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Reseller News

Die Zeitschrift fiir Fachhéandler, Integratoren und Systemhauser

Fachhandel skeptisch
Freenets neue
Markenstrategie

ulrike.wendel@crn.de

Freenet positioniert sich kiinftig
unter der Marke »mobilcom debi-
tel« auf dem Mobilfunkmarkt.
Ein Jahr, nachdem die Mobilcom-
Shops in griine Freenet-Liden
umgestaltet wurden, kommt auf
die Freenet-Reseller damit erneut
ein Umbau ihrer Shops zu.

Nicht alle Marken werden
weitergefiihrt: Die Brands free-
net.Mobile und dug werden ver-
schwinden. Details und Stimmen
auf SEITE 16.

Prognose erstes Quartal 2009

IT-Handel wieder
optimistischer

Die Mehrheit der deutschen Handler geht davon aus, dass
das erste Quartal besser oder genauso gut wie das Vor-
quartal laufen wird. Jeder Dritte prognostiziert einen Riick-
gang - so die CRN-»Channeltracks«.

markus.reuter@crn.de

Es hitte schlimmer kommen koén-
nen: Der deutsche IT-Handel star-
tet verhalten optimistisch ins
neue Geschiftsjahr. Die Mehrheit
(58,8 Prozent) geht von hoheren

Einbindung von Partnern
Microsoft-Stores
in Deutschland

karena.friedrich@crn.de

Der Software-Hersteller Micro-
soft will die jiingst angekiindig-
ten Retail-Shops auch in Deutsch-
land eroffnen. Mithilfe des lang-
jahrigen Walmart-Managers Da-
vid Porter entwirft der Hersteller
ein weltweites Konzept fiir so ge-
nannte Flagship-Stores, die Be-
ratungs-, Service- und Verkaufs-
komponenten enthalten sollen.
Details will Microsoft frithestens
in zwei Monaten verraten, kiin-
digte aber bereits an, ausgewdhl-
te Partner in das neue Konzept
einbinden zu wollen. SEITE 8

Samsungs Notebook-Sparte
Neustartim
B-2-B-Markt

michaela.wurm@crn.de

Mit einem neuen Bonus- und
Konditionsmodell und einem
grofleren Portfolio soll Gerrit
Povel, Sales Manager B-2-B, Sam-
sungs Business-Notebook-Sparte
wieder einmal neu beleben. Ob-
wohl der Hersteller seit Jahren
versucht, Systemhduser fiir das
Projektgeschift zu gewinnen,
werden immer noch gut zwei
Drittel der Samsung-Notebooks
im Retail verkauft. Mehr Details
ab SEITE 18.

I Geschiftsentwicklung
Q 1/2009 - Prognose
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oder stagnierenden Umsétzen aus
-verglichen mit dem Schlussquar-
tal 2008. Eine bessere Geschifts-
entwicklung prognostizieren im-
merhin 17,9 Prozent. Jeder Dritte
befiirchtet riickldufige Erlose - so
das Ergebnis CRN-Markt-
forschung »Channeltracksc.

Das abgelaufene vierte Quartal
2008 war fiir den ITK-Fachhandel
ein versohnlicher Jahresabschluss.
40,7 Prozent der Befragten ver-
zeichneten eine bessere Geschifts-
entwicklung als im Vorquartal.
38,7 Prozent konstatierten immer-
hin stagnierende Umsédtze und
nur jeder Finfte (19,1 Prozent)
musste UmsatzeinbufRen hinneh-
men. Damit zeigen sich die negati-
ven Auswirkungen der weltweiten
Finanzkrise im IT-Channel bislang
weniger stark als bislang ange-
nommen. ®

der

Deutsches Management wieder eingesetzt

Devil beginnt mit
Aufraumarbeiten

Distributor Devil hat die versuch-
te Machtiibernahme durch Ned-
field spektakuldr »ausgekon-
tert«. Doch die Lage in Braun-
schweig bleibt uniibersichtlich,
das wieder eingesetzte Manage-
ment muss das Vertrauen der
Kreditversicherer und Geschifts-
partner wiederherstellen.

peter.schulte@crn.de

Bei Devil herrscht unverhohlene
Freude tiber den gelungenen
»Schachzug«: Gldubiger haben
am 10. Februar gegen die Devil-Ei-
gentiimerin Tulip Beteiligungs
GmbH das Insolvenzverfahren be-

antragt. Im Zuge des Insolvenzan-
tragsverfahrens hat der Rechtsan-
walt Christoph Kirchberg als vor-
laufiger Insolvenzverwalter das
zuvor von Nedfield entmachtete
deutsche Management der Devil
AG umgehend wieder eingesetzt.
Damit haben die deutschen Vor-
stinde die Kontrolle iiber die Fir-
ma wieder gewonnen. »Jetzt kon-
nen wir uns darauf konzentrie-
ren, unser Geschift fortzusetzen
und nachhaltig zu organisierenc,
sagt der neue alte Devil-CEO Axel
Grotjahn. Auf die Vorstinde kom-
men nun schwere Aufraumarbei-
ten zu. SEITE 14
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Kooperation light statt Vollmitgliedschaft

Module machen
Handler stark

Die Fachhandelskooperationen
haben dazugelernt. Knebelver-
trage aus vergangenen Jahren
sind out. Partnerschaft ist
gefragt. Mehr noch: Handler die
nicht sofort in die Vollmitglied-
schaft eintreten wollen, konnen
zu giinstigen Preisen Einzelleis-
tungen ordern.

wolfgang.kuehn@crn.de

Es muss nicht immer das Rund-
um-Vollversorger-Paket sein. Fiir
Einsteiger, Zogerliche, aber auch
Héndler, die nur wenige Leistun-
gen bendtigen, bieten Koopera-
tionen und Verbundgruppen
Light-Versionen an. Das bedeutet
aber nicht abgespeckte, bunt ver-
packte Magerkost. Vielmehr ein
mehr oder weniger umfangrei-
ches Modulprogramm, aus dem
sich jeder das aussuchen kann,
was fiir sein Unternehmen von
Nutzen ist. Ohne gleich die Voll-
mitgliedschaft in einer Gruppe

—
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eingehen zu miissen. Denn eines
ist klar: Kooperationen werden
auch im ITK-Handel immer wich-
tiger. Sei es zur besseren Finan-
zierung, zum Bezug von Aktions-
ware oder zur Teilnahme an di-
versen Online-Angeboten. Auf
jeden Fall zur Steigerung der
Wettbewerbsfihigkeit - auch
gegeniiber dem Internethandel
und den Retailern. Was die Ko-
operationen anbieten, lesen Sie
auf SEITE 24.

Im Komponentenmarkt

Speicherpreise ziehen
kraftigan.............. 53

Nach dem Preisverfall fiir Spei-
chermodule geht es jetzt in die
andere Richtung. Seit Ende
Januar haben die HEKs fiir
Flash-Memory und DDR-RAMs
um bis zu 35 Prozent zugelegt.

—
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Your Partner for Success.

In Kooperation mit Computer Reseller News und Telecom Handel

140 Hersteller auf 8.000 qm:

Channel Trends+Visions 2009

Am 3. April 2009 findet mit der Channel Trends+Visions die Top-ITK-Distributionsveranstaltung des Jahres statt.

Seien Sie dabei und freuen sich neben einem umfassenden Produktportfolio und Herstellerkontakten aus
erster Hand auf jede Menge Highlights:

I Top-Location: Bochumer Jahrhunderthalle mit einer Messeflache von 8.000 Quadratmetern.

I Keynote-Speaker: Frank Lehmann, bekannt aus der ARD-Sendung ,,Bérse im Ersten®.

I Kompetente Vielfalt: 140 namhafte Hersteller der IT- und TK-Branche.

I Zahlreiche Vortrige: Die IT- und TK-Trends des Jahres mit Anregungen fiir Ihr Business.

I Lésungsinseln zu den Messeschwerpunkten: UCC/Mobility, Virtualisierung, Security und Printing Solutions,
von Schauspielern informativ und unterhaltsam in Szene gesetzt.

B Partynacht: Mit kulinarischen Leckereien und Topacts wie Comedian Atze Schréder und Tom Gaebel, Big Band.

www.channeltrendsandvisions.de
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Meinung

kopfnuss@crn.de

Die kubanische Regierung hat
unter dem Namen »Novac eine ei-
gene Linux-Distribution entwi-
ckelt. Mit dem Betriebssystem
wollen die regierenden Kommu-
nisten eine Alternative zu den
auch im Inselstaat verbreiteten
Microsoft-Systemen anbieten -
und sich so vom verhassten Erz-
feind USA weiter unabhingig
machen.

Doch hitten sich Kubas Prisi-
dent Raul Castro und seine Ge-
nossen diese Miihe sparen kon-
nen: Denn bekanntlich plant
der frischgebackene US-Prisident
Barack Obama eine Charme-
offensive, um die in der Amtszeit
seines Vorgingers George W.
Bush verspielten Sympathien im
Ausland zuriickzuerobern. Wie
Computer Reseller News erfuhr,
gehodren dazu nicht nur politi-
sche Initiativen und ein Bekennt-
nis zur Bekdmpfung des Klima-
wandels, sondern auch eine
nachhaltige Verbesserung ame-
rikanischer IT-Produkte.

Es sei nicht mehr zu leugnen
gewesen, dass die Mdngel von Mi-
crosoft Windows zu einer schwe-
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Oswald Huber (by Baaske Cartoons)

An Windows
soll die Welt genesen

ren Hypothek fiir das weltweite
Ansehen der USA geworden
seien, so ein Washingtoner Insi-
der gegeniiber CRN. Unter Oba-
ma wollten die Vereinigten
Staaten der Welt wieder ein
freundlicheres Gesicht zeigen -
und Microsoft-Mdtzchen wie
der »Bluescreen of Death«, nicht-
erkannte Peripherie-Gerite oder
die Markteinfithrung von Win-
dows Vista gehorten da nun ein-
mal nicht dazu.

Aufmerksamen Beobachtern
ist nicht entgangen, dass die ers-
ten konkreten Meldungen iiber
die Veroffentlichung des kom-
menden Microsoft-Betriebssys-
tems Windows 7 zeitlich mit der
Wahl Obamas zum US-Prasident
zusammenfielen. Schon als sich
im vergangenen Sommer der
Wahlsieg des Demokraten abzu-
zeichnen begann, hatten sich
Parteistrategen in Redmond hin-
ter verschlossenen Tiiren mit der

Microsoft-Fiihrung getroffen. In
einer persOnlichen Botschaft ha-
be Obama fragen lassen, ob der
Software-Konzern baldmoglichst
ein Betriebssystem entwickeln
koénne, das dem Ansehen Ameri-
kas zu Ehren gereiche. Steve Ball-
mers Antwort lautete wie erwar-
tet: »Yes we can.«

Nach allem, was es seitdem zu
hoéren gibt, scheint Windows 7
tatsdchlich der groRe Wurf zu
werden: Ein Microsoft-Betriebs-
system, das den gestiegenen
Anforderungen gerecht wird und
trotzdem stabil l1iuft. Im Gefiihls-
tiberschwang fordern erste Stim-
men bereits eine kostenlose Ver-
teilung des Vista-Nachfolgers.
Dabei ist ihnen noch gar nicht
bekannt, was CRN nun erfuhr:
Im Zuge der politischen Aussoh-
nung ist es der neuen US-Regie-
rung gelungen, Kuba doch noch
zu einem Festhalten an Micro-
soft-Produkten zu bewegen. Da-
fiir verzichtet der Softwarekon-
zern kiinftig auf den belasteten
Namen Windows - und nennt
sein neues Betriebssystem statt-
dessen »Nova«.ll
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I Editorial

Neuauflage
eines Klassikers

»Devil kontert Holldnder aus«, so der Betreff der Presse-
mitteilung, die in der vergangenen Woche in meinem Post-
fach landete. Diese Schlagzeile wird bei den Alteren
Erinnerungen an das WM-Endspiel 1974 wecken. Die etwas
Jiingeren, also meine Generation, den-
ken zuerst an das Achtelfinale bei der
WM 1990. Damals bespuckte Frank Rij-
kaard unseren Rudi Voller. Geniitzt hat
es den Hollandern bekanntermafien
nichts, denn Jiirgen Klinsmann machte
sein bestes Landerspiel und erledigte
den Gegner praktisch im Alleingang.

Jetzt schreibt Distributor Devil diese
Geschichte fort: Der Braunschweiger
Grossist jagt seine hollandische Mut-
tergesellschaft Tulip/Nedfield vom
Hof und installiert kurzerhand wieder
den alten Vorstand. Es trat also ge-
nau das ein, was CRN-Distributionsexperte Peter Schulte
bereits einige Tage zuvor prophezeit hatte: »Konzernintern
hat die rebellische deutsche Seilschaft allerdings wenig
Macht. In diesem Fall kdnnte nur die Loslosung vom Ned-
field-Konzern das Ziel sein.«

Markus Reuter,
Chefredakteur,
markus.reuter@crn.de

Jetzt ist Devil zwar vollig losgeldst, doch viele Fragen sind
noch offen: Hat die Insolvenz der Muttergesellschaft
wirklich keinerlei Einfluss auf die Distributionstochter?
Wer iibernimmt jetzt die Anteile von Devil? Einige Fragen
haben wir beantwortet. Das Ergebnis lesen Sie in unse-
rer Hintergrundgeschichte auf Seite 14.

Keine Fragen mehr offen sind bei unserem CeBIT-Programm.
Unser TV-Studio ist prominent besetzt und ausgebucht.
Dariiber hinaus haben wir mit »Prominente, Produkte,
Preise« einen neuen, interessanten Programmpunkt fiir

Sie geplant: Taglich verlosen wir vor Ort wertvolle Preise

im Planet Reseller, Halle 25, Stand E 106. Das genaue Pro-
gramm finden Sie online unter www.crn.de/planet-reseller.

Mit den besten Griif3en,

Nl

I Zahl der Woche

1.750 Euro

Elektronikprodukte fiir mindestens 1.750 Euro muss
jeder Manager des japanischen Herstellers Panasonic
bis zum Sommer einkaufen, um den krisengeschiit-
telten Konzern zu stiitzen.
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Leserforum

Anregungen, Kritik oder Frust?

Sagen Sie uns, was Sie bewegt! Wir veroffentlichen Ihre Meinung zu unseren Beitrdgen.
Oder schreiben Sie uns, was Sie schon seit langem loswerden wollen: leserforum@crn.de

Gastkommentar

Alexander Neff, Senior Director Channel Sales fiir Zentraleuropa bei Symantec

IT muss kein Teil der Krise sein

In der aktuellen wirtschaft-
lichen Lage sind viele Unterneh-
men gezwungen, Einsparmaf3-
nahmen vorzunehmen. Davon
bleiben auch IT-Abteilungen
nicht verschont. Um tiberstiirz-
te IT-Kiirzungen oder gar Ent-
lassungen ihrer Mitarbeiter zu
vermeiden, sollten IT-Manager
ihren Unternehmen verdeut-
lichen, dass IT nicht ein Teil der
Krise ist, sondern einen wichti-
gen Beitrag zur Losung leisten
kann. Eine effiziente IT-Strate-
gie zeigt, welche Projekte kon-
kret helfen, Betriebskosten zu
senken oder einen nachweisba-
ren Wert fiir das Unternehmen
darstellen.

So wird beispielsweise Appli-
kationen in der Regel deutlich
mehr Speicherplatz zugewiesen
als sie eigentlich bendtigen.
Manchmal ist weniger als ein
Viertel des Speichers tiberhaupt
belegt. Das Schliisselwort ist
hier Thin Provisioning: Durch
entsprechende Storage-Losun-

gen kann dieser Speicherplatz
schnell und einfach wieder zu-
riickgenommen werden, ohne
dass die vorhandenen Applika-
tionen dafiir abgeschaltet wer-
den miissen. Dies hat zur Folge,
dass weniger oder gar kein Spei-
cher mehr dazugekauft werden
muss.

Eine weitere Moglichkeit der
Kostensenkung bietet die Ser-
vervirtualisierung. Laufen meh-
rere Systeme auf einem physi-
schen Server, wird weniger
Hardware bendétigt. Dies senkt
die Investitionen und die allge-
meinen Betriebskosten. Zum
anderen sind die Server damit
auch schneller betriebsbereit.

E-Mails miissen zwar geset-
zeskonform archiviert werden,
doch oftmals sind sie an mehre-
re Empfinger im Unternehmen
gerichtet. So werden E-Mails und
Anhinge mehrfach gespeichert
und die Datenmenge erhoht
sich immens. Durch den Einsatz
einer effizienten E-Mail-Archi-
vierung konnen weitere Energie-
und Hardwarekosten reduziert

werden. Applikationsvirtualisie-
rung, Speicher- und Servermi-
gration, Konsolidierung des
Hochverfiigbarkeits-Servers -
dies sind nur wenige Beispiele,
wie sich IT-Kosten einsparen las-
sen. Fir IT-Manager gibt es eine
Vielzahl an MaRnahmen, um
die Kostendebatte selbst aktiv
anzugehen und gemeinsam mit
ihrem IT-Partner zu gestalten. IT
hilft aus der Krise! ™

Top-Online-News der Woche

Foto der Woche:

Startschuss

fiir den RoboCup

Endlich rollt das runde Leder wieder! Doch geht es nicht um den
Start der Riickrunde der Fu8ball-Bundesliga, sondern um den
Saisonauftakt zu den RoboCup German Open 2009. In Magdeburg
fand am vergangenen Wochenende das erste Qualifikationstur-
nier fiir den RoboCupjunior, den Nachwuchswettbewerb des
internationalen RoboCup, statt. Dabei traten Schiilerinnen und
Schiiler in den Altersgruppen bis 15 bzw. bis 20 Jahren gegenei-
nander an. Gezeigt wurden die Disziplinen RoboSoccer, RoboDan-
ce sowie RoboRescue, in welcher die selbst gebastelten Roboter
einen Hindernis-Parcours bewadltigen miissen. Obwohl in Magde-
burg mehr als 100 Schiilerteams teilnahmen, traten beim Robo-
Soccer nur zwei Teams gegeneinander an - der RoboCup-Verband
hatte kurz vor dem Turnier die Spielregeln verscharft.

Sieger war das Team Franconian Roboforce GENIII, das sich
mit dem Erfolg fiir die RoboCup German Open qualifizierte, die
im Rahmen der Hannover Messe von 20. bis 24. April 2009 in der
niedersachsischen Landeshauptstadt stattfinden. B

Briefe

Falscher Blickwinkel
(CRN 07/2009) Leserbrief: »Im Zweifel fir
den Abmahner«
Sicherlich kann man die AKktiviti-
ten der BUG AG und ihrer Tochter-
unternehmen aus verschiedenen
Blickrichtungen betrachten. Ich
glaube auch, dass diese Massenab-
mahnungen den einen oder ande-
ren Online-Héndler dazu ermun-
tert haben, seine gesetzlichen In-
formationspflichten gewissenhaf-
ter zu handhaben. Doch wenn
man ernsthaft behauptet, die BUG
AG habe Gutes getan, dann miiss-
ten die Deutschen auch Erich
Honnecker danken - der sorgte
mit seinem Tun dafiir, dass wir
nun in jedem Jahr Anfang Okto-
ber einen Feiertag haben.
Letztlich muss man unter-
scheiden, welche Ziele urspriing-
lich anvisiert wurden: Der BUG
AG ging es darum, Kasse zu ma-
chen. Kleine, »schwache« Hindler
sollten abkassiert werden. Dage-
gen muss man sich wehren. Das
ist unfair und zerstort eine Gesell-
schaft. Wer eine solche Abmahn-
welle lostritt, muss damit rech-
nen, selbst darunter zu leiden. Die
Gesellschafter der BUG AG spiiren
schon die Verdnderungen und
werden friither oder spiter einen
sehr hohen Preis dafiir zahlen.
FORUMSMITGLIED WEISROCK

www.crn.de

Kommunikationsdefizit

Zum Thema »Supportschwache
Distributorenc

Obwohl man selbst iiberwiegend
Kommunikationstechnik
treibt, ldsst bei manchen Distribu-
toren die Kommunikation mit
den Kunden doch stark zu wiin-
schen tibrig. So habe ich fiir ein
Produkt einer Distri-Eigenmarke
an einem Montag eine Supportan-
frage gestellt. Als ich bis zum da-
rauffolgenden Mittwoch nichts
gehort habe, habe ich die Anfrage
wiederholt. Montags drauf war
immer noch keine Antwort da. Da
das Produkt mit den gezeigten
Schwichen nicht zu verkaufen ist
und der Distri-Support sein Desin-
teresse so offen gezeigt hat, habe
ich beschlossen, eine Riicksen-
dung einzuleiten. Ein RMA-An-
trag per E-Mail an die RMA-Abtei-
lung blieb jedoch ebenfalls unbe-
antwortet. Ein Anrufin der Abtei-
lung zur besten Geschiftszeit
wurde nicht entgegengenommen
und auch eine Anfrage per Fax
mit der Bitte um sofortige Bear-
beitung blieb unbeantwortet.

Je nachdem wie die Geschichte
ausgeht, werde ich meine Bestel-
lungen bei dem Distributor wohl
einstellen. Denn die Qualititen ei-
nes Distris zeigen sich meiner Mei-
nung nach erst richtig bei Sup-
port-Fragen und Reklamationen.
EIN LESER, PER E-MAIL

ver-
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Optimaler Schutz fiir dynamische Unternehmens-Netzwerke

Kaspersky Open Space Security schutzt Firmen-
Netzwerke jeder GrolRe inklusive externer Mitarbeiter
und mobiler User zuverlassig — und wachst mit allen
zukunftigen Anforderungen an die Unternehmens-IT.

lhre Vorteile:

* Optimaler Schutz vor Viren, Spyware und Hackern
auf allen Netzwerk-Ebenen

* Proaktiver Schutz der Workstations vor bisher
unbekannten Viren

* Echtzeit-Scan von Mails und Internet-Traffic
» Automatische Isolierung infizierter Rechner

» Zentrale Administration mit umfangreichem
Berichts-System

Kaspersky
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Uberzeugen Sie sich von der optimalen Skalierbarkeit
und dem flexiblen Lizenzmodell unserer Produkte.

Besuchen Sie uns zur CeBIT 2009!

Halle 11, Stand D37.

KAPZR{KY

www.kaspersky.de
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Feirari

the Power of Unified

"Die OfficeMaster-Box ist aktuell eine
Micresoft geniale Losung, um 0CS/Exchange 2007

GOLD CERTIFIED

P Unified Messaging schnell einzurichten"
(zitat aus MSXFAQ.DE)

Das ISDN- / IP-Gateway fiir Unified Communications:
ideal fiir Microsoft Exchange Server 2007 und
Microsoft Office Communications Server 2007

www.mediagateway.de

Ferrari electronic: +49 (3328) 455 991 &@&




Toshiba empfiehlt
Windows Vista® Business.
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BESTELLEN SIE BEI
IHREM DISTRIBUTOR:
Actebis Peacock GmbH

ALSO Deutschland GmbH

ADIVA Computertechnologie GmbH
b.com AG

bluechip Computer AG

COS Distribution GmbH

DEVIL Computer Vertriebs GmbH
Ingram MicroDistribution GmbH
Tech Data GmbH & Co. OHG
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Azlan erweitert
Virtualisierungs-Portfolio
michael.hase@crn.de

Azlan, der Value Added Distri-
butions-(VAD-)Bereich von
Tech Data, vertreibt ab sofort
das gesamte Portfolio von
Veeam. Das US-Unternehmen
bietet Backup- und Recovery-
sowie Management-Software
fiir VMware-Infrastrukturen
an. Mit dem Distributionsver-
trag baut der Miinchner VAD
sein Angebot an komplemen-
téaren Losungen, die die Pro-
dukte des Virtualisierungs-
Pioniers VMware um Manage-
ment-Tools ergdnzen, weiter
konsequent aus. Zu diesem
Portfolio zahlen bereits
Losungen von Herstellern wie
DataCore, ThinPrint oder 2X
Software. Azlan unterstiitzte
als erster Distributionspart-
ner den Vertriebsaufbau von
VMware in Deutschland. m

Dell hat 15.000 Partner in
Europa

michaela.wurm@crn.de

Rund ein Jahr nach dem Launch
seines Partnerprogramms
»Partner Direct« in Europa zieht
Dell positive Zwischenbilanz.
Europaweit konnte der Herstel-
ler mehr als 15.000 Registered
Partner und 100 »Certified Part-
ner« gewinnen. Dells erstes
Partnerprogramm war im
Dezember 2007 zunéachst in den
USA gestartet worden. » In die-
sem Jahr werden wir PartnerDi-
rect durch die Verbesserung der
Zusammenarbeit von Direkt-
und Channelvertrieb weiterent-
wickeln«, betont Emmanuel
Mougquet, EMEA Channel Sales
Director Dell.m

Kosatec erhoht Stammkapital
Markus Heinemann/
peter.schulte@crn.de

Die Kosatec Computer GmbH
hat ihr Stammkapital von
300.000 Euro auf 500.000 Euro
erhoht. Mit diesem Schritt will
der Braunschweiger Distribu-
tor (nach dem Umzug in ein
grofleres Firmenzentrum) nun
auch finanziell ein Zeichen fiir
weitere Expansion setzen. Wie
Kosatec betont, erfolgte die
Eigenkapitalerhohung aus
selbst erwirtschafteten Gewin-
nen. »Dieser Schritt rdumt uns
die notwendigen Spielrdume
bei Lieferanten und Kredit-
versicherern ein, damit wir
unsere vergrofierte Lagerka-
pazitdt von 7.500 Quadrat-
metern effektiv nutzen kon-
neng, erklart Geschaftsfiih-

rer Andreas Sander.
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Partner fiirchten Schwichung des Channel-Modells

Microsoft-Shops kommen
nach Deutschland

Microsoft will offenbar an den Erfolg der Apple Stores ankniipfen: Der ehemalige Walmart-
Manager David Porter soll fiir Microsoft eine Ladenkette aufbauen. Ein detailliertes Konzept
will der Hersteller friihestens in zwei Monaten vorstellen, die Partner sollen aber in das
neue »Einkaufserlebnis« involviert werden - auch auf dem deutschen Markt.

matthias.hell@crn.de,
karena.friedrich@crn.de

Microsoft geht unter die Fach-
hdndler: Mit Hilfe des Ex-Wal-
mart-Managers David Porter will
der Softwaregigant eine eigene
Ladenkette aufbauen und damit
»eine Einkaufsmoglichkeit von
Weltklasse« schaffen, wie Micro-
soft-Chief Operating Officer Kevin
Turner erklirt. »Auf diese Weise
werden unsere Kunden noch
deutlicher den Innovationsgrad
und Nutzen der Microsoft-Pro-
dukte erkennen«. B6se Zungen be-
haupten, dass sich Microsoft ger-
ne von den Erfolgsideen des Riva-
len Apple »inspirierenc lisst, wie
etwa bei der Einfithrung des MP3-
Players inklusive ange-
schlossenem Musik-Store.

Nun scheint es Microsoft-Chef
Steve Ballmer der Erfolg der Ap-
ple Stores angetan zu haben: Er
berief David Porter zum Corpora-
te Vice President of Retail Stores.
Der langjdhrige Walmart-Mana-
ger soll ein weltweites Konzept
fiir die Microsoft-Shops entwer-

Zune

ell

fen, die auch in Deutschland er-
offnet werden sollen. Details will
der Hersteller frithestens
April verdffentlichen. Denkbar
seien einem Unternehmensspre-
cher zufolge so genannte Flag-
ship-Stores in wenigen groReren

im

: Der"te_mp'oréire Microsoft Showroom in KéIn

Stidten, wie sie tempordr bereits
2007 zu begutachten waren. Von
Juni bis Dezember 2007 gastierte
Microsoft mit jeweils dreiwdchi-
gen Showrooms in Miinchen, Ber-
lin, Hamburg und Kéln, die man
im Nachhinein als Testballons

fiir eigene Retail-Stores interpre-
tieren konnte. Dort zeigte der
Hersteller mit Herstellerpart-
nern Losungsszenarien rund um
seine Lifestyle-Produkte wie Win-
dows Home Server oder Xbox 360.
Wihrend die Showrooms reinen
Pridsentationscharakter hatten,
seien in den geplanten Retail-Sto-
res Beratungs-, Service- und Ver-
kaufskomponenten denkbar, so
der Hersteller.

Microsoft-Partner, die durch
die neuen Verkaufsgeschifte eine
Schwichung des Channel-Mo-
dells befiirchten, versucht COO
Turner zu beruhigen: »Natiirlich
teilen wir die Erfahrung, die wir
mit unseren Stores sammeln, mit
unseren Handels- und OEM-Part-
nern, die auch weiterhin fiir un-
seren Erfolg essentiell bleiben.«
Ein Firmensprecher betont, dass
Microsoft den Channel auch in
das neue Store-Konzept involvie-
ren mochte. So kénne ein ortsan-
sdssiger Partner beispielsweise
Service- oder Beratungskompo-
nenten iibernehmen. ®m

Umsatzzuwachs in allen Produktgruppen

Expert-Gruppe will iiber
Marktdurchschnitt wachsen

Das Geschéft der CE- und Hausge-
rite-Verbundgruppen floriert
ganz ordentlich. Die Expert AG
steigerte im Kalenderjahr 2008
den AufBenumsatz um mehr als
neun Prozent auf 2,85 Milliarden
Euro. Zuwichse gab es in allen
Produktgruppen.

wolfgang.kuehn@crn.de

Trotz des schwierigen wirtschaft-
lichen Umfelds ist die Stimmung
bei der Expert AG optimistisch.
Dazu trigt sicherlich auch das
Umsatzergebnis des vergangenen
Jahres mit 2,85 Milliarden Euro
bei, 9,2 Prozent mehr als im Jahr
zuvor. Gleichzeitig sei es gelun-
gen, den Marktanteil um 1,2 Pro-
zentpunkte zu verbessern«, be-

tont Volker Miiller, Vorstandsvor-
sitzender der Expert AG. Nach
dem GfK-Ranking fiir Fachmaérk-
te mit mehr als 800 Quadratme-
tern Verkaufsfliache liegt die Ko-
operation zudem nach Media
Markt auf Platz zwei vor Saturn
und MediMax.

