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Reseller Ne

Die Zeitschrift fiir Fachhéandler, Integratoren und Systemhauser

Konkurrenz riistet auf ~ Mit hoheren HEKs gegen die Krise

Distribution will
Preiserhohung

Die Preise fallen, die Kosten steigen - vor allem die Distri-
butoren leiden unter der geschiftlichimmer ungesunderen
Schwitzkasten-Situation. Viele Zwischenhandler sprechen
sich bereits fiir Preiserhohungen aus und fordern auch von
ihren Partnern verniinftiges Handeln ein.

Cisco greift mit
Servern an

ulrike.wendel@crn.de

Im Rahmen seines kiirzlich vor-
gestellten Unified Computing-
Konzepts will Netzwerk-Riese Cis-
co das Rechenzentrum erobern -
und stellt sich mit der Vorstel-
lung eines eigenen Blade Servers
gegen die etablierten Anbieter.
Beim Vertrieb der neuen Losung
setzt der Hersteller in Europa vor-
erst auf 10 bis 15 ausgewdihlte Re-
seller. Mit der Ubernahme des
Camcorder-Spezialisten Pure Di-
gital baut Cisco auch sein Privat-
kundengeschift aus. SEITE 14

Zoll auf 16:9 bleibt
Import von TFTs
wird billiger

nadine.kasszian@crn.de

Die EU weitet die Zollaussetzung
jetzt auch auf den Import von
LCD-Monitoren bis zu einer Gro-
Re von 22 Zoll und auf das 16:10-
Format aus. Computer-Displays
im 16:9-Format miissen weiter-
hin mit 14 Prozent verzollt wer-
den - das macht das Fernsehfor-
mat unattraktiv. Die Verordnung
wiirde riickwirkend ab dem
1. Januar gelten und soll in den
nidchsten Wochen ratifiziert wer-
den. Die Hersteller 4uRern sich
noch zuriickhaltend. SEITE 10

Gefdhrliche Lock-Preise
So werben Sie
richtig!

matthias.hell@crn.de

Im umkdmpften IT-Markt sind at-
traktive Preise eines der wichtigs-
ten Mittel zur Kundengewin-
nung. Doch Vorsicht: Wie lange
darf ein Geschiftsinhaber mit
»Eréffnungspreisen«  werben?
Und wann ist die Verwendung
des Attributs »Discountpreis« er-
laubt? Mit vielen Preis-Schlag-
wortern landet man in der Ab-
mahnfalle. CRN sagt IThnen, wie
Sie mit Preisangaben rechtskon-
form werben konnen. SEITE 24

peter.schulte@crn.de

In der anhaltenden Rezession ver-
schirft sich zunehmend die Lage:
»Das durchschnittliche Preisni-
veau befindet sich lingst unter
der Schmerzgrenze«, beschreibt
Thomas Weissmann, Prisident
des Verwaltungsrats beim Distri-
butor Also, die Situation in der IT-
Industrie. Fiir die kiinftige Ge-
schiftsentwicklung befiirchtet
der Manager das Schlimmste:
»Wihrend die Preise weiter verfal-
len, steigen die Kosten deutlich.«
Preiskriege seien in riickldufigen
Mirkten todlich, weshalb Weiss-
mann fordert: »Preisanpassungen
sind zwingend notwendigl« Man-
che Hersteller, wie beispielsweise
Hewlett-Packard, hitten mit der
Umstellung ihrer Riickvergii-

tungsmodelle bereits Vorarbeit
geleistet. Nun seien die Distribu-
tion und der Fachhandel in der
Pflicht.

Bei den Broadline-Konkurren-
ten stoRt Weissmanns Appell auf
offene Ohren. »Tatsichlich ha-
ben sich schon Preiserh6hungen,
beispielsweise durch steigende
Transportkosten, ergebeng, stellt
Ingram Micro-Geschéftsfiihrer Ro-
bert Beck fest. Diese konnten die
einzelnen Handelsstufen nicht
mehr durch die Handelsmargen
abdecken. Die Preiserh6hung sol-
le jedoch nicht zu Lasten der Fach-
héindler gehen: »Wenn die Resel-
ler die Preise anheben, verdienen
auch sie mehrg, rechnet Also-Chef
Weissmann vor. SEITE 16

CRN-TK-Roundtable

Gute Geschifte mit
TK-Produkten

Wenig geschéftstiichtig zeigen
sich die meisten Reseller, wenn es
um den Bereich Telekommunika-
tion geht. Dabei bietet die mobile
Datenkommunikation gerade

fiir den IT-Fachhandel hohes
Geschiftspotenzial, so die Ein-
schatzung der Teilnehmer des
CRN-Roundtables in Diisseldorf.

elke.rekowski@crn.de

Die Teilnehmer sind sich einig:
Die Technik ist ausgereift und
die Kunden zeigen starkes Inter-
esse. Laut dem Branchenverband
Bitkom wird die Anzahl der
UMTS-Anschliisse in diesem Jahr
allein in Deutschland um gut

40 Prozent auf 22,7 Millionen An-
schliisse steigen. Damit ist das
Zusammenwachsen von IT und
TK eines der Trendthemen des
Jahres. Hochste Zeit also fiir den
IT-Fachhandel, die mobile Daten-
kommunikation als ein neues
Geschiftsfeld zu erkennen und
die daraus entstehenden Chan-
cen zu nutzen. Denn auch der TK-
Fachhandel erkennt die Moglich-
keiten und setzt entsprechende
Geschiftsmodelle bereits erfolg-
reich um, wie sich etwa am Bei-
spiel von subventionierten Net-
books zeigt.

Lesen Sie die Highlights des
TK-Roundtables auf der SEITE 18.
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»Certified Program« der CRN

PC-Hersteller
im Test

Das Ergebnis der aktuellen CRN-
Héandlerbefragung zu den Part-
nerprogrammen der PC-Herstel-
ler: Neueinsteiger Wortmann
platzierte sich mit deutlichem
Abstand vor Fujitsu Siemens und
Hewlett-Packard auf Platz eins.

michaela.wurm@crn.de
GroRe allein ist kein Erfolgsga-
rant. Das zeigte erneut die aktuel-
le CRN-Befragung zu den Unter-
stiitzungsmaRnahmen der Desk-
top-Hersteller. Die Hiillhorster
Wortmann AG schaffte mit einer
Gesamtnote von 1,57 die Aus-
zeichnung »CRN Excellent Pro-
gramc. Bei Fujitsu Siemens Com-
puters (FSC) und Hewlett-Packard
wurde die Partnerbetreuung mit
den Gesamtnoten 2,27 und 2,35
bewertet und damit als »Certified
Program« honoriert.

Deutlich besser als die Kon-
kurrenz schnitt Gesamtsieger
Wortmann beispielsweise bei der
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Finanzunterstiitzung und der
Projektfinanzierung ab. Bei allen
Herstellern am schlechtesten be-
wertet wurde die Lead-Weiterga-
be. Im Schnitt ein sehr gut bis
gut vergaben die Partner fiir die
Zusammenarbeit mit ihren Her-
stellern sowie deren Image. FSC
musste allerdings Einbuf3en bei
der Imagewertung hinnehmen.
Hier erreichte der Hersteller so-
gar nur Platz drei. SEITE 20

Im Komponentenmarkt

Speicherpreise wieder
aufTalfahrt.............. 60
Nach einem Zwischenhoch

zum Jahresanfang sind die
Speicherpreise fiir DDR2-Modu-
le wieder im freien Fall. Grof3e
Hoffnungstrager fiir die Her-
steller bleiben SSD-Speicher
und DDR3-Module.

—




Sicher im Netzwerk.

AntiVirus & AntiSpyware
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.~ FurFileserver und

Workstations
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» Filr Fileserver und Workstations |

Die neue G Data Version 10:
Perfekte Sicherheit fiir
Unternehmen.

Die brillante Performance der neuen

G Data-Unternehmenslésungen machen den Test-
sieger-Schutz am Client erstmalig vollig unspiirbar
und bieten perfekten Schutz fiir alle Gr68en von
Netzwerken.

Naturlich nach G Data-Manier: Hochstes Sicher-
heitsniveau bei einfacher Handhabung.

GDBusiness10Anz 04-09 DE R1280x381

Starke Partner

Der Security-Markt steigt durch immer hohere
Sicherheitsanforderungen an Unternehmen stetig
an. Ihre Netzwerkkunden erwarten von Ihnen einen
zuverldssigen Schutz ihrer Ressourcen.

Wir bieten lhnen technologisch und konzeptionell
fihrende Losungen und kompetenten Service.
Werden Sie Partner der deutschen Nummer Eins fir
Sicherheitslésungen.

Tel: 0234 /9762-170

Fax: 0234/ 9762-299
E-Mail: b-vertrieb@gdata.de

Die neuen G Data-Losungen live erleben
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29. April 2009

Jetzt anmelden unter: www.gdata.de/roadshow2009
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MailSecurity - Fur beliebige Mailserver wie Exchange, Notes etc.
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100% indirekter Vertrieb
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Michael Kramer, GF Kramer IT Solutions GmbH, G Data Enterprise Partner
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kopfnuss@crn.de
Angesichts der wirtschaftlichen
Lage folgen hochrangige Vertre-
ter der IT-Branche zurzeit dem
psychologischen Prinzip »je erns-
ter die Lage desto optimistischer
die Sprache«. Wie der Kopfnuss
zu Ohren gekommen ist, bieten
grofRe Unternehmensberatungen
wie McKinsey, Boston Consulting
oder Pricewaterhouse Coopers
inzwischen Kurse an, in der neu-
en Wirtschaftssprache: Kris-isch.
Das Krisische lehnt sich zwar
an die landldufige Business-
Sprache an, folgt jedoch vollig
eigenen - zum Teil hochst kom-
plexen — Regeln: Nimmt ein Her-
steller sich beispielsweise auf-
grund der Folgen der Finanzkrise
vor, sein halbes Portfolio zu-
sammenzustreichen, heiflt dies
auf krisisch: »Wir konzentrie-
ren uns auf unser Kerngeschift.
In den Kursen lernen die Ma-
nager auch, dass der Satz »Wir
entlassen die Halfte unserer Mit-
arbeiter«, sehr negativ aufge-

Rabe (by Baaske Cartoons)
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Sprechen Sie
schon Kris-isch?

nommen werden koénnte und
deshalb auf krisisch folgender-
maflen zu lauten hat: »Wir be-
treiben in Zukunft ein aktives
Probezeitmanagement«. Der ent-
lassene Ehemann kann dann
freudestrahlend seiner Ehefrau
mitteilen, dass er in Zukunft
aktiv zur Kostensenkung in sei-
nem Betrieb beitréigt.

Wenn die Hilfte des Gewin-
nes wegbricht, stellt das die
Geschiftsfiihrer im Krisischen
auch nicht vor Probleme, son-
dern allenfalls vor Herausfor-
derungen. Der Satz »ich suche
mir eine neue Herausforderung«
ist in diesem Zusammenhang
allerdings nicht zuldssig. Auch
nicht wenn ein Unternehmen ei-
nen Top-Manager rausschmeif3t,
denn im Krisischen fiir Dum-
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mies heif3t es: »er zieht sich aus
dem operativen Geschift zuriick«
- gerne noch mit dem Zusatz
personlichen Griindenc.
Schldgt sich ein Hersteller ganz
am Ende der Nahrungskette mit
einem verschwindend geringen
Marktanteil in einem Segment
herum, bedeutet das auf krisisch:
»Wir haben ein sehr grofes Po-
tenzial im XY-Marktsegment.«
Borussia Monchengladbach hat
demzufolge auch noch ein gro-
Res Potenzial in der ersten Bun-
desliga - das ist wohl richtig.
Aber zu behaupten, das Potenzial
von Hertha BSC sei sehr gering,
nur weil sie an erster Stelle der
Tabelle stehen, will nicht so rich-
tig einleuchten. Kiinftig soll das
Krisische auch in Schulen einge-
fithrt werden, was bei den Schii-
lern auf grofRen Zuspruch stof3t.
Die Noten Mangelhaft und Unge-
niigend werden ndmlich durch
»hat groRes Potenzial« und »hat
sehr groRes Potenzial« ersetzt. @
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Meinung

I Editorial

Verhindern Sie
die Selbstausloschung!

Sonntag Morgen, ich bin nach der Lektiire meiner Lieblings-
zeitung, der FAS (Frankfurter Allgemeine Sonntagszeitung),
sofort hellwach: »Wir miissen unser Leben entscheidend

andern, weil wir andernfalls an einem 6konomischen und 6ko-
logischen Selbstausloschungsprogramm teilnehmen, sagt

der Philosoph Peter Sloterdijk.

An so einem Programm will ich natiir-

lich nicht teilnehmen, also lese ich

begierig weiter: Jetzt werde in einem

neuen »Auswahlverfahren« festge-
stellt, wer sich von der Krise anspre-
chen lasse, fahrt Sloterdijk fort.
Denn, »die Menschheit werde sich
teilen und teilt sich bereits vor

unseren Augen: In die, die weiterma-

chen wie bisher, und jene, die bereit
sind, eine Wende zu vollziehen.«
Auch ich bin natiirlich bereit, eine
Wende zu vollziehen. Doch weitere
Antworten, wie man sich denn ver-

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

halten solle, bleibt der gute Mann leider schuldig.

Antworten auf die Krise finden Sie dagegen in unserem Heft.
Beispiel Cisco: Der Netzwerk-Markt ist seit Jahren riicklau-
fig, viele etablierte Hersteller sind mittlerweile verschwunden
oder fristen ein Schattendasein. Also steigt Cisco in neue
Markte ein und stellt einen eigenen Blade-Server vor.

Unsere Redakteurin Ulrike Wendel nimmt auf Seite 14 die
»Unified Computing«-Strategie des Marktfiihrers unter

die Lupe.

Beispiel Telekommunikation: Noch immer befassen sich

nur wenige IT-Handler mit Themen wie UMTS, so das

Fazit einer exklusiven Expertenrunde, die CRN organisierte.
Doch das sei ein Fehler, denn »beim mobilen Internet

liegt das Geld auf der Strafle«, wie Telekom-Manager Sascha
Hancke feststellt. Die Ergebnisse unseres Roundtables

lesen Sie ab Seite 18.

Mit den besten Griif3en,

s

I Zahl der Woche

39 Prozent

der jungen Menschen in Deutschland moéchten laut
einer Bitkom-Studie zwar in einem Beruf arbeiten, der
im weitesten Sinne mit ITK-Technik zu tun hat.

Aber nur sechs Prozent der Befragten wollen nach einer
Ausbildung in der IT-Industrie arbeiten.
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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

Foto der Woche:
Second Life eroffnet
Rotlichtviertel

Eine Art virtuelles »Rotlichtviertel« nur fiir volljahrige Benutzer will Linden
Labs in den ndchsten Monaten in seiner virtuellen Parallelwelt Second Life
einrichten. In diesen Zonen soll samtlicher Content ausgelagert werden, der
nicht fiir jugendliche Nutzer geeignet ist. Zugang bekommen dann nur

»Residents« (Second Life-Bewohner), die ihre Volljahrigkeit gesichert nach-

weisen konnen.

Um die dafiir notigen Regeln zu erstellen und festzulegen, welche Inhalte
tiberhaupt davon betroffen sind, wurde die Community aufgerufen, in den
nachsten sechs Wochen intensiv mitzuarbeiten. »Zunachst muss einmal defi-
niert werden, was alles unter dem Begriff >Erwachseneninhalt« zu verstehen
ist und wie entsprechender Content in Zukunft gekennzeichnet werden soll«,
so ein Sprecher von Linden Labs. Nachdem die virtuellen Bewohner ihr Feed-
back abgegeben haben, sollen dann entsprechende Regeln festgelegt werden
und in Kraft treten. Dabei soll den Nutzern eine Ubergangszeit von 60 Tagen
gewdhrt werden, um sich an die veranderten Bedingungen anzupassen. &

Gastkommentar

Steve Janata, Senior Advisor & Channel Program Manager, Experton Group

Green IT und der Channel - Partner wiirden gerne mitmischen

In der aktuellen Wirtschaftskri-
se drohen Umweltschutz und
Nachhaltigkeit zweitrangig zu
werden. Das sollte fiir das The-
ma Green IT eigentlich einen
herben Dimpfer bedeuten.
Aber das Gegenteil wird der Fall
sein — denn Green IT umfasst
noch eine weitere Dimension:
Kostensenkung. Und damit
konnte Green IT zum Schliissel-
thema fiir den gebeutelten
Channel lavancieren, denn ak-
tuell werden hinderingend Pro-
jekte gesucht, die kurzfristig zu
Kosteneinsparungen fiithren.
Allerdings scheinen die meis-
ten Partner mit dem ganzheit-
lichen Thema Green IT iiberfor-
dert zu sein. Das ist auch nicht
verwunderlich, denn der Ver-
kaufsprozess eines Green IT-An-
satzes ist ein anderer als bei her-
kéommlichen Projekten. Man
muss neben den klassischen IT-
Themen auch Facility-Aspekte
verstehen und dies scheint du-

Rerst schwierig zu sein. Mit den
bisherigen MaRnahmen seitens
der Hersteller/Anbieter zur Un-
terstiitzung ihrer Partner, wie
Produktbroschiiren und allge-
meine Marketingaussagen zum
Kostensenkungspotenzial, ist es
jedenfalls nicht getan.

Wenn Partner Green IT-Lo-
sungen verkaufen sollen, dann
miissen beide Seiten - Tech-
nologie-Anbieter und der Chan-
nel - dringend in das Know-how
der Partner bzw. Mitarbeiter
investieren. Besonders das The-
ma Wirtschaftlichkeitsrechnung
sollte dabei im Vordergrund ste-
hen. Nur wer seinem Kunden
plausibel darlegen kann, wann
und wie sich seine Investition
rechnet, wird zum erfolgrei-
chen Abschluss kommen. Die
Hersteller bieten solche Tools
zur Unterstiitzung auch hdufig
an. Neben dem Einsatz solcher
Hilfsmittel sind aber auch
Schulungen fiir den Vertrieb

unumginglich. Denn nur wer
die richtigen Fragen stellt und
den Gesamtkontext verstanden
hat, kann auch beim Kunden
das Verstindnis fiir den Sinn
solcher Investitionen wecken.

Und das ist wichtig, denn fiir
den Kunden bedeutet der Ein-
satz von Green IT-Lésungen zu-
nichst einmal eine durchaus
signifikante Investition. Hilfe
zur Selbsthilfe ist also das Ge-
bot der Stunde! ™

Top-Online-News der Woche

Briefe

Innovation ohne
Schaumschlégerei
(CRN 11/09), »Kopfnuss«

Ist es denn nicht schén, dass es in
unserer hektischen Zeit noch
Unternehmen und Verbdnde
gibt, die nicht Lemmingen-haft
hinter Zeitgeiststromungen her-
hecheln, sondern mit fester Bo-
denhaftung weitreichende Stra-
tegien verfolgen? Die nicht Bla-
sen produzieren, die sich irgend-
wann mit mehr oder weniger
signifikantem Knall im Nichts
auflésen?

Sollten Sie mit Herrn Biirsten-
binder gemeinsam einen Rund-
gang auf dem GFT-Stand unter-
nommen haben, sind Sie sicher-
lich auch an unseren Produkten
vorbeigekommen, von denen
sich eines FEP-IP nennt (= Fern-
melde-Einbauplatte fiir VoIP und
ISDN). Das ist ein durchaus inno-
vatives Produkt und kénnte auch
schlicht VoIP-Flushphone fir
Neudeutsch-Anhidnger heif3en.
Vielleicht wire es dann ja auch

mal einer Erwdhnung in CRN
wert. Aber ich verstehe - ein Fern-
sprecher zum Tischeinbau mit
Netzwerkstecker von einer Fir-
ma, die sich Telefonbau Arthur
Schwabe nennt und gut 85 Jahre
alt ist, da riecht man doch schon
die Staubschicht. So einer alten
Eiche des deutschen Mittelstan-
des kauft man doch héchstens
noch einen Kurbelfernsprecher
ab (ja, ja - haben wir bis zur
ROHS-Einfiihrung auch noch her-
gestellt und verkauft). Aber VoIP -
Telefone, -Notrufsprechstellen
und -Gateways? Da geht man
doch eher zu einem echt innova-
tiv klingenden Verteiler (Distribu-
tor) und lésst sich das Zeug vom
anderen Ende der Welt herankar-
ren, anstatt es direkt bei einem
deutschen Hersteller zu kaufen.
Okay, diese Jungs haben die
Terminologie des Sales eben bes-
ser drauf. Wir machen einfach
nur gute, innovative Produkte
ohne Schaumschlégerei.
DIETER FISCHER, TAS TELEFONBAU
A. SCHWABE, MONCHENGLADBACH

www.crn.de
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Intel droht AMD mit
Lizenzentzug
benjamin.blaume@crn.de

Der Chip-Hersteller Intel wirft
AMD den Bruch eines seit
2001 bestehenden Patentab-
kommens vor. Demnach ver-
letze AMD mit der Ausgliede-
rung der Chip-Produktion ein
Abkommen, das den Bau von
x86-Prozessoren erlaubt. Intel
argumentiert, dass das kiirz-
lich gegriindete Joint Venture
»Globalfoundries« keine Toch-
terfirma von AMD sei, son-
dern dem arabischen Investor
ATIC mehrheitlich gehore.
Demnach diirfe die neue Fir-
ma keine Intel-Patente nut-
zen. Nun rdumt Intel seinem
Partner eine Frist von 60
Tagen ein, um die strittigen
Punkte aus dem Weg zu
schaffen. Ansonsten werde
das Lizenzabkommen hin-
fallig. m

Cisco drangt in den CE-Markt
ulrike.wendel@crn.de

Cisco macht sich weiter im
Markt fiir Unterhaltungselek-
tronik breit. Nach Linksys und
Scientific Atlanta iibernimmt
Cisco fiir 590 Millionen Dollar
in Aktien den Camcorder-Spe-
zialisten Pure Digital. Pure
Digital ist vor allem in den
USA fiir seine Mini-Camcorder
der »Flip«-Reihe bekannt und
halt dort einen Marktanteil
von 24 Prozent. Die Videore-
korder richten sich an Nutzer,
die ihre Videos schnell in Por-
tale wie YouTube einstellen
mochten. Die 90 Mitarbeiter
von Pure Digital sollen in die
»Consumer Business Group«
von Cisco wechseln. m

Kabel Deutschland macht
Mobilfunk
michaela.wurm@crn.de

Mit dem geplanten Einstieg
von Kabel Deutschland (KDG)
in den Mobilfunkmarkt steht
den Telekom-Konzernen in
Deutschland eine neue Kon-
kurrenz ins Haus. Der grofite
deutsche Kabelnetzbetreiber
will kiinftig sein »Triple-Play«-
Angebot aus Fernsehen,
Internet und Festnetz-Telefo-
nie auch mit Mobilfunk-Tari-
fen bundeln. Die derzeit lau-
fenden Verhandlungen mit
dem Netzbetreiber 0, befin-
den sich laut KDG-Vorstands-
chef Adrian von Hammerstein
bereits in einem finalen Sta-
dium. Eine Vertragsunter-
zeichnung soll noch im April
zustande kommen. m
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EU erweitert Zollaussetzung
fiir 22-Zoll-LCD-Monitore

Die EU weitet die Zollaussetzung jetzt auch auf den Import von LCD-Monitoren bis zu einer Gro-
3e von 22 Zoll und auf das 16:10-Format aus. Computer-Displays im 16:9-Format miissen
weiterhin mit 14 Prozent verzollt werden - das macht das Fernsehformat unattraktiv. Die Her-

steller miissen umdenken und reagieren, duBern sich aber noch zuriickhaltend.

nadine.kasszian@crn.de

In Zukunft miissen keine Import-
Zo6lle mehr fiir 22-Zoll-LCD-Moni-
tore entrichtet werden, auch
nichtim 16:10 Format. Einen ent-
sprechenden Vorschlag fiir eine
neue Verordnung hat die EU-
Kommission bereits vorgelegt,
als letzter Schritt fehlt nur noch
die Veroffentlichung im Amts-
blatt. Die IHK empfiehlt Impor-
teuren schon jetzt, Berufung ge-
gen Abgabenbescheide einzule-
gen, mit Hinweis auf die bevor-
stehende Verordnung. Mit der
Veroffentlichung im Amtsblatt
wird in den ndchsten Wochen ge-
rechnet. Die Zollsitze in Hohe
von 14 Prozent fiir LCD-Monitore
mit einer Bildschirmdiagonale
von bis zu 19 Zoll und einem Bild-
schirmformat von 4:3 oder 5:4
wurden schon seit 2007 durch ei-
ne EU-Verordnung fiir einen Zeit-

raum von zwei Jahren vollstdndig
ausgesetzt. Dieser Zeitraum en-
dete am 31. Dezember 2008.

Den Ablauf der Verordnung
hat die EU nun fiir eine Aus-
weitung des voriiber-
gehenden Zollerlasses
genutzt. Der neue Vor-
schlag der européischen
Kommission wiirde
riickwirkend ab dem 1.
Januar 2009 gelten. Die
vorangegangene Zoll-
aussetzung soll um zwei
Jahre verlingert wund
auf Gerdte mit einer
Bildschirmdiagonale
von bis zu 22 Zoll sowie auf
die Bildschirmformate 1:1 und
16:10 ausgedehnt werden. Hinzu
kommt auRerdem eine zweijidh-
rige Zollaussetzung bis Ende 2010
fiir schwarzweilRe oder andere
einfarbige Monitore mit einer
Bildschirmdiagonalen von bis zu
30,5 Zoll und Bildformaten von

MEHR INFOS

www.crn.de/
monitore

1:1, 4:3, 5:4 oder 16:10 und mehr
als 1.600 x 1.200 Pixel.

Fir das 16:9-Format wiirden
laut Vorschlag jedoch weiterhin
Zollabgaben fillig. Endkunden
bietet das 16:9-Format
die Moglichkeit, ihr
Fernsehgerdt zum Bei-
spiel durch einen Mo-
nitor in FullHD-Auflé-
sung und mit einer DVI-
Schnittstelle zu erset-
zen. Auf der CeBIT
zeigten Hersteller wie
BenQ und LG neue 16:9-
Bildschirme unter ande-
rem auch in GroRen bis
22 Zoll. BenQ kiindigte sogar an,
dass der Hersteller 16:10-Displays
Stiick fiir Stiick aus dem Portfolio
entfernen und durch 16:9 ersetzen
wolle. Tritt die Verordnung in
Kraft, werden die Karten noch ein-
mal neu gemischt - zugunsten der
Fernsehindustrie und zugunsten
von 16:10. Bis die Verordnung

nicht verdffentlicht ist, wollen
sich die Hersteller nicht festlegen,
obsie die Preise senken werden. Es
bestiinde die Moglichkeit, die
giinstigeren Importe 1:1 an den
Kunden weiterzugeben, was insge-
samt zu niedrigeren Preisen fiih-
ren wiirde. »Wir miissen abwar-
ten, wie unsere Lieferanten mit
der Verordnung umgehen. Ich hof-
fe aber auch aus kaufméinnischer
Sicht auf kluge Entscheidungeng,
erklirt Christoph Dassau, Director
Consumer Electronic Group von
Broadliner Ingram Micro.

Klar im Vorteil sind Hersteller
wie beispielsweise Samsung, die
bereits in Europa produzieren.
»Da Samsung seit lingerer Zeit
tiber Produktionsstitten in Euro-
pa verfiigt, wird dies keine Aus-
wirkungen auf unser Pricing ha-
erklirt Karl Tucholski,
Business Director IT von Sam-
sung, im Gespriach mit Computer
Reseller News.®

ben«,

VAD rechnet mit weniger Auftrdgen

Avnet kiindigt

Kurzarbeit an

Value Add Distributor Avnet kiin-
digt Kurzarbeit an - trotz bislang
profitablem Geschéftsverlauf.
Grund: Das Auftragsvolumen ab
April sei spiirbar niedriger als
erwartet, die Prognosen fiir die
Sommermonate sehr unsicher.

wolfgang.kuehn@crn.de

Betriebsbedingte Entlassungen
wiirden beim Value Add Distribu-
tor Avnet Technology Solutions
auf keinem Fall zu Disposition
stehen. Deshalb nutze man in der
jetzigen Situation die Moglich-
keit der Kurzarbeit. »\Obwohl wir
die ersten beiden Quartale des
Geschiftsjahres 2009 mit relativ
guten und stabilen Ergebnissen
abschlieRen konnten, rechnen
wir ab April mit einem eher ver-
haltenen Auftragseingangsvolu-

men«, begriindet Gerhard Hundt,
Deutschland-Chef bei Avnet, den
Antrag auf Kurzarbeit.

