwickeln oder uns Ideen
fir neue Projekte zuriickspielen.
Wir leben vom Austausch mit
unserem Netzwerk und den
Erfahrungen, die wir miteinander
teilen. Wir vermitteln Wissen und
Kontakte und schaffen vorteilhaf-
te Bedingungen fiir den Einkauf
von Waren, Dienstleistungen so-
wie den Aufbau von zukunftsori-
entierten Partnerschaften.

Der Optimismus und die Energie,
mit der sich unsere Partner per-
sonlich und geschaftlich in den
vergangenen Monaten im Netz-
werk eingebracht haben, hat uns
sehr beeindruckt. Das Jahr war
bis auf kleine Ausnahmen stark
vom digitalen Austausch gepragt
und dennoch sind wir iberzeugt
davon, dass der Zusammenhalt
sich weiter verstarkt hat. Die Be-
teiligung an unseren Angeboten
war hoch und das Feedback der
Partner zeigt uns, dass wir die
richtigen Themen in den Fokus
gestellt haben.

Fiir das kommende Jahr haben
wir uns einiges im Bereich der
strategischen und forderfahigen
Beratung aller Partner und Inte-
ressenten in neuen Zielgruppen

vorgenommen. Der comTeach
Campus ist unsere Basis fiir neue
Projekte, die wir sowohl in Koope-
ration mit externen Referenten als
auch durch einen internen Wis-
sensaufbau vorstellen werden.
Jeder, der auf der Suche nach ei-
nem Wissensvorsprung ist, soll
sich im Campus wiederfinden -
getreu unserem Motto ,Gemein-
sam. Zukunft. Lernen.”

PUS

GEMEINSAM. ZUKUNFT. LERNEN.

PowereD 5y COMTEACH

Jeder Interessierte kann im Feld
der vielen Moglichkeiten stobern
und Anregungen zu einem per-
sonlichen Update entdecken.
Wer nichts verpassen moch-

te, folgt uns gleich hier auf
LinkedIn: https://www.
linkedin.com/company/
campus-powered-by-

comteach

Das Wesen der comTeam vereint
viel Gutes aus verschiedenen
Welten. Wir stehen seit fast vier
Jahrzehnten fiir Zuverlassigkeit,
Vertrauen und Bestandigkeit.
Positive Werte, die wir schatzen
und pflegen. Wir sehen uns
jedoch genauso in der Verant-
wortung, neue Visionen und
Angebote zu entwickeln, um die
Ecke zu denken, frische Ideen zu
fordern und sie im Netzwerk zu
etablieren.
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Sven Glatter
Geschaftsfiihrer

KONTAKT

comTeam Systemhaus GmbH

Mindelheimer Weg 40
D-40472 Dusseldorf

Telefon 0211-4156 6414

E-Mail partner@comteam.de
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. concat AG

IT SOLUTIONS

Olaf von Heyer
Vorstand

KONTAKT
Concat AG

Berliner Ring 127-129
D-64625 Bensheim

Telefon +49 (0) 6251 /70 26-0
Fax +49 (0) 6251 /70 26-444

E-Mail info@concat.de

UNSER ZIEL IST,...

... die IT-Strategie des Kunden mit inno-

vativen Services und zukunftsfahigen

Losungen umzusetzen.

Das Portfolio der Concat AG reicht
von IT-Losungen iiber Cloud-
Dienste bis zum eigenen Service-
Desk mit mehr als 70 Mitarbei-
tern. Als Managed Service-Provi-
der verfiigen wir tiber eigene
Infrastrukturen in ISO-zertifizier-
ten Rechenzentren in Deutsch-
land. Der Hauptsitz befindet
sich in Bensheim; dazu kommen
bundesweit zwolf weitere Stand-
orte. Der Umsatz belief sich im
Geschaftsjahr 2020/2021 auf 145
Millionen Euro. Seit 2006 sind
wir Teil der weltweit agierenden
Meridian Group International
Inc., USA.

