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Modern 
Workplace
Die Zukunft ist jetzt. Wir nehmen Sie mit.

Systemhäuser und Reseller spielen beim Thema Modern Workplace und 
bei der Bereitstellung von Hardware, Software und Services für den digitalen 
Arbeitsplatz eine elementare Rolle. 
Bei der Umsetzung Ihrer Projekte unterstützt Ingram Micro Sie kompetent und 
informiert. Wir sind der führende Distributor für den Modern Workplace und 
bieten spezialisierte Produkte und Lösungen aller namhaften Hersteller sowie 
maßgeschneiderte Services und Consulting-Leistungen.
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... Der Treibstoff für die 
Zukunft ist ein 

wertschätzendes 
Miteinander!

Sylvia Lösel
Chefredakteurin IT-BUSINESS

Aufs Abstellgleis will niemand.  Und gerade 
Krisenz eiten konfrontieren uns mit dieser Angst.  
Sie setz en aber auch seit jeher ungeahnte Krä fte 
frei.  Denn in einer Krise müssen eingefahrene 
Wege verlassen und neue entdeckt werden.  So 
einfach es wä re,  das Jahr 2021 allein unter das 
Motto „ Corona“  z u stellen,  so falsch wä re es.  
Vielmehr ist es das Jahr der Umbrüche,  Verä nde-
rungen und Weichenstellung für die Zukunft.  
Die EU hat mit dem Programm „ Fit for 55“  den 
Maß stab für nachhaltige Geschä ftsmodelle und 
-bez iehungen gesetz t.  Mit der Zugkraft dieser 
Regelung springen immer mehr Unternehmen 
auf den Sustainability-Zug auf und entwickeln 
Ideen,  um künftig Gewinn und Zukunftsfä hig-
keit unter einen Hut z u bringen.  
Wie ein groß er Verschiebebahnhof wirkte die 
Systemhaus-Landschaft z eitweilig.  Ü bernahmen 
im Wochentakt prä gten 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 Ö ffentliche 
Verwaltung: Ohne IT geht es künftig nicht mehr.  
Für den ITK-Channel bedeutet dies beste Aus-
sichten auch für das kommende Jahr.  
Was diese drei Lokomotiven –  Nachhaltigkeits-
konz epte,  Ü bernahmen und Digitalisierung – 
aber antreibt,  ist die z unehmende Notwendig-
keit z u vermehrter Zusammenarbeit.  Nur wer 
gemeinsam mit anderen Projekte entwickelt 
und umsetz t,  nur wer gemeinsam mit anderen 
Zulieferern Nachhaltigkeitskonz epte entwickelt,  
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E D I TO R I A L

WEICHENSTELLUNG 
FÜR DIE ZUKUNFT

nur wer gemeinsam mit Schulträ gern,  Lehrern 
und Dienstleistern Digitalisierungskonz epte 
umsetz t,  wird künftig erfolgreich sein.  
Der Treibstoff für die Zukunft ist also Zusam-
menarbeit,  Kommunikation und ein wertschä t-
z endes Miteinander.  Und was für die IT-Branche 
gilt,  das sollte uns auch der Maß stab für alle 
anderen Lebensbereiche sein!  
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Lieferengpässe, 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 kühlen Kopf bewahren, Sicherheit geben,  
neue Ideen entwickeln und auf kurz fristige Ent-
wicklungen angemessen reagieren –  das Jahr 
2021 hatte für alle Player im ITK-Markt einiges an 
Herausforderungen im Gepä ck.  Dass die Branche 
als Gestalter der Digitalisierung einen ausgez eich-
neten Job gemacht hat,  z eigen die Marktz ahlen.  
Immer entscheidender wird dabei das Zusammen-

spiel von Herstellern,  Distributoren,  Systemhä u-
sern und Kooperationen,  gerade weil die Projekte 
immer komplexer werden.

Wir haben unsere Leser befragt,  wer für sie der 
Channel VIP 2021/ 2022 ist.  Und hier ist das Ergeb-
nis.  Wir gratulieren allen und freuen uns auf ein 
spannendes Jahr 2022 mit Ihnen!  S y l v i a  L ö s el

DIE STARS DES 
CHANNELS
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Alexander Maier

Chief Country Executive & 
Senior VP

Ingram Micro Deutschland

„Herzlichen Dank für die Auszeichnung, die für mich 
und für Ingram Micro einen großen Stellenwert hat! 
Sie bestätigt uns darin, dass wir mit unserer zu-
kunftsgerichteten Strategie die richtigen Impulse 

setzen, um gemeinsam mit Kunden und Herstellern 
die Geschäftsmodelle und Geschäftsprozesse der 

Zukunft zu gestalten. Wir sehen unsere Aufgabe darin, 
unsere Partner zu unterstützen, schneller zu wachsen und 

flexibler zu agieren. So gewinnen sie Kunden und können 
diese langfristig an sich binden.“

4
Markus Hollerbaum
Geschäftsführer Services

Siewert & Kau

5
Michael Görner
Vice President 

Advanced Solutions

Tech Data Deutschland

3
Andreas Ruhland
Sprecher der Geschäftsführung

ALSO Deutschland

2
Barbara Koch
Geschäftsführerin & 

VP Advanced Solutions DACH

Tech Data Deutschland

PLATZ

1
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Björn Siewert
Geschäftsführer

Siewert & Kau

7

Siegbert Wortmann
Vorstandsvorsitzender

WORTMANN

8

Jörg Eilenstein
Vorstand

TIM

9

Mike Rakowski
Geschäftsführer Service

ALSO Deutschland

10

Tom Knicker
Einkaufsleiter

WORTMANN

11

Reinhold Egenter
Geschäftsführer

BYTEC

12

Volker Mitlacher
Geschäftsführer

Systeam

13

Oliver Kau
Geschäftsführer

Siewert & Kau

14

Judith Öchsner
Vertriebsleiterin

dexxIT

15

Sven Hollemann
Geschäftsführer

ENO Group

16

Dominik Walter
Head of Purchasing & 

Product Management 

Herweck

17

Bernd Tillmann
Vorstand

TAROX

18

Hermann Ramacher
Geschäftsführer

ADN

19

Tim Henneveld
Vorstandsvorsitzender

TIM

20

Stefanie Gundlach
Vertriebsleiterin

dexxIT

D I S T R I B U TO R E N
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21

Helge Scherff
Regional Vice President 

Central Europe

Nuvias Group

22

Paul Karrer
Geschäftsführer

Arrow ECS

23

Andreas Dölker
Geschäftsführer

Littlebit Technology

24

Steffen Ebner
CSO

KOMSA

25

Sven Buchheim
Vorstand

bluechip Computer

26

Michael Bleicher
Gründer und 

Geschäftsführer 

bb-net media

27

Ralf Schweitzer
CEO

GSD Remarketing

28

Andreas Bajohr
CEO

BAB Distribution

29

Andreas Printz
Einkaufsleiter

api

30

Robert Scicolone
Geschäftsführer

Infinigate Deutschland

31

Robert Jung
Managing Director DACH

Westcon Group

32

Ernesto Schmutter
Geschäftsführer

MRM Distribution

33

Oliver Hermann
Vorstand

Michael Telecom

34

Philip Weber
CEO

EBERTLANG

35

William Geens
Geschäftsführer

Prianto

D I S T R I B U TO R E N
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Martin Modl
Geschäftsführer

SoftwareOne Deutschland

„Herzlichen Dank – was für eine tolle Anerken-
nung! Ich freue mich riesig über diese sensatio-
nelle Platzierung und möchte mich recht herzlich 
bei unseren Kunden, Partnern und Kollegen für 
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 für unsere Kunden täglich alles geben. 
Ein Dankeschön an alle Leser der IT-BUSINESS, die mir 

ihre Stimme gegeben haben.“

PLATZ

1

6

Hendrik Hörschelmann
Geschäftsführer
JACOB Elektronik

7 8

9

Reiner Louis
Sprecher der Geschäfts-
führung, Computacenter

10

Gerhard Reinhardt
Geschäftsführer
MR Datentechnik

11

Siegfried Bissinger
Geschäftsführer
Systemhaus Bissinger

Rudolf Hotter
Vorstand
CANCOM

2

4

3

5

Patrick Kruse
Geschäftsführer
NETGO

Michael Guschlbauer
Vorstand
Bechtle

Dr. Thomas Olemotz
Vorstandsvorsitzender
Bechtle

Oliver Hellmold
CEO
notebooksbilliger.de

Sven Kalisch
Geschäftsführer
teccle group

8
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12 13

René Schülein
Geschäftsführer
Proact

14

15 16

Christian Werner
CEO
Logicalis Group Deutschland

Günther Schiller
Vorstand
ACP Group

17

Kai Grunwitz
Geschäftsführer
NTT

18 19

Martin Hörhammer
CEO
Medialine EuroTrade

Olaf von Heyer
Vorstand
Concat

20

Dr. Thomas Simon
Geschäftsführer
IT-Haus

21

Max H.-H. Schaber
CEO
Datagroup

22

Joachim Astel
Gründer & Vorstand
noris network

23

Jacques Diaz
CEO
Axians Deutschland

24

Lutz Hohmann
Vorstand
Profi Engineering Systems

25

Matthias Moeller
CEO
Arvato Systems Group

26

Bernd Schwefing
CEO
Controlware

Dr. Thomas Olemotz
Vorstandsvorsitzender
Bechtle

27

Jürgen Stauber
General Manager DACH
Rackspace Technology

28

Heinrich Zetlmayer
CEO
Skaylink

29

Carl Georg Dürschmidt
Vorstandsvorsitzender
Allgeier

Lars Landwehrkamp
Vorstandssprecher
All for One Group

Dr. Nils Kaufmann
COO
Release42

S Y S T E M H ÄU S E R
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Oliver Gorges

Head of Channel Development 
& Cooperations

ITscope

„Ich freue mich natürlich sehr, bei meiner Premiere 
direkt auf Platz 1 gelandet zu sein, allein die Nomi-
nierung im Kreise solcher ITK-Persönlichkeiten habe 
ich als große Ehre empfunden. Mein Dank geht an 

alle Leser, die mich so zahlreich unterstützt haben 
und natürlich an das Team der IT-BUSINESS. Ich bin 

wirklich sprachlos und das ist eine absolute Seltenheit. 
Stellvertretend für das gesamte #TeamITscope nehme ich 

diese Wahl als Ansporn, ein verlässlicher Partner für Alle im 
Channel zu bleiben!“

4
Frank Roebers
Vorstandsvorsitzender

SYNAXON

5
Karl Trautmann
Vorstand 

Electronic Partner

3
Christian Weiss
Geschäftsführer

Nordanex

2
Sven Glatter
Geschäftsführer

ComTeam Systemhaus

PLATZ

1

6
Matthias Jablonski
Vorstand

Kiwiko

KO O P E R AT I O N E N
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Santosh Wadwa

Head of Product Channel Sales 
Central Europe

Fujitsu Technology Solutions

„Die digitale Transformation verändert unser Business, 
die Verkaufsmodelle und die Technologien, die wir täg-
lich nutzen. Und dennoch gibt es zwei Konstanten, die 
jegliche Veränderung mittragen und gemeinsam mit uns 

treiben: Unsere starken Channel-Partner und die Men-
schen in den Systemhäusern, die dieses Geschäft täglich 

einzigartig, bereichernd und nach vorne gerichtet gestalten.
Ich möchte mich deshalb persönlich und im Namen von 

Fujitsu für diese herausragende Auszeichnung bedanken. Ich 
würde gerne diesen Preis mit unseren Channel-Partnern teilen, 

denn sie sind der Motor, der unser Geschäft immer in Bewegung hält 
und sie haben den ersten Platz verdient.“

4
Heiko Lühr
Senior Director Channel 

Distribution

Fujitsu Technology Solutions

5
Sven Langenfeld
Senior Azure Stack HCI 

Commercial Sales Specialist

Microsoft Deutschland

3
Karin Hernik
Channel Director DACH

APC by Schneider Electric

2
Sabine Hammer
Director Channel Sales 

Infastructure Solutions Group

Lenovo

PLATZ

1

11

H E R S T E L L E R



6

Susanne Kummetz
Director Commercial 

Channel Sales 

HP Deutschland

7

Robert Laurim
Vice President & General 

Manager Channel Germany

Dell

8

Christina Decker
Head of Channel 

and Alliances

Trend Micro

9

Waldemar Bergstreiser
Head of Channel Germany

Kaspersky

10

Markus Fritz
Director Channel Sales DACH

Acronis

11

Gerit Günther
Head of Sales B2B | 

Corporate & Education

Acer Computer

12

Markus Korn
Vice President Display 

Samsung Electronics

13

Gregor Knipper
Managing Director 

Business Solutions DACH

GN Audio Germany

14

Erkan Sekerci
Sales Director DACH

iiyama Deutschland

15

Lutz Hardge
Regional Sales Director 

Germany & Austria

MMD Monitors & Displays

16

Rudko Wojtek
Head of Sales

Samsung Electronics

17

Sun Spornraft
Vice President Sales 

icom & Marketing

INSYS Microelectronics

18

René Hofmann
Sales Director

Securepoint

19

Ismayil Basusta
Channel Director DACH

Vertiv

20

Peter Neumeier 
Channel Sales

ESET Deutschland GmbH

12
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21

Sven Janssen
Director Channel 

Sales DACH

Sophos

22

Christian Milde
General Manager 

Central Europe

Kaspersky

23

Michael Haas
Regional Vice President 

WatchGuard

24

Stefan Wehrhahn
Country Manager DACH

NortonLifeLock

25

Hendrik Flierman
Vicepresident Global Sales

G DATA Cyber Defense

26

Juliane Kunath
Channel Manager DACH

AvePoint

27

Dietmar Nick
Geschäftsführer

Kyocera Document 

Solutions

28

Kai Frieben
Senior Sales Manager 

Central Europe

Western Digital Deutschland

29

Tim Kartali
Head of Channel Sales

IONOS

30

Jörg Karpinski
Sales & Marketing Director 

Germany

Huawei Technologies

31

Sascha Bick
Head of Retail, Channel 

and Distribution

Brother

32

Thomas Peter
Vertriebsleiter 

Channel DACH

Reiner SCT

33

Jens Greine
Vertriebsleiter Channel

Epson Deutschland

34

Hajo Soldan
Director B2B Partner 

Channel

Canon Deutschland

35

Andreas Bichlmeir
Vorstand

ONLINE USV-Systeme

13
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Die Antike,  das Mittelalter,  die 
Neuz eit –  jedes Zeitalter in der 
Geschichte der Menschheit hat ihre 
Helden hervorgebracht,  die uns aus 
Erz ä hlungen,  Ü berlieferungen oder 
Büchern bekannt sind.  Zu Beginn 
der uns bekannten Geschichte 
waren dies Gö tter,  Halbgö tter,  
mythische Gestalten,  Titanen,  
Herrscher,  Staatsmä nner oder 
Feldherren.  Jedes Zeitalter prä gte 
seinen eigenen Typus von Helden,  
so wie dieser das Zeitalter prä gte: 
ob Philosoph,  Wissenschaftler,  
Eroberer,  Abenteurer,  allen 
gemein ist eine glaubhaft 

überlieferte Erz ä hlung,  in heraus-
fordernden Zeiten und schwierigen 

Umstä nden etwas Positives bewirkt 
z u haben.  Die Superhelden in 

Filmen wie Superman,  Batman,  
Thor,  Iron Man oder Serien wie 
Daredevil,  Titans,  Watchmen,  Small-
ville von heute setz en 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 
hä ufig 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 mühsam erarbeitet 
werden muss.  In den ungewohnten 
Zeiten der vergangenen Monate,  die 
Disruption in der Praxis real 

Prof. Dr. Rudolf Aunkofer

Geschäftsführer iSCM INSTITUT

rudi.aunkofer@iscm-institute.com

MODERN-DAY HEROES – 
MENSCHEN, DIE 
ETWAS BEWIRKEN

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

…

Die Tech-Geschäftslage und die allgemeine Wirtschaftsstimmung.

Always People First. Menschen machen den Unterschied, nicht 

irgendeinen, sondern den kleinen, den unkonventionellen, den 

entscheidenden. Den, der den Erfolg möglich macht. In Krisen oder in 

Transformationsprozessen, den die Tech-Industrie aktuell durchläuft, 

wird der Faktor Mensch mit seiner ureigenen Authentizität sichtbar. 

Er tritt aus der Masse heraus, er wird Vorbild. 

QUELLE:  ISCM

BILD:  ISCM
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erfahr- wie erlebbar machte,  wurde 
deutlich,  dass Pandemie und 
Lockdown im Gegensatz  z u allge-
meingültigen Patent- oder One-
siz e-fits-all-Lö sungen stehen.  Die 
von einer Reihe von Beratern vor 
der Pandemie gebetsmühlenartig 
gepredigten disruptiven Ansä tz e 
sind nur bedingt für die tä gliche 
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 mö glich z u machen 
und die Logistikkette aufrechtz uer-
halten.  Sie haben die vielfä ltigen 

Herausforderungen des 
Geschä ftsalltags angenommen,  
kundenorientiert Lö sungen 
gefunden und die für Erfolg not-
wendige „ gute Laune“  bewahrt.  
Die Digitale Transformation hat 
dadurch in Deutschland in den 
vergangenen knapp ͲͰ Monaten 
eine ungeahnte Beschleunigung 
erfahren.
Dies spiegelt sich in der Stim-
mungslage der Tech-Industrie 
wider.  Die Geschä ftserwartungen 
der Tech-Industrie waren nach 
ihrem Einbruch z u Beginn der 
Pandemie über Monate hinweg 
deutlich positiv und weit über der 
allgemeinen Wirtschaftsstimmung.  
Die Tech-Industrie konnte ihre 
Sondersituation und auch den ihr 

ureigenen Optimismus durch die 
gesamte Pandemiez eit aufrecht-
erhalten. Weder die �ovid-ͱ͹-
Herausforderungen noch die 
seit Mai ͲͰͲͱ herrschende Extrem-
situation aufgrund mangelnder 
Produktverfügbarkeit konnte die 
Sonderkonjunktur der Tech-Indust-
rie beeinträ chtigen.  Die Branche 
und die Menschen dahinter haben 
Unglaubliches geleistet.
Somit lä sst sich auch das Delta 
von Geschä ftserwartungen z u 
Geschä ftssituation erklä ren und 
interpretieren: Zeigt es doch,  was 
mö glich gewesen wä re und was im 

ahr ͲͰͲͲ nachgeholt werden dürf- 
te.  Die Tech-Industrie startet mit 
einem über z ehn Monate lang aufge-
bauten Backlog in das nä chste Jahr.

Wachstumspotenziale 
 | Services

Wachstumspotenziale 
 | Cloud

QUELLE:  ISCM

QUELLE:  ISCM
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Die positive Sonderkonjunktur der 
Tech-Industrie für Hersteller,  
Distribution und Channel wird sich 
somit ͲͰͲͲ fortsetzen.

Investition
Die in vielen Branchen fortschrei-
tende Vernetz ung wird Unterneh-
men,  die bislang eher z aghaft agiert 

haben,  daz u bewegen,  verstä rkt in 
digitale Infrastruktur und Cloud-
basierte Proz esse z u investieren.
In Konseq uenz  liegen die Wachs-
tumspotenziale für ͲͰͲͲ vor allem 
bei Services.  Die erheblichen 
Investitionen in Hard- und Soft-
ware über die gesamte Pandemie-
z eit hinweg führen z u einem neuen 
Bedarf an Dienstleistungen,  die 
eine effiz iente Nutz ung der getä tig-
ten Investitionen mö glich machen 
und sicherstellen.  Dies ist die 
Voraussetz ung,  um aus dem 
getä tigten Investment Wettbe-
werbsvorteile z u erschließ en und 
ausz ubauen.  Managed Services,  

Beratung und Planung sowie 
Anpassungsprogrammierungen 
werden vor dem Hintergrund des 
Fachkrä ftemangels z entrale The-
men sein und überdurchschnittlich 
hohes Wachstumspotenz ial bieten.

Die in den vergangenen Quartalen 
in Gang gesetz te Digitale Transfor-

mation,  also die Kombination aus 
Digitalisierung und Neu-Gestaltung 
von Proz essen,  führt z u verä nderten 
Organisationsstrukturen und 
erklä rt die Fokussierung im Jahr 
ͲͰͲͱǣ Infrastrukturǡ �emote-
Management,  Datenschutz  und 
Security.  Diesem Trend folgend,  
hat sich das Verstä ndnis und der 
Einsatz  von Cloud-Services gewan-
delt und wird sich weiter wandeln.
Das Verstä ndnis des „ Old Normal“  
war,  schwerpunktmä ß ig unterneh-
mensunkritische Proz esse in die 
Cloud z u verlagern und unterneh-
menskritische sowie wettbewerbs-
relevante Proz esse weiter bevorz ugt 

On Premises z u managen.  Dieser –  
vor allem im Mittelstand selbstver-
stä ndliche –  Management-Ansatz  
hat im „ New Normal“  eine Wendung 
um ͱ͸Ͱ 
rad erfahren. �ockdowns 
machten es erforderlich,  unterneh-
menskritische Proz esse in die Cloud 
z u verlagern,  um deren reibungs-
losen Ablauf z u garantieren und die 
digitale Unternehmensinfrastruktur 
ͲʹȀͷ zur �erfügung zu stellenǡ vor 
allem für den Mittelstand.  Dieser 
grundlegende Positionswechsel ist 
und wird einer der z entralen 
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 z urückentwickeln werden.

Die Cloud,  und in diesem Zusam-
menhang der „ Marktplatz “ ,  werden 
daher zentrale Themen im 
ahr ͲͰͲͲ 
sein.  Das Wachstumspotenz ial der 
�loud liegt mit knapp ʹ͸ Prozent 
noch deutlich über dem von Services 
mit ͳͳ Prozent. �ei ��brid �loud 
und SaaS stimmen sogar �eweils ͵Ͳ 
Proz ent z u,  dass starkes oder sehr 
starkes Wachstum in ͲͰͲͲ zu 
erwarten sei.

Waren es ͲͰͲͱ eher mittelständi-
sche Unternehmen,  die aufgrund 
ihres Backlogs für hohes Wachstum 
verantwortlich z eichneten,  wird der 
Wachstumsschwerpunkt ͲͰͲͲ 
wieder bei grö ß eren und groß en 
Unternehmen liegen.  Sie werden 
Vorreiter im Paradigmenwechsel 
sein,  bei dem verstä rkt unterneh-
menskritische Proz esse in die Cloud 
verlagert werden.  Daneben werden 
die ö ffentliche Verwaltung,  das 
Bildungs- und Gesundheitswesen 
weiterhin klarer Investitionsmotor 
sein.  Der Mittelstand wird ein eher 
punktuell-fokussiertes Investment 

… Es wird viel über KI oder Maschinelles Lernen 
gesprochen. Dabei sind es in der Tech-Industrie 
vor allem Menschen, die ihre Aufgabe mit 
Leidenschaft erfüllen, die als Modern-Day Heroes 
Dinge bewegen.

Wachstumspotenziale  | Märkte
QUELLE:  ISCM
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fortsetz en,  um mit seinen begrenz -
ten Ressourcen einen z eitnahen,  
praxisorientierten wie professio-
nellen Implementierungs- und 
Migrationsproz ess sicherz ustellen.  
Die �Ͳ�-�achfrage wird das 
z entrale Thema bleiben.  Die private 
Nachfrage wird sich auf stabilem 
Niveau bewegen und weniger von 
übermä ß igen Wachstum gekenn-
z eichnet sein.

Ready, steady, go
Der Net Promoter Score ( NPS)  und 
die Zufriedenheitswerte befinden 
sich vor allem für die Distribution 
auf hohem �iveauǣ Sie liegen ͲͰͲͱ 
über den entsprechenden Werten 
aus dem Vorjahr,  wenngleich man-
gelnde Produktverfügbarkeit z u 
einigen herausfordernden Monaten 
geführt hat.  Engagement,  Flexibili-
tä t und der Lö sungswille machen 
sich spürbar positiv bemerkbar.

Dagegen ist die Entwicklung des 
NPS-Wertes bei Herstellern in den 
letz ten Monaten kritischer z u 
sehen.  Es scheint,  dass mangelnde 
Produktverfügbarkeit mehr den 
Herstellern als der Distribution 
angerechnet wird.  Das Erwartungs-
management der Hersteller hat 
aktuell Potenz ial nach oben,  
wenngleich z u erwarten ist,  dass 
sich die NPS-Werte bei ausreichen-
der Verfügbarkeit rasch verbessern.

Was der Net Promoter Score für die 
Distribution bereits z eigt,  spiegelt 
sich auch bei der Analyse,  getrennt 
nach Distributor-Typ,  also Vollsorti-
ments-,  Spez ial- und Telekom-Dis-
tribution,  wider.  Der NPS-Wert 
liegt für jede der drei Gruppen von 
Distributoren ͲͰͲͲ über den 
Werten des Vorjahres.  Zwar unter-

liegt die Performance gewissen 
Schwankungen,  die aber in den 
letz ten Monaten bei weitem 
geringer ausgefallen sind als noch 
z u 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 für den 
Channel und die komplette Liefer-
kette.  Der positive Trend z eigt,  dass 
in einem Flä chenstaat wie Deutsch-
land eine vielfä ltig gestaltete 
Vor-Ort-Struktur wichtig ist,  um 
erfolgreich resilient z u agieren.

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 mö glich gemacht haben.

Der Quantensprung,  den Deutsch-
land seit Beginn der Pandemie in 
Richtung Digitalisierung einge-
schlagen hat,  konnte aufgrund 
des Einsatz es aller beteiligten 
Menschen erfolgreich fortgesetz t 
werden.  Beste Voraussetz ung also 
für eine erfolgreiche Fortsetz ung im 

ahr ͲͰͲͲ. Menschen machen eben 
den Unterschied.

Net Promotor Score: Hersteller & Distribution

Net Promotor Score: 
Distribution | Typen QUELLE:  ISCM

QUELLE:  ISCM
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Biden, Emotet und 
ganz viele Trends

In den USA stürmt am Ͷ. 
anuar ein Protest-Mob das 
Kapitolǡ bevor am ͲͰ. 
anuar 
oe �iden als neuer 
Präsident vereidigt wird. �ussland inhaftiert den 
�egimekritiker Alexe� �awaln�. Der Mindestlohn in 
Deutschland steigt auf ͹ǡ͵Ͱ Euro und die Staatsanwalt-
schaft 	rankfurt gibt bekanntǡ dass die Infrastruktur 
der Schadsoftware Emotet zerschlagen wurde. Dass die 
	reude darüber nur kurze �eit währtǡ davon mehr im 
�ovember. 
�atürlich beherrscht �orona auch das 
ahr ͲͰͲͱ. So 
lässt der harte �ockdown in Deutschland das Konsum-
klima im 
anuar einbrechen. ǷAktuell fällt die Anschaf-
fungsneigung auf null Punkteǲǡ so �olf �ürklǡ 
fK 
Konsumexperte. Dennoch dreht sich das Technologie-
Karussell weiter. Experten benennen fünf �ukunfts-

trendsǣ �ernetzungǡ Sensorenǡ Securit�ǡ SaaS und 
Apps aus der �loud. 
Traditionell ist der 
anuar sowieso der Monat für 
�orhersagen und Trendprognosen. Etwas bizarr 
waren die Antworten bei einer Umfrage zum 
Themaǡ wofür Anwender ihr Smartphone eintau-
schen würden. ʹʹ Prozent der deutschen �efrag-
ten gaben anǡ lieber eine ihrer �ieren aufzugeben 

als das Smartphone. ͱͳ Prozent der 	innen verzichten 
lieber auf ihr Autoǡ ʹʹ Prozent der �iederländer auf 
Schokolade und ͳͱ Prozent der 	ranzosen würden das 
	ernsehen aufgeben.
Und auch mit Personalien geht es im 
anuar gleich 
munter los. So startet �üdiger Wölfl bei �isco als neuer 
�hannelchef. Auch �ancom besetzt diese Position mit 
Thomas Ehrlich neuǡ nachdem Uwe �eumeier als 
�achfolger von Stefan �errlich in die 
eschäftsfüh-
rung aufgestiegen ist. �ei 	͵ �etworks startet Michael 
�ergǡ der von Sonicwall kommt. 
Und einen kleinen �orgeschmack auf die zahlreichen 
obernahmenǡ die im ITK-�hannel in diesem 
ahr 
anstehenǡ gibt der erste von vielen �ukäufen der 
�etgo-
ruppeǣ Arxes Tolina.   sl
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Emotet ist tot. Doch Totgesagte leben länger, wie die Wieder-
auferstehung der Schadsoftware im November zeigt. Unabhän-
gig davon: 2021 ist das Jahr massiver Ransomware-Attacken.



19

R Ü C K B L I C K

Unschöne
Gesamtgemengelage

Im Februar entzieht die chinesische Medienaufsicht 
dem britischen Sender ��� World �ews die Sende-
lizenzǡ was im Ausland nicht gut ankommt. Dafür 
erreicht die chinesische �aumsonde Tianwen-ͱ plan-
mäéig eine Umlaufbahn um den Mars und liefert 
beeindruckende �ilder. Auf der Erde sieht es derweil 
weniger schön aus. Auf einer Ministerpräsidentenkon-
ferenz einigen sich die Ministerpräsidenten der �änder 
mit Kanzlerin Angela Merkel daraufǡ die aktuellen 
�estimmungen zur �ekämpfung der �oronavirus-
pandemie bis zum ͷ. März zu verlängern. �iele �ürger 
verlieren den Durchblickǡ was erlaubt ist und wer sich 
mit wem treffen darf. Die Konsumlaune in Deutsch-
land schlägt im 	ebruar kurzzeitig auf einen leichten 
Erholungskurs einǡ nachdem sie durch den erneuten 
harten �ockdown Mitte Dezember eingebrochen war. 
Denn die Schlieéung von 
astronomie und weiten 
Teilen des �andels im Dezember ͲͰͲͰ hatte die 
Konsumneigung hart getroffen.
�ichtsdestotrotz melden im 	ebruar ͲͰͲͱ die deut-
schen Amtsgerichte nur ͱ.ͱ͹͵ beantragte Unterneh-
mensinsolvenzen. Das sind nach Angaben des Statisti-
schen �undesamts Ͳͱǡ͸ Prozent weniger als im 	ebruar 
ͲͰͲͰ. 
rund für den �ückgang ist die ausgesetzte 
Insolvenzanmeldepflicht.
Das Internet muss sich aus M�anmar verabschiedenǡ 
nachdem es das Militär im �ahmen einer Machtüber-
nahme landesweit abgeschaltet hatte. Im �orfeld kam 

es zu Massenprotesten der �ivilbevölkerungǡ die über 
die sozialen Medien organisiert wurden. 
Auch über Inhalte im Internet streiten der �ig-Tech-
Konzern 	acebook und die �egierung Australiens. So 
verbannt 	acebook �achrichtenmeldungen aus dem 
sozialen �etzwerk für australische �utzer und auéer-
dem australische �achrichten aus Australien für alle 
anderen User weltweit. Die geplante Einführung eines 
umstrittenen Mediengesetzes ist der �asus Knacksus 
des Disputs. �ach diesem 
esetz sollen Internet-Kon-
zerne den örtlichen Medienhäusern für die �erbreitung 
von deren Inhalten Abgaben bezahlen.                     sr

BI
LD

: P
H

O
TO

SV
A

C
S

TO
C

K.
A

D
O

BE
.C

O
M

Während Tianwen-1 im Februar den 
Mars umrundet, wird auf der Erde 
das Geschehen von der Gesamt-
gemengelage rund um Corona-Maß-
nahmen bestimmt.
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Pleiten, Pech 
und Pannen

Ein Strudel an rasanten Entwicklungen bestimmt auch 
den März. Das �orona-�in-und-�er geht in eine 
weitere �undeǡ von einem Durcheinander bei den 
�egeln bis hin zum Impf-�haos. Die �age in der 
�undesrepublik ist gekennzeichnet von 
egensätzen. 
So beschlieéen �und und �änder sowohl eine �erlän-
gerung des �ockdowns als auch einen Yffnungsplan. 

eplant ist eine Ƿ�sterruheǲ über die 	eiertage im 
April. Diese wird �edoch ein paar Tage später wieder 
aufgehoben. Auéerdem werden die Impfungen mit 

dem Impfstoff Astra �eneca vorsorglich wegen Mel-
dungen von Thrombosen der �irnvenen ausgesetztǡ 
um sie ein paar Tage später nach Empfehlungen der 
W�� wieder fortzusetzen. �u allem �erdruss kommt 
eine Masken-Affäre hinzu. Unions-Politiker sollen an 
der �ermittlung von 
eschäften mit Schutzmasken 
mitverdient haben.
�asant geht es auch bei der IT-�USI�ESS weiter. Im 
März lässt sie ͳͰ 
ahre IT-
eschichte �evue passieren. 
Ƿ�urück in die �ukunftǲ ist der Titel der 
ubiläumsaus-

gabeǡ und dafür hat die �edaktion der 
IT-�USI�ESS Technik-Memorablien aus dem 
Keller gekramtǡ unzählige Sci	i-�omane 
gelesenǡ in 	irmenhistorien gestöbert und 
zahlreiche �ranchenkenner befragt. �on 
alten 
eschäftsmodellen bis hin zu Sci	i-
	antasienǡ die längst Wirklichkeit geworden 
sindǣ Die Ausgabe gibt einen Einblick. Und 
während die 
egenwart noch einem Wende-
punkt gleichtǡ gibt es einen Ausblick in die 
�ukunft und welche Weichen �etzt dafür 
gestellt werden müssen. Mit auf der �eitreise 
der IT�ǣ Die �rew des ITK-�hannels. Das 
�eisegepäckǣ ein �and� von ͱ͹͸ͳ sowie ein 
Pentium-Pro-Prozessor von Intel von ͱ͹͹͵.
Doch nicht �ede �eise verläuft wie geplant. 
Der 	rachter ǷEver 
ivenǲ blockierte im März 
tagelang den Suezkanal.  am�

Das Corona-Wirrwarr 
nimmt kein Ende.
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Remote Work, 
Online Meetings, 
digitale Messen

Die Deutschen sind „mütend“.  Die Wortneu-
schöpfung der Medizinerin und �ideobloggerin 
�arola �olzner drückt die Stimmung der 
�undesbürger gut ausǣ Keiner hat mehr �ust auf 
�orona-Maénahmenǡ und die Impfkampagne 
geht vielen nicht schnell genug voran. Dies soll 
sich im April �edoch ändernǡ denn die �ausärzte 
dürfen nun auch die Impfung gegen �ovid-ͱ͹ 
verabreichen. Ab dem ͲͰ. April müssen Arbeit-
geber �edem Mitarbeiterǡ der nicht im �ome-
office arbeitetǡ einmal pro Woche einen �orona-
Test anbieten.  
ǷWork from An�whereǲ und �nline Meetings 
bestimmen das Tagesgeschäft der Unterneh-
men. Durch den �omeoffice-�oom wird 
weiterhin mehr �ardware benötigtǡ wie die im April 
veröffentlichten Marktzahlen von 
artner zeigen. So 
gingen die P�-Auslieferungen im ersten �uartal um ͳͲ 
Prozent nach oben. Die �albleiterknappheit beein-
trächtigt �edoch erneut die �ieferkette. Auch der 
�edarf an ȋgebrauchtenȌ Software-�izenzen steigtǡ wie 
eine Umfrage von UsedSoft ergibt. Die �annover 
Messeǡ als normalerweise gröéte Industrieschau der 
Weltǡ findet vom ͱͲ. bis ͱͶ. April als reines Digital-
format statt. Die Erfahrungen sollen in künftige 
�eranstaltungen einflieéen. 
Der �undestag macht den Weg zur �eschleunigung 
des �etzausbaus frei. Die Abgeordneten billigen 

mehrheitlich den von der �undesregierung einge-
brachten 
esetzentwurf zur Modernisierung des 
Telekommunikationsrechts. �iel ist esǡ den �echtsrah-
men für die Telekommunikationsdienste in der EU 
noch weiter zu vereinheitlichen. So sollen für den 

lasfasernetzausbau �ahmenbedingungen geschaffen 
werdenǡ die für die Unternehmen Anreize für einen 
zügigen und flächendeckenden Ausbau setzen. 
Politisch beschäftigt die �evölkerung der Abzug der 
US-Armee aus Afghanistanǡ den US-Präsident 
oe 
�iden Mitte April bekannt gibt. Innenpolitisch geht es 
um die 	rage der Kanzlerkandidaturenǡ vor allem 
Armin �aschet und Markus Söder konkurrieren. iz

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

R Ü C K B L I C K
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Hoffnung 
auf Normalität

IT-BUSINESS  H I G H L I G H T S 2021 / 2022 

Der Tanz in den Mai fällt auch in diesem 
ahr aus. 
Immerhin sinken die �orona-Inzidenzenǡ und 
Deutschland lässt langsam die dritte �orona-Welle 
hinter sich. �eu ist die �undesnotbremse. In vielen 
�egionenǡ in denen die �orona-Inzidenz über ͱͰͰ 
liegtǡ gelten strenge �egelnǣ So dürfen sich Angehörige 
eines �aushalts nur mit einer weiteren Person treffenǡ 
Ausgangssperre von ͲͲ bis ͵ Uhrǡ und nur 
eschäfte 
des täglichen �edarfs dürfen öffnen. �iegt die Inzidenz 
aber unter ͱͰͰǡ kehrt �e nach �undesland wieder ein 
kleines Stück �ormalität zurück. 
Ins �omeoffice verdammt sind von der �undesregie-
rung nun alleǡ die können. �aut dem Ifo Institut sind 

im Mai rund ͳͱ Prozent der �eschäftigten in Deutsch-
land mindestens teilweise im �omeoffice. Das macht 
sich bei der �erfügbarkeit von �omeoffice-E�uipment 
bemerkbarǣ Der beispielsweise seit 
ahren schrump-
fende P�-Markt ist dank der Pandemie auf Wachs-
tumskurs und wird im Mai lediglich durch die �alb-
leiterknappheit etwas gebremst. 
�ieferengpässe gibt es aber nicht nur bei den �alblei-
ternǡ auch an eine �orona-Impfung zu kommenǡ ist 
schwer. Wer keine Impfpriorisierung hatǡ hat kaum 
�hancen auf eine Dosis. Ein regelrechter �un auf die 
Impfstoffe hat begonnenǡ denn dadurch soll schlieé-
lich die Pandemie irgendwann beendet werden 
können. Und der Wunsch nach der damit versproche-
nen �ormalität ist groé. �udem haben vollständig 

eimpfte schon �etzt �orteileǣ 	ür Sie gelten keine 
Kontaktbeschränkungen mehrǡ und auch die Aus-
gangssperre entfällt. Anmelde-Websites für Sonder-
impfangebote sind völlig überlastet. Teilweise warten 
Impfwillige stundenlang vor den Impfzentrenǡ um an 
übrig gebliebene Impfdosen zu kommen. Wer �eman-
den kenntǡ der einen Arzt kenntǡ der gegen �orona 
impfen darfǡ nutzt seine �eziehungen nun schamlos 
aus. "ngste über eine �weiklassengesellschaft machen 
sich breit. hs

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

22

nen �ormalität ist groé. �udem haben vollständig 

eimpfte schon �etzt �orteileǣ 	ür Sie gelten keine 
Kontaktbeschränkungen mehrǡ und auch die Aus
gangssperre entfällt. Anmelde-Websites für Sonder
impfangebote sind völlig überlastet. Teilweise warten 
Impfwillige stundenlang vor den Impfzentrenǡ um an 
übrig gebliebene Impfdosen zu kommen. Wer �eman
den kenntǡ der einen Arzt kenntǡ der gegen �orona 
impfen darfǡ nutzt seine �eziehungen nun schamlos 
aus. "ngste über eine �weiklassengesellschaft machen 
sich breit.

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

BI
LD

: R
AL

F 
GE

IT
HE

  
ST

O
CK

.A
D

O
BE

.C
O

M



23

R Ü C K B L I C K

Es geht
aufwärts

Auch ohne Vitamin B hat �eder Deutsche mit dem 
Ende der Impfpriorisierung am ͷ. 
uni die Mög-
lichkeitǡ sich impfen zu lassen. Ab dem ͱʹ. 
uni 
gibt es den digitalen Impfpass in Apotheken. Mitte 

uni sinken die Inzidenzen bundesweit in den 
einstelligen �ereich. Die �orona-�egeln werden 
nach und nach gelockert. Sorgen macht die 
sogenannte Delta-�ariante. Die �irusmutante soll 
ansteckender sein und verbreitet sich auch 
zunehmend in Deutschland. Dennoch prägen 
sinkende Infektionszahlen und eine immer höhere 
Impf�uote die �age in der �orona-Pandemie. Mit 
der �offnung auf �ormalität verbessert sich auch 
die Stimmung der �erbraucher. Das Konsumklima 
in Deutschland verzeichnet den höchsten Wert 
seit August ͲͰͲͰ.
�on einer Steuerrevolution spricht �undesfinanz-
minister �laf Scholz nach dem 
ͷ-
ipfel in �ondon. 
�ach �ahrelangen �erhandlungen haben sich die 
führenden Industrienationen der westlichen Welt auf 
die Pfeiler einer globalen Digitalsteuer von mindestens 
ͱ͵ Prozent verständigt. Derzeit erzielen Unternehmen 
wie Amazonǡ 
oogle oder Apple enorme 
ewinne in 
�egionenǡ in denen sie keinen offiziellen 	irmensitz 
haben. Steuern zahlen sie �edoch nur dortǡ wo ihr 
�ead�uarter ist. Dieses legen sie strategisch günstig in 
Steueroasen. So zahlen sie nicht einmal halb so viel 
Steuern wie klassische Industriebetriebe. Scholz 

rechnet für Deutschland durch die Digitalsteuer mit 
deutlichen Mehreinnahmen.
�l±ǡ ol±ǡ ol±ǣ Ab dem ͱͱ. 
uni grölen 	uéball-	ans in 
ganz Europa lautstark ihre Schlachtrufe. Während 
tausende 	ans die 	uéballeuropameisterschaft 
gebannt verfolgenǡ steht der 
ewinner für Alexandros 
Stamatakis bereits fest. Der Professor für �igh Perfor-
mance �omputing am Karlsruher Institut für Techno-
logie ȋKITȌ hat einen Algorithmus entwickeltǡ der den 

ewinner bereits vor dem Ende der Meisterschaft 
voraussagt. �b er recht behältǡ verrät ein �lick in den 

uli. sb

Ein Zeichen für Toleranz, Respekt und Gleichberechtigung wollen 
einige Stadien nach einem ungarischen Gesetz zur Beschränkung 
der Information über Homo- und Transsexualität setzen. Die UEFA 
untersagt allerdings die Regenbogenbeleuchtung.
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Sofern britische Fußballfans Künstlicher Intelligenz 
vertrauenǡ starten sie voller �orfreude und Sieges-
sicherheit in den 
uli. �eider werden sie enttäuscht. 
�eim finalen �eimspiel in �ondon unterliegt die 
britische Mannschaft den Italienern mit ͳǣͲǡ und die 
KI liegt somit falsch. Weitaus schlimmer ist �edochǡ 
dass rund Ͳ.͵ͰͰ �orona-Infektionen die 	olge der 
	uéball-EM sind. "hnlich siehtes bei den �l�mpi-
schen Spielen in Tok�o ausǡ die am Ͳͳ. 
uli starten. 
�iele der Athleten müssen in �uarantäne und kön-
nen nicht bei den Turnieren antreten. Trotz leerer 

�uschauerränge sollen die Spiele den 
�eranstaltern zufolge Ƿdie innovativsten 
Spiele �emalsǲ werden. Dafür setzen sie 
�oboter einǡ die als Maskottchen und 
obertragungsmedien dienen. 
Auch was die Pläne der EU für eine 
Digitalsteuer angehtǡ ist der 
uli leider 
eine Pleiteǡ denn diese werden auf Eis 
gelegt. Statt Tech-
iganten wie Amazonǡ 
Appleǡ 
oogle und 	acebook stärker zu 
besteuernǡ wird sich zumindest um eine 
globale Mindeststeuer bemüht.
All dies scheint �edoch schnell unwich-
tigǡ denn im 
uli wird Deutschland von 
dem schlimmsten �ochwasser seit 


ahrhunderten heimgesucht. �esonders betroffen sind 
die �undesländer �heinland-Pfalz und �ordrhein-
Westfalen. �underte Menschen sterbenǡ noch mehr 
verlieren ihr �uhause. �or �rt finden sich schnell 
�elfende einǡ die die �etroffenen bei den Aufräumar-
beiten und der �ahrungsversorgung unterstützen. 
Auch die ITK-�ranche zeigt �ilfsbereitschaft. 
�erstellerǡ Distributoren und Dienstleister stellen 
�ardware und �loud-Speicher zu Sonderkonditionen 
bereitǡ damit betroffene Unternehmen schnell wieder 
handlungsfähig werden können. Die Solidarität ist 
groé. Das sind gute �achrichten inmitten dieser 
Katastrophe.     ms

Der Sommer 2020 ist geprägt von den katastrophalen 
Auswirkungen des Hochwassers.
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Sonnenschein? 
Nein Danke!