Der Umfang der Kurzarbeit
wird auf das Unternehmen be-
zogen 10 bis 15 Prozent betragen.
So bleibe der VAD flexibel, um
bei steigendem Auftragsvolumen
schnell reagieren zu kénnen. »Vor
allem sind so die Betreuung un-
serer Kunden und die Aufrech-
terhaltung unserer umfangrei-
chen Serviceleistungen jederzeit
sichergestellt, fiigt Hundt hinzu.

Fiir die Betroffenen bedeutet
dies wihrend der Kurzarbeitszeit
eine Reduzierung der Einkom-
men auf 60 beziehungsweise 67
Prozent des Nettogehaltes. Den
Unternehmen ist es freigestellt,
zusitzliche Leistungen auf das
Kurzarbeitergeld zu zahlen. ®

Kommt der Milliarden-Deal? .
Geriichte tiber Ubernahme
von Sun durch IBM

Medienberichten zufolge bahnt
sich in der IT-Branche eine mil-
liardenschwere Ubernahme an:
IBM verhandelt mit Sun iiber
eine Ubernahme. Der mogliche
Kaufpreis soll 6,5 Milliarden Dol-
lar betragen.

matthias.hell@crn.de
Wie amerikanische Medien auf-
deckten, verhandelt die Interna-
tional Business Machines Corp
(IBM) mit dem Wettbewerber Sun
Microsystems iiber einen Kauf.
Zwar sei noch ungewiss, ob es zu
der Ubernahme komme, doch
wurde bereits ein moglicher
Kaufpreis genannt: Mindestens
6,5 Milliarden Dollar miisse IBM
in bar zahlen, um Sun zu tiber-
nehmen, so informierten Quel-
len. Das wire mehr als das Dop-
pelte des derzeitigen Borsenkur-
ses von Sun.

Nach Auskunft des »Wall
Street Journal« iiberpriifen IBM-

Juristen im Moment die recht-
lichen Verpflichtungen von Sun
Microsystems, was den Fortgang
der Kaufverhandlungen um eini-
ge Tage oder Wochen verzégern
konne. Unklar ist auch, ob ein Zu-
sammengehen der beiden IT-Kon-
zerne kartellrechtlich moglich
ist: Die Kombination von Sun
und IBM wiirde laut IDC-Zahlen
65 Prozent des Marktes fiir Unix
Server kontrollieren. Das wére ei-
ne echte marktbeherrschende
Stellung, was den Kartellwich-
tern in den USA und der EU
kaum entgehen diirfte.

Von Analysten werden zudem
Bedenken geduRert, ob sich die
Produkte von Sun und IBM in ei-
nigen Bereichen nicht zu sehr
iiberschneiden: Gerade Sun ist
immer noch stark von den High-
End-Servern abhingig, vor allem
in der Finanz- und Telkobranche,
und besonders dieser Markt gerit
derzeit unter Druck. ®
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Weniger Gewinn und Umsatz erwartet

Systemhaus Bechtle stelilt sich
auf Rezession ein

Novum bei Deutschlands groBtem Systemhaus: Erstmals seit Jahren rech-
net Bechtle mit spiirbarem Umsatz- und Gewinnriickgang. Der neue CEQ
Thomas Olemotz schlief3t nichts aus, sogar Entlassungen seien denkbar. An
einem Standort ist bereits Kurzarbeit angemeldet.

martin.fryba@crn.de
Die allgemeine Wirtschaftsflaute
hat das Systemhaus Bechtle er-
reicht. CEO Thomas Olemotz hat
vergangene Woche sinkende Um-
sitze und einen Gewinnriick-
gang im laufenden ersten Quar-
tal vorhergesagt. Der Manager
rechnet mit Werten, die »deut-
lich unter Vorjahr liegen«. Im
schlimmsten Fall seien sogar
zweistellige Riickgidnge moglich.
Eine Prognose fiir das laufende
Geschiftsjahr nannte Olemotz
nicht. Im vergangenen Jahr setz-
te Bechtle im ersten Quartal fast
337 Millionen Euro um, ein Plus
von acht Prozent. Das Ergebnis
vor Steuern kletterte damals um
fast 13 Prozent auf zwolf Millio-
nen Euro.

Olemotz gab an, »Kosten in al-
len Bereichen« tiiberpriifen zu

wollen. Sogar einen Stellenabbau
wollte er »zu diesem Zeitpunkt
nicht ausschliefen«. Entspre-
chende Pline gibe es aber noch
nicht. Ein Bechtle-Systemhaus
hat bereits Kurzarbeit angemel-
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det, ein anderes konnte sich die-
ser Malnahme anschliefRen. Die
Entscheidungen dariiber treffen
die jeweiligen Geschiftsfiithrer
der Bechtle-Systemhduser, die di-
rekte Ergebnisverantwortung fir
ihre Niederlassung tragen.

Die ausbleibenden Auftrige
aus der Industrie will Bechtle
durch verstdrkte Vertriebsan-
strengungen im Geschift mit Be-
horden kompensieren. Die ent-
scheidende Frage sei laut Ole-
motz, »inwieweit uns das gelingt«.
Erst vor kurzem meldete Bechtle
einen zweistelligen Millionenauf-
trag von der Bundeswehr.

Die derzeitige Schwichephase
kommt fiir Bechtle zu einem un-
glinstigen Zeitpunkt. Das System-
haus steht mit seinem E-Com-
merce-Handelsgeschift kurz vor
dem Markteintritt in Portugal. In
der zweiten Jahreshalfte 2009 ist
eigentlich der Eintritt in den ost-
europdischen Markt geplant, spa-

Kaum an der Spitze bei
Bechtle, muss der neue
CEO Thomas Olemotz den
Rotstift ansetzen

ter will Bechtle sogar nach Brasi-
lien expandieren.

Dennoch wird Bechtle fiir
2008 wie im Vorjahr eine Divi-
dende von 0,60 Euro je Aktie aus-
schiitten. Knapp ein Prozent der
Bechtle-Aktien hilt der Firmen-

griinder und Aufsichtsratsvorsit-
zende Gerhard Schick, seine
Tochter, ebenfalls Mitglied im
Aufsichtsrat, ist mit 32 Prozent
grofdte Einzelaktionérin. B

Broadline-Geschdft in Skandinavien neu verteilt

Actebis iibernimmt
Ingram Danemark

Actebis starkt das Skandinavien-
Geschéft. Im Rahmen eines
Asset-Deals iibernimmt die Soes-
ter Gruppe von Ingram Micro das
Broadline-Geschift in Danemark.
Ingram wird sich kiinftig in Nord-
europa auf das VAD-Geschaft
konzentrieren.

wolfgang.kuehn@crn.de

In Skandinavien baut die Actebis-
Gruppe kontinuierlich ihr Distri-
butions-Geschift aus. Ungeach-
tet der angespannten Wirt-
schaftslage hat jetzt der Broad-
liner eine Offerte des Mitbewer-
bers Ingram Micro angenommen
und damit »eine gute Gelegen-

heit, unser Distributionsgeschaft
in Nordeuropa weiter zu stir-
ken«, wie Klaus Hellmich, Vorsit-
zender der Geschiftsfiihrung der
Actebis-Gruppe, die Ubernahme
des Broadline-Geschifts von In-
gram Micro in Ddnemark kom-
mentiert.

Mitarbeiter und den gesamten
Kundenstamm der didnischen In-
gram-Micro-Niederlassung tiber-
nehmen wird. Den Riickzug aus
dem Broadline-Geschift begriin-
det Jay Forbes, Prdsident bei In-
gram Micro fiir die EMEA-Region,
damit, dass »wir uns auf unsere

Kundenstamm wird iibernommen

Zuvor missen allerdings noch
die Aufsichtsbehérden ihren Se-
gen zur Ubernahme geben. Die
Beteiligten rechnen damit, dass
dies bis zu Beginn des dritten
Quartals erfolgt sein diirfte. Klar
ist schon, wenngleich sich beide
Distributoren zu Details iiber die
Verkaufskonditionen nicht du-
Rern wollen, dass Actebis alle

DC/PoS-Aktivitdten in Ddnemark
und den gesamten nordeuropdi-
schen Raum konzentrieren wer-
den«. Damit wird sich Ingram
noch stirker um den Ausbau des
VAD-Geschiftes der Data Captu-
re/POS Division bemiihen. W

_ _ _ Gewinneinbruch bei der Synaxon-Gruppe: Der Preisverfall
bei ITK-Produkten und Investitionen haben sich auf das Ergebnis
der Synaxon AG niedergeschlagen. Fiir das zuriickliegende
Geschaftsjahr meldet die Kooperation einen Konzernumsatz von
15,2 Millionen Euro (Vorjahr 16,5 Millionen). Nach vorlaufigen Zah-
len werde ein Jahresiiberschuss von 1,5 Millionen Euro erwartet,
deutlich weniger als im Vorjahr (2,2 Millionen Euro). Als Grund
nennt die Gruppe auBerplanmaflige Abschreibungen aufgrund nie-
drigerer Erlése der Systemhauskooperation I-Team_ _ _ Ubernah-
megeriichte hei Palm: Nach einem erneuten Umsatzeinbruch meh-
ren sich die Ubernahmespekulationen um den Smartphone-Her-
steller Palm. Das Unternehmen musste im dritten Quartal 2009
einen drastischen Umsatzriickgang um 70 Prozent auf 90 Millio-
nen Dollar hinnehmen. Der Fehlbetrag wuchs von knapp 55 Millio-
nen Dollar auf 95 Millionen Dollar. Neben der Finanzkrise leidet der
Hersteller auch unter hausgemachten Problemen, etwa Lieferver-
zogerungen beim aktuellen »Treo Pro«_ _ _ Sony Ericsson erwartet
Rekordverlust: Sony Ericsson rechnet fiir das laufende Quartal mit
einem Rekordverlust von 340 bis 390 Millionen Euro vor Steuern.
Als Ursache nannte der weltweit viertgrof3te Handyhersteller die
schwache Nachfrage und eine Senkung der Lagerbestdande im Han-
del und in den Vertriebskandlen. Medienberichte, dass Ericsson
den Ausstieg aus dem Gemeinschaftsunternehmen plane, demen-
tierte Sony Ericsson inzwischen_ _ _ Oracle iibertrifft Erwartun-
gen: Oracle erwirtschaftete im dritten Geschaftsquartal mit neuer
Software 1,5 Milliarden Dollar, sechs Prozent weniger als im Vor-
jahr. Die Analysten hatten mit einem Riickgang von zwdlf Prozent
gerechnet. Der Gewinn ohne Sonderposten lag bei 35 Cent pro
Aktie, drei Cent iiber den Prognosen. Fiir das vierte Quartal rechnet
der Konzern mit einem Umsatzriickgang von bis zu 14 Prozent_ _ _
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e Internationaler Ausblick: R
Ossi Urchs

Welche Player dominieren den Markt in England,
Frankreich und Osteuropa?

« Strategien fiir Fachhandler und Systemhauser:
Praxis-Know-how fiir erfolgreiches E-Commerce

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

* Rechtssicherheit:
Tipps zum Schutz vor Abmahnungen und weiteren

juristischen Fallen RA Max-Lion Kgller Martin Wild
IT-Recht-Kanzlei Geschéftsfiihrer
« Erfolgsfaktoren: Miinchen Home of Hardware
Blick hinter die Kulissen erfolgreicher Online-
GroBhandler
« Social Commerce:
Welche Auswirkungen haben die Netzwerke
auf den Online-Handel?
* Die Zukunft des Online-Handels: : m
Wie werden Web 3.0 und semantisches Web :
den E-Commerce verandern? »Webshop-Optimierung«
* Preisgestaltung: g;;lllaJ;gitZ?jmme’
Wie finde ich den richtigen Preispunkt im Internet und Stephan Zoll .
- . - - o . Lassen Sie lhren Web-
wie kann ich von den Preisvergleichern profitieren? Director Merchant
. Business Ebay Shop von unserem
» Networking: Experten analysieren.

Treffen Sie die erfolgreichen Etailer und erfahren Sie
aus erster Hand, wie Sie lhre Umsatze im E-Commerce
steigern kdnnen
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Channel zeigt Interesse an Unified Computing

Cisco mischt den Server-Markt auf

Mit der Vorstellung seiner »Unified Computing«-Strategie driangt Netzwerker Cisco
noch stédrker ins Rechenzentrum - und bringt dabei mit der Vorstellung eines eigenen
Blade Servers den Servermarkt durcheinander. Der Vertrieb der neuen Losung erfolgt
in Europa zunéchst nur iiber eine Handvoll ausgewahliter Partner.

ulrike.wendel@crn.de
Die Gertichte kursierten bereits
seit Wochen, jetzt ist es offiziell:
Im Rahmen seines Unified Com-
puting-Systems (UCS) bringt der
Netzwerkriese Cisco einen eige-
nen Blade Server auf den Markt.
Mit Unified Computing will Cisco
kiinftig die komplette Rechen-
zentrums-Ausstattung wie Netz-
werlk-Infrastruktur, Server, Stora-
ge-Zugang und Virtualisierung
aus einer Hand anbieten. Fiir UCS
verspricht sich der Netzwerk-
primus weltweit ein Marktpoten-
zial von 20 Milliarden Dollar, in
Deutschland erwartet man einen
Markt von rund einer Milliarde.
Das Data Center hat Cisco be-
reits seit lingerem als Wachs-

land. Am Rechenzentrum der Zu-
kunft bastelt Cisco dabei nicht al-
lein, sondern mit einer Reihe
namhafter Partner. Mit im Boot
sind unter anderem Intel, BMC,
EMC, Microsoft und VMware.

Mit UCS fasst Cisco einzelne
Bausteine zu einer ganzheit-
lichen Architektur zusammen,
die die Virtualisierung im Data
Center vorantreiben soll. Im
Mittelpunkt der Losung steht der
Blade Server, mit dessen Entwick-
lung Cisco vor zwei Jahren unter
dem Codenamen »California« be-
gonnen hat. Weitere Komponen-
ten sind unter anderem ein Blade
Server Chassis, das bis zu acht
Server-Blades und zwei Fabric-Ex-

Boxen, sondern bringen ein gan-
zes System fiir das Rechenzent-
rum auf den Markt, erklirte er.
Auf Nachfrage sollen die Kompo-
nenten allerdings auch einzeln
erhiltlich sein.

Mit seinem neuen VorstoR ins
Rechenzentrum tritt Cisco in di-
rekte Konkurrenz zu den grof3en
Server-Herstellern, vor allem zu
HP und IBM, die den Markt der-
zeit beherrschen. Dank komple-
mentérer Portfolios hat Cisco mit
den Herstellern bisher enge Part-
nerschaften gepflegt. Der Netz-
werker selbst allerdings bewertet
Unified Computing nicht als di-
rekten Angriff auf das x86-Ge-
schift. »Unser Ziel ist es nicht,

Neue Weichenstellung im Markt fiir Blade Server

tumsmarkt entdeckt. Mit der Initi-
ative »Data Center 3.0« hat die
Nummer eins der Netzwerkbran-
che vor zwei Jahren seine Techno-
logievision fiir das Rechenzent-
rum der ndchsten Generation vor-
gestellt und bereits mehrere Data
Center Switche seiner »Nexus«-Pro-
duktfamilie prasentiert. »Wir se-
hen Unified Computing als logi-
sche Erweiterung unserer Strate-
gie an«, sagt Patrick Schmidt, Re-
gional Sales Manager fiir Ciscos
Data Center-Produkte in Deutsch-

tender fasst und die Data Center
Switches »Nexus 5000« als zentra-
le Fabric Switches. Alle Konfigu-
rations-Aufgaben lassen sich von
einer zentralen Management-
Oberfldache aus steuern. Die Lo-
sung soll ab dem zweiten Quartal
erhiltlich sein.

CEO John Chambers betonte
bei der Vorstellung der Unified
Computing-Strategie in der letz-
ten Woche, UCS sei mehr als die
Server-Hardware. »Wir fokussie-
ren uns nicht auf Stand alone-

I Weltweiter Markt fiir Blade Server

Marktanteile in Prozent

Sonstige

IBM

Hewlett-
Packard

Quelle: IDC / © CRN-Grafik 13/2009

Im vierten Quartal 2008 hatte der Markt fiir Blade Server ein
Gesamtvolumen von 1,4 Milliarden Dollar

in einen existierenden Markt ein-
zusteigen und ein Me-too-Pro-
dukt anzubieten, stellt Cisco Sa-
les Manager Schmidt klar. »Wir
glauben, dass wir mit unserer Ar-
chitektur einen ganz neuen
Markt generieren.« Auch die Kon-
kurrenz bemiiht sich um Gelas-
senheit. »Das ist ein Mitbewerber,
der eine interessante Strategie
hat. Ich gehe aber nicht davon
aus, dass wir einen komplett kip-
penden Markt sehen werdeng,
sagt Carsten Unnerstall, Business
Manager HP BladeSystem.

Dennoch: Die groRen Server-
hersteller bringen sich bereits in
Stellung. IBM hat keine eigenen
Netzwerk-Produkte im Portfolio
und kooperiert deshalb neuer-
dings eng mit dem Netzwerk-Spe-
zialisten Juniper. Im Rahmen des
kiirzlich angekiindigten »Stratus«-
Projekts wollen die beiden Her-
steller eine dhnliche Architektur
entwickeln wie Cisco. Mit markt-
reifen Produkten ist jedoch
frithestens im ndachsten Jahr zu
rechnen. In der vergangenen Wo-
che mehrten sich zudem die Ge-
riichte, Big Blue stehe vor der
Ubernahme von Sun.

Starker im Wettbewerb stehen
diirfte Cisco jedoch kiinftig vor
allem mit HP, dessen Networking-
Sparte Procurve bereits jetzt im
Netzwerkbereich ein Konkurrent
ist. Wir werden mit HP konkur-
rieren. Da gibt es nichts schénzu-
redeng, hatte Ciscos Cheftechni-

kerin Padmasree Warrior noch
vor der offiziellen Ankiindigung
von Unified Computing dem Wall
Street Journal gesagt.

Grundsitzlich sei Cisco mit
seiner Unified Computing-Lo-
sung auf dem richtigen Weg, be-
tont HP-Manager Unnerstall. Das
Konzept greife aber aus
mehreren Griinden zu
kurz, da es nur auf
komplett virtualisierte
Umgebungen ziele und
Kunden dazu ihre kom-
plette Infrastruktur er-
neuern missten. Au-
Rerdem biete das Mo-
dell keine Port-Konso-
lidierung. »An diese
heilige Kuh wagt sich
Cisco nicht ran«, so Unnerstall.
Was Cisco nun als neue Lésung
anbiete, konne HP bereits seit 14n-
gerem aus dem eigenen Haus an-
bieten. Trotz neuer Rivalitdt im
Servermarkt mochte HP seine
OEM-Partnerschaft mit Cisco im
Netzwerkbereich allerdings fort-
fithren. »Wenn der Kunde Cisco
wiinscht, wird er Cisco von uns
bekommencg, betont er.

Der Vertrieb von UCS wird zu-
nichst tiber wenige ausgewéhlte
Partner erfolgen. »Wir wollen
ganz bewusst kontrolliert in den
Markt einsteigen«, stellt Patrick
Schmidt von Cisco klar. In Europa
sei Cisco gerade dabei, mit zehn
bis 15 neuen und bestehenden
Partnern Vertriebsabkommen zu
schlieRen. Gefragt sind vor allem
Héndler, die Erfahrungen in den
Bereichen Computing, Netzwerk
und Virtualisierung mitbringen.
Mit steigender Nachfrage will Cis-
co seinen Unified Computing-
Channel ausweiten.

MEHR INFOS

www.crn.de/server

Die Cisco-Partner haben dabei be-
reits Interesse am Vertrieb der
Unified Computing-Loésungen an-
gemeldet - obwohl damit auf die
Mehrheit der Partner als klassi-
sche Netzwerk-Reseller erhebli-
che Schulungsanforderungen zu-
kommen diirften. »Langfristig
kénnten wir uns das
auf jeden Fall vorstel-
len, sagt etwa Thomas
Mix vom Diisseldorfer
Systemhaus Telba. »Als
einer der groRen Cis-
co-Partner versprechen
wir uns davon neue
Geschiftschancen. Wir
kénnen jetzt ein
breiteres Losungsspek-
trum anbietenc,
kliart auch Jorg Jakobi, Alliance
Manager beim IT-Service-Anbie-
ter Dimension Data.

Grundsédtzlich bewerten die
Partner das neue Cisco-Konzept
als sinnvoll. »Aus unserer Sicht
ist das ein sehr positives neues
Konzeptg, so Jakobi. »Das ist eine
logische Erweiterung des Cisco-
Portfolios«, sagt auch Gundolf
Anders, Alliance Manager beim
Netzwerk- und Security-System-
haus Spie. Ob sich Cisco gegen
die groRen
durchsetzen koénne, miisse sich
allerdings zeigen. M

er-

Serverhersteller

Cisco Systems GmbH

Am Séldnermoos 17, 85399 Hallbergmoos
Tel. 0811 554-3535, Fax 0811 5595-453
www.cisco.de
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Nach der Ubernahme von Foundry Networks

Brocade positioniert sich im Data Center-Markt

Nach der Ubernahme von Foun-
dry Networks positioniert sich
Brocade als End-to-End Netz-
werk-Provider im Markt. Mit dem
zugekauften Netzwerk-Portfolio
mochte der Anbieter von Spei-
chernetzen vor allem Cisco Kon-
kurrenz machen.

ulrike.wendel@crn.de

Im Rechenzentrum tut sich zur-
zeit einiges. Wiahrend Cisco in der
vergangenen Woche unter dem
Schlagwort »Unified Computing«
seine neue Rechenzentrumsarchi-
tektur vorgestellt hat, positioniert
sich auch Brocade in dem Markt.
Nach der Ubernahme des Anbie-
ters fiir Netzwerk-Infrastruktur,
Foundry Networks, kann Brocade
kiinftig im Rechenzentrum Kom-
plettlésungen vom LAN iibers
SAN bis zum WAN anbieten.

»Wir stellen uns jetzt als End-
to-End Networking Provider im
Geschiftskundenbereich  aufy,
sagt Ulrich Plechschmidt, Vice
President EMEA bei Brocade. Als
Konkurrenten hat der Netzspezi-
alist dabei vor allem Cisco im Au-
ge.»Wir glauben, dass eine Archi-
tektur, die nur von einem Anbie-
ter kommt, im Markt wenig
Chancen hat«, schielft Plech-
schmidt gegen Ciscos Unified
Computing-Lésung. Im Gegen-
satz zu Cisco arbeite Brocade im
Markt mit allen Blade Server-Her-
stellern, allen Storage-, Virtuali-
sierungs- und Systemmanage-
ment-Anbietern zusammen. »Wir
glauben es macht Sinn, verschie-
dene Bausteine zu haben.«

Marke Foundry
verschwindet

Bei Brocade steht nun in den
nichsten Monaten die Integra-
tion des Netzwerkspezialisten ins
Haus. Wihrend die Produktbe-
zeichnungen fiir Foundrys Rou-
ter und Switches erhalten blei-
ben, soll die Marke Foundry ver-
schwinden. Mit der Aufnahme
des Slogans »Extraordinary Net-
works« in sein Firmenlogo unter-
streicht Brocade allerdings seine
Kompetenz als Netzwerkspezia-
list. Fiir seine neuen Netzwerk-
Partner wird Brocade in den
ndchsten Wochen ein offizielles
Partnerprogramm vorstellen.
Zusammen haben die beiden
Unternehmen 2008 einen Um-

satz von zwei Milliarden Dollar
erwirtschaftet. Foundry ist dabei
vor allem in seinem amerikani-
schen Heimatmarkt gut aufge-

stellt. In Europa und Asien wird
Brocade die Produkte dagegen
noch positionieren
miussen. B

stirker

Brocade Communications GmbH
Martin-Kollar-StraBe 15, 81829 Miinchen
Tel. 089 427411-0, Fax 89 427411-99
www.brocade.com
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peter.schulte@crn.de

Der IT-Channel hat in den ver-
gangenen Jahren gelernt, mit
niedrigsten Margen auszukom-
men, doch in der anhaltenden
Wirtschaftskrise verschirft sich
die Lage: »Der Markt ist wert-
miRig geschrumpft, das durch-
schnittliche Preisniveau befindet
sich lingst unter der Schmerz-
grenze«, beschreibt Thomas
Weissmann, Prdsident des Ver-
waltungsrats beim Distributor
Also, die Situation in der IT-In-
dustrie (siehe Interview). Gerade
die Distribution, die als Zwi-
schenhandelsstufe auch eine Puf-
ferfunktion ibernimmt, findet
sich in einer immer prekireren
»Schwitzkasten-Situation«
der: Denn wihrend die Preise ver-
fallen, steigen die Kosten deut-

wie-
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Hohere Hdindler-Einkaufspreise

Distribution fordert Preiserhohungen

Die Preise fallen, die Kosten steigen - die IT-Branche sucht einen Ausweg aus der geschiftlich

immer ungesunderen Schwitzkasten-Falle: Hersteller stellen angesichts der sich zuspitzenden Markt-
krise ihre Riickvergiitungsprogramme um, die Distributoren diskutieren Preiserh6hungen.

lich: Die Broadline-Distributoren
haben bislang mit Prozessopti-
mierungen und schlanken Kos-
tenstrukturen gegengesteuert.
Doch: »Das Potenzial in der Dis-
tribution, Kosten zu optimieren,
stofdt lingst an die Grenzen,
sagt Weissmann. Die Preise wer-
den weiter sinken, die Absdtze

Manche haben schon reagiert:
Weissmann verweist auf Herstel-
ler Hewlett-Packard als Beispiel,
der zuletzt Zielvereinbarungen
mit Vertriebspartnern ausgesetzt
und Rebate-Modelle fiir Distribu-
toren verdndert hat: So werde nun
nicht mehr eine Volumensteige-
rung auf Kosten der Marge gefor-

Auch Fachhdndler sollen Preise erhohen.

zuriickgehen, doch die Kosten in
der Distribution werden weiter
steigen: »Transportkosten, Finan-
zierungskosten, die Primien der
Kreditversicherer, die Bankmar-
gen und die Kosten von Debito-
ren-Ausfillen.« Weissmann for-
dert deshalb: »Preisanpassungen
sind absolut zwingend/«

dert. »Das alte Spiel funktioniert
nicht mehr: In riicklaufigen Mark-
ten ist Preisaggressivitit todlichg,
sagt der Also-Chef. Ein weiteres
Beispiel: Ein Distributor aus
Nordrhein-Westfalen hat zuletzt
seine Preise erhoht, da er mit Ver-
schirfung der Wirtschaftskrise
und steigenden Kosten im Riicken

geschiftlich zunehmend unter
Druck geriet. Kunden habe er da-
durch nicht verloren, mit dem Ge-
schiftsverlaufsei er aber nun wie-
der hoch zufrieden, verrit der Ge-
schiftsfiihrer.