Eine starke Nachfrage
erlebten wir in 2021 nach
verbrauchsbasierten
Modellen fiir den Bezug von
IT-Ressourcen. Dabei liegt es
in der Hand des Kunden, ob er
die notige Infrastruktur in seiner
Obhut sehen mochte oder in un-
serer Concat Cloud. Der Charme
des Pay-per-Use-Ansatzes besteht
in kurzen Bereitstellungszeiten,
Transparenz bei der Nutzung und
Bezahlung sowie der schnellen
Erweiterbarkeit ohne Uberpro-
visionierung. Weitere wichtige
Themen waren Security und
Netzwerklosungen - sie bleiben
Dauerbrenner.
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Unternehmen verlangen heute
nach Losungen, die von iiberall
sicher, schnell, zuverldssig, intel-
ligent und softwaredefiniert zur
Verfiigung stehen. Aus diesem
Grund erweitern wir stetig unser
Portfolio an Managed Services,
um den [T-Bedarf der Kunden aus
der 360-Grad-Perspektive ins
Auge fassen und bedienen zu
konnen. Hierfiir betreiben wir
eigene Plattformen fiir Infrastruk-
tur-Services und Colocation in
Miinchen und Frankfurt, wozu
auch georedundante Disaster-
Recovery-Services gehoren.

Als Multi-Cloud-Systemhaus bera-
ten und unterstiitzen wir Unter-
nehmen in allen Fragen der IT:
mit Professional Services,
Managed Services, Beschaffung
von Infrastruktur oder der Uber-
nahme des gesamten IT-Betriebs.
Bei Bedarf erweitern wir die
vorhandene Infrastruktur in die
Cloud. Viele namhafte Kunden
vertrauen auf unsere fundierte
IT-Kompetenz und langjdhrigen
Erfahrungen. Fiir die Betriebs-
unterstiitzung nach ISO goo1
und ITIL sorgt das eigene Service-
Desk-Team mit mehr als 70 Mit-
arbeitern.
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controlware

lhr Partner fiir sichere Digitalisierung!

Controlware unterstiitzt Unter-
nehmen und Behorden bei ihren
Projekten in den Bereichen Net-
work Solutions, Collaboration,
Information Security, Application
Delivery, Data Center & Cloud so-
wie IT-Management. Als System-
integrator und Managed Service
Provider stehen wir den Kunden
dabei von der Konzeption iiber die
Umsetzung bis hin zum Betrieb der
Losungen zur Seite. Controlware
ist im deutschsprachigen Raum
mit mehr als 8oo Mitarbeitern an
16 Standorten vertreten und in ein
enges Netzwerk internationaler
Partner eingebunden.

Weltweit treiben die Unterneh-
men die Digitalisierung ihrer
Geschaftsprozesse voran, um so
schnell wie moglich die Weichen
fiir hybride Workplaces, flexible
E-Commerce-Modelle und digita-
le Supply-Chains zu stellen.
Controlware unterstiitzt Sie bei
der Planung und Integration der
dafiir erforderlichen performan-
ten und smarten Infrastrukturen
- von innovativen Ansatzen wie
SASE und SD-Netzwerken bis hin
zu hyperkonvergenten, Software-
gesteuerten Data Center-Umge-
bungen. Auf diese Weise stellen
wir gemeinsam die Weichen fiir
eine wirtschaftliche und weitge-
hend automatisierte Bereitstel-
lung Threr Anwendungen und
Services.