Auch im August lassen die �iederschläge in Deutsch-
land noch nicht besonders nach. Er gilt als der trübste 
Monat seit zehn 
ahren. Dennoch beginnt er mit 
einem �ichtblickǣ Alexander �verev gewinnt am ersten 
August bei den �l�mpischen Spielen in Tokio die 

oldmedaille im Tennis �erren-Einzel. Die anhalten-
den und sich häufenden Wetterextreme in den letzten 

ahren werden langsamǡ aber sicher auch den Akteu-
ren in der Politik als eine 	olge des globalen Klima-
wandels bewusst. 
Unter dem hippen �abel Ƿ	it for ͵͵ǲ startet die Euro-
päische Kommission ein Programm zur Erreichung der 
Klimaneutralitätǡ welche die EU-Präsidentin mit dem 
ǷEuropean 
reen Dealǲ schon ͲͰͱ͹ für den europäi-
schen Kontinent ins Auge gefasst hatte. Die darin 
festgeschriebenen Energie- und �achhaltigkeitsziele 
sollen auch den �hannel konkret ansprechen. Die 
ITK-�ranche ist aufgerufenǡ mit Digitalisierungspro-
�ekten kreativ zu werden.
Apropos Digitalisierungǣ Der 
lasfaserausbau geht 
laut einer Anal�se von �reko in Deutschland sehr gut 
voranǡ wird aber gebremst durch die sich immer 
stärker abzeichnenden �ieferengpässe. Insgesamt 
werden im ersten �alb�ahr hierzulande schon rund 
zehn Milliarden Euro in den �reitbandausbau inves-
tiert. Und nicht nur bremst die Pandemie den digita-
len 	ortschrittǡ sie hemmt auch den deutschen 
Mittelstandǡ der durch den Shift ins �omeoffice im 

Sommer immer noch vor �erausforderungen in 
puncto IT-Securit� steht. 
Passend zu den frühherbstlichen Eintrübungen 
meldet die 
fK im August eine Stagnation des Kon-
sumklimas. 
ründe seien wieder steigende Infektions-
zahlen und eine nachlassende D�namik beim Impfen. 
Wer aber meintǡ er könne der schlechten Stimmung 
drauéen durch einen �ückzug ins Private entkommenǡ 
darf sich getäuscht sehenǣ Komfortǡ Sicherheit und 
�ebens�ualität werden auch zuhause nicht groége-
schrieben. Denn der Markt für Smart �ome entpuppt 
sich in der �eserumfrage von IT-�USI�ESS als ebenso 
bräsig wie in den 
ahren zuvor. Es wird �eitǡ die 
durchaus vorhandenen Potenziale zu heben!  ab

Trübe Aussichten im 
August: Immerhin könnte 

es auch besser werden.
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Erstmals wieder 
Live-Events

Mit einem Hoffnungsschimmer beginnt der September. 
Erstmals nach Monaten des Social Distancing veran-
staltet die �ogel IT-Akademie am ͱ. und Ͳ. des Monats 
wieder ein ph�sisches �ive-Eventǡ den Service Provider 
Summit ȋSPSȌ ͲͰͲͱ. Unter dem Motto ǷAs a Services 
rocks!ǲ treffen sich mehr als ͱͰͰ 	ührungskräfte von 
�osting Providernǡ MSPs und S�stemhäusern mit 
�ertretern von IT-�erstellern in 	rankfurt am Main. 
Auf der Agenda stehen aktuelle Themen wie der 
�eitrag von �loud und Managed Services zur Digitali-
sierung der Wirtschaftǡ die Abwehr der zunehmenden 
��ber-�edrohungen oder der nachhaltige �etrieb von 

�echenzentren. Und natürlich werden wieder die 
begehrten ǷService Provider Awardsǲ in elf Kategorien 
vergeben.
Wachablösung an der Spitze der Distributionǣ Durch 
den Merger der beiden US-Konzerne S�nnex und Tech 
Dataǡ der knapp ein halbes 
ahr nach der Ankündi-
gung abgeschlossen istǡ ist zum ͱ. September der 
weltgröéte �roadliner entstanden. �usammen kom-
men die beiden Unternehmen auf einen Pro-	orma-
Umsatz von ͵ͷ Milliarden Dollar. Die fusionierte 

esellschaft firmiert �etzt als TD S�nnex. In Europaǡ 
wo S�nnex bislang nicht präsent warǡ tritt der ITK-

roéhändler für eine obergangszeit weiter als Tech 
Data mit dem �usatz ǷA TD S�nnex �ompan�ǲ auf. �is 
zu dem Merger war Ingram Micro über 
ahre der 
weltgröéte Distributor. 
Eine Wende in der Politik haben die �undestagswah-
len am ͲͶ. September eingeleitet. Demnach wird das 
�and in �ukunft von einer Ampelkoalition aus SPDǡ 

rünen und 	DP reagiert. Wie sich die �ahmenbedin-
gungen für die ITK-�ranche dadurch verändernǡ ist 
noch offen. �ach dem �etrag der drei ungleichen 
Koalitionäreǡ der Ende �ovember feststehtǡ soll die 
künftige Politik durch eine entschiedenere Moderni-
sierungǡ einen stärkeren 	okus auf Digitalisierungǡ den 
Abbau von �ürokratie und einen effektiveren Klima-
schutz bestimmt sein. �ört sich zunächst mal gut an. 
Auf die Umsetzung darf man gespannt sein!  mh
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Mit dem Service Provider Summit 2021 kehrt etwas 
Normalität in den Veranstaltungskalender zurück.



27

R Ü C K B L I C K

Neues Windows 
und neue 

Intel-Architektur
Windows 10 sollte eigentlich die letzte komplett 
neue Windows-�ersion sein und nur noch als eine 
Art Service permanente Updates erfahren. Das 
�edenfalls hatte Microsoft ͲͰͱ͵ bei der �orstellung 
des �etriebss�stems versprochen. Am ͵. �ktober 
kommt dann doch wieder eine komplett neue 
Windows-�ersionǡ die folgerichtig ǷWindows ͱͱǲ 
heiét. Sie bringt eine neueǡ simplere �berfläche 
ohne Kacheln und etliche �eränderungen unter der 
�aube. Und sie ist bei den �ardware-Anforderun-
gen deutlich anspruchsvoller geworden. Unterstützt 
werden nur neuere Prozessoren und Mainboardsǡ 
die Sicherheitsfunktionen wie TPM Ͳ.Ͱ und Secure 
�oot beherrschen. Den IT-�hannel dürfte das 
freuenǡ denn so ist Windows ͱͱ auch ein �ehikel für 
den �erkauf neuer �echner.
Einen groéen technologischen Schritt macht Ende 
�ktober auch Intel. Mit Alder �ake bringt der 
Prozessorhersteller seine erste ��brid-�PU in 

roéserie. Sie besteht aus schnellen P-�oresǡ 
abgeleitet von den bisherigen Kernen der �ore-
Prozessorenǡ und kleinen sowie sparsamen E-�ores 
auf Atom-�asis. Mit diesem �ezeptǡ das sich Intel 
bei den A�M-Prozessoren abgeschaut hatǡ will man 
den �orsprung von AMD mit deren ��zen-�PUs 
wieder aufholen.
In den �ieferketten knirscht es noch im �ktoberǡ auch 
wenn es die IT-�ranche hier längst nicht so schlimm 

erwischtǡ wie die Autoherstellerǡ denen die �hips für 
ihre �ordelektronik ausgehen. Und leider macht sich 
�orona im �erbst wieder stärker bemerkbar. Dem 
muss auch der �erlag �echnung tragenǣ Die Storage-
Konferenz DS�ͲͰͲͱ der �ogel IT-Akademie findet am 
ͷ. �ktober nicht als Präsenzveranstaltung stattǡ 
sondern wieder virtuell. Interessante Ke�notesǡ 
�orträge und Workshops bietet sie trotzdem. kl

Das Windows, das es 
eigentlich nie geben 
sollte: Windows 11 
startet am 
5. Oktober

BILD: MICROSOFT
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Emotet is back

„Der international koordinierte Take-
down von Emotet hat über viele Monate 
Wirkung gezeigt und viele �pfer vor 
Schaden bewahrt. Unsere Anal�sen 
zeigen gleichwohlǡ dass Emotet �etzt 
zurückgekehrt istǲǡ sagt Dr. Tilman 
	roschǡ 
eschäftsführer von 
 Data 
Advanced Anal�tics. Das neue Sample 
fällt durch viele technische "hnlichkei-
ten zur ursprünglichen Malware auf.
Eine neue �ariante des �orona-�irus sorgt ebenfalls für 
Aufregungǣ �mikron. Weltweit wird nun geforschtǡ wie 
gefährlich die neue Mutation istǡ ob die Impfstoffe 
wirken und mit welchen Maénahmen man die Pande-
mie weiter eindämmen kann. Und irgendwie fühlt es 
sich an wie im 	ilm ǷUnd täglich grüét das Murmeltierǲǡ 
wenn wie bereits im 
anuar nun wieder das Konsum-
klima in den Keller rauscht.
Und ebenso wiederholt sich seit Monaten die 
eschich-
te in puncto S�stemhaus-obernahmen. So mischt 
erstmals die Schwarz-
ruppe im Markt für IT-Securit� 
mit und erwirbt mit �M ��ber einen Dienstleisterǡ der 
��brid-�loud-Erfahrung hat. 
enerell ist das Thema 
��brid �loud und Securit� in diesem 
ahr omnipräsent. 
Und ebenfalls ein Dauerbrenner ist der �hip-Mangel. 
�ange �ieferzeiten und sehr begrenzte bis überhaupt 
keine Warenverfügbarkeit sind das �auptproblem für 
den �hannelǡ wie ITscope in einer Umfrage herausfand. 

Aufträge können nicht erfüllt werdenǡ und bei steigen-
den Einkaufspreisen sind die �erkaufszahlen rückläufig. 
Mit unterschiedlichen Maénahmen versucht der 
�hannel entgegenzuwirken. Es wird auf �orrat gekauftǡ 
sofern Produkte vorhanden sind ȋauch zu höheren 
PreisenȌǡ und auf alternative oder generalüberholte 
Produkte oder gleich ganz neue �iefer�uellen ausgewi-
chen. Doch auch der Markt für wiederaufbereitete 
Produkte steht momentan unter extremem Druck.
Traditionell werden im �ovember die Distri Awards 
ͲͰͲͲ der IT-�USI�ESS verliehen. Da in diesem 
ahr 
auch noch das ͳͰ-�ährige 
ubiläum der Publikation 
anstehtǡ gibt es eine fulminante 	eier. Unter Ͳ
φ-
�edingungen werden die Preise feierlich verliehen. 
Die �ranche nutzt das festliche �ive-Event zum regen 
Austausch.     sl

Zurück in die Zukunft: unter diesem Motto gelingt 
Vogel IT-Medien ein fulminanter Gala-Abend.
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Steigende 
IT-Ausgaben trotz 

vierter Welle
Die Fallzahlen bei Covid-19 übersteigen die des �öchst-
punkts im vergangenen Winter. �iele Krankenhäuser 
sind bereits überlastet. Mitarbeiter werden wieder ins 
�omeoffice geschickt. Das �irus hat uns weiterhin fest 
im 
riff. Das spiegelt sich auch in den weltweiten 
�ieferengpässen wider.
	ür die IT-�ranche sieht die �ukunft allerdings 
weiterhin rosig ausǡ zumindest laut den Marktfor-
schern von 
artnerǣ Um ʹǡͷ Prozent auf ͱǡͳ �illionen 
US-Dollar sollen die Ausgaben ͲͰͲͲ für IT-Produkte 
gegenüber dem �or�ahr in EMEA steigen. Das wäre ein 
leichter �ückgangǡ denn dieses 
ahr betrug das Plus 
Ͷǡͳ Prozent gegenüber dem allerdings schwachen 

ahr ͲͰͲͰ.

edoch werden die IT-Ausgaben ͲͰͲͲ anders verteilt 
seinǡ als zuvorǣ Während Unternehmen nun mehr 

eld für �echenzentrenǡ Dienstleistungen und 
Software in die �and nehmenǡ stagnieren die zuvor 
angewachsenen Ausgaben für Endgeräte fast vollstän-
dig. 
rund dafür ist die bereits gute Ausstattung der 
Mitarbeiter für das h�bride �üro mit Desktopsǡ 
�aptops und Smartphones.
Die Prognose von �ünendonk für Deutschland deckt 
sich damit. �ier sind sich die Anal�sten sicherǡ dass 
der �lick der �I�s ͲͰͲͲ stärker darauf liegtǡ Digitali-
sierung und Transformation zu verzahnen. �aupttrei-
ber sind neue Arbeitsmodelle ȋDigital WorkplaceȌ 
sowie der Auf- oder Ausbau digitaler 
eschäftsmodelle 

und des digitalen �ertriebs. Aber auch nachhaltig 
wirkende Programme zur Kostensenkung und Effizi-
enzsteigerung durch den Einsatz von digitalen Tech-
nologien stehen auf der Agenda. 
Der 	okus auf diese wichtigen �ukunftsaufgaben hat 
zur 	olgeǡ dass die IT-�udgets im 
ahr ͲͰͲͲ in den 
meisten mittelständischen Unternehmen und Konzer-
nen steigen werden. ͷͰ Prozent der befragten Unter-
nehmen wollen ihre �loud-�udgets erhöhen. Das gilt 
sowohl für die Entwicklung von �loud-native-Soft-
wareprodukten als auch für den IT-�etriebǡ sprich den 
Umbau der bestehenden IT-�andschaft zu einer 
�loud-Architektur.      sg

Für moderne Arbeitsmodelle planen 
Digitalentscheider 2022 mehr Budget ein.
Für moderne Arbeitsmodelle planen 

BILD: PUHHHA  STOCK.ADOBE.COM



Kategorie VAD Cloud & Virtualisierung: stv. Stephanie Steen 
für Ingram Micro (Platin), Tom Knicker (Wortmann; Gold) und 
stv. Hannah Lamotte für Arrow ECS (Gold)

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

Glückwunsch an alle Gewinner

Night of IT-BUSINESS: 
Galanacht der Gewinner
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Marty McFly und der Doc waren in 
ihrem DeLorean eigens nach Augs-
burg angereist,  um die rund 140 
Gä ste der Award-Verleihung auf 
eine Zeitreise mitz unehmen.  Auf 
der Suche nach dem Gründer 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.  

Der Hö hepunkt der Galanacht war 
die Verleihung der begehrten 
Distri Awards 2022.  
Wir gratulieren allen Gewinnern 
herz lich und freuen uns auf ein 
erfolgreiches uns spannendes 
Jahr 2022!            Sylvia Lö sel



Kategorie VAD Server & Storage: (v. l.) stv. Hannah Lamotte für Bytec (Gold), Michael Görner 
(Tech Data; Platin) sowie Jörg Eilenstein und Tim Henneveld (TIM; Gold)

Kategorie Workplace & Mobility: (v. l.) Volker Rühlicke (Aquado; Gold), stv. Stephanie Steen für 
Also (Platin), Sven Buchheim (Bluechip; Gold) und stv. Hannah Lamotte für Tarox (Gold)

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

BILD: SUBBOTINA ANNA  STOCK.ADOBE.COM

D I S T R I  AWA R D S
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Kategorie VAD: (v. l.) Helge Scherff (Nuvias; Gold), Oliver Lossau (ADN; Gold), 
Sowie Jörg Eilenstein und Tim Henneveld (TIM; Platin)

Kategorie VAD Managed Services: (v. l.) stv. Stephanie Steen für Ebertlang (Gold), 
William Geens und Oliver Roth (Prianto; Gold) und Udo Schillings (Infinigate; Platin)

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

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

BILD: SUBBOTINA ANNA  STOCK.ADOBE.COM

Kategorie UC & Telekommunikation: (v. l.) stv. Stephanie Steen für Michaeltelecom (Gold), Dominik 
Walter (Herweck; Gold), Sven Hollemann (Eno; Gold) und stv. Hannah Lamotte für Komsa (Platin)
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Kategorie Broadline VAD: (v. l.) stv. Stephanie Steen für Ingram Micro (Gold), Michael Görner und 
Oliver Kaiser (Tech Data; Platin) und stv. Hannah Lamotte für Also (Gold)

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

Kategorie Refurbishing & Remarketing: (v. l.) Ralf Schweitzer und Ronny Drexel (GSD; Platin Hardware), 
Daniel Büchle und Kai Keune (AfB; Gold), Christian Bedel und Birgit Wiggert (MRM; Platin Software) 
sowie stv. Hannah Lamotte für BB-net (Gold)

BILD: SUBBOTINA ANNA  STOCK.ADOBE.COM
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Auf ein starkes Geschäftsjahr kö n-
nen Acer Geschä ftsführer Robert 
Perenz  und sein Team z urück-
blicken.  Trotz  anspruchsvoller 
logistischer Aufgaben und einer 
angespannten Liefersituation war 
das Wachstum erfreulich.  Man 
hä tte mehr Geschä ft machen 
kö nnen,  wä ren mehr Produkte 
verfügbar gewesen,  resümiert 
Gerit Günther,  Head of Commer-
cial Sales.  
Das Jahr 2021 hat Acer genutz t,  

um sich weltweit aber auch 
in Deutschland auf wesent-
liche Zukunftsthemen 
einz ustellen.  „ Das Thema 
Nachhaltigkeit und Klima-

schutz  beschä ftigt auch 
unsere Partner und deren 

Kunden“ ,  weiß  Robert Perenz .  
„ Sie stellen ernste Fragen,  auf 

die wir Antworten prä sentieren 
müssen. “

Engagement für die Umwelt 
Bei Acer heiß t das Stichwort 
„ Earthion“ : Der Konz ern hat sich 
das Ziel gesetz t,  bis 2035 aus-
schließ lich erneuerbare Energien 
z u nutz en.  Man wolle Notebooks 
herstellen,  die so „ grün wie irgend 
mö glich sind“ ,  hatte Europa-Chef 
Emmanuel Fromont im Rahmen 

der Acer Global Press Conference 
im Herbst verkündet.  
Welche Mö glichkeiten heute 
schon bestehen,  z eigt der Acer 
Aspire Vero: Gehä useabdeckung 
und Tastatur aus Recycling-Plas-
tik ( Post-Consumer-Recycling-
Kunststoff – PCR) .  Leichtz ugä ng-
liche Standardschrauben sorgen 
für einfache Demontage und 
Wiederverwertung der Bestand-
teile des Notebooks am Ende des 
Lebensz yklus.  
Auch bei der Verpackung setz t 
Acer auf Recycling-Material bei 
Karton und Plastikverpackungen.  
Tüten und Hüllen sind,  wo 
mö glich,  aus Papier.  Bei den 
Aufdrucken auf Kartonage und 
Gerä t verwendet der Hersteller 
farbstoff- und VOC-freie ( flüch-
tige organische Verbindungen)  
Sojatinte.  
Weitere –  z unehmend nachhal-
tiger hergestellte – Produkte wer-
den folgen.  

CO2-Emissionen gesenkt 
Dabei ist das Umweltengagement 
bei Acer langfristig angelegt.  Seit 
der Hersteller 2008 die Richtlini-
en des globalen Offenlegungssys-
tems CDP eingeführt hat,  konnte 
er die CO2-Emissionen innerhalb 
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UNSER ZIEL IST, …
Acer-Partnern zu ermöglichen, sich 
zukunftssicher als innovativer und ver-
lässlicher Partner rund um das moderne 
Arbeiten zu positionieren und von der 
Digitalisierung zu profitieren.

…

Acer bedient die wachsende Nachfrage nach 
Ultrathin Notebooks für mobiles Arbeiten 
und den Education-Markt.

ConceptD – leistungsstarke Hardware für Kreative

Gerit Günther,  Head of Commer
cial Sales.  
Das Jahr 2021 hat Acer genutz t,  

um sich weltweit aber auch 
in Deutschland auf wesent
liche Zukunftsthemen 
einz ustellen.  „ Das Thema 
Nachhaltigkeit und Klima-

schutz  beschä ftigt auch 
ConceptD – leistungsstarke Hardware für KreativeConceptD – leistungsstarke Hardware für Kreative

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

Carsten Dreißig
Head of SMB Germany

Gerit Günther
Head of Sales 
B2B | Corporate 
& Education

Robert Perenz 
Geschäftsführer
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der Unternehmensgruppe um 60 
Proz ent reduz ieren.  Um dem Ziel,  
bis 2035 ausschließ lich erneuerba-
re Energien z u nutz en,  Nachdruck 
z u verleihen,  ist Acer im laufen-
den Jahr der RE100-Initiative bei-
getreten.  „ Mit dem erklä rten Ziel,  
bis 2035 z u 100 Proz ent auf grüne 
Energie umz usteigen,  reiht sich 
Acer in die Riege von mehr als 300 
Unternehmen ein,  die den Wandel 
vorantreiben wollen“ ,  erklä rt Sam 
Kimmins,  Head of RE100.  

Und in Deutschland… 
Bei Acer ist jede Niederlassung 
ganz  unabhä ngig von den Maß -
nahmen der Gruppe aufgefordert,  
individuelle Beiträ ge z u leisten.  
„ Seit diesem Jahr sind unsere 
Produkte in Deutschland EPEAT 
( Electronic Product Environmen-
tal Assessment Tool)  z ertifiz iert“ ,  
freut sich Gerit Günther.  Das steht 
für umweltschonende IT- und 
CE-Produkte.  Die Vergabekrite-
rien umfassen Energie,  Material-
auswahl,  Vermeidung verbotener 
Stoffe,  die Verpackung sowie 
Rücknahme- und Recycling-
Konz epte.  
Um erneuerbare Energie z u for-
cieren,  hat der Hersteller auf dem 
Firmengebä ude in Ahrensburg 
eine groß e Solaranlage installiert,  
die seit dem Herbst Strom pro-
duz iert.  Um die erz eugte Menge 
aufz unehmen,  musste die Stadt 
die Infrastruktur ausbauen.  
Bei der Mobilitä t seiner Mitar-
beiter setz t Acer auf umwelt-
freundliche E-Bikes statt her-
kö mmliche PKWs.  „ Und weitere 
Maß nahmen werden folgen“ ,  ver-
rä t Robert Perenz .

Modernes Arbeiten aus der Cloud… 
Dass modernes Arbeiten aus der 
Cloud inz wischen in der Masse 
der Unternehmen angekommen 
ist,  ist angesichts der vielen 
Homeoffice-Arbeitsplä tz e keine 

ganz  neue Erkenntnis.  Neben 
Microsoft-basierten Arbeits-
plä tz en nimmt das Thema 
Google Chromebooks auch in 
Deutschland inz wischen deutlich 
an Fahrt auf.  Eine Entwicklung,  
von der auch Acer Partner ange-
sichts des breiten Portfolios an 
Chromebooks deutlich partiz i-
pieren kö nnen.  

…IT-Bezug im Abonnement 
Der Trend bei IT-Beschaffung 
geht z um Abonnement.  Dem 
trä gt Acer mit seinen Device-as-
a-Service-Angeboten und der 
spez iell entwickelten Self-
Service-Plattform Rechnung.  
„ Hier kö nnen unsere Partner 
gemeinsam mit ihren Kunden
gesamte Arbeitsplä tz e 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“ ,  erklä rt 
Gerit Günther.  „ Damit halten 
wir den Endkunden den Rücken 
frei,  sich um ihr Tagesgeschä ft z u 
kümmern.  Und unsere Partner 
kö nnen hö herwertige Dienst-
leistungen wie Konfiguration,  
Anwendungssupport und Monito-
ring in die Pakete integrieren. “
Dass auch traditionelle mittel-
stä ndische Kunden das Konz ept 
annehmen,  z eigt das Beispiel von 
Cloudwürdig,  einem auf Google 
spez ialisierten Acer Partner: Der 
stattet seit Mitte des Jahres 
einen groß en Mittelstä ndler mit 
Chromebooks aus.  Es geht im ers-
ten Schritt um 900 Arbeitsplä tz e,  
weitere werden folgen.  „ Interes-
sant ist,  dass es sich um ein Un-
ternehmen mit hundertjä hriger 
Tradition handelt“ ,  lä sst Gerit 
Günther durchblicken,  „ einen der 
Hidden Champions im deutschen 
Mittelstand“ .

A D V E R TO R I A L

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

H E R S T E L L E R

UNSERE PARTNER
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BenQ ist einer der weltweit 
führenden Hersteller im Bereich 
der digitalen Anz eige- und 
Projektionstechnologie.  Das 
Unternehmen setz t mit inno-
vativen Produkten einen klaren 
Fokus auf anwenderorientierte 
Lö sungen.  
Die z ur BenQ Gruppe gehö ren-
den Unternehmen sind weltweit 
mit einem über 100. 000 starken 
Mitarbeiterstamm aus 53 Natio-
nen aktiv.  BenQ verfügt über eine 
Markenprä senz  in mehr als 100 
Lä ndern.

Das BenQ B2B Portfolio besteht 
aus innovativen Komplett-

lö sungen für die moderne 
Arbeitswelt sowie für die 

digitale Schule – gepaart 
mit umfassenden Services,  
kompetenter Beratung 

und individuellen Trai-
nings.  Anwenderorientierte 

Lö sungen z um Visualisieren 
und Bearbeiten digitaler Inhalte 

erö ffnen Unternehmen und Bil-
dungseinrichtungen vollkommen 
neue Mö glichkeiten der Zusam-
menarbeit.

Für 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.  

Für Unternehmen bietet BenQ 
mit dem DuoBoard ( CP-Serie)  
die Kollaborationslö sung für 
interaktive Meetings und Video-
konferenz en.  Daneben sind 
Konferenz raum- und Meeting-
raum-Projektoren von BenQ 
ideale Begleiter für professionelle 
Multimedia-Prä sentationen oder 
-Vorträ ge.  Mit BenQ InstaShow 
kö nnen Kunden oder Mitarbeiter 
z udem mitgebrachte Notebooks 
( BYOD)  einfach per Knopfdruck 
mit den groß formatigen Displays 
oder Projektoren im Meetingraum 
verbinden  – ohne Software- oder 
Treiber-Installation auf dem mit-
gebrachten Gerä t.   

Für das Bildungssegment bietet 
BenQ spez iell entwickelte inter-
aktive Tafeln mit keimresistenter 
Bildschirmoberflä che,  Raumluft-
sensor und Eye-Care-Technologie 
an,  die optimal auf die Anforde-
rungen von Bildungseinrichtun-
gen angepasst sind.  Die daz u-
gehö rige Software fö rdert den 
Lernproz ess.  Des Weiteren bietet 
BenQ kostenlose Produktvor-
führungen an Schulen an.  Zur 
Terminvereinbarung kö nnen sich 
interessierte BenQ Partner mel-
den bei: Bernd Süß enbach,  Head 
of B2B Education,  
Bernd. Suessenbach@ BenQ. com
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Alexander Theemann
Head of B2B

Guido 
Forsthövel
Head of B2C

Bernd Süßenbach
Head of B2B Education

Oliver Barz
Managing Director & 
Vice President Europe
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In den BenQ Showrooms werden  
alle Anwendungssz enarien des 
BenQ Produktportfolios anschau-
lich prä sentiert – ob digitale 
Beschilderung,  interaktive Busi-
ness- und Education-Lö sungen 
oder kabellose Prä sentationslö -
sungen.  Die Showrooms dienen 
daz u,  Endanwendern die hoch-
wertigen Lö sungen von BenQ in 

einer lebendigen Umgebung z u 
prä sentieren und Testsz enarien 
z u ermö glichen.  Terminvereinba-
rungen sind mö glich bei den Key 
Account Managern B2B unter 
Leon. Wanz ek@ BenQ. com 
( Showroom Oberhausen)  
und Claus. Hilg@ BenQ. com 
( Showroom Hamburg) .

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

BenQ Deutschland GmbH

Essener Straße 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

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST:
Mehrwerte für den Handel 
schaffen und fairer Partner sein.

BILDUNGSSEGMENT

BenQ Showroom Hamburg: Fachhandel profitiert von erstklassigen Präsentationsmöglichkeiten

Für das Bildungssegment bietet BenQ speziell 
entwickelte interaktive Flachbildschirme.

Die Monitore der SW- und PD-Serien bieten einen effektiven digitalen Workflow – dank eines 
innovativen Farbmanagements, umfangreicher Profi-Features und des ergonomischen Komforts.
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Seit 30 Jahren erfolgreich am 
Markt, ist die bluechip Computer 
AG eines der führenden deut-
schen IT-Unternehmen.  Im 
Geschä ftsjahr 2020/ 2021 hat die 
bluechip group mit durchschnitt-
lich 318 Mitarbeitern auf 25. 000 
q m Fertigungs- und Logistik-
flä chen 187 Mio.  EUR Umsatz  
erwirtschaftet.
Als Partner des Fachhandels,  
der Systemhä user und anderer 
Wiederverkä ufer agiert bluechip 
als Hersteller,  Distributor und 
Dienstleister.  Unter der Eigen-
marke „ bluechip“  entwickelt,  
baut und vertreibt das in Mit-

teldeutschland ansä ssige Un-
ternehmen auf individuelle 
Kundenanforderungen z u-
geschnittene Server,  Work-
stations,  Desktop-PCs und 

Notebooks sowie spez ielle 
Lö sungen für den Mediz in-,  

Industrie- und Bildungssektor.
Ergä nz end daz u bietet bluechip 

mit Workplace-as-a-Service ein 
flexibles Arbeitsplatz modell auf 
Mietbasis sowie eigene Cloud-
Services mit Datenstandort in 
Deutschland an.
Als IT-Distributor hat bluechip 
ein breites Sortiment an Periphe-
riegerä ten,  Netz werkz ubehö r,  
PC-Komponenten und Software 
im Angebot.  Hardwareorientierte 
Entwicklungs-,  Logistik- und 
Servicedienstleistungen wie 

Warehousing,  OEM-Gerä teent-
wicklung oder Produktveredelung 
komplettieren das Portfolio.

Für uns war im Jahr 2021 erneut 
wichtig, unsere gewohnte Qualitä t 
und Liefertreue unseren Partnern 
gegenüber z u wahren.  Die schwie-
rige Liefersituation hat sich durch 
viele unerwartete Ereignisse von 
der IT-Branche auf andere Berei-
che unseres Lebens übertragen.  
Durch unsere langfristige und 
partnerschaftliche Zusammen-
arbeit mit Lieferanten,  Herstel-
lern und Fachhandelspartnern 
konnten wir z usammen Lö sungen 
finden,  um unseren gemeinsamen 
Kunden termingerechte Lieferun-
gen unserer Produkte z u ermö g-
lichen.
Diese Leistungen wä ren jedoch 
nicht ohne die bluechip Mitarbei-
ter mö glich gewesen,  die auch im 
Jahr 2021 vor besondere Heraus-
forderungen gestellt wurden.  
Hiermit mö chten wir uns deshalb 
bei allen herz lich bedanken,  die 
den Spagat z wischen mobiler Ar-
beit und teilweise Homeschooling 
gemeistert haben und selbstver-
stä ndlich auch bei allen,  die unser 
Unternehmen notwendigerweise 
vor Ort unterstütz t haben.

Im Jahr 2022 laden wir alle
Geschä ftspartner und ganz  beson-
ders alle Interessierten herz lich 
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FIRMENLOGO

DISTRI AWARD

2 02 0 GO
LD

WORKPLACE & MOBILITY

DISTRI AWARD

2 02 1 GO
LD

WORKPLACE & MOBILITY

DISTRI AWARD

2 02 2 GO
LD

WORKPLACE & MOBILITY

Frank Oelsch 
Vorstand

Brit Wolf 
Vorstand

Hubert Wolf 
Vorstandsvorsitzender

Sven Buchheim 
Vorstand
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A D V E R TO R I A L

KONTAKT

bluechip Computer AG 

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

Telefon 03448 755 0
Fax 03448 755 105

E-Mail info@bluechip.de
Web www.bluechip.de

www.bluechip.cloud

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST, …
gemeinsam mit unseren Fachhandelspartnern 
die hybride Arbeitswelt mit unseren bluechip 
Systemen, Cloud-Diensten sowie unserem 
ausgewählten Distributionsportfolio in allen 
Größenordnungen zu beschleunigen.

…

z u unserem 30-jährigen Jubiläum
ein,  welches wir am 11.06.2022 
als „Tag der offenen Tür“ am 
Unternehmenssitz  in Meuselwitz  
gebührend feiern mö chten.
Produkttechnisch dürfen sich un-
sere Partner z udem auf die noch 
engere Integration von Device-/
Workplace-as-a-Service mit den 
bluechip-,  aber auch Microsoft 
Cloud-Diensten freuen.  Die 
hybride Arbeit wird auß erdem 
von unserer starken Fokussierung 
im Server-Bereich auf Microsoft 
Az ure Stack HCI-Lö sungen un-
terstrichen,  die dank der Erweite-
rung um Microsoft Az ure-Dienste 
unsere Partner und deren Kunden 
mit ihrer Flexibilitä t und Hoch-
verfügbarkeit bei sich stä ndig ver-
ä ndernden Bedingungen vollends 
unterstütz en.

bluechip „Made in Germany“ ver-
einheitlicht mit seinem Lö sungs-
portfolio rund um die Eigenmarke 
bluechip die Bereiche Server,  
Desktop und Mobile.  Die indi-
rekte Vertriebsstruktur über den 

Fachhandel und Systemhä user 
stellt eine verlä ssliche Ausrich-
tung für jeden einz elnen Partner 
dar.  Das eigene bluechip Cloud-
portal bietet Lö sungskonz epte 
für vielfä ltige Anforderungen aus 
dem tä glichen Geschä ft.  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 Projektunterstütz ung 
und auch gemeinsame Projektie-
rungen z eigen die hohe Flexibi-
litä t der bluechip Computer AG.  
Eine schnelle und maß geschnei-
derte Umsetz ung von Partner-
anforderungen sind durch einen 
erweiterten und individuellen 
Testumfang im Produktionspro-
z ess im tiefgreifenden Qualitä ts-
management fest verankert.  
Die ISO-Zertifiz ierung 9001 und 
auch 14001 ist bei der bluechip 
Computer AG gelebte Praxis.
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UNSERE PARTNER
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Im April 2010 wurde Boston
( Sitz  bei München)  innerhalb der 
Boston-Gruppe gegründet.  Ein 
weiterer Meilenstein war der Zu-
sammenschluss mit der franz ö si-
schen 2CRSi-Gruppe im Jahr 2019,  
ein Server-Hersteller mit Zentrale 
in Straß burg,  der an der Pariser 
Bö rse EURONEXT notiert ist.
Boston als etablierter Hersteller 
und Technologietreiber steht 
für die Entwicklung sowie die 
Kreation von innovativen,  

energieeffiz ienten und res-
sourcensparenden Enterprise 
IT-Lö sungen.  Durch die 
unternehmensweite Agi-
litä t und kontinuierliche 

Weiterentwicklung ist die 
Boston-Gruppe innerhalb 

der letz ten 30 Jahre stark 
gewachsen.

Als langjähriger Partner von 
Supermicro® bietet Boston maß -
gefertigte IT-Lö sungen an.  Unsere 
NVIDIA-Partnerschaft konnten 
wir z um Elite Partner mit Schwer-
punkt KI/ ML aufbauen und Intel 
Data Center-Systeme wurden z ur 
flexiblen Portfolioabrundung er-
gä nz t.  Getreu dem Motto „ First to 
market“  schlossen wir innovative 
Partnerschaften mit Graphcore 

IPU ( Intelligent Processor Unit)  
für hochperformante und paral-
lele KI-Berechnungen sowie mit 
Scale Computing: IT-Infrastruktur 
so einfach wie ein Smartphone – 
HCI für KMU,  Mittelstand und 
Edge Computing.  Ende 2021 
wurde eine Microsoft OEM-Ver-
einbarung für 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 
für unsere Boston Trainings-Aka-
demie gemeinsam mit NVIDIA,  
um Kunden und Partner im Be-
reich Künstliche Intelligenz  und 
Machine Learning z u schulen und 
an neue Technologielö sungen 
heranz uführen.  Hierz u bieten 
wir bereits die notwendige 
DLi Instructur-Qualifiz ierung an.
Auf der anderen Seite liegen uns 
Themen wie IT-Nachhaltigkeit,  
Energieeffiz ienz  und Klima-
neutralitä t sehr am Herz en.  Auch 
hier wird es bei Boston sowie mit 
der 2CRSi-Gruppe z usammen 
weitere Ergä nz ungen und Ent-
wicklungen innerhalb des Port-
folios geben,  von denen unsere 
Partner profitieren werden.  
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UNSER ZIEL IST, …
kundenindividuelle IT-Lösungen 
mit höchster Qualität und durch 
technologische Innovationen 
zu entwickeln und das mit lang-
fristigen sowie vertrauensvollen 
Partnerschaften.

…

FIRMENLOGOFIRMENLOGO

Andreas Hansen 
COO, Boston Server & 
Storage Solutions DACH

Georg Klauser 
CEO/Geschäftsführer, 
Boston Server & Storage 
Solutions DACH

Show-Highlight am Boston TID 2021: 
Live-Demo mit KI-Simulationen und 
-Berechnungen.
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Bei uns stehen langfristige part-
nerschaftliche Beziehungen, aber 
auch Qualitä t und Innovation im 
Mittelpunkt unseres Handelns.  
Der Servicegedanke ist dabei nicht 
nur ein Gedanke,  sondern im 
Paket inklusive.  Dies ä uß ert sich 
in unseren maß geschneiderten,  
kundenspez ifischen IT-Lö sungen,  
die wir für den jeweiligen Bedarf 
entwickeln und die auf Wunsch 
individuell gebranded und designt 
werden.  
Dies runden wir mit einer z uver-
lä ssigen,  begleitenden und kom-
petenten Beratung und Consul-
ting-Dienstleistung sowie einem 
eigenen Engineering für indivi-
duelle Kundenlö sungen ab.  Der 
schnelle und einfache Zugang z u 

unserem Boston-Expertenteam ist 
für uns hierbei das A & O für eine 
vertrauensvolle Partnerschaft.  Ab-
gerundet wird dies mit unserem 
internationalen und lokalen Lo-
gistikkonz ept,  dem weltweiten 
Technologie-Partnernetz werk 
sowie unserer global agieren-
den Firmengruppe,  die mitt-
lerweile bereits sechs eigene 
Produktionsstä tten besitz t.  
Boston kann daher von sich 
mit Stolz  behaupten,  dass wir 
„ global aktiv und doch ein lokaler 
Partner“  sind,  der mit 30-jä hriger 
Unternehmensexpertise für jeden 
Kundenwunsch die passende 
Lö sung bereithä lt.  Denn für uns 
z ä hlt Ihre Zufriedenheit – ob 
Stückz ahl 1 oder 1000+ .

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

Boston Server & Storage 
Solutions GmbH

Kapellenstraße 11
D-85622 Feldkirchen

Telefon +49 (0) 89 9090199-3
Fax +49 (0) 89 9090199-59

E-Mail info@boston-it.de
Web www.boston-it.de

H E R S T E L L E R

UNSERE PARTNER

Boston Fenway Server 42E224.2 
mit 8x NVIDIA GPUs mit höchster 
Performance sowie optimalen 
KI- & ML-Berechnungen.
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Broadcom Inc. ist ein globaler 
Technologieführer, der eine große 
Bandbreite an Hard- und Soft-
warelösungen für die Halbleiter-
industrie und für Infrastrukturen 
entwickelt, herstellt  und ver-
treibt. Das branchenführende 
Produktportfolio von Broadcom 
wird in Märkten wie Rechen-
zentren, Netzwerken, Software-, 
Breitband-, Funk-, Speicher- und 
Industrielösungen eingesetzt. 
Die Produkte des Unternehmens 
umfassen u. a. Software für 
Rechenzentren, Netzwerke und 
Speicheranwendungen sowie für 
Unternehmen und Großrechner. 
Die Software dient hauptsächlich 
der Automatisierung, Überwa-
chung und Sicherheit, z. B. bei 
Smartphone-Komponenten, der 
Telekommunikation und der 

Automatisierung von Fabriken.

2021 war für jeden eine be-
sondere Herausforderung. 
Die globale Pandemie, die 
neben den schrecklichen 

humanen Auswirkungen 
auch in ihrer Folge für eine 

Menge Branchen wirtschaftli-
che Schwierigkeiten mit langen 

Lieferzeiten, Produktknappheit 
und nicht zuletzt auch Preiserhö-
hungen mit sich brachte, stellte 
uns vor ein herausforderndes Jahr. 
Wir konnten das Jahr 2021, trotz 
aller widrigen Umstände, mit 
hervorragenden Ergebnissen ab-
schließen. Unser Erfolg ist primär 
der engen Beziehung zu unseren 
loyalen Partnern und Kunden 
zu verdanken, die uns exzellent 
durch die Krise begleitet haben. 

Durch proaktive Kommunikation 
und Planung auch mit unserem 
Distributionspartner Tech Data 
gelang es uns, eine sehr gute Ver-
fügbarkeit unserer Produkte auf-
rechtzuerhalten.

An aller erster Stelle steht für 
uns weiterhin die Gesundheit der 
Mitarbeiter unserer Kunden und 
Partner. Gemeinsam wollen wir 
an die guten Erfolge von 2021 
anschließen. Hierzu setzen wir 
auf unser Ethernet-Netzwerk-
karten-Portfolio sowie auf 
unsere neueste Generation von 
HBA und Raid-Controller mit 
Tri-Mode-Anschlussmöglichkei-
ten. Dabei spielt die Verfügbarkeit 
der Produkte sicherlich die größte 
Rolle. Zusammen mit unserem 
Distributionspartner Tech Data 
werden wir weiterhin für eine gute 
Verfügbarkeit unserer Produkte 
sorgen.

Broadcom verfügt über das bran-
chenweit umfangreichste Portfolio 
an höchst zuverlässigen Server-
speicher-Produkten, die eine 
optimale Konnektivität 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-I/O-
Steuerungen, ROC ICs und SAS-
Expander ICs für eine hohe Leis-
tung, eine gute Skalierbarkeit und 
optimale Zuverlässigkeit.
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Broadcom verfügt über das branchenweit um-
fangreichste Portfolio an höchst zuverlässigen 
Server-Storage-Produkten.

Dominik Mutterer
Sales Manager EMEA Storage

Dirk Severin
Partner Manager 
EMEA Storage

Thomas Pavel
Director Sales EMEA
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Broadcom Storage-Portfolio
RAID-Controller
Die breite Palette von 
MegaRAID®-Controllerkarten 
von Broadcom eignet sich für 
praktisch alle DAS-Umgebungen 
(Direct Attached Storage) – SATA 
oder SAS, NVMe (PCIe), Fest-
plattenlaufwerke (HDDs) oder 
Solid-State-Laufwerke (SSDs), ser-
verbasierte Speicher oder externe 
direkt angeschlossene JBODs und 
Speichergehäuse.
MegaRAID®-Controllerkarten ver-
fügen über:
• Zuverlässigen, vertrauenswürdi-

gen RAID-Datenschutz für kriti-
sche Anwendungen

• Leistung zur Unterstützung 
der anspruchsvollsten Server-
Storage-Workloads und Solid-
State-Laufwerke

• Flexibilität in Architektur und 
Bereitstellung mit internen und 
externen Konnektivitätsoptionen

• Umfassende Interoperabilität 
mit Server- und Speicherinfra-
struktur zur vereinfachten Inte-
gration

• Zusätzliche Sicherheit und 
Leistung durch optionale Funk-
tionen wie Flash-Cache-Schutz 

und selbstverschlüsselndes 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 Betriebsabläufe in 
massiv skalierten Rechenzen-
trumsnetzwerken zu erfül-
len. Die NetXtreme Standard 
PCIe Add-in Card sowie den 
OCP Form-Factor-Adapter gibt 
es in zahlreichen Konfiguratio-
nen von 1 bis 200 GB. Sie unter-
stützen sowohl optische als auch 
Kupfer-Anschlusslösungen.