Auch bei den Broadline-Kon-
kurrenten stoRt Weissmanns Ap-
pell auf offene Ohren. »Tatsdch-
lich haben sich schon Preiser-
hohungen, beispielsweise durch
eine verdnderte Dollar-/Euro-Rate
oder steigende Transportkosten
ergeben. Diese hat die Industrie
iiber die Distribution an den Han-
del und die Verbraucher weiterge-
geben, denn die einzelnen Han-
delsstufen kénnen diese Effekte
nicht mehr durch die Handels-
margen abdecken«, erklirt In-
gram Micro-Geschiftsfithrer Ro-

Exklusiv-Interview

»Wir alle miissen umdenken!«

Distributor Also selbst gerierte sich in der
Vergangenheit eher kampflustig, wenn es um
die Eroberung von Marktanteilen iiber die Prei-
se ging. Nun appelliert Also-Chef Thomas
Weissmann aber fiir eine gemeinsame Kehrt-
wende im IT-Channel: Die Preise sollen stei-
gen, andernfalls drohe der Markt-Kollaps.

peter.schulte@crn.de

CRN: Herr Weissmann, ausnahmsweise haben Sie
uns zum Interview gebeten und nicht umgekehrt.
Denn bei zunehmendem Preisverfall und gleich-
zeitig steigenden Kosten steuert die IT-Branche
Ihrer Ansicht nach auf eine Katastrophe zu.
Weissmann: Das ist mir ein wichtiges Anlie-
gen: Die ganze Industrie — Hersteller, Distri-
butoren und Fachhédndler — muss jetzt um-
denken, sonst finden wir uns alle in einer
desastrosen Situation wieder. Der Markt ist
wertmdlRig in den letzten acht Jahren ge-
schrumpft, das durchschnittliche Preisni-
veau befindet sich ldngst unter der
Schmerzgrenze. Die Durchschnittspreise
werden auf absehbare Zeit weiter sinken,
gleichzeitig werden die abgesetzten Stiick-
zahlen stagnieren oder sogar zuriickgehen.
Fiir die Distributoren steigen jedoch die Kos-
ten: Die Transportkosten, Finanzierungs-
kosten, die Pramien der Kreditversicherer,
die Bankmargen und die Kosten von Debito-
ren-Ausfillen - alle steigen weiter an. Das
Potenzial in der Distribution, Kosten zu op-
timieren, stof3t lingst an die Grenzen. Viele
Distributoren haben zuletzt Geld verloren

oder zumindest keines verdient. Das alte
Spiel funktioniert nicht mehr: In riicklaufi-
gen Mairkten ist Preisaggressivitdt tédlich,
denn es macht keinen Sinn, auf kleinerem
Volumen noch weniger Marge zu erzielen.
Das Gegenteil muss passieren. Preisanpas-
sungen sind absolut zwingend!

CRN: Aber Fachhdndler werden sich zu Recht
iiber solche Preiserhéhungen drgern. Schlieflich
miissen sie sich mitunter in einem sehr preisag-
gressiven Umfeld gegen dumpende Konkurren-
ten, im Consumer-Bereich gegen Billigvermark-
ter durchsetzen.

Weissmann: Der Fachhindler sitzt im glei-
chen Boot wie die Distributoren. Viel zu lan-
ge hat der Endkunde davon profitiert. Wir -
Distributoren und Fachhdndler gemeinsam
- miissen den Endkunden dazu bringen, die
vollen Kosten seiner Transaktionen zu iiber-
nehmen. Denn auch die Fachhédndler wer-
den bald ein Problem mit den Kunden be-
kommen: Angesichts eines Absatzein-
bruchs, zuriickgehender Investitionen im
Business-Bereich und zunehmend gestreck-
ter Zahlungsziele. Preisanpassungen der Dis-
tributoren sollen nicht zulasten des Fach-
héndlers gehen - ganz im Gegenteil: Wenn
die Reseller die Preise weiter anheben, ver-
dienen sie mehr. Das ist nicht unanstindig,
sondern das Minimum an Vernunft.

CRN: Und trotzdem wird es auch in der Distribu-
tion immer wieder AusreifSer geben, die sich
Marktanteile iiber den Preis erkaufen. Auch Also
hat sich schlieflich schon an Preiskriegen beteiligt.
Weissmann: Das ist in der Vergangen-
heit aufgrund des Marktwachstums auch

Thomas C. Weissmann,
Prasident des Verwaltungsrats der
Also Holding AG

manchmal aufgegangen. Auch fiir uns: Wir
héitten sogar noch preisaggressiver auftre-
ten konnen und konnen es auch heute
noch. Mein Plddoyer entspringt nicht einer
angespannten Ertragslage im Also-Kon-
zern: Wir verzeichnen zwar beim Betriebs-
gewinn einen leichten Riickgang, verdie-
nen aber immer noch Geld. Doch in der
jetzt vollig verdnderten Situation sollten
alle Distributoren miteinander wieder pro-
fitabler werden. Wenn ein Distributor kein
Geld verdient, belastet das die ganze Bran-
che. Manche Hersteller haben schon
begonnen umzustellen und ihre absur-
den Kompensationsmodelle, Abnahmevor-
schriften und Stufenrabatte fiir die Dis-
tributoren abgeschafft. Diese Absatzbe-
schleuniger-Modelle haben immer wieder
zu 6konomisch unsinnigem Verhalten ge-
fithrt. Die Hersteller fangen also an zu den-
ken, jetzt muss die Distribution die Indus-
trie in die richtige Richtung bewegen.

bert Beck. Auf der CeBIT haben die
Broadliner Ingram Micro, Actebis
Peacock und Tech Data sogar erst-
mals gemeinsam Preisanpassun-
gen angekiindigt: Man werde die
drohenden ZPU-Abgaben auf Fest-
platten an den Fachhandel weiter-
reichen. »Wir kénnen solche Ab-
gaben nicht fiir den Fachhandel
kompensieren«, erkldrt stellver-
tretend Actebis Peacock-Geschifts-
fithrerin Bédrbel Schmidt, »sobald
die Verordnung verbindlich ist,
werden wir die entstehenden Kos-
ten weitergeben.«

Doch von einer pauschalen
Preiserh6hung halten manche
Distributoren eher wenig: »Die-
ses Thema Dbeschiftigt wuns
auch schon ldnger, aber nicht in
allen Produktgruppen gleicher-
mafeng, sagt zum Beispiel Tech
Data-Geschiftsfithrerin Simone
Fromming. Eine pauschale Preis-
erhéhung sei also Unsinn. Und
doch: »Aber manche Preise haben
wir schon erhéht.«

Dass eine Erh6hung der Hiand-
lereinkaufspreise auch viele
Fachhdndler verdrgern diirfte,
ist Weissmann durchaus klar.
SchlieRlich sind diese erst recht
einem  wettbewerbsintensiven
Umfeld mit aggressivem Pricing
ausgesetzt. Die Preisanpassun-
gen sollen nicht zulasten des
Fachhidndlers gehen, betont er:
»Wenn die Reseller die Preise wei-
ter anheben, verdienen auch sie
mehr.« Auch Ingram Micro-Mana-
ger Robert Beck appelliert an die
kaufmdnnische Vernunft aller
Marktteilnehmer: In den Jahren
mit zweistelligen Wachstums-
raten haben wir Skaleneffekte ge-
neriert und Preisvorteile weiter-
gegeben. Sind diese Skaleneffek-
te nicht mehr vorhanden, dann
muss man gegensteuern und je-
der verniinftige Kaufmann wird
das Auch Fachhédndler
miissten, wenn sie diese Skalen-
effekte nicht mehr erzielen, die
Kosten an die ndchste Absatzstu-
fe weitergeben. »Dass jeder am
Schluss Geld verdienen muss,
liegt in der Natur der Sacheg,
schlief3t Beck. ®

tun.«
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Zwei Drittel der Certified Reseller herabgestuft

Kaspersky erhoht Hiirden fiir Partner

Europaweite Umstrukturierun-
gen bei Kaspersky ziehen deut-
liche Veranderungen fiir die
deutschen Reseller nach sich:
Ab sofort gelten niedrigere Mar-
gen und erhohte Umsatzziele.
Im Gegenzug verspricht der Her-
steller gezieltere Betreuung
und neue Lead-Generierungsan-
gebote.

karena.friedrich@crn.de

Im Februar hatte Kaspersky ein
neues Partnerprogramm ange-
kiindigt, mit dem der Security-
Hersteller europaweit einheitli-
che Strukturen schaffen will. Ob-
wohl Uwe Hanreich, neuer Chan-
nel Sales Manager bei Kaspersky,
erkldrt, dass rund 80 Prozent des
deutschen Programms beibehal-
ten wurden, bringt die Verein-
heitlichung fiir den deutschen
Channel gravierende Veridnde-
rungen mit sich: Partner miissen
sich auf deutlich erhéhte Min-
destumsitze, niedrigere Margen
und zusitzlich zu zertifizierende
Mitarbeiter einstellen.

Gezieltere Betreuung

Das »Green Team«-Programm un-
terteilt die Partner nach wie vor
in die drei Level: Accredited
Reseller, Certified Partner und
Enterprise Partner. Die bislang
120 Certified Partner (CP) spii-
ren die Verdnderungen am deut-
lichsten: Der Margensatz wurde
von 30 auf 25 Prozent gekiirzt,
der Mindestumsatz dagegen von
10.000 Euro auf 50.000 erhoht.
Zwei Drittel der CPs erfiillen die
neuen Anforderungen nicht und
werden herabgestuft. Vorerst, wie
Uwe Hanreich, neuer Channel Sa-
les Manager bei Kaspersky, be-
tont: »Wir wollen alle Partner, die
aus dieser Kategorie herausfallen,
wieder zu erfolgreicheren Certi-
fied Resellern aufbauen.« Er kal-
kuliert einen gewissen Unmut
im Channel ein, gibt sich aber
liberzeugt, dass die neuen Un-
terstiitzungmaRnahmen greifen
und den Channel langfristig leis-
tungsfihiger machen.

Gelingen soll dies unter ande-
rem mit gezielterer Betreuung
und einem neuen Lead-Generie-
rungsangebot. So kiimmern sich
bundesweit kiinftig drei Partner
Account Manager um die Belan-
ge der Reseller. Bisher waren so-
genannte Territory Manager fiir
die Betreuung von Partnern und
Endkunden zugleich verantwort-
lich. Die neuen kostenpflichti-
gen Lead-Generierungsangebote
sichern den Partnern monatlich
finf bis zehn konkrete Termin-

anfragen von Firmen mit 100 bis
500 Arbeitspldtzen in ihrer je-
weiligen Region sowie vollstdn-

dig qualifiziertes Adressmaterial.
Lead-Package A kostet 4.000 Euro
pro Halbjahr und umfasst 1.000

Adressen. Lead-Package B bietet
die doppelte Adressenbasis und
Laufzeit und kostet 7.000 Euro. ®

Unternehmen

Kaspersky Labs GmbH Deutschland
Steinheilstrale 13, 85053 Ingolstadt
Tel. 0841 98189-0, Fax 0841 98189-100
www.kaspersky.com

www.wirecard.com

MEHR UMSATZ. MEHR POTENZIALE. MEHR SICHERHEIT.

Payment ist Power.

Payment ist ein Instrument der Kundenbindung und ein Erfolgsfaktor im modernen Handel. Die
Wirecard AG gehort zu den fiihrenden Anbietern fir Zahlungsabwicklung und Risikomanage-
ment. Wir entwickeln intelligente Lésungen, die Unternehmen aus E-Commerce, Travel, Medien
und Versandhandel voranbringen: Entdecken Sie die Dynamik, die lhr Unternehmen mit den
Lésungen der Wirecard AG erreicht. Weltweit, sicher und in jeder Phase transparent.

wirecard
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CRN-Roundtable »Telekommunikationsmarkt 2009« in Diisseldorf

»Das Geld liegt auf der Strafle«

Kunden sind gegeniiber der mobilen Datenkommunikation aufgeschlossen, und die Technik ist weitgehend ausgereift.
Dennoch nehmen viele Fachhandler die Chancen, die sich ihnen durch die Konvergenz von Internet und Mobilfunk
bieten, zu wenig wabhr. So lautet die iibereinstimmende Einschdtzung der Teilnehmer des CRN-Roundtables »Telekom-
munikationsmarkt 2009 - Welche Chancen hat der Channel?«.

elke.rekowski@crn.de

Beste Aussichten fiir 2009: Wih-
rend es zum Jahreswechsel hier-
zulande knapp 16 Millionen
UMTS-Anschliisse gab, soll ihre
Zahl dem Branchenverband Bit-
kom zufolge in diesem Jahr um
gut 40 Prozent auf 22,7 Millionen
Anschliisse steigen. Neben neuen
Smartphones sorgen vor allem
Netbooks fiir einen Beliebtheits-
schub. An vielen Resellern geht
dieser Trend jedoch bislang vor-
bei. »Viele Fachhédndler nehmen
die Chancen, die sich ihnen
durch die mobile Datenkom-
munikation bieten, noch nicht
wahr«, sagt Dirk Thomaere, Ge-
neral Manager Computersys-
teme DACH bei Toshiba. Sie zeig-
ten kaum Ambitionen, ihr Ge-
schiftsfeld entsprechend zu er-
weitern.

»Techniktrends wie subventio-
nierte Netbooks mit attraktiven
Datentarifen zeigen, dass die
Konvergenz von Internetdiensten
und Mobilfunk wunaufhaltsam
voranschreitet, und der Kunde
diese Produkte selbstverstind-
lich im Handel nachfragt«, meint
Eric Berger, Vorstand von Free-
net. Der Kunde erwarte alles aus
einer Hand. »Hindler miissen
sich dieser Entwicklung stellen,
diesen Trend aufnehmen und ih-
ren Fokus erweitern.« Am Ende
des Tages stellt sich nach Bergers
Worten fiir jeden Héndler die
Frage, ob er das Geschift macht
oder ein anderer.

Guter Draht: Andreas Raum, Verlagsleiter Redaktionen CRN, Silke Eggert, Head of Business
Partnerships bei der Vodafone D2 GmbH und Dirk Thomaere, General Manager Computersysteme

DACH bei der Toshiba Europe GmbH

Auch Jens Radszuweit,
Vice President SME &
Partner Sales bei Telef6-
nica O,, rdit zum Han-
deln: »Klassische TK-
Fachhindler werden es
in Zukunft schwer ha-
ben, wenn sie sich
nicht umstellen und ih-

MEHR INFOS

www.crn.de/

»Wor allem fiir kleine
Hindler wird 2009
kein einfaches Jahr
werdenc, erwartet Stef-
fen Ebner, Bereichs-
leiter Produktmanage-
ment und Marketing
bei NT plus: »Sie miis-
sen nach vorne blicken

telekommunikation

re Angebotspalette um
Festnetzprodukte, Mo-
bile Data und Services erwei-
tern.« Aus diesem Grund lege Te-
lefénica O, zusétzlich zum »Five
Star Business«-Partnerprogramm
im Herbst ein Programm fiir ICT-
Partner auf.

Diskussionen: Silke Eggert von Vodafone D2 mit Steffen Ebner
von NT plus und Sascha Hancke, Leiter Vertrieb Privatkunden bei der
T-Mobile Deutschland GmbH

und sich neue Segmen-
te erschlieRen.« Doch
nicht nur der TK-Fachhandel,
auch IT-Reseller tun sich schwer,
meint Ebner. Nicht zuletzt die
Vielfalt der Tarife im Mobilfunk-
Segment sorgt seiner Ansicht
nach fir Zurtickhaltung im IT-

Fachhandel. »Hilfreich wire hier
eine Vorauswahl von zwei bis vier
Tarifen.«

Silke Eggert, Head of Business
Partnerships bei Vodafone, sieht
die Probleme an anderer Stelle:
»Wir haben beobachtet, dass IT-
Fachhindler ihren Kunden zu
wenig Fragen stellen.« Die Tarife
des Anbieters im Bereich mobile
Datenkommunikation seien da-
gegen Ubersichtlich. »Haben Sie
DSL? und »Wie gehen Sie mobil
ins Internet?« sind Eggert zu-
folge Fragen, die durchaus zur
Initialzindung fiir Zusatzge-
schifte werden kénnen. Vodafo-

Nicht immer einer Meinung: Eric Berger (links), Vorstand der Freenet
AG und Toshiba-Chef Dirk Thomaere

ne schreibt sich bereits seit eini-
ger Zeit den gezielten Ausbau in
Richtung IT-Fachhandel auf die
Fahnen. Dazu hat der Mobilfun-
ker das Partnerprogramm »Pro
IT« ins Leben gerufen, in dessen
Rahmen rund 1.400 Partner be-
treut und weitergebildet werden.

»Das Verkaufstalent der Fach-
hidndler muss gezielt geschult
werdenc, ist Sascha Hancke, Lei-
ter Vertrieb Privatkunden bei T-
Mobile Deutschland, iiberzeugt.
»Nur durch Fihigkeiten in die-
sem Bereich sind Partner in der
Lage, Mehrwert gezielt zu ver-
kaufen und dadurch den Umsatz
zu steigern.« Das Unternehmen
bietet ambitionierten Fachhéind-
lern die Moglichkeit, einen MBA
fiir Vertrieb an der Steinbeis
Hochschule in Berlin zu erwer-
ben. Rund 300mal pro Jahr wird
dieser Masterstudiengang erfolg-
reich abgeschlossen.

sNur gut geschulte Fachhidnd-
ler sind in der Lage, ihre Marge zu
erhohen«, stimmt Toshiba-Chef
Thomaere zu. Viele Partner zeig-
ten bislang jedoch zu wenig En-
gagement, sich tberhaupt mit
dem Thema mobile Datenkom-
munikation zu beschéftigen. So
interessierten sich nur 25 Prozent
der Fachhandelspartner fiir eine
Aktion, die Toshiba gemeinsam
mit Vodafone gestartet hatte und
bei der Notebooks mit Embedded
UMTS im Mittelpunkt standen,
wie Thomaere berichtet.

Druck durch
TK-Handel

Beriihrungsingste des IT-Fachhan-
dels, sich mit Technologien auf3er-
halb des vertrauten Spektrums zu
befassen, sieht auch Oliver Maass,
Marketing Manager DACH bei
Palm: »Bereits eine Telefoniefunk-
tion verdndert die Wahrnehmung
im Channel.« Werde der IT-Resel-
ler mit Telekommunikations-
technik konfrontiert, fiihle er
sich nicht mehr auf sicherem
Terrain. Zu Unrecht, wie Maass
meint. »Viele Hindler sehen hier
einen Graben, wo im Grunde Kkei-
ner mehr ist.«
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»Wir haben festgestellt,
dass IT-Fachhéndler zu
wenig Fragen stellen.«

Silke Eggert, Head of Business
Partnerships bei der Vodafone D2
GmbH

»Ein erfolgreicher
Fachhéandler denkt unter-
nehmerisch.«

Oliver Maass, Marketing
Manager DACH bei der
Palm Germany GmbH

Das geringe Interesse an der Ver-
marktung mobiler Datenkom-
munikation kénnte IT-Fachhind-
ler jedoch teuer zu stehen kom-
men. Denn der TK-Handel er-
kennt zunehmend die Chancen

nachtsgeschift damit, sechs aus-
gewdihlte Stores in so genannte
»Notebooks-Shops« umzuriisten.
Eine groRe Auswahl an Note-
books namhafter Hersteller in
verschiedenen Produkt-Katego-

tet Carsten Titt, Leiter Unterneh-
menskommunikation bei The
Phone House. Ein Erfolgsmodell,
das kiinftig weiter verfolgt wer-
den soll.
IT-Reseller
schnellstens anfangen, die Wei-
chen fiir die Zukunft zu stellen.
Wichtige Voraussetzungen fiir
den Einstieg in den Konvergenz-
markt sind Kompetenz, Service
und Beratung. Wer es dem
Kunden einfach macht und
durch Services wie Installation
oder vorausschauende Beratung
gldanzt, kann sich auf dem Markt
behaupten. Der Hdndler hinge-
gen, der seinen Kunden nicht
umfassend berdt und ihn fiir den
Abschluss eines Mobilfunkver-
trags in den TK-Handel um die
Ecke schickt, lduft Gefahr, ihn zu
»Ein  erfolgreicher
Fachhédndler denkt unternehme-
risch«, bringt es Palm-Manager
Maass auf den Punkt. Bereits
durch die Auswahl von Plattform
und Hardware konnten sich Re-
seller von grofen Handelsorgani-

miissen also

verlieren.

Die Konvergenz ist nicht mehr aufzuhalten.

durch die Konvergenz, wie sich
am Beispiel von subventionierten
Netbooks mit UMTS-Vertrag
zeigt. Die Kunden nehmen Ange-
bote aus einer Hand dankbar an,
beweist auch ein Test von The
Phone House. Die Handelskette
begann im vergangenen Weih-

rien - inklusive passender mobi-
ler Daten-Tarife - stehen in die-
sen Shops fiir den Kunden sicht-
bar im Vordergrund. »Bereits drei
Monaten nach dem Teststart ver-
zeichneten wir in einer ersten
Analyse sehr gute Ergebnisse mit
hohen Zuwachsertragen, berich-

sationen differenzieren. »Kunden
wiinschen sich verntinftige Lo-
sungen zu akzeptablen Preisenc,
kennt Freenet-Manager Berger
die Erwartungen des Markts.
Allerdings seien Anbieter, die das
leisten kénnen, noch rar gesit:
»Diese Chance hat der Fachhan-

Anregende Gesprache auch in der Pause: Andreas Raum (Mitte), Verlagsleiter Redaktionen CRN, mit
Steffen Ebner (links), Bereichsleiter Produktmanagement und Marketing bei der NT plus GmbH und
Carsten Titt, Leiter Unternehmenskommunikation bei The Phone House

del vielfach noch nicht ergrif-
fen.« Nicht zuletzt biete Cross-
Selling ausreichend Potenzial fiir
zusitzlichen Umsatz, erginzt
Hancke von der Deutschen Tele-
kom: Dazu gehorten Zusatzange-
bote wie Speicherkarten oder Si-
cherheits-Software.

Weichen stellen

Jedenfalls ldsst sich die Konver-
genz nicht mehr aufhalten, ist
Berger von Freenet iiberzeugt.

»Klassische TK-Fach-
handler werden es in
Zukunft schwer haben,
wenn sie sich nicht
umstellen.«

Jens Radszuweit, Vice President
SME & Partner Sales bei
der Telefénica 0. Germany GmbH

Unternehmen

und Nachhaltigkeit in den Markt
zu bringen. Denn allein auf sich
gestellt, kann der Fachhandel
den Trend nicht gestalten.
Vodafone-Managerin Eggert setzt
daher beim Support der Partner
vor allem auf Kontinuitit:
»Nachhaltigkeit zahlt sich letzt-
lich aus.«

Unterm Strich sehen die Ma-
nager den Verdnderungen des
Markts, die sich durch die Kon-
vergenz von Internet und Mobil-
funk ergeben, ausgesprochen op-

»Vor allem kleine Handler
miissen im Jahr 2009
nach vorne blicken und
sich neue Segmente
erschlief3en.«

Steffen Ebner, Bereichsleiter Pro-
duktmanagement und Marketing
bei der NT plus GmbH

Der Anbieter konne seine Partner
zwar mit gezielten Aktionen
unterstiitzen. »Wie viel der Hind-
ler aber schlieflich vom Kuchen
abbekommt, liegt auch an seiner
eigenen Motivationg, betont Ber-
ger. »Die Bereitschaft, dem Trend
zu folgen und den Markt aktiv
mitzugestalten, entscheidet iiber
den Erfolg.« Ahnlich argumen-
tiert Ebner von NT plus: »Fiir den
Fachhandel ist die Zeit gekom-
men, sich von alten Denkmus-
tern zu lésen und Geschiftsmo-
delle fiir die Zukunft zu entwi-
ckeln.« Hersteller wie Distributo-
ren seien gefragt, ihre Partner zu
unterstiitzen sowie Stabilitét

timistisch entgegen. »Der neu
entstehende Markt bietet dem
Fachhandel eine riesige Chance,
den Kunden als Ganzes zu verste-
hen und neue Wege einzuschla-
geng, fasst Radszuweit von O, zu-
sammen. Eine noch deutlichere
Botschaft hilt Telekom-Manager
Hancke fiir den Channel bereit:
»Beim mobilen Internet liegt das
Geld aufder Straf3el« M

www.debitel.de
www.freenet.de
www.ntplus.de
www.o2online.de
www.palm.com/de
www.phonehouse.de
www.telekom.com
www.toshiba.de
www.vodafone.de
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Thema der Woche:

michaela.wurm@crn.de

Kleinere, nationale Hersteller haben bei
der Partnerbetreuung die Nase vorne. Das
ergab die aktuelle CRN-Befragung von
rund 60 Hindlern zu den Unterstiitzungs-
mafRnahmen der Desktop-Hersteller. Wort-
mann schaffte mit seiner Eigenmarke Ter-
ra auf Anhieb die Auszeichnung »CRN Ex-
cellent Program«. Mit einer Gesamtnote
von 1,57 deklassierte der Hiillhorster An-
bieter Fujitsu Siemens Computers (FSC)
mit Note 2,27 und Hewlett-Packard mit
2,35, die beide die Auszeichnung »CRN
Certified Programc« schafften. Bei der letz-

PC-Hersteller im Test

PC-Hersteller im Test

Wortmann tri

fft ins Schwarze

Kleinere Hersteller konnen offensichtlich besser auf die Bediirfnisse ihrer Partner
eingehen als grof3e Konzerne. Das zeigt die aktuelle CRN-Handlerbefragung
zu den Partnerprogrammen der PC-Hersteller. Neueinsteiger Wortmann schaffte

auf Anhieb Platz eins vor Fujitsu Siemens und Hewlett-Packard.

ten Partnerbewertung fiir PC-Hersteller
vor zwei Jahren hatte mit Maxdata eben-
falls ein deutscher Hersteller die interna-
tionale Konkurrenz abgehidngt (CRN be-
richtete in Ausgabe 36/2007).

Finanzhilfe auf dem
Priifstand

Der Gesamtsieger erreichte in fast allen
Kategorien Spitzenbewertungen. Uber ei-
ne ganze Note besser als bei den beiden

anderen bewerteten die Partner die Fi-
nanzunterstiitzung und die Projektfinan-
zierung bei Wortmann, verkaufsunter-
stiitzende Mafnahmen, die in der derzei-
tigen Finanzkrise offensichtlich be-
sonders ins Gewicht fallen. In punkto
finanzielle Unterstiitzung schnitten HP
und FSC schlechter ab als vor zwei Jahren.
Bei der Projektfinanzierung konnte sich
zumindest FSC von 3,54 auf 2,56 verbes-
sern. Deutlich verbessern konnten sich
FSC (2,24) und HP (2,33) bei der Bereitstel-
lung von Demogeridten. Aber auch hier

legte Wortmann mit 1,26 die Messlatte
sehr hoch.

Die mit Abstand schlechtesten Zensu-
ren gab es auch dieses Mal wieder fiir die
Weitergabe von Leads. Bei HP funktioniert
das aus Sicht der Partner offensichtlich
gar nicht, dafiir gab es auch nur eine 3,63.
Vor zwei Jahren gab es noch eine 3,14. Fiir
die Lead-Weitergabe bei FSC fiel das Urteil
der Partner mit 3,25 immerhin besser aus
als bei der letzten Umfrage (3,63). "Wir fah-
ren seit drei Jahren kontinuierlich unser
Telesales-Programm, inklusive Weitergabe
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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:

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

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

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

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

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

B Partynacht: RuhrCongress Bochum mit kulinarischen Leckereien und Topacts wie Comedian Atze Schrider,
die Coverband Sky Dogs und Tom Gaebel & His Big Band.

M In Kooperation mit: Computer Reseller News und Telecom Handel.

www.channeltrendsandvisions.de




der Leads an unsere Partner. Diese Konti-
nuitdt zahlt sich jetzt aus«, freut sich FSC
Channel-Chef Jorg Briinig.

Eine verbesserte Lead-Weitergabe steht
auch bei HP ganz oben auf der to do-Liste,
bestitigt Dorit Bode, Direktorin Solution
Partners Organisation: »Wir bauen gerade
eine spezielle Vertriebsorganisation inner-
halb der SPO auf, die Territory Sales Orga-
nisation. Ihre Hauptaufgabe ist die Lead-
Generierung — zundchst im Server- und
Storage-Umfeld. Dabei greifen wir auf In-
formationen zuriick, die wir im Zuge un-

serer Mittelstandsinitiative gesammelt ha-
ben. Die Leads, die aus diesen Kontakten
entstehen, geben wir im vollen Umfang an
unsere Partner weiter.«

Eine leichte Verschlechterung gegen-
iiber der letzten Befragung mussten FSC
und HP bei den Soft Facts - der Zu-
sammenarbeit mit dem Hersteller - hin-
nehmen. FSCs Gesamtnote in dieser Kate-
gorie fiel von 1,98 vor zwei Jahren auf
2,06, HP rutschte von 2,11 auf 2,34 ab.
Wortmann lag auch hier mit 1,60 und
deutlichem Abstand an der Spitze.