Die groBte Herausforderung des
kommenden Jahres wird es sein,
implementierte Services systema-

tisch und nachhaltig zu schiit-
zen. Denn die Angriffsflaichen
der Unternehmen vergrof3ern
sich im Zuge der Digitalisie-
rungsprojekte enorm. Hinzu
kommt, dass viele Unternehmen
spdtestens mit dem Wechsel ins
Homeoffice begonnen haben,
kritische Daten in die Cloud zu
verlagern. Unsere Experten zei-
gen Thnen, wie Sie Assets durch
ein starkes Identity- und Privi-
leged Access-Management sowie
intelligente Endpoint Detection
& Response (EDR) schiitzen -
mit liickenloser Transparenz und
umfangreichen Analytics-Funk-
tionalititen in der Cloud und
On-Premises.

In der Doppelrolle als System-
integrator und Managed Ser-
vice Provider sind wir hervor-
ragend positioniert, um Sie
bedarfsgerecht bei Ihren
IT-Projekten zu unterstiit-

zen - auch dann, wenn Sie

nicht in den Aufbau eige-

ner Infrastrukturen inves-
tieren mochten: Die Experten

in unserem ISO-27001-zertifi-
zierten Customer Service Center
tibernehmen fiir Sie im Rahmen
unserer Managed Services gerne
den Betrieb Threr Anwendungen
und Systeme und helfen Thnen
mit mafdgeschneiderten Cyber
Defense Services dabei, kritische
Dienste zuverldssig zu schiitzen.
So profitieren Sie frithzeitig von
technologischen Innovationen
und schaffen wertvolle Freirdume
ftir Thr Team.
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Bernd Schwefing
CEO

Michael Kiichen
CFO

KONTAKT

Controlware GmbH

Waldstralle 92
D-63128 Dietzenbach

Telefon 06074 858-00
Fax 06074 858-108

E-Mail info@controlware.de
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Sven Frings
Geschaftsfiihrer

g

Christian Gaul
Geschéftsfihrer |
Systemhaus &
Kommunikation

André Riitters
Geschiftsfiihrer |
Netzwerke &
Infrastruktur

Frings IT-Campus Hilden

KONTAKT
Frings Solutions Deutschland GmbH

Kleinhllsen 42
D-40721 Hilden

Telefon +49 (2103) 58 77 -100
Fax +49 (2103) 58 77 -300

E-Mail kontakt@frings-solutions.de

WIR GESTALTEN
DIGITALE WELTEN

Wir kombinieren die Kompetenz
von IT-Systemhaus und IP-Kom-
munikationstechnik mit den
Leistungen eigenbetriebener
Rechenzentren fiir Cloud- und
Security-Losungen. Somit bieten
wir innovative IT- und Kommu-
nikations-Komplettlosungen aus
zertifizierten und speziell ener-
gieeffizienten Datacentern, mit
denen Unternehmen in Zukunft

immer auf dem neuesten
Stand der Technik und héchs-
ter Sicherheit sind. Unsere
Losungen sind speziell auf die
Bediirfnisse der Unternehmen
im Mittelstand zugeschnitten.
Eine enge Zusammenarbeit und
Absprache garantieren Unterneh-
men eine zukunftssichere und
flexible IT-Landschaft — und das
immer mit persénlichem Service.

Seit drei Jahrzehnten realisiert die

Frings Systemhausgruppe mit
160 Mitarbeitern an 6 Standorten
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sowie zwei Rechenzentren bei
Diisseldorf und Frankfurt unzah-
lige IT- und Kommunikationslo-
sungen. Mit unserer Erfahrung
gewahrleisten wir Kunden, Part-
nern sowie 25.000 Cloud-Usern
smarte Dienste, beste Sicherheit
und eine permanente Verfiigbar-
keit fiir zentrale sowie mobile
Anwendungen.

Als langjahriger Spezialist und
Gold-Partner bieten wir unseren
Kunden, Losungen von Enreach
(Swyx), Starface, MS-Teams,
Audiocodes und Ascom an. Un-
ser Portfolio dieser besonderen
Produktpalette an IT- und Kom-
munikationsdiensten ergianzen
wir mit zusdtzlichen smarten
Anwendungen und Endgerdten
von Microsoft, Cisco, HP, Sophos,
Lenovo und Fujitsu.