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

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

Broadcom Inc.

Charles-de-Gaulle-Straße 2
D-81737 München

E-Mail emea.storage@
broadcom.com

Web www.broadcom.com

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST …
das breiteste Angebot an hoch zuver-
lässigen Server-Storage-Produkten.

… UNSER PARTNER
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Das Punkte-Programm: 
Brother interaktiv!
Vor mehr als 3 Jahren haben wir 
unser Punkteprogramm „ brother 
interaktiv“  ins Leben gerufen.  
Von unseren Handelspartnern er-
hielten wir seit dem viel positives 
Feedback und unsere Fachhä ndler 
belohnen sich und vor allem ihre 
Vertriebsmitarbeiter z usä tz lich 
für gute Zusammenarbeit und er-
folgreichen Vertrieb.

Nach dem Motto „ Durch-
starten.  Punkte sammeln.  

Prä mien sichern“  laden 
wir Geschä ftsführer 
und deren Vertriebs-
mitarbeiter ganz  

herz lich z ur Teilnahme ein.  Vom 
Konz ept her funktioniert unser 
Programm ä hnlich wie gelä ufige 
Prä mienprogramme,  es vereint 
dabei aber deutlich attraktivere 

Konditionen mit der grö ß tmö g-
lichen Nutz erfreundlichkeit.  
Durch den Kauf bestimmter 
Gerä te oder der Teilnahme an 
Maß nahmen im System kö nnen 
wertvolle Punkte gesammelt wer-
den,  welche dann nach Belieben 
für tolle Sachprä mien und eine 
groß e Auswahl an Gutscheinen 
eingelö st werden kö nnen.

Punkte sammeln – so einfach 
geht‘s
Die Punktegutschriften erfolgen 
automatisch ohne z usä tz lichen 
Aufwand für den Nutz er und 
der Hä ndler ( Teilnehmer Plus 
Account)  hat die Mö glichkeit,  die 
produktbez ogenen Punkte mit 
einem Klick an seine angemelde-
ten Mitarbeiter ( Teilnehmer Basic 
Account)  weiterz ugeben.  Für die 
Punkteweitergabe an das Team 
bekommt der Hä ndler z usä tz lich 
10%  der Punkte als „ Teampunkte“  
gutgeschrieben.  
Die Punkte für Maß nahmen 
( z um 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 mö chten am Punkteprogramm 
Brother Interaktiv teilnehmen?  
Sprechen Sie hierz u einfach Ihren 
z ustä ndigen Account Manager an.  
Wir wünschen Ihnen schon jetz t 
viel Spaß  mit dem Programm und 
viel Freude an Ihren Prä mien.
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FIRMENLOGO

Christian Weber 
Verkaufsleiter 
Channel Nord/Vertical

Frank Lingner 
Verkaufsleiter 
Channel Mitte

Jörg Liebel 
Verkaufsleiter 
Channel Süd/Österreich



45

UNSER ZIEL IST, …
Unser Ziel ist, unsere Fach-
händler und insbesondere 
Ihre Vertriebsmitarbeiter für 
die gute Zusammenarbeit zu belohnen 
und zusätzliche Motivation zu schaffen. 
Brother Interaktiv ist aber mehr als nur 
ein Punkteprogramm, das Vertriebsmit-
arbeiter für ihre Leistung belohnt, es ist 
eine Plattform für den interaktiven Aus-
tausch zwischen Hersteller und Händler.
Sascha Bick
Vertriebsleiter Fachhandel, Detail & Distribution

…

KONTAKT

Brother International GmbH

Konrad-Adenauer-Allee 1–11
D-61118 Bad Vilbel

Telefon 06101 805-0

E-Mail punkteprogramm@
brother.de

Web www.brother.de

H E R S T E L L E R

AUTORISIERTE 
DISTRIBUTOREN

VALUE ADD DISTRIBUTION

WEITERE BEZUGSQUELLEN
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Datto ist weltweiter Marktführer
für cloudbasierte Software und 
Security-Lö sungen,  die spez iell 
für die Dienstleistungen von 
Managed Service Providern 
( MSPs)  entwickelt werden.  Wir 
sind überz eugt davon,  dass die 
Mö glichkeiten für KMU grenz en-
los sind,  wenn sie über die richtige 
Technologie verfügen.  Die Lö sun-
gen von Datto in den Bereichen 
Unified Continuity,  Business 
Management und Networking 
stä rken die Cyber-Resilienz  und 
steigern die Effiz ienz  sowie das 
Wachstum für die MSPs.  Datto 
unterstütz t mit seinen Lö sungen,  
die über eine integrierte Plattform 
bereitgestellt werden,  seine MSP-
Partner bei der Betreuung von 
über einer Million Unternehmen 
weltweit.

Was war 2021 für Sie besonders 
wichtig? 

„ 2021 war ein richtungswei-
sendes Jahr für Datto.  Im 
Zuge der Pandemie haben 

sich die Bedrohungslage 
und die Cyberrisiken für 

die MSPs und ihre Kunden 
weiter verschä rft.  Vor diesem 

Hintergrund haben wir unseren 
Fokus noch stä rker auf Security 
und Cyber-Resilienz  gerichtet 
und unser Portfolio konseq uent 
weiter ausgebaut.  Mit Datto Saas 
Defense und Datto Continuity 
für Microsoft Az ure bieten wir 
unseren Partnern innovative neue 
Lö sungen für die erste und für 
die letz te Verteidigungslinie im 
Kampf gegen Cyberkriminalitä t.  
In der DACH-Region haben wir 

unser Team weiter vergrö ß ert und 
unsere Strukturen ausgebaut,  um 
unsere MSP-Partner in der Region 
noch besser z u unterstütz en. “

Was wird 2022 für Sie besonders 
wichtig?
„ Die groß en Trends Cyber-Securi-
ty sowie die Cloud-Migration der 
Unternehmen werden sich als 
Folge der Digitalisierung fortset-
z en und weiter beschleunigen.  
Damit steigen die Anforderun-
gen der Kunden an die MSPs 
sowie die Komplexitä t der Tech-
nologien kontinuierlich an.  Ent-
sprechend werden wir weiter in 
den Ausbau unserer Technologien 
und Services investieren,  um an 
der Spitz e des technologischen 
Fortschritts z u bleiben und um 
der beste Herstellerpartner für 
die MSPs z u sein.  
Ein weiterer wichtiger Aspekt 
ist die Stä rkung unserer eigenen 
Cyber-Resilienz  z um Schutz  der 
MSPs und ihrer Endkunden,  da 
die Cyberrisiken für die gesamte 
MSP-Branche und die Lö sungen,  
die sie einsetz en,  ebenfalls weiter 
z unehmen werden.  
In der DACH-Region werden wir 
unsere Strategie weiter anpassen,  
um der Marktdynamik noch 
besser gerecht z u werden und 
die Wachstumschancen für die 
MSP-Community in Deutschland,  
Ö sterreich und der Schweiz  z u 
beschleunigen. “

Warum sollen Partner/Kunden mit 
Ihnen zusammenarbeiten? 
„ Alles,  was wir bei Datto tun,  ist 
kompromisslos auf die Bedürf-
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Tim Weller, CEO von Datto, auf der diesjährigen 
DattoCon NOW

IT-Dienstleister erhalten von Datto Tools und 
Lösungen, die sie für erfolgreiche Managed 
Services benötigen. 

Jürgen Venhorst
Sales Director DACH
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nisse der MSP-Community aus-
gerichtet.  Jede Technologie,  jeder 
Service,  all unsere Entwicklungen 
und Proz esse folgen dem Motto 
„ MSP first“ .  Denn nur wenn 
unsere MSP-Partner erfolgreich 
sind,  kö nnen wir erfolgreich 
sein.  Mit dieser Unternehmens-
philosophie ist ein Portfolio aus 
Lö sungen und Services entstan-
den,  das einz igartig und vollstä n-
dig integriert ist.  
Mit uns als Technologiepartner 
an der Seite erhalten MSPs alles 

aus einer Hand,  mit dem sie 
die z unehmende Komplexitä t 
reduz ieren,  nachhaltigen 
Geschä ftserfolg sichern und 
die Cyber-Resilienz  stä rken 
kö nnen.  Wir bieten unseren 
Partnern viel mehr als nur 
Produkte,  wir bieten ihnen ein 
vollstä ndiges Ö kosystem,  auf das 
sie sich vollstä ndig verlassen kö n-
nen und das sie dabei unterstütz t,  
dem Wettbewerb immer einen 
Schritt voraus z u sein. “

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

Datto GmbH

Neuturmstraße 5
D-80331 München

Telefon +49 (0) 89 3803 6700

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

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST, …
partnerschaftlich die besten Lösungen aus 
einer Hand zu bieten, die kompromisslos 
auf den Erfolg und auf die Sicherheit von 
Managed Services Providern ausgelegt 
sind, damit sie die Digitalisierung voran-
treiben und die Cyber-Resilienz ihrer 
Kunden stärken können. 

…

Die Lösungen von Datto sind speziell für MSPs entwickelt.

STATEMENT

„ Die Managed Services Provider 
in der DACH-Region haben z ur 

weltweiten MSP-Community auf-
geschlossen.  Sicherheit und Cloud-

Migration sind auch in Deutschland,  
Ö sterreich und der Schweiz  die groß en 

KMU-Themen und die MSPs haben her-
vorragende Mö glichkeiten,  ihre Kunden 

angesichts der damit verbundenen Heraus-
forderungen optimal z u unterstütz en.

Datto bietet das MSP-fokussierteste Lö sungs-
portfolio der Branche.  Angesichts der techno-

logischen Komplexitä t,  mit denen ihre Kunden 
konfrontiert sind,  ist das ein ganz  entscheidender 

Vorteil für die MSPs.  Der Geschä ftserfolg von 
heute und morgen hä ngt davon ab,  wie resi-

lient und wie sicher die Unternehmen sind 
und welchen Weg in die Cloud sie nutz en.  

Mit Datto als Partner kö nnen sich die 
MSPs darauf verlassen,  ihren Kunden 

stets die beste Beratung und Unter-
stütz ung bieten z u kö nnen. “

Jürgen Venhorst, 
Sales Director DACH
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Seit über 30 Jahren bereichern wir 
die digitale Welt mit hochwertigen 
Netz werk-Komponenten und 
stylischem Zubehö r.  Unsere 
Marken LevelOne,  eq uip und 
Conceptronic stellen in groß en 
und kleinen Unternehmen sowie 
im Home-Office mit langlebigen 
und leistungsstarken Lö sungen 
digitale Infrastrukturen bereit.  
Digital Data versteht sich als 
Lö sungsanbieter und stellt Kom-
plettlö sungen für die individuel-

len Bedürfnisse seiner Kunden 
z ur Verfügung.  

L evelO ne fokussiert sich 
dabei auf die Bereiche 
Managed ( W) LAN,  IP-
Ü berwachung,  PoE und 

Digital Signage.  
eq uip  bildet die Schnittstelle 

z ur Vernetz ung und Elektro-
technik mit q ualitativ hochwer-

tigen,  ISO-z ertifiz ierten Kabeln 
und ergonomischen Büroausstat-
tungen.  
Unter dem Label C oncep tronic
bieten wir stilvolles Zubehö r und 
fortschrittliche Systeme für das 
digitale Leben unterwegs und da-
heim – sowie für das Arbeiten im 
Small Office/ Home-Office.  Wir 
sind stolz  auf die engen Bez ie-
hungen z u unseren Partnern und 
Kunden und freuen uns über die 

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 gez eigt,  wie wichtig es 
im Geschä ftsleben ist,  schnelle 
Entscheidungen z u treffen.  Un-
ternehmen,  die flexibel agieren 
und Ä nderungen gegenüber 
aufgeschlossen sind,  haben seit 
COVID-19 einen noch grö ß eren 
Vorteil.  Die Arbeitswelt hat sich 
eklatant geä ndert und Mitarbei-
ter und Partner mussten sich an 
eine neue „ Work-Life-Balance“  
gewö hnen.  
Aber nicht alles ist negativ,  denn 
durch die neuen Lebensumstä nde 
der Menschen haben sich auch 
viele neue Geschä ftsmö glichkei-
ten aufgetan.  Das betrifft nicht 
nur den gestiegenen Bedarf an 
Home-Office-Infrastruktur,  
sondern die ganz e Spannbreite 
moderner IT für Unternehmen 
genauso wie für Privathaushalte.  

Worauf mussten Sie in diesem 
Jahr verzichten und haben es 
gar nicht vermisst? 
Ganz  klar Geschä ftsreisen.  Ich 
hä tte mir diese Antwort vor z wei 
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UNSER ZIEL IST, …
ganzheitliche Lösungen mit 
erstklassigem Support & 
After Sales zu kombinieren.

…

Karsten Kunert 
Marketing & PR 

Damian Nöthe
Operation 
Manager

Marian Häke   
Product Manager

Amanda Chen  
Managing Director CEO 



49

Jahren noch nicht vorstellen kö n-
nen,  aber mir ist immer klarer ge-
worden,  wieviel Energie mich das 
stä ndige Unterwegssein gekostet 
hat.  Mit Energie meine ich natür-
lich auch den ö kologischen Aspekt 
in Form von Ressourcen,  die ich 
mit dem Auto und dem Flugz eug 
verbraucht habe.  Genauso wichtig 
sind die persö nliche Kraft und 
Energie,  die das hä ufige Reisen 
kostet und die ich dieses Jahr in 
angenehme Tä tigkeiten investiert 
habe.  Damit fühle ich mich so gut,  
dass ich dieses Verhalten auch z u-
künftig 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 z u setz en.  Die Mo-
tivation unseres Teams und auch 
unserer Partner war so z u jedem 
Zeitpunkt hoch.  Daz u kommt,  
dass wir im Sommer neue Ge-
schä ftsrä ume bez ogen haben,  in 
denen sich alle Kollegen persö n-
lich verwirklichen konnten.  Letz t-
lich hat wahrscheinlich auch die 
Wertschä tz ung,  die wir einander 
entgegengebracht haben,  eine 
groß e Rolle gespielt.  Das waren 
manchmal Kleinigkeiten,  wie Ku-
chen für alle,  aber auch Incentives 
wie der gemeinsame Besuch eines 
Champions-League-Spiels.  

Welche Person hat Sie dieses 
Jahr besonders überrascht? 
Neben MacKenz ie Scott,  der 
Ex-Frau von Amaz on Gründer 

Jeff Bez os,  war das Elon Musk.  
Zu sehen,  wie er an seine Ideen 
glaubt und diese umsetz t,  ist eine 
wichtige Lektion für alle Unter-
nehmer und Unternehmerinnen.  

Wie generieren Sie Mehrwerte 
für Kunden? 
Die Mehrwerte für Kunden 
lassen sich in z wei Ebenen 
eingliedern: Wirtschaftlich 
formuliert,  ist der grö ß te 
Mehrwert in nackten Zahlen 
abz ulesen.  Je besser das 
gemeinsame Geschä ft lä uft,  
desto „ mehr Wert“  ist eine Ge-
schä ftsbez iehung.  Um dies z u 
erreichen,  bedarf es allerdings 
struktureller und persö nlicher 
Strukturen,  die wir als DDC bei-
spielsweise durch den Relaunch 
unseres Partnerprogrammes auf-
gesetz t haben.  
Damit all diese Rä der ineinander-
greifen kö nnen,  sind darüber 
hinaus persö nlicher 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 z u 
arbeiten und z u handeln.  Das gibt 
ihnen die Mö glichkeit z u lernen 
und proaktiver und unabhä ngiger 
z u arbeiten.  Wo vorher teilweise 
noch Arbeitsstunden gestanden 
haben,  steht jetz t das Ergebnis im 
Vordergrund.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

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

H E R S T E L L E R

UNSERE PARTNER
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Flugzeuge, Krankenhäuser, Pro-
duktionsstä tten,  Rechenz entren 
oder das komplette Stromnetz ,  
das sind nur einige Dinge,  auf 
die die Menschen tä glich an-

gewiesen sind.  Eaton setz t sich 
dafür ein,  die Lebensq ualitä t 
und die Umwelt mit Energie-
management-Technologien z u 
verbessern,  die z uverlä ssiger,  

effiz ienter,  sicherer und nach-
haltiger sind.  Eaton folgt der 
Maxime,  technologische Inno-
vation daz u z u nutz en,  Produkte 
der nä chsten Generation z u 

entwickeln,  die spez ifische 
Kundenanforderungen er-
füllen und so einen „ nach-
haltigen“  Erfolg z u erz ielen.

Besonders wichtig war uns 
dieses Jahr, den hohen Er-
wartungen unserer Partner 
in der sehr herausfordern-
den Situation mit extremen 
Auswirkungen auf Verfüg-
barkeit und persö nlichen 
Support gerecht z u werden 
und dieses Level kontinuier-
lich aufrechtz uerhalten.
In Zeiten der Digitalisierung 
ist eine stabile Energiever-
sorgung die Voraussetz ung 
für eine digitale und ver-
netz te Welt.  Ein Leben ohne 
Strom ist undenkbar: kein 
WLAN,  keine verfügbaren 
Netz werke,  keine Clouds,  
keine smarten Gerä te.  Umso 
wichtiger ist es,  Netz werke 
und IT-Infrastrukturen 
abz usichern,  um auch bei 

Stromausf ä llen die Geschä fts-
kontinuitä t z u wahren und Da-
tenverluste z u verhindern.  Bei 
der Erreichung unserer Ziele 
haben wir vor allem auf eines 
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Eaton – 5 starke Mehrwerte für Reseller

Adrian Hanslik
Head of Sales Germany – 
IT Channel
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gesetz t,  das Vertrauen und die 
hervorragende Zusammenarbeit 
unserer Distributions- und 
Resellerpartner.

In 2022 wird es für uns oberste 
Priorität haben, die in den letz ten 
Jahren und spez iell im Jahr 2021 
gez eigte Performance und Ent-
wicklung z u bestä tigen und konti-
nuierlich ausz ubauen.  Wir wollen 
weiterhin auf die gute Zusammen-
arbeit mit unseren Part-
nern setz en,  die Ge-
schä ftsbez iehungen 
weiter festigen und 
neue und spannende 
Projekte gemeinsam 
meistern.  
Eaton mö chte sich 
noch mehr als einer 
der wichtigsten An-
bieter von USV-Lö sun-
gen etablieren und so 
noch mehr Kunden von 
seiner Leistungsfä hig-
keit überz eugen:
Gemeinsam z um Erfolg 
– mit unseren Part-
nern!  Channel 1st!

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

kontinuierlich ausz ubauen und 
neue Partner hinz uz ugewin-
nen.  „ In einem dynamischen 
und wettbewerbsintensiven 
Umfeld wissen wir,  dass die 
Investition in unser Partner-
netz werk der beste Weg ist,  um 
unseren Kunden und Partnern 
eine hohe Rendite z u liefern“ ,  sagt 
Adrian Hanslik,  Head of Sales 
Germany – IT Channel.

A D V E R TO R I A L
H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST, …
gemeinsam mit unseren 
Partnern weiter zu wachsen 
und die Stromversorgung von 
morgen aufrechtzuerhalten.

…

UNSERE PARTNER

KONTAKT

Eaton Electric GmbH

Hain-Moeller-Straße 7–11
D-53115 Bonn

Telefon 0228-602 5600
Fax 0228-602 5601

E-Mail InfoGermany@Eaton.com
Web www.eaton.com/de
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Als europäischer Hersteller mit 
mehr als 30 Jahren Erfahrung 
bietet ESET ein breites Portfolio 
an Sicherheitslö sungen für jede 
Unternehmensgrö ß e.  Wir schüt-
z en betriebssystemübergreifend 
sä mtliche Endpoints und Server 
mit einer vielfach ausgez eichne-
ten mehrschichtigen Technologie,  
unterstütz en Ihren Datenschutz  
mit Hilfe von 2FA und z ertifiz ier-
ten Verschlüsselungsprodukten 
oder halten Ihr Netz werk mit 
Hilfe von Cloud-Sandboxing frei 
von Zero-Day-Bedrohungen.  
Unsere Endpoint Detection and 
Response-Lö sungen und Früh-
warnsysteme wie Threat Intelli-
gence Services ergä nz en das 
Angebot im Hinblick auf gez ielte 
Cyberkriminalitä t,  APTs und 
Forensik.  Dabei setz t 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 
bestmö glichen Schutz  z u 

gewä hrleisten.  

Die Aktualisierung des 
Partnerprogramms steht 

in 2022 ganz  oben auf der 
Agenda.  Der deutlichen Ver-

schiebung – gerade im SMB 
Segment – vom traditionellen 

Liz enz geschä ft auf ein Managed 
Services Provider-Modell,  kurz  
MSP,  tragen wir damit Rechnung.  
Eine eigene Umfrage bestä tigte 
im Vorjahr,  dass von den 300 
befragten Endkunden ( z wischen 
50 und 1000 Mitarbeiter)  79 Pro-
z ent bereits mit einem MSP 
z usammenarbeiten oder dies in 
den kommenden z wei bis fünf 
Jahren planen.  Deshalb haben 
wir unser Partnerprogramm z um 

1. 1. 2022 um diesen wichtigen 
Geschä ftsbereich ergä nz t.  Somit 
ist es für die stä ndig wachsende 
Zahl unserer ESET-Partner mö g-
lich,  ergä nz end z u ihrem regu-
lä ren Partnerstatus auch einen 
MSP-Status z u erwerben.  

Eine Anpassung im Bereich 
Business-to-Consumer wird unser 
Partnerprogramm für B2C-Part-
ner abrunden.  Wir führen eine 
separate B2C-Partnerstufe mit 
einer einheitlichen Marge von 
25 Proz ent auf alle Heimanwen-
derprodukte ein.  Diese Marge 
wird nicht mehr an den Partner-
status und der damit verbunde-
nen B2B-Zertifiz ierung gekoppelt 
sein.  Ergä nz end daz u erarbeiten 
wir eine auf das Heimanwender-
segment z ugeschnittene Zertifi-
z ierung.
Kurz um: Damit bieten wir nun 
ein passendes Partnerprogramm 
für alle unsere Partner,  egal ob im 
Bereich Heimanwender,  Firmen-
kunden oder für Managed Service 
Provider.  

Mit ESET PROTECT bietet ESET die 
vermutlich fortschrittlichsten 
Security-Bundles für Unterneh-
men,  die das moderne Zero Trust 
Security-Modell in ihren Organi-
sationen implementieren mö ch-
ten.  Die fünf 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 z wischen Cloud-basier-
ten und On-Premises-Versionen.
Die Bundles eignen sich für 
alle Unternehmensgrö ß en: 
vom Homeoffice bis z um Groß -
konz ern.  Sie beinhalten jeweils 
die gleichnamige Management-
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Peter Neumeier 
Channel Sales Director 
DACH

Holger Suhl 
Country Manager 
DACH

UNSERE 
DISTRIBUTIONEN
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Konsole sowie Endpoint Protec-
tion,  z entrales Remote-Manage-
ment und erweiterten Multi-
Layer-Schutz .  Hinz u kommen 
dann – je nach Variante – weitere 
Security-Produkte sowie optional 
professionelle Premium Support- 
und Security-Services.
Im daz u ergä nz enden Bereich 
„ Endpoint Detection and 
Response“  wird ESET seine neue 
Lö sungen ESET Inspect und ESET 
Inspect Cloud vorstellen.  Beide 
Innovationen dienen z ur Vorbeu-
gung,  Erkennung und Behebung 
von Sicherheitsvorfä llen.

ESET Cloud Office Security sichert 
das hybride Arbeiten in 2022 noch 
besser ab.  Die eigenstä ndige Soft-
ware-as-a-Service-Lö sung bietet 
eine z usä tz liche Schutz ebene für 
Microsoft 365 Cloud-E-Mail und 
-Speicher.  Sie sorgt durch den 
automatischen Schutz  der Benut-
z er-Postfä cher für ein beruhigen-
des Gefühl bei allen Teammitglie-

dern.  Der Anti-Malware-Schutz  
reagiert auf alle Dateiä nderungen 
in OneDrive und SharePoint,  was 
das Risiko der Verbreitung von 
Malware auf andere Gerä te mini-
miert.  
ESET Cloud Office Security setz t 
auf den prä mierten Mix aus 
Anti-Malware-Scanning,  
Anti-Phishing und Spam-
Filterung.  Das Hauptaugen-
merk liegt auf dem Scannen 
von E-Mails,  Anhä ngen sowie 
freigegebenen und gespeicher-
ten Dateien in OneDrive,  Share-
Point oder Microsoft Teams.  
Das neu integrierte ESET 
LiveGuard Advanced ermö glicht 
auch in der Cloud ein modernes 
Security Sandboxing.  Verdä chtige 
Dateien oder E-Mail-Anhä nge 
werden in einer isolierten Umge-
bung ausgeführt,  das Verhalten 
beobachtet und einer eingehen-
den Analyse unterz ogen.  So haben 
selbst  neuartige Gefahren und 
Ransomware keine Chance.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

ESET Deutschland GmbH 

Spitzweidenweg 32
D-07743 Jena

Telefon 03641 3114 – 100
Fax 03641 3114 – 99

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

H E R S T E L L E R

„2022 steht im Zeichen unseres umfassenden 
Partnerprogramms und der ESET PROTECT 

Lösungen auf Basis des Zero-Trust-Sicherheits-
modells. Damit werden wir neue Standards 

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

UNSERE 
AUSZEICHNUNGEN
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Wir bei Fujitsu unterstützen als 
führender IT-Komplettanbieter 
unsere Kunden und Partner bei 
allen Aspekten der digitalen 
Transformation. Dafür kombi­
nieren wir IT­Dienstleistungen 
und Produkte mit zukunftswei­
senden digitalen Technologien – 
wie Künstlicher Intelligenz (KI), 

dem Internet der 
Dinge (IoT), Block­
chain, Analytics, 
Digital Annealing 
sowie Cloud­ und 
Sicherheitslösun­
gen – und schaffen 
zusammen mit 
unseren Kunden 
und Partnern neue 
Werte. Dabei kön­
nen wir auf über 
80 Jahre Erfahrung 
zurückgreifen. 
Fujitsu Produkte 
und Services kön­
nen passgenau auf 
die individuellen 
Bedürfnisse ange­
passt werden – von 
der Konzeption bis 
hin zur Implemen­
tierung, dem Betrieb 
und der Orchestrie­
rung von digitalen 
Ökosystemen.

Wir sind der starke 
und loyale Hersteller 
an der Seite unserer 

Channel­Partner – mit verläss­
lichen, technologisch führen­
den Produkten und Lösungen. 

Darüber hinaus sind wir auch in 
diesen herausfordernden Zeiten 
der verlässliche 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
ckelt, investieren in effiziente 
Datacenter­Technologien, treiben 
zukunftsorientierte Lösungen wie 
Künstliche Intelligenz, Digital 
Annealing, Blockchain – um nur 
einige wenige zu nennen.

2022 wird weiterhin der Mensch im 
Mittelpunkt unseres Tuns stehen.
Die Nähe zu unseren Partnern 
und Kunden ist eines der wich­
tigsten Kernelemente unseres 
Erfolges. Deshalb haben wir auch 
eine außergewöhnlich große 
und auf dem Markt einzigartig 
starke Vertriebsmannschaft, die 
es ermöglicht, dass jeder Kunde 
und Partner seinen persönlichen 
Ansprechpartner hat. So haben 
wir stets die Bedürfnisse und 
Herausforderungen unserer Kun­
den im Blick.
Der Channel ist die wichtigste 
Säule unseres Produkt­ und 
Lösungsgeschäftes – auch in 2022. 
Gemeinsam mit unseren Partnern 
ist es unser Ziel, auch weiterhin 
ein starkes und technologisch 
führendes Produkt­ und Lösungs­
geschäft auszubauen. 
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Santosh Wadwa
Head of Product Channel 
Sales Central Europe bei 
Fujitsu

Rupert Lehner
Head of Central and Eastern 
Europe, Products Europe and 
Managing Director Germany 
bei Fujitsu
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Wir leben ein starkes, verlässliches 
Wertesystem
Mit über 10.000 Channel­Partnern 
in Deutschland, Österreich und 
der Schweiz verfügen wir bei 
Fujitsu über eines der leistungs­
stärksten Partnernetzwerke und 
sind damit DER Channel­Herstel­
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 möglich 
zusammenarbeiten können. Wir 

etablieren attraktive Verkaufsmo­
delle, Programme und Finanzie­
rungsangebote, damit der Partner 
seine Liquidität sichern kann. 
Trotz aller Automatisierung, ist 
der persönliche Kontakt bei der 
Zusammenarbeit essenziell. 
Wir setzen auf Nachhaltigkeit 
und sehen Corporate 
Responsible Business als 
Basis unseres täglichen Mit­
einanders. Dabei setzen wir – 
ganz nach unserem Motto „Im 
Herzen ein Samurai“ – auf ein 
starkes und verlässliches Werte­
system, das wir täglich leben.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

Fujitsu Technology Solutions GmbH

Mies-van-der-Rohe-Straße 8
D-80807 München

Telefon 00 800/372 100 00 
Kostenlos aus allen Netzen in D/A/CH

E-Mail cic@ts.fujitsu.com
Web www.fujitsu.com/de

H E R S T E L L E R

UNSERE PARTNER
UNSER ZIEL IST, …

eine nachhaltige und lebenswerte 
Welt zu kreieren, indem wir durch 
digitale Innovationen soziale 
Herausforderungen lösen.

…
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Das ultra-mobile FUJITSU 
LIFEBOOK U9311X ist um 
360 Grad faltbar und das 
weltweit leichteste 
Convertible Notebook.
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Herr Knipper, welche Themen lie-
gen Ihnen besonders am Herzen? 
In 2021 lagen mir drei Dinge be-
sonders am Herz en.  Nichts war in 
den letz en beiden Jahren so wich-
tig,  wie sicher z u stellen,  dass alle 
Kollegen mental an Bord sind und 
sich in ihrer jeweils persö nlichen 
Situation bei uns wohl fühlen 
bz w.  Arbeit und private Heraus-
forderungen unter einen Hut 
bringen konnten.  Ein z weites gro-
ß es Thema war und ist es,  verfüg-
bare Ware so fair und gerecht wie 
mö glich an unsere Kunden z u lie-
fern.  Nicht nur in dieser Disz iplin 
darf ich sagen,  dass mein Team 
einen irre guten Job gemacht hat.  
Zum Dritten haben wir dieses Jahr 
eine echte Herz ensangelegenheit 
in die Tat umgesetz t und ein Pro-
jekt ins Leben gerufen,  bei der 
wir eine Schulklasse gemeinsam 

mit Lehrern,  Schülern und 
Eltern fit für die Zukunft 
machen.  Darüber berichten 
wir bald mehr!

Was halten Sie in der ITK-
Branche für überschätzt?

Aus meiner Sicht ist die ITK-
Branche hä ufig z u techniklastig 

und damit z u weit entfernt vom 
Anwender.  Software und Hard-
ware werden z u oft einfach ver-
teilt,  ohne dass die Nutz er vorher 
nach ihren echten Bedürfnissen 
gefragt werden oder sie in der 
Verwendung wirklich geschult 
werden.  Das Resultat ist dann 
unz ureichende Adaption und 
nicht selten stehen die Anwen-
der gar auf Kriegsfuß ,  das schafft 
Frustration und demotiviert.  Mit 

beispielsweise aufgeblasener und 
nicht intuitiver Software deren 
Leistungsumfang z u 5%  genutz t 
wird,  unz ä hligen tä glichen 
Passwort-Eingabeaufforderungen 
am Firmensmartphone oder der 
Ausstattung mit billiger Hardware 
kann man Mitarbeiter nicht be-
geistern.

Wie haben Sie dieses Jahr Ihr Team 
motiviert?
Ich glaube,  dass man Menschen 
grundsä tz lich eher nicht motivie-
ren kann.  Sie sind es – oder eben 
nicht.  Sehr wohl kann man Men-
schen aus den unterschiedlichsten 
Gründen demotivieren.  So banal 
das klingt,  diese Dinge muss man 
teils sehr individuell herausfinden 
und versuchen,  sie den Leuten 
vom Hals z u halten.  Es gilt,  Rah-
menbedingungen z u schaffen,  in 
denen die Leute sich wohl fühlen,  
wertgeschä tz t und gerecht behan-
delt werden und mö glichst den 
Dingen nachgehen kö nnen,  die 
ihnen Spaß  machen.  Gute Zuta-
ten daz u sind faire,  ganz heitliche  
Ziele,  Vertrauensvorschuss und 
den Dingen einen Sinn z u geben.  
Ein Klassiker im Demotivieren ist 
das überschwengliche Loben und 
Befö rdern der „ falschen“  Leute.

Hat Ihr Unternehmen ein Ritual, 
das sich bewährt hat?
Wir machen alle 6 Wochen vir-
tuelle Meetings in wechselnden 
Teams,  bei denen der Vertrieb 
nach vorgegebenem Format,  
jeweils 2–3  der spannendsten 
Projekte vorstellt.  Die Schwer-
punkte in diesen Prä sentationen 
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Managing Director DACH 
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sind nicht wie üblich die Grö ß e 
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 z usä tz lichen 
Mehrwert in der Kombination 
mit der z u uns komplementä ren 
Technologie.  Dies kurz  und kna-
ckig vorz utragen,  ist ein perfektes 
Training für den Account Manager 
und sehr inspirierend für die Kol-
legen aus Vertrieb und Marketing.

Welchen Herausforderungen sehen 
sich Unternehmen im neuen Jahr 
ausgesetzt?
Fast alles wird schneller,  unbere-
chenbarer,  komplexer,  kurz lebiger 
und so weiter.  In den letz ten bei-

den Jahren hat sich eine Menge 
Stress und mitunter Frustration 
aufgebaut.  Insbesondere bei Bö r-
senunternehmen herrscht trotz -
dem weiter z usä tz lich Druck,  die 
versprochenen Ziele z u erreichen.  
In diesen Rahmenbedingungen 
müssen 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 für die Mitarbei-
ter,  aber auch für die Kunden.  
Im Umkehrschluss bieten diese 
Herausforderungen auch die 
Chance,  die Dinge anders und 
besser z u machen und auch mit 
mehr Nachhaltigkeit.  

Wie sehen Jobs der Zukunft aus? 
Welchen Rat geben Sie der Jugend?
Die gute Nachricht ist vermutlich,  

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

GN Audio Germany GmbH

Hochstraß-Süd 7
D-83064 Raubling

Telefon 08031 26510
Fax 08031 26511

E-Mail info.de@jabra.com
Web www.jabra.com.de

H E R S T E L L E R

UNSERE VISION:
Unser Gründer rief GN mit einer Vision ins Leben 
– die Welt zu verbinden. Mehr als 150 Jahre 
später arbeiten wir noch immer engagiert daran, 
diese Vision Wirklichkeit werden zu lassen.

dass die Jugend in Zukunft 
deutlich flexibler sein darf,  was 
Arbeitsort,  Zeit und damit die 
Auswahl des Arbeitgebers be-
trifft,  z umindest wird dies bei der 
Wissensarbeit so sein.  Geistige 
Arbeit kann man jetz t schon mit 
folgenden Attributen beschreiben: 
international,  temporä r,  generati-
onsübergreifend,  virtuell,  remote,  
flache Hierarchien,  interdisz ipli-
nä r usw.  
Neben der rein fachlichen Quali-
fikation ist es wichtig,  dass bereits 
in Schule und spä ter im Job soz ial-
emotionale Kompetenz en entwi-
ckelt und geschult werden.  Damit 
ist man auch für alle Jobs gerüstet,  
die wir uns heute nicht einmal im 
Traum vorstellen kö nnen.
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Wir sind Digitalisierungsexperten 
für industrielle Datenkommuni-
kation und schlagen mit unseren 
Routern,  Managed Services und 
Software die sichere Brücke z wi-
schen IT und OT.  Unsere Spez ia-
listen verfügen über knapp 30 
Jahre Erfahrung in den Bereichen 
Fernwartung,  Fernsteuerung,  
Ü berwachung von Zustä nden 
und Vernetz ung von Daten.  
Dabei sind alle unsere Lö sungen 
„ Made in Germany“ .  Unser Port-
folio besteht aus leistungsfä hi-
gen Gateways,  konfigurierbarer 
Anwendungssoftware,  KRITIS-
erprobten VPN-Diensten sowie 

einem integrierten Router-
Management für die einfache 

Verwaltung vieler Gerä te.  So 
kö nnen verschiedene An-
wendungen konz ipiert und 
heterogene Maschinen in 

unterschiedlichen Bran-
chen angebunden werden.  

Wir kennen die Komplexitä t 
der Anforderungen,  die unsere 

Kunden meistern müssen.  Daher 
liefern wir passgenaue Lö sungen,  
die durch ihre Zuverlä ssigkeit 
und Langlebigkeit für z usä tz liche 
Kundenz ufriedenheit sorgen.

Digitalisierung ist kein Trend, 
sondern ein Muss – das wurde 
2021 noch einmal deutlich.  
Allerdings darf eine Sache nicht 
vergessen werden: Die Sicherheit 

der digitalen Lö sungen muss 
immer an erster Stelle stehen.  
2021 haben wir darum bei INSYS 
icom den Fokus besonderes auf 
die IT-Security unserer Lö sungen 
gelegt.  Die Produkte sind hä ufig 
das z entrale Gateway in der Kom-
munikation von geschlossenen 
Netz werken und jenen Netz wer-
ken,  die nach auß en in das freie 
Internet geö ffnet sind.  Daher 
spielt IT-Sicherheit in jeder Phase 
unseres Handelns und in jedem 
Produktstadium eine entschei-
dende Rolle für uns.  Wir arbeiten 
mit Behö rden wie dem Bundes-
amt für Sicherheit in der Infor-
mationstechnik ( BSI)  z usammen 
und sind z ertifiz iertes Mitglied 
des Bundesverband IT-Sicherheit 
e. V.  ( TeleTrusT) .  Auß erdem geben 
wir unser Wissen rund um sichere 
Vernetz ung in Form von Vorträ -
gen oder Whitepaper an unsere 
Kunden weiter.

2022 werden wir ein neues Partner-
programm starten, um die 
Zusammenarbeit z wischen uns 
und dem Fachhandel weiter z u 
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 befä higen,  
IoT-Projekte ganz heitlich umz u-
setz en.  Denn mit knapp 30 Jahren 
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INSYS icom ist Mitglied beim „Bundes-
verband IT-Sicherheit e.V. (TeleTrusT)“

Mit dem Mobil-
funkrouter MIRO 
können Sie einfach 
und sicher auf 
Maschinen aus der 
Ferne zugreifen und 
diese warten.

Johannes Hullin 
Key Account Manager SH/SI, 
Sales Channel DACH

Sandra Schenk-Bedraoui 
Team Head Sales Channel 
DACH

Sun Spornraft 
Vice President Sales icom & 
Marketing INSYS
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Erfahrung am Markt wissen wir,  
wie wichtig das richtige Know-
how bei der Umsetz ung von 
ganz heitlichen IoT-Projekten ist.  
Wir lassen unsere Partner gerne 
an unserem Wissen teilhaben und 
unterstütz en sie in diesem neuen 
Programm bestmö glich.

Wir helfen Systemhäusern und 
Systemintegratoren dabei,  über 
ihr Kerngeschä ft der IT-Dienst-
leistungen hinaus neue Lö sungen 
und Servicepakete für die Vernet-
z ung von IT und OT anz ubieten.  
So kö nnen sie nicht nur neue 
Geschä ftsfelder erschließ en sowie 
wiederkehrende Umsä tz e gene-
rieren,  sie haben darüber hinaus 
ein Alleinstellungsmerkmal 
gegenüber der Konkurrenz .  Neben 
unserem technologischen Beitrag 
z um Brückenbau verstehen wir 

auch die Geschä ftsstrukturen des 
IT-Channels und wollen mö g-
lichst vielen IT-Dienstleistern da-
hingehend attraktive Mö glichkei-
ten erö ffnen.  Wir wissen genau,  
welche Anforderungen unsere 
Partner bz w.  Kunden tagtä g-
lich bei der Umsetz ung von 
Projekten meistern müssen.  
Zu jeder Anforderung im 
Markt liefern wir Lö sungen,  die 
durch Langlebigkeit,  Flexibilitä t 
und Qualitä t überz eugen.  
Auß erdem stehen wir in jeder 
Phase eines Projekts beratend 
z ur Seite und begleiten unsere 
Kunden und Partner bis z um 
erfolgreichen Projektabschluss.  
In dieser Vielseitigkeit und Flexi-
bilitä t sehen wir den Weg in eine 
nachhaltige und intelligente 
Zukunft z usammen mit unseren 
Partnern.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

INSYS icom | 
Eine Marke der INSYS 
MICROELECTRONICS GmbH 

Hermann-Köhl-Str. 22
D-93049 Regensburg

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

E-Mail info@insys-icom.de 
Web www.insys-icom.com  

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST, …
dass unsere Kunden mit unseren pass-
genauen Kommunikationstechnologien und 
sicherer Datenvernetzung IoT-Lösungen 
implementieren und ihr Geschäft skalieren.

…
UNSERE PARTNER
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Worauf freuen Sie sich im kommen-
den Jahr besonders?
Eine aktuelle Kaspersky-Umfrage 
z eigt,  dass die Hä lfte der Ent-
scheidungsträ ger in Deutschland 
gerne externe Sicherheitsexperten 
einbez iehen würde,  aber nicht 
über die notwendigen Ressourcen 
verfügt,  um einen vertrauenswür-
digen Partner z u finden.  
Wir freuen uns darauf mit unse-
rem Endpoint-Detection-and-
Response ( EDR) - und Managed-
Detection-and-Response ( MDR) -
Portfolio unsere Vertriebspartner 
dabei weiter z u unterstütz en,  den 
akuten Mangel an Sicherheitsex-
pertise sowohl für KMU als auch 
für groß e Unternehmen ausz u-

gleichen.

Welche Themen liegen Ihnen 
besonders am Herzen?
Unser EDR- und MDR-

Portfolio bietet Channel-
Partnern ein enormes 

Wachstumspotenz ial,  indem 
es den Mangel an externen 

Sicherheitsexperten ausgleicht 
und die starke Marktnachfrage 
nach modernen Lö sungsansä tz en 
bedient.  Darüber hinaus kö nnen 
sie durch z usä tz liche und bera-
tungsintensive Dienstleistungen 
weitere Geschä ftsfelder für sich 
abdecken und sich bei ihren Kun-
den als externe IT-Sicherheitsex-
perten auf Augenhö he etablieren.  
Wer jetz t nicht auf EDR und 
MDR im eigenen Portfolio setz t,  

verpasst den Anschluss an aktu-
elle und z ukünftige Umsä tz e im 
Cybersicherheitsbereich.

Worauf könnten Sie nie verzichten?
Auf alle unsere Vertriebspartner 
mit denen wir uns gemeinsam als 
vertrauenswürdige 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 
Ihren Augen das daily Business 
verändern?
Threat Intelligence ( TI)  wird z u 
einem Must-have für Unterneh-
men jeder Grö ß e werden.  Laut 
Gartner handelt es sich dabei „ um 
einen Schlüsselaspekt innerhalb 
einer unternehmerischen Sicher-
heitsarchitektur,  der technischen 
Fachkrä ften im Bereich Sicherheit 
und Risikomanagement dabei 
hilft,  Bedrohungen z u erkennen,  
z u segmentieren und genau z u 
untersuchen“ .  Zu den für MSP 
interessantesten TI-Services z ä hlt,  
laut einer Kaspersky-Studie,  das 
APT-Reporting,  da es Unterneh-
men dabei hilft,  sich über die 
neuesten Untersuchungen,  Be-
drohungskampagnen und Tech-
niken von APT-Akteuren auf dem 
Laufenden z u halten,  gefolgt von 
Threat Data-Feeds und der Bedro-
hungssuche,  die eine bessere Re-
aktion auf Vorfä lle ermö glichen.
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Waldemar Bergstreiser
Head of Channel Germany

Christian Milde 
General Manager 
Central Europe

Walter Jäger
Country Manager 
Austria & Switzerland

UNSER ZIEL IST, …
… dass unsere Channel-
partner vom enormen 
Wachstumspotenzial pro-
fitieren, das EDR- und MDR-
Lösungen bieten. Kasperskys 
EDR- und MDR-Portfolio gleicht 
den Mangel an externen 
Sicherheitsexperten aus und 
bedient die starke Markt-
nachfrage nach modernen 
Lösungsansätzen.
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Welchen Herausforderungen sehen 
sich Unternehmen im neuen Jahr 
ausgesetzt?
Einer von z ehn entdeckten,  ver-
miedenen Sicherheitsvorfä llen in 
Unternehmen ist schwerwiegend.  
Das Erkennen und Reagieren 
auf komplexe und z ielgerichtete 
Angriffe erfordert jedoch spez iel-
les Fachwissen,  das intern nicht 
immer verfügbar ist.  Unterneh-
men,  die auf externe Experten 
vertrauen,  sind besser geschütz t: 
diejenigen,  die ihre Cybersicher-
heit auslagern,  werden mit fast 10 
Proz ent weniger Cybervorfä llen 
konfrontiert als Unternehmen,  die 
vollstä ndig oder überwiegend mit 
internen Ressourcen arbeiten.