Insgesamt wurde die Zusammenarbeit mit
allen drei Herstellern aber sehr positiv be-
urteilt. 70 bis 95 Prozent der befragten
Héindler vergaben hier die Note gut bezie-
hungsweise sehr gut. Dabei schnitt die
»Hilfsbereitschaft der Mitarbeiter« mit der
Durchschnittsnote 1,6 mit Abstand am
besten ab. Alle weiteren Aspekte erreichen
Durchschnittswerte zwischen 2,0 und 2,2.
Insgesamt fiihlen sich die befragten Fach-
hdndler von den Herstellern gut bis sehr
gutbetreut: 28 Prozent der Befragten verga-
ben Note 1, weitere 60 Prozent werteten die

Reselier News

CERTIFIED CERTIFIED
PROGRAM PROGRAM

Re;-é'ﬁer News

Reseller News
PROGRAM
Wortmann
Technischer Support 1,7
Unterstiitzung vor Ort 1,23
Presales-Support 1,47
Postsales-Support 1,78
Endkundenaktionen zusammen mit dem Hersteller wie Roadshows, Kundentage 1,73
Weitergabe von Leads 2,88
Schulungen 1,69
Marketing-Unterstiitzung 1,79
Projektunterstiitzung 1,55
Finanzielle Unterstiitzung 1,69
Projektfinanzierung 1,38
Bereitstellung von Demogeraten/Demoinstallationen 1,26
Qualitat der Informationen durch den Hersteller 17
Form der Informationen (per Fax, Internet, E-Mail etc.) 1,65
Telefonische Erreichbarkeit 19
Unterstiitzung bei Problemen 1,55
Kommunikation mit dem Hersteller 15
Reaktionszeit der Ansprechpartner 1,6
Fachliche Kompetenz der Mitarbeiter 1,65
Marktkompetenz der Mitarbeiter 1,72
Hilfshereitschaft der Mitarbeiter 1,15
Nimmt die Kunden ernst 1,2
Ist ein fairer Geschaftspartner 1,15
Ist flexibel und unbiirokratisch 13
Wiirde ich meinen Kollegen empfehlen 1,2
Fiihle mich dort als Kunde gut aufgehoben 1,2
Hat einen guten Ruf 1,22

Die einzelnen Leistungen der PC-Hersteller bewerten die
befragten Reseller mit Schulnoten von Eins bis Sechs.
Damit auf einen Blick erkennbar ist, welcher Hersteller sich
intensiv um den Channel bemiiht, verleiht CRN die Aus-
zeichnung »Certified Program«. Beurteilt werden die Leis-
tungen in drei Kategorien: vertriebsférdernde MafB3-

nahmen (Hard Facts), Kooperationsverhalten (Soft Facts)

und Image. In die Endbeurteilung flieBen Hard Facts als

Quelle: CMP-WEKA research + consulting / © CRN-Grafik 13/2009

Fujitsu Siemens

Hewlett-Packard

2,2 2,5

2 2,13
2,25 2,44
26 2,67
2,19 2,13
3,25 3,63
2,1 2,19
2,29 2,2
1,86 1,87

3 2,77
2,83 2,56
2,24 2,33
1,86 2,38
2,14 2,38
2,14 2,19
2,29 2,75

2 2,13
21 2,56
1,95 2,38
2,26 2,5
1,81 1,81
2,19 1,81
1,76 2,06
2,86 3,31
1,95 1,81
1,67 1,88
2,05 15

dreifache Wertung ein. Eine Auszeichnung erhdilt, wessen
Angebot mit einer Gesamtnote besser als 2,5 bewertet
wird. Ab einer Bewertung besser als 2,0 wird die besondere
Auszeichnung »Excellent Program« verliehen. Weitere
Informationen erteilt Frank Sautner,

CMP-WEKA research+consulting, Tel. 08121 95-1595,

E-Mail: frank.sautner@cmp-weka.de

CRN 13/ 26. Mérz 2009

»Der erste Platz fiir ein

eigentiimergerfithrtes Unter-
nehmen ist ein Beleg fiir
die Stirke des deutschen
Mittelstands.«

Siegbert Wortmann, Vorstandsvorsit-
zender Wortmann AG

Betreuungsqualitit mit Note 2, nur etwa
zwoOlf Prozent Befragte vergaben die Note 3.
Keiner vergab eine schlechtere Note.
Mehrheitlich zufrieden zeigten sich
die Partner auch tuber den praktischen
Nutzen des Partnerprogramms fiir ihr Ge-
schift: 37 Prozent vergaben ein »sehr zu-
frieden«, 58 Prozent zumindest ein »zu-
frieden«. Lediglich drei von 57 Befragten
sind dagegen eher weniger zufrieden.

FSC mit EinbufSen
beim Image

In punkto Image erzielten die getesteten
Hersteller insgesamt sehr positive Werte:
Fast durchwegs wurden von den Befragten
Durchschnittswerte zwischen 1,6 und 1,7
vergeben. Das beste Ergebnis holte auch
hier Wortmann. Gesamtnote 1,21 und im
Schnitt eine 1,2 gab es fiir den guten Ruf
des Unternehmens, die Wirkung auf Kun-
den und Partner und die offensichtlich
unbiirokratische und flexible Zusammen-
arbeit. Bei dem letztgenannten schneiden
in der Regel die groRen, internationalen
IT-Konzerne, wie HP und FSC, deutlich
schlechter ab. Fiir Wortmann-Chef Sieg-
bert Wortmann ist das keine Uberra-
schung: »Bei den genannten Unterneh-
men handelt es sich um Konzerne mit Ma-
nagern, die zwar im Besitz eines etablier-
ten Produktnamens, aber fiir Partner
nicht greifbar sind. Als eigentiimergefiihr-
tes, mittelstindisches Unternehmen ar-
beiten wir sehr eng mit unseren Partnern
zusammen. Bei der Wortmann AG ist der
Partner nicht alleine das letzte Glied in
der Vertriebskette eines Weltkonzerns.«
Mit der Note 3,31 wurde HP von den
Partnern noch biirokratischer und unfle-
xibler eingestuft als bei der letzten Bewer-
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tung (Note 3). Auch FSC musste
hier mit Note 2,86 (nach 2,79) eine
leichte Verschlechterung hinneh-
men. Deutlich schlechter als vor
zwei Jahren bewerteten die Part-
ner den Ruf von FSC mit 2,05
gegeniiber 1,86. In der Kategorie
Image blieb somit fiir FSC nur
noch Platz drei hinter Wortmann
und HP. Bei dieser Beurteilung
diirfte die Unsicherheit iiber den
Fortbestand und den kiinftigen
Kurs des Joint Ventures eine Rolle
gespielt haben.

Desktop-PC-Markt
konsolidiert sich

Die aktuelle CRN-Befragung spie-
gelt deutlich den Umbruch im PC-
Markt wider. Der langjdhrige
deutsche Marktfiihrer Fujitsu Sie-
mens musste im vergangenen
Jahr den Spitzenplatz rdumen,
Maxdata nach der Insolvenz unter
neuem Eigner komplett neu star-
ten. Die Turbulenzen machen
sich auch in der Channellistung
bemerkbar, wo Maxdata in den
CRN-Channeltracks vom vierten
Quartal 2008 nicht mal mehr ei-
nen Fachhandelsanteil von drei
Prozent schaffte, wihrend Wort-
mann mit Gber elf Prozent auf
Platz fiinf vorriickte.

Fiir die CRN-Befragung zu den
Partnerprogrammen der PC-Her-
steller wurde deshalb Wortmann
anstelle von Maxdata berticksich-
tigt. Acer, Lenovo und Dell woll-
ten sich der Bewertung ihrer Part-
ner nicht stellen. Dell hat ein Jahr
nach dem Einstieg in den Partner-
vertrieb offensichtlich noch nicht
genug qualifizierte Partner in
Deutschland. Acer war bei der
letzten Befragung vor zwei Jahren
mit der Gesamtnote 2,8 durchge-
fallen (CRN berichtete in Ausgabe
36/2007). Lenovo hatten die Hind-
ler vor zwei Jahren mit ausge-
zeichneten Noten auf Platz zwei
gewdhlt. Der Hersteller wollte
sich diesmal aber nicht an der
Partnerbefragung beteiligen. Le-
novo hatte im ersten Quartal die
Marketingunterstiitzung fiir die
Partner - sogar die Bereitstellung
von Flyern - vorerst komplett ein-
gestellt (CRN berichtete in Aus-
gabe 12/2009) und fiirchtete wohl,
von den Partnern abgestraft zu
werden. B

www.fujitsu-siemens.de
www.hewlett-packard.de
www.wortmann.de

Alles verschickt sich wie von

selbst. Mit einem Klick auf
www.profipaketservice.de

Jetzt kdnnen Sie noch einen entscheidenden Schritt weitergehen und Thren Kunden eine Service-
qualitat wie die ganz Grof3en bieten. Wie das geht? Mit dem ProfiPaketService von Hermes.
Versenden Sie Ihre Waren sicher und gunstig national sowie in tiber 20 europdische Lander
inklusive einer Haftung bis zu 500 Euro pro Paket. Innerhalb eines Werktages konnen Sie den
Versand mit Hermes starten. Sie werden staunen, wie einfach perfekte Logistik sein kann!

www.hlg.de

. .

'-
www.profipaketservice.de oder 01805-008 008 (0,14 EUR/Min. Weil’s gut ankommt
aus dem Festnetz der Deutschen Telekom AG, evtl. abweichende

Preise aus den Mobilfunknetzen)
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Abmahnungen vermeiden

Richtig werben mit
Preisangaben (Teil 1)

Gerade im umkd@mpften IT-Markt sind attraktive Preise eines der wichtigs-
ten Mittel zur Kundengewinnung. Doch Vorsicht: Mit Schlagwoértern wie
»Billigpreis« und »Jubildumspreis« landet man schnell in der Abmahnfalle.
Wir sagen lhnen, wie Sie mit Preisangaben rechtskonform werben.

Max-Lion Keller/
matthias.hell@crn.de

Viele Handler sind sich unsicher,
aufwelche Art und Weise sie ihre
Warenpreise bewerben diirfen.
Ist es etwa bei der Eréffnung ei-
nes neuen Online-Shops zuléssig,
»Eréffnungspreise« anzubieten?
Darf man so einfach mit »Billig-
preisen« werben? Wie sieht es
mit dem Begriff »Ladenpreis«
aus? Wir zeigen Thnen die wich-
tigsten Preiswerbungsschlagwor-
ter - samt einer Einschidtzung
des jeweiligen Abmahnrisikos.

»Ab-Preis«
Bewirbt ein Unternehmen seine
Produkte blickfangmdRig he-
rausgestellt unter Hinweis auf be-
stimmte Leistungsmerkmale mit
einem »ab«-Preis, dann muss das
angepriesene Leistungsangebot
jedenfalls dem Grunde nach
auch mit diesen Leistungsmerk-
malen bereits zu dem angegebe-
nen Mindestpreis (und nicht erst
in hoheren Preisvarianten) zu er-
halten sein. Andernfalls stellt
sich die Werbung als irrefiihrend
da (vgl. Urteil des Hanseatischen
Oberlandesgericht Hamburg 5.
Zivilsenat, 26.04.2006, 5 U 56/05).
Achtung: Nach Ansicht des VG
Freiburg (Urteil v. 24.11.2004, Az.
2 K 384/04) ist jedoch die Angabe
des Grundpreises als »Ab-Preis« in
der Werbung prinzipiell rechts-
widrig. So spriache bereits der
Wortlaut des § 2 Abs. 1 PAngV da-
gegen, insoweit die Werbung mit
»Ab-Preisen« fiir zuldssig zu hal-
ten. Denn darin sei von der Anga-
be des Grundpreises bzw. von
dem Preis je Mengeneinheit die
Rede. Wenn mehrere Waren des-
selben Herstellers und derselben
Produktfamilie mit unterschied-

lichen PackungsgrofRen zu einem
identischen Endpreis angeboten
werden, ergebe sich fiir jede ein-
zelne Ware ein anderer Grund-
preis. Durch die Verwendung des
»Ab-Preises« werde jedoch nur die
untere Grenze, also den fiir die
grofte Packungsgrofle geltenden
Grundpreis, angegeben - inso-
weit kdnne in Bezug auf die
Verpackungen mit kleinerem In-
halt nicht mehr von einer Anga-
be des Grundpreises gesprochen
werden. Auch mit den Grundsit-
zen der Preisklarheit und Preis-
wahrheit (vgl. § 1 Abs. 6 PAngV)
sei es kaum zu vereinbaren,
wenn fiir bestimmte Produkt-
gruppen nur jeweils der niedrigs-
te Grundpreis angegeben wird.

Risiko einer Abmahnung:

Sollten »Ab-Preise« im Zu-
sammenhang mit Grundpreisen
(vgl. die PAngV) erfolgen, ist das
Risiko einer Abmahnung relativ
hoch. Ansonsten sind »Ab-Preise«
jedoch gut beherrschbar und da-
mit auch einsetzbar - solange
der jeweilige »Ab-Preis« auch tat-
sdchlich dem angepriesenen Leis-
tungsspektrum entspricht.

»Abholpreis«

Unter dem Abholpreis versteht
man den Preis der Ware, der bei
Abholung durch den Kiufer zu
entrichten ist. Zugleich versteht
man unter dem Begriff »Abhol-
preis¢, dass bei Zustellung der
Ware durch den Verkidufer ein
Aufpreis fiir den mit der Anliefe-
rung verbundenen Aufwand zu
zahlen ist (vgl. BGH GRUR 93, 127
- Teilzahlungspreis II).

In der Nichtkennzeichnung
des Preises als Abholpreis liegt
dann nach allgemeiner Ansicht
keine Irrefithrung, wenn dies so
von den gewodhnten Verbrau-

chern auch verstanden werden
kann - etwa bei GroRgerdten wie
Kiihlschrinke, Mobel etc.

Jedoch verstoRt es gegen das
Transparenzgebot (§§ 3, 4 Nr. 4
UWG) und ist zur Irrefiihrung ge-
eignet (§§ 3, 5 I, II Nr. 2 UWG),
wenn ein Elektro-Discounter in
der Werbung fiir eine auf einen
Tag befristete Rabattaktion fiir
Fotogerdte nicht bekannt gibt,
dass der Rabatt nur fiir an die-
sem Tag vorrdtige, nicht aber fiir
zu bestellende Gerdte gewdhrt
wird. Dieser Hinweispflicht wird
auch nicht dadurch entsprochen,
dass die Gerdtepreise als »Abhol-
preise« bezeichnet sind. (Urteil
des OLG Stuttgart 2. Zivilsenat,
19.07.2007, Az. 2 U 24/07)

Irrefiihrende Werbung eines
Elektro-Fachmarktes wegen
unterlassener Kennzeichnung ei-
nes Preises als »Abholpreis«: Auch
von einem Selbstbedienungs-Ab-
holmarkt erwartet ein nicht un-
erheblicher Teil der Verbraucher
beim Fehlen anderslautender
Hinweise, dass er groflere Waren
wie ein Fernsehgerit mit einem
Gewicht von mehr als 50 kg, des-
sen Eigentransport zumindest
problematisch sein kann, auf
Wunsch ins Haus liefert und da-
fiir kein zusitzliches Entgelt for-
dert (Urteil des Saarldndischen
Oberlandesgericht Saarbriicken
1. Zivilsenat, 20.10.1999, Az. 1 U
16/99-5,1 U 16/99).

Risiko einer Abmahnung:
Dieses wird im Zusammenhang
mit der Verwendung des Begrif-
fes »Abholpreis« in der Regel
kaum gegeben sein. Problemati-
scher ist da schon die unterlasse-
ne Kennzeichnung eines Preises
als »Abholpreis« (vgl. das obige
Urteil des OLG Saarbriicken).
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»Billigpreis«

Unter dem Begriff Billigpreis
stellt sich der Kunde einen Preis
vor, der das durchschnittliche
Preisniveau vergleichbarer Wa-
ren splirbar unterschreitet. Sollte
dies nicht der Fall sein oder sollte
es sich um o6ffentlich-rechtlich
vorgeschriebene Preise oder gar
preisgebundene Preise handeln,
liegt hierbei schnell eine Irrefiih-
rung vor.

Risiko einer Abmahnung:

Solange man die dargestellten
Regeln einhdlt, braucht man eine
Abmahnung nicht zu fiirchten.
Nur hat der Hindler vor Verwen-
dung des Begriffes »Billigpreis«
unbedingt (durch eine Markt-
ibersicht) sicherzustellen, dass
seine Preise tatsdchlich im Ver-
gleich zu seinen Wettbewerbern
als »billig« einzustufen sind.

MEHR INFOS

www.crn.de/
business

»Bruttopreis inkl. MwSt.«

Bei der Darstellung des Brutto-
preises inkl. MwSt. liegt kein Ver-
stof gegen die PAngV vor. Keines-
falls erforderlich ist es, dass man
die Hohe der jeweils geltenden
gesetzlichen Mehrwertsteuer
nennt. Wichtig ist jedoch zu be-
achten, dass die Angabe »inkl.
MwsSt.« nicht auf eine Weise ge-
staltet werden darf, dass sie sich
im Vergleich zu den iibrigen
Preisangaben hervorhebt. Viel-

P
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mehr ist sie im Verhiltnis zum
Preis eher klein (jedoch auch
wiederum nicht zu klein zu hal-
ten, vgl. BGH, GRUR 1991, 323.)

Risiko einer Abmahnung:

So gut wie nicht gegeben.
»Discountpreis«

Wirbt ein Einzelhdndler pau-
schal mit dem Begriff »Discount-
Geschift« oder »Discount-Preise,
so wird in der Regel erwartet,
dass alle Preise des Sortiments er-
heblich niedriger liegen als im
konkurrierenden Einzelhandel.
Werden bei einer solchen Wer-
bung, von voriibergehenden Aus-
nahmefillen abgesehen, teil-
weise hohere oder gleiche Preise
wie in konkurrierenden Einzel-
handelsgeschiften gefordert, so
wird die Irrefiihrungsgefahr in
der Regel nicht dadurch ausge-
schlossen, dass das Gesamtpreis-
niveau des Discount-Geschéfts er-
heblich unter dem Vergleichsni-
veau liegt. Ein Preisniveau, bei
dem allgemein hohere oder nur
leicht niedrigere Preise geboten
werden, ist jedenfalls mit einer
pauschalen Discount-Werbung
unvereinbar.

Risiko einer Abmahnung:

Mit dem Begriff »Discountpreis«
sollte sehr vorsichtig, unter Ein-
haltung der oben dargestellten
Grundsdtze, umgegangen wer-
den.

»Einfiihrungspreis«

Zuldssig ist es fir neu auf dem
Markt erschienene Produkte mit
einem gegeniiber dem spédteren
Preis herabgesetzten Einfiih-
rungspreis zu werben. Dieser
muss natiirlich zeitlich begrenzt
sein und gilt iibrigens auch fir
neu in das Sortiment aufgenom-
mene Ware (vgl. BGH GRUR 66,
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Frachtspesen, Versicherung, Zoll,
vgl. K6hler BB 1999, 697) — Lager-,
Vertriebs- und Gemeinkosten
sind davon jedoch nicht umfasst.
Wird der Einstandspreis auf an-

schnell eine Irrefithrungi.S.d.§ 5
UWG vorliegen.

Risiko einer Abmahnung:
Die Angabe »Einstandspreis« wa-

rend, wenn die jeweiligen Preise
- anders als oben beschrieben -
berechnet wiirden. Solange dies
nicht geschieht, kann mit der An-
gabe »Einstandspreis« unbesorgt

Management & Recht

Der Autor: Max-Lion Keller ist
Rechtsanwalt bei der IT-Recht-Kanz-
lei in Miinchen. Zu seinen Fachgebie-
ten zdhlen IT-Recht, Urheberrecht
und das Lizenzrecht.

dere Weise berechnet, kann re dann i.S.d. § 5 UWG irrefith- geworben werden. www.it-recht-kanzlei.de
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IBM System Storage
Virtualization Starter Kit

Errichtet eine flexiblere, reaktionsschnellere IT-Infrastruktur

IBM DS5100 und IBM SAN Volume

Controller (SVC) Speichervirtualisierungs-
|l3sung fur Effizienz und Flexibilitat

SVC steht fiir zentrales Management des gesamten Disk-Speichers und ermdglicht
hochste Flexibilitit, da Speicherplatz nicht mehr an die physikalischen Grenzen

_ der Speichersysteme gebunden ist. Migrationen, Umstrukturierungen und
Erweiterungen werden im laufenden Betrieb durchgefiihrt.

Speicherressourcen werden optimal ausgeschopft, Performancegrenzen werden
gesprengt und die Administration zentralisiert.

214) oder nachhaltig verbesserte
Produkte. Wie lange ein Einfiih-
rungspreis zuldssig ist, ist wiede-
rum Sache des Einzelfalls und
richtet sich vornehmlich nach
der Art der Ware, etwa nach de-
ren Wert und Lebensdauer.

So entschied etwa das KG Ber-
lin mit Urteil vom 25.05.1982 (Az.
5 U 1319/82), dass es weder tdu-
schend noch sonst wettbewerbs-
rechtlich unlauter sei, wenn fiir
eine Haushaltsnihmaschine zu
einem Preis von rund 1.000 Euro
etwa sechs Monate lang mit ei-
nem »Einfithrungspreis« gewor-
ben wird und wenn kein Zeit-
punkt genannt wird, bis zu dem
der Einfithrungspreis gelten soll.

Jedoch wird die Werbung mit
einem »Einfiihrungspreis« dann
unzulédssig, wenn ohne weitere
zeitliche Begrenzung dem Ein-
fithrungspreis ein bezifferter ho-
herer »spéterer« Preis (Preis nach
Auslaufen der unbestimmten
Einfiihrungsphase) gegeniiberge-
stellt wird. Grund: Hier wird le-
diglich die hohe Werbekraft der
Aktion ausgenutzt, wobei der
Verbraucher nicht dariiber aufge-
klart wird, ob und ab wann der
spatere Preis tatsdchlich einmal
in Kraft treten soll.

Speichervirtualisierung mit IBM SVC

» Optimiert die Speicherausnutzung

» Vereinfacht Thre IT-Infrastruktur

» Erlaubt optimale Verfiigbarkeit

» Architektur ermoglicht hohe Performance,
Skalierbarkeit und Flexibilitat

» Bessere Ausnutzung der Storage Ressourcen i.d.R. iiber 80%

» Kostengiinstige Hochverfiigbarkeit fiir Virtualisierung

» Durch Thin-Provisioning Einsparungen von bis 40%

Die DS5100 als Bestandteil des attraktiven Bundles...

und als hoch performantes Storage ist optimal geeignet fiir
Virtualsierungs- und Konsolidierungsprojekte!

» Hervorragende Performance

» Lineare Skalierbarkeit

» Mischbare Host Protokolle

» Dynamische und flexible Funktionen

Interessiert? Dann kommen Sie jetzt auf uns zu, wir beraten Sie
gerne zu den aktuellen IBM SVC und DS Starter Kits. Sie haben
die Storage Anforderungen und wir die passenden Losungen! Thr
IBM Storage Ansprechpartner bei ALSO fiir die richtige Losung

Risiko einer Abmahnung: und das passende Sizing:

Eine Preiswerbung, bei der ein
»Einfithrungspreis« ohne be-
stimmte zeitliche Begrenzung ei-
nem hoheren »spdteren Preis«
gegeniibergestellt wird, verstoft
in der Regel gegen § 1 UWG.

Stefan Assler - PM Storage Consultant - IBM Division
Tel. 09421 933352 - Stefan.Assler@also.com

ALSO'

more than distribution

»Einstandspreis«

Der Einstandspreis wird gebildet
durch den nackten Warenpreis
zuziiglich aller sonstigen direk-
ten Beschaffungskosten (z.B.
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ALSO Deutschland GmbH
Postfach 508 - 94305 Straubing - www.also.de
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Werden Sie jet

DIE BEDINGUNGEN:

+ Ladengeschift mit Schaufenster

DAS PROGRAMM:

* Optimale Prasentation mit fertig
konfektioniertem Verkaufsdisplay a

+ Erfahrung im Lizenzvertrieb von
Sicherheitssoftware im KMU-Umfeld

geisterung und Motivatig
2b von Kasperged

Eno

Immer mehr Mobiltelefone sind mit
dem Betriebssystem »Windows Mobile«
ausgestattet. Eno bietet seinen Partnern
jetzt einen zusitzlichen Anreiz fiir den
Verkauf von Produkten mit dem Micro-
soft-Betriebssystem. Wer bei dem Nord-
horner Distributor fleiRig Gerdte mit

»Windows Mobile« bestellt, hat die 0
Chance auf eine kostenlose »Xbox Arca-
de« oder »Xbox 360«.

Reseller, die an der Aktion teilneh-
men mochten, miissen nur unter
www.eno.de ein Anmeldeformular aus-
fiillen und im Aktionszeitraum bis zum

Kaspersky
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Fiat 500 fiir den
umsatzstarksten Partner

Der Security-Hersteller Kaspersky startet zum 1. April ein Fachhandelspro-
gramm fiir seine Business-Losungen, das allen Fiat-Fans unter den Resellern
die Freudentranen in die Augen treiben diirfte: Am Ende der Aktion am 31.
Marz 2010 diirfen drei Partner jeweils einen Fiat 500 im sportlichen Kaspers-
ky-Design mit nach Hause nehmen. Wahrend des gesamten Aktionszeitraums
haben die zwei umsatzstéarksten Reseller zusatzlich die Chance, fiir zwei
Monate je einen Fiat zur freien Verfiigung zu erhalten. Die Auswertung der
Etappensieger erfolgt alle zwei Monate.
Um an dem Programm teilzunehmen, muss der Handler zwei Vorausset-
zungen erfiillen: Er muss iiber ein Ladengeschéaft mit Schaufenster und Erfah-
rung im Lizenzvertrieb von Sicherheitslosungen im KMU-Umfeld verfiigen.
Begeisterung und Motivation schaden ebenfalls nicht, denn um in das finale
Rennen um die Fiats zu starten, muss der Fachhé@ndler mindestens 10.000
Euro Lizenzumsatz generieren. Zuvor muss der Reseller allerdings noch ein
Verkaufsdisplay zum Preis von 500 Euro erwerben, das der Hersteller aber mit
Kommissionsware im Wert von 2.000 Euro bestiickt hat. Bei einem Lizenzum-
satz ab 5.000 Euro innerhalb des Aktionszeitraums erstattet Kaspersky den

Anschaffungspreis zuriick.

=ENO

your smile is our business

4 °
WU nSChj 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 gemaB Tarif Ihres Mobilfunkvertrags an.
Customer Service Agents (m/w)
LQ domainfactory GmbH / Ismaning
n
fiemo Job-ID 94364733
HPC Key Account Manager (m/w)
% MEGWARE Computer GmbH / Chemnitz
g Job-ID 94342250
Citrix Senior Consultant (m/w)
Y H TDMi AG / KéIn
D WEI Job-ID 94358237
Key Account Manager (m/w)
@gﬂtﬂl‘l‘!g‘ﬁ gotomaxx software gmbh / Hauenstein
Job-ID 94364995
0 F Vertriebsmitarbeiter (m/w)
bl Otten + Freckmann GmbH / Bochum
Koo don Job-ID 94301925
== Junior Account Manager (m/w)
( CORA-IT CORA-IT GmbH / Miinchen
Excellent Qualiy Job-ID 94365648
— Account - Manager (m/w)
)
ﬁfﬂ’i_’:» X-0ffice & Production GmbH / Ruhrgebiet
o Verrocbatig Job-ID 94364722
([ J
Computer . [ ) ®
° @
Reseller News stellenanzeigen?
So sucht man heute.

30. April mindestens zehn Win-
dows Mobile-Gerite bei Eno be-
ziehen und vermarkten. Hat der
Fachhindler dieses Ziel erreicht,
wird ihm nach Aktionsende die
»Xbox Arcade« automatisch zuge-
schickt. Wer es schafft, 20 Gerite
zu vermarkten, bekommt sogar
eine »Xbox360«. Pro Reseller ver-
gibt Eno nur eine Konsole.