Umsatzrenner war — wie bei
den anderen grofRen CE-Verbund-
gruppen wie Electronic Partner
und Euronics - auch der Fernseh-
bereich. Aber auch alle anderen
Produktgruppen konnten Zu-
wichse verzeichnen. Diese Ent-
wicklung habe sich im Januar des
laufenden Jahres fortgesetzt. Miil-
ler erwartet deshalb, dass Expert
auch »2009 besser abschneiden
wird als der Markt«. Die Voraus-

setzungen dafiir wiirden durch
die Erweiterung der Verkaufsfla-
chen um tiber sechs Prozent und
die Besetzung neuer Standorte ge-
schaffen. Auch zusitzliche Ange-
bote der Expert-Akademie sind
geplant,. Darunter Kurse zum
kundenorientierten Service und
zum Beschwerdemanagement in
Zusammenarbeit mit der Gesell-
schaft fiir Verkduferentwicklung
Carpego.

Intensive Gespriche zwischen
der Verbundgruppe und Lieferan-
ten sollen beim »Problem Inter-
netverkdufe« fiir Klarheit sorgen.
So habe Miiller in Gesprdchsrun-
den mit grofRen Lieferanten vor al-
lem tiber Reimporte, grauer
Markt und illegale Ware disku-

Volker Miiller, Vorstandsvor-
sitzender Expert

tiert. Dabei sind sich alle Beteilig-
te einig, dass »diese Missstinde zu
bekidmpfen« seien, vor allem um
»im Abgleich mit dem Handel die
seridse Behandlung aller Markt-
teilnehmer sicherzustellen«. ®
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Stillgelegte Tochter belasten das Ergebnis

Also behauptet sich im
Distributionsmarkt

Der Also-Konzern konnte 2008 zwar beim Umsatz zulegen, musste aber beim Ergebnis
nach Steuern einen Verlust von 7,5 Millionen Euro verbuchen. Hauptursache waren
stillgelegte Tochtergesellschaften. Dagegen entwickelten sich die Distributionsumsit-
ze in Deutschland und der Schweiz mit 2,1 Milliarden Euro positiv.

wolfgang.kuehn@crn.de

Die stillgelegten Tochtergesell-
schaften in Schweden und Polen
haben sich im zuriickliegenden
Geschiftsjahr 2008 negativ auf
das Ergebnis des Also-Konzerns
niedergeschlagen. Sie driickten
das Ergebnis auf umgerechnet
minus 23 Millionen Euro. Insge-
samt weist der Konzern - nach ei-

lung vorschlagen, fiir das Ge-
schéftsjahr 2008 auf eine Divi-
dendenzahlung zu verzichten.
Trotz »dullerst schwierigem
Umfeld« hat Also mit seinen
Distributionstdchtern in der
Schweiz, in Finnland und den
baltischen Staaten die Marktposi-
tion weiter gefestigt. In Deutsch-

Zweistelliger Umsatzzuwachs und Gewinn
auf Vorjahresniveau in Deutschland

nem Umsatzzuwachs von etwa
fiinf Prozent auf rund 3,3 Milliar-
den Euro - einen Verlust nach
Steuern von 7,5 Millionen Euro
aus. Laut Verwaltungsratsprési-
dent Thomas C. Weissmann wer-
de deshalb die Generalversamm-

land und Norwegen hitte der
Grossist, so Weissmann, weitere
Marktanteile gewinnen konnen.
Bezeichnend sei aber, dass trotz
deutlich hoherer Absatzzahlen
wertmiRig kaum Wachstum ver-
zeichnet wurde. Das ist »eine Fol-
ge des verschirften Preiskampfes
und der reduzierten Bruttomar-

ge«. In der Region Schweiz und
Deutschland konnte der Konzern
immerhin ein Umsatzplus von
zwoOlf Prozent auf knapp 2,1
Milliarden Euro verbuchen. Aller-
dings liege der Betriebsgewinn
aufgrund des verschéirften Wett-
bewerbs leicht unter Vorjahres-
wert, wobei die deutsche Tochter
bei einem zweistelligen Umsatz-
plus einen Betriebsgewinn auf
Vorjahresniveau auswies.

In den nordischen Mairkten
(Finnland und Norwegen) sowie
den baltischen Staaten setzte der
Konzern 1,16 Milliarden Euro um.
Waihrend in Finnland und Nor-
wegen der Stiickzahlumsatz um
zehn bis 15 Prozent wuchs, ging
die Nachfrage in den baltischen
Staaten rezessionsbedingt zurtick.

Weissmann befiirchtet, dass
aufgrund der Finanzkrise das

»Preisanpassungen sind auf allen Stufen
dringend notwendig.«

Thomas C. Weissmann, Verwaltungsratsprdsident Also-Konzern

Wirtschaftswachstum 2009 im
gesamten Europaraum und da-
mit auch die Nachfrage nach IT-
Produkten zuriickgeht. Realis-
tisch sehe er bis zur ersten Jah-
reshilfte 2010 kaum eine wesent-
liche Erholung. Trotzdem geht er
davon aus, dass im laufenden Ge-

schiftsjahr der Konzernumsatz
vier Milliarden Schweizer Fran-
ken erreichen konne und unterm
Strich auch wieder ein Konzern-
gewinn iibrig bleibe. B

Positive Nachrichten vom BIU

Spiele-Branche mit Rekordumsatz 2008

Laut dem Bundesverband Inter-
aktive Unterhaltungssoftware
e.V. (BIU) ist im vergangenen Jahr
der Umsatz mit Computer- und
Videospielen in Deutschland auf
1,57 Milliarden Euro gestiegen.
Wachstumsmotor waren die sta-
tiondren Videospiel-Konsolen.

benjamin.blaume@crn.de

Die Spiele-Branche darf sich freu-
en. Mit einem Umsatzplus von 14
Prozent konnte das Rekordergeb-
nis des Vorjahres deutlich tiber-
troffen werden. 2007 waren noch
1,34 Milliarden Euro mit interakti-

ver Unterhaltungssoftware umge-
setzt worden. Dementsprechend
zufrieden bilanzierte Olaf Wol-
ters, Geschéftsfiihrer des BIU: »Die
Marktdaten fiir das Jahr 2008 ha-
ben alle Erwartungen erfiillt und
bestitigen insbesondere unsere
Prognosen der letzten Monate.«
Als Wachstumsmotor erwiesen
sich im vergangenen Jahr be-
sonders die stationdren Video-
spielkonsolen Sony Playstation 3,
Microsoft Xbox 360 und Nintendo
Wii. Die aktuelle Konsolengenera-
tion konnte ein Umsatzplus von
37 Prozent verbuchen und erwirt-

Aktuelle Konsolengeneration: Garant fiir gute Umsatze

schaftete knapp die Hélfte des Ge-
samtumsatzes 2008 (48 Prozent).
Auch der Umsatz mit Spiele-Soft-
ware fiir die mobilen Konsolen
Playstation Portable und Ninten-
do DS entwickelte sich 2008 posi-
tiv. Die Anzahl der verkauften
Spiele erhohte sich von 11,7 auf
13,2 Millionen, der Umsatz wuchs
um sieben Prozent.

Der Markt fiir PC-Spiele muss-
te als einziger Bereich Verluste
hinnehmen. Der Umsatz ging
von 471 Millionen Euro (2007)
auf 438 Millionen Euro zuriick.
Dank eines guten Weihnachtsge-
schiftes seien laut Wolters die
Verluste der ersten drei Quartale
bei den PC-Spielen einigermalfien
aufgefangen worden. Fiir 2009 er-
wartet der Branchen-Verband ei-
ne Fortfithrung des Wachstums,
wenn auch auf »leicht geringe-
rem Niveau«. Wolters: »Die Er-
folgsgeschichte der interaktiven
Unterhaltungsindustrie geht un-
geachtet des schwierigen Kon-
sumklimas weiter.«

Entlassungen geplant

NetApp schreibt Verluste

Bei NetApp ist im dritten Quartal
seines Fiskaljahres 2009 nicht
nur der Umsatz eingebrochen.
Der Speicherhersteller hat auch
Verluste gemacht. NetApp rea-
giert unter anderem mit Stellen-
streichungen.

ulrike.wendel@crn.de

NetApp rutscht in die Verlust-
zone: Im dritten Quartal seines
Fiskaljahres 2009 musste der Stor-
age-Spezialist einen Nettoverlust
in Héhe von 75 Millionen Dollar

Streits mit der General Services
Administration. Auch ohne Be-
riicksichtigung der Riickstellung
wire der Umsatz jedoch leicht
zuriickgegangen. »Aufgrund der
Budgetkiirzungen vieler Kunden
gab das Geschift im Januar nach
und fiithrte zu niedrigeren Um-
sdtzen als erwartet«, bedauert
Dan Warmenhoven, Chairman
und CEO von NetApp, den Ein-
bruch. Um Kosten zu sparen,
mochte der Storage-Hersteller
weltweit rund sechs Prozent sei-

Niedrigere Umsdtze als erwartet

oder 23 Cent pro Aktie verbu-
chen. Im Vergleichsquartal des
Vorjahres hatte NetApp dagegen
noch einen Gewinn in Hoéhe von
102 Millionen Dollar eingefahren.

Auch der Umsatz ging von
884 Millionen Dollar im Ver-
gleichsquartal des Vorjahres
auf 746 Millionen Dollar im letz-
ten Quartal zuriick. Hauptursa-
che fiir den deutlichen Umsatz-
riickgang ist eine Riickstellung
in H6he von 128 Millionen Dollar
als Bewertung eines moglichen

ner Stellen abbauen. »Diese Ent-
scheidung war schwer, aber rich-
tig, um das Unternehmen best-
moglich zu positionieren¢, sagt
CEO Warmenhoven.

In Deutschland ist NetApp al-
lerdings nach wie vor ein belieb-
ter Arbeitgeber. In dem Wett-
bewerb »Deutschlands beste Ar-
beitgeber« belegt der Speicher-
hersteller in diesem Jahr in der
Kategorie der Unternehmen mit
50 bis 500 Mitarbeitern Platz
neun.H
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»Gldsernes Studio« auf der CeBIT

IT-Prominenz im Planet Reseller

Auch in diesem Jahr begrii8t die Redaktion der Computer Reseller News im Planet Reseller
die Top-Manager der ITK-Branche. Im Glasernen Studio stehen die Manager den Experten
der CRN-Redaktion Rede und Antwort. Besucher des CeBIT-Fachhdndlerzentrums konnen die
Interviews rund um aktuelle Channel-Themen auch live im CRN TV-Studio verfolgen.

Viele Prominente haben sich bereits zum Live-Interview angekiindigt. Die genauen Zeiten

finden Sie unter www.crn.de/planet-reseller und in der ndchsten Print-Ausgabe der CRN.
MEHR INFOS

www.crn.de/
planet-reseller

Alexander Neff, Dorit Bode, Marec Fischer, Arnd von Wedemeyer, Uli Kemp, Karl-Heinz Warum, Hans-Peter Klaey, Oliver Tuszik,

Channel-Chef Symantec Director Solution Partners Geschdftsfiihrer Lenovo Geschiiftsfiihrer CO0 LG Geschiftsfiihrer Citrix Global Head of SME SAP Vorstandsvorsitzender
Organisation HP notebooksbilliger.de Computacenter
Dienstag, 3.3.,10 Uhr Dienstag, 3.3.,11 Uhr Dienstag, 3.3.,12 Uhr Dienstag, 3.3.,13 Uhr Dienstag, 3. 3., 14 Uhr Dienstag, 3.3, 15 Uhr Dienstag, 3.3.,15.30 Uhr Dienstag, 3.3., 16 Uhr

Thomas Kiihlewein, Thomas Schrider, Eric Chen, Gerhard Schulz, Birbel Schmidt, Achim Berg, Jean Marc Pfammatter, Jiirgen Kriiger,
Geschdftsfiihrer VMware Geschiftsfiihrer Sun Europachef Asus Geschiftsfiihrer Geschdftsfiihrerin Geschdftsfiihrer Microsoft Zentraleuropa-Chef Geschdftsfiihrer
Ingram Micro Actebis Peacock Checkpoint Samsung
Mittwoch, 4. 3., 10 Uhr Mittwoch, 4.3.,11 Uhr Mittwoch, 4.3.,12 Uhr Mittwoch, 4.3.,13 Uhr Mittwoch, 4.3.,14 Uhr Mittwoch, 4.3., 15 Uhr Mittwoch, 4.3.,16 Uhr Donnerstag, 5. 3., 10 Uhr
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Dr. Jiirgen Rakow, Ralf Koenzen, Gerhard Hundt, Stefan Engel, Uwe Neumeier, Doris Albiez, Hannes Schwaderer, Simone Fromming,

Gesellschafter Fukato Geschiftsfiihrer Lancom Geschdftsfiihrer Avnet Geschiiftsfiihrer Acer Country Manager Deutsch- IBM Channelchefin Geschiftsfiihrer Intel Geschiftsfiihrerin Vertrieb
land HP Procurve Tech Data
Donnerstag, 5.3., 11 Uhr Donnerstag, 5.3.,12 Uhr Donnerstag, 5.3.,13 Uhr Donnerstag, 5.3., 14 Uhr Donnerstag, 5.3., 15 Uhr Donnerstag, 5. 3., 16 Uhr Donnerstag, 5.3., 16.30 Uhr Freitag, 6.3.,10 Uhr

Andreas Wenninger, Ulrich Miiller-Albring, Silke Eggert, Matthias Steinkamp, Volker Schwellenberg, Thomas von Baross, Martin Biirstenbinder, Ernst Raue,

Vorstand Synaxon Geschiftsleitung AVM Marketing Manager Geschiiftsfiihrer Tarox Geschdftsfiihrer NT plus Geschdftsfiihrer D-Link Geschdftsfiihrer VAF Vorstand Deutsche Messe AG
Business Partner, Vodafone

Freitag, 6.3.,11 Uhr Freitag, 6.3.,12 Uhr Freitag, 6.3.,13 Uhr Freitag, 6.3., 14 Uhr Samstag, 7.3.,10 Uhr Samstag, 7.3.,11 Uhr Samstag, 7.3.,13 Uhr Samstag, 7. 3., 14 Uhr
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Planet Reseller EE:

Kooperationen suchen Dialog mit Fachhandel

Comteam und Synaxon wieder
im Planet Reseller

Der Systemhausverbund Comteam hat bisher keinen Planet versaumt. Auch
in diesem Jahr ist die Gruppe, die zu Electronic Partner gehort, wieder da-
bei. Ebenfalls iiberzeugt vom Handlerzentrum ist die Kooperations-Holding
Synaxon, die in diesem Jahr zum dritten Mal teilnimmt. Beide suchen hier
den Dialog mit dem Fachhandel.

wolfgang.kuehn@crn.de

Der Systemhaus-Verbund Com-
team steht treu zum Héndler-
zentrum. »Wir waren einer der
ersten Aussteller im Planet und
fithlen uns dort sehr wohlk, sagt
Comteam-Geschiftsfiihrer Claas
Eimer. Deshalb sei es selbst-
verstindlich auch in diesem

Nach den Erfahrungen der ver-
gangenen zwei Jahre - seitdem
ist der Kooperations-Multi Sy-
naxon AG im Planet vertreten -
war fiir Marketingleiter Hendrik
Schiitte klar: »Fir uns kommt
nur der Planet in Frage.« Denn
mit 350 Kontakten zu potenziel-

Kompetenz-Zentrum fiir Handels-

kooperationen

Jahr wieder Prisenz zu zeigen.
Denn: »Die CeBIT und speziell
der Planet Reseller bieten Sys-
temhdéusern perfekte Moglichkei-
ten, den Comteam-Systemhaus-
verbund und unser breites Leis-
tungsangebot kennen zu lernen.«
So zeigt die zu Electronic Part-
ner zihlende Gruppe am Stand
L1100 nicht nur viele neue und er-
weiterte Funktionen der Platt-
form »Web2Print«, sondern stellt
Lieferanten, wie der Reiner SCT,
Securepoint oder Wortmann,
Partner-Inseln zur Verfiigung.

len Partnern und Gesprichen
mit mehr als 300 Bestandspart-
nern sei die Planet-Prdsenz des
vergangenen Jahres ein »voller
Erfolg« gewesen. Und so stehen in
diesem Jahr fiir interessierte
Fachhéindler und Systemhausbe-
treiber allein sechs Ansprech-
partner aus dem Bereich Vertrieb
Kooperationen sowie drei An-
sprechpartner Partnerbetreuung
und weitere Spezialisten fiir die
Handelsplattform EGIS, fiir Mar-
keting und Vertrieb Franchise
zur Verfiigung. Damit sind die

Die gldserne Redaktion der Computer
Reseller News finden Sie im »Planet

Reseller« in Halle 25

WEST 1

sup2

Bm
Stand 11/2008 - Anderungen vorbehalten

WEST 3

Einzelgesellschaften unter dem
Synaxon-Dach, Akcent Computer-
partner, I-Team, Microtrend und
PC Spezialist, durch das Messe-
team gut vertreten.

Im Mittelpunkt des Messeauf-
tritts auf dem gut 80 Quadratme-
ter groflen Stand, stehen Web-
Plattformen wie Web2Print,
Web2Media und EGIS Portal. Be-
sonders EGIS 4.0 als Handels-
plattform fiir Waren und Dienst-
leistungen setzt, so Schiitte, neue
Standards. Das Portal bietet den
Hindlern einen komprimierten
Zugriff fiir derzeit rund 100
Leistungsmodule. ®

CeBIT

HANNOVER
3.-8.3.2009

cebit.com

CRN-Promotion

CeBIT

Planet Z Reseller

Powered by

Computer

Reseller News

Die glaserne Redaktion der Computer Reseller News

Auch die CRN hat ihre »Glaserne Redaktion« ausge-
baut und erwartet die geballte IT-Prominenz zum Bran-
chentalk. Alle Interviews finden Sie ab dem 3. Marz
2009 online unter www.crn.de. Oder besuchen Sie uns in
Halle 25, Stand E106 - dann konnen Sie die Gesprache
live und vor Ort verfolgen.

Weitere Informationen iiber den Planet Reseller erhal-
ten Sie unter www.cebit.de/planetreseller

Fakten, Hintergriinde und das Veranstaltungs-
programm mit unseren VIP-Gasten finden Sie unter
www.crn.de/planet-reseller

Planet Reseller powered by Computer Reseller News — das Fach-

handelszentrum der CeBIT 2009 - www.cebit.de/planetreseller
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peter.schulte@crn.de
Mit einem echten Coup haben
die zuvor entmachteten deut-
schen Vorstinde und ihre Mit-
streiter in der vergangenen Wo-
che die Kontrolle iiber das Braun-
schweiger Distributionsunter-
nehmen Devil AG
gewonnen: Glaubiger haben am
10. Februar gegen die Devil-Ei-
gentiimerin Tulip Beteiligungs
GmbH das Insolvenzverfahren
beantragt. Im Zuge des Insolvenz-
antragsverfahrens wurde der
Rechtsanwalt Christoph Kirch-
berg als vorldufiger Insolvenzver-
walter eingesetzt. Das bedeutet,
dass die hollindischen Mehr-
heitseigner nicht mehr in das Ge-
schehen eingreifen kénnen.
Damit ist es der rebellischen
Gruppe, die sich sofort nach der
versuchten = Machtiibernahme
durch Nedfield in Braunschweig
zusammengefunden hat,
staunlich schnell gelungen, alle
vorherigen Entscheidungen der
Muttergesellschaft aufler Kraft
zu setzen und das »gesunde Ge-
schift dem Zugriff des Nedfield-
Konzerns zu entziehen«, wie es in
einer Pressemitteilung von Devil
heiRt. Uberhaupt zeigt der Distri-
butor unverhohlene Freude dari-
ber, die Niederldnder »ausgekon-
tert« zu haben. Devil setzte den
Vorstand sofort wieder in Amt
und Wiirden: Axel Grotjahn als
CEO und Torsten Matthies als
CFO bilden anstelle des kurzfris-
tig von den Niederldndern beru-
fenen Joost Bruyn nun wieder
den Devil-Vorstand. Sie berichten
an drei Aufsichtsratsmitglieder:
Unter dem Vorsitz von Jakob Ro-
loefvan den Berg ergdnzen Devil-

zuriick-

er-

Unternehmen
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Deutsches Management wieder eingesetzt

evil beginnt mit Aufraumarbeiten

Unverhohlene Freude in Braunschweig: Distributor Devil hat die versuchte Macht-
iibernahme durch die niederlandische Muttergesellschaft Nedfield spektakulér »ausge-
kontert«. Doch nach den Querelen der vergangenen Tage, steht die Firma auf wackli-

gen Beinen: Das wieder eingesetzte Devil-Management muss das Vertrauen der Kreditver-
sicherer und Geschaftspartner schnell wiederherstellen. Auf der Eigentiimerseite bleibt

die Lage uniibersichtlich.

»Jetzt konnen wir uns darauf konzent-
rieren, unser Geschift fortzusetzen und nach-
haltig zu organisieren.«

Devil-CEO Axel Grotjahn

Griinder Karsten Hartmann und
Rechtsanwalt Dr. Mirko Griindel
das Gremium.

Uniibersichtliche
Lage

Niederldndische Medien, etwa
»De Telegraafk, interpretieren die
Ereignisse als Streitfall um aus-
stehende Forderungsbetrdge zwi-
schen dem Nedfield-Konzern und
dem fritheren CEO und Anteils-
eigner des Braunschweiger Un-
ternehmens, Karsten Hartmann.
Daneben spielt aber auch Jakob
Roloef van den Berg eine Schliis-
selrolle in der Rebellion: Als
Geschiftsfithrer der  Devil-
Eigentiimerin Tulip Beteiligungs
GmbH wurde er im Rahmen

des niederldndischen Machtiiber-
nahmeversuchs vor zwei Wochen
abberufen und durch Nedfield-
CEO Mark Elbertse ersetzt. Ein
niederlindisches Channelmaga-
zin berichtet, dass van den Berg
ebenfalls Anteilseigner der Firma
sei und wegen Nichterfiillung
von Forderungen den Antrag auf
Eroffnung eines Insolvenzverfah-
rens gestellt hat. Dieser Insol-
venzantrag gemdfR Paragraf 14
der Insolvenzordnung ist zulds-
sig, wenn der Gldubiger ein
rechtliches Interesse an der Er-
offnung des Insolvenzverfahrens
hat und seine Forderung und den
Ero6ffnungsgrund glaubhaft ma-
chen kann. Den Nachweis der Zu-
lassigkeit muss nun aber erst die
Untersuchung durch den Insol-
venzverwalter erbringen.

Die Lage ist in jedem Fall uniiber-
sichtlich, der Ausgang der nun
begonnenen Untersuchung so-
wie die Konsequenzen fiir die in-
volvierten, aber von der Insol-
venz im Augenblick nicht un-
mittelbar betroffen Firmen
Nedfield und Devil ungewiss.

nehmensentwicklung, sondern
auch die starke Stellung der De-
vil im Nedfield-Konzernverbund.
Denn der deutsche Distributor
tragt nach wie vor den Hauptan-
teil zum Ergebnis der niederlédn-
dischen Unternehmensgruppe
bei. Diese befindet sich, seit ihre

Streitfall um ausstehende Forderungen?

Der Nedfield-Konzern jedenfalls
nimmt nun eine abwartende Hal-
tung ein: Man arbeite an einer L6-
sung, die Folgen fiir den Konzern
und die deutsche Tochter seien
nicht abzusehen, zitiert »De Tele-
graaf« die Firma.

Schnell zuriick zu
alter Stdrke

Davon unbeirrt werde das wieder
eingesetzte deutsche Manage-
ment jetzt daran arbeiten, Kurs
zu halten: »Wir haben die ent-
scheidenden Schritte eingeleitet,
um das Devil-Geschift autark
weiterzufithren. Ohne unser Ver-
schulden hat es in den letzten Ta-
gen viel Unruhe und Spekulatio-
nen gegeben. Jetzt kénnen wir
uns darauf konzentrieren, unser
Geschift fortzusetzen und nach-
haltig zu organisierenc, sagt CEO
Axel Grotjahn. »Unsere Zahlen se-
hen gut aus und damit haben wir
beste Argumente fiir die zukiinf-
tige Entwicklung«, betont Grot-
jahn. Im ersten Halbjahr - vom 1.
Juli bis zum 31. Dezember 2008 -
des Geschiftsjahres 2008/2009
verzeichnete Devil nach eigenen
Angaben einen Umsatz in Héhe
von 173,3 Millionen Euro. Nach
dem Abzug von Wareneinsatz
und operativer Kosten notiert
die Devil AG einen vorldufigen
EBIT in Héhe von 1,33 Millionen
Euro. In den Ergebnissen sind die
konsolidierten Zahlen inklu-
sive der Tochtergesellschaft ent-
halten.

Mit der vorweggenommenen
Kommunikation der Halbjahres-
zahlen unterstreicht der Devil-
Chef nicht nur die solide Unter-

Aktie drastisch an Wert verlor
(von einer Notierung tber fiinf
Euro im Februar vergangenen
Jahres auf unter ein Euro seit
Oktober 2008) und da auch der
geplante IPO fiir die Tochter De-
vil scheiterte, in einer finanziel-
len Krisensituation. Die ersuchte
Machtiibernahme bei Devil inter-
pretierten deshalb viele Beobach-
ter als Versuch des klammen Kon-
zerns, Geld aus der grofiten Be-
teiligung abzuziehen.

Einfach indes wird die Riick-
kehr zur Normalitdt fiir das wie-
der eingesetzte Management
nicht: Auf die Vorstinde kom-
men schwere Aufrdumarbeiten
zu. Die Versicherer hatten ihre
Kreditlinien fiir das Unterneh-
men schon zuriickgefahren, eini-
ge Lieferanten stellten zundchst
die Lieferungen ein. Nun miissen
CEO Grotjahn und CFO Matthies
das Vertrauen der Versicherer
und Lieferanten in das Unterneh-
men schnellstens wiederherstel-
len. Derzeit arbeiten die Manager
nach Auskunft der Firma mit
Hochdruck an der Stabilisierung
der Lage.®

Devil AG

Kocherstrafie 2, 38120 Braunschweig
Tel. 0531 21540-0, Fax 0531 21540-999
www.devil.de
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Hdndler von Doppelmarke nicht iiberzeugt

Freenet mit neuer Marke
»mobilcom debitel«

Nach der Ubernahme des Providers Debitel im vergangenen Jahr vereint
das TK-Unternehmen Freenet ein ganzes Sammelsurium an Mobilfunkmarken
unter einem Dach. Einige davon stehen nun jedoch vor dem Aus.

ulrike.wendel@crn.de

Freenet-Fachhindler
sich schon wieder auf eine neue
Markenstrategie des TK-Spezia-
listen einstellen. Nachdem die
Firma vor einem Jahr den Stutt-
garter Mobilfunk-Provider Debi-
tel iibernommen hat, ist Free-
net zwar zum drittgroRten Mo-
bilfunkunternehmen in Deutsch-

missen

mobilcom und debitel zu der
neuen Mobilfunkmarke »mobil-
com debitel« zusammen. »Wir
gewinnen dadurch die Anspra-
che von zwolf Millionen Debitel-
Bestandskundenc, begriindet Hu-
bert Kluske, Leiter Shop-Vertrieb
bei Freenet, die Entscheidung fiir
die etwas sperrige Doppelmarke.

Shops stehen wieder vor dem Umbau.

land - nach T-Mobile und Voda-
fone — aufgestiegen. Das Marken-
portfolio unter dem Dach des
Konzerns ist aber fiir die Kun-
den zunehmend uniibersicht-
lich geworden.

Freenet riumt deswegen mit
seiner Markenstrategie nun or-
dentlich auf - und das nicht
zum ersten Mal in der Unterneh-
mensgeschichte. Wichtigste Neu-
erung: Der Anbieter fiithrt die
beiden Service-Provider-Marken

Fir Fachhindler, die Produkte
des Providers vertreiben, und
Franchise-Nehmer in einem der
Freenet-Shops bedeutet dieser
Schritt, dass in den nidchsten Mo-
naten eine erneute Umgestal-
tung ihres Ladengeschifts auf'sie
zukommt. Ab dem 1. April wird
Freenet mit dem Umbau seiner
Shops beginnen, einen Monat
spdter wird die Umgestaltung
der Fachhandelsldden starten.
Mit dem Shop-Umbau diirften
sowohl Konzern als auch Hindler
inzwischen Erfahrung haben.

Erst vor einem Jahr wurden die
roten Mobilcom-Shops in gri-
ne Freenet-Filialen umgestaltet.
Kiinftig werden sich die Liaden
unter dem gemeinsamen Logo
»mobilcom debitel« prasentieren,
die griine Farbe bleibt allerdings
erhalten. Christoph Preuf3, der
gemeinsam mit Hubert Kluske
fiir den Shop-Vertrieb bei Freenet
verantwortlich ist, spricht von
einem »sehr selbstbewussten lau-
ten Auftritt«. »Mit dem neuen
Konzept ist sichergestellt, dass
die Kunden uns von nah und
fern wieder erkenneng, ist sich
Preuf} sicher.