Das Team um Christian Gaul, Sven
Frings und André Riitters gewihr-
leistet Know-how und Flexibilitat
fiir kleine bis grof3e Projekte und
bietet Losungen sowie Services
24/7. Gemeinsam wurde im Jahr
2021 eine E-Commerce-Plattform
entwickelt, um alle Dienste der
Unternehmensgruppe auf einem
digitalen B2B-Marktplatz anzu-
bieten. ,Wir erweitern stetig unser
Portfolio fiir unsere Kunden®,

so Sven Frings, ,um eine smarte
und digitale ITK-Beschaffung zu
ermoglichen. Der Mehrwert fiir
unsere Kunden - unser Frings
IT-Shop.*
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««s Systemhausern zu ermdglichen,
alle Geschaftsmodelle digital auf
einer Plattform abbilden, vertrei-
ben und beschaffen zu kdnnen.

Alexander Miinkel
Managing Director

Stefan Reger
Managing Director

Benjamin Mund
Managing Director

ITscope ist die groBte unabhdngige
Handelsplattform im Channel und
vereint alle Geschaftsmodelle der
ITK-Branche, von Beschaffung
uber Verkauf bis hin zu Managed
Services. Rund 400 Distributoren
und tausende Reseller aus ganz
Europa digitalisieren und verein-
fachen mit ITscope ihr Tagesge-
schaft.

Gestartet als Preisvergleichstool
hat sich ITscope kontinuierlich

zu einer leistungsstarken Losung
fiir digitalen Vertrieb und
eProcurement weiterentwickelt.
Dank umfangreicher Tools und
der digitalen Vertriebslosung

B2B Suite kdnnen Systemhauser
in ITscope samtliche Ein- und
Verkaufsprozesse abwickeln.

In 2021 wurde der Grundstein fiir
die Erweiterung der Plattform um
as-a-Service-Modelle gelegt, um
so neben klassischen Produkten
auch Services in Vertragsform an-
bieten zu konnen.

Der wichtigste Meilenstein war
jedoch der Zusammenschluss mit
der weclapp SE: Als Tochterge-
sellschaft des Frankfurter ERP-
Anbieters wachsen beide Firmen
von nun an gemeinsam, erganzen
sich hinsichtlich ihrer Leistungs-
angebote und bieten den beider-
seitigen Kunden kiinftig weitere
Nutzenpotenziale.

Gemeinsam mit weclapp ist das
Ziel fiir 2022 international weiter
zu wachsen und das Netz von
Herstellern und Distributoren,
vor allem in Europa, zu erweitern.
Weiterhin ausgebaut werden
sollen aufSerdem die as-a-Service-
Funktionalitaten der Plattform.
sunser Ziel mit ITscope ist, Pro-
zesse radikal zu vereinfachen:
Kiinftig wollen wir es System-
hausern deshalb noch leichter
machen, Produkte und vor allem
Services zu verkaufen. Egal ob
einzeln oder als Bundle, ob
Leasing oder as-a-Service: alles
soll auf unserer Plattform
genauso mithelos funktio-
nieren wie das klassische
JKistenschieben' “ erklart
Benjamin Mund.

Mit ITscope setzen System-

hauser auf eine starke techni-
sche Basis, mit der die digitale
Transformation gelingt, ohne
dass sie eigenstandig die notige
Technik dafiir auf die Beine stel-
len miissen.