IC Intracom

IC Intracom startet fiir seinen
Commodity-Brand Manhattan ei-
ne Frithjahrsaktion. Bis Ende
Mirz gibt es 15 Prozent Rabatt
auf alle Zubehorprodukte aus
dem Reinigungsportfolio. Man-
hattan bietet dazu tiber 20 ver-
schiedene Cleaning-Produkte, die
dem Fachhandel als »Mitnehmer«
zusdtzliche Umsatzmoglichkei-
ten bieten. Beliebt sind vor allem
die niedlichen »Barootys«. Die Rei-
nigungstierchen mit einer Unter-
seite aus Microfaser helfen bei
der blitzblanken Sduberung des
Bildschirms und verkaufen sich
bei hohen Margen und geringem
Aufwand fast von selbst.

Im April werden unter der
Marke Manhattan auf3erdem drei
neue LCD-Reinigungs-Kits auf
den Markt kommen, zu denen ei-
ne alkoholfreie Reinigungslésung
und ein Mikrofasertuch gehoéren.
Zur Auswahl stehen die Diifte
Apfel, Lavendel und Jasmin.
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Sanyo Fisher Sales

Blitzlicht

27

Abwrackpramie fiir Projektoren abstauben

DIE SANYO-ABWRACKPRAMIE!

Sanyo Fisher Sales (Europe) rea-
giert auf die anhaltende Finanz-
krise mit einem eigenen Kon-
junkturprogramm. Gewerbliche
und private Anwender, die sich
schnell fiir einen Projektor vom
Typ »PLC-ET30L« oder »PLC-
XT35L« entscheiden und dabei
ein Altgeridt egal welcher Marke
einsenden, erhalten von Sanyo ei-

ne Abwrackpriamie in Héhe von
400 Euro.

AuRerdem fiihrt der Herstel-
ler alle im Rahmen der Aktion
eingesandten Altgerdte der ord-
nungsgemdiflen Entsorgung be-
ziehungsweise = Wiederverwer-
tung zu. Die Aktion lduft ab so-
fort bis zum 30. April und gilt fiir
Abnehmer aus Deutschland,

Osterreich und Frankreich. Wei-
tere Informationen sowie die de-
taillierten Teilnahmebedingun-
gen und das Formular fir die
Teilnahme an diesem Angebot
stellt Sanyo unter folgendem
Link bereit: www.sanyo-abwrack-
praemie.de. ¥

www.sanyo.de

Lexmark

Zwei Drucker zum Preis von einem

Lexmark bietet ab sofort exklusiv
fiir alle Teilnehmer des Partner-
programms »LEXRACE« die Mog-
lichkeit, zwei Drucker zu kau-
fen und nur einen zu bezahlen.
Die Aktion lduft vom 16. bis zum
31. Mirz. Die »LEXRACE«Part-
ner konnen online bis zu fiinf
limitierte Aktionsbundles (ent-
spricht zehn Gerédten) beziehen.
Als Aktionsgerite stehen dem
Fachhandel alle Modellvarianten
der Monochrom-Laserdrucker-Se-

rie »T64x« zur Verfligung. Ein be-
sonderes Highlight der Gerite ist
der modulare Auf- und Ausbau.

Teilnehmer des Lexmark Part-
nerprogramms »LEXRACE« erhal-
ten ausschlieRlich {iber das Lex-
mark Partner.Net Zugang zu den
Bestellseiten der teilnehmenden
Distributoren. Hier bekommen
die Fachhindler bei der Bestel-
lung eines Aktionsgerits ein
zweites Gerdt desselben Modells
kostenlos hinzu.

Interessierte Fachhindler, die
bisher noch nicht am »LEXRACEc«-
Programm teilnehmen, kénnen
sich unter der Rufnummer
06074-488-890 iiber die Moglich-
keit einer Teilnahme informie-
ren. Es stehen nur beschrinkte
Kontingente der einzelnen Mo-
delle zur Verfiigung. ™
www.lexmark.de

DNS

Ostergewinnspiel in der Distribution

»Funny Bunny« heifRt das Online-Gewinnspiel,
mit dem DNS seinen Fachhdndlern die
Osterzeit versiien will. Vom 25. Mirz
bis zum 9. April kénnen registrierte
Fachhédndler und Schulungskunden

bei dem Osterspiel im Web viele Ta-

gesgewinne in Form von siilRen
Osterleckereien, Sachpreisen und
weiteren originellen Uberraschun-
gen abrdumen. Jeden Tag - auRer
an den Wochenenden - verlost der

Value Added-Distributor aus Fiirs-
tenfeldbruck unter anderem Oster-
nester, Headsets, Fleece-Jacken und
High End Memory Sticks.

Die Teilnehmer miissen lediglich die tages-
aktuelle Gewinnspielfrage zu Check Point, Data-

Core, PGP, Sun, ThinPrint beziehungsweise VMware
richtig 16sen. Bei mehreren richtig eingehenden Antworten ent-
scheidet das Los. Interessierte Teilnehmer kénnen jeden Tag neu mitspielen. Die
Gewinner werden bereits am ndchsten Arbeitstag von DNS persoénlich benach-
richtigt. Als spezielles Highlight wird unter allen Mitspielern ein WeifRwurst-
frithstiick, gesponsort von der Firma ThinPrint, verlost. @ www.dns-gmbh.de

€425,

FS-2020D/KL3: € 568,—*

*Handlereinkaufspreis inkl. UHG 10,- € zzgl. der gesetz-
lichen Mwst., Irrtum und Anderungen vorbehalten.

Die neue Business Class von KYOCERA ist angekom- ACTEBIS
men. Buchen Sie mehr Schnelligkeit, Sicherheit,
Komfort und Wirtschaftlichkeit fir Ilhre Kunden. ALSO'
Und mehr Umsatz fir sich.
FS-2020D
» Bis zu 35 Seiten A4 pro Minute Copy

mit 1.200 dpi Auflésung
» StandardmaRig integrierte Duplex-Einheit CQ%
» USB 2.0 und parallele Schnittstelle,

Netzwerkschnittstelle optional
» 600 Blatt Papierkapazitat, maximal 1.100 Blatt

SYSTEAM
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KYOCERA MITA DEUTSCHLAND GmbH - www.kyochap.de I(H D E E Ra
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Angst vor Risiken beim Online-Shopping

Die Mehrheit der im Rahmen der I Opfer von Identititsdiebstahl im Internet I Angst vor Risiken im Internet
»Paypal Trust & Safety«-Studie in : ) ) " q ;

. . Angaben in Prozent, Basis: 1.000 Teilnehmer pro Land Angaben in Prozent, Basis: 1.000 Teilnehmer pro Land
Deutschland Befragten ist bisher
noch nicht zum Opfer eines Identi- Ja

N . . Jemand, den
tatsdiebstahls im Internet geworden. ich kenne

Aber immerhin jeder Zehnte erklart,
ein Opfer eines solchen Delikts zu
kennen.

Sehr besorgt
Unbesorgt

Im internationalen Vergleich sind die
Deutschen relativ unbesorgt, Opfer
eines Identitdtsdiebstahls im Web zu
werden. Nur jeder Fiinfte hat ernst-
haft Angst, einem solchen Delikt zum
Opfer zu fallen. Die Mehrheit der
Befragten ist dagegen diesbeziiglich
wenig besorgt oder unbesorgt. Leicht besorgt

Quelle: Ipsos-Studie »Paypal Trust&Safety« / © CRN-Grafik 13/2009 Quelle: Ipsos-Studie »Paypal Trust&Safety« / © CRN-Grafik 13/2009

I Online-Banking ist international
Spam-Mails verstopfen weltweit die Taglich Spam in der Mailbox weit verbreitet
E-Mail-Accounts der Anwender. Fast

. . R Angaben in Prozent, Basis: 1.000 Teilnehmer pro Land Angaben in Prozent, Basis: 1.000 Teilnehmer pro Land
jeder Befragte hat taglich Spam in
. . . . Anzahl von Personen
seiner Mailbox. Mehr als die Halfte mit Spam Mails
der Teilnehmer der Studie werden Kein Spam [ 5 Kanada NG 7;
sogar mit mehr als zehn Spam-Mails
pro Tag beldstigt. 1o [ 21 Deutschland [NNENEGG <5
1020 [N s spanien [INNENINNNNNNNN 5

Die Mehrheit der Teilnehmer der

Studie besitzt im internationalen 3090 [N > Frankreich [N <3

Vergleich ein Online-Bank-Konto.

Wiahrend in Spanien als einzigen 200200 [N 15 Grogbritannien [N 51

Ausnahmefall nur knapp die Halfte

Online-Banking betreibt, verfiigen 300590 [N o usa [N <
in Deutschland rund zwei Drittel der

Befragten iiber einen Online- coo-1.199 [N 4

Zugang zu ihrer Bank.
1.2002.999 [l 2

Quelle: Ipsos-Studie »Paypal Trust&Safety« / © CRN-Grafik 13/2009 Quelle: Ipsos-Studie »Paypal Trust&Safety« / © CRN-Grafik 13/2009
I Ebay-Accounts sind in Deutschland I Zwei Sicherheitslayer bei britischen
Rund zwei Drittel aller Deutschen weit verbreitet Websites
haben einen Ebay-Account. Deutsch- ) ) : ) ) ) )
Angaben in Prozent, Basis: 1.000 Teilnehmer pro Land Angaben in Prozent, Basis: 700 bis 900 Teilnehmer pro Land

land nimmt damit gemeinsam mit
Grof3britannien im internationalen
Vergleich den Spitzenplatz ein. Im

Nachbarland Frankreich besitzt Kanada [NNERMME -7 kanada [ s«

dagegen nur knapp die Halfte der

Befragten einen Ebay-Account. Deutschiand [N < Deutschiand [ NG -
spanien [INNEEGEG > spanien [INEEEEGEGEGGEN

Britische Websites bieten im Ver-

gleich zu den anderen Landern Frankreich [N <6 Frankreich [N s

das grof3te MaB3 an Sicherheit, da

sie am haufigsten einen zweiten Grogbritannien [N <7 croBbritannien TGN ¢

Sicherheits-Layer besitzen. In

Deutschland sind die meisten usa [ -
Websites ebenfalls mit einer

zusatzlichen Sicherungsstufe

ausgestattet.

Quelle: Ipsos-Studie »Paypal Trust&Safety« / © CRN-Grafik 13/2009 Quelle: Ipsos-Studie »Paypal Trust&Safety« / © CRN-Grafik 13/2009
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Kritik an Beschrdnkungen durch Hersteller

Unternehmen sollen fiir
Gebraucht-Software kampfen

Forrester Consulting kritisiert in
einer aktuellen Untersuchung zur
Lage des Marktes fiir Gebraucht-
Software vor allem das restrikti-
ve Verhalten der Software-Her-
steller. Die Marktforscher fordern
Unternehmen dazu auf, sich stér-
ker gegen Beschrankungen zu
wehren und alternative Beschaf-
fungsmoglichkeiten zu nutzen.

karena.friedrich@crn.de

Kein Vermogenswert unterliegt
so belastenden Beschrdnkungen
wie Unternehmens-Software, lau-
tet ein Fazit der aktuellen Studie
des Marktforschungsunterneh-
mens Forrester. In der durch das
EHI Retail Institute beauftragten
Studie hat Forrester die aktuelle
Lage des Marktes fiir Gebraucht-
Software untersucht. Anbieter
von gebrauchten Lizenzen wie
Usedsoft oder Preo Software diirf-
ten sich tber die Schlussfolge-
rung der Marktforscher freuen,
die Unternehmen gleichzeitig da-
zu auffordern, stirker gegen Be-
schrdnkungen bei der Nutzung
und WeiterverdufRerung ihrer Li-
zenzen vorzugehen. Dabei sei die
Gelegenheit fiir Kunden giinstig
wie nie zuvor, sich gegen be-
schrinkende Lizenz- und Nut-
zungsbedingungen zur Wehr zu
setzen. Denn alternative Beschaf-
fungsmoglichkeiten wie der Han-
del mit Gebraucht-Software trie-
ben nicht nur die Liberalisierung
des Software-Marktes voran, son-
dern stirkten insbesondere auch
die Position der Unternehmen.
Diese ruft Forrester dazu auf, Be-
schrinkungen nicht hinzuneh-
men, sondern aufden Rechten als
Kunde zu bestehen und hirtere
Verhandlungen zu fithren.

Klare Kritik tiben die Marktfor-
scher am restriktiven Verhalten
Software-Hersteller.
wendeten laut Forrester eine Viel-
zahl an Strategien an, um Kun-

der Diese

Ee : Gebrauchtsoftware
m Marktfiihrer. —

Markte & Prognosen

I Relevanz der Einkaufskriterien bei der
Beschaffung von Unternehmens-Software

Angaben: 1: unwichtig bis 5: sehr wichtig
Kosteneinsparungen
Stabilitat der Software

Geringere Abhangigkeit
vom Software-Hersteller

Flexible Vertrage

Forderung der
Marktliberalisierung

4,6
3,8
3,5
3,1

2,5

Basis: 10 Software-Einkaufer bei deutschen Unternehmen

Quelle: Forrester Consulting © CRN-Grafik 13/2009

Anbieter von gebrauchten Lizenzen diirften sich liber
die Schlussfolgerung der Marktforscher freuen

denrechte zu beschneiden. So for-
derte die im Rahmen der Studie
durchgefithrte Befragung von
Software-Einkdufern zahlreiche
Beispiele fiir Restriktionen seitens
der Hersteller zutage. Demnach
wurde beispielsweise ein Kunde
nach der Migration in eine neue
Open Source-Infrastruktur durch
den Software-Anbieter zum Ab-
schluss eines neuen, kosteninten-
siven Wartungsvertrages tiber
drei Jahre gedriangt.

Marktliberalisierung
gefordert

Forrester stellt allerdings fest, dass
die starke Position der Hersteller
durch die starke Nachfrage nach
alternativen Beschaffungswegen
wie dem Software-Gebraucht-
markt inzwischen ins Wanken ge-
rate. Einkédufer, die im Rahmen
der Studie befragt wurden, nann-
ten neben den Kostenvorteilen be-
zeichnenderweise die geringere
Abhingigkeit von den Software-
Herstellern als einen der Haupt-
griinde fiir den Einsatz gebrauch-
ter Software.

In der Konsequenz ruft Forres-
ter Unternehmen dazu auf, die

aktuelle Situation zur Stirkung
der eigenen Kundenrechte zu nut-
zen. Angesichts des wachsenden
Gebrauchtmarktes und der stei-
genden Anzahl neuer Nutzungs-
modelle wie Software-as-a-Service
und Service-orientierte Architek-
turen brduchten Kunden heutzu-
tage Einschrinkungen und Be-
schneidungen ihrer Eigentums-
rechte an Software nicht linger
tatenlos hinzunehmen. Jeder Li-
zenznehmer sollte das Recht fiir
sich beanspruchen, erworbene
Software sofort und direkt inner-
halb eines Sekundirmarktes
weiterzuverdufern.

Der Markt fiir Gebraucht-Soft-
ware erfreut sich derweil eines un-
gebremsten Wachstums. Zentrales
Motiv sei dabei nach wie vor der
Kostenvorteil. Die starke Stellung
des Gebrauchtmarkts fithrt Forres-
ter unter anderem auf die positive
Entwicklung der Rechtslage in
Deutschland zuriick. Forrester zu-
folge haben »viele hauseigene
Rechtsabteilungen und Firmenan-
wailte den Einsatz von Gebraucht-
software in den jeweiligen Unter-
nehmen inzwischen offiziell ge-
prift und freigegebenc.

Die einzige Hiirde, die der Ge-
brauchtmarkt noch zu nehmen
habe, so Forrester, sei sein man-
gelnder Bekanntheitsgrad: In der
Konsequenz rufen die Marktfor-
scher zu einer breiten Diskussion
auf, um Unternehmen darin zu
bestdrken, ungenutzte Software
zu verdufern und die Schaffung
eines Sekundidrmarktes — und da-
mit langfristig auch die Rechte
des Unternehmens als Kunden -
zu fordern. B

EHI Retail Institute GmbH
Spichernstrafie 55, 50672 Koln

Tel. 0221 57993-51, Fax 0221 57993-46
www.ehi.org
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Personen

Hyundai IT
baut Vertrieb aus

Der stidkoreanische Monitor- und
Display-Hersteller Hyundai IT er-
weitert sein Verkaufsteam im Be-
reich Public Displays. Der neue
Sales Manager Public Displays fiir
DACH und UK, Rudy Thiessen,
kommt von Bauteil-Distributor
MSC-Gleichmann Electronics, wo
Thiessen fiir Display-Panels zu-
stindig war.

Zuvor sammelte der erst 31-
jahrige Thiessen bereits Basiswis-
sen und Insider-Kenntnis als Re-
gional Sales Manager (DACH und
GUS) bei der i-sft GmbH, einem
Spin-off-Unternehmen der Sie-
mens AG, wo er fiir den Vertrieb
von industriellen TFT-Displays
verantwortlich war.

Bei Hyundai IT soll Thiessen
jetzt das Business mit Public Dis-
plays vorantreiben.

»Hyundai IT wird sich als zu-
verldssiger Anbieter im Markt fiir
professionelle Displays positio-
nieren«, erkldart Vertriebsleiter
Bernd Hoffmann. »Wir werden
neue Produkte, wie Digital Infor-
mation Displays, Touch Screen-
und 3D-Monitore aufnehmen. Da-
mit verfiigen wir iiber eine gesun-
de Plattform, um die Zukunft er-
folgreich zu gestalten, ist Thies-
sen liberzeugt. ®
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Kawasaki
neuer Chef bei Oki

Oki steht ab dem 1. April auf weltweiter
Ebene unter neuer Fiihrung: Hideichi Kawasaki
libernimmt als Representative Director,
President und CEO die Leitung des japanischen
Druckerherstellers Oki. Der bisherige Chef
Katsumasa Shinozuka bleibt dem Unterneh-
men allerdings als Chairman of the Board
erhalten.

Kawasaki arbeitet schon seit 1970 bei
Oki und war bis heute in unterschiedlichsten
Fiihrungspositionen fiir den Druckerspezialisten
tatig. Er sammelte dort seine ersten Berufser-
fahrungen und wurde 1990 zum Director Financial
Systems Sales Division ernannt. Im April 2004 stieg
er zum Senior Vice President, Oki Electric Industry
President, Network Solutions Company auf. Dann
wurde er 2005 General Manager der Marketing
Promotion Division und im Juni 2005 Managing Di-
rector. Zuletzt zeichnete er als General Manager
fiir die Financial Business Division verantwortlich. m

Christoph
Kamcke

Mit Christoph Kamcke hat Sa-
gem Communications sein Ver-
triebsteam personell verstdrkt.
Der Key Account Manager B-to-B
ist ab sofort fiir die Marken Ag-
faphoto, Philips und Xerox ver-
antwortlich und soll den Ver-
trieb an die IT- und TK-Fach-
hindler iiber die Distribution
ausbauen.

Zu seinen Hauptaufgaben ge-
hort die Pflege des bestehen-
den Partnerstamms, sowie der
Gewinn von grofen Distributo-
ren, um den Bekanntheitsgrad
im Business- und Office-Bereich

Hideichi Kawasaki

Sagem: neuer Key Accounter
fiir das B-to-B-Geschaft

zu erhohen. Des Weiteren fillt
die Belieferung der Distributo-
ren mit Produkten, sowie das
Planen von Marketing- und Wer-
bemafnahmen fiir den Fach-
handel in Kamckes Aufgaben-
bereich.

Christoph Kamcke verantwor-
tete zuletzt bei Ingram Micro
als Business Development Ma-
nager Aufgaben in den Berei-
chen Produktmanagement, Mar-
keting und Vertrieb. Davor war
er fiir NEC Deutschland als
Distributionsbetreuer fiir die
DACH- Region titig.®

' Tomas
Mateéjovsky

Itelligence
Tomas Mateéjovsky

Das Bielefelder SAP-Systemhaus ernennt Toma$ Ma-
t&jovsky zum neuen Director fiir die Region Zentral-
und Osteuropa. Er verantwortet bereits seit mehr als
zehn Jahren fiir verschiedene Unternehmen das
Zentral- und Osteuropageschift. Tomds Matéjovsky,
der in Prag lebt, spricht unter anderem Russisch,
Polnisch und Slowakisch.

Er tibernimmt seine neue Aufgabe von Christian
Motovsky, der iiber 13 Jahre fiir Itelligence gearbei-
tet hat. Vor seinem Wechsel zu Itelligence war Ma-
téjovsky bei Infor Global Solution Country Manager
fiir die Tschechische Republik und verantwortlich
fiir die Osteuropageschifte. m

Software AG
Ivo Totev

Die Software AG aus Darmstadt besetzt ihren Vor-
standsbereich Professional Services neu. Hinter-
grund ist das Ausscheiden von Holger Friedrich,
der das Unternehmen aus personlichen Griin-
den unverziiglich verlédsst. Zu seinem Nachfolger
als Vorstand wurde Ivo Totev bestimmt. Totev be-
sitzt mehr als 15 Jahre Erfahrung in der IT-Branche.
Nach beruflichen Stationen bei Progress Software,
Sun Microsystems und SAP kam er 2005 zur Soft-
ware AG. Hier war er weltweit verantwortlich fiir
die Umsetzung der Produktstrategie und des Pro-
duktmarketings im Integrations-Umfeld. Seit Mitte
2007 ist Totev Chief Marketing Officer.m
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Termine EE3!

Einsteiger- und Profi-Trainings

Ingram Micro trainiert
MS-Volumenlizenzierung

Ingram Micro startet am 20. Marz eine deutschlandweite Schulungsreihe zum Thema
Microsoft-Volumenlizenzierung. Ob Anfanger, Fortgeschrittener oder Profi - der Distributor
maochte im Rahmen seiner Schulungsreihe jedem Fachhandelspartner das passende Trai-
ningsangebot machen. Fiir Einsteiger in das Thema bietet Ingram Micro deutschlandweit
fuinf, jeweils eintégige Trainings an, in denen er die wichtigsten Informationen rund um

die Microsoft-Lizenzierung vermitteln will. Die Einfithrungstrainings finden in Bad Homburg
(3.4.), K6In (7.4.), Miinchen (21.4.) und Dresden (22.4.) statt. »Dive Deeper« ist Motto und
zugleich Anspruch der jeweils zweitdagigen Fortgeschrittenen-Trainings.

Nach ihrer Teilnahme erfiillen die Reseller nach Angaben von Ingram alle fachlichen
Voraussetzungen, um das MCP-Examen 70-671 bestehen zu konnen. Zahlreiche Wissens-
fragen und Hervorhebungen des Trainers in den Workshops sollen die Grundlage fiir den
dortigen Erfolg bilden. Die Trainings finden in Hamburg (31.3. und 1.4.) und Koln (27. und
28.4.) statt. Die Ubernachtung im Tagungshotel und Verpflegung sind fiir Ingram Micro-
Kunden kostenfrei. Fiir Microsoft-Volumenlizenzierungs-Profis bietet der Broadliner
die Gelegenheit, ihr Wissen wahrend zwei Schulungsveranstaltungen in Miinchen (am
19. und 20.5.) aufzufrischen und sich tiefgehendes Know-how zur Microsoft-Lizenzierung,
Software Assurance und Lizenzierung der neuen Produkte anzueignen. Zudem sollen
die Teilnehmer hilfreiche Tipps und Tricks vermittelt bekommen, wie sie ihre Verkaufs-
argumentation zielfiihrend aufbauen kénnen.

Alle Veranstaltungen sind fiir Ingram Micro-Partner kostenfrei. Auch fiir das leibliche
Wohl ist gesorgt. Alle Teilnehmer erhalten dariiber hinaus eine 50-Euro-Gutschrift fiir ihre
nachste Bestellung. Fiir weitere Informationen kénnen sich Interessenten an die E-Mail-
Adresse com.open@ingrammicro.de wenden. m

Termine:

3. April, Bad Homburg

7. April, K6In
21. April, Miinchen
22. April, Dresden

31. Mérz und 1. April, Hamburg
27.und 28. April, K6Iln

INGRAM

MICRO

19. und 20. Mai, Miinchen
Teilnahme: Kostenlos
Weitere Informationen
und Anmeldung:
www.ingrammicro.de

Stammtisch fiir Aastra-Héandler

ﬂTermine:

31. Marz, Diisseldorf

1. April, KéIn

7.und 8. April, Miinchen
15. April, Stuttgart

16. April, Mannheim

21. April, Chemnitz

23. April, Braunschweig
28. April, Hamburg

29. April, Bremen

5. Mai, Wuppertal

6. Mai, Bad Oeynhausen
12. Mai, Frankfurt

13. Mai, Saarbriicken
19. Mai, Kassel

26. Mai, Deggendorf

27. Mai, Niirnberg

3. Juni, Rostock

Weitere Informationen
und Anmeldung:
www.aastra-detewe.de

Der PBX-Hersteller Aastra veran-
staltet seine Stammtische fiir
ITK-Fachhdndler und -System-
hduser in diesem Jahr bundes-
weit von Mérz bis Juni. Diese In-
formationsveranstaltungen fo-
kussieren die ITK-Systeme der
»OpenCom-100«-Familie - und
hier speziell die Vorteile des
neuen Release 9. Dartiber hinaus
wird Aastra einmal mehr die Ge-
legenheit nutzen, ITK-Fachhédnd-
ler und -Systemhduser iiber die
neuesten Trends und Entwick-
lungen in der ITK-Branche zu in-
formieren. Weitere Themen sind
Fixed Mobile Convergence - also
die nahtlose Einbindung von
GSM-Telefonen in vorhandene
ITK-Infrastrukturen - sowie Uni-
fied Communications mit den
»OpenCom-100«-Systemen  des
Herstellers. Auferdem stehen
branchenspezifische  Anforde-
rungen wie beispielsweise im Ho-

telgewerbe auf der Tagesord-
nung. Zudem stellt das Unterneh-
men seine neue DECT-Telefon-
familie »Aastra 600d« fir Ge-
schiftskunden vor und zeigt das
DECT-Telefon »Aastra 142d«.

Fir die Besucher der dies-
jdhrigen Stammtische hilt Aas-
tra zudem den Kommunikations-
Server »Aastra 800« auf USB-Stick
bereit. Die Software-PBX basiert
auf dem offenen SIP-Standard
und unterstiitzt bis zu 200 Teil-
nehmer. Auf der CeBIT wurde
das Produkt mit dem Innova-
tionspreis der Initiative Mittel-
stand in der Kategorie VoIP
ausgezeichnet.

Die Stammtische beginnen
jeweils um 15.00 Uhr und en-
den gegen 20.00 Uhr. Die Teil-
nehmerzahl ist begrenzt. ®m

Einfach clevere Telefonanlagen.

Telefone
far jeden
Anschluss

Die Strom sparenden COMfortel®-
Systemtelefone — Steuerzentrale

fur Ihre Auerswald-Telefonanlage,

egal ob als Sy-, Uy~ oder IP-Nebenstelle,
auch mit Voicemail-Funktion.

www.auerswald.de

COMfortel 1100/1500: Stromversorgung Uber S,- oder Uyy-Systemanschluss

mit autom. Anschlusserkennung ® 15 programmierbare Mulitfunktionstasten
e Stromsparfunktion

COMfortel 2500: wie COMfortel 1100/1500, jedoch groBes beleuchtetes Display

e erweiterbar um 3 Tastenmodule (je 30 Tasten) ® AB-Funktion vorbereitet

COMfortel 2500 AB: wie COMfortel 2500, zusatzl. integrierte AB-Funktion

COMfortel VoIP 2500 AB: wie COMfortel 2500 AB, jedoch IP-Systemtelefon

mit 2 Ethernetports ® Stromversorgung Uber Netzteil oder PoE



Intel

Montevina Plus: schneller,

Produkte & Technologien

schmaler, sicherer

Hohere Taktraten, schmalere Bauform und integrierte Sicherheitsfunktionen -
Intels iiberarbeitete Neuauflage der Centrino-2-Plattform ist sowohl auf Subnote-
books als auch auf leistungsstarke Highend-Laptops zugeschnitten.

benjamin.blaume@crn.de

Chip-Hersteller Intel hat eine
lUberarbeitete Version seiner
aktuellen Centrino-2-Plattform
sMontevina« vorgestellt. Den
Kern von »Montevina Plus« bilden
zum einen schnellere Prozesso-
ren auf Penryn-Basis mit einer ge-
steigerten Taktrate von bis 3,06

deutlich preisgiinstiger an, als
das bisher der Fall war. Damit
hofft der Hersteller die Liicke
zwischen Atom-Netbooks (um die
400 Euro) und den bisher eher
teuren Subnotebooks auf Core-2-
Duo-Basis mit einer neuen Pro-
duktklasse zu schlieRen. Erste

Preisgiinstige Subnotebooks maoglich

GHz, zum anderen stromsparen-
de Ultra-Low-Voltage-Versionen
(ULV) fiir den Small Form Factor
(SFF), die in Subnotebooks und
Notebooks mit sehr schmaler
Bauform zum Einsatz kommen.
Die neuen ULV-Chips bietet Intel

Gerite wie die auf der CeBIT vor-
gestellte X-Serie von MSI, die zwi-
schen 750 bis 1.000 Dollar kosten
soll, geben einen Anhaltspunkt
auf die zu erwartenden Preise.
Immer hiufiger gehen Her-
steller dazu iiber, mehrere Gra-
fikchips (GPUs) in einem Note-
book zu verbauen, um ein besse-
res Verhiltnis zwischen Akku-
laufzeit und Grafikleistung zu

Pennyn
|

N —————
Intel*AntiThett /£ 1]
(PCProtect) .