Fachhdndler genervt

Die Fachhandel ist allerdings von
dem erneuten Rebranding offen-
bar noch nicht vollkommen
uberzeugt. »Gut finde ich das
nicht¢, sagt etwa Thomas Kar-
zelek von IT-Solutions in Meck-
lenburg-Vorpommern. »Langsam

wird es nervig«, kommentiert
auch der bayerische Fachhindler
Andreas Stumpp. Auch die neue
Doppelmarke kann offenbar
nicht alle Reseller iiberzeugen.
»Ich hédtte mir gewiinscht, dass es
entweder nur einer der beiden
Namen wird oder eine ganz neue
Marke kreiert wird«, so Stumpp.
Nicht alle derzeitigen Marken
unter dem Freenet-Dach werden
jedoch weitergefiihrt. Vor dem
Aus steht die Marke dug, die Free-
net im Zuge der Debitel-Akquisi-
tion tibernommen hat. Die dug-
Shops werden ebenfalls in Free-
net-Filialen umgewandelt.
Abgeschafft wird auch die vor
18 Monaten neu eingefithrte Mar-
ke »freenetMobile«. Mit dem Na-
men Freenet mochte sich der An-
bieter dagegen kiinftig noch stir-
ker als Festnetzportal positionie-

»Mit dem neuen
Konzept ist
sichergestellt,
dass die Kunden
uns von nah
und fern wieder
erkennen.«

Christoph Preuf,
Leiter Shop-Vertrieb
bei Freenet

ren und den Bereich mobiles
Internet zu einem Schwerpunkt
der kiinftigen Unternehmens-
entwicklung ausbauen. Die Mar-
ke Talkline wird als Aktions-
marke fiir E-Commerce und Di-
rektmarketing weiter bestehen,
klarmobil als No-Frills-Marke.
Um nach der Ubernahme von
Debitel neues Geld in die Kasse
zu spiilen, steht bei Freenet
weiterhin der Verkauf seiner
DSL-Sparte ganz oben auf der
Agenda. »Es wird viel davon ab-
hédngen, wie schnell es uns ge-
lingt, das DSL-Geschift zu ver-
kaufenc, sagt Christoph PreuR. m

Freenet AG

Hollerstrafe 126, 24782 Biidelsdorf
Tel. 04331 69-0

www.freenet.ag

Beratung und Vermarktung tiber Reseller

McAfee griindet SaaS-Geschiaftsbereich

Der Sicherheitsanbieter McAfee
will sein Portfolio an Software
as a Service-(SaaS-)Angeboten
ausbauen. Zum Leiter des dafiir
gegriindeten Geschiftsbereichs
»Saa$ Security Business Unit«
wurde der ehemalige HP-Mana-
ger Marc Olesen ernannt.

karena.friedrich@crn.de

McAfee will sein Software-as-a-
Service-Portfolio deutlich ausbau-
en. Dafiir hat der Security-Her-
steller eine eigene Geschiftsein-
heit gegriindet, die nicht nur den
Ausbau der SaaS-Kompetenzen
vorantreiben, sondern auch das
bestehende Angebot biindeln
soll. Bisher hatte der Hersteller
seine internetbasierten Angebote
in den jeweiligen Produktberei-
chen als alternative Nutzungs-
moglichkeit angeboten. Zu den
aktuellen SaaS-Produkten und
-Technologien von McAfee zihlen

beispielsweise Trustedsource, ein
Reputationssystem zur Echtzeit-
Korrelation von Web-, E-Mail- und
Netzwerkverkehr, das McAfee-

Gateway-Security-Produkten zu-
arbeitet oder der gehostete Web

»SaaS-Losungen lassen
sich nicht
nebenbei verkaufen.«

Sylke Baumann,
Channel-Chefin bei McAfee

Protection Service fiir Unterneh-
men, der Web-basierte Angriffe
stoppt, bevor sie das Netzwerk des
Kunden erreichen. Die neue
»SaaS Security Business Unit«
wird fiir alle Produkte von Mc-
Afee verantwortlich sein, die tiber
das Internet bereitgestellt wer-
den. »Man kann diese Losungen
nicht nebenbei verkaufen, da hier
ein ganz anderes Geschiftsmo-
dell gefordert ist«, begriif3t Sylke
Baumann, Channel-Chefin bei
McAfee Deutschland, die neue
Strategie. Wann genau der ak-
tuell in den USA gestartete Orga-
nisationsumbau auch hierzulan-
de ankommt, vermag Baumann
noch nicht zu sagen. Fest stehe
aber, dass den Resellern im deut-
schen SaaS-Geschift eine zentrale
Rolle zukommen soll. »Fiir die
Vermarktung und Beratung beim
Kunden vor Ort brauchen wir die
Partner«, so Baumann.

Erst kiirzlich hatte McAfee
sein neues Programm »Partner

Security for Service« (PSS) vorge-
stellt. Damit kénnen Reseller ih-
ren SMB-Kunden Sicherheit als
vollstindig integrierten und ver-
walteten Service anbieten. »Das
PSS kann man als Einstiegsstufe
in das SaaS-Thema bezeichnenc,
sagt die Channel-Chefin. Mit dem
Um-und Ausbau des Security Ser-
vices-Portfolio sollen in Zukunft
auch stark nachgefragte, aber
komplexere Themen wie PCI-
Compliance hinzukommen.

Engagement wird
ausgebaut

Mit seinem bestehenden Angebot
hat McAfee sich bereits im SaaS-
Markt etabliert, will sein Engage-
ment jedoch noch deutlich aus-
bauen. Auch vor dem Hinter-
grund knapper IT-Budgets haben
sich Services, die iber das Web an-
geboten werden, fiir viele Unter-
nehmen zu einer attraktiven Al-

ternative entwickelt. Dass dieses
Segment ein Wachstumsmarkt
ist, belegt auch die Einschidtzung
der Analystenfirma IDC, die da-
von ausgeht, dass der weltweite
SaaS-Market bis 2012 ein Umsatz-
volumen von fast 20 Milliarden
US-Dollar erreichen wird. Vor ei-
nem Jahr lag dieser Wert noch bei
9 Milliarden US-Dollar.

Die Leitung des neuen Ge-
schiftsbereichs hat McAfee einem
erfahrenen Saas-Spezialisten tiber-
tragen: Marc Olesen ist als Senior
Vice President und General Mana-
ger der SaaS Security Business
Unit ab sofort fiir den Ausbau der
Internet-Angebote zustidndig. Ole-
sen war zuvor Vice President des
SaaS-Geschifts bei HP. m

McAfee GmbH

Ohmstrafle 1, 85716 Unterschlei3heim
Tel. 089 3707-0, Fax 089 3707-1199
www.mcafee.com
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Zu lange auf Plasma gesetzt
Pioneer gibt
TV-Geschaft auf

Der japanische Elektronikherstel-
ler Pioneer steigt aus der Produk-
tion von Flachbild-TVs aus. 10.000
Stellen fallen der Mainahme
weltweit zum Opfer. Als Grund
nennt der Konzern den anhalten-
den Preis- und Margendruck

Speed-Dating — mit

michaela.wurm@crn.de

Binnen Jahresfrist will der japa- ,

nische Elektronikkonzern Pio- u n ( S S C n e e r

neer die Produktion von Flat-TVs

komplett einstellen, weil damit

kein Gewinn mehr zu erwirt-

schaften sei. Der Produktbereich

Unterhaltungselektronik soll dras-

tisch eingedampft werden und 70
. . L DSL-Router/Modem mit

kiinftig nur noch aus drei Sdulen WLAN 802.11n

- Audio-Produkte, DJ-Equipment

und TV Settop-Boxen - bestehen.

AuRerdem will sich Pioneer ver- - Ty Ce B I T 2009

stirkt auf Elektronikprodukte S

fiir den Einsatz im Auto konzen-

Zu lange an Plasma-TVs festge-
halten - jetzt steigt Pioneer ganz
aus dem Flat-TV-Geschéft aus

=

Halle 13 | Stand C48

trieren. " .
Bereits fiir das noch laufende Jetzt mit neuem Partnerbereich!
Geschiftsjahr rechnet Pioneer - Hannover 03.—08. Mérz

mit einem Rekord-Verlust in
Milliardenhéhe und prognosti-
ziert auch gleich fiir das kom-
mende Geschéftsjahr 2009/10 ro-
te Zahlen. Im Zuge der MaRnah- : FRITZIWLAN USE Stick
me soll fast ein Viertel der welt- : | USB-Stick fiir alle WLAN-
weit knapp 37.000 Arbeitsplitze Standards

wegfallen, 6.000 feste Stellen und i
4.000 bei Zeit- und Vertragsarbei-
tern. Erst 2008 waren fast 6.000
Stellen gestrichen worden. Zehn
seiner 30 Produktionsstitten will
der Konzern ebenfalls loswerden,
darunter auch Werke in den USA
und GroRbritannien. Dort soll
die Produktion bereits im Friih-

jahr 2009 eingestellt werden. FRITZ!B FRITZ!Box WLAN 3270 ist der neue WLAN N-Datenflitzer fiir Ihr Netz.
Pioneer ist damit der erste der :BOX Der neue WLAN-Standard 802.11n (Draft 2.0) und das Mehrantennen-
japanischen  Elektronik-Riesen, WLAN 3270 - verfahren MIMO (Multiple Input Multiple Output) sorgen fiir héheren
der sich aus dem prestigetrachti- . s 2. Datendurchsatz von bis zu 300 MBit/s und gréRere WLAN-Reichweite.
gen TV-Geschift verabschiedet. e e —< FRITZ!Box WLAN 3270 sendet auf der 2,4- oder 5-GHz-Frequenz und
Der Konzern hatte sich zu lange N NS verleiht so auch bewegten Bildern Fliigel. Zusammen mit FRITZ!WLAN
auf Plasma-TVs konzentriert, die > FRIVEDDSS y USB Stick N fiir Notebook und PC funkt es in allen WLAN-Netzen -
gegeniiber LCD-Geriten immer Gl ; _ witdN ob n, g, b oder a. FRITZ!Box WLAN 3270 im Uberblick:
stirker an Boden verloren. Im : \
Frithjahr 2008 hatte Pioneer die - B WLAN-Router/DSL-Modem fiir alle DSL-Angebote bis 16 MBit/s
eigene Fertigung von Plasma- | — v wevl  WLAN 802.11n (Draft 2.0) mit bis zu 300 MBit/s, kompatibel
i)/[anels ;l'lfgel%eben undEdies<]aE v<c>ln _ ' = mit Geraten aller WLAN-Standards (802.11n/g/b/a)
atsushita ezogen. rst Ende < o oe .
2008 hatte der Hersteller erstmals : / 'NECH WLAN-U'nterstquung fiir 2,4-G Hz.- ogt.er 5-G Hz-Verblndung”en
auch einige LCD-TVs ins Angebot : 0 — [ | WLAN-Stherhelt ab VYerk du‘r.ch.mdlwduellen WLA‘I'\I-Schlussel
genommen. - und voreingestellte hchstmdgliche WPA2-Verschliisselung
: = rwevl Sicherer Fernzugang zu FRITZ!Box-Netzen iiber VPN
Pioneer Electronics Deutschland GmbH 3 | - | (Virtual Private Network)
Hanns-Martin-Schleyer-Strafie 35, 47877 Willich |

Tel. 02154 913-0, Fax 02154 429670 LI e A vevll Highspeed USB 2.0-Anschluss fiir Drucker und Speicher im Netz
vploneerde ' . wevm |deal zusammen mit FRITZ!WLAN USB Stick N fiir Notebook und PC
FRITZ!WLAN

. Mehr iiber den Datenturbo FRITZ!Box WLAN 3270 erfahren
USB Stick N Sie unter www.avm.de/fritzbox

FRITZ! Produkte konnen Sie bei folgenden Distributoren bestellen:
[y = INGRAM BN T /1
12 MICRO|. i ACTEBIS (o)) il

www.avm.de
AVM GmbH - Alt-Moabit 95 - 10559 Berlin - Telefon 030 39976-0 - info@avm.de
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Neues Bonusmodell, mehr B-2-B-Notebooks

Samsung versucht es erneut im B-2-B-Markt

Mit einer neuen Mannschaft und einem neuen Bonus- und Konditionsmodell will
Samsungs Notebook-Sparte dieses Jahr wieder einmal einen Vorstof ins B-2-B-Seg-
ment wagen. Obwohl der Hersteller seit Jahren versucht, Systemhauser fiir das
Projektgeschift zu gewinnen, werden immer noch gut zwei Drittel der Samsung-

Notebooks im Retail verkauft.

michaela.wurm@crn.de

Uber ein Jahr war von der Sam-
sung-Notebook-Sparte nicht allzu
viel zu horen. Vor allem der seit
Jahren geplante Ausbau des B-2-B-
Geschifts (CRN berichtete in Aus-
gabe 30/2008) kam nicht voran.
Laut IDC lag Samsung bei Com-
mercial-Notebooks im vierten
Quartal 2008 mit einem Markt-
anteil von gerade mal 4,6 Prozent
in Deutschland nur auf Platz
acht. Auch bei der Listung im
Fachhandel kommt der koreani-
sche Hersteller seit Jahren nicht
so recht vom Fleck. Bei den Héand-
lerbefragungen von Computer
Reseller News schwankt der An-
teil der Samsung-Notebooks zwi-
schen sechs und neun Prozent
und lag im vierten Quartal 2008
bei 8,6 Prozent - Platz acht.

Seit dem Weggang von Sales &
Marketing Manager Hartmut
Worrlein Ende 2007 musste sich
der Bereich auch personell mit
Interimslosungen behelfen. Seit
Ende 2008 ist mit Gerrit Povel ein

Sales Manager B-2-B an Bord.
Auch personell ist der Business-
Vertrieb mit Telesales-Mitarbei-
tern und fiinf AuRendienstlern
jetzt einigermafen solide aufge-
stellt, um auch eine wachsende
Zahl von Partnern zu betreuen.
Denn bis Jahresende will der Her-
steller die Zahl der registrierten
Partner auf 140 bis 170 ausbauen.
Aktuelle Partnerzahlen will Povel
nicht nennen, die diirften jedoch
recht tibersichtlich sein.

Staffel-Bonus

Die Certified Partner werden
vom Samsung Telesales betreut,
bekommen aber keine materiel-
len Benefits gegentiiber nicht re-
gistrierten Partnern, also auch
keine besseren Einkaufskonditio-
nen. Die gibt es erst fiir Select
Partner, die eine Umsatzhiirde
von 100.000 Euro pro Jahr tber-
springen miissen, und fiir Pre-
mium Partner mit einer Umsatz-

vorgabe von mindestens 250.000
Euro. Fiir diese Stufen hat Sam-
sung den Leistungskatalog ausge-
baut. So umfasst beispielsweise
das Demoprogramm nicht mehr
nur ein Gerdt pro Monat, son-
dern mehrmals im Jahr mehrere
Gerdte mit Discounts. Ein Testge-
rdte-Pool stellt jetzt Teststellun-
gen fiirs Projektgeschéft zur Ver-
fiigung. Neu ist auch ein optiona-
ler Lagerwertausgleich, den die
Partner individuell mit ihrem Be-
treuer aushandeln miissen.
Uberarbeitet wurde auch das
Bonusmodell. Frither gab es ei-
nen reinen Zielerreichungs-Bo-
nus, so Povel. Jetzt sind die Boni
gestaffelt, damit die Partner
nicht leer ausgehen, wenn das
Umsatzziel verfehlt wird. Bereits
fiir 80 Prozent des Jahresumsat-
zes wird ein Bonus ausgeschiittet.
Dazu kommt ein nicht an Um-
satzhiirden gebundener Qua-
litdts-Bonus, den es fiir die Teil-
nahme an Schulungen, anspre-

Gerrit Povel, Sales Manager
B-2-B, soll neue Partner fiir das
Projektgeschaft gewinnen

chende Produktpridsentationen
und Ahnliches gibt. Fiir jeweils
zwei ausgewidhlte Produkte gibt
es zudem jeden Monat noch ei-
nen Backend-Bonus von drei Pro-
zent bei der Distribution.

Das vor einem halben Jahr
noch recht magere B-2-B-Lineup
wurde um einige Gerite erwei-
tert. Nicht alle sind allerdings
reine Business-Gerdte, die Part-

ner kdnnen Projektkunden jetzt
auch ausgewihlte Consumer-
Gerite anbieten. Die Notebooks
der Premium-Linie - aktuell die
ultraflachen X360 und X460 -
sind fiir Consumer- und Business-
Kanal verfiigbar.

Mit dem neuen Bonusmodell
und einem groReren B-2-B-Line-
up will der Hersteller jetzt einen
neuen Versuch ins Business-Seg-
ment starten. Die Ziele sind vor-
sichtshalber nicht allzu hochge-
steckt. Primir gehe es nicht um
die Gewinnung von Marktantei-
len, so Povel, sondern darum, die
verschiedenen Vertriebskanéle
besser auszubalancieren. Denn
das Notebook-Geschift von Sam-
sung ist mit einem Anteil von
rund 70 Prozent immer noch
sehr Retail-lastig. Kiinftig sollen
die drei Kandle Retail (Flichen-
markte und Kooperationen), Dis-
tribution (inklusive Etailer) und
B-2-B-Partnervertrieb alle in etwa
gleich stark aufgestellt sein. ®

Samsung Electronics GmbH

Am Kronberger Hang 6, 65824 Schwalbach/Ts.
Tel. 01805 121213, Fax 01805 121214
www.samsung.de

Neue Zusammenarbeit zwischen Tech Data und Kyocera

Tech Data versohnt sich endgiiltig mit den Herstellern

Stephen Schienbein, Vertriebsleiter Channel Distribution bei Kyocera, und
Giinter Schiessl, Geschéaftsfiihrer Marketing bei Tech Data Deutschland

Fast zwei Jahre schwelte der
Streit zwischen Tech Data und
einigen Lieferanten, die das gedn-
derte Logistikkonzept des Broad-
liners nicht mittragen wollten.
Jetzt haben der Miinchner Distri-
butor und Kyocera die Zusammen-
arbeit wieder aufgenommen.
Damit ist der letzte der seinerzeit
verprellten Hersteller versohnt.

peter.schulte@crn.de

AD sofort konnen Reseller wieder
das komplette Druckerportfolio
und A4-Multifunktionssysteme
von Kyocera sowie alle dazugehd-
rigen Optionen und Verbrauchs-
materialien beim Miinchner
Broadliner Tech Data ordern. Mit
der wieder aufgenommenen Ko-
operation endet ein fast zwei Jahre
wihrender Disput zwischen dem
Distributor und dem Hersteller.
Der Streit begann mit der Inbe-
triebnahme des neuen zentraleu-
ropdischen Logistikzentrums der
Tech Data in Bor/Tschechien. Eini-
ge Hersteller, darunter Kyocera,
aber auch Lexmark und Samsung,

wollten das neue Logistik-Konzept
nicht mittragen. Der Grund: Tech
Data bestand auf eine Umschrei-
bung der Herstellervertrige aufei-
ne osterreichische Zwischengesell-
schaft. Der Distributor versprach
sich dadurch eine einfachere und
schnellere Abwicklung.

TD suchte in den folgenden
Jahren die Einigung mit den ver-
prellten Herstellern. Zuletzt hatte
man im Dezember 2008 die Sam-
sung-Distribution wieder kom-
plett abrunden kénnen. Doch zwi-
schen Kyocera und Tech Data kam
es zu keiner Verséhnung: Die Zu-
sammenarbeit hatte 2006 zu-
néchst geruht. Der Hersteller 1ste
den Distributionsvertrag dann
2007 endgiiltig auf.

In Kontakt sei man aber im-
mer geblieben, betont Tech Data-
Geschiftsfithrer Giinter Schiessl
im CRN-Gesprach. »Wir haben in-
zwischen auch einiges dazuge-
lernt, vor allem, uns auf die ver-
schiedenen Anforderungen der
Lieferanten einzustellen«, sagt
der Manager. Beispielsweise kon-

ne man nun verschiedene, lin-
derspezifische Projektkonditio-
nen besser zuordnen. Der Fokus
der erneuerten Zusammenarbeit
werde auf dem SMB-Segment lie-
gen. »Gerade hier wurden Kyoce-
ra-Produkte immer wieder stark
nachgefragt. Ich erwarte, dass
wir tiber die neue Zusammenar-
beit unsere Kundenbreite im
Mittelstand ausbauen koénnenc,
meint Schiessl. Auch Stephen
Schienbein, Vertriebsleiter Chan-
nel Distribution bei Kyocera,
zeigt sich iiber die Verséhnung
erleichtert: »Tech Data ist einer
der weltgroRten Distributoren,
natiirlich hatte die ruhende Ko-
operation eine Liicke in unserem
Distributionsmodell hinterlas-
sen. Ich bin froh, dass wir diese
wieder schlieRen konnten.« B

Tech Data GmbH & Co. OHG
Kistlerhofstrale 75, 81379 Miinchen
Tel. 089 4700-0, Fax 089 4700-1000
www.techdata.de
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Einstiegsmaoglichkeit fiir Reseller

Utimaco erweitert Partnerprogramm

Mit der neuen Programmstufe Hersteller mithilfe der Einstiegs- technischen Support, Vertriebs- Utimaco Safeware AG

. . . . . . Hohemarkstrafie 22, 61440 Oberursel
»Registered Reseller« vereinfacht stufe diesen Bedarf aufgreifen unterstiitzung und Marketing- Tel. 06171 88-0, Fax 06171 88-1010
der Datensicherheits-Experte und die Partner mit erweitertem MaRnahmen unterstiitzen. m www.utimaco.de

Utimaco Safeware interessierten
Systemintegratoren und Resel-
lern den Zugang zu seinem Glo-
bal-Alliance-Partnerprogramm.

. . . . ®
karena friedrich@crn.de Ingram Micro empfiehlt ergmal Microsoft® Software.

Der Datensicherheits-Experte Uti-

maco Safeware ergdnzt sein Glo- JEtZ t
bal-Alliance-Partnerprogramm gleich

um eine Einstiegsstufe. Die neue [}
Programmstufe »Registered Re- anm el den -

seller« richtet sich an System-
integratoren und Reseller aus
Deutschland, Osterreich und der
Schweiz, die bereits iiber ein um-
fangreiches Wissen im IT-Securi-
ty-Umfeld verfiigen.

Viele aus dieser Zielgruppe
haben bereits Utimaco-Produkte
an Kunden verkauft, allerdings
ohne explizite Unterstiitzung des
Herstellers. Diese sollen nun
auch die Vorteile des Partner-
programms nutzen und sich oh-
ne Einstiegshiirden registrieren
konnen. Auf der Einstiegsstufe
des Partnerprogramms von Uti-
maco ist keine explizite Zerti-
fizierung notwendig. Es geniigt
die Registrierung als Registered
Reseller.

Vergiinstigte
Lizenzen fiir Reseller

Nach der Bestdtigung der Regis-
trierung haben die Systeminte-
gratoren und Reseller die Mog-
lichkeit, fiir den internen Ein- 4 Ry iy S ms—— . s
satz und zu Test- und Evalua- ik ol

ES BEGINNT. = A= WISSEN IST MACHT
tionszwecken vergiinstigte Uti- ; '_ -
maco-Lizenzen bei den offiziel- : | o
: o i Etwas Mysterioses und ziemlich - - Microsoft Office
len Utimaco-Distributoren Com- ] £ .
puterlinks, Entrada und Infini- Unhelmllches ist im Gange! Small Business 2007
gate zu beziehen. Dariiber hi- ' g | SOt s
naus kénnen sie das offizielle Microsoft, Spezialist fiir unglaubliche und unheimlich i Mit den neuen Editionen, Servern
Utimaco-Logo zu Marketingzwe- geniale Hilfsmittel, plant eine einmalige Abenteuer- _ & und Services bietet das neue 2007
cken nutzen. Registered Reseller " Exkursion in ein Land mit sehr mysteriésen Begeben- 5 Microsoft Office System Anwen-
erhalten automatisch ein kom- heiten. Hierfiir werden dringend Leute gesucht. = dern noch mehr Funktionalitit
plettes Informationspaket zu den z und neue Losungen. Und die neu
Etlma'co(-iLolsguntgil. Darin entIl)lal- Die 180 mutigsten Frauen und Minner zusammengestellten Software-Pakete garantieren Thnen
en sind Bestellprozesse, Pro- s . .
duktdatenblitter P Whitepapers erwartet das Unfassbare! mehr Flexibilitit bei der Wahl der fiir Sie wichtigen und
sowie weiteres S’ales- und Mar- richtigen Technologien und Lésungen.
keting-Material. . I__Wir, Ingram Micro, werden diese Suche unterstiitzen.
»Die Nachfrage nach IT-Secu- * Beweisen Sie uns, dass Sie Mut und das Gespiir fiir das : _ Art-Nr. HEKs auf Anfrage*
. . . £3 . . S 8033MR1  SB Office Basic 2007 MLK
i haben. E h als ech
rity in den }Jnterne"hm.en 1s.t Un assbarff aben. Erweisen Sie sic alsies ter treuer B o & Sradii R
enorm und wichst stindig wei- . Ingram Micro Partner und kimpfen Sie fiir uns. 8033MN3  SB Office SBE 2007 MLK

ter, denn Unternehmen sehen .+ Dafiir erwartet Sie unter www.ingrammicro.de/ 1 8 8033MTO0  SB Office Pro 2007 MLK
sich heute mit einer breiten Pa-

lette von Risikoszenarien kon-
frontiert«, sagt Hagen Renner,
Director Channel Central Europe
bei Utimaco. In Zusammenarbeit
mit seinen Distributoren will der

- jagd-nach-wissen ein spannendes Vorbereitungs-
training und tolle Gewinne.

. Registrieren Sie sich fiir dieses grofle Abenteuer!

www.ingrammicro.de/j agd—nach—wissen

Microsoft

AUTHORIZED * Tagesaktuelle Preise finden Sie unter www.ingrammicro.de/imorder. Es gelten unsere AGB.
- . .. Online bestellen: Auftragsannahme: Tel.: 089/42 08-16 66  Fax: 089/4
Distributor www.ingrammicro.de/imorder  Erstbesteller: Tel.: 089/42 08-12 58  Fax: 089/20 80-83 444
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Regionalisierung des Vertriebs

Adobe erneuert den Channel

Der Software-Hersteller Adobe strukturiert seinen indirekten Vertrieb neu. Damit richtet
das Unternehmen die Betreuung der Partner starker regional aus. Fiir den Umbau des Chan-
nels zeichnet intern ein neuer Manager verantwortlich: Hardy Kohler, langjahriger IBM-
Vertriebsmann, leitet das indirekte Geschift von Adobe seit Jahresbeginn.

michael.hase@crn.de
Adobe baut seit vergangenem
Herbst den Vertrieb um. Zu tiber-
sehen war das nicht. Denn der
langjdhrige Channel-Chef Jérn
Richter nahm den Umbau zum
Anlass, das Unternehmen zu ver-
lassen. Sein Nachfolger heil3t
Hardy Kohler. Der ist langjdhri-
ger IBM-Manager und kennt Ado-
be-Geschiftsfiihrer Fritz Fleisch-
mann aus gemeinsamen Zeiten
bei der IBM Software-Brand Lo-
tus. Obwohl erst seit Anfang Ja-
nuar im Amt, hat der erfahrene
Sales-Mann bereits sehr konkrete
Vorstellungen von seinen strate-
gischen Schwerpunkten.

Weit oben auf Kohlers Agenda
steht die Regionalisierung des
Adobe-Vertriebs, die Deutsch-

zum Gesamtumsatz beitragen.
Bislang stehen im Geschift mit
Kreativldsungen rund 50 Partner,
20 Prozent der Reseller, fiir 80
Prozent des Umsatzes. Diese
80:20-Regel mochte der Hersteller
aushebeln und das Geschift auf
eine breitere Basis stellen.

Systemhduser im Fokus

Dabei zielt Adobe nicht so sehr
auf die Masse von Resellern, son-
dern vor allem auf Systemhduser,
die in ihrer Region besonders er-
folgreich sind. »Mit den Local
Heroes, dem Konig von Ostwest-
falen oder dem Konig von Mittel-
franken, wollen wir kiinftig
mehr Geschidft machens, erldu-

»Absatz der Kreativlosungen mit einer
zusdtzlichen Push-Strategie ankurbeln.«

landchef Fleischmann bereits im
Herbst eingeleitet hat. Dabei geht
es dem Anbieter darum, tiber das
Geschift mit Volumenpartnern
wie Cancom, PC Ware oder Becht-
le hinaus in Zukunft intensiver
mit lokal agierenden Systemhdu-
sern zusammenzuarbeiten. Die
sollen nach Adobe-Kalkiil stirker

terte Kohler. Um diese Partner ef-
fizienter vor Ort betreuen zu
koénnen, hat Adobe drei Territory
Account Manager installiert, die
jeweils in den Regionen Nord,
Mitte und Siid agieren. Fiir die
Zukunft kann sich der Channel-
Chefim zweiten Schritt eine gra-
nularere Gliederung vorstellen.
Mit der Regionalisierung er-
weitert Adobe zugleich die
Vertriebsstrategie im Kreativge-

schift. Seit jeher beruht der Ab-
satz des Flaggschiffprodukts, der
Creative Suite, im hohen Maf3e
darauf, dass der Hersteller mit
breit angelegten Marketingaktio-
nen fiir Nachfrage im Markt
sorgt. Erginzend zu dieser Pull-
Strategie will das Unternehmen
die Produktsuite kiinftig starker
iiber den Handelskanal in den
Markt driicken. »Wir sind davon
liberzeugt, dass wir den Absatz
der Kreativlésungen mit einer
zusitzlichen Push-Strategie wei-
ter ankurbeln koénnten«, sagt
Kohler.

Mehr kiimmern mochte sich
Kohler auRerdem um das halbe
Dutzend Subdistributoren, die
der Hersteller bislang eher ver-
nachlissigte. »Wir lassen einen
Teil des Marktwissens brach lie-
gen, wenn wir uns nicht mit al-
len Vertriebswegen befassen,
uber die unsere Produkte zu den
Kunden gelangen.« Deshalb wer-
de er den Kontakt zu Subdistis
wie Actebis Peacock oder Com-
line, die Adobe-Produkte bei
autorisierten Distis einkaufen,
um sie tiber ihre Hindler weiter
zu vermarkten, kiinftig intensi-
vieren, kiindigt der Manager an.
Allerdings werde Adobe in der
aktuellen Wirtschaftslage die
Zahl der autorisierten Distri-
butoren keinesfalls erhdhen.