Wie generieren Sie Mehrwerte für 
Kunden? 
Das United Partner-Programm 
von Kaspersky deckt alle Bedürf-

nisse von Vertriebspartnern ab,  
Sicherheitslö sungen und Services 
z u vertreiben.  
Durch die Automatisierung rou-
tinemä ß iger Sicherheitsaufgaben 
kann sich das IT-Sicherheitsteam 
des Kunden auf wichtigere Auf-
gaben konz entrieren und erhä lt 
gleichz eitig einen ganz heitlichen 
Ü berblick aus einer Hand über die 
eigene IT-Infrastruktur.  
Kaspersky bietet eine breite 
Palette von Dienstleistungen 
für MSPs sowie ein MSP-Pro-
gramm mit einem innovati-
ven und z ukunftsorientierten 
Lö sungsportfolio,  das den 
Sicherheitsbedarf von Unter-
nehmen jeder Grö ß e abdeckt.  
Darüber hinaus gibt es verschie-
dene Up- und Cross-Selling-Mö g-
lichkeiten sowie Unterstütz ung 
im Marketing-Bereich.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

Kaspersky Labs GmbH

Despag-Straße 3
D-85055 Ingolstadt

Telefon 0841 981 89-0
Fax 0841 981 89-100

E-Mail info@kaspersky.de
Web www.kaspersky.de

H E R S T E L L E R

UNSERE PARTNER
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NortonLifeLock ist führend 
in Sachen Cybersicherheit für 
Consumer
Wir haben uns der Cybersicher-
heit für unsere rund 80 Millionen 
Mitglieder und Kunden aus über 
150 Lä ndern verschrieben.  Unsere 
Lö sungen für Gerä tesicherheit 
und Online-Privatsphä re helfen 
ihnen sich z u schütz en – einfach,  
schnell und umfassend.  Damit 
das auch so bleibt,  entwickeln wir 
mit über 40-jä hriger Branchen-
erfahrung und unserem eigenen 
Security-Lab die Produkte und 
Lö sungen stä ndig weiter.  Denn 
auch die Welt der Cyberbedro-
hungen schlä ft nicht.
Wir glauben,  dass wir den Kom-
fort der digitalen Welt nur genie-

ß en kö nnen,  wenn wir uns darin 
sicher fühlen.  Dafür bieten 

wir Lö sungen,  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 für uns im Zeichen 
des Wachstums
Aus NortonLifeLock,  Avira und 
BullGuard wurde ein starkes Netz -
werk,  dass sich für Sicherheit in 
der digitalen Welt einsetz t.  Wir 
vereinen unsere Expertise,  um 
unsere Lö sungen noch besser z u 
machen.  Und wir bringen unsere 
Teams z usammen,  um unsere 

Kunden und Partner in Zukunft 
noch besser z u unterstütz en.
Dabei war es wichtig für uns,  dass 
unsere Kunden weiterhin den 
Service erhalten,  den sie von uns 
erwarten.  Darauf haben sich un-
sere Teams konz entriert.  Ebenso 
groß e Bedeutung hat für uns die 
Fortführung der vertrauensvollen 
Zusammenarbeit mit unseren 
Partnern,  Distributoren,  Resellern 
und OEM-Partnern.  Wir schä tz en 
ihr Engagement in unserem Netz -
werk – eine Win-Win-Situation!

Für das kommende Jahr 2022 freuen 
wir uns sehr darauf,  mit unseren 
Partnern in der groß en Norton-
LifeLock-Familie weiter z u wach-
sen.  Bestehenden Partnern bieten 
wir neue Geschä ftsmö glichkeiten,  
eine breitere Kunden-Zielgruppe 
und die neusten Technologien für 
mehr Cybersicherheit.  Auß erdem 
werden wir weitere Partner begrü-
ß en,  die sich an unseren Security-
Lö sungen und dem Revenue-
Share-Programm beteiligen.  
Cyberkriminalitä t mag z war ein 
düsteres 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.

NortonLifeLock ist für unsere Ver-
triebspartner gleich in doppelter 
Hinsicht eine gute Partie: Aus-
gez eichnete Produkte und exz el-
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Unsere Lösungen für Gerätesicherheit und Online-Privatsphäre 
helfen ihnen sich zu schützen – 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.

Stefan Wehrhahn 
Country Manager DACH
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lenter Service.  Wir helfen rund 
80 Millionen Mitglieder und Kun-
den in über 150 Lä ndern ihre Ge-
rä te,  ihre Online-Privatsphä re und 
ihre digitale Identitä t z u schütz en 
– alles aus einer Hand.  Sie ver-
trauen auf ein Unternehmen,  das 
bereits vier Jahrz ehnte Erfahrung 
in Sachen Cybersicherheit für 
Consumer hat.  Unser Security Lab 
sorgt dafür,  dass die Technologie 
den Cyberkriminellen stets um ei-
nen Schritt voraus ist.  Kein Wun-
der,  dass wir über 1. 000 Patente 
verfügen.  Und mit dem Zusam-
menschluss von NortonLifeLock,  
BullGuard und Avira kommt in 
den Produkten und Services das 
Beste aus drei Welten z usammen.  
Das Portfolio umfasst Lö sungen 
für Gerä tesicherheit und Online-
Privatsphä re,  spez ielle Produkte 
für Gamer,  auß erdem Features 
wie VPN,  Passwort-Manager,  
Kindersicherheit,  Smart Firewall 

oder Cloud Backup.  Alle z eichnen 
sich durch mö glichst geringen 
Aufwand für den Endanwender 
aus: Sie sind einfach anz uwenden,  
schnell und brauchen kaum Res-
sourcen auf dem Rechner.  Maxi-
male Sicherheit bei minimalem 
Aufwand.
Das gilt auch für die Bez iehung 
z u unseren Partnern: Wir agieren 
schnell und unbürokratisch,  um 
den Vertrieb so einfach wie mö g-
lich z u machen.  Auf die volle Un-
terstütz ung des NortonLifeLock-
Teams  kö nnen sich unsere Part-
ner verlassen.  Wir organisieren 
gemeinsame Marketing-Aktionen 
oder steuern entsprechende Ma-
terialien bei.  Für jede Situation 
suchen wir eine passgenaue 
Lö sung.  Und gleichz eitig 
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 Rö der,  peter. roeder@ nortonlifelock. com
Oktay Cayiroglu,  oktay. cayiroglu@ nortonlifelock. com
Eva Sueiro,  Eva. Sueiro@ nortonlifelock. com
Ismael Campo,  ismael. campo@ nortonlifelock. com

A D V E R TO R I A L

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

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST, …

… gemeinsam mit un-
seren Partnern für Sicher-

heit im digitalen Alltag 
zu sorgen. Cyberkriminalität 

mag ein düsteres Thema sein, 
doch mit dem umfassenden 

Produkt- und Serviceportfolio 
von NortonLifeLock blicken 

wir einer helleren digitalen 
Welt entgegen.
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Herr Schmidt, worauf freuen 
Sie sich im kommenden Jahr?
Keep fingers crossed – auf alle 
Messen,  vor Ort Events,  endlich 
wieder uneingeschrä nkte Live-
Termine mit Kunden und Part-
nern.

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

Wie haben Sie dieses Jahr Ihr 
Team motiviert?

Konseq uenter regelmä ß iger 
Austausch,  um alle Mit-
glieder im Team auf dem 

gleichen Wissensstand z u 
halten!

Welchen Herausforderungen 
sehen sich Unternehmen im neuen 

Jahr ausgesetzt?
Wie im aktuellen Jahr auch,  mas-
sive digitale Attacken/ Bedrohun-
gen von auß en!

Wie generieren Sie Mehrwerte 
für Kunden?
Immer den Anforderungen/
Bedürfnissen des Kunden Auf-
merksamkeit schenken mit 

offiz iellen/ gesetz gebenden 
Voraussetz ungen abstimmen 
und umsetz en was mö glich ist.

Was halten Sie von der zunehmen-
den Virtualisierung und Flexibili-
sierung des Arbeitslebens?
Licht und Schatten: Work/ Life 
Balance lä sst sich besser vereinba-
ren,  die Reduktion persö nlicher 
tä glicher Begegnungen kann ent-
fremden.
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SecurID ermöglicht Mitarbeitern sicheres 
Arbeiten von überall aus, egal ob auf 
verwalteten oder BYOD-Geräten.

Patrick Schmidt
Distribution Manager DACH
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SecurID, ein RSA-Unternehmen,
ermö glicht es Unternehmen,  in 
einer digitalen Welt erfolgreich 
z u sein.  Als vertrauenswürdige 
Identitä tsplattform für 13. 000 
Organisationen auf der ganz en 
Welt verwaltet SecurID 50 Milli-
onen Identitä ten und bietet 
30 Millionen Nutz ern sicheren 
und beq uemen Zugang.  

SecurID bietet umfassende 
Funktionen:
•  Flexiblen Zugang z u Daten und 

Anwendungen auf jeder Platt-
form

•  Sicheres Arbeiten für alle Mit-
arbeiter von überall aus,  egal 
ob auf verwalteten oder BYOD-
Gerä ten

•  Bereitstellung von Authentifi-
z ierung und Zugriff in der Cloud 
für Cloud-First- und Hybrid-
Implementierungen

•  Vereinfacht das Lebensz yklus-
management und die Identi-
tä tsverwaltung mit einer Viel-
z ahl von konfigurierbaren 
Tools

•  Nahtlose Ausweitung der 
Authentifiz ierung auf Identi-
tä tsumgebungen für Mitarbei-
ter und Verbraucher

SecurID ist die vertrauenswürdige 
Identitä tsplattform,  die Menschen 
mit den digitalen Ressourcen 
verbindet,  auf die sie angewiesen 
sind – überall dort,  wo sie leben,  
arbeiten und spielen.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

RSA Security Germany GmbH

Josephspitalstraße 15
c/o Regus
D-80331 München

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

Web www.securid.com  

H E R S T E L L E R

UNSERE PARTNER

SecurID verwaltet 50 Millionen Identitäten und bietet 30 Millionen Nutzern sicheren und bequemen Zugang.
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Im Jahr 1975 wurde SEASONIC 
von Ingenieuren gegründet.  Von 
Beginn an hat sich SEASONIC 
der Mission der Produktion von 
q ualitativ hochwertigen Produk-
ten und Lö sungen für eine groß e 
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 produz iert in 
Fabriken in China.  
SEASONIC Netz teile erfreuen 
sich einer weltweiten Populari-
tä t bei PC-Enthusiasten,  Over-
clockern und Gamern aus jeder 
Ecke der Erde.  Dieses verpflichtet 
SEASONIC jeden Tag immer nach 
dem Besten z u streben und Spit-
z enleistung für die Produkte z u 
erreichen!
Der Name „ SEASONIC“  steht 
heute für eine Netz teilpro-

duktion mit dem hö chsten 
Anspruch an Leistung,  Si-
cherheitsstandards,  Service 

und Zuverlä ssig-
keit.  SEASONIC 
Produkte erhalten 
regelmä ß ig von 
weltweit unab-
hä ngigen Tech-
nikjournalisten 
viel Lob und beste 
Testergebnisse mit 
Awards.  SEASONIC 
ist daz u unanfecht-
bar der aktuell am 
meisten ausgez eich-

nete Netz teilherstel-
ler der Welt.

Die Corona-Zeit hat uns als Team 
mit unseren Kunden noch tiefer 

verbunden – da wir als direkter 
Hersteller genau in dieser Zeit 
bestens für die Anforderungen 
und Marktverhä ltnisse aufgestellt 
sind.  Unser Vorteil gegenüber 
den „ Brands“  war und ist,  dass 
wir direkt ohne Zeitverz ö gerung 
auf Verä nderungen adä q uat re-
agieren kö nnen.  2021 war daher 
noch erfolgreicher als 2020 und 
wird in das beste Geschä ftsjahr 
der Geschichte von SEASONIC 
Europe eingehen.  Unsere kom-
plett dez entralen Arbeitsablä ufe 
sind verbunden mit persö nlichen 
Freundschaften mit unseren Kun-
den – ein weiterer Teil des Erfol-
ges.  Und wir denken,  dass dieses 
auch im Jahr 2022 ein wichtiger 
groß er Bestandteil und die Basis 
für unseren wachsenden Erfolg 
sein wird.

Das zweite Halbjahr 2021 hat es 
schon gez eigt,  dass eine gute Ver-
fügbarkeit und Aufrechterhaltung 
von Produktions- und Liefer-
ketten der Erfolg im IT-Kompo-
nentenbusiness sind.  SEASONIC 
als direkter Hersteller kann dort 
seine erstklassigen Geschä ftskon-
takte für Bauteile mit der finanz i-
ellen Stabilitä t in diesem Segment 
komplett ausnutz en.  Unsere Pro-
dukte waren durchgehend verfüg-
bar.  Auch das sauber geplante und 
umgesetz te Forecast-System wird 
einen groß en 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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Nils Stallmach
Channel Director Europe

SEASONIC SYNCRO Q7 

SEASONIC FOCUS-
SPX-750
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Als Leitmesse für alle Komponen-
tenhersteller der Treffpunkt der 
Branche und Presse.  Wir hatten 
für 2021 aber schon frühz eitig die 
Planungen eingestellt,  da es we-
nig Chancen gab,  internationale 
Gä ste auf der Messe begrüß en 
z u dürfen.  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 wünschen uns eine Rück-
kehr z um Offlinemeeting und 
z u Events,  denn das klassische 
„ Face-to-Face“ -Gesprä ch ist ein 
Grundbestandteil von nachhal-
tiger Partnerschaft,  welches nie 
von Online-Calls abgelö st werden 
kann.

Nils Stallmach: „ Neben dem pul-
sierenden aktiven Businessalltag 
nutz e ich persö nlich meinen Aus-

gleich mit Familie und Freunden 
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 über-
nehme ich ebenfalls als Support 
für die Familie.  Ich bin daz u 
jedes Jahr mindestens einmal 
dort.  Zur Ernte der Oliven 
bei geselligen Zusammen-
sein mit meinen griechischen 
Freunden.  Wenn es mö glich ist,  
nehme ich mir auch im Sommer 
die Zeit z um Bergsteigen im Tay-
getos Gebirge,  um wildes Berg-
oregano frisch z u ernten.  Diese 
Erfahrungen der über tausend 
Jahre alten Traditionen geben mir 
den Ausgleich und die Kraft für 
das wilde IT-Geschä ft. “

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

SEASONIC EUROPE B.V. 

Everdenberg 117
NL 4902 TT Oosterhout

E-Mail europe@seasonic.com
Web www.seasonic.com

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST, …
immer mit einem Schritt 
in Technologie, Innovation 
und Service dem Markt 
voraus zu sein.

…

Bergoregano-Ernte auf 1700 m

UNSERE PARTNER
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Sophos hat sich zum Ziel gesetzt, 
Unternehmen die beste IT-Sicher-
heit und damit den besten Schutz  
ihrer Daten bereitz ustellen.  2020 
feierte der IT-Sicherheitsspez ialist 
seinen 35.  Geburtstag,  die ersten 
Verschlüsselungs- und Viren-
schutz produkte wurden in den 
80er Jahren entwickelt.  Heute 
schütz en Sophos-Produkte über 
500. 000 Organisationen und 
Millionen von Kunden in mehr 
als 150 Lä ndern.  Einz igartig ist 
auch der absolute Fokus auf die 
Partnerlandschaft.  Die lange Tra-

dition des Unternehmens ließ  
ein flexibles und gewinnbrin-

gendes Partnerprogramm 
entstehen.  Qualifiz ierte 
Trainingscenter und die 
stä ndige Bereitschaft,  in 

neue Ideen z u investie-
ren,  stellen sicher,  dass sich 

die Partnerinvestitionen in 
Sophos-Lö sungen wie die XGS- 

Firewall,  den Endpoint-Schutz  
Intercept X oder Extras wie Mana-
ged Threat Response oder Rapid 
Response langfristig ausz ahlen.

Sophos bietet Sicherheit für 
Netz werke,  Endpoints und Ser-
ver – mit Produkten,  die optimal 
aufeinander abgestimmt sind und 
reibungslos miteinander arbeiten.  
Damit sind Kunden bestens 
geschütz t,  ohne dass Arbeits-

ablä ufe beeinträ chtigt werden.  
Benutz er verbringen weniger Zeit 
damit,  Anfragen an die Admi-
nistratoren z u schicken,  und die 
IT-Verantwortlichen müssen we-
niger Probleme lö sen.  Basis für 
diese Arbeit sind die SophosLabs,  
ein weltweites Analysenetz werk.  
Mit Standorten in Australien,  
Ungarn,  Groß britannien und 
Kanada sind die Experten 24 
Stunden am Tag im Einsatz ,  
reagieren auf neue Bedrohungen 
und analysieren verdä chtige 
Dateien,  die Kunden z usenden.

Tradition ist gut und notwendig.  
Das gilt auch für IT-Sicherheits-
lö sungen.  Ohne die Erfahrungen 
der letz ten Jahrz ehnte wä ren 
Infrastrukturen bei weitem nicht 
so gut geschütz t.  Das alleinige 
Vertrauen auf Tradition ist aber 
eine Sackgasse.  Neue Wege schie-
ben modernen Hackerangriffen 
einen Riegel vor.  Damit das z uver-
lä ssig funktioniert und gleichz ei-
tig ein produktives Arbeiten mö g-
lich ist,  müssen Unternehmen 
heutz utage auf Lö sungen setz en,  
die als System z usammenarbeiten.  
Die Umsetz ung dieser Strategie 
erwies sich bislang als mühselig,  
da verschiedene Insellö sungen z u 
einem System integriert werden 
mussten.  Das Sophos Adaptive 
Cybersecurity Ecosystem ACE 
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UNSER ZIEL IST …
IT-Sicherheit, die einfach 
funktioniert und intelligent 
miteinander kommuniziert. 

…

Karin Shinka
Senior Manager Channel 
Sales

Sven Janssen
Channel Sales 
Director

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

FIRMENLOGO

Frank Pütz
RVP DACH
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bietet nun erstmalig eine Mö glich-
keit,  alle IT-Sicherheitslö sungen 
in einem System miteinander 
kommuniz ieren z u lassen.  Da-
durch erhö ht sich die Schutz wir-
kung enorm bei gleichz eitiger 
Reduz ierung des Managementauf-
wands,  und ein riesiger Data Lake,  
der aus allen angeschlossenen 
Systemen gespeist wird,  ermö g-
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 nutz t 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 
verdä chtigen Eigenschaften von 
bö sartigem Code z u suchen und 
neuartige Bedrohungen z u erken-
nen.  Es bietet eine umfassende 
Analyse potenz ieller Angriffe,  
indem es die DNA von verdä ch-
tigen Dateien mit bereits in 
SophosLabs kategorisierter Mal-
ware vergleicht.  

Und Sophos geht noch einen 
Schritt weiter: Bisher war eine 
individuelle Untersuchung und 
Reaktion auf Vorfä lle nur in Orga-
nisationen mit einem spez ialisier-
ten IT-Sicherheitsteam,  das für 
die Verfolgung und Analyse von 
Cyberangriffen geschult ist,  oder 
extern mit groß em Budget reali-
sierbar.  Mit Sophos MTR inklusive 
Rapid-Response-Team steht nun 
auch KMUs ein hochq ualifiz iertes 
Team von Bedrohungsexperten 
z ur Seite,  das rund um die Uhr das 
proaktive Aufspüren und Prüfen 
von potenz iellen Bedrohungen 
und Vorfä llen sowie die Einlei-
tung entsprechender Gegen-
maß nahmen übernimmt.

"Wir wollen unsere Partner ganz  
gez ielt dabei unterstütz ten,  im 
kompetenten Kontakt mit den 
Endkunden neue Geschä fte z u ge-
nerieren“ ,  erlä utert Sven Janssen,  
Channel Sales Director.  „ Das 
umfangreiche,  miteinander kom-
muniz ierende-Produktportfolio 
mit der z entralen Management-
plattform Sophos Central ist die 
perfekte Antwort auf die aktuellen 
und z ukünftigen IT-Security-
Ansprüche. “

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

Sophos GmbH

Gustav-Stresemann-Ring 1
D-65189 Wiesbaden

Telefon 0611 5858-0
Fax 0611 5858-1042

E-Mail info@sophos.de
Web www.sophos.de

H E R S T E L L E R

UNSERE 
DISTRIBUTIONSPARTNER

––––   DEUTSCHLAND:  ––––––––––––

––––   SCHWEIZ:  –––––––––––––––––––––––––––––––––––––––

–––––   ÖSTERREICH:  –––––––––––––––––––––––––
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ViewSonic® wurde im Jahr 1987 in 
Kalifornien gegründet und hat 
seinen Deutschlandsitz  im nord-
rhein-westfä lischen Dorsten.  Das 
Portfolio umfasst Produkte wie 
Monitore,  kommerz ielle Displays,  
interaktive ViewBoard-Displays,  
Touch-Bildschirme und Beamer 
in Kombination mit erstklassiger 
Software und Services,  einschließ -
lich des innovativen Software-
Ö kosystems myViewBoard für 
digitale Whiteboards.
Unser Team ist aktuell wohl eines 
der am stä rksten wachsenden 
Teams im Bereich der AV-Herstel-
ler in Deutschland.  Im Laufe der 
vergangenen fünf Jahre konnten 
wir unseren Mitarbeiterstamm 
verfünffachen.  Der Vertrieb ist 
mittlerweile mit mehreren Key 
Account Managern deutschland-
weit aufgestellt,  die durch Bran-
chenexperten – beispielsweise 
in den Bereichen Bildung und 
AV – unterstütz t werden.  Eben-
falls Unterstütz ung erfä hrt das 
deutsche Team durch die europä i-
schen sowie weltweiten Ressour-
cen von ViewSonic.  Auß erdem 

profitiert unser Wachstum 
von einem z unehmend spe-
z ialisierten Portfolio sowie 
einem verstä rkten Fokus 
auf die Entwicklung kom-

pletter Lö sungen,  die auf 
eine Kombination moderner 

Hardware mit selbstentwickel-
ter Software basieren.

Was war 2021 für 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 für uns Entwicklungen,  
die durch die Pandemie soz usa-
gen „ den Turbo gez ündet“  haben,  

extrem spannend.  Wir denken 
hier vor allem an Projekte mit 
Schulen und anderen Bildungs-
einrichtungen sowie Ä mtern und 
Behö rden,  bei denen ein immen-
ser Bedarf an schneller Digitali-
sierung offenkundig wurde.  Mit 
unseren fortschrittlichen visuel-
len Lö sungen unterstütz en 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 nutz erfreundlichen Soft-
warelö sungen wie der DSGVO-
konformen,  didaktischen White-
board-Software myViewBoard® .  
Das hybride Klassenz immer ist 
dank ViewSonic an vielen deut-
schen Schulen in 2021 z ur Realitä t 
geworden.  Durch unser Monitor-
Portfolio profitieren wir z udem 
vom Home Office- und Gaming-
Boom.

Was wird 2022 für 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,  
brüchiger Lieferketten und wirt-
schaftlicher Unsicherheit weiter 
auf hohem Niveau fortsetz en.  
Bei den groß formatigen,  interakti-
ven Displays rangieren wir bereits 
unter den Top-Marken an Markt 
und streben für die kommenden 
2–3  Jahre die Führungsposition 
an.  Auch in anderen Teilmä rkten 
mö chten wir weiter nach vorn und 
sowohl für Kunden als auch Part-
ner z ur Marke der Wahl werden.  
Auß erdem gelang es ViewSonic 
europaweit im Bereich der LED-
Beamer die Marktführung einz u-
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Das ViewBoard für den mordernen Meetingraum.

Das ViewSonic Education Team ist deutschlandweit 
on the road zu Produktvorstellungen und Schulungen.

Dominic Mein
Director DACH

Thomas Müller
Vice President 
Sales & Marketing 
West Europe



73

nehmen.  Diese mö chten wir auch 
in Deutschland erringen.
Wir werden für den Kurs hin z um 
Lö sungsanbieter konseq uent er-
hebliche Mittel in Forschung und 
Entwicklung sowohl im Bereich 
Software als auch in Sachen Hard-
ware aufwenden.  Helfen wird uns 
hier der konseq uente Ausbau der 
Video- und Konferenz technik,  
wo wir unser Portfolio deutlich 
erweitern werden.  Hiermit werden 
unser Angebote noch flexibler,  
individualisierbarer und umfas-
sender.

Warum sollen Partner/Kunden 
mit Ihnen zusammenarbeiten?
Durch unser effiz ientes Setup und 
den wachsenden Personalbestand 
kö nnen wir uns bestmö glich auf 
den Vertrieb sowie die Partner-
unterstütz ung konz entrieren.  
Dadurch sind wir hä ufig schneller 
und effiz ienter als viele Wettbe-
werber.  Neben z ahlreichen Mittel-
stä ndlern,  Kommunen,  Behö rden 
und Schulen z ä hlen mittlerweile 
auch Groß unternehmen wie VW 
und Audi z u unseren Kunden in 
Deutschland.  Zusä tz lich entwi-
ckeln wir uns auch im Consumer-
Bereich überdurchschnittlich gut.  
Hier profitieren wir von einem 
starken Portfolio an Lö sungen 
für Foto- und Videobearbeitung,  
Gaming-Monitoren und Office-
Displays.  Das ist natürlich auch 
für unsere Partner attraktiv.
Um diese bestmö glich z u un-
terstütz en,  haben wir hier früh 
auf ein sich ä nderndes Umfeld 

reagiert und spez ielle Programme 
aufgelegt,  um mit unseren Part-
nern z usammen erfolgreich durch 
die Phase der Pandemie z u gehen.  
Unser spez ialisiertes Programm,  
mit dem wir Partner gez ielt für 
den Education-Bereich unter-
stütz en,  wurde sehr positiv aufge-
nommen.  Wir arbeiten hier mit 
kleinen und groß en Systemhä u-
sern in einem strategischen Part-
nerkonz ept,  mit dem wir mehrere 
Groß projekte umsetz en.  
Auß erdem haben wir mehrere 
Transporter angeschafft,  mit 
denen wir bei Schulen direkt vor 
Ort unsere groß formatigen,  in-
teraktiven Whiteboards und die 
myViewBoard-Softwareplattform 
vorstellen kö nnen.
Nicht nur,  aber vor allem im 
Bildungsbereich,  z ahlen sich 
die z unehmende Spez ialisie-
rung und die Strategie ver-
mehrt Hardware mit spez ifi-
scher Software z u Lö sungen z u 
kombinieren,  auch für unsere 
Partner z unehmend aus.
Wir hö ren immer wieder von un-
seren Hä ndlerkunden,  dass ihnen 
an unserer Zusammenarbeit be-
sonders der „ ViewSonic Spirit“  ge-
fä llt: Hä ndler,  ob groß  oder klein,  
finden bei uns Gehö r,  es wird 
immer eine Lö sung gefunden und 
der Kontakt z um Hä ndler ist ein-
fach,  dass was uns Freude bereitet 
– das kommt beim Kunden gut 
an und daraus haben sich schon 
einige langjä hrige Partnerschaften 
entwickelt.  Daran wollen wir wei-
ter anknüpfen.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

ViewSonic Technology GmbH

Fürst-Leopold-Platz 1
D-46284 Dorsten

Telefon 02362 9749000

E-Mail sales_de@viewsonic.com
Web www.viewsonic.com/de

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST,
…  weiter zu wachsen, 

indem wir unseren Part-
nern und Kunden nicht nur 

ausgezeichnete Produkte, 
sondern darüber hinaus zu-

kunftsfähige Komplett-Lö-
sungen anbieten, die den 

individuellen Anforderun-
gen und Wünschen ge-

recht werden.
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Seit 25 Jahren ist WatchGuard 
Vorreiter bei der Entwicklung 
innovativer Cybersicherheitstech-
nologien.  Das gesamte in dieser 
Zeit gesammelte Fachwissen und 
die Erfahrung im Partnergeschä ft 
wurden z uletz t in der Unified 
Security Platform ( USP)  z ukunfts-
fä hig gebündelt –  als schlagkrä f-
tige Antwort auf den immer lauter 
werdenden Ruf des Marktes nach 
spez ifischen 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 
Netz werk bis z um Endpunkt.  

Auch der Vertriebsproz ess wird 
von Grund auf neu gedacht.  
Es erö ffnet sich eine breite 
Spielwiese für moderne 
Servicepakete,  mit denen 

sich sowohl erstklassiger 
Schutz  auf Kundenseite als 

auch hohe Profitabilitä t in den 
Reihen der Partner sicherstellen 

lä sst.  
In Kombination mit z usä tz lichen 
Tools wie RapidDeploy und 
FlexPay sind Lö sungsanbieter über 
die WatchGuard Unified Security 
Platform jederz eit in der Lage,  
schnell und flexibel auf neue Be-
dürfnisse und wechselnde Anfor-
derungen der Kunden z u reagie-
ren –  ein entscheidender Aspekt,  
um im z unehmenden Wettbewerb 
die Nase vorn z u behalten.

2021 stand für WatchGuard ganz im 
Zeichen der Konsolidierung und 
mit der Integration der umfang-
reichen IT-Security-Funktionali-
tä ten rund um Netz werkschutz ,  
Multifaktor-Authentifiz ierung,  
sicheres WLAN und Endpoint 
Security in WatchGuard Cloud 
ist die Vision einer einheitlichen 
und leistungsstarken End-to-End-
Sicherheitsplattform z ur Realitä t 
geworden.  IT-Sicherheitsverant-
wortliche profitieren von deutlich 
mehr Effiz ienz  beim Schutz  der 
Unternehmensressourcen und 
kö nnen im Arbeitsalltag entschei-
dende Zeit einsparen – dank der 
intuitiven Verwaltung vielfacher 
Schutz mechanismen über eine 
einz ige Oberflä che.  Aber auch 
darüber hinaus ergeben sich 
z ahlreiche,  z usä tz liche Synergie-
effekte.  

Sicherheitseffizienz und 
Aufwandsminimierung
Durch nahtlose Verbindung der 
verschiedenen Lö sungen kö nnen 
Auffä lligkeiten über alle Bereiche 
– vom Netz werk bis z um End-
punkt – hinweg korreliert und 
bewertet werden.  Gerade viel-
schichtigen Angriffsmustern lä sst 
sich auf diese Weise deutlich 
besser auf die Spur kommen,  da 
Vorfä lle aus unterschiedlicher 
Richtung unter Zuhilfenahme 
von künstlicher Intelligenz  und 
maschinellem Lernen z u einem 
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UNSER ZIEL IST …
Unified Security – mit Mehr-
wert für Kunden und Partner.

…

EINE skalierbare Plattform zur Optimierung der 
Praxis moderner Security-Bereitstellung

Alles aus einer Hand – Unified Security Platform™ von 
WatchGuard

Michael Haas 
Regional Vice President 
Central Europe

Robin Seyler 
Director Channel 
Sales Germany

Matthias Jessen 
Director Strategic 
Accounts Germany

Prakash Panjwani 
CEO
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aussagekrä ftigen Gesamtbild z u-
sammengefügt werden.  Aufgrund 
der konseq uenten Automatisie-
rung sind Gefahren z udem viel 
schneller und ohne manuelles 
Zutun abwehrbar.  Auf diese Weise 
lä sst sich der Aufwand im Tages-
geschä ft der IT-Verantwortlichen 
um bis z u 80 Proz ent reduz ieren.

IT-Security aus einem Guss
Die Leistungsfä higkeit der Cloud-
Plattform soll in den kommenden 
Monaten nachhaltig ausgebaut 
werden.  
Der Fokus von WatchGuard liegt 
nun vor allem darauf,  die dahin-
terliegenden Proz esse konseq uent 
z u optimieren und das Angebot 
funktional wertschö pfend aus-
z ubauen – sowohl im Sinne der 
Partner als auch der gemeinsamen 
Kunden.  Diese kö nnen die neuen 
Mö glichkeiten klar z um eigenen 
Vorteil ausspielen.  Einz elne Funk-
tionsbausteine lassen sich jeder-
z eit ohne viel Mühe erweitern 
oder ganz  neu kombinieren – für 
weitreichenden,  maß geschneider-
ten Schutz  ohne Reibungsverluste.  
Denn die Weiterentwicklung ein-
z elner Produkte in den Bereichen 
Netz werkschutz ,  Multifaktor-Au-
thentifiz ierung,  Endpoint Security 
und sicheres WLAN erfolgt stets 
auch unter dem Aspekt eines z iel-

führenden Zusammenwirkens – 
für maximalen Mehrwert.

Vielfältige Möglichkeiten im 
Tagesgeschäft
Nach wie vor wird die produkt-
seitige Transformation und z u-
kunftsorientierte Ausrichtung 
auf Managed Services von einem 
Partnerprogramm begleitet,  das 
dem Einz elnen enorm viel Frei-
heit im Rahmen seiner indivi-
duellen Geschä ftsstrategie lä sst.  
Partner kö nnen gez ielt z wischen 
den Produktbereichen „ Netz werk-
sicherheit“ ,  „ Sicheres WLAN“ ,  
„ Multifaktor-Authentifiz ierung“  
und „ Endpoint Security“  wä hlen 
und erhalten im Zuge dessen 
spez ifischen Support – sowohl 
vertrieblich als auch technisch.  
Die Konz entration auf einz elne 
Lö sungssegmente ist nach wie 
vor mö glich.  Dadurch gestaltet 
sich der Einstieg ä uß erst ein-
fach.  Partner werden z udem in 
die Lage versetz t,  ihre Positio-
nierung gegenüber den Kunden 
nachhaltig ausz ubauen und dabei 
gleichz eitig hohe Rentabilitä t 
sicherz ustellen.  Die Vorteile des 
„ WatchGuardONE“ -Programms 
in Form attraktiver Rabattierun-
gen,  gez ielter Incentives sowie 
Unterstütz ung von Vertrieb und 
Marketing sind nicht am Errei-
chen bestimmter Umsatz z ahlen 
ausgerichtet,  sondern vor allem 
vom Willen z ur fachlichen Quali-
fikation abhä ngig.

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

WatchGuard Technologies GmbH

Wendenstraße 379
D-20537 Hamburg

Telefon +49 (700) 9222 9333

E-Mail germanysales@watchguard.com
Web www.watchguard.de

H E R S T E L L E R

Unified Security Platform™: 
WatchGuard Technologies 

verzahnt spezifische 
Sicherheitsfunktionalität vom 

Perimeter bis zum Endpunkt und setzt 
dabei auf cloudbasiertes Management sowie 

Automatisierungstechnologie.

UNSERE PARTNER

chen bestimmter Umsatz z ahlen 
ausgerichtet,  sondern vor allem 
vom Willen z ur fachlichen Quali
fikation abhä ngig.

Unified Security Platform™: 

Sicherheitsfunktionalität vom 
Perimeter bis zum Endpunkt und setzt 

dabei auf cloudbasiertes Management sowie 
Automatisierungstechnologie.
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Western Digital ist das weltweit 
führende Unternehmen im Be-
reich Dateninfrastruktur.  Das 
Portfolio umfasst Technologien,  
Speichergerä te,  Systeme und Lö -
sungen für Unternehmen sowie 
Verbraucher.  Seit mehr als 50 Jah-
ren ermö glichen die Produkte der 
Marken Western Digital® ,  SanDisk 
ProfessionalTM,  SanDiskTM und 
WD®  digitale Premieren und er-
lauben es Anwendern,  Erinnerun-
gen z u schaffen und Wissen z u 
teilen.  Es ist beeindruckend,  wie 
Menschen Western Digital Tech-
nologien nutz en und durch diese 
Innovationen Erfolg haben.  
Groß e Datenmengen im Core 
oder an der Edge übersteigen 
heute oft die Mö glichkeiten her-
kö mmlicher Infrastrukturen,  ins-
besondere im Hinblick auf Ska-
lierbarkeit,  Leistung und Effiz i-
enz .  Western Digital ermö glicht 
es,  Speicher und Datensysteme 

weiterz uentwickeln,  um den 
steigenden Anforderungen 
gerecht z u werden.

Welche Erkenntnisse neh-
men Sie aus der Corona-Zeit 

mit ins neue Jahr?
Die Pandemie hat insbeson-

dere auf die Speicherarchitektur 
Auswirkungen genommen.  Un-

ternehmen sahen sich innerhalb 
kürz ester Zeit damit konfrontiert,  
effiz iente Homeoffice-Strukturen 
z u implementieren.  Die Speicher-
infrastruktur musste gemeinsam 
nutz bar gemacht werden,  damit 
ein Fernz ugriff mit minimaler 
Latenz  mö glich war.  Zusä tz lich 
erz eugten Onlinekonferenz -Tools 
riesige Datenmengen,  die die 
Netz werke vor eine groß e Heraus-

forderung stellten.  Western 
Digital ist einz igartig positioniert,  
um die Speicherarchitektur neu 
z u erfinden.  Als einz iges Unter-
nehmen weltweit,  entwirft,  ent-
wickelt und stellt es sowohl HDDs 
als auch Flash-Speicher her.  
Western Digital investiert Milli-
arden in Schlüsselbereiche,  um 
effiz iente,  z weckbestimmte 
Speicher für eine Vielz ahl von 
Kundenanforderungen z u lie-
fern.  Ein Beispiel dafür ist die 
OptiNAND™ -Technologie,  die 
es Kunden ermö glicht,  mit dem 
stä ndig wachsenden Bedarf an 
z uverlä ssiger,  leistungsstarker 
und kostengünstiger Kapaz itä t 
Schritt z u halten.

Welche Themen liegen Ihnen 
besonders am Herzen?
Gaming.  Denn Speicherplatz  ist 
bei Konsolen-Zockern ein Hot-
Topic.  Viele AAA-Games bean-
spruchen weit mehr als 100 GB,  
daz u kommen groß e Updates.  
Das erschö pft den Speicher der 
Konsolen schnell.  Gut,  dass Sony 
den M. 2-Steckplatz  der PS5 frei-
geschalten hat und es Gamern 
nun erlaubt,  die Kapaz itä t mit 
einem High-Speed-Speicher z u 
erweitern.  Nach der Installation 
steht Zockern dann mehr Platz  
z um Herunterladen,  Kopieren 
und Starten von PS5- und PS4-
Spielen z ur Verfügung.  Zu beach-
ten ist,  dass nur unterstütz e SSDs 
( z . B.  WD_B LACK SN850 NVMe 
SSD mit Kühlkö rper)  verwendet 
werden.  

Was wird 2022 für Sie sehr wichtig?
Neben dem Gaming-Bereich 
wird uns 2022 die digitale Trans-
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Mario Bartnig 
Sales Director, CENTRAL

Kai Frieben 
Senior Sales 
Manager

Miriam Franke 
Senior Marketing 
Managerin, CENTRAL

Neue Speicherarchitekturen durch das Home-
office: Western Digital bietet passende 
Lösungen für riesige Datenmengen

Mehr Platz. Länger Zocken – performante Speicher-
erweiterungen für Konsolen von WD_BLACK
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formation beschä ftigen.  CIOs 
sehen sich damit konfrontiert,  
das Datenwachstum z u verwalten 
und gleichz eitig das Geschä ft z u 
unterstütz en,  den Datenschutz  
sicherz ustellen,  optimale Daten-
bankleistung z u garantieren und 
die TCOs z u verbessern.  Flexibi-
litä t,  geringe Investitionskosten 
und Skalierbarkeit werden z um 
Maß stab,  um erfolgreich z u blei-
ben.  Deshalb werden Software-
definierte Speicherlö sungen 
( SDS)  relevanter.  Zusammen mit 
unterschiedlichen Partnern bie-
ten wir entsprechende JBOD-/
JBOF-Lö sungen an,  die die nö -
tige Flexibilitä t für Hyperscaler 
und Cloud-Provider bieten.  Mit 
Cloud-basierten Workloads,  KI 
und maschinellem Learning sind 
datenintensive Anwendungen auf 
dem Vormarsch,  die hohe An-
forderungen an Rechenz entren 
stellen.  Wir freuen uns z usammen 
mit unseren Partnern die Kunden 
bei der Entwicklung und der 
Optimierung bestehender Ser-
vices durch unsere Lö sungen z u 
unterstütz en.  

Was halten Sie von der zunehmen-
den Virtualisierung und Flexibilisie-
rung des Arbeitslebens?
Die z unehmende Virtualisierung 
des Arbeitslebens schreitet schnell 
voran.  Laut des IDC „ FutureScape 
2021“ -Berichts werden mindestens 
70 Proz ent der kleinen und mittle-
ren Unternehmen bis Ende 2021 in 
einem hybriden Modell arbeiten,  
bei dem Homeoffice z ur Norm 
wird.  Besonders wichtig ist die 

Technologie,  die dem z ugrunde 
liegt.  Denn für Unternehmen ist 
es notwendig,  den Mitarbeitern 
einen lückenlosen Datenfluss so-
wie kollaborative Datenbank- und 
Bearbeitungstools z ur Verfügung 
z u stellen.  Viele Kunden müssen 
deswegen die Dateninfrastruktur 
umstellen.  NAS-Lö sungen sind 
für SOHOs das Mittel der Wahl,  
um Latenz z eiten und den gemein-
samen Fernz ugriff auf Daten über 
das Netz werk z u bewä ltigen.  Mit 
dem WD Red-Portfolio bietet 
Western Digital hochq ualitative 
HDDs und SSDs,  die sich perfekt 
für Multi-User- und -Applikati-
onsumgebungen eignen.

Warum sollen Partner mit Ihnen 
zusammenarbeiten?
Der Erfolg von Western Digital 
wird durch unsere führende Posi-
tion im Markt sowie unsere ver-
antwortungsbewusste und nach-
haltige Unternehmensphilosophie 
bestimmt.  Weltweite Nutz er ver-
lassen sich auf die Zuverlä ssigkeit 
der WDC Produkte.  Wir sind uns 
dessen bewusst und setz en alles 
daran,  durch technische Innova-
tionen das Leben unserer Kunden 
z u vereinfachen.  Dieses Quali-
tä tsversprechen geben wir auch 
an Umwelt,  Mensch und Gemein-
schaft: durch transparenten,  res-
pektvollen Umgang miteinander 
wachsen kö nnen.  Von Ethisphere 
wurden wir auch dieses Jahr wie-
der aufgrund unserer Geschä fts-
praktiken,  den Fö rderprogram-
men und dem Einsatz  von Best 
Practices z ur Gestaltung künftiger 

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

Western Digital 
Deutschland GmbH

Einsteinstraße 174
D-81677 München

Telefon 089 9220060

Web www.westerndigital.com

H E R S T E L L E R

UNSER ZIEL IST, …
Umgebungen zu schaffen, in denen Daten gedeihen können. 
Wir treiben die notwendigen Innovationen voran, um Kunden 
bei der Erfassung, Bewahrung und dem Zugriff auf eine wach-
sende Datenvielfalt zu unterstützen.

…

Industriestandards,  z u einem der 
ethischsten Unternehmen der 
Welt ernannt.  Durch die Umset-
z ung dieser Kriterien kö nnen wir 
das Vertrauen unserer Kunden 
und Geschä ftspartner gewinnen 
und einen Mehrwert für alle Be-
teiligten schaffen.  Auch setz en wir 
alles daran,  unseren ö kologischen 
Fuß abdruck z u verbessern.  Dieses 
Jahr hat die Science Based Targets-
Initiative unsere Unternehmens-
z iele z ur Reduz ierung der Treib-
hausemissionen genehmigt.  Die 
wissenschaftsbasierten Vorgaben 
stimmen mit den Erkenntnissen 
der Klimaforschung überein und 
kö nnen daz u beitragen,  die Aus-
wirkungen der globalen Erwä r-
mung z u verringern.  Für Western 
Digital ist die Verpflichtung von 
entscheidender Bedeutung.  Denn 
insbesondere groß e Unternehmen 
spielen eine wichtige Rolle,  den 
notwendigen Strukturwandel in 
dem erforderlichen Tempo und 
Umfang voranz utreiben.  
Die Mischung aus diesen verschie-
denen Aspekten macht Western 
Digital z um attraktiven Partner.
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Das war 2021 besonders wichtig:
„ Es war schon ein seltsames Jahr.  
Man hat das Gefühl,  dass es ohne 
groß e Hö hepunkte einfach an uns 
vorbeigeflogen ist.  Auf der einen 
Seite fehlten aufgrund des z wei-
ten Lockdowns und den damit 
verbundenen Einschrä nkungen 
viele z eitliche Anker,  die das 
eigene Zeitgefühl 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 finanz iell,  sondern 
vielmehr aus emotionaler Sicht,  

wenn plö tz lich alle Erinne-
rungsstücke eines Lebens 
innerhalb weniger Stunden 

einfach ausgelö scht werden.  
Das hat mich persö nlich 
schon sehr mitgenommen.  