5

expanded support for

" Average power leadership + ﬁ

ermoglichen. Im Office-Betrieb
kommt dann ein stromsparender
Onboard-Chip zum Einsatz, wih-
rend bei rechenintensiven Aufga-
ben eine dedizierte Grafik-Lo-
sung eingeschaltet wird. Mit
Montevina Plus greift Intel die-
sen Trend auf und verbessert
die Unterstiitzung von solchen
Losungen.

Weitere Stromsparfunktionen
werden in Zukunft durch Intels
ndchste Mobil-Prozessoren auf
Nehalem-Basis ermdglicht. Diese
Multi-Kern-Prozessoren koénnen
je nach Aufgabenlast einzelne
Kerne, ihren Cache und die I/O-
Einheit komplett abschalten.
Dank »Turbo-Boost« kdnnen die
Kerne auch kurzzeitig tibertak-
tet werden. Die Vier-Kern-CPU
»Clarksfield« und der Zwei-Kern-

Graphics with support
f n'r'D)(-‘]lipp E:_

switchable graphics

=y

"DDR2/ DDRA memory-
Up to 1066 MHz

énﬂ'l.%sp!ayPn

Yot W
Integrated HDCP

Montevina Features:

| refreshed; Higherbins |
| up to 3.06 GHz

""-Es-af -yt V i featuring new SFF ULV SKUs
e .
! = | |

-

ontevina

CPU bins:

Sleek (<0.87) form factors at.
mainstream price points

o v—
Intel Graphics:

w/Vista Premium
and Aero interface

A |ﬂ Wired/ Wireless

Intel® AMT

Montevina Plus
Platform

Improved wireless ecosystem
with/Intel® My WiF| Technology,
dx3access points, & WiMAX

Improved HD Visual Quality
with advanced de-interlacing;
film mode datection, de-noise

Montevina Plus: Alle Neuerungen im Uberblick

Prozessor »Arrendale«, der iiber
eine integrierte Grafiklosung ver-
fiigt, sollen noch 2009 verfiigbar
werden.

Besser verbunden

Mit seiner »My Wifi« benannten
Technologie will Intel die Verbin-
dung von Notebooks zu Gerdten
wie Digicams, Druckern und an-
deren Laptops vereinfachen und
verbessern. Dank neuer WLAN-
Hardware wird dies dann auch
ohne Router moglich sein. Zu-
dem integriert Intel "WiMAX« in
seine Hardware fiir schnellere
drahtlose Dateniibertragungen.
Mit Montevina Plus stellt Intel
zudem den Sicherheitsaspekt von
Notebooks in den Mittelpunkt. In-
tels Diebstahl-Technologie (Intel

AT) ermoglicht, im Zusammen-
spiel mit Service-Providern, ge-
stohlene Gerite oder die enthal-
tenen Daten per Remote-Befehl
unbenutzbar zu machen. Wie
beim Kreditkarten-Diebstahl reicht
ein Anruf beim Service-Center
und der Rechner wird bei der
ndchsten Internetverbindung de-
aktiviert. Unterstiitzt wird die
Technologie bereits durch Lenovo,
andere Hersteller und OEMs sol-
len an der Integration arbeiten. B

Intel GmbH Miinchen
Dornacher Strafie 1

85622 Feldkirchen bei Miinchen
Tel. 089 991430, Fax 089 9043948
www.intel.de

Lexware/Mamut

ERP-Komplettpaket fiir Mittelstiandler

Der Freiburger Software-Anbieter
Lexware und der norwegische
ERP-Spezialist Mamut haben auf
der diesjahrigen CeBIT das neue
Komplettpaket »Mamut One«
vorgestellt: Die Business-Losung
fiir kleine und mittlere Unterneh-
men verbindet die Funktionen
einer klassischen Unternehmens-
Software mit zahlreichen web-
basierten Diensten.

karena.friedrich@crn.de
Mamut und Lexware haben ge-
meinsam ein ERP-Komplettpaket
fiir den deutschen Mittelstand
entwickelt: »Mamut One« richtet
sich an kleine und mittlere
Unternehmen und verbindet die
webbasierten Mamut-Technolo-
gien mit Lexware- und Haufe-
Komponenten. Die Kombination
aus lokaler Software und web-
basierten Services soll den An-
wendern die Moéglichkeit geben,
iiberall und jederzeit zu redu-
zierten IT-Kosten auf Unterneh-
mensdaten zuzugreifen.

Mamut One bietet umfassen-
de Funktionen, mit denen mittel-

stindische Unternehmen ihre
tiaglichen Geschiftsabldufe ver-
bessern und vereinfachen koén-
nen. Je nach Bedarf lassen sich
die Software-Module flexibel zu-
sammenstellen. Das Profi-Paket
umfasst beispielsweise Funktio-
nalititen fiir Buchhaltung und
Finanzen wie Belegerfassung,
Hauptbuch und Jahresabschluss
oder fiir die Personalverwaltung,
mit denen sich unter anderem
Mitarbeiterregister fithren oder
Fehlzeiten verwalten lassen. Das
Reporting-Modul erméglicht um-

ctivity

prodd
catlon

[:nrﬂl"‘“"i
yisibility
knowledge

fangreiche Analysen, das CRM-
Modul die Biindelung aller Daten
fiir den schnellen Uberblick tiber
Kunden, Lieferanten, Aktivititen,
E-Mails und Termine. Im Funk-
tionsbereich Vertrieb, Fakturie-
rung und Logistik lassen sich Lie-
ferbarkeiten einfach tiberblicken
und dank kompletten
Lager- und Beschaffungsmanage-
ments auch effizienter planen.
Zusitzliche Web-Tools helfen bei
der Verwaltung und Pflege von
Portalen oder Webshops. Darii-
ber hinaus ist auch die bekannte

eines

. »Mamut One«
Ty verbindet klassi-
sche ERP-Funktio-
nen mit webba-
sierten Diensten

Mamut One

THaufe,

Lexware-Losung »Lohn & Gehalt
pro 2009« in das Komplettpaket
integriert.

Webbasierte Dienste
fiir kleine Betriebe

Mamut One umfasst zudem zahl-
reiche Services, die Unterneh-
men den mobilen und zeitunab-
hingigen Zugriff auf ihre Daten
ermoglichen: Der Mamut Online
Desktop sorgt beispielsweise fiir
den Online-Zugriff auf Daten
und Funktionen der Software,
das Online Backup fiir die auto-
matisierte und verschliisselte Da-
tensicherung und Ubermittlung
von Dokumenten, Dateien und E-
Mails. Mamut Validis priift die
Buchhaltungsdaten mit automa-
tischer Analyse auf Fehler und
Abweichungen und erstellt ent-
sprechende Abschlussberichte.
Mit Microsoft Live Meeting lassen
sich Besprechungen, Kurse und
Konferenzen iiber das Internet
durchfithren. Enthalten sind
auRerdem Zuginge zum Online-

Portal ProFirma Professional von
Haufe, das Wissen und Werkzeu-
ge fiir Unternehmer bereithilt
sowie zum deutschsprachigen
Support, der bereits im Preis ent-
halten ist.

Wihrend die Norweger vor al-
lem die technologische Basis in
die Partnerschaft einbringen, ist
Lexware fiir Vermarktung, Sup-
port und Vertrieb verantwortlich.
Die erste Vollversion, bestehend
aus lokaler Software plus Service-
Vertrag, kommt im zweiten Quar-
tal 2009 zu Sonderkonditionen
auf den Markt. So wird Mamut
One E4 zunichst fiir 590 Euro
plus 59 Euro/Monat fiir den Ser-
vice-Vertrag »Silver« zu haben
sein. Das Komplettpaket ist ab
Frihjahr in verschiedenen Vari-
anten erhéltlich. ®

Lexware GmbH & Co. KG

Jechtinger Strafie 8, 79111 Freiburg
Tel. 0761 4704-0, Fax 0761 4704-525
www.lexware.de



ACTEBIS® ¢

PEACOCK

Your Partner for Success.

AMD

Business Class

.

HP ProLiant ["7 (6]

DL165 Gsp =4 ﬁ

M Quad-Core AMD Opteron™ Prozessor 2374HE
2,2 GHz

M 2x 1.024 MB SDRAM PC2-6400, up to 64 GB

B Embedded SATA RAID Controller
supporting SW RAID o/1

M 1x 160 GB HDD installed, up to 4x Large
FormFactor (LFF/3,5") Hot Plug SATA Drive

M Integrated Lights-Out 100i
Standard Management

1.170,- Euro HEK

1]

M 2x Quad-Core AMD Opteron™ Prozessor 8354
2,2 GHz, up to 4 CPUs
M 4x 1.024 MB SDRAM PC2-5300, up to 256 GB
M SmartArray P40oo/256 MB Controller,
RAID o/1/1+0/5
B Up to 8x Small FormFactor (SFF/2,5")
Hot Plug SAS/SATA Drive
M Integrated Lights Out 2 (iLO 2)
Standard Management

Art.-Nr. auf Anfrage

HP ProLiant
DL585 G5

5.600,- Euro HEK

Art.-Nr. 1406005

HP Business Notebook WW ﬁ ‘

6735s (NA761ES) . ¥ ﬁ

M AMD Turion™ X2 Dual-Core Mobile
Prozessor RM-70 2,0 GHz

W 2.048 MB DDR2 800 MHz 1 DIMM

W 320 GB 5.400rpm

W 15,4" WXGA

M Lightscribe DVD+/-RW DL

m WLAN, BT, Kamera

B Windows Vista Home Basic

M 1 )Jahr Garantie

Art.-Nr. 1435990 399,- Euro HEK

AMD

Business Class

HP Business Notebook (é]
6735b (NN372ES) . ¥ ﬁ

M AMD Turion™ X2 Dual-Core Mobile
Prozessor RM-72 2,1 GHz

M 2.048 MB DDR2 800 MHz 1 DIMM

W 250 GB 5.400 rpm

W 15,4" WXGA

M Lightscribe DVD+/-RW DL

m WLAN, BT, Kamera

B Windows Vista Business dwgd. to XP Pro

M 1 Jahr Garantie

Art.-Nr. 1463461 555,- Euro HEK

.

HP ProLiant
DL385 Gsp

Sl O]

M 2x Quad-Core AMD Opteron™ Prozessor 2384
2,7 GHz
B 4x 1.024 MB SDRAM PC2-6400, up to 64 GB
B SmartArray P400/512 MB Controller,
RAID 0/1/1+0/5/6
M Up to16x Small FormFactor (SFF/2,5")
Hot Plug SAS/SATA Drive in 2 Bays
m Integrated Lights Out 2 (iLO 2)
Standard Management

Art.-Nr. 1458032 3.635,- Euro HEK

HP iCAS DL 185 G5 Brutto
4 TB Storage Server

Losen Sie jetzt Ihre (optische) Jukebox mit HP
iCAS ab - Langzeitarchivierung: offen, modular,
flexibel und ausbaubar mit HP iCAS

M 1 TB Netto HP iCAS Archivkapazitat

W zusatzlich als NAS nutzbar

M inkl. 36 Monate Wartung und Support

Art.-Nr. auf Anfrage ab 14.900,- Euro HEK

Q]

HP Business Notebook
6735s (NA853ES)

M AMD Turion™ X2 Dual-Core Mobile
Prozessor RM-72 2,1 GHz

M 2.048 MB DDR2 800 MHz 1 DIMM

M 250 GB 5.400 rpm

M 15,4" WXGA

M Lightscribe DVD+/-RW DL

m WLAN, BT, Kamera

® Windows Vista Business dwgd. to XP Pro

M 1 )ahr Garantie

Art.-Nr. 1446473 404, Euro HEK

Q]

AMD

Business Class

M Bestellhotline:
02921/99-4444



Red Hat

Produkte & Technologien
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Kampfansage an
VMware, Citrix und Co

Der Linux-Anbieter Red Hat baut sein Virtualisierungsportfolio deutlich aus.
Neue Produkte bringt das Open Source-Unternehmen sukzessive innerhalb der
kommenden 18 Monate auf den Markt. Damit fordert Red Hat die in diesem
Marktsegment etablierten Player VMware, Citrix und Microsoft heraus.

michael.hase@crn.de

Ausgerechnet auf der Hauskonfe-
renz des Virtualisierungspioniers
VMware, der VMworld in Cannes,
hat der Linux-Anbieter Red Hat
seine ambitionierte Virtualisie-
rungsstrategie vorgestellt. Das
Open Source-Unternehmen kiin-
digte dort an, sein Portfolio an L6-
sungen fiir Server und Clients so-
wie an Verwaltungsprogramme

vor fast genau zwei Jahren zu den
Anbietern von Virtualisierungs-
16sungen. Mit Version 5 seines
Kernprodukts integrierte das
Unternehmen erstmals Virtuali-
sierungstechnologie in seine Li-
nux-Plattform. Seinerzeit setzte
Red Hat auf den Xen-Hypervisor.
Den nichsten groRen Schritt be-
deutete die Ubernahme von

Mit dem Kauf von Qumranet erwarb Red
Hat zusdtzliche Virtualisierungstechnologie

deutlich zu erweitern. Damit for-
dert der Angreifer nicht nur
VMware heraus, sondern macht
sich auch Citrix und Microsoft
zum Gegner. Neue Produkte will
Red Hat sukzessive innerhalb der
kommenden 18 Monate auf den
Markt bringen. Die Auslieferung
der ersten Losungen ist fiir Mitte
dieses Jahres geplant.

Der Software-Hersteller zdhlt
bereits seit Einfiihrung von »Red
Hat Enterprise Linux (RHEL) 5«

Qumranet im September 2008.
Mit dem Kauf des israelischen
Spezialisten erwarb Red Hat die
Kernel-based Virtual Machine
(KVM), die Desktop-Losung »Solid
ICE« und Verwaltungswerkzeuge.
Diese Technologien bezeichnet
das US-Unternehmen als »Grund-
lage fiir die Entwicklung von
Virtualisierungsangeboten der
ndchsten Generationc.

Der KVM-Hypervisor wurde im
Oktober 2006 verdffentlicht und
ist inzwischen Bestandteil des Li-
nux-Kernels. Bei »Solid ICE« han-
delt es sich um eine Losung

zur Virtualisierung von Win-
dows- und Linux-Desktops, die
wiederum auf KVM basiert. Die
Desktops laufen dabei in virtu-
ellen Maschinen auf Linux-Ser-
vern. Der Zugriff erfolgt von
Thin Clients oder PCs tiiber das
ebenfalls von Qumranet ent-
wickelte Protokoll SPICE. Die
Stiarken der Losung liegen dem
Anbieter zufolge in der Multi-
media-Fdhigkeit. Beispielsweise
soll mit Solid ICE das Abspie-
len von Videos auf virtuellen
Desktops moglich sein.
Zentraler Bestandteil der Stra-
tegie, mit der sich Red Hat im Vir-
tualisierungsmarkt positioniert,
ist das »Red Hat Enterprise Virtu-
alization Portfolio«, das im We-
sentlichen aus vier Komponen-
ten besteht:
« »Red Hat Enterprise Linux«:
Die Virtualisierungslésungen von
Red Hat basieren kiinftig alle-
samt auf KVM. Allerdings unter-
stiitzt »RHEL 5« weiterhin Syste-
me, die auf der Virtualisierung
mit Xen basieren, und zwar iiber
deren gesamten Lebenszyklus
hinweg, wie der Anbieter versi-

RED i
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ENTERPRisE LINUX 5

- rednat

Die Virtualisierung mit »Red Hat Enter-
prise Linux« basierte urspriinglich auf Xen.
Kiinftig setzt der Anbieter auf KVM

chert. Daneben wird er Tools und
Services fiir die Migration von
Xen zu KVM anbieten.

« »Red Hat Enterprise Virtualiza-
tion Manager for Servers«: Dabei
handelt es sich um eine Open
Source-Losung, mit der sich vir-
tuelle Server verwalten lassen.
Sie stellt zahlreiche Funktionen
bereit wie Live Migration, Hoch-
verfiigbarkeit, System Scheduler,
Power Manager, Image Manager,
Snapshots, Thin Provisioning,
Monitoring und Reporting.

« »Red Hat Enterprise Virtuali-
zation Manager for Desktops«:

Das Verwaltungssystem fiir
Linux- und Windows-Desktops
basiert auf Qumranets »Solid
ICE«.

« »Red Hat Enterprise Virtuali-
zation Hypervisor«: Das Unterneh-
men bietet KVM zugleich als ei-
genstdndigen Hypervisor an, der
sich unabhidngig von RHEL auf
der Hardware installieren ldsst. @

Red Hat GmbH

Otto-Hahn-StraRe 20, 85609 Aschheim-Dornach
Tel. 089 205071-0, Fax 089 205071-111
www.redhat.com

Mit der »True Power New Series«
erweitert der Hersteller Antec
seine »True Power«-Netzteilserie.
Durch ihren geringen Strom-
verbrauch sollen die Netzteile
die Umwelt und den Geldbeutel
schonen.

joachim.gartz@crn.de

Die Netzteile der »True Power
New Series« von Antec sollen
durch ihren geringen Stromver-
brauch sowohl die Umwelt als
auch den Geldbeutel schonen
und gleichzeitig fiir ein stabiles
System sorgen. Antec bietet vier
Modelle der neuen Netzteilserie
an: Die einzelnen Modelle liefern
wahlweise 550, 650 oder 750
Watt. Zudem bietet das »TP-750

Antec

Sparsame

Blue« zusitzlich eine integrier-
te blaue LED-Beleuchtung. Die
Netzteile der »True Power New
Series« garantieren mit der »80
Plus Bronze«Zertifizierung ein
hohes Leistungsniveau mit ei-
nem Wirkungsgrad von mindes-
tens 82 Prozent. Alle Netzteile
sind mit Schaltkreisen nach In-
dustriestandard ausgestattet, um

Kraftprotze

die Systeme vor Kurzschliissen,
Uberlastungen, Uber- und Unter-
spannungen zu schiitzen, damit
sie sicher und problemlos funk-
tionieren.

Bei der Entwicklung der neu-
en Netzteilserie hat Antec be-
wadhrte Features der Vorgdnger-
Linie »True Power Quattro« inte-
griert: Etwa die aktive »Power

Die neue Netzteil-
serie bietet unter
anderem ein Hy-
brid-Kabelmanage-
ment-System

Factor Correction«, die tiber-
flissigen Stromverbrauch ver-
hindert und den Leistungsfak-
tor verbessert sowie den »Uni-
versal Input« fiir eine automati-
sche Anpassung an Spannungen

eine bessere Luftzirkulation zu
gewdihrleisten, die
Netzteile ein Hybrid-Kabelmana-
gement-System sowie doppel-
schichtige Platinen, die die Ver-
wendung hochst belastbarer

besitzen

Automatische Spannungsanpassung

von 100 bis 240 Volt. Zusitz-
lich prdsentiert Antec auch die
neusten Features der zuletzt
vorgestellten »Signature Series«:
Dazu zdhlen ein Liifter mit Im-
pulsdauermodulation (PWM),
dessen Lautstdrke im Vergleich
zu herkémmlichen spannungs-
gesteuerten Liiftern um die
Hélfte reduziert ist sowie japa-
nische Kondensatoren fiir er-
hohte Betriebssicherheit. Um
Kabelsalat zu vermeiden und

Komponenten ermoglichen. Je
nach Leistung sind die Netz-
teile zu einem EVK zwischen 109
Euro bis 139 Euro erhdltlich.

Distributoren sind Actebis
Peacock, Ingram Micro, Jet Com-
puter und Tech Data.m

Antec Europe B.V

KronstadterstraBe 30, 81677 Miinchen
Tel. 089 922047 20, Fax 089 922047 19
www.antec.com
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Ansprechpartner: Amina Jemi - 08121 95-1570

N\ 4 Microsoft

DEV' L, o empflehlt Orlglnul 2007 Microsoft™ Office System AUTHORIZED
EDV-DISTRIBUTION / . Distributor

Schlagfertig?

Nutzen Sie lhre zweite Umsatzchance:
60 Tage Test-Countdown — dann Office MLK verkaufen!*

* Leistungsstarke ASUS Notebooks fiir alle Anspriiche
e Vorinstalliertes Microsoft® Windows Vista

o Office Ready vorinstalliert

I-—l IS@

. . . . r":\ ® Microsol ft®
Inspiring Innovation « Persistent Perfection & ‘O-ﬁ:lce

Microsofte
| Office Ready

* ASUS Notebooks mit Office Ready enthalten eine voll funktions-
fihige 60-Tage-Testversion von Microsoft Office Professional 2007.

Nutzen Sie Ihre zweite Umsatzchance! Verkaufen Sie zum Ablauf 27 M
der Testphase ein passendes Office MLK (Medialess License Kit) N ‘J H B ‘S
mit daverhafter Lizenz. E N X‘ R A S “ P ER \.

Beratung und tagesaktuelle Preise? Rufen Sie lhren personlichen Vertriebs-Ansprechpariner an!

Bis 18:30 Uhr bestellt — morgen vor 12:00 Uhr da!

DEVIL AG | KocherstraBe 2 | D-38120 Braunschweig | Tel. +49 531 21540-0 | Fax +49 531 21540-999 | info@devil.de | www.devil.de



Seit iiber 22 Jahren

Globell WinZip 12 Pro

Mindjet

Ihr verlasslicher Software Distributor "o,

MindManager® Projektpaket

WinZip 12 Proistdas Original und zugleich das
Beliebteste aller Komprimierungsprogramme
fir Windows. Mit diesem leistungsfahigen
und benutzerfreundlichen Werkzeug kdnnen
Sie |hre Dateien rasch komprimieren und
e extrahieren. So sparen Sie Speicherplatz und
verringern die Ubertragungszeit Ihrer E-Mail-

= WJM}C? Nachrichten.

PRI

Varthos 11

| S

ab 42 €

» TIPP:Mit dem neuen Kameraassistenten lassen sich Fotos miihelos
Ubertragen, drehen, komprimieren und in ZIP-Archiven verwalten.

Shopnr Bezeichnung Nettopreis
UKLO00151 WinZip 12 Pro, 1 User, WIN, ESD, ohne Wartung 42 €
UKL00165 WinZip 12 Pro, 1 User, WIN, ESD, mit Wartung 50 €

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

4

e e

Holen Sie sich das preisglinstige Kombipaket
fur lhr Projektmanagement.

Das Angebot ist bis zum 30.04.2009 giltig und
enthalt die Mindjet Produkte:

» MindManager 8 fir Windows

» MindManager 8 Grundlagentraining®
* Mindjet JCVGantt Pro 3

* Projektmanagement Jetpack

*Das Grundlagentraining ist nur in englischer Sprachversion

T w153 €

Einige unserer Hersteller:

¥ | Y acroni
cronis
zx Compute with confidence

Al ALTOVA

Adobe

SDATAWATCH @ TEEHNGLEG ES.

“gotomaer | [ DIV

BRAINS

Develop with pleasure!

G“gl.-D CERTIFIED’ | Mlndi,eﬂ

Partner

ten Konditionen - Kontakt: Frau Hettmann 07031 - 70201-76.

[» TIPP:Bestellen Sie im Lizenzprogramm und Sie profitieren von vergﬂnstig-]

Shopnr Bezeichnung Nettopreis
OLZ06574 MindManager 8 Project Bundle 1 User, DE, ESD 269 €
0OLZ06576 UPG MindManager 8 Project Bundle 1 User, DE, ESD 153 €

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

6 SEEE
BiTEiocic; = ) TREND
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Mehr unter:
www.sos-software.com/hersteller

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

/

Quest Software LiteSpeed® Engine for Oracle

Trend Micro

Worry-Free™ Business Security

Neue Komprimierungs- und Verschlisselungs-
technologie: Datenkompression von 70-90%
beivollerKontrolle Giber Backup-und Recovery-
Prozesse.

DBAs stehen zunehmend vor der Heraus-
- forderung, trotz immer groRerer Datenbank-
wiaspeel s volumina und komplexeren IT-Umgebungen
IT-Ressourcen optimal zu nutzen, um schnelle
Kosteneinsparungen zu realisieren. LiteSpeed
Engine for Oracle hilft Innen dabei!

ab 3.920 €

» TIPP: Nahtlose Integration mit Oracle Recovery Manager (RMAN), Backup
GroRe um 90% verkleinern und Backup Zeit bis zu 50% verkirzen.

Shopnr Bezeichnung Nettopreis
USMO07889 LiteSpeed Engine f. Oracle 1 Prozess. inkl MNT 3.920 €
USMO07895 LiteSpeed Engine f. Oracle per CPU Socket, inkl MNT 4.717 €

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

-

SOS Software Service GmbH

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

N\

Die Handlerpreise dieser Anzeige gelten bis zum 01.04.2009.
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‘Safor, Sinarar, meier ]

Trend Micro Worry-Free Business Security
Advanced 5.1 schiitzt Unternehmenswerte
und Kundendaten vor webbasierten Bedro-
hungen und Malware, bevor sie das Unterneh-
men erreichen. Das erfolgt ohne Beeintrach-
tigung der Systemleistung und ohne Abgleich
mit Pattern-Dateien. Die Sicherheitseinstel-
lungen auf Laptops werden automatisch dem
Standort des Mitarbeiters angepasst.

ab 36 €

» TIPP:DasBundle schiizt Microsoft™ Exchange Server2007, Small Business
Server 2008, Essential Business Server 2008, PC’s und Laptops.

Shopnr Bezeichnung Nettopreis
SLZ50987 WHFBS 5.1 Advanced Bundle, 1-5 User, DE, WIN, LIZ 51€
SLZ51006 UPG WFBS 5.1 Adv.Bundle (von WFBS Std), 1-5 User 36 €

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

SOS Software Service GmbH

Tilsiter Strafle 3
D-71065 Sindelfingen

Free Call: 00800/ 76 77 63 89

E-Mail: info@sos-software.com

S0OS-Heldin der Woche:

Regina Hettmann
Vertrieb Sindelfingen,
28 Jahre alt.

Spezialistin fiir Mastersolution,
Mindjet, pcvisit

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




’ Symantecm Confidence in a connected world.

Datensicherung/
-wiederherstellung

Systemsicherung/
-wiederherstellung

Wiederherstellung
auf andere Hardware

Sichern und
Wiederherstellen in
virtuellen Umgebungen

Ideal zum Testen von
Patches und Updates

60-Tage-Demo-
Version gratis

Alles drin: Image Backup von Symantec.

@
Symantec Backup Exec™ System Recovery
bietet schon zum Basispreis volle
Funktionalitat und damit mehr als andere.
Uberzeugen Sie sich ’ l
einfach selbst. Ak eis
€299

api Computerhandels GmbH
Griner Weg 22-24, 52070 Aachen

uniipd doyysaq Aanoday wWalsis
233 dryoeg J9juBwWAS

* fiir die Desktop Edition. Auch erhaltlich als Small Business Server Edition (SBS) und als Windows Server Edition. Zentrale 0241/9170-0
Vertrieb 0241/9170-500
Alles Wissenswerte Giber Windows Protection unter: Fax 0241/9170-600

www.symantec.de/sb-deutschland
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Die kaufmannischen Alleskonner
vom Marktfihrer fir kaufmannische Software
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Zugriff auf iiber 11000 Produkte rund um die Uhr Komplettsysteme, Serienrechner (ab Lager),
mit stindig aktualisiertem Lagerbestand.