»Wir wollen kiinftig mit den Local
Heroes unter den Systemhausern mehr
Geschift machen.«

Hardy Kohler, Director Channel & Territory Sales bei Adobe

Derzeit arbeitet das Unterneh-
men in Deutschland mit Also, In-
gram Micro und Tech Data zu-
sammen.

Dartiber hinaus hat Adobe un-
ter dem Schlagwort »Channel
2.0« ein Biindel von MaRnahmen
eingefiihrt, mit dem das Unter-
nehmen den indirekten Vertrieb
weiterentwickeln will. Markante
Neuerung ist eine Projektre-
gistrierung. Sofern ein Partner,
der einen Kunden beraten hat,
das Geschift anmeldet, erhdlt er
in jedem Fall eine Vergiitung fir
seine Vertriebsleistung. Das gilt
auch dann, wenn ihm ein ande-
rer Partner das Lizenzgeschift

vor der Nase wegschnappt.

AuRerdem steht Fachhindlern
kiinftig ein 24 mal 7-Support,
den es in dieser Durchgingigkeit
bislang nicht gab, zur Verfiigung.
Ebenso will der Hersteller die
Partnerkommunikation, die bis-
lang vor allem auf Produkt-Laun-
ches ausgerichtet war, auf eine
kontinuierliche Basis
Damit soll das Informations-
niveau im Channel angehoben
werden. ®

stellen.

Adobe Systems GmbH
Georg-Brauchle-Ring 58, 80992 Miinchen
Tel. 089 31705-0, Fax 089 31705-705
www.adobe.de

Delo kooperiert mit Ultron

Delo vertreibt ab sofort das Portfolio der Ultron AG. Dieses reicht von Sound-
karten, externen Festplatten und -gehausen iiber Headsets bis hin zu ver-
schiedenen Adapterkarten, USB-Sticks und Flash Cards. Zudem sind Ultron-
Kartenlesegerdte/Reader sowie -Gehaduse und Notebook-Taschen beim Reck-
linghausener Distributor erhaltlich.

Nach Auffassung von Delo bietet Ultron hohe Produktqualitat, giinstige
Preise und einen umfangreichen Kundenservice. So gewahre der Hersteller
auf alle Artikel eine dreijahrige Herstellergarantie und biete Endkunden eine
gebiihrenfreie Technik- und Service-Hotline an.

www.delo.com

ISPD mit zwei neuen Hersteller-Partnern
ISPD ist neuer Distributor von Gotomaxx fiir dessen PDF-Losungen »PDF-
Mailer« und »Elektronische eRechnung« in der EMEA-Region. Der Spezial-
Distributor zielt mit dieser Sortiments-Erweiterung vor allem auf Resel-
ler, die im ERP-Umfeld tatig sind. Diese konnten von den supplementédren
Geschaften mit bestehenden Kunden profitieren.

Ebenso vertreibt ISPD in der EMEA-Region ab sofort auch IT-Security-Soft-
ware von Tetraguard. Wie der Grossist betont, konzentriert sich der Troisdorfer
Hersteller mit seiner gleichnamigen Losungsfamilie vor allem auf den Schutz

vor Informationsdiebstahl. Die Produkt-Familie setzt sich aus Tetraguard Device
& more (Tool zum Schutze sensibler Daten), Tetraguard USB (»Drei-Komponen-
ten-Losung«), Tetraguard Crypt & go easy (Transportschutz aller Daten auf
Wechseldatentragern),Tetraguard Lock (Schutz vor unberechtigter Benutzung
externer Datentrager) und Tetraguard disk (automatische Verschliisselung von
Dateien im gesamten Netzwerk oder auf einzelnen Rechnern) zusammen.

www.ispd.de

NetApp zertifiziert TIM

Als bisher einzigen deutschen Distributor hat Hersteller NetApp den Value
Add-Distributor TIM nun als »Authorized Professional Service Partner« zertifi-
ziert. Dadurch kann der Wiesbadener Grossist TIM seine Systemhaus-Partner
ab sofort mit den individuellen »Professional Service«-Leistungen des ameri-
kanischen Storage-Anbieters NetApp unterstiitzen.

»Die APSP-Partnerschaft vereinfacht die Planung und Durchfiihrung von
Installationen im Bereich Professional Services. Sie versetzt uns in die Lage,
enger mit NetApp zusammenzuarbeiten und dem Partner individuelle Leis-
tungen anbieten zu konnen. Dadurch erhalt der Endkunde schneller und
bedarfsorientierter sein Angebot«, nennt Thomas Leikam, Leiter Consulting &
Professional Services bei TIM, die wesentlichen Vorteile der Zertifizierung.

www.tim.de



Your Partner for Success.

(eBIT

Besuchen Sie uns!

Actebis Peacock auf der CeBIT in Hannover.

Gebiindelte ITK-Konvergenz mit NT plus

Actebis Peacock und NT plus werden sich 2009 erstmals gemeinsam
auf der CeBIT in Hannover im Fachhandelsbereich Planet Reseller prasentieren.

3. - 8.3.2009, Halle 25/D4o0, F100

Besuchen Sie uns - es lohnt sich!
Grof3ziigige Standflache: iber 400 m2
mit ausgewdhlten Produkten von {iber 20 unserer Top-Hersteller
Vorstellung unserer Servicedienstleistungen: e-Business, Fulfillment, Finance

Erfahren Sie mehr liber das ITK-Partnerprogramm "teleprofi" von NT plus sowie

tber den IT-Systemhausverbund "ACTEBIS NETWORK" von Actebis Peacock
Last but not least: Freuen Sie sich auf unsere stimmungsvollen Stand-Partys!

NTplus®

Der Quality Partner.

Weitere Infos erhalten Sie auch unter www.actebispeacock.de.

SMC SMC

Networks Networks

SMC TigerAccess " SMC
Extended Ethernet Switch TigerCard™ 10G

SMC finden Sie auch auf
unserem CeBIT-Messestand

16-Port 100 Mbps Managed VDSL2 Switch
2 Gigabit Combo Ports (R]-45/SFP)

Bis zu 2Gbps Bandbreite steht fiir denUp-
link zu einen Server oder anderen Switch

zu Verfligung.

16 Ports VDSL2

Bis zu 100 Mbps Bandbreite fiir erweiter-
te Anwendungen

10G PCle 10GbE XFP Server Adapterkarte
PCl Express 1.1 x8 Host Bus Interface
Adapter mit steckbarem XFP Modulen (SR
oder LR). XFP Module separat erhiltlich
Jumbo Frame Support (9K)

IP/UDP/TCP Checksum Offload

Virtual NIC support

Art.-Nr. 1332352 1.299,- Euro Art.-Nr. 1390506 444, Euro
. symantec. 3 symantec.
SYMANTEC Backup Exec WIN SYMANTEC Backup Exec WIN

System Recovery Server Edition
8.5 System Builder (ML)

System Recovery Desktop Edition
8.5 System Builder (ML)

Ebenfalls in unserem
umfangreichen Portfolio:
Symantec

Neu: Erweiterte Unterstiitzung fiir virtuelle
Umgebungen

Restore Anyware™-Technologie

Neu: Agentenloser Pre-Boot-Schutz fiir
Windows-Systeme

Darf nur mit neuer Hardware verkauft werden

455,- Euro

Art.-Nr. 1437458

Vollstédndige Wiederherstellung von
Desktops und Laptops inkl. USB-Laufwerke
Neu: Agentenloser Pre-Boot-Schutz fur
Windows-Systeme

Neu: Erweiterte Unterstiitzung fiir virtuelle
Umgebungen

Darf nur mit neuer Hardware verkauft werden

Art.-Nr. 1437463 30,' Euro



Ratgeber

Thema heute:

Der schnelle Weg zum
Kunden

Langes Suchen, komplexe Bestellprozes-
se, nicht verfugbare Hardware — das alles
kennt der IT-Handel nur zu gut. Heute
gibt es jedoch Lésungen und Dienstleis-
tungen in der Distribution, die kurze
Bestell- und Lieferzeiten fiir kundenindi-
viduelle Lésungen bei gleichzeitig gerin-
geren Kosten gewahrleisten. Hier lesen
Sie mehr dariiber, wie Sie lhre Kunden
optimal und anforderungsgerecht be-
treuen und dabei noch Geld verdienen
kénnen.

Die Themenreihe:

Teil 1: Customized4You fiir Server

Teil 2: RescuedYou

Teil 3: Customized4You fiir PCs
und Notebooks

Teil 4: Servicepartner fir Server,
PCs und Notebooks

Bytec — Ihr kompetenter Partner

in der Distribution

Das Ende der 80er Jahre gegrindete Un-
ternehmen Bytec mit Sitz am Bodensee
arbeitet heute mit mehr als 3.000 qua-
lifizierten Partnern zusammen. Fur die
umfangreichen Leistungen (Customized
4You, RescuedYou, Servicepartnerbetreu-
ung etc.) wurde in Friedrichshafen ein
neues Dienstleistungszentrum gebaut.
Als Distributor fur Fujitsu Siemens Com-
puters offeriert Bytec die vollstandige
Produktpalette des Hardware-Anbieters
— von den Primergy-Servern uber Note-
books der Reihen Esprimo Mobile und
Lifebook bis hin zu den Produkten der
Serien Esprimo und Celsius. Zudem leis-
tet Bytec auch umfassende Services fur
Fujitsu Siemens Computers und steht
dem Handel bei Reparaturen, der schnel-
len DOA-Abwicklung sowie Ersatzteil-
Bestellungen zur Seite. Als IBM Premier
Partner bietet Bytec zudem fundiertes
Know-how aus Uber 15 Jahren Distribu-
tion. Mit weit Uber 4.500 Wartungsver-
tragen uber die angeschlossenen Service-
partner ist Bytec die Nummer eins fur
IBM Informix und DB2 in Europa. Ziel des
Value-Added-Distributors Bytec ist es,
mit qualifizierten und engagierten Mitar-
beitern seinen Partnern und Lieferanten
ein verlasslicher und kompetenter Part-
ner zu sein und Kunden den groRtmog-
lichen Nutzen zu bieten.

www.bytec.de

Flexibel und kosteneffizient arbeiten

0 Advertorial

PCs, Workstations, Notebooks - Geld verdienen
mit kundenindividuellen Losungen

Der Fachhandel steht Tag fiir Tag vor
der Herausforderung, seinen Vertrieb
zu optimieren, um gewinnbringend zu
arbeiten. Dabei muss er heute im
Hardware-Geschéft den Spagat zwi-
schen individuell konfigurierten
Losungen, schneller Lieferung und
Kosteneffizienz schaffen. Es gibt
Unterstiitzung aus der Distribution.

Standard-Hardware - seien es PCs,
Workstations und Notebooks - reicht
heute meist nicht mehr aus, um den
verschiedenen Anforderungen und Be-
diirfnissen der Anwender gerecht zu
werden. Die Arbeit im Biiro, zu Hause
und unterwegs ist so individuell wie die
Aufgaben, die jeder einzelne im Berufs-
alltag sowie privat erfiillen muss. Fir
den Fachhandel bietet sich hier die
Moglichkeit, sich vom Wettbewerb zu
differenzieren. Zusammen mit der Dis-
tribution kann er Leistungen und Pro-
dukte anbieten, die auch in Zeiten
knapper Budgets gefragt sind und Kun-
den tiberzeugen. »Fiir jeden Anspruch
die passende Losung - dieses Konzept
bieten wir seit 2004 bereits fiir Server
an und ermoglichen dies heute auch
fiir PCs, Workstations und Notebooks.
Auch die Geridte am Arbeitsplatz miis-
sen fiir die jeweiligen Anwendungen
optimiert sein. Als Werkzeug fiir den
Anwender sollte der Rechner deshalb
sorgfiltig gewidhlt und vorab genau
durchdacht sein. Dies ist die Aufgabe
des Handels und wir stehen bei der
Umsetzung dieses Zieles zur Seiteg,
erklart Matthias Bodry, Geschéftsfiihrer
der Bytec GmbH.

PCs und Notebooks - individuell und
bedarfsgerecht

Die Aufgabe des IT-Channels ist es, Lo-
sungen fiir die IT-Infrastruktur eines
Kunden anzubieten und zu verkaufen,
die individuell zugeschnitten und
gleichzeitig kosteneffizient sind. Ein er-
heblicher Teil dieser Infrastruktur ist

Gustomized 4 You 3
our Custom Bl 5gsi'en i 24 h__

die Hardware, die nach einer detaillier-
ten Anforderungsanalyse sorgfiltig ge-
wahlt sein sollte. Stehen die Anforde-
rungen und Aufgaben fest, findet der IT-
Channel heute in der Distribution den
passenden Partner, um die Ldsung
schnell, zuverléssig und kostengiinstig
umzusetzen. Mit dem Programm Cus-
tomized4you schafft Bytec die Mog-
lichkeit, neben Servern auch PCs, Work-
stations und Notebooks individuell zu
konfigurieren, um den Anspriichen der
Anwender gerecht zu werden. Der Fach-
handel kann seinen Kunden damit
Rechner anbieten, die exakt auf die je-
weiligen Anforderungen zugeschnitten
sind. Alle Gerite werden ausschlieRlich
von professionellen Fachkriften assem-
bliert und mit den Wunschkomponen-
ten versehen. Dies reicht beispielsweise
von der Festplatte {iber den Hauptspei-
cher bis hin zu Komponenten wie CD-
und DVD-Laufwerken. Alle Bauteile
unterzieht Bytec einem ausfithrlichen
Funktionstest. Der Distributor ermog-
licht es auch, dass die Rechner mit ei-
nem vom Kunden erstellten Betriebs-
system-Image installiert werden. Bytec
bietet zudem an, die Festplatten von
Standardsystemen auszutauschen. Das
original Installationsimage wird auf
Wunsch auf die andere Platte tibertra-
gen. Aufriistung und Umriistung des
Arbeitsspeichers sind ebenso moglich
wie die Installation von Microsoft-
Office bzw. Open-Office.

Logistikprozesse geschickt

verkiirzen

Bytec bietet neben der telefonischen
Bestellannahme oder der Order per
Fax mit dem Konfigurations-Tool im
Web die Moglichkeit, die Bestellab-
wicklung zusdtzlich zu optimieren.
Im Webshop kann der Fachhandel die
Komponenten suchen und zuordnen,
die Losungen individuell zusammen-
stellen und flexibel anpassen. Essen-
tielle Vorteile bietet es fiir den Fach-

Vorteile von Customized4You

3 Auslieferung individueller
Systeme innerhalb'von 24 h

3 Produktangebot orientiert

an der Kundennachfrage

* Preisniveau erlibrigt die

" meisten Projektanfragen

I WEB-Konfigurator fiir

The Opengration Company b‘.ri' (= 2

s A

Angebote und zum
direkten Bestellen

Ciistomized4You = schnellind bedarfsgerecht IMI'H:!

handel, auch die logistischen Leistun-
gen der Distribution umfassend zu
nutzen. Bytec sichert beispielsweise
zu, alle Wunschkonfigurationen in-
nerhalb von 24 Stunden nach Bestell-
eingang auszuliefern. Da die Rechner
je nach Kundenwunsch fertig zusam-
mengebaut, installiert und konfigu-
riert sind, kdnnen sie direkt zum End-
kunden geliefert werden. Dies spart
Zeit und erhoht die Margen, da zusitz-
liche Warenein- und -ausginge sowie
Transportkosten entfallen.

Die Vorteile im Uberblick:

«hochste Flexibilitat dank individueller
Konfiguration

« einfache Konfiguration mit dem
C4Y-Konfigurator im Webshop

« attraktive Preise

« nur zertifizierte Fachkrafte bearbeiten
die Auftrage

« professionelle Assemblierung aller
PCs und Server

« keine Zusatzkosten und kein Zeit-
verlust durch falsche oder fehlerhafte
Komponenten

- ausfiihrliche Dokumentation aller
Hardwarekomponenten und des
installierten Betriebssystems

+ kein Gewahrleistungsproblem, da
alle Einbaukomponenten in der FSC-
Gewahrleistungsdatenbank (ADLER)
fir den Rechner hinterlegt sind

« Lieferung der individuell konfigurier-
ten PCs, Workstations und Notebooks
innerhalb von 24 Stunden — auch
direkt zum Endkunden

« Einsparung der Assemblierungs-
und Versandkosten

Matthias Bodry,

Geschaftsfiihrer der Bytec GmbH: »Vie-
le Reseller nutzen heute Customized
4You. Die eingesparte Zeit gibt den
Resellern den Freiraum, wertigere und
damit lukrativere Dienstleistungen ih-
ren Kunden anzubieten. Der Versand
direkt an den Endkunden spart nicht
nur Kosten, sondern reduziert auch
den Kapitalbedarf — die Zwischenfinan-
zierung fiir den Zeitraum des doppel-
ten Transportwegs sowie des Zusam-
menbaus entfallt.«



The Opengration Company

BYTEC GmbH Tel. 07541/5850 wwuw.bytec.de
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Mitgliedschaft in Kooperationen testen

Leichter Einstieg liber

die Light-Version

B

Foto: Electronic Partner

Partner einer Fachhandelskooperation sind haufig iiberlebensfahiger als nicht gebundene Handler.
Trotzdem scheuen viele Reseller den Bund fiirs Geschiaftsleben. Die Kooperationsgruppen wissen das
und bieten daher Light-Versionen ihrer Systeme an. Dabei werden nur unbedingt notwendige Leistun-
gen genutzt. Wer doch engere Bande eingehen will, kann jederzeit Vollmitglied werden.

wolfgang.kuehn@crn.de

Wie grof$ der Anteil tatsichlich ist, darii-
ber gehen die Meinungen auseinander. Si-
cher ist, Fachhandelskooperationen fiir
den ITK-Bereich stehen noch lingst nicht
hoch im Kurs der Fachhédndler. Zwischen
15 und 20 Prozent diirfte der Anteil der Re-
seller liegen, die derzeit einer der Grup-
pen angehdren. Dabei spielt es keine Rol-
le, ob der Fachhédndler ein Ladengeschift
betreibt, beratend und installierend tétig
ist, oder sein Unternehmen als System-
haus fiihrt. Anders als die IT-H4dndler, ha-
ben sich in den vergangenen Jahren im-
mer mehr TK-Hindler einem Vermark-
tungssystem angeschlossen - nicht zu-

letzt, um exklusive Handyvertrige ver-
markten zu kénnen.

Weitaus besser organisiert ist dagegen
der klassische Fachhandel fiir Unterhal-
tungselektronik und Haushaltstechnik.
Hier dominieren vor allem drei grof3e Ver-
bundgruppen: Electronic Partner, Euro-
nics und Expert. Diese CE-Verbiinde scheu-
en mit ihren diversen Vertriebsformen
lingst auch den Wettbewerb mit den
Marktfiithrern im Retail-Bereich nicht. Die
Filialen von Media-Markt und Saturn
wiesen im Geschiftsjahr 2007/2008 in
Deutschland einen AuRenumsatz von
knapp elf Milliarden Euro aus, wihrend

die Hindler der Verbundgruppen Electro-
nic Partner, Euronics, Expert und Telering
mit zusammen rund 10,5 Milliarden Euro
nur unwesentlich dahinter lagen. Dabei
sind sich die Gruppen einig darin, dass sie
bald die Retailer tiberholen.

Von solchen GréRenordnungen sind da-
gegen die IT- und TK-Kooperationen mei-
lenweit entfernt. Allein die Synaxon, die
unter ihrem Holdingdach die Fachandels-
kooperationen Akcent Computerpartner, I-
Team und Microtrend (kiinftig auch die
ITK-Group aus Berlin) und das Franchise-
System PC Spezialist vereint, spielt mit
rund 2.600 Partnern und einem Auflenum-

satz von gut drei Milliarden Euro im Kon-
zert der grof3en Verbiinde mit. Alle ande-
ren Gruppen bewegen sich mit deutlich we-
niger Mitgliedern in einer anderen Um-
satzklasse. Das bedeutet aber nicht, dass sie
weniger wertvoll fiir ihre Mitglieder sind.
Gerade die kleineren, oftmals hochspezia-
lisierten Gruppen binden ihre Héndler in
ein engmaschiges Leistungsnetz ein, bil-
den fiir sie hdufig eine Art Heimat.

Genau das hédufig sehr umfangreiche
Leistungsportfolio und die enge Einbin-
dung in das jeweilige Kooperationskonzept
sind die Ursache fiir die Scheu vieler IT-
Héndler vor einer Kooperationsmitglied-
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Dirk Henniges,
Geschaftsfiihrer
Computer Compass

schaft. Dabei ist laingst nachgewiesen, dass
Verbiinde ihre Mitglieder in kritischen
Wirtschaftsphasen stiitzen kdnnen. »Wem
eine Schwichephase droht, dem kénnen
wir unter Umsténden iiber die Flaute hin-
weghelfen«, stellt ein Kooperationsprofi
klar. Erfolgreiche Kooperationen
durchausin der Lage, ihren Mitgliedern bei
Bankgesprichen zu helfen.

Trotzdem ist der Druck im IT-Fachhan-
del noch langst nicht so groR, dass die Ko-
operationen eine Anmeldeflut tiberrollt.
Dabei muss es nicht immer gleich die Voll-
mitgliedschaft sein. Alternativ bieten vie-
le Gruppen eine Kooperation light an. Der
Hindler nutzt Leistungen, bindet sich
aber nicht komplett an die Organisation.
Beispiel: die CE-Verbundgruppe Electronic
Partner mit dem Konzept »eigenprofilier-
te Mitglieder«. Bei einem Minibeitrag von
50 Euro nutzen Partner im Wesentlichen
die Grofhandelsfunktion der EP-Gruppe.
Das Konzept schlief3t die spdtere Vollmit-
gliedschaft nicht aus.

Ein anderes Modell bietet Eno telecom.
Im Rahmen der One telecom gibt es zwei
Stufen der Mitgliedschaft, den One tele-
com Partner und den One telecom Pre-

sind

mium Partner. Bereits bei der einfachen
Partnerversion haben Hindler uneinge-
schrankten Zugriff auf Lager- und Aktions-
waren, konnen Zielvereinbarungen ab-
schlieRen und das Corporate Design nut-
zen. Die Teilnahme als Partner ist kosten-
los, nur Einzelleistungen wie etwa eine
Shop-Ausstattung werden in Rechnung ge-
stellt. Auch bei Eno ist der Aufstieg zur
Vollmitgliedschaft jederzeit moglich.Wer
hingegen beim TK-Distributor NT plus mit
der integrierten Gruppe Teleprofi liebdu-
gelt, muss bestimmte Umsatzhohen erzie-
len, um einen Status als Bronze-, Silber-
oder Gold-Partner zu erreichen. Hat ein
Héandler eine dieser Stufen erklommen,
kann er auch in anderen Bereichen aktiv
werden, beispielsweise als Installations-
partner oder Team50 Mitglied. Auf jeden
Fall profitieren die Teleprofi-Partner von
Leistungen der Gruppe wie Agentur-(Kom-

missions-)Ware, Bluebox Reparaturverfah-
ren, verldngerte Zahlungsziele, Teilnahme
an Endverbraucherkampagnen und Ge-
schiftskundenkampagnen, WKZ-Punkten
aufbestimmte Umsédtze oder auch Projekt-
vergabe als Teleprofi Installationspartner.

Den Einstieg locker
angehen

Ein anderes Konzept bietet der TK-Mitbe-
werber Komsa mit seiner Kooperation Aet-
ka an. »Durch unser Drei-Stufen-System
gibt es die Moglichkeit, den Einstieg bei
Aetka ganz locker anzugehen, sagt Aetka-
Vorstand Uwe Bauer. Voraussetzung fiir
die Teilnahme ist allerdings, dass Hindler
vor allem im TK-Bereich tétig sind und
dass sie diesen Schwerpunkt auch den
Kunden gegeniiber deutlich machen. In
der ersten Stufe haben die Mitglieder die
Moglichkeit, Logistik und Konditionen
der Gruppe in Anspruch zu nehmen. »Zu-
dem kann der Partner von der Marke pro-
fitieren, indem er MarketingmafRnahmen
gegen Gebiihr nutzt.« Die Refinanzierung
wiederum steht den Plus- und Premium-
Partnern iiber ein entsprechendes WKZ-
System zur Verfiigung. Egal fiir welche
Stufe sich die Hindler entscheiden, Ge-
biihren fallen nicht an.

Ebenso vielfiltig wie bei den TK-Grup-
pen sind die Light-Versionen auch bei den

reinen IT-Kooperationen. Wer beispiels-
weise an Computer Compass Interesse hat,
muss sich einer Aufnahmeprozedur unter-
ziehen. Das liegt im System der Gruppe,
deren Vollmitglieder zugleich Gesellschaf-
ter der Systemhaus-Kooperation sind. Dirk
Henniges, Geschiftsfithrer bei Computer
Compass, stellt fiir interessierte Hindler
die Moglichkeit in Aussicht, als assoziier-
tes Mitglied in einem der Arbeitskreise té-
tig zu sein. Das Unternehmen muss einen
Aufnahmeantrag stellen. Die Mitglieder
nehmen den Antragsteller in den Arbeits-
kreis zu festgesetzten Regeln auf, wobei

Angaben in Milliarden Euro

35
3,15
25
1,35

0,55

dessen Bonitdt gewdhrleistet sein muss.
»Im Gegenzug partizipiert der Unterneh-
mer an den Leistungen der Gruppe, kann
allerdings nicht an den Richtlinienent-
scheidungen der Gesellschaft mitwirkeng,
fasst Henniges zusammen. Die monatliche
Gebiihr beziffert der Geschiftsfiithrer bei-
spielhaft fiir den groRten Arbeitskreis Pa-
per Output Management (POM) auf 200 Eu-
ro. Wer eine Vollmitgliedschaft anstrebt,
sollte mindestens 2,5 Millionen Euro Um-
satz mit Vertragslieferanten im Bereich IT-
Infrastruktur erreichen.

Auf ein modulares Mitglieds- und Ge-
biihrensystem fiir die Einzelgruppen Ak-
cent und Microtrend weist Synaxon-Marke-
tingleiter Hendrik Schiitte hin. »Den Bedarf
haben wir vor etwa drei Jahren erkannt
und vor rund zwei Jahren umgesetzt.« Aus
den Erfahrungen heraus wiirde auch in
den iibrigen Synaxon-Marken eine weitere
Modularisierung der Leistungen ange-
strebt. »Insgesamt wird das Leistungsport-
folio einer Kooperation immer fragmen-
tierter. Einzelne Leistungen werden nur fiir
einen Bruchteil der Partner relevant sein,
dafiir aber von groRer Bedeutung fiir ihre
Wertschopfungy, fiigt Schiitte hinzu.

Die Grundlage fiir potenzielle Akcent-
oder Microtrend-Partner bildet die Basis-
Mitgliedschaft fiir 90 Euro. Fiir diesen Be-
trag konnen Fachhdndler das Enterprise
Global Information System (Egis) als zentra-
le Plattform nutzen und erhalten Zugriff

auf samtliche Rahmenvertriage. Wer mehr
will, kann aus dem Leistungskatalog gegen
entsprechende Gebiihr diverse Egis-Produk-
te wie Logistik, Datapack oder Business Con-
nector beziehen. Ebenso besteht die Mog-
lichkeit der Marketing-Partnerschaft.

Verzicht auf Light-Version

Ohne Light-Version kommt die noch recht
junge Kooperation Nordanex aus. »Wir ver-
zichten bewusst darauf, um nicht eine
Mehrklassen-Kooperation entstehen zu las-
sen«, erldutert Ralph Warmbold, Manage-

Ein Kopf-an-Kopf-Ren-
nen lieferten sich im
Geschéftsjahr 2007/
2008 die Handler der
Verbundgruppen mit
den Filialen der Retai-
ler Media-Markt/
Saturn und ProMarkt

10,4
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Uwe Bauer, Vorstandsvorsitzender Aetka

ment Consultant der Gruppe. Er sieht fiir
Nordanex kein Problem im Verhéltnis von
Preis und Leistung. »Da wir das giinstigste
Preismodell haben, iiberzeugen wir Inter-
essenten recht schnell, zumal unsere Prei-
se fiir eine Vollmitgliedschaft mit allen
Leistungen berechnet werden.c Die Mo-
natsgebiihr beginnt bei 39 Euro.

Einen anderen Weg schligt Vobis ein.
Um neue Franchise-Partner zu gewinnen,
griindete das Unternehmen vor etwa ei-
nem Jahr die Einkaufs- und Marketing-
Kooperation Qutim. Die Gruppe hat es
sich zur Aufgabe gemacht, Vobis iiber ein
zweistufiges Partnermodell potenzielle
Franchise-Nehmer zuzufiihren. In der ers-
ten Stufe starten die Mitglieder als Ein-
kaufspartner mit Basisleistungen wie zen-
tral verhandelten Konditionen. Erreichen
sie bei guter Geschiftsentwicklung ein
entsprechendes Potenzial, wird ihnen
die selbstidndige Fiithrung eines Vobis Fran-
chise-Stores angeboten.