Wir haben nach der Katas-
trophe gemeinsam mit 

unseren Service-
partnern das 
getan,  was wir 

am besten kö nnen,  
und alles darangesetz t,  

die IT- und Server-Infrastruktu-
ren in den Gebieten bei unseren 
Kunden und Partnern wieder her-
z ustellen.  Das gelang uns relativ 
gut und schnell“ ,  stellt Siegbert 
Wortmann,  Firmengründer 
und Vorstandsvorsitz ender der 
WORTMANN AG rückblickend 
fest.

Deutlich weniger drastisch,  aber 
dennoch schade musste die 
WORTMANN AG die Feierlich-
keiten z u ihrem 35-jä hrigen Fir-
menjubilä um pandemiebedingt 
absagen.  „ Wir hä tten gern mit 
unseren Kunden und Partnern 
dieses Ereignis gebührend ge-
feiert“ ,  so Siegbert Wortmann 
abschließ end. “

Das wird wichtig 2022: 
Es ist abz usehen,  dass die Sys-
temhä user und IT-Fachhä ndler 
im Jahr 2022 deutlich weniger 
Hardware abnehmen werden als 
noch 2021,  da der Markt gesä ttigt 
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 für 
Systemhä user in Deutschland und 
Europa weit mehr als nur ein Her-
steller.  Eine umfangreiche Distri-
bution von Software,  Komponen-
ten und Peripherie,  z ahlreiche 
Service-Angebote wie Schulun-
gen,  Workshops und On-Site-
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UNSER ZIEL IST, …
mit Ihnen die Zukunft zu gestalten.…

Die TERRA-Produkte erfreuen sich einer 
über dem Markttrend liegenden regen 
Nachfrage.

Menschen in den Flutgebieten 
vor Augen,  die von einem auf den 
anderen Moment vor dem abso
luten Nichts standen.  Ich meine 
das weniger finanz iell,  sondern 
vielmehr aus emotionaler Sicht,  

wenn plö tz lich alle Erinne
rungsstücke eines Lebens 
innerhalb weniger Stunden 

einfach ausgelö scht werden.  
Das hat mich persö nlich 
schon sehr mitgenommen.  

Wir haben nach der Katas-
trophe gemeinsam mit 

unseren Service

am besten kö nnen,  
und alles darangesetz t,  

die IT-die IT-die IT  und Server
ren in den Gebieten bei unseren 
Kunden und Partnern wieder her
z ustellen.  Das gelang uns relativ 

Thomas Knicker
Aufsichtsratsvorsitzender

Siegbert Wortmann
Vorstandsvorsitzender



79

Service-Leistungen sowie Finan-
z ierungsoptionen wie Leasing,  
Miete,  Mietkauf und nicht z uletz t 
die TERRA CLOUD mit ihrem 
Hosting-,  Housing-,  IaaS-,  WaaS-
und SaaS-Angebot bieten System-
hä usern,  für den ausschließ lichen 
indirekten Vertrieb,  ein umfang-
reiches Portfolio,  um IT-Infra-
strukturen bei kleinen und mittel-
stä ndischen Unternehmen weiter 
erfolgreich z u platz ieren.

Ausblick von Siegbert Wortmann: 
„ Auch 2021 haben die corona-
bedingten Einschrä nkungen der 
Wirtschaft einiges abverlangt.  Zu-
dem macht mir die Verknappung 
von Material in allen Bereichen 
unserer Wirtschaft groß e Sorgen,  
da es immense Auswirkungen auf 
die Gesamtwirtschaft hat.  Den-
noch sehe ich im dritten und vier-
ten Quartal des Jahres 2022 Licht 
am Horiz ont.
Die WORTMANN AG will wei-
ter als stabiler und verlä sslicher 
Partner des Fachhandels ein fester 
Faktor sein und lä sst sich nicht 
aus der Ruhe bringen,  denn das 
Tempo unserer digitalen Entwick-

lung wird weiter z unehmen.  In 
einem hart umkä mpften Markt,  
insbesondere wenn es um den 
„ Modern Workplace“  geht,  wollen 
wir mit Bedacht,  aber stetig vor-
anschreiten.  Zu jeder Zeit unserer 
35-jä hrigen Unterneh-
mensgeschichte woll-
ten wir ein moderates 
Wachstum erreichen 
und haben uns stets rea-
listische Ziele gesteckt.  
Durch die Entscheidung 
für den Bau der TERRA 
CLOUD kö nnen wir seit 
Jahren verschiedenste 
Speichermö glichkeiten 
in Deutschland auf der Basis 
deutschen Rechts anbieten.  
Dieser Bereich wurde z um ei-
nen durch die Inbetriebnahme 
von Cube 5 bis 8 vergrö ß ert und 
z um anderen haben die Planun-
gen für die nä chste Ausbaustufe 
bereits begonnen.  Unsere Stra-
tegie mit unserer starken Marke 
TERRA ist ein Erfolg.  Gepaart mit 
einem flä chendeckenden Service-
konz ept und unseren Cloud Servi-
ces sind wir fester Bestandteil des 
europä ischen IT-Marktes. “

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

WORTMANN AG

Bredenhop 20
D-32609 Hüllhorst

Telefon 05744 944-199
Fax 05744 944-100

E-Mail info@wortmann.de
Web www.wortmann.de
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UNSERE PARTNER

DISTRI AWARD

2 02 2 GO
LD

VAD CLOUD & 
VIRTUALISIERUNG

DISTRI AWARD

2 022 GO
LD

VAD AV & DIGITAL SIGNAGE



ZOTAC feiert in diesem 
Jahr sein 15-jähriges Beste-

hen. 2006 in Hong Kong ge-
gründet stieg ZOTAC in den 
letzten 15 Jahren zu einem 
führenden Hersteller von Gra-
fikkarten, Mini- und Desktop-
Gaming-PCs auf und steht 
für höchste Qualität, Top-
Performance, absolute Zu-
verlässigkeit und innovative 
Technologien. 
ZOTAC verbindet Funktiona-
lität und Design, die sich in 
Form, Funktion und im Stil 
seiner technologischen Pro-
dukte widerspiegeln. ZOTAC 
verfügt über umfassende, 
hochmoderne Fertigungs-
anlagen und gehört zu den 
größten Grafikkarten-Herstel-
lern weltweit.

Der im Jahr 2017 ins Leben 
gerufene Brand ZOTAC 
GAMING steht für ultimative 
PC Gaming-Hardware mit 
dem besten Spielerlebnis für 
begeisterte und ambitionier-
te Gamer. Die Produkthigh-
lights sind insbesondere die 

werkseitig übertakteten 
Grafikkarten der AMP 
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 
erfolgreich im Markt etablie-

ren können. Von der ZBOX 
P-Serie, dem Desktop im 
Hosentaschenformat, über 
die lautlose ZBOX C-Serie bis 
hin zur performanten ZBOX 
E-Serie bietet ZOTAC die ide-
alen Mini-PC-Plattformen für 
industrielle, betriebliche und 
persönliche 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. 
Darüber 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-
sergekühlten ArcticStorm 
Edition neue Akzente set-
zen können. Insbesondere 
das HoloBlack-Design der 
AMP und AMP EXTREME 
HOLO-Modelle, bei denen 
die ARGB-Beleuchtung einen 
faszinierenden Aurora-ähnli-
chen, holographischen Effekt 
aufweist und so die Wertig-
keit der Serie entscheidend 
unterstreicht, erfreut sich 
sehr hoher Beliebtheit. Wir 
freuen uns außerordentlich, 
dass wir damit zahlreiche 
Awards, sogar den RED DOT 
Produkt-Design gewinnen 
konnten.

hochmoderne Fertigungs
anlagen und gehört zu den 
größten Grafikkarten-Herstel
lern weltweit.

Der im Jahr 2017 ins Leben 
gerufene Brand ZOTAC 
GAMING steht für ultimative 
PC Gaming-Hardware mit 
dem besten Spielerlebnis für 
begeisterte und ambitionier
te Gamer. Die Produkthigh
lights sind insbesondere die 

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 
erfolgreich im Markt etablie

hen. 2006 in Hong Kong ge
gründet stieg ZOTAC in den 
letzten 15 Jahren zu einem 
führenden Hersteller von Gra
fikkarten, Mini- und Desktop-
Gaming-PCs auf und steht 
für höchste Qualität, Top-
Performance, absolute Zu
verlässigkeit und innovative 
Technologien. 
ZOTAC verbindet Funktiona
lität und Design, die sich in 



Bei den ZBOX Mini-PCs hebt 
sich insbesondere die preis-
gekrönte ZBOX MAGNUS 
ONE Mini-PC-Serie für 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 
Konnektivität. 

Diverse Kampagnen haben 
anlässlich des 15. Geburtsta-
ges für Furore gesorgt: Zum 
Beispiel die „Survive with 
Power“-Kampagne zum Sony 

Pictures Kinofilm Resident 
Evil: Welcome to Raccoon 
City, bei der sehr streng limi-
tierte Collector-Items 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-$ kämpfen.

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

Wir sind überzeugt von der 
Qualität unserer Produkte 
und gewähren eine über 
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. Für 
Enduser ist es zudem mög-
lich, diese auf 5 Jahre bei 
einer Registrierung auf der 
ZOTAC-Webseite zu verlän-
gern. Ganz besonders am 

Herzen liegt uns die Nähe 
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 Präsenz 
stattfinden werden.
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(v. l.) So lange der Korb voll ist, geht es Besa Agaj (IT-BUSINESS), 
Maciej Wieczorek (ZOTAC) und Barbara Meister (Seagate) gut.

(v. l.) Sascha Morbitzer (bluechip), Erkan 
Sekerci (iiyama) und Horst Günther (ZOTAC).

Samtig groovt Stephanie Steen (IT-BUSINESS) mit den Littlebit 
Jungs (v. l.) Andreas Dölker, Tom Kompes und Michael Puls.

Die Rock-Queen Sun Spornraft (INSYS) mit (v. l.)
Dirk Bürger (ASUS) und Frank Lohmann (FUJITSU).

Hannah Lamotte (IT-BUSINESS) mit (v. l.) 
Thomas Behrendt und Christian Haack (pilot).

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

Mit einer fulminanten Show ehrte die IT-BUSINESS die diesjährigen 

Gewinner der Distributions-Awards auf der legendären Night of 

IT-BUSINESS. Unter dem Motto „Zurück in die Zukunft“ feierte Vogel 

IT-Medien gleichzeitig das 30-jährige Jubiläum der Publikation. 
(Fortsetzung auf Seite 130)

LEGENDÄRE 80ER 
JAHRE PARTY

Den richtigen Blues haben (v. l.) Gerit Günther (ACER), Tom Knicker 
(WORTMANN), Besa Agaj (IT-BUSINESS) und Thorsten Skotnica (TDT).
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Unterwegs zu einer 
nachhaltigen IT 
mit ALSO

Data Center
Server- & Speicher-
systeme, Switche, 
USVs, Kühlsysteme 
& Co. mit niedrigem 
Energieverbrauch 
dank neuester 
Technologien

EDGE
Datenpakete effizient 
und lokal verarbeiten. 
Ressourcenschonend 
durch den Einsatz 
bestehender IT

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

ALSO Cloud 
Marketplace
Software as a Service 
über den ACMP – simpel, 
skalierbar und sicher. 
Für nachhaltig erfolgrei-
che Kundenbeziehungen

Cloud
IT-Infrastrukturen durch 
Virtualisierung und Zentra-
lisierung von IT-Services 
vereinfachen. Nachhaltig 
digitalisieren bei ständiger 
Verfügbarkeit

DaaS / WaaS
Individuelle Konzepte 
für nachhaltige 
Arbeitsplatzaus-
stattung und IT-
Lösungen inklusive 
Rückwärtslogistik



ALSO ist einer der führen-
den Technologieanbieter für 

die ITK-Branche mit Nieder-
lassungen in 27 europäischen 

Ländern und PaaS-Partnern in 
insgesamt 93 Ländern weltweit. 

Das ALSO Ökosystem umfasst ein 
Gesamt-Potenzial von rund 110.000 

Resellern, denen wir Hardware, Soft-
ware und IT-Services von mehr als 700 

Vendoren in über 1340 Produkt-Katego-
rien anbieten. Wir wollen unseren Beitrag 

zu einer nachhaltigen IT leisten. ALSO 
bietet deshalb alle Dienstleistungen von 
der Distribution über die Bereitstellung bis 
hin zum Refurbishment aus einer Hand. 
Die Geschäftstätigkeit umfasst die Be-
reiche Supply, Solutions und Service. 
Supply umfasst das transaktionale 
Angebot an Hard- und Software. 
Solutions unterstützt Kunden bei 
der Entwicklung maßgeschnei-
derter IT-Lösungen. Service 
fokussiert auf Abo-basierte 
Cloud-Dienste sowie Platt-
formen für Cybersecurity, 
Virtualisierung und Künst-
liche Intelligenz.

A D V E R TO R I A L
D I S T R I B U TO R E N

DISTRI AWARD

2 02 2 PL
AT

IN

WORKPLACE & MOBILITY

DISTRI AWARD

2 02 2 GO
LD

BROADLINE/ VAD

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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DISTRI AWARD

2 02 0 GO
LD

VAD AV & DIGITAL SIGNAGE

DISTRI AWARD

2 02 1 PL
AT

IN

WORKPLACE & MOBILITY

DISTRI AWARD

2 02 1 GO
LD

BROADLINE/ VAD

Collaboration
Nachhaltige Zu-
sammenarbeit 
über Standorte 
hinweg bis ins 
Home-Office

Cybersecurity
Ganzheitliche Konzepte, 
um Ihre Kunden vor Cyber-
attacken zu schützen und IT 
nachhaltig sicher zu machen

Refurbishment
Maßgeschneiderte Ankaufsmo-
delle, sichere und zertifizierte 
Löschung von Daten, professio-
nelle Wiedervermarktung



api Computerhandels GmbH

Robert-Koch-Straße 7-17
52499 Baesweiler

Sales-Hotline: 0241 9170-5000
vertrieb@api.de

info@api.de
www.api.de

Achim Heyne
Geschäftsführer

Frank Fritsche
Gesamtvertriebsleiter

Andreas Printz
Einkaufsleiter

Auch das Jahr 2021 hat uns noch nicht zur erho� ten Normalität 
zurückgebracht, aber wir haben es wieder gemeinsam gemeistert.

Wir alle mussten uns erneut dieser außergewöhnlichen 
Herausforderung stellen und haben es mit viel persönlichem 
Engagement gescha� t, unsere Kunden weiterhin in gewohnter 
Form zu beliefern. Die Arbeit aus dem Home O�  ce und die 
Umsetzung umfangreicher Hygienekonzepte mit sehr strengen 
Abstandsregeln in der Logistik haben dafür gesorgt, dass es für 
unsere Kunden keine Beeinträchtigungen gab.

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

                   Frank Fritsche, Gesamtvertriebsleiter
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Telefon: 0241 9170-6581
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52152 Simmerath
Telefon: 0241 9170 6852

api 
Simmerath
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Wir sind überwäl� gt und verdammt stolz auf unser Team. Nach dem erho�  en Ha� rick 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 dri� en Mal in Folge konnten wir uns in der Kategorie “Komponenten“ durchsetzen und eine der be-
gehrten Auszeichnungen für unser Team gewinnen. Nach zuvor Pla� n und Gold, wurden wir dieses Jahr erneut mit 
dem IT-BUSINESS Distri-Award in Gold ausgezeichnet und konnten somit den Ha� rick 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 Haushaltsgeräten und Unterhaltungselektronik sukzessive aufgebaut und erweitert. Für 
uns ist es ein riesiger Erfolg, dass wir uns gerade auch in diesem ste� g wachsenden Bereich gegen die Konkurrenz 
durchsetzen konnten und jetzt stolze Besitzer von bereits vier IT-BUSINESS Distri-Awards sind.

Ein großes Dankeschön geht an all unsere Kunden, Unterstützer und das tolle IT-BUSINESS Team, die uns in diesem 
Jahr zu unserem 10-jährigen Firmenjubiläum noch mehr Grund zum Feiern geben. 

Danke, euer BAB-Team.

DANKE FÜR DOPPEL-GOLD UNSERE PARTNER
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HEIMVERNETZUNG &
SMART HOME

BAB Distribu� on GmbH
Zeißstraße 10 
32584 Löhne

Tel. +49 (0) 57 32. 68 55 9 -70
vertrieb@bab-distribu� on.de
www.bab-distribu� on.de
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Als eines der technologisch führen-
den ITAD-Unternehmen in DACH 
haben wir uns das Ziel gesetz t,  
die Lebensdauer von Business-
Hardware z u verlä ngern,  um damit 
die Welt jeden Tag ein Stück grü-
ner und besser z u machen.  Unser 
kontinuierlicher wirtschaftlicher 
Erfolg basiert auf der einz igartigen 
Kombination aus über 25 Jahren 
IT-Markt-Erfahrung,  der Kompe-
tenz ,  komplexe Proz esse selbst z u 
definieren und z u digitalisieren,  
und einer hochspez ialisierten 
Hard- und Software-Expertise in-
house.  So sind wir heute nicht nur 
einer von weltweit knapp 60 z uge-
lassenen Microsoft Authoriz ed 
Refurbishern,  sondern auch seit 
2020 das erste,  klimaneutrale 

IT-Remarketing-Unternehmen 
und ausgez eichneter ITAD-

Partner von blancco,  dem 
führenden Softwareanbieter 
für Datenlö schung.  Durch 
die Disz iplinen Alt-IT-An-

kauf,  -Aufbereitung sowie 
-Vermarktung unter einem 

Dach sind effiz iente Proz esse 
und durchgehend gute Qualitä t 

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 q ualitativ im-
mer hä ufiger als gleichwertiger 
Ersatz  für Neuware und überz eugt 
durch ein sehr attraktives Preis-
Leistungsverhä ltnis.  Deswegen 

haben wir jetz t z . B.  neben 
Microsoft- auch Apple-Gerä te ins 
tecXL-Programm aufgenommen.  
Das Thema Nachhaltigkeit hat 
auß erdem hö chste Relevanz  für 
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 
natürlich im Fokus,  z um ande-
ren werden wir aber auch unser 
Spez ialdienstleistungsangebot 
rund um gebrauchte Hardware 
weiter ausbauen.  Als liz enz ierter 
Datenlö schungsbetrieb,  Microsoft 
Authoriz ed Partner und ESET 
Gold Partner erfahren wir z . B.  jetz t 
schon deutlich mehr Nachfrage in 
Bez ug auf die DSVGO- und BSI-
konforme Datenvernichtung,  ent-
sprechend gesicherte Logistikpro-
z esse rund um die Alt-IT oder auch 
das Upgrade der Gerä te durch ein 
neueres Betriebssystem.  Als einer 
von wenigen Anbietern im Markt 
kö nnen 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 wünschen.  Und daz u 
gehö rt eben neben erstklassigen 
Hardwarekomponenten „ ready-
to-use“  auch eine Beratungskom-
petenz  in Bez ug auf den gesamten 
IT-Lifecycle-Proz ess.  

Im bb-net Technologie-Center werden tecXL-Marken-
Produkte nach einheitlichen, qualitätssicheren 
Prozessen gefertigt. Bis zu 100.000 Einheiten jährlich 
starten von hier aus in 
den 2. Lebenszyklus.

Marco Kuhn 
Leiter Vertrieb & Prokurist

Michael Bleicher 
Geschäftsführer
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Technikbegeisterung, viel Wissen 
und konsequent effiziente Pro-
zesse –  das sind unsere groß en 
Stä rken als IT Refurbishing und 
-Remarketing-Spez ialist.  So haben 
wir es schließ lich geschafft,  das 
komplexe und früher vom Quali-
tä ts- und Sicherheitsniveau her 
relativ unberechenbare Thema 
Gebraucht-Hardware z u einem 
z uverlä ssigen und seriö sen Wirt-
schaftsfaktor für alle z u machen.  
Der Mehrwert hiervon liegt für 
unsere Handels- und Geschä fts-
partner auf der Hand: Sie inves-
tieren jetz t ganz  klar in Lö sungen,  
die beides „ kö nnen“  –  nachhaltig 
und gleichz eitig performance-stark 
sein.  Das alte Image der technisch 

minderwertigen Gebraucht-IT ist 
dank Refurbished-Marken wie 
tecXL passé ,  der Einsatz  frisch „ be-
tankter“  Gebraucht-Gerä te macht 
für Unternehmen z unehmend 
auch wirtschaftlich Sinn.  
Hä ndler profitieren ohnehin 
bereits von guten Margen und 
einem attraktiven Preisgefüge 
im Vergleich z ur Neuware.  In 
der Praxis werden sie auß erdem 
von uns durch faire Konditionen 
motiviert und optimal unterstütz t,  
kontinuierlich attraktive Ware z um 
wettbewerbsfä higen Preis anbieten 
z u kö nnen.  Damit sehen wir der 
weiteren Entwicklung des ITAD-
Marktes und seiner Distributoren 
mehr als optimistisch entgegen!

UNSER ZIEL IST,…
mit tecXL die beste, sicherste und 
nachhaltigste Marke im Bereich 
Refurbished IT anzubieten.

…

Ganz einfach zu mehr Marge: Händler können 
über Shop.bb-net.de in Echtzeit die Bestände 

der neuesten tecXL-Geräte einsehen, Fotos 
und Datenblätter abrufen, live mit dem 

bb-net-Team chatten und ihre Bestellungen 
unkompliziert auf den Weg bringen.

Grün, gut und sicher: tecXL Refurbished IT ist in großer Auswahl jederzeit verfügbar und setzt als „ready-to-use“-
Hardware Standards im Markt – ab 2022 auch mit neuer, raumoptimierter Verpackung.

KONTAKT

bb-net media GmbH

Lissabonstraße 4
D-97424 Schweinfurt

Telefon 09721/6469450

E-Mail vertrieb@bb-net.de
Web https://bb-net.de

DISTRI AWARD

2 018 GO
LD

REFURBISHING &
REMARKETING

DISTRI AWARD

2 02 1 GO
LD

REFURBISHING & 
REMARKETING

DISTRI AWARD

2 02 0 GO
LD

REFURBISHING & 
REMARKETING

DISTRI AWARD

2 019 GO
LD

REFURBISHING & REMARKETING

DISTRI AWARD

2 02 2 GO
LD

REFURBISHING & 
REMARKETING

A D V E R TO R I A L
D I S T R I B U TO R E N
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Bytec ist Ihr zuverlässiger 
IT-Spezialdistributor
Bytec ist ein privates IT-Spez ial-
distributionsunternehmen,  
das 1989 gegründet wurde,  IT-
Produkte liefert und Lö sungen 
schafft.  Wir konz entrieren uns 
auf IT-Infrastruktur,  Software 
Defined Storage und Datenban-
ken.  Mit einem starken Team von 
kaufmä nnischen und technischen 
Mitarbeitern bedienen wir IT-
Dienstleister ( mittelstä ndische 
Systemhä user,  Softwarehä user 
und Hä ndler) ,  mit denen wir eine 
auf Einfachheit und Partnerschaft 
beruhende Zusammenarbeit 
pflegen.  Damit unterstütz en wir 
den nachhaltigen Erfolg unserer 
Kunden in ihren individuellen 
Projekten und Mä rkten.
Unser Firmensitz  liegt am Bo-
densee.  Aus dieser Umgebung 
schö pfen wir die Kraft und die 
Ausgeglichenheit,  um uns ganz  

auf die Wünsche und Bedürf-
nisse unserer Kunden einz u-
stellen.

Profitieren Sie von unse-
rem Know-how und unseren 

Dienstleistungen 
Zu unseren Mehrwerten rund 

um das Produktgeschä ft gehö -
ren u.  a. :

- Persönliche Ansp rechp artner:  
Ihre persö nlichen Ansprechpart-
ner begleiten Sie im Tagesge-
schä ft und in Ihren Projekten.

- Proj ektp reisfindung:  Wir un-
terstütz en Sie bei Ihren Projekt-
anfragen bei den Herstellern.

- Pre-Sales Sup p ort:  Unser 
erfahrenes PreSales Team un-
terstütz t bei der Auswahl oder 
Konfiguration der Systeme.

- L izenzberatung:  Liz enz model-
le kö nnen kompliz iert sein.  Kon-
taktieren Sie unsere Experten.  
Wir helfen Ihnen bei der Aus-
wahl der korrekten Liz enz en.

- Teststellungen:  Sie mö chten 
ein System erst auf Herz  und 
Nieren testen?  Oder ihrem 
Kunden prä sentieren?  Dann 
nutz en Sie unseren umfangrei-
chen Testpool.

- RMA-Abwicklung:  Unkompli-
z iert und schnell.

Bytec hält Sie technologisch auf 
höchstem Niveau, denn wir ver-
binden „ Erfahrung mit Dynamik“ :
- Assemblierung &  Installation:  

Standard-Systeme reichen oft-
mals nicht aus,  um allen Ansprü-
chen gerecht z u werden.  Bytec 
bietet Ihnen die Mö glichkeit,  
die Systeme Ihren individuellen 
Wünschen anz upassen.  Die pro-
fessionelle Assemblierung der 
Gerä te übernehmen z ertifiz ierte 
Bytec-Fachkrä fte – z uverlä ssig,  
schnell und kostengünstig.  
Zusä tz lich bietet Bytec Installa-
tionsservices für eine breite 
Palette an Betriebssystemen.  Je 
nach Wunsch erfolgt die Instal-
lation nach einer Standardkon-
figuration oder Ihren individuel-
len Vorgaben.

- Individuelles C onsulting:
Bytec ist Ihr Distributor,  der um-
fassende Serviceleistungen z um 
gesamten Produktspektrum bie-
tet und Sie als Partner in Ihren 
Projekten individuell unterstütz t.  
Unsere Consultants erarbeiten 
mit Systemhä usern anspruchs-
volle Konz epte für Endkunden 
und begleiten die Projekte 
auch nach deren Realisierung 
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DISTRI AWARD

2 02 2 GO
LD

VAD SERVER & STORAGE

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

Reinhold Egenter
Geschäftsführer
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mit Support und Wartung.  Mit 
Bytec haben die Kunden für das 
gesamte Basissystem einen ver-
lä sslichen und kompetenten An-
sprechpartner.  Unsere Fertigung 
direkt am Standort in Kress-
bronn ermö glicht eine hohe Fle-
xibilitä t und kurz e Lieferz eiten.

- Trainings &  Workshop s:  Qua-
lifiz ierte Mitarbeiter sind ein we-
sentlicher Wettbewerbsvorteil.  
Mit unserem breiten Schulungs-
angebot ermö glichen wir eine 
Weiterbildung Ihrer Mitarbeiter 
in den unterschiedlichsten Pro-
duktbereichen.  Unsere Doz enten 
bringen einen reichen Erfah-
rungsschatz  aus der Praxis mit 
und kö nnen deshalb optimal auf 
die Bedürfnisse der Schulungs-
teilnehmer eingehen.  Einige 
Schulungen kö nnen selbstver-
stä ndlich auch bei Ihnen durch-
geführt werden.

- Hotline:  Der Ausfall der IT-
Systeme kann unternehmens-
kritisch sein.  Bytec unterstütz t 
Software- und Systemhä user mit 
einem telefonischen Support bei 
der Betreuung Ihrer Endkunden.  
Im Rahmen von Wartungsverträ -
gen stehen Ihnen mit den Sup-
port-Teams erfahrene Partner z ur 
Seite.  Auf Wunsch steht Ihnen 
der Software-Support sogar 
7 Tage die Woche 24 Stunden 
am Tag z ur Verfügung.

A u s z u g  A rt i k el  i n  der 
I T - B U S I N E S S  v o m  2 2 . 0 6 . 2 0 2 1  ( v o n  
M i c h a el  H a s e) :
Übergreifende Programme – Bytec 
zeigt mehr eigenes Gesicht
Der VAD Bytec schä rft sein Profil 
durch den Ausbau des Dienstleis-
tungsportfolios.

b/ customized
Bei „ b/ customiz ed“  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-Verbünden,  die Vorberei-
tung der Gerä te für ein Remote 
Management,  die Inventari-
sierung sowie die Beistellung 
von Benutz erhandbüchern 
oder spez iellem Zubehö r.  
Einen Teil dieser Services er-
brachte Fujitsu früher unter dem 
Label „ Made for you“  in der Fer-
tigung in Augsburg,  wo 2020 das 
letz te Stück Hardware vom Band 
lief.  Der Distributor sprang ein 
und erweiterte die Leistungen 
seines bisherigen Programms 
„ Customiz ed for you“  entspre-
chend.  Die z weite wichtige Neue-
rung bei „ b/ customiz ed“  besteht 
darin,  dass Bytec die Assemblie-
rungs- und Konfigurationsser-
vices nun für das gesamte Hard-
ware-Portfolio,  also auch für die 
Produkte von Lenovo,  anbietet.
b/ flex
Unter dem Namen „ b/ flex“  stellt 
der VAD den Partnern seine Lö -
sungskompetenz  auf dem Gebiet 
der Storage-Virtualisierung bereit.  
Mit dem Programm verfolgt das 
Unternehmen einen Beratungs-
ansatz ,  der den gesamten Projekt-
z yklus abdeckt.  
b/ green
Im Rahmen von „ b/ green“  kauft 
Bytec gebrauchte Hardware aus 
dem Channel z urück und lä sst sie 
für die Wiedervermarktung aufbe-
reiten oder fachgerecht entsorgen.

A D V E R TO R I A L

UNSERE VISION IST …
„IT einfach erfolgreich“. Wir machen es 
unseren Partnern so einfach wie möglich, 
IT über uns zu beziehen und zu verkaufen. 
Damit sind wir gemeinsam mit unseren 
Kunden und unseren Herstellern erfolgreich.

…

KONTAKT

BYTEC GmbH

Hermann-Metzger-Straße 7
D-88045 Friedrichshafen

Telefon 07541 585-0
Fax 07541 585-2000

E-Mail info@bytec.de
Web www.bytec.de

D I S T R I B U TO R E N

UNSERE PARTNER
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Als CDS Unternehmensgruppe 
sind wir für OEMs der verlä ssliche 
und objektive Partner,  wenn es 
darum geht,  Vertriebsprojekte z u 
gewinnen ( Demogerä te-Service) ,  
Hardware bis z ur Verwendungs-
stelle ausz urollen und in Betrieb 
z u nehmen ( Hardware-Rollout & 
On-Site Service)  sowie EOL- und 
B-Ware nachhaltig z u 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-Lö sungen die 
Mö glichkeit,  diese Proz esse so-
wohl digital abz ubilden als auch 
operativ für unsere Partner z u 
managen.

Warum sollen Partner/Kunden 
mit Ihnen zusammenarbeiten?
Seit 30 Jahren steht CDS dafür,  
Herstellerunternehmen risiko-

reiche Vertriebs- und Distribu-
tionsproz esse abz unehmen,  

360 Grad z u managen,  ope-
rativ durchz uführen und 
digital,  mithilfe eigenent-
wickelter Software,  abz u-

bilden.  Durch langjä hrige 
Erfahrung haben wir uns ein 

hohes Maß  an Expertise auf-
gebaut.  Um unseren Qualitä ts-

ansprüchen gerecht z u werden,  
setz en wir auf eigene Ressourcen.  
Zum Beispiel die hochspez iali-
sierte Fahrz eugflotte,  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-

ler und loyaler Partner auf und 
beherrschen die letz te Meile z um 
Kunden genauso wie unverpackte 
Transporte von sensibler Technik 
oder sog.  White Glove Services.
Gleichz eitig 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 Verkä ufer und 
Kä ufer als objektiver Vermittler 
mit Transparenz  und Sicherheit 
z ur Seite z u stehen.  Mit unserem 
„ One Stop,  One Partner“ -Prinz ip 
vereinfachen OEMs ihren Ver-
kaufsproz ess und sparen gleich-
z eitig Proz ess- und Personalkos-
ten.  Anders als die Vermarktung 
selbst durchz uführen,  erreicht 
unsere Plattform ein erweitertes 
Kä ufernetz werk,  eine hö here 
Value Recovery und sorgt für 
einen optimalen Markenschutz .

Welche Themen liegen Ihnen 
besonders am Herzen? 
Das Thema Nachhaltigkeit liegt 
uns allein schon durch unseren 
Geschä ftsbereich,  dem IT-Remar-
keting,  im Blut.  Seit mehreren 
Jahrz ehnten verfolgen wir das 
Ziel,  eine Geschä ftswelt mitz u-
gestalten,  die unternehmerisches 
und nachhaltiges Handeln als 
Synergie versteht und es Unter-
nehmen so attraktiv wie mö glich 
macht,  die Kreislaufwirtschaft 
aufrechtz uerhalten.  Dieser Kern-
gedanke spiegelt sich sowohl in 
unserem Fachhä ndler-Shop,  der 
CDS Weblounge,  wider als auch 
in unserer Verkaufsplattform für 
EOL- und B-Ware,  „ remarket 
now“ .  Fortlaufend arbeiten wir an 
eigenen Projekten,  damit wir als 
Unternehmen insgesamt einen 
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Unsere professionellen Servicetechniker liefern die 
Hardware bis an die Verwendungsstelle und nehmen 
sie im Anschluss in Betrieb.

Wir freuen uns im nächsten Jahr auf ein 
persönliches Wiedersehen mit Kunden, 
Geschäftspartnern sowie Kollegen.

Paul Koch 
Managing Director 
CDS Service GmbH

Sven Bent 
Managing Director 
CDS IT-Systeme GmbH 
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nachhaltigen Beitrag leisten: Sei 
es ein eigenes Bienenvolk,  Kon-
z epte z ur Vermeidung von Müll,  
die E-Pkw-Flotte oder die für 2022 
geplante Photovoltaik-Anlage.

Worauf freuen Sie sich im kommen-
den Jahr besonders?
Wir blicken z uversichtlich auf 
das Jahr 2022 und freuen uns auf 
ein Wiedersehen mit Kunden,  
Geschä ftspartnern sowie den 
Kollegen.  Auf ein Zurück z u mehr 
Normalitä t und persö nlichen 
Kontakten,  vor allem dann,  wenn 
kreativ z usammengearbeitet wird 
und neue Ideen entwickelt wer-
den.  
Natürlich mö chten wir unsere 
gemeinsamen Erfolge auch wieder 
miteinander feiern und freuen uns 
sehr auf den Ausblick,  wenn wir 
bei der nä chsten Firmenfeier in 
groß er Runde mit allen CDS‘ lern 

z usammenkommen kö nnen 
( selbstverstä ndlich nur,  wenn 
die Lage es z ulä sst) .

Worauf könnten Sie nie ver-
zichten?
Wir kö nnten nicht auf die Nut-
z ung digitaler Lö sungen verz ich-
ten.  Dadurch,  dass wir auch eige-
ne Softwarelö sungen für unsere 
Proz esse und somit auch die Pro-
z esse unserer Kunden entwickeln,  
sehen wir die enormen Vorteile,  
die digitale und v. a.  auch web-
basierte Lö sungen bieten.  Unsere 
Partner und Kunden schä tz en 
es darüber hinaus sehr,  dass wir 
diese Lö sungen an kundenspez ifi-
sche Vorgaben anpassen kö nnen.  
Sei es funktionaler oder visueller 
Natur.  Nicht z uletz t bieten klug 
umgesetz te Lö sungen einen 
Mehrwert für jeden,  damit die 
Arbeit noch mehr Spaß  macht.

UNSERE PARTNER

A D V E R TO R I A L

UNSER ZIEL IST,…
dass wir in 2022, auch unter herausfordernden 
Rahmenbedingungen, weiterhin loyal und 
verlässlich mit unseren Partnern Lösungen finden, 
um ihren Vertrieb sowohl wirtschaftlich als auch 
nachhaltig zu stärken und Projekte gemeinsam 
erfolgreich zu gestalten

…

KONTAKT

CDS Unternehmensgruppe

Edisonstraße 19
D-32791 Lage (Lippe)

Telefon 05232 9554-525
Fax 05232 9554-529

E-Mail post@cds-service.com
Web www.cds-service.com

D I S T R I B U TO R E N
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dexxIT gehört zu den TOP 
IT-Distributoren für Technologie-
produkte in Deutschland.  Die 
dexxIT GmbH & Co.  KG wurde 
im Jahre 1999 als ein rechtlich 
selbststä ndiges Unternehmen der 
Duttenhofer Gruppe gegründet.  
Das Unternehmen mit Sitz  in 
Würz burg hat sich von Anfang an 
als Spez ialdistributor für Media 
Technology etabliert und kann 
eine im Markt einmalige Pro-
duktbreite und -tiefe in diesem 
Segment bieten.  dexxIT gehö rt 
z u 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 früher 
und auch in stä rkerem Um-
fang gestellt,  als gedacht.  
Für uns bei dexxIT haben 

sich sehr viele Dinge,  die 
z wangslä ufig kurz fristig 

eingeführt werden mussten,  
als Erleichterungen in der 

tä glichen Arbeit herausgestellt,  
die wir sicherlich auch teilweise 
beibehalten werden.  Die Video-
telefonie ist ein gutes Beispiel 
hierfür,  sie macht normale 
Telefonate persö nlicher und kann 
bspw.  bei Termindruck auch ein 
adä q uater Ersatz  für persö nliche 
Treffen sein.
Weiterhin hat uns das vergangene 
Jahr deutlich darin bestä rkt,  wie 
wichtig eine gute Bevorratung als 

Distributor ist.  Wir werden an all 
diesen Punkten anknüpfen und 
freuen uns,  positiv und gespannt 
ins neue Jahr starten z u dürfen.

dexxIT hat sich in den Jahren seit 
der Gründung groß en Umwä l-
z ungen 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 nä chsten Jahr – gerade auch 
im Hinblick auf die noch anhal-
tende Pandemie – wird das The-
ma Digitalisierung sein.  
Unser Anspruch,  dem wir uns 
auch im nä chsten Jahr stellen,  
ist,  unseren Kunden das optimale 
Produktportfolio z ur Verfügung 
z u stellen,  um auch weiterhin 
bestmö glichste Unterstütz ung 
anbieten z u kö nnen.  
Der Handel mit Ware hat für 
dexxIT nach wie vor hö chste 
Prioritä t.

Wir sind Ihr Distributor für Com-
puter Peripherie,  Storage und 
Consumer Electronics.  Neben 
unserem modernen Webshop 
haben alle unsere Kunden einen 
persö nlichen Kundenbetreuer – 
unabhä ngig von ihrem Umsatz -
volumen.  Wir sprechen mit Ihnen 
über Ihre Anforderungen und 
gehen auf Ihre Bedürfnisse ein.  
Denn manchmal braucht man 
eben mehr als nur technische 
Daten: einen direkten Draht von 
Mensch z u Mensch.
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UNSER ZIEL IST…
eine starke und erfolgreiche 
Partnerschaft mit Ihnen!

…

Das Mitarbeiterteam von dexxIT

Das Logistikzentrum von dexxIT

Stefanie Gundlach 
Vertriebsleitung 
Innen / Organisation 

Judith Öchsner 
Vertriebsleitung 
Produktmanagement / 
Marketing
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UNSERE PARTNER

A D V E R TO R I A L

KONTAKT

dexxIT GmbH & Co. KG

Alfred-Nobel-Straße 6
D-97080 Würzburg

Telefon 0931 9708 496
Fax 0931 9708 499

E-Mail info@dexxit.de
Web www.dexxit.de

D I S T R I B U TO R E N

DISTRI AWARD

2 02 1 GO
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VAD AV & DIGITAL SIGNAGE

DISTRI AWARD

2 022 GO
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VAD AV & DIGITAL SIGNAGE
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5G ist in aller Munde und bez eich-
net die fünfte 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 z eich-
net sich durch Vertrauen,  Zuver-
lä ssigkeit sowie eine direkte und 
ehrliche Kommunikation aus.  Da-
z u gibt es neben den vielfä ltigen 
Mö glichkeiten im Tagesgeschä ft 
auch separate Termine,  in denen 
man bestimmte Themenberei-
che intensiv und regelmä ß ig 
aufgreift.  Um diesen Anforde-

rungen gerecht z u werden,  
existieren bei ENO diverse 

Gremien wie der Hä ndler-
beirat oder spez ielle 
Werbegruppen,  mit denen 

sich kontinuierlich über die 
aktuellen Marktentwicklun-

gen und -trends ausgetauscht 
wird.  Durch dieses Zusammen-

spiel lassen sich für die Partner 
fortschrittliche und effektive Pro-
gramme sowie lö sungsorientierte 
Dienstleistungen schaffen.

2. Gelebter Rundum-Service
Egal,  welche Ideen oder Anforde-
rungen auf die ENO-Spez iallisten 
z ukommen,  der partnerschaftli-
che Servicegedanke wird stets ge-
pflegt und gelebt.  Mit mehr als 70 
Jahren Service-Erfahrung in der 

Unternehmensgeschichte werden 
die Partnerschaft und der Mensch 
immer an erste Stelle gesetz t und 
gemeinsam Lö sungen für den ge-
schä ftlichen Erfolg entwickelt.

3. Gelebter Support
Die ENO Inhouse Full-Service-
Werbeagentur hilft den Fach-
hä ndlern bei der Planung,  Gestal-
tung inkl.  Freigabeproz ess sowie 
Umsetz ung individueller Marke-
tingkampagnen im Print- und 
Onlinebereich für ihre privaten 
und gewerblichen Endkunden.  
Ob Marketing-Core-Analyse,  um 
den Status q uo festz ustellen,  oder 
die Ü bernahme des gesamten 
Social-Media-Auftritts inkl.  Kam-
pagnenerstellung und Postings – 
für jeden Bedarf ist etwas dabei.  
Das Call- und Contact-Center-
Team übernimmt nicht nur 
die Geschä ftskunden-Akq uise,  
Terminvereinbarungen sowie 
Zufriedenheits-Calls,  sondern 
unterstütz t 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“ .  
Hierz u sind keine besonderen 
Kenntnisse erforderlich und er 
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„Unser Ziel ist, gemeinsam mit unseren 
Partnern Geschäfte erfolgreich zu 

entwickeln. ENO lebt ‚5G‘ und ist so 
ein starker Partner für den Handel.“ 

Sven Hollemann, Geschäftsführer ENO

Mit dem CrefoZert bescheinigt die Creditreform, dass das 
geschäftliche Verhalten von ENO tadellos ist und die Prognose 
für die Zukunft äußerst positiv.

Immer frische Ideen vom ENO-Team

Sven Hollemann 
Geschäftsführer
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ENO-DIENST-
LEISTUNGEN

A D V E R TO R I A L

Unsere 5G‘s

KONTAKT

ENO telecom GmbH

Bentheimer Straße 118b
D-48529 Nordhorn

Telefon 05921/877-440
Fax 05921/877-477

E-Mail kontakt@eno.de
Web www.eno.de

D I S T R I B U TO R E N

ist schnell umgesetz t.  Mit „ POS 
RENDITE“ ,  das je nach Wunsch in 
unterschiedlichen Paketgrö ß en er-
hä ltlich ist,  bekommt der Hä ndler 
ein CRM-System inkl.  Kasse,  das 
sä mtliche Anforderungen erfüllt.  
Der Margenkalkulator,  der direkt 
in den ENO-Shop integriert ist,  
unterstütz t bei der Preisgestaltung 
sowie der Optimierung der Marge 
auf Produkt- und Tarifebene.