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

E=WZXH financial office pro handel 2009

Mit Lexware financial office pro handel 2009 verwalten moderne Handelsunternehmen Ihre gesamten
Unternehmensfinanzen komplett, schnell und liickenlos. Ihre Kunden nutzen die leistungsstarken Funktionen der
Handelsversion und erleben so ein perfektes Zusammenspiel der einzelnen Module. Im Einzelnen arbeiten lhre
Kunden mit Lexware warenwirtschaft pro handel, Lexware buchhalter pro, Lexware anlagenverwaltung pro

und Lexware lohn+gehalt pro. Die moderne Datenbanktechnologie von SYBASE erméglicht das gleichzeitige Arbeiten
von mehreren Arbeitsstationen und erlaubt die Verarbeitung gréRerer Datenmengen. Selbstverstandlich stehen
einmal eingegebene Daten sofort in jedem Programm-Modul zur Verfligung.

Die professionelle Komplettlosung fiir kleine und mittlere Handelsunternehmen

Lexware financial office pro handel 2009 + Hoppenstedt CreditCheck Aktions-Bundlepreis :€ 999,_

E=WZXH financial office pro handwerk 2009

Diese Komplettldsung verwaltet Handwerksbetriebe professionell: Auftragswesen, Buchhaltung, Lohn-

und Gehaltsabrechnung und Anlagenverwaltung. Inklusive spezieller Funktionen fiir das Bau- und Ausbaugewerbe
sowie fiir das Elektro- und Metallgewerbe. Die moderne Datenbanktechnologie von SYBASE ermdglicht das
gleichzeitige Arbeiten von mehreren Arbeitsstationen und erlaubt die Verarbeitung groRerer Datenmengen.
Selbstverstandlich stehen einmal eingegebene Daten sofort in jedem Programm-Modul zur Verfligung.

Die professionelle Komplettlosung fiir kleine und mittlere Handwerksunternehmen

Lexware financial office pro handwerk 2009 + Hoppenstedt CreditCheck Aktions-Bundlepreis € 999,_

PC Systeme und Server iiber unseren
BTO-Konfigurator, Komponenten,
Peripherie, Zubehor

b.com Vertriebsbiiro



Wirtschaftsauskiinfte ohne Extrakosten
mit der ersten Flatfee fiir Wirtschaftsauskiinfte

Hoppenstedt / Lexware Bundle-Aktion

Sichern Sie sich das Know-How zweier Marktfiihrer zum Bundle-Aktionspreis!

Hoppenstedt CreditCheck und Lexware financial office pro handel 2009 oder Lexware financial office pro handwerk 2009

Aktions-Bundlepreis € 999,

zusitzliches CashBack* - €100,-

* Fiir den Verkauf eines solchen Bundles erhalt der Fachhandler unter Nennung seines Kunden
einen CashBack in Hohe von € 100,

Der Aktionszeitraum erstreckt sich bis einschlieBlich 30. Juni 2009.

; -
Hoppenstedt CreditCheck [
CreditCheck v =
_ i _ _ ) o o Wirtschaftsauskiinfte
Uneingeschrankter Zugriff auf eine der gréBten Datenbanken fiir Wirtschaftsauskiinfte in Deutschland ohne Extrakost
mit mehr als 4,3 Millionen aktiven deutschen Unternehmen i dicheraain il i i
Die erste Flatfee* fiir Wirtschaftsauskiinfte: Sicherheit ohne Limit zum Festpreis i Sehutz vor Zahlungsausfallen s

12-monatige Nutzung, keine Mitgliedschafts- oder Registrierungskosten ::re;'s' fgé diﬁ_fi”“iegzw Beurteilung

Wirtschaftsauskiinfte 24 Stunden am Tag, jederzeit online abrufbar R R
Mit Hoppenstedt CreditCheck sehen Sie klar:

Wirtschaftsauskiinfte inkl. Risikoeinschatzung

Bonitatsindex inkl. Einstufung in die entsprechende Risikoklasse

Stammdaten- und Registerinformationen (bestens geeignet zur Adress-Verifizierung)

Angaben zum aktuellen Umsatz (je nach Verfiigharkeit)

Portfolio-Ubersicht (Archivierung aller abgerufenen Auskiinfte) sowie Darstellung des Kundenportfolios

ngen

Hoppenstedt CreditCheck + Lexware financial office pro handel oder handwerk 2009 Aktions-Bundlepreis € 999 P = berashends o s

* Es handelt sich um eine personenbezogene Einzellizenz. Aus technischen Griinden ist die Anzahl der pro Tag abrufbaren Berichte limitiert.

face ...



Edifier | a Passion for Sound

Die Gewinner des red dot design awards 2009

Edifier 2.0 Soundsystem Luna 2

- Digitaler USB Audio Stream

+ Optischer Composite SPDIF Eingang

+ Analogeingang

+ HID-kompatible Steuerung

« CapSense berlihrungsempfindliche Steuerung
+ 2-Wege Koaxial-Lautsprecher

+ Aluminiumrahmen

+ Klasse D 50 Watt Verstarker

+ Selbstumschaltendes Universal-Netzteil

Art.-Nr.: SPK-EF-E20.B

156,- €

reddot design award
winner 2009

Edifierr Soundsystem MP300PLUS

« Tragbares 2.1 Soundsystem mit praktischer Tragetasche

- Einzigartiges Lifestyle-Design

« 9W Subwoofer mit abgeschirmten 2"-Tieftoner fiir kréftige, klare Basse
+ Abgeschirmte Full-Range 1,5-Zoll Satellitenlautsprecher

- Weltweit einsetzbares Universalnetzteil, 100-240 Volt

+ Lautstarkeregelung und Ein-/Ausschalter im Hochtoner integriert

Art.-Nr.: SPK-EF-MP300P.B

38,90 € 2

reddot design award
winner 2009

www.edifier-international.com

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

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




TIET

DVB-T Stick / Notebook-Taschen

Mobile Ladegerate

DVB-T Stick

Inklusive ArcSoft

TotalMedia Version 3.5

Auto Channel Scan,
Elektronischer

Programmfiihrer (EPG), Antenne,
Time Shifting, Teletext

USB, HDTV ready (MPEG4, H264),

.

/" o\ blaue LED
s
vl + Auto 6/7/8 MHz
25/ Bandbreitenabstimmung
« Unterstlitzt HDTV & SDTV

—

Art-Nr.: MME-ZG-D71.WB

19,90 ¢

—

e
=

12.1" Notebooktaschen

« Trendige Tasche fiir
12.1" Notebooks

« Schiitzt vor Feuchtigkeit
und Stossen

« Erhaltlich in schwarz, blau
und griin

Art.-Nr.: BAG-ZG-LP12.B (schwarz)
Art.-Nr.: BAG-ZG-LP12.BL (blau)
Art-Nr.: BAG-ZG-LP12.GR (griin)

9,45 €

‘ XPAL "Apollo" SP2000

TipFit _

| Solartechnologie |

Digital Camera: Laden Sie Ihre mobilen Geréte - egal wo!
@ bis zu 1000 extra Fotos . Lithium—Ponmer-Akku
+ Umweltfreundlich aufladbar mit Solartechnologie

Bluetooth: + Fir Handy, SmartPhone, iPhone, MP3 Player, DS & Gaming,
bis zu 68 Stunden Digital Kamera, GPS

extra Gesprachszeit

+ Ausgangsleistung: DC 5V max. 500mA
Kapazitat: 2000mAh @ 5V
+ Lade- und Temperaturkontrolle

+ Inkl. USB-Ladekabel und 6 Handy-Adaptern
(Sony Ericsson, LG, Apple, Nokia, Samsung, Mini-USB)

Gaming:
Y biszu 12 Stunden
extra Spielzeit

Handy:

E bis zu 12 Stunden extra
Gespréchszeit
MP3:
bis zu 60 Stunden
extra Musik

Art.-Nr.: MPS-XPAL-SP2000.B

66,85 €

‘ XPAL "iPower2" AP1200

‘ XPAL "Oliver" XP600

Art.-Nr.: MPS-XPAL-AP1200.B

37,90 €

Handy:
bis zu 3 Stunden
extra Gesprachszeit

MP3:
bis zu 18 Stunden
extra Musik

Bluetooth:
bis zu 20 Stunden
extra Gesprachszeit

®© 00

FREE

TIPS FOR LIFE!

TipFit

Art.-Nr.: MPS-XPAL-XP600.B

11,80 ¢

« Lithium-Polymer-Akku fiir das iPhone 3G

« Verdoppelt die Akkulaufzeit und dient
gleichzeitig als Schutzhtille

« Ausgangsleistung: DC 5V max. 500mA

« Kapazitat: 1200mAh @ 5V
+ LED-Ladestatusanzeige

« Lithium-Polymer-Akku fiir Handy, iPhone,
SmartPhone, Mp3 Player und Bluetooth Headset

« Bis zu 3 Stunden léngere Sprechzeit
« Passtin jede Hosentasche und wiegt nur 34g
« Ausgangsleistung: DC 5V max. 300mA

- Kapazitat: 600mAh @ 5V
« LED-Ladestatusanzeige
« Integriertes USB-Ladekabel

eb ist personlich fiir Sie da!

Rufen Sie an: 05102-672-0

www.jet-computer.de
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Kompromi3lose Mobilitat fiir Einsteiger und Profis
zu glinstigen Preisen

Bluetooth HDIMI’

E210-M CPMAG : 12,1"

Intel® Pentium® Dual-Core T3200 (2 GHz / 667 MHz FSB /1 MB 12)
Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro™
12,1" FineBright LCD; WXGA (1280 x 800)

NVIDIA® GeForce® 8200M G (256 MB shared)

2 GB DDR2-667 (2x 1024 MB)

250 GB HDD SATA (5400 rpm)

DVD Supermulti DL Brenner / 5-in-1 Cardreader
802.11b/g/n WLAN, Bluetooth® 2.0+EDR, 10/100 LAN
Express Card/34 Slot, LG Smart Cam (1,3 MP), HDMI™

R410-K APRAG : 141"

Intel® Core™ 2 Duo P8400 (2,26 GHz/ 1066 MHz FSB/3 MB L2)
Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro™
14,1" FineBright LCD; WXGA (1280 x 800)

NVIDIA® GeForce® 9300M GS (256 MB)

3 GB DDR2-800 (2048 MB + 1024 MB)

250 GB HDD SATA (5400 rpm)

DVD Supermulti DL Brenner / 5-in-1 Cardreader
Intel® WiFiLink 5100 (bis 300 Mbps), Bluetooth® 2.0+EDR,
Gigabit LAN, 56k Modem

Express Card/54 Slot, LG Smart Cam (1,3 MP), HDMI™, eSATA

QBluetooth HDMI

619- €
R510-G ABCAG : 15,4"

Intel® Core™ 2 Duo P8400 (2,26 GHz/ 1066 MHz FSB/3 MB L2)
Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro*
15,4" FineBright LCD; WXGA (1280 x 800)

Intel® GMA X4500 MHD

3 GB DDR2-800 (2048 MB + 1024 MB)

250 GB HDD SATA (5400 rpm)

DVD Supermulti DL Brenner / 5-in-1 Cardreader
Intel® WiFiLink 5100 (bis 300 Mbps), Bluetooth® 2.0+EDR,
Gigabit LAN, 56k Modem

Express Card/54 Slot, LG Smart Cam (1,3 MP), HDMI™, eSATA

699- €
R510-S APRFG : 15,4"

Intel® Core™ 2 Duo P8400 (2,26 GHz /1066 MHz FSB/3 MB L2)
Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro*
15,4" FineBright LCD; WXGA (1280 x 800)

NVIDIA® GeForce® 9600M GS (512 MB)

3 GB DDR2-800 (2048 MB + 1024 MB)

320 GB HDD SATA (5400 rpm)

Supermulti Blue Combo / 5-in-1 Cardreader

Intel® WiFiLink 5100 (bis 300 Mbps), Gigabit LAN,
56k Modem

Express Card/54 Slot, LG Smart Cam (1,3 MP), HDMI™, eSATA

©Bluetooth HDMI’

125~ €
$510-G CBCBG : 15,4”

Intel® Core™ 2 Duo P7350 (2 GHz/ 1066 MHz FSB /3 MB L2)
Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro*
154" non-glare LCD mit LED Backlight; WXGA (1280 x 800)
Intel® GMA X4500 HD

3 GB DDR2-800 (2048 MB + 1024 MB)

250 GB HDD SATA (5400 rpm)

DVD Supermulti DL Brenner / 6-in-1 Cardreader
Intel® WiFiLink 5300 (bis 450 Mbps), Bluetooth® 2.0+EDR,
Gigabit LAN, 56k Modem

Express Card/34 Slot, LG Smart Cam (1,3 MP), HDMI™, eSATA

825,- €
R510-S ABCAG : 154"

Intel® Core™ 2 Duo P8600 (2,4 GHz /1066 MHz FSB/3 MB L2)
Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro™
15,4" FineBright LCD; WXGA+ (1440 x 900)
NVIDIA® GeForce® 9600M GS (512 MB)

4 GB DDR2-800 (2x 2048 MB)

320 GB HDD SATA (5400 rpm)

DVD Supermulti DL Brenner / 5-in-1 Cardreader
Intel® WiFiLink 5300 (bis 450 Mbps), Bluetooth® 2.0+EDR,
Gigabit LAN, 56k Modem

Express Card/54 Slot, LG Smart Cam (1,3 MP), HDMI™, eSATA

839,— €

989,— €

*inkl. Microsoft® Windows® XP Pro Downgrade DVD

@ LG

Life's Good

Zugriff auf iiber 11000 Produkte rund um die Uhr Komplettsysteme, Serienrechner (ab Lager),

mit standig aktualisiertem Lagerbestand. PC Systeme und Server iiber unseren
BTO-Konfigurator, Komponenten,
Peripherie, Zubehor

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



Ultraleichte Eleganz und starke Leistung
mit fortschrittlicher Technologie

€ Bluetooth HDMI

R710-S ABCAG : 1/°

Intel® Core™ 2 Duo P8400 (2,26 GHz/ 1066 MHz FSB / 3 MB L2-Cache)

Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro

17" FineBright LCD; WXGA+ (1440 x 900)

Intel® GMA X4500 MHD + ATl Radeon™ HD 3650 (512 MB + HyperMemory)

4 GB DDR2-667 (2x 2048 MB)

500 GB (2x 250 GB) HDD SATA (5400 rpm) / DVD Supermulti DL Brenner

Intel® WiFiLink 5300 (bis 450 Mbps), Bluetooth® 2.0+EDR, Gigabit LAN, 56k Modem
ExpressCard/34 Slot, HDMI™ und eSATA Ports

LG Smart Cam (1,3 Megapixel)

Dolby Sound Room, 2 Lautsprecher und Subwoofer

899,— €

= P300-U ABMAG : 13,3"

Intel® Core™ 2 Duo T8300 (2,4 GHz /800 MHz FSB / 3 MB L2-Cache)
Original Windows Vista® Business mit SP1 (OEM) + XP Pro

13,3" FineBright LCD mit LED Backlight; WXGA (1280 x 800)
NVIDIA® GeForce® 8600M GS (256 MB)

4 GB DDR2-667 (2x 2048 MB) + 1 GB Intel® Turbomemory

320 GB HDD SATA (5400 rpm) / externer DVD Supermulti DL Brenner
Intel® WiFiLink 4965AGN, Bluetooth® 2.0+EDR, Gigabit LAN
ExpressCard/34 Slot

LG Smart Cam (1,3 Megapixel)

HDMI™ und Smart Link

945,- €

Reseller News

EXCELLENT
DISTRIBUTOR

d .L0Mm




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
Grole 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.

Modulahpower

Best.-Nr.
520C01

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

Blade Chassis ,,E“ fiir bis zu 14 Blades und bis zu 4 Switches, 7 Hoheneinheiten, 720C08

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, 920Co01
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

720B10-

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

6 Speichersteckplatze (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 Speichersteckpldtze, bis zu 2 Festplatten onboard

720B72-
L5420

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

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. Es4so
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 710N30

14 Ports intern 1 Gbps, 6 Ports extern 10/100/1000Mbps (TP)

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 Geschéaftsbedingungen 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.



ECOM empfiehlt Original Windows
Vista® Business.

ECOM Electronic Components Trading GmbH
zahlt zu den weltweit fGhrenden Handelsunterneh-
men fur PC-Komponenten, -Software, -Peripherie
und -Zubehér. Wir versorgen den IT-Fachhandel
mit allen wichtigen Komponenten des taglichen
Bedarfs. Um eine lickenlose Warenverfigbarkeit
zu gewdhrleisten, recherchieren unsere Mitar-
beiter rund um die Uhr auf allen Handelsplatzen
weltweit die besten Preise und Verfigbarkeiten —
taglich aufs Neue! Als lizenzierter Microsoft
Handler liefern wir lhnen zu allen Hardware-

Komponenten auch die passende Software wie
Microsoft Windows Vista® oder Office 2007¢.

ECOM - wir handeln.

Peripherie-/
Komponenten

Unsere Losungen

Ecom ist offizieller Microsoft Sub-Distributor und

liefert lhnen Original Microsoft® Software. Nut-

zen Sie die volle Power und Performance mit

Original Windows Vista®. Nur eine Originalver-

sion von Windows Vista® bietet lhnen viele wich- -

tige Vorteile gegeniber einer kopierten oder an- . 'U'
derweitig gefalschten Version. Gehen Sie keine W'ﬂf,ﬂ?‘éi\,ﬁ?ﬁi_
Kompromisse ein. Profitieren Sie von Original

Microsoft Software!

F

ECO ECOM ist offizieller
Microsoft Sub-Distributor

‘I_ -
Windows Vista

Home Basic

08544 / 97400 - 0 - www.ecom-trading.de
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HP Drucker & Multifunktionsgerate —
Entdecken Sie die neuesten Produkte und Technologien

HP Laserdet M1120 MFP Druckerserie

Drucktechnologie ....... Schwarzweil-Laser
Druckgeschw. ..... ... .. bis zu 19 S./Min. Normal, Schwarz .
Druck-/Scanauflosung .. .bis zu 600 x 600 dpi / bis zu 1200 dpi (optisch)
Papierhandhabung ...... 250-Blatt-Papierzufuhr, 10-Blatt-Einzelblattzufuhr
Schnittstellen .. ... ... .. M1120: Hi-Speed USB
........................ M1120N: Hi-Speed USB, 10/100 BaseTX
Duplexdruck ............ manuell
Speicher.............. .. 32 MB (max. 32 MB)
mon. Druckleistung . .. ... bis zu 5000 Seiten
M1120 (CB537A) - [ DRUO041929 ] ... ... ... .. 1 21 ,90 €
M1120N (CC459A) - [ DRU0041930 ] . ... ... .. ... 1 34,90 €
(UH761E) - [ DRU0043729 ] - 3 Jahre Vor-Ort-Austausch innerhalb v. 7 Arbeitstagen . . ... . ... 1Y | ,50 €

HP Laserdet M1522 MFP Druckerserie

Drucktechnologie ....... Schwarzweil-Laser

Druckgeschw. ..... ... ... bis zu 23 S./Min. Normal, Schwarz

Druck-/Scanauflosung . . .bis zu 600 x 600 dpi / bis zu 1200 dpi (optisch)

Papierhandhabung . ... .. 250-Blatt-Papierzufuhr, 10-Blatt-Mehrzweckzufuhr, 50 Blatt ADF
Fax..................... M1522NF: 33,6 Kbps, bis zu 300 Seiten A4 im Speicher
Schnittstellen . ... ... .. Hi-Speed USB, 10/100 BaseTX

Duplexdruck ......... ... manuell

Speicher............ ..., 64 MB (max. 64 MB)

mon. Druckleistung . . .... bis zu 8000 Seiten

LaserJet M1522N (DRU0041617) - [ DRU0047960] ........................ 1 97,50 €
LaserJet M1522NF (CB534A) - [ DRUCD41619] ........................... 231 ,90 €
(U9B10E) - [ DRU0038155 ] - 3 Jahre Vor-Ort-Austausch am néchsten Arbeitstag . .. .. .. .. .. 74,90 €

O

Zugriff auf iiber 11000 Produkte rund um die Uhr ~ Komplettsysteme, Serienrechner (ab Lager),

mit stindig aktualisiertem Lagerbestand. PC Systeme und Server iiber unseren
BTO-Konfigurator, Komponenten,
Peripherie, Zubehor

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




Drucker kaufen bei b.com
lhrem HP IPG & HPS Distributor!

HP Laserdet M2727NF Multifunktionsdrucker

Drucktechnologie ....... Schwarzweil-Laser
Druckgeschw. ..... ... ... bis zu 26 S./Min. Normal
Auflosung . ............ .. bis zu 1200 x 1200 dpi .
Papierhandhabung ...... 250-Blatt-Papierzufuhr, 50-Blatt-Papierzufuhr,

.......................... 50-Blatt autom. Dokumentenzufiihrung, 125-Blatt Ausgabefach
Schnittstellen ........... Hi-Speed USB, 10/100 BaseTX,

........................ RJ-11-Faxanschluss, RJ-11 Line-Out-Anschluss
Fax..................... 33,6 Kbps, bis zu 600 Seiten A4 im Speicher
Duplexdruck ............ automatisch
Speicher............ ..., 64 MB (max. 320 MB)
mon. Druckleistung ... ... bis zu 15000 Seiten )
LaserJet M2727NF (CB532A) - [ DRU0039794 ] ... ... ... i, 41 9,00 € .

\ =7

(H5478E) - [ DRU0043197 ] - 3 Jahre Vor-Ort-Service am nachsten Arbeitstag . ................ 99,90 €
(H5471E) - [ DRU0043196 ] - 3 Jahre Vor-Ort-Austausch am nachsten Arbeitstag ............. 103,90 €

Re?é"ﬁer News

EXCELLENT
DISTRIBUTOR

stop . .. b.com



H'y'rican® empfiehlt Windows Vista® Home Premium

" “,,Hyrican - Samsung PC-Sets”

Hochwertige Samsung/Pleomax Peripherie in Verbindung mit iiberzeugender PC-Technik!

& |
>

Windows Vista

Home Premium
Heben Sie Grenzen auf:

Entdecken Sie Windows Vista®.

AMD

Athlon-X2

Hyrican PC SET00265

¢ AMD Athlon™64 X2 Dual Core Prozessor 5200+ (2,6 GHz)
* Original Microsoft® Windows Vista® Home Premium 32 Bit
*3072MB DDR-2 RAM
*320 GB S-ATA Il
¢ DoubleLayer DVD Brenner mit LightScribe Technologie
und DVD-RAM
e shared VGA ATI RS780 256MB max.
*9in 1 MediaCardReader
7.1 Support
*10/100/1000MBit on Board
* Minitower 6TG6BS (2x5,25, 1x3,5" intern) schwarz
inkl. 250 Watt Netzteil

In den Sets enthalten

* Microsoft® Works® 9.0
¢ Windows Live OneCare (90 Tage Trial Version)
* 24 Monate Garantie inkl. 12 Monate Pick-Up Service

HEK € 542, -

» Samsung Pleomax Multimedia Tastatur K-300 (schwarz)
* Samsung Pleomax Otical Wheel Maus
e Samsung Pleomax WebCam W400B (1.3MPixel)

Hyrican PC SET00233

* AMD Athlon™ X2 Dual Core Prozessor 7550 (2,5 GHz)

¢ Original Microsoft® Windows Vista® Home Premium 64Bit

¢ 4096MB DDR-2 RAM

*500 GB S-ATA I

¢ DoubleLayer DVD Brenner mit LightScribe Technologie
und DVD-RAM

*VGA PCI-Express NVIDIA GeForce 9300GE 256MB

*9in 1 MediaCardReader

7.1 Support

* 10/100/1000MBit on Board

* Minitower 6TG6BS (2x5,25“, 1x3,5" intern) schwarz
inkl. 250 Watt Netzteil

Hek € 608, -

AMD

PhenomX4

Hyrican PC SET00266

| 64

* AMD Phenom™ X4 Quad Core Prozessor 9750 (2,4 GHz)

* Original Microsoft® Windows Vista® Home Premium 64 Bit

* 4096MB DDR-2 RAM

*750 GB S-ATA Il

* DoubleLayer DVD Brenner mit LightScribe Technologie
und DVD-RAM

* VGA PCl-Express NVIDIA GeForce 9300GE 256 MB

*9in 1 MediaCardReader

7.1 Support

* 10/100/1000MBit on Board

* Minitower 6TG6BS (2x5,25", 1x3,5" intern) schwarz
inkl. 250 Watt Netzteil

* Samsung Pleomax Speaker S2-300B
22" Wide TFT Display Samsung Syncmaster 2243
 Multifunktionsgerat HP F2224 inkl. USB-Kabel (Drucken, Scannen, Kopieren)

HeK € 685, -

Alle Preise verstehen sich netto/netto zzgl. der MwSt. und Versandkosten ab Lager Kindelbriick. Irrtiimer, Preisénderungen und Zwischenverkauf vorbehalten. Preise vorbehaltlich Urheberrechtsabgabe. Lieferung nur solange Vorrat reicht.
Auf diese Preise kdnnen keine weiteren Abziige gewéhrt werden! Alle Angaben sind unverbindlich, die technischen Angaben entsprechen den Herstellerangaben.. Alle Markennamen sind eingetragene Warenzeichen der jeweiligen Eigentil-
mer. Keine Haftung und Gewéhr bei unzutreffenden Informationen, fehlerhaften und unterbliebenen Eintragungen.

Hyrican Informationssysteme AG ¢ Kalkplatz 5 ® 99638 Kindelbriick

Telefon 036375 / 513-0 » Fax 036375 / 513-18
vertrieb@hyrican.de ® www.hyrican.de




Alle Preise zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. Es gelten unsere AGB. Irrtiimer, Druckfehler und Preisénderungen vorbehalten.
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10 Megapixel Digitalkamera

Benutzerfreundliche Kamera in zwei stylischen Farbvarianten, die

durch Unterstiitzung neuester Technologien wie Portrait-Autofokus,
Motion Detection und D-Lightning in jeder Situation hervorragende
Aufnahmen garantiert.

* Objektiv mit 3,6-fach optischem Zoom
(entspricht 41-146,9 mm im KB-Format)

« Empfindlichkeit bis zu 150 1.600 e

* 2,7" LCD-Monitor e Bildstabilisator : '

* 16 Motivprogramme ¢ D-Lighting

* intelligente Portraitfunktionen

* unterstiitzt SD- und SDHC-Karten

* USB 2.0

* in Silber und Rosa erhaltlich

COOLPIX

Nikon Coolpix 5230 Nikon Coolpix S630 ~

10 Megapixel Digitalkamera 12 Megapixel Digitalkamera

¢ Objektiv mit 3-fach optischem Zoom * Objektiv mit 7-fach optischem Zoom
(entspricht 35-105 mm im KB-Format) (entspricht 37-259 mm im KB-Format)
Empfindlichkeit bis zu 1SO 2.000 Empfindlichkeit bis zu I1SO 6.400
3" LCD-Monitor e Bildstabilisator 2,7" LCD-Monitor ¢ VR-Bildstabilisator
44 MB interner Speicher D-Lighting * Motion Detection
unterstiitzt SD- und SDHC-Karten unterstiitzt SD- und SDHC-Karten
USB 2.0, AV-Out USB 2.0, AV-Out

in Schwarz, Violett, Blau in Schwarz und Dunkelrot

und Dunkelrot erhaltlich erhaltlich

Bildmotiv © www.photocase.com

| I _‘.(-. 2 }'1 ;-r'. (..I : - pll_ﬁl I , I 9
Reseller News
MAXCOM EDV Vertriebs GmbH MAXCOM Computer Systems Deutschland GmbH
01187 Dresden Bamberger StraBe 7 : ]
i B 40885 Ratingen Telefon: 02102 -398 410

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



4 Modellvariationen verfugbar

FOSUF SO N

Jg;.lm illkommmen)in der

SC-05 silber/silber
SC-03 schwarz/silber

BC-05 schwarz/silber

BC-06 silber/schwarz

- \nelfach ausgezemhnet optlmal
| f‘q:rIdenGammngIEhuud_f"

RASURBO auselll

www.rasurbo.com

40 mm 50 mm 80 mm

|I\|(:|H/-\I\I|

_.NEUL" Der Allrounder fiir Gammg bis Office!
Ty ——

proudly presented by

Casetek

Zwei grofRe, klappbare Tragegriffe

fur optimale Mobilitat

o Neues
;_; Unten installierbares Netztell
e : fur bessere Kilhlung und air flow
Luftungsaktive
s \Metallgitterfront
e Schraubenlose H
Komplette Metallgitterfront
'o : Starkes Design, bessere Kuihlung
Power-Tipptaster
Integrierter, leiser 120 mm Lufter

infache Hardware- s iy - ’ )
' ’ ' Blaue LED-Beleuchtung an/ausschaltbar




Die auf der Anzeige enthaltenden Texte und Abbildungen sind urheberrechtlich geschiitzt. Irrtiimer und Druckfehler vorbehalten.