Abgespeckte oder Voll-Version, alle Ko-
operationen sind sich im Klaren dariiber,
dass sie sich in den kommenden Jahren
noch stirker mit der Finanzierung ihrer
Mitglieder beschiftigen miissen. Ebenso
wird das Thema Kommissionsware immer
wichtiger. Denn gerade in absatzschwa-
chen Zeiten mochten Handler ihr Portfo-
lio gern mit Produkten erweitern, fiir die
sie nicht das finanzielle Risiko tragen. Da-
bei sind freilich auch die Lieferanten ge-
fordert - die Hersteller, vor allem aber die
Distributoren, wie die Chefs der Gruppen
betonen. Besonders drastisch formuliert
es Computer Compass-Geschiftsfithrer
Henniges: »Manche Hersteller kénnten ih-
re viel gepriesenen Mittelstandsprogram-
me etwas ernster nehmen. Man hat leider
meist den Eindruck, dass sich die Pro-
gramme gegen die Partner im Channel
richten.«

www.aetka.de
www.computercompass.de
www.electronicpartner.de
www.eno.de
www.nordanex.de
www.ntplus.de
www.qutim.com
www.synaxon.de
www.vobis.com



Personen

Gunter Dueck
leitet IBM-Unit

Der IBM-Vordenker Gunter Dueck
hat innerhalb des Konzerns ei-
ne neue Aufgabe {ibernommen:
Der 57-Jdhrige leitet in Deutsch-
land die Einheit »Dynamic Infra-
structure«. Sie soll - ausgehend
von Praxiserfahrungen - neue In-
frastrukturkonzepte entwickeln.
Dabei nimmt die Einheit eine
Querschnittfunktion wahr und
greift technologische Innovatio-
nen aus den Konzernsparten
Hardware, Software und Services
auf. Das »Dynamic Infrastruc-
ture«-Modell soll wiederum Kun-
den als Leitfaden dienen, nach
denen sie IT- und Business-Pro-
zesse ausrichten konnen. Ziel
sind Verbesserungen bei der Fle-
xibilitidt, Energieeffizienz, Kos-
tenstruktur und Sicherheit von
Infrastrukturen.

»Dynamic Infrastructure«-
Chef Gunter Dueck ist seit 1987
bei IBM beschiftigt. Zuvor war
der Mathematiker und Betriebs-
wirt finf Jahre lang als Profes-
sor fiir Mathematik an der Uni
Bielefeld titig, ehe er ans Wis-
senschaftliche Zentrum von IBM
in Heidelberg wechselte. Dort
griindete er eine Arbeitsgruppe
zur Losung industrieller Optimie-
rungsprobleme und baute das
Service-Geschift in der Disziplin
Data Warehouse auf. Dueck ist
IBM Distinguished Engineer, Mit-
glied der IBM Academy of Tech-
nology und IBM Master Inventor.
In diesen Funktionen arbeitet er
an der technologischen Ausrich-
tung des Konzerns, an Strategie-
fragen und an der Entwicklung
der Unternehmenskultur mit.

Der Mathematiker und Philo-
soph betatigt sich auch als Buch-
autor und wird in der IT-Branche
als origineller Redner geschitzt.
Da er sich nicht scheut, in seinen
Vortragen quer zum Mainstream
zu argumentieren, hat er sich
bei IBM den Spitznamen »Wild
Duck« erworben. B
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Reinhold Egenter

Roland Franze

Christian Schneider

Distributor Also strukturiert Geschaftsbereiche neu

Bei der Also Deutschland in Straubing libernehmen gleich
mehrere Manager nach einer Umstrukturierung der Geschafts-
bereiche neue Aufgaben: Reinhold Egenter, bisher Leiter der
FSC-Division, wird zum Head of Commercial Distribution und ver-
antwortet damit zusatzlich die Geschafte mit IBM, Lenovo und
Toshiba. »Wir setzen weiterhin auf einen fokussierten Ansatz
mit einem dedizierten Team pro Hersteller«, sagt Egenter.
Allerdings werde man das Key Account Management nun
zusammenfassen: Kiinftig stehen vier AuRendienst-Mitarbeiter
in diesem Bereich als Ansprechpartner fiir die Hersteller FSC,

IBM, Lenovo und Toshiba zur Verfiigung.

Roland Franze, Mitglied der Geschéftsleitung, libernimmt zusatz-
lich zu den Einheiten Peripherie, Samsung, Software und Mar-
keting auch noch die Divisions Acer und Asus/Vodafone. Auch
die aus dem Bereich Peripherie heraus neu gegriindete Epson-
Division gehort wieder zu seinem erweiterten Verantwortungs-
bereich. Christian Schneider, ebenfalls Mitglied der Geschafts-
leitung, leitet nun die Retail-Aktivitdten des Distributors.

Zum Geschaftsbereich Retail Distribution gehoren neben dem
Fulfillment fiir die Media-Saturn-Gruppe auch das Geschaft

mit Warenhdusern, Kooperationen und Etailern. Der Distributor

hofft hier auf eine erfolgreiche Ausweitung des Geschéfts. m

Der Spezialist fiir Application
Delivery Networking, F5 Net-
works, ernennt Thorsten Frei-
tag zum neuen Vice President
EMEA. In dieser Position zeich-
net Thorsten Freitag seit An-
fang des Jahres fiir das Vertriebs-
management von F5 in Europa,
dem Mittleren Osten und Afrika
verantwortlich. »Ich freue mich
darauf, die Marktfiithrerschaft
von F5 im Bereich der Applica-
tion Delivery weiter auszubau-
en und den Mehrwert unserer
Losungen und Services fiir un-
sere bestehenden und potenziel-
len Kunden aus allen Branchen

Thorsten Freitag wird
EMEA-Chef bei F5 Networks

klar zu kommunizieren, erklart
Freitag.

Vor seinem Wechsel zu F5
war Freitag Senior Vice Presi-
dent bei Enterprise Communica-
tions, wo er die weltweite Part-
ner- und Kooperationsorganisa-
tion des TK-Spezialisten verant-
wortete. Zuvor leitete er bei Cis-
co mehrere Jahre den oOffent-
lichen Sektor und das Unter-
dem Netz-
werker war er aullerdem eini-
ge Zeit fiir die Geschifte in Sid-
korea und in Zentral- und Sid-

nehmensteam. Bei

afrika verantwortlich. ®

Overland Storage

Barbara Rogner

Overland Storage ernennt Barbara Rogner zum
Snap Sales Manager fiir Zentraleuropa. Nachdem
der Speicherspezialist im vergangenen Jahr den
Geschiftsbereich »Snap-Server« von Adaptec ge-
kauft hat, stirkt der Hersteller mit der neu ge-
schaffenen Position jetzt seinen Snap-Vertriebs-
kanal. Barbara Rogner fungiert kiinftig als direk-
te Ansprechpartnerin fiir die Snap Server-Re-
seller und fir Endkunden, die sich tiber die
Snap-Produkte von Overland informieren wollen.
Sie berichtet direkt an Thomas Stdrr, Sales Direc-
tor Central Europe bei Overland Storage. »Mit

dem Kauf der Snap-Server Appliances hat Overland
neue Mirkte erschlossen. Im Zuge dessen wollen
wir fiir diese Produktreihe neue Reseller gewin-
nen und die Arbeit mit bestehenden Partnern
intensivieren«, sagt Thomas Storr.

Barbara Rogner arbeitet seit 2006 im zentral-
europdischen Vertriebsteam bei Overland. Zu ihren
Hauptaufgaben gehorte bisher die Betreuung von
Partnern und Endkunden bei Fragen zu den Over-
land-Produkten und -Services. Vor ihrem Wechsel
zu dem Storage-Spezialisten war sie unter anderem
fiir Compaq/HP und Sun Microsystems titig. ®

Barbara Rogner
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Keynote von Ossi Urchs

Etail Summit 2009: Fiir einen
erfolgreicheren E-Commerce

Nach seiner erfolgreichen Premiere im vergangenen
Jahr findet der »Etail Summit« der Computer Reseller
News seine Fortsetzung am 28.04 in Miinchen.

Dabei sind wieder hochkaratige Speaker, darunter
Martin Wild, Geschaftsfiihrer Home of Hardware
(HoH), Vertreter von Google, Ebay und Amazon sowie
der bekannte Internet-Visionar Ossi Urchs (siehe
Foto). Urchs spricht in seiner Keynote iiber »E-Busi-
ness 2.0 - Wie das neue Web die Geschaftswelt ver-
andert: Ein Blick in die Zukunft«.

Ein weiteres Highlight: Ein Experte liberpriift kos-
tenlos Ort lhren E-Shop und gibt Verbesserungstipps.
Profitieren Sie vor Ort von der Expertise unserer
Experten.

Folgende Themen werden auf dem »Etail Summit
2009« diskutiert:

* Online Handel 2009: Die aktuellsten Zahlen und
Marktforschungsstudien. Exklusive »Channeltracks«-

Computer

Reseller News

etail _
summit

2009

Marktstudien werden auf dem Etail Summit 2009 vor-
gestellt

* Amazon, Neckermann, Ebay, Quelle: Welche Firmen
und welche Strategien werden in diesem Jahr erfolg-
reich sein?

* Internationaler Ausblick: Welche Player dominieren
den Markt in England, Frankreich und Osteuropa?

» Strategien fiir Fachhandler und Systemhduser: Pra-
xis-Know-how fiir erfolgreiches E-Commerce

* Logistik im Etail-Zeitalter: Neue Konzepte von den
Dienstleistungs-Unternehmen

» Rechtssicherheit: Tipps zum Schutz vor Abmahnun-
gen und weiteren juristischen Fallen

» Erfolgsfaktoren: Blick hinter die Kulissen erfolgrei-
cher Online-Grof3handler

» Social Commerce: Welche Auswirkungen haben die
Netzwerke auf den Online-Handel?

* Die Zukunft des Online-Handels: Wie werden Web 3.0
und semantisches Web den E-Commerce verdandern?

* Preisgestaltung: Wie finde ich den richtigen Preis-
punkt im Internet und wie kann ich von den Preisver-
gleichern profitieren?

» Networking: Treffen Sie die erfolgreichen Etailer
und erfahren Sie aus erster Hand, wie Sie lhre Um-
satze im E-Commerce steigern konnen

Foto: www.urchs.de

[ ]

l Termin: 28.4. in Miinchen
Anmeldung und weitere Informationen:
www.etail-summit.de

Weitere Informationen und Anmeldung unter
www.etail-summit.de.

Seien Sie fiir nur 79 Euro - inklusive Mittagsbuffet,
Abendsnack, Getranken und den Tagungsunterlagen
auf USB-Stick - dabei! B

MS Open-Value Lizenz-Workshops bei Also

Also mochte seine Reseller fit
machen fiir den Vertrieb von Mi-
crosoft-Lizenzen. Darum tourt
der Straubinger Distributor mit
kostenlosen »Microsoft Open-Va-
lue Lizenz«Workshops durch
Deutschland. In seinen Work-
shops mochte Also den Teilneh-
mern den Verkaufsprozess von
Microsoft-Lizenzen demonstrie-
ren und sie mit Argumenten
iiber die Vorteile des Lizenzpro-
gramms fir deren Endkunden
versorgen. Zudem will der Gros-
sist verdeutlichen, wie er seine
Fachhandelspartner dabei von
der ersten Anfrage bis zum Ver-
tragsabschluss unterstiitzt.

Durch die Tagesveranstaltun-
gen wird der Microsoft Senior Li-
censing Consultant Jiirgen Hoss-
ner fithren. Hossner wird ausfiihr-
lich iiber die Microsoft-Lizenzpro-
gramme informieren und das
Programm mit praktischen Ubun-
gen abrunden.

Die letzten Workshops der im
Februar gestarteten Reihe finden
am 27.2.1in Unterschleifheim und
am 16.3. in Kéln statt. »Der Open-
License-Umsatz ist deutlich groé-
Rer als der Umsatz in den Open-
Value-Lizenzprogrammen. Der
Trend der Umsatzverschiebung in

Richtung Open-Value ist aber
auch bei uns eindeutig erkennbar.
Mit unserem Workshop mdéchten
wir ein Trainingsangebot ma-
chen, mit dem sich Handler auf

die Verdnderungen vorbereiten
konneng, sagt Sybille Liicke, Head
of Software Division bei Also.
Interessierte Fachhdndler er-
halten weitere Informationen

beim Team der Software Division
des Straubinger Distributors un-
ter der Telefonnummer 09421
933501 oder per E-Mail: software-
de@also.com. ®

Termine:

27.2. Miinchen/Unterschlei8heim
16.3. K6In

Anmeldung und Informationen:
www.also.de

Wu n S C hj O bS fiir IT-Spezialisten

Interesse? Alle Stellenanzeigen mit Job-ID und noch viele mehr auf www.stellenanzeigen.de.
Schneller: Mail mit vollsténdiger Stellenanzeige per SMS* anfordern:
Stichwort ,job*“, Job-ID sowie lhrer E-Mail-Adresse an 42020 senden
(Beispiel: job 1234567 name@musteradresse.de). *Es fallen lediglich die Kosten fiir eine SMS gema8 Tarif Ihres Mobilfunkvertrags an.

=/

Blhrotechnik gruhn

Il:' Hamburger Software

BITMARCK”

Account Manager (m/w)
ROTON IT-Service GmbH / Stuttgart
Job-ID 94349208

Junior Consultant (m/w) MS Dynamics AX
HSO Siid GmbH / Miinchen
Job-ID 94349401

Account Manager (w/m)
Sogeti Deutschland GmbH / versch.Standorte
Job-ID 94349236

IT-Systemingenieur/Consultant (m/w)

L]
Qmuluus FIRE Amadeus Fire AG / Mainz
S Job-ID 94351494
5 Vertriebsreprasentant (m/w)
j Biirotechnik Gruhn GmbH / Saarbriicken

Job-ID 94346996

Mitarbeiter (m/w) im Support
HS - Hamburger Software GmbH & Co. KG / Hamburg
Job-ID 94351644

Sales Key Account Manager (m/w)
BITMARCK SOFTWARE GmbH / Hamburg, Essen
Job-ID 94348955

Computer

Reseller News

stellenanzeigen?

So sucht man heute.
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IT-Branche lauft TK den Rang ab

Der deutsche ITK-Markt erzielte 2008, I Der deutsche ITK-Markt 2008 I Marktanteile IT - TK - CE 2008

laut einer Studie des Branchenverban-
des Bitkom, ein Volumen von rund 145
Milliarden Euro. Die Informationstech- Digitale CE
nik (Hardware-Hersteller, Software-
Anbieter und IT-Services) generierte
rund 66 Milliarden Euro Umsatz. Auf
das gleiche Volumen kam die Telekom-
munikation.

Angaben in Milliarden Euro Angaben in Prozent

Digitale Unterhaltungselektronik

IT-Hardware

TK-Dienste

Informations-
technik

Informationstechnik und Telekommuni- Software
kation sind mit jeweils rund 46 Prozent
fiir den Grof3teil des Umsatzes im
Markt verantwortlich. Den kleinsten
Anteil hat die digitale Unterhaltungs-
elektronik mit gut acht Prozent am
Umsatz der Informationswirtschaft.

Telekom-
munikation

TK-Hardware IT-Services

Quelle: Bitkom, PAC/IDATE / © CRN-Grafik 8/2009 Quelle: Bitkom, PAC/IDATE / © CRN-Grafik 8/2009
2009 wird die IT-Branche erstmals die I Umsatz ITK-Markt 2006 — 2009 I Wachstum der ITK-Branche 2006 - 2009
Telekommunikation-Sparte beim o )
. . Angaben in Milliarden Euro Angaben in Prozent
Umsatz liberholen. Grund sind die
weiterhin stark fallenden Preise fiir 160
140,2 142,9 144,6 144,6

TK-Hardware, die nicht von einem kraf-

tigen Umsatzanstieg mit Datendiens-

ten kompensiert werden kdnnen. Bei 120
den IT-Services rechnet Bitkom mit

140

. . . 100 673
einem Anstieg von rund drei Prozent.
80
. 60
In den letzten Jahren musste die Bran-
che mit einem stetig sinkenden 40 68,5 673 65,4
Wachstum leben. Grund dafiir sind die 2
sinkenden Umsatze der TK-Branche.
Im »Krisenjahr« 2009 soll der ITK- 0
Markt das Niveau von 2008 halten 2006 2007 2008 2009 2006 2007 2008 20
konnen, was angesichts der insge-
samt schrumpfenden Wirtschaft laut BN Umsatz TK B8 Umsatz IT Umsatz digitale CE
Bitkom als Erfolg zu werten ist.
Quelle: Bitkom, PAC/IDATE / © CRN-Grafik 8/2009 Quelle: Bitkom, PAC/IDATE / © CRN-Grafik 8/2009

Aufdenhandel IT-Dienstleistungen

I Erwerbstatige in der ITK-Branche
Deutschland 2002 - 2008

2004 - 2008

Der Trend von der TK- zur IT-Branche
spiegelt sich auch in der Zahl der

E bstiti in der Inf ti Angaben in Tausenden

rwerbstatigen in der Informations-

. g . . T 806 809 813 826 829

wirtschaft wider. So ging die Zahl der

Arbeitnehmer in der Telekommunika- 800 IT-Dienst- 2002 |2003 | 2004 |2005 | 2006 <2007 | 2008 | 2008 | 2008

tion in den letzten Jahren stetig leistungen 01 Q2 03
.. - . 700

zuriick, wahrend im IT-Segment - vor Export

) ) STEr 58 59 65 67 77 89 22 24 23
allem im IT-Services-Bereich - immer 600

mehr Menschen arbeiten.

(Mrd. Euro)

500 Verand.gegen- g4, 19, 109 4% 4% 15% 1% 25% 7%

tiber Vorjahr
» o 100 Import 64 64 65 69 T4 85 23 21 22
Ein wichtiger Motor fiir die positive (Mrd. Euro)
- . S . 300 -
‘EntW|ckIung|m'IT-Bere|chsmddle 483 \"Ierand.gegen- 2% | 1% | 20 |59% | 7% | 16%| 1% | 20%| 3%
im Umfang stetig wachsenden 200 iiber Vorjahr
Exporte von IT-Dienstleistungen ins 100 saldo 06 -05 00 -02 03 03 -01 03 o4

Ausland. Dort lag das Wachstum in
den letzten fiinf Jahren, mit Ausnah- 0

me von 2005, stets im zweistelligen AL i 2006 2007 2008
Bereich. mmmm Informations-  mmssm Telekommunikation Consumer
technik Electronics

Quelle: Bitkom, PAC/IDATE / © CRN-Grafik 8/2009 Quelle: Deutsche Bundesbank / © CRN-Grafik 8/2009
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Neue CPUs: Mehr Power, weniger Durst

Mit fiinf neuen Phenom-lI-Prozessoren hat AMD seine AM3-Plattform eingefiihrt.
Diese besteht aus Phenom-II-CPU und DDR3-Speicher auf AM3-Mainboards. Das Prozessor-
Quintett funktioniert jedoch auch mit »AM2+«-Platinen und giinstigerem Speicher.

benjamin.blaume@crn.de

Die angekiindigten Multikern-
Prozessoren mit drei und vier
Kernen sind den bereits erhilt-
lichen  Phenom-II-Prozessoren
sehr dhnlich.

Die Unterschiede zu den ersten
Phenom-II-CPUs sind beim Spei-
chercontroller auszumachen. Die-
ser ist mit zwei GHz etwas schnel-
ler getaktet als beim Vorginger
(1,8 GHz). Zudem kdénnen neben
DDR2-1.066-Modulen auch DDR3-
Speicher bis 1.333 MHz angespro-
chen werden. Der Takt des Hyper
Transport Interface wurde eben-

falls leicht erhoht (von 1,8 auf
zwei GHz). Das erhoht die theore-
tische Bandbreite auf 33,1 GByte
pro Sekunde (vorher 31,5 GByte/s).
Ein groRer Pluspunkt sei laut
AMD die Kompatibilitdt der neu-
en Phenoms zu »AM2+«-Main-
boards, so dass Aufriister nicht
direkt die Hauptplatine und
den relativ teuren DDR3-Speicher
kaufen miissen, wenn sie die
neuen Prozessoren einsetzen
mochten. Nach einem Bios-Up-
date sollen die neuen Prozesso-
ren in simtlichen »AM2+«-Plati-

Phenom-II-Prozessoren im Uberblick

Modell Kerne |Taktfrequenz| L3-Cache |TDP Sockel |HEK
Phenom Il X4 940 4 3,0 GHz 6 MByte |125Watt | AM2+ | 185 €
Black Edition

Phenom Il X4 920 4 2,8 GHz 6 MByte |125Watt | AM2+ | 158 €
Phenom Il X4 910 4 2,6 GHz 6 MByte 95 Watt | AM3 | k. A.
Phenom Il X4 810 4 2,6 GHz 4 MByte 95 Watt | AM3 | 143 €
Phenom Il X4 805 4 2,5 GHz 4 MByte 95 Watt | AM3 | k. A.
Phenom Il X3 720 3 2,8 GHz 6 MByte 95 Watt | AM3 | 118 €
Black Edition

Phenom Il X3 710 3 2,6 GHz 6 MByte 95 Watt | AM3 | 101 €

nen funktionieren. So wird ein
schrittweises Upgraden und ein
spaterer Wechsel auf die »AM3«-
Plattform ermdglicht.

Durch die Fertigung im 45nm-
Prozess hat AMD die maximal ab-
gegebene Wairmeleistung (TDP)
der Prozessoren senken kénnen.

L3-Cache flieRt ndmlich ein wei-
terer Faktor in die Modellbezeich-
nung mit ein. Die Zahl hinter
dem »X« steht fiir die Menge der
aktiven Kerne. Die »900er-Serie«
verfiigt iiber vier Kerne und sechs
MByte L3-Cache. Die »800er-Rei-
he« besitzt vier Kerne und vier

CPUs fiir aktuelle und zukiinftige Boards

Bei allen neu vorgestellten Phe-
nom-II-Chips liegt sie bei 95 Watt.
Zudem koénnen Phenom-II-Pro-
zessoren die Taktfrequenz in
mehreren Schritten auf 800 MHz
drosseln, um Strom zu sparen -
beim »Phenomc« der ersten Gene-
ration waren es noch mindes-
tens 1.250 MHz. Beide Schritte
begiinstigen eine erheblich ge-
ringere Stromaufnahme im Be-
trieb. Zudem werden durch
den niedrigeren TDP schnellere
Taktfrequenzen moglich.

Wer bei AMD-Prozessoren den
Uberblick behalten méchte, muss
ab sofort noch mehr aufpassen.
Mit dem unterschiedlich grof3en

MByte L3-Cache. Die »700er-Serie«
nutzt drei Kerne, kann aber auf
sechs MByte L3-Cache zugreifen.
Je hoher die Zahl innerhalb ei-
ner Serie ausfillt, desto hoéher
sind die Kerne getaktet. Endet
die Typenbezeichnung mit »Black
Edition (BE)«, so eignet sich der
Prozessor besonders gut zum
Ubertakten, da der Multiplikator
nicht begrenzt wird.

Die »900er«-Serie birgt eine
besondere Problematik, da AMD
keine unterschiedliche Bezeich-
nung fiir AM3- und AM2-Phenom-
IT eingefiihrt hat. So sind die be-
reits seit Januar erhéltlichen »Phe-
nom-I1-940« und »Phenom-II-920«

Phenom II: Dank 45nm-Techno-
logie starker und effizienter als
der Vorgdnger

nicht mit der AM3-Plattform kom-
patibel. Fachhdndler erhalten die
Prozessoren ab sofort bei zahlrei-
chen Distributoren, darunter Api,
Devil, Ingram Micro oder Wave.

Advanced Micro Devices GmbH
Karl-Hammerschmidt-Straf3e 34, 85609 Dornach
Tel. 089 45053-0, Fax 089 406490

www.amd.de

In Version 3 unterstiitzt die Virtu-
alisierungslosung XenDesktop
von Citrix verschiedenste Multi-
mediaformate. Aulerdem kon-
nen Windows-Desktops jetzt aus
ein und demselben zentralen
Image-Speicher nicht nur in einer
virtuellen Maschine bereitge-
stellt, sondern auch an lokale PCs
gestreamt werden.

michael.hase@crn.de

Mit »XenDesktop 3« verspricht
Software-Hersteller Citrix bei vir-
tuellen Desktops das gleiche Nut-
zererlebnis, wie es Anwender von
herkémmlichen Computer-Ar-
beitspldtzen gewohnt sind. Zum
gesteigerten Komfort der Virtua-
lisierungslésung tragt nach Aus-
kunft des Anbieters vor allem die
»Citrix HDX«Technologie bei.
Das Kiirzel steht fiir High Defini-
tion User Experience: »HDX Me-
diastream« soll die Multimedia-
leistung erh6hen, indem kompri-
mierte Datenstrome an Endgera-
te geschickt und lokal abgespielt

werden. »HDX Plug-and-Play«

Citrix Systems

XenDesktop wird Multimedia-fahig

unterstiitzt MP3-Player, Digital-
kameras, Scanner und andere lo-
kale USB-Gerdte. »HDX Broad-
castq soll fiir die Beschleunigung
von virtuellen Desktops und An-
wendungen im Netzwerk sorgen.

Ferner bietet die neue »Xen-
Desktop«-Version mehrere Er-
weiterungen, mit denen sich die
Dichte virtueller Maschinen im
Rechenzentrum erhohen lisst:
Im Maximum koénnen jetzt dop-

ANZEIGE

pelt so viele virtuelle Desktops
wie bei fritheren Versionen auf
einem Server laufen. Diese Ver-
besserung soll die Anschaffungs-
kosten fiir Server, auf denen
Desktops bereitgestellt werden,
um die Hilfte senken und dari-
ber hinaus Instandhaltungs- und
Energiekosten reduzieren.
Bislang einzigartig ist Citrix
zufolge die Moglichkeit, mit dem
Software-Produkt sowohl virtuel-

CeBIT

HANNOVER %
3.-8.3.2009
cebit.com

www;crn.d;ﬂ:lanet-reseller

le als auch lokale Desktops aus ei-
nem zentralen Image-Speicher
bereitzustellen. In der Regel ba-
sieren Losungen zur Desktopvir-
tualisierung auf dem Grundprin-
zip, dass jeder Desktop in einer
virtuellen Maschine im Rechen-
zentrum lduft. Mit »XenDesktop
3« lassen sich Desktops von den-
selben Basis-Images aber auch
streamen und lokal an Endgera-
ten ausfiihren, auf denen das ent-
sprechende Betriebssystem lauf-
fahig ist.

Mehr Flexibilitdt

Desktops kdnnen somit entweder
virtuell im Datacenter oder ge-
streamt auf einem physischen PC
im Netzwerk bereitgestellt wer-
den. Die alternativen Optionen
sollen die Flexibilitdt der Admi-
nistration erhdhen: Denn die
Desktops von Biiromitarbeitern
werden zentral verwaltet und
laut Citrix jeweils dort ausge-
fithrt, wo es am sinnvollsten er-
scheint, um die Rechenleistung

von Servern und Endgeriten effi-
zient auszunutzen.

Nicht zuletzt enthdlt »Xen-
Desktop 3« neue Features, die
Verwaltung und Nutzerpersona-
lisierung vereinfachen sowie die
Sicherheit erhdhen sollen. Das
Profilmanagement macht es der
Administration den Angaben zu-
folge leichter, Mitarbeitern bei je-
dem Einloggen einheitliche und
personalisierte Arbeitsmoglich-
keiten anzubieten. Auflerdem
unterstiitzt das Produkt jetzt
mehrere Authentifizierungssys-
teme fiir Smart Cards.

Der Preis fiir die Neuversion,
die seit diesem Monat verfiig-
bar ist, beginnt bei 75 Dollar
pro Concurrent User. Distributo-
ren von Citrix-Software sind
ADN, Computerlinks, DNS, En-
trada und LWP. m

Citrix Systems GmbH, Airport Business Centre
Am Séldnermoos 17, 85399 Hallbergmoos

Tel. 0811 830000, Fax 0811 830011
www.citrix.de
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Leistungssprung durch Core i7 Prozessoren

Intel schaltet den Turbo ein

Die neuen Intel® Core™ i7 Prozessoren liefern im Vergleich zu den Vorgidngern eine
um bis zu 40 Prozent hohere Leistung ohne zusatzlichen Strombedarf. Im Paket mit
dem zugehorigen Intel X58 Chipsatz bieten sie Resellern neue Marktchancen.

Die Fachpresse ist sich einig:
,.Intels neue Core-i7-Prozessoren
iiberzeugen in der Performance
vollends. Gegeniiber dem bereits
zweifelsohne schnellen Core 2
Extreme QXO9770 arbeitet das
neue Top-Modell Core i7 965
Extreme um bis zu 41 Prozent
schneller®, schreibt TecChannel.
Die PC-Welt spricht von einer
,Leistungsexplosion und fiir
Computer-Bild ist das Spitzen-
modell Intel Core 17-965 Extre-
me ,,der mit Abstand schnellste
Prozessor®, den das Magazin je
gemessen hat.

Die Rekordwerte bei Perfor-
mance und Datendurchsatz er-
reicht Intel durch Innovationen
in der Chip-Architektur. Die
einzelnen Kerne basieren auf der
bewihrten Intel® Core™ Mikroar-
chitektur und zeichnen sich durch
eine Reihe von hilfreichen Neu-
erungen aus wie beispielswei-
se Turbo-Boost, der integrierte
DDR3-Speichercontroller sowie
die Intel QuickPath-Technologie.
Dank Intel Hyper-Threading
konnen die Core-i7-CPUs mit
ihren vier Kernen zudem bis zu
acht Threads parallel bearbeiten.

Vorteile durch
neue Technologien

Mit der Intel® Core™ Mikroarchi-
tektur hat Intel das Innenleben des
Prozessors griindlich umstruk-
turiert. Der Speichercontroller
ist beim Core i7 erstmals direkt
im Prozessor integriert und sitzt
nicht mehr auf dem Chipsatz. Mit
drei DDR3-1066 Speicherkani-
len erreicht der Core i7 Prozes-
sor eine Speicherbandbreite von
25,5 GByte/s. Zum Vergleich:

Der schnellste Vorgénger Intel

Rekordverdichtige
Leistungswerte: der neue
Intel® Core™ i7 Prozessor

Core 2 Extreme QX9770 schafft
mit 12,8 GByte/s nur knapp die
Hilfte. Die Verdoppelung gelang
auch mit Hilfe der neuen Intel
QuickPath-Technologie, die den
Datenfluss vom und zum Prozes-
sor optimiert. QuickPath 16st den
alten Front Side Bus (FSB) ab.