5. Gelebte Nachhaltigkeit
Nicht nur in den Kunden- und 
Lieferantenbez iehungen arbeiten 
wir nachhaltig.  Auch die passen-
den Produkte und Dienstleistun-
gen daz u bieten wir an.  Sei es die 
„ Repair-Box“ ,  die dafür sorgt,  dass 
Gerä te repariert statt entsorgt wer-
den.  Oder die „ 3 Jahre Garantie“ ,  
die z u einer lä ngeren Nutz ung von 
Smartphones beiträ gt.  Und wenn 
doch einmal ein neues Gerä t be-
nö tigt wird,  besteht u.  a.  die Mö g-

lichkeit,  auf die Renewd-Produkte 
z urückz ugreifen.  Bei Renewd 
dürfen ausschließ lich z ertifiz ierte 
Techniker Originalteile verbauen 
und so gebrauchter Hardware ein 
z weites Leben schenken.  Und mit 
„ JustBuyBack“  wird z usä tz lich 
auch der Rückkauf von Altgerä ten 
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Netz vermarktung
Smart Home & Weiß e Ware
Computer & Peripherie
Home Entertainment & Gaming
Automotive
Accessories

Unsere Zielgruppen
Fachhandel
Systemhä user
Retailer
E-Tailer

Margenkalkulator 
ENO-Campus 

3 Jahre Garantie
Online Marketing

Inhouse Werbeagentur
Logistik-Fulfillment

Geschäftskunden-Akquise
Social Media Management
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Shop-Möbel und Shop-TV
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Als führender Refurbisher in 
Deutschland, mit fast 30 Jahren 
Erfahrung,  haben wir uns z um 
Ziel gesetz t,  die Lebensdauer von 
Business-Hardware z u verlä ngern.  
Auf diese Weise leisten wir einen 
aktiven Beitrag z u Umweltschutz  
und Reduktion von Emissionen,  
da aufbereitete Gerä te eine ö ko-
nomisch und ö kologisch attraktive 
Alternative im Consumer- und 
SMB-Markt darstellen.  Unseren 
Fachhandelspartnern bieten wir 
das Rundum-Sorglos-Paket,  an-
gefangen bei Rückkauf und Rück-
führung der Hardware,  bis hin 
z ur DSGVO- und BSI-konformen 
Datenlö schung.  Somit kö nnen 

sie sich auf ihr Kerngeschä ft 
konz entrieren.  Mit dem Siegel 

„ RETEQ certified“  stehen 
wir vertrieblich für unser 
Qualitä tsversprechen ein,  
ausschließ lich hochwer-

tig aufbereitete Produkte 
ausz uliefern und damit dem 

Channel die Mö glichkeit z u 
geben,  die attraktiven Margen 

in einem wachsenden Markt mit-
z unehmen.

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 groß er 
Digitalkonz erne –  in Echtz eit 
und ohne Projektphase.  Obwohl 
aus meiner Sicht unsere Branche 

technisch teils exz ellent vorberei-
tet war,  musste doch der ein oder 
andere z um 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 Büro ( allein im Auto)  ist.  Aus 
meiner Sicht hat uns die Corona-
Zeit mal wieder vor Augen geführt,  
dass die Digitalisierung z war 
neue Wege erö ffnet und groß ar-
tige Mö glichkeiten bietet,  jedoch 
nichts an einem klassischen Zu-
sammensitz en und Austauschen 
vorbeiführt.

Welchen Event haben Sie dieses 
Jahr besonders vermisst?
Um Haaresbreite hä tte ich das 
wohl.  Glücklicherweise hat die 
Doppel-G-Crew des Channels 
den Festsaal in Augsburg dann 
doch noch gefüllt und so durften 
wir live dabei sein,  wie Doc und 
Marty von mehreren Stilikonen 
mit roter Mä hne vö llig aus dem 
Konz ept gebracht wurden.  Neben 
der jubelnden Freude auf der Büh-
ne z u stehen,  war es tatsä chlich 
mein Highlight im Jahr 2021 eurem 
30. -Geburtstags-80s-NOI-Meet-
and-Greet-Galaevent beiwohnen 
z u dürfen und auf diese Weise 
viele Freunde und Partner seit lan-
gem wiederz utreffen.  Vermutlich 
ist das auch der Grund,  weshalb 
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Mit dem Siegel „RETEQ certified“ stehen wir vertrieblich für 
unser Qualitätsversprechen ein, ausschließlich hochwertig 
aufbereitete Produkte auszuliefern.

Ronny Drexel 
Leitung Marketing 
& Kommunikation

Jan Schillinger 
Leitung Business 
Development

Alexander 
Witalinski 
Leitung Vertrieb 
& Prokurist

Ralf Schweitzer 
Geschäftsführer
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ich die z weite Absage der Wiesn so 
gut verkraftet habe.

Warum sollen Partner/Kunden mit 
Ihnen zusammenarbeiten?
Wir leben Partnerschaft und wer-
den für unsere Kunden alles geben,  
um sä mtliche An- und Herausfor-
derungen dieses Marktes insbe-
sondere in der derz eit schwierigen 
Situation z u bewä ltigen.  Aufbe-
reitete Produkte kö nnen aktuell 
eine perfekte Alternative für kaum 
verfügbare Neuware darstellen,  
und sei es nur übergangsweise als 
Leihgerä t von uns.  Vertrieblich bie-
ten wir alle Systeme Built-to-Order 
an,  damit wir z usammen mit unse-
ren Kunden die ideale Konfigurati-
on oder den benö tigten Preispunkt 
treffen.  Der klassische Markt für 
PCs und Notebooks bietet kaum 
noch Mö glichkeiten Geld z u ver-
dienen,  aber aufbereitete Systeme 
geben dem Channel die Mö glich-
keit,  das z u ä ndern und parallel an 
dem stark wachsenden Bewusst-

sein für Nachhaltigkeit z u partiz i-
pieren.  Bei RETEQ certified Syste-
men sprechen wir bewusst 
von einem „ renewed“  Produkt,  
um den Erwartungen unserer 
Kunden an solche Gerä te gerecht 
z u werden.  Abgegriffene Tasta-
turen oder Touchpads gehö ren 
bei unseren Produkten seit 
langem der Vergangenheit an.  
Unsere Aufbereitungs- und Qua-
litä tssicherungsproz esse werden 
kontinuierlich angepasst und 
verbessert und bieten uns so mitt-
lerweile die Mö glichkeit,  Projekte 
vom Einz elstück bis z u mehreren 
tausend identischen Gerä ten mit 
unseren Kunden erfolgreich um-
z usetz en.  Durch unsere Partner-
schaften mit Microsoft,  G Data,  
Bullguard und Acronis liefern wir 
Systeme,  die sofort startbereit sind 
und dem Channel die z usä tz lichen 
Mö glichkeiten bieten,  weitere 
Mehrwerte für die Entscheidungs-
findung für ein RETEQ certified 
Gerä t z u bewerben.

QUINTUPLE

A D V E R TO R I A L

UNSER ZIEL IST,…
die Schonung natürlicher Ressourcen 
durch aktive Maximierung des Produkt-
lebenszyklus von Business-Hardware.

…

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

D I S T R I B U TO R E N

Kunden an solche Gerä te gerecht 
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litä tssicherungsproz esse werden 

verbessert und bieten uns so mitt-
lerweile die Mö glichkeit,  Projekte 
vom Einz elstück bis z u mehreren 
tausend identischen Gerä ten mit 

sein für Nachhaltigkeit z u partiz i-
pieren.  Bei RETEQ certified Syste-
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Herweck hat sich seit der Firmengründung 

1985 zu einem der führenden Distributoren 

für 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-

knüpfung zwischen Hersteller und Reseller, 

wir übersetzen und machen Channelpro-

gramme für Systemhäuser zugänglich und 

transparent. Hinzu kommt unsere hervorra-

gende Verfügbarkeit in den Bereichen UC 

und Connectivity. Generell gesprochen sind 

wir DER Lösungspartner und an diesem An-

spruch lassen wir uns messen.“

#EINFACHMACHER
Einfache und unkomplizierte Demo- und

Teststellungen, Unterstützung bei Warenkör-

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 für den Kunden-Waren-

korb, sowie e-Procurement runden unsere 

Services ab. Einer unserer Schwerpunkte 

liegt auf IT / Connectivity. Unser bestens

aufgestelltes Spektrum erstreckt sich über 

Telekommunikations-Hardware, Videotech-

nik, aktive und passive Netzwerktechnik so-

wie Netzwerkperipheriegeräte, ergänzt 

durch ein starkes Apple-Kompetenzcenter. 

Als inhabergeführtes Unternehmen mit kur-

zen Entscheidungswegen reagiert Herweck 

schnell und flexibel auf Technologietrends 

und Anforderungen seiner Kunden.

#HERWECKINZAHLEN

Herweck versteht sich
als Defragmentierer – sprich:
Wir sind die Verknüpfung
zwischen Hersteller und Reseller
Dominik Walter
Leiter Business Unit IT Herweck UNSERE ZIELGRUPPEN

IT-Systemhäuser

IT-Reseller

Telekommunikationsfachhandel

Mobilfunk-Fachhandel

IM CHANNEL ZUHAUSE
Seit 1985 sind wir die erste Adresse für 
Systemhäuser und den Fachhandel

UNSER SORTIMENT
ITK-Lösungen (IT UC)

Connectivity / Netzwerk

Festnetztelefone

Unified Communications

Peripherie 

Video-Technik

Smart Home

Telefonie / Netzvermarktung

GIUSEPPE MAMONE
Business Unit IT 
Vertriebsleiter
Key- und Accountmanager

JÖRN BENZ
Business Unit IT 
Teamleiter
Account Management

SERGIO GAGLIARDI
Business Unit IT 
Teamleiter
Festnetz, Endgeräte & Zubehör

• 400 Mitarbeiter in der 
Herweck Gruppe

• 485 Millionen Umsatz im
Jahr 2020

• 50.000 Artikel im Warensortiment

• 30.000 gelistete Fachhandels-
partner

• 35.000 qm3 Lagerfläche

• 20 Millionen versendete 
Pakete jährlich

• 3.000 Schulungsteilnehmer 

UNSER ZIEL: 
LÖSUNGSANBIETER UND 
DAMIT GLÜCKLICHE KUNDEN
IN SYSTEMHÄUSERN UND
IM FACHHANDEL

”

#LOGISTIKWUNDER
Herweck bietet in seinem Sortiment über 

50.000 Artikel führender Hersteller aus den 

Sparten IT, ITK, UCC  und beliefert System-

häuser und den Fachhandel. Mit 35.000 

Kubikmeter Lagervolumen sorgen unsere 

Logistikmitarbeiter jährlich für den Versand 

von über 20 Millionen Paketen.

#MITARBEITER
In der Herweck Gruppe unterstützen über 
400 erfahrene Mitarbeiter ihre Kunden mit 
individuellen Lösungen in allen Projekt-
phasen und umfänglichen Anforderungen.
Die effektive Mischung aus langjährigen 
Mitarbeitern und neuen Kollegen, oftmals 
mit langer Channelerfahrung, machen 
Herweck aus.

#PARTNERLISTE (AUSZUG)

Wir freuen uns darauf, Sie 
endlich wieder auf unserer 
Hausmesse persönlich
begrüßen zu können:

Perspectives
13. Mai 2022

Herweck 
in St. Ingbert
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Im Verlauf der Pandemie waren 
Unternehmen durch groß e Ä n-
derungen gez wungen,  sich noch 
schneller an neue Arbeitsweisen 
anz upassen,  um kurz fristig kriti-
sche Probleme z u lö sen.  Jetz t ist 
es für die Unternehmenslenker 
an der Zeit,  sich wieder auf die 
lä ngerfristige Planung z u konz en-
trieren,  denn die Pandemie hat 
vier Prioritäten aufgez eigt und 
beschleunigt,  die für den künf-
tigen Erfolg entscheidend sein 

werden.

1. Agilität
Die Corona-Krise beschleu-
nigt die Verä nderungs-
proz esse.  Wettbewerb,  

Technologie,  Arbeitsablä u-
fe,  Nachfrage und regulato-

rische Anforderungen sind in 
einem noch nie dagewesenen 

Maß e betroffen.  Diese Verä nde-
rungen führen z u immer komple-
xeren Geschä ftsablä ufen in einem 
volatilen Geschä ftsumfeld.  Ein 
agiles Betriebsmodell verkürz t 
die Lern- und Entscheidungs-
z yklen auf der Grundlage gemein-
samer Werte und Ziele.  Dadurch 
kö nnen Unternehmen schnell 
und effiz ient wertschö pfende Ak-
tivitä ten durchführen.  Gerade in 
unvorhersehbaren Zeiten ist ein 

agiles Unternehmen wettbewerbs-
fä higer und widerstandsfä higer 
als traditionell aufgestellte Orga-
nisationen.  Mit Ingram Micro 
kö nnen sich Unternehmen leicht 
an Verä nderungen in der Branche 
anpassen und gleichz eitig jeden 
Service in einem Abonnementmo-
dell monetarisieren,  End-to-End-
Ablä ufe automatisieren und die 
Markteinführungsz eit verkürz en.  

2. Ökosysteme
Unternehmen brauchen in einem 
volatilen Geschä ftsumfeld die 
Unterstütz ung eines Netz werks 
von Lieferanten,  Partnern und 
Beratern,  um Produkte und 
Dienstleistungen bereitz ustellen.  
Zu den erfolgreichen Unterneh-
men der Zukunft gehö ren diejeni-
gen,  die Partnerschaften als bes-
sere Version ihrer selbst eingehen,  
um Risiken z u minimieren und 
Herausforderungen z u bewä lti-
gen.  Sie profitieren von dem z ur 
Verfügung stehenden Know-how,  
einem Pool an Talenten und 
schließ en Lücken durch den 
Zugang z u Fä higkeiten.  Ingram 
Micro bietet ein umfassendes 
Spektrum an globalen Technolo-
gie-, Sup p ly-C hain- und C loud-
Services und ermö glicht es Part-
nern,  in ihren Mä rkten effiz ient 
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UNSER ZIEL IST,…
gemeinsam mit unseren Partnern 
die digitale Zukunft Deutschlands 
zu gestalten.

…

Alexander 
Maier: 

„Wir unterstüt-
zen Unternehmen, 
schneller zu wachsen 
und flexibler zu 
agieren, um Kunden 
zu gewinnen und 
langfristig zu 
binden.“

Thomas Spruth
Director Cloud & 
SoftwareThomas Groß   

Executive Director 
Advanced Solutions

Alexander Maier 
Senior Vice President & 
Chief Country Executive 
Ingram Micro Deutschland 
und Österreich

Wolfgang Jung  
Executive Director 
Core Solutions & 
Purchasing

Veronika Kirschmer
Executive Director 
Business Enablement
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und erfolgreich z u 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.  

3. Cloud
Das Potenz ial der Cloud ist nahe-
z u grenz enlos.  Ingram Micro kennt 
die Herausforderungen,  die Partner 
bewä ltigen müssen,  um das enorme 
Wachstumspotenz ial voll ausz u-
schö pfen.  Basierend auf digitalen 
Technologien setz en Unternehmen 
auf mobiles Arbeiten,  Proz ess-
verbesserungen und innovative 
Geschä ftsmodelle.  Gleichz eitig 
stehen sie mit ihrer über die Jahre 
gewachsenen Infrastruktur und 
ihren Anwendungen vor unlö sbaren 
Aufgaben in Bez ug auf Compliance,  
Sicherheit,  Skalierbarkeit und 
Kosten.  Das Potenz ial moderner 
Anwendungen,  hybrider und Multi-
Cloud-Infrastrukturen als z ukunfts-
weisende IT-Betriebsmodelle liegt 
in der Lö sung dieser Herausfor-

derungen.  Ingram Micro verfügt 
mit einem breiten Spektrum an 
C loud Solutions und dem C loud 
Marketp lace über die umfassende 
Kompetenz  und Expertise,  die die 
Cloud-Partner brauchen,  und setz t 
neue Maß stä be in der Bereitstel-
lung von Produkten und Lö sungen,  
mit denen diese Partner die IT-Be-
triebsmodelle der Zukunft aufset-
z en und ihre Geschä ftschancen voll 
ausschö pfen kö nnen.  

4. Nachhaltigkeit
Das Bewusstsein für die nachhaltige 
Energie- und Ressourcennutz ung 
wä chst massiv.  Unternehmen,  
die sich engagieren und auf Wie-
dervermarktung und Recycling 
setz en,  profitieren mehrfach: Sie 
vermeiden Abfä lle,  schonen die 
Ressourcen und die Umwelt und 
schaffen gleichz eitig Werte: Sie 
z iehen Kunden an,  senken die 
Umweltkosten,  erhö hen 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 überproportionalen Einfluss 
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Die Elemente für den Geschäftserfolg der Ingram Micro Partner

KONTAKT

Ingram Micro Distribution GmbH

Heisenbergbogen 3
D-85586 Dornach

Telefon 089 4208-0
E-Mail smb@ingrammicro.de
Web www.ingrammicro.de

www.ingrammicrocloud.de
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auf den langfristigen Erfolg hat.  
Ü ber das Angebot der IT Asset 
D isp osition ( ITAD)  hilft Ingram 
Micro Partnern durch Dienstleis-
tungen und Proz esse,  das Risiko,  
die Kosten und die Komplexitä t z u 
reduz ieren,  die mit der sicheren Ver-
waltung von IT-Assets wä hrend ihres 
gesamten Lebensz yklus unter Einhal-
tung von Umwelt- und Datensicher-
heitsvorschriften verbunden sind.

Services & Trainings
Partner erweitern durch 

die Services & Trainings von 
Ingram Micro ihr Leistungs-

portfolio und erhöhen so Kun-
denbindung und Wertschöpfung. 

Das Elementesystem bietet unter 
https://ingrammicro.de/services ei-

nen detaillierten Überblick über 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.
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Mit ITZ Display Solutions haben Sie 
den erfolgreichsten Full-Service-
Distributor für Digital Signage,  
Hospitality Displays sowie Desk-
top-Monitore in Deutschland an 
Ihrer Seite.  Mit dem Hauptsitz  
in Essen vertreiben wir seit über 
z ehn Jahren unser umfangrei-
ches Portfolio namhafter Her-

steller: Ob Werbescreens,  LED 
Walls,  Videowalls,  Arbeits-
platz -Monitore,  interaktive 
Konferenz raumlö sungen 
oder Hotel-TV – wir bieten 

unseren Fachhandelskun-
den langjä hrige Expertise mit 

100%  Fokussierung auf profes-
sionelle Displaylö sungen.

Mehr als reine Distribution 
Nicht nur die richtige Hardware 
z ä hlt für den Erfolg eines Pro-
jektes,  sondern vor allem das gut 
durchdachte Gesamtkonz ept.  
Deswegen haben wir uns auf die 
Fahne geschrieben,  unseren Kun-
den mehr als reine Distribution 
von Komplettlö sungen aus Dis-
play,  Halterung und Software z u 
bieten.  Vielmehr übernehmen wir 

auf Wunsch und selbstverstä nd-
lich im Namen des Kunden auch 
den gesamten Rollout samt Qua-
litä tssicherung,  Konfiguration,  
Montage und Service-Strukturen.  
Individuelle Service-Leistungen 
von Pre- bis Aftersales vervoll-
stä ndigen unser Angebot für Sie: 
Von individuellem Consulting 
und Konz eption in unserem 
Showroom über das Extra an 
Fachwissen in unseren Online 
Workshops bis hin z u flexiblen 
Finanz ierungsmö glichkeiten – wir 
stä rken Ihnen als z uverlä ssiger 
Partner den Rücken!  

Service als gelebte Philosophie
Insbesondere in schwierigen 
Zeiten z eigt sich der Wert einer 
z uverlä ssigen und engagierten 
Partnerschaft.  Daher legen wir 
mit unserer Full-Service-Philo-
sophie einen hohen Wert auf die 
Nä he z um Kunden und richten 
unser Handeln 24/ 7 mit Herz blut 
an den individuellen Bedürfnissen 
unserer Partner aus.  Unser Credo: 
Partnerschaft ist gelebtes Vertrau-
en gepaart mit Verbindlichkeit.
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UNSER ZIEL IST,…
jedem Partner mit unserer Expertise rund um 
Displays mit Rat und Tat zur Seite zu stehen und 
ein erfolgreiches und nachhaltiges Geschäfts-
wachstum zu ermöglichen.

…
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Heinrich-Held-Straße 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

Niederlassung ITZ Essen
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Seit 12 Jahren:
Nr. 1 bei 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 dafür,  dass die Tech-
nik auch verlä sslich funktioniert.  
Egal,  ob UCC-Lö sung,  Netz werk-
infrastruktur oder Securitysystem 
– das Team kennt seine Produkte 
und weiß ,  worauf es beim Einsatz  
im Alltag ankommt.  Mit diesem 
Wissen stä rkt KOMSA System-
hä usern und Business-Fachhä nd-
lern in allen Vermarktungs- und 
Servicefragen den Rücken und 
ist ein verlä sslicher Partner in 
Zeiten,  in denen „ as a Service“ -
Angebote gelernte Vertriebs- und 
Umsatz modelle auf den Kopf stel-
len.  KOMSA-Partner honorieren 
diesen Support bei der jä hrlichen 
IT-BUSINESS-Wahl mit dem Spit-
z enplatz  in der Kategorie UC & 
Telekommunikation: Schon z um 

12.  Mal in Folge wurde KOMSA 
mit dem Platin-Award ausge-

z eichnet.

Vermarktungspower 
für Reseller

Systemhä user und Fach-
hä ndler haben über KOMSA 

Zugriff auf ein Sortiment aus 
über 35. 000 Produkten und sind 

damit fürs Geschä ft mit Business-
kunden bestens gerüstet.  Dabei 
kö nnen sie auf eine leistungsstar-
ke Logistik vertrauen,  die mit dem 
deutschen und dem europä ischen 
Logistik-Preis ausgez eichnet wur-
de.  Expressbestellungen sind bis 
in den spä ten Abend mö glich und 
selbst in Spitz enz eiten werden 

Pakete taggleich versandt.  
Mit KOMSA als Top-Partner 
aller Netz betreiber im Rücken 
profitieren Hä ndler z udem von 
enormer Vermarktungspower im 
Mobilfunk,  Festnetz  und bei der 
Cloud-Telefonie.  Freischaltungen 
im Geschä ftskundenbereich sind 
margenträ chtig und bieten durch 
den Trend z um mobilen Arbei-
ten hohes Potential,  sind aber 
ein komplexes Business.  Denn 
Dienstgerä te müssen sinnvoll in 
bestehende Firmeninfrastruktu-
ren eingebunden werden.  Daten-
getriebene Geschä ftsmodelle und 
die Digitalisierung in Unterneh-
men benö tigen IoT-Connectivity,  
die KOMSA für Geschä ftskunden-
vermarkter managed.  KOMSA 
unterstütz t Businessvermarkter 
deshalb mit Tarifberatung,  exklu-
siven Konditionen,  SIM-Karten-
Management und Lö sungen für 
Mobile Device Management.

Auch nach dem Verkauf 
für Reseller da
Das KOMSA-Team ist überz eugt 
davon: Mindestens genauso wich-
tig wie die z uverlä ssige Beschaf-
fung und Vermarktung ist der 
Service nach dem Verkauf.  Des-
halb steht Resellern eine Rund-
um-Betreuung z ur Verfügung,  mit 
der sie einen Top-Kundenservice 
aufbauen und sich z usä tz liche 
Umsä tz e sichern kö nnen.

Technischer Support 
Das Technical Assistance Center 
der KOMSA-Gruppe unterstütz t 
Systemhä user und Business-Fach-
hä ndler in der Betreuung ihrer 
Kunden bundesweit per Remote-
Service oder auf Wunsch auch per 
On-Site-Service.  
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KOMSA-Hauptsitz in Hartmannsdorf 
(Sachsen)

Maik Goldschmidt 
Executive Vice President Sales 
KOMSA AG

Steffen Ebner 
Chief Sales Officer 
KOMSA AG
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Reseller profitieren davon doppelt: 
Das Wissen,  das die Techniker 
in ihrer tä glichen Arbeit über die 
Produkte und Systeme aufbauen,  
geben sie in Schulungen weiter.  
WLAN-Ausleuchtung,  kunden-
spez ifische Vorkonfiguration von 
Systemen oder Austauschservice 
runden den technischen Support 
ab.  In den vergangenen 12 Mona-
ten wurden aus dem hauseigenen 
Webinarstudio z udem über 100 
Schulungen digital durchgeführt,  
um das Wissen der Reseller auch 
ohne Prä senz veranstaltung weiter 
ausz ubauen.

Cloud Services sichern 
dauerhafte Umsätze
Wä hrend klassische „ as a Service“ -
Angebote die bisherigen Ge-
schä ftsmodelle von Resellern auf 

den Kopf stellen,  hat KOMSA mit 
seinen Cloud Services ein echtes 
Partnerprogramm aufgesetz t.  
Fachhä ndler und Systemhä user 
kö nnen ihren Geschä ftskun-
den komplette Pakete aus der 
Cloud anbieten,  ohne das 
Vertragsverhä ltnis an den 
Hersteller abtreten z u müs-
sen.  Neben der reinen Kom-
munikationslö sung beinhalten 
die Pakete auch Notebooks oder 
Tablets,  Telefone,  Headsets oder 
was auch immer der jeweilige 
Kunde benö tigt,  um seine Mit-
arbeiter mobil arbeitsfä hig z u 
machen.  Alle diese Komponenten 
stellt KOMSA cloudbasiert z ur 
Verfügung.  Everything as a Ser-
vice soz usagen.  Und das so,  dass 
Reseller dauerhaft von den Um-
sä tz en profitieren.

A D V E R TO R I A L

UNSER ZIEL IST ES, …
unseren Partnern stets den Rücken freizuhalten, 
innovativ vorweg zu gehen, Trends zu 
bewerten und auf ihre Relevanz zu prüfen.

…

KONTAKT

KOMSA AG

Niederfrohnaer Weg 1
D-09232 Hartmannsdorf

Telefon +49 3722 713-600

E-Mail info@komsa.com
Web www.komsa.com  

D I S T R I B U TO R E N

Mehr als 20.000 Re-
seller bauen auf den 
Service der KOMSA-
Gruppe. Mit dem 
Technical Assistance 
Center schafft KOMSA 
einen einzigartigen 
Technik-Support für 
seine Systemhaus- und 
Fachhandelspartner.
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Die Littlebit Technology GmbH bie-
tet dem Handel einen effiz ienten 
und q ualitativ 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-
derverkä ufern ein spez ialisiertes 
Portfolio z ur Verfügung.  
Littlebit Technology ist auß er-
dem kompetenter Dienstleister 

in den Gebieten Content-Du-
pliz ierung,  Controller-Pro-
grammierung und Schreib-
schutz  für Flashkarten 
und USB Drives.

Worauf freuen Sie sich im 
kommenden Jahr besonders?

Wir freuen uns darauf im 
kommenden Jahr,  den Bereich 

Gaming deutlich ausz ubauen.  
„ E-Sport“  wurde nicht nur z u ei-
ner immer beliebteren Disz iplin 
unter Amateuren,  sondern auch 
z u einem ernstz unehmenden 
Berufsfeld für viele Menschen.  
Daher erweitern wir das Portfolio 
stetig.  Neben vielen namhaften 
Herstellern,  sind wir nun auch 
mit unserer Eigenmarke „ Joule 
Perfomance“  gestartet und ferti-

gen in unserer deutschen Produk-
tionsstä tten maß geschneiderte 
Gaming-PCs.

Welches Highlight steht bei Ihnen 
im nächsten Jahr an?
Unser Highlight für das kommen-
de Jahr wird der Einz ug in das 
neue Bürogebä ude sein,  denn 
nach lä ngerem Aufenthalt im 
Littlebit Containerdorf ist es an 
der Zeit,  die Rä umlichkeiten z u 
wechseln.  Bereits im Sommer 
ist unser Lager in die neue Halle 
gez ogen und konnte sich bestens 
eingewö hnen.  Wir hoffen sehr,  
dass wir dieses Highlight mit 
unseren Herstellern und Kunden 
im kommenden Jahr groß  feiern 
kö nnen.

Welche Erkenntnisse nehmen Sie 
aus der Corona-Zeit mit ins neue 
Jahr?
Wir haben z u unserer Freude fest-
stellen kö nnen,  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 Büro z urück-
kehren z u kö nnen.  Es gibt einfach 
nichts schö neres,  als direkten 
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UNSERE PARTNER

Michael Puls  
Director of Sales 

Matthias Wenzel 
Director of Central 
Group Logistics

Tomica Kompes  
Director of BDM

Andreas Dölker
Managing Director Germany
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Kontakt mit seinen Kollegen/
Kolleginnen z u haben.  Für uns 
steht aber weiterhin die Gesund-
heit unserer Mitarbeiter an erster 
Stelle,  so dass sä mtliche Maß nah-

men weiterhin ergriffen wer-
den,  um unsere Mitarbeiter 
bestmö glich z u schütz en und 
sie flexibel arbeiten z u lassen.

Wir hoffen, dass wir den 
Ausbau unseres Lagers mit 
unseren Herstellern und 
Kunden im nächsten Jahr 
gemeinsam und persönlich 
feiern können.

UNSERE PARTNER

A D V E R TO R I A L

UNSER ZIEL IST,…
die Brücke zwischen Hersteller und 
dem lokalen Handel zu verkörpern.

…

KONTAKT

Littlebit Technology GmbH

Industriegebiet Süd A31
D-63755 Alzenau

Telefon 06188 44799 0

E-Mail info@littlebit.de
Web www.littlebit.de

www.littlebit-group.com
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Herr Schmutter, welche Themen 
liegen Ihnen besonders am 
Herzen? 
Nachhaltigkeit und Kreislauf-
wirtschaft.  Aus Sicht der Kreis-
laufwirtschaft geht es ja darum,  
Ressourcen z u ehren und z u 
schonen,  indem man sie wieder 
nutz bar macht,  statt sie brach 

liegen z u lassen 
und nicht mehr 
z u verwenden.  
Die MRM glaubt 
daran und pro-
pagiert aktive 
Vermeidung von 
Abfall durch 
Re-use: Jede 
übersprungene 
Softwarever-
sion und Hard-
waregeneration 
schrumpft den 
ö kologischen 

Fuß abdruck und steigert gleich-
z eitig die Wirtschaftlichkeit einer 
Investition.  Natürlich hinkt die 
Analogie z u in sich geschlosse-
nen,  natürlichen Ö kosystemen 
wie dem Regenwald oder den 
Oz eanen,  bevor der Mensch 
seinen Fuß abdruck dort hinter-
ließ .  Die Privatwirtschaft ist kein 
hermetisches System,  wie viele 

gerade segensreich erfahren dür-
fen.  Damit Kreislaufwirtschaft 
funktioniert,  braucht es an jedem 
Punkt der Wertschö pfungskette 
und des Produktlebensz yklus das 
Bewusstsein,  Teil einer Gemein-
schaft z u sein.  Gemeinsam mit 
unseren Partnern haben wir es 
uns z um Ziel gemacht,  dieses 
Bewusstsein z u schaffen.

Worauf freuen Sie sich im kommen-
den Jahr besonders?
Weniger auf ein spez ifisches Pro-
jekt als auf die groß e Aufgabe,  ein 
junges Team über die nä chsten 
Phasen des Wachstums z u füh-
ren,  genau so wie das Onboarding 
neuer Partner,  deren Kunden 
von der nachhaltigen Nutz ung 
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,  Behö rden und im 
Gesundheitswesen einnehmen –  
also weg von „ Transformations-
Projekt“  hin z u Philosophie.  
Schließ lich hat der Austausch 
von Daten,  wie es heute digital 
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Die Firmenzentrale der MRM im ehemaligen 
Microsoft-Gebäude in Unterschleißheim
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mö glich ist,  wesentlich daz u 
beigetragen,  dass Impfstoffe z ur 
Bekä mpfung von Covid-19 schnel-
ler entwickelt und freigegeben 
werden konnten.  Ergo sollte eine 
Modernisierung der IT und der 
Art und Weise,  wie wir z ukünftig 
arbeiten,  eine z entrale Rolle spie-
len.  Dies ist unabdingbar,  um 
Krisen wie Corona in Zukunft 
besser meistern z u kö nnen.

In welche Richtung wird sich in 
Ihren Augen das daily Business 
verändern?
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 Ihnen 
im nächsten Jahr an?
Wieder viel mehr Prä senz termine!

Hat Ihr Unternehmen ein Ritual, 
das sich bewährt hat?
Jeden gewonnenen Deal gemein-
sam feiern.

Wie generieren Sie Mehrwerte für 
Kunden?
Als vertrauenswürdiger Partner 
renommierter IT-Systemhä user 

und Corporate Reseller 
unterstütz en wir Digitali-
sierungs-Maß nahmen ihrer 
Kunden mit besonderen 
Herausforderungen,  wie z . B.  
benö tigte Modernisierung der 
IT-Infrastruktur im Bereich 
Healthcare unter Budgetrestrik-
tionen.  Ü ber den Einsatz  ge-
brauchter Software bis hin z u 
Hybrid-Sz enarien kö nnen Kosten 
gespart werden und gleichz eitig 
die Kontrolle über das Tempo der 
Transformation behalten werden.

UNSERE PARTNER

A D V E R TO R I A L

Birgit Wiggert und Christian Bedel freuen 
sich über den erneuten Platin-Award der 
IT-BUSINESS.

KONTAKT

MRM Distribution GmbH & Co. KG

Konrad-Zuse-Straße 1
D-85716 Unterschleißheim

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

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

D I S T R I B U TO R E N

UNSER ZIEL IST…
brachliegende Microsoft Volumen-
lizenzen anzukaufen und exklusiv 
über unser Partnernetzwerk aus 
Corporate Resellern zu distribuieren 
und durch diesen Re-use zu bewirken, 
dass in Material- und Nutzungskreis-
läufen gedacht und gehandelt wird.

…
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Distribution mit True Value 
Add-Charakter
Der True Value Add-Distributor 
Nuvias Deutschland GmbH ist 
Teil der Nuvias Group.  Das 
Unternehmen verfügt über 20 
regionale Standorte in Europa 
und hat eine Plattform geschaf-
fen,  die ein einheitliches und 

service-orientiertes Angebot 
mit einem umfangreichen 

Lö sungsportfolio im gesam-
ten europä ischen Raum 
ermö glicht.  So kö nnen 

Partner und Hersteller 
ihren Kunden hervor-

ragende Unterstüt-
z ung bieten und 
neue Maß stä be 
für den Erfolg des 

Channels setz en.
Das Portfolio der 

Gruppe deckt eine um-
fassende Auswahl 

an IT-Lö sungen ab,  
deren Fokus auf den Be-

reichen Cybersecurity und 
Advanced Networking liegt.

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,  

welches seit November 2021 in der 
DACH-Region,  sowie im Vereinig-
ten Kö nigreich verfügbar ist.
Das Besondere an NU| MSP ist 
die Flexibilitä t,  mit der Partner 
die Art und den Umfang des Sup-
ports bestimmen kö nnen,  welche 
sie durch den VAD in Anspruch 
nehmen wollen.  Die verschiede-
nen Serviceangebote unterstüt-
z en Partner beim Aufbau und der 
Erweiterung ihrer Geschä ftsmö g-
lichkeiten und ergä nz en bisherige 
Dienstleistungen.

Mehr Managed Services
Die Nuvias Managed Services 
sollen 2022 weiter ausgebaut und 
um z usä tz liche Hersteller ergä nz t 
werden.  Des Weiteren steht auch 
die Weiterentwicklung des 
Nuvias Partnerportals „ Nuvias 
Digital“  auf der Agenda.  
Nuvias Digital bietet digitale 
On-Demand Services für 
Channelpartner und soll Ver-
triebsablä ufe effiz ienter und 
effektiver gestalten.  Ü ber einen 
Single-Sign-On-Zugang erhalten 
Partner schon jetz t Zugang z u 
dem Partnerenablementportal.  
Weiterbildungsmö glichkeiten,  
Marketingunterstütz ung und die 
automatisierte Bereitstellung von 
Subscription Services und Auf-
tragsverfolgung in Echtz eit sind 
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Steffen Brieger 
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Helge Scherff 
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CEO
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die Schlüsselkomponenten des 
Partnerportals.  
Zukünftig sollen die Wachstums-
chancen für den Channel durch 
noch mehr Kontrolle und eine 
breitere Auswahl an Services 
erweitert werden.

Als True Value Add-Distributor 
hat Nuvias es sich z ur Aufgabe 
gemacht,  Services mit echtem 
Mehrwert bereitz ustellen.  Das 
Portfolio des Unternehmens 
umfasst neben den Hard- und 
Softwarelö sungen führender 
Hersteller auch Dienstleistungen,  
die Resellern und deren Kunden 
ein richtiges Value Add-Erlebnis 
liefern.  
Im Businessalltag sind Effiz ienz  
und Kompetenz  gleichermaß en 
entscheidend.  Aus diesem Grund 
legt Nuvias groß en Wert auf einen 
vollumfä nglichen 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 
ausgewä hlter Partner Services z u-
sammen,  die Reseller im tä glichen 
Business unterstütz en und beste-
hende Services erweitern –  ohne 
z usä tz lichen Arbeitsaufwand.  So 

lassen sich die Bereit-
stellung und der Versand 
einer vorkonfigurierten 
Firewall ebenso schnell und 
einfach ermö glichen wie der 
kostenfreie Austausch defekt 
gemeldeter Hardware z um 
nä chsten Werktag.  Für ausge-
wä hlte Installationen ist ein 
Health-Check mö glich,  der Ver-
haltensauffä lligkeiten und Pro-
blembereiche detailliert darstellt.
Das Serviceangebot wurde gerade 
erst um eigene Managed Services 
ergä nz t,  die nicht nur Resellern,  
sondern auch Herstellern z ahlrei-
che Mehrwerte durch verbesserte 
Dienstleistungen bieten.  
Darüber hinaus finden Reseller 
bei Nuvias z ahlreiche Weiterbil-
dungsmaß nahmen in Form von 
Workshops,  Zertifiz ierungstrai-
nings oder virtuellen Schulungen.  
Das umfangreiche Lernangebot 
ist durch den jeweiligen Herstel-
ler anerkannt und wird stetig 
erweitert.
Die Nuvias Partner Services 
sind für die Hersteller Fortinet,  
Juniper Networks,  Kaspersky,  
Riverbed und WatchGuard 
erhä ltlich und werden derz eit 
weiter ausgebaut.

UNSERE PARTNER

A D V E R TO R I A L
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KONTAKT

Nuvias Deutschland GmbH

Wendenstraße 8–12 (1.OG)
D-20097 Hamburg

Telefon 040 – 237301-0

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

D I S T R I B U TO R E N

UNSER ZIEL IST,…
der kontinuierliche Ausbau von 
Managed Services, die unseren 
Partnern dabei helfen, ihre Geschäfts-
möglichkeiten zu erweitern und das 
eigene Serviceportfolio ohne Mehr-
aufwand zu ergänzen.

…
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Weil wir uns mit IT-Distribution auskennen.
www.pilot.gmbh
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Bötzinger Straße 74
79111 Freiburg
Telefon: +49 761 40119-00

Nord
Appenstedter Weg 59
21217 Seevetal-Meckelfeld
Telefon: +49 40 709737-400

Wir sind
persönlich

für
Sie da!

        Serviceorientiert,
freundlich & charmant – ganz ohne Warteschleife.

Wir sind der richtige Ansprechpartner in der Distributionslandschaft für alle Systemhäuser, 

Fachhändler, Online- und Versandhändler. Wir bieten eine gebündelte Kompetenz, hohe Warenverfügbarkeit, kurze 

Lieferzeiten, attraktive Konditionen und mit über 90.000 Produkten von über 480 Herstellern eine umfassende 

Auswahl. Mit unserer hohen Fachexpertise beraten wir ein anspruchsvolles Kundenklientel. pilot überzeugt als 

innovativer, fachkundiger und engagierter Fachhandels-Distributor im IT-Bereich.
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Der pilot Benefit
pilot Computer gehö rt in der 
Distributionswelt z u den Vollsor-
timentern.  Es gibt ( fast)  nichts,  
was wir nicht aus der Welt der 
IT-Hardware und Software nebst 
den daz ugehö rigen Bereichen wie 
z .  B.  TK,  Bürobedarf,  Büromö bel,  
Spielz eug und umfangreiches 
Zubehö r gelistet haben.  Wir be-
liefern unsere Kunden in ganz  
Deutschland z u über 98 %  von 
heute auf morgen.  Jeder Kunde 
hat bei uns einen persö nlichen 
Ansprechpartner für alle Belange 
des tä glichen Einkaufs- oder Pro-
jektgeschä fts.  
Unser gut sortierter Online-Shop 
bietet 24/ 7 vielseitige Auskünfte 
und Einkaufsmö glichkeiten.  
Zahlreiche Konfiguratoren und 

Suchtools stehen hier unseren 
Kunden z ur Verfügung,  die 
viele Fragen bereits im 
Vorfeld beantworten.  
Für alle technisch an-

spruchsvollen Bereiche 
steht unser Fokus-Sales z ur 

Verfügung.  Gemeinsam mit 
dem Kunden werden konkrete 

Lö sungen erarbeitet,  die den 
Wünschen und Anforderungen 
des jeweiligen Kunden-Projektes 
entsprechen.  
Ob als Webinar oder in der pilot 
Eventlocation futurebox durchge-
führte Prä senz veranstaltung,  die 
hauseigene Akademie bietet Fach-
hä ndlern z ahlreiche Info- und 
Weiterbildungsveranstaltungen 
an.  Besondere Finanz dienstleis-
tungen wie z .  B.  Leasing,  Miet-

kauf oder Finanz ierungen runden 
unser Angebot ab.  

Unsere Antwort auf den 
Fachkräftemangel
Die Bedeutung z ufriedener 
Mitarbeiter* innen ist für pilot 
Computer nicht neu.  Bereits seit 
der Unternehmensgründung 
im Jahr 2003 wird ein familiä res 
Umfeld geboten und gelebt.  Einst 
war es das tä gliche gemeinsame 
Frühstück in der alten Villa,  dem 
ersten Standort in Seevetal;  
fortgesetz t im Laufe der Zeit 
durch gemeinsame Aktivitä ten 
wie z .  B.  Radtouren,  Reisen,  
Sport-Events u.  v.  m.  Bei pilot sind 
die Mitarbeiter* innen keine Num-
mern,  sondern jede Persö nlich-
keit wird gesehen und geschä tz t.  
Fö rderlich ist auch,  dass pilot mit 
ihren z ahlreichen,  langjä hrigen 
Partnerschaften als sicherer 
Arbeitgeber wahrgenommen wird.  
Dies bestä tigen ungewö hnlich 
viele Firmen-Jubilä en von mehr 
als 10 oder 15 Jahren.  
Die Geschä ftsleitung legt groß en 
Wert auf ein gesundes Team,  so 
entspricht die Arbeitsumgebung 
den hö chsten ergonomischen 
Ansprüchen.  Fit für die Zukunft,  
das gilt nicht nur für die kö rper-
liche Gesundheit,  ein umfangrei-
ches Weiterbildungsangebot mit 
persö nlichem Coaching unter-
stütz t die pilot Mitarbeiter* innen 
auch in Zukunft dabei,  kompe-
tente Ansprechpartner* innen 
für Kunden und Geschä ftspartner 
z u sein.

A D V E R TO R I A L

UNSER ZIEL IST,…
stets ein interessanter Arbeit-
geber zu sein, denn zufriedene 
Mitarbeiter*innen, die Spaß 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 info@pilot.gmbh
Web www.pilot.gmbh

Standort Freiburg:
pilot Computerhandels GmbH
Bötzinger Straße 74
D-79111 Freiburg
Telefon 0761-40119-00

pilot Schulungszentrum:
futurebox
In der factory Maschen / Gebäude A
Hittfelder Kirchweg 21
D-21220 Seevetal Maschen
Telefon 040-709737-166 | Fax -266
E-Mail Petra.Saarmann@futurebox.de
Web www.futurebox.de

D I S T R I B U TO R E N
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Marcel Jakubeit
Auszubildender

Vincent Mau
Focus Sales

Jessica Feierabend
Vertriebsmitarbeiterin
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Wir verstehen uns als fokussierten 
Distributor. Darunter verstehen 
wir die Konz entration auf die 
Themen,  die für unsere Kunden 
relevant sind.  Neben einem ausge-
wä hlten Herstellerportfolio bieten 
wir unseren Kunden die passende 
vertriebliche und organisatorische 
Infrastruktur.  Für unsere Part-
ner stehen im Vertrieb sowohl 

„ Fastlane“  als auch „ Compe-
tence Center“  z ur Verfügung.  
So unterstütz en wir unsere 
Kunden prä z ise abge-
stimmt auf deren Bedarf.  

Durch eine flexible Anpas-
sung der Betreuungstiefe mit 

entsprechend optimierter Lo-
gistik sind wir auch für die z u-

künftigen Anforderungen in der 
IT-Distribution gut vorbereitet.