Dadurch vereinfachen, steuern
und skalieren Systemhauser ihre
Handelsprozesse zu Kunden,
Distributoren und Herstellern
auf einer zentralen Plattform und
sorgen gleichzeitig fiir mehr Busi-
ness europaweit.
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Oliver Gorges J

Head of Channel Develop-
ment & Cooperations

KONTAKT
ITscope GmbH

Durlacher Allee 73
D-76131 Karlsruhe

Telefon 0721 6273760
Fax 0721 66499175

E-Mail info@itscope.de
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Matthias Blatz

Gesellschafter und
Rechenzentrumsexperte

L Matthias Pleva

Prokurist, Mitglied der
Geschiftsleitung und
Entscheider Vertrieb

KONTAKT
Heidelberg iT Management GmbH & Co. KG

Kurpfalzring 110
D-69123 Heidelberg

Telefon +49 6221 407-500
Fax +49 6221 407-505

E-Mail info@heidelberg-it.de

Grinder, Geschaftsfiihrender

HEIDELBERG iT

Management
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..o Vorausschauend zu agieren und un-

sere Kunden dabei zu unterstitzen,

ihre IT zukunftssicher aufzustellen.

HEIDELBERG iT ist ein fiihrender
IT-Dienstleister in der Metropol-
region Rhein-Neckar. Als Cloud-
und Rechenzentrumsanbieter,
Internet-Service-Provider und
IT-Systemhaus vereinen wir alle
Kernkompetenzen der Informa-
tions- und Telekommunikations-
technik unter einem Dach. Mit
unserer leistungsfahigen Infra-
struktur, darunter das Rechenzen-
trum ,Serverhotel 2“ mit TSI-Zer-
tifikat der TUVIiT, und unserem
70-kopfigen Team unterstiitzen
wir Unternehmenskunden als
zuverlassiger IT-Partner bei der
erfolgreichen Umsetzung von
Digitalisierungsprojekten und
bei Aufgaben der IT-Sicherheit.
Schwerpunkte sind Cloud-
Computing, IT-Outsourcing
sowie IT-Beratungs- und
Serviceleistungen rund um
Infrastruktur, Netzwerk
und Internet, einschlief3-
lich Business-Telefonie und
Unified Communications &
Collaboration.

Das Jahr 2021 stand fiir
HEIDELBERG iT erneut im Zeichen,
unsere Kunden iiber das tibliche
Maf hinaus dabei zu unterstiit-
zen, die IT-Infrastruktur und
damit ihren Betrieb am Laufen zu
halten. Unabhangig von Branche
oder Grof3e, fragten Unternehmen
nach Einrichtung und Support
von Losungen fiir mobiles Arbei-
ten sowie Sicherheitskonzepten

150

fiir das Homeoffice, um die Ar-
beitsfahigkeit ihrer Organisation
zu verbessern.

Der Schutz vor Cyberkriminalitat
stellt fir die meisten Branchen
einen entscheidenden Wettbe-
werbsvorteil dar und das Thema
Ausfallsicherheit wird bei sensib-
len Daten zunehmend wichtiger.
Wir wenden uns 2022 verstarkt an
Kunden, die einen hohen Sicher-
heitsbedarf haben und auf unsere
Expertise in der Informations-
sicherheit und IT-Security setzen.
Dariiber hinaus nehmen wir im
Laufe der nachsten Monate drei
weitere Rechenzentrumsstandorte
mit innovativen Techniken in
Betrieb und mo6chten unsere
Nachhaltigkeit weiter ausbauen.

HEIDELBERG iT ist in der Metropol-
region Rhein-Neckar Vorreiter in
Sachen digitale Infrastrukturen
und ein geschatzter IT-Partner
mittelstandischer Unternehmen,
die ihre IT-Betriebsaufgaben teil-
weise oder ganz auslagern. Unser
Ziel ist es, Kunden zu entlasten,
ihnen ein hohes Maf$ an Sicher-
heit und Qualitat zu bieten und
ihren IT-Aufwand dabei kalku-
lierbar zu gestalten. Unsere Kun-
den profitieren zudem von der
Erfahrung und dem zertifizier-
ten Know-how unserer tiber

70 IT-Spezialisten, Ingenieure,
ITK-Techniker und Experten
weiterer Fachrichtungen.
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IHR IT-SYSTEMVERBUND

Der IT-Systemverbund fiir den
X-fachen Erfolg

Uber 300 IT-Systemhauspartner
bilden mit uns ein deutschland-
weit erfolgreiches Kompetenz-
Netzwerk. Im Fokus unseres Han-
delns steht der Unternehmer, das
Schaffen gemeinsamer Losungen,
das Zusammenbringen von Know-
how und Fahigkeiten sowie unsere
Partner bei ihrer erfolgreichen
Entwicklung im IT-Channel
nachhaltig zu unterstiitzen!