Ebenfalls neu beim Core i7
Prozessor ist die Intel Turbo
Boost-Technik. Sie beschleunigt
Anwendungen, die nicht alle Pro-
zessorkerne ausnutzen, indem sie
einzelne Kerne gezielt iibertak-
tet. Dazu iiberwacht die auf dem
Chip integrierte Power Control
Unit (PCU) den Leistungsbe-
darf des Prozessors und passt die
Prozessorleistung  automatisch
an das Nutzerverhalten an. Sind
nicht alle Rechenkerne voll aus-
gelastet, erhoht der Turbo Mode
je nach Anwendung automatisch
die Taktfrequenz eines oder meh-
rerer Prozessorkerne um eine bis
maximal zwei Stufen (pro Stufe
um 133 MHz) ohne zusétzlichen
Stromverbrauch. Die maximale
Verlustleistung (TDP) liegt wie
bei den Vorginger-Modellen
weiter bei 130 Watt, und dank

der neuesten Intel-Stromspar-

techniken lassen sich nun auch
Desktop PCs in den Schlafmodus
versetzen. Das war bislang nur
Notebooks vorbehalten.

Neuer Chipsatz

Durch die neue Prozessor-Bau-
weise mit integriertem Spei-
chercontroller und QuickPath-
Schnittstelle
nicht moglich, die Core i7 45nm-
CPUs auf aktuellen Mainboards
mit dem Sockel 775 zu betreiben.

ist es technisch

Passend zum Prozessor steigt In-
tel auf den neuen Sockel LGA
1366 um; die Ziffer gibt die Zahl
der Kontakte an. Die gegeniiber
dem LGA 775 fast verdoppelten
Anschliisse sind durch die drei
Speicherkanile fiir DDR3-Spei-
cher bedingt.

Der Intel X58 Express Chipsatz
ist der erste Chipsatz, der spezi-
ell fiir die neuen Intel Core i7-
Prozessoren gefertigt wird. Der
X58-Chipsatz ist notwendig, um
all die neuen Funktionen des
Core i7 auch umsetzen zu kon-

nen. Von der hohen Leistung der
Core i7-Prozessoren profitieren
Anwendungen wie Videobear-
beitung, Computerspiele sowie
gingige Biiro- oder Internetappli-
kationen.

Viele Optionen
fiir Reseller

Derzeit bietet Intel die drei High
End Desktop-Prozessoren Intel
Core 17 920 (Taktrate 2,66 GHz),
Core i7 940 (2,93 GHz) sowie die
besonders leistungsstarke Core i7
965 Extreme Edition (3,20 GHz)
an. Den Core i7 920 und 940
stattet Intel mit einem 4,8 GT/s
schnellen  QuickPath-Interface
aus (9,6 GByte/s pro Richtung).
Das Topmodell Core i7 965 Ex-
treme Edition kommuniziert mit
bis zu 6,4 GT/s (12,8 GByte/s pro
Richtung) mit dem X58-Chip-
satz. Via QuickPath steuert der

Die neuen Intel® Core™ iz

Core i7 iiber den X58-Chipsatz
auch die Grafikkarte an. Im Laufe
dieses Jahres folgen noch weitere
Varianten fiir Server, Notebooks
und Desktop-PCs.

Reseller konnen ihren Kunden
fir Desktop-PCs, die hochste
Rechenleistung bei hoher Ener-
gieeffizienz bendtigen, ein Kom-
plettpaket aus Core i7-Prozessor
und Intel X58 Express-Chipsatz
anbieten. Das beste Preis-Leis-
tungsverhiltnis liefert der Core
i7 920 mit einem Preis von rund
200 Euro. Fiir den Reseller bietet
sich hier die Option, ein hervor-
ragendes PC-System mit kleinem
Budget zusammenzustellen. Ent-
sprechend teurer sind Systeme
mit dem Topmodell Core 17 965
Extreme. Doch auch hier bietet
das Kombipaket aus Prozessor
und zugehorigem Chipsatz erst-
klassige Verkaufschancen. l

Prozessoren im Uberblick _(;ore"",.
If— inside”

Prozessortyp Core i7-965 Core i7-940 Core i7-920

Extreme
Intel Smart Cache 8 MB 8 MB 8 MB
Taktfrequenz 3,20 GHz 2,93 GHz 2,66 GHz
Intel QuickPath 6,4 GT/s 4,8 GT/s 4,8 GT/s
DDR3 800/1066 MHz  800/1066 MHz 800/1066 MHz
Integrierter 3 Kanile, 2 3 Kandle, 2 3 Kandle, 2
Speichercontroller ~ DIMMs/Kanal DIMMs/Kanal DIMMs/Kanal
Hyper-Threading/ 8 8 8
Anzahl der Verarbei-
tungsthreads
Quadcore Ja Ja Ja
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Gigaset Communications

Schnurlosmodell mit robuster Schale

Gigaset Communications bringt mit dem »Siemens

Gigaset E490/E495« ein neues Modell auf den

Markt, das dank stof8sicherer Au3enhiille besonders

fiir Handwerksbetriebe, Heimwerker, Gartenlieb-
haber und Kleinkind-Haushalte geeignet ist.

folker.lueck@crn.de

Gegen Staub, StoRe und Spritz-
wasser geschiitzt, ist das DECT-
Modell »Siemens Gigaset E490/
E495«besonders hartim Nehmen.
Zur Ausstattung gehoren ein gro-
Res Farbdisplay mit Grafikmeni,
Vibrationsalarm und eine Frei-
sprecheinrichtung in Voll-Duplex-
Qualitit. Die Modellvariante »Gi-
gaset E495« besitzt zusitzlich ei-
nen Anrufbeantworter. Fiir Be-

nationalen IP54-Norm gegen
das Eindringen von Schmutz-
partikeln und Spritzwasser ge-
schiitzt. Mit dem zum Liefer-
umfang gehoérenden Giirtelclip
trigt der Nutzer das Mobilteil
bequem bei sich. Auch in lauten
Umgebungen bleibt mit Hilfe
des Vibrationsalarms kein An-
ruf unbemerkt. Uber den 2,5-mm-
Klinkenstecker ist bei Bedarf

Das »Gigaset E490/495« kann auch als
Babyphone verwendet werden.

dienkomfort sorgt auch das gro-
Re, beleuchtete Tastenfeld. Die
Akku-Kapazitit reicht fiir bis zu
250 Stunden Standby-Betrieb oder
zwoOlf Stunden Gesprichszeit.
Eine rundumlaufende Gum-
mieinlage an den Seiten des er-
gonomisch geformten Mobilteils
federt StoRe ab und ldsst das
Telefon sicher in der Hand lie-
gen. Das neue Modell der Giga-
set-E-Klasse ist nach der inter-

ein Kabel-Headset anschlieRbar.
Die separate Basisstation und
die Ladeschale lassen sich mit
Hilfe der Wandhalterung platz-
sparend und flexibel montieren.

Im Telefonbuch des Gerits fin-
den bis zu 150 Namen und Ruf-
nummern Platz. Werden den im
Rufnummernspeicher hinterleg-
ten Kontakten unterschiedliche
Anrufmelodien zugeordnet (VIP-
Ruf), verrit bereits das Klingeln,
wer am anderen Ende der Lei-
tung ist. Neben fiinf Standardme-
lodien stehen weitere zehn poly-
phone Klingeltdne zur Verfi-
gung. Praktisch fiir junge Fami-

SIEMENS

lien: das Mobilteil des »Gigaset
E490/495« kann auch zur Raum-
tiberwachung als Babyphone ein-
gesetzt werden. Zur Aufzeich-
nung von Sprachnachrichten bie-
tet das »Gigaset E495« einen digi-
talen Anrufbeantworter mit bis
zu 45 Minuten Aufnahmezeit,
Fernabfragefunktion und SMS-
Benachrichtigung fiir neu einge-
gangene Nachrichten.

Beide neuen Modelle sind mit
ECO-DECT-Technik ausgestattet:
Dabei wird der Sendemodus erst
bei einem eingehenden oder ab-

Gigaset E49

o (5 (5 g
LS

< sl

gehenden Anruf aktiviert. Im
Standby- und Ladezustand ist er
vollstindig abgeschaltet (ECO-
Modus Plus). Beim Telefonieren
sorgt der ECO-Modus fiir eine Ab-
senkung der Funkleistung um 80
Prozent. Energiesparende Netz-
teile helfen beim Stromsparen.
Fir das Mobilteil eignen sich
kostengiinstige und tiberall er-
héltliche Standardakkus.

Der empfohlene Endkunden-
preis betrégt fiir das »Siemens Gi-
gaset E490« 89,99 Euro, die Vari-
ante »Gigaset E495« mit inte-

Fiir Handwerker und
Kleinkinder gleicher-
maflen geeignet:
Robustes Schnurlos-
modell »Siemens
Gigaset E490/E495«

griertem Anrufbeantworter soll
109,99 Euro kosten. Ein zusitzli-
ches Mobilteil inklusive Lade-
schale kostet 89,99 Euro. Der
Hersteller kann das Gerdt ab
Ende Februar liefern. m

Gigaset Communications GmbH
Hofmannstrafe 61, 81379 Miinchen
Tel. 089 722-0

www.gigaset.com

Mit der Version 2.1 des »Advan-
ced VPN Client« stellt der
Netzwerkhersteller Lancom ein
umfangreiches Upgrade seines
VPN-Software-Client fiir Micro-
soft Windows zur Verfiigung.
Neuerungen sind der Budget-
Manager, eine umfangreichere
UMTS-Kartenunterstiitzung, Mul-
ti-Zertifikatsunterstiitzung und
neue Diagnosemaglichkeiten.

Lancom Systems

VPN-Client mit Budget-Manager

folker.lueck@crn.de

Der »Advanced VPN Client« von
Lancom unterstiitzt Internet-
Verbindungen tiiber WLAN, Mo-
bilfunk (UMTS/GPRS), ISDN, Ana-
log- oder DSL-Modems, die Me-
dienerkennung erfolgt automa-
tisch je nach Verfiigbarkeit. Zu-
sitzlich bietet der Client einen
0900er-Dialer-Schutz und Start-
und Konfigurations-Optionen,
die ihn direkt beim Betriebs-
system-Start in das Windows-
Login integrieren. Die integrier-
te Personal Firewall, IPSec-VPN
und die Unterstiitzung zahl-
reicher UMTS- und HSDPA-Kar-
ten ermoglichen Geschiftsrei-
senden und Mitarbeitern am
Heimarbeitsplatz einen unkom-
plizierten und sicheren Zugriff
auf Firmendaten. Neu ist dabei

die Nutzung eines automati-
schen Logins fiir T-Mobile- und
Lancom-Hotspots.

Der Budget-Manager
ermoglicht die Festsetzung ei-
nes festen Volumen- oder Zeit-
budgets pro Monat fiir den In-

neue

Die Neuauflage des »Advanced
VPN Client« bietet Multi-Zerti-
fikatsunterstiitzung. So kénnen
mit einem Client mehrere zer-
tifikatsbasierte = Verbindungen
zu verschiedenen Gegenstellen
aufgebaut werden, beispiels-

Der »Advanced VPN Client« unterstiitzt
Vista, Windows 2000 und Windows XP.

ternet-Zugang tiiber Mobilfunk
oder WLAN-Hotspots. Zusitz-
lich kann die Liste von zuldssi-
gen UMTS-Netzbetreibern ein-
geschrinkt und der Internet-
zugang tUber UMTS/GPRS bei
Auslandsreisen gesperrt werden.
Teures Roaming wird so ver-
hindert, volle Kostenkontrolle
ist erstmals moglich.

weise zu Kunden oder Liefe-
ranten und in das eigene Fir-
mennetz.

Weitere Neuerungen gibt es
bei Diagnose und Fehlerbehe-
bung. Der Client zeigt nun an,
warum er eine Verbindung nicht
aufbauen kann: ob das Problem
beispielsweise an der falschen
Verschliisselung oder in einer

nicht vorhandenen Internetver-
bindung liegt.

Der »Advanced VPN Client«
unterstiitzt neben Vista die Be-
triebssysteme Windows 2000 und
Windows XP. Fiir alle Kunden, die
ihren bisherigen »Advanced VPN
Client 2.0« nach dem 17.10.2008
freigeschaltet haben, ist das Up-
grade auf Version 2.1 kostenlos.
Eine 30-Tage-Demoversion steht
kostenlos auf der Lancom-Web-
seite zum Download bereit. B

Lancom Systems GmbH ?

Adenauerstr. 20 / B2, 52146 Wiirselen
Tel. 02405 49 93 6-0, Fax 02405 49 93 6-99
www.lancom.de
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Hyundai

Mobiler Alleskonner

Der Multimediaplayer »T 4300 E«
von Hyundai legt als mobiler
Entertainer einen iiberzeugen-
den Auftritt hin. Das Gerat

gibt MP3s, Fotos und Filme wie-
der und dient zudem als kom-
pakter DVBT-Empfanger.

joachim.gartz@crn.de

In dem handlichen Gehduse des
»I 4300 E« von Hyundai stecken
eine Vielzahl von Funktionen,
um jederzeit und iiberall Zugriff
auf eine Vielzahl von Medien zu

erhalten. Das Gerdt ist mit einem
4,3-Zoll-LC-Display ausgestattet
und besitzt einen MP3-Player,
MP4-Player, Picture-Viewer und
FM-Radio sowie einen DVB-T-Tu-
ner, der den Empfang aktueller
Fernsehprogramme ermdoglicht.
Weitere technische Merkmale
sind zwei GByte interner Spei-
cher, der via Mini-SD-Card-Slot er-
weiterbar ist und eine Batterie,
die tiiber drei Stunden DVB-T-
oder rund 35 Stunden MP3-
Wiedergabe ermoglicht. Unter-

stiitzte Audio Formate sind: MP3,
WMA9, OGG und AAC. An Vi-
deo-Formaten wird MPEG4 so-
wie WMV9 unterstiitzt. Das in-
tegrierte FM-Radio ermoglicht
auch eine direkte digitale Auf-
nahme aufdie interne Festplatte.
Der EVK betrdgt rund 150 Euro.
Distributor ist ROS Enterprise
Solutions.®m

ROS Enterprise Solutions GmbH
Justus-von-Liebig-Ring 4-6, 82152 Krailling
Tel. 06408 503 403, Fax 06408 503 405
www.bestpreis24.de

Der »T 4300 E« bietet
Zugriff auf Filme, Fotos, Musik
sowie Radio- und TV-Empfang

Cemos

Der Komponenten- und PC-Systeme-Spezialist Cemos prédsentiert
zur CeBIT ein modulares »Jersey«-Netzteil mit hoher Energieeffizienz
und 80Plus-(Bronze-)Zertifizierung.

joachim.gartz@crn.de
Das »)ersey Modular-Edition«-Netzteil mit 80Plus-(Bronze-)Zertifizierung wird ab
April 2009 im Handel sein und bietet 85 Prozent Energieeffizienz bei mittlerer Last,
vier unabhangige +12V-Leitungen, hohe Belastungssicherheit sowie abnehmbare
Anschlusskabel. Insgesamt sind vier Modular-Edition-Netzteile geplant. Das erste
Modell CM-750-E85 ist nach »ATX 12V Version 2.2«-Design-Guide gefertigt und bietet
750 Watt Leistung. Weitere besondere Features sind abnehmbare Anschlusskabel
und die Netzteilabmessungen von nur 150 x 85 x 165 mm.
S Das Netzteil besitzt feste Kabelstréange fiir den An-
e g schluss von Mainboard, Prozessor und zwei PCI-E-
Grafikkartenanschliisse. Variierbar fiir den
Anwender ist die Anzahl der zusatz-
lichen Anschlusskabel. Zur Verfiigung
stehen insgesamt drei abnehmbare
Kabel fiir insgesamt acht SATA-Schnitt-
stellen, zwei Anschlusskabel mit insge-
samt fiinf 4Pin-Molex-Anschliissen und
eine FDD-Schnittstelle. Fiir den Einsatz
von Hochleistungsgrafikkarten liegen
zudem zwei abnehmbare 6+2Pin PCI-E-An-
schlusskabel bei. Der EVK fiir das Modell
»CM-750-E85« steht derzeit noch nicht fest.
Samtliche Modellvarianten sind ab Lager in
Hamburg erhdltlich. m

Cemos GmbH

Tarpenring 23, 22419 Hamburg
Tel. 040 5549470, Fax 040 55494720
www.cemos.de

Das »)ersey«-Netzteil
bietet 750 Watt Leistung

Activel 3}

ADVANCED TECHNOLOGY

ActivelJet jetzt neu auch in Deutschland -
Werden Sie unser Vertriebspartner!

Profitieren Sie von einem in Europa bereits
bewéhrten Produktsortiment, der hervorragenden
Handelsspanne und unserer umfangreichen
Marketingunterstitzung.

ressourcenschonend .
bestes Preis- ﬂ '
Leistungs-Verhaltnis
héchste Qualitat
zertifiziert nach
ISO, GRCI,
RIT, IPL

Uber 2000
Artikel

im Sortiment

Wir verwenden nur
original Tintenpatronen,
die mit hochwertiger Tinte
maximal beflillt werden.

Recycling ohne Qualitats-
verlust - fir eine bessere
Umwelt!

Wir suchen Sie als
Vertriebspartner! 2007 2008

Informieren Sie sich unverbindlich Giber unser
hochwertiges Produktsortiment, unser qualifiziertes
Fachhandelsprogramm und profitieren Sie von
unserer langjahrigen Kompetenz. Fillen Sie einfach
den unteren Abschnitt aus und senden Sie |\ ihn
per Fax, E-Mail oder Post an uns zurick.

Per Fax: 0531/8669360
Per E-Mail: crn@kingofink.de

General Distributor:

King of Ink

Am Westerberge 13
38122 Braunschweig
Tel: 0531/8669360
www.kingofink.de

CRN 08/2009

Firma

Ansprechpartner

Stralle PLZ Ort

Telefon

E-Mail-Adresse
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Code Systems | Dogel IT-Management
— | nXenocode« unterstiitzt

Der Configuration Wizard von
Xenocode erleichtert die Erstellung
virtueller Applikationen

21. April 2009 | Miinchen st municn Bayerpost

Bayerstral3e 12
80335 Miinchen

9.00 bis 18.00 Uhr

IT-Compliance

Recht kennen —

konform handeln

1. Datenschutz und Datensicherheit

Datenschutz und Datensicherheit als Herausforderung fiir Unternehmen

Dr. Thomas Jansen, Rechtsanwalt DLA Piper

« Grundsatze des Datenschutzrechts

» Nutzung personenbezogener Daten im Marketing und der HR-Abteilung

« Folgen der erlaubten Privatnutzung geschaftlicher E-Mail-Accounts
« Verfuigbarkeit und Integritat von Daten
« Sicherung von IT-Systemen

2. Archivierung und Aufbewahrungsfristen
Last und Segen der Datenarchivierung
Dr. Antje Zimmerlich, Rechtsanwaltin DLA Piper

« Handels- und steuerrechtliche Verpflichtungen
« GoB, GoBS, GDPdU

« Elektronische Archivierung

« Beweissicherung

« Outsourcing an Dienstleister

3. Governance und Haftung

Strategische Bedeutung der Unternehmens-IT fiir die Erreichung der
Unternehmensziele

Dr.Jan Geert Meents, Rechtsanwalt DLA Piper

- Risikomanagement nach § 91 AktG

« Internationale Dokumentationspflichten

« Business-IT-Alignment

» Umsetzung mittels anerkannter Verfahren

- Governance und Rating (Basel I1)

« Haftung der Unternehmensverantwortlichen

4.lizenzmanagement

Maoglichkeiten einer effizienten Softwarenutzung durch
Lizenzmanagement

Dr. Flemming Moos, Rechtsanwalt DLA Piper

» Effiziente Nutzung der vorhandenen Software
« Vertragsgestaltung und Vertragsmanagement
» Gestaltung der Unternehmensablaufe

« Auditrechte des Lizenzgebers

Bereichsleiter IT,
Richter + Frenzel
GmbH & Co. KG

»Compliance hat fiir das IT-Management

eine stdndig wachsende Bedeutung.
Die Veranstaltung bietet mir die
Madglichkeit, mich effektiv tiber den
aktuellen Stand zu informieren. «

Wolfgang GoRwein,

Week

Das monatliche Praxismagazin fiir CIOs und IT-Manager

InformationWee

Das monatliche Praxismagazin fiir CIOs und IT-Manager

DLA PIPER we

k M PKA

www.informationweek.de/veranstaltungen/compliance

jetzt Active Directory

Die neue Version von Xenocode
unterstiitzt die Verteilung von
Applikationen iiber Microsofts
Verzeichnisdienst Active Directo-
ry. Technologisch schlief3t die
Virtualisierungslosung des US-
Anbieters Code Systems damit zu
ThinApp von VMware auf.

michael.hase@crn.de

Code Systems, US-Anbieter von
Software zur Anwendungs-Virtu-
alisierung, hat die Version 2009
von »Xenocode Virtual Applica-
tion Studio« verdffentlicht. Die
Entwicklungsumgebung ermog-
licht Administratoren und Ent-
wicklern, Windows-Applikatio-
nen einfach zu virtualisieren
und sie als Exe-Datei zu verteilen.
Mit Hilfe der »Xenocode«Techno-
logie wird die Installation von
Software {tberfliissig. Zugleich
sind Anwendungen abgeschirmt
und gegen Konflikte und Kompa-
tibilititsfehler gefeit. Uber Inter-
net, Intranet, USB-Speicher oder
Desktop-Verwaltungsstrukturen
und Verteilungsmechanismen
lassen sie sich an Nutzer ausge-
ben. Neu in »Xenocode« ist die
Moglichkeit, virtuelle Windows-
Applikationen tiiber Microsofts
Verzeichnisdienst Active Directo-
ry an Gruppen zu verteilen. Da-
mit schlie3t die Virtualisierungs-
16sung funktional zu ThinApp
von VMware auf.

Auflerdem bietet die Version
2009 ein erweitertes Sandbox-Ma-
nagement, das eine zielgenaue
Kontrolle der Verlinkung und der
Kommunikation von Anwendun-
gen erlaubt. Das Zuriicksetzen
der Sandbox erméglicht es, An-
derungen an Applikationen um-
gehend ungeschehen zu machen.
Dartiber hinaus verfiigt der Tem-
plate-Wizard, mit dem sich gin-
gige Anwendungen wie Micro-
soft Office oder Firefox mit ei-
nem Klick virtualisieren lassen,
iiber Dutzende neuer Templates.
»Xenocode Virtual Application
Studio 2009« ist beim Exklusiv-
Distributor Dogel IT-Manage-
ment erhdltlich. Das Startpaket
mit Builder und finf Clients kos-
tet rund 500 Euro. ®

Dégel IT-Management
Platanenstrafe 9, 06114 Halle

Tel. 0345 478234-0, Fax 0345 478234-29
www.doegel.de
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Sattigender Reich an Ganz viel
Schlankmacher Ballaststoffen Vitamin C

Gut bei Far Diat- Gut fur die Augen
hohem Blutdruck und Schonkost

Senkt den Gut fiir's Gemiut Enthalt gesunde
Cholesterinspiegel und den Geldbeutel atherische Ole

Macht starke Nerven, Uraltes Heil- Heilend bei Rheuma,
gute Augen und schéne Haut und Kraftmittel Ischias und Nierenleiden

Exklusiv fiir Reseller CeBIT 2009

Besuchen Sie uns auf der CeBIT (@2 2{If Halle 20

und gewinnen Sie jeden Tag eine Stand C52 % ENERMAX
LUCKY BUSINESS BOX! HANNOVER

i 3.-8.3.2009 POWER. INNOVATION. DESIGN.
www.enermax.de/luckybusinessbox cebit.com

www.enermax.de/libertyeco ¢ Kostenlose Hotline 0800-3637629 (0800-ENERMAX) e support@enermax.de
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Acrobat 9.0

CorelDRAW Anniversary Edition

2 Adobe Acrobat 9.0 erfiillt Kommunikations-
2 anforderungen von Kreativprofis, Technikern
§ und Unternehmen unterschiedlichster GroRe.
5 Durch optimierte Kooperation von Teams,
. einfache und automatisierte Formular-
erstellung, Integration unterschiedlichster
Inhalte und vieles andere mehr werden
Unternehmen damit noch leistungsfahiger.

ADOBE ACROBAT-
e AT9

ab 99 €

[» TIPP: Nutzen Sie noch heute die Preisknliller. Angebot ist gliltig, J
solange Vorrat reicht.

Shopnr Bezeichnung Nettopreis

GDP00934  Adobe Acrobat Pro. 9.0, WIN, DE, CD 479 €

GDP00937  Adobe Acrobat Standard 9.0, WIN, DE, CD 299 €

GDP01000  UPG Adobe Acrobat Pro 9.0 von Pro, WIN, DE, CD 165 €

GDP00928 UPG Adobe Acrobat Standard 9.0, WIN, DE, CD 99 €

Weitere Infos unter www.sos-software.com/acrobat

N\

_4

>> Registrieren Sie sich als Handler und greifen auf tiber 50.000 Artikel zu: www.sos-software.com/neu <<

Microsoft Windows XP / Office 2007 SMB

20 CoreIDRAW =

Anniversary Edition

Die Jubilaumsedition beinhaltet:

* CoreDRAW® Graphics Suite X4

* Wacom® Intuos®3

* A6 Wide Stifttablett

* Skizzierprogramm Corel® Painter™ Sketch
Pad.

Damit werden Skizzen und Entwdrfe erstellt,
um sie dann mit den Anwendungen flr
lllustration, Seitenlayout, Bildbearbeitung und
Vektorisierung professionell auszuarbeiten.

ab 321 €

\

Einige unserer Hersteller:

2 1

SASPOSE nescomy

SAP BusinessObjects

) Diskeeper

EMBARCADERD
TECHNOLOGIES.

nfragistlc

aaaaaa e T eTaon Toyer e

Digital Office

ﬁotonm;g{g

Microsoft

A RONMOUREARY GOLD CERTIFIED
Partner
» TIPP:Sie sparen 170 EUR pro Edition! Die Aktion ist nur giiltig, so Mindiet
lange Vorrat reicht. .
9 symantec. | M TechSmith

Shopnr Bezeichnung Nettopreis

GBV03314  UPG CorelDRAW Anniversary Edition, DE, WIN, Jubilaum 321€ b) TREND I‘@J ware
GBV03313  CorelDRAW Anniversary Edition, DE, WIN, Jubildum 546 €

Weitere Infos unter www.sos-software.com/corel

G DATA

G DATA TotalCare 2009

Windows XP ist auf die Welt des Internet
und der digitalen Medien ausgerichtet.
Das Betriebssystem bietet nicht nur ein
HochstmaR an Stabilitat, Sicherheit und
Zuverlassigkeit, sondern erdffnet Anwendern
alle Mdglichkeiten bei der taglichen Arbeit
mit dem PC. Office 2007 Small Business
enthalt Word, Excel, PowerPoint, Outlook mit
Business Contact Manager und Publisher.

grfnﬁaclfbusinessm

ol |
m-};,_,_,_l._w- |

.- ab 104 €

» TIPP: Nach Kauf einer System Builder Version haben Sie 90 Tage Zeit,
Software Assurance abzuschlief3en.

Shopnr Bezeichnung Nettopreis
BBB00340 SB Windows XP Professional SP3, DE, CD 104 €
OOF00271 Office Small Business 2007 WIN, DE, CD 247 €

kWeitere Infos unter www.sos-software.com

4

GDATA
_TotaICare

emetSecurey phos Bachisg phit Tening.

G DATA TotalCare 2009 enthalt viele
optimierte Features. Schnellere Backups,
erweiterte  Tuning-Funktionen,  deutliche
Performance-Steigerungen und eine neue,
unmerkliche ,Silent® Firewall sind dank
komplett  Uberarbeiteter Benutzerfiihrung
kinderleicht zu bedienen.

Fragen Sie uns auch nach den mehrfach
ausgezeichneten  Produkten  fir  den

Businessbereich.
ab 28 €

[» TIPP: Zur CeBIT sind alle TotalCare 2009 Boxartikel um 10 % reduziert!J

Shopnr Bezeichnung Nettopreis
SVS05742 G DATA TotalCare 2009 DE, WIN, CD 32€
SVS05749 G DATA NotebookSecurity 2009 DE, WIN, CD 28 €

Weitere Infos unter www.sos-software.com/gdata

(SOS Software Service GmbH

Unterer Talweg 40
D-86179 Augsburg
Free Call: 00800/ 76 77 63 89
E-Mail: info@sos-software.com

SOS Software Service GmbH

Tilsiter StralRe 3

D-71065 Sindelfingen

Free Call: 00800/ 76 77 63 89

E-Mail: info@sos-software.com

Die Handlerpreise dieser Anzeige sind bis zum 25.02.2009.

Mehr unter:
www.sos-software.com/hersteller

S0OS-Heldin der Woche:

| Vertrieb Sindelfingen,
L 35 Jahre alt.

Spezialistin  flir Adobe, Abbyy,
Corel, Maxon & Symantec.

r— Giildane Elma

Mehr Helden unter:
www.sos-software.com/helden

SOS

SOFTWARE SERVICE
VALUE ADDED DISTRIBUTION

Geschiftszeiten:
Mo.—Fr.: 08:30-17:30 Uhr

SOS Software Service AG

Walzmuhlestrasse 53

CH-8500 Frauenfeld

Free Call: 00800/ 76 77 63 89
E-Mail: info@sos-software.com



einfach| perfekt |kommunizieren

1 3.-8.3.2009

= A ‘ -_ cebit.com |

Fac

Bhiﬁiﬁﬂamyra

Jetzt CeBIT Bonus-Punkte sichern!

Melden Sie sich jetzt

zum AGFEO-ALLNET-Forum auf der
CeBIT 2009 an und sichern Sie sich
25 Profi-Punkte!