Was war 2021 für Sie besonders 
wichtig?
Für Siewert & Kau war es 2021 
besonders wichtig,  trotz  der be-
sonderen Herausforderungen das 
„ Ohr am Markt“  nicht z u verlie-
ren.  Die z um Teil extreme Ver-
knappung oder asynchronen Ver-
fügbarkeiten konnten wir durch 
engste Zusammenarbeit mit den 

von uns vertretenen Herstellern 
stark abmildern und teilweise so-
gar als Vorteil für unsere Kunden 
nutz en.
Auß erdem war es wichtig,  neben 
den geschä ftlichen Herausforde-
rungen bedingt durch die Pande-
mie auch die privaten und persö n-
lichen Herausforderungen unserer 
Mitarbeiter im Blick z u haben und 
individuelle Lö sungen z u finden.  
Damit meinen wir nicht das The-
ma „ Work from Home“ ,  da dies für 
uns schon seit lä ngerer Zeit „ nor-
mal“  ist.

Was wird 2022 für Sie besonders 
wichtig?
Unsere Partner auf Kunden- und 
Herstellerseite bescheinigen uns,  
dass der Siewert & Kau-Weg für 
sie in der Zusammenarbeit der 
Richtige ist.  Dieses Vertrauen 
gilt es weiter ausz ubauen.  Wir 
stehen im Dialog und lassen die 
Ergebnisse einfließ en.  Hierin hat 
uns auch die Pandemie gestä rkt: 
Wir müssen auf unser „ Inneres“  
schauen und die Tugenden.  Nur 
so schaffen wir auch z ukünftig die 
Mehrwerte,  die uns z u DEM Part-
ner für unsere Partner auf Kun-
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Holger Kau 
Managing Director  
Gründer

Oliver Kau 
Managing Director 
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Managing Director
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Managing Director
Gründer
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den- und Herstellerseite machen.  
Ein besonderes Augenmerk ist 
hier auf unsere Logistik z u legen,  
die uns einen entscheidenden Vor-
teil in eben dieser Zeit liefert.

Warum sollen Partner/Kunden mit 
Ihnen zusammenarbeiten?
Wir bieten unseren Kunden echte 
Mehrwerte.  Dabei sind wir in der 
Lage,  uns vertrieblich in die Pro-
z esse unserer Kunden einz upas-
sen.  Ü ber all dem steht für uns die 
persö nliche Betreuung und damit 
der Mensch im Fokus,  wir leben 
das Oneface2Customer-Prinz ip.

Unzählige IT-Spezialisten 
fehlen! Wie sieht es bei Ihnen 
mit dem Nachwuchs aus?
Von wegen „ Null Bock,  chillen 
und Handy daddeln“ .  In Berg-
heim bei Siewert & Kau ist man 
stolz  auf seine Az ubis und 
Studenten,  denn die junge 
Generation gibt hier richtig 
Gas –  und das in insgesamt 
acht Berufen und z wei Studien-
gä ngen,  denn der Distributor 
ist wegen seines Betriebsklimas 
und der Perspektiven in der 
IT-Branche besonders bei Schul-
abgä ngern beliebt.

A D V E R TO R I A L

UNSER ZIEL IST,…
den Siewert & Kau-Weg als 
fokussierter Distributor konsequent 
weiter zu gehen und auch weiterhin 
als vertrauensvoller, kompetenter 
wie auch richtungsweisender Partner 
für den IT-Handel zu agieren.

…

KONTAKT

Siewert & Kau 
Computertechnik GmbH

Walter-Gropius-Straße 12a
D-50126 Bergheim

Telefon 02271/763 0
Fax 02271/763 280

E-Mail info@siewert-kau.de
Web www.siewert-kau.de

D I S T R I B U TO R E N
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TAROX zählt zu den 
führenden ITK-

Anbietern mit 
ganz heitlichen 
Lö sungen und 

z ahlreichen Pro-
duktfamilien auch 

unter Eigenmarke 
für den Mittelstand 

im deutschsprachigen Raum.  
Die Teams versorgen Partner im 
Systemhaus und im Fachhan-
del für ihre Auftraggeber- und 
Anwender-Kunden aus vielfä lti-
gen Branchen und Behö rden.  Das 
Know-how aus den fünf TAROX-
Kompetenz feldern – Systeme,  
Data Cloud,  Cyber Security,  Dis-
tribution und Consulting – wird 
nach Bedarf gebündelt.  Intelli-
gent vereint dienen die Ideen stets 
z uverlä ssigen Infrastrukturen z ur 
digitalen Transformation.  TAROX 
bildet für die Umsetz ung ausge-
wä hlte Qualitä tsgemeinschaften 
mit Partnern.

TAROX hat sehr schnell auf die 
Corona-Pandemie reagiert
und ITK-Lö sungen für 
das flexible und mobile 
Arbeiten entwickelt,  die 

sehr gut vom Markt an-
genommen wurden.  Ein 

Beispiel von vielen: Für Un-
ternehmen mit Mitarbeitern im 

Homeoffice distribuiert TAROX 
perfekt angepasste Systeme von 
NComputing mit Thin Clients der 
Serien RX-RDP für Microsoft und 
RX-HDX für Citrix.  TAROX-Teams 
teilen verstä rkt neues Wissen mit 
ihren Systemhauspartnern über 
Webinare z u IT-spez ifischem 
Know-how und z ukunftsfä higen 
Geschä ftsmodellen.  TAROX hat 
das Kompetenz feld Cyber Secu-
rity weiterentwickelt,  etwa mit 

MSP-Lö sungen von Sophos oder 
mit dem „ Gold Partner“ -Status 
bei Kaspersky.  TAROX kooperiert 
schon seit 2020 mit Eiz o,  um 
mit hochwertigen Monitoren die 
leistungsstarken Workstations 
der Eigenmarke auch anz ubieten.  
TAROX-Systeme sind auf Wunsch 
mit AMD Epyc-Proz essoren aus-
gestattet,  was Server und Work-
stations z ur Turbo-Technologie 
trimmt.  TAROX hat die Bera-
tungskompetenz  im Vertrieb 
ausgebaut: Tech Consultants 
haben durch internen Wissens-
transfer ihre Kollegen z u Sales 
Consultants weitergebildet,  denn 
Consulting & Sales Excellence 
gehö ren bei TAROX z usammen.

Für mittelständische Unternehmen 
und ihre Systemhäuser bleiben 
die Herausforderungen weiterhin 
groß .  TAROX bleibt also gefragt,  
die richtigen Antworten auf 
Zukunftsfragen z u liefern.  Denn 
darauf verlassen sich Kunden seit 
fast drei Jahrz ehnten.  Grundsä tz -
lich sehen die Verantwortlichen 
bei TAROX als wesentliche ITK-
Trends,  dass die Nachwuchs- und 
Fachkrä fte für moderne Techno-
logien nicht mehr die Nachfrage 
decken werden.  Viele Unterneh-
men kö nnen dadurch nicht mehr 
ihre ITK-Proz esse und -Infra-
strukturen von eigenen Experten 
betreuen lassen.  Deshalb fließ t 
voraussichtlich ein Groß teil der 
IT-Ausgaben künftig 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-unterstütz te Benutz er-
oberflä chen und Proz essautoma-
tisierungen z unehmen und heu-
tige Bildschirm-Anwendungen 
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Die digitale Transformation des Mittelstands 
liegt bei TAROX den Vorständen Matthias 
Steinkamp und Bernd Tillmann sowie Chris-
tos Golias und Ecevit Güneser am Herzen.

Ecevit Güneser 
Einkauf-/Marketing-
leitung TAROX AG

Christos Golias
Vertriebsleiter TAROX AG

Matthias Steinkamp
Vorstand TAROX AG

Bernd Tillmann
Vorstand TAROX AG



123

ablö sen.  Neben technologischen 
Lö sungen wird auch eine wach-
sende Entwickler-Community als 
neue Art von Profis versuchen,  
den IT-Krä ftemangel aufz ufangen.  
Kurz um: mehr Entwickler,  mehr 
agile Methoden,  mehr effiz iente 
Proz esse – TAROX ist also wie die 
komplette ITK-Branche und der 
gesamte Mittelstand gefordert.

Auch TAROX nimmt wahr, dass 
Führungskrä ften die steigende 
Komplexitä t das meiste Kopfz er-
brechen bereitet.  Dies antworten 
sie auch regelmä ß ig in Umfragen 
und dürfte insbesondere für ITK-
Infrastrukturen in Unternehmen 
gelten.  Einfache und komfortable 
Lö sungen dafür bieten kompeten-
te Systemhä user mit TAROX als 
Partner.  Permanente Verä nderun-
gen und stä ndige Schwankungen 
in ihren Mä rkten erschweren es 
jeder Unternehmensführung im 
Mittelstand,  vor allem stabil und 
z ukunftssicher erfolgreich z u 
arbeiten,  weil der Druck auf 
die Geschä ftsmodelle in vielen 

Unternehmen wä chst.  Verant-
wortliche bewä ltigen diese 
Herausforderung heute bes-
ser in Kooperation aus eigenen 
Fachkrä ften und externen Ex-
perten.  Dies gilt insbesondere 
in komplexen Projekten z ur 
Transformation wie allgemein 
für die Digitalisierung oder 
konkret für die Vernetz ung 
z ur Industrie 4. 0.  Daz u dient 
die Zusammenarbeit diverser 
Disz iplinen als Basis für eine 
erfolgreiche Umsetz ung.  Stark 
ist und bleibt,  wer heute im Team 
innovative Lö sungen entwickelt.  
Entscheider mit diesem z eitge-
mä ß en Führungsstil prä gen die 
Kundenprofile von TAROX.  
Zu welch guten Erfolgsergebnis-
sen die enge Zusammenarbeit 
z wischen Unternehmen,  System-
hauspartnern und TAROX führt,  
belegen z ahlreiche Ausz eichnun-
gen und Referenz en aus Kunden-
befragungen.  Diese Bestä tigung 
spricht für marktorientiertes 
Verstä ndnis von Qualitä t und 
damit für sich.

A D V E R TO R I A L

UNSER ZIEL IST,…
mit Systemhauspartnern und intelligenten 
Lösungen von TAROX alle Auftraggeber durch 
Digitalisierung zu stärken, damit sie die 
Corona-Krise besser überstehen.

…

KONTAKT

TAROX AG

Stellenbachstraße 49–51
D-44536 Lünen

Telefon 02 31 98 98 0 - 300
Fax 02 31 98 98 0 - 101

E-Mail info@tarox.de
Web www.tarox.de
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UNSERE PARTNER
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UNSER ZIEL IST …
unsere globalen Partner 
mit Technologie dazu zu 
befähigen, großartige 
Ergebnisse zu erzielen.

…

Was war 2021 für Sie besonders 
wichtig?
Selbstverstä ndlich war der TD 
SYNNEX Merger eines der High-
lights des Jahres 2021.  Auch wenn 
wir in Europa – auß er dem Na-
mensz usatz  – keine Verä nderung 
haben,  so werden wir langfristig 
natürlich von dem Merger profi-
tieren.  Ein deutlich ausgeweitetes 
Portfolio an Lö sungen und Servi-
ces wird unseren Vertriebspart-
nern deutliche Mehrwerte bieten.  
Wir freuen uns sehr,  ein Teil der 
TD SYNNEX Company z u sein.

Mit der Weiterentwicklung der 
virtuellen Event-Plattform „ Tech 
Data Digital World“  greifen unse-

re Vertriebspartner 
neuerdings auf eine 
z entrale Plattform 
für hybride Veran-
staltungen mit deut-
lich ausgeweitetem 
Service z u.  
Neu und insbesonde-
re wichtig für Herstel-
ler und Vertriebspart-
ner ist,  dass über die 
Plattform z ukünftig 
auch Endkunden z u 
spez ifischen Veran-
staltungen eingeladen 
werden kö nnen.  
Das gesonderte 
DSGVO-konforme 

Usermanagement für Fachhä ndler 
und Endkunden bietet Herstellern 
die Chance,  dediz ierte Leadkam-
pagnen mit Themenevents z u ge-
stalten,  wä hrend Vertriebspartner 
die Mö glichkeit haben,  ihre Kun-
den exklusiv und in geschütz tem 
Rahmen z u ganz  individuellen 
Veranstaltungen einz uladen.
Die lä nderübergreifende Zusam-
menarbeit wird das Spektrum 
an Veranstaltungen noch weiter 
optimieren.  Vertriebspartner pro-
fitieren hier von den Spez ialisten 
und Experten ( wie z . B.  IoT-Archi-
tekten oder Cloud-Spez ialisten)  
der Tech Data aus Deutschland,  
Ö sterreich und der Schweiz  und 
deren nationaler und internatio-
naler Erfahrung.  

Welchen Herausforderungen sehen 
sich Unternehmen im neuen Jahr 
ausgesetzt?
Wir sehen aktuell z wei groß e 
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 z u 
rechnen,  dass sich die Situation 
vor Sommer 2022 deutlich ent-
spannen wird.Lobby der Tech Data der Digital World

1 Michael Dressen
Senior Vice President & Regional Managing Director DACH

2 Barbara Koch
Managing Director Deutschland & VP Advanced Solutions 
DACH

3 Raf Leenen
VP Finance DACH

4 Maud Spronck
Director Human Ressources DACH

5 Oliver Kaiser
Director Marketing & Chief Digital Officer DACH

6 Konrad Seebauer
VP Operations DACH & Endpoint Solutions Deutschland

7 Michael Görner
VP Advanced Solutions Deutschland

8 Michael Sewald
VP, Managing Director Österreich & Mobile GERAUS

9 Thomas Klein
Director Global Computing Components DACH

10 Tanja Tschorn
Business Unit Director Maverick AV Solutions DACH

11 Christian List
Director Datech Solutions DACH

12 Christian Blumensath
Director Digital Transformation DACH
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KONTAKT

Tech Data GmbH & Co. OHG

Kistlerhofstraße 75
D-81379 München

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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Ein starkes End-to-End-Portfolio

Das Angebot der Tech Data gliedert sich in folgende Lö sungsportfolios auf:

Tech D ata Endp oint Solutions
umfasst mehr als 150. 000 Produkte,  
Services und Lö sungen aus der Welt 
der PC-Systeme,  Mobilitä tslö sungen,  
Peripheriegerä te,  Drucker,  Supplies,  
Modern Workplace und Consumer-
elektronik.  Vertriebspartner kö nnen 
diese mit Technologien,  Produkten 
und Services aus dem Advanced 
Solutions-Portfolio in komplexen 
IT-Lö sungen einsetz en.

G lobal C omp uting C omp onents
( G C C )  ist ein Anbieter von spez iali-
sierten Lö sungen innerhalb von Tech 
Data,  der einen fortschrittlichen,  
komponentenbasierten Ansatz  für 
das weltweite Technologie-Ö kosys-
tem bietet.

Die q ualifiz ierten Experten der 
Maverick AV Solutions arbeiten 
mit weltweit führenden Herstellern 
z usammen,  um audiovisuelle,  kolla-
borative und intelligente Signage-
Lö sungen sowie erstklassige Logistik- 

und Finanz ierungsservices für 
komplette AV-Lö sungen 

anbieten z u 
kö nnen.

Tech D ata Advanced Solutions 
ermö glicht es Vertriebspartnern 
weltweit,  komplexe IT-Lö sungen z u 
liefern.  Der innovative Ansatz  und 
die bewä hrte Expertise in Techno-
logien für Rechenz entren,  Cloud 
Computing,  Software,  konvergente 
und hyperkonvergente Infrastruktur,  
Mobility,  Analytics,  Security und IoT 
befä higt Vertriebspartner,  die End-
to-End-Lö sungen z u liefern,  die ihre 
Kunden für die Transformation und 
z ukünftige Wettbewerbsfä higkeit 
benö tigen.  
Die z usä tz lichen spez ialisierten 
Lö sungen von Tech Data beinhalten 
Nischenlö sungen und Services,  mit 
denen Kunden Zugang z u spez iellen 
Segmenten des Technologie-Spek-
trums erhalten.

Als hochspez ialisierter Anbieter von 
Value Add Services für Autodesk und 
den Autodesk-Channel deckt D atech 
Solutions von der strategischen Ent-
wicklung und dem Management des 
Channels bis hin z ur Branchenspez i-
alisierung,  Business Intelligence und 
Bedarfserz eugung ein breites 
Portfolio ab.
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Diese Verknappung an Produkten 
beeinflusst natürlich auch die Digi-
tale Transformation von Unterneh-
men.  Das Bewusstsein für die Not-
wendigkeit einer Transformation ist 
inz wischen vielerorts gegeben,  doch 
fehlt es noch an notwendigen Daten- 
und Transformationsstrategien und 
an der technologischen Umsetz ung.

Was wird 2022 für Ihre Partner 
und Sie besonders wichtig?
Technologisch sehen wir folgende 
Schwerpunkte:
• Weiterentwicklung von Business-

Modellen mit Hyperscalern für 
den breiten Fachhandel

• Public,  Private oder Hybrid Cloud?  
Enablement des Handels z ur Wahl 
des perfekten Modells für seine 
Kunden und Ausführung des rich-
tigen Setups.  Unterstütz ung bei 
der Channel Readyness der Anbie-
ter für Consumption-Modelle für 
Hybrid Clouds.  

• Vervollstä ndigung des AI- und 
Automatisierungsportfolios und 
Setup neuer Ecosysteme für den 
breiteren Vertrieb von skalierbaren 
Lö sungen.

In allen Themen spielt die IT-Secu-
rity eine grundlegende Rolle – hier 
gilt es den Fokus des Handels noch 
z u verstä rken.

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 
fö rdern.



Innovatives Denken ist in unserem 
Unternehmen fest verankert.  

Nachhaltige IT-Lö sungen leben von 
der Individualitä t und gewinnen durch 
Weitsicht.  Eine befreiende Kombination,  
die Unternehmen z ielsicher voranbringt.  
Wir unterstütz en allumfassend bei der 
Auswahl und Realisierung von Data- 
Center-Lö sungen.  Und unsere Kunden 
wissen,  was das bedeutet.

Substanz  als Vertrauensfaktor 

Seit über 30 Jahren entlastet die TIM AG 
Systemhauspartner als Value-Added-
Distributor.  Dabei stehen immer die spe-
zifischen Anforderungen der Endkunden 
im Fokus.  Kernstück ist unser Selbstbild 
als überzeugter Dienstleister. Mit offe-
nen Ohren.  Mit persö nlichem Einsatz .  
Und mit nahtloser Unterstütz ung.  So 
wird Technologie als Wirtschaftsfaktor 
bestmö glich nutz bar gemacht.  Verlä ss-
lich,  dauerhaft und unternehmensweit.  
Das Grundvertrauen in unsere Mehr-
werte hat gute Gründe und erfreuliche 
Effekte. So können aus vorhandenen 
Ressourcen neue Potenz iale erwachsen.  

Mehrwert als Erfolgsfaktor

Unser breites Portfolio umfasst inno-
vative Technologien der führenden 
IT-Hersteller.  Als Dienstleister unter-
stütz en wir mit herstellerübergreifenden 
Services,  die im kompletten Projektz yk-
lus ergä nz end z um Einsatz  kommen.  Die 
entscheidenden Wettbewerbsvorteile 
unserer Partner resultieren aus unseren 
Mehrwerten –  wirksamen Werkz eugen 
und kraftvollen Ressourcen:

❙ Hohe Erreichbarkeit und 
   schnelle Reaktion

❙  Persö nliche 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 Unterstützung 
   der Geschä ftsentwicklung

IT-BUSINESS  H I G H L I G H T S  2021 / 2022  

Aus Tradition ...

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

Kontakt
TIM AG 

Schoßbergstraße 21
65201 Wiesbaden 

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

www.tim-vad.com
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Unsere Partner

Data-Center-Kompetenz: 
Aus- und Weiterbildung aus der Praxis 
für die Praxis
Ergänzend zum herstellerspezifischen Aus- und Weiterbildungsangebot vermittelt TIM 
übergreifende technologische Kompetenz  im Rahmen des modularen TIM Schulungs-
konzeptes. Partner profitieren von fundiertem Wissen aus der Praxis für die Praxis!

127
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Neue Technologien …

…  betrachten wir als Chance für uns 
und unsere Partner.  In Deutschland,  
Ö sterreich und der Schweiz  unterstütz t 
die TIM AG Systemhauspartner auf 
vielen Ebenen: Neben der Erschließ ung 
neuer Mä rkte und Technologien helfen 
wir beim soliden Aufbau strategischer 
Allianz en sowie beim nachhaltigen 
Ausbau des Geschä fts.  
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Infos z um TIM Aus- und 
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Robert Jung,
Managing Director 
Westcon DACH & EE

Jens Tamm,
Managing Director 
Comstor DACH

    Distribution mit Mehrwert

Where Value
meets Vision

Das Jahr 2021 neigt sich dem Ende zu. 

Wie fällt Ihr 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 
Geschäft 2021 aber in keinster Weise 
geschadet. Westcon-Comstor ist trotz 
Corona in allen drei Geschäftsfeldern – 
Netzwerk, Security und Collaboration 
– überdurchschnittlich gewachsen. Wir 
haben wichtige strategische Hersteller-
partner gewonnen. Und, was uns beson-
ders freut: Wir konnten uns durch unsere 
bessere Lieferfähigkeit im Marktvergleich 
von vielen Wettbewerbern absetzen.
JT: Auch für Comstor war 2021 ein sehr 
erfolgreiches Jahr. Als ausgemachter 
Netzwerk- und Security-Spezialist mit 
100 Prozent Fokus auf Cisco-Lösungen 
profitierten wir in hohem Maße von den 
2020 und 2021 angestoßenen 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 Innovationsführern 
gehört, können 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 große Markttreiber unterscheiden 
muss: Der eine ist Security für die Cloud – 
also all die Lösungsansätze, die Unterneh-

men helfen, Anwendungen und Daten in 
der Cloud zuverlässig zu schützen. 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 Möglichkeiten der Cloud nutzen, 
um IT-Assets zuverlässig zu schützen. Das 
wären etwa KI-basierte Analyse-Engines
oder Threat-Intelligence-Services. Beide 
Trends sind starke und nachhaltige 
Wachstumstreiber, die den Security-Markt 
prägen und verändern, und die unseren 
Resellerpartnern neue Wachstumschan-
cen eröffnen.
Und welchen Stellenwert hat das Thema 

Cloud für Comstor?

JT: Einen ebenso hohen. Wir hatten ja 
schon angesprochen, dass die Security- 
und Netzwerk-Infrastrukturen immer öfter 
über die Cloud gesteuert werden. Zudem 
gehört Cisco heute zu den größten SaaS-
Anbietern der Welt, mit einer breiten 
Palette von Cloud-Lösungen für Unter-
nehmen jeder Größe. Einer der Gründe, 
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 Geschäftsjahr 
unserer Geschichte abgeschlossen – und 
die Nachfrage scheint sich bislang auch 
nicht abzuschwächen. Ganz im Gegenteil, 
zumal unsere neue Regierung das Thema 
Digitalisierung ja auch ganz oben auf der 
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Agenda hat. Staatliche Förderprogramme 
waren in der Vergangenheit immer ein 
wirksamer Wachstumsmotor.
Im Markt hört man aktuell immer wieder 

Klagen über nicht lieferbare Produkte. Ist 

das für Westcon-Comstor kein Problem?

JT: Doch, das Thema beschäftigt uns 
mittlerweile immer stärker. 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 lieferfähig zu bleiben, da 
wir wesentlich mehr Top-Seller-Artikel 
auf Lager genommen haben als in den 
Vorjahren. Das kann aber nicht darüber 
hinwegtäuschen, dass die Lieferzeiten 
für Hardware immer länger werden. Bei 
einigen unserer Top-Seller, die jahrelang 
binnen weniger Wochen verfügbar waren, 
haben wir herstellerseitig inzwischen 
Lieferzeiten von einem halben Jahr und 
mehr. Wenn dieser Trend anhält, werden 
sich Infrastruktur-Projekte verzögern. 
Ungeachtet dieser Entwicklung sind wir 
aber sehr zuversichtlich, dass wir 2022 
sehr erfolgreich weiterwachsen werden – 
auch wenn ich frühestens 2023 mit einer 
spürbaren Verbesserung der Lieferfähig-
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 dürfte auch nächs-
tes Jahr anhalten: Viele aktuelle Studien 
belegen, dass bislang nur ein Bruchteil 
– und wir sprechen hier vom einstelligen 
Prozentbereich! – der Konferenzräume 
für hybride Workplace-Modelle geeignet 
ist. Hier werden viele Betriebe kurzfristig 
nachlegen müssen. 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 
über 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 für weiteres 
Wachstum offen – zumal die Kunden 
angesichts der steigenden Zahl von Ran-
somware- und Supply-Chain-Angriffen 
inzwischen durchaus bereit sind, neben 
klassischen Security-Lösungen auch in 
innovative Next Generation Solutions zu 
investieren. Themen wie Zero Trust, EDR 
und API-Security stoßen heute in vielen 
Branchen auf offenes Gehör. 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 überführen, 
legt ein solides Fundament für künftiges 
Wachstum.
Und welche vertikalen Märkte werden für 

den Channel attraktiv sein?

RJ: Aus Security-Sicht sind natürlich 
vor allem diejenigen Märkte interessant, 
die mit kritischen und damit besonders 
wertvollen Daten arbeiten – zuvorderst 
Finance und Healthcare. Aber auch die 
fertigende Industrie rückt für 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 
zuverlässigen Partnern zu lösen gilt – von 
der größeren Angriffsfläche über veralte-
te und ungepatchte Betriebssysteme bis 
hin zu ungeschützten APIs.
JT: Und wenn ich noch ein Segment 
ergänzen darf: Die Digitalisierung des 
Bildungssektors nimmt endlich Fahrt 
auf, nicht zuletzt, weil der Staat ent-
sprechende Projekte massiv fördert. Für 
Systemhäuser ist das ein äußerst attrakti-
ver Wachstumsmarkt: Viele Schulen und 
Universitäten haben sowohl im Netzwerk- 
als auch im Security-Bereich enormen 
Nachholbedarf. Eine Schule mit Tausend 
Schülern – also Tausend Nutzern – darf 
sich nicht mehr auf B2C-Lösungen ver-
lassen, sondern braucht eine zuverlässige 
und besser zu administrierende Gesamt-
lösung, die nicht jeder Hersteller bietet.
Wir danken herzlich für das Gespräch.
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Wie fällt Ihr 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 
Geschäft 2021 aber in keinster Weise 
geschadet. Westcon-Comstor ist trotz 
Corona in allen drei Geschäftsfeldern – 
Netzwerk, Security und Collaboration 
– überdurchschnittlich gewachsen. Wir 
haben wichtige strategische Hersteller-
partner gewonnen. Und, was uns beson-
ders freut: Wir konnten uns durch unsere 
bessere Lieferfähigkeit im Marktvergleich 
von vielen Wettbewerbern absetzen.
JT: Auch für Comstor war 2021 ein sehr 
erfolgreiches Jahr. Als ausgemachter 
Netzwerk- und Security-Spezialist mit 
100 Prozent Fokus auf Cisco-Lösungen 
profitierten wir in hohem Maße von den 
2020 und 2021 angestoßenen 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 Innovationsführern 
gehört, können 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 große Markttreiber unterscheiden 
muss: Der eine ist Security für die Cloud – 
also all die Lösungsansätze, die Unterneh-

men helfen, Anwendungen und Daten in 
der Cloud zuverlässig zu schützen. 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 Möglichkeiten der Cloud nutzen, 
um IT-Assets zuverlässig zu schützen. Das 
wären etwa KI-basierte Analyse-Engines
oder Threat-Intelligence-Services. Beide 
Trends sind starke und nachhaltige 
Wachstumstreiber, die den Security-Markt 
prägen und verändern, und die unseren 
Resellerpartnern neue Wachstumschan-
cen eröffnen.
Und welchen Stellenwert hat das Thema 

Cloud für Comstor?

JT: Einen ebenso hohen. Wir hatten ja 
schon angesprochen, dass die Security- 
und Netzwerk-Infrastrukturen immer öfter 
über die Cloud gesteuert werden. Zudem 
gehört Cisco heute zu den größten SaaS-
Anbietern der Welt, mit einer breiten 
Palette von Cloud-Lösungen für Unter-
nehmen jeder Größe. Einer der Gründe, 
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 Geschäftsjahr 
unserer Geschichte abgeschlossen – und 
die Nachfrage scheint sich bislang auch 
nicht abzuschwächen. Ganz im Gegenteil, 
zumal unsere neue Regierung das Thema 
Digitalisierung ja auch ganz oben auf der 
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Agenda hat. Staatliche Förderprogramme 
waren in der Vergangenheit immer ein 
wirksamer Wachstumsmotor.
Im Markt hört man aktuell immer wieder 

Klagen über nicht lieferbare Produkte. Ist 

das für Westcon-Comstor kein Problem?

JT: Doch, das Thema beschäftigt uns 
mittlerweile immer stärker. 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 lieferfähig zu bleiben, da 
wir wesentlich mehr Top-Seller-Artikel 
auf Lager genommen haben als in den 
Vorjahren. Das kann aber nicht darüber 
hinwegtäuschen, dass die Lieferzeiten 
für Hardware immer länger werden. Bei 
einigen unserer Top-Seller, die jahrelang 
binnen weniger Wochen verfügbar waren, 
haben wir herstellerseitig inzwischen 
Lieferzeiten von einem halben Jahr und 
mehr. Wenn dieser Trend anhält, werden 
sich Infrastruktur-Projekte verzögern. 
Ungeachtet dieser Entwicklung sind wir 
aber sehr zuversichtlich, dass wir 2022 
sehr erfolgreich weiterwachsen werden – 
auch wenn ich frühestens 2023 mit einer 
spürbaren Verbesserung der Lieferfähig-
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 dürfte auch nächs-
tes Jahr anhalten: Viele aktuelle Studien 
belegen, dass bislang nur ein Bruchteil 
– und wir sprechen hier vom einstelligen 
Prozentbereich! – der Konferenzräume 
für hybride Workplace-Modelle geeignet 
ist. Hier werden viele Betriebe kurzfristig 
nachlegen müssen. 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 
über 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 für weiteres 
Wachstum offen – zumal die Kunden 
angesichts der steigenden Zahl von Ran-
somware- und Supply-Chain-Angriffen 
inzwischen durchaus bereit sind, neben 
klassischen Security-Lösungen auch in 
innovative Next Generation Solutions zu 
investieren. Themen wie Zero Trust, EDR 
und API-Security stoßen heute in vielen 
Branchen auf offenes Gehör. 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 überführen, 
legt ein solides Fundament für künftiges 
Wachstum.
Und welche vertikalen Märkte werden für 

den Channel attraktiv sein?

RJ: Aus Security-Sicht sind natürlich 
vor allem diejenigen Märkte interessant, 
die mit kritischen und damit besonders 
wertvollen Daten arbeiten – zuvorderst 
Finance und Healthcare. Aber auch die 
fertigende Industrie rückt für 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 
zuverlässigen Partnern zu lösen gilt – von 
der größeren Angriffsfläche über veralte-
te und ungepatchte Betriebssysteme bis 
hin zu ungeschützten APIs.
JT: Und wenn ich noch ein Segment 
ergänzen darf: Die Digitalisierung des 
Bildungssektors nimmt endlich Fahrt 
auf, nicht zuletzt, weil der Staat ent-
sprechende Projekte massiv fördert. Für 
Systemhäuser ist das ein äußerst attrakti-
ver Wachstumsmarkt: Viele Schulen und 
Universitäten haben sowohl im Netzwerk- 
als auch im Security-Bereich enormen 
Nachholbedarf. Eine Schule mit Tausend 
Schülern – also Tausend Nutzern – darf 
sich nicht mehr auf B2C-Lösungen ver-
lassen, sondern braucht eine zuverlässige 
und besser zu administrierende Gesamt-
lösung, die nicht jeder Hersteller bietet.
Wir danken herzlich für das Gespräch.
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(v. l.) Claudia Ketzer (ESET) und Karin Hernik (APC) 
mit Thomas Peter (REINER SCT).

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

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

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

Das GN Audio Team: (v. l.) Claudia Schnurbus, Gregor 
Knipper und Lisa Davidian mit Dominik Walter (Herweck).

Mit einer fulminanten Show ehrte die IT-BUSINESS die diesjährigen 

Gewinner der Distributions-Awards auf der legendären Night of 

IT-BUSINESS. Unter dem Motto „Zurück in die Zukunft“ feierte Vogel 

IT-Medien gleichzeitig das 30-jährige Jubiläum der Publikation. 
(Fortsetzung von Seite 82)

LEGENDÄRE 80ER 
JAHRE PARTY

(v. l.) Stephanie Steen (IT-BUSINESS)  mit Stefanie und Jörg Eilenstein (TIM).

N I G H T  O F  I T- B U S I N E S S

(v. l.) Waldemar Bergstreiser und Christian Milde  
(Kaspersky) freuen sich auf ihre Distributoren.
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Es VERLIEBT sich jeden 
6. Tag ein Systemhaus, 
MSP, IT-Unternehmen
IN unsere ERP- UND 
SERVICELÖSUNG!

www.systemhaussoftware.de
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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 nächsten Jahr an? 
Wir stellen auf eine neue Oberflä -
che im Bereich Web-Entwicklung 
um,  sehr spannendes Thema.

Welche Themen liegen Ihnen 
besonders am Herzen? Produk-
tivitä t,  Spaß ,  Lä cheln.

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

Was halten Sie in der ITK-
Branche für überschätzt? 
Kundengewinnung über Social-
Media-Kanä le.

Welche Trends sind aus Ihrer 
Sicht überflüssig? 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 
verändern? 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-Prä senz  als ERP-Aussteller.

Wie haben Sie dieses Jahr Ihr 
Team motiviert? Durchhalten,  
dran bleiben,  Digital-Bonus,  
Inventives ( nach Corona) ,  Ziele.

Hat Ihr Unternehmen ein 
Ritual, das sich bewährt hat? 
Jeden Tag 2 neue Kontakte.

Welche Person hat Sie dieses 
Jahr besonders überrascht? 
Lars Windhorst – 100 Millionen 
für HBSC.

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

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

Warum sollte man Sie als Ar-
beitgeber wählen? Weil bei 
uns der Teamgeist,  die Nä he,  der 
Spaß ,  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 
kö nnen wir das?  Noch schneller,  
noch mehr,  noch weiter,  noch 
hö her?

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 dafür ist 
vorbei.

A D V E R TO R I A L
S Y S T E M H ÄU S E R

KONTAKT

c-entron software gmbh

Liststraße 1
D-89079 Ulm

Telefon 0731-140399-0

E-Mail sales@c-entron.de
Web www.c-entron.de

Andreas Bortoli
Verkaufsleiter D-A-CH

Volker Lehnert 
Geschäftsführer

Thomas Hoffmann
Geschäftsführer



Persönlich, kompetent, ein Team – auch in der Krise. 
In einem Jahr, was erneut von Unsicherheiten, Extremen 
und Schwierigkeiten geprägt war, konnten wir als MR 
wieder deutlich zeigen: Bei uns ist das Motto „persönlich. 
kompetent. ein Team“ nicht nur ein Slogan!

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

Wir sind als MR sehr dankbar dafür, unseren Mitarbeiten-
den in der Krise etwas zurückgeben zu können und ein 
guter, verlässlicher und sicherer Arbeitgeber zu sein. 

Nicht nur am Hauptsitz in Nürnberg, sondern auch in den 
Niederlassungen und beim Kunden vor Ort unterstützen 
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 verlässliche Partner für die digitale Zukunft unserer 
Kunden – vom Mittelstand über den Großkonzern bis hin 
zu den Bereichen Public Business & Education.  

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

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

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

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

Gerhard Reinhardt ist alleiniger geschäftsführender 
Gesellschafter des Unternehmens. In den letzten 27 
Geschäftsjahren stieg die Mitarbeiterzahl von 9 auf 
aktuell über 490 und der Umsatz konnte von ca. 3,8 Mio. 
Euro auf ca. 185,5 Mio. Euro gesteigert werden. Neben 
dem Hauptsitz in Nürnberg gibt es Niederlassungen 
in Melle, München, Bayreuth, Bamberg, Würzburg und 
Regensburg. 
Die MR setzt auf ein breites Produkt- und Lösungsport-
folio bis hin zu kompletten Managed Services, wobei der 
Dienstleistungsgedanke im Vordergrund steht. 

WER SIND WIR?
WAS WAR 2021 FÜR SIE 
BESONDERS WICHTIG?

WARUM SOLLEN PARTNER/KUNDEN 
MIT IHNEN ZUSAMMENARBEITEN?

WAS WIRD 2022 FÜR SIE 
BESONDERS WICHTIG?

Lutz Weber
Bereichsleiter 
Interne Services

Jochen Kraus
Bereichsleiter Business 
Solutions & Delivery

Gerhard Reinhardt
Geschäftsführer

Christian Hollmann
Bereichsleiter Vertrieb

UNSER ZIEL IST, ...
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Wir lösen ein Versprechen ein: 
Die IT macht,  was sie machen 
soll.  Jederz eit und überall.
Die NETFOX AG ist seit 30 Jahren 
ein mittelstä ndisches IT-Dienst-
leistungsunternehmen z wischen 
Berlin und Potsdam.  Unsere 
40 Mitarbeiter sorgen dafür,  dass 
unsere Kunden und Ihre IT rund 
um die Uhr betreut sind.
Wir analysieren Ihre Anforderun-
gen,  planen Lö sungswege,  liefern 
und installieren z ukunftssichere 
IT-Systeme.  Unsere Spez ialisten 
kümmern sich um den reibungs-
losen Betrieb,  warten Ihre Kom-
ponenten und minimieren alle 
Probleme.
Wir hö ren z u und begleiten die 
Digitalisierung in der ö ffentlichen 
Hand,  denn unsere Kernkompe-
tenz  liegt z um einen im ö ffent-

lichen Sektor,  auf Kommunal-,  
Lä nder- und Bundesebene.  

Zum anderen schä tz en die 
privatwirtschaftlichen 
Unternehmen uns als 
verlä sslichen Partner.

Ein Unternehmen,  das als 
Ihr Ansprechpartner für alle 

Fragen z ur Verfügung steht 
und Ihre 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 z weite Jahr der Pandemie hat 
auch die NETFOX AG maß geblich 
beeinflusst.  Gestä rkt von einem 
sehr erfolgreichen Jahr 2020,  hat 

sich das gesamte Team auf die 
wichtigste Aufgabe konz entriert,  
unsere Kunden weiter bei der 
Bewä ltigung der Pandemie z u un-
terstütz en.  Die Intensivierung der 
bestehenden Kundenbez iehungen 
und der konseq uente Ausbau des 
Neugeschä ftes haben uns ange-
trieben.  Dies hat sich ausgez ahlt.  
Die NETFOX AG konnte erneut 
trotz  ungewö hnlicher Umstä nde 
ein sehr positives Jahr generieren 
und freut sich auf 2022.

Welche Highlights stehen bei 
Ihnen im nächsten Jahr an?
Die NETFOX AG sieht dem Jahr 
2022 trotz  anhaltender Pandemie 
positiv entgegen.  Unsere Kunden 
verä ndern sich und erwarten 
von uns neue Lö sungen.  Die 
ö ffentliche Hand findet bei uns 
Unterstütz ung z u konz eptionel-
len Themen,  um den Grundstein 
für die Digitalisierung legen z u 
kö nnen.  Gleichz eitig unterstüt-
z en wir die operativen Bereiche,  
um den demografischen Wandel 
insbesondere im Public Sektor 
aufz ufangen.
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 
z u kö nnen.
Um auch für die Zukunft bestens 
gerüstet z u sein,  nimmt die 
NETFOX AG das Thema Nach-
wuchs sehr ernst.  Seit Jahren 

IT-BUSINESS  H I G H L I G H T S 2021 / 2022  

Manuel Martinez Estrada
Vorstand

Anita Iding 
Vorstand
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IT-Security

Enterprise Networks

Collaboration
und Messaging

Data Center
& Cloud

zuverlässig

automatisiert

simpel

bilden wir technisch und be-
triebswirtschaftlich aus,  helfen 
Umsteigern beim Einstieg in die 
IT und bieten jungen Fach- und 
Führungskrä ften Entwicklungs-
mö glichkeiten.

Die NETFOX AG steht 
für Kundennähe.
Wir setz en auf langjä hrige Part-
nerschaften mit namenhaften 
Herstellern.  Wir orientieren uns 
am jeweils neuesten Stand der 
Technik und kö nnen unseren 
Kunden frühz eitig den sicheren 

Einsatz  neuer Technologien 
ermö glichen.  Die vertrau-
ensvolle Zusammenarbeit 
mit unseren Partnern ist un-
ser Weg für Sie z ur sicheren,  
z uverlä ssigen IT-Infrastruktur.  
Unsere Kunden profitieren von 
aktuellsten Informationen aus 
erster Hand und einer kompeten-
ten Beratung.
Gemeinsam mit unseren Partnern 
stehen wir für ein Top Alignment: 
Cisco Gold Partner,  Microsoft 
Gold Partner,  Juniper Select 
Partner,  Clearswift,  Lancom.

A D V E R TO R I A L

UNSERE PARTNER

KONTAKT

NETFOX AG

Heinrich-Hertz-Straße 1b
D-14532 Kleinmachnow

Telefon 033203 290-0
Fax 033203 290-999

E-Mail netfox@netfox.de
Web www.netfox.de

Die NETFOX AG steht für zukunftssichere IT-Infrastrukturen.

S Y S T E M H ÄU S E R

UNSER ZIEL IST,…
unsere Kunden auf dem Weg der 
Digitalisierung zu unterstützen.

unseren Kunden eine zukunfts-
sichere IT-Infrastruktur zur 
Verfügung zu stellen.

eine zukunftssichere, automatisierte 
IT-Infrastruktur zu betreiben.

…

…

…
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Die noris network AG konzentriert 
sich auf maß geschneiderte 
ITK-Lö sungen in den Bereichen 
IT-Outsourcing,  Managed Ser-
vices,  Cloud-Dienstleistungen 
und Network & Security für Bran-
chensegmente wie Banken und 
Versicherungen,  Automotive und 
Industrie,  Softwareentwicklung 
und ö ffentliche Verwaltungen.  
Dreh- und Angelpunkt des Ange-
bots bildet eine leistungsfä hige 
IT-Infrastruktur aus energieeffi-
z ienten Hochsicherheitsrechen-
z entren für klassisches,  virtu-
alisiertes oder PaaS-basiertes 
Cloud-Computing.  Zu den 

Kunden des IT-Dienstleisters 
gehö ren renommierte Un-
ternehmen wie adidas AG,  
Consorsbank und Flug-
hafen Nürnberg GmbH.  

Ein Highlight des Jahres 2021
war z weifelsohne die Zertifi-

z ierung nach TÜ Vit-TSI Level 4 
für das Colocation-Rechenz ent-

rum Nürnberg Süd.  Weltweit 
erreichten bisher nur etwa ein 
Dutz end Rechenz entren die 
hö chste Stufe dieses De-facto-
Standards.  Aber auch die Testie-
rung nach dem Kriterienkatalog 
BSI C5 und das Thema Geoloca-
tions spielten in diesem Jahr eine 
wichtige Rolle bei noris network.  
Mö glich macht das der neue 
„ Double Direct Interconnect“ ,  

eine vollverschlüsselte und hoch 
performante Glasfaserverbindung 
z wischen den Datacentern Nürn-
berg und München.

Für das kommende Jahr plant 
noris network den weiteren Aus-
bau seiner IT-Infrastruktur und 
eine Konz entration auf die noris 
Enterprise Cloud.  Daz u gehö ren 
neben einem transparenten und 
flexiblen Kostenmodell über 
sogenannte Cloud-Punkte das 
umfangreiche Portfolio aus SIEM/
SOC-Angeboten,  Beratungs- und 
Betriebsleistungen sowie DevOps-
Services.  Und natürlich bleibt 
auch die Auditierbarkeit vor Ort 
ein besonders wichtiges Leis-
tungsmerkmal des noris network 
Portfolios für das kommende Jahr.

Mit seinen Standorten in Deutsch-
land, Zertifiz ierungen bez ie-
hungsweise Testierungen nach 
ISO/ IEC 27001,  ISO 9001,  C5 und 
TÜ Vit-TSI Level 4 setz t noris 
network Maß stä be,  wenn es um 
die Sicherheit und Verfügbarkeit 
von IT-Services geht.  Mit der Op-
tion,  IT-Leistungen on-premises,  
virtualisiert oder im PaaS-Modell 
z u nutz en,  erhalten Kunden darü-
ber hinaus die volle Flexibilitä t für 
individuelle IT-Anforderungen.  
Hinz u kommt ein transparentes 
Abrechnungsmodell,  das unkal-
kulierbare Kosten vermeidet.