Der personliche Austausch steht
bei uns an erster Stelle.

Dartiber hinaus schaffen wir mit
einem breiten Portfolio an Ser-
viceleistungen von Finanzierung,
Weiterbildung, Marketing bis
Einkauf gemeinsam mit ausge-
wahlten Herstellern, Distributo-
ren und Dienstleistern attraktive
Systemhaus-Ldsungen - egal,

ob fiir Projekte oder das Daily-
Business.

Gemeinsam erfolgreich mit un-
seren Partnern; Virtuell, Hybrid
oder Prasenz. Die letzten beiden
Jahre haben uns neue Formen des
Austausches und der Zusammen-
arbeit gebracht. Viele erfolgrei-
che Projekte, der Launch neuer
Leistungen und die gemeinsame
Entwicklung im Markt zeigen

es: Die neue Arbeitswelt hat uns
an vielen Stellen schneller, prag-
matischer und noch produktiver
gemacht. Jedoch kam auch einiges
zu kurz, was uns als Nordanex,
als Unternehmer und v.a. als
Menschen ausmacht: Auf die in
Zukunft haufiger moglichen Pra-
senzveranstaltungen, die Zufalls-
bekanntschaften und -impulse,
die personlichen Verbindungen
und die gemeinsamen Erfolge
freuen wir uns sehr. Neben unse-
ren Fachgruppen, Programm- und

Regionaltreffen freuen wir uns
ganz besonders wieder auf unsere
grofde Nordanex Partner Conven-
tion (NPC)!

Unser Netzwerk aus Systemhaus-
Partnern und dem Nordanex-
Team stehen fiireinander ein und
entwickeln sich und den Markt
gemeinsam! Dieses Vertrauen
und gegenseitige Unterstiitzung
bleibt die Basis unseres Handelns.
Daraus entstand auch schon

2016 das Nordanex Managed IT
Service-Programm in Arbeitstei-
lung zwischen der Nordanex und
den Systemhauspartnern. Dieses
sichert hohe Qualitat bei gleich-
zeitig praxisnahen, erprobten und
sich laufend weiterentwickelnden
Losungen! Gemeinsam fithren
wir dies in 2022 nicht nur weiter:
Unser Cloud & Managed Service-
Programm wdchst mit neuen
Programmbestandteilen, Ver-
marktungselementen und neuen
Einsatzmoglichkeiten. Fiir einen
noch schnelleren Einstieg, Aus-
bau und mehr Gestaltungmog-
lichkeit fiir und durch unsere
Systemhaus-Partner.

Nordanex — ein X verbin-

det! Unternehmerische
Verbindungen machen uns

aus, unser Team ist dabei
genauso vielseitig wie unse-

re Unternehmer: Wir setzen
tagtiglich gemeinsam unsere
unterschiedlichen Starken und
Fahigkeiten fiir die erfolgreichen
Verbindungen unserer Partner
zu Lieferanten, Herstellern und
Dienstleistern ein. Wir reduzieren
fir diese die Komplexitat ihres
Daily-Business, damit sie sich auf
ihre individuellen Kernkompe-
tenzen und Kunden fokussieren
koénnen.
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Christian Weiss
Geschaftsfiihrer
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... starke Verbindungen
fir den Erfolg unserer
Systemhaus-Partner
zu schaffen.