COS Distribution GmbH empfiehlt Original Microsoft® Office 2007

Nackt?

Nein, Microsoft® Office
vorinstalliert

TOSHIBA
| Die Toshiba Satellite Pro Serie mit vorinstalliertem Microsoft® Office 2007

Mit Microsoft Office 2007 werden Arbeitsbereiche optimiert, und es werden eine Vielzahl innovativer Features
angeboten, die lhnen helfen, die personliche Produktivitdt zu steigern und schlieBlich auch die geschéftlichen
Resultate zu verbessern. Achten Sie beim Kauf eines Notebooks oder eines PCs deshalb auf ein vorinstalliertes
Microsoft Office, welches Sie ausgiebig testen und nach 60 Tagen bequem online aktivieren kénnen.

Unsere Vertriebsmitarbeiter helfen Ihnen gerne weiter. Rufen Sie einfach an unter 06403-971-100 oder infor-
mieren Sie sich online auf http://microsoft.cosag.de

Micresoft Micresoft c _3 s
GOLD CERTIFIED AUTHORIZED

Partner Distributor COS Distribution GmbH




DAS HARDWARE-MAGAZIN FUR PC-SPIELER DAS HARDWARE-MAGAZIN FUR PC-SPIELER

HERSTELLER DES HERSTELLER DES HERSTELLER
JAHRES 2006 JAHRES 2007 DES JAHRES 2008

Kategorie: Netzteile Kategorie: Netzteile Kategorie: Netzteile

1. Platz 1. Platz 1. Platz
be quiet! be quiet!

DARK POWER PRO PURE|POWER

Fir Anspruchsvolle Fﬁ@éktionisten Fiir Preisbewusste
350W - 700W 450W - 1200W 300W - 350W

T |
T |
MOLEX / SATA

m ®
3 STARKE TYPEN »]= qUIEt!




COS Distribution GmbH empfiehlt Original Microsoft® Office 2007

Nackt?

Nein, Microsoft® Office
vorinstalliert

Die auf der Anzeige enthaltenden Texte und Abbildungen sind urheberrechtlich geschiitzt. Irrtiimer und Druckfehler vorbehalten.

Die Acer TravelMate 5730 Serie mit vorinstalliertem Microsoft® Office 2007

Mit Microsoft Office 2007 werden Arbeitsbereiche optimiert, und es werden eine Vielzahl innovativer Features
angeboten, die Thnen helfen, die persdnliche Produktivitdt zu steigern und schlieBlich auch die geschéftlichen
Resultate zu verbessern. Achten Sie beim Kauf eines Notebooks oder eines PCs deshalb auf ein vorinstalliertes
Microsoft Office, welches Sie ausgiebig testen und nach 60 Tagen bequem online aktivieren kénnen.

Unsere Vertriebsmitarbeiter helfen Thnen gerne weiter. Rufen Sie einfach an unter 06403-971-100 oder infor-
mieren Sie sich online auf http://microsoft.cosag.de

Microsoft Microsoft =
GOLD CERTIFIED AUTHORIZED

Partner Distributor COS Distribution GmbH

= EI )
5 Office




Reseller News

CERTIFIED &
. DISTRIBUTOR

THERMALTAKE Eiement s

Eleganter Midi-Tower im mattschwarzen Design,
der praktische Features wie ein abnehmbares
Seitenteil und einen variablen HDD-Kéfig bietet.
Durch das effiziente Kiihlungssystem mit insgesamt
vier Luftern wird die Warme von CPU und GPU
optimal abgeleitet.

Einbauschachte extern: 3x 5,25"
Einbauschachte intern: 7x 3,56"; 2x 2,5"
zwei USB-, ein eSATA- und

zwei Audio-Ports in der Oberseite

ein 120 mm TurboFan in der Front,
ein 140 mm TurboFan in der Ruckseite,

| sowie ein roter 230 mm LED-Lufter in der Oberseite

und ein 230 mm Lufter im Seitenteil
ATX, ohne Netzteil

TH ERMALTAKE GunMetal Orb

Leistungsstarker Kihler mit
leuchtendem Liifter fiir Sockel
775, AM2, AM2+.

Lufterdrehzahl: 1.700 U/min
Gerauschentwicklung: 17 dB(A)
Volumenstrom: 132,3 m3h
Aluminium-Kihlkérper

weild leuchtender 120 mm LED-LUfter
MafRe: 140x73x140 mm (BxHxT)

TH ERMALTAKE Toughpower

Leistungsstarkes Netzteil mit
praktischem Kabelmanagement
und nutzlichen Schutzfunktionen.

700 Watt (85 % Effizienz)

Anschliisse: 7x 5,25", 1x 3,5",

6x SATA und 2x 6-polig

ein 140 mm Lifter (temperaturgeregelt)
umfangreiche Schutzfunktionen
Kabel-Management
EPS, ATX12V 2.2, ATX 2.03, ATX

WWW.WAVE-COMPUTER.DE
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TP-LINK

WAVE Computersysteme GmbH

SHARKOON saTta QuickPort PRO

Ermdéglicht den direkten Anschluss
einer SATA-Festplatte an den PC.
Geeignet flr 2,5"- und
3,5"-SATA-Festplatten
eSATA, USB
2-Port-USB-Hub
integrierter Cardreader
inkl. Netzteil, eSATA- und USB-Kabel

27,50

ENERMAX Jazz eB207U-s

Robustes Gehause in ansprechender
Mesh-Optik.
Aluminiumgehause fiir den Einbau
einer 2,5"-IDE-Festplatte
Anschluss extern: USB 2.0
Stromversorgung liber USB
inkl. wasserabweisendem
Transport-Etui

13,50

TP-LINK 1L-wn3226

Einfach zu installierender WLAN-
USB-Adapter.
bis zu 54 MBit/s WLAN (IEEE 802.11b/g)
Wireless Security: 64/128/152 bit WEP
WPA/WPA2, WPA-PSK/WPA2-PSK
Ad-Hoc/Infrastructure Modus, Wireless
Roaming, AccessPoint Client Mode
und PSP-Verbindung
integrierte Antenne
USB 2.0

8,90

ATEN css2au

Platzsparender Switch zur Steuerung
von zwei PCs mit nur einer Tastatur,
einer Maus und einem Monitor.

Unterstiitzte Auflésungen von
bis zu 2.048x1.536 Pixel
gleichzeitige Nutzung von
Stereo-Lautsprechern

2x USB, 1x Line-Out, 1x VGA
fiir zwei PCs

23,90

D-35440 Linden

Adresse: Philipp-Reis-StralR3e 9
Telefon: 06403 -9050 4000 Fax: 06403 -9050 4009
Abholer: 06403 -9050 4140

Kontakt: mail@wave-computer.de

SHARKOON Hpp vibe-Fixer 5,25"

Aufhangung fiir Festplatten, die einen
vibrationsarmen Betrieb ermdglicht.
fir 5,25"-Einbauschacht
Vibrations-Dampfung
inkl. Befestigungsmaterial

12,-

ENERMAX Aurora Premium

Tastatur im Slimline-Design
mit praktischem USB-Hub und
Audio-Anschliissen.
105 Tasten im Standard-Layout
integrierter 2-Port-USB-Hub
Audio-Ein- und -Ausgang fiir Kopfhorer
und Mikrofon
in Silber oder Schwarz erhaltlich
USB

49, -

TP-LINK
TP-LINK 71p-ss408

Router mit integriertem DSL-Modem
und Splitter.

4x 10/100 MBit/s LAN (RJ-45)

1x RJ-11/45 (Annex B)

integriertes DSL-Modem

automatische Kabelerkennung

inkl. einem RJ-45 Kabel, zwei RJ-11

Kabeln, Splitter und Netzteil

19,-

ATEN uc2324 usB serial Konverter

Adapterkabel zum Anschluss eines
seriellen Gerates an einen USB-
Anschluss.

9-Pin Seriell-Stecker auf USB-A-Stecker

unterstiitzt USB 2.0

40 cm Lange

inkl. Software CD

Computersysteme GmbH



© www.artraction.de, 03/09

MIT

PERFORMANCE UND FLEXIBILITAT
FUR IHRE STORAGE APPLIKATION

LSI besticht mit einer Vielzahl von SAS (Serial Attached SCSI)
RAID Produkten. Mit den MegaRBAID® SAS Controller erhalten
sie die Mdglichkeit extern, sowie interne Storage Systeme an-
zuschlieBen. Je nach Systemanforderung kénnen Enterprise SAS

CPI Computer Partner Handels GmbH s =
Kapellenstr. 7
D - 85622 Feldkirchen/Miinchen

Telefon +49 (0189 - 96 24 41-0
Telefax +49 (0189 - 96 24 41-33

E-mail sales@cpigmbh.de

Alle Marken- und Produktbezeichnungen sind Warenzeichen oder eingetragene \Warenzeichen
des entsprechenden Unternehmens. Druckfehler, Irrtiimer und Anderungen vorbehalten

- 128MB 667 MHz DDRII

Festplatten fir Performance und/oder zugleich S-ATA Festplatten
fir Nearline Anwendungen angeschlossen werden. Mit LS| er-
halten Sie flexible SAS/S-ATA Storage Losungen fiir die sichere
Investition in lhre Zukunft.

Entry Line Value Line Feature Line
MegaRAID® SAS 8204ELP MegaRAID® SAS 8708ELP MegaRAID® SAS 8388ELP
- 4 Kanal SAS/S-ATA 3.0Gb/s - B Kanal SAS/S-ATA 3.0Gb/s RAID - 8 Kanal SAS/S-ATA 3.0Gb/s RAID
Software RAID Controller Low Profile Controller Low Profile Controller Low Profile
- Host RAID XOR Performance - LSISAS1078 RAID on Chip 500-MHz Power PC - LSISAS1078 RAID on Chip 500-MHz Power PC
- Intern: SFF-8087 SAS x4 Connector - Intern: 2x SFF-8087 4x Connector - Ext. 2x x4 SFF-8088 SAS, Intern 2x x4
- RAID Level 0, 1, 5, 1/0 - RAID Level O, 1, 5, 6, 1/0, 5/0, 6/0, JBOD SFF-8087 SAS Connector
- PCl-Express x4 - PCl-Express x8 - RAID Level O, 1, 5, 6, 1/0, 5/0, 6/0, JBOD

- PCl-Express x8
- 512MB 667 MHz DDRII

(

server&storage




flepo alpha

Flepo miniPC alpha

Unser neustes Modell der Flepo miniPC Reihe. Nach dem miniPC1, 2/2+, 3/3+ und 4 folgt

nun der alpha. Neues Design, neue Technik und natiirlich ein neuer Preis lassen den alpha

von der (blichen Produktreihe abheben. Erstmalig hat der alpha jetzt eine optische Schnitt-
stelle und verfligt Uber zwei GigaBit LAN-Ports.

Neu ist auch, dass der alpha nun mit einer SATA-Festplatte arbeitet. Das Gehause ist kom-
plett aus Aluminium und dient somit auch als Kiihlkdrper. Wie auch bei seinen Vorgangern,
ist der alpha komplett Iiifter- und gerauschlos. Die maximale Verbrauch liegt bei ca. 10W.

Prozessor: AMD Geode LX800 500MHz

Chipsatz: CS5536

Speicher: max. 1024MB (nur ein Slot)

LAN Schnittstelle: 2 x RJ45 10/100/1000 BASE-TX Auto MDI/MDI-X
HDD Schnittstelle: SATA

VGA SUB-D out: max. 1920 x 1440 (16:9 wird unterstiitzt)
miniPCl slot: 1

USB Schnittstelle: USB 2.0 host port x4 (2xFront, 2xRear)
Audio out: Line, SPDIF

Audio in: Mic

Schnittstellen: 2 x seriell, 1 x parallel

Abmessungen (H/B/T): 166 x 52 x 137mm

Gewicht; 1.0 kg

Die Stromversorgung erfolgt (iber ein externes Netzteil (inkl.).

Art. 120703 - 512MB - Barebone - 208,00 EUR

Art. 120704 - 512MB - 80GB SATA HDD - MS Windows XP Home - 308,00 EUR
Art. 120705 - 512MB - 160GB SATA HDD - MS Windows XP Pro - 352,00 EUR 5
Art. 120700 - 1024MB - Barebone - 230,00 EUR ‘K A “ V KOSTENLOS 60-TAGE
Art. 120706 - 1024MB - 80GB SATA HDD - MS Windows XP Home - 330,00 EUR P ' =
Art. 120707 - 1024MB - 160GB SATA HDD - MS Windows XP Pro - 372,00 EUR

Vorinstalliert mit Original Microsoft® Software.

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

PURE POWER IN DISTRIBUTION

ALLDIS Computer GmbH

MaistraBe 4-6 - 82110 Germering

Tel.: 089 - 894 224 44 - Fax: 089 - 894 224 98
www.alldis.de - sales@alldis.de
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Die Zeit lauft . \ a/

auch |hr BACKUP
Im Netzwerk?

CA ARCserve 12.0 bietet Backup von Festplatte auf Festplatte auf
Band (Disk-to-Disk-to-Tape) und verfligt tber integrierten Viren-
schutz sowie Verschlisselung - sofort einsatzfahig fur den zuver-

lassigen Schutz von Datenbanken und Messagingsystemen.

Agent
Exchange

ey remivm

SBS
Stancard

CA ARCserve 12.0V ver Edition 319,90 €
: - Retail U 1. 1 |t| |
| Dlp Produets sind auch ver "gﬁﬁf’ué’ﬁ’ﬁ’ﬁs C:iRC Vc;”z o r_"” ",”g”a ., 3500
serve .0 Client Agent WIN )
O/D&’l'& License ngrﬁm oLP von CA4 Retail multilingual
Schon 76 7 User bestellbar! CA ARCserve 12.0 Client Agent MS Exchange 542,90 €
Retail multilingual
EGaL vb Sie Boxprodukte oder Lizenzen CA ARCserve 12.0 Client Agent Win SQL 539,90 €
erwerben mochten, aas 7eam von Retail multilingual
TMS Sp ZiZA CA ARCserve 12.0 Win SBS Premium 375,90 €
B ) Retail Vollversion multlllnguaI
4st & Ls :94 -Preminm-Pariner ek CA ARCserve 12.0 Win SBS Standard 267,90 €
aer }’é&hf‘éﬁf AVLSP}’B&/@D&?}’L"MF 7[(;2//,_525/ Retail Vollversion multilingual
_“ \ e

A
Micresoft J
CERTIFIED Microsoft: software |

Partner Authorized Fducation Resellor TMS Software Distribution GmbH

, S}mantec.. KASI)-RSKV— COREL h) McAfee m PREMIER Telefon 09355 / 9766 - 0 Verkauf@tmssoftware.de

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

Angebote freibleibend und unverbindlich solange Vorrat reicht. Preisangaben in € netto zzgl.19% Mwst. Versandkosten ab Lager Frammersbach. Irrtum und Zwischenverkauf vorbehalten. Abbildungen &hnlic



Welche Erfahrung konnen Sie beim Golf spielen und
bei der Anwendung der OCR- und PDF-Software
von Nuance gleichermaBBen machen?

Sie mussen keine “Acrobaten” sein, um
beides erfolgreich zu beherrschen!

3
Es ist uns bewusst, welche Budgetdiskussionen Aktions-UVP f'i
Sie derzeit mit lhren Kunden fihren mussen. Einzellizenz g

’
Deswegen bieten wir Ihnen noch bis 31.03.2009 :e.ns?n’wgs?

PDF Converter Professional 5 und OmniPage
Standard 16 zu sensationellen Aktionspreisen an.

Wir senken damit die IT-Ausgaben lhrer Kunden
und steigern lhr Umsatzpotential dramatisch!

Aktions-UVP

Denn bei OCR- und PDF-Software von Nuance ist Einzellizenz

es wie beim "Golfen", es kommt nicht immer auf
ein groBes, schlagfertiges Budget an, sondern vor € 39.95"
allem auf die richtige und effiziente Technik! inkl. MwSt

oL obeannuo |/

"Bei den hier dargestellten Preisen handelt es sich um die empfohlenen Endverbraucher-Aktionspreise inkl. MwSt.
Bitte erfragen Sie lhre individuellen Einkaufskonditionen bei unseren Distributoren:

®
3"’5“;}" .@%Tgwgg'&mms @ EE"E‘!’E‘E’& N U A N C E
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HEKs fiir DDR-RAMs vor neuen Tiefstdnden

Speicherpreise im freien

Vorbei ist der Traum der Speicher-Branche von der Riickkehr in die Gewinn-
zonen. Es scheint ein Ding der Unmoglichkeit zu sein, wieder hohere Preise zu

etablieren. Nach einem heftigem Zwischenhoch tendieren die HEKs Mitte

Marz neuen Tiefstinden entgegen.

karl.froehlich@crn.de

Die HEKs fiir DDR-Speicher ha-
ben sich zum Teil auf den Stand
von Anfang Januar zuriickent-
wickelt. »Die Nachfrage ist nach
sechs starken Wochen zu Jahres-
beginn spiirbar zuriickgegan-
geng, erkldrt Jochen Zips, Leiter
Einkauf bei COS Memory. »Allei-
ne in der Zeit vor und wéahrend

der CeBIT kam es teilweise zu ei-
nem starken Preisverfall auf-
grund schwacher Nachfrage und
hohen Lagerbestinden bei den
Distributoren und Zwischen-
hindlern.«

Ein zwischenzeitlicher Preis-
anstieg hielt sich jedoch nur
kurzfristig. »Der Preisverfall in
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DDR2-800-Module mit zwei GByte der Kategorie Original kosten

keine 14 Euro mehr

I Preise USB-Sticks (Original)
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Auch bei USB-Sticks zeigt die Preiskurve wieder nach unten

den letzten zwei bis drei Wochen
lasst neue Tiefstinde vermutenc,
meint Edmund Dégele, President
& CEO bei Take MS. Aktuell gibt
es einen leichten Engpass bei
DDR3-Modulen. Dafiir sei der
Engpass bei DDR1 geregelt und

Kingston-Stick bei circa 7,90 Eu-
ro. Acht GByte kénnen Wieder-
verkdufer fiir rund 13,50 Euro
einkaufen.

»Bei DDR3 wichst der Bedarf,
speziell 6-GByte-Kits sind sehr
gut nachgefragt auf stabilem Ab-

Stabile HEKs und gute Verfiigbarkeit
bei DDR2-Modulen erwartet.

auch »dltere« Module wieder oh-
ne weiteres verfiigbar.

»Die Preise fiir Speicher-Chips
aufden Kontrakt- und Graumark-
ten lassen sich im Vergleich zum
vierten Quartal 2008 als stabil be-
zeichneng, erldutert George Li-
nardatos, Geschéftsfithrer bei
Transcend. »Es gab vereinzelt Ver-
fiigbarkeitsprobleme - manch-
mal auch nur deswegen, weil
Chip-Lieferanten strengere Zah-
lungsbedingungen eingefiihrt
haben. Dieser Trend setzt sich im
Mirz fort. Einige Hersteller von
Fertigprodukten bieten in diesen
Phasen ihre Produkte zu niedri-
gen Preisen an, die mit gesun-
dem Menschenverstand nicht
nachvollziehbar sind. Da spielen
kaufméinnische Gesichtspunkte
keine grof3e Rolle mehr.«

SSD-Speicher
zukunftstrdichtig

»Topseller im DRAM-Bereich sind
gegenwadrtig DDR2-667- und
DDR2-800-Module mit einem
GByte«, konstatiert Marc-Florian
Gerken, Senior Manager Compo-
nents bei Ingram Micro Distribu-
tion. »Im Segment der Flash-
Speicher wandern USB-Sticks mit
vier GByte am hdufigsten iiber
den Verkaufstisch.« Hier liegt der
HEK beispielsweise fiir einen

satzniveau«, sagt COS-Manager
Zips. »Hier erwarten wir auch in
den kommenden Wochen eine
gute Nachfrage.« Dies gelte auch
fiir DDR2-800-Bausteine mit vier
GByte und speziell fiir SSD-Lauf-
werke (Solid-State-Disks). Hierauf
sollte der Fachhandel in naher
Zukunft verstirkt sein Augen-
merk richten. Die Nachfrage
nach Flash sei — primér saisonbe-
dingt - zuriickgegangen. In Rich-
tung Ostern werde die Nachfrage
aber sicher wieder ansteigen.

»Etwaige Prognosen beziiglich
Verfiigbarkeitsprobleme und stei-
gender Preise haben sich in
jingster Vergangenheit nicht be-
wahrheitet«, kommentiert Marc-
Florian Gerken, Senior Manager
Components bei Ingram Micro
Distribution, die letzten Vorher-
sagen der Branche. In den nichs-
ten Wochen wird von einem sta-
bilen Preisniveau ausgegangen,
bei gleichzeitig guter Verfiigbar-
keit der Produkte.

Take MS-Manager Ddgele sieht
es genauso: »Der gesamte Spei-
chermarkt verfolgt zudem
weiterhin die Pline der taiwani-
schen Regierung, ein DRAM-Kon-
glomerat zu installieren, um
dem Abwirtstrend entgegenzu-
treten. Hier entstehen jeden Tag
neue Geriichte, die durch unter-
schiedliche Aktionen weiter ge-
schiirt werden.«

Die Margen von DDR2-Speicher
sind miserabel. Der Nachfolger DDR3
soll die Wende bringen

Das Verhalten der Nachfrageseite
bestimmt in den kommenden
Wochen entscheidend den
Preisprozess. »Nur eine starke
Nachfrage kann umfangreiche
Bestandsabwertungen bei den
Herstellern und Distributoren
minimieren«, warnt Transcend-
Manager Linardatos. »Bleibt die
Nachfrage schwach, unterliegen
immer mehr Unternehmen der
Gefahr des Marktaustrittes.«

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

Actebis Peacock GmbH

Api Computerhandels GmbH
COS Distribution GmbH
CTTAG

Ecom GmbH

Ingram Micro Distribution
GmbH

OCZ 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
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Computer

assemblierer

Der Kongress fiir
PC-Profis und
Komponentenhandier

Wir bieten Profi-Assemblierern ein Forum

So erhohen Sie lhren PC-Absatz

www.crn.de/assemblierer-summit

Besuchen Sie den Assemblierer-Summit 2009 und treffen Sie die grofiten
Assemblierer, Hersteller und Distributoren.
Informieren Sie sich (iber die aktuellen Trends im E-Commerce und erfahren Computer

Reseller News

Sie aus erster Hand, wie Sie lhr Online Geschaft weiter ausbauen kdonnen!
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Your Partner for Success.

Samsung PhotoFrame
SPF-86P inkl. Akku

8" Display, Auflosung: 800 x 600

Kontrast: 400:1, Helligkeit: 200 cd/m?
Speicher: 1.024 MB

Formate: JPEG ( bis 8.000 x 8.000 Pixel), MP3
Kartenslots: SD/MMC/MS/xD

Inkl. Akku fiir ca. 1 Std.

netzungebundenen Betrieb

2 Jahre Garantie inkl. 2 Jahre Send-In-Service

Art.-Nr. 1426458 94,- Euro

Samsung
SyncMaster 2343BW

23" Wide a-si TFT/TN

Auflésung 2.048 x 1.152, 16:9 Format
Kontrast: 20.000:1 (dyn.)

Helligkeit: 300 cd/m?2

Reaktionszeit: 5 ms, analog + digital
Betrachtung: 170/160°

Unterstiitzt HDCP via DVI-Anschluss
Hohenverstellbar, Pivot, Swivel, Tilt
3 Jahre Garantie inkl. 3 Jahre Vor-Ort-
Austauschservice mit Leihgerat

Art.-Nr. 1437950 169,- Euro

Fiir Sie im Fokus -
Brillante Bilder mit Samsung!

SAMSUNG

Samsung

SyncMaster 2333HD

23" Wide a-si TFT/TN

1.920 x 1.080 Pixel

Helligkeit: 300 cd/m?

Kontrast (dyn.): 10.000:1

Reaktionszeit: 5 ms, analog + digital
Betrachtung: 160/160 Grad

Farbe: Schwarz glanzend

Integrierter Hybrid TV-Tuner (DVB-T/Analog)

3 Jahre Garantie inkl. Vor-Ort-Austauschservice
mit Leihgerat

Art.-Nr. 1460101 219,- Euro




White Line

TAROX Business 5000W
mit Intel® Core™2 Duo Prozessor

PrO d U kth i g h I ig hts » weilles Gehéuse in elegantem Design

» High-Performance Business System

» schneller Intel® Core™2 Duo Prozessor

» NVIDIA Grafikkarte mit direct X10 Unterstiitzung
» VGA, DVI & HDMI Schnittstelle

» Cardreader fiir 25 unterschiedliche Formate

» Fertigung in Deutschland nach 1SO 9001 inside™

36

MONATE
GARANTIE

QUALITY COMPUTING
QUALITY COMPUTING

TAReX
TAReX

Do More

TAROX White Line:
Performance und Design

Ausstattung

» mit Intel® Core™2 Duo Prozessor E7400

_ _ _ » Microsoft® Windows Vista™ Business
Der Einsatzbereich der TAROX Business mit Downgrade auf Windows XP Professional

White Line Produkte beschrénkt sich nicht » Intel G31 Express
auf das medizinische Umfeld. Das klare, » 2048 MB DDR2 PC800
frische Design der Notebooks, Midi-Tower, » 320 GB S-ATA Festplatte, 7200 U/Min.,

. . . . . .. 16 MB Cache
Eco- und Mini-PCs ist ein Blickfang in je- » NVIDIA GeForce 9400GT - 512 MB, HDMI

der Biiroumgebung. Ergénzt werden die » DVD+-RW Rekorder, Cardreader 25-in-1
Systeme durch passende Displays, externe » 2x Front USB, Audio
Festplatten, Tastaturen und Méause. » 4x USB 2.0, 1x parallel, 1x seriell, 1x HDMI, 1x DVI,

1x VGA, 1x LAN RJ-45, 1x PS/2, Line-in,

Line-out, Mikrofon
» Intel® 10/100/1000, PXE, WOL ' =
» Realtek ALC883, 6-Kanal HD Audio

Sie mOChten TAROX » Microsoft Office 2007 Trial (60 Tage) i e

» Software Cyberlink PowerDVD 8.0,

Partner werden? Nero Express 80

» 36 Monate Garantie (bring in)
+49 (0) 231/98 98 0-376 oder marketing@tarox.de

189, €

¢ Artikel-Nr. 0901028

ChannelPartner

EXCELLENT Channel Champion
PROGRAM 2009 =

T ey

TAROX Systems & Services GmbH | Stellenbachstrae 49-51 | D-44536 Liinen Telefon +49 (0)231/9898 0-300 Telefax +49 (0)231 /9898 0-301
Celeron, Celeron Inside, Centrina, Centrina Logo, Core Inside, Intel, Intel Logo, Intel Core, Intel Inside, Intel Inside Logo, Intel Viiv, Intel vPro, Itanium, Itanium Inside, Pentium, Pentium Inside, Xeon, und Xeon Inside sind Marken der Intel Corporation cdermrerTochtergeseHschaﬁen inden USA
oder anderen Landern. Microsoft und Windows und sind eingetragene Marken der Microsoft Corporation in den USA und anderen Landern. * Alle Preise netto ab Lager Linen. Preise in Euro zzgl. der gesetzl. MwSt., Versand und Versi preisli hnische

WWW.ta Fox. d e/c n 2 0 0 9 Der starke Partner fiir den Fachhandel!

interemotion.de