Mehr Informationen:
http://face.allnetnetworks.com

Stand C50

Kostenose

NFR Version!

Halle 12

IP-Telefonanlage fiir Windows

- Keine gesonderte Verkabelung notwendig durch Nutzung
der bestehenden Netzwerk-Infrastruktur

- Leichte Installation und einfache Verwaltung per
Web-basierter Konfigurationsoberflache

- Weitaus kostenginstiger als Hardware-basierte Telefonanlagen

- Herstellerunabhangigkeit und vielfaltiges Angebot
bei SIP-Telefon-Hardware

- Entgegennahme und Fiihren von Gesprachen (iber analoge
Telefonleitung (PSTN) per VolP-Gateway

- Niedrige Gesprachskosten lber SIP-basierten VoIP-Dienst
oder WAN-Verbindung

- Niedrige Kosten bei Standortkopplungen und Anbindung von
Heimarbeitsplatzen mittels VOIP

Kostenlose Demo herunterladen: www.3cx.de

HEK ab 0,- EUR
(NFR-Version)

Art. 69943

Networks based on information,
success, friendship and more...

Green
Ethernet

D-Link

Building Networks for People

Ganz schon schlau: Smart Managed
Switches DGS-1224T

- 24-Port Smart Managed Gigabit Switch inkl. 2 Combo
Ports

- Eine Smart Managed Switch-Lsung bietet
alle notwendigen Managementfunktionen zum Aufbau
einer modernen Netzwerkumgebung.

- Durch die neuartigen Green Ethernet-Funktionen werden
Stromverbrauch sowie Warmeabgabe der Gerate
erheblich vermindert.

- Das verringert die laufenden Energiekosten und ermdglicht
bei Geraten bis einschlieBlich 24-Gigabit Ports ein liifter-
loses Produktdesign, so dass die Switche besonders
unempfindlich und vollig gerauschlos arbeiten.

Art. 66054 HEK 245,00 EUR

ALLNET NAS Raid System ALL6800

- Unterstiitzt bis zu 7 SATA Il - Festplatten &
1000 GB (1TB)-Hot-swap

- Seagate Festplatten bis 1500 GB

- RAID 0/1/5/6/10/50/JBOD

- 1 x externer eSATA-Anschluss

- 2 x 10/100/1000Mbit NetzwerkanschluB

- 4 x USB Anschluss (2 x Front/2 x Rear) fiir externe
Festplatten, Flash Disks & USB-Drucker

- 1 x RS232 fiir USV

- 1 x PCl-e Slot fiir Erweiterungen

- Stackable

- Link Aggregation(802.3ad)

- Load balancing und fail over

Art. 69356 HEK 890,00 EUR

ALLNET GmbH MaistraBe 2 82110 Germering

Tel.: 089/89422222 Fax: 089/89422233 www.allnet.de

Es gelten unsere AGB. Preise netto zzgl. MwSt. und Versand ab Lager Allershausen. Irrtum vorbehalten.

Art. 57585

Art. 64886

E-Mail: sales@allnet.de

10G Satcking
D-Link

Building Metworks for Paople

xStack 27-Port Layer2 Gigabit Stack
Switch DGS-3427

- 10Gbit Stacking Option
- Mehrstufiges Netzwerk mit Highspeed-

Backbone-Anbindung

- Positionierung: Mittleres Netzwerksegment
- SIM-Technologie
- Microsoft® NAP-Unterstiitzung, 24x 10/100/1000Mbit TP

(RJ-45) Port, davon 4x 10/100/1000Mbit TP (RJ-45) Combo
Port/Mini-GBIC (SFP) Slot fiir opt. 1Gbit Fiber, 3x Slot fir
opt. 1-Port 10Gbit Fiber (XFP) o. TP (CX4) Modul
Ring-Stack: Max. 12 Gerate mit 288x 1Gbit Port, 40Gbit
Stack-Bandbreite*, Switch Fabric: 108Gbit

HEK 1879,00 EUR

ALLNET CoaxNET 200Mbit Adapter

- Homeplug AV kompatibler CoaxNet Adapter zur
Ubertragung von Daten iiber das TV-Antennenkabel
mit einer Bandbreite von bis zu 200 Mbit/s,

10/100 Fast Ethernet.

- Netzwerkverbindung Anschluss an das Coax Kabelnetz
Uiber F-Stecker, intelligente dynamische Kanalbelegung fiir
maximalen Datendurchsatz, Priority-basiertes CSMA/CA.

- Zugriffsverfahren 128-bit AES Encryption mit Schliissel-
management, integriertes Quality of Service (QoS)
Unterstiitzt IGMP (managed multicast IP transmission)
far IP-TV.

- Multi-Channel HDTV und SDTV Netzwerkunterstiitzung

- Der Adapter ist Betriebssystem-unabhangig und auch ohne
die (optionale) Software-Installation sofort funktionsfahig.

HEK 69,00 EUR

Chan_ne_IParlner

=

Preferred Distributor CERTIFIED
2009 DISTRIEUTOR

Spezial-Distributor _




CRN Ausgabe 08/2009 - Angebot solange Vorrat reicht, Preise freibleibend, in EUR pro Stiick zzgl. MwSt., ab Lager. Preisénderung aufgrund von Wechselkursschwankungen méglich. Irrtiimer, Lieferfahigkeit, Zwischenverkauf und Anderungen vorbehalten. Es gelten unsere AGBs

Kraftvolles Multimedia-Potenzial

ohne Kompromisse

b.com PC Alabama

0s
Gehause
Netzteil
Mainboard
Chipsatz
CPU

Speicher
HDD

0DD
CardReader
VGA
Netzwerk
Eingabe
Sonstiges

Sound
Service

™

inside”

Do More

Windows Vista® Home Premium inkl. SP 1 (OEM:; 32 bit) vorinstalliert
Midi-Tower schwarz

400 Watt

Gigabyte GA-G31M-S2L (8x USB, 4x SATA Il)

Intel® G31 Express / Intel® ICH7

Intel® Core™2 Duo Prozessor E8400

(3,0 GHz, 6 MB L2, 1333 MHz FSB)

2x 2048 MB DDR2-800 Corsair (max. 4 GB in 2 Slots)

500 GB SATA Il, 7200 rpm

22x DVDRW= DDL LightScribe

20-in-1 CardReader

NVIDIA GeForce 9500GT 512 MB GDDR2 (DVI / HDMI)

Gigabit LAN onboard

Logitech Tastatur und opt. Maus

Microsoft Office Ready - enthélt eine vorinstallierte 60-Tage
Testversion von Microsoft Office 2007 Professional, Nero (OEM),
Kaspersky Internet Security (90 Tage Testversion)

onboard (6-CH ALC662 High-Definition Audio CODEC)

24 Monate Bring-in

479, €

b.com PC Alabama

0s
Gehause
Netzteil
Mainboard
Chipsatz
CPU

Speicher
HDD

0DD
CardReader
VGA
Netzwerk
Eingabe
Sonstiges

Sound
Service

Windows Vista® Business inkl. SP 1 (OEM; 32 bit) vorinstalliert; XP Downgrade
Midi-Tower schwarz-silber

350 Watt (80+ Netzteil)

Gigabyte GA-G31M-S2L (8x USB, 4x SATA Il)

Intel® G31 Express / Intel® ICH7

Intel® Core™2 Quad Prozessor 08200

(2,33 GHz, 4 MB L2, 1333 MHz FSB)

2x 2048 MB DDR2-800 Corsair (max. 4 GB in 2 Slots)

320 GB SATA I, 7200 rpm

22x DVDRW= DDL LightScribe

20-in-1 CardReader

ATI Radeon HD4350 512 MB DDR2 (DVI / TV-0UT)

Gigabit LAN onboard

Logitech Tastatur und opt. Maus

Microsoft Office Ready - enthélt eine vorinstallierte 60-Tage
Testversion von Microsoft Office 2007 Professional, Nero (OEM),
Kaspersky Internet Security (90 Tage Testversion)

onboard (6-CH ALC662 High-Definition Audio CODEC)

24 Monate Bring-in

499,00 €

Celeron, Celeron Inside, Centrino, Centrino Logo, Core Inside, Intel, Intel Logo, Intel Core, Intel Inside, Intel Inside Logo, Intel SpeedStep, Intel Viiv, Itanium, Itanium Inside, Pentium, Pentium Inside, Xeon
und Xeon Inside sind Marken der Intel Corporation oder ihrer Tochtergesellschaften in den USA oder anderen Léndern.

Reseller News

EXCELLENT
DISTRIBUTOR

Zugriff auf itber 11000 Produkte rund um die Uhr
mit stindig aktualisiertem Lagerbestand.

b.com Computer AG b.com Vertriebsbiiro b.com Vertriebshiiro
(Zentrale/Vertrieb Kéln) ~ Braunschweig Linden

Komplettsysteme, Serienrechner (ab Lager),
PC Systeme und Server iiber unseren
BTO-Konfigurator, Komponenten,

Peripherie, Zubehor



Tinten-Multifunktionscenter,
mit intuitiver Leichtigkeit zu bedienen!

brother Brother MIFC-790C\W

Farbdrucker
6-Farbdruckqualitat mit nur 4 separaten Patronen dank 1,5 pl Tropfchen-Technologie
Fliisterleiser Druck durch kapillares Tintensystem
Druckgeschwindigkeit von bis zu 33 Seiten/Min. s/w oder 27 Seiten/Min. in Farbe
Integrierte Papier-/Fotopapierkassette fiir bis zu 100/20 Blatt
Lichtechte randlose Fotos

Farbkopierer
Kopieren ohne PC und {iber 15 Blatt ADF oder Vorlagenglas
4,2" Touchscreen LCD-Farbdisplay
Bis zu 22 Kopien/Min. s/w oder 20 Kopien/Min. in Farbe
Farbfax
33.600 bps Ubertragungsgeschwindigkeit
Sende- & Empfangsspeicher fiir bis zu 400 Seiten nach [TU-T Chart Nr.1
(MMR-Codierung und Standard-Auflgsung)
Faxen mit und ohne PC maglich, Werbefax-Loschfunktion, PC-Fax-Funktion
Farbscanner
2.400 x 1.200 dpi (optisch) und 36 Bit (interne), 24 Bit (externe) Farbtiefe
Scan-to-E-Mail / Bild / Text / Datei / PDF / USB-Stick / Speicherkarte
Fotodirektdruck
Randloser Fotodruck in A4 und A6
Fotodirektdruck via PictBridge / USB-Stick / Speicherkarte
Integrierter WLAN-MFC-Server
Drucken, Scannen und Faxen im LAN oder WLAN

160,00 €
Blauer Engel

Das Brother Gerét wurde mit dem ,Blauen Engel” ausge-
zeichnet und damit als ressourcenschonend und emissions-
arm klassifiziert. Dieses wichtige Priif- und Giitesiegel gibt
lhnen die Sicherheit, sich mit dem Kauf dieses Gerétes fiir
ein umweltschonendes Produkt zu entscheiden und gesund-
heitlich auf Nummer sicher zu gehen.

at yourside

h.com
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[ MEHR MOBILITAT ] [ MEHR FLEXIBILITAT ]

Super leichtes Notebook
mit nur 1,3 kg

NOTEBOOK

Wind Notebooks Wind U100

Stiick MSI Wind U100 1616XP White 2 9
Artikel-Nr.: 20115530 HEK ) € 7 '-
Iwilk= Stiick MSI Wind U100 1616XP Special White
) AbSOIute Konnekthltat Artikel-Nr.: 20115572 HEK ) € 279'-
Egal ob beruflich oder privat, das Internet ist zum unverzichtbaren Medium geworden. Mit dem Wind
ermoglicht MSI tiberall mobilen Internetzugriff dank LAN und schnellem W-LAN b/g/n sowie Bluetooth Stiick MSI Wind U100 1616NXP Pink
2.0. Uber die 1,3 Megapixel Webcam und das integrierte Mikrofon ist selbst Videotelefonie oder eine Artikel-Nr.: 20120965 HEK ) € 289'-
Videokonferenz maoglich. Drei USB-2.0-Schnittstellen erlauben ,Plug and Play" bei externen
CD/DVD/Blu-ray-Laufwerken, Festplatten und Audio/Video-Gerdten wie Kameras und MP3-Playern. Fir
die gédngigen Speicherkarten von Digitalkameras verfiigt das ,Wind" lber einen integrierten 4-in-1-
Kartenleser.
- - -
> Hohe Energieeffizienz fiir Wind U100 Luxury Edition
mobile Ausdauer Stiick MSI Wind U100 1616XP Black Luxury
N ~ . ~ . . } . inkl. zweitem 6-Zellen Li-lonen-Akku 299
Ausgestattet mit einem starken 6-Zellen Li-lonen-Akku mit 4.400 mAh Gberzeugt das MSI Wind mit Artikel-Nr.: 20117096 HEK > € "™

langem mobilem Atem. Uber fiinf Stunden Mobilitit stehen dem Nutzer dank Intel® Atom™ Prozessor

mit einem Energieverbrauch von unter 3 Watt und energieeffizienter LED-Technologie zur Verfigung. Stiick MSI Wind U100 1616XP White Luxury

inkl. zweitem 6-Zellen Li-lonen-Akku
-g= - Artikel-Nr.: 20117095 wek > € 299'-
> Spezifikationen

e Original Windows® XP Home
. Intj® Atom™ Prozessor N270, 1.6GHz AL Ill.ltﬂrl
e Festplatte ab 160 GB it ol
* Arbeitsspeicher ab 1024 MB DDR2 RAM |PfEIS-lEIS[HHﬂS*3IEEEf
o GMA 950 Grafik CoaE = =
+10,2" (1024 x 600) WSVGA LED e Wind U100 Linux
e Leichtes und schlankes Design > NU—E%B}QE& FBWELT TEST
* 1,3 Mega Pixel Webcam e A : Stiick MSI Wind U100 1616L Black
« Blutooth, WLAN 80211 b/g/n ™ Testsieger Inkl. Linpus Linux
* Kartenleser 4 in 1 (SD, MMC, MS, MS Pro) T — Artikel-Nr.: 20117227 HEK > € 265 ™




[ MEHR FREIHEIT ]

EX620-T3225VHP

NOTEBOOK

Intel® Pentium Dual Core T3200
Windows® Vista Home Premium
16" WXGA+, Glare Type Display
2 GB DDR2 RAM

250 GB HDD

DVD£RW (R DL) / DVD-RAM
ATl Radeon HD3470, max.

256 M\B VRAM

Entertainment-Serie

WLAN, Express Card Slot

HDMI, Dolby Home Theater Audio
2,0 MP Webcam, Fingerprint
4-in-1 CardReader

103 Tasten Keyboard

mit integriertem Ziffernblock

Artikel-Nr.: 20115360

HEK ) € 405 '-

Entertainment-Serie

Spitzen
Preis-/

Leistungs-
verhaltnis

msi

Intel® ATOM N230
Windows® XP Home
1 GB DDR2 RAM

160 GB HDD

¢ Intel®* GMA950, max.
224 MB shared Memory
¢ Gigabit LAN, WLAN
e Energiesparend und fliisterleise

DVD+RW (xR DL) / DVD-RAM

4-in-1 CardReader

Artikel-Nr.: 20120970

HEK ) € 209'-

NOTEBOOK

EX630-
Q6043VHP

AMD Athlon X2 QL60

Windows® Vista Home Premium
16" WXGA+, Glare Type Display
4 GB DDR2 RAM

320 GB HDD

DVD+RW (£R DL) / DVD-RAM
NVIDIA® GeForce 9300GS, max. 256 MB shared
WLAN, Express Card Slot

HDMI, Dolby Home Theater Audio
2,0 MP Webcam, Fingerprint
3-in-1 CardReader

103 Tasten Keyboard

mit integriertem Ziffernblock

Artikel-Nr.: 20115372

COS Distribution GmbH

Fullservice Distribution

Komponenten

Peripherie

Mob

/ PC

PC

Notebook

Server

PDA-Organizer

Navigation

Zubehor

Monitore
Unterhaltungselektronik
Software

Netzwerk

10 Euro CaSh-Back
beim Wind PC und
Netbook-Kauf
Aktionszeitraum:
31.01.-28.02.2009

*Die Aktion gilt ausschlieBlich fur IT-
Wiederverkidufer, die sich unter www.msi-
partner.de fiir das MSI Partner Programm
registriert haben und den Teilnahme-
bedingungen der MSI Ca$h-Back Aktion
zustimmen. Die Aktion lduft vom 31.01.09
bis 28.02.09 und findet in Deutschland
statt. Teilnehmen kénnen ausschlieBlich IT-
Wiederverkdufer mit  Firmensitz in
Deutschland. Es gelten die Geschafts-
bedingungen der gewihlten Distributions-
unternehmen.

COS Distribution GmbH
Nikolaus-Otto-Strale 11, D-35440 Linden
Telefon: 0 64 03 / 971-0,

Telefax: 0 64 03 / 971-220
E-Mail: vertrieb@cosag.de

http://www.cosag.de
http://costrade.cosag.de

Alle Preise in Euro. Gilltig solange Vorrat reicht, zahlbar rein
netto, zzgl. 19% MwsSt., ab Lager Linden. Irrtimer und
Druckfehler sowie Zwischenverkauf vorbehalten. EAR-
Registrierungsnummer WEEE-Reg.Nr. DE 93889603




Nie mehr unterwegs ohne Strom!

IZ& 15— "Victor" XP18000 -
Die portable Energiereserve fiir Ihre mobilen Endgerate.

« Fir Handy, iPhone, SmartPhone, Mp3 Player, + Lade- und Temperaturkontrolle
Bluetooth Headset, Nintendo DS & Gaming, . Umweltfreundlich:

Digital Kamera, GPS, Netbook, Ersetzt Batterien und AC Adapter
portablen DVD Player, Notebook Automatisches Abschalten, wenn

Lithium Polymer-Akku das Gerét vollstindig geladen ist
Eingangsleistung: DC 19V max. 3500mA Bis zu 6 Stunden langere Nutzung
Ausgangsleistung: DC 5-20V max. 3500mA beim Notebook

o ¥ bi LED Anzeige Uber den Ladestatus Ladt bis zu drei Gerate gleichzeitig
I biszu extra Fotos A

Art.-Nr.: MPS-XPAL-XP18000.B

66,85 ¢

extra Musik ' extra Spielzeit

extra Gespréchszeit

CeBIT

HANNOVER
3.-8.3.2009
cebit.com

Angebot solange der Vorrat reicht. Alle Preise sind Handler-Einkaufspreise ab Lager Hannover zzgl. MwSt. Irrtiimer, technische Anderungen und Druckfehler vorbehalten. Bild: iStockphoto

JET COMPUTER PRODUCTS GMBH Unser Vertri
Hanno-Ring 3, 30880 Laatzen
Tel: +49(0)5102-672-0

Fax: +49(0) 5102 -672 - 249
E-Mail: info@jet-computer.de
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XILENCE Green Power Netzteile Midi-Tower Aztec

« Frontanschlisse:
2x USB 2.0, 1x Audio In, 1x Audio Out

Schont die Umwelt
- weniger als TW Standby Power

+ Hochsteffizient « 1% 120mm Lufter, 1x 92mm Luifter,
- 80PLUS® zertifizierte Effizienz 2x 80mm Liifter, davon einer blau beleuchtet
+ Zuverlassig « Herausnehmbarer Festplattenkéfig mit

Schienensystem, fur schnelle und einfache
Festplattenmontage

Einfacher Einbau des Mainboards, durch
,1-click pull down sidepanel technologie”
Transparentes Seitenfenster

- Maximale Stabilitét in jeder Situation
Leistungsstark - Optimale Performance
Leise - mit flisterleisem 120mm Lufter

Art.-Nr.: SPS-XP450.(12)G (450W)

34,83 ¢

Art.-Nr.: SPS-XP550.(12)G (550W)

39,02 ¢

Netzteile / Midi-Tower

giiltig vom 03.03. - 08.03.2009

Art.-Nr.: GEH-RM619.B

44,44 ¢

O
COMPLIANT

Soundsystem Luna 2.1 Sound System
« All-in-One Audiosystem fiir iPod, iPhone « 2.1 Soundsystem mit 6,5"
()} und MP3 Player Doppelschwingspulen-
E - Digital FM Radio Subwoofer
] « Aux input (Audioeingang) « Sehr hohe Verstarkerleistung
P « Fernbedienung zur iPodbedienung dank BTL-Technologie
v « Universal Netzteil fiir 100-240V beiliegend + Holzgehduse fur ein
a « 5 Lautsprecher in massiven Gehausen optimales Klangerlebnis
o erzeugen eine perfekte Klangkulisse ohne « 2-Wege Satellitenlautsprecher
cC storende Vibrationen im schwarzen Hochglanzgehause
« Optimale Abstimmung der Lautsprecher « Kopfhoreranschluss und
=
(o) AUX-Eingang am Lautstarke-
wn regler‘ '
« Auch in schwarz erhltlich
Art.-Nr.: SPK-EF-IF500.8 Art.-Nr.: SPK-EF-S330D.W
* *
1 48,50 € !w::!!lt. Iuarzoos afon 73'60 €
x oOWwWER %
Lithium Polymer-Akku
Y
()
)
:(S
S « Lithium Polymer-Akku fir Handy, iPhone,
v SmartPhone, Mp3 Player, Bluetooth
(@))] Headset, Nintendo DS & Gaming,
() Digital Kamera, GPS
© + LED-Anzeige tiber den Ladestatus
9
3 + Umweltfreundlich:
= @ Art-Nr.: MPS-XPAL-XP600.B Ersetzt bis zu 6000 AA Batterien
— * « Lade- und Temperaturkontrolle
._6 1 9’55 € + Automatisches Abschalten
(o) « Bis zu 25 Stunden langere Sprechzeit
2 Lithium Polymer-Akku
« Lithium Polymer-Akku fiir Handy, iPhone, SmartPhone, « Integriertes USB-Kabel
Mp?3 Player und Bluetooth Headset . Automatisches Abschalten
« LED-Anzeige iber den Ladestatus « Bis zu 3 Stunden ldngere Sprechzeit Art-Nr.: MPS-XPAL-XP4001.B
« Umweltfreundlich: Ersetzt bis zu 1000 AA Batterien « Passt in die Hosentasche und wiegt nur 34g 45 60 €*
« Lade- und Temperaturkontrolle 14

eb ist personlich fiir Sie da!
Rufen Sie an: 05102-672-0

www.jet-computer.de




Blade-Server und Storage, wie fiireinander geschaffen:

ModularPower und NetApp,
ein perfektes Team!

ModularPower Blade-Systeme sind die
ideale Plattform fiir alle Arten von Server-
farmen. Oft wird dabei der gleichzeitige
Zugriff auf einen grofRen, gemeinsamen
Datenbereich benétigt. In Unternehmen

—ob mittelstindisch oder groRR —werden
verschiedene Daten-Pools unterschiedlich
angebunden: Datenbanken (ERP- und
Mailsysteme) werden im SAN abgelegt,
Dateien aufFileservern (mittels CIFS-Pro-
tokoll in Windows-Umgebungen und
NEFS fiir UNIX/Linux), und bei Einsatz
von Virtualisierungs-Software stehen
mehrere Verfahren zur Auswahl. (Bei
VMware Virtual Infrastructure sind dies
NEFS oder SAN-Protokolle.)

Wire es nicht schon, diese Anforderungen
mit einer einzigen Storage-Losung bedie-
nen zu koénnen, die zentralen Platten-
speicherin jeder gewtinschten Form und
GrolRe flexibel bereitstellen kann? Und all
das mit einer zentralen Datensicherung
verbinden zu kénnen? Kein Problem: Wir
von Anders & Rodewyk empfehlen hier-
fiir die Storage-Appliances von NetApp.

Was der Hersteller mit dem Ausdruck
»unified storage“ beschreibt, fassen wir
so zusammen: Die Moglichkeiten sind
einfach genial!

Bei der Entwicklung seiner Storage-Sys-
teme orientierte sich NetApp am Appli-
ance-Gedanken — wir sagen: Die Bedie-
nung ist genial einfach!

ModularPower Blade-Systemeund NetApp
Storage-Losungen sind aus der gleichen
Denkrichtung heraus entstanden. In bei-
den Produktreihen sind viele Mehrwerte
von Haus aus mit eingebaut. Die wich-
tigsten Designziele waren und sind: Kon-
solidierung unter Beibehaltung voller
Flexibilitdt zu ermdglichen, einheitliche
und einfache Bedienung, Hochverfiigbar-
keit mittels durchgingiger Redundanz,
sowie Erweiterbarkeit und Wartung
ohne die Notwendigkeit einer Betriebs-
unterbrechung. Deshalb ergédnzen sich
ModularPower und NetApp ideal.

NetApp Storage-Systeme werden indi-
viduell auf den Kunden zugeschnitten.
Deshalb unterstiitzt Anders & Rodewyk

blade.org

" NetApp’

Platinum Partner

seine ModularPower Vertriebspartner bei
der Projektanmeldung und mit eigenen
Konfigurationsvorschldgen. Gerne stellen
wir den direkten Kontakt zum Hersteller
her, iibernehmen die komplette riick-
wairtige Abwicklung von Projekten und
unterstiitzen bei Kundenterminen vor
Ort. Knowhow-Transfer eingeschlossen.
Die Moglichkeit, in eine eigenstindige
Zusammenarbeit mit NetApp hinein
zu wachsen, besteht fiir unsere Partner
jederzeit.

Q

ModularPower |

Kostenfreie Informationsveranstaltung
fiir Vertriebspartner
am 2. Mdrz 2009 in Hannover

Anmeldung:
» www.ar-hannover.de/resellertag.html

Blade Chassis ,,S“ fiir bis zu 6 Blades, 4 Switches und 12 SAS Platten (3.5%), 7 H6heneinheiten,
2 Netzteile 1.450 Watt (max. 4), Management-Modul, Rack Einbausatz

Best.-Nr.
520C01

Blade Chassis ,,E“ fiir bis zu 14 Blades und bis zu 4 Switches, 7 Hoheneinheiten,
2 Netzteile 2.000 W (max. 4), 1 Management-Modul (max. 2), 2 Geblase, Rack Einbausatz

Blade Chassis ,,H“ fiir bis zu 14 Blades und bis zu 8 Switches,

9 Hoheneinheiten, unterstiitzt 1/0-Ports bis 10 Gbps, 2 Netzteile 2.900 W (max. 4),
1 Management-Modul (max. 2), 2 Gebldse, Rack Einbausatz.

Das Chassis fiir maximale Flexibilitdt und Leistung

Server-Blade, Xeon E3113, 2 GB RAM, ohne Platte

720C08

920Co01

720B10-

Dual-Core Prozessor Intel Xeon E3113 mit 3.00 GHz, FSB1333 und 6 MB Cache. E3113

6 Speichersteckpldtze (davon 2 belegt), 2 Steckplatze fiir Hot-Swap Festplatten

Server-Blade, 2 Xeon E5420, ohne RAM, ohne Platte 7;0862-
5420

2 Quad-Core Prozessoren Intel Xeon E5420 mit 2.50 GHz, FSB1333 und 12 MB Cache.
4 Speichersteckplatze, bis zu 2 Festplatten onboard

Server-Blade ,,XM*, 2 Xeon L5420, ohne RAM, ohne Platte
2 stromsparende Quad-Core Prozessoren Intel Xeon L5420 mit 2.50 GHz, FSB1333 und
12 MB Cache. 8 Speichersteckplatze, optional 1 Festplatte onboard

720B72-
L5420

Server-Blade ,, XM, 2 Xeon E5450, ohne RAM, ohne Platte 720B72-
2 Quad-Core Prozessoren Intel Xeon E5450 mit 3.00 GHz, FSB1333 und 12 MB Cache. Esds0
8 Speichersteckplatze, optional 1 Festplatte onboard

2 GB RAM Kit fiir 720B6x/7x, 2 Module, DDR2-667 ECC fully buffered 710R22
4 GB RAM Kit fiir 720B6x/7x, 2 Module, DDR2-667 ECC fully buffered 710R24
8 GB RAM Kit fiir 720B6x/7x, 2 Module, DDR2-667 ECC fully buffered 710R28
2 GB RAM Kit fiir 720B10, 2 Module, DDR2-667 ECC registered, VLP 720R02
4 GB RAM Kit fiir 720B10, 2 Module, DDR2-667 ECC registered, VLP 720R04

Platte 73 GB fiir 720B6x/7x, SAS (2.5%), 10.000 rpm

710E16

Platte 146 GB flir 720B6x/7x, SAS (2.5%), 10.000 rpm

710E17

Hotswap-Platte 73 GB fiir 720B10, SAS (2.5%), 10.000 rpm

720E66

Hotswap-Platte 146 GB fiir 720B10, SAS (2.5%), 10.000 rpm

720E67

Fibre Channel Karte 4 Gbps fiir 720Bxx, QLogic QMI2472, 2 Ports

720E14

Nortel Ethernet Switch (Layer 2/3), 20 Ports 1 Gbps
14 Ports intern 1 Gbps, 6 Ports extern 10/100/1000Mbps (TP)

710N30

Brocade Fibre Channel Switch, 10 Ports 4 Gbps, erweiterbar auf 20 Ports:

720F40

14 intern und 6 extern (SFP Transceiver-Slots)

720F22

QLogic Fibre Channel Switch, 20 Ports 4 Gbps,
14 intern und 6 extern (SFP Transceiver-Slots)

Alle Preise verstehen sich zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer ab Lager Hannover. Die Angebote sind freibleibend. Irrtimer und Zwischenverkauf vorbehalten.
Es gelten die Allgemeinen Geschéftsbedingungen der Anders & Rodewyk Das Systemhaus fiir Computertechnologien GmbH — www.ar-hannover.de/agb.html

Anders & Rodewyk
Das Systemhaus fiir Computertechnologien GmbH
Briisseler Strafie 1 - 30539 Hannover

Telefon 0511 96841-0 - Fax 0511 968 41-41
ANDERS & RODEWYK

Alle genannten Firmen und Produktnamen sind eingetragene Warenzeichen der jeweiligen Hersteller in deren Markten und Lander.
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MASTER COLLEC

www.adobe.de

www.ComLine-Shop.de

SOFTWARE SERVICE

VALUE ADDED DISTRIBUTION

www.sos-software.com/adobe

data.de

www.meico

lhre Adobe®-Partner vor Ort

apee.g 1 e1epodId| Aq 6007



CorelDRAW
GRAPHICS SUITE X4 PaintShopPro

E . VOLLVERSION PEIOTCE X2
CoreIDRAW 4 O 9 20€

GRAPHICS SUITE X4 4 4
S 2 O 7 Ll 44 €

U

Eine umfassende und erschwingliche Suite mit intuitiven

Anwendungen fir Seitenlayout, Illustration, Bildbearbeitung Sie finden alle Funktionen fir die Bearbei-
und Bitmap-Vektorisierung. Sie bietet neue Werkzeuge, die den fung lhrer Digitalfotos: Von automatischen .
kreativen Prozess férdern, die Projekiverwaltung vereinfachen Fotokorrekturen  bis zu  professionellen PaintSh[}pPI'O
und den Arbeitsablauf im Grafik-Design vereinfachen Bildbearbeitungswerkzeugen.  Weil  Zeit PHOTO X2

kostbar ist, lassen sich im neuven Express-
labor Fotos auch im Schnellverfahren
korrigieren.