[
ML

Das Nordanex Team an lhrer Seite

KONTAKT
Nordanex Systemverbund GmbH & Co. KG

Soennecken-Platz
D-51491 Overath

Telefon 02206/607-680
E-Mail info@nordanex.de

Folgen Sie uns auf LinkedIn und Xing
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Manfred Lackner
Vorstandsvorsitzender

Y

Lutz Hohmann
Vorstand

Quelle: Matthias Steiner, PROFI AG

KONTAKT
PROFI Engineering Systems AG

Otto-Rohm-Stralle 18
D-64293 Darmstadt

Telefon +49 6151 8290-0
Fax +49 6151 8290-7712

E-Mail profi@profi-ag.de

)

PROFI

Innovative IT-Lasungen

UNSER ZIEL IST,...

... effiziente und flexible

IT-L6sungen bei unseren

Kunden zu schaffen.

Eine kurze Firmenhistorie: PROFI
wird 1984 von Dr.-Ing. Udo Hamm
gegriindet. Im Jahr 2000 wird
PROFI IBM Premier Business
Partner. 2004 erhalt PROFI den
IBM Distinguished Blue Diamond
Beacon Award. 201 folgt die Aus-
zeichnung , Bestes mittelstandi-
sche Systemhaus®.

PROFI wird 15-mal in Folge mit
dem Giitesiegel , Top 100“ ausge-
zeichnet und erhalt 2021 die

8. ,Top Job“-Auszeichnung fiir
herausragende Personalarbeit.

Seit iiber 35 Jahren gelten wir
als einer der bedeutendsten
Anbieter von IT-Lésungen im
deutschen Markt. Unsere
hochqualifizierten Spezialis-
ten optimieren IT-Prozesse
nach individuellem Bedarf
ftir mehr Effektivitat und
Effizienz. Die Losungen
sind branchenunabhéngig
und richten sich an Unter-
nehmen aller Gréf3en. Wir
iibernehmen das Projektmanage-
ment und die Implementierung,
einschlieflich dem Betrieb aller
Systeme und Plattformen. Damit
bieten wir komplette Losungen
von fiihrenden Herstellern aus
einer Hand. PROFI beschaftigt
rund 300 Mitarbeiter an 12 Stand-
orten in ganz Deutschland.

Die IT ist der Enabler und Treiber
der digitalen Transformation in
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Unternehmen und findet sich in
nahezu jedem Bereich wieder.
Wir richten deshalb unser Port-
folio an den Bediirfnissen unse-
rer Kunden aus und haben uns
dazu auf folgende Kernthemen
fokussiert: Agile Softwareent-
wicklung & DevOps, Business
Continuity, Cloud Solutions, IBM
Serverlosungen, Managed Service
Solutions, Netzwerk & Security,
SAP HANA, Software Defined
Data Center & Agile Plattformen,
Speicherlosungen, VDI & Digital
Workplace.

In diesen Themen unterstiitzen
wir Unternehmen bei ihrer digita-
len Transformation und bringen
unser Know-how und unsere
Leistungen zum Mehrwert der
Kunden ein.

Manfred Lackner, Vorstandsvorsit-
zender: ,Mit unseren innovativen
IT-Losungen schaffen wir mess-
baren Mehrwert und leisten einen
direkten Beitrag zum Unterneh-
menserfolg unserer Kunden. Ver-
trauen und Wertschatzung sind
die Basis unserer Beziehungen zu
Kunden, Partnern, Lieferanten
und Kollegen.

Wir arbeiten in hochstem Maf3e
kompetent, zuverlassig und part-
nerschaftlich mit dem Ziel, effizi-
ente und flexible IT-Lésungen bei
unseren Kunden zu schaffen, die
alle Marktanforderungen optimal
bedienen.
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teccle
group

Let's teccle IT: Wir machen
es einfach - fur Kund:innen,
fur Mitarbeiter:innen, flr

die IT-Branche.