Stefan Keller 
CMO

Joachim Astel  
CHRO

Ingo Kraupa 
CEO

Florian Sippel 
CTO
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STATEMENT
UNSER ZIEL IST…
… IT-Sicherheit auf 

allerhöchstem Niveau.

Am Standort München wurde 2021 ein weiterer Bauabschnitt des Premium-Colocation-
Rechenzentrums mit 30-MW-Anschlussleistung fertiggestellt.

Das 2021 erbaute Rechenzentrum in Nürnberg Süd ist ein Musterbeispiel an 
Skalierbarkeit und Performanz.

KONTAKT

noris network AG 

Thomas-Mann-Straße 16–20
D-90471 Nürnberg 

Telefon 0911 9352-0
Fax 0911 9352-100 

E-Mail vertrieb@noris.de
Web www.noris.de

Mit der TÜ Vit-TSI Level 4 Zertifiz ierung haben wir 
einen echten Meilenstein erreicht.  Unternehmen 

kö nnen mit uns auf allerhö chste Sicherheit 
vertrauen,  weil wir neben den technischen 

Voraussetz ungen auch die Datensicherheit 
und den Datenschutz  nach deutschem Recht 
garantieren.  Mit der Georedundanz  halten 

wir z udem die harten Kriterien des BSI 
ein,  die spez iell für Unternehmen und 

staatliche Einrichtungen mit hohen oder 
sehr hohen Anforderungen ( KRITIS)  

hinsichtlich Verfügbarkeit bei der 
Planung eines Datacenter-Standorts 
entwickelt wurden.  

Stefan Keller, 
CMO, noris network AG

S Y S T E M H ÄU S E R
A D V E R TO R I A L



Die Ostwestfalen sind nicht unbedingt bekannt 
dafür, viele Worte zu verlieren. Lobeshymnen 
werden üblicherweise nur auf Fußballvereine 
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 ostwestfälisch ist und bestenfalls die 
strahlende Ausdruckslosigkeit erzeugt.

Ja, die Rede ist vom EGIS und auch wenn das 
keine Fußballmannschaft ist, spielt die Einkaufs-
plattform in der obersten Liga. Von da hat man 
als Mitspieler einen gut sortierten Überblick über 
das Marktgeschehen und den ganzen Channel. 
Wer den nicht braucht, kann die Warenverfüg-
barkeiten gern weiterhin einzeln bei den Liefe-
ranten überprüfen. 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 günstiger und 
die Lieferung schneller – wenn man den Vor-
schlag annimmt. Schließlich zwingen wir ja auch 
niemanden, zu den besten Konditionen im EGIS 
einzukaufen...

Ein paar Knöpfchen drücken ist auch im Ange-
botswesen so ein Ding, das Spaß macht. Weil die 
Artikel im Warenkorb direkt aus dem EGIS als 
Angebot an Kunden geschickt werden können. 
Und das nicht in irgendeiner Aufmachung, 
sondern in eigenem Wording und Corporate 
Design. Fußballer brauchen ja meist mehrere 
schöne 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 lässt copy und paste in der Angebots-
erstellung echt umständlich 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.

Übrigens: 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 
umständlicher. 

Wenn wir schon bei Bequemlichkeit sind, legen 
wir noch eine Schippe drauf. Der eigentliche Star 
im EGIS ist nämlich die Kundenakte. Hier gibt’s 
alles rund ums Endkundenmanagement auf einen 
Blick. Selbstverständlich inklusive RMA-Anträgen 
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 Verfügung. Da-
mit Projekte auch in kleinsten Größen kein Pro-
blem sind. Und offene Projektanträge werden in 
der Kundenakte verwaltet. Wir könnten ewig so 

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 stoßen. Wer 
EGIS also noch nicht kennt oder nutzt, ist selbst 
Schuld. 

EGIS ist einfach ein Ass im Ärmel. Und vielleicht 
sind wir ein bisschen ins Schwärmen geraten. 
Ist aber in Anbetracht der Möglichkeiten auch 
kein Wunder und die Lobeshymne angemessen. 
Inklusive strahlender Ausdruckslosigkeit. Was als 
nächstes kommt? Verraten wir nicht. Noch nicht. 
Nur eines ist sicher: Eher werden die wortkargen 
Ostwestfalen zu überschwänglich-rheinischen 
Frohnaturen, als dass unser Einfallsreichtum 
versiegt.

Als größte 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 Systemhäuser 
und IT-Dienstleister in ganz Deutschland von 
verschiedenen Bausteinen ihrer Partnerschaft 
mit uns. Neben EGIS und der Projektunterstüt-
zung gehören auch Marketing-Kooperationen, 
Netzwerk-Wissen und Weiterbildungsmöglich-
keiten zum Portfolio, das unsere Partner stark 
am Markt macht. 

WEIL EGIS SOGAR OSTWESTFALEN ZUM SCHWÄRMEN BRINGT. 

WEIL EGIS DIE WICHTIGEN DINGE AUF DEN 
PUNKT BRINGT.

WEIL DAS ANGEBOTSWESEN ALLES ANDERE 
ALT AUSSEHEN LÄSST.

WEIL ES NICHTS BEQUEMERES ALS DIE 
KUNDENAKTE GIBT.

WIE SIEHT’S AUS MIT DER STRAHLENDEN 
AUSDRUCKSLOSIGKEIT?

DREAM BIG. DIE SYNAXON AG.
KONTAKT

0 52 07/92 99-200
expansion@synaxon.de
www.synaxon.de

SYNAXON AG
Falkenstraße 31
D-33758 Schloß Holte-Stukenbrock

Die Plattform ist längst über ihre 
ursprüngliche 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 Ärmel im Daily Business.

EGIS – DAS ASS IM ÄRMEL

ADVERTORIAL

ALLE REDEN ÜBER 
UMSTÄNDLICHE ARBEIT. 
WIR NICHT.
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Bechtle ist das größte deutsche 
IT-Systemhaus und führender 
IT-E-Commerce-Anbieter in 
Europa.  Mit rund 80 IT-System-
hä usern in Deutschland,  Ö ster-
reich und der Schweiz  sowie 
E-Commerce-Gesellschaften in 
14 europä ischen Lä ndern sind wir 
nah dran an unseren Kunden.  Die 
Kombination aus Direktvertrieb 
von IT-Produkten mit umfassen-
den Systemhausdienstleistungen 
macht Bechtle z um starken 

IT-Zukunftspartner für Mittel-
stand,  Konz erne und ö ffent-
liche Auftraggeber.  

Beständig auf Wachstums-
kurs. Ü ber 70. 000 Kunden 

aus den verschiedensten In-
dustrie- und Dienstleistungs-

branchen sowie dem ö ffentli-
chen Sektor vertrauen auf die 

Kompetenz  unserer Mitarbeiten-
den und die Leistungsstä rke der 
gesamten Gruppe.  Durch unsere 
vernetz te Dez entralitä t verbin-
den wir erfolgreich über 12. 000 
topq ualifiz ierte Mitarbeitende,  
Service-Einheiten,  Gesellschaften,  
Competence Center und Spez ia-
listen z u einem Ö kosystem,  das 
uns – und damit unsere Kunden – 
z ukunftsstark macht.

Verbundenheit ist unsere DNA. 
Damit Groß es gelingen kann,  
muss jeder seinen Teil beitragen.  
Wir schä tz en die über viele Jahre 
gewachsene Verbundenheit z u 
z ahlreichen Partnern,  die z u-
sammen mit Bechtle z uverlä ssig 
und flexibel jeden Tag aufs Neue 
alles geben,  um unsere Kunden 
bestmö glich z u unterstütz en.  
Nie z ä hlte diese Verbundenheit 
mehr als jetz t.  Mit Erfahrung und 
unternehmerischem Elan in allen 
Vertriebseinheiten tragen wir 
erheblich z um Markterfolg von 
Produkten und Lö sungen bei.  

Wir gestalten Zukunft. Bechtle 
ist IT-Systemhaus,  Managed- und 
Cloud Managed Services Provider,  
IT-Direktvertrieb und Plattform 
für IT-E-Commerce in einem.  
Und damit einmalig.  Wir unter-
nehmen alles,  um unsere Kun-
den mit IT voranz ubringen.  Wir 
denken mit und voraus – damit 
unsere Kunden immer die Lö sung 
bekommen,  die sie noch erfolg-
reicher macht.  Und gestalten so 
jeden Tag die Arbeitswelt der 
Zukunft.

KONTAKT

Bechtle AG

Bechtle Platz 1
D-74172 Neckarsulm

Telefon +49 7132 981-0

E-Mail kontakt@bechtle.com
Web bechtle.com

DER IT-ZUKUNFTSPARTNER.

Michael Guschlbauer 
Vorstand IT-Systemhaus 
& Managed Services

Jürgen Schäfer
Vorstand 
IT-E-Commerce

Dr. Thomas Olemotz 
Vorstandsvorsitzender
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CANCOM ist einer der führenden 
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 
Businesslö sungen unterstütz t der 
IT-Dienstleister Unternehmen,  
Organisationen sowie den ö ffent-
lichen Sektor,  ihren spez ifischen 
Business-Herausforderungen z u 
begegnen.  Mit Beratung,  Verkauf 
und Integration von IT-Lö sungen 
auf der einen Seite,  und Professio-
nal-,  Support- und Public Cloud-
Services bis hin z u Managed 
Services und standardisierten 
XaaS auf der anderen Seite,  deckt 
CANCOM den gesamten IT-Life-
cycle seiner Kunden ab.

Wie generieren Sie Mehrwerte 
für Kunden?
Auf dem Weg in Richtung 
Cloud-Infrastruktur profitieren 
CANCOM Kunden nicht nur von 
einem ganz heitlichen IT-Portfolio 
sowie von unserem spez ialisierten 
Branchen-Knowhow,  sondern 
auch von unseren hohen IT-Se-
curity-Standards.  Mit eigenen 
z ertifiz ierten Rechenz entren 
in Deutschland,  einer eigenen 
Netz werkinfrastruktur und dem 
CANCOM Security Operations 

Center werden wir allen individu-
ellen Sicherheitsanforderungen 
gerecht und stellen den ausfall-
sicheren IT-Betrieb für unsere 
Kunden sicher.

Welches Highlight steht bei 
Ihnen im nächsten Jahr an?
2022 feiern wir unser 30-jä hriges 
Jubilä um.  Wir blicken auf erfolg-
reiche 30 Jahre z urück,  in denen 
wir kontinuierlich gewachsen 
sind und damit die Basis für eine 
erfolgreiche Zukunft unseres 
Unternehmens geschaffen haben.  
Vor allem aber blicken wir nach 
vorne.  Wir sind weiter auf Wachs-
tumskurs und wollen unsere 
Erfolgsgeschichte fortsetz en.  
Unsere Vision: der führende 
Hybrid IT Service Provider in 
Europa werden.

Unzählige IT-Spezialisten 
fehlen! Warum sollte man 
Sie als Arbeitgeber wählen?
Wir denken innovativ,  ar-
beiten agil und stehen für 
nachhaltiges Wirtschaften.  
Unseren Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeitern bieten wir ein 
Arbeitsumfeld,  in dem wir selbst-
stä ndiges und eigeninitiatives 
Arbeiten fö rdern.  Dafür schaffen 
wir Freirä ume: Flexibles Arbeiten 
und eine starke Team-Atmosphä -
re sind für uns die Grundlagen 
der Unternehmenskultur.  Zudem 
gibt es auf jedem Karrierelevel 
vielfä ltige Entwicklungschancen 
– persö nlich sowie fachlich – und 
z ahlreiche Corporate Benefits.  

UNSER ZIEL IST,…
… das Arbeiten und Zusammen-

leben mit nachhaltigen digitalen 
Lösungen zu verbessern.

KONTAKT

CANCOM SE

Erika-Mann-Straße 69
D-80636 München

Telefon +49 89 54054-0
Fax +49 89 54054-5119

E-Mail info@cancom.de
Web www.cancom.de

CANCOM Zentrale in München

Thomas Stark
CFO

Rüdiger Rath
COO

Rudolf Hotter
CEO

S Y S T E M H ÄU S E R
A D V E R TO R I A L
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Seit über 30 Jahren unterstüt-
z en wir mittelstä ndische Un-
ternehmen beim Betrieb ihrer 
IT-Infrastruktur.  Ü ber 80 Mit-
arbeiter kümmern sich um die 
Konz eption,  Implementierung 
und den Betrieb von Lö sungen in 
den Bereichen DATEV,  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 z ur stä ndigen Begleitung 
mit regelmä ß igen Updates und 
unserem Support als Berater z ur 
Seite.  Zu unseren deutschland-
weiten Kunden z ä hlen namhafte 
Firmen aus Handel,  Dienstleis-

tung und Produktion sowie 
insbesondere Steuerberater,  
Wirtschaftsprüfer und 
Rechtsanwä lte,  auf die 
wir uns als langjä hriger 

DATEV Solution Partner 
spez ialisiert haben.

dbc deutschlands business-cloud
An fünf Standorten betreiben 
wir seit 2007 Rechenz entren und 
konnten mit der „ dbc deutsch-
lands business-cloud“  eine hoch 
performante und ISO 27001-z er-
tifiz ierte Komplettlö sung für das 
IT-Outsourcing erfolgreich im 
deutschen Markt etablieren.  Ü ber 

die „ dbc Gruppe“ ,  einen Verbund 
aus über 40 Systemhä usern,  wer-
den Unternehmen deutschland-
weit auf dem Weg in die „ dbc“  
betreut.  

Was hat sich geändert?
Durch die Pandemie haben sich 
auch für uns neue Handlungsfel-
der aufgetan,  für die wir unseren 
Kunden Lö sungen anbieten: Die 
Digitalisierung hat einen starken 
Schub erfahren,  die Nachfrage 
nach IT-Sicherheit steigt enorm 
und auch Heimarbeitsplä tz e 
müssen hö chsten Sicherheitsan-
sprüchen standhalten.  Themen 
rund um Microsoft 365 gewinnen 
immer mehr an Bedeutung,  die 
Nutz ung von Videokonferenz tools 
und die Zusammenarbeit in Teams 
sind heute Standard.  Veranstal-
tungen und Schulungen finden 
heute grö ß tenteils digital statt.

Verena Müller-Thiel, Geschäftsfüh-
rerin: „ Darauf haben wir reagiert 
und eine weitere Abteilung ge-
gründet,  die unsere Kunden rund 
um das Thema Microsoft 365 
berä t.  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 kö nnen.  Darüber hinaus 
versuchen wir Kunden vermehrt 
auch über unsere Social Media-
Kanä le z u erreichen und z u infor-
mieren. “

UNSER ZIEL IST,…
… IT für unsere Kunden zukunftsfähig zu machen, 

indem wir uns dem technologischen Wandel 
frühzeitig stellen, IT-Prozesse vorausschauend 
denken und unseren Kunden moderne, sichere 
und komfortable Arbeitsplätze bieten.

KONTAKT

C&P Capeletti & Perl
Gesellschaft für Datentechnik mbH

Wendenstraße 4
D-20097 Hamburg

Telefon 040 23622-0
Fax 040 23622-199

E-Mail info@cpgmbh.de
Web www.cpgmbh.de

www.dbc-gruppe.de

Matthias Erfurt 
Geschäftsführer

Verena Müller-Thiel
Geschäftsführerin

Marc Schumacher
Geschäftsführer
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comTeam ist das Technologie-
Netzwerk für Spez ialisten,  junge 
und erfahrene Unternehmer,  
Mitdenker und Ideengeber.  Für 
uns ist es die grö ß te Motivation,  
wenn wir erleben,  dass unsere 
Partner Herausforderungen an-
nehmen,  sich engagieren und 
weiterentwickeln oder uns Ideen 
für neue Projekte z urückspielen.  
Wir leben vom Austausch mit 
unserem Netz werk und den 
Erfahrungen,  die wir miteinander 
teilen.  Wir vermitteln Wissen und 
Kontakte und schaffen vorteilhaf-
te Bedingungen für den Einkauf 
von Waren,  Dienstleistungen so-
wie den Aufbau von z ukunftsori-
entierten Partnerschaften.

Der Optimismus und die Energie, 
mit der sich unsere Partner per-
sö nlich und geschä ftlich in den 
vergangenen Monaten im Netz -
werk eingebracht haben,  hat uns 
sehr beeindruckt.  Das Jahr war 
bis auf kleine Ausnahmen stark 
vom digitalen Austausch geprä gt 
und dennoch sind wir überz eugt 
davon,  dass der Zusammenhalt 
sich weiter verstä rkt hat.  Die Be-
teiligung an unseren Angeboten 
war hoch und das Feedback der 
Partner z eigt uns,  dass wir die 
richtigen Themen in den Fokus 
gestellt haben.

Für das kommende Jahr haben 
wir uns einiges im Bereich der 
strategischen und fö rderfä higen 
Beratung aller Partner und Inte-
ressenten in neuen Zielgruppen 

vorgenommen.  Der comTeach 
Campus ist unsere Basis für 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. “  

Jeder Interessierte kann im Feld 
der vielen Mö glichkeiten stö bern 
und Anregungen z u einem per-
sö nlichen Update entdecken.
Wer nichts verpassen mö ch-
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 
Jahrz ehnten für Zuverlä ssigkeit,  
Vertrauen und Bestä ndigkeit.  
Positive Werte,  die wir schä tz en 
und pflegen.  Wir sehen uns 
jedoch genauso in der Verant-
wortung,  neue Visionen und 
Angebote z u entwickeln,  um die 
Ecke z u denken,  frische Ideen z u 
fö rdern und sie im Netz werk z u 
etablieren.

UNSER ZIEL IST,…
… Unternehmertum zu fördern sowie den 

lebendigen Austausch und Zusammenhalt 
aller Partner im Netzwerk zu stärken.

AMPUS

KONTAKT

comTeam Systemhaus GmbH

Mündelheimer Weg 40
D-40472 Düsseldorf

Telefon 0211-4156 6414

E-Mail partner@comteam.de
Web www.comteam.de

www.growr.de
www.campus-comteam.de

Sven Glatter
Geschäftsführer

KO O P E R AT I O N E N
A D V E R TO R I A L
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Das Portfolio der Concat AG reicht  
von IT-Lö sungen über Cloud-
Dienste bis z um eigenen Service-
Desk mit mehr als 70 Mitarbei-
tern.  Als Managed Service-Provi-
der verfügen wir über eigene 
Infrastrukturen in ISO-z ertifiz ier-
ten Rechenz entren in Deutsch-
land.  Der Hauptsitz  befindet 
sich in Bensheim;  daz u kommen 
bundesweit z wö lf weitere Stand-
orte.  Der Umsatz  belief sich im 
Geschä ftsjahr 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 für den Bez ug von 
IT-Ressourcen.  Dabei liegt es 

in der Hand des Kunden,  ob er 
die nö tige Infrastruktur in seiner 

Obhut sehen mö chte oder in un-
serer Concat Cloud.  Der Charme 
des Pay-per-Use-Ansatz es besteht 
in kurz en Bereitstellungsz eiten,  
Transparenz  bei der Nutz ung und 
Bez ahlung sowie der schnellen 
Erweiterbarkeit ohne Ü berpro-
visionierung.  Weitere wichtige 
Themen waren Security und 
Netz werklö sungen – sie bleiben 
Dauerbrenner.  

Unternehmen verlangen heute 
nach Lösungen, die von überall 
sicher,  schnell,  z uverlä ssig,  intel-
ligent und softwaredefiniert z ur 
Verfügung stehen.  Aus diesem 
Grund erweitern wir stetig unser 
Portfolio an Managed Services,  
um den IT-Bedarf der Kunden aus 
der 360-Grad-Perspektive ins 
Auge fassen und bedienen z u 
kö nnen.  Hierfür betreiben wir 
eigene Plattformen für Infrastruk-
tur-Services und Colocation in 
München und Frankfurt,  woz u 
auch georedundante Disaster-
Recovery-Services gehö ren.  

Als Multi-Cloud-Systemhaus bera-
ten und unterstütz en wir Unter-
nehmen in allen Fragen der IT: 
mit Professional Services,  
Managed Services,  Beschaffung 
von Infrastruktur oder der Ü ber-
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 langjä hrigen 
Erfahrungen.  Für die Betriebs-
unterstütz ung nach ISO 9001 
und ITIL sorgt das eigene Service-
Desk-Team mit mehr als 70 Mit-
arbeitern.

UNSER ZIEL IST,…
… die IT-Strategie des Kunden mit inno-

vativen Services und zukunftsfähigen 
Lösungen umzusetzen.

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
Web www.concat.de

Olaf von Heyer
Vorstand
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Controlware unterstützt Unter-
nehmen und Behörden 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 Konz eption über die 
Umsetz ung bis hin z um Betrieb der 
Lö sungen z ur Seite.  Controlware 
ist im deutschsprachigen Raum 
mit mehr als 800 Mitarbeitern an 
16 Standorten vertreten und in ein 
enges Netz werk internationaler 
Partner eingebunden.

Weltweit treiben die Unterneh-
men die Digitalisierung ihrer 
Geschä ftsproz esse voran,  um so 
schnell wie mö glich die Weichen 
für hybride Workplaces,  flexible 
E-Commerce-Modelle und digita-
le Supply-Chains z u stellen.  
Controlware unterstütz t Sie bei 
der Planung und Integration der 
dafür erforderlichen performan-
ten und smarten Infrastrukturen 
– von innovativen Ansä tz en wie 
SASE und SD-Netz werken bis hin 
z u hyperkonvergenten,  Software-
gesteuerten Data Center-Umge-
bungen.  Auf diese Weise stellen 
wir gemeinsam die Weichen für 
eine wirtschaftliche und weitge-
hend automatisierte Bereitstel-
lung Ihrer Anwendungen und 
Services.

Die größte Herausforderung des 
kommenden Jahres wird es sein,  
implementierte Services systema-

tisch und nachhaltig z u schüt-
z en.  Denn die Angriffsflä chen 
der Unternehmen vergrö ß ern 
sich im Zuge der Digitalisie-
rungsprojekte enorm.  Hinz u 
kommt,  dass viele Unternehmen 
spä testens mit dem Wechsel ins 
Homeoffice begonnen haben,  
kritische Daten in die Cloud z u 
verlagern.  Unsere Experten z ei-
gen Ihnen,  wie Sie Assets durch 
ein starkes Identity- und Privi-
leged Access-Management sowie 
intelligente Endpoint Detection 
& Response ( EDR)  schütz en –  
mit lückenloser Transparenz  und 
umfangreichen Analytics-Funk-
tionalitä ten 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 z u unterstüt-
z en –  auch dann,  wenn Sie 
nicht in den Aufbau eige-
ner Infrastrukturen inves-
tieren mö chten: Die Experten 
in unserem ISO-27001-z ertifi-
z ierten Customer Service Center 
übernehmen für Sie im Rahmen 
unserer Managed Services gerne 
den Betrieb Ihrer Anwendungen 
und Systeme und helfen Ihnen 
mit maß geschneiderten Cyber 
Defense Services dabei,  kritische 
Dienste z uverlä ssig z u schütz en.  
So profitieren Sie frühz eitig von 
technologischen Innovationen 
und schaffen wertvolle Freirä ume 
für Ihr Team.

Ihr Partner für sichere Digitalisierung!

Michael Küchen
CFO

Bernd Schwefing
CEO

KONTAKT
Controlware GmbH

Waldstraße 92
D-63128 Dietzenbach

Telefon 06074 858-00
Fax 06074 858-108

E-Mail info@controlware.de
Web www.controlware.de
Blog blog.controlware.de

S Y S T E M H ÄU S E R
A D V E R TO R I A L
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Wir kombinieren die Kompetenz 
von IT-Systemhaus und IP-Kom-
munikationstechnik mit den 
Leistungen eigenbetriebener 
Rechenz entren für Cloud- und 
Security-Lö sungen.  Somit bieten 
wir innovative IT- und Kommu-
nikations-Komplettlö sungen aus 
z ertifiz ierten und spez iell ener-
gieeffiz ienten Datacentern,  mit 
denen Unternehmen in Zukunft 

immer auf dem neuesten 
Stand der Technik und hö chs-

ter Sicherheit sind.  Unsere 
Lö sungen sind spez iell auf die 

Bedürfnisse der Unternehmen 
im Mittelstand z ugeschnitten.  
Eine enge Zusammenarbeit und 
Absprache garantieren Unterneh-
men eine z ukunftssichere und 
flexible IT-Landschaft – und das 
immer mit persö nlichem Service.

Seit drei Jahrzehnten realisiert die 
Frings Systemhausgruppe mit 
160 Mitarbeitern an 6 Standorten 

sowie z wei Rechenz entren bei 
Düsseldorf und Frankfurt unz ä h-
lige IT- und Kommunikationslö -
sungen.  Mit unserer Erfahrung 
gewä hrleisten wir Kunden,  Part-
nern sowie 25. 000 Cloud-Usern 
smarte Dienste,  beste Sicherheit 
und eine permanente Verfügbar-
keit für z entrale sowie mobile 
Anwendungen.  
Als langjä hriger Spez ialist und 
Gold-Partner bieten wir unseren 
Kunden,  Lö sungen von Enreach 
( Swyx) ,  Starface,  MS-Teams,  
Audiocodes und Ascom an.  Un-
ser Portfolio dieser besonderen 
Produktpalette an IT- und Kom-
munikationsdiensten ergä nz en 
wir mit z usä tz lichen smarten 
Anwendungen und Endgerä ten 
von Microsoft,  Cisco,  HP,  Sophos,  
Lenovo und Fujitsu.

Das Team um Christian Gaul, Sven 
Frings und André Rütters gewä hr-
leistet Know-how und Flexibilitä t 
für kleine bis groß e Projekte und 
bietet Lö sungen sowie Services 
24/ 7.  Gemeinsam wurde im Jahr 
2021 eine E-Commerce-Plattform 
entwickelt,  um alle Dienste der 
Unternehmensgruppe auf einem 
digitalen B2B-Marktplatz  anz u-
bieten.  „ Wir erweitern stetig unser 
Portfolio für unsere Kunden“ ,  
so Sven Frings,  „ um eine smarte 
und digitale ITK-Beschaffung z u 
ermö glichen.  Der Mehrwert für 
unsere Kunden – unser Frings 
IT-Shop. “

WIR GESTALTEN 
DIGITALE WELTEN

KONTAKT

Frings Solutions Deutschland GmbH

Kleinhülsen 42
D-40721 Hilden

Telefon +49 (2103) 58 77 -100
Fax +49 (2103) 58 77 -300

E-Mail kontakt@frings-solutions.de
Web www.frings-solutions.de

Frings IT-Campus Hilden

André Rütters
Geschäftsführer | 
Netzwerke & 
Infrastruktur

Christian Gaul
Geschäftsführer | 
Systemhaus & 
Kommunikation

Sven Frings
Geschäftsführer
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ITscope ist die größte unabhängige 
Handelsplattform im Channel und 
vereint alle Geschä ftsmodelle der 
ITK-Branche,  von Beschaffung 
über Verkauf bis hin z u Managed 
Services.  Rund 400 Distributoren 
und tausende Reseller aus ganz  
Europa digitalisieren und verein-
fachen mit ITscope ihr Tagesge-
schä ft.  
Gestartet als Preisvergleichstool 
hat sich ITscope kontinuierlich 
z u einer leistungsstarken Lö sung 
für digitalen Vertrieb und 
eProcurement weiterentwickelt.  
Dank umfangreicher Tools und 
der digitalen Vertriebslö sung 
B2B Suite kö nnen Systemhä user 
in ITscope sä mtliche Ein- und 
Verkaufsproz esse abwickeln.

In 2021 wurde der Grundstein für 
die Erweiterung der Plattform um 
as-a-Service-Modelle gelegt,  um 
so neben klassischen Produkten 
auch Services in Vertragsform an-
bieten z u kö nnen.  
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,  ergä nz en 
sich hinsichtlich ihrer Leistungs-
angebote und bieten den beider-
seitigen Kunden künftig weitere 
Nutz enpotenz iale.

Gemeinsam mit weclapp ist das 
Ziel für 2022 international weiter 
z u wachsen und das Netz  von 
Herstellern und Distributoren,  
vor allem in Europa,  z u erweitern.  
Weiterhin ausgebaut werden 
sollen auß erdem die as-a-Service-
Funktionalitä ten der Plattform.  
„ Unser Ziel mit ITscope ist,  Pro-
z esse radikal z u vereinfachen: 
Künftig wollen wir es System-
hä usern deshalb noch leichter 
machen,  Produkte und vor allem 
Services z u verkaufen.  Egal ob 
einz eln oder als Bundle,  ob 
Leasing oder as-a-Service: alles 
soll auf unserer Plattform 
genauso mühelos funktio-
nieren wie das klassische 
‚ Kistenschieben‘  “ ,  erklä rt 
Benjamin Mund.

Mit ITscope setzen System-
häuser auf eine starke techni-
sche Basis,  mit der die digitale 
Transformation gelingt,  ohne 
dass sie eigenstä ndig die nö tige 
Technik dafür auf die Beine stel-
len müssen.  
Dadurch vereinfachen,  steuern 
und skalieren Systemhä user ihre 
Handelsproz esse z u Kunden,  
Distributoren und Herstellern 
auf einer z entralen Plattform und 
sorgen gleichz eitig für mehr Busi-
ness europaweit.

KONTAKT

ITscope GmbH

Durlacher Allee 73
D-76131 Karlsruhe

Telefon 0721 6273760
Fax 0721 66499175

E-Mail info@itscope.de
Web www.itscope.com

Oliver Gorges
Head of Channel Develop-

ment & Cooperations

Stefan Reger
Managing Director

Alexander Münkel 
Managing Director

Benjamin Mund 
Managing Director

UNSER ZIEL IST,…
… Systemhäusern zu ermöglichen, 

alle Geschäftsmodelle digital auf 
einer Plattform abbilden, vertrei-
ben und beschaffen zu können.

S Y S T E M H ÄU S E R
A D V E R TO R I A L
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HEIDELBERG iT ist ein führender 
IT-Dienstleister in der Metropol-
region Rhein-Neckar.  Als Cloud- 
und Rechenz entrumsanbieter,  
Internet-Service-Provider und 
IT-Systemhaus vereinen wir alle 
Kernkompetenz en der Informa-
tions- und Telekommunikations-
technik unter einem Dach.  Mit 
unserer leistungsfä higen Infra-
struktur,  darunter das Rechenz en-
trum „ Serverhotel 2“  mit TSI-Zer-
tifikat der TÜ ViT,  und unserem 
70-kö pfigen Team unterstütz en 
wir Unternehmenskunden als 
z uverlä ssiger IT-Partner bei der 
erfolgreichen Umsetz ung von 
Digitalisierungsprojekten und 
bei Aufgaben der IT-Sicherheit.  

Schwerpunkte sind Cloud-
Computing,  IT-Outsourcing 
sowie IT-Beratungs- und 
Serviceleistungen rund um 
Infrastruktur,  Netz werk 

und Internet,  einschließ -
lich Business-Telefonie und 

Unified Communications & 
Collaboration.

Das Jahr 2021 stand für 
HEIDELBERG iT erneut im Zeichen,  
unsere Kunden über das übliche 
Maß  hinaus dabei z u unterstüt-
z en,  die IT-Infrastruktur und 
damit ihren Betrieb am Laufen z u 
halten.  Unabhä ngig von Branche 
oder Grö ß e,  fragten Unternehmen 
nach Einrichtung und Support 
von Lö sungen für mobiles Arbei-
ten sowie Sicherheitskonz epten 

für das Homeoffice,  um die Ar-
beitsfä higkeit ihrer Organisation 
z u verbessern.

Der Schutz vor Cyberkriminalität
stellt für die meisten Branchen 
einen entscheidenden Wettbe-
werbsvorteil dar und das Thema 
Ausfallsicherheit wird bei sensib-
len Daten z unehmend wichtiger.  
Wir wenden uns 2022 verstä rkt an 
Kunden,  die einen hohen Sicher-
heitsbedarf haben und auf unsere 
Expertise in der Informations-
sicherheit und IT-Security setz en.  
Darüber hinaus nehmen wir im 
Laufe der nä chsten Monate drei 
weitere Rechenz entrumsstandorte 
mit innovativen Techniken in 
Betrieb und mö chten unsere 
Nachhaltigkeit weiter ausbauen.

HEIDELBERG iT ist in der Metropol-
region Rhein-Neckar Vorreiter in 
Sachen digitale Infrastrukturen 
und ein geschä tz ter IT-Partner 
mittelstä ndischer Unternehmen,  
die ihre IT-Betriebsaufgaben teil-
weise oder ganz  auslagern.  Unser 
Ziel ist es,  Kunden z u entlasten,  
ihnen ein hohes Maß  an Sicher-
heit und Qualitä t z u bieten und 
ihren IT-Aufwand dabei kalku-
lierbar z u gestalten.  Unsere Kun-
den profitieren z udem von der 
Erfahrung und dem z ertifiz ier-
ten Know-how unserer über 
70 IT-Spez ialisten,  Ingenieure,  
ITK-Techniker und Experten 
weiterer Fachrichtungen.

UNSER ZIEL IST,…
… vorausschauend zu agieren und un-

sere Kunden dabei zu unterstützen, 
ihre IT zukunftssicher aufzustellen.

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
Web www.heidelberg-it.de

Matthias Pleva 
Prokurist, Mitglied der 
Geschäftsleitung und 
Entscheider Vertrieb

Matthias Blatz 
Gründer, Geschäftsführender 
Gesellschafter und 
Rechenzentrumsexperte
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Der IT-Systemverbund für den 
-fachen Erfolg

Ü ber 300 IT-Systemhauspartner 
bilden mit uns ein deutschland-
weit erfolgreiches Kompetenz -
Netz werk.  Im Fokus unseres Han-
delns steht der Unternehmer,  das 
Schaffen gemeinsamer Lö sungen,  
das Zusammenbringen von Know-
how und Fä higkeiten sowie unsere 
Partner bei ihrer erfolgreichen 
Entwicklung im IT-Channel 
nachhaltig z u unterstütz en!
Der persö nliche Austausch steht 
bei uns an erster Stelle.  
Darüber hinaus schaffen wir mit 
einem breiten Portfolio an Ser-
viceleistungen von Finanz ierung,  
Weiterbildung,  Marketing bis 
Einkauf gemeinsam mit ausge-
wä hlten Herstellern,  Distributo-
ren und Dienstleistern attraktive 
Systemhaus-Lö sungen – egal,  
ob für Projekte oder das Daily-
Business.

Gemeinsam erfolgreich mit un-
seren Partnern: Virtuell,  Hybrid 
oder Prä senz .  Die letz ten 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 z eigen 
es: Die neue Arbeitswelt hat uns 
an vielen Stellen schneller,  prag-
matischer und noch produktiver 
gemacht.  Jedoch kam auch einiges 
z u kurz ,  was uns als Nordanex,  
als Unternehmer und v. a.  als 
Menschen ausmacht: Auf die in 
Zukunft hä ufiger mö glichen Prä -
senz veranstaltungen,  die Zufalls-
bekanntschaften und -impulse,  
die persö nlichen Verbindungen 
und die gemeinsamen Erfolge 
freuen wir uns sehr.  Neben unse-
ren Fachgruppen,  Programm- und 

Regionaltreffen freuen wir uns 
ganz  besonders wieder auf unsere 
groß e Nordanex Partner Conven-
tion ( NPC) !

Unser Netzwerk aus Systemhaus-
Partnern und dem Nordanex-
Team stehen füreinander ein und 
entwickeln sich und den Markt 
gemeinsam!  Dieses Vertrauen 
und gegenseitige Unterstütz ung 
bleibt die Basis unseres Handelns.  
Daraus entstand auch schon 
2016 das Nordanex Managed IT 
Service-Programm in Arbeitstei-
lung z wischen der Nordanex und 
den Systemhauspartnern.  Dieses 
sichert hohe Qualitä t bei gleich-
z eitig praxisnahen,  erprobten und 
sich laufend weiterentwickelnden 
Lö sungen!  Gemeinsam führen 
wir dies in 2022 nicht nur weiter: 
Unser Cloud & Managed Service-
Programm wä chst mit neuen 
Programmbestandteilen,  Ver-
marktungselementen und neuen 
Einsatz mö glichkeiten.  Für einen 
noch schnelleren Einstieg,  Aus-
bau und mehr Gestaltungmö g-
lichkeit für und durch unsere 
Systemhaus-Partner.  

Nordanex – ein  verbin-
det! Unternehmerische 
Verbindungen machen uns 
aus,  unser Team ist dabei 
genauso vielseitig wie unse-
re Unternehmer: Wir setz en 
tagtä glich gemeinsam unsere 
unterschiedlichen Stä rken und 
Fä higkeiten für die erfolgreichen 
Verbindungen unserer Partner 
z u Lieferanten,  Herstellern und 
Dienstleistern ein.  Wir reduz ieren 
für diese die Komplexitä t ihres 
Daily-Business,  damit sie sich auf 
ihre individuellen Kernkompe-
tenz en und Kunden fokussieren 
kö nnen.

KONTAKT
Nordanex Systemverbund GmbH & Co. KG

Soennecken-Platz
D-51491 Overath

Telefon 02206/607-680

E-Mail info@nordanex.de
Web www.nordanex.de
Folgen Sie uns auf LinkedIn und Xing

Das Nordanex Team an Ihrer Seite

UNSER ZIEL IST,…
… starke Verbindungen 

für den Erfolg unserer 
Systemhaus-Partner 
zu schaffen.

Christian Weiss 
Geschäftsführer 

S Y S T E M H ÄU S E R
A D V E R TO R I A L
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Eine kurze Firmenhistorie: PROFI 
wird 1984 von Dr. -Ing.  Udo Hamm 
gegründet.  Im Jahr 2000 wird 
PROFI IBM Premier Business 
Partner.  2004 erhä lt PROFI den 
IBM Distinguished Blue Diamond 
Beacon Award.  2011 folgt die Aus-
z eichnung „ Bestes mittelstä ndi-
sche Systemhaus“ .  
PROFI wird 15-mal in Folge mit 
dem Gütesiegel „ Top 100“  ausge-
z eichnet und erhä lt 2021 die 
8.  „ Top Job“ -Ausz eichnung für 
herausragende Personalarbeit.  

Seit über 35 Jahren gelten wir 
als einer der bedeutendsten 
Anbieter von IT-Lö sungen im 

deutschen Markt.  Unsere 
hochq ualifiz ierten Spez ialis-
ten optimieren IT-Proz esse 
nach individuellem Bedarf 
für mehr Effektivitä t und 

Effiz ienz .  Die Lö sungen 
sind branchenunabhä ngig 

und richten sich an Unter-
nehmen aller Grö ß en.  Wir 

übernehmen das Projektmanage-
ment und die Implementierung,  
einschließ lich dem Betrieb aller 
Systeme und Plattformen.  Damit 
bieten wir komplette Lö sungen 
von führenden Herstellern aus 
einer Hand.  PROFI beschä ftigt 
rund 300 Mitarbeiter an 12 Stand-
orten in ganz  Deutschland.

Die IT ist der Enabler und Treiber  
der digitalen Transformation in 

Unternehmen und findet sich in 
nahez u jedem Bereich wieder.  
Wir richten deshalb unser Port-
folio an den Bedürfnissen unse-
rer Kunden aus und haben uns 
daz u auf folgende Kernthemen 
fokussiert: Agile Softwareent-
wicklung & DevOps,  Business 
Continuity,  Cloud Solutions,  IBM 
Serverlö sungen,  Managed Service 
Solutions,  Netz werk & Security,  
SAP HANA,  Software Defined 
Data Center & Agile Plattformen,  
Speicherlö sungen,  VDI & Digital 
Workplace.  
In diesen Themen unterstütz en 
wir Unternehmen bei ihrer digita-
len Transformation und bringen 
unser Know-how und unsere 
Leistungen z um Mehrwert der 
Kunden ein.

Manfred Lackner, Vorstandsvorsit-
zender: „ Mit unseren innovativen 
IT-Lö sungen schaffen wir mess-
baren Mehrwert und leisten einen 
direkten Beitrag z um Unterneh-
menserfolg unserer Kunden.  Ver-
trauen und Wertschä tz ung sind 
die Basis unserer Bez iehungen z u 
Kunden,  Partnern,  Lieferanten 
und Kollegen.
Wir arbeiten in hö chstem Maß e 
kompetent,  z uverlä ssig und part-
nerschaftlich mit dem Ziel,  effiz i-
ente und flexible IT-Lö sungen bei 
unseren Kunden z u schaffen,  die 
alle Marktanforderungen optimal 
bedienen. “

KONTAKT

PROFI Engineering Systems AG

Otto-Röhm-Straße 18
D-64293 Darmstadt

Telefon +49 6151 8290-0
Fax +49 6151 8290-7712

E-Mail profi@profi-ag.de
Web www.profi-ag.de

UNSER ZIEL IST,…
… effiziente und flexible 

IT-Lösungen bei unseren 
Kunden zu schaffen.Lutz Hohmann

Vorstand

Manfred Lackner
Vorstandsvorsitzender

Quelle: Matthias Steiner, PROFI AG
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Die teccle group ist angetreten, um 
Komplexitä t für Kund:innen und 
Mitarbeiter:innen z u reduz ieren.  
Als mitarbeitenden-z entrische 
Organisation schließ en wir die 
Lücke z wischen kleinen spez iali-
sierten IT-Anbietern und groß en 
Gruppen am Markt.  Dabei führen 
wir regionale Systemhä user und 
spez ialisierte Managed-Services- 
und Cloud-Anbieter unter un-
serem Dach z usammen,  um 
gemeinsam den führenden IT-Lö -
sungsanbieter für den deutschen 
Mittelstand z u bauen.  
Schon heute sind wir mit über 300 
Spez ialist:innen an z ehn Standor-
ten deutschlandweit mit unserem 
ganz heitlichen Lö sungsangebot 
tä tig.  

2021 konnten wir innerhalb 
von acht Monaten acht Unter-
nehmen für die teccle group 
gewinnen und gemeinsam mit 
diesen Unternehmer:innen den 
Grundstein für den Aufbau der 
Gruppe legen.  Unser Ziel ist eine 
Bündelung von Kompetenz en und 
eine Zusammenarbeit über die 
einz elnen Unternehmensgrenz en 
hinweg im Sinne eines neuartigen 
operativen Modells: Wir verste-
hen unsere Kund:innen,  ihre Ge-
schä ftsmodelle und ihren Bedarf 
lokal und bieten über ein agiles 

Netz  aus der Gruppe die für den 
Bedarf jeweils nö tige Innovations-
stä rke und Kompetenz .

Das kommende Jahr werden wir 
dafür nutz en,  als Gruppe stä rker 
z usammenz uwachsen.  Um unsere 
Kund:innen entlang der digita-
len Transformation z u begleiten,  
erö ffnen wir ihnen über ihre ge-
wohnten Ansprechpartner:innen 
den Zugriff auf das gesamte Exper-
ten-Netz werk und abgestimmte 
Lö sungsportfolio der Gruppe.  Zur 
weiteren regionalen Abdeckung 
und Stä rkung unserer Kompe-
tenz en werden wir versuchen,  
weitere Unternehmen für 
die Gruppe z u gewinnen.

Bei uns stehen 
Mitarbeiter:innen im Zentrum
der Organisation: Durch die 
eigenverantwortliche Arbeit in 
Teams und die Mö glichkeit z ur 
Mitgestaltung und Partiz ipation 
schaffen wir eine Organisation,  
in der Mitarbeiter:innen selbst-
wirksam handeln kö nnen.  Die 
Kolleg:innen sind aktiv daran 
beteiligt,  die Gruppe z u formen 
und z u bauen.  Nur so kö nnen 
wir sicherstellen,  dass unsere 
Kund:innen auch in Zukunft die 
beste und für sie passende Lö sung 
erhalten.  

KONTAKT

teccle group GmbH

Bethmannstraße 8
D-60311 Frankfurt am Main

E-Mail info@teccle-group.de
Web www.teccle-group.de

Sven Kalisch  
Managing Partner

Markus Wolf 
Managing Partner

Klaus Kaiser 
Managing Partner

Thomas Schmidt 
Managing Partner

Let's teccle IT: Wir machen 
es einfach – für Kund:innen, 
für Mitarbeiter:innen, für 
die IT-Branche.

S Y S T E M H ÄU S E R
A D V E R TO R I A L
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