Zertifiziert fir Windows Vista™ und kompatibel mit Windows XP

Video Studio
PRO X2
53,90 €

Eine leistungsstarke Videoschnitt-Software
zur Erstellung von HD- und Standard-
Definition-Filmen und Diashows (inklusive
Musik, Titeln - und Effekten) und deren
Ausgabe auf iPod®, DVD, Blu-ray Disc®
oder YouTube.

Photolmpact

X3
29 s0¢

Die Software kombiniert das Beste der traditio-
nellen Bildbearbeitung mit inspirierenden Foto-
projekien und beeindruckender Digitalkunst.
Noch nie war Digitalfotografie bzw. kreatives
Arbeiten mit Bildern so einfach und bereitete so
viel Vergniigen.

~ Painter X

Dre professiorfellen Werkzeuge: fur Kunst
“und Design ermoglichen” Kipstlern. und
Fotografen ein véllig natUrliches Malen
und - Hlustrieren -~ am  Bildschirm. Ein®
“Hohepunkt der neuesten-Version sind |
“die bis ins kleinste Detail realistischen
Borsienpmsei :

..-‘.“‘"““""2 3 9 90 € B"'ﬁinter

C .REL

Microsoft
CERTIFIED Micresoft: software |

Partner Authorized Education Reseller TMS Software Distribution GmbH

,symantec,. KASPERSKY:? COREL \) McAfee' m PREMIER Telefon 09355/ 9766 - 0 verkauf@tmssoftware.de

PARTNER PARTNER Telefax 09355 / 9766 - 22 www.tmssoftware.de




Alle Preise zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. Es gelten unsere AGB. Irrtiimer, Druckfehler und Preisénderungen vorbehalten.
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Plextor StorX PX-WNAS500L/1000L 3

NAS-System

Die praktische Speicherldsung lasst sich schnell in ein Netzwerk
oder WLAN integrieren. Uber zwei USB 2.0-Anschliisse kénnen
weitere Gerate wie z.B. eine USB-Festplatte und ein Drucker in
das Netzwerk integriert und gemeinsam genutzt werden.

e erhaltlich mit 500 GB (PX-WNAS500L)

oder 1.000 GB (PX-WNAS1000L) ("
* 1x Gigabit-LAN (RJ-45) J
* Wireless-LAN (802.11 a/b/g/n)
* One Touch USB-Backup-Taste

e zwei externe Antennen

c

Layy

HOD Linje

* zwei USB-Anschliisse fiir Peripherie-Gerate

HOD Accees
USBIILing
Usay ACCEgs
USE | Ly

YSBiAccees

e assssws® ()

PX-WNAS500L PX-WNAS1000L

g, B .
Plextor PX-MX500WL/1000WL Plextor PX-PPH60U/120U —

Netzwerk-Media-Player und -Recorder mobile Festplatte
* 500 GB (PX-MX500L) oder 1.000 GB (PX-MX1000L) * 60 GB (PX-PPH60U) oder 120 GB (PX-PPH120U)
e spielt alle gangigen Video-, Audio- und Bild-Formate ab * 1,8"-Bauform
e 1x HDMI, 2x SCART, 1x YUV, 1x VideoCinch, 1x StereoCinch,  Stromversorgung erfolgt iiber
Digital-Out (optisch und koaxial) den USB-Anschluss
RJ-45 (LAN), FireWire, USB ¢ inkl. USB-Kabel und Tasche
Time shifting * USB 2.0

Record Life TV
HDTV (720p, 1080i)
inkl. Fernbedienung

* Schwarz/Orange

Bildmotiv © www.photocase.com

PX-MX500L PX-MX1000L PX-PPH60U PX-PPH120U
Reseller News
' MAXCOM EDV Vertriebs GmbH MAXCOM Computer Systems Deutschland GmbH
01187 Dresden Bamberger StraBe 7 : ]
B s Y N o 40885 Ratingen Telefon: 02102 - 398 410

DISTRIBUTOR Telefax: 0351 - 472 49 80 Breitscheider Weg 168-170 Telefax: 02102 - 398 419



COMPUTER

SYSTEM HANDEL

www.pcline24.de

HP Proliant DL380 G3 Dual Xeon 3,06GHz 2GB 2x 36GB

Artikelnummer:
[10006313]

EUR 189,00

HP ProlLiant DL380 G4 Dual Xeon 3,4GHz 2GB 4x 72GB

Artikelnummer:
| [10008913]

EUR 509,00

17" HP L1755 TFT 1000:1 1280x1024 Pivot TCO 03

Artikelnummer:
| [10003435]

EUR 59,00

HP LaserJet 2430dn 33 ppm unter 50.000 Seiten
gedruckt

Artikelnummer:
| [10006386)

EUR 139,00

Lexmark T644n/T644 N 48 ppm 128 MB unter 50.000
Seiten gedruckt

Artikelnummer:
[10008496]

EUR 149,00

HP c8000 PA-8800 Dual Core 1GHz 4GB 2x 36GB

Workstation
ATI Fire GL X1 mit 256MB Grafikkarte + Ultra320 SCSI

EUR 599,00
20Stk EUR 569,00
50Stk EUR 549,00

Artikelnummer:
| [10008264]

g A l = lem”mwﬁ

| ri0008344]

FPol e
E4815-7

| 1100088411

| [10001349]

HP Proliant DL360 G4 Dual Xeon 3GHz 2GB 2x 36GB

Artikelnummer:
[10008523]

EUR 289,00

Fujitsu Siemens Scenic E600 P4 2,8GHz 512MB 40GB CD

EUR 59,00
20Stk EUR 55,00
150Stk EUR 49,00

19" TFT LCD IIYAMA Prolite E481S DVI-D

Artikelnummer:

Artikelnummer:

EUR 75,00

HP LaserJet M5035 xs mfp 256 MB FAX unter 50.000 Seiten
gedruckt

Artikelnummer:
[10008551]

EUR 1279,00

IBM ThinkPad R52 Centrino 1,86GHz 512MB 40GB Combo
WLAN

Artikelnummer:
[10008136]

EUR 239,00

Original Dell PA-10 Notebook Netzteil D400 D600 + Kabel

50Stk EUR 11,50
100Stk EUR 9,90

Artikelnummer:

Alle Preisangaben sind netto zzgl. MwSt. und Versandkosten. Es gelten unsere Allgemeinen Geschaftsbedingungen.
Irrtimer, Druckfehler und Zwischenverkauf vorbehalten. Die Angebote richten sich ausschlieBlich an Gewerbetreibende.

Produkte und Logos sind eingetragene Warenzeichen der jeweiligen Hersteller. Abbildungen sind symbolisch.
Wenn nicht anders angegeben, sind alle Gerate als Gebrauchtware und ohne Software angeboten.

Kontakt:

Fon +49 (0)8231 9 8888-11 / 12
Fax +49 (0)8231 9 8888-20

E-Mail: service@quantelectronic.de
www.pcline24.de

In unserem OnlineShop www.pcline24.de finden Sie viele weitere interessante Produkte.
Quant Electronic GmbH e Angerstr. 10 ® 86343 Konigsbrunn e Tel 08231988880 e info@quantelectronic.de e Geschaftsfiihrer: Wendelin Hepfner
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WE BUILT THIS CITY JUST FOR YOU!

Besuchen Sie uns auf der CeBIT vom 3. bis zum 8. Marz 2009
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Besuchen

Sie uns:
Halle 24, C23

el | SHARKOON x-tatic Digital

Das Dolby®-zertifizierte Surround-Headset iiberzeugt
durch einen satten Klang und komfortable Benutzung.
Dank der Sound Control Unit ist auch der einfache
Anschluss an aktuelle Spielkonsolen kein Problem.

8 Lautsprecher (4 in jedem Kopfhorer)
kabelintegrierte, digitale Lautstarkereglung
2 High-End-Verstarker
] abnehmbares Mikrofon mit QuickOn-Verbindung
v, Unterstiitzt Dolby® Digital 2.0, Dolby® Digital 5.1
el und Dolby® Pro Logic®
Unterstutzt die Chat-Funktion der PS3®, Xbox®

_ '/ und Xbox® 360
(B __ kompatibel mit Xbox®, Xbox® 360, PS2®, PS3®,
g ' ' PC, Mac und anderen Quellen
g Digitaler optischer Audio-Eingang (S/PDIF)
| _ 3 analoge 3,5 mm Audio-Anschlusse

: (Front, Rear, Center / Subwoofer)
) P 1 USB-Mikrofonanschluss fur PS3

TATIC. | [Oboey

S HARKOON Furious

Standfestes, extrem stabiles Gehause
aus 1 mm starkem SECC.

m‘}
‘ \ extern: 5x 5,25", 1x 3,5"; intern: 4x 3,5" ""

SHARKOON HbD vibe-Fixer 5,25"

Aufhangung fiir Festplatten, die einen

vibrationsarmen Betrieb ermaglicht.
fur 5,25"-Einbauschacht
Vibrations-Dampfung

Front: 1x eSATA/USB-Kombi-Anschluss, Q?
i inkl. Befestigungsmaterial

1x USB, 2x Audio

= zwei 120 mm Lufter
werkzeuglose Laufwerks- und
Steckkartenmontage

ATX, ohne Netzteil

Farbe: Schwarz

A

WWW.WAVE-COMPUTER.DE
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NOCTUA nH-u1zp

CPU-Liifter, der fir gute Kiihlung
bei sehr geringer Lautstarke sorgt.
Sockel: 775, AM2, AM2+
ein 120 mm Lufter
Lufterdrehzahl: 900-1.300 U/min
Gerauschentwicklung: 12,6-19,8 dB(A)
Kupfer-Kiihlkdrper mit acht Heatpipe-
Verbindungen und 36 Alu-Kihlrippen
MaRe: 126x158x95 mm (BxHxT)

47,90

ZALMAN zm-nciooo

Ermdoglicht die optimale Kiihlung eines
Notebooks.

geeignet fir Notebooks bis 20"
Stromversorgung via USB-Anschluss
Lifterdrehzahl: 1.100-1.500 U/min
Gerauschentwicklung: 18-25,5 dB(A)
MaBe (BxHxT): 400x42,5x318 mm
Aluminium-Verkleidung

wahlweise in Schwarz oder Silber
erhaltlich

35,90

CHIEFTEC aps-450aa

Zuverlassiges und leises Netzteil

in der , Office Edition”.
450 Watt Leistung
Anschlisse: 2x 3,5", 7x 5,25",
2x S-ATA, 1x PCle
ein 120 mm Lufter (temperaturgeregelt)
Uberspannungsschutz, Uberlastschutz
Mainboardanschliisse: ATX12V 2.3,
ATX 2.03, ATX

42,90

TACE NS Victoria

Elegantes ATX-Gehause im schwarzen
Pianolack-Design, das Platz fiir bis zu
zehn Laufwerke bietet.
extern: 4x 5,25", 1x 3,5"; intern: 5x 3,5"
Front: zwei USB- und zwei Audio-Ports
ein 120 mm Lufter vorhanden
werkzeuglose Laufwerksmontage
ATX, ohne Netzteil
Farbe: Schwarz (Hochglanz)

37,90

WAVE Computersysteme GmbH

Adresse: Philipp-Reis-StralR3e 9

Telefon: 06403 -9050 4000
Abholer: 06403 - 9050 4140

D-35440 Linden
Fax: 06403 -9050 4009

Kontakt: mail@wave-computer.de

@ inoctus

L CHIEFTEC
—
\ (/) 7
W
{5 7

NOCTUA nF-s12-800

Lufter, der durch Optimierung der
Blattgeometrie bei gleicher Leistung
um bis zu 10% leiser ist als aktuelle
High-End-Liifter.
120 mm Lifter
Lifterdrehzahl: 500-800 U/min
Gerauschentwicklung: 5-8 dB(A)
Volumenstrom: 34-59 m3/h
Oldruck-Gleitlager
Mafle: 120x120x25 mm (BxHxT)

14,90

ZALMAN Reserator 1 V2

Effizientes Wasserkiihlungssystem

fiir Sockel 478, 754, 775, 939, 940

und AM2.
fir Sockel 478, 754, 775, 939, 940, AM2
CPU-Kiihler (ZM-WB4 Gold)
VGA-Kihlblock (ZM-GWB3),
Alu-Tower mit Kiihlrippen und
integrierter Pumpe
inkl. Anti-Corrosion Coolant (ZM-G200)

159,90

CHIEFTEC crrs60-a12¢

Leistungsstarkes Netzteil mit
praktischem Kabel-Management.

560 Watt Leistung

Anschlisse: 2x 3,5", 8x 5,25",

4x S-ATA, 2x PCle

ein 120 mm Lifter

Aktiv PFC

Mainboardanschliisse: EPS, ATX12V 2.3,

ATX 2.03, ATX

69,90

TACENS Prior M

Schlichter, schwarzer Midi-Tower
mit silberfarbenen Applikationen mit
praktischen USB-Ports in der Front.
extern: 2x 5,25", 1x 3,5"; intern: 6x 3,5"
Front: zwei USB- und zwei Audio-Ports
ein 90 mm Lifter mit
Anti Vibrations Pads
Air-Duct auf Héhe der CPU
UATX, ohne Netzteil
Farbe: Schwarz/Silber

Computersysteme GmbH

Alle Preise zzgl. Mehrwertsteuer. Es gelten unsere AGB. Fiir Irrtimer und Druckfehler wird keine Haftung ibernommen.



Sie wollen wissen, was lhre Kunden aus
der IT/TK-Branche bewegt.

InformationWeek zeigt es lhnen.
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InformationWeek

Das monatliche Praxismagazin fiir CIOs und IT-Manager

Das monatliche
Praxismagazin fiir
ClOs und IT-Manager
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= InformationWeek ist das Leitmedium fiir
IT-Entscheider in Unternehmen und Behorden.

- InformationWeek liefert Argumente fiir IT,
weil sie erklart, wie IT die Geschaftsprozesse
unterstiitzen und verbessern kann.

> Zudem informiert InformationWeek iiber neue
Produkte und Technologien ebenso wie iiber die
wachsenden Anforderungen des IT-Managements
und tiber Compliance-Richtlinien.

Jetzt testen!

!
o o S —

 —

Zwei Ausgaben kostenlos und
unverbindlich kennen lernen.

Vorteile fiir Abonnenten:

- Abonnenten erhalten alle Specials zu
Schwerpunktthemen kostenlos und
frei Haus.

- Abonnenten werden als VIPs
bevorzugt zu Veranstaltungen der
InformationWeek informiert und
eingeladen.

- Kostenloser E-Mail Newsletter

Ja, ich mochte zwei Ausgaben der InformationWeek ganz unverbindlich probelesen.

Firma Abteilung

Name, Vorname

Beruf

StraRRe

PLZ,Ort

Telefon, Fax

E-Mail (Ich bin damit einverstanden, von Ihnen per E-Mail Informationen zu erhalten.)

Als Bezieher der Computer Reseller News
erhalten Sie 25% Rabatt. Sparen Sie so iiber 25,- Euro.

Bitte senden Sie mir die beiden nachsten Ausgaben der InformationWeek kostenlos zu.
Wenn mich InformationWeek iiberzeugt und ich nicht innerhalb von 10 Tagen nach Er-
halt der zweiten kostenlosen Ausgabe schriftlich abbestelle, liefern Sie mir das Magazin
zum Jahresbezugspreis von € 113,00 (Studenten € 94,60) inkl. MwsSt. und Versand im
Inland (Ausland € 164,00 / Studenten € 144,70). Das Abo kann jederzeit ohne Angabe von
Griinden schriftlich beim Abo-Service CSJ - InformationWeek gekiindigt werden.

Wird das Abonnement nicht gekiindigt, so verlangert es sich um ein weiteres Jahr.

Gewiinschte Zahlungsweise

O Bequem durch Bankeinzug O Gegen Rechnung O Kreditkarte

BLZ Kontonummer
Geldinstitut

Kreditkarte Kreditkartennummer

Datum, Unterschrift

Al039

O Ja,ich mochte den kostenlosen E-Mail Newsletter erhalten.

Coupon einsenden oder
faxen an: + 49(0)8121-95-1508

CSJ - InformationWeek
Postfach 14 02 20 80452 Miinchen
fax +49 (0)8121-95-1508

mail cmp-weka@csj.de
fon +49 (0)89-20959193

CMP-WEKA ist eines der fiihrenden
integrierten Medienunternehmen
Deutschlands.

Wir bieten Informations- und Mar-
ketingservices fiir den gesamten IT-
Markt. Aufbauend auf den Starken
eines erfolgreichen Verlagshauses
ist das Unternehmen hervorragend
positioniert, um allen Marktteilneh-
mern umfassende, integrierte
Medienl6sungen anzubieten, die
auf die individuellen Bediirfnisse
zugeschnitten sind.

www.informationweek.de
www.crn.de
www.networkcomputing.de
www.cmp-weka.de

WEKA
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Preisexplosion und erste Lieferschwierigkeiten

Speicherpreise schaffen

die Trendwende

Monatelang kannten die Speicherpreise nur den Weg nach unten. Seit Ende Januar
haben die HEKs fiir Flash-Memory und DDR-RAMs um bis zu 35 Prozent zugelegt.
Mit der Nachfrage ist die Distribution trotzdem weiterhin zufrieden. Das Preishoch

soll bis auf weiteres anhalten.

karl.froehlich@crn.de

Preisexplosion und Nachfrage-
schub, so ldsst sich im Januar das
Geschédft mit Speichermodulen
auf einen Nenner bringen. »Der
Absatz im Januar war gut, noch
macht sich die Krise nicht un-
mittelbar im Speichergeschift
bemerkbar«, bestdtigt Marc-Flori-

positiv gewesen sein. »Dies war
der letzte Tropfen, der den Her-
steller bewusst gemacht hat, dass
das ruindse Treiben der letzten
zwei Jahre nicht mehr weiterge-
hen kann.«

Bis zur Bekanntmachung der
Insolvenz von Qimonda verzeich-

einen weiteren Stiickzahlenan-
stieg im Januar um 10 Prozent
im Vergleich zum Dezemberg,
konstatiert Marhofer gegentiber
CRN.

»Bei Desktop-Speichern ver-
kaufen sich DDR1-400-Module
mit einem GByte am besten, ge-

Upgrade-Geschdft mit DDR1 und DDR2 boomt.

an Gerken, Senior Manager Com-
ponents bei Ingram Micro Distri-
bution. »Allerdings zeichnen sich
bereits punktuell Verfiigbarkeits-
probleme ab - nicht zuletzt auf
Grund reduzierter Produktion.«
Laut Jochen Zips, Leiter Ein-
kauf bei COS Memory, diirfte die
weltweite Wirtschafts- und Fi-
nanzkrise fiir die Branche sogar

Wir danken folgenden
Unternehmen fiir die
Unterstiitzung bei der
CRN-Preisbeobachtung:

Actebis Peacock GmbH

Api Computerhandels GmbH
COS Distribution GmbH

CTT AG

Ecom GmbH

Ingram Micro Distribution
GmbH

0CZ Technology Group Inc
PNY Technologies GmbH
Take MS International AG
Transcend Information GmbH

Telefonnummern & Web-
Adressen finden Sie unter
www.crn.de

Kontakt: Karl Frohlich
Alpenveilchenstrafie 39
80689 Miinchen

Telefon 089 7400399
karl.froehlich@crn.de

nete der Markt einen ruhigen Ja-
nuar.»Danach begann eine wilde
Preis-Rallye, die durch die Ge-
riichtekiiche immer weiter be-
schleunigt wurde«, sagt Edmund
Déagele, President & CEO bei
Take MS. »Dadurch hatten wir in
den letzten zwei bis drei Wo-
chen mit kriftig steigenden Prei-
sen zu tun. Dies zog eine tem-
pordre Kaufzuriickhaltung mit
sich.«

»Bemerkenswert ist es, dass
wir zum ersten Mal seit zwei Jah-
ren wieder einen zweistelligen
prozentualen Anstieg der Preise
sehen konnten¢, ergdnzt Christi-
an Marhofer, Geschiftsfithrer bei
Kingston. »Zusdtzliches Potenzial
sehen wir bei DDR1, da in diesem
Bereich immer weniger Chip-
Hersteller aktiv sind.«

DDR-Speicher
deutlich teurer

Zwischen der KW 4 und KW 7
sind die HEKs fiir DDR-Module
um bis zu 35 Prozent gestiegen.
Fir Flash-Produkte muss der
Handel durchschnittlich rund 15
Prozent mehr ausgeben. Gefragt
sind aber nicht nur DDR2-Spei-
cher, sondern auch in hohem
MaRe DDR1-Bausteine. Das zeigt,
wie populdr weiterhin das Up-
grade-Geschéft ist. Im Vergleich
zum Januar 2008 verzeichnet bei-
spielsweise Kingston ein Stiick-
zahlenwachstum von 27 Prozent.
Der Verkauf von DDR2-RAMs
ist um 41 Prozent gestiegen.
»Zudem sehen wir fiir DDR3

folgt von DDR2-800 mit zwei
GByteg, erldutert Sascha Stiitzer,
Sales Manager bei PNY Technolo-
gies. »Bei SODIMMs fiir Note-
books sind es DDR1-333-Bausteine
mit einem GByte sowie DDR2-800
mit zwei GByte.« Die mobilen
Speicherkarten fithren 2-GByte-
MicroSD an, bei den SD-Karten
seien die Highrunner zwei und
vier GByte und bei USB-Sticks
sind vor allem Kapazititen mit
vier und acht GByte gefragt.

»Hinsichtlich DDR3 kann man
sagen, dass DDR3-800 nur eine
Ubergangslésung ware, meint
Take MS-Manager Digele. »Als
Standard werden sich DDR3-1066
und -1333 etablieren.« AMDs
»AM3«Architektur soll hier unter
anderem Vorschub leisten. Zur
CeBIT sollen dann verstarkt
Mainboards und Systeme fiir die
neue CPU-Generation zu sehen
sein.

»In den nidchsten Wochen ist
verstirkt mit Verfiigbarkeitspro-
blemen und steigenden Preisen
bei Arbeitsspeichern und Flash
zu rechnen¢, erwartet Ingram-
Micro-Manager Gerken.

»Wie bei
sprunghaften Anstiegen in so
kurzer Zeit kann es im Spot-
markt immer wieder zu giinsti-
geren Angeboten kommen, wenn
Distributoren und Trader versu-
chen Gewinne mitzunehmeng,
sagt COS-Manager Zips. »Die
Halbleiterindustrie ist gezwun-
gen, den aktuellen Weg weiter zu
gehen, daher sollte die augen-
blickliche Entwicklung lang an-
haltend sein.

immer extrem

Komponentenmarkt

I Preise DDR2-RAM (Major/Original)
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Seit der KW 4 befinden sich die HEKSs fiir DDR-Speicher geschlossen
auf dem Weg nach oben, eine Trendwende wird nicht erwartet

I Preise USB-Sticks (Original)
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Im 4-Wochen-Riickblick stieg der HEK fiir USB-Sticks zwischen

drei und 33 Prozent

Die Preise fiir DDR2 sollten sich
mindestens auf dem aktuellen
Niveau stabilisieren, mittelfristig
weiter ansteigen. DDR1 diirfte
kurzfristig weiter im Preis stei-
gen, vorrangig auf Grund des ge-
ringen Output einiger weniger
Hersteller in diesem Bereich.
DDR3 sehe ich stabil bis leicht
fallend.«

Bei den Preistrends muss der
Fachhandel zwischen DDR1 und
DDR2 unterscheiden. »Bei DDR1
rechnen wir mit tiglichen Preis-
steigerungen, bei DDR2 dagegen

mit einem stabilen Niveau«, er-
klart PNY-Manager Stiitzer. »Auch
im Flash-Bereich steigen die Prei-
se sicher noch weiter an. Den-
noch erwarte ich ein ordentli-
ches erstes Quartal.« Wo sich die
generelle Nachfrage einpendelt,
hinge von der weiteren Preisent-
wicklung ab. B
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Sony Kick-off 2009

Koche, Kellner, Sensationen

michaela.wurm@crn.de

Ein Biiro in Berlin ist fiir Hersteller-Veranstaltungen mehr

als nur die halbe Miete. Kein Wunder, dass Sony seinen Kick-off

2009 unter dem Titel »Heimspiel« im Sony Center am Potsdamer

Platz spielen lie3. Kronender Abschluss war der Abend-Event

im Palazzo-Spiegelzelt von Sternekoch Hans-Peter-Wodarz mit

atemberaubender Akrobatik, singenden Kellnern und einem MEHR FOTOS
Gourmet-Dinner der Extraklasse. www.crn.de/party

Sonys IT-Chef Stefan Hol-
lander freut sich dagegen,
" dass so viele herrenlose

) Dé§serts,ﬁbri% bliibé,n

i} vy

thy

Tarik Bhikh (Zero-Point) und Erhan llhan (Notebook-
Shop) finden Artistin Bianca deutlich interessanter
als den Schokokuchen zum Nachtisch

MSI Starnight

Produktstars und
Sternchen

michaela.wurm@crn.de

Bei seiner Handlerveranstaltung »MSI Starnight« zeigte der o
E— 1

e

taiwanische Hersteller wieder mal seine Kernkompeten-

zen - viele, bunte Produkte und leicht bekleidete Madchen. P ' =S

. . . Y B “ Das O_f-f.enbacher Capitol bot-einen attrak;i-
Bei d?r Abendveranstelfung im .Offe|.1bacher Ca|?|tol gab 5 ‘%3;,"1 ol > o B ven Rahmen fiir die MSI-Produkte.. ..
es beides sogar kombiniert: gleich eine ganze Riege der »MSI o

I

Girls« prasentierte das komplette Produktportfolio von der r‘
Grafikkarte bis zum All-in-One-PC. 1

... noch attraktiver
fanden die Besucher
allerdings die Pro-
duktprasentation
der »MSI Girls«

T

Wilhelm Merten (Karstadt), MSI-Chef Werner Dao und Reimund
Sudheimer (MSI) liberbriicken die Zeit, bis das Buffet eroffnet




TAROX ParX 100 Silent
Server Express

mit Intel® Xeon®Prozessor

MONATE
ARANTIE

QUALITY COMPUTING
iGN

TAReX

QUALITY COMPUTING

BUILD TO STOCK

599,-€

Arcode 0807859

Xeon

™

inside

Kraftvoll.
Effizient.

TAROX ParX 100 Silent Server Express mit Intel® Xeon® Prozessor
Konkurrenzlose Leistung und Energieeffizienz fiir jede Bliroumgebung

CeBIT

HANNOVER
3.-8.3.2009

HALLE

25

STAND

F105

Jetzt online anmelden und
kostenlose Eintrittskarten

sichern

www.tarox.de/cehit2009

TAROXbesitztdurch 15Jahre Erfahrunginder Entwicklungvon IT-Hardware einkompetentes, hochklassiges Entwickler-Team. Nutzen auch Sie diese Erfahrung und IT-Lésungskompetenz
fiir Ihre Hardware-Anforderung der Segmente: Desktop-, Media- und Mobile-Systeme |Server- und Storage-Technologie | Industrie-PC-Systeme | TFT & Beamer | USV-Anlagen |
Netzwerk und Kommunikationstechnik. TAROX Systems & Services GmbH | Stellenbachstrae 49-51 | D-44536 Liinen | Telefon +49 (0)231 / 9898 0-300 Telefax +49 (0)231 / 9898 0-301

www.tarox.de

Features

» Intel® Xeon® Dualcore E3110, 1333 MHz
FSB, 6 MB Cache, 3,0 GHz

» Intel® S3200 Chipsatz

» TAROX Tower Gehduse SR209

» Lautstérke < 30dba

» 2x 2048 MB RAM DDR2 ECC, max. 8 GB

» 2% 500 GB SATA, max. 4x SATA

» Raid 0,1,5,10 onboard

» 1x LAN onboard

» 500 W 80PIus Netzteil

» 36 Monate Garantie

» inkl. 1. Jahr Vor Ort Service NBD

Intel, das Intel Logo, Xeon, und Xeon Inside sind Marken der Intel Corporation in den USA und anderen Léndern. .
*Alle Preise netto ab Lager Liinen. Preise in Euro zzgl. der gesetzl. MwSt., Versand und Versicherung; preisliche/technische Anderungen vorbehalten. *Nur solange der Vorrat reicht.

Besonderheiten

» Lager-Server, innerhalb von 24 Stunden
lieferbar

» TAROX Silent Technologie unter 30dba

» Platzsparendes Standgehduse

» flexible Silent Konfigurationen mdglich

interemotion.de