Die teccle group ist angetreten, um
Komplexitat fiir Kund:innen und
Mitarbeiter:innen zu reduzieren.
Als mitarbeitenden-zentrische
Organisation schlief3en wir die
Liicke zwischen kleinen speziali-
sierten IT-Anbietern und grof3en
Gruppen am Markt. Dabei fithren
wir regionale Systemhdauser und
spezialisierte Managed-Services-
und Cloud-Anbieter unter un-
serem Dach zusammen, um
gemeinsam den fithrenden IT-L6-
sungsanbieter fiir den deutschen
Mittelstand zu bauen.

Schon heute sind wir mit tiber 300
Spezialist:innen an zehn Standor-
ten deutschlandweit mit unserem
ganzheitlichen Lésungsangebot
tatig.

2021 konnten wir innerhalb

von acht Monaten acht Unter-
nehmen fiir die teccle group
gewinnen und gemeinsam mit
diesen Unternehmer:innen den
Grundstein fir den Aufbau der
Gruppe legen. Unser Ziel ist eine
Biindelung von Kompetenzen und
eine Zusammenarbeit iiber die
einzelnen Unternehmensgrenzen
hinweg im Sinne eines neuartigen
operativen Modells: Wir verste-
hen unsere Kund:innen, ihre Ge-
schiftsmodelle und ihren Bedarf
lokal und bieten tiber ein agiles

Netz aus der Gruppe die fir den
Bedarf jeweils notige Innovations-
starke und Kompetenz.

Das kommende Jahr werden wir
dafiir nutzen, als Gruppe starker
zusammenzuwachsen. Um unsere
Kund:innen entlang der digita-
len Transformation zu begleiten,
eroffnen wir ihnen {iber ihre ge-
wohnten Ansprechpartner:innen
den Zugriff auf das gesamte Exper-
ten-Netzwerk und abgestimmte
Losungsportfolio der Gruppe. Zur
weiteren regionalen Abdeckung
und Starkung unserer Kompe-
tenzen werden wir versuchen,
weitere Unternehmen fiir

die Gruppe zu gewinnen.

Bei uns stehen

Mitarbeiter:innen im Zentrum
der Organisation: Durch die
eigenverantwortliche Arbeit in
Teams und die Moglichkeit zur
Mitgestaltung und Partizipation
schaffen wir eine Organisation,
in der Mitarbeiter:innen selbst-
wirksam handeln kénnen. Die
Kolleg:innen sind aktiv daran
beteiligt, die Gruppe zu formen
und zu bauen. Nur so kénnen
wir sicherstellen, dass unsere
Kund:innen auch in Zukunft die
beste und fiir sie passende Losung
erhalten.

153

Klaus Kaiser
Managing Partner

Markus Wolf
Managing Partner

Thomas Schmidt
Managing Partner

Sven Kalisch J

Managing Partner

KONTAKT
teccle group GmbH

Bethmannstrale 8
D-60311 Frankfurt am Main

E-Mail info@teccle-group.de
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Broadcom
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Eaton Electric

ESET Deutschland

Fyjitsu Technology Solutions
GN Audio Germany

INSYS icom

Kaspersky Labs
NortonLifeLock Ireland
ONLINE USV-Systeme

RSA Security Germany
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Sophos
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Unify Office -
die UC-Losung mit doppeltem Mehrwert

Profitieren sowohl Sie als auch lhre Kunden von der besten UC-Lésung auf dem Markt!
lhre Kunden kommen in den Genuss eines volldigitalisierten Arbeitsplatzes und
Sie erhalten umfangreiche Unterstiitzung durch das KOMSA Sales-Team.

O

Professionelles Routing Strukturiertes Simple & effiziente 3rd-Party API's &
eingehender Anrufe Aufgabenmanagement Zusammenarbeit Konnektoren

Weitere Informationen und
Kontaktméglichkeiten finden Sie unter:
https://komsa.com/herstellerwelt/atos-unify/
unify-office-by-ringcentral/
